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บทคดัย่อ 
 
 การศกึษาครัง้นี้ มวีตัถุประสงค ์(1) เพื่อศกึษาปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ อาชพี ระดบัการศึกษา และรายได้ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มประเภท
น ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั และ (2) เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 
ประกอบด้วย ปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์ (Product) ปจัจยัด้านราคา (Price) ปจัจยัด้านสถานที ่
(Place) และปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่ม
ประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ซึง่ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ จ านวน 400 คน 
ซึ่งมาจากการค านวณเพื่อหากลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบได้ถึงจ านวนประชากรเป้าหมายได้
แน่นอนจากแหล่งขอ้มูลทีเ่ชื่อถอื (Cochran, 1953) โดยการเก็บกลุ่มตวัอย่างในครัง้นี้ผู้วจิยัจะ
เลอืกวธิกีารใช ้แบบสอบถามแบบออนไลน์ Google Form 

จากการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญงิ รอ้ยละ 70.50 อายุระหว่าง 31-40 ปี รอ้ยละ 42.00 สถานภาพโสด รอ้ยละ 47.50 
อาชพีข้าราชการ/รฐัวสิาหกิจ ร้อยละ 79.50 ระดบัการศึกษาส่วนใหญ่เป็นปรญิญาตร ีรอ้ยละ 
65.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท รอ้ยละ 45.30 จะมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่ม
ประเภทน ้าหวาน แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  โดยปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดมผีลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มประเภทน ้าหวาน พบว่า ปจัจยัด้านการส่งเสรมิ
การตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผู้บรโิภคในจงัหวดั
ตรงั และในส่วนของปจัจยัด้านผลติภณัฑ์ ปจัจยัด้านราคา ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งดื่มประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัไมแ่ตกต่างกนั 
 

ค าส าคญั : เครือ่งดื่มประเภทน ้าหวาน , ส่วนประสมทางการตลาด , การตดัสนิใจซือ้  
  



ABSTRACT 
 

The purpose of the study was 1) To study personal characteristics such as 
gender, age, occupational status, education level and income that influenced 
consumers' decision-making on sugary drinks in Trang province and 2) To study market 
ingredients (4P's) including Product , Price Place and Promotion factors that influenced 
buyer decisions of Sweetened beverages in Trang. The population of the study was 400 
people. This is based on calculations to determine the absolute target population from a 
reliable source (Cochran, 1953) by collecting samples this time; researchers will choose 
how to use the Google Form online questionnaire.  

From the analysis of the general data of respondents, 70.50% said they were 
females aged 31-40, 42.00%, marital status, 46.00%. Civil servants/state enterprises, 
79.50% of which are undergraduate students, 65.00%, average monthly income of 
10,001 – 20,000 baht, 45.30% decision shall be made to purchase Sweetened 
beverages, statistically significantly different at level 0.05 Marketing factors influenced 
the decision to buy Sweetened beverages . It was found that marketing promotion 
factors influenced consumers in Trang, In part to Product, Price, and Place. As a result, 
the decision to buy Sweetened beverages in Trang was not different. 
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บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

คนไทยปว่ยเป็นโรคเบาหวานเพิม่มากขึน้ถงึ 300,000 คนต่อปี โดยมคีนไทยรอ้ยละ 75 
ป่วยและเสยีชวีติจากโรค NCDs และมแีนวโน้มเพิม่ขึน้ทุกปี ขอ้มูลเหล่านี้ท าให้หลายคนเกดิ
ความกงัวลเกีย่วกบัการบรโิภคอาหารหรอืเครื่องดื่มทีม่รีสชาตหิวาน อาจมผีลต่อสุขภาพของคนไทย 
ถึงแม้ว่า ประชาชนจ านวนมากจะรู้อยู่แล้วว่า “หวานมนัร้าย” แต่กลบัไม่ใช่เรื่องง่ายที่จะลด
จงึจ าต้องมีแรงผลกัดนัส่งเสรมิจากภาคส่วนต่างๆ เกิดเป็นมาตรการและการรณรงค์เพื่อไปสู่
เป้าหมายสงัคมหวานน้อย  
 ในแต่ละวนัคนไทยดื่มเครือ่งดื่มทีผ่สมน ้าตาลเฉลีย่กว่า 3 แก้ว เครื่องดื่มทีผ่สมน ้าตาลที่
วางจ าหน่ายในประเทศไทย พบมปีรมิาณน ้าตาลสูงมากเฉลีย่ 9 - 19 กรมั ต่อ 100 มลิลลิติร 
ขณะที่ปรมิาณที่เหมาะสมคอืไม่ควรมนี ้าตาลมากกว่า 6 กรมั ต่อ 100 มลิลลิติร เพราะจะเพิม่
โอกาสเสีย่งต่อการเกดิโรคไมต่ดิต่อเรือ้รงัหรอื NCDs เช่น โรคอ้วน เบาหวาน ความดนัโลหติสูง 
หวัใจ หลอดเลอืดหวัใจ และฟนัผุ อย่างไรก็ตามการปรบัเปลี่ยนพฤตกิรรมกนิน ้าตาลของคน
ไทยท าได้ด้วยการเปลี่ยนจากการดื่มเครื่องดื่มที่ผสมน ้าตาล มาเป็นการดื่มน ้าเปล่าอย่างน้อย 
6 - 8 แก้วต่อวนัเพื่อสุขภาพทีด่ ีแต่หากต้องการดื่มเครื่องดื่มทีผ่สมน ้าตาล เช่น ชานม ชาเขยีว 
กาแฟ โกโก้ หรอื นมเยน็ แนะน าสัง่สูตรหวานน้อย เพื่อลดปรมิาณน ้าตาลทีจ่ะไดร้บัในแต่ละแก้ว 
หรอืลดขนาดเครือ่งดื่มเป็นขนาดเลก็ลง 
 จากการศกึษาขอ้มูลในการวจิยัครัง้นี้ ผู ้วจิยัจงึได้เหน็แนวโน้มการบรโิภคน ้าตาลที่
เพิม่ขึน้ ซึ่งสวนกระแสรกัสุขภาพในปจัจุบนั ผู้วิจยัจงึสนใจที่จะศึกษาปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผู้บริโภคในจงัหวดัตรงั 
เพื่อให้ทราบถึงปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มประเภท
น ้าหวาน เพื่อน าผลที่ได้จากการวจิยัไปใช้เป็นขอ้มูลในการปรบัปรุง พฒันาเครื่องดื่มประเภท
น ้าหวานและปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั และสามารถ
ตอบสนอง ความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
  1. เพื่อศึกษาปจัจยัลกัษณะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดบั
การศึกษา และรายได้ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัตรงั 
  2. เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ประกอบด้วย ปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์
(Product) ปจัจยัดา้นราคา (Price) ปจัจยัดา้นสถานที ่(Place) และปจัจยัดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัตรงั 



สมมติฐานของการวิจยั 
 1. ปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครือ่งดื่มประเภท
น ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัแตกต่างกนั 
 2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มประเภท
น ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั  
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ขอบเขตดา้นเนื้อหา ผู้วจิยัได้ท าการศกึษาเรื่อง การตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มประเภท
น ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั เนื้อหาทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ มตีวัแปรต้น 2 ตวัแปร ไดแ้ก่ 
ลกัษณะส่วนบุคคล และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ส าหรบัตัวแปรตาม คือการ
ตดัสนิใจซือ้เครือ่งดื่มประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
 2. ขอบเขตดา้นประชากร หมายถงึ ประชาชนในจงัหวดัตรงั ทีม่กีารบรโิภคเครื่องดื่ม
ประเภทน ้าหวาน โดยท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลแบบปฐมภูม ิ(Primary Data) โดยวธิกีารใช้
แบบสอบถามแบบออนไลน์ Google Form และไปท าการส ารวจขอ้มลูในจงัหวดัตรงั จากกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 คน 
 3. ขอบเขตด้านเวลา ในการศกึษาครัง้นี้ มรีะยะเวลาด าเนินการศกึษาตัง้แต่เดอืน
กนัยายน พ.ศ. 2566 ถงึเดอืนธนัวาคม พ.ศ. 2566 รวมระยะเวลา 4 เดอืน 
 

แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์
 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นศาสตร์ที่ให้ความรู้เกี่ยวกบัขนาด องค์ประกอบ 
การกระจาย และการเปลี่ยนแปลงของประชากร โดยลกัษณะทางประชากรศาสตรป์ระกอบไปดว้ย
เพศ อาย ุสถานภาพทางการสมรส การศกึษา ศาสนา เชือ้ชาต ิและอาชพี (สุปญัญา ไชยชาญ, 2551) 
รายละเอยีดดงันี้ 
 1) ปจัจยัด้านเพศ (Sex) ความแตกต่างทางเพศ ท าให้บุคคลมพีฤติกรรมของการ
ติดต่อสื่อสารต่างกัน เพศหญิงและเพศชายมีความแตกต่างกันอย่างมากในเรื่องความคิด 
ค่านิยม และทศันคต ิทัง้นี้เพราะวฒันธรรม และสงัคม ก าหนดบทบาทและกจิกรรมของคนสอง
เพศไวต่้างกนั 
 2) ปจัจยัด้านอายุ เป็นสิง่ส าคญัประการหนึ่งต่อของการสื่อสารของมนุษย์ เนื่องดว้ย
อายุจะเป็นตวัก าหนดประสบการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึน้ของบุคคลคนเราโดยทัว่ไปเมื่ออายุเพิม่ขึ้น 
ประสบการณ์สงูขึน้ ความฉลาดรอบคอบกเ็พิม่มากขึน้วธิคีดิและสิง่ทีส่นใจกจ็ะเปลีย่นแปลง 
 3) ปจัจยัดา้นการศกึษา (Education) การศกึษาหรอืความรูเ้ป็นลกัษณะอกีประการหนึ่งที่
มีอิทธิพลต่อผู ้รบัสาร การที่คนได ้รบัการศ ึกษาที่ต่างกนัในยุคสมยัที่ต ่างกนั ในระบบ



การศึกษาที่แตกต่างกนัจงึย่อมมคีวามรู้สกึนึกคดิอุดมการณ์และความต้องการที่แตกต่างกนั 
การศกึษาจงึเป็นตวัก าหนดในกระบวนการเลอืกสรรของผูร้บัไปดว้ย 
 4) ปจัจยัดา้นอาชพี (Occupation) อาชพีของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความ
ต้องการสนิค้าและบรกิารที่แตกต่างกนั กบัการตลาดจะต้องศกึษาว่าสนิค้าและบรกิารของ
บรษิัทเป็นที่ต้องการของกลุ่มอาชพีประเภทใด เพื่อที่จะจดัเตรยีมสนิค้าให้สอดคล้องกบั
ความตอ้งการของกลุ่มเหล่านี้ไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 5) ปจัจยัด้านรายได้ (Income) หรอืสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic status) 
สถานภาพทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อตราสินค้าและบรกิารที่ตัดสินใจสถานภาพ
เหล่านี้ประกอบด้วย รายได้ การออมทรพัย์ อ านาจการซื้อและทศันคติเกี่ยวกับการจ่ายเงนิ 
การศกึษาอาชพีและรายไดน้ัน้มแีนวโน้มสมัพนัธก์นั อยา่งใกลช้ดิในความสมัพนัธเ์ชงิเหตุและผล  
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
 Kotler (2001, p. 131) กล่าวในเรื่อง ตวัแปรหรอืองค์ประกอบของส่วนผสมทาง
การตลาด (4P’s) ว่าเป็นตวักระตุ้นหรอืสิง่เรา้ทางการตลาดทีก่ระทบต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ 
โดยแบ่งออกไดด้งันี้  
 1. ผลติภณัฑ ์(Products) ทีต่้องมคีุณภาพและรปูแบบดไีซน์ตรงตามความต้องการของ
ลกูคา้ หรอืสนิคา้หรอืบรกิารทีบุ่คคลและองคก์รซือ้ไปเพื่อใชใ้นกระบวนการผลติสนิคา้อื่นๆ หรอื 
ในแนวทางการประกอบธุรกจิ หรอืหมายถงึสนิค้าหรอืบรกิารที่ผู ้ซื้อสนิค้าหรอืบรกิารเพื่อ
น าไปใช้ ในการผลติ การให้บรกิาร หรอืด าเนินงานของกจิการ หรอืเป็นองคป์ระกอบตวัเดยีว 
ในส่วนประสมของการตลาดกต็าม แต่เป็นตวัส าคญัทีม่รีายละเอยีดทีจ่ะตอ้งพจิารณาอกีมากมาย  
 2. ราคา (Pricing) ตอ้งเหมาะสมกบัต าแหน่งทางการแขง่ขนัของสนิคา้และสามารถสรา้ง 
ก าไรต่อกจิการ หรอืจ านวนเงนิที่ถูกเรยีกเก็บเป็นค่าสนิคา้หรอืบรกิารหรอืผลรวมของมลูค่าที่ผู้
ซือ้ท าการแลกเปลีย่น เพื่อใหไ้ดผ้ลประโยชน์จากการมหีรอืการใชผ้ลติภณัฑ ์สนิคา้ หรอื บรกิาร 
หรอืนโยบายการตัง้ราคา หรอืมลูค่าของสนิคา้และบรกิารทีว่ดัออกมาเป็นตวัเงนิ การก าหนดรา
คามคีวามส าคญัต่อกจิการอยา่งมาก โดยไมส่ามารถก าหนดราคาสนิคา้เองไดต้ามความพงึพอใจ 
การตัง้ราคาจะต้องก าหนดต้นทุนการผลติ สภาพการแข่งขนั ก าไรที่คาดหมาย ราคาของ คู่
แข่งขนั ดงันัน้ กจิการจะต้องเลอืกกลยุทธ์ที่เหมาะสมในการก าหนดราคาสนิค้าและบรกิาร สิง่
ส าคญัจะตอ้งพจิารณาเกีย่วกบัราคาไดแ้ก่ ราคาสนิคา้ทีร่ะบุในรายการหรอืราคาทีร่ะบุ ราคาทีใ่ห้
ส่วนลด ราคาทีม่สี่วนยอมให ้ราคาทีม่ชี่วงระยะเวลา ทีก่ารช าระเงนิ และราคาเงือ่นไขใหส้นิเชื่อ  
 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) กเ็น้นช่องทางการกระจายสนิคา้ใหท้ัว่ถงึ สามารถ
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายทุกส่วนได้เป็นอย่างดี ซึ่งอาจผ่านคนกลางหรือไม่ผ่านก็ได้ ใน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายประกอบด้วย ผู้ผลติ ผู้บรโิภค หรอืผู้ใช้ทางอุตสาหกรรม หรอืลูกค้า
ทางอุตสาหกรรม และคนกลาง โลจสิตกิสท์างการตลาด เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้
โดยมุ่งผลก าไร หรอืกลยุทธ์ทางการตลาดในการท าให้มผีลติภัณฑ์ไว้พรอ้มจ าหน่าย สามารถ



ก่อใหเ้กดิอทิธพิลต่อการพบผลติภณัฑ ์แน่นอนว่าสนิคา้ทีม่จี าหน่ายแพร่หลายและง่ายทีจ่ะซือ้ก็
จะท าให้ผู้บรโิภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางที่น าเสนอก็อาจก่ออิทธิพลต่อการรบัรู้
ภาพพจน์ของผลติภณัฑ ์หรอืช่องทางการจดัจ าหน่ายที่เกี่ยวขอ้งกบัหน่วยเศรษฐกจิต่างๆ ที่มี
ส่วนร่วมในกระบวนการน าพาสนิค้าจากผู้ผลติไปสู่มอืผู้บรโิภค ซึ่งการตดัสนิใจ เลอืกช่องทาง
การจดัจ าหน่ายที่เหมาะสม มคีวามส าคญัต่อก าไรของหน่วยธุรกจิ รวมทัง้มผีลกระทบ ต่อการ
ก าหนดส่วนผสมทางการตลาดทีเ่กีย่วขอ้งอื่นๆ 
 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ทีเ่น้นทัง้การโฆษณา ประชาสมัพนัธส์่งเสรมิการ
ขายและการตลาดโดยตรง ซึ่งน าไปสู่การได้ครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาดที่เพิม่ขึ้นตาม
เป้าหมายของกจิการนัน่เอง ระดบัทีส่องคอืการตลาดทีมุ่่งเน้นทางดา้นของการสรา้งประสบการณ์
ที่ดน่ีาประทบัใจให้กบัลูกค้า ก็จะน าไปสู่การสร้างความผูกพนัทางด้านอารมณ์ที่แนบแน่น 
ต่อผู้บรโิภคแบบสนิทแนบแน่น โดยผลลพัธ์ที่คาดหวงัจากกิจการในการด าเนินกลยุทธ์ทาง 
การตลาดระดบัที่สองนี้ คอืกิจการจะสามารถมสี่วนแบ่งการตลาดในจติใจของลูกค้าสูงขึ้นเมื่อ
เทยีบกบัคู่แข่งขนั เป็นกจิกรรมตดิต่อสื่อสารไปยงัตลาดเป้าหมายเพื่อเป็นการใหค้วามรู ้ชกัจูง 
หรอืเป็นการเตอืนความจ าเป็นของตลาดเป้าหมายที่มต่ีอตราสนิค้าและผลติภณัฑ์สนิค้าหรอื
บรกิาร การโฆษณา การส่งเสรมิการขาย หรอืเป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสรา้งความพงึพอใจ
ต่อตราสนิคา้หรอืบรกิาร ความคดิ ต่อบุคคลโดยใช้เพื่อจูงใจ ให้เกดิความต้องการเพื่อเตอืนความ
ทรงจ า ในผลติภณัฑโ์ดยคาดว่าจะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื่อ และพฤตกิรรมการซือ้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  
 การตดัสนิใจ (Decision Making) หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกทีจ่ะกระท าสิง่ใดสิง่
หนึ่งจากทางเลอืกต่างๆ ทีม่อียู่ ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจในทางเลอืกต่างๆ ของสนิคา้และ
บรกิารอยู่เสมอ โดยที่เขาจะเลอืกสนิค้าหรอืบรกิารตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ 
การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการที่ส าคญัและอยู่ภายในจติใจของผู้บรโิภค (ฉัตยาพร เสมอใจ , 
2550, หน้า 46) 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ณฐัพชัร ์ แก้วพทิกัษ์คุณ (2563) ทีศ่กึษาทศันคตแิละปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผู้บรโิภคในช่วงมธัยมศกึษาในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุ่มประชากรที่ศกึษาอยู่ในช่วงมธัยมศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร และมี
การบรโิภคเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานมากกว่า 1 ครัง้ต่อสปัดาหใ์ช้วธิกีารเกบ็ขอ้มลูดว้ยวธิกีาร
วจิยัเชงิส ารวจ (Research Survey) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการ
รวบรวมข้อมูลและเก็บข้อมูลมาเพื่อท าการประมวลผลวเิคราะห์ขอ้มูลในเชงิสถติ ผลการวจิยั
พบว่าปจัจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มประเภทน ้ าหวานของ ผู้บริโภคในช่วง
มธัยมศกึษาในเขตกรุงเทพมหานคร คอื ปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์ปจัจยัด้านการจดัจ าหน่าย และ



ปจัจยัดา้นทศันคตเิกีย่วกบัความรูส้กึต่อผลติภณัฑแ์ละในส่วนของปจัจยัดา้นประชากรศาสตรใ์น
ด้านเพศ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผู้บรโิภคในช่วง มธัยมศกึษาใน
เขตกรงุเทพมหานคร ไมแ่ตกต่างกนั 
 พชัรฤด ีบุญธรรม และอรประภา เทพศลิปะวสิุทธิ ์(2562) ทีศ่กึษาปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มผีลต่อการเลอืกซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพของผู้บรโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ ได้แก่ ประชาชนทีอ่าศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยเก็บ
และวเิคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามด้วยสถิตเิชงิพรรณนาและสถติิเชงิอนุมานจากการวเิคราะห์
ความแปรปรวนทางเดยีว ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิที่มอีายุระหว่าง 
21-30 ปี และมกีารศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า ทัง้นี้ ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบั
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน อยู่ในระดบัมากที่สุด ( ̅ = 4.26) โดยในด้าน
ผลติภณัฑพ์บว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัเรือ่งของความสะอาดของผลติภณัฑม์ากทีสุ่ด ( ̅ = 4.66) 
ส่วนดา้นราคาพบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัราคาทีเ่หมาะสมเมื่อเปรยีบกบัคุณประโยชน์หรอื
สารอาหารที่จะได้รบัมากที่สุด ( ̅ = 4.47) ในด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายพบว่าผู้บรโิภค
ค านึงถงึสถานที่จดัจ าหน่ายมคีวามสะดวกในการหาซื้อมากที่สุด ( ̅ = 4.40) และด้านการ
ส่งเสรมิการตลาดพบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการมภีาพโฆษณาสนิคา้ให้เหน็อย่างชดัเจน
มากทีสุ่ด ( ̅ = 4.18) ซึง่มคี่าไม่ต่างกนักบัเรื่องของการโฆษณาผ่านสื่อ ( ̅ = 4.18) และการ
ทดสอบสมมุตฐิานพบว่าปจัจยัด ้านรายได ้มผีลต่อส่วนประสมทางการตลาดทัง้ในด ้าน
ผลติภณัฑแ์ละด้านราคา (p ≤ 0.05) แต่พบว่าปจัจยัดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคไม่มผีล
ต่อทัง้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสรมิการตลาด (p >0.05)  
 ปณัณวชิญ์ พยุหวรรธนะ (2559) ทีศ่กึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้วปิป้ิงครมี เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใช้วธิกีารวจิยั
แบบการส ารวจ (Survey Research) ผ่านการเก็บขอ้มูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) 
และท าการวเิคราะหข์อ้มูลทางสถติโิดยใช้โปรแกรมส าเรจ็รูปเพื่อสรุปผลการวจิยั และน าเสนอ
ผลการวจิยัในรูปแบบของตารางและการบรรยายประกอบ โดยมกีลุ่มตวัอย่างคอื ผู้ซือ้วิ ป้ิงครมี
เท่านัน้ ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อวปิป้ิงครมี  
มเีพียง 2 ปจัจยั คือ ปจัจยัด้านผลิตภณัฑ์และช่องทางการจดัจ าหน่าย และปจัจยัด้านราคา 
แสดงให้เห็นว่า กลุ่มตัวอย่างนัน้ให้ความส าคัญในเรื่องของผลิตภณัฑ์ที่มีคุณภาพ มีความ
หลากหลาย ตราสินค้าที่มคีวามน่าเชื่อถือ ท าให้ลูกค้ามัน่ใจมากขึ้น รวมไปถึงปจัจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายทีง่า่ยต่อการคน้หาและเขา้ถงึไดอ้ยูใ่กลใ้นเขตชุมชน หรอืทีม่กีารสญัจรไปมา 
ความน่าเชื่อถอืของ รา้นคา้ และสะดวกต่อผูซ้ือ้ 
 

  



วิธีด าเนินการวิจยั 
 

ประชากร กลุ่มตวัอย่าง และแผนการสุ่มตวัอย่าง 
ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้คอื ประชาชนในจงัหวดัตรงั และมกีารบรโิภคเครื่องดื่ม

ประเภทน ้ าหวาน โดยไม่อาจจะทราบได้ถึงจ านวนประชากรเป้าหมายได ้แน่นอนจาก
แหล่งขอ้มูลที่เชื่อถอืได้ ดงันัน้ผู้วจิยัจงึก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง โดยใชสู้ตรค านวณของ 
(Cochran , 1953 อ้างถงึใน อภนิันท ์จนัตะนี. 2550 : 89) ระดบัความเชื่อมัน่ที่ก าหนด หรอื
ระดบันัยส าคญัสถิต ิ0.05 (ความเชื่อมัน่ที่ 95%) จากการค านวณขนาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 
384 ตวัอย่าง เพื่อป้องกนัความผดิพลาดทีเ่กดิขึน้จากการเกบ็ขอ้มลู ผูว้จิยัจงึเพิม่กลุ่มตวัอย่าง
เพื่อใหข้อ้มลูมคีวามสมบรูณ์ยิง่ขึน้เป็น 400 ตวัอยา่ง 

 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

งานวจิยันี้เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็
รวบรวมขอ้มลู คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มลูลกัษณะส่วนบุคคล โดยต้องการทราบ เพศ อายุ สถานภาพ อาชพี ระดบั
การศกึษา และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน โดยลกัษณะค าถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check list) 
ใชก้ารวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) ไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ อาชพี และใชก้าร
วดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 ส่วนท่ี 2 ค าถามเกี่ยวกบัการประเมนิความคดิเห็นเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั 
ไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปจัจยัด้านราคา ปจัจยัดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย และปจัจยัดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด ซึ่งค าถามในส่วนนี้มลีกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale)     
  ส่วนท่ี 3 การตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องดื่มประเภทน ้าหวาน ซึง่ค าถามในส่วนนี้มลีกัษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  

ในส่วนที ่2-3 ของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยมี
เกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้าหนักของการประเมนิเป็น 5 ระดบั ตามวธิขีองลเิคริท์ (Five-Point 
Likert Scales) 

ส่วนท่ี 4 ข้อเสนอแนะ ลักษณะเป็นค าถามแบบปลายเปิด ซึ่งเปิดโอกาสให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามสามารถแสดงความคดิไดอ้ย่างอสิระ 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู  
 ในการวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ (Survey Method) ใชว้ธิกีารเกบ็รวบรวมขอ้มลูแบบ
ปฐมภูม ิ(Primary Data) โดยวธิกีารใช ้ แบบสอบถามแบบออนไลน์ Google Form จากกลุ่ม



ตวัอย่างจ านวน 400 คน โดยมรีะยะเวลาในการเก็บข้อมูลในช่วงเดอืนกนัยายน - ธนัวาคม 
พ.ศ. 2566 
 

การวิเคราะหข้์อมลู 
 

การวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
 1) ท าการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ และอายุ รวมถงึขอ้มลูเบือ้งต้น
ที่เกี่ยวข้องกบัพฤติกรรมการบรโิภค โดยใช้ตารางแจกแจงความถี่ และค่าร้อยละมาท าการ
อธบิาย 
 2) ท าการวเิคราะหข์อ้มลูในส่วนของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสนิใจซือ้
เครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงัโดยจะใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรบัการแปลความหมายระดบัความคดิเหน็ ผูว้จิยั
จะใชว้ธิกีารอา้งองิจากคะแนนทีไ่ดก้ าหนดไวใ้นส่วนของเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 
การวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมาน (Inferential Statistic)    
 เป็นการศกึษาขอ้มูลของ กลุ่มตวัอย่างและทดสอบสมมตฐิาน (Hypothesis Testing) 
โดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิซึง่การวจิยัครัง้นี้จะใชส้ถติ ดงันี้  
 1) การวเิคราะห ์Independent-Sample T-Test เพื่อเปรยีบเทยีบความแตกต่าง ระหว่าง
ตวัแปร 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกนั ค่าของตวัแปรตามที่เป็นอิสระต่อกนั ใช้ในการวเิคราะห ์
ประชากรศาสตร ์
 2) การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) เพื่อเปรยีบเทยีบ 
ความแตกต่างระหว่างตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม ซึง่ช่วยแก้ไขในเรื่องของความคลาดเคลื่อนจาก
การ วเิคราะหด์ว้ย t-test ไดแ้ละสามารถใชใ้นการเปรยีบเทยีบเชงิพหุคณู (Post Hoc) ได ้
  3) การวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression) เพื่อทดสอบ สมมตฐิานของ
งานวจิยั ใชใ้นการวเิคราะหป์จัจยั (4P’s) หาความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งดื่มประเภทน ้าหวานในจงัหวดัตรงั โดยมรีะดบัความเชื่อมัน่ที ่95%   
  โดยเมือ่ผูว้จิยัไดร้วบรวมและตรวจสอบความถูกต้องของแบบสอบถามแลว้ ผูว้จิยัไดน้ า
แบบสอบถามมาลงรหสั และถ่ายทอดรหสัแบบสอบถามลงในแบบฟอรม์ลงรหสั (Coding Form) 
เพื่อใหส้ามารถน าไปประมวลผลดว้ยเครื่องคอมพวิเตอรใ์นโปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติหิลงัจาก
นัน้จงึน าผลทีไ่ดม้าอภปิรายผล 
 
 
 
 



ผลการวิจยั 
 

จากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง สามารถสรุปไดว้่า กลุ่ม
ตวัอย่างเป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 29.50 และเพศหญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 70.50 อายุส่วนใหญ่มอีายุ
ระหว่าง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.00 สถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 46 .00 มอีาชพีเป็น
ข้าราชการ/รฐัวสิาหกิจ คดิเป็นร้อยละ 79.50 ระดบัการศึกษาปรญิญาตร ีคดิเป็นร้อยละ 65.00 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 45.30 
 
ตารางท่ี 1 แสดงค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยภาพรวม 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P's)  ̅ S.D. ระดบัความคดิเหน็ อนัดบั 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 4.42 0.506 เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 3 
2. ดา้นราคา (Price) 4.44 0.602 เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 2 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4.46 0.571 เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 1 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 4.17 0.621 เหน็ดว้ย 4 
   ค่าเฉลีย่รวม 4.37 0.475 เหน็ดว้ยอยา่งยิง่  
 จากตารางที ่1 พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่ม
ประเภทน ้าหวานของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั อยู่ในระดบัความคดิเหน็ เหน็ด้วยอย่างยิง่ โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.37 และมคี่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.475 เมื่อพจิารณารายดา้นพบว่า
ส่วนใหญ่เหน็ด้วยอย่างยิง่ ซึ่งด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) มคี่ามากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.46 และมคี่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.571 ล าดบัถดัมาคอื ด้านราคา (Price) 
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.44 และมคี่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.602 ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.42 และมคี่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.506 ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.17 และมคี่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.621 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 2 แสดงค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่ม
ประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยภาพรวม 

กระบวนการตดัสนิใจซือ้  ̅ S.D. ระดบัความคดิเหน็ อนัดบั 
1. ดา้นการตระหนกัถงึปญัหาหรอืความตอ้งการ 3.96 0.649 เหน็ดว้ย 3 
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มลู 3.84 0.730 เหน็ดว้ย 5 
3. ดา้นการประเมนิทางเลอืก 4.00 0.683 เหน็ดว้ย 2 
4. ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 4.05 0.621 เหน็ดว้ย 1 
5. ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 3.86 0.704 เหน็ดว้ย 4 
    ค่าเฉลีย่รวม 3.94 0.581 เหน็ดว้ย  



จากตารางที ่2 พบว่า การตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
ภาพรวมมกีารตดัสนิใจอยู่ในระดบัความคดิเหน็ เหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.94  และมคี่า
ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.581 เมื่อพจิารณารายแต่ละดา้นพบว่าทุกขอ้เหน็ดว้ย ซึง่ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้ มคี่ามากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 และมคี่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.621 ล าดบัถดัมาคอื ดา้นการประเมนิทางเลอืก ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.00 และมคี่าส่วนเบีย่งเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.683 ด้านการตระหนักถงึปญัหาหรอืความต้องการ ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.96 
และมคี่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.649 ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 
และมคี่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.704 และดา้นการแสวงหาขอ้มลู ค่าเฉลีย่เท่ากบั 3.84 
และมคี่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.730 ตามล าดบั 
การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ปจัจยัดา้นลกัษณะส่วนบุคคล ทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้
เครือ่งดื่มประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัแตกต่างกนั 
 จากการศึกษากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคในจงัหวัดตรงั จ านวน 400 คน พบว่า ปจัจยั
ลกัษณะส่วนบุคคลทีแ่ตกต่าง ไดแ้ก่  อายุ สถานภาพ อาชพี และรายได ้ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เครื่องดื่มประเภทน ้าหวานแตกต่างกนั ส่วนลกัษณะส่วนบุคคลที่แตกต่าง ได้แก่ เพศ ระดบั
การศกึษา ส่งผลต่อการตดัสนิใจเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิี ่0.5 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
เครือ่งดื่มประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
 จากการศกึษากลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั จ านวน 400 คน พบว่า ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาด (4P's) มเีพียง 1 ปจัจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มประเภท
น ้าหวานของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ได้แก่ ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด 
 

อภิปรายผลการวิจยั 
 

ประเดน็ส าคญัทีพ่บจากงานวจิยัเรื่องนี้ ผูว้จิยัน ามาอภปิรายเพื่อสรุปผลการวจิยั โดยมี
การน าเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งมาอา้งองิสนบัสนุนหรอืขดัแยง้ได ้ดงันี้ 
 จากผลการวิจยั พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4P's) เป็นปจัจยัส าคญัในการ
ตดัสนิใจเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั ด้านผลติภณัฑ์ กลุ่มตวัอย่าง
ตดัสนิใจซื้อเพราะรสชาติอร่อย และสะอาด มใีห้เลอืกหลากหลายเมนู และบรรจุภณัฑ์มสีสีนั
สวยงาม, ถอืสะดวก ดา้นราคา กลุ่มตวัอยา่งตดัสนิใจซือ้เพราะมกีารระบุหรอืแสดงราคาสนิคา้ไว้
อยา่งชดัเจน ราคามคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ และมใีหเ้ลอืกหลายขนาดราคา ดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย กลุ่มตวัอย่างตดัสนิใจซือ้เพราะสถานที่ขายมคีวามสะดวก สะอาด ปลอดภยัในการซื้อ 



ช่องทางการจดัจ าหน่ายมคีวามหลากหลาย และมสีถานที่จดัจ าหน่ายหลายสาขา ครอบคลุม
ทัว่ถงึ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด กลุ่มตวัอยา่งตดัสนิใจซือ้เพราะการจดัโปรโมชัน่ทีน่่าสนใจ การ
โฆษณาสนิค้าตามสื่อ Social Media และมกีารประชาสมัพนัธ์ที่น่าสนใจ และมกีารแนะน าเมนู
ใหม่ๆ ในช่วงของเทศกาล ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ ธนพรพรรณ พลคีรยี์ (2562) ที่ศึกษา
ปจัจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อน ้าผกั-ผลไม ้คัน้สด 100% ของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร
และปรมิณฑล กลุ่มตวัอย่าง 400 คน โดยใช้วธิวีเิคราะห์สถติเิชงิพรรณนา ผลการวจิยัพบว่า
ส่วนประสมทางการตลาดพบว่าด้านผลติภณัฑม์รีสชาตดิื่มได้ง่าย มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อมาก
ทีสุ่ด ดา้นราคาเหมาะสมต่อคุณค่าทางโภชนาการและคุณประโยชน์ทีไ่ดร้บั ดา้นการจดัจ าหน่าย
ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เหน็ด้วยมากที่สุดที่มคีวามสะดวกในการหาซื้อสนิค้า และด้านการส่งเสรมิ
การตลาด พบว่าผูบ้รโิภคเหน็ดว้ยมากทีม่กีารโฆษณาผ่านสื่อ โซเชยีลมเิดยี 
 จากผลการวิจยั พบว่า แตกต่าง ได้แก่ เพศ ระดบัการศึกษา ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงัไม่แตกต่างกนั ส่วน อายุ  สถานภาพ 
อาชพี และรายได้ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั
แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ งานวจิยั ญาณิศา เทยีมทศัน์ (2564) ทีศ่กึษาปจัจยัที่
มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้น ้าดื่มผสมวติามนิ โดยใชก้ารวจิยัเชงิปรมิาณ ผ่านการเกบ็แบบสอบถาม
ทางออนไลน์จากกลุ่มตัวอย่างที่อาศัยอยู่ในประเทศไทยและเคยบรโิภคน ้ าดื่มผสมวิตามิน
จ านวน 402 คน โดยวธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ และวเิคราะห์ผลทางสถิติเชงิอนุมานผล
การศึกษาพบว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ด้านเพศ ไม่มคีวามแตกต่างในปจัจยัด้านต่างๆ แต่
ลกัษณะประชากรดา้นอาย ุอาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ถิน่ทีอ่ยู่อาศยั มผีลต่อตวัแปรดา้นทศันคต ิ
(Attitude) การให้ความส าคญัด้านสุขภาพ (Health Oriented) การป้องกนัโรค (Disease 
Prevention) และการรบัรูท้างโภชนาการ (Perceived Nutrition) นอกจากน้ี ยงัพบว่าทัง้ปจัจยั
ดา้นทศันคต ิ(Attitude) ดา้นการใหค้วามส าคญัดา้นสุขภาพ (Health Oriented) ดา้นการป้องกนั
โรค (Disease Prevention) และดา้นการรบัรูท้างโภชนาการ (Perceived Nutrition) มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้น ้าดื่มผสมวติามนิของผูบ้รโิภค (Purchase Decision) 
 จากผลการวจิยั พบว่า ดา้นการตดัสนิใจซือ้ กลุ่มตวัอย่างสนใจเรื่องความน่าเชื่อถือและ
ชื่อเสยีงของผลติภณัฑใ์นการตดัสนิใจซือ้เครือ่งดื่มประเภทน ้าหวาน การบอกต่อเกี่ยวกบัรสชาติ
ของเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ หรอืตดัสนิใจเลอืกซือ้เครื่องดื่มประเภท
น ้าหวานครัง้ต่อไป และจะกลบัไปซือ้เครือ่งดื่มประเภทน ้าหวานทีต่นเองชื่นชอบอกีแน่นอน ดา้น
การประเมนิทางเลอืก กลุ่มตวัอยา่งมกีารเปรยีบเทยีบรา้นก่อนทีจ่ะเลอืกซือ้ และตดัสนิใจซือ้จาก
การประชาสมัพนัธโ์ดยใชส้ื่อต่างๆ เป็นสิง่จงูใจใหซ้ือ้เครื่องดื่มประเภทน ้าหวาน และมกัจะเลอืก
ซือ้เครื่องดื่มประเภทน ้าหวานทีม่โีปรโมชัน่ต่างๆ ด้านการตระหนักถงึปญัหาหรอืความต้องการ 
กลุ่มตวัอย่างมกีารเลอืกซื้อเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานที่มปีรมิาณที่เหมาะสมต่อความต้องการ 
โดยคดิว่าการดื่มเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานสามารถลดความตงึเครยีดและความเหนื่อยลา้จาก
การท างาน และตระหนักถงึความต้องการของร่างกาย ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ กลุ่มตวัอย่าง



จะแนะน าให้คนอื่นรูจ้กัรา้นจ าหน่ายเครื่องดื่มหลงัจากทีไ่ด้บรโิภคเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานที่
ชื่นชอบ อย่างมคีวามสุข และพงึพอใจทุกครัง้ที่ไดซ้ือ้เครื่องดื่มประเภทน ้าหวาน โดยจะซือ้บ่อย
ขึน้หลงัจากไดล้องบรโิภคเพยีงครัง้เดยีว ดา้นการแสวงหาขอ้มลู กลุ่มตวัอย่างสามารถตดัสนิใจ
ซือ้เครื่องดื่มจากการทีพ่นักงานขายแนะน าสนิคา้ ท าใหต้ดัสนิใจซือ้สนิคา้ง่ายขึน้ หรอืเคยไดร้บั
ค าแนะน า/การบอกต่อ และไดม้กีารตดิตามขอ้มลูข่าวสารเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานในตราสนิคา้ที่
ตนเองชื่นชอบบรโิภค ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปณัณวชิญ์ พยุหวรรธนะ (2559) ทีศ่กึษา
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อวปิป้ิงครมี เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ 
(Quantitative Research) โดยใช้วธิกีารวจิยัแบบการส ารวจ (Survey Research) ผ่านการเก็บ
ขอ้มูลทางแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวเิคราะห์ขอ้มูลทางสถติโิดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปเพื่อสรุปผลการวจิยั และน าเสนอผลการวจิยัในรูปแบบของตารางและการบรรยาย
ประกอบ โดยมกีลุ่มตวัอย่างคอื ผูซ้ือ้วปิป้ิงครมีเท่านัน้ ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อวปิป้ิงครมี มเีพยีง 2 ปจัจยั คอื ปจัจยัด้านผลติภณัฑแ์ละ
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และปจัจยัดา้นราคา แสดงใหเ้หน็ว่า กลุ่มตวัอย่างนัน้ใหค้วามส าคญัใน
เรื่องของผลติภณัฑท์ี่มคีุณภาพ มคีวามหลากหลาย ตราสนิค้าที่มคีวามน่าเชื่อถอื ท าให้ลูกค้า
มัน่ใจมากขึน้ รวมไปถงึปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายที่ง่ายต่อการค้นหาและเขา้ถงึได้อยู่ใกล้
ในเขตชุมชน หรอืทีม่กีารสญัจรไปมา ความน่าเชื่อถอืของ รา้นคา้ และสะดวกต่อผูซ้ือ้ 
 

ข้อเสนอแนะ 
 
ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยั 
  ผลที่ได้จากการวิจ ัยสามารถระบุปจัจัยที่ส่งผลการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มประเภท
น ้าหวานของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั ได้ระบุถงึความส าคญัของแต่ละปจัจยั ซึ่งจากการวจิยัใน
ครัง้นี้พบว่า ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นปจัจยัส าคญัที่มผีลต่อการตดัสินใจ
เลอืกซื้อเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยผลการวจิยัดงักล่าวจะเป็น
ขอ้มลูทีม่ปีระโยชน์ส าหรบัผูส้นใจในการศกึษา และสามารถน าผลของการวจิยันี้ไปเป็นแนวทาง
ในการปรบัปรงุการจ าหน่ายเครือ่งดื่มประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภค โดยพฒันาดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดให้มคีวามเหมาะสมกบัการตลาดในปจัจุบนั ใหอ้ยู่ในจุดทีเ่หมาะสมกบัความต้องการ
ของผู้บรโิภคที่พรอ้มไปด้วยคุณภาพและการได้เปรยีบเชงิการแข่งขนั ทัง้นี้ ทางผู้วจิยัขอสรุป
ข้อเสนอแนะ ส าหรบัผู้บรหิารตามพฤติกรรมและปจัจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อเครื่องดื่ม
ประเภทน ้าหวานของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ดงันี้ 

1. ควรเน้นความส าคญัเกีย่วกบัเรื่องการโฆษณาสนิคา้ตามสื่อ Social Media มาช่วยใน
การประชาสมัพนัธ์สนิค้าและบรกิาร มกีารประชาสมัพนัธ์ที่น่าสนใจ เพื่อให้ผู้บรโิภครบัทราบ
ขอ้มลูขา่วสารไดท้ัว่ถงึ 



2. ควรมกีารแนะน าเมนูใหม่ๆ ในช่วงของเทศกาล เช่น Christmas, ปีใหม่ หรอืเทศกาล
ส าคญั เพื่อดงึดดูใจลกูคา้ใหมแ่ละลกูคา้เก่าในการสรา้งกระแสของผลติภณัฑแ์ละรา้นคา้  

3. ควรมกีารแจกใบปลวิ/แผ่นพบั หรอืแจกตวัอย่างสนิคา้ใหช้มิเพื่อแนะน าสนิคา้ใหม่แก่
ลกูคา้ เพื่อสรา้งกลุ่มลกูคา้ใหมใ่หส้นใจผลติภณัฑ ์
 
ข้อเสนอแนะงานวิจยัครัง้ต่อไป 

1. เพื่อให้มคี่าความคาดเคลื่อนของงานวจิยัครัง้ต่อไปที่น้อยลงทางผู้วจิยัเหน็ควรเพิม่
จ านวนกลุ่มตวัอย่างใหม้ากกว่า 400 คน ซึง่จะส่งผลใหง้านวจิยัครัง้ต่อไปมคีวามน่าเชื่อถอืมาก
ยิง่ขึน้ 

2. ควรศกึษากลุ่มผูบ้รโิภคทีร่บัประทานเครื่องดื่มประเภทน ้าหวานทีส่นใจซือ้ผลติภณัฑ์
ผ่านช่องทางออนไลน์เพิม่เตมิ 
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