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ตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์  โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล และกลุ่มตัวอย่าง
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ABSTRACT 
 
 The objective of this quantitative research was to study the factors related to 
consumption behavior on Nestlé Pure Life bottled water in Nonthaburi. The 
independent variables used were the personal factor, product and price factor. The 
dependent variables used was the consumer’s behavior toward Nestlé Pure Life 
bottled water. The questionnairrs were used for collecting data. The sample sizes of 
this research were 400 people who lived in Nonthaburi by using convenience 
sampling. The descriptive statistics used were the percentage, the average, the 
standard aviation, and Chi-Square Test. 

The research has been shown as follow.  
1. The demographic characters of the respondents were female from 3-4 

people in their families between the ages of 20-29 with a bachelor degree, working 
as employees in private companies with average monthly income between 30,001-
40,000 bahts 

2. The opinion on buying decision toward the Nestlé Pure Life bottled water 
was in good level in the aspects of hygiene, international standard accreditation, 
convenient container’s design, taste of water, and the useful information in the 
label. 

3. The most of product bought was 600 ml. bottled water, which was 
approximately bought 1-2 days a week from the convenient store such as 7-11. The 
average of monthly expense on Nestlé Pure Life bottled water was below 600 bahts. 
Most of respondents considered on water quality and made the decision by the 
mselves. 

4. The result of hypothesis testing has been shown that the demographic 
factors such as gender, age, education, occupation marritual status, monthy family 



income, and the family members, were related on the buying behavior. Also, the 
marketing-mix factor in the aspect of product related the buying behavior at 
statistical significant at 0.05 levels. 
 
Keywords:  Bottled Water, Nestle Pure Life, Marketing Mix, Consumer’s Behavior,  
Nonthaburi. 
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บทท่ี 1 
 บทนํา  

 
1.1 ความสําคญัและที่มาของปัญหาวิจัย 

 นํ้าเป็นปัจจัยพ้ืนฐานที่มีความสําคัญในการดํารงชีวิตของมนุษย์ในการอุปโภคบริโภค 
ปัจจุบันธุรกิจอุตสาหกรรมและเกษตรกรรมทําให้เกิดปัญหาด้านมลพิษสิ่งแวดล้อมการปนเป้ือน
สารเคมีและเช้ือโรคในแหล่งนํ้า ซึ่งเป็นปัญหาที่เกิดขึ้นในหลายพ้ืนที่ของประเทศไทยมีสาเหตุจากการ
ท่าธุรกิจอุตสาหกรรมการปลอ่ยนํ้าทิ้ง การลักลอบทิ้งกากของเสียของโรงงานอุตสาหกรรม การ
ปนเป้ือนสารเคมีที่ใช้ทางการเกษตร รวมถึงการเกิดมลพิษทางอากาศจากกิจกรรมต่างๆ ของมนุษย์ท่า
ให้คุณภาพนํ้าฝนไม่เหมาะแก่การบริโภคและการเข้าถึงนํ้าสะอาดที่ใช้เพ่ือการบริโภคยากขึ้นส่งผลให้
การบริโภคนํ้าเปลี่ยนแปลงไปจากอดีต โดยนํ้าที่บริโภคต้องผ่านขั้นตอนต่างๆ ก่อนนํามาบริโภค เช่น 
การกรองการฆ่าเช้ือ เป็นต้น (วริศรา ปีอาทิตย์ และอลงกรณ์ วงศ์หมั่น, 2557)  

สภาพอากาศของประเทศไทยทําให้ความต้องเคร่ืองด่ืมเพ่ือช่วยดับกระหายคลายร้อนเพ่ิม
มากข้ึนโดยเฉพาะน้ําด่ืมบรรจุขวดมีข้อได้เปรียบทางด้านราคาที่ไม่แพง ในขณะเดียวกันน้ําด่ืมบรรจุ
ขวดยังเป็นสินค้าที่เหมาะสําหรับผู้ที่เน้นเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพเพราะไม่มีสารปรุงแต่งอ่ืนๆ             
(“ธุรกิจนํ้าด่ืมบรรจุขวด”, 2559) ธุรกิจนํ้าด่ืมบรรจุขวดจึงได้รับความนิยมมากข้ึนเรื่อยๆ ผูผ้ลิตนํ้าด่ืม
จึงต่างพัฒนาเทคโนโลยีให้ทนัสมัยใช้ผลิตนํ้าด่ืมบรรจุขวดเพ่ือดึงดูดความสนใจจากกลุม่ลูกค้าที่รักษา
สุขภาพ นํ้าด่ืมบรรจุขวดจึงมีหลายเกรด หลายราคา หากเป็นนํ้าด่ืมพรีเมียมจะมีบรรจุภัณฑ์ที่สวยงาม
บนฉลากจะบรรยายถึงแหล่งที่มาของน้ําและคุณประโยชน์ของน้ําอย่างละเอียด ส่วนนํ้าด่ืมคุณภาพ
รองลงมาจะระบุสถานที่ผลิต ระบบคุณภาพต่างๆ ที่ใช้ในกระบวนการผลิต (“มีอะไรอยู่ในนํ้าด่ืมบรรจุ
ขวด”, 2558) ทั้งน้ีตราสินค้าหรือโลโก้ ขนาดของบรรจุภัณฑ์ การรับรองมาตรฐานการผลิตจาก
สถาบันที่เช่ือถือได้ รวมไปถึงการสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับช่องทางจัดจําหน่ายผ่านกลยุทธ์การตลาด 
ณ จุดขาย ในรูปแบบของการตกแต่งร้านค้าหรือตู้แช่ด้วยรูปขวด สัญลักษณ์ โปสเตอร์ หรือใบปลิว 
และอาจมาการจัดโปรโมช่ันเสริมเพ่ือเป็นการกระตุ้นยอดขายอีกด้วย 
          เนสท์เล่ เพียวไลฟ์  จงึตอกยํ้าความเป็นผู้นําตลาดน้ําด่ืมบรรจุขวด ประกาศนโยบาย
การตลาดเชิงรุกต่อเน่ืองเดินหน้ากิจกรรมสง่เสริมการตลาด ด้วยการเตรียมเปิดตัวภาพยนตร์โฆษณา
ใหม่พร้อมกัน 3 เร่ือง ภายใต้คอนเซ็ปท์ ”หยิบย่ืนความรู้สึกดี ๆให้แก่กัน ด้วยน้ําด่ืมเนสท์เล่ เพียว
ไลฟ์” เพ่ือกระตุ้นให้กลุ่มคนรุน่ใหม่รับรู้ถึงประโยชน์ของการด่ืมนํ้าบริสุทธ์ิซึ่งเป็นเคร่ืองด่ืมที่จําเป็นต่อ
ร่างกายเพ่ือสุขภาพท่ีดี พร้อมทุ่มงบประมาณด้านโฆษณากว่า 100 ล้านบาท ตอกยํ้าความม่ันใจของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อแบรนด์ “เนสท์เล่ เพียวไลฟ์” ในฐานะผู้ผลตินํ้าด่ืมอันดับ 1 ของโลก ให้มีความ
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แข็งแกร่งยิ่งข้ึน นอกจากโฆษณาแคมเปญใหม่ดังกล่าวแล้ว บริษัทฯ ยังคงเดินหน้าขยายฐานผู้บริโภค
ไปสู่กลุ่มคนรุ่นใหม่ โดยอาศัยจุดแข็งทั้งทางด้านคุณภาพที่ดีของสินค้าและรูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่
สวยงาม รวมถึงการสร้างเครือข่ายการจัดจําหน่ายน้ําด่ืมและขยายช่องทางการจัดจําหน่ายให้
แข็งแกร่งอย่างต่อเน่ือง อีกทั้งยังคงเน้นแคมเปญตกแต่งร้านค้า ให้กับร้านค้าที่จําหน่ายผลิตภัณฑ์นํ้า
ด่ืม เนสท์เล ่เพียวไลฟ์อย่างจริงจังเช่นกัน ซึ่งเช่ือมั่นว่าจะสามารถผลักดันยอดขายให้เติบโตเกือบ
เท่าตัวในสิ้นปีน้ี 

จากข้อมูลดังกล่าวทําให้นํ้าด่ืมจากหลายๆบริษัท ได้พัฒนาผลิตภัณฑ์ของตัวเองและมุ่งเน้นไป
ยังการกระ จาย สินค้าใหส้ามารถเข้าถึงได้ทุกที่ซึ่งบริษัท เนสท์เล่ (ไทย) จาํกัด ผู้ผลิตและจําหน่ายน้ํา
ด่ืมเนสท์เล่เพียวไลฟ์ก็เป็นนํ้าด่ืมรายหน่ึง ที่มีความโดดเด่นทั้งในแง่ของการเป็นเคร่ืองด่ืมที่จําเป็นต่อ
ร่างกายเพ่ือสุขภาพท่ีดี บรรจุภัณฑ์ที่ดูทันสมัยโดดเด่น ลักษณะขวดแบบใสท่ีมีส่วนเว้าช่วงกลางและมี
รูปทรงที่เหมาะมือ รวมไปถึงขนาดบรรจุที่มใีห้เลือกต้ังแต่ขนาด 330 มลิลิลิตร 600 มลิลิลิตร 1500 
มิลลลิิตร 6 ลิตร ไปจนถึง 18.9 ลิตร และรวมไปถึงบริการส่งถึงบ้าน นอกจากน้ีทางบริษัทเนสท์เล ่ยัง
ได้สร้างนวัตกรรม ฝาปิดอัจฉริยะ Smart Cap โดยคํานึงถึงการใช้งานของผู้บริโภคเป็นสําคัญให้ทุก
ครั้งที่เปลี่ยนแกลลอนไม่จําเป็นต้องใช้มือรองที่ปากขวดเพ่ือกันนํ้าหกออกจากคูลเลอร์และยังช่วยกัน
สิ่งสกปรกจากภายนอกเข้าไปในแกลลอนด้วยระบบสุญญากาศและยังมีการออกแบบเนสท์เล่เพียว
ไลฟ์ คูลเลอร ์เพ่ือใช้งานคู่กับฝาปิดอัจฉริยะ รวมถึงบริการล้างทําความสะอาดคูลเลอร์ให้กับสมาชิก 
ฟรี 2 คร้ัง ในระยะเวลา 1 ปีแรก หลังจากการใช้งานมาแล้ว อย่างตํ่า 6 เดือนข้ึนไป โดยไม่เสีย
ค่าใช้จ่ายใดๆ  ส่งผลให้บริษทัสามารถเพ่ิมยอดขายและเติบโตในตลาดนํ้าด่ืมบรรจุขวดได้ตาม
เป้าหมาย ดังจะเห็นได้จากการวางขายในแทบทุกที่ไม่ว่าจะเป็นห้างสรรพสินค้า ศูนย์อา หาร โรง
อาหาร ร้านสะดวกซื้อ หรือแม้แต่แผงขายอาหารท่ัวๆ ไป  

ด้วยความไม่หยุดน่ิงในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการตามข้อมูลทีไ่ด้กล่าวมาข้างต้น ทํา
ให้ผู้ศึกษา จึงม ีความสนใจที่จะศึกษาปัจ จัยใดบ้างที ่ม ีความสัมพันธ์กับต่อพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืม
บรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยเฉพาะในจังหวัดนนทบุรี ทั้งในด้าน  ปัจจัย ส่วน บุคคล และ ปัจจัย
ส่วนประสม ทางการตลาดและใช้เพ่ือเป็น แนว ทางในการพัฒนา ผลิตภัณฑ์หรือปรับเปลี่ยนผลิตภัณฑ์
ให้ตรงกับคุณ ลกัษณะที่ผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายต้องการเพ่ือจะได้นําไปวางกลยุทธ์ในการแข่งขันกับ
คู่แข่งได้อย่างมีประสิทธิภาพ อันเป็นประโยชน์ต่อการดําเนินการทางธุรกิจการทางธุรกิจและนําไปสู่
ความสําเร็จในการทําธุรกิจต่อไป 
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1.2 วัตถุประสงคข์อง การศกึษา 
 การศึกษาในครั้งนี้ มีวัตถุประสงค์ดังต่อไปนี้ คือ 

1.2.1 เพ่ือศึกษา ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด 
ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

1.2.2 เพ่ือ  ศึกษา ความ สัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุ 
ขวดตราเนสท์เล่เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

1.2.3 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคใน 
จังหวัดนนทบุรี 
 
1.3 ขอบเขตของการศึกษา 
 การวิจัยในครั้งน้ีใช้วิจัยเชิงปริมาณ โดยเลือกใช้วิธีการสํารวจด้วยแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้ 
และกําหนดขอบเขตการศึกษาคร้ังน้ีคือ  

1.3.1 ประชากรท่ีใช้ในศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีซื้อน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์ 
ในจังหวัดนนทบุรี  อาศัยอยู่ในจังหวัดนนทบุรี  

1.3.2  ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาเลือกจากประชากร โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก ซึ่งใช้
จํานวน 400 คน จากการใช้ตารางสําเร็จรูปของ Yamane (1967) กําหนดขอบเขตความคลาดเคลื่อน 
0.05 ที่มีระดับความเชื่อมั่นเท่ากับร้อยละ 95 โดยยอมใหม้ีค่าความคลาดเคลื่อนได้ไม่เกินร้อยละ 5 
จากการสุ่มตัวอย่างแบบตามความสะดวก (Convenience Sampling) 
 1.3.3 ตัวแปรที่เก่ียวข้องกับการศึกษา แบ่งเป็น 
     ตัวแปรอิสระ (Independent Variables)  

    ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว และศกึษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายและปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 

    ตัวแปรตาม (Dependent Variables)  คือ พฤติกรรมการซื้อผู้บรโิภคนํ้าด่ืมบรรจุ 
ขวดตราเนสท์เล่เพียวไลฟ์ เพ่ือศึกษาว่าผู้บริโภคซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดขนาดใด ซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดบ่อย
แค่ไหน ซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดจากสถานที่ใด ซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดด้วยเหตุผลใด บุคคลที่มอิีทธิพลต่อการ
ซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวด ซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดครั้งละกี่ขวด และใช้จ่ายในการซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดเท่าใด 

1.3.4 สถานทีท่ี่ผู้วิจัยทําการเก็บข้อมูล คือ จังหวัดนนทบุรีจํานวนประชากร 1,173,870 คน  
 1.3.5 ขอบเขตด้านระยะเวลาในการดําเนินการวิจัยและเก็บแบบสอบถามในระหว่างวันที่                     
1 ตุลาคม 2558 ถึงวันที่ 30 พฤศจิกายน 2559   
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1.4 ประโยชนท์ี่ใช้ในการศึกษา 
1.4.1 เพ่ือนําผลวิจัยที่ได้ไปเป็นแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ขององค์การ

คลังสินค้าในการกําหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้
อย่างชัดเจนตามพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมตราเนสเล่ เพีบงไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

1.4.2 เพ่ือให้สามารถนําผลการศึกษาเป็นข้อมูลในการวางแผนกลยุทธ์และการตลาดสําหรับ
ผู้ผลิตและผู้จัดจําหน่ายน้ําด่ืมบรรจุขวด รวมถึงการปรับปรุงการดําเนินธุรกิจให้มีประสทิธิภาพมาก
ย่ิงขึ้น 

1.4.3 เพ่ือเป็นข้อมูลแก่ผู้ที่เก่ียวข้องและสนใจที่จะศึกษาหาความรู้ในเรื่องนํ้าด่ืมบรรจุขวดได้      
นําผลการวิจัยไปใช้ในการศึกษาวิจัยค้นคว้าและเป็นข้อมูลในการอ้างอิงต่อไป  

 
1.5 นิยามศัพท์ในการวิจัย  
  นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่เพียวไลฟ์ หมายถึง นํ้าด่ืมทุกหยดผ่านกระบวนการผลิตที่มี
มาตรฐานเดียวกันกับเนสท์เล ่ฝร่ังเศส ซึ่งผลิตโดยใช้เทคโนโลยีขั้นสูงตามมาตรฐานอาหารสากล 
(CODEX) เพ่ือให้ได้นํ้าด่ืมที่ใส สะอาด ปลอดภัย และคงคุณภาพของนํ้าไว้ 
 พฤติกรรมการบริโภคของนํ้าด่ืมบรรจุขวด หมายถึง พฤติกรรมการเลือกซื้อ เช่นย่ีห้อของ
สินค้า ชนิดสินค้า ลักษณะการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี 
 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะเฉพาะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างที่ส่งผลให้เกิดการ
ตัดสินใจบริโภคนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์เช่นชายหรือหญิงที่มีช่วงอายุระหว่าง 20–60 ปีขึ้นไป
ประกอบอาชีพนักเรียนข้าราชการหรือพนักงานบริษัทเอกชน มีระดับ  การศึกษามีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ที่ 10,000–50,000 ขึ้นไป และจํานวน สมาชิกในครอบครัว 1-6 คนข้ึนไป 
 ปัจจัยส่วนการตลาด หมายถึง เหตุจูงใจที่ทาํให้เกิดการตัดสินใจซื้อ แบ่งเป็นด้านผลิตภัณฑ์  
ด้าน ราคา ด้านช่อง ทางการจัด จําหน่าย และด้านส่ง เสริม การตลาด 
 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง  ผลิตภัณฑ์นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่เพียวไลฟ์               
มีสภาพภายนอกและสภาพภายในของขวดท่ีใช้บรรจุสะอาด ฝาปิดสนิท นํ้าใสไม่มีตะกอน สี กลิ่น รส
ที่ผิดปกติ ฉลากระบุช่ือตรานํ้าด่ืม ที่ต้ังของผู้ผลิต ปรมิาตรสุทธิ เลขทะเบียน อย. อย่างชัดเจน  
 ด้านราคา (Price) หมายถึง การกําหนดราคาของน้ําด่ืม ที่เหมาะกับปริมาณ คุณภาพ  
สามารถหาซื้อได้ ราคา เหมาะ สมเมื่อเทียบกับย่ีห้ออ่ืน ทั้งน้ีขึ้นอยู่กับภาวะทั่วไปของตลาดและ           
ต้นทุน  การผลติ   
 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง  การสํารวจตลาดหรือช่องทางการจัด
จําหน่ายก่อน เพ่ือเป็นแนวทางในการวางแผนการผลิต 
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 ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง  การสร้างภาพลักษณ์เพ่ิมจุดแข็งของ          
แบรนด์ให้มีความแข็งแกร่งและแตกต่างจากคู่แข่งโดยการทําตลาดที่เน้นการสร้างแบรนด์ ขยายกลุม่
ลูกค้ารุ่นใหม่  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
 บทน้ีเป็นการนําเสนอ แนวคดิ ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับตัวแปรของการศึกษา                   
ซึ่งผู้วิจัยได้ทําการสืบค้น จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหลง่ต่างๆ โดยแบ่งเน้ือหา                      
ของบทน้ีเป็น 6 ส่วน คือ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค 

 2.3 ข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลนํ้าด่ืมบรรจุขวด 
 2.4 ผลการศึกษาและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 2.5 สมมติฐานการวิจัย 
 2.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 งานวิจัยที่เก่ียวข้องประกอบ ด้วยงานวิจัยที่เก่ียวกับเร่ืองการศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี รายละเอียดในแต่ละ
ส่วนที่กล่าวมาข้างต้น มีสาระสําคัญดังน้ี 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 

ความหมายของปัจจัยทางการตลาด 
  เสรี วงษ์มณฑา (2554, หน้า 11) ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing  Mix) หมายถึง การมี
สินค้า ที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมายได้ ขายใน ราคาที่ผู้บริโภคยอมรับได้และ
ผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะเห็นว่าคุ้ม รวมถึงมกีารจัดจําหน่ายกระจาย สินค้า ให้สอดคลอ้งกับพฤติกรรม.
การซื้อหาเพ่ือความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความชอบในสินค้าและเกิด
พฤติกรรมอย่างถูกต้อง    
  Kotler  (2003) ส่วนประสมทาง การ ตลาด หมายถึง เป็นตัวแปรทางการ ตลาด       ที่ 
สามารถควบคมุได้ และสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจ 
 สุดาภร กุลฑลบุตร (2552, หน้า 12) ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mixed) หมายถึง 
องค์ประกอบโดยตรงที่เก่ียวข้องกับสินค้าหรือบริการที่นําเสนอสู่ผู้บริโภค ปัจจัยที่เก่ียวข้องประกอบ 
ด้วยปัจจัยด้านการตลาดที่เรียกว่า “4 Ps” ดังน้ี  

1. ผลิตภัณฑ์ (Products) หมายถึง สินค้าหรอืบริการที่นําเสนอขายสู่ผู้บรโิภค   
2. ราคา (Prices) หมายถึง ราคาของสินค้าหรือบริการที่ผูบ้ริโภคจะต้องจ่ายเพ่ือให้ 
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สินค้าน้ันๆ ราคาจะต้องมีมูลค่าสูงกว่าต้นทุนของสินค้าหรือบริการ เพ่ือเกิดส่วนต่างเป็นผลกําไรให้กบั
กิจการ  

3. สถานที ่(Place) หมายถึง ช่องทางในการที่จะนําสินค้าเสนอขายให้แก่ผู้บริโภค  
        4. การส่งเสริมการจําหน่าย (Promotion) หมายถึง กระบวนการในการส่งเสริมและ 

กระตุ้นให้ผู้บริโภคหันมาใช้สินค้าและผลิตภัณฑ์ของกิจการ  
  Kotler (2000) ประสมทาง การ ตลาดเป็นแนวคิดที่เก่ียวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการซึ่งเป็น
ธุรกิจที่แตกต่างจากสินค้าอุปโภคบริโภคท่ัวไป จะต้องใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing  Mix)      
7 อย่าง หรือ 7P's ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดประกอบด้วย 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของ
มนุษย์ได้คือสิ่งที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลกูค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์
น้ัน ๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ (Tangible 
Products) และ ผลิตภัณฑ์ทีจ่ับต้องไม่ได้ (Intangible Products) 

2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบ
ระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการน้ัน ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกค้าจะ
ตัดสิน ใจซื้อ ดังน้ัน การกําหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน 
และง่ายต่อการจําแนกระดับบริการที่ต่างกัน 

3. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็น กิจ กรรม ที่ เก่ียว ข้อง กับ 
บรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลกูค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบริการที่นําเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านทําเลท่ีต้ัง (Location) และช่องทางใน
การนําเสนอบริการ (Channels) 

4. ด้านการส่งเสริม (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงที่มีความสําคัญในการ
ติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม 
การใช้บริการและเป็นกุญแจสาํคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 

5. ด้านบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือกการ
ฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือ ให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความ 
สัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผูใ้ช้บริการต่าง ๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ 
มีทัศนคติทีส่ามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บริการ มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา 
สามารถสร้างคา่นิยมให้กับองค์กร 

6. ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นแสดงให้เห็นถึงลักษณะทางกายภาพและการนําเสนอให้กับลูกค้าให้เห็นเป็น
รูปธรรม โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้าง
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คุณค่าให้กับลกูค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และ
การให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

7. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการและงาน
ปฏิบัติในด้านการบริการ ทีน่ําเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพ่ือมอบการให้บรกิารอย่างถูกต้องรวดเร็ว และ
ทําให้ผูใ้ช้บริการเกิดความประทับใจ 

 
ภาพที่ 2.1  :  7P's ส่วนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
 

 
 
 
ที่มา : Kotler, P. (2000). Marketing management. New Jersey : Pearson. 
 
 MarGrath (1986) กล่าวว่าในการวางแผนการตลาดมักนิยมใช้ส่วนประสมทางการตลาด
แบบเดิมคือ 4Ps ได้แก่ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่และช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่สําหรับธุรกิจบริการแล้ว 4Ps นั้นไม่เพียงพอ
สําหรับการวางแผนการตลาดของธุรกิจบริการได้เพราะลักษณะของธุรกิจแต่ละประเภทจะแตกต่าง
จากธุรกิจที่มีสนิค้าที่มีตัวตนสามารถจับต้องได้ดังน้ันธุรกิจบริการจึงควรต้องมีส่วนประสมการตลาดที่
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เพ่ิมข้ึนมาอีก 3Ps ได้แก่บุคลากร (Personal) สิ่งอํานวยทางกายภาพ (PhysicalFacilities) และ
กระบวนการในการบริหารจัดการ (Process Management) เพ่ือให้การดําเนินงานและวางแผน
การตลาดของธุรกิจบริการมีประสิทธิภาพและประสิทธิผล 
 
ภาพที่ 2.2 : การเพ่ิมองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดแบบเดิมคือ 4Ps เป็น 7Ps สาหรับ 
 ธุรกิจบริการ 
 

 

  
 
ที่มา: MaGrath, A. J. (1986). When Marketing Services, 4Ps Are Not Enough. Business 

Horizons, 29, 45-50. 
 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการมีลักษณะดังนี้ (MarGrath, 1986) 
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สินค้าหรอืบริการที่นํามาเสนอขายให้กับผู้บริโภคน้ัน  
ผู้บริโภคจะได้รับประโยชน์และคุณค่าจากผลิตภัณฑ์ เช่น สินค้ามีรูปร่าง ขนาด สีสันและความ
สวยงาม ตราสินค้ามีคุณภาพและสะอาดปลอดภัย 
 2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาที่ผู้บริโภคต้องจ่ายเงินเพ่ือแลกสินค้าหรือบริการที่นําเสนอ
ขายน้ัน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value ) ของบริการกับราคา (Price) ของบริการน้ัน 
เช่น ราคาผลิตภัณฑ์ตํ่ากว่าที่อ่ืน ผลิตภัณฑ์มีราคาตํ่ากว่าเมื่อซื้อปริมาณมากมีป้ายแสดงสินค้าที่ชัดเจน 
ความแน่นอนและเป็นมาตรฐานของราคาผลิตภัณฑ์  
 3. สถานที่ (Place) หมายถึง การสร้างเครือข่ายช่องทางท่ีสามารถเข้าถงึผู้บริโภคและสิ่ง
อํานวยความสะดวกต่างๆ เพ่ือสนองความต้องการของตลาดได้อย่างทั่วถึงเช่น รถเข็นหรือตะกร้า
รูปแบบการแต่งร้าน สถานทีจ่อดรถสะดวก ปลอดภัย และเพียงพอมีหลายสาขา 



10 

 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การกําหนดตําแหน่งตราสินค้า การต้ัง 
งบประมาณค่าใช้จ่ายในการโฆษณา สื่อที่เลอืกและกําหนดเวลาที่เผยแพรผ่่านสื่อความคิดสร้างสรรค์
ใหม่ๆ  การส่งเสริมการขาย ได้แก่ ราคาผลิตภัณฑ์ที่สามารถต่อรองได้ การลดราคาสินค้า การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ผ่านวิทยุและโทรทัศน์ แผ่นป้ายโฆษณา 
 5. บุคคล (People) เป็นผู้ที่มีความสัมพันธ์เพ่ือให้บริการผู้บริโภคโดยตรง ธุรกิจจึงจําเป็นที่ 
จะต้องมีการสนับสนุนส่งเสริมบุคลากรใหม้คีวามรู้ความ.สามารถ และความชํานาญในสายงานโดย 
อาจมีการฝึกอบรมพัฒนา สอนงาน เป็นต้น บุคลากรเป็นปัจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลต่อการสร้าง 
ภาพลักษณ์ของธุรกิจ ทั้งน้ีเพราะความมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีย้ิมแย้มแจ่มใสและพูดจาดี ความรู้ในการให ้
คําแนะนํากับผู้บริโภค การแต่งกายที่เหมาะสมและความสภุาพ ความสนใจในการให้บรกิาร 
 6. กระบวนการการให้บริการ (Process Management) หมายถึง เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้อง
กับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่นําเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพ่ือมอบการให้บริการ
อย่างถูกต้องรวดเร็ว และทําให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ ได้แก่ การจัดคิวในการชาระเงินที่ดี 
การบรรจุสินค้าใส่ถุงหรือการบรรจุสินค้าเพ่ือความสะดวกในการขนย้ายของลูกค้า ใบเสร็จที่ได้
มาตรฐานเพ่ือเป็นหลักฐานในการชําระเงิน การคืนเงินหรือเปลี่ยนสินค้าในกรณีทีม่ีความผิดพลาดที ่
เกิดจากทางร้านหรือผู้ผลิต 
 7. สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Facilities) หมายถึง เป็นการสร้างและนําเสนอ 
ลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้าโดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้ายกายภาพและรูปแบบ
การให้บริการเพ่ือสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า เป็นปัจจัยที่ก่อใหเ้กิดความสะดวกในการให้บรกิารและทํา
ให้การบริการผู้บริโภคเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ได้แก่ พ้ืนที่มีขนาดเหมาะสมในการจัดวางสินค้า
เอ้ือต่อการจับจ่าย ความสะอาดน่าเข้ามาใช้บริการ บรรยากาศภายในร้านมีความเป็นมิตรเหมาะต่อ
การจับจ่ายเครื่องครัว การตกแต่งร้านดูเหมาะสมกับตัวสินค้า 
 ศิริวรรณ  เสรรีัตน์ และคณะ (2539 อ้างใน รัชฎาภรณ์ พรมมิรัตนะ, 2553, หน้า 9-10)    
ได้กล่าวถึงทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Kotler, 2000) ที่เก่ียวข้องกับตัวแปรทางการตลาดว่าเป็น    
ตัวแปรที่สามารถควบคุมในการเลือกซื้อสินค้าและต้องนํามาใช้ร่วมกัน เพ่ือตอบสนองความต้องการ
ของกลุ่มเป้าหมาย (Target Market) เป็นหลัก โดยส่วนประสมการตลาดจะประกอบด้วยรายละเอียด
ดังน้ี  
 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งที่สามารถสนองความจําเป็นและความต้องการของลูกค้า ได้
ผลิตภัณฑ์อาจเป็นคุณสมบัติที่แตะต้องได้และแตะต้องไม่ได้ ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ ได้แก่ ความ
หลากหลายของผลิตภัณฑ์ คณุภาพสินค้า ช่ือเสียงบริษัท การรับประกันและบริการ 
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 2. ราคา (Price) การกําหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยนสินคา้หรือบริการในรูปของเงินตราเป็น
ส่วนที่เก่ียวข้องกับวิธีการกําหนดราคา นโยบายและกลยุทธ์ต่างๆ ในการกําหนดราคา ได้แก่ ราคา
จําหน่าย ส่วนลด วิธีการชําระเงินสด วงเงินเครดิต และระยะเวลาชําระเงิน 
 3. การกระจายผลิตภัณฑ์ (Place or Distribution) หมายถึง สถานที่ต้ังหรือกิจกรรมการ
เคลื่อนย้ายตัวสินค้าจากผู้ผลติไปยังสถานที่ที่ต้องการและเวลาที่เหมาะสมของผู้บริโภคหรือธุรกิจทาง
อุตสาหกรรม ประกอบด้วย 2 ส่วน ดังน้ีคือ 
       3.1 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution) เน้นถึงชนิดของช่องทาง
จําหน่ายว่าใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภคหรือธุรกิจทางอุตสาหกรรมโดยตรง หรือขายผ่านสถาบัน
คนกลางต่างๆ เช่น พ่อค้าส่ง (Wholesalers) พ่อค้าปลีก (Relailers) และตัวแทนคนกลาง (Agent 
Middleman) 
       3.2 การกระจายตัวสินค้า (Physical Distribution) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการ
กระจายสินค้าจากผู้ผลิตไปสูผู่้บริโภคหรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ได้แก่ การขนส่งสินค้า การเก็บรักษา
สินค้า และการบริหารสินค้าคงเหลือ 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้จาหน่ายและตลาด
เป้าหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ โดยมีวัตถุประสงค์ที่จะแจ้งข่าวสาร หรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและ
พฤติกรรมการซื้อ การส่งเสริมการตลาด อาจทําได้ 4 แบบด้วยกัน ซึ่งเราเรียกว่าส่วนประสมการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสมในการติดต่อสื่อสาร (Communication Mix) 
ซึ่งประกอบด้วยรายละเอียดดังต่อไปน้ี 
       4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดต่อสื่อสารแบบไม่ใช้บุคลากร (Non 
Personal) โดยผ่านสื่อต่างๆ และผู้อุปถัมภ์รายการต้องเสียค่าใช้จ่ายในการโฆษณา ประกอบด้วยการ
โฆษณาผ่าน วิทยุ โทรทศัน์ หนังสือพิมพ์ วารสาร โซเชียลมีเดีย เช่น Webpage Facebook Line  
       4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการเสนอขายสินค้าแบบ
เผชิญหน้ากันพนักงานขายต้องเข้าพบปะผู้ซื้อโดยตรงเพ่ือเสนอขายสินคา้ 
       4.3 กิจกรรมสง่ เสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นกิจกรรมทางการตลาดที่
นอก เหนือจากการโฆษณาการขายโดยใช้พนักงานขาย และการประชาสัมพันธ์ที่ช่วยกระตุ้นการซื้อ
ของผู้บริโภคให้เกิดความต้องการในตัวสินค้า การส่งเสริมการขายทําได้ในรูปแบบของการลดราคา 
แจกของกํานัล และชิงโชค เป็นต้น 
       4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพันธ์ (Publicity Relation) การให้ข่าว 
(Publicity) เป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการแบบไม่ใช้บุคคล โดยที่องค์กรที่เป็น
เจ้าของผลิตภัณฑ์น้ันไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายใดๆ จากการเสนอข่าวน้ัน ส่วนการประชาสัมพันธ์ (Public 
Relation) การจัดเตรียมข้อมูลขององค์กรเพ่ือชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดทัศนคติที่ดีต่อธุรกิจ  
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จากแนวคิดและทฤษฎีข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นตัวแปรทาง
การตลาดที่สามารถควบคุมได้และสนองตอบความต้องการของลูกค้าใหพึ้งพอใจโดยเฉพาะ
กลุ่มเป้าหมาย (Target Market) และทีส่ําคัญที่จะทําให้ธุรกิจสามารถดําเนินการให้บรรลุเป้าหมาย 
ขึ้นอยู่กับหลายปัจจัย ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจําหน่าย การส่งเสริมการจัดจําหน่าย บุคคล 
กระบวนการให้บริการ และนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้าโดยการให้บริการเพ่ือสร้าง
คุณค่าให้กับลกูค้า  
 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมของผูบ้รโิภค 

ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
ศิริวรรณ เสรีรตัน์ (2550, หน้า 10) ได้ให้ความหมายว่า “ผู้บริโภค” หมายถึง (Consumer) 

หรือ ผู้บริโภคคนสุดท้าย (Ultimate Consumer) หมายถึง ผู้ที่ใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการข้ันสุดท้าย 
หรืออาจ หมายถึง ผู้ทีซ่ื้อสินค้าไปเพ่ือใช้ส่วนตัวและครอบครัว หรือการใช้ขั้นสุดท้ายสําหรับตลาด
สินค้าบริโภค (Consumer Market) 
 ธงชัย สันติวงษ์ (2535 อ้างใน ชัยณรงค์ ทรายคา, 2552, หน้า 8)  พฤติกรรมผู้บริโภค 
หมายถึง การกระทําของบุคคลหนึ่งที่เก่ียวข้องกันโดยตรงกับการจัดหาซึ่งให้ได้มาและการใช้ซึ่งสินค้า
และบริการ  และกระบวนการตัดสินใจ เป็นสิ่งที่กําหนดให้เกิดการกระทํา  
 Schiffman & Kanuk (1987) พฤติกรรมของผู้บริโภคเป็นพฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคแสดงออกว่า
การเสาะหา ซือ้ ใช้ ประเมินผล หรือการบริโภคผลิตภัณฑ์ บริการ ซึ่งผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถ
ตอบสนองความต้องการของตนได้ เป็นการศึกษาการตัดสินใจของผู้บริโภคในการใช้ทรัพยากรท่ีมีอยู่ 
ทั้งเงิน เวลา และกําลังเพ่ือบริโภคสินค้าและบริการต่าง ๆ เช่น ซื้ออะไร ทําไมจึงซื้อ ซื้อเมื่อไร อย่างไร 
ที่ไหน และบ่อยแค่ไหน จากที่กล่าวมาสรุปพฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของ
แต่ละบุคคลที่เกี่ยว ข้องโดยตรงในกับการใช้สินค้าและบริการ รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มี
ผลต่อการแสดงออกของแต่ละบุคคล ซึ่งมีความแตกต่างกันออกไป 
 ศิริวรรณ เสรีรตัน์, ศุภร เสรีรตัน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และองอาจ ปทะวานิช  (2541, หน้า 
124 – 125)  ให้ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การกระทํา
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดหาให้ได้มาแล้วซึ่งการใช้สินค้า บริการ  
กระบวนการตัดสินใจ และการกระทําของบุคคลที่เกี่ยวกับการซื้อและการใช้สินค้า 
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ตารางที่ 2.1 : การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เก่ียวข้อง 

1. ใครอยู่ในตลาด
เป้าหมาย (Who is in the 
Target Market?) 

ลักษณะกลุม่เป้าหมาย 
(Occupants) ทางด้าน 
1. ประชากรศาสตร์   
2. ภูมิศาสตร์  
3. จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์   
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด (4Ps)   
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  ราคา  
การจัดจําหน่าย  และการ
ส่งเสริมการตลาดที่เหมาะสม  
และสามารถสนองความพึงพอใจ
ของกลุ่มเป้าหมายได้ 

2. ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ 
(Why Does the Consumer 
Buy?) 
 
 
 
 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objectives) ผู้บริโภคซื้อสินค้า
เพ่ือสนองความต้องการของเขา
ด้านร่างกายและด้านจิตวิทยา ซึ่ง
ต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อ คือ     1.ปัจจัย
ภายในหรือปัจจัยทางจิตวิทยา   2. 
ปัจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม  
3. ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ  
1.กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product Strategies)   
2. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด้วย  กลยุทธ์การ
โฆษณาการขายโดยใช้พนักงาน
ขาย   การส่งเสริมการขาย การ
ให้ข่าวสาร ประชาสัมพันธ์  
3. กลยุทธ์ด้านราคา (Price 
Strategies) 
4. กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัด
จําหน่าย (Distribution 
Channel Strategies) 

3. ใครมสี่วนร่วมในการ
ตัดสินใจซื้อ (Who participates 
in the Buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซึง่ประกอบด้วย  
1. ผู้ริเร่ิม  2.ผู้มีอิทธิพล  3. ผู้
ตัดสินใจซื้อ  4. ผู้ซื้อ  5. ผู้ใช้ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือ การโฆษณา 
และ(หรือ) กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and 
Promotion Strategies) โดยใช้
กลุ่มอิทธิพล 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) : การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เก่ียวข้อง 
4. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the 
consuWmer buy?) 
 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือ”นใดของปี หรือ 
ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวันใดของ
เดือน ช่วงเวลาใดของโอกาส
พิเศษ หรือ เทศกาลวันสําคัญ
ต่างๆ 

กลยุทธ์ที่ใช้มากคือกลยุทธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) เช่น ทําการส่งเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคล้อง
กับโอกาสในการซื้อ 

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที่
ผู้บริโภคไปทําการซื้อ เช่น 
ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มารเ์ก็ต 
ร้านขายของชํา บางลําพู พาหุรัด 
สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) บริษัทนําผลิตภัณฑ์
สู่ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณาว่า
จะผ่านคนกลางอย่างไร 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operations) ประกอบด้วย  1). 
การรับรู้ปัญหา  2). การค้นหา
ข้อมูล  3). การประเมินผล
ทางการเลือก  4). ตัดสินใจซือ้  
5). ความรู้สึกหลังการซื้อ 

กลยุทธ์ที่ใช้กันมากคือ กลยุทธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด้วยการโฆษณาการขาย
โดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริม
การขาย การให้ข่าว และการ
ประชาสัมพันธ์ การตลาดทางตรง 
เช่น พนักงานขายจะกําหนด
วัตถุประสงค์ในการขายให้
สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ในการ
ตัดสินใจซื้อ 

 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ ศุภร เสรีรัตน,์ ปริญ ลักษิตานนท์ และองอาจ ปทะวานิช . (2541). การ

บริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ : ธีระฟิล์ม และไซเท็กซ์. 
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 ดังน้ันในการศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บริโภคหรือผู้ซื้อ กลา่วได้ว่าเป็นการวิจัย และการ
วิเคราะห์พฤติกรรมในการเลอืกซื้อ การใช้สนิค้า และผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภค เพ่ือทําให้ทราบถึงความ
ต้องการ พฤติกรรมในการเลอืกซื้อ ใช้สินคา้ของผู้บริโภค ซึ่งผลจากที่ได้น้ันเป็นข้อมูลสนับสนุนให้
นักการตลาดวางแผนหรือการจัดหากลยุทธ์ซึ่งเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด เพ่ือช่วยในการตอบสนอง
และสร้างความพึงพอใจให้กบัผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม ในการศึกษานัน้จะใช้คําถาม 7 ประการเป็น
คําถามที่ใช้เพ่ือค้นหาลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย Who? 
What? Why? When? Where? และ How? เพ่ือค้นหาคําตอบ 7 ประการหรือ O7 ซึ่งประกอบด้วย 
Occupation Objects Objectives Organizations Occasions Outlets และ Operations 
(Kotler.2008) 
 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาเหตุจูงใจที่ทําให้
เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ หรือบริการของผู้บริโภค โดยมีสิ่งกระตุ้นที่ทําให้เกิดความต้องการผ่าน
เข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกล่องดําซึ่งผู้ผลติหรือผู้ขายไม่
สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผู้ซื้อแล้วแสดง 
ออกด้วยการตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s response) หรือ การตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s 
Purchase Decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2550) 
 จุดเริ่มต้นของโมเดล มสีิ่งกระตุ้นให้เกิดความต้องการก่อน แล้วจึงทําให้เกิดการตอบสนอง 
ดังน้ัน โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค อาจเรียกว่า S-R Theory  รายละเอียดของทฤษฎีมีดังน้ี 
   1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นที่อาจเกิดขึ้นภายในร่างกาย (Inside Stimulus) และ
สิ่งกระตุ้นภายนอกนักการตลาดต้องสนใจและสิ่งกระตุ้นภายนอกเพ่ือบริโภคเกิดความต้องการ
ผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจใหเ้กิดการซื้อสินค้า (Buying Motive) ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจซื้อ
ด้านเหตุผล และใช้จิตวิทยา (อารมณ์) ได้สิง่กระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
   1.1  สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาด
สามารถควบคมุและต้องจัดให้มีขึ้น ซึ่งเป็นสิ่งกระตุ้นที่เก่ียวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด 
(Market Mix) ประกอบด้วย 
        1.1.1 สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ (Product Stimulus) เช่น การออกแบบผลิตภัณฑ์ ให้
สวยงาม แปลกใหม่ สะดุดตา เพ่ือกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภค 
        1.1.2 สิ่งกระตุ้นด้านราคา (Price Stimulus) เช่น การกําหนดราคาสินค้าให้เหมาะสม
กับผลิตภัณฑ์ โดยพิจารณาจากกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย 
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        1.1.3 สิ่งกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจําหน่าย (Distribution or Place Stimulus) 
เช่น จัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์ในช่องทางต่างๆ ให้ทั่วถึงเพ่ือใหค้วามสะดวกแก่ผู้บริโภคถือว่าเป็นการ
กระตุ้นความต้องการซื้อ 
        1.1.4 สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion Stimulus) เช่น การโฆษณา
ผลิตภัณฑ์สม่ําเสมอ ตอกยํ้าความทรงจํา และการใช้ความพยายามของพนักงานขาย โดยทําการลด 
แลก แจก แถม และสร้างความสัมพันธ์อันดีกับผู้บริโภค ถือว่าเป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการซื้อ 

 1.2 สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการผู้บริโภคท่ีอยู่ภายนอก 
องค์กร ซึ่งองค์การจะไม่สามารถควบคุมได้ สิ่งกระตุ้นเหล่าน้ี ได้แก่ 
  2.1.1 สิ่งกระตุ้นเศรษฐกิจ (Economic Stimulus) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายได้ของ
ผู้บริโภคเหล่าน้ี จะมีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 
  2.2.2 สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political Stimulus) เช่น 
กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินค้าใดสินค้าหน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพ่ิมหรือลดความต้องการของผู้ซื้อ
หรือปัญหาความไม่สงบของการเมือง ก็อาจจะมีอิทธิพลต่อความต้องการของผู้บริโภคเช่นกัน 
  2.2.3 สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological Stimulus) เช่น เทคโนโลยีใหม่
ด้านการซื้อขายผ่านระบบอินเตอร์เน็ต (E-commerce) สามารถกระตุ้นความต้องการให้ซื้อสินค้า
หรือบริการของผู้ขายสินค้าผา่นอินเตอร์เน็ตเพ่ิมมากขึ้น 
  2.2.4 สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม (Cultural Stimulus) เช่น ขนบธรรมเนียม 
ประเพณี ทั้งของไทยและต่างประเทศ ในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการ
ซื้อในเทศกาลนั้น 
  2. กล่องดําหรอืความรูส้ึกนกึคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผู้
ซื้อที่เปรียบเสมือนกล่องดํา ซึ่งผู้ผลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึก
คิดของผู้ได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
      (1) ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer’s Characteristic) ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพลจาก
ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่าง ๆ คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วน
บุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา 
     (2) กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s Decision Process) ประกอบด้วย
ขั้นตอน คือ การรับรู้ ความต้องการ (ปัญหา) การค้นหาข้อมูลการประเมนิผลทางเลือกการตัดสินใจ 
และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
      (3) การตอบสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู้บริโภค
หรือผู้ซื้อ ผู้บริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นต่างๆ ดังน้ี การเลือกผลิตภัณฑ์ การเลือกตราสินค้า 
การเลือกผู้ขาย การเลือกเวลาในการซื้อ และการเลือกปริมาณในการซื้อ 
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ภาพที่ 2.3 : แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซือ้(ผู้บริโภค) (Model of Buyer Consumer Behavior)  
และปัจจัยทีม่อิีทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค (Factors Influencing 
Consumer’s Buying Beheavior)  

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

สิ่งกระตุ้นภายนอก 
สิ่งกระตุ้นทางการตลาด  สิ่งกระตุ้นอื่นๆ 
-ผลิตภัณฑ ์ - เศรษฐกิจ 
-ราคา - เทคโนโลยี 
-การจัดจําหน่าย - การเมือง 
-การส่งเสริมการตลาด - วัฒนธรรม 

กล่องดําหรือ 
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ 

(Buyer’black box) 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
(response = r) 

การเลือกผลิตภัณฑ์ 
การเลือกตราย่ีห้อ 
การเลือกผู้ขาย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

ลักษณะของผู้ซ้ือ                   
(buyer’s characteristics) 

-ปัจจัยทางวัฒนธรรม 
-ปัจจัยทางสังคม 
-ปัจจัยทางจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ                     
(buyer’s purchasedecision) 

-การรับรู้ปัญหา 
-การค้นหาข้อมูล 
-การประเมินผลพฤติกรรม 
-การตัดสินใจซ้ือ 

1.ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 
- วัฒนธรรมพ้ืนฐาน 
- วัฒนธรรมย่อย 
- ชั้นทางสังคม 

2.ปัจจัยทางสังคม 
- กลุ่มอ้างอิง 
- ครอบครัว 
- บทบาทและ
สถานะ 

ปัจจัยภายนอก ปัจจัยเฉพาะบุคคล ปัจจัยภายใน 

3.ปัจจัยเฉพาะบุคคล 
- อายุ 
- วงจรชีวิตครอบครวั 
- อาชีพ 
- โอกาสทาง
เศรษฐกิจหรอื
รายได ้

- ค่านิยมและรูปแบบ
การดาํรงชีวิต 

4.ปัจจัยทางจิตวิทยา 
- การจูงใจ 
- การรับรู้ 
- การเรียนรู้ 
- ความเชื่อถือ 
- ทัศนคติ 
- บุคลิกภาพ 
- แนวคิดของตน 

ปัจจัยภายนอก 
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 กระบวนการพฤติกรรมผู้บริโภค (Process of Behavior)  ประกอบด้วย   
  1. พฤติกกรมเกิดขึ้น ได้ต้องมีสาเหตุทําให้เกิด   
  2. พฤติกรรมเกิดขึ้นได้จะต้องมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ้น                
  3. พฤติกรรมทีเ่กิดขึ้นย่อมมุ่งไปสู่เป้าหมาย 
 ปัจจัยท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บรโิภค 
 1. ปัจจัยทาง วัฒนธรรม เป็นปัจจัยขั้นพ้ืนฐานที่สุดในการกําหนดความต้องการและ
พฤติกรรมของมนุษย์ เช่น การศึกษา ความเชื่อ รวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ที่ได้รับการยอมรับภายใน
สังคมใดสังคมหน่ึงโดยเฉพาะลักษณะช้ันทางสังคม ประกอบด้วย 6 ระดับ 
            ขั้นที ่1 Upper-Upper Class ประกอบด้วยผู้ที่มีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงินกองทอง 
            ช้ันที ่2 Lower–Upper Class เป็นช้ันของคนรวยหน้าใหม่บุคคลเหล่าน้ีเป็นผู้ย่ิงใหญใ่น
วงการบริหาร เป็นผู้ที่มีรายได้สูงสุดในจํานวนช้ันทั้งหมด จัดอยู่ในระดับมหาเศรษฐ ี
            ช้ันที ่3 Upper-Middle Class ประกอบด้วยชายหญิงที่ประสบความสําเร็จในวิชาอ่ืน ๆ 
สมาชิกช้ันน้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุ่มน้ีเรียกกันว่าเป็นตาเป็นสมองของสังคม 
            ช้ันที ่4 Lower-Middle Class เป็นพวกที่เรียกว่าคนโดยเฉลี่ย ประกอบด้วยพวกที่ไม่ใช่
ฝ่ายบริหาร เจ้าของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานน่ังโต๊ะระดับตํ่า   
            ช้ันที ่5 Upper-Lower Class เป็นพวก จนแต่ซือ่สัตย์ ได้แก่ชนช้ันทํางานเป็นช้ันที่ใหญ่
ที่สุดในช้ันทางสังคม 
            ช้ันที ่6 Lower-Lower Class ประกอบด้วยคนงานที่ไม่มีความชํานาญกลุ่มชาวนาที่ไม่มี
ที่ดินเป็นของตนเองชนกลุ่มน้อย 
 2. ปัจจัยทางสังคม เป็นปัจจัยที่เก่ียวข้องในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ 
ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผู้ซื้อ 
               2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึง กลุม่ใดๆ ที่มีการเก่ียวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่ม แบ่งเป็น 
2 กลุม่ดังน้ี 
  - กลุม่ปฐมภูม ิได้แก่ครอบครัวเพ่ือนสนิทมีข้อจํากัดในเรื่อง อาชีพ  สังคม และช่วง
อายุ 
  - กลุม่ทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสงัคมท่ีมีความสมัพันธ์แบบตัวต่อตัวแต่ไม่บ่อยมีความ
เหนียวแน่นน้อยกว่ากลุ่มปฐมภูมิ 
             2.2 ครอบครัว เป็นสถาบันทีท่ําการซื้อเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญที่สุด นักการตลาดจะ
พิจารณา ครอบครัวมากกว่าพิจารณาเป็นรายบุคคล 
             2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลที่จะเกี่ยวขอ้งกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว กลุ่ม
อ้างอิง ทําให้บุคคลมีบทบาทและสถานภาพที่แตกต่างกันในแต่ละกลุ่ม 
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 3. ปัจจัยส่วนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ื้อมักได้รับอิทธิพลจากคุณสมบัติส่วนบุคคลต่าง ๆ 
เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบการดําเนินชีวิต วัฏจักรชีวิตครอบครัว 
 4. ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางจิตวิทยา ซึ่งจัด
ปัจจัยในตัว ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและใช้สินค้า ปัจจยัทางจิตวิทยาประกอบด้วย
การจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
            ทั้งน้ีมนุษย์มักจะแสดงออกจากความต้องการที่อยู่ภายในซึ่งมาสโลว์ได้กําหนดทฤษฏีลําดับ
ขั้นตอนของความต้องการซึ่งกําหนดความต้องการข้ันพ้ืนฐานของมนุษย์ไว้ 5 ระดับ ซึ่งจัดลําดับจาก
ความต้องการระดับตํ่าไปยังระดับสูง มีผลต่อระบบการตัดสินใจและพฤติกรรมผู้บริโภค ดังน้ี 
            1. ความสําเร็จส่วนตัว 
            2. ความต้องการด้านอีโก้ (ความภาคภูมิใจ สถานะ ความเคารพ) 
            3. ความต้องการด้านสังคม 
            4. ความปลอดภัยและมั่นคง 
            5. ความต้องการของร่ายกาย 
 กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อ 
         ขั้นที่ 1 การรับรู้ถึงปัญหา กระบวนการซื่อจะเกิดขึ้นเมื่อผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรือความ
ต้องการของตนเอง 
          ขั้นที่ 2 การค้นหาขอ้มูล ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะแสวงหาข้อมูลเพ่ือตัดสินใจ ในขัน้แรกจะค้นหา
ข้อมูลจากแหลง่ภายในก่อน เพ่ือนํามาใช้ในการประเมินทางเลือก หากยังได้ข้อมูลไม่เพียงพอก็ต้องหา
ข้อมูลเพ่ิมจากแหล่งภายนอก 
          ขั้นที่ 3 การประเมินผลทางเลือก ผูบ้ริโภคจะนําข้อมูลที่ได้รวบรวมไว้มาจัดเป็นหมวดหมู่และ
วิเคราะห์ข้อดี ข้อเสีย ทั้งในลกัษณะการเปรียบเทียบหาทางเลือกและความคุ้มค่ามากทีส่ดุ 
          ขั้นที่ 4 การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด หลังการประเมิน ผู้ประเมินจะทราบข้อดี ข้อเสีย 
หลังจากน้ันบุคคลจะต้องตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก็ปัญหามักใช้ประสบการณ์ในอดีต
เป็นเกณฑ์ ทั้งประสบการณ์ของตนเองและผู้อ่ืน 
          ขั้นที่ 5 การประเมินภายหลังการซื้อ เป็นข้ันสุดทา้ยหลังจากการซื้อ ผู้บริโภคจะนําผลิตภัณฑ์
ที่ซื้อน้ันมาใช้ และในขณะเดียวกันก็จะทําการประเมินผลติภัณฑ์น้ันไปด้วย ซึ่งจะเห็นได้ว่า 
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเป็นกระบวนการต่อเน่ือง ไม่ได้หยุดตรงที่การซื้อ 
จากแนวคิดและทฤษฎีข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การที่ผู้ซือ้หรือผู้บริโภคตัดสินใจซื้อหรอืบริโภคสินค้ 
หรือผลิตภัณฑ์น้ันๆ  ขึ้นอยู่กบัปัจจัยหลายๆอย่าง อันได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทางสังคม  ปัจจัย
ทางด้านจิตวิทยา ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม  และก่อนที่ผูบ้ริโภคจะตัดสินใจในการซื้อ หรือบริโภค
สินค้าน้ัน ผูซ้ื้อ หรือผู้บริโภคจะมีกระบวนการและข้ันตอนในการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน ได้แก่ การรับรู้
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ปัญหาหรือความต้องการ การค้นหาข้อมูลของสินค้าและผลิตภัณฑ์ การประเมินทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อ  และพฤติกรรมหลังจากการซื้อและบริโภคสินค้าหรือผลิตภัณฑ์  
 
2.3 แนวคิดและข้อมูลน้าํด่ืมบรรจุขวด 
 นํ้าด่ืมบรรจุขวดที่มีจําหน่ายทั่วไปในตลาด สามารถหาซื้อได้ง่ายตามร้านสะดวกซื้อทั่วไป   ซึ่ง
มีการแข่งขันกันระหว่างแบรนด์ของผู้ประกอบการแต่ไม่ได้รวมถึงนํ้าด่ืมที่จ้างผลิต หรอืนํ้าด่ืม House 
Brand เน่ืองจาก ส่วนใหญ่นําไปใช้เพ่ือการประชาสัมพันธ์องค์กรหรือหน่วยธุรกิจรวมทั้งเพ่ือใช้รองรับ
ลูกค้าที่มาติดต่อหน่วยงานซึ่งไม่สามารถหาซื้อได้ในตลาดทั่วไป  นํ้าด่ืมที่บรรจุขวดได้มาจากแหล่งนํ้า
บาดาล และ นํ้าประปา ผ่านการกรองชั้นถ่านเพ่ือดูดกลิ่น ตามด้วยการผ่านเรซิ่นเพ่ือลดความกระด้าง 
และขั้นตอนสดุท้ายคือ การฆ่าเช้ือจุลินทรีย์หรือเช้ือแบคทีเรียที่อาจจะปนเป้ือนมากับนํ้า ด้วยการผ่าน
แสงอัลตราไวโอเลต หรือโอโซน ที่เรามกัจะเรียกกันว่านํ้า UV หรือนํ้าโอโซนน่ันเอง (วิสิฐ จะวะสิต 
และสิติมา จิตตินันทน์, 2558) นํ้าด่ืมบรรจุขวดต้องคํานึงถึงความคิดสร้างสรรค์ เพ่ือสร้างโอกาสใน
การต่อยอดสินค้าเพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคจากเร่ืองราวต้นกําเนิดของแหล่งนํ้าและ
ภาพลักษณ์บรรจุภัณฑ์เป็นกลยุทธ์หลักสําคญัทางการตลาด และส่วนประกอบที่สําคัญของนํ้าที่นํามา
บรรจุใส่ภาชนะ เพ่ือใช้เป็นจุดขายในการสร้างความแตกต่างตอบสนองความต้องการด้านความรู้สึก
สร้างคุณค่าและค่านิยมความเช่ือถือให้แก่ผูบ้ริโภค เกิดเป็นกระแสปากต่อปากซึ่งมีประสิทธิภาพ
มากกว่าการใช้สื่อโฆษณาที่ต้องจ่ายเงินซื้อ (“นิทรรศการขนาดย่อม”, 2558) สมาคมนํ้าบรรจุขวด
นานาชาติ (The International Bottle Water Association)  ได้ให้นิยามของนํ้าด่ืมบรรจุขวดไว้ว่า  
(“ขวดบรรจุนํ้าด่ืม”, 2557) 

1. น้ําด่ืม (Drinking Water) นํ้าด่ืมในบ้านเราน้ันได้มาจากแหล่งนํ้าบาดาลและน้ําประปา 
ผ่านการกรองชั้นถ่านเพ่ือดูดกลิ่น ตามด้วยการผ่านสารเรซินเพ่ือลดความกระด้าง ขั้นตอนสุดท้ายคือ
การฆ่าเช้ือจุลินทรีย์ที่อาจปนเป้ือนในนํ้าด้วยการผ่านแสงอุลตร้าไวโอเลตหรือก๊าซโอโซน ที่เราเรียกกัน
จนคุ้นเคยว่านํ้า UV หรือนํ้าโอโซนน่ันเอง 

2. น้ําธรรมชาติ (Natural Water) คือ นํ้าใต้ดิน รวมทั้งนํ้าพุ (Spring) นํ้าแร่ (Mineral)  
นํ้าบ่อ(Well) และน้ําพุที่เจาะขึ้นมาจากแหล่งใต้ดิน (Artesian Well) ไม่นับรวมแหล่งนํ้าสาธารณะ
และน้ําประปา ในการผลิตนํ้าธรรมชาติห้ามใช้กระบวนการอ่ืนใดนอกจากการกรองเศษฝุ่นละอองและ
การฆ่าเช้ือโรค ด้วยวิธีการผลิตดังกล่าวจึงทําให้นํ้าแร่บรรจุขวดมีความใกล้เคียงกับนํ้าจากแหล่งกําเนิด
มาก และการที่นํ้าแร่มีคุณสมบัติแตกต่างกันตามแหล่งนํ้าธรรมชาติน้ีเอง จึงต้องมีการกําหนดค่า
ปริมาณเกลือแร่ ซึ่งอาจเกิดผลกระทบต่อสขุภาพของเด็กและสตรีมคีรรภ์ที่มีระบบย่อยอาหารไม่ดีเท่า
คนทั่วไป เพราะน้ําแร่จะออกฤทธ์ิเป็นยาระบาย หากมีปริมาณซัลเฟตมากกว่า 600 มิลลิกรัมต่อลิตร  



21 

3. น้ําเพียวริไฟด์ (Purified Water) เรียกง่ายๆ ว่านํ้ากลั่น เป็นนํ้าท่ีผลิตด้วยการกลั่น คือ
ต้มน้ําจนเดือดแล้วระเหยกลายเป็นไอ เมื่อไอน้ํากระทบพ้ืนผิวที่เย็นจะกลั่นตัวเป็นหยดนํ้า  
 ในส่วนของบรรจุภัณฑ์ ขวดที่นิยมใช้บรรจุนํ้าด่ืมในปัจจุบัน ขวดที่ใช้บรรจุนํ้าด่ืมที่เราเห็นกัน
ทั่วไปในปัจจุบันน้ัน มีอยู่ 4 ชนิด คือขวดแก้วใสขวดพลาสติกใสและแข็ง (Polystyrene - PS)               
มีลักษณะใสและค่อนข้างแข็งขวดพลาสติกเพท (Polyethylene Terephthalate - PET ) มีลักษณะ
ใสขวดพลาสติกขาวขุ่น (Hight – density Polyethylene – HDPE ) มลีักษณะกลมหรือเป็นเหลี่ยม 
มีลักษณะขาวขุ่น 
 ขวดน้ําด่ืม 3 ชนิดแรกใช้บรรจุนํ้าด่ืมได้ดีกว่าขวดพลาสติกขาวขุ่น หากนํานํ้าด่ืมบรรจุขวดสี
ขาวขุ่นไปต้ังกลางแดดนาน ๆ จะมีกลิ่นของพลาสติกปนออกมากับนํ้าด่ืม ถึงแม้จะไม่เป็นอันตรายต่อ
ผู้บริโภค แต่กท็ําให้คุณภาพของนํ้าลดลง  ส่วนขวดใสทําให้เรามองเห็นนํ้าด่ืมภายในได้ชัดเจน 
 ปัจจุบันนิยมใช้ขวดพลาสติกชนิดใสกันมาก โดยเฉพาะขวดพลาสติกเพท (PET) ซึ่งมีความ
ปลอดภัยสูง มีการศึกษาสารเคมีที่ละลายออกมาจากขวดเพท ทั้งในประเทศไทยและต่างประเทศ 
พบว่าไม่เกินค่าที่กําหนดไว้ตามมาตรฐานสากล และจากการตรวจวิเคราะห์ขวดเพทซึ่งมีบริษัทที่ผลติ
มากกว่า 10 บริษัท ทีส่่งมา ตรวจวิเคราะห์ ณ กรมวิทยาศาสตร์การแพทย์ เพ่ือรับรองคุณภาพและ
ความปลอดภัย ตามมาตรฐานของกระทรวงสาธารณสุข โดยทําการทดสอบที่ อุณหภูมิ 60 และ 90 
องศาเซลเซียส พบว่าได้มาตรฐานทุกตัวอย่าง จึงเป็นที่นิยมใช้กันมาก ทัง้บรรจุนํ้าด่ืม และน้ําผลไม้
เคร่ืองด่ืมต่างๆ ขวดพลาสติกต่างๆ ดังที่กล่าวมานั้น ปกติแล้วมีวัตถุประสงค์ในการใช้งานเพียงคร้ัง
เดียว แต่อย่างไรก็ตามก็สามารถนํามาใช้ได้อีก แต่ต้องล้างให้สะอาดทุกคร้ัง และทิ้งไว้ให้แห้งสนิท
ก่อนที่จะนํามาใช้บรรจุนํ้าใหม่ทุกครั้ง เพ่ือป้องกันเช้ือจุลินทรีย์หรือเช้ือโรคที่ตกลงไปในขวด และถ้า
หากว่าใช้ไปนาน ๆ หลาย ๆ ครั้ง ต้องหมั่นสังเกตการเปลี่ยนแปลงของขวดหรือพลาสติก เช่น สีเร่ิม
เปลี่ยนไปจากใสเป็นขุ่นมัวมากขึ้น ขวดมีรอยขูด ขีด เน้ือพลาสติกเปราะ แตก ก็ไม่ควรจะนํ้ากลับมา
ใช้อีกเพราะว่าพลาสติกที่ใช้ทาํขวดน้ันเริ่มเปลี่ยนเสียสภาพ (สุนทร  ตรีนันทวัน, 2557) 
   จากสภาพอากาศท่ีแปรปรวนและไม่ร้อนอย่างที่คาดไว้ อีกทั้งยังมีสภาพฝนตกและอากาศ
หนาวเย็น ส่งผลให้ความต้องการเคร่ืองด่ืมประเภทต่างๆ ลดน้อยลง แต่สําหรับ นํ้าด่ืมบรรจุขวดน้ัน 
ศูนย์วิจัยกสิกรไทยมองว่า ผู้บริโภคจะยังคงมีความต้องการอยู่อย่างต่อเนื่อง เน่ืองจาก นํ้าด่ืมเป็น
สินค้าที่มีความจําเป็นต่อร่างกายซึ่งเหมาะสําหรับผู้บริโภคท่ีรักสุขภาพและต้องการประหยัดค่าใช้จ่าย
ในภาวะที่ค่าครองชีพเพ่ิมสูงขึ้น  
 การเกิดภัยพิบัติทางธรรมชาติ ส่งผลให้ประชาชนมีความต้องการนํ้าด่ืมที่สะอาดและ             
มีคุณภาพเป็นจํานวนมาก ซึง่ปัจจัยดังกล่าวอาจส่งผลใหต้ลาดนํ้าด่ืมบรรจุขวดมีแนวโน้มขยายตัว
เพ่ิมขึ้น ภาพรวมตลาดน้ําด่ืมบรรจุขวดจะมีมูลค่าตลาดประมาณ 21,000 ล้านบาท หรอืขยายตัว
เพ่ิมขึ้นประมาณร้อยละ 15.0  
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มูลคาตลาด, 
2552, 16000

มูลคาตลาด, 
2553, 18000

มูลคาตลาด, 
2554*, 21000

อัตราการ
ขยายตัว, 
2552, 4.0

อัตราการ
ขยายตัว, 

2553, 12.5

อัตราการ
ขยายตัว, 

2554*, 15.0

รอยละลานบาท

ที่มา : รวบรวมโดยศูนยวิจัยกสิกรไทย
หมายเหตุ : *ตัวเลขคาดการณ

มูลคาตลาดนํ้าด่ืมบรรจุขวด

มูลคาตลาด
อัตราการขยายตัว

 ตลาดน้ําด่ืมบรรจุขวด...เผชญิการแข่งขนัที่หลากหลาย 
 ในช่วงหลายปีที่ผ่านมาตลาดน้ําด่ืมบรรจุขวดมีการขยายตัวค่อนข้างสูง โดยเฉพาะในสังคม
เมืองใหญ่ เน่ืองจากพฤติกรรมของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป โดยหันมาสนใจสุขอนามัยและสุขภาพ
กันมากขึ้น อีกทั้งมีการดําเนินชีวิตที่เร่งรีบ เน้นความสะดวกสบาย ทําให้ธุรกิจนํ้าด่ืมบรรจุขวดได้
เติบโตขึ้นอย่างรวดเร็ว  
 
ภาพที่ 2.4 :  มูลค่าตลาดน้ําด่ืมบรรจุขวด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 ซึ่งจากการเติบโตของตลาดนํ้าด่ืมบรรจุขวด ทําให้ธุรกิจน้ําด่ืมบรรจุขวดมีคู่แข่งหลากหลาย
เข้ามาชิงส่วนแบ่งยอดจําหน่าย ทั้งจากธุรกิจกลุ่มเดียวกัน และจากกลุ่มธุรกิจอ่ืนๆ ซึ่งมรีายละเอียด
ดังต่อไปนี้ 
 คู่แข่งในกลุ่มธรุกิจเดียวกัน 
 ตลาดน้ําด่ืมบรรจุขวดได้เป็น 4 ประเภท คือ 1.แบบขวดพลาสติก หรือขวด PET 2.แบบขวด
แก้ว 3.แบบขวดขาวขุ่น 4.แบบถังพลาสติกขนาดใหญ่ โดยน้ําด่ืมบรรจุขวดแบบ PET มสีัดส่วนและได้
ความนิยมจากผู้บริโภคมากทีสุ่ด เน่ืองจาก มีลักษณะใส สามารถมองเห็นความสะอาดปลอดภัยของ
น้ําด่ืม มีความสะดวกในการบริโภค และสามารถพกพาได้ รวมทั้งบรรจุภัณฑ์มีลักษณะโดดเด่น ทําให้
ผู้บริโภคง่ายต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ  
 ในปัจจุบันธุรกิจนํ้าด่ืมบรรจุขวดมีผู้ประกอบการเป็นจํานวนมาก  เน่ืองจากมีขั้นตอนในการ
ผลิตที่ไม่ยุ่งยากซับซ้อน และใช้เงินลงทุนไม่สูงมากนัก  
 ธุรกิจนํ้าด่ืมบรรจุขวด มีการแข่งขันที่รุนแรงมาก โดยเฉพาะอย่างยิ่งนํ้าด่ืมบรรจุขวดชนิด      
ขาวขุ่น คิดเป็นร้อยละ 20  ของตลาดรวม ซึ่งมีผู้ประกอบการรายย่อยเป็นจํานวนมาก ทําให้อาจมีการ
ตัดราคา เพ่ือให้ร้านค้ารับสินค้าเข้าไปวางจําหน่าย ในขณะที่ผู้ประกอบการรายใหญ่ถงึแม้จะมีเพียง
ไม่กี่ราย แต่มีขอ้ได้เปรียบในส่วนของระบบการขนส่ง และชอ่งทางจัดจําหน่ายที่แข็งแกรง่ครอบคลุม
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ทั่วประเทศ อีกทั้งยังมีการสร้างแบรนด์ และการประชาสัมพันธ์อย่างต่อเน่ือง เพ่ือแย่งชิงส่วนแบ่ง
การตลาดและความเป็นผู้นําในตลาดน้ําด่ืมบรรจุขวด 
 
ภาพที่ 2.5 : สดัส่วนตลาดนํ้าด่ืมบรรจุขวด 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 คู่แข่งในกลุ่มธรุกิจอ่ืนๆ ที่เก่ียวข้อง 

1. ธุรกิจตู้นํ้าด่ืมหยอดเหรียญ  
  จากสภาวะค่าครองชีพที่สูงข้ึนในปัจจุบัน สง่ผลให้ผู้บริโภคระมัดระวังในการใช้จ่าย
มากข้ึน ทําใหธุ้รกิจตู้นํ้าด่ืมหยอดเหรียญมีการขยายตัวเพ่ิมขึ้นโดยจะขยายตัวในพ้ืนที่ที่อยู่อาศัย เช่น             
คอนโดมีเนียม อพาร์ทเมนต์ และย่านชุมชนต่างๆ สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดี
ในด้านราคาจําหน่ายที่ถูกกว่านํ้าด่ืมบรรจุขวด และมีความสะดวกในการซื้อ รวมท้ังสามารถซื้อได้ใน
ปริมาณท่ีต้องการ แต่จากปัญหาในเรื่องของสถานที่ต้ังวาง ความสะอาดของตู้น้ําด่ืม และคุณภาพ
ความสะอาดของนํ้า รวมไปถึงการขาดการดูแลรักษาอย่างต่อเน่ือง อาจทําให้ผู้บริโภคมีการ
ระมัดระวังในการใช้บริการมากขึ้น 

2. ธุรกิจเคร่ืองกรองนํ้า  
  มีจุดเด่นในเร่ืองนวัตกรรมและประสิทธิภาพในการกรองนํ้า ทําให้นํ้าด่ืมมคีวาม
สะอาดและคุณภาพมากข้ึนสามารถติดต้ังไว้ภายในบ้านได้ ทําให้มีความสะดวกในการบริโภคนํ้าด่ืม
มากข้ึนแต่ด้วยราคาจําหน่ายเร่ิมต้นที่ค่อนขา้งสูง รวมไปถึงความยุ่งยากในการติดต้ังและการดูแล
รักษา ซึ่งส่วนใหญ่จะประสบกับปัญหากับไส้กรองที่ต้องเปลี่ยนเป็นประจําเมื่อมีการใช้งาน หรือมี
คุณภาพที่ไม่ได้มาตรฐาน จึงทาํให้เคร่ืองกรองน้ําคงได้รับความนิยมจากผู้บริโภคท่ีมีรายได้ปานกลาง
ขึ้นไป หรือผู้บริโภคเพียงบางกลุ่มเท่าน้ัน 
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 ธุรกิจเคร่ืองด่ืมทางเลือกอ่ืนๆ  
 ในตลาดเคร่ืองด่ืมมีผลิตภัณฑ์หลากหลายที่สามารถมาทดแทนนํ้าด่ืมบรรจุขวดได้ ทั้งใน
รูปแบบเพ่ือการดับกระหายและเพ่ือสุขภาพ อาทิ น้ําอัดลม น้ําผัก-ผลไม ้ชาพร้อมด่ืม และ
ฟังก์ชันนัลดริงก์ ทําใหผู้้บริโภคมีทางเลือกเพ่ิมมากขึ้นการมีแบรนด์ในธุรกิจเครื่องด่ืมเป็นจํานวนมาก 
ประกอบกับการใช้กลยุทธ์ทางการตลาดอย่างเข้มข้น และการจัดกิจกรรมส่งเสริมการจําหน่ายด้วยวิธี
ต่างๆ ทําให้เคร่ืองด่ืมทางเลือกสามารถดึงดูดให้ผู้บริโภคสนใจและตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าได้ง่ายขึ้น  
แต่จากกระแสการรักสุขภาพในปัจจุบัน ส่งผลให้ตลาดเคร่ืองด่ืมบางประเภทอาจถูกเลือกบริโภค
น้อยลง เช่น เครื่องด่ืมแอลกอฮอล์ หรือนํ้าอัดลม ขณะที่เครื่องด่ืมบางชนิดก็มีการทําตลาด หรือมี
ผู้บริโภคเฉพาะกลุ่ม ไม่ว่าจะเป็น ชาพร้อมด่ืม หรือนํ้าผัก-ผลไม ้ซึ่งผู้บริโภคอาจหาเลือกซื้อในบาง
โอกาส ทําให้น้าํด่ืมบรรจุขวด ซึ่งให้ได้ทั้งความสดช่ืนและคณุประโยชน์ที่จําเป็นต่อร่างกาย ประกอบ
กับมีราคาจําหน่ายที่ถูกกว่าเคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืนๆ อาจเข้ามาชิงส่วนแบ่งตลาดของเคร่ืองด่ืมประเภท
อ่ืนๆ มากขึ้น 
 
ภาพที่ 2.6 : สดัส่วนมูลค่าตลาดของกลุ่มธุรกิจเครื่องด่ืมปี 2553-2554 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 ปัจจัยและความเสี่ยงที่สาํคญัในการทําธุรกิจน้ําด่ืมบรรจุขวด 
 ผู้ประกอบการควรคํานึงถึงปัจจัยทางการตลาดที่มีความสาํคัญต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคนํ้า
ด่ืมบรรจุขวดของผู้บริโภคในปัจจุบันปัจจัยหลักที่ผู้ประกอบการควรคํานึงถึงในการทําธุรกิจนํ้าด่ืม
บรรจุขวด มีดังน้ี  
 ความสะอาด  น้ําด่ืมเป็นสิ่งที่จําเป็นต่อร่างกาย ดังน้ัน คุณภาพและความสะอาด เป็นสิ่งที่
ผู้บริโภคต้องการ ความสะอาดของกระบวนการผลิต การผา่นการรับรองมาตรฐานจากสถาบันด้าน
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สาธารณสุขที่ได้รับการยอมรับและน่าเช่ือถือ จนไปถึงการแสดงถึงแหล่งนํ้าที่นํามาใช้ จะเป็นสิ่งที่ช่วย
สร้างความมั่นใจและความน่าเช่ือถือของแบรนด์ให้กับผู้บรโิภคได้ 
 ความสะดวก ความสะดวกในการด่ืมและความจําเป็นเฉพาะหน้า เป็นสาเหตุสําคัญที่
ก่อให้เกิดพฤติกรรมการด่ืมนํ้าด่ืมบรรจุขวดโดยเฉพาะเมื่อเวลาอยู่นอกบ้าน หรืออยู่ในระหว่างการ
เดินทาง ดังน้ัน การมีสินค้าวางจําหน่ายครอบคลุมในทุกพ้ืนที่เพ่ือให้ผู้บริโภคหาซื้อได้ง่ายรวมทั้งการมี
บริการส่งถึงบ้านจะเป็นการตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างทันถ่วงที   
  ราคา  ผู้บริโภคบางกลุ่มยังมองว่านํ้าด่ืมบรรจุขวดในแต่ละแบรนด์ไม่มีความแตกต่างกันมาก 
ดังน้ัน ราคาอาจเป็นตัววัดการตัดสินใจซื้อมากกว่าคุณภาพ การวางราคาจําหน่ายจึงต้องไม่มีความ
แตกต่างจากสินค้าของคู่แข่ง รวมท้ังมีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณของนํ้าด่ืม 
 บรรจุภัณฑ์  รูปลักษณ์ภายนอกของสินค้า เป็นการสร้างภาพลักษณ์ในความรู้สึกของ
ผู้บริโภคและมสี่วนช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อของผู้บริโภค ขนาดบรรจุที่มีให้เลือกหลายขนาดจะทํา
ให้ผู้บริโภค มทีาง เลือกมาก ขึ้น และรูปแบบบรรจุภัณฑ์ที่มีความแปลกใหม่ ทันสมัย มีความแตกต่าง 
(Product Differential) จะทําให้นํ้าด่ืมบรรจุขวดมีความโดดเด่น และน่าสนใจมากขึ้นเมื่อวาง
จําหน่ายพร้อมกับเคร่ืองด่ืมประเภทต่างๆ 
นอกจากน้ีตลาดนํ้าด่ืมบรรจุขวดจะยังคงมีแนวโน้มขยายตัว ผู้ประกอบการธุรกิจนํ้าด่ืมบรรจุขวดยังคง
ต้องติดตามประเด็นสําคัญต่างๆ ที่อาจส่งผลกระทบต่อต้นทุนในการทําธุรกจิ ซึ่งมีอยู่ 2 ประเด็นหลกั 
ได้แก่  
 ต้นทุนค่าขนสง่ หลังจากที่ราคาขายปลีกนํ้ามันในประเทศเพ่ิมสูงขึ้นตามทิศทางของราคา
นํ้ามันดิบในตลาดโลก ซึ่งปัจจยัดังกล่าวจะส่งผลกระทบโดยตรงต่อต้นทุนการขนส่งและการจัด
จําหน่ายสินค้าของผู้ประกอบการ เน่ืองจากนํ้าด่ืมบรรจุขวดเป็นสินค้าที่ต้องพ่ึงพาการกระจายสินค้า
จากคลังสินค้าผ่านรถขนส่งไปยังช่องทางจัดจําหน่ายต่างๆ ประกอบกับลักษณะของธุรกิจนํ้าด่ืมบรรจุ
ขวดในปัจจุบันหันมาแข่งขันบริการทางด้านจัดส่งนํ้าด่ืมตามที่พักอาศัยและสํานักงานมากข้ึน ดังน้ัน 
ต้นทุนค่าขนสง่จึงเป็นสิ่งสําคัญที่ผู้ประกอบควรพึงระวัง 
 ต้นทุนบรรจุภัณฑ์ โดยเฉพาะราคาเม็ดพลาสติกประเภท PET ซึ่งถือเป็นวัตถุดิบที่สําคัญใน
การใช้ผลิตขวดน้ําด่ืม ซึ่งมีแนวโน้มราคาเพ่ิมสูงขึ้นตามราคานํ้ามัน โดยจะเห็นได้จาก ในเดือนมีนาคม
ปี 2554 ราคาเม็ดพลาสติก (ประเภท PET) เฉลี่ยอยู่ที ่61.5 บาท/กก. เพ่ิมขึ้นร้อยละ 11.8 จากเดือน
ก่อนหน้า และปรับตัวเพ่ิมขึ้น ประมาณ ร้อยละ 35.2 เมื่อเทียบกับช่วงเดียวกันของปีที่ผ่านมา โดย
การเพ่ิมขึ้นของราคาเม็ดพลาสติก PET จะส่งผลกระทบต่อต้นทุนวัตถุดิบเพ่ิมขึ้น ในสถานการณ์ที่ขวด
นํ้าด่ืมแบบ PET ได้กลายเป็นสินค้าที่นิยมจากผู้บริโภคมากขึ้นในปัจจุบัน 
กล่าวโดยสรุปแล้ว แม้ว่าปัจจุบันธุรกิจนํ้าด่ืมบรรจุขวดจะมีการ ข ยาย ตัวอย่างต่อเน่ืองเมื่อเทียบกับ
เครื่องด่ืมประเภทอ่ืนๆ ซึ่งการขยายตัวเป็นผลมาจากความต้องการบริโภคนํ้าด่ืมที่สะอาดเพ่ิมขึ้น และ
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พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลีย่นแปลงไป ทาํให้นํ้าด่ืมบรรจุขวดกลายเป็นสิ่งที่จําเป็นในการดํารงชีวิต
มากข้ึน แต่ปัจจัยเสี่ยงที่คาดว่าจะส่งผลกระทบต่อต้นทุนการผลิตและการจัดจําหน่ายที่เพ่ิมสูงขึ้น 
ประกอบกับการแข่งขันที่ทวีความรุนแรงขึ้นเรื่อยๆ ในการช่วงชิงส่วนแบ่งการตลาดและความเป็นผู้นํา
ในตลาดนํ้าด่ืมบรรจุขวด อีกทั้ง นํ้าด่ืมบรรจุขวดไม่สามารถปรับราคาจําหน่ายให้สอดคล้องกับต้นทุน
การผลิตที่แท้จริงได้ เน่ืองจากนํ้าด่ืมบรรจุขวดจัดเป็นสินค้าควบคุม โดยปัจจุบันกรมการค้าภายในได้มี
การควบคุมราคาน้ําด่ืมบรรจุขวดพลาสติกใส (ขวด PET) ขนาดบรรจุปริมาตรสุทธิ 500 ถึง 600 
ลูกบาศก์เซนติเมตร จําหน่ายในราคาไม่เกินขวดละ 7.00 บาท และน้ําด่ืมบรรจุขวดพลาสติกใส (ขวด 
PET) ขนาดบรรจุปริมาตรสุทธิ 1,500 ลูกบาศก์เซนติเมตร จําหน่ายในราคาไม่เกินขวดละ 14.00 
บาท ดังน้ัน ผูป้ระกอบการจําเป็นที่จะต้องมีการปรับตัว โดยการพัฒนาสินค้าและใช้กลยุทธ์ต่างๆ ใน
การทําการตลาดมากข้ึน ดังนี้ 
 - พัฒนารูปแบบสินค้า เพ่ือให้สินค้ามีความโดดเด่นและแตกต่างจากสินค้าคู่แข่ง สามารถ
ดึงดูดความสนใจของผู้บริโภคได้ และพัฒนาสินค้าให้ครอบคลุมกลุม่ผู้บริโภคในทุกเป้าหมาย รวมท้ัง
ให้มีความสอดคล้องกับกระแสต่างๆ ที่เกิดขึน้ในปัจจุบัน เช่น จากกระแสรักษ์โลกควรคิดค้นนวัตกรรม
ที่ลดการใช้พลาสติกในการทาํขวดนํ้า หรือการออกแบบให้บรรจุภัณฑ์สามารถพับได้เพ่ือประหยัด
พ้ืนที่ในการทิ้ง และการเพ่ิมออกซิเจนในนํ้า เพ่ือเพ่ิมความสดช่ืน หรือการเพ่ิมวิตามินและแร่ธาตุที่
สําคัญ อาจทําให้ผู้บริโภคท่ีรกัสุขภาพสนใจน้ําด่ืมบรรจุขวดมากขึ้น แต่ทัง้น้ีต้องคํานึงถึงต้นทุน 
กลุ่มเป้าหมายของสินค้า และช่องทางในการจัดจําหน่ายสินค้าด้วย 
 -  Emotion Marketing เป็นการนําเสนอแนวคิด หรือแสดงข้อความท่ีดีเกี่ยวกับประโยชน์
ของการด่ืมนํ้า เพ่ือให้ผู้บริโภคมีอารมณ์และความรู้สึกร่วมกับสินค้าที่นําเสนอ ทําให้เกิดการสื่อสารกัน
ระหว่างแบรนด์กับผู้บริโภค (Brand Connection) เป็นการเน้นสร้างการจดจําและสร้างภาพลักษณ์ 
ที่ดีของสินค้า ซึ่งจะเป็นพ้ืนฐานความพึงพอใจของลูกค้า เพ่ือจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจเลอืกซื้อสินค้าอัน
เกิดจากการจงรักภักดีต่อแบรนด์ (Brand Loyalty) และเกิดการซื้อซ้ําในครั้งต่อไป  
 - การจัดทําโปรโมช่ันกระตุ้นการซื้อสินค้า ถือเป็นอีกกลยุทธ์ที่คาดว่าจะทําให้ผู้บริโภคมีการ
ซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดมากข้ึน เช่น แถมสินค้าเมื่อซื้อสินค้าเป็นจํานวนมาก หรือซื้อแบบยกแพ็ก 
นอกจากน้ี การลุ้นชิงโชคของรางวัลจากส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ มักจะได้รับการตอบรับที่ดีจาก
ผู้บริโภคเสมอ โดยเฉพาะของรางวัลที่กําลังเป็นที่ต้องการในปัจจุบัน อาทิ โทรศัพท์มือถอื แท็บเล็ต 
เป็นต้น  
 - การขยายหรือเพ่ิมช่องทางจําหน่าย ทั้งช่องทางกระจายสินค้าแบบด้ังเดิม              
(Traditional Trade) เช่น รา้นสะดวกซื้อ โดยเฉพาะในต่างจังหวัดที่ลึกเข้าไปในพ้ืนที่ หรือชุมชน
ต่างๆ และช่องทางกระจายสินค้าทันสมัย (Modern Trade) เช่น ซุปเปอร์มาร์เก็ต ห้างสรรพสินค้า 
โดยอาจทําโปรโมช่ันกับทางช่องทางจัดจําหน่ายเพ่ือให้สินค้าสามารถเข้าไปวางจําหน่ายในแต่ละ
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ช่องทางได้ง่ายขึ้น รวมไปถึงการเพ่ิมกลยุทธ์ Delivery หรือการบริการส่งนํ้าด่ืมตามที่พักอาศัย หรือ
สํานักงาน ด้วยการเพ่ิมหน่วยรถขนส่งให้กระจายครอบคลุมทั่วประเทศ 
 
2.4 ผลการศึกษาและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา 
เนสท์เล่เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี ผู้วิจัยได้ศึกษางานวิจัยต่างๆท่ีมีความเกี่ยวข้อง มีดังน้ี  
 ไพบูลย์ พัดศรีเมือง (2549) ได้ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุภาชนะปิดสนิทในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดนครศรีธรรมราช พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ซื้อผลิตภัณฑ์นํ้าด่ืมบรรจุภาชนะปิดสนิท 
สัปดาห์ละ 1 ครั้ง ในปริมาณครั้งละ 1 แกลลอน ขนาดบรรจุ 20 ลิตร โดยบุคคลในครอบครัวเป็นผู้ที่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ และส่วนใหญจ่ะเลือกที่บรรจุในแกลลอนพลาสติกสีขาว
ขุ่น เน่ืองจากสามารถคืนบรรจุภัณฑ์ได้ ย่ีห้อที่มีการเลือกซือ้มากที่สุดคือ สิงห์ รองลงมาคือคริสตัล 
ส่วนเนสท์เล่เพียวไลฟ์ ได้รับความนิยมน้อยที่สุดในด้านสถานที่ที่นิยมเลือกซื้อคือร้านค้าใกล้บ้าน รถ
บริการ และร้านหรือโรงงานที่ผลิตโดยตรงตามลําดับ ในส่วนของการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือก ซื้อมากที่สุดคือ การลดราคา รองลงมาคือการโฆษณา และในรูปแบบอ่ืนๆ โดยผู้บริโภครับ
ข้อมูลข่าวสารจากวิทยุมากที่สุด รองลงมาคือหนังสือ/นิตยสารต่างๆ และจากพนักงานขายน้อยที่สุด 
พัชรินทร์ สมพุฒิ (2552) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดของประชาชนในตําบลตลาด
ใหญ ่อําเภอดอยสะเก็ด จังหวัดเชียงใหม่ โดยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 
41-55 ปี จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-5 คน ส่วนใหญ่มอีาชีพรับจ้าง มีรายได้ของครอบครัวต่อเดือน 
5,001-10,000 บาท ผู้บริโภคตัดสินในบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดด้วยตัวเอง และมีความคิดว่าน้ําด่ืม
บรรจุขวด มีความจําเป็นต่อการดํารงชีวิตในระดับมาก ราคาที่ขายในปัจจุบันมีความเหมาะ สมแล้ว 
แต่ถ้าหากมีการปรับขึ้นราคาในอนาคตก็จะหันมาบริโภคนํ้าประปาแทน ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้
ความสําคัญในด้านความสะอาดมากที่สุด รองลงมาคือด้านราคา การใหบ้ริการครอบคลุมทุกพ้ืนที ่
การมีกิจกรรมช่วยเหลือสังคม ส่วนพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืม ผู้บริโภคนิยมบริโภคย่ีห้อศรีแก้ว 
รูปแบบภาชนะบรรจุคือ ขวดขาวขุ่นแบบคืนขวดขนาด 950 ซซีี ส่วนจาํนวนที่ผู้บริโภคซื้อในแต่ละครั้ง
คือ 2 ถังและ 1 โดยผู้ผลิตมบีริการจัดส่งถึงบ้าน  
 เสาวภาคย์  ขุนฤทธ์ิ (2553) ได้ศึกษา พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดของผู้บริโภคในเขต
เทศบาลนครยะลา เพ่ือศึกษาคุณลักษณะปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างและศึกษาพฤติกรรมการ
ซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวด รวมถึงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด
ของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครยะลา ซึ่งผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่ากลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายุระหว่าง 35-44 ปี การ ศึกษาตํ่ากว่าระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้
ระหว่าง 15,000-20,000 บาท โดยมีจํานวนสมาชิกในครอบครัวต้ังแต่  3-5 คน เหตุผลที่ซื้อนํ้าด่ืม
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บรรจุขวด เพราะต้องการนํ้าด่ืมที่สะอาดปลอดภัย ไม่เลือกย่ีห้อในการซือ้ แต่เลือกจากบริษัทที่ผลิต
และมีบริการสง่ถึงบ้าน ขนาดที่เลือกซื้อบ่อย คือ ขนาดถัง 20 ลิตร ความถ่ีในการซื้อ 1 ครั้งต่อสัปดาห์ 
นิยมซื้อเป็นขวดพลาสติกใส หากมีการข้ึนราคาก็จะซื้อต่อในปริมาณเท่าเดิม ชอบความสะดวกในการ
จัดซื้อ/หา และได้รับการประชาสัมพันธ์จากพนักงานขายมากที่สุด และยังพบว่าพฤติกรรมการซื้อนํ้า
ด่ืมบรรจุขวดมีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนบุคคลในด้าน ปัจจัยเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและ
รายได้ ส่วนจํานวนสมาชิกในครอบครัว ไมม่ีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดอย่างมี
นัยสําคัญที่ระดับ 0.05 ส่วนปริมาณการซื้อนํ้า พบว่าอายุ เพศ อาชีพและรายได้มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวด ส่วนเพศ ระดับการศึกษา และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ไม่มี
ความสัมพันธ์กับการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด อย่างมีนัยสําคัญทีร่ะดับ 0.05 
 ปาริฉัตร ป้ันทอง (2552) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดของการประปานครหลวง ผลการวิจัยพบว่า 1) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ผลต่อพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดในระดับมาก ซึ่งปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีระดับความคิดเห็นมาก
ที่สุด โดยอยู่ในระดับมาก และคุณภาพและความสะอาดของนํ้าด่ืม มีระดับความคิดเห็นมากที่สุด และ
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขายมีระดับความคิดเห็นน้อยที่สดุโดยอยู่ในระดับปานกลาง 2) ปัจจัยส่วน
บุคคลของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด โดยเพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และขนาดครอบครัวมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้นํ้าด่ืมบรรจุ
ขวดอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติซึ่งปัจจัยด้านอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อมากที่สุดถึง 7 
พฤติกรรม 3) ปัจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด 
โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการขายมี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งปัจจัยด้านราคามี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อในทุกพฤติกรรม 
 วรรณดี ทิพย์เนตร (2554) ศกึษาเรื่อง ปัจจัยการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดของผู้บริโภคในอําเภอบางปะอิน จังหวัดพระนครศรีอยุธยาผลการวิจัย พบว่า 
1) ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 21-35 ปี ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนต้น อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ย 5,000 - 10,000 บาทต่อเดือน และเป็นพนักงาน 2) ปัจจัยทางการตลาด
ของน้ําด่ืมบรรจุขวดผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 3) พฤติกรรมการเลือกซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด
ส่วนใหญผู่้บริโภคทราบถึงข้อมูลกระบวนการผลิตดี มีเหตุผลในการเลือกซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดเพราะ
ความสะอาดไม่จํากัดเวลาในการเลือกซื้อ ซือ้จํานวน 3 ครัง้/สัปดาห์เลือกซื้อด้วยตัวเอง ขนาด 500 ซี
ซี (PET) บรรจุภัณฑ์ขวดขาว (PE) ราคาตํ่ากวา 10 บาท/ขวดในร้านสะดวกซื้อเลือกนํ้าด่ืมบรรจุขวด
ย่ีห้อ นํ้าด่ืมตราสิงห์ 4) ข้อมลูส่วนบุคคลมคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดของ
ผู้บริโภค การตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดของผู้บริโภค 



29 

 มนตรี ล่องต้ี (2556)  ศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร นนทบุรี 
และสมทุรปราการต่อการซื้อน้าด่ืมบรรจุขวดตราปาป้าผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุตํ่ากว่า 31 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี/เทียบเท่า อาชีพลูกจ้าง/
พนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท การศึกษาความคิดเห็นโดยรวม
ของผู้ตอบแบบสอบถาม ทั้ง 2 กลุ่ม ต่อส่วนประสมการตลาดของน้ําด่ืมบรรจุขวดตราปาป้ามีความ
คิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย โดยแต่ละด้านมีค่าสูงสุดดังต่อไปนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ คือ มีความ
สะอาด ปลอดภัย สาหรับการบริโภค ด้านราคาของน้าด่ืมบรรจุขวดตราปาป้า คือ ความ คุ้มค่าของ
ราคาเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพของสินค้า ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายของน้าด่ืมบรรจุขวดตราปา
ป้า คือ มีสถานที่จอดรถสะดวก และด้านการส่งเสริมการตลาด ของน้าด่ืมบรรจุขวดตราปาป้า คือ มี
การจัดงานประชาสัมพันธ์แนะนาสินค้าเป็นคร้ังคราว 
 
2.5 สมมติฐานของการวิจัย  
 สมมติฐาน 1 ปัจจัยส่วนบุคคลอันได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายรับ
เฉลี่ยต่อเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 
  สมมติฐาน 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืม
บรรจุขวดเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 
 
2.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 จากการศึกษาเอกสาร แนวคดิ ทฤษฏี และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ผู้วิจัยมีความสนใจศึกษา
ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ ในจังหวัด
นนทบุรี โดยกรอบแนวคิดในการวิจัยยุกต์จากส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing Mix) โดยศึกษา
เคร่ืองมือต่างๆ ที่ใช้ในทางการตลาด 4P ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Product) ,ราคา (Price) ,การจัดจําหน่าย
และช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) และการส่งเสริมการจําหน่าย (Promotion)ที่สอดคล้องกับ
องค์การคลังสินค้า ซึ่งผู้วิจัยสรุปกรอบแนวคิดในการวิจัย ได้ดังน้ี 
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ภาพที่ 2.8 : กรอบแนวคิดในการวิจัย      
 
    ตัวแปรอิสระ                   ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
  
  
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 

1.  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 
2.  ด้านราคา (Price) 
3.  ด้านการจัดจําหน่าย (Place) 
4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 

               

ปัจจัยส่วนบุคคล 
 

1.  เพศ 
2.  อายุ 
3.  อาชีพ  
4. ระดับการศึกษา 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
6.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

 
 
 
 
 
 

       พฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
 
1. ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดขนาดใด 
2. ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดบ่อยแค่ไหน 
3. ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดจากสถานที่ใด 
4. ท่านจะซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดด้วยเหตุผลใด 
5. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด 
6. ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดครั้งละกี่ขวด 
7. ค่าใช้จ่ายในการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเท่าใด 
 
 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนนิการวิจัย 

 
งานวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสเล่ 

เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี มรีูปแบบเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยใช้
แบบสอบถามในการรวบรวมข้อมูล มีลําดับข้ันตอนในการค้นคว้าการวิจัย ดังน้ี 

3.1 ประชากรท่ีศึกษาและกลุ่มตัวอย่าง 
3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
3.3 วิธีการตรวจสอบเคร่ืองมือ 
3.4 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
3.5 การจัดทําข้อมูลและวิเคราะห์ข้อมูล 
3.6 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
   

3.1 ประชากรที่ศึกษาและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครั้งน้ี คือผู้บริโภคที่นํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัด

นนทบุรี ประชากร คือ ผู้บริโภคที่เป็นลูกค้าที่ซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี 
อายุตํ่ากว่า 20 ปี ถึง 60 ปีขึน้ไป ซึ่งไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน โดยอาศัยขอ้มลูจํานวน
ประชากรในจังหวัดนนทบุรี จาํนวน 1,173,870 คน ดังน้ัน จึงใช้วิธีการกําหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง
แบบ Taro Yamane โดยยอมให้มีค่าความเคล่ือนได้ 5% และความเช่ือมั่นที่ 95% และกําหนดความ
มีนัยสําคญัที่ 0.05 ดังนั้น ขนาดของกลุม่ ตัวอย่างในคร้ังน้ี และสามารถคํานวณตามสูตร ดังนี้ (สุทธนู 
ศรีไสย์, 2551) 

n  = N 
   1 + N(e)2 

  
เมื่อ   โดย  n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง. 

N = จํานวนประชากร 
e = 0.05 ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 
 

 n  =
1,173,870 

1+1,173,870(0.05)2
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= 399.97  
     = 400  คน 
ในการวิจัยคร้ังนี้ ผู้วิจัยได้ปรับเป็นจํานวน       

กลุ่มตัวอย่างจากการคํานวณ จํานวน 400 คน มีการเลือกตัวอย่างจากผู้บริโภคท้ัง 6 อําเภอ 
ของจังหวัดนนทบุรี จะใช้การเลือกตัวอย่างแบบช้ันภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยการสุ่ม
ตัวอย่างจากประชากรผู้บริโภค จะทําการเลือกตัวอย่างการเปรียบเทียบสัดส่วน (Proportional 
Stratified Sampling) ซึ่งได้เก็บจากกลุ่มตัวอย่างดังน้ี 

 
ตารางที่ 3.1 : จํานวนประชากรและกลุม่ตัวอย่าง 
 

ลําดับ อําเภอจังหวัดนนทบุร ี จํานวนประชากร จํานวนกลุ่มตัวอย่าง 
ร้อยละของกลุม่

ตัวอย่าง 
1 เมืองนนทบุรี 359,882 123 30.66 
2 บางบัวทอง 259,337 88 22.09 
3 ปากเกร็ด 236,218 80 20.12 
4 บางใหญ่ 135,171 46 11.51 
5 บางกรวย 122,033 42 10.40 
6 ไทรน้อย 61,229 21 5.22 
 รวม 1,173,870  400 100.00 

 
3.2  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัยคร้ังนี้ใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เก่ียวกับข้อมูลปัจจัยส่วน
บุคคล ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่
เพียวไลฟ์ ซึ่งรายละเอียดของแบบสอบถามประกอบด้วย 3 ส่วนดังน้ี 
  ส่วนที ่1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพระดับ
การศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ(Check – list) มีจํานวน 6 ข้อ 
  ส่วนที ่2  แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีผลต่อการซื้อนํ้าด่ืม
บรรจุขวดเนสท์เล่เพียวไลฟ์ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรีของผู้ตอบแบบสอบถาม               
มีคําถามทั้งหมด 31 ข้อ โดยเป็นคําถามที่ใช้วิธีแบบ Rating Scale ด้วยเทคนิคการจัดระดับแบบ 
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Likert’s Scale มีข้อให้เลือกตอบเพ่ือประเมินระดับความสําคัญทีม่ีผลต่อการเลือกซื้อ 5 ระดับ            
ซึ่งมีรายละเอียดของการให้คะแนนดังน้ี 

ระดับความสาํคัญ               คะแนน 
ระดับความสําคัญมากทีสุ่ด   5 
ระดับความสําคัญมาก    4 
ระดับความสําคัญปานกลาง   3 
ระดับความสําคัญน้อย    2 
ระดับความสําคัญน้อยที่สุด   1 

โดยความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดซึ่งแบ่งออกเป็น 4 ด้านดังน้ี 
ด้านผลิตภัณฑ์ จํานวน 10 ข้อ 
ด้านราคา จํานวน 4 ข้อ 
ด้านการจัดจําหน่าย จํานวน 5 ข้อ 
ด้านการส่งเสริมการตลาด จํานวน 12 ข้อ 

  ส่วนที ่3 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านพฤติกรรมซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่เพียวไลฟ์
ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรีของผู้ตอบแบบสอบถาม มีทั้งหมด 7 คําถาม ได้แก่ ท่านซื้อ
นํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ขนาดใด ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่ เพียวไลฟ์บ่อยแค่ไหน 
ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่ เพียวไลฟ์จากสถานที่ใด ท่านจะซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่ เพียวไลฟ์
ด้วยเหตุผลใด บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ครั้งละก่ีขวด และค่าใช้จ่ายในการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเท่าใด ลักษณะแบบสอบถาม
เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check – list) 
 
3.3 วิธีการตรวจสอบเครื่องมือ 

ผู้วิจัยนําแบบสอบถามไปหาคณุภาพของเครือ่งมือโดยการหาความเช่ือมั่น (Reliability) ดังนี้ 
 1. การหาความเช่ือมั่น (Reliability) โดยการนําแบบสอบถามท่ีผ่านการปรับปรุงแก้ไข                

แล้วไปทดสอบกับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุม่ตัวอย่างเป้าหมายที่ใช้ในการวิจัยจํานวน 
40 คน โดยใช้วิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าครอนบาค (Cronbach’s Coefficient of Alpha)                       
(กัลยา วานิชย์บัญชา, 2548) ในเกณฑ์ที่อยู่ในระดับที่ยอมรับได้คือที่ระดับความเช่ือมั่นที่ α ≥ 0.700 
ที่ได้จากการสุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่เป็นลูกค้าที่ซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี อายุ
ตํ่ากว่า 20 ปี  ถึง 60 ปีขึ้นไป ได้ค่าความเช่ือมั่น 0.937 

2. ปรับปรุงแบบสอบถามให้เป็นแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์สําหรับนําไปใช้เก็บข้อมูลกบั
กลุ่มตัวอย่างเป้าหมายที่กําหนดไว้ต่อไป 
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3.4 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
การเก็บรวมรวมข้อมูลสามารถทําได้โดย นําแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างวิจัย คือ ผู้บริโภค

ที่ซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี อายุตํ่ากว่า 20 ปี ถึง 60 ปีขึ้นไป  
จํานวนตัวอย่าง 400 คน และทําตรวจสอบข้อมูลจากน้ัน บันทึกจัดเก็บข้อมูลที่ได้ด้วยโปรแกรม
คอมพิวเตอร์ 

1. แหล่งข้อมูลปฐมภูม ิ(Primary Data) โดยใช้แบบสอบถามเพ่ือเก็บข้อมูลจากกลุม่
ตัวอย่างจํานวน 400 คนโดยมีขั้นตอนในการดําเนินการ ดังน้ี 

1.1 ผู้วิจัยเตรียมแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด 
1.2 ผู้วิจัยนําแบบสอบถามไปเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจนครบตามจํานวน 
1.3 นําแบบสอบถามฉบับทีม่ีคําตอบครบถ้วนสมบูรณ์มาทําการลงรหัสเพ่ือนําไป

ประมวลผลด้วยโปรแกรม SPSS เพ่ือวิเคราะห์และแปรผลข้อมูลทางสถิติต่อไป 
        1.4 หาค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของคําถามในแบบสอบถามโดยวิธีสัมประสิทธ์ิ

แอลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha Coefficient) ข้อมูลจากกลุม่ตัวอย่างจํานวน 400 คน     
ได้จากการสุม่ตัวอย่างผู้บริโภคที่ซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสทเ์ล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุร ีอายุอายุตํ่า
กว่า 20 ปี ถึง 60 ปีขึน้ไป  ได้ค่าความเช่ือมั่น 0.873 

 
ตารางที่ 3.2 : ตารางแสดงข้อมูลค่าอัลฟ่าแสดงความเช่ือมั่น 
 

ส่วนของคาํถาม จํานวนข้อคาํถาม
Cronbachs’ 

Alphaกลุ่มทดลอง 
n = 40 

Cronbachs’ Alpha 
กลุ่มตัวอย่าง n = 

400 
ปัจจัยทางการตลาด    
 - ด้านผลิตภัณฑ์ 10 0.914 0.886 
 - ด้านราคา 4 0.920 0.905 
 - ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 5 0.906 0.820 
 - การส่งเสริมการตลาด 12 0.904 0.872 

รวม 31 0.937 0.873 
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1. แหล่งข้อมูลทติุยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศึกษาค้นคว้าจากข้อมูลที่มผีู้รวบรวมดังน้ี 
เป็นข้อมูลที่ได้จากการศึกษาค้นคว้ารวบรวมจากแหล่งต่างๆ เช่นหนังสือพิมพ์ วารสาร เอกสารทาง
วิชาการ ข้อมูลทางอินเตอร์เนต และงานวิจัยที่เก่ียวข้องเพ่ือนํามาประกอบเน้ือหาการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.5  การจัดทําข้อมูล และวิเคราะห์ข้อมูล 

3.5.1  การจัดทําข้อมูล 
1. ทดสอบแบบสอบถามท่ีได้ทําการออกแบบไว้ (Pre-test) แลว้ดําเนินการแก้ไข

ข้อบกพร่องของแบบสอบถามพร้อมตรวจความเช่ือมั่นของแบบสอบถามด้วยวิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า
ของครอนบัค (Cronbachs’ Alpha Coefficient) 

2. นําแบบสอบถามท่ีแก้ไขขอ้บกพร่องเรียบร้อยแล้วออกเก็บข้อมูลจริง 
3. เมื่อรวบรวมแบบสอบถามตามความต้องการแล้วผู้วิจัยได้ตรวจสอบความถูกต้องและ

สมบูรณ์ของแบบสอบถามโดยจะเลือกเฉพาะกลุ่มตัวอย่างอยู่ในจังหวัดนนทบุรี 
4. นําแบบสอบถามท่ีตรวจสอบความสมบูรณ์แล้วมาลงรหัส (Coding) ในแบบลงรหัส

สําหรับประมวลข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์ 
5. นําข้อมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร์เพ่ือประมวลผลด้วยโปรแกรม SPSS เพ่ือ

วิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐานที่ต้ังไว้ 
3.5.2  การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู้วิจัยนําแบบสอบถามท่ีได้รับมาทําการวิเคราะห์เน้ือหาตามวัตถุประสงค์ โดยดําเนินการ

ตามลําดับดังต่อไปนี้  
1. นําแบบสอบถามท้ังหมด มาตรวจความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม ทาํการวิเคราะห์ข้อมูล

ประมวลผล โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป 
2. วิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพระดับการศึกษา 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ในรูปแบบการแจกแจงความถี่ (Frequency) 
โดยคิดเป็นค่าร้อยละ (Percentage) (ธานินทร์ ศลิป์จารุ ,2548) 

3. วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน นําเสนอ
ในรูปแบบการแจกแจงความถ่ี  (Frequency)  ค่าเฉลี่ย ( )  คา่เบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard Divition) 
  การศึกษาคร้ังนี้ได้กําหนดการให้คะแนนคําตอบของแบบสอบถาม แบบใช้สเกลความสาํคัญ 
มีคําตอบเป็นทางเลือก 5 ระดับ ซึ่งแต่ละระดับมีความหมายดังน้ี 

ระดับ 5     หมายถึง  ปัจจัยน้ันมีความสําคัญในระดับมากที่สุด  
ระดับ 4     หมายถึง  ปัจจัยน้ันมีความสําคัญในระดับมาก 
ระดับ 3     หมายถึง  ปัจจัยน้ันมีความสําคัญในระดับปานกลาง  
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ระดับ 2     หมายถึง  ปัจจัยน้ันมีความสําคัญในระดับน้อย 
ระดับ 1     หมายถึง  ปัจจัยน้ันมีความสําคัญในระดับน้อยที่สุด 
 

เกณฑ์ในการแบ่งความกว้างของระดับคะแนนในแต่ละช่วงคํานวณ (ธานินทร์ ศลิป์จารุ, 2548) ดังน้ี 
 

ความกว้างของแต่ละอันตรภาพช้ัน =  (คะแนนสูงสุด - คะแนนตํ่าสุด) 
      จํานวนช้ัน 

=                (5 - 1) 
           5 
=        0.8 
 

การแปลผลความหมายคะแนนเฉล่ียที่ได้มาจัดระดับความสําคัญเป็น 5 ระดับคือค่าเฉล่ีย
ของคะแนนความหมาย 

ค่าเฉลี่ยต้ังแต่     4.21 - 5.00   อยู่ในเกณฑ์เห็นด้วยมากที่สุด 
ค่าเฉลี่ยต้ังแต่     3.41 - 4.20   อยู่ในเกณฑ์เห็นด้วยมาก 
ค่าเฉลี่ยต้ังแต่     2.61 - 3.40   อยู่ในเกณฑ์เห็นด้วยปานกลาง 
ค่าเฉลี่ยต้ังแต่     1.81 - 2.60   อยู่ในเกณฑ์เห็นด้วยน้อย 
ค่าเฉลี่ยต้ังแต่     1.00 - 1.80   อยู่ในเกณฑ์เห็นด้วยน้อยที่สุด 

 
          4. วิเคราะห์พฤติกรรมการเลือกซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ ได้แก่ ท่านซื้อนํ้า
ด่ืมบรรจุขวดขนาดใด ท่านซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดบ่อยแค่ไหน ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดจากสถานที่ใด 
ท่านจะซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดด้วยเหตุผลใด บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด ท่านซื้อนํ้าด่ืม
บรรจุขวดครั้งละกี่ขวด ค่าใช้จ่ายในการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเท่าใด ในรูปแบบแจกแจงความถ่ี 
(Frequency)  และการวิเคราะห์หาค่าร้อยละ (Percentage) 
   5. การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางด้านปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการ
เลือกซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี และความสัมพันธ์
ระหว่างลักษณะทางด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา
เนสท์เล่เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี โดยการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ
และตัวแปรตาม โดยวิธีทดสอบของ ไค-สแควร์ (Chi-square) และทําการวิเคราะห์เปรียบเทียบ
(Crosstabulation)จากตัวแปรอิสระ และตัวแปรตามท่ีมีความสัมพันธ์กันโดยวิธีรูปแบบแจกแจง
ความถี่ (Frequency)  และการวิเคราะห์หาค่าร้อยละ (Percentage) 
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3.6 สถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ข้อมูล  
 ในการวิจัยคร้ังนี้ ผู้วิจัยได้ใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังต่อไปนี้   
  1.1  สถิติพื้นฐาน  
    1. การแจกแจงความถ่ี (Frequency)  
   2. ค่าร้อยละ (Percentage)   
    3. ค่าเฉลี่ย ( )   
    4. ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.)    
  1.2  สถิติที่ใชท้ดสอบสมมติฐาน   
         (1.) การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม โดยวิธีทดสอบของ                      
ไคสแควร์ (Chi-square) และทําการวิเคราะห์เปรียบเทียบ (Crosstabulation)จากตัวแปรต้น และ                 
ตัวแปรตามที่มีความสัมพันธ์กันโดยแจกแจงความถี่ (Frequency)  และการวิเคราะห์หาค่าร้อยละ 
(Percentage) 
 



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
บทน้ีเป็นการวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือการอธิบายและการทดสอบสมมุติฐานที่เก่ียวข้องกับตัวแปร

แต่ละตัวในงานวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่
เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี ซึง่ข้อมูลดังกล่าวผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามท่ีมคีําตอบ
ครบถ้วนสมบูรณ์ จํานวนทั้งสิน้ 400 ชุด โดยผู้วิจัยได้กําหนดสัญลักษณ์ต่างๆ ที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูล ดังน้ี 
 สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 H0 แทน  สมมติฐานหลกั 
 H1 แทน  สมมติฐานรอง 
 N แทน  จํานวนกลุ่มตัวอย่าง 

           ( ) แทน  ค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 
 S.D.  แทน  ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 *  แทน  ความมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 การเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิเคราะห์ข้อมูลผู้วิจัยได้นําเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจัยโดยแบ่งการนําเสนอ 
ออกเป็น 5 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ในรูปแบบการแจกแจงความถ่ี (Frequency) โดยคิดเป็นค่าร้อยละ (Percentage) 
 ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี        
ผลต่อพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรีโดยการวิเคราะห์
ในรูปแบบการแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าเฉลี่ย ( ) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Divition) 
 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีต่อพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวด
ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี ในรูปแบบการแจกแจงความถี่ (Frequency) โดยการ
วิเคราะห์หาค่าร้อยละ (Percentage) 
 ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 ส่วนที่ 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 



39 

4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามที่ เปน็  
ลูกคา้ทีเ่คยซ้ือน้ําด่ืมบรรจขุวดตราเนสทเ์ลเ่พียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบรุ ี
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคท่ีตอบแบบสอบถามท่ี
เป็นลูกคา้ที่เคยซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสทเ์ล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุร ีได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษาสูงสดุ อาชีพสถานภาพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัวในรูปแบบการ
แจกแจงความถ่ี (Frequency) โดยคิดเป็นค่าร้อยละ (Percentage) รายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.1 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) สถานภาพส่วนบุคคลของกลุ่ม 
                  ตัวอย่างจําแนกตามเพศ 
  

เพศ จํานวน (N=400) ร้อยละ 
ชาย 169 42.3 
หญิง 231 57.8 
รวม 400 100.0 

 
  ผลการศึกษาตารางที่ 4.1 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง          
จํานวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.8 และเป็นเพศชายจํานวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ  42.3 
 
ตารางที่ 4.2 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละสถานภาพส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน (N=400) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 20 ปี 49 12.3 
20 - 29 ปี 123 30.8 
30 - 39 ปี 111 27.8 
40 - 49 ปี 76 19.0 
50 - 59 ปี 25 6.3 
60 ปีขึ้นไป 16 4.0 
รวม 400 100 
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ผลการศึกษาตารางที่ 4.2 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีอายุระหว่าง           
20 - 29 ปี  มจีํานวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 รองลงมามีอายุระหว่าง 30 – 39 ปี  มีจํานวน 
111 คน  คิดเป็นร้อยละ 27.8 อายุระหว่าง 40-49 ปี จํานวน 76 คน คดิเป็นร้อยละ 19.0                
อายุตํ่ากว่า 20 ปี  มจีํานวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.3 และอายุระหว่าง 50 - 59 ปี จํานวน 25 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.3 และ อายุ 60 ปีขึ้นไป จาํนวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 
 
ตารางที่ 4.3 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละสถานภาพส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างจําแนกตามตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน (N=400) ร้อยละ 
นักเรียน / นักศึกษา 76 19.0 
ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 83 20.8 
พนักงานบริษัทเอกชน 176 44.0 
ธุรกิจส่วนตัว 65 16.3 
รวม 400 100 

 
ผลการศึกษาตารางที่ 4.3 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีอาชีพเป็นพนักงาน

บริษัทเอกชน ซึ่งมีจํานวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0 รองลงมาอาชีพข้าราชการหรือพนักงาน
รัฐวิสาหกิจซึ่งมีจํานวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 นักเรยีน/นักศึกษาจํานวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.0 และประกอบธุรกิจส่วนตัว ซึ่งมีจํานวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3  
 
ตารางที่ 4.4 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละขอ้มูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับ   

       การศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (N=400) ร้อยละ 
ตํ่ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย 9 2.3 
มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 63 15.8 
อนุปริญญา / ปวส. 59 14.8 
ปริญญาตร ี 226 56.5 
ปริญญาโท 43 10.8 
รวม 400 100 
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ผลการศึกษาตารางที่ 4.4 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีระดับการศึกษาอยู่
ในระดับปริญญาตรีซึ่งมีจํานวน 226 คน คดิเป็นร้อยละ 56.5 รองลงมาระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย 
หรือปวช. ซึ่งมีจํานวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 15.8  อนุปรญิญาหรือปวส. จํานวน 59 คน คิดเป็น   
ร้อยละ 14.8 ระดับปริญญาโท จํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.8  และระดับตํ่าว่ามัธยมศึกษา  
ตอนปลาย มีจํานวน  9 คน  คิดเป็นร้อยละ 2.3 

 
ตารางที่ 4.5 : จํานวนและค่าร้อยละข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 
 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จํานวน (N=400) ร้อยละ 
ตํ่ากว่า 10,000 บาท 64 16.0 
10,000 - 20,000  บาท 83 20.8 
20,001 - 30,000 บาท 88 22.0 
30,001 - 40,000 บาท 140 35.0 
40,001 - 50,000 บาท 3 0.8 
50,000 บาทข้ึนไป 22 5.5 
รวม 400 100 

 

 
ผลการศึกษาตารางที่  4.5 แสดงให้เห็นว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือนของผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่อยู่ระหว่าง 30,001 - 40,000 บาท ซึง่มีจํานวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0  รองลงมารายได้
20,001-30,000 บาท  ซึ่งมีจาํนวน 88 คน  คิดเป็นร้อยละ 22.0 รายได้ 10,000 - 20,000 บาท     
มีจํานวน  83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 รายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท  มีจาํนวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.0  รายได้ 50,000 บาทข้ึนไป มีจํานวน 22 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.5 และรายได้ 40,001 - 50,000 
บาท มีจํานวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8   
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ตารางที่ 4.6 : จํานวนและค่าร้อยละข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามจําแนกตามจํานวนสมาชิกใน 
                  ครอบครัว 
 

จํานวนสมาชกิในครอบครัว จํานวน (N=400) ร้อยละ 
1 - 2 คน 90 22.5 
3 - 4 คน 172 43.0 
5 - 6 คน 105 26.3 
มากกว่า 6 คนข้ึนไป 33 8.3 
รวม 400 100 

 
ผลการศึกษาตารางที่ 4.6 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญม่ีจาํนวนสมาชิกใน

ครอบครัว 3-4 คน มจีํานวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0 รองลงมามีจํานวนสมาชิกในครอบครัว   
5-6 คน ซึ่งมีจาํนวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 1-2 คน ซึ่งมีจํานวน 
90 คน  คิดเป็นร้อยละ 22.5  และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัวมากกว่า 6 คนข้ึนไป จํานวน 33 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.3  

 
4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ 
     พฤติกรรมการซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพยีวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุร ี
  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยทางด้านส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล
พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรีได้แก่ ด้านผลติภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้าน การจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยการวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ย ( ) และค่าส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
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ตารางที่ 4.7 : แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย ( ) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
       ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล 
       ต่อพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี ได้แก่  
       ด้านผลิตภัณฑ์ของน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 

 

ด้านผลิตภัณฑ์น้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ ์ ( ) S.D. การแปรผล 
 

รสชาติของนํ้าด่ืม 3.58 1.03 เห็นด้วยมาก 
รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์สามารถจับถือ และพกพาได้สะดวก 3.54 0.87 เห็นด้วยมาก 
ฝาบรรจุภัณฑ์ปิดสนิทเปิดง่าย 3.67 0.83 เห็นด้วยมาก 
ฉลากผลิตภัณฑ์มีความสวยงามและความดึงดูดให้ซ้ือ 3.51 0.88 เห็นด้วยมาก 
การเข้าถึงข้อมูลด้วย QR Code บนฉลากผลิตภัณฑ์ 3.34 0.97 เห็นด้วยปานกลาง
ฉลากผลิตภัณฑ์มีข้อมูลแสดงการร้องเรียนสําหรับผู้บริโภค 3.52 0.92 เห็นด้วยมาก 
ชื่อเสียงของนํ้าด่ืมตราเนสท์เล่เพียวไลฟ์ 3.73 0.87 เห็นด้วยมาก 
การได้รับรองมาตรฐานด้านคุณภาพสากลเช่น อย. ,Halal ,GMP ,NSF เป็นต้น 3.77 0.92 เห็นด้วยมาก 
ม่ันใจในความสะอาดปลอดภัย 3.86 0.95 เห็นด้วยมาก 
ฉลากผลิตภัณฑ์แสดงข้อมูลผู้ผลิตชัดเจน 3.75 0.89 เห็นด้วยมาก 
รวม 3.62 0.64 เห็นด้วยมาก 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.7 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการ

ตัดสินใจซื้อในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์โดยรวมต่อการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์           
อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.62  แต่เมื่อพิจารณาผลิตภัณฑ์ของนํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา         
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์แต่ละด้านแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยมากในด้าน
ความมั่นใจในความสะอาดปลอดภัย  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.86  ด้านการได้รับรองมาตรฐานด้าน
คุณภาพสากล มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.77  ด้านฉลากผลิตภัณฑแ์สดงข้อมูลผูผ้ลิตชัดเจน มีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 
3.75  ด้านช่ือเสียงของน้ําด่ืมตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.73  ด้านฝาบรรจุภัณฑ์ปิด
สนิทเปิดง่าย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.67 ด้านรสชาติของน้ําด่ืม มีค่าเฉลี่ยเทา่กับ  3.58 ด้านรูปลักษณ์ของ
บรรจุภัณฑ์สามารถจับถือ และพกพาได้สะดวก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.54 ด้านฉลากผลิตภัณฑ์มีข้อมูล
แสดงการร้องเรียนสําหรับผู้บริโภค มีค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.52 ด้านฉลากผลิตภัณฑ์มีความสวยงามและ
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ความดึงดูดให้ซื้อ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.51 และด้านการเข้าถึงข้อมูลด้วย QR Code บนฉลากผลิตภัณฑ์ 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.34  ตามลําดับ 

 
ตารางที่ 4.8 : แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย ( ) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

       ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล 
       ต่อพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี ได้แก่    
       ด้านราคาของน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 

 
ด้านราคา S.D. การแปรผล 

 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 3.74 0.93 เห็นด้วยมาก 

ราคาเหมาะสมกับปริมาณนํ้าด่ืม 3.71 0.93 เห็นด้วยมาก 

ความคุ้มค่าของราคาเม่ือเทียบกับนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้ออ่ืน 3.65 0.93 เห็นด้วยมาก 
มีหลายราคาให้เลือกตามขนาดของบรรจุภัณฑ์ 3.63 0.95 เห็นด้วยมาก 

รวม 3.68 0.83 เห็นด้วยมาก 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.8 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการ
ตัดสินใจซื้อในปัจจัยด้านราคาโดยรวมต่อการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ อยู่ในระดับ
มาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68  แต่เมื่อพิจารณาราคาของนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์แต่ละ
ด้านแล้วพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคดิเห็นในระดับเห็นด้วยมากในด้านราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74  รองลงมาได้แก่ ราคาเหมาะสมกับปริมาณนํ้าด่ืมมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71  
ด้านความคุ้มค่าของราคาเมื่อเทียบกับนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้ออ่ืน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65 และมีหลายราคา
ให้เลือกตามขนาดของบรรจุภัณฑ์ มีค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.63  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.9 : แสดงข้อมูลที่เป็นค่าเฉลี่ย ( ) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
       ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยทางด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล

ต่อพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี ได้แก่ 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายของน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 

 
 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย S.D. การแปรผล 
 

สามารถหาซื้อได้ง่าย 3.78 0.93 เห็นด้วยมาก 

มีการจัดวางสินค้าที่โดดเด่นสะดุดตา 3.61 0.94 เห็นด้วยมาก 
มีจําหน่ายที่ร้านใกล้บ้านโรงเรียนและมหาวิทยาลัย 3.45 1.01 เห็นด้วยมาก 

มีจําหน่ายในภัตตาคารร้านอาหาร 3.31 1.09 เห็นด้วยปานกลาง

มีจําหน่ายในรา้นสินค้าสะดวกซื้อ 3.71 0.95 เห็นด้วยมาก 
รวม 3.56 0.75 เห็นด้วยมาก 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.9 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการ

ตัดสินใจซื้อในปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายโดยรวมต่อการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ 
เพียวไลฟ์  อยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.56  แต่เมื่อพิจารณาช่องทางการจัดจําหน่ายของ
นํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา  เนสท์เล่ เพียวไลฟ์แต่ละด้านแล้วพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นใน
ระดับเห็นด้วยมากในด้านสามารถหาซื้อได้ง่ายมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.78  รองลงมามีจําหน่ายในร้าน
สินค้าสะดวกซือ้ มีค่าเฉลี่ยเทา่กับ 3.71  มกีารจัดวางสินค้าที่โดดเด่นสะดุดตามีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 
มีการจําหน่ายที่ร้านใกล้บ้านโรงเรียนและมหาวิทยาลัยมีคา่เฉลี่ยเท่ากับ 3.45 และมีจําหน่ายใน
ภัตตาคารร้านอาหาร มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.31  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.10 : แสดงข้อมูลทีเ่ป็นค่าเฉลี่ย ( ) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) ระดับความคิดเห็นของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัด
นนทบุรี ได้แก่ ด้านส่งเสริมการตลาดของน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 

  

ด้านส่งเสริมการตลาด ( ) S.D. การแปรผล 
มีการโฆษณาทางโทรทัศน์ 3.45 0.96 เห็นด้วยมาก 
มีการโฆษณาทางวิทยุ 3.06 0.96 เห็นด้วยปานกลาง 
มีการโฆษณาทางหนังสือพิมพ์ 3.02 0.99 เห็นด้วยปานกลาง 
มีการโฆษณาทาง Social network เช่น Facebook, 
Line ,Instagram และอื่นๆ 

3.18 0.99 เห็นด้วยปานกลาง 

มีแผ่นป้ายโฆษณาในพ้ืนที่ขาย 3.28 0.98 เห็นด้วยปานกลาง 
มีการส่งเสริมการขายเช่น ส่วนลดราคาพิเศษ ของแถม
หรือมีการเพ่ิมปริมาณสินค้า แต่ราคาเท่าเดิม 

3.24 1.03 เห็นด้วยปานกลาง 

การให้ข้อมูลขา่วสารข้อมูลด้านคุณภาพของสินค้า เช่น 
ปริมาณแร่ธาตุ หรือค่า pH ของน้ําด่ืม 

3.46 0.89 เห็นด้วยปานกลาง 

ข่าวประชาสัมพันธ์เก่ียวกับนํ้าด่ืมตราเนสท์เล่เพียวไลฟ์ 
ต่างๆ ที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ 

3.38 0.85 เห็นด้วยปานกลาง 

การให้ข้อมูลด้านเทคโนโลยีการผลิตนํ้าด่ืมตราเนสท์เล่
เพียวไลฟ์ 

3.33 0.90 เห็นด้วยปานกลาง 

พนักงานลูกค้าสัมพันธ์รับโทรศัพท์ตอบ e-mail หรือตอบ
ข้อความทางSocial Network อย่างรวดเร็ว 

3.25 0.94 เห็นด้วยปานกลาง 

พนักงานลูกค้าสัมพันธ์สามารถตอบปัญหาของลูกค้าได้ 3.29 0.94 เห็นด้วยปานกลาง 
พนักงานลูกค้าสัมพันธ์ให้บริการด้วยความสุภาพ 3.28 0.95 เห็นด้วยปานกลาง 
รวม 3.26 0.61 เห็นด้วยปานกลาง 

 
ผลการศึกษาตามตารางที่ 4.10 แสดงให้เห็นว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการ

ตัดสินใจซื้อในปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดโดยรวมต่อการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่        
เพียวไลฟ์ อยู่ในระดับปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26  แต่เมื่อพิจารณาด้านส่งเสริมการตลาด
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ของน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์แต่ละด้านแล้วพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับเห็นด้วย
มากในด้านมีการโฆษณาทางโทรทัศน์ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.45 
 
4.3 การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับความคิดเห็นที่มีต่อพฤตกิรรมการซ้ือน้าํด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่    
     เพียวไลฟใ์นจังหวัดนนทบุร ี
  การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีต่อพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา          
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรีได้แก่ ทา่นซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดขนาดใด ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด
บ่อยแค่ไหน ทา่นซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดจากสถานที่ใด ท่านจะซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดด้วยเหตุผลใด บุคคลที่
มีอิทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด ท่านซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดครั้งละกี่ขวดและค่าใช้จ่ายในการซื้อนํ้า
ด่ืมบรรจุขวดเท่าใดในรูปแบบการแจกแจงความถ่ี (Frequency) โดยคิดเป็นค่าร้อยละ (Percentage) 
รายละเอียดดังน้ี 
 
ตารางที่ 4.11 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ 

         นํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ขนาดใด 
 
1. ท่านซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสทเ์ล่ เพียวไลฟ์ ขนาดใด จํานวนคน ร้อยละ 
330 มิลลิลิตร 37 9.25 
600 มิลลิลิตร 186 46.50 
1,500 มิลลลิิตร 154 38.50 
6 ลิตร 16 4.00 
18.9 ลิตร 7 1.75 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.11 แสดงให้เห็นว่าซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ ขนาดใดมาก
ที่สุดของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นขนาด 600 มิลลิลิตร จํานวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 
รองลงมาเป็นขนาด 1,500 มลิลิลิตร จํานวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 และขนาด 330 จํานวน 
37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.25  ขนาด 6 ลิตร จํานวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 และขนาด 18.9 ลิตร 
จํานวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 
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ตารางที่ 4.12 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ 
                   นํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่ เพียวไลฟ์บ่อยคร้ังแค่ไหน 
 
2. ท่านซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวดเนสทเ์ล่ เพียวไลฟ์บ่อยคร้ังแค่ไหน จํานวนคน ร้อยละ 
1 - 2 วัน/สัปดาห์ 211 52.75 
3 - 4 วัน/สัปดาห์ 130 32.50 
5 - 6 วัน/สัปดาห์ 18 4.50 
ทุกวัน 40 10.00 
อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 1 0.25 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.12 แสดงให้เห็นว่าซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ บ่อยคร้ังแค่ไหน 
มากที่สุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 1 - 2 วัน/สัปดาห์  จํานวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 
52.75 รองลงมาเป็น 3 - 4 วัน/สัปดาห์ จํานวน 130 คน คิดเป็นร้อยละ 32.5 ซื้อทุกวัน 40 คน คิด
เป็นร้อยละ 10 และซื้อ 5 - 6 วัน/สัปดาห์ จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5  ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.13 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ข้อมลูเกี่ยวกับซื้อนํ้าด่ืมบรรจุ 
                   ขวดตราเนสท์เล่เพียวไลฟ์จากสถานที่ใดเป็นประจํา 
 

3. ท่านซ้ือน้ําด่ืมเนสท์เล่ เพยีวไลฟ์จากสถานท่ีใดเป็นประจํา จํานวนคน ร้อยละ 
ร้านสะดวกซื้อ เช่น ร้าน 7-11 247 61.75 
Lotus Express 58 14.50 
Tops daily  supermarket 11 2.75 
ร้านโชห่วยใกล้ที่พักอาศัย 69 17.25 
Mini Big C 15 3.75 

รวม 400 100 
 

จากตารางที่ 4.13 แสดงให้เห็นว่าซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ จากสถานที่ใด
เป็นประจํามากที่สุดของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น ร้านสะดวกซือ้ เช่น ร้าน 7-11 จํานวน 
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247 คน คิดเป็นร้อยละ 61.75 ร้านโชห่วยใกล้ที่พักอาศัย จํานวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.25 
Lotus Express จํานวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.50 Mini Big C จํานวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 
3.75 และ Tops daily  supermarket จํานวน 11 คน คดิเป็นร้อยละ 2.75 
 
ตารางที่ 4.14 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ 
                  นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ต่อเหตุผลหลักที่เลอืกซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา  
                  เนสท์เล ่เพียวไลฟ์ 
 
4. เหตุผลท่ีสําคัญทีสุ่ด ที่ท่านซ้ือน้ําด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ จํานวนคน ร้อยละ 
ด้านคุณภาพนํ้าด่ืม 260 65.00 
ด้านราคา 86 21.50 
ด้านความสะดวกในการซื้อ 54 13.50 
รวม 400 100 

 
จากตารางที่ 4.14 แสดงให้เห็นว่าเหตุผลที่สําคัญทีสุ่ดที่ผูต้อบแบบสอบถามซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ 

เพียวไลฟ์มากท่ีสุดในด้านคุณภาพนํ้าด่ืม จํานวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 65 ด้านราคาจํานวน 86 คน  
คิดเป็นร้อยละ 21.5 ด้านความสะดวกในการซื้อ จํานวน 54 คน  คิดเป็นร้อยละ 13.50 
 
ตารางที่ 4.15 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืม 

 บรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ต่อบุคคลทีม่ีอิทธิพลต่อตัดสินใจซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด  
 ตราเนสท์เล่เพียวไลฟ์ 

 
5. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือน้ําด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของทา่น จํานวนคน ร้อยละ 
ตนเอง 301 75.25 
คนในครอบครัว 79 19.75 
เพ่ือน 6 1.50 
พนักงานขาย 4 1.00 
พรีเซ็นเตอร์ในการโฆษณา 10 2.50 
รวม 400 100 
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จากตารางที่ 4.15 แสดงให้เห็นว่าบุคคลทีม่ีส่วนในการตัดสินใจซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเนสท์เล่ 
เพียวไลฟ์มากท่ีสุดของผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นตนเอง จํานวน 301 คน คิดเป็นร้อยละ 75.25 
คนในครอบครัว จํานวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.75 พรีเซ็นเตอร์ในการโฆษณา จํานวน 10 คน   
คิดเป็นร้อยละ 2.50 เพ่ือน จํานวน 6 คน คดิเป็นร้อยละ 1.5 และพนักงานขาย 4 คน คิดเป็นร้อยละ1 

  
ตารางที่ 4.16 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืม 

        บรรจุขวดตราเนสท์เล่เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรีของผู้บริโภคบุคคลที่มสี่วนในการ 
        ตัดสินใจซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์  

 
6. ท่านมีการซือ้นํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยปกติครั้งละก่ีขวด Frequency Percent 
 

ครั้งละ 1 – 2 ขวด 255 63.75 
ครั้งละ 3 – 4 ขวด 81 20.25 
ครั้งละ 5 – 6 ขวด 43 10.75 
มากกว่า 6 ขวด ต่อครั้ง 21 5.25 

รวม 400 100  
 
จากตารางที่ 4.16 แสดงให้เห็นว่าการซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยปกติครั้งละก่ีขวด   

มากที่สุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นคร้ังละ 1 – 2 ขวด จํานวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 
63.75รองลงมาเป็นคร้ังละ 3 – 4 ขวด จํานวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.25 ครั้งละ 5 – 6 ขวด 
จํานวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.75 มากกว่า 6 ขวด ต่อครั้ง จํานวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25   
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ตารางที่ 4.17 : แสดงจํานวนและค่าร้อยละ (Percentage) ข้อมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืม 
         บรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจงัหวัดนนทบุรีของผู้บริโภคบุคคลที่มสี่วนในการ 
         ซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 

 
7. ค่าใช้จ่ายในการซ้ือน้ําด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์

โดยเฉลี่ยต่อเดือน 
Frequency Percent 

ตํ่ากว่า 600 บาท 291 72.75 
601 – 800 บาท 68 17.00 
801 – 1,000 บาท 41 10.25 
รวม 400 100 

 
 จากตารางที่ 4.17 แสดงให้เห็นว่าค่าใช้จ่ายในการซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยเฉล่ียต่อเดือน
มากที่สุดของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นราคาตํ่ากว่า 600 บาท จาํนวน 291 คน คิดเป็นร้อยละ 
72.75 รองลงมาเป็นราคา 601 – 800 บาท จํานวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 และราคา  801 – 
1,000 บาท จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 
 
4.4 การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลอันได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ สถานภาพ รายได้
ครอบครัวเฉลีย่ต่อเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัวมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืม
บรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี  
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ตารางที่ 4.18 : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย 
ทางด้านประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ด้าน
ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ขนาดใด 

 
  พฤติกรรมการซื้อน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์ 
ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร ์ 1. ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ขนาดใด 
  X2 Sig. 
1.  เพศ 3.051 0.549 
2.  อายุ 26.878 0.139 
3.  อาชีพ  23.000 0.028* 
4. ระดับการศึกษา 25.521 0.061 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 49.757 0.000* 
6.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 8.233 0.767 

 
จากตารางที่ 4.18  เมื่อพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi – square (X2 – test) เพ่ือทดสอบว่า

ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน เพศ อายุ ระดับการศึกษา และจํานวนสมาชิกในครอบครัว 
ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี ใน
ด้านขนาดของนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ที่เลือกซื้อ และพบว่าปัจจัยทางด้าน
ประชากรศาสตร์ในด้าน อาชีพ และรายได้ครอบครัวเฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ในด้านการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุ
ขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ขนาดใด อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.19 : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย 
                   ทางด้านประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ด้าน 
                   ผู้บริโภคซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์บ่อยคร้ังแค่ไหน 
 
  พฤติกรรมการซื้อน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์ 
ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร ์ 2. ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์บ่อยคร้ังแค่ไหน 

  X2 Sig. 
1.  เพศ 4.416 0.353 
2.  อายุ 17.001 0.653 
3.  อาชีพ  11.658 0.474 
4. ระดับการศึกษา 8.177 0.943 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 17.059 0.649 
6.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 16.506 0.169 

 
จากตารางที่ 4.19  เมื่อพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi – square (X2 – test) เพ่ือทดสอบว่า

ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน              
และจํานวนสมาชิกในครอบครัว ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่        
เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี ในด้านพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์บ่อยคร้ัง
แค่ไหน   
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ตารางที่ 4.20 : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย 
                   ทางด้านประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ด้าน    
                   ซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์จากสถานที่ใดเป็นประจํา 
 
  พฤติกรรมการซื้อน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์ 
ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร ์ 3. ท่านซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์จากสถานท่ีใดเป็นประจํา 

  X2 Sig. 
1.  เพศ 1.960 0.743 
2.  อายุ 46.394 0.001* 
3.  อาชีพ  23.265 0.026* 
4. ระดับการศึกษา 22.347 0.132 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 24.029 0.241 
6.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 12.916 0.375 

 
จากตารางที่ 4.20  เมื่อพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi – square (X2 – test) เพ่ือทดสอบว่า

ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน เพศ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและจํานวนสมาชิก
ในครอบครัว ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัด
นนทบุรี ในด้านการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์จากสถานที่ใดเป็นประจํา และพบว่า
ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ในด้าน อายุ และอาชีพ มคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืม
บรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ในด้านการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อ
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์จากสถานทีใ่ดเป็นประจํา อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.21 : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย 
                   ทางด้านประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ด้าน 
                   เหตุผลที่สําคญัที่สุดทีท่่านซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 
 
  พฤติกรรมการซื้อน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์ 
ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร ์ 4. เหตุผลที่สําคัญที่สุดทีท่่านซื้อน้ําดื่มบรรจุขวดตราเนสทเ์ล่ เพยีวไลฟ ์

  X2 Sig. 
1. เพศ 13.669 0.001* 
2. อายุ 9.046 0.528 
3. อาชีพ  12.644 0.049* 
4. ระดับการศึกษา 28.220 0.000* 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10.173 0.425 
6. จํานวนสมาชิกในครอบครัว 5.112 0.530 

 
จากตารางที่ 4.21  เมื่อพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi – square (X2 – test) เพ่ือทดสอบว่า

ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและจํานวนสมาชิกในครอบครัว     
ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี       
ในด้านเหตุผลที่สําคัญที่สุดทีท่่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ และพบว่าปัจจัยทาง          
ด้านประชากรศาสตร์ในด้าน เพศ อาชีพ ระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืม
บรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ในด้านเหตุผลที่สําคญัทีสุ่ดที่ท่าน        
ซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.22 : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย 
                   ทางด้านประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์  
                   ด้านบุคคลทีม่ีอิทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 
 
  พฤติกรรมการซื้อน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์ 
ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร ์ 5. บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 
  X2 Sig. 
1.  เพศ 3.360 0.499 
2.  อายุ 21.738 0.355 
3.  อาชีพ  19.393 0.079 
4. ระดับการศึกษา 18.264 0.309 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 32.327 0.040* 
6.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 8.949 0.707 

 
จากตารางที่ 4.22  เมื่อพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi – Square (X2 – test) เพ่ือทดสอบว่า

ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัว ไมม่ีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัด
นนทบุรี ในด้านบุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์และพบว่าปัจจัย
ทางด้านประชากรศาสตร์ในด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุ
ขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ในด้านบุคคลทีม่ีอิทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืม
บรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.23 : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย 
        ทางด้านประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 
        ด้านท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ปกติครั้งละก่ีขวด 
 
  พฤติกรรมการซื้อน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์ 
ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร ์ 6. ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ปกติครั้งละกี่ขวด 

  X2 Sig. 
1.  เพศ 2.331 0.507 
2.  อายุ 45.694 0.000* 
3.  อาชีพ  16.985 0.049* 
4. ระดับการศึกษา 18.989 0.089 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 27.450 0.025* 
6.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 18.308 0.032* 

 
จากตารางที่ 4.23  เมื่อพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi – square (X2 – test) เพ่ือทดสอบว่า

ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน เพศ ระดับการศึกษา ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้
นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี ในด้านบุคคลทีม่ีอิทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืม
บรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์และพบว่าปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ในด้านอายุ อาชีพ รายได้
เฉลี่ยต่อเดือนและจํานวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด
ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ในด้านบุคคลที่มอิีทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุ
ขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตารางที่ 4.24 : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย 
  ทางด้านประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์   
         ด้านค่าใช้จ่ายในการซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยเฉล่ียต่อเดือน 

 

  พฤติกรรมการซื้อน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์ 
ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร ์ 7. ค่าใช้จ่ายในการซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยเฉลี่ยต่อเดือน

  X2 Sig. 
1.  เพศ 1.692 0.429 
2.  อายุ 21.121 0.020* 
3.  อาชีพ  10.996 0.088 
4. ระดับการศึกษา 7.067 0.529 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 11.993 0.285 
6.  จํานวนสมาชิกในครอบครัว 3.678 0.720 

 

จากตารางที่ 4.24  เมื่อพิจารณาค่าสถิติทดสอบ Chi – square (X2 – test) เพ่ือทดสอบว่า
ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ ในด้าน เพศ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและจํานวน
สมาชิกในครอบครัว ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ใน
จังหวัดนนทบุรี ในด้านค่าใช้จา่ยในการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยเฉล่ียต่อเดือน
และพบว่าปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ในด้านอายุ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุ
ขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ในด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด
ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยเฉล่ียต่อเดือน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุ

ขวด ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภค 
สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังนี ้
H0: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอันได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย 

และด้านการสง่เสริมการตลาด ไม่มีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 
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H1:  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดอันได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย 
และด้านการสง่เสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ 
เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

สําหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความสัมพันธ์ของตัวแปร
สองตัวที่เป็นอิสระต่อกัน โดยใช้สถิติการแจกแจงไคสแควร์ (Chi – square) ระดับความมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ α= 0.05 ดังน้ันจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) กต่็อเมื่อค่า p (ความน่าจะเป็น) น้อยกว่า     
ค่า α= 0.05 (เท่ากับ Sig) ผลการทดสอบสมมติฐานดังต่อไปน้ี 

 

ตารางที่ 4.25 : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดทางด้านผลิตภัณฑ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดตรา  
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด 
ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ ์

ด้านผลิตภัณฑ์ X2 Sig. 

1. รสชาติของนํ้าด่ืม  57.647 0.054* 

2. รูปลักษณ์ ของบรรจุภัณฑ์ สามารถจับถือ และพกพาได้สะดวก 31.858 0.872 

3.  ฝาบรรจุภัณฑ์ปิดสนิท เปิดง่าย 50.366 0.176 
4. ฉลากผลิตภัณฑ์มีความสวยงาม และความดึงดูดให้ซ้ือ 56.877 0.062 

5. การเข้าถึงข้อมูลด้วย QR Code บนฉลากผลิตภัณฑ์ 42.472 0.451 

6. ฉลากผลิตภัณฑ์มีข้อมูลแสดงการร้องเรียนสําหรับผู้บริโภค 44.210 0.378 
7. ชื่อเสียงของนํ้าด่ืมตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 49.159 0.208 

8. การได้รับรองมาตรฐานด้านคุณภาพสากล เช่น อย. ,Halal ,     
GMP ,NSF เป็นต้น 

36.019 0.730 

9. ม่ันใจในความสะอาดปลอดภัย 62.937 0.020* 

10. ฉลากผลิตภัณฑ์แสดงข้อมูลผู้ผลิตชัดเจน 48.439 0.229 

ด้านผลิตภัณฑ์รวม 306.545 0.011* 

 
      จากตารางที่ 4.25 เมื่อพิจารณาค่าสถิติทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) , (X2 – test)                

เพ่ือทดสอบว่าปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในด้านรูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์ สามารถจับถือ และพกพาได้
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สะดวก ฝาบรรจุภัณฑ์ปิดสนิทเปิดง่าย ฉลากผลิตภัณฑ์มีความสวยงามและความดึงดูดให้ซื้อ        
การเข้าถึงข้อมูลด้วย QR Code บนฉลากผลิตภัณฑ์ ฉลากผลิตภัณฑ์มีขอ้มูลแสดงการร้องเรียน
สําหรับผู้บริโภค ช่ือเสียงของน้ําด่ืมตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ การได้รับรองมาตรฐานด้านคุณภาพสากล 
เช่น อย. ,Halal GMP ,NSF เป็นต้น และดา้นฉลากผลิตภัณฑ์แสดงข้อมลูผู้ผลิตชัดเจนไม่มีความ 
สัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

      ผลจากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์กับ
พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี คา่ Sig เท่ากับ 
0.011 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา          
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้ 

 
ตารางที่ 4.26 : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดทางด้านราคา กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ 
เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวด
ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 

X2 Sig. 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 102.017 0.000* 

2. ราคาเหมาะสมกับปริมาณนํ้าด่ืม 108.227 0.000* 

3. ความคุ้มค่าของราคาเมื่อเทียบกับน้ําด่ืมบรรจุขวดย่ีห้ออ่ืน 89.198 0.003* 

4. มีหลายราคาให้เลือกตามขนาดของบรรจุภัณฑ์ 89.810 0.003* 

ด้านราคารวม 256.006 0.003* 

 
       จากตารางที่ 4.26 เมื่อพิจารณาค่าสถิติทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) , (X2 – test)                
เพ่ือทดสอบว่าปัจจัยด้านราคา ในด้านราคาเหมาะสมกับคณุภาพ ราคาเหมาะสมกับปริมาณนํ้าด่ืม 
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ความคุ้มค่าของราคาเมื่อเทียบกับนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้ออ่ืน และด้านมีหลายราคาให้เลือกตามขนาด
ของบรรจุภัณฑ์ พบว่ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

 

      ผลจากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคากับ
พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี คา่ Sig เท่ากับ 
0.003 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่         
เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ต้ังไว้ 

 
ตารางที่ 4.27 : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดทางด้านการจัดจําหน่าย กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด
ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
พฤติกรรมการซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวด
ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 

ด้านการจัดจําหน่าย X2 Sig. 

1. สามารถหาซ้ือได้ง่าย 20.806 0.833 

2. มีการจัดวางสินค้าท่ีโดดเด่นสะดุดตา 33.372 0.222 

3. มีจําหน่ายท่ีร้านใกล้บ้าน โรงเรียนและมหาวิทยาลัย 76.351 0.001* 

4. มีจําหน่ายในภัตตาคารร้านอาหาร 44.871 0.352 

5. มีจําหน่ายในร้านสินค้าสะดวกซ้ือ 140.884 0.000* 

ด้านการจัดจําหน่ายรวม 246.565 0.000* 

 
      จากตารางที่ 4.27 เมื่อพิจารณาค่าสถิติทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) , (X2 – test)                

เพ่ือทดสอบว่าปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย ในด้านสามารถหาซื้อได้ง่าย และมีการจัดวางสินค้าที่โดด
เด่นสะดุดตา ไม่มีความสัมพันธ์กับกับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   
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      ผลจากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการจัดจําหน่าย
กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ค่า Sig 
เท่ากับ 0.000 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจําหน่ายมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้นํ้าด่ืมบรรจุ
ขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05        
ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานทีต้ั่งไว้ 

 
ตารางที่ 4.28 : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดทางด้านการส่งเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการซือ้นํ้าด่ืมบรรจุ
ขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวด
ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 

X2 Sig. 

1. มีการโฆษณาทางโทรทัศน์  67.883 0.133 

2. มีการโฆษณาทางวิทยุ 45.87 0.831 

3. มีการโฆษณาทางหนังสือพิมพ์ 58.217 0.394 

4. มีการโฆษณาทาง Social network เช่น Facebook, Line ,         
Instagram และอื่นๆ 

55.870 0.480 

5. มีแผ่นป้ายโฆษณาในพ้ืนท่ีขาย 90.272 0.003* 

6. มีการส่งเสริมการขาย เช่น ส่วนลดราคาพิเศษ ของแถมหรือมีการ   
   เพ่ิมปริมาณสินค้า แต่ราคาเท่าเดิม 

58.605 0.380 

7. การให้ข้อมูลข่าวสาร ข้อมูลด้านคุณภาพของสินค้า เช่นปริมาณ 
แร่ธาตุ หรือค่า pH ของนํ้าด่ืม 

60.550 0.315 

8. ข่าวประชาสัมพันธ์เกี่ยวกับน้ําด่ืมตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ต่างๆ        
ท่ีส่งผลต่อภาพลักษณ์ 

42.093 0.915 

9. การให้ข้อมูลด้านเทคโนโลยีการผลิตน้ําด่ืมตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์  62.072 0.738 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.28 (ต่อ) : แสดงการทดสอบค่าไคสแควร ์(Chi – square) ของความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดทางด้านการส่งเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการซื้อ
นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวด
ตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 

X2 Sig. 

10. พนักงานลูกค้าสัมพันธ์รับโทรศัพท์ ตอบ e-mail หรือตอบ         
ข้อความทาง Social Network อย่างรวดเร็ว 

63.538 0.228 

11. พนักงานลูกค้าสัมพันธ์สามารถตอบปัญหาของลูกค้าได้ 51.507 0.645 

12. พนักงานลูกค้าสัมพันธ์ให้บริการด้วยความสุภาพ 64.746 0.197 

ด้านการส่งเสริมการตลาดรวม 602.232 0.019* 

 
จากตารางที่ 4.28 เมื่อพิจารณาค่าสถิติทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi – square) , (X2 – test)                

เพ่ือทดสอบว่าปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ในด้านมีการโฆษณาทางโทรทัศน์ มีการโฆษณาทาง
วิทยุ มีการโฆษณาทางหนังสือพิมพ์ มีการโฆษณาทาง Social Network เช่น Facebook, Line ,                          
Instagram และอ่ืนๆ ด้านมีการส่งเสริมการขาย เช่น ส่วนลดราคาพิเศษ ของแถมหรอืมีการเพ่ิม
ปริมาณสินค้า แต่ราคาเท่าเดิมการให้ข้อมลูข่าวสารข้อมูลด้านคุณภาพของสินค้า เช่นปริมาณ แร่ธาตุ 
หรือค่า pH ของนํ้าด่ืม ข่าวประชาสัมพันธ์เก่ียวกับนํ้าด่ืมตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ต่างๆ  ทีส่่งผลต่อ
ภาพลักษณ์ การให้ข้อมูลด้านเทคโนโลยีการผลิตนํ้าด่ืมตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ พนักงานลูกค้าสัมพันธ์
ให้บริการด้วยความสุภาพ พนักงานลูกค้าสัมพันธ์สามารถตอบปัญหาของลูกค้าได้ พนักงานลูกค้า
สัมพันธ์รับโทรศัพท์ ไม่มคีวามสัมพันธ์กับกับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์
ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

      ผลจากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริม
การตลาดกับพฤติกรรมการซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 
ค่า Sig. เท่ากับ 0.019 น่ันคอื ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
การซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุร ีอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05  ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานทีต้ั่งไว้ 
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4.5 สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตารางที่ 4.29 : สรุปผลการทดสอบสมมุติฐาน 
 
 

สมมุติฐาน  
 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

         สมมุติฐานท่ี 1 : ผู้บริโภคท่ีมีปัจจัยส่วนบุคคลอันได้แก่ เพศ 
อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและจํานวนสมาชิกใน
ครอบครัวมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดตรา           
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

 สอดคล้อง 

        สมมุติฐานที่ 2 : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภค 
 

สอดคล้อง 

 
ผลการทอดสอบสมมุติฐานตามตารางที่ 4.29 สรุปได้ว่า ผลการศึกษา สมมุติฐานคือ  
1. ปัจจัยส่วนบุคคลอันได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือนและ

จํานวนสมาชิกในครอบครัวมคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมการนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์
ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภค 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่
เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี ผูวิ้จัยขอสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ ดังน้ี 
 
5.1 สรปุผลการศึกษา 
 ผลการศึกษาขอ้มูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและผลสรุปตามวัตถุประสงค์ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม
ที่เป็นลูกค้าที่เคยซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรีพบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 ราย ในเขตนนทบุรีพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง
จํานวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 57.8 มีอายุระหว่าง 20 – 29 ปี จํานวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.8 มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน จาํนวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 44.0  มีการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี  จาํนวน 226 คน  คิดเป็นร้อยละ 56.5 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 30,001 - 40,000 
บาท  จํานวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0  มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 3-4  คน จํานวน 172 คน 
คิดเป็นร้อยละ 43.0 
   ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มี        
ผลต่อพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี พบว่า 
 1. ผลิตภัณฑ์ของนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยรวมในระดับเห็นด้วยมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.62 เมื่อพิจารณาผลิตภัณฑ์ของน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์แต่ละด้านแล้ว
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยมากในด้านมั่นใจในความสะอาดปลอดภัย 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 การได้รบัรองมาตรฐานด้านคุณภาพสากลเช่น อย. ,Halal ,GMP ,NSF เป็นต้น 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.77 ฉลากผลิตภัณฑ์แสดงข้อมูลผูผ้ลิตชัดเจน ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.75 ช่ือเสียงของน้ํา
ด่ืมตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.73 ฝาบรรจุภัณฑ์ปิดสนิทเปิดง่าย ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.67 
รสชาติของน้ําด่ืม ค่าเฉลี่ยเทา่กับ 3.58 รูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์สามารถจับถือและพกพาได้สะดวก 
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.54 ฉลากผลิตภัณฑ์มีข้อมลูแสดงการร้องเรียนสําหรับผู้บริโภค ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.52 
ฉลากผลิตภัณฑ์มีความสวยงามและความดึงดูดให้ซื้อค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.51   
         2. ราคาของน้าํด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยรวมในระดับเห็นด้วยมาก โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 เมื่อพิจารณาราคาของนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์แต่ละด้านแล้ว
พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยมากในด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.74 ราคาเหมาะสมกับปริมาณนํ้าด่ืม ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71  ความคุ้มค่าของราคา     
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เมื่อเทียบกับนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้ออ่ืน ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65 มีหลายราคาให้เลือกตามขนาดของบรรจุ
ภัณฑ์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.63 
       3. การจัดจําหน่ายของน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยรวมในระดับเห็นด้วยมาก
โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.56 เมื่อพิจารณาการจัดจําหน่ายของน้ําด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 
แต่ละด้านแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยมากในด้านสามารถหาซื้อได้
ง่าย ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.78 มีการจัดวางสินค้าที่โดดเด่นสะดุดตา ค่าเฉลีย่เท่ากับ 3.61 มีจําหน่ายที่ร้าน
ใกล้บ้านโรงเรียนและมหาวิทยาลัย ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.45 มีจําหน่ายในรา้นสินค้าสะดวกซื้อ ค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.71   
    4. การส่งเสริมการตลาดของนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยรวมในระดับเห็นด้วย
ปานกลาง โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.26 เมื่อพิจารณาการส่งเสริมการตลาดของน้ําด่ืมบรรจุขวดตรา
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์แต่ละด้านแล้วพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยมากในด้าน
มีการโฆษณาทางโทรทัศน์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.45   

 ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีต่อพฤติกรรมการนํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 

พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคส่วนใหญ่พบว่า ขนาด
ของน้ําด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ ที่เลือกซื้อ คือ ขนาด 600 มลิลิลิตร จํานวน 186 คน คิด
เป็นร้อยละ 46.5 โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเลือกซื้อครั้งละ 1-2 วัน/สปัดาห์ จํานวน 
211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.75 ส่วนใหญ่จะเลือกซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์จากร้านสะดวกซื้อ เช่น 
ร้าน 7-11 เป็นประจํา จํานวน 247 คน คดิเป็นร้อยละ 61.75 ด้วยเหตุผลที่สําคญัทีสุ่ด ที่กลุม่
ตัวอย่างเลือกซื้อนํ้าด่ืมเนสทเ์ล่ เพียวไลฟ์ คือด้านคุณภาพนํ้าด่ืม จํานวน 260 คน คิดเป็นร้อยละ 65 
ทั้งน้ีบุคคลมีอิทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ จะเป็นตนเอง จํานวน 301 คน คิดเป็นร้อยละ 
75.25 โดยมีการซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ครั้งละ 1-2 ขวด จํานวน 255 คน คิดเป็นร้อยละ 63.75 
และค่าใช้จ่ายในการซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยเฉล่ียต่อเดือนตํ่ากว่า 600 บาท คิดเป็นร้อยละ 
72.75 

ส่วนที่ 4 การวิเคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานข้อที่ 1  ปัจจัยส่วนบุคคลอันได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการน้ําด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ 
เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี  

  1. เพศ พบว่าเพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์
ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ในด้านเหตุผลทีส่ําคัญทีส่ดุที่ท่านซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์
อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้ 
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 2. อายุ พบว่าอายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล ่          
เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ในด้านการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์จาก
สถานที่ใดเป็นประจํา, การซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ปกติครั้งละก่ีขวดและค่าใช้จ่ายใน
การซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์โดยเฉล่ียต่อเดือน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานทีต้ั่งไว้ 

3. อาชีพ พบว่าอาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียว
ไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ในด้านการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ขนาดใด, ท่าน
ซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์จากสถานที่ใดเป็นประจํา ,เหตุผลที่สําคญัที่สุดที่ท่านซื้อนํ้าด่ืม
บรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ ,การซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยปกติครั้งละก่ีขวด อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกับสมมติฐานที่ต้ังไว้ 

4. ระดับการศึกษา พบว่าระดับการศึกษามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุ
ขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ในด้านเหตุผลที่สําคัญทีสุ่ดที่ทา่นซื้อนํ้าด่ืม
บรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน
ที่ต้ังไว้ 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้นํ้าด่ืม
บรรจุขวดตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์ในด้านการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ขนาดใด, บุคคล
ที่มีอิทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์, การซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล ่เพียวไลฟ์โดยปกติ
ครั้งละกี่ขวด อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ  0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้ 

6. จํานวนสมาชิกในครอบครัว พบว่ามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อ
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ในด้านการซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยปกติครั้งละ
กี่ขวด อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้ 

สมมติฐานข้อที่ 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้         
นํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่  เพียวไลฟ์ของผู้บริโภค 

   1.จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์รวม                  
กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ค่า Sig 
เท่ากับ 0.826 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ
ซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  ซึง่ไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้  

 เมื่อพิจารณาด้านผลิตภัณฑ์ของการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์แต่ละด้าน
พบว่า ในด้านรสชาติของน้ําด่ืม รูปลักษณข์องบรรจุภัณฑ์ สามารถจับถือ และพกพาได้สะดวก       
ฝาบรรจุภัณฑ์ปิดสนิทเปิดง่าย ฉลากผลิตภัณฑ์มีความสวยงามและความดึงดูดให้ซื้อ การเข้าถึงข้อมูล
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ด้วย QR Code บนฉลากผลติภัณฑ์ ฉลากผลิตภัณฑ์มีข้อมูลแสดงการร้องเรียนสําหรับผู้บริโภค 
ช่ือเสียงของน้ําด่ืมตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์ การได้รับรองมาตรฐานด้านคุณภาพสากล เช่น อย. ,Halal 
GMP ,NSF เป็นต้น ด้านความมั่นใจในความสะอาดปลอดภัย และด้านฉลากผลิตภัณฑ์แสดงข้อมูล
ผู้ผลิตชัดเจนแล้วไม่มีความสมัพันธ์กับกับพฤติกรรมการซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของ
ผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

      2.จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคารวมกับ
พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ค่า Sig. 
เท่ากับ 0.003  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้า
ด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานท่ีต้ังไว้ 
  เมื่อพิจารณาด้านราคาของซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์แต่ละด้านพบว่า ในด้าน 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ, ราคาเหมาะสมกับปริมาณนํ้าด่ืม, ความคุ้มคา่ของราคาเมื่อเทียบกับนํ้าด่ืม
บรรจุขวดยี่ห้ออ่ืนและด้านมีหลายราคาให้เลือกตามขนาดของบรรจุภัณฑ์ มีความสมัพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

      3.จากการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจําหน่ายรวม
กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ค่า Sig. 
เท่ากับ 0.076 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจําหน่ายไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้ 
  เมื่อพิจารณาด้านการจัดจําหน่ายของน้ําด่ืมบรรจุขวดย่ีห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์แต่ละด้านพบว่า 
ในด้านสามารถหาซื้อได้ง่าย มีการจัดวางสินค้าที่โดดเด่นสะดุดตา มีจําหน่ายในภัตตาคารร้านอาหาร 
ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดย่ีห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัด
นนทบุรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   

      4. จากการวิเคราะห์ความสมัพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด
รวมกับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ค่า 
Sig. เท่ากับ 0.019 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ต้ังไว้ 
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    เมื่อพิจารณาด้านการส่งเสริมการตลาดของนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์แต่ละด้าน
พบว่า ในด้านมีแผ่นป้ายโฆษณาในพ้ืนที่ขายมีความสัมพันธ์กับกับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด
ย่ีห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 
5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด      
ย่ีห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ผู้วิจัยค้นพบประเด็นที่น่าสนใจ และนํามา
อภิปรายผล ดังน้ี 

1. จากผลการวิจัยข้อมูลด้านลักษณะประชากรศาสตร์ ผูบ้ริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดย่ีห้อเนสท์เล่ 
เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 – 29 ปี   มอีาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน การศึกษาระดับปริญญาตร ีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 30,001 - 40,000 จํานวน
สมาชิกในครอบครัว 3-4 คน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เสาวภาคย์  ขุนฤทธ์ิ (2553) ได้ศึกษาเร่ือง 
พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครยะลาผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 – 29 ปี   ระดับการศึกษาปริญญาตรี มขีนาดครอบครัวอยู่ที่ 3-4 คน 
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชนและงานวิจัยงานของ มนตรี ลอ่งต้ี (2556) ได้ศึกษาเรื่อง ความคิดเห็น
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร นนทบุร ีและสมทุรปราการต่อการซื้อน้าด่ืมบรรจุขวดตรา       ปา
ป้า ผลการวิจัยพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อายุตํ่ากว่า 31 ปี สถานภาพโสด มี
การศึกษาระดับปริญญาตรี พนักงานบริษัทเอกชน 

2. ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นที่มีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี        
ผลต่อพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดย่ีห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี 
ผลการวิจัยพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด แบ่งเป็น 4 ส่วน ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ด้านราคา (Price) ด้านการจัดจําหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion)  โดยสามารถอธิบาย และจําแนกได้ดังต่อไปนี้ 

2.1 ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ในภาพรวมอยู่ใน
ระดับเห็นด้วยมาก จากการศึกษา พบว่ามั่นใจในความสะอาดปลอดภัย การได้รับรองมาตรฐานด้าน
คุณภาพสากล ช่ือเสียงของน้ําด่ืมตราเนสท์เล ่เพียวไลฟ์  ฝาบรรจุภัณฑ์ปิดสนิทเปิดง่าย รสชาติของ
นํ้าด่ืม ฉลากผลิตภัณฑ์มีความสวยงามและความดึงดูดให้ซื้อ มีข้อมูลแสดงการร้องเรียนสําหรับ
ผู้บริโภค รูปลกัษณ์ของบรรจุภัณฑ์สามารถจับถือและพกพาได้สะดวก ตามลําดับ ซึ่งผลการศึกษา
สอดคล้องกับงานวิจัยของเสาวภาคย์  ขุนฤทธ์ิ (2553) ได้ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุ
ขวดของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครยะลา ผลการวิจัยพบว่า เหตุผลทีซ่ื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวด เพราะ
ต้องการนํ้าด่ืมที่สะอาดปลอดภัย งานวิจัยงานของปาริฉัตร ป้ันทอง (2552) ได้ศึกษาเรือ่งปัจจัยทาง
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การตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดของการประปานครหลวง ผลการวิจัย
พบว่าด้านผลิตภัณฑ์มีระดับความคิดเห็นมากคุณภาพและความสะอาดของน้ําด่ืมได้ และงานวิจัยของ 
มนตรี ล่องต้ี (2556)  ศึกษาเรื่อง ความคิดเห็นของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร นนทบุรี และ
สมุทรปราการต่อการซื้อน้าด่ืมบรรจุขวดตราปาป้าพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มีความสะอาด ปลอดภัย สา
หรับการบริโภค 

2.2 ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านราคา (Price) ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็น
ด้วยมาก จากการศึกษาเมื่อพิจารณารายข้อแล้ว พบว่า อยู่ในระดับเห็นด้วยมาก โดยผู้บริโภคได้คํานึก
ถึง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ราคาเหมาะสมกับปริมาณน้ําด่ืม ความคุ้มค่าของราคาเม่ือเทียบกับนํ้า
ด่ืมบรรจุขวดยี่ห้ออ่ืน มีหลายราคาให้เลือกตามขนาดของบรรจุภัณฑ์ ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัยของ
พัชรินทร์ สมพุฒิ (2552)  ศึกษาเกี่ยวกับ ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดของประชาชน
ในตําบลตลาดใหญ ่อําเภอดอยสะเก็ด จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ ่ให้ความคิดเห็น
เก่ียวกับนํ้าด่ืมบรรจุขวดอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก ด้านราคาที่ขายในปัจจุบันมีความเหมาะสมแล้ว 
งานวิจัยของนายมนตรี ล่องต้ี (2556) ศึกษาเกี่ยวกับ ความคิดเห็นของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
นนทบุรี และสมุทรปราการต่อการซื้อน้าด่ืมบรรจุขวดตราปาป้า พบว่าด้านราคาของน้าด่ืมบรรจุขวด
ตราปาป้า คือ ความคุ้มค่าของราคาเม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพของสินค้า 

2.3 ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (place) ใน
ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยมาก จากการศึกษาเมื่อพิจารณารายข้อแล้ว พบว่า อยู่ในระดับเห็นด้วย
มากโดยผู้บริโภคได้คํานึกถึงด้านสามารถหาซื้อได้ง่าย มีจําหน่ายในร้านสินค้าสะดวกซือ้ การจัดวาง
สินค้าที่โดดเด่นสะดุดตา การจําหน่ายที่ร้านใกล้บ้านโรงเรียนและมหาวิทยาลัยซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ เสาวภาคย์  ขุนฤทธ์ิ (2553)  ได้ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวดของ
ผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครยะลา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย พบว่าด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
ชอบความสะดวกในการจัดซือ้ และงานวิจัยของ วรรณดี ทพิย์เนตร (2554) ศึกษาเรื่อง ปัจจัย
การตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดของผู้บริโภคในอําเภอบางปะอิน 
จังหวัดพระนครศรีอยุธยาผลการวิจัย พบว่า นํ้าด่ืมบรรจุขวดผู้บริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากมี
เหตุผลในการเลือกซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดเพราะด้านปัจจัยทางการตลาดของมีจําหน่ายในร้านสะดวกซื้อ 

2.4 ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  ใน
ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลาง จากการศึกษาเมื่อพิจารณารายข้อแล้ว พบว่า อยู่ในระดับเห็น
ด้วยมาก การโฆษณาทางโทรทัศน์ ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัยของ ปาริฉัตร ป้ันทอง (2552) ศึกษา
เร่ือง ปัจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดของการประปานคร
หลวง ผลการวิจัยพบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลาง โดย
การโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์มรีะดับความคิดเห็นมากที่สุด  
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3. ปัจจัยส่วนบุคคลอันได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ
จํานวนสมาชิกในครอบครัวมคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์
ของผู้บริโภคในจังหวัดนนทบุรี ทั้งน้ีผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับงานวิจัยเสาวภาคย์ ขุนฤทธ์ิ 
(2553) ได้ทําการศึกษา พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครยะลา 
พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา ปัจจัยเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได้             
มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกซื้อซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด 
  4. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดตรา
เนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของผู้บริโภค ทั้งน้ีผลดังกล่าวมีความสอดคล้องกับปาริฉัตร ป้ันทอง (2552)        
ได้ทําการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซือ้นํ้าด่ืมบรรจุขวดของการ
ประปานครหลวง พบว่าปัจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืม
บรรจุขวด โดยปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการ
ขายมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวดอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งปัจจัยด้านราคามี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อในทุกพฤติกรรม 
   
5.3 ข้อเสนอแนะในการทําวิจัยครั้งต่อไป 

ในการศึกษาครั้งน้ีเป็นการศึกษา ปัจจัยที่มคีวามสัมพันธ์กับพฤติกรรมผูบ้ริโภคนํ้าด่ืมบรรจุ
ขวดตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ในจังหวัดนนทบุรี ซึ่งกรวิจัยในครั้งต่อไปควรศึกษาเพ่ิมเติมในเรื่องต่อไปน้ี  

1. ควรศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัการตลาดกับกลุ่มประชากรหรือกลุ่มตัวอย่างในสถานที ่
แตกต่างกันหรือในด้านปัจจัยที่แตกต่างทั้งสินค้าอ่ืนที่เก่ียวข้องกันเพ่ือนําผลที่ได้มาปรับปรุงพัฒนาให้
สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค 

2. ควรศึกษาถึงปัจจัยอ่ืนที่เก่ียวข้อง เช่น ปัจจัยทางด้านสังคม ปัจจัยทางด้านวัฒนธรรม  
ปัจจัยทางด้านเศรษฐกิจ ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยี เพ่ือทราบความต้องการของผู้บริโภคโดยรวมมาก
ขึ้นและเพ่ือนํามาพัฒนาให้เกิดประโยชน์ต่อไป 

3. สามารถนําการวิจัยคร้ังน้ีไปประยุกต์ ใช้กับผลิตภัณฑ์อ่ืนๆ เช่น  การศกึษาเก่ียวกับ     
กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจนํ้าด่ืมในด้านจุดแข็ง  จุดอ่อน ความได้ เปรียบเสีย เปรียบ ในการ แข่งขัน  
เน่ือง จากธุรกิจ นํ้าด่ืมเป็น ธุรกิจที่มีการ แข่ง ขันสูง  
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ชุดที่....... 

แบบสอบถาม 
 
เร่ือง การศึกษาปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวดตราเนสเล่ เพียวไลฟ์  ใน

จังหวัดนนทบุรี 
 
คําช้ีแจง  1. แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือสอบถามเก่ียวกับปัจจัยที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ

บริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวด            
ตราเนสเล่  เพียวไลฟ์  ในจังหวัดนนทบุรี โดยแบ่งเป็น 4 ส่วน จํานวน 4 หน้า ดังน้ี 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ปัจจยัประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจขุวด 
ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการซื้อนํ้าด่ืมบรรจุขวด 
ส่วนที่ 4 ข้อคดิเห็นและข้อเสนอแนะอ่ืนๆ  

 
ส่วนที่ 1   สถานภาพส่วนบคุคล 
โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  หน้าข้อความท่ีตรงกับตัวท่านมากที่สุด 

1. เพศ 
(1.1)   ชาย    (1.2)   หญงิ 

2. อายุ 
(2.1)  ตํ่ากว่า 20 ปี     (2.2)   20 - 29 ปี  
(2.3)  30 - 39 ปี   (2.4)   40 - 49 ปี    
(2.5)  50 - 59 ปี   (2.6)   60 ปีขึ้นไป 

3. อาชีพ  
(3.1)   นักเรียน / นักศึกษา             (3.2)  ข้าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
(3.3)   พนักงานบริษัทเอกชน    (3.4)  ธุรกิจส่วนตัว  
 (3.5)   อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .............................. 
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4. ระดับการศึกษา 
  (4.1)   ตํ่ากว่ามัธยมศึกษาตอนปลาย (4.2)   มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 
 (4.3)   อนุปริญญา / ปวส.   (4.4)   ปรญิญาตร ี
 (4.5)   ปรญิญาโท 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
(5.1)   ตํ่ากว่า 10,000 บาท  (5.2)   10,000 – 20,000 บาท 
 (5.3)   20,001 – 30,000 บาท  (5.4)   30,001 – 40,000 บาท  
 (5.4)   40,001 – 50,000 บาท  (5.6)   50,000 บาทข้ึนไป 

6. จํานวนสมาชิกในครอบครัว 
(6.1)   1 – 2  คน   (6.2)  3 –4  คน    
(6.3)   5 - 6 คน   (6.4)  มากกว่า 6 คนข้ึนไป 
 

ส่วนที่ 2 ปัจจัยประสมทางการตลาดที่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการซ้ือน้าํด่ืมบรรจุขวด  
คําช้ีแจง  โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงในช่องว่างตามระดับความสําคัญของปัจจัยทางการตลาด 
     เลือก 1  หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดในข้อน้ันมีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื้อของท่านในระดับน้อย
ที่สุด 
     เลือก 2  หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดในข้อน้ันมีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื้อของท่านในระดับน้อย  
     เลือก 3  หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดในข้อน้ันมีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื้อของท่านในระดับปาน
กลาง 
     เลือก 4  หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดในข้อน้ันมีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื้อของท่านในระดับมาก 
     เลือก 5  หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดในข้อน้ันมีความสําคัญต่อการตัดสินใจซื้อของท่านในระดับมาก
ที่สุด 

ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับที่มีผลต่อการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวด

(1) (2) (3) (4) (5) 
ผลิตภัณฑ์ (Product) 
7. รสชาติของน้ําด่ืม            
8. รูปลักษณ์ ของบรรจุภัณฑ์ สามารถจับถือ และพกพาได้
สะดวก 

          

9.  ฝาบรรจุภัณฑ์ปิดสนิท เปิดง่าย           
10. ฉลากผลิตภัณฑ์มีความสวยงาม และความดึงดูดให้ซื้อ           
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ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับที่มีผลต่อการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวด

(1) (2) (3) (4) (5) 
11. การเข้าถึงข้อมูลด้วย QR Code บนฉลากผลิตภัณฑ์           
12. ฉลากผลิตภัณฑ์มีข้อมูลแสดงการร้องเรียนสําหรับ
ผู้บริโภค 

          

13. ช่ือเสียงของน้ําด่ืมตราเนสท์เล่ เพียวไลฟ์           
14. การได้รับรองมาตรฐานด้านคุณภาพสากล เช่น อย. 
,Halal ,GMP ,NSF เป็นต้น 

          

15. มั่นใจในความสะอาดปลอดภัย           
16. ฉลากผลิตภัณฑ์แสดงข้อมูลผูผ้ลิตชัดเจน           
ด้านราคา (Price) 
17. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ           
18.ราคาเหมาะสมกับปริมาณนํ้าด่ืม           
19.ความคุ้มค่าของราคาเมื่อเทียบกับนํ้าด่ืมบรรจุขวดยี่ห้อ
อ่ืน 

     

20.มีหลายราคาให้เลือกตามขนาดของบรรจุภัณฑ์      
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) 
21. สามารถหาซื้อได้ง่าย           
22. มกีารจัดวางสินค้าที่โดดเด่นสะดุดตา           
23. มจีําหน่ายที่ร้านใกล้บ้าน โรงเรียนและมหาวิทยาลัย           
24. มจีําหน่ายในภัตตาคารร้านอาหาร           
25. มจีําหน่ายในร้านสินค้าสะดวกซื้อ           
ด้านกิจกรรมสง่เสริมการตลาด (Promotion) 
26. มกีารโฆษณาทางโทรทัศน์            
27. มกีารโฆษณาทางวิทยุ           
28. มกีารโฆษณาทางหนังสือพิมพ์           
29. มกีารโฆษณาทาง Social network เช่น Facebook, 
Line ,Instagram และอื่นๆ 

          

30. มแีผ่นป้ายโฆษณาในพ้ืนที่ขาย           
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ปัจจัยทางการตลาด 
ระดับที่มีผลต่อการบริโภคนํ้าด่ืมบรรจุขวด

(1) (2) (3) (4) (5) 
31. มกีารส่งเสริมการขาย เช่น ส่วนลดราคาพิเศษ ของ
แถมหรือมกีารเพ่ิมปริมาณสนิค้า แต่ราคาเท่าเดิม 

     

32. การให้ข้อมูลข่าวสาร ข้อมูลด้านคุณภาพของสินค้า 
เช่นปริมาณแร่ธาตุ หรือค่า pH ของน้ําด่ืม 

     

33. ข่าวประชาสัมพันธ์เก่ียวกับนํ้าด่ืมตราเนสท์เล่ เพียว
ไลฟ์ต่างๆ ที่ส่งผลต่อภาพลักษณ์ 

     

34. การให้ข้อมูลด้านเทคโนโลยีการผลิตนํ้าด่ืมตราเนสท์
เล่ เพียวไลฟ์   

     

35. พนักงานลกูค้าสัมพันธ์รับโทรศัพท์ ตอบ e-mail หรือ 
ตอบข้อความทาง Social Network อย่างรวดเร็ว 

     

36. พนักงานลกูค้าสัมพันธ์สามารถตอบปัญหาของลูกค้า
ได้ 

     

37. พนักงานลกูค้าสัมพันธ์ให้บริการด้วยความสุภาพ      
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ส่วนที่ 3  พฤติกรรมการซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวด  
โปรดทําเคร่ืองหมาย    ลงในช่องที่ตรงกับพฤติกรรมของท่านมากที่สุด (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ) 

38. ท่านซื้อน้ําด่ืมบรรจุขวดย่ีห้อเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ ขนาดใด 

   (38.1)   330 มลิลิลิตร  (38.2)  600  มิลลลิิตร   

(38.3)  1,500 มิลลลิิตร    (38.4)   6 ลิตร           

(38.5)  18.9  ลิตร  (38.6)  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ............................  
 

39. ท่านซื้อน้ําด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์บรรจุขวดบ่อยคร้ังแค่ไหน 
(39.1)  1-2 วัน/สัปดาห์         (39.2)  3-4 วัน/สัปดาห์ (39.3)  5-6 วัน/สัปดาห์
    
(39.4)  ทุกวัน          (39.5)  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ....................................... 
 

40. ท่านซื้อน้ําด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์จากสถานที่ใดเป็นประจํา 
 (40.1)  ร้านสะดวกซื้อ เช่น ร้าน 7-11  (40.2)  Lotus Express  

(40.3)  Tops daily  supermarket  (40.4)  ร้านโชห่วยใกล้ทีพั่กอาศัย            
 (40.5)  Mini Big C    (40.6)  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ...................... 

 
41. เหตุผลที่สาํคัญที่สุด ที่ท่านซื้อน้ําด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ 

(41.1)  ด้านคุณภาพนํ้าด่ืม       (41.2)  ด้านราคา (41.3)  ด้านความสะดวกในการซื้อ 
(41.4)  ด้านรูปทรง        (41.5)  ด้านขนาด  (41.6)  ด้านช่ือเสียงของตราสินค้า  
(41.7)  รายการโปรโมช่ัน (41.8)  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) .............................................. 
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    42. บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์ของท่าน 
 (42.1)  ตนเอง  (42.2)  คนในครอบครัว (42.3)  เพ่ือน  
        (42.4)  พนักงานขาย  (42.5)  พรเีซ็นเตอร์ในการโฆษณา    

(42.6)  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ................................... 
 

 43. ท่านมีการซื้อนํ้าด่ืมเนสทเ์ล่ เพียวไลฟ์โดยปกติครั้งละก่ีขวด 
 (43.1)  ครัง้ละ 1 – 2 ขวด (42.2)  ครัง้ละ 3 – 4 ขวด 
 (43.3)  ครัง้ละ 5 – 6 ขวด (43.4)  มากกว่า 6 ขวด ต่อครั้ง 
 

44. ค่าใช้จ่ายในการซื้อนํ้าด่ืมเนสท์เล่ เพียวไลฟ์โดยเฉล่ียต่อเดือน 
 (44.1)  ตํ่ากว่า 600 บาท  (44.2)  601 – 800 บาท 
 (44.3)  801 – 1,000 บาท (44.4)  มากกว่า 1,000 บาทข้ึนไป 

 
ส่วนที่ 4  ข้อคิดเหน็และข้อเสนอแนะอืน่ๆ  

4.1 ข้อเสนอแนะเพ่ิมเติม 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 

ขอขอบคุณสําหรับความร่วมมือในการกรอกแบบสอบถาม 
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อีเมล ์  luckkana.siri@gmail.com 
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