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บทที ่1 
บทน ำ 

 
ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
 
  ในอดีตผูป้ระกอบการอุตสาหกรรมน ้ าผลไมข้องไทย นั้นยงัมีผูผ้ลิตอยูน่อ้ยราย การแข่งขนั
ทางการตลาดไม่รุนแรงมากนกั ตวัผลิตภณัฑ์ยงัไม่มีความหลากหลายเท่าท่ีควร เพราะผูบ้ริโภคนั้น
สามารถหาซ้ือผกัหรือผลไมท่ี้ตนเองช่ืนชอบแลว้สามารถท ารับประทานไดด้ว้ยตนเองโดยง่าย ได้
รับประทานเคร่ืองด่ืมท่ีสดใหม่ หรือในส่วนของผูบ้ริโภคบางกลุ่มนิยมการรับประทานผลไมส้ด
มากกว่า แต่ในปัจจุบนัพฤติกรรมการด าเนินชีวิตในสังคมไทยมีความเปล่ียนแปลงจากอดีต ท าให้
ผูบ้ริโภคโดยมากต่างตอ้งปรับรูปแบบการใชชี้วติ ให้สามารถด าเนินชีวติไดใ้นสภาพแวดลอ้มใหม่ท่ี
มีขอ้จ ากดัดา้นต่างๆมากข้ึน ทั้งเร่ืองของอตัราการแข่งขนัท่ีมีความรุนแรง ขอ้จ ากดัของเวลา รูปแบบ
การใช้ชีวิตท่ีเร่งรีบ นิยมความสะดวกสบายในการใช้ชีวิต ส่ิงท่ีจะสามารถเห็นไดช้ดัเจนท่ีสุดและ
เป็นเร่ืองท่ีใกล้ตวัคนเรามาก คงน้ีไม่พน้ เร่ืองการเลือกบริโภคอาหารหรือเคร่ืองด่ืม ซ่ึงถือว่าเป็น
ปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีส าคญัต่อการด าเนินชีวิตของมนุษย ์แต่เพราะการเปล่ียนแปลงทางสังคมและ
วฒันธรรมท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน ท าให้ผูบ้ริโภคเปล่ียนรูปแบบของการเลือกบริโภคอาหาร
และเคร่ืองด่ืมไปจากเดิม ผูบ้ริโภคต่างตอ้งการความสะดวกในการเลือกบริโภค รวดเร็วทนัใจ เขา้ถึง
ได้ง่าย ราคาตอ้งสมเหตุสมผลตามสภาวะเศรษฐกิจในปัจจุบนั เหตุน้ีจึงกระตุน้ให้ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจอาหารและธุรกิจเคร่ืองด่ืม เกิดการต่ืนตวั สร้างกลยุทธ์ต่างๆมาตอบสนองความตอ้งการให้แก่
กลุ่มเป้าหมายของตนเอง  

นอกจากน้ีเทรนดท่ี์ก าลงัมาแรงในสังคมไทยตอนน้ีคือ คงหนีไม่พน้ กระแสรักสุขภาพ หรือ 
Health Conscious ท่ีก าลงัเป็นเทรนด์ทัว่โลก “โดยสังคมไทยต่างต่ืนตวั และให้ความสนใจเป็นอยา่ง
มาก เป็นปัจจยัส าคญัหลกัอีกปัจจยัหน่ึงในการขบัเคล่ือนให้อุสาหกรรมน ้ าผลไมข้องไทยเติบโต 
ประกอบกบัผูป้ระกอบต่างคิดคน้และน าเทคโนโลยมีาใชใ้นการวจิยัและพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆเขา้สู่
ตลาดอยา่งต่อเน่ือง เพื่อเพิ่มความหลากหลายให้สายผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะผลิตภณัฑ์ท่ีดีต่อสุขภาพ 
เช่น น ้ าผลไมน้ ้ าตาลน้อย ผสมไฟเบอร์ ผสมคอลาเจน เป็นตน้ ควบคู่กบัการท่ีนักการตลาดจดัท า
แผนกลยุทธ์ส่งเสริมกิจกรรมทางการตลาด ส่งผลให้ธุรกิจน ้ าผลไมมี้การขยายตวัเพิ่มข้ึน”  (ศูนย์
อจัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร, 2558) เม่ือผูบ้ริโภคเร่ิมหันมาใส่ใจในสุขภาพอนามยั โดยเฉพาะ
กลุ่มผูดู้แลสุขภาพ น ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมจึงเป็นตวัเลือกหลกัของคนกลุ่มน้ี หรือกลุ่มคนเมืองท่ีมีรูปแบบ
การด าเนินชีวิตท่ีรีบเร่ง ท าให้ละเลยการทานอาหารให้ครบ 5 หมู่ น ้ าผลไมถึ้งเป็นทางเลือกหน่ึงท่ี
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ช่วยเติมเต็มความตอ้งการ จนตลาดอุตสาหกรรมน ้ าผลไมไ้ทยสามารถแยง่ส่วนแบ่งตลาดเคร่ืองด่ืม
ชนิดอ่ืนๆในประเทศไทยได ้

ปัจจุบนัประเทศไทยมีผูป้ระกอบการธุรกิจน ้ าผลไมร้วมทั้งส้ินจ านวน 176 ราย (ขอ้มูลจาก
กรมโรงงาน อุตสาหกรรม, 2559) ในจ านวนน้ีประกอบไปดว้ยผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีเป็นท่ีผูจ้กั
โดยกวา้งและผูป้ระกอบการขนาดกลางและขนาดเล็ก ต่างกระจายตัวอยู่ในแถบกรุงเทพและ
ปริมณฑลเป็นส่วนใหญ่ โดยในช่วงระยะ 2-3 ปีท่ีผ่านมาน้ี อุตสาหกรรมน ้ าผลไม้ทั้ งตลาดใน
ประเทศและตลาดส่งออกมีอตัราการขยายตวัอย่างมาก ซ่ึงในอนาคตตลาดน ้ าผลไมย้งัมีแนวโน้ม
ขยายตวัอย่างต่อเน่ือง จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจุบนัคนไทยนิยมบริโภคน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมเฉล่ีย 4
ลิตร/ต่อปี/ต่อคน (ศูนยอ์จัฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร, 2558) และก าลงัเพิ่มข้ึนตามกระแสนิยมท่ีมี
เพิ่มข้ึน 
ตำรำงที ่1.1 ส่วนแบ่งตลาดรวมของน ้าผลไม ้2558 

Premium     4,500 ลา้นบาท     เติบโต1%  
ตลาดรวม 

10,320 ลา้นบาท 
Medium      770 ลา้นบาท        เติบโต18% 
Economy    3,250 ลา้นบาท     ติดลบ 5% 
Super Eco   1,800 ลา้นบาท     เท่ากบัปีท่ีผา่นมา 
ทีม่ำ : Malee , มีนาคม 2558 

ตลาดน ้ าผลไมร้ะดบักลางและระดบับนของไทยปัจจุบนัมีมูลค่าอยูท่ี่ประมาณ 6,000 ลา้น
บาท ผูน้ าทางตลาดจะเป็นผูผ้ลิตรายใหญ่ท่ีมีช่ือเสียงยาวนาน ตราสินคา้เป็นท่ีรู้จกักนัโดยกวา้ง ดว้ย
การแข่งขนัของอุตสาหกรรมท่ีรุนแรง และตลาดก าลงัขยายตวัอยา่งมาก ท าให้ทุกๆบริษทัต่างงดักล
ยุทธ์ต่างๆเพื่อให้ตราสินคา้ของตนครองใจกลุ่มผูบ้ริโภคให้ได้ โดยปัจจุบนัน้ีมีแบรนด์ทิปโก้เป็น
ผูน้ าตลาดอยูข่ณะน้ี ดว้ยการครองส่วนแบ่งตลาดประมาณร้อยละ 50 อนัดบั 2 เป็นของแบรนด์มาลี 
ปัจจุบนัมีส่วนแบ่งการตลาดอยูท่ี่มากกวา่ร้อยละ 20 โดยผูผ้ลิตรายใหญ่ทั้งสองบริษทัน้ีผลดักนัเป็นผู ้
น ามาโดยตลอด ในส่วนของน ้าผลไม ้ดอยค า มีส่วนแบ่งการตลาดอยูท่ี่ ร้อยละ 20 ถือเป็นอนัดบัท่ี 3 
ในอุตสาหกรรม แต่ถา้แบ่งแยกในส่วนของตลาดน ้ ามะเขือเทศนั้น ดอยค า มีส่วนแบ่งตลาดกวา่ ร้อย
ละ 80 เป็นถืออนัดบั 1 ในตลาดน ้ ามะเขือเทศ ทั้งน้ีบริษทั ดอยค าผลิตภณัฑ์อาหาร จ ากดั ซ่ึงอยู่ใน
เครือของ มูลนิธิโครงการหลวง ผลิตสินค้าท่ีมีคุณภาพ สนับสนุนผลผลิตของเกษตรชาวไทย 
ส่งเสริมให้ผูบ้ริโภคไดบ้ริโภคสินคา้ท่ีไดรั้บมาตราฐาน ก าลงัตอ้งการขยายฐานกลุ่มเป้าหมาย เพื่อ
สร้างช่ือเสียงให้คนรุ่นใหม่รู้จกั และตอ้งการเป็นอนัดบัหน่ึงในตลาดน ้ าผลไมต้ามแผนทางธุรกิจท่ี
ไดก้ าหนดไว ้จึงมีการวางกลยุทธ์ต่างๆเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดให้มากข้ึน โดยบริษทัจะให้
ความส าคญักบัแผนกลยุทธ์ในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด โดยเน้นด้านการกิจกรรมทางการ
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ตลาด เป็นการสร้างแบรนด์สินคา้ให้เป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง  ดว้ยการปรับภาพลกัษณ์สินคา้ใหม่เร่ิม
ตั้ งแต่ตราสัญลักษณ์สินค้า(โลโก้)  รวมไปถึงบรรจุภัณฑ์สินค้า  เพื่อให้สินค้าของดอยค ามี
ภาพลกัษณ์ท่ีทนัสมยั  มีความเป็นสากล  และมีความเป็นพรีเมียมมากข้ึน  เพื่อให้เหมาะกบักลุ่มคน
รุ่นใหม่ท่ีบริษทัจะเขา้ไปขยายตลาดคือ กลุ่มลูกคา้ท่ีอายุต  ่ากวา่ 35 ปีให้ไดต้ามเป้าหมายท่ีวางไวใ้ห้
ได ้
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจในการศึกษาเกี่ยวกับ “ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้าผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า  ของผู้บริโภคในเขตบางแค 
จังหวดักรุงเทพมหานคร” เพื่อใหท้ราบถึงปัจจยัถึงส่วนผสมทางการตลาดท่ีเป็นหลกัในการพิจารณา
เลือกซ้ือสินคา้ของผูบ้ริโภค เขา้ใจถึงความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีอาจมีผลต่อการเลือกซ้ือ
น ้ าผลไม ้ทราบถึงความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้ ดอยค า และสามารถน าขอ้มูลท่ีไดไ้ป
ใชใ้นการพฒันา ต่อยอดใหก้บัธุรกิจต่อไป น าไปใชป้รับปรุงกลยทุธ์ทางการตลาด ใหบ้ริษทัสามารถ
แข่งขนัและขยายส่วนแบ่งทางธุรกิจได ้
 
ค ำถำมกำรวจัิย 
 
 1.  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรา ดอย
ค าหรือไม่ 
 2.  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใดบา้ง ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรา 
ดอยค า 
 3.  กระบวนการตดัสินใจซ้ือ น ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งไร 
 
วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย 
 
 1.  เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูด่ื้มผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรา ดอย
ค า ในเขตบางแค  
 2.  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา 
ดอยค าในเขตบางแค 
 3.  เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลและการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม
ตรา ดอยค า ในเขตบางแค 
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กรอบแนวคิดของกำรวจัิย 
 

 ในการศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้
พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผู้บริโภคในเขตบางแค” มีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัไดมี้ก าหนดตวัแปร
ตน้ ตวัแปรร่วม และตวัแปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการ
คน้หาค าตอบ 
 

ตัวแปรต้น       ตัวแปรตำม 

 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1.  เพศ 

2.  อาย ุ

3.  สถานภาพ 
4.  ระดบัการศึกษา 
5.  อาชีพ 
6.  รายได ้

การตดัสินใจซ้ือน ้าผลไม ้
พร้อมด่ืมตราดอยค า 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์
2.  ดา้นราคา 
3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.  ดา้นส่งเสริมทางการตลาด 
 

พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
1.  ประเภทของน ้าผลไมท่ี้ซ้ือ 
2.  เหตุผลของการซ้ือ 
3.  จ  านวนของการซ้ือ 
4.  ความถ่ีของการซ้ือ 
5.  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
6.  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ      
ซ้ือ 
6.  ประเภทสินคา้ท่ีซ้ือ 
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สมมติฐำนกำรวจัิย 
 
 1.  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
แตกต่างกนั 
 2.  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอย
ค า 
 
ขอบเขตในกำรวจัิย 
 
 การศึกษา  “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืม
ตรา ดอยค า ของผู้บริโภคในเขตบางแค” ผูว้จิยัไดท้  าการก าหนดขอบเขตไวด้งัต่อไปน้ี 

1. พื้นที่ในกำรวิจัย คือ ประชากรในเขตบางแค ท่ีด่ืมน ้ าผลไม้ตรา ดอยค า จ  านวน 400 
ตวัอยา่ง 

2. ตัวแปรทีศึ่กษำ 
2.1  ตัวแปรต้น (Independent Variable) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อ 

2.1.1 เพศ 
2.1.2 อาย ุ
2.1.3 สถานภาพ 
2.1.4 ระดบัการศึกษา 
2.1.5 อาชีพ  
2.1.6 รายได ้

2.2  ตัวแปรต้น (Independent Variable) พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
2.2.1  ประเภทของน ้าผลไมท่ี้ซ้ือ 
2.2.2  เหตุผลของการซ้ือ 
2.2.3  จ  านวนของการซ้ือ 
2.2.4  ความถ่ีของการซ้ือ 
2.2.5  ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ 
2.2.6  บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

 2.3.  ตัวแปรตำม (Dependent Variable) การตดัสินใจซ้ือ น ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
  2.3.1  ดา้นผลิตภณัฑ์ 
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  2.3.2  ดา้นราคา 
  2.3.3  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  2.3.4  ดา้นส่งเสริมทางการตลาด 
3.  ระยะเวลำในกำรวจัิย การวจิยัคร้ังน้ีใชเ้วลาตั้งแต่ เดือนธนัวาคม 2559 ถึง เดือนเมษายน 

 2560 
 
นิยำมค ำศัพท์ 
 
  ผูว้จิยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าศพัทเ์พื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวจิยัใหไ้ดค้  าตอบตาม
วตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ของผูบ้ริโภค
น ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรา ดอยค า ในเขตบางแค 

ผู้บริโภค หมายถึง ประชากรท่ีในเขตบางแค ผูด่ื้มหรือเคยซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
ส่วนผสมทำงกำรตลำด หมายถึง ปัจจยัต่างๆท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อม

ด่ืมตรา ดอยค า ของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด  

1.  ปัจจัยด้ำนผลิตภัณฑ์  หมายถึง ส่ิงท่ีผูผ้ลิตเสนอให้แก่ผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการ ประกอบดว้ย ตวัน ้าผลไม ้บรรจุภณัฑ ์คุณค่าทางสารอาหาร  

2.  ปัจจัยด้ำนรำคำ  หมายถึง  ความคุม้ค่าของราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเพื่อให้ได้สินคา้ท่ี
ตอ้งการ โดยพิจารณาจากความพึ่งพอใจและความเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 

3.  ปัจจัยด้ำนช่องทำงกำรจัดจ ำหน่ำย  หมายถึง  ช่องทางหรือสถานท่ี ท่ีผูบ้ริโภคสามารถ
ซ้ือ น ้าผลไมไ้ดอ้ยา่งสะดวก 

4.  ปัจจัยด้ำนส่งเสริมกำรตลำด  หมายถึง  การใช้กลยุทธ์ ลด แลก แจก แถม เพื่อดึงดูดให้
ผูบ้ริโภคหนัมาเลือกซ้ือน ้าผลไม ้ 

น ้ำผลไม้พร้อมด่ืม หมายถึง น ้ าซ่ึงไดม้าจากผลไม้ โดยผ่านกระบวนการทางเทคนิคต่างๆ 
อาจมีการเปล่ียนสภาพเพราะจุลินทรีย์ได้ แต่ต้องไม่ใช่การหมักดอง โดยจะต้องมีสี กล่ิน รส 
เหมือนกบัน ้ าผลไมธ้รรมชาติ บรรจุในบรรจุภณัฑ์ท่ีมีขนาดแตกต่างกนัออกไป เช่น กล่องกระดาษ
,ขวดพลาสติก,ขวดแกว้ เป็นตน้ สามารถด่ืมไดท้นัที  

กำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนต่างๆท่ีผูด่ื้มใชใ้นการตดัสินใจท่ีจะเลือกซ้ือน ้ าผลไม ้จาก
ปัจจยัอ่ืนๆ ซ่ึงผูด่ื้มจะเลือกซ้ือตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัท่ีมีอยูข่ณะนั้น 



7 
 

1.  เหตุผลของกำรซ้ือ หมายถึง สาเหตุหรือปัจจยัท่ีมีผลกระทบหรือส่ิงท่ีมีผลต่อการกระท า
อนัก่อใหเ้กิดกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

2.  จ ำนวนของกำรซ้ือ หมายถึง ปริมาณหรือจ านวนในการซ้ือน ้ าผลไม ้ในแต่ละคร้ังของ
ผูบ้ริโภค 

3.  ควำมถี่ของกำรซ้ือ หมายถึง ช่วงเวลาหรือระยะเวลาระหวา่งการซ้ือสินคา้ท่ีห่างกนัในแต่
ละคร้ัง  

4.  ค่ำใช้จ่ำยในกำรซ้ือ หมายถึง จ านวนเงินท่ีผูบ้ริโภคใชจ่้าย ในการเลือกซ้ือน ้าผลไมใ้นแต่
ละคร้ัง 

5.  บุคคลที่มีอิทธิพลต่อกำรตัดสินใจซ้ือ หมายถึง คนหรือกลุ่มคนท่ีสามารถสร้าง
ผลกระทบท าใหผู้ซ้ื้อตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 

ตรำ ดอยค ำ หมายถึง แบรนด์หรือช่ือสินคา้ของน ้ าผลไม ้ท่ีเป็นตราสินคา้พระราชทานและ
ถูกจดัตั้งเป็นนิติบุคคลในช่ือ บริษทั ดอยค าผลิตภณัฑอ์าหาร จ ากดั 

 
ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับจำกกำรวจัิย 
 

1.  ท าให้ทราบถึงผลการวิจยัท่ีจะเป็นแนวทางให้กบั บริษทั ดอยค าผลิตภณัฑ์อาหาร จ ากดั 
ในการก าหนดกลยุทธ์ของธุรกิจ เพื่อให้สอดคลอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า 

2.  ท าให้ทราบถึงผลการวิจยัปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผลไม ้ตรา ดอยค า 
เพื่อใชว้างแผนตลาดใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายมากข้ึน 

3.  ท าให้ทราบถึงผลการวิจยัของการตดัสินใจซ้ือ ของกลุ่มผูบ้ริโภคน ้ าผลไม ้ท่ีมีต่อตรา
สินคา้ ดอยค า เพื่อใชป้รับแผนด าเนินการในการพฒันาธุรกิจ ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ต่อไป 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

 
  งานวจิยัเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืม
ตรา ดอยค า ของผู้บริโภคในเขตบางแค จังหวัดกรุงเทพมหานคร”  ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด 
ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพื่อน ามาประกอบการน าเสนอผลการวิจยัไปใช้ให้เกิด
ประโยชน์ และเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการวจิยัท่ีไดก้  าหนดไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ออกเป็น 7 ส่วน  

ส่วนท่ี 1 ภาพรวมของตลาดเคร่ืองพร้อมด่ืมในประเทศไทย 
ส่วนท่ี 2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
ส่วนท่ี 3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
ส่วนท่ี 4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
ส่วนท่ี 5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 6 ประวติับริษทั ดอยค าผลิตภณัฑอ์าหาร จ ากดั 
ส่วนท่ี 7 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
ส่วนที ่1 ภาพรวมของตลาดเคร่ืองด่ืมพร้อมด่ืมในประเทศไทย 
 

ปัจจุบนัภาพรวมในปี 2559 “ตลาดเคร่ืองด่ืมมีมูลค่าอยูท่ี่ 225,000 – 230,000 ลา้นบาท หรือ
คิดเป็นปริมาณ 8,500-8,600 ลา้นลิตร (คาดการณ์บนเง่ือนไขยงัไม่มีการจดัเก็บภาษีสรรพสามิตใน
เคร่ืองด่ืมท่ีมีน ้ าตาลในปี 2559) โดยหดตวัในเชิงมูลค่าในช่วงร้อยละ 3.2-5.3 เม่ือเทียบกบัปีก่อนท่ีมี
มูลค่าตลาดอยู่ท่ี 237,500 ลา้นบาท หากแต่ขยายตวัในเชิงปริมาณท่ีร้อยละ 1.0-2.2 เม่ือเทียบกบัปี 
2558 ท่ีอยูท่ี่ 8,415 ลา้นลิตร ซ่ึงการขยายตวัในเชิงปริมาณแต่หดตวัในเชิงมูลค่าเป็นผลมาจากการท า
การตลาด (จดัโปรโมชั่น) ของร้านค้าปลีกในลักษณะ “ลด แลก แจก แถม” เพื่อกระตุน้ยอดขาย
เคร่ืองด่ืมพร้อมด่ืมในสภาวะก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภคชะลอตวั” (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2559) แต่เม่ือดู
จากโครงสร้างตลาดเคร่ืองด่ืมปี 2558 พบว่า น ้ าอดัลมและโซดาครองส่วนแบ่งตลาดมากสุด 39.6 
ล าดบัสอง คือ น ้ าเปล่าและชาพร้อมด่ืม ในปัจจุบนัเคร่ืองด่ืมท่ีไม่มีน ้ าตาลจะเสียภาษีในอตัราท่ีสูง
กวา่เคร่ืองด่ืมท่ีมีน ้าตลาด และมีการยกเวน้การเก็บภาษีส าหรับเคร่ืองด่ืมบางประเภท ท่ีอยูใ่นเกณฑ์ท่ี
กรมสรรพสามิตก าหนด ไดแ้ก่ น ้าผกั ผลไม ้ชา กาแฟพร้อมด่ืม เป็นตน้ 
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อยา่งไรก็ตามยงัคงตอ้งติดตามมติของคณะรัฐมนตรีท่ีไดเ้สนอให้มีการจดัเก็บภาษีเคร่ืองด่ืม
ท่ีมีน ้ าตลาดเกินกวา่มาตรฐานก าหนด ในอตัรามากกวา่ร้อยละ 20 ของราคาคา้ปลีก ทั้งน้ีเพื่อเป็นการ
ช่วยประชาชนในการลดความเส่ียงจากโรคต่างๆท่ีมากจากการบริโภคเคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสมของ
น ้ าตาลมากเกินไป เช่น ความดันโลหิต เบาหวาน โรคอ้วน ซ่ึงถ้าหากน ามติการจดัเก็บภาษีตาม
ปริมาณน ้ าตาลในเคร่ืองด่ืมมีผลบงัคบัใช ้จะท าใหร้าคาเคร่ืองด่ืมท่ีมีรสหวาน เกือบทั้งหมดจะมีราคา
สูงข้ึนร้อยละ 20 – 25 ของราคาคา้ปลีกในปัจจุบนั  

เม่ือมองในส่วนของตลาดน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมนั้น จะเห็นได้ชัดเจนถึงอตัราการแข่งขนักนั
อยา่งดุเดือด โดยเปรียบเทียบกนัระหวา่ง 3 แบรนด์ใหญ่ในตลาดของไทย โดยตลาดน ้าผลไมมี้มูลคา้
อยู่ท่ี 6,000 ลา้นบาท โดยมีแบรนด์ ทิปโก ้เป็นผูน้ าตลาด โดยมีการครองส่วนแบ่งตลาดประมาณ
ร้อยละ 50 รองลงมาเป็นแบรนด์มาลีร้อยละ 20 ซ่ึงใกลเ้คียงกบัล าดบัสามอยา่ง ดอยค า ท าใหเ้กิดการ
แข่งขนัทางการตลาดข้ึนเพื่อแย่งครองส่วนแบ่งตลาดกัน โดยต่างก็คิดค้นกลยุทธ์ส่งเสริมทาง
การตลาดกนัอยา่งเขม้ขน้ ผลดัดนัใหแ้บรนดข์องตนเองเป็นท่ีนิยมมากข้ึน  

โดยเฉพาะ ดอยค า มีการปรับปรุงภาพลักษณ์ใหม่คร้ังยิ่งใหญ่ตั้ งแต่ โลโก้ บรรจุภัณฑ ์
เพื่อให้ภาพลกัษณ์ของสินคา้ดูมีความทนัสมยัมากยิ่งข้ึน มีความเป็นสากล เหมาะกบัคนรุ่นใหม่ท่ี
บริษทัก าลงัเจาะตลาดอยู ่การรีแบรนด์คร้ังใหญ่น้ีใชง้บประมาณไปถึง 50 ลา้นบาท ใชเ้วลาศึกษา 2 
ปี ใชเ้อเจนซ่ีท่ีปรึกษารวม 5 ราย “จากผลวิจยัพบวา่ แบรนด์ดอยค าถา้เปรียบเป็นคนก็เหมือนเป็นป้า
ท่ีแก่แต่เก๋าคนนึง ท าให้คนรุ่นใหม่ไม่ค่อยเขา้ถึง ไอพีจี เลยเสนอให้จบัป้าคนน้ีแต่งตวัใหม่ให้วยัรุ่น 
จากนั้นส่งต่อให้ทาง Dragon ink น าคอนเซ็ปตต่์างๆ ท่ีไดจ้ากการวิจยัมาครีเอตผลงานท่ีเป็น Visual 
ทั้งหมด เป็นการออกแบบกราฟิกทั้งโลโก ้และแพก็เกจจ้ิง ท่ีมีการเปล่ียนใหม่ยกชุด จากนั้นก็ท าคลิป
วดีิโอไวรัลในช่ือ “ดอยค าขอโทษ” โดย BPN Production ท่ีไดเ้ผยแพร่บนช่องทางออนไลน์ เพื่อให้
ผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ใจในตวัแบรนด์มากข้ึน เพราะจากท ารีเสิร์ชก็ไดจุ้ดท่ีผูบ้ริโภคพูดถึงเยอะก็คือเร่ือง
รสชาติ ราคา และชนิดของผลไม ้ดอยค าจึงมองวา่จุดต่างๆ เหล่าน้ีเป็นเหมือนจุดอ่อนท่ีเป็นจุดแข็งท่ี
แทจ้ริงของดอยค า รสชาติท่ีเป็นธรรมชาติแท ้แมจ้ะไม่อร่อยเท่าแบรนด์อ่ืน ราคาท่ีจบักลุ่มพรีเมียม 
และชนิดของผลไมท่ี้ไม่ไดท้  าตามทอ้งตลาดตามแบรนด์อ่ืน จึงเป็นท่ีมาของการขอโทษท่ีไม่ไดท้  า
ตามตลาด แต่ผลิตของดีให้ตลาด เน่ืองด้วยงบโฆษณาท่ีมีจ ากดั และมองว่ามีส่ืออ่ืนท่ีเขา้ถึงคนรุ่น
ใหม่ได้ จึงตดัสินใจไม่ใช้ภาพยนตร์โฆษณา แต่หันมาเน้นช่องทางของส่ือนอกบา้น และ In store 
เป็นหลกั เพื่อให้คาแร็กเตอร์ของแบรนด ์ท่ีถูกมองวา่ค่อนขา้งเก็บเน้ือเก็บตวั ดูเปิดเผย และการใชส่ื้อ
นอกบา้นให้คนเห็นมากข้ึน โดยให้ Kinetic ท่ีเป็นผูเ้ช่ียวชาญดา้นส่ือนอกบา้นเป็นผูดู้แลการซ้ือส่ือ 
รวมถึง VGI ดว้ย” (positioning สิงหาคม, 2559) บริษทัยงัเน้นการสร้างช่ือเสียงให้ตราสินคา้เป็นท่ี
รู้จกัในวงกวา้ง ก่อนหนา้น้ี ดอยค า เนน้กลุ่มผูด่ื้มท่ีมีอายุ 35 ปีข้ึนไป เพราะเป็นท่ีใส่ใจสุขภาพและมี
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ก าลังซ้ือสูง โดยบริษัทคาดการณ์ว่าจะสามารถเพิ่มยอดจ าหน่ายมากกว่าร้อยละ 30 และรักษา
ต าแหน่งผูน้ าตลาดน ้ามะเขือเทศ ดว้ยส่วนแบ่งทางการตลาดมากกวา่ร้อยละ 80 ข้ึนไป 

 
ส่วนที ่2 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 
 
 พรทิพย์ วรกิจโภคาทร (2529) กล่าวว่า “ประชากรศาสตร์คือ ลกัษณะบุคคลท่ีแตกต่างกนั
ออกไป โดยภายใตค้วามต่างกนั จะมีผลต่อการส่ือสาร” 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2539) กล่าวว่า “เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว การศึกษา 
รายได ้เหล่าน้ีใชเ้ป็นหลกัท่ีนิยมในการแบ่งส่วนตลาด ถือเป็นส่วนส าคญัและสามารถวดัค่าได ้โดย
ประชากรเป็นส่วนในการก าหนดตลาดเป้าหมาย” 
 ปรมะ สตะเวทิน (2540) อธิบายว่า “ลกัษณะเฉพาะตนซ่ึงแตกต่างกนันั้น จะมีผลต่อผูรั้บ
สารในการท าการส่ือสาร เพราะฉะนั้นวิธีการท่ีดีท่ีสุดในการส่งสารจ านวนมากๆคือการจ าแนกผูรั้บ
สารออกเป็นกลุ่มๆ ตามลกัษณะทางประชากร ไดแ้ก่ อายุ เพศ สถานภาพสังคม การศึกษา ศาสนา 
สถานภาพสมรส เป็นตน้ เพราะส่ิงเหล่าน้ีมีผลต่อกระบวนการรับรู้ ตีความ เขา้ใจ ทั้งส้ิน”     
 ยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2542) กล่าวว่า “ได้ว่าพฤติกรรมต่างๆของมนุษณ์เกิดจากแรงขับ
ภายนอกมากระตุน้ เช่ือวา่ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั พฤติกรรมก็จะแตกต่างกนั”  
 
ปัจจัยส่วนบุคคลต่างๆทีส่ าคัญ มีดงัน้ี 
 
 1. เพศ (Sex) มีความส าคญัในเร่ืองของการเลือกซ้ือเป็นอยา่งมาก ความแตกต่างทางเพศจะ
ส่งผลกระทบต่อ ค่านิยม ทศันคติ การรับรู้ การประเมินผล และการตดัสินใจ ต่อการเลือกซ้ือสินคา้ 
โดยสาเหตุหลกัๆเกิดจากการเล้ียงดู สภาพแวดลอ้มทางสังคม การปลูกฝังค่านิยมตั้งแต่วยัเด็ก โดยใน
ประเทศไทยนั้ นการเล้ียงดูเด็กเล็กจะมีความแตกต่างกัน เช่น เด็กชาย จะสอนให้มีความกล้า
แสดงออก สอนใหเ้ขม้แขง็ มีความอดทน มีความเป็นผูน้ า เด็กหญิง จะสอนใหมี้ความเรียบร้อย อ่อน
น้อมถ่อมตน เป็นตน้ จากขา้งตน้อาจกล่าวได้ว่าเพศชายมกัจะเป็นผูเ้ลือกซ้ือสินคา้ของครอบครัว
มากกว่าเพศหญิง โดยเฉพาะพวกกอุปกรณ์ไฟฟ้า อุปกรณ์เทคโนโลยีขั้นสูง แมปั้จจุบนัอาจมีการ
เปล่ียนแปลงดา้นวฒันธรรม สังคมไปบา้ง แต่ความแตกต่างในเร่ืองการเลือกซ้ือของเพศยงัมีอยู ่
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 2. อายุ (Age) คือ ตวับอกระยะเวลาท่ีบุคคลมีชีวิตอยูบ่นโลก เป็นปัจจยัท่ีมีการเปล่ียนแปลง
อยูต่ลอดเวลา อายแุสดงถึงวุฒิภาวะของแต่ละคน ในวยัเด็กกระบวนการตดัสินใจต่างๆจะมีไม่ความ
ซับซ้อนมากนัก นั้นท าให้การตดัสินใจต่างๆเป็นไปโดยง่ายและเกิดข้ึนได้อย่างรวดเร็วและไม่มี
ความซับซ้อน แต่เม่ืออายุเพิ่มมากข้ึน ประสบการณ์ในการด าเนินชีวิตเพิ่มข้ึน โดยมีประสบการณ์
เป็นตวับ่งบอกในแต่ละบุคคล ส่ิงเหล่าน้ีจะบอกถึงความคิด ความเช่ือ การโตต้อบต่อสถานการณ์ท่ี
เกิดข้ึน ยิ่งอายุมาก จะรอบครอบมากข้ึน การคิดหรือส่ิงท่ีสนใจ จะเกิดการเปล่ียนแปลงได้ และ
เน่ืองจากสินคา้หรือบริการมีการตอบสนองบุคคลท่ีอายตุ่างกนั นกัการตลาดจึงใชป้ระโยชน์จากอายุ
เป็นตวัแปร อายมีุผลต่อการแปลงเปล่ียน ความตอ้งการต่างๆ 
 
 3. สถานภาพ (Status) คือ ลักษณะทางครอบครัวเป็นส่วนส าคัญท่ีผูผ้ลิตนั้ นใช้ในการ
ก าหนดกลยุทธ์การตลาดมาแต่แรกเร่ิม สถานภาพของต่อละคนมีความแตกต่างกนัออกไป แต่ละ
บุคคลก็สามารถมีสถานภาพไดห้ลากหลายประการ สถานภาพยงัเป็นส่ิงส าคญัในส่วนของ หน่วยผู ้
ซ้ือ คนท่ีมีแต่งงานหรือมีลูกแลว้ กระบวนการเลือกซ้ือสินคา้จะมีความรอบครอบ คิดทบทวนถึง
ความจ าเป็นของสินคา้ ความคุม้ค่า และความเหมาะสมในการใชง้าน จะแตกต่างกบัคนท่ีโสดหรือยงั
ไม่แต่งงาน มกัจะให้ความคิดตนเองเป็นหลกั เลือกซ้ือสินคา้ตามความตอ้งการของตน หรือให้ความ
สนใจในตราสินค้าเป็นพิ เศษ โดยไม่จ  าเป็นต้องค านึงถึงบุคคลอ่ืน ซ่ึงผู ้ประกอบการจะให้
ความส าคญัในเร่ืองจ านวนในการซ้ือ เพื่อใช้ในการพฒันากลยุทธ์ให้เหมาะสมกนัสถานภาพของผู ้
ซ้ือต่อไป 
 
 4. ระดับการศึกษา (Education) มีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือเป็นอยา่งมาก การท่ีบุคคล
ไดรั้บการศึกษาท่ีมีระดบัแตกต่างกนั ในช่วงยุคสมยัต่างกนั ระบบการศึกษาไม่เหมือนกนั ยอ่มท าให้
กระบวนการคิด ค่านิยม ทศันคติ และความตอ้งการต่างกนัไป ผูท่ี้ได้รับการศึกษาในระดบัสูง มี
แนวโนม้ท่ีจะซ้ือสินคา้หรือใชสิ้นคา้ บริการท่ีมีคุณภาพดีกวา่ ผูท่ี้ไดรั้บการศึกษานอ้ย เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บ
การศึกษาเพิ่มมากข้ึนหรือมีประสบการณ์ในการตดัสินใจซ้ือจากแต่ก่อน จะมีผลให้การเลือกซ้ือ
สินคา้ เพราะตอ้งการคุณภาพดีกวา่เดิม เช่น ความตอ้งการเส้ือผา้ อาหารการกิน อุปกรณ์ไอที เป็นตน้ 
นอกจากน้ีการท่ีได้รับการศึกษาสูงข้ึน ยงัมีผลต่อกระบวนการเลือกซ้ือสินคา้ เกิดความละเอียด 
ซบัซอ้น ประเมินความคุม้ค่า คิดถึงคุณภาพหรือประโยชน์ในการใชง้านมากยิ่งข้ึน เช่น เม่ือซ้ือสินคา้
ท่ีเป็นอุปกรณ์ไอที เราก็มกัตอ้งการสินคา้ท่ีไดรั้บรองคุณภาพ มีใบรับประกนัตวัสินคา้ มีบริการหลงั
การขายท่ีดี เป็นตน้  
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 5. อาชีพ (Occupation) อาชีพนั้นก็มีส่วนส าคญัต่อการเลือกซ้ือสินคา้ บุคคลท่ีมีอาชีพการ
งานแตกต่างกนั ส่งผลให้เกิดการเลือกซ้ือสินคา้ท่ีแตกต่างกนัออกไปดว้ย รูปแบบการใชชี้วิตของแต่
ละคนแตกต่างกนัออกไป อาชีพท่ีตอ้งพบปะผูค้นหรือตอ้งด าเนินงานกบัคนจ านวนมาก การเลือกซ้ือ
สินคา้จะใส่ใจกบัคุณภาพ ภาพลกัษณ์ ตราสินคา้ มากกว่าบุคคลอ่ืนๆ เพื่อตอ้งการให้ภาพลกัษณะ
ของตนดูน่าเช่ือถือ ดูมีเอกลกัษณ์ สร้างความแตกต่างให้แก่ตนเอง หรือสร้างความประทบัใจแก่ผูท่ี้
พบเห็น เช่น ผูบ้ริหาร ผูจ้ดัการฝ่าย พนกังานขาย นกัแสดง เป็นตน้ ส่วนบุคคลท่ีประกอบอาชีพท่ีไม่
ตอ้งพบปะผูค้นมาก ก็จะใหค้วามใส่ใจในเร่ืองรูปลกัษณ์สินคา้ลดหลัง่กนัลงไป แต่จะใหค้วามส าคญั
ในเร่ืองของความคุม้ค่าแทนท่ี ทั้งน้ี ราคา ก็มีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจอีกดว้ย 
 
 6. รายได้ (Income) แม้สินค้าหรือบริการของผูป้ระกอบการจะอยู่เหนือคู่แข่งเพียงใด ก็
อาจจะไม่สามารถขายได้ถ้ามีการตั้งราคาสูงจนเกินไปและไม่เหมาะสมกับรายได้ของผูบ้ริโภค 
เพราะก าลังซ้ือมีส่วนส าคญัในการเลือกซ้ือหรือจะปฏิเสธการซ้ือ สินคา้ต่างๆมกัจะมีคู่แข่งทาง
การตลาดท่ีหลากหลาย ไม่ว่าจะเป็นคู่แข่งในอุตสาหกรรมเดียวกันเอง หรือคู่แข่งท่ีเป็นสินค้า
ทดแทนกนัได ้ท าใหก้ารแข่งขนัมีความรุนแรงเพิ่มมากข้ึน ผูซ้ื้อมีตวัเลือกในการตดัสินใจซ้ือเยอะข้ึน 
ดงันั้น ก่อนท่ีผูป้ระกอบการจะผลิตสินคา้เพื่อน ามาจ าหน่าย นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งท าการศึกษา
หรือวิจยัถึงความตอ้งการและความสามารถในการจ่ายของผูซ้ื้อดว้ย เพื่อน ามาเป็นส่วนหน่ึงในการ
วางแผนธุรกิจ  
 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สรุปไดว้า่ ปัจจยัส่วนบุคคลมีส่วนส าคญัมากต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภค ในเร่ืองการแบ่งส่วนตลาด โดยดูจาก เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา 
อาชีพ รายได ้น ามาก าหนดแผนกลยุทธ์ ศึกษาความตอ้งการของผูซ้ื้อเม่ือเทียบกบัปัจจยัดา้นต่างๆ 
สร้างความต้องการซ้ือให้แก่ผูซ้ื้อ สร้างแรงจูงใจให้ผูซ้ื้อเพื่อให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ
ตนเอง 
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ส่วนที ่3 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Customer Behavior) 
  
 Schiffman and Kanuk (1987) หมายถึง “พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่วา่จะเป็น การ
เสาะหา การซ้ือ การใช ้ประเมินผลของการบริโภคสินคา้ บริการ และแนวคิดต่างๆ ซ่ึงตวัผูบ้ริโภคมี
ความคาดหวงัว่าจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของตนเองได ้เป็นการศึกษาถึงการตดัสินใจ
ของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ เช่น เงิน เวลา และก าลงัในการซ้ือสินคา้หรือ
บริการต่างๆ อนัประกอบไปดว้ย ซ้ืออะไร ท าไมจึงตอ้งซ้ือ ตอ้งซ้ือเม่ือไร หาซ้ือไดท่ี้ไหน และบ่อย
แค่ไหนในการซ้ือ” 
 Belch and Belch (1993) หมายถึง “กิจกรรมหรือกระบวนการต่างๆท่ีบุคคลเขา้ไปมีส่วนใน
การเก่ียวขอ้งกบักระบวนการต่างๆเช่น การแสวงหา การเลือก การซ้ือ การใช้งาน การประเมินผล
หลงัใช้ และการก าจดัสินคา้หรือบริการหลงัได้ใช้งาน เพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการและ
ความปรารถท่ีเกิดข้ึน ใหต้นเองไดรั้บความพึงพอใจ” 
 ปริญ ลักษิตานนท์ (2536) คือ “การกระท าท่ีเกิดข้ึนโดยบุคคลใดบุคคลหน่ึงซ่ึงมีความ
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการ จดัหา การใช้สินคา้ ทั้งน้ียงัรวมไปถึงกระบวนการการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึน
ก่อนและมีส่วนก าหนดใหเ้กิดการกระท าข้ึน” 
 
องค์ประกอบในการวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้ซ้ือ 
 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาท่ีเก่ียวขอ้งกบั พฤติกรรมการเลือกซ้ือท่ีมี
ส่วนเก่ียวขอ้งกบัโฆษณาสินคา้ทั้งส่วนบุคคล เพื่อให้ทราบถึงรูปแบบความตอ้งการ แนวคิด หรือ
ประสบการณ์ท่ีท าให้ผูซ้ื้อพอใจ หรือเป็นการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค จากการเลือกซ้ือ การ
ตดัสินใจ การใช้งาน เพื่อให้นกัการตลาดไดท้ราบถึงความตอ้งการโดยใช้หลกั 7 ค าถาม (6Ws 1H) 
ในการวเิคราะห์พฤติกรรมผูซ้ื้อ เพื่อหา 7 ค าตอบ (ปรัชญา ปิยะรังสี, 2554)   
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ตารางที ่2.2 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) 
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พฤติกรรมผู้บริโภคตาม S-R theory 
ส่ิงกระตุ้น (stimuli) สามารถแบ่งส่ิงกระตุน้ออกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ  

• ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด คือ ส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ สินค้า ราคา ช่องทางการ
จ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

• ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ ท่ีอยูล่อ้มรอบตวัเรา ไดแ้ก่ วฒันธรรม กฎหมาย/การเมือง สังคม เทคโนโลยี
และเศรษฐกิจ 

 กล่องด า (black box) เป็นท่ีรวบรวมปัจจยัต่างๆของผูซ้ื้อ ในแต่ละบุคคลไว ้นอกจากน้ีใน
กล่องด ายงัมีส่วนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือรวมอยูด่ว้ย ส่ิงกระตุน้เม่ือมาถึงกล่องด าจะโดนปัจจยั
ต่างๆ รวบรวม แปลงออกมาในรูปแบบการตอบสนอง ถา้เป็นเชิงบวก จะไปสู่การซ้ือสินคา้ แต่ถา้
เป็นเชิงลบ การซ้ือสินคา้จะไม่เกิดข้ึน 
 การตอบสนอง (response) เป็นผลมาจากอิทธิพลของปัจจยัและกลไกในการท างานของ
กระบวนการเลือกซ้ือท่ีอยู่ในส่วนของกล่องด า ถา้เป็นเชิงบวกจะเห็นผูซ้ื้อไปเลือกสินคา้ท่ีตอ้งการ 
เลือกแบรนดสิ์นคา้ท่ีอยากได ้เลือกช่องทางในการซ้ือ เลือกจ านวนของสินคา้ท่ีตอ้งการซ้ือ เป็นตน้ 
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แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภคตาม S-R theory 
 

 
 

ภาพที ่2.1 แบบจ าลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคตาม S-R theory (2560) 
ทีม่า : Kotler, Philip.(1997) 
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ปัจจัยทีส่่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 

 
ภาพที ่2.2 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ (2560) 

ทีม่า : Kotler, Philip. (1997) 
 
1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม (cultural factors) เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลท่ีสามารถส่งผลกระทบต่อผูซ้ื้อ
ไดม้ากท่ีสุด ไดแ้ก่ 
 วฒันธรรมหลัก เป็นส่ิงท่ีอยูใ่นทุกส่วนของสังคม ก่อให้เกิดค่านิยม การรับรู้ ความตอ้งการ 
จนถึงพฤติกรรมมนุษย ์เม่ือเกิดข้ึนแลว้จะสามารถถ่ายทอดให้แก่ผูอ่ื้นได ้เหตุน้ีในแต่ละสังคมจะมี
วฒันธรรมหลกัเป็นของตนเอง ส่งผลใหก้ารเลือกซ้ือในแต่ละสังคมมีความแตกต่างกนัออกไป 
 วัฒนธรรมย่อย คือ วฒันธรรมย่อยๆท่ีรวมกนัจนเป็นกลุ่มใหญ่ สามารถแบ่งออกเป็น 4 
ลกัษณะ ไดแ้ก่ ทางเช้ือชาติ ตามทอ้งถ่ิน ทางอาย ุทางอาชีพ 
 ช้ันทางสังคม คือ คนท่ีมี รายได ้อาชีพ การศึกษา ฐานะ อยา่งใดอยา่งหน่ึงหรือหลากหลาย
อยา่งท่ีเหมือนกนั  
 
2. ปัจจัยทางสังคม (social factors) มีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อเป็นอยา่งมาก สามารถแบ่ง
ไดเ้ป็น ดงัน้ี 

• กลุ่มอ้างอิง (reference group) คือ กลุ่มบุคคลท่ีผูซ้ื้อ ยึดถือหรือไม่ยึดถือเอาเป็นแบบอยา่ง
ในการซ้ือหรือไม่ซ้ือตาม  

• ครอบครัว (family) แต่ละคนในครอบครัวต่างมีอิทธิพลในการเลือกซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อ และ
ยงัมีผลการวจิยัยนืยนัวา่ครอบครัวเป็นส่ิงส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากท่ีสุด 
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• บทบาทและสถานภาพของบุคคล (role and status) สถานภาพ คือ ฐานะ ต าแหน่ง บทบาท 
คือ การท าหน้าท่ีตามท่ีสังคมก าหนด ในฐานะท่ีเป็นสมาชิกของสังคม คนทุกคนย่อมมี
สถานภาพไดห้ลายอยา่ง  

 
3. ปัจจัยส่วนบุคคล (personal factors) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ ไดแ้ก่  
 อายุ (age) พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้หรือบริการของบุคคลนั้นย่อมเปล่ียนแปลงไปตาม
ช่วงเวลา เช่น วยัเด็ก พ่อแม่จะเป็นผูต้ดัสินใจเลือกซ้ือให้ทั้งหมด วยัรุ่น ตวัเองจะตดัสินใจเลือกซ้ือ
สินคา้บางอยา่ง วยัผูใ้หญ่ จะมีอ านาจในการเลือกซ้ือมากท่ีสุด วยัชรา ความเห็นคนคนอ่ืน เช่น ญาติ 
ลูก จะมีผลต่อการเลือกซ้ือ 
 วงจรชีวิตครอบครัว (family life cycle) คือ วงจรของชีวิตตั้ งแต่เร่ิมต้นไปจนจบ แบ่ง
ออกเป็น 5 ขั้น 
  1. โสด  
  2. แต่งงาน  
  3. มีลูก  
  4. ลูกแยกออกไปตั้งครอบครัวใหม่ 
  5. ส้ินสุดชีวติครอบครัว 
 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละคนจะมีลักษณะเฉพาะ ท าให้ผูซ้ื้อจะต้องเลือกซ้ือ
สินคา้ท่ีแตกต่างจากบุคคลท่ีประกอบอาชีพอ่ืนๆ  
 รายได้ส่วนบุคคล (Personal income) รายได้นั้ นมีผลอย่างยิ่งต่อการเลือกซ้ือสินค้าหรือ
บริการ เม่ือถูกหักภาษีแลว้ ผูซ้ื้อจะแบ่งรายได้ส่วนหน่ึงเป็นเงินออมและอีกส่วนน าไปซ้ือสินคา้ท่ี
จ าเป็น 
 การด าเนินชีวิต (life styles) คือ พฤติกรรมการใชจ่้าย เงิน เวลา ของบุคคลนั้นๆ แต่ละบุคคล
จะมีความแตกต่างกนัออกไปต่างปัจจยัต่างๆ  
 
4. ปัจจัยด้านจิตวทิยา (Psychological factors)  
 การจูงใจ คือ การชักน าให้บุคคลนั้นเห็นด้วยต้องท่ีตนต้องการ ส่ิงท่ีใช้ในการชักน าคือ 
แรงจูงใจ (Motive) คือ ส่ิงท่ีพร้อมกระตุน้ใหบุ้คคลกระท าตาม เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายของบุคคลนั้น 
 การรับรู้ คือ กระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับข่าวสารและท าความเขา้ใจ โดยมีประสบการณ์
เป็นเคร่ืองมือ หลงัจากนั้นจึงตอบสนองกลบั  
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 การเรียนรู้ คือ การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอนัมาจากการเรียนรู้ในประสบการณ์ หากมี
ประสบการณ์แลว้วา่สินคา้ใดสามารถตอบสนองความตอ้งการไดม้ากกวา่ ก็มกัจะซ้ือสินคา้นั้นซ ้ าๆ 
 ความเช่ือ คือ เป็นความนึกคิด ความรู้สึก จากส่วนลึกของผูซ้ื้อ ถ้าผูซ้ื้อมีความเช่ือผิดๆ
เก่ียวกบัสินคา้ บริษทัจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งท าการแกไ้ขความเช่ือใหถู้กตอ้ง เพราะจะมีผลต่อการเลือก
ซ้ือสินคา้ของผูซ้ื้อดว้ย   

ทศันคติ คือ ความคิดเห็น ความเขา้ใจ ความรู้สึก ท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ีง มีผลต่อการแสดงออก
ของคนๆนั้น ทศันคติเปล่ียนแปลงไดย้าก  

 
 จากขอ้มูลท่ีกล่าวมาขา้งตน้ สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการศึกษาท่ีมีความเก่ียวขอ้ง
กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา้หรือการใชง้านของผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูป้ระกอบการสามารถเขา้ใจถึง
ลกัษณะความตอ้งการ การเลือกซ้ือ ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ส่ิงเหล่าน้ีสามารถในไปใชใ้นการก าหนดกลยทุธ์
ทางการตลาด สร้างความพอใจใหแ้ก่ผูบ้ริโภคต่อไป 
 
ส่วนที ่4 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
  Laridge&Steiner (1978) หมายถึง “กิจกรรมต่างๆในการเลือกตลาดเป้าหมายและพฒันา
ส่วนผสมทางการตลาด เพื่อสร้างความพึงพอใจในการแลกเปล่ียนกบัตลาดเป้าหมาย” 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) หมายถึง “องค์ประกอบท่ีส าคญัในการด าเนินงานทาง
การตลาดเป็นปัจจยัท่ีสามารถควบคุมได ้กิจกรรมทางธุรกิจจะตอ้งก าหนดส่วนประสมทางการตลาด
ใหมี้ความเหมาะสมในการวางกลยทุธ์ทางการตลาด” 
  
 ส่วนประสมการตลาดประกอบไปดว้ย 4 ดา้นดว้ยกนั ไดแ้ก่ 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 2. ดา้นราคา 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4. ดา้นส่งเสริมการขาย เราสามารถเรียกส่วนประสมทางการตลาดได้
อีกรูปแบบว่า 4Ps ส่วนประกอบทั้ง 4 อยา่งน้ี มีความเก่ียวขอ้งกนั P และแต่ละตวัต่างมีความส าคญั
เท่าเทียมกนั ข้ึนอยูก่บับริษทัวา่จะวางแผนกลยุทธ์ โดยให้น ้ าหนกัไปท่ี P ของตวัใดมากกวา่กนั บา้ง
บริษทัเน้นในด้านคุณค่าของสินค้า บา้งบริษทัเน้นในเร่ืองการส่งเสริมการตลาด เป็นตน้ เพื่อให้
ผูป้ระกอบการสามารถตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดของตนเองไดอ้ยา่ง
สูงสุด เป็นกลยทุธ์ท่ีมีความนิยมในการใชก้นัอยา่งแพร่หลายจากอดีตมาจนถึงปัจจุบนั เรียกไดว้า่เป็น
ส่วนส าคญัการการด าเนินธุรกิจใหป้ระกอบความส าเร็จ 
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ภาพที ่2.3 ส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix หรือ 4Ps (2560) 

ทีม่า : wcharnpassion.blogspot.com 
 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง “ส่ิงใด ๆ ท่ีน าเสนอเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรือความตอ้งการ
ของตลาดใหไ้ดรั้บความพึงพอใจ” เช่น 

• สินคา้ (Goods)  
• บริการ (Service)  
• บุคคล (Person)  
• สถานท่ี (Place)  
• แนวความคิด (Idea)  

 ส่ิงแรกท่ีจะแสดงว่าบริษทันั้นมีความพร้อมท่ีจะประกอบธุรกิจได ้บริษทัจะตอ้งมีส่ิงท่ีจะ
ขาย ทั้งรูปแบบสินคา้หรือบริการ บริษทัจะให้ความส าคญักบั ผลผลิตรวม (Total Product) หมายถึง 
ตวัของสินคา้ บวกกบัความพึงพอใจและประโยชน์ท่ีผูซ้ื้อจะไดรั้บจาการซ้ือสินคา้นั้นๆ โดยบริษทั
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จะตอ้งปรับปรุงสินคา้หรือบริการท่ีจดัท าข้ึน ให้สามารถสอดคลอ้งกบัส่ิงท่ีกลุ่มเป้าหมายตอ้งการ 
โดยเนน้เร่ืองของการสร้างความพึงพอใจ เป็นส่วนส าคญั  

 
2. การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) / ช่องทางการจ าหน่าย (Channel of Distribution) 
หมายถึง “กระบวนการในการจดัการเก่ียวกบัการเคล่ือนยา้ย สิทธ์ิในตวัผลิตภณัฑ์ (และอาจรวมถึง
ตวัผลิตภณัฑ)์ จากผูผ้ลิตไปจนถึงผูบ้ริโภค” 
 จ านวนระดับของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
        จ านวนระดบัช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง จ านวนของระดบัหรือช่องทางในการขนยา้ย
สินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค โดยผา่นคนกลางหรือไม่ก็ได ้มีดว้ยกนั 2 ประเภทคือ 
 1. ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางตรง 
           ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางตรง หมายถึง การขายสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค โดยไม่มีคน
กลาง 
 2. ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอ้อม  
           ช่องทางการจดัจ าหน่ายทางออ้ม หมายถึง เส้นทางท่ีสินคา้เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตโดยตอ้งผ่าน
คนกลางไปยงัผูบ้ริโภค 

 
ภาพที ่2.4 แผนภูมิแสดงช่องทางการจ าหน่ายสินคา้ (2560) 

ท่ีมา : www.praveetelearning.com 
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ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลต่อโครงสร้างของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 1. ตัวสินค้า  
 1.1 มูลค่าของผลิตภณัฑ์ สินคา้ท่ีมีราคาสูง ช่องทางการจดัจ าหน่ายก็ควรจะสั้น แต่ถา้เป็น
สินคา้ท่ีมีราคาต ่า ช่องทางการจดัจ าหน่ายยาวได ้
 1.2 สภาพของผลิตภณัฑ์ สินค้าท่ีเสียง่าย ควรจะเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายสินค้าสั้ น 
เพื่อใหสิ้นคา้ถึงมือผูบ้ริโภคโดยเร็ว 
 1.3 ขนาดของผลิตภณัฑ์ สินคา้ท่ีมีขนาดใหญ่ มีตน้ทุนในการเก็บรักษาและการขนส่งสูง 
ควรจะเลือกช่องทางการจ าหน่ายสั้น 
 1.4 การบริการ สินค้าท่ีต้องการการบริการมาก เช่น โทรทศัน์ ควรจะเลือกช่องทางการ
จ าหน่ายสั้น 
 2. สภาพของตลาด 
 ถา้ลูกคา้อยูร่วมกนัในบริเวณใดบริเวณหน่ึง เป็นกลุ่มๆอยา่งชดัเจน ผูผ้ลิตก็สามารถจะจดั
จ าหน่ายได้เอง แต่ถ้าลูกค้าอยู่กันอย่างกระจดักระจายกันออกไป ผูผ้ลิตก็มีความจ าเป็นจะต้อง
จ าหน่ายผา่นพอ่คา้ปลีกหรือพอ่คา้ส่ง 
 3. คู่แข่งขัน 
 ผูผ้ลิตจะต้องพิจารณาว่าควรจะใช้ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีคู่แข่งขนัใช้อยู่หรือใช้ช่อง 
“ทางการจดัจ าหน่ายท่ีแตกต่างกนัออกไป การใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายท่ีคู่แข่งขนั ใชอ้ยูแ่ลว้มีขอ้ดี
ท่ีว่าสามารถกระท าไดง่้ายและ ผูบ้ริโภคก็ยอมรับอยูแ่ลว้ แต่ก็มีขอ้เสีย คือ ช่องทางการจดัจ าหน่าย
เหล่านั้นมกัจะมีสินคา้เป็นจ านวนมาก ดงันั้นถา้บริษทัตอ้งการ จะหลีกเล่ียงสภาพทางการแข่งขนั 
บริษทัก็จะหนัไปใชช่้องทางการจดัจ าหน่ายแบบอ่ืนแทน” 
 4. คนกลาง 
 4.1 สามารถใหบ้ริการไดห้รือไม่ 
 4.2 มีความสามารถหาตลาดไดห้รือไม่ 
 4.3 จ  าหน่ายสินคา้ไดม้ากนอ้ยเพียงไร 
 4.4 การท างานเป็นอยา่งไร 
 4.5 ใหค้วามร่วมมือมากนอ้ยเพียงใด 
 4.6 มีขอ้เรียกร้องอะไร หรือไม่ 
 5. ตัวบริษัท  
 5.1 ขนาดของธุรกิจ  
` 5.2 ช่ือเสียงของธุรกิจ  
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 5.3 ฐานะทางการเงิน  
 5.4 ความสามารถของฝ่ายบริหาร  
 5.5 นโยบายของบริษทั  
 6. สภาพแวดล้อม 
 สภาพทางเศรษฐกิจมีความส าคญัต่อการเลือกช่องทางในการขนยา้ยสินคา้เป็นอยา่งมาก ถา้
เศรษฐกิจตกต ่าเป็นสาเหตุหน่ึงท่ีท าให้ผูผ้ลิตตอ้งเลือกช่องทางการจดัจ าหน่ายในสั้ นลง เพื่อจะลด
ค่าใชจ่้ายต่างๆ ท าให้บริษทัสามารถจ าหน่ายสินคา้ในราคาถูกแก่ผูบ้ริโภคได ้แต่ก็สามารถใชไ้ดก้บั
สินคา้บางประเภทเท่านั้น  
 
3. ราคา (Price) “เม่ือไดเ้ตรียมการคิดคน้สินคา้แลว้ต่อมาการก าหนดราคาสินคา้ให้มีความเหมาะสม
ท่ีจะน าไปขาย บริษทัตอ้งมีเป้าหมายวา่ตอ้งการก าไรเท่าไหร่หรือเพิ่มส่วนครองตลาดข้ึนเท่าไหร่ ทั้ง
ยงัตอ้งใชก้ลยทุธ์ในการตั้งราคาเพื่อใหเ้ป็นท่ียอมรับในตลาดเป้าหมาย สามารถแข่งขนัทางการตลาด
กบัคู่แข่งในอุตสาหกรรมได”้ 
 ปัจจัยภายในทีม่ีอทิธิพลต่อการก าหนดราคา 

• วตัถุประสงคท์างการตลาด (Marketing Objective)  
• กลยทุธ์การตลาด (Marketing Strategy)  
• ตน้ทุน (Cost)  
• องคก์รเพื่อการก าหนดราคา (Organization for pricing)  

 ปัจจัยภายนอกทีม่ีอทิธิพลต่อการก าหนดราคา 

• ลกัษณะของตลาดและอุปสงค ์ 
• การก าหนดราคาภายใตภ้าวะต่างๆ เช่น การแข่งขนัสมบูรณ์ การแข่งขนัก่ึงผูกขาด ภาวะท่ีมี

คู่แขง้ขนันอ้ยราย ภาวะการผกูขาดสมบูรณ์ 
• การก าหนดราคาตามทศันคติเก่ียวกบัคุณค่าของผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค  
• การก าหนดราคาของคู่แข่งขนั  

   
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการศึกษาเก่ียวกบักระบวนการติดต่อกลุ่มเป้าหมาย เพื่อ
บอกใหท้ราบถึงสินคา้ท่ีจะเสนอขาย โดยมีวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 

• เพื่อแจง้ข่าวสาร (To Inform) อาจเป็นการแนะน าสินคา้ใหม่หรือช้ีแจงขอ้เท็จจริงเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ ์ 
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• เพื่อจูงใจ (To Persuade) เป็นการช้ีจุดเด่นของสินคา้เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการ
และเกิดการตดัสินใจซ้ือ  

• เพื่อเตือนความจ า (To Remind) เป็นการส่งเสริมใหลู้กคา้ระลึกถึงสินคา้นั้นอยูเ่สมอ  
 การส่งเสริมการตลาดมีเคร่ืองมืออยู่ 4 ชนิด เรียกว่าส่วนผสมของการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Mix) คือ 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) “เป็นรูปแบบการเสนอขาย ความคิด สินค้าหรือ
บริการ โดยไม่ใช้พนักงานขาย และต้องมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถัมภ์รายการ” การโฆษณาจึงมี
ลกัษณะเฉพาะ คือ เป็นการเสนอขายสินคา้ บริการ โดยการใช้ส่ือ และตอ้งการจ่ายเงินค่าส่ือโดย
ผูส้นบัสนุนรายการ 
  4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) “เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรง
แบบเผชิญหน้าระหว่างผู ้ขายและลูกค้าท่ีคาดหวงั” การขายโดยใช้พนักงานขาย ถือเป็นการ
ติดต่อส่ือสารแบบสองทาง (Two Way Communication) 
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง “กิจกรรมระยะสั้ นท่ีใช้
ส่งเสริมการขายท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขายและการประชามสัมพนัธ์
ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช้ หรือการซ้ือของลูกคา้ขั้นสุดท้ายหรือบุคคลอ่ืนใน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายแต่ละระดบั” หรืออาจหมายถึง “กิจกรรมระยะสั้นซ่ึงใช้ช่วยและเสริมการ
ขายโดยใชพ้นกังานและการโฆษณา” การส่งเสริมการขายอาจใชร่้วมกบัการโฆษณา หรือการขาย
โดยพนกังานขาย 
  4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) “การให้
ข่าว เป็นการส่งเสริมการขายโดยไม่ใช้บุคคลโดยไม่มีการจ่ายเงินจากองค์กรท่ีไดรั้บผลประโยชน์
จากการให้ข่าวนั้น” การประชาสัมพนัธ์หมายถึง “การติดต่อส่ือสารกบักลุ่มท่ีเป็นลูกคา้และไม่ใช้
ลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ย ประชาชนทัว่ไป พนักงานในองค์กร ผูถื้อหุ้น และหน่วยราชการ หรืออาจ
หมายถึง “ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์กรหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์กร ให้เกิดกบั
กลุ่มใดกลุ่มหน่ึง” การใหข้่าวจึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
 
 จากท่ีกล่าวมาข้างต้น ส่วนผสมทางการตลาดนั้น มีความจ าเป็นอย่างยิ่งต่อการก าหนด       
กลยุทธ์ทางการค้า ผูผ้ลิตทุกรายต่างต้องมีการค านึกถึงปัจจยัทั้ ง 4 ด้านท่ีมีผลก็การตดัสินใจซ้ือ 
เพื่อให้สินคา้ของตนตอบสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อสูงสุด และสามารถเป็นผูน้ าทางการแข่งขนั
ได ้มีส่วนแบ่งทางการตลาดสูง และสามารถสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูบ้ริโภคไดอ้ย่างแทจ้ริง จน
เกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ 
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ส่วนที ่5 แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยทีม่ีต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 

 วอลเตอร์ (Walters. 1978) การตดัสินใจ คือ “การเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงโดยเฉพาะ 
จากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู”่ 
 คอตเลอร์ (Kotler. 200) คือ “วิธีการท่ีผูซ้ื้อตดัสินใจ โดยมี แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 
บุคลิกภาพ ทศันคติ สะทอ้นถึงความตอ้งการ ความตระหนกัในการเลือกสินคา้ กิจท่ีผูซ้ื้อเก่ียวขอ้ง
กบัขอ้มูลท่ีมี สุดทา้ยคือการประเมินทางเลือก” 
 อคุลย์ จาตุรงคกุล (2543 ) กล่าวว่า “ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจของผูซ้ื้อ 
ประการแรกคือ ปัจจัยภายใน (Internal variables) ประการสองคือ ปัจจัยภายนอก (External 
variables)” มีรายละเอียดต่อไปน้ี 
 
 1. ปัจจัยภายใน ประกอบดว้ย 

• ความต้องการ คือ ส่ิงจ าเป็นต่อทางร่างการหรือจิตใจ ความต้องการเป็นส่ิงท่ี
ตอ้งการไดรั้บการบ าบดั 

• แรงจูงใจ คือ ตวักระตุน้หรือความรู้สึกท่ีเป็นสาเหตุท าให้บุคคลมีพฤติกรรมออกมา 
แรงจูงใจท าใหท้ราบถึงความตอ้งการ 

• บุคลิกภาพ คือ ลกัษณะของบุคคล ในแต่ละคนมีบุคลิกภาพท่ีแตกต่างกนัออกไป 
แรงจูงใจท าใหค้นท าตามตอ้งการ แต่บุคลิกภาพท าใหค้นมีรูปแบบเฉพาะตวั 

• การรับรู้ คือ การตีความของคนท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง สังเกตเห็นได ้อะไรก็ตามท่ีท า
ใหค้นสนใจโดยผา่นประสาททั้ง 5 

• การเรียนรู้ คือ การเปล่ียนแปลงต่างๆของผูซ้ื้อ การตอบสนอง อนัเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ สัญชาตญาณ  

• ทศันคติ คือ เป็นความสัมพนัธ์ท่ีคาบเก่ียวกนัระหวา่งความรู้สึก และความเช่ือ หรือ
การรู้ของบุคคล 
 

 2. ปัจจัยภายนอก ประกอบดว้ย 
• อทิธิพลจากครอบครัว คือ อิทธิพลท่ีมีผลจากสมาชิกของครอบครัว 
• อทิธิผลจากสังคม คือ การท่ีติดต่อกบับุคคลอ่ืนๆท่ีนอกจากครอบครัว 
• อทิธิพลจากธุรกจิ คือ การติดต่อกบัคนท่ีประกอบกิจการหรือการขายโดยใชค้น  
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• อทิธิพลจากวฒันธรรม คือ ความเช่ือของแต่ละบุคคล  
• อทิธิพลจากเศรษฐกจิ คือ เป็นตวัก าหนดท่ีมีผลต่อผูซ้ื้อในรูปแบบตวัเงิน 

 
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ มีขั้นตอนดงัน้ี 

 
ภาพที ่2.5 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (2560) 

ทีม่า : www.stou.ac.th 
 ขั้นที่ 1. การยอมรับปัญหา (problem recognition) คือ สภาวะท่ีผูซ้ื้อรับรู้ชัดว่า ตนเอง
ตระหนกัถึงความตอ้งการส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือมองเห็นปัญหาหรือความตอ้งการของตนเอง เช่น ผูซ้ื้อ
ไดซ้ื้อคอมพิวเตอร์เคร่ืองใหม่มาใชง้าน และวนัหน่ึงไดค้อมพิวเตอร์ท่ีซ้ือมาเกิดติดไวรัสจนใช้การ
ไม่ได ้ผูซ้ื้อตอ้งการหาทางแกไ้ขปัญหา ยอ่มท าให้เขา้สู่ขั้นตอนต่อไปนั้นคือการ คน้หาขอ้มูลวิธีการ
แกไ้ขปัญหาท่ีเกิดข้ึน  
 
 ข้ันที่ 2. การค้นหาข้อมูล (information search) คือ ขอ้มูลท่ีเก่ียวกบัการแกไ้ขปัญหาท่ีผูซ้ื้อ
แสวงหาจากแหล่งต่างๆท่ีตนเองคุน้เคย หรือขอค าแนะน าจากผูเ้ช่ียวชาญ ขั้นน้ีผูซ้ื้อจะหาขอ้มูลเพื่อ
ตดัสินใจ โดยเร่ิมจากหาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อน าไปประเมินทางเลือกต่างๆแล้ว หาก
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ขอ้มูลท่ีไดรั้บยงัไม่เพียงพอก็ตอ้งหาขอ้มูลเพิ่มจากแหล่งภายนอก  แหล่งท่ีสามารถหาขอ้มูลไดมี้ 4 
แหล่ง คือ 

2.1 แหล่งบุคคล (personal source)  

2.2 แหล่งการคา้ (commercial source)  

2.3 แหล่งสาธารณะ (public source)  

2.4 แหล่งประสบการณ์ (experience source)  

 ผลจากการคน้หาขอ้มูลท าให้ผูซ้ื้อไดรั้บขอ้มูลเพิ่มเติมและพฒันาทางเลือกนั้นๆและจึงเขา้สู่
การประเมินทางเลือกต่อไป 

 
 ขั้นที่  3. การประเมินทางเลือก (alternatives evaluation) เม่ือมาถึงขั้นน้ีผู ้ซ้ือจะท าการ
รวบรวมข้อมูลๆ ก าหนดเกณฑ์ต่างๆข้ึนเพื่อใช้วดัหรือเปรียบเทียบถึงข้อดี ข้อเสีย เพื่อให้ได้
ทางเลือกท่ีดีมีความคุม้ค่าและเป็นท่ีพึงพอใจมากท่ีสุด กระบวนการประเมินพฤติกรรมผูซ้ื้อมี ดงัน้ี
  3.1 คุณสมบติัของสินคา้ 
  3.2 ผูซ้ื้อใหค้วามส าคญัส าหรับคุณสมบติัสินคา้ต่างกนั   
  3.3 ผูซ้ื้อมีการเปล่ียนแปลงความเช่ือเก่ียวกบัสินคา้  
  3.4 ผูซ้ื้อมีทศันคติของการเลือกตราสินคา้  
 
 ขั้นที่ 4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) ขั้นตอนน้ีผูซ้ื้อได้ท าการประเมินทางเลือก
มาแลว้ ทางเลือกท่ีต่างกนัท าให้ผูซ้ื้อจะทราบถึงขอ้ดี ขอ้เสีย จากนั้นจะตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีคิด
วา่ดีท่ีสุด จากการแกไ้ขปัญหามกัจะใช้ประสบการณ์ในอดีตเป็นหลกัเกณฑ์ ทั้งของตนเองและขอ
ผูอ่ื้น ในการตดัสินใจซ้ือแต่ละคร้ังจะมีความแตกต่างกนั ดงัน้ี 
  4.1 จ าเป็นตอ้งซ้ือสินนั้นหรือไม่   
  4.2 ถา้ซ้ือจะซ้ือของแบนรดอ์ะไร 
  4.3 จะหาซ้ือไดท่ี้ไหน 
  4.4 จะตอ้งซ้ือจ านวนเท่าไหร่ 
  4.5 แลว้จะซ้ืออยา่งไร 
 
 ขั้นที่ 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (post purchase behavior) หลงัจากไดซ้ื้อสินคา้มาและได้
ใชง้านแลว้ ผูซ้ื้อจะเรียนรู้วา่สินคา้ท่ีตนซ้ือมานั้นสามารถแกไ้ขปัญหาไดจ้ริงหรือไม่ สร้างความพึง
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พอให้ไดม้ากน้อยเพียงใด ในขณะเดียวกนัจะท าการประเมินสินคา้นั้นไปดว้ย ถา้ไดรั้บความพอใจ
มากจะมีผลตามมาคือ  

• ซ้ือสินคา้นั้นมากข้ึน มีความภกัดีต่อตราสินคา้ 
• ซ้ือสินคา้ซ ้ าอีกเม่ือผูป้ระกอบการออกสินคา้ใหม่ ปรับปรุงสินคา้ใหม่ 
• พูดถึงสินคา้ยีห่อ้นั้นในดา้นดีๆ 
• ใหค้วามสนใจต่อสินคา้คู่แข่งนอ้ยลง มีความไวต่อการเปล่ียนแปลงในเร่ืองราคา 
• แสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัสินคา้ใหบ้ริษทัทราบ 
• เป็นลูกคา้ประจ า  

 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ อาจจะพอสรุปไดว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือ เกิดเป็นขั้นตอนต่างๆ
ตามล าดบั ไดแ้ก่ การรับรู้ปัญหา การหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรม
หลงัการซ้ือ โดยอาจมีความเก่ียวขอ้งกับปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก ได้แก่ ด้านสังคม ด้าน
บุคคล ดา้นวฒันธรรม ทั้งหมดน้ีอาจส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ได ้
  
ส่วนที ่6 ประวตัิบริษัท ดอยค าผลติภัณฑ์อาหาร จ ากดั 
 
ความเป็นมาและการด าเนินธุรกจิ 
 การเสด็จประพาสภาคเหนือของพระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วัและสมเด็จพระนางเจา้สิริกิต์ิ  
เม่ือ พ.ศ. 2512 พระองคท์อดพระเนตรความทุกขข์องประชาชน และปัญหาการปลูกฝ่ิน อนัเป็นภยั
ต่อชาติ และเป็นการท าลายส่ิงแวดล้อม จึงพระราชทานแนวพระราชด าริให้จดัตั้ง “โครงการพระ
บรมราชานุเคราะห์ชาวเชา” เพื่อแกปั้ญหาการปลูกฝ่ิน โดยมีวตัถุประสงคใ์ห้ปลูกพืชผกั ผลไมเ้มือง
หนาว  ต่อมาปี พ.ศ. 2537 มีค าสั่งให้ส านักงานทรัพยสิ์นส่วนพระมหากษตัริย ์จดัตั้งนิติบุคคลช่ือ 
บริษัท ดอยค าผลิตภัณฑ์อาหาร จ ากัด (Doi Kham Food Products Co.,Ltd.) 
 
 บริษัท ดอยค าผลิตภัณฑ์อาหาร จ ากัด ก่อตั้งข้ึน วนัท่ี 8 สิงหาคม พ.ศ. 2537 ประกอบธุรกิจ
ดา้นอาหารแปรรูป ในรูปแบบเพื่อสังคม ใช้ผลผลิตทางการเกษตรไทยและส่งเสริมเกษตรกรจาก
โครงการหลวง ผลิตภณัฑ์ของ ดอยค า ท่ีมีจ  าหน่ายในตลาด เป็นผลิตภณัฑ์แปรรูปและอาหารประ
ป๋อง โดยโรงงานแต่ละแห่งจะผลิตสินค้าท่ีแตกต่างกันตามความเหมาะสมของพื้นท่ี แต่ใช้ช่ือ    
“ดอยค า” ทุกโรงงาน 
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ตารางที ่2.3 ขอ้มูลบริษทั ดอยค าผลิตภณัฑอ์าหาร จ ากดั 
 

ช่ือบริษัท : บริษทั ดอยค าผลิตภณัฑอ์าหาร จ ากดั 
ลกัษณะของธุรกจิ : ด าเนินธุรกิจผลิตและจ าหน่าย พืชผกั ผลไม ้และสินคา้แปรรูป 
การจดทะเบียน : ปี พ.ศ. 2537 

ทีต่ั้งส านักงานใหญ่ : 117/1 ถนนราชเทว ีแขวงถนนเพชรบุรี เขตราชเทว ีกรุงเทพฯ 10400 
เบอร์โทร 02-6566992  แฟกซ์ 02-6566991 

ทีต่ั้งโรงงานหลวง
อาหารส าเร็จรูป : 

โรงงานหลวงอาหารส าเร็จรูปท่ี 1 (ฝาง) 
72 หมู่ 12 หมู่บา้นบา้นยาง ต าบลแม่งอน อ าเภอฝาง จงัหวดัเชียงใหม่ 
50320 
โรงงานหลวงอาหารส าเร็จรูปท่ี 2 (แม่จนั) 
เลขท่ี 117 หมู่ 6 บา้นป่าหา้ ต าบลปาซาง อ าเภอแม่จนั จงัหวดัเชียงราย 
57110 
โรงงานหลวงอาหารส าเร็จรูปท่ี 3 (เต่างอย) 
เลขท่ี 215 หมู่ 4 ต าบลเต่างอย อ าเภอเต่างอย จงัหวดัสกลนคร 47260 

การจัดจ าหน่าย : 1. การจ าหน่ายในประเทศ  
ปัจจุบนัร้านดอยค ามีทั้งหมด 32 สาขา ไดแ้ก่ แบ่งออกเป็น 
กรุงเทพฯและปริมณฑล  26 สาขา 
ภาคเหนือ                           3 สาขา 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ   1 สาขา 
ภาคตะวนัออก                   2 สาขา 
นอกจากน้ียงัมีร้านคา้ท่ีร่วมจ าหน่ายผลิตภณัฑข์อง ดอยค า อีกมากมาย 
กระจายตวัอยูท่ ัว่ประเทศไทย 
2. การจ าหน่ายนอกประเทศ  
บริษทัฯมีการส่งออกผลผลิตท่ีได ้ไปยงัประเทศต่างๆ โดยรวมถึงธุรกิจคา้
คา้ส่ง ตลอดจนระดบัอุตสาหกรรม เพื่อรองรับการเปิดประชาคมเศรษฐกิจ
อาเซียน (AEC) โดยขณะน้ีอยูร่ะหวา่งการเจรจากบัพาร์ทเนอร์ใน ลาว 
ญ่ีปุ่น สหรัฐ พม่า รวมทั้งเวยีดนาม และกมัพูชา เป็นตน้ 
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ภาพที ่2.6  แผลท่ีตั้งส านกังานใหญ่ บริษทั ดอยค าผลิตภณัฑอ์าหาร จ ากดั (2560) 

ทีม่า : บริษทั ดอยค าผลิตภณัฑอ์าหาร จ ากดั 
 

ข้อมูลเพิม่เติมของบริษัท 
1. ผลติภัณฑ์  
1.1 ประเภท น า้ผกั ผลไม้ สมุนไพร ธัญพืช พร้อมด่ืม  

1.1.1   น ้าผัก ผลไม้ พร้อมด่ืม ได้แก่ น ้ ามะเขือเทศ น ้ าสตรอวเ์บอร์รี น ้ าล้ินจ่ี น ้ าส้มสาย
น ้าผึ้ง น ้าฝร่ัง น ้ามะม่วง น ้าเบอร์รีรวม น ้าเสาวรส น ้ามลัเบอร์รี เป็นตน้ 

1.1.2   น า้ผกั ผลไม้ รวมผสมสารสกดัเข้มข้น ไดแ้ก่ น ้ าผกัผลไมร้วมผสมสารสกดัจากเมล็ด
องุ่นและไลโคปีน น ้ าผกัผลไมร้วมผสมสารสกดัจากถัว่ขาว น ้ าผกัผลไมร้วมผสมสารคลอโรฟิลล ์
น ้าผกัผลไมร้วมผสมฟักขา้วคลอลาเจนและคิวเทน เป็นตน้ 

1.1.3   น า้ผลไม้เข้มข้น ไดแ้ก่ มงัคุดสกดัเขม้ขน้ ทบัทิมสกดัเขม้ขน้ เห็ดหลินจือสกดัเขม้ขน้
ผสมน ้าผึ้งและมะนาว มลัเบอร์รีสกดัเขม้ขน้ มะเม่าสกดัเขม้ขน้ เป็นตน้ 

1.1.4   น ้าสมุนไพร ไดแ้ก่ น ้ าเห็ดหลินจือผสมน ้ าผึ้ง น ้ าแอปปริคอต น ้ าฟักเขียว น ้ าชาเขียว 
สูตรตน้ต ารับ 

1.1.5   ธัญพืชพร้อมด่ืม ไดแ้ก่ น ้ าขา้วกลอ้งงอก สูตรธรรมชาติ น ้ าขา้วกลอ้งงอก สูตรกลม
กล่อม น ้าขา้วกลอ้งหอมนิลงอก ผสมธญัพืช เคร่ืองด่ืมธญัพืชถัว่ 
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ภาพที ่2.7 น ้าผลไมด้อยค า หลากหลายรสชาติ (2560) 
ทีม่า : plus.google.com/111099262590831952857 

 

1.2   สมุนไพรผงส าเร็จรูป ไดแ้ก่ เคร่ืองด่ืมตะไคร้ผงส าเร็จรูป เคร่ืองด่ืมขิงผลส าเร็จรูป 

 
ภาพที ่2.8 เคร่ืองด่ืมสมุนไพรผลส าเร็จรูป (2560) 

ทีม่า : www.weloveshopping.com 
 

1.3   น ้าด่ืม ผา่นกระบวนการกรองดว้ยระบบรีเวอร์สออมโมซิส พร้อมฆ่าเช้ือดว้ยแสงอุลตร้าไวโอ
เลต บรรจุในขวดพลาสติกใส ขนาด 600 มิลลิลิตร  

http://www.weloveshopping.com/
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ภาพที ่2.9 น ้าด่ืม ตรา ดอยค า (2560) 

ทีม่า : www.bigc.co.th 
 

1.4   แยมผลไม้ ไดแ้ก่ แยมสตรอวเ์บอร์รี แยมมลัเบอร์รี แยมพีชเบอร์รี แยมมะนาว 

 
ภาพที ่2.10 แยมผลไมต้รา ดอยค า รสชาติต่างๆ (2560) 

ทีม่า :  www.e-organic.net 
 

1.5   ผลไม้ สมุนไพร อบแห้ง มีหลากหลายขนาดให้ได้รับประทาน ไดแ้ก่ สตรอวเ์บอร์รีอบแห้ง 
มะม่วงอบแห้ง มะเขือเทศอบแห้ง ฝร่ังอบแห้ง บ๋วย 3 รสไม่มีเมล็ด มลัเบอร์รีอบแห้ง ขิงอบแห้ง 
กระทอ้นอบแหง้ แกว้มงักรอบแหง้ วา่นหางจระเขอ้บแหง้ แคนตาลูปอบแหง้ กระเจ๊ียบแดงแหง้ 
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ภาพที ่2.11 ผลไมอ้บแหง้ตรา ดอยด า (2560) 

ทีม่า : www.e-organic.net 
 

1.6   ผลไม้แช่แข็ง ส าหรับอุตสาหกรรมหรือใช้ประกอบการทางธุรกิจ จ าหน่ายเป็นกิโลกรัม หรือ 
เป็นกล่องขนาดใหญ่ ไดแ้ก่ สตรอวเ์บอร์รีแช่แขง็ เสาวรสแช่แขง็ 
 
1.7   ผัก ผลไม้กระป๋อง ได้แก่ ล าไยในน ้ าเช่ือม ล้ินจ่ีในน ้ าเช่ือม สตรอวเ์บอรีในน ้ าสตรอวเ์บอร์รี
เขม้ขน้ เห็ดแชมปิญองในน ้าเกลือ บว๊ยดองเคม็ บว๊ยเลอะแยกเมล็ด 

 
ภาพที ่2.12 ผลไมก้ระป๋องตรา ดอยค า (2560) 

ทีม่า : oknation.nationtv.tv 
 

1.8   ผลไม้สด ไดแ้ก่ สตรอวเ์บอร์รีสด มะเขือเทศเชอร์รีสด จ าหน่ายตาม เทสโก ้โลตสัท่ีร่วมรายการ
เท่านั้น 
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1.9   ผลิตภัณฑ์จากถั่วเหลือง ผลิตภณัฑ์ท่ีไดจ้ากถัว่เหลือง 100% แบ่งออกเป็น นมถัว่เหลือง และ 
แป้งถัว่เหลือง  

 
ภาพที ่2.13 นมถัว่เหลืองตรา ดอยค า (2560) 

ทีม่า : merryeater.com 
 

1.10  ข้าว ไดแ้ก่ ขา้วกลอ้งหอมมะลิงอก 100% ขา้วกลอ้งนิลงอก 100% ขา้วกลอ้งมนัปูงอก 100% 
ขา้วกลอ้งไตรทิพย ์ขา้วกลอ้งหอมมะลิ ขา้วกลอ้งไตรทิพย ์

 
ภาพที ่2.14 ขา้วตรา ดอยค า (2560) 
ทีม่า : doikham.wordpress.com 
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1.11 น า้ผึง้ แบ่งเป็น 2 ประเภท 1. น ้าผึ้งสมุนไพร สูตรผสมโสม 2. น ้าผึ้ง 100%  

 
ภาพที ่2.15 น ้าผึ้งตรา ดอยค า (2560) 

ทีม่า : www.thaitechno.net 
 
2. ตราสัญลกัษณ์ (LOGO)  

 
ภาพที ่2.16 ตราสินคา้ ดอยค า แบบแรกเร่ิม (2560) 

ทีม่า : มติชนออนไลน์ 
ในปี 2521 พระบาทสมเด็จพระเจา้อยูห่วั ทรงพระราชทานช่ือตราสินคา้ ดอยค า  

 

 
ภาพที ่2.17 ตราสินคา้ ดอยค า แบบท่ีสอง (2560) 

ทีม่า : http://www.nationejobs.com 
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ปี 2543 ไดมี้การพฒันารูปแบบ ให้มีเอกลกัษณ์ เพื่อให้ผูด่ื้มสามารถจดจ าตราสินคา้ได ้ปรับ
ฉลากบรรจุภณัฑใ์หม่ใหมี้ความทนัสมยัยิ่งข้ึน ภายใตแ้นวคิด “เก็บจากตน้ ขนจากสวน เรายกขบวน 
จากสวนถึงมือคุณ” 

 
  

ภาพที ่2.18 องคป์ระกอบสัญลกัษณ์และความหมายของตราสินคา้ ดอยค า แบบปัจจุบนั (2560) 
ทีม่า : www.brandbuffet.in.th 

 
ปี 2559 เพื่อตอบรับแนวพระราชปนิพาน ได้มีการน าเอารูปแบบของตราสัญลกัษณ์เดิม

กลบัมาใช ้โดยยงัคงองคป์ระกอบของตราสัญลักษณ์เดิม ภายใตค้อนเซ็ปต ์“ดอยค า โฉมใหม่ หวัใจ
เดิม” ปรับโลโก ้และแพก็เก็จจ้ิง เพื่อจบักลุ่มเป้าหมายคนรุ่นใหม่มากยิง่ข้ึน 
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3. โครงสร้างองค์กร 
 

 
ภาพที ่2.19 แผนผงัโครงสร้างองคก์รของบริษทั ดอยค าผลิตภณัฑอ์าหาร จ ากดั (2560) 

ทีม่า : มูลนิธิโครงการหลวง 
 

รายช่ือคณะกรรมการ 
1. หม่อมเจา้ภีศเดช   รัชนี   ประธานกรรมการ 
2. พลอากาศเอกก าธน สินธวานนท ์  รองประธานกรรมการ 
3. นายแกว้ขวญั  วชัโรทยั   กรรมการ 
4. นายอาสา  สารสิน   กรรมการ 
5. นายก าพล  อดุลวทิย ์  กรรมการ 
6. นายสืบศกัด์ิ  นวจินดา  กรรมการ 
7. ปลดักระทรวงเกษตรและสหกรณ์   กรรมการ 
8. นายสันทดั  โรจนสุนทร  กรรมการ 
9. นายสุทศัน์  ปล้ืมปัญญา  กรรมการ 
10. คุณหญิงประจิตต์ ก าภู ณ อยธุยา  กรรมการและเหรัญญิก 
11. นายจิรายุ  อิศรางกูร ณ อยธุยา กรรมการและเลขาธิการ 
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ส่วนที ่7 งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

จากการศึกษางานวิจัยท่ีเก่ียวข้องกับ “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร” 
พบวา่งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งในประเทศไทยมีดงัต่อไปน้ี 
 

มนชยา โพธิยพ (2553) ได้ท าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 100 เปอร์เซ็นต”์ การศึกษาท าให้ผูว้ิจยัทราบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
ความแตกต่างกนัของกลุ่มตวัอย่างท่ีรับข่าวสารเก่ียวกบัน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 100% แตกต่างกนั ใน
เกือบทุกตวัแปรของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีผูว้ิจยัท าการศึกษา คือ เพศ อายุ รายได ้การศึกษา อาชีพ ใน
เร่ืองพฤติกรรมการด่ืมน ้ าผลไม้ ผลการศึกษาพบว่า อายุท่ีแตกต่าง ของกลุ่มตัวอย่างจะท าให้
พฤติกรรมการด่ืมและการซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม แตกต่างกนัในทุกปัจจยั ส่วนของการศึกษาปัจจยั
การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ พบว่า การส่ือสารการตลาดผ่านส่ือมวลชน มี
ความสัมพนัธ์กบัการเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม โดยเฉพาะ การโฆษณาทางโทรทศัน์ มีผลอยา่งมาก
ต่อการเลือกซ้ือของกลุ่มตวัอย่าง นอกจากนั้น ยงัพบว่า การตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 100% 
โดยใช้การแจกสินค้าตวัอย่างนั้ น ไม่มีความสัมพนัธ์กับลักษณะทางปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่ม
ตวัอยา่ง 

 
ธนภร ฉิมพัด (2554) ได้ท าการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ "ดอยค า" 

ของเจา้หนา้ท่ีกรมพฒันาท่ีดิน ในเขตกรุงเทพมหานคร” การศึกษาท าใหผู้ว้ิจยัทราบวา่ 1. พฤติกรรม
การเลือกซ้ือสินคา้ตรา ดอยค า ของพนกังานท่ีท างานในกรมพฒันาท่ีดิน พบวา่ ภาพรวมอยูใ่นระดบั
ปานกลาง โดยความคิดเห็นส่วนใหญ่เช่ือมัน่ในคุณภาพของสินคา้ เร่ืองความปลอดภยัจากสารพิษ
และเคมีต่างๆมากกว่าสินค้ายี่ห้ออ่ืนๆ 2. ส่วนประสมทางการตลาด การตลาดเพื่อสังคมและ
ส่ิงแวดลอ้มของพนกังานท่ีท างานในกรมพฒันาท่ีดิน พบวา่ ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยส่วนใหญ่
ให้ความส าคญัในเร่ืองของความปลอดภยัของสินคา้ การไดรั้บรองมาตรฐาน ไดรั้บการเช่ือถือได ้3. 
ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดอยค า ของพนกังานท่ีท างานในกรมพฒันา
ท่ีดิน โดยจ าแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า ภาพรวมไม่มีความแตกต่างกนัมาก อาจ
เป็นเพราะในปัจจุบนัประชาชนส่วนใหญ่เร่ิมให้ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพมากข้ึน และกลุ่ม
ตวัอย่างเป็นกลุ่มคนท างานในสถานท่ีเดียวกัน อยากจะท าให้มีความเช่ือเก่ียวกับสินค้า ดอยค า 
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ใกลเ้คียงกนั 4. ผลการวิจยัเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ดอย
ค า ของพนกังานท่ีท างานในกรมพฒันาท่ีดิน พบวา่ ในภาพรวมมีความสัมพนัธ์กนัทุกๆดา้น 

 
ธนพล เพียรพิทักษ์ (2556) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตราทิปโกข้องผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” การศึกษาท าให้ผูว้ิจยัทราบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมเป็นเพศหญิง อายุ20-35ปี การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั 
รายได ้15,001-35,000 บาท ผูต้อบชอบน ้ าผลไมร้สส้ม นิยมบริโภค 1คร้ัง/สัปดาห์ ตดัสินใจซ้ือดว้ย
ตนเองช่องทางร้านสะดวกซ้ือนิยมมากสุด และตอ้งการการส่งเสริมการตลาดแบบลดราคาสินคา้ ผล
วิเคราะห์ของส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือ โดบภาพรวม เฉล่ีย 3.76 อยู่ในระดบัมาก
โดยพิจารณาดา้น สินคา้ ราคา การจดัจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด วิเคราะห์ตวามสัมพนัธ์ของปัจจยั
ส่วนบุคคลและส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการซ้ือ พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลข้ึนอยู่กบั
พฤติกรรมการซ้ือ โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 พบวา่ ดา้นรสชาติ ความถ่ี สถานท่ี ค าแนะน า การ
หาซ้ือได้อย่างสะดวก เหตุผลเร่ืองดูแลสุขภาพ เหตุผลเร่ืองดูแลผิวพรรณ การรับชมโฆษณาเป็น
ประจ า ช่ือเสียงผลิตภณัฑ์ และการส่งเสริมการขาย เป็นตน้ มีความแตกต่างกนัท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 
ธนาวรรณ ดวงจันทร์ (2557) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “กระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อม

ด่ืมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่” การศึกษาท าให้ผูว้ิจยัทราบวา่ จากลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 
คน ผูต้อบโดยรวมเป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี การศึกษาปริญญาตรี อาชีพนกัศึกษา รายได ้10,000 
บาท โดยรวมตอ้งการซ้ือน ้ าผลไมเ้พื่อด่ืมเอง ปัจจยัท่ีกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือคือราคาท่ีเหมาะสม มีการ
หาขอ้มูลเพิ่มเติมเล็กนอ้ยจากส่ือโทรทศัน์เร่ืองของคุณสมบติัสินคา้ รสชาติ แบรนด์ท่ีรู้จกัส่วนใหญ่
คือ ยูนิฟ การประเมินทางเลือกส่วนใหญ่จะให้ความส าคญัเร่ือง วนัหมดอายุสินคา้ การตดัสินใจ มี
อิทธิพลจากตนเองในการซ้ือ โดยพิจารณาถึงคุณค่าทางอาหาร พบวา่รสชาติส่วนใหญ่นิยมคือ น ้าส้ม 
100 % บรรจุกล่องกระดาษเคลือบแขง็ ขนาด 200 มิลลิตร 1กล่อง/ขวด ความถ่ี 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ จาก
ร้านสะดวกซ้ือ ถา้ไม่มีตราสินคา้ท่ีตนเองตอ้งการ ส่วนใหญ่จะซ้ือของยี่ห้ออ่ืนแทน หากมีการจดั
โปรโมชัน่แนะน าตราสินคา้ใหม่ อาจจะทดลองซ้ือดู และถา้พนกังานขายไม่สุภาพ จะตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ท่ีตั้งใจทางช่องทางอ่ืนๆแทน หลงัการซ้ือถา้เกิดความพอใจ จะท าบริโภคตราสินคา้นั้นตลอด 
แต่ถา้ไม่พอใจจะเลิกซ้ือเลย ปัญหาส่วนใหญ่ท่ีพบคือ รสชาติไม่ถูกปาก แต่ในอนาคตส่วนใหญ่จะ
เลือกบริโภคน ้าผลไมต่้อไป 
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พิพัฒน์พล สัตตานุสรณ์ (2558) ไดท้  าการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคอยา่งรับผิดชอบ
ต่อสังคมกบัความภกัดีต่อตราสินคา้ดอยค า ผลิตภณัฑ์โครงการหลวง” การศึกษาท าใหผู้ว้จิยัทราบวา่ 
กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุ 35-49 ปี สถานภาพโสด 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ีย 25,001 – 50,000 บาท พบวา่ความรับผิดชอบต่อสังคมและ
มูลค่าในการเปล่ียนแปลงบริการของลูกคา้มีผลกบัความภกัดีต่อตราสินคา้ จากทศันะคติท่ีลูกคา้มีต่อ
บริษทั มองวา่บริษทัควรมีส่วนช่วยรับผดิชอบและตอบแทนสังคม นอกจากน้ีการส่งเสริมกิจกรรมท่ี
ดีต่อสังคมท่ีบริษทัด าเนินการ ยงัมีผลต่อความภกัดีในตราสิคา้อีกดว้ย ในส่วนของตน้ทุนการเปล่ียน
บริการของลูกคา้ต่อความภกัดี อยู่ในระดบัปานกลาง หมายถึงลูกคา้พร้อมซ้ือสินคา้ของคู่แข่งถา้มี
โอกาส  ในแง่ของเร่ืองตอ้งการลองของใหม่ ความสะดวกในการซ้ือ เป็นตน้ ส่วนพฤติกรรมการ
บริโภคอยา่งรับผดิชอบต่อสังคม ไม่มีผลต่อความภกัดีในตราสินคา้ ดอยค า 

 
จิตตานันท์ สายชล (2559) ได้ท าการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือน ้าผลไมบ้รรจุกล่องส าเร็จรูปของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์” การศึกษา
ท าให้ผูว้ิจยัทราบว่า กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ราย พบว่า พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
เลือกยี่ห้อ ทิปโก้ ร้อยละ 36.00 ชนิดน ้ าผลไมคื้อ น ้ าส้ม ร้อยละ 37.25 ช่องทางการซ้ือคือ เทสโก้
โลตสั ร้อยละ 28.75 ความตอ้งการซ้ือคือเพื่อทดลองด่ืม ร้อยละ 32.25 เวลาซ้ือคือไปท่องเท่ียว ร้อย
ละ 39.00 อิทธิพลการซ้ือมากจากตนเอง ร้อยละ 45.25 จ านวนการซ้ือแต่ละคร้ัง 2-6 กล่อง ร้อยละ 
38.00 ปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก แบ่งเป็นรายดา้น มากท่ีสุดคือ ดา้น
การโฆษณา อนัดบัสองคือ การประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว ดา้นการขายโดยพนกังาน ดา้น
ส่งเสริมการขาย และ การตลาดโดยตรง ตามล าดบั การเปรียบเทียบปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด 
พบว่า ผูซ้ื้อท่ีมีอาชีพ รายได้ต่างกนั จะท าให้เกิดความคิดเห็นต่อปัจจยัการส่ือสารทางการตลาด 
แตกต่างกนัท่ีนยัส าคญั 0.05 
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    บทที ่3 
วธิีด ำเนินกำรวจิัย 

 
 การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบั “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผู้บริโภคในเขตบางแค จังหวัดกรุงเทพมหานคร” 
ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.  วธีิการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  วธีิการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5.  วธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล                                                                                                                                                                          
 

1. ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
  
 ประชำกร ไดแ้ก่ ผูด่ื้มน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

กำรก ำหนดขนำดตัวอย่ำง กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวน
ผูบ้ริโภค น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ท่ีแน่นอน ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงเลือกใชว้ิธีการก าหนดขนาดของ
กลุ่มตวัอย่าง ใชสู้ตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรก าหนดขนาดตวัอยา่งของ   
W.G.cochran (1953) ดงัน้ี 
 
                        
 
 
  n   แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
  P   แทน อตัราสัดส่วนประชากรท่ีตอ้งการจะสุ่ม  
  Z   แทน ค่าความมัน่ใจท่ีก าหนดไว ้ระดบันยัส าคญัท่ี 0.05 
  e    แทน ค่าสัดส่วนความคลาดเคล่ือน ท่ีผูว้จิยัยอมใหเ้กิดข้ึน 
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 ผูว้จิยัจะท าการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง 50% จากจ านวนประชากรทั้งหมด ตอ้งการค่าความเช่ือมัน่ 
95 % และยอมรับค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 กลุ่มตวัอยา่งจะค านวณได ้ดงัน้ี   

  
 แต่เพื่อความแม่นย  าของขอ้มูลในการเก็บตวัอย่าง ป้องกนัขอ้ผิดพลาดในการไดรั้บคืน
ของแบบสอบถาม ผูว้จิยัจึงเก็บตวัอยา่งเป็นจ านวน 400 ตวัอยา่ง 
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง ในการท าวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจะใช้วิธีการก าหนดกลุ่มตวัอย่างแบบ 
ไม่ใชค้วามน่าจะเป็น ( Nonprobability sampling )โดย เลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง ( Purposive  
sampling )  
  
2. เคร่ืองมือในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล   
 
 ส าหรับการวิจัยในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ผูว้ิจยัไดส้ร้างข้ึนเพื่อเป็นการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค โดยไดแ้บ่งแบบสอบถาม
ออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี  1  เป็นแบบสอบถามข้อมูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน  
โดยมีลกัษณะค าถามปลายปิด ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว  
 ส่วนท่ี  2  เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในเขตบางแค 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของ
ผูบ้ริโภคในเขตบางแค ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคาของสินคา้ ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่ายสินคา้ และปัจจยัดา้นกิจกรรมส่งเสริมการตลาด 
 ส่วนท่ี 4  เป็นแบบสอบถามมีลักษณะค าถามปลายเปิด เป็นการถามเก่ียวกับข้อคิดเห็น 
ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
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3. วธีิสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 
 1.  ศึกษาเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค แลว้น าขอ้มูลต่างๆท่ีได้
รับมาช่วยในการก าหนดกรอบแนวคิดทางการวจิยั เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2.  น าผลสรุปท่ีไดรั้บจากการศึกษาขอ้ 1.  มาก าหนดแบบสอบถามโดยจะแบ่งออกเป็นส่วนต่างๆ 
และพิจารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดทางการวจิยั 
 3.  แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน  น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อขอค าช้ีแนะ แกไ้ข
ขอ้ผดิพลาด  
 4.  น าแบบสอบถามท่ีไดท้  าการแกไ้ข ปรับปรุง มาตรวจสอบความถูกตอ้งความเรียบร้อยอีก
คร้ัง  

5.  น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขเรียบร้อยแล้วทดลองใช้ (Pretest) กับกลุ่มตวัอย่าง ท่ีไม่ใช่กลุ่ม
ตวัอยา่งในงานวิจยั จ  านวน 40 คน  และน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient) ค่าตอ้งเกิน 0.6  
 6.  น าแบบสอบถามท่ีผา่นการทดลองและไดแ้กไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เป็น
คร้ังสุดทา้ย  เพื่อตรวจสอบและให้ค  าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์  ส าหรับน าไปใช้ในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
 
4. วธีิด ำเนินกำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั เร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้าผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ขอผู้ บ ริโภคในเขตบางแค จังหวัด
กรุงเทพมหานคร” โดย ผูว้ิจ ัยได้ท าการศึกษาค้นควา้ข้อมูลทางเอกสารและงานวิจยัท่ี มีความ
เก่ียวข้อง เพื่อน ามาสังเคราะห์และสร้างเป็นแบบสอบถาม  แล้วจึงน าเสนออาจารย์ท่ีปรึกษาเพื่อ
พิจารณาถึงความเหมาะสม 
 การเก็บรวบรวมแบบสอบถาม มีวธีิด าเนินการดงัน้ี 
 1.  ด าเนินการขอหนงัสือรับรองจากมหาวิทยาลยั เพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 2.  ท าการติดต่อกบักลุ่มตวัอยา่ง เพื่อน าแบบสอบถามไปเก็บรวบรวมขอ้มูล   
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 3.   ผูว้ิจยัท าการตรวจสอบขอ้มูลความถูกตอ้ง ของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบค าถามตามเคร่ืองมือ
แต่ละชุดใหส้มบูรณ์  แลว้น าผลการตอบไปจดักระท าและวเิคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 
5. วธีิกำรวเิครำะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 
  
 1.  แบบสอบถำมในส่วนที ่1 ส่วนที ่2  
 เป็นการวิ เคราะห์ข้อมูล เพื่ อหาค่าส ถิติโดยใช้ความ ถ่ี  (Frequency)  และค่าร้อยละ 
(Percentage) อธิบายตวัแปรต่างๆ ท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี  และใช้ค่ามัชฌิมเลขคณิต (Arithmetic 
Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าพิสัย (Rang) อธิบายตวัแปรด้านปัจจยั
ส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ, อายุ, สถานภาพ, การศึกษา, อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ซ่ึงเป็นตวัแปรท่ีมี
ระดบัการวดัประเภทช่วง  
 วิเคราะห์ระดบัการตดัสินใจซ้ือ น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตราดอยค า ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค 
ดว้ยวิธีการค านวณค่าเฉล่ีย  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  จากนั้นน าค่าเฉล่ียมาแปลความหมายโดยใช้
เกณฑแ์ปลความหมายของ ประคอง กรรณสูตร (2542)  ท่ีก าหนดไวด้งัน้ี 

  
 
2.  ใช้สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 2.1 สถิติเชิงบรรยาย ( Descriptive statistics ) 
- ค่าร้อยละ (Percentage) 
- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541) 

  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
    X  แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
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 2.2 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา 2540: 53)  
 

 
 1

22
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S  

  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
    2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 3. สถิติทีใ่ช้หำคุณภำพของแบบสอบถำม 
 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 
ของครอนบคั ( Cronbach ) ( พวงรัตน์ ทวรัีตน์, 2543 ) 
  เม่ือ    แทน ค่าสัมประสิทธ์ความเท่ียงในแบบสอบถาม 
   n  แทน จ านวนขอ้ค าถามในแบบสอบถาม 
    2

is   แทน ค่าความแปรปรวน ของคะแนนรายขอ้ 
     2

ts   แทน ค่าความแปรปรวน ของคะแนนทั้งฉบบั  
 

 4. สถิติทีผู้่วจัิยน ำมำใช้ส ำหรับทดสอบสมมติฐำน 
  4.1 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของตวัแปรมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป โดยใช้
การสูตรการวิเคราะห์  ความแปรปรวน 1 ตัวประกอบ (One-way analysis of variance) เพื่อ
ทดสอบสมมติฐานของขอ้ 1 (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2541) มีสูตรดงัน้ี   

 
 เม่ือ F แทน ค่าท่ีพิจารณาใน F-distribution 
  MSB แทน ค่าเฉล่ียผลบวกยกก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 

   MSW แทน ค่าเฉล่ียผลบวกยกก าลงัสองภายในกลุ่ม 
  โดย dfb = k-1 
   dfw = n-k-1 
  เม่ือ k แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   n แทน จ านวนสมาชิกทั้งหมด 
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 4.2 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมของผูบ้ริโภค กบัการตดัสินใจซ้ือ
น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค โดยใชส้ถิติไคสแควร์ (Chi – Square) 
เพื่อทดสอบสมมุติฐาน (Hartung. 2001: 300) มีสูตรการค านวณดงัน้ี    
 
                               ∑ ∑    ( 0ij-Eij )2 
    X2 = i=1   j=1        Eij 
 

          2  แทน ค่าไคสแควร์ 
   Oij แทน ค่าความถ่ีท่ีแจงนบัได ้ 
   Eij แทน ค่าความถ่ีท่ีคาดหวงั 
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 
 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้
พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผู้บริโภคในเขตบางแค จังหวัดกรุงเทพมหานคร” โดยใชแ้บบสอบถาม 
(Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่งคือ ผูด่ื้มน ้าผลไมต้รา ดอย
ค า ในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ตวัอย่าง ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความถูกตอ้ง
และความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม แล้วมาท าการวิเคราะห์ด้วยวิธีการทางสถิติด้วย
โปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั และน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในรูป
ของตาราง แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ    
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของ
ผูบ้ริโภคในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่ 3  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือ น ้ า
ผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวจิยั  
  
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เพื่อความเขา้ใจในการแปรความหมาย ผูว้จิยัขอก าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรท่ีใชใ้นการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 n  แทน จ านวนตวัอยา่ง 
    แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 
 S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 Sig.   แทน ความน่าจะเป็นส าหรับบอกนยัส าคญัทางสถิติ 
 *   แทน มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละทางปัจจยัส่วนบุคคล
ของผูบ้ริโภคน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
ตารางที่ 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน 

ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ 

ชาย 181 45.3 
หญิง 219 54.8 

2. อาย ุ
ต ่ากวา่ 20 ปี 47 11.8 
20 - 30 ปี 165 41.3 
31 – 40 ปี 104 26.0 
41 – 50 ปี 67 16.8 
50 ปี ข้ึนไป 17 4.3 

3. สถานภาพ   
โสด 177 44.3 
สมรส 220 55.0 
หยา่ร้าง 3 0.8 

4. ระดบัการศึกษา   
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 125 31.3 
ปริญญาตรี 241 60.3 
สูงกวา่ปริญญาตรี 34 8.5 

5. อาชีพ   
นกัเรียน / นกัศึกษา 49 12.3 
รับราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 124 31.0 
ท างานบริษทัเอกชน / รับจา้ง 148 37.0 
ธุรกิจส่วนตวั 79 19.8 

5. ระดบัรายไดต่้อเดือน   
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 45 11.3 
10,001 – 20,000 บาท 193 48.3 
20,001 – 30,000 บาท 130 32.5 
30,000 บาทข้ึนไป 32 8.0 

รวม 400 100 
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 จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง โดยการแจกแจง
จ านวนและค่าร้อยละ จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 1. เพศ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 และ
เพศชาย จ านวน 181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 
 2. อายุ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 20 - 30 ปี จ  านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3
รองลงมา อายุ 31 – 40 ปี จ  านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 อายุ 41 – 50 ปี จ  านวน 67 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.8 อายุ ต  ่ากว่า 20 ปี จ  านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 และอายุ 50 ปี ข้ึนไป จ านวน 17 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.3   
 3. สถานภาพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพ สมรส จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อย
ละ 55.0 สถานภาพ โสด จ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 44.3 และ สถานภาพ หยา่ร้าง จ  านวน 3 คน 
คิดเป็นร้อยละ 0.8  
 4. ระดับการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ  านวน 241 
คน คิดเป็นร้อยละ 60.3 รองลงมา มีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ  านวน 125 คน คิดเป็นร้อย
ละ 31.3 และระดบัการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จ  านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5  
 5. อาชีพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีอาชีพท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง จ านวน 148 คน 
คิดเป็นร้อยละ 37.0 รองลงมา มีอาชีพรับราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อย
ละ 31.0 อาชีพธุรกิจส่วนตวั จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 และอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษาจ านวน 
49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3  
 6. ระดับรายได้ต่อเดือน  พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีระดับรายได้ต่อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท จ านวน 193 คนคิดเป็นร้อยละ 48.3 รองลงมา มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท จ านวน 
130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 รายได้ ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และ
รายได ้30,000 บาทข้ึนไป จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0  
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 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 
ตารางที่ 4.2 แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม นิยมซ้ือน ้ าผลไมร้สชาติใด 
ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณการซ้ือ มูลค่าของสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ตดัสินใจซ้ือเพราะเหตุใด และผูท่ี้มี
บทบาทต่อการซ้ือ 

พฤติกรรมของผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 
1. ท่านนิยมซ้ือน ้าผลไมร้สชาติใดมากท่ีสุด 

น ้ามะเขือเทศ 98 24.5 
น ้าส้มสายน ้าผึ้ง 69 17.3 
น ้าล้ินจ่ี 24 6.0 
น ้าสตรอวเ์บอร์รี 116 29.0 
น ้าเบอร์รีรวม 43 10.8 
น ้าเสาวรส 41 10.3 
น ้ามลัเบอร์รี 9 2.3 

2. ความถ่ีในการซ้ือน ้าผลไมข้องท่านโดยเฉล่ีย 
ทุกวนั 34 8.5 
1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 157 39.3 
2-3 คร้ัง/เดือน 91 22.8 
เดือนละคร้ัง 118 29.5 

3. ปริมาณการซ้ือน ้าผลไมข้องท่านในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 
1 กล่อง 131 32.8 
2-3 กล่อง 212 53.0 
4-5 กล่อง 42 10.5 
6 กล่องข้ึนไป 15 3.8 

รวม 400 100 
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ตารางที่ 4.2 แสดงจ านวนและค่าร้อยละ ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตาม นิยมซ้ือน ้ าผลไมร้สชาติใด 
ความถ่ีในการซ้ือ ปริมาณการซ้ือ มูลค่าของสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ัง ตดัสินใจซ้ือเพราะเหตุใด และผูท่ี้มี
บทบาทต่อการซ้ือ (ต่อ) 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 
4. มูลค่าของสินคา้ท่ีท่านซ้ือต่อคร้ังโดยประมาณเป็นจ านวนเท่าใด 

ต ่ากวา่ 100 บาท 131 32.8 
101-500 บาท 256 64.0 
500 บาทข้ึนไป 13 3.3 

5. ท่านตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมต้รา ดอยค า เพราะเหตุใดมากท่ีสุด 
รสชาติอร่อย 69 17.3 
ความหลากหลายของสินคา้ 79 19.8 
หาซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวก 86 21.5 
ราคาสินคา้ถูกกวา่ของคู่แข่ง 42 10.5 
ตอ้งการสนบัสนุนโครงการในพระราชด าริฯ 124 31.0 

6. ผูท่ี้มีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมข้องท่านมากท่ีสุด 
ตนเอง 261 65.3 
ครอบครัว 52 13.0 
เพือ่นสนิท 76 19.0 
พนกังานขาย 11 2.8 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง โดยการแจกแจง
จ านวนและค่าร้อยละ จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 
 1. ท่านนิยมซ้ือน า้ผลไม้รสชาติใดมากท่ีสุด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่นิยมซ้ือ น ้าสตรอว์
เบอร์รี จ  านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 รองลงมา รสชาติน ้ ามะเขือเทศ จ านวน 98 คน คิดเป็น
ร้อยละ 24.5 น ้ าส้มสายน ้ าผึ้ง จ  านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 น ้ าเบอร์รีรวม จ านวน 43 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.8 น ้ าเสาวรส จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 น ้ าล้ินจ่ี จ  านวน 24 คน คิดเป็นร้อย
ละ 6.0 และน ้ามลัเบอร์รี จ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3  
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 2. ความถี่ในการซ้ือน า้ผลไม้ของท่านโดยเฉลี่ย  พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีใน
การซ้ือ โดยเฉล่ีย 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ จ านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 รองลงมา เดือนละคร้ัง 
จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 2-3 คร้ัง/เดือน จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 และทุกวนั 
จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.5  
 3. ปริมาณการซ้ือน า้ผลไม้ของท่านในแต่ละคร้ังโดยเฉลี่ย  พบวา่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มี
ปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 2-3 กล่อง จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 รองลงมา 1 
กล่อง จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 4-5 กล่อง จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 และ 6 
กล่องข้ึนไป จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8  
 4. มูลค่าของสินค้าท่ีท่านซ้ือต่อคร้ังโดยประมาณเป็นจ านวนเท่าใด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วน
ใหญ่มีมูลค่าของสินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยประมาณ 101-500 บาท จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 
รองลงมา ต ่ากวา่ 100 บาท จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 และ 500 บาทข้ึนไป จ านวน 13 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.3  
 5. ท่านตัดสินใจซ้ือน ้าผลไม้ตรา ดอยค า เพราะเหตุใดมากท่ีสุด  พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่ตดัสินใจ เพราะตอ้งการสนบัสนุนโครงการในพระราชด าริฯ จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 
31.0 รองลงมา หาซ้ือสินคา้ได้อย่างสะดวก จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 ความหลากหลาย
ของสินคา้ จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.8 รสชาติอร่อย จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 และ
ราคาสินคา้ถูกกวา่ของคู่แข่ง จ  านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5  
 6. ผู้ ท่ีมบีทบาทต่อการตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้ของท่านมากท่ีสุด พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
มีเลือกผูท่ี้มีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือคือ ตนเอง จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65.3 รองลงมา 
เพื่อนสนิท จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 ครอบครัว จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.0 และ
พนกังานขาย จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8  
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ตอนที่ 3  ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือ น ้ า
ผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 
ตารางที ่4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นต่างๆในภาพรวม 
 

การตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 
1.ดา้นผลิตภณัฑ์ 
2.ดา้นราคา 
3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

3.55 
4.19 
4.68 
4.18 

0.87 
0.87 
0.52 
0.82 

มาก 
มาก 

มากท่ีสุด 
มาก 

เฉลีย่รวม 4.15 0.77 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.3 พบวา่ ดา้นต่างๆ โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ( =4.15) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การตดัสินใจท่ีอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ได้แก่ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ( =4.68) และระดบัการตดัสินใจท่ีอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นราคา ( =4.19) ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด ( =4.18) และดา้นผลิตภณัฑ ์( =3.55)  
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ตารางที่ 4.4 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านผลติภัณฑ์ 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 
1) รสชาติของน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม 1.59 0.89 นอ้ย 
2) ความทนัสมยัและสวยงามของบรรจุภณัฑ์ 3.86 1.08 มาก 
3) ความมีมาตรฐานของสินคา้ 4.45 0.74 มาก 
4) ความต่อเน่ืองของการน าเสนอสินคา้ใหม่ๆออกมาจ าหน่าย 4.30 0.78 มากท่ีสุด 

เฉลีย่รวม 3.55 0.87 มาก 
  
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( =
3.55) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า มีปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 1 ขอ้ ท่ีมีการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก
ท่ีสุด คือ ความต่อเน่ืองของการน าเสนอสินคา้ใหม่ๆออกมาจ าหน่าย ( =4.30) และการตดัสินใจท่ี
อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ความมีมาตรฐานของสินคา้ ( =4.45) ความทนัสมยัและสวยงามของบรรจุ
ภณัฑ์ ( =3.86)  และระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดับน้อยได้แก่ รสชาติของน ้ าผลไม้พร้อมด่ืม         
( =1.59)  
 
ตารางที่ 4.5 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค ดา้นราคา 

ด้านราคา 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 

1) ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 4.40 0.74 มาก 
2) ราคาสินคา้เหมาะสมกบัปริมาณ 3.86 1.08 มาก 
3) ราคาถูกกวา่สินคา้ยีห่อ้อ่ืนในประเภทเดียวกนั 4.30 0.78 มาก 

เฉลีย่รวม 4.19 0.87 มาก 
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 จากตารางที่ 4.5 พบว่า ดา้นราคา โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ( =4.19) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ปัจจยัดา้นราคา ทั้ง 3 ขอ้ มีการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ราคา
สินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ ( =4.40) รองลงมาคือ ราคาถูกกวา่สินคา้ยี่ห้ออ่ืนในประเภทเดียวกนั 
( =4.30) และราคาสินคา้เหมาะสมกบัปริมาณ ( =3.86)  
 
ตารางที่ 4.6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 

1) ความพอเพียงของจุดจ าหน่ายสินคา้ 4.65 0.57 มากท่ีสุด 
2) ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้ 4.88 0.38 มากท่ีสุด 
3) สินคา้มีความเพียงพอ ไม่ขาดตลาด 4.50 0.59 มากท่ีสุด 

เฉลีย่รวม  4.68 0.52 มากท่ีสุด 
 
 จากตารางที ่4.6 พบวา่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด ( =4.68) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ทั้ง 3 ขอ้ มี
การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้ ( =4.88) รองลงมาคือ 
ความพอเพียงของจุดจ าหน่ายสินคา้ ( =4.65) และสินคา้มีความเพียงพอ ไม่ขาดตลาด ( =4.50)  
 
ตารางที่ 4.7 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
ของผูบ้ริโภคในเขตบางแค ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดับการตัดสินใจ 

. X  S.D. ระดับ 
1) การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ในส่ือต่างๆ 3.90 0.83 มาก 
2) การส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา มีของแถม 4.50 0.67 มากท่ีสุด 
3) การแจกสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลอง 4.15 0.96 มาก 

เฉลีย่รวม 4.18 0.82 มาก 
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 จากตารางที่ 4.7 พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยูใ่นระดบั
มาก ( =4.18) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า มีปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 1 ข้อ มีการ
ตดัสินใจอยู่ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา มีของแถม ( =4.50 และ
การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การแจกสินคา้ตวัอยา่งให้ทดลอง ( =4.15) และการโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์ในส่ือต่างๆ ( =3.90)  
 
ตอนที ่4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานการวจัิย  
 

การวเิคราะห์ทดสอบสมมติฐาน เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า  
เม่ือจ าแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน  

 
 สมมติฐานข้อ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม
ตรา ดอยค า แตกต่างกนั 
 H0: ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนั 
 H1: ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั  
 ปัจจยัส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และระดบัรายได้ต่อ
เดือน สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพื่อการทดสอบ ไดด้งัน้ี 
 
สมมติฐาน 1.1 
 H0:  เพศ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนั 

H1:  เพศ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.8 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ น ้ า
ผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า จ  าแนกตาม เพศ 

การตัดสินใจซ้ือ  
น า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 

เพศ 

t Sig. ชาย หญงิ 

. X  S.D. . X  S.D. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.55 0.52 3.55 0.52 0.07 0.95 
2. ดา้นราคา 4.18 0.68 4.20 0.65 -0.33 0.64 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.65 0.42 4.70 0.41 -1.08 0.62 
4. ดา้นส่งเสริมทางการตลาด 4.12 0.79 4.23 0.75 -1.46 0.19 

ภาพรวม 4.08 0.45 4.12 0.42 -0.91 0.23 
*ระดบันยัส าคญั .05 
 
 จากตารางที่ 4.8 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบ เพศ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือไม่
แตกต่างกนัทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
สมมติฐาน 1.2 
 H0: อาย ุท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนั 
 H1: อาย ุท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.9 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ น ้ า
ผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า จ  าแนกตาม อาย ุ

การตัดสินใจซ้ือ 
น า้ผลไม้พร้อมด่ืม

ตรา ดอยค า 

อายุ 

F Sig. ต ่ากว่า 20ปี 20 - 30 ปี 31 – 40 ปี 41 - 50 ปี 
50 ปี ขึน้

ไป 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.58 0.49 3.61 0.52 3.48 0.54 3.58 0.49 3.22 0.52 2.81 0.03* 
2. ดา้นราคา 4.26 0.63 4.20 0.64 4.14 0.72 4.25 0.67 3.90 0.64 1.25 0.29 
3. ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

4.72 0.42 4.67 0.40 4.66 0.45 4.73 0.39 4.55 0.48 0.86 0.49 

4. ดา้นส่งเสริม
ทางการตลาด 

4.24 0.75 4.16 0.75 4.20 0.81 4.23 0.76 4.00 0.84 0.45 0.78 

ภาพรวม 4.15 0.42 4.11 0.42 4.07 0.47 4.15 0.43 3.87 0.46 1.80 0.13 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางที่ 4.9 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบ อายุ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือไม่
แตกต่างกนั ในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า อายุ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจ 
แตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
สมมติฐาน 1.3 
 H0: สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนั 
 H1: สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.10 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ น ้ า
ผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า จ  าแนกตาม สถานภาพ 

การตัดสินใจซ้ือ น า้ผลไม้
พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 

สถานภาพ 

F Sig. โสด สมรส หย่าร้าง 

. X  S.D. X .  S.D. . X  S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.59 0.52 3.53 0.52 3.08 0.38 2.00 0.14 
2. ดา้นราคา 4.24 0.65 4.15 0.67 3.67 1.15 1.67 0.19 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.69 0.41 4.67 0.42 4.67 0.34 0.15 0.86 
4. ดา้นส่งเสริมทางการตลาด 4.19 0.77 4.18 0.77 4.00 0.88 0.09 0.91 
ภาพรวม 4.13 0.42 4.09 0.44 3.80 0.65 1.29 0.28 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 

จากตารางที ่4.10 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบ สถานภาพ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจ
ซ้ือไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  

 
สมมติฐาน 1.4 
 H0: ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนั 
 H1: ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.11 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ น ้ า
ผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า จ  าแนกตาม ระดบัการศึกษา 

การตัดสินใจซ้ือ 
น า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 

ระดับการศึกษา 

F Sig. 
ต ่ากว่า

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี ปริญญาโท 

. X  S.D. X .  S.D. . X  S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.64 0.49 3.52 0.53 3.43 0.53 3.21 0.04* 
2. ดา้นราคา 4.24 0.63 4.18 0.68 4.04 0.66 1.31 0.27 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.63 0.43 4.71 0.40 4.61 0.44 1.82 0.16 
4. ดา้นส่งเสริมทางการตลาด 4.10 0.79 4.24 0.74 4.07 0.85 1.72 0.18 
ภาพรวม 4.12 0.43 4.11 0.44 3.99 0.47 1.28 0.28 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 

จากตารางที่ 4.11 พบว่า ผลการเปรียบเทียบ ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การ
ตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่าง
กนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั ในดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
สมมติฐาน 1.5 
 H0: อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนั 
 H1: อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.12 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ น ้ า
ผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า จ  าแนกตาม อาชีพ  

การตัดสินใจซ้ือ 
น า้ผลไม้พร้อม
ด่ืมตรา ดอยค า 

อาชีพ 

F Sig. 
นักเรียน / 
นักศึกษา 

รับราชการ/
พนักงาน
รัฐวสิาหกจิ 

ท างาน
บริษัทเอกชน

/รับจ้าง 

ธุรกจิ
ส่วนตัว 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.60 0.54 3.58 0.49 3.53 0.53 3.52 0.53 0.45 0.72 
2. ดา้นราคา 4.12 0.58 4.30 0.63 4.16 0.70 4.11 0.69 1.83 0.14 
3. ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

4.48 0.47 4.73 0.39 4.70 0.41 4.68 0.40 4.41 0.01* 

4. ดา้นส่งเสริม
ทางการตลาด 

3.90 0.82 4.28 0.72 4.20 0.78 4.19 0.77 2.88 0.04* 

ภาพรวม 3.99 0.42 4.17 0.39 4.10 0.46 4.07 0.47 2.14 0.10 
*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 
 จากตารางที่ 4.12 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบ อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ 
ไม่แตกต่างกันในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อาชีพ ท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อ การ
ตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั ในด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมทางการตลาด ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ .05  
 
สมมติฐาน 1.6 
 H0: ระดบัรายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือไม่แตกต่างกนั 
 H1: ระดบัรายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.13 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ น ้ า
ผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า จ  าแนกตาม ระดบัรายไดต่้อเดือน  

การตัดสินใจซ้ือ
น า้ผลไม้พร้อม
ด่ืมตรา ดอยค า 

ระดับรายได้ต่อเดือน 

F Sig. 
ต ่ากว่า 

10,000 บาท 
10,001 – 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
30,000 บาท

ขึน้ไป 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.49 0.55 3.57 0.53 3.56 0.51 3.46 0.50 0.65 0.58 

2. ดา้นราคา 4.06 0.76 4.21 0.66 4.23 0.62 4.07 0.71 1.10 0.35 

3. ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย 

4.64 0.39 4.67 0.44 4.68 0.41 4.75 0.34 0.42 0.74 

4. ดา้นส่งเสริม
ทางการตลาด 

4.05 0.71 4.20 0.80 4.18 0.75 4.30 0.72 0.70 0.55 

ภาพรวม 4.02 0.46 4.12 0.44 4.12 0.43 4.09 0.39 0.68 0.57 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผลการเปรียบเทียบ ระดบัรายไดต่้อเดือน ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 
 

สมมติฐานข้อ 2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กับการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไม้
พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
 H0: พฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ  
 H1: พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ  
 
 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ท่านนิยมซ้ือน ้ าผลไมร้สชาติใดมากท่ีสุด ความถ่ีในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ มูลค่าของสินคา้ท่ีท่านซ้ือต่อคร้ังโดยประมาณเป็นจ านวนเท่าใด ท่านตดัสินใจซ้ือ 
เพราะเหตุใดมากท่ีสุด และ ผูท่ี้มีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด สามารถเขียนเป็น
สมมติฐานเพื่อการทดสอบ ไดด้งัน้ี 
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สมมติฐาน 2.1 
 H0: ท่านนิยมซ้ือน ้าผลไมร้สชาติใดมากท่ีสุด มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ   
 H1: ท่านนิยมซ้ือน ้าผลไมร้สชาติใดมากท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ  
 
ตารางที่ 4.14 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของท่านนิยมซ้ือน ้ าผลไมร้สชาติใดมากท่ีสุด กบัการ
ตดัสินใจซ้ือ 

ท่านนิยมซ้ือน า้ผลไม้
รสชาติใดมากทีสุ่ด 

การตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
รวม มาก

ทีสุ่ด 
มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

น ้ามะเขือเทศ 13 63 10 2 0 98 
น ้าส้มสายน ้าผึ้ง 18 43 7 1 0 69 
น ้าล้ินจ่ี 4 16 3 1 0 24 
น ้าสตรอวเ์บอร์รี 21 87 7 1 0 116 
น ้าเบอร์รีรวม 9 31 3 0 0 43 
น ้าเสาวรส 14 26 1 0 0 41 
น ้ามลัเบอร์รี 0 7 2 0 0 9 

รวม 89 273 33 3 0 400 
   *ระดบันยัส าคญั .05 
 

Chi-Square Tests 

 Value df 
Asymp. Sig.  
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 156.024a 156 .484 
Likelihood Ratio 153.694 156 .537 
Linear-by-Linear Association .046 1 .830 
N of Valid Cases 400   
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จากตารางที่ 4.14 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของ ท่านนิยมซ้ือน ้ าผลไมร้สชาติใดมาก
ท่ีสุด กบัการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ค่า Chi – Square test คือ Pearson Chi – Square เท่ากบั 156.024 ค่า 
df  เท่ากับ 156 และค่า Asymp. Sig. (2 – sided) เท่ากบั .484 ซ่ึงมากกว่าระดบันัยส าคญัท่ีก าหนด 
(0.05) ดงันั้นจึงสรุปวา่ยอมรับ H0 นัน่คือ ท่านนิยมซ้ือน ้ าผลไมร้สชาติใดมากท่ีสุด มีความสัมพนัธ์ 
กบัการตดัสินใจซ้ือ 

 
สมมติฐาน 2.2 
 H0: ความถ่ีในการซ้ือน ้าผลไมข้องท่านโดยเฉล่ีย มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 H1: ความถ่ีในการซ้ือน ้าผลไมข้องท่านโดยเฉล่ีย ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 
ตารางที ่4.15 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของ ความถ่ีในการซ้ือน ้าผลไมข้องท่านโดยเฉล่ีย กบัการ
ตดัสินใจซ้ือ  

ความถี่ในการซ้ือ 
น า้ผลไม้ 

 ของท่านโดยเฉลีย่ 

การตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
รวม มาก

ทีสุ่ด 
มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ทุกวนั 9 22 3 0 0 34 
1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 32 112 12 1 0 157 
2-3 คร้ัง/เดือน 16 63 11 1 0 91 
เดือนละคร้ัง 32 76 7 3 0 118 

รวม 89 273 33 5 0 400 
   *ระดบันยัส าคญั .05 
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Chi-Square Tests 

 Value df 
Asymp. Sig.  
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 83.963a 78 .302 
Likelihood Ratio 92.477 78 .126 
Linear-by-Linear Association .024 1 .877 
N of Valid Cases 400   

 
จากตารางที ่4.15 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของ ความถ่ีในการซ้ือน ้าผลไมข้องท่านโดย

เฉล่ีย กบัการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ค่า Chi – Square test คือ Pearson Chi – Square เท่ากบั 83.963 ค่า 
df  เท่ากับ 78 และค่า Asymp. Sig. (2 – sided) เท่ากับ .302 ซ่ึงมากกว่าระดับนัยส าคญัท่ีก าหนด 
(0.05) ดังนั้ นจึงสรุปว่ายอมรับ H0 นั่นคือ ความถ่ีในการซ้ือน ้ าผลไม้ของท่านโดยเฉล่ีย มี
ความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ 

 
สมมติฐาน 2.3 
 H0: ปริมาณการซ้ือน ้ าผลไม้ของท่านในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย มีความสัมพันธ์กับ การ
ตดัสินใจซ้ือ  
 H1: ปริมาณการซ้ือน ้ าผลไม้ของท่านในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย ไม่มีความสัมพนัธ์กับ การ
ตดัสินใจซ้ือ 
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ตารางที่ 4.16 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของ ปริมาณการซ้ือน ้ าผลไมข้องท่านในแต่ละคร้ังโดย
เฉล่ีย กบัการตดัสินใจซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ น า้ผลไม้
ของท่านในแต่ละคร้ังโดย

เฉลีย่ 

การตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
รวม มาก

ทีสุ่ด 
มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

1 กล่อง 38 84 8 1 0 131 
2-3 กล่อง 43 146 20 3 0 212 
4-5 กล่อง 3 34 4 1 0 42 
6 กล่องข้ึนไป 5 9 1 0 0 15 

รวม 89 273 33 5 0 400 
   *ระดบันยัส าคญั .05 
 

Chi-Square Tests 

 Value df 
Asymp. Sig.  
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 108.804a 78 .012 
Likelihood Ratio 115.536 78 .004 
Linear-by-Linear Association 2.271 1 .132 
N of Valid Cases 400   

 
 จากตารางที่ 4.16 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของ ปริมาณการซ้ือน ้ าผลไมข้องท่านในแต่
ละคร้ังโดยเฉล่ีย กบัการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ค่า Chi – Square test คือ Pearson Chi – Square เท่ากบั 
108.804 ค่า df  เท่ากบั 78 และค่า Asymp. Sig. (2 – sided) เท่ากบั .012 ซ่ึงนอ้ยกวา่ระดบันยัส าคญัท่ี
ก าหนด (0.05) ดงันั้นจึงสรุปวา่ปฏิเสธ H0 นัน่คือ ปริมาณการซ้ือน ้ าผลไมข้องท่านในแต่ละคร้ังโดย
เฉล่ีย ไมมี่ความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ 
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สมมติฐาน 2.5 
 H0: มูลค่าของสินคา้ท่ีท่านซ้ือต่อคร้ังโดยประมาณเป็นจ านวนเท่าใด มีความสัมพนัธ์กบั 
การตดัสินใจซ้ือ  
 H1: มูลค่าของสินคา้ท่ีท่านซ้ือต่อคร้ังโดยประมาณเป็นจ านวนเท่าใด ไม่มีความสัมพนัธ์กบั 
การตดัสินใจซ้ือ 
 
ตารางที ่4.17 ผลการทดสอบความความสัมพนัธ์ของ มูลค่าของสินคา้ท่ีท่านซ้ือต่อคร้ังโดยประมาณ
เป็นจ านวนเท่าใด กบัการตดัสินใจซ้ือ  

มูลค่าของสินค้า 
ทีท่่านซ้ือต่อคร้ัง 

โดยประมาณเป็นจ านวน
เท่าใด 

การตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 

รวม มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ต ่ากวา่ 100 บาท 29 87 13 2 0 131 
101-500 บาท 60 173 20 3 0 256 
500 บาทข้ึนไป 0 13 0 0 0 13 

รวม 89 273 33 5 0 400 
   *ระดบันยัส าคญั .05 
 

Chi-Square Tests 

 Value df 
Asymp. Sig.  
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 54.177a 52 .391 
Likelihood Ratio 62.108 52 .159 
Linear-by-Linear Association 1.614 1 .204 
N of Valid Cases 400   
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จากตารางที่ 4.17 ผลการทดสอบมีความสัมพนัธ์ของ มูลค่าของสินคา้ท่ีท่านซ้ือต่อคร้ัง
โดยประมาณเป็นจ านวนเท่าใด กบัการตดัสินใจซ้ือ ค่า Chi – Square test คือ Pearson Chi – Square 
เท่ากับ 54.177 ค่า df  เท่ากับ 52 และค่า Asymp. Sig. (2 – sided) เท่ากับ .391 ซ่ึงมากกว่าระดับ
นัยส าคญัท่ีก าหนด (0.05) ดังนั้นจึงสรุปว่ายอมรับ H0 นั่นคือ มูลค่าของสินค้าท่ีท่านซ้ือต่อคร้ัง
โดยประมาณเป็นจ านวนเท่าใด มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ  

 
สมมติฐาน 2.6 
 H0: ท่านตดัสินใจซ้ือ น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า เพราะเหตุใดมากท่ีสุด มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจซ้ือ  

H1: ท่ านตัดสินใจซ้ือ น ้ าผลไม้พ ร้อมด่ืมตรา ดอยค า เพราะเหตุใดมากท่ี สุด  ไม่ มี
ความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ  
 
ตารางที่ 4.18 ผลการทดสอบมีความสัมพนัธ์ของ ท่านตดัสินใจซ้ือ น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
เพราะเหตุใดมากท่ีสุด กบัการตดัสินใจซ้ือ  

ท่านตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้ตรา ดอยค า 
เพราะเหตุใดมากทีสุ่ด 

การตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
รวม มาก

ทีสุ่ด 
มาก 

ปาน
กลาง 

น้อย น้อยทีสุ่ด 

รสชาติอร่อย 15 48 5 1 0 69 
ความหลากหลายของสินคา้ 16 58 5 0 0 79 
หาซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวก 15 58 10 3 0 86 
ราคาสินคา้ถูกกวา่ของคู่แข่ง 13 25 4 0 0 42 
ตอ้งการสนบัสนุนโครงการในพระราชด าริฯ 30 84 9 1 0 124 

รวม 89 273 33 5 0 400 
   *ระดบันยัส าคญั .05 
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Chi-Square Tests 

 Value df 
Asymp. Sig.  
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 101.991a 104 .537 
Likelihood Ratio 113.095 104 .255 
Linear-by-Linear Association .361 1 .548 
N of Valid Cases 400   

 
จากตารางที่ 4.18 ผลการทดสอบมีความสัมพนัธ์ของ ท่านตดัสินใจซ้ือ น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม

ตรา ดอยค า เพราะเหตุใดมากท่ีสุด กบัการตดัสินใจซ้ือ พบวา่ ค่า Chi – Square test คือ Pearson Chi 
– Square เท่ ากับ  101.991 ค่ า df  เท่ ากับ  104 และค่า Asymp. Sig. (2 – sided) เท่ ากับ  .537 ซ่ึ ง
มากกว่าระดบันัยส าคญัท่ีก าหนด (0.05) ดงันั้นจึงสรุปว่ายอมรับ H0 นั่นคือ ท่านตดัสินใจซ้ือ น ้ า
ผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า เพราะเหตุใดมากท่ีสุด มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ  

 
สมมติฐาน 2.7 

 H0: ผูท่ี้มีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมข้องท่านมากท่ีสุด มีความสัมพนัธ์ กบัการ
ตดัสินใจซ้ือ  
 H1: ผูท่ี้มีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมข้องท่านมากท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัการ
ตดัสินใจซ้ือ 
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ตารางที่ 4.19 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของ ผูท่ี้มีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมข้องท่าน
มากท่ีสุด กบัการตดัสินใจซ้ือ 

ผู้ทีม่ีบทบาทต่อการ
ตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้ของ

ท่านมากทีสุ่ด 

การตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
รวม 

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

ตนเอง 57 180 22 2 0 261 
ครอบครัว 13 31 7 1 0 52 
เพื่อนสนิท 17 54 3 2 0 76 
พนกังานขาย 2 8 1 0 0 11 

รวม 89 273 33 5 0 400 
   *ระดบันยัส าคญั .05 
 

Chi-Square Tests 

 Value df 
Asymp. Sig.  
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 74.779a 78 .582 
Likelihood Ratio 73.807 78 .613 
Linear-by-Linear Association .170 1 .680 
N of Valid Cases 400   

  
จากตารางที่ 4.19 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ของ ผูท่ี้มีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ า

ผลไมข้องท่านมากท่ีสุด กบัการตดัสินใจซ้ือพบวา่ ค่า Chi – Square test คือ Pearson Chi – Square 
เท่ากับ 74.779 ค่า df  เท่ากับ 78 และค่า Asymp. Sig. (2 – sided) เท่ากับ .582 ซ่ึงมากกว่าระดับ
นยัส าคญัท่ีก าหนด (0.05) ดงันั้นจึงสรุปว่ายอมรับ H0 นั่นคือ ผูท่ี้มีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ า
ผลไมข้องท่านมากท่ีสุด มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ 
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บทที ่5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ

ซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผู้บริโภคในเขตบางแค จังหวัดกรุงเทพมหานคร” โดยผูว้ิจยั
ได้ด าเนินการรวบรวมข้อมูลจาก ผูด่ื้มน ้ าผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ท่ีอาศัยอยู่ในเขตบางแค 
จ านวนทั้งส้ิน 400 ราย เก็บรวบรวมขอ้มูลโดย ใช้แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัเป็นผูส้ร้างข้ึน ตรวจสอบ
ความเท่ียงตรงและน าไปด าเนินการทดสอบกบัผูใ้ชบ้ริการนอกกลุ่มตวัอยา่งจริง จ  านวน 30 คน เพื่อ
หาค่าความเช่ือถือได้ (Reliability) ของแบบสอบถามโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า ตามวิธี
ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ไดค้่าความเช่ือถือของแบบสอบถามเท่ากบั 0.810 ซ่ึงจดัวา่เป็น
แบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือถือไดใ้นระดบัสูง 

 
5.1 สรุปผลการศึกษา 

5.1.1 ข้อมูลเบื้องต้นเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
จากการศึกษาขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ท่ีอาศยัในเขต

บางแค จงัหวดักรุงเทพมหานคร พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 219 คน คิดเป็นร้อยละ 54.8 
มีอายุ 20 - 30 ปี จ  านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.3 มีสถานภาพ สมรส จ านวน 220 คน คิดเป็น
ร้อยละ 55.0 มีระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน  241 คน คิดเป็นร้อยละ  60.3 มีอาชีพท างาน
บริษทัเอกชน/รับจา้ง จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 37.0  และมีระดบัรายไดต่้อเดือน 10,001 – 
20,000 บาท จ านวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.3 

5.1.2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภคน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคน ้ าผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ท่ีอาศัยในเขตบางแค จังหวดั

กรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่นิยมซ้ือน ้ าผลไมร้สชาติ น ้ าสตรอวเ์บอร์รี จ  านวน 116 คน คิด
เป็นร้อยละ 29.0 มีความถ่ีในการซ้ือ โดยเฉล่ีย 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ จ  านวน 157 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 
มีปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 2-3 กล่อง จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.0 มีมูลค่าของ
สินคา้ท่ีซ้ือต่อคร้ังโดยประมาณ 101-500 บาท จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64.0 การตดัสินใจซ้ือ 
เพราะตอ้งการสนับสนุนโครงการในพระราชด าริฯ จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 และมีผู ้
บทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือ คือ ตนเอง จ านวน 261 คน คิดเป็นร้อยละ 65.3 
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5.1.3 ข้อมูลด้านการตัดสินใจซ้ือ น ้าผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผู้บริโภคทีอ่าศัยในเขต
บางแค จังหวดักรุงเทพมหานคร 
 การตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัในเขตบางแค จงัหวดั
กรุงเทพมหานคร ดา้นต่างๆ โดยภาพรวมมีการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ การตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค าท่ีมีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และระดับการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั 
 
 5.1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคล จ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และระดับรายได้ต่อเดือน แตกต่างกัน มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ น ้ าผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
แตกต่างกนั 

 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
เพศ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ี

ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
อายุ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนั ในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็น

รายดา้นพบว่า อายุ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั ในด้านผลิตภณัฑ์ ท่ีระดบั
นยัส าคญัทางสถิติ .05 

ระดับการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไม่แตกต่างกันในภาพรวม เม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ระดบัการศึกษา ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั ใน
ดา้นผลิตภณัฑ ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 

อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนัในภาพรวม เม่ือพิจารณาเป็น
รายด้านพบว่า อาชีพ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั ในด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นส่งเสริมทางการตลาด ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05  

รายได้ ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อ การตดัสินใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนัทั้งในภาพรวม และรายดา้น ท่ี
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 
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สมมติฐานข้อ 2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ น ้ าผลไม้
พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 

 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ ท่านนิยมซ้ือน ้ าผลไมร้สชาติใดมากท่ีสุด ความถ่ีในการซ้ือ
ของท่านโดยเฉล่ีย ปริมาณการซ้ือของท่านในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย มูลค่าของสินคา้ท่ีท่านซ้ือต่อคร้ัง
โดยประมาณเป็นจ านวนเท่าใด ท่านตดัสินใจซ้ือเพราะเหตุใดมากท่ีสุด และ ผูท่ี้มีบทบาทต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 

 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
 ท่านนิยมซ้ือน ้ าผลไมร้สชาติใดมากท่ีสุด ความถ่ีในการซ้ือของท่านโดยเฉล่ีย และมูลค่า
ของสินคา้ท่ีท่านซ้ือต่อคร้ังโดยประมาณเป็นจ านวนเท่าใด มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจซ้ือ 
 ส่วนดา้นปริมาณการซ้ือของท่านในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย ท่านตดัสินใจซ้ือเพราะเหตุใดมาก
ท่ีสุด และผูท่ี้มีบทบาท ต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด ไม่มีความสัมพนัธ์ กบัการตดัสินใจ
ซ้ือ  
  
5.2 อภิปรายผลการศึกษา 
 จากผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้
พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผู้บริโภคในเขตบางแค จังหวดักรุงเทพมหานคร”  ผูว้ิจยัสามารถอภิปราย
และสรุปผลไดด้งัน้ี 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจมากท่ีสุดในข้อ ความต่อเน่ืองของการ
น าเสนอสินคา้ใหม่ๆออกมาจ าหน่าย ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ อคุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ได้
กล่าวไวว้า่ “ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจของผูซ้ื้อในดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือวา่มีการ
ซ้ือสินคา้ซ ้ าอีกเม่ือผูป้ระกอบการออกสินคา้ใหม่ และปรับปรุงสินคา้ใหม่” 
 2. ด้านราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจมากท่ีสุดในขอ้ ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 
ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนาวรรณ ดวงจันทร์ (2557) ได้ท าการวิจัยเร่ือง กระบวนการ
ตัดสินใจซ้ือน ้าผลไม้พร้อมด่ืมของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่  ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ี
กระตุ้นให้เกิดการซ้ือ น ้ าผลไม้พร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ คือ ราคาสินค้า
เหมาะสมกบัคุณภาพ 
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจมากท่ีสุดในขอ้ ความสะดวก
ในการหาซ้ือสินคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ พิพฒัน์พล สัตตานุสรณ์ (2558) ไดท้  าการวจิยัเร่ือง 
พฤติกรรมการบริโภคอย่างรับผิดชอบต่อสังคมกับความภักดีต่อตราสินค้าดอยค า ผลิตภัณฑ์
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โครงการหลวง ผลการวิจยัพบวา่ ลูกคา้พร้อมซ้ือสินคา้ ถา้มีโอกาสในแง่ของเร่ือง ความสะดวกใน
การซ้ือ ตอ้งการลองของใหม่ เป็นตน้ 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจมากท่ีสุดในขอ้ การส่งเสริม
การขาย เช่น ลดราคา มีของแถม ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนพล เพียรพิทกัษ ์(2556) ไดท้  าการ
วิจยัเร่ือง ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตราทิปโก้ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคชอบ และตอ้งการให้มีการส่งเสริมการตลาดแบบ
ลดราคาสินคา้ และมีของแถม 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมผีลต่อการตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้
พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผู้บริโภคในเขตบางแค จังหวัดกรุงเทพมหานคร” ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี 
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ ทางด้านบริษทั ดอยค าผลิตภณัฑ์อาหาร จ ากัด ควรมีการพฒันาและ
ปรับปรุงในดา้นของ รสชาติของน ้ าผลไม ้โดยมีการส ารวจความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเพิ่มเติม เพื่อ
น าผลการส ารวจท่ีได ้มาปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์ของบริษทัให้ตรงกบัความตอ้งการของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
 2. ด้านราคา ทางดา้นบริษทั ดอยค าผลิตภณัฑ์อาหาร จ ากดั ควรมีการก าหนดหรือตั้งราคา
สินคา้ให้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณของสินคา้มากข้ึน รวมถึงมีการพฒันาคุณภาพของ
สินคา้อยูเ่สมอ เพื่อใหบ้ริโภคไดรั้บสินคา้ท่ีมีความคุม้ค่าเหมาะสมกบัราคาท่ีจ่ายไปมากท่ีสุด  
 3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ทางดา้นบริษทั ดอยค าผลิตภณัฑ์อาหาร จ ากดั ควรมีการ
เพิ่มช่องทางในการจดัจ าหน่าย ให้มีความหลากหลายมากข้ึน ครอบคลุมพื้นท่ีเป้าหมาย เพื่อเป็นการ
อ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ในการหาซ้ือสินคา้ และเพิ่มก าลงัการผลิตให้สินคา้ไม่เกิดการขาด
ตลาด ใหเ้พียงพอต่อความตอ้งการของลูกคา้อยูเ่สมอ 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ทางด้านบริษทั ดอยค าผลิตภณัฑ์อาหาร จ ากดั ควรท าการ
โฆษณาผ่านช่องทางต่างๆมากยิ่งข้ึน และประชาสัมพนัธ์ในส่ือต่างๆเพื่อเติม เพื่อให้สามารถเขา้
กลุ่มลูกคา้เก่าและเป็นการสร้างการรับรู้ให้แก่กลุ่มลูกคา้ใหม่ๆ และทางบริษทัควรมีการแจกสินคา้
ตวัอยา่งใหท้ดลองด่ืม เพื่อเป็นการเพิ่มจ านวนกลุ่มต่อไป  
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5.4 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
 1. ควรมีการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ น ้ าผลไม้
พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของผูบ้ริโภคในเขต และจงัหวดัอ่ืนๆ ของประเทศไทยดว้ย เพื่อให้ทราบถึง
ความตอ้งการและความคิดเห็นของกลุ่มเป้าหมายมากข้ึน 
 2. ควรท าการศึกษาและวิจยัน ้ าผลไมข้องยี่ห้ออ่ืนๆเพิ่มเติม และน าผลท่ีได้รับจากศึกษามา
ท าการเปรียบเทียบ ถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค เพื่อให้ผูป้ระกอบการธุรกิจน ้ า
ผลไมน้ าไปใช ้ในการพฒันาวางแผนทางกลยุทธ์ รวมไปถึงปรับปรุงรูปแบบการด าเนินงานและวิธี
ในการน าเสนอสินคา้และพฒันาสินคา้ใหมี้คุณภาพต่อไป  
 3. ควรมีการศึกษาวิจยัในเชิงคุณภาพเพิ่มเติม เพื่อเป็นการเจาะถึงปัจจยัทางดา้นต่างๆมาก
ยิ่งข้ึน เช่น ด้านสังคม ด้านความต้องการของ กลุ่มเป้าหมาย และน าขอ้มูลท่ีได้รับไปใช้ในการ
ปรับปรุง พฒันาสินคา้ ใหต้รงความตอ้งการของลูกคา้ต่อไป 
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แบบสอบถามเพ่ือการวจิัย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของ
ผู้บริโภคในเขตบางแค จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

MARKETING MIX FACTORS AFFECTING PURCHASINE DECISION OF READY TO 
DRINK FRUIT JUICE IN BANGKHAE, BANGKOK 

แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของวชิาการศึกษาคน้ควา้ดว้ยตนเอง 
หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัสยาม 

ขอ้มูลของจะถูกน าไปใชเ้ฉพาะทางดา้นการศึกษาคน้ควา้เพื่อประโยชน์ทางดา้นการศึกษาเท่านั้น 
........................................................... 

 
ส่วนที ่1   สถานภาพส่วนบุคคลของผู้บริโภคน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
1. เพศ  
               □  1. ชาย    □   2. หญิง 
2. อาย ุ           
  □   1. ต ่ากวา่ 20 ปี   □   2. 20 - 30 ปี 
  □   3. 31 – 40 ปี   □   4. 41 - 50 ปี 
  □   5. 50 ปี ข้ึนไป 
3. สถานภาพ 
  □  1. โสด    □   2. สมรส 
  □  3.  หยา่ร้าง   
4. ระดบัการศึกษา 
  □   1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี   □   2. ปริญญาตรี  
  □   3. สูงกวา่ปริญญาตรี  
5. อาชีพ 
  □   1. นกัเรียน / นกัศึกษา  □   2. รับราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
  □   3. ท างานบริษทัเอกชน/รับจา้ง □   4. ธุรกิจส่วนตวั   
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6. ระดบัรายไดต่้อเดือน 
  □  1. ต ่ากวา่ 10,000 บาท  □   2. 10,001 – 20,000 บาท 
  □  3. 20,001 – 30,000 บาท   □   4. 30,000 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมของผู้บริโภคน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง □ เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 
    
7. ท่านนิยมซ้ือน ้าผลไมร้สชาติใดมากท่ีสุด 
 □   1. น ้ามะเขือเทศ   □   2. น ้าส้มสายน ้าผึ้ง 
 □   3. น ้าล้ินจ่ี    □   4. น ้าสตรอวเ์บอร์รี 
 □   5. น ้าเบอร์รีรวม   □   6. น ้าเสาวรส 
 □   7. น ้ามลัเบอร์รี   □   8. อ่ืนๆ (โดยระบุ).............................. 
8. ความถ่ีในการซ้ือน ้าผลไมข้องท่านโดยเฉล่ีย 
 □   1. ทุกวนั    □   2. 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ 
 □   3. 2-3 คร้ัง/เดือน   □   4. เดือนละคร้ัง  
9. ปริมาณการซ้ือน ้าผลไมข้องท่านในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 
 □   1. 1 กล่อง    □   2. 2-3 กล่อง 
 □   3. 4-5 กล่อง    □   4. 6 กล่องข้ึนไป 
10. มูลค่าของสินคา้ท่ีท่านซ้ือต่อคร้ังโดยประมาณเป็นจ านวนเท่าใด 
 □   1. ต ่ากวา่ 100 บาท   □   2. 101-500 บาท 
 □   3. 500 บาทข้ึนไป 
11. ท่านตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า เพราะเหตุใดมากท่ีสุด 
 □   1. รสชาติอร่อย    □   2. ความหลากหลายของสินคา้ 
 □   3. หาซ้ือสินคา้ไดอ้ยา่งสะดวก □   4.ราคาสินคา้ถูกกวา่ของคู่แข่ง                               
 □    5. ตอ้งการสนบัสนุนโครงการในพระราชด าริฯ 
12. ผูท่ี้มีบทบาทต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมตรา ดอยค า ของท่านมากท่ีสุด 
 □   1. ตนเอง      □   2. ครอบครัว 
 □   3. เพื่อนสนิท     □   4. พนกังานขาย 
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ส่วนที ่3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมด่ืมตรา ดอยค า 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับการตัดสินใจซ้ือของท่านเพยีงค าตอบเดียว 
 
ข้อ  

 
ส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

 
13 

ด้านผลติภัณฑ์ 
รสชาติของน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม 

     

14 ความทนัสมยัและสวยงามของบรรจุภณัฑ์      

15 ความมีมาตรฐานของสินคา้      

16 
ความต่อเน่ืองของการน าเสนอสินคา้ใหม่ๆออกมา
จ าหน่าย 

     

 
17 

ด้านราคา 
ราคาสินคา้เหมาะสมกบัคุณภาพ 

     

18 ราคาสินคา้เหมาะสมกบัปริมาณ      

19 ราคาถูกกวา่สินคา้ยีห่อ้อ่ืนในประเภทเดียวกนั      
 
20 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ความพอเพียงของจุดจ าหน่ายสินคา้ 

     

21 ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา้      

22 สินคา้มีความเพียงพอ ไม่ขาดตลาด      
 
23 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ในส่ือต่างๆ 

     

24 การส่งเสริมการขาย เช่น ลดราคา มีของแถม       

25 การแจกสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลอง      
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ส่วนที ่4  ข้อเสนอแนะ / ความคิดเห็นเพิม่เติม 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

 
*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 

 นางสาวจตุพร  ลิขิตทศัชูวงศ ์เกิดวนัท่ี 26 ตุลาคม พ.ศ. 2534 ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญา
ตรี หลกัสูตรบริหารธุรกิจ สาขาการจดัการธุรกิจระหว่างประเทศ จากมหาวิทยาลัยสยาม เม่ือปี
การศึกษา 2553 และได้ศึกษาต่อในระดบัปริญญามหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ บณัฑิตวิทยาลยั 
มหาวทิยาลยัสยาม ในปีการศึกษา 2558 
 

 
ประวตัิการท างาน 

 

พ.ศ. 2555 - พ.ศ. 2557  บริษทั กู๊ดเวิร์ค อินเตอร์เทรด จ ากดั 
    ต าแหน่งเจา้หนา้ท่ีการเงิน 
พ.ศ. 2558 - ปัจจุบนั  บริษทั เอส ซี ซุปเปอร์ คาร์ จ  ากดั 
    ต าแหน่งเจา้หนา้ท่ีการเงิน 

 
............................................................................................. 
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