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บทคัดย่อ 
บทความวิจัยเรื่องการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคการรับรู้คุณค่าสินค้าและความคาดหวังต่อ

การสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่น x , y , z มี
วัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างช่วงอายุ (เจเนอเรชั่น) ของผู้บริโภคกับ
พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด 2) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างช่วงอายุ (เจเนอ
เรชั่น) ของผู้บริโภคกับการรับรู้คุณค่าสินค้า เครื่องดื่มน ้าตาลสด 3) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างช่วงอายุ (เจเนอเรชั่น) ของผู้บริโภคกับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาด เครื่องดื่มน ้าตาล
สด และ 4) เพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้คุณค่าสินค้า เครื่องดื่ม น ้าตาลสด ของผู้บริโภค กับ 
ความคาดหวัง ต่อการสื่อสารการตลาด เครื่องดื่มน ้าตาลสด ผลการศึกษาวิจัยการรับรู้คุณค่าสินค้าพบว่า
กลุ่มตัวอย่างมีระดับการรับรู้คุณค่าสินค้า ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม มีค่าเฉลี่ย 4.50 อยู่ในระดับ
มากที่สุด เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับการรับรู้คุณค่าสินค้า ที่มีต่อเครื่องดื่ม
น ้าตาลสด มากที่สุด คือ ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย 4.54 อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมา 
คือ ด้านภูมิปัญญาท้องถิ่น มีค่าเฉลี่ย 4.51 อยู่ในระดับมากที่สุด และน้อยที่สุด คือ ด้านสรรพคุณของ
สินค้า มีค่าเฉลี่ย 4.44 อยู่ในระดับมากที่สุด 

ผลการศึกษาวิจัยความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด
พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
โดยรวม มีค่าเฉลี่ย 4.41 อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับ
ความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด มากที่สุด คือ ด้านราคา 
(Cost) มีค่ า เฉลี่ ย  4 .49 อยู่ ในระดับมากที่สุ ด  รองลงมา คือ ด้านช่องทางการจัดจ้ าหน่าย 
(Convenience)  มีค่าเฉลี่ย 4.47 อยู่ในระดับมากที่สุด และน้อยที่สุด คือ ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค (Customer) มีค่าเฉลี่ย 4.31 อยู่ในระดับมากที่สุด 
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Abstract 

Research article on the study of consumption behaviors, of generations x , y , z 
on the perception of product value and expectations for 4c marketing communications 
toward palm juice drinks were aimed to 1) to compare the differences between the age 
ranges. (Generation) of consumers and consumption behavior of fresh sugar beverages, 
2 )  to compare the differences between the age ranges. (Generation) of consumers and 
the perception of product value Fresh sugar drinks, 3 )  to compare the differences 
between the ages. (Generation) of consumers and their expectations of marketing 
communications. and 4) to find the relationship between the perception of the value of 
products, fresh sugar beverages of consumers and the expectations of marketing 
communications. fresh sugar drink The results of the product value perception research 
study showed that the sample group had a level of perception of product value. on 
fresh sugar beverages overall with an average of 4 . 5 0  at the highest level. When 
considered in detail, it was found that The sample group had a level of perceived 
product value. The most affecting fresh sugar beverages was packaging design with an 
average of 4.54 at the highest level, followed by local wisdom with an average of 4.51 
at the highest level. And the least is the product properties with an average of 4.44, the 
highest level. 

The results of the research study of the expectation of 4 c marketing 
communication towards fresh sugar beverages showed that the sample group had the 
level of expectation of 4 c marketing communication towards fresh sugar beverages 
overall, the mean was 4.41. at the highest level When considered in detail, it was found 
that The sample group had the highest level of expectation of 4 c marketing 
communication towards fresh sugar beverage, which was the cost (Cost) with an average 
of 4.49 at the highest level, followed by the distribution channel. (Convenience) with an 
average of 4 . 4 7 , the highest level. And the least is the consumer demand (Customer) 
with an average of 4.31 at the highest level.  
Keywords: Consumer Behavior, Value Perception, Expectations, 4C Marketing 
 
บทน้า 

น ้าตาลสดเป็นเครื่องดื่มที่ได้จากธรรมชาติและเป็นที่นิยมของคนไทยทุกเพศทุกวัย ไม่ว่าจะเป็น
เด็กหรือผู้ใหญ่ เพราะ มีรสชาติหวาน ถูกปาก สดชื่น เหมาะกับสภาพอากาศของประเทศไทย ตาล
ปรากฏในประเทศไทยมาช้านาน มักพบต้นตาลในประเทศไทยตามเมืองท่าที่ส้าคัญที่มีการติดต่อ กับ
อินเดียมาก่อนเป็นพื นที่ภาคกลางและภาคใต้เช่นเมืองเพชรบุรี สุพรรณบุรี (อู่ทอง) ชัยนาท นครปฐม 
(นครชัยศรี) นครศรีธรรมราช สุราษฎร์ธานี (ไชยา) สงขลา (คาบสมุทรสทิงพระ) จากนั นมีการน้าต้นตาล
ไปเพาะปลูกในภาคตะวันออก ภาคเหนือ และ ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ตาลมีชื่อเรียกแตกต่างกันไป
ตามท้องที่ภาคกลางเรียกต้นตาล ตาลโตนด ภาคเหนือ เรียกว่า ปลีตาล ภาคใต้เรียกว่า โหนด โดยใน
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แถบจังหวัดยะลาและปัตตานี เรียก ตาลว่า ปอ เก๊าะ ตา ตาลเป็นพืชเศรษฐกิจที่ส้าคัญในท้องถิ่นของ
ไทยมีการน้าตาลมาใช้เพ่ือการ ด้ารงชีวิตและการประกอบอาชีพมาช้านาน (จุฑารัตน์ นกแก้ว, 2564) 
 กลยุทธ์ 4C’s เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่เกิดจากการเปลี่ยนมุมมองของส่วนประสมทาง
การตลาด หรือ 4P’s ที่เป็นมมุมองของฝ่ายผู้ผลิตสินค้าว่าจะท้าอย่างไรให้ลูกค้าพึงพอใจในสินค้านั น 
ในขณะที่กลยุทธ์ 4C’s จะเปลี่ยนจากมุมมองของผู้ผลิตมาเป็นมุมมองฝั่งผ้บูริโภคว่าผู้บริโภคมีความ
ต้องการอะไรบ้าง ซึ่งจะท้าให้สามารถตอบโจทย์ผ้บูริ โภคได้ตรงมากยิ่งขึ น โดยกลยุทธ์ 4 C’s 
ประกอบด้วย 1.Consumer ความต้องการของผู้บริโภค 2.Customer Cost ต้นทุนของผู้บริโภค 
3.Convenience ความสะดวกในการซื อ 4.Communication การสื่อสารถือเป็นการเปิดรับมมุมองของ
ผ้บูริโภค ซึ่งสอดคล้องกับแนวโน้มในปัจจุบันที่ธุรกิจต่างสนใจลูกค้าและยึดถือลูกค้าเป็นศูนย์กลาง 
(Customer Centricity) (ศิริเพ็ญ เล่าลือเกียรติ, 2562) 
 ปัจจุบันเทคโนโลยีของประเทศไทยได้ก้าวเข้าสู่ยุคดิจิทัลหรือเรียกกันว่ายุค 4.0 ตั งแต่วัยเด็ก
จนถึงผู้สูงอายุ ก็สามารถเข้าถึงข้อมูลได้ง่ายและรวดเร็วมากยิ่งขึ น รวมถึงผู้บริโภคในเจนเนอร์เรชั่นต่างๆ 
ซึ่งมีพฤติกรรม ดังนี  พฤติกรรมของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น  X (อายุ 38 – 54 ปี) เจนเนอเรชั่น X คือกลุ่ม
คนที่เกิดในช่วง พ.ศ. 2506 – 2522 มีอายุตั งแต่ 40 ปี ขึ นไป เป็นยุคของความมั่งคั่ง ส่วนมากจะได้ใช้
ชีวิตอย่างสุขสบาย เริ่มมีเทคโนโลยีคอมพิวเตอร์เข้ามามีบทบาท จึงจะมีความคุ้นชินกันเทคโนโลยี
มากกว่า เจน Baby Boomer ด้านของการใช้ชีวิตจะไม่เน้นการท้างานหนักเป็นหลัก ให้ความส้าคัญกับ
การศึกษาผลิตภัณฑ์จากรีวิวก่อนเลือกซื อ มีความคล่องแคล่วในการใช้เทคโนโลยีเนื่องจากผ่านการ
ท้างานกับคอมพิวเตอร์มาก่อน พฤติกรรมของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Y (อายุ 20 – 37 ปี) เจนเนอเรชั่น 
Y คือกลุ่มคนที่เกิดในช่วง พ.ศ. 2521 – 2538 เรียกได้ว่าเป็นเจนที่เติบโตขึ นมาพร้อมกับการพัฒนาของ
เทคโนโลยีดิจิทัล ท้าให้มีความเชียวชาญพร้อมปรับตัวเข้ากับเทคโนโลยีและ IT ได้อย่างคล่องแคล่ว เป็น
เจนที่มีจ้านวนมากที่สุดในสังคมการท้างานและระดับมหาวิทยาลัย ด้านการใช้ชีวิตเจนเนอเรชั่น Y เป็น
เจนที่มีความเป็นตัวของตัวเอง ชอบการแสดงความคิดเห็นอย่างการรีวิวสินค้าด้วยตัวเอง หรือการมีส่วน
ร่วมออกความเห็นบนโลกออนไลน์  อีกทั งยังเป็นเจนเนอเรชั่นที่มีการใช้งานอินเทอร์เน็ตมากที่สุดอีก
ด้วย และ พฤติกรรมของผู้บริโภคเจนเนอเรชั่น Z (อายุ 10 – 19 ปี) เจนเนอเรชั่น Z คือกลุ่มคนที่เกิด
หลัง พ.ศ. 2540 เกิดมาในยุคที่เทคโนโลยีดิจิตอลเฟืองฟู ในด้านการติดต่อสื่อสารและสื่อบัญเทิงใน
ระบบดิจิตอล ท้าให้คนเจนนี ค่อนข้างมีความเชียวชาญและเปิดรับการใช้เทคโนโลยีมากกว่าเจนอ่ืน ๆ 
ด้านการใช้ชีวิตของคนเจนเนอเรชั่น Z  ส่วนมากเป็นเด็กในวัยเรียน ท้าให้มีทัศนคติที่เปิดกว้าง สามารถ
ใช้โซเชียลมีเดียได้อย่างเชียวชาญ (Fillgoods, 2021) 
 จากข้อมูลทั งหมดที่กล่าวมา ผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาพฤติกรรมการบริโภคการรับรู้คุณค่าสินค้าและ
ความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสดของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่น x 
, y , z ว่ามีพฤติกรรมด้านใดหรือปัจจัยใดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคการรับรู้คุณค่าสินค้าและความ
คาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสดของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่น x , y , 
z 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

บทความนี เป็นส่วนหนึ่งของงานวิจัยเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคการรับรู้คุณค่า
สินค้าและความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ของผู้บริโภคกลุ่มเจ
เนอเรชั่น x , y , z ส้าหรับวัตถุประสงค์ที่ต้องการน้าเสนอในบทความนี มี 4 ข้อ คือ  
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1. เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างช่วงอายุ (เจเนอเรชั่น) ของผู้บริโภคกับพฤติกรรม
การบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด 

2. เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างช่วงอายุ (เจเนอเรชั่น) ของผู้บริโภคกับการรับรู้
คุณค่าสินค้า เครื่องดื่มน ้าตาลสด 

3. เพ่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างช่วงอายุ (เจเนอเรชั่น) ของผู้บริโภคกับความ
คาดหวังต่อการสื่อสารการตลาด เครื่องดื่มน ้าตาลสด 

4. เพ่ือหาความสัมพันธ์ระหว่างการรับรู้คุณค่าสินค้า เครื่องดื่ม น ้าตาลสด ของผู้บริโภค กับ 
ความคาดหวัง ต่อการสื่อสารการตลาด เครื่องดื่มน ้าตาลสด 
 
สมมติฐานการวิจัย 
 1. ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่ม น ้าตาลสด แตกต่าง
กัน 
 2. ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการรับรู้คุณค่าสินค้า เครื่องดื่มน ้าตาลสด แตกต่างกัน 
 3. ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาด เครื่องดื่ม
น ้าตาลสด แตกต่างกัน 
 4. การรับรู้คุณค่าสินค้า เครื่องดื่ม น ้าตาลสด มีความสัมพันธ์กับความคาดหวัง ต่อการสื่อสาร
การตลาด เครื่องดื่มน ้าตาลสด 
 
กรอบแนวความคิดในการวิจัย 
 การศึกษาเรื่อง ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคการรับรู้คุณค่าสินค้าและความคาดหวังต่อการ
สื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่น x , y , z มีกรอบ
แนวความคิดในการวิจัย ดังนี  
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ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
วิธีด้าเนินการวิจัย 
 

งานวิจัยเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคการรับรู้คุณค่าสินค้าและความคาดหวังต่อการ
สื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่น x , y , z นี  ผู้วิจัยได้
ใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire)  

ขอบเขตด้านประชากร  
 ศึกษากลุ่มผู้บริโภคกลุ่มที่มีช่วงอายุ (เจเนอเรชั่น) X (อายุ 38-54 ปี) , Y (อายุ 20-37 ปี) , Z 

(อายุ ต่้ากว่า 20 ปี) ที่เคยบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดมาไม่น้อยกว่า 6 เดือน 
 
 
 
 
 

ลักษณะประชากร  
- เพศ  
- อายุ  
- ระดับการศึกษา  
- อาชีพ  
- รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
- ความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
- ราคาเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อขวดในการบริโภค 
- ปริมาณการซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อครั ง 
- เหตุผลหลักในการเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
- การเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
- การเลือกเครื่องดื่มน ้าตาลสดให้ 
- สถานที่ที่มักจะซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
- จุดเด่นของเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ท้าให้เลือกบริโภค 
- การเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดจากแหล่งที่มา
แตกต่างกัน  
- การแนะน้ า ให้ ผู้ อ่ื นดื่ ม เครื่ องดื่ มน ้ า ตาลสด 
- แนวโน้มที่จะยังคงบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อไป 
- ความพึงพอใจต่อการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
 

 
 

ด้านการรับรู้คุณค่าของสินคา้
เครื่องดื่มน ้าตาลสด 

- ด้านภูมิปัญญาท้องถิ่น  
- ด้านสรรพคุณของสินค้า  
- ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ 

 

ความคาดหวังต่อการ
สื่อสารการตลาดแบบ 4c 

- ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค (Customer) 
- ด้านราคา (Cost) 
- ด้านช่องทางการจัด
จ้าหน่าย (Convenience) 
- ด้านการสื่อสาร 
(Communication) 

H1 

H2 

H3 

H4 



370 

 

สรุปผลการวิจัย  
จากการวิจัยเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคการรับรู้คุณค่าสินค้าและความคาดหวังต่อ

การสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่น x , y , z พบผล
การศึกษา ดังนี  

ลักษณะทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างทั งสิ น 400 คนของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่น x , y , z ที่บริโภค

เครื่องดื่มน ้าตาลสด กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศชายมากที่สุด โดยมีจ้านวน 203 คน  คิดเป็นร้อยละ 
50.8  มีอายุระหว่าง 38-54 ปี (เจเนอเรชั่น X)  มากที่สุด โดยมีจ้านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8  
รองลงมา เพศหญิง คือ มีอายุระหว่าง 20-37 ปี (เจเนอเรชั่น Y) โดยมีจ้านวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 
49.3 มีอายุระหว่าง 38-54 ปี  มากที่สุด โดยมีจ้านวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 รองลงมา คือ มี
อายุระหว่าง 20-37 ปี โดยมี จ้านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 และน้อยที่สุด คือ มีอายุตั งแต่ 55 ปี
ขึ นไป (Bab) โดยมีจ้านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มาก
ทีสุ่ด โดยมีจ้านวน 316 คน คิดเป็นร้อยละ 79.0 มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง มากที่สุด โดยมี
จ้านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.8 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 - 30,000 บาท มากที่สุด โดยมี
จ้านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.0  

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
ผลการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่บริโภค

เครื่องดื่มน ้าตาลสด 2-5 ครั งต่อเดือน มากที่สุด โดยมีจ้านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.8 รองลงมา 
คือ 6-9 ครั งต่อเดือน โดยมีจ้านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 และน้อยที่สุด คือ มากกว่า 9 ครั งขึ น
ไปต่อเดือน โดยมีจ้านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5 ราคาเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อขวดในการบริโภค ผล
การศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคเครื่องดื่ม 20 – 40 บาทต่อขวด มากที่สุด โดยมีจ้านวน 297 คน 
คิดเป็นร้อยละ 74.3  รองลงมา คือ 41-60 บาท จ้านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 และน้อยที่สุด คือ 
สูงกว่า 60 บาท โดยมีจ้านวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 ปริมาณการซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อครั งพบว่า 
ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างซื อครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อครั งพบว่า  3-4 ขวดต่อครั ง มากที่สุด โดยมี
จ้านวน 178 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 รองลงมา คือ 5-6 ขวด จ้านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 
และน้อยที่สุด คือ มากกว่า 6 ขวดขึ นไป โดยมีจ้านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ผู้บริโภคมีเหตุผลหลักที่
เลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดเพราะราคาสมเหตุสมผล มากที่สุด โดยมีจ้านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.0 รองลงมา คือ มีโปรโมชั่นการขายจูงใจ โดยมีจ้านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 และน้อยที่สุด 
คือ มีผู้อื่นแนะน้า โดยมีจ้านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8  

ลักษณะของเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ผู้บริโภคเลือกบริโภค ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคเลือก
เครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ผลิตโดยกรรมวิธีที่ทันสมัยจากโรงงานอุตสาหกรรม มากที่สุด โดยมีจ้านวน 228 
คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 รองลงมา คือ ผลิตโดยกรรมวิธีดั งเดิมจากชุมชนท้องถิ่น หรือ กลุ่มวิสาหกิจ
ชุมชน โดยมีจ้านวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.0  

ผู้บริโภคเลือกเครื่องดื่มน ้าตาลสดให้แก่บุคคลใด ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคเลือกเครื่องดื่ม
น ้าตาลสดแก่คนในครอบครัว/ญาติ มากที่สุด โดยมีจ้านวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 38.0 รองลงมา คือ 
เพ่ือน โดยมีจ้านวน 102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.5 และน้อยที่สุด คือ คนรัก โดยมีจ้านวน 63 คน คิดเป็น
รอ้ยละ 15.8 สถานที่ที่ผู้บริโภคมักจะเลือกซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสดมากท่ีสุด ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภค
มักจะเลือกซื อจากร้านสะดวกซื อ มากที่สุด โดยมีจ้านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 รองลงมา คือ 
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ห้างสรรพสินค้า โดยมีจ้านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 และน้อยที่สุด คือ พื นที่ชุมชน แหล่ง
ท่องเที่ยว โดยมีจ้านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 จุดเด่นของเครื่องดื่มน ้าตาลสด ผลการศึกษาพบว่า
ผู้บริโภคมีความคิดเห็นว่าเครื่องดื่มน ้าตาลสดมีจุดเด่นคือเป็นเครื่องดื่มที่มีราคาเข้าถึงง่าย มากที่สุด โดย
มีจ้านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21.0 รองลงมา คือ เป็นเครื่องดื่มที่มีวัตถุดิบจากแหล่งธรรมชาติ โดยมี
จ้านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.0 และน้อยที่สุด คือ เป็นเครื่องดื่มจากภูมิปัญญาท้องถิ่น โดยมีจ้านวน 
8 คน คิดเป็นร้อยละ 2.0 ผู้บริโภคมักจะเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่มาจากพื นที่ใด ผลการศึกษ
พบว่าผู้บริโภคเลือกซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่มาจากพื นที่ฉะเชิงเทรามากท่ีสุด โดยมีจ้านวน 194 คน คิด
เป็นร้อยละ 48.5 รองลงมา คือ สมุทรสาคร โดยมีจ้านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 และน้อยที่สุด คือ 
นครปฐม โดยมีจ้านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3  

การแนะน้าให้ผู้อ่ืนบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคแนะน้าให้ผู้อ่ืนดื่ม
น ้าตาลสด มากท่ีสุด โดยมีจ้านวน 363 คน คิดเป็นร้อยละ 90.8 รองลงมา คือ ไม่แน่ใจ โดยมีจ้านวน 32 
คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และน้อยที่สุด คือ ไม่แนะน้า โดยมีจ้านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 แนวโน้มใน
การบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคยังคงบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดมีมากที่สุด
โดยมีจ้านวน มากท่ีสุด โดยมีจ้านวน 370 คน คิดเป็นร้อยละ 92.5 รองลงมา คือ ไม่แน่ใจ โดยมีจ้านวน 
30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 ความพึงพอใจต่อผู้บริโภคในการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด ผลการศึกษา
พบว่าผู้บริโภคมี ความพึงพอใจมากที่สุดต่อการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด มากที่สุด โดยมีจ้านวน 202 
คน คิดเป็นร้อยละ 50.5 รองลงมา คือ พึงพอใจมาก โดยมีจ้านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.8 และ
น้อยที่สุด คือ ไม่พึงพอใจเลย โดยมีจ้านวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0.0  

การรับรู้คุณค่าสินค้า 
ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับการรับรู้คุณค่าสินค้า ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม 

มีค่าเฉลี่ย 4.50 อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับการรับรู้
คุณค่าสินค้า ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด มากที่สุด คือ ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ย 4.54 อยู่
ในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ด้านภูมิปัญญาท้องถิ่น มีค่าเฉลี่ย 4.51 อยู่ในระดับมากที่สุด และน้อย
ที่สุด คือ ด้านสรรพคุณของสินค้า มีค่าเฉลี่ย 4.44 อยู่ในระดับมากที่สุด    

ด้านภูมิปัญญาท้องถิ่น โดยรวมมีค่าเฉลี่ย 4.51 อยู่ ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาใน
รายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับรับรู้คุณค่าสินค้า ด้านภูมิปัญญาท้องถิ่น มากที่สุด คือ ผู้บริโภค
รับรู้ว่าเครื่องดื่มน ้าตาลสด เป็นผลิตภัณฑ์ที่ช่วยเสริมสร้างอัตลักษณ์ของชุมชนท้องถิ่นให้เป็นที่รู้จักมาก
ขึ น มีค่าเฉลี่ย 4.79  อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ผู้บริโภครับรู้ว่าการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด
ช่วยสร้างรายได้ให้แก่ชุมชน และอนุรักษ์ภูมิปัญญาท้องถิ่น มีค่าเฉลี่ย 4.77 อยู่ในระดับมากที่สุด และ
น้อยที่สุด คือ ผู้บริโภครับรู้ว่าการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดช่วยส่งเสริมอาชีพให้แก่เกษตรกรท้องถิ่น มี
ค่าเฉลี่ย 3.97 อยู่ในระดับมาก  

ด้านสรรพคุณของสินค้า โดยรวม มีค่าเฉลี่ย 4.44 อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาใน
รายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับรับรู้คุณค่าสินค้า ด้านสรรพคุณของสินค้า มากท่ีสุด คือ ผู้บริโภค
รับรู้ว่าเครื่องดื่มน ้าตาลสดใช้เป็นยารากแก้ร้อนใน กระหายน ้า มีค่าเฉลี่ย 4.72  อยู่ในระดับมากที่สุด 
รองลงมา คือ ผู้บริโภครับรู้ว่าเครื่องดื่มน ้าตาลสดมีสารให้ความหวานจากธรรมชาติ ใช้เป็นเครื่องดื่มชู
ก้าลัง มีค่าเฉลี่ย 4.71 อยู่ในระดับมากท่ีสุด และน้อยที่สุด คือ ผู้บริโภครับรู้ว่าเครื่องดื่มน ้าตาลสด แก้ไข้ 
แก้ทอนซิลอักเสบได้ มีค่าเฉลี่ย 3.89 อยู่ในระดับมาก 
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ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ โดยรวม มีค่าเฉลี่ย 4.54 อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาใน
รายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับรับรู้คุณค่าสินค้า ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ มากที่สุด คือ 
ผู้บริโภครับรู้ว่าเครื่องดื่มน ้าตาลมีการออกแบบฉลากบรรจุภัณฑ์ที่สะท้อนวิถีชีวิตของชุมชนในท้องถิ่น
ต่าง ๆ มีค่าเฉลี่ย 4.78 อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ผู้บริโภครับรู้ว่าเครื่องดื่มน ้าตาลสดมีการ
ออกแบบฉลากบรรจุภัณฑ์ที่เน้นความเป็นธรรมชาติ ความสดชื่น มีค่าเฉลี่ย 4.76 อยู่ในระดับมากที่สุด 
และน้อยที่สุด คือ ผู้บริโภครับรู้ว่าเครื่องดื่มน ้าตาลสดควรบรรจุในขวดทึบแสง เพราะท้าให้รสชาติและ
กลิ่นของน ้าตาลสดมีคุณภาพดีและอร่อย มีค่าเฉลี่ย 3.88 อยู่ในระดับมาก 

ความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อ

เครื่องดื่มน ้าตาลสด โดยรวม มีค่าเฉลี่ย 4.41 อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด มากท่ีสุด 
คือ ด้านราคา (Cost) มีค่าเฉลี่ย 4.49 อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย 
(Convenience)  มีค่าเฉลี่ย 4.47 อยู่ในระดับมากที่สุด และน้อยที่สุด คือ ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค (Customer) มีค่าเฉลี่ย 4.31 อยู่ในระดับมากที่สุด   

ด้านความต้องการของผู้บริโภค (Customer) โดยรวม มีค่าเฉลี่ย 4.31 อยู่ในระดับมาก เมื่อ
พิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มี
ต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านความต้องการของผู้บริโภค (Customer)  มากท่ีสุด คือ ผู้บริโภคคาดหวังจะ
บริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ผลิตโดยกรรมวิธีดั งเดิมที่มีรสชาติเป็นเอกลักษณ์สะท้อนภูมิปัญญาท้องถิ่น 
มีค่าเฉลี่ย 4.86  อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ผู้บริโภคคาดหวังจะบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ไม่
ใส่สารให้ความหวาน (น ้าตาล,น ้าเชื่อม) มีค่าเฉลี่ย 4.77 อยู่ในระดับมากที่สุด และน้อยที่สุด คือ ผู้บริโภค
คาดหวังจะบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ผลิตโดยกรรมวิธีที่ทันสมัยจากโรงงานอุตสาหกรรม มีค่าเฉลี่ย 
3.08 อยู่ในระดับปานกลาง  

ด้านราคา (Cost) โดยรวม มีค่าเฉลี่ย 4.49 อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาในรายละเอียด
พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
ด้านราคา (Cost) มากที่สุด คือ ผู้บริโภคคาดหวังว่าเครื่องดื่มน ้าตาลสดจะมีหลากหลายระดับราคาให้
เลือกซื อ มีค่าเฉลี่ย 4.78  อยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมา คือ ผู้บริโภคคาดหวังว่าเครื่องดื่มน ้าตาลสดจะ
มีคุณภาพ และรสชาติที่อร่อย เมื่อเทียบกับราคาที่จ้าหน่าย มีค่าเฉลี่ย 4.74 อยู่ในระดับมากที่สุด และ
น้อยที่สุด คือ ผู้บริโภคคาดหวังว่าเครื่องดื่มน ้าตาลสดจะมีส่วนลดหากซื อสินค้าในปริมาณมาก มีค่าเฉลี่ย 
3.94 อยู่ในระดับมาก 

ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Convenience) โดยรวม มีค่าเฉลี่ย 4.47 อยู่ในระดับมากที่สุด 
เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่
มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย (Convenience) มากที่สุด คือ ผู้บริโภคคาดหวัง
ที่จะซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสดผ่านช่องทางออนไลน์ (ระบบ E-commerce) กับผู้บริโภคคาดหวังที่จะซื อ
เครื่องดื่มน ้าตาลสดจากการลงพื นที่ไปซื อจากชุมชนท้องถิ่นโดยตรง มีค่าเฉลี่ย 4.73  อยู่ในระดับมาก
ที่สุด รองลงมา คือ ผู้บริโภคคาดหวังที่จะซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสด จากกลุ่มวิสาหกิจชุมชน หรือ OTOP 
ผ่านช่องทางออนไลน์เช่น Facebook Page มีค่าเฉลี่ย 3.94 อยู่ในระดับมาก  

ด้านการสื่อสาร (Communication) โดยรวม มีค่าเฉลี่ย 4.39 อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อ
พิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มี
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ต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านการสื่อสาร (Communication) มากที่สุด คือ ผู้บริโภคคาดหวังให้ผู้ผลิต
เครื่องดื่มน ้าตาลสดระบุแหล่งที่มาของวัตถุดิบ บนฉลากบรรจุภัณฑ์ (เช่น น ้าตาลสดจากพื นที่จังหวัดใด 
ชุมชนใด มีค่าเฉลี่ย 4.78  อยู่ในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ผู้บริโภคคาดหวังที่จะบริโภคเครื่องดื่ม
น ้าตาลสดที่ผ่านการรับรอง (เช่น มี อย. หรือ มีรางวัลต่าง ๆ)  มีค่าเฉลี่ย 4.74 อยู่ในระดับมากที่สุด และ
น้อยที่สุด คือ ผู้บริโภคคาดหวังให้ผู้ผลิตเครื่องดื่มน ้าตาลสดระบุประเภทของน ้าตาลสดให้ชัดเจน (เช่น 
น ้าตาลสดจากช่อดอกของต้นตาล หรือ น ้าตาลสดจากช่อดอกของต้นมะพร้าว เป็นต้น) มีค่าเฉลี่ย 3.98 
อยู่ในระดับมาก 
 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1 ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่ม น ้าตาล
สด แตกต่างกัน 
 สมมติฐานย่อยที่ 1.1 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด
แตกต่างกัน กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความถ่ีในการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดแตกต่างกันโดย
เจเนอเรชั่น Baby Boomer และ Y มีความถี่ในการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด คือ 2-5 ครั งต่อเดือน 
มากที่สุด ในขณะที่เจเนอเรชั่น X  มีความถ่ีในการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด คือ 6-9 ครั งต่อเดือน มาก
ที่สุด และเจเนอเรชั่น Z มีความถ่ีในการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด คือ น้อยกว่า/เท่ากับ 1 ครั งต่อเดือน 
มากที่สุด 
 สมมติฐานย่อยที่ 1.2 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีราคาเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อขวดในการบริโภค
แตกต่างกัน กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีราคาเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อขวดในการบริโภคแตกต่างกัน 
โดยเจเนอเรชั่น Baby Boomer, X, Y และ Z มีราคาเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อขวดในการบริโภค คือ 20 – 
40 บาท มากที่สุด แต่ เจเนอเรชั่น x  เลือกเครื่องดื่มราคาเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อขวด 20-40 บาท 
มากกว่าทุกกลุ่มช่วงอายุ (ร้อยละ 31.3) 
 สมมติฐานย่อยที่ 1.3 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีปริมาณการซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อครั ง
แตกต่างกัน กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีปริมาณการซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อครั งแตกต่างกัน 
โดยเจเนอเรชั่น Baby Boomer, X และ Y  มีปริมาณการซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อครั ง คือ 3-4 ขวด 
มากที่สุด ในขณะที่เจเนอเรชั่น Z มีปริมาณเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ซื อต่อครั ง คือ 1-2 ขวด มากที่สุด 
  สมมติฐานย่อยที่ 1.4 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีเหตุผลหลักในการเลือกบริโภคเครื่องดื่ม
น ้าตาลสดแตกต่างกัน กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีเหตุผลหลักในการเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาล
สดแตกต่างกันโดยเจเนอเรชั่น Baby Boomer  มีเหตุผลหลักในการเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด คือ 
หาซื อง่าย / สะดวก มากท่ีสุด ในขณะที่เจเนอเรชั่น X มีเหตุผลหลักในการเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาล
สด คือ ชื่นชอบเครื่องดื่มประเภทน ้าตาลสด มากที่สุด เจเนอเรชั่น Y  มีเหตุผลหลักในการเลือกบริโภค
เครื่องดื่มน ้าตาลสด คือ ราคาสมเหตุสมผล มากที่สุด และเจเนอเรชั่น Z  มีเหตุผลหลักในการเลือก
บริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด คือ รสชาติอร่อย มากที่สุด 
  สมมติฐานย่อยที่ 1.5 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่
แตกต่างกัน กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดแตกต่างกัน โดยเจ
เนอเรชั่น Baby Boomer และ Z  มีการเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด คือ ผลิตโดยกรรมวิธีดั งเดิม
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จากชุมชนท้องถิ่น หรือกลุ่มวิสาหกิจชุมชน มากที่สุด ในขณะที่เจเนอเรชั่น  X และ Y มีลักษณะในการ
เลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสด คือ ผลิตโดยกรรมวิธีที่ทันสมัยจากโรงงานอุตสาหกรรม มากที่สุด 
  สมมติฐานย่อยที่ 1.6 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการเลือกเครื่องดื่มน ้าตาลสดให้แตกต่าง
กัน กล่าวคือ เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการเลือกเครื่องดื่มน ้าตาลสดให้แตกต่างกัน โดยเจเนอเรชั่น 
Baby Boomer, X และ Y  มีการเลือกเครื่องดื่มน ้าตาลสดให้ คือ คนในครอบครัว/ญาติ มากที่สุด 
ในขณะที่เจเนอเรชั่น Z มีการเลือกเครื่องดื่มน ้าตาลสดให้ คือ ตนเอง มากที่สุด 
  สมมติฐานย่อยที่ 1.7 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีสถานที่ที่มักจะซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสด
แตกต่างกัน กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีสถานที่ที่มักจะซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสดแตกต่างกัน โดยเจ
เนอเรชั่น X ,Y และ Z  มีสถานที่ที่มักจะซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสด จาก ร้านสะดวกซื อ มากที่สุด ในขณะที่
เจเนอเรชั่น Baby Boomer มีสถานที่ท่ีมักจะซื อเครื่องดื่มน ้าตาลสด จากห้างสรรพสินค้า มากทีสุ่ด 
  สมมติฐานย่อยที่ 1.8 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีจุดเด่นของเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ท้าให้
เลือกบริโภคแตกต่างกัน กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีจุดเด่นของเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ท้าให้เลือก
บริโภคแตกต่างกัน โดยเจเนอเรชั่น Baby Boomer  มีจุดเด่นของเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ท้าให้เลือก
บริโภค คือ ราคาเข้าถึงง่าย มากที่สุด ในขณะที่เจเนอเรชั่น X มีจุดเด่นของเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ท้าให้
เลือกบริโภค คือ ราคาเข้าถึงง่าย และมีวัตถุดิบจากแหล่งธรรมชาติ มากที่สุด เจเนอเรชั่น Y มีจุดเด่นของ
เครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ท้าให้เลือกบริโภค คือ หาซื อง่าย และราคาเข้าถึงง่าย มากท่ีสุด และเจเนอเรชั่น Z 
มีจุดเด่นของเครื่องดื่มน ้าตาลสดที่ท้าให้เลือกบริโภค คือ ให้ความสดชื่น มากที่สุด 
  สมมติฐานย่อยที่ 1.9 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดจาก
แหล่งที่มาแตกต่างกัน กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการเลือกบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาลสดจาก
แหล่งที่มาแตกต่างกัน โดยเจเนอเรชั่น Baby Boomer, X, Y และ Z  มีการเลือกบริโภคเครื่องดื่ม
น ้าตาลสดจากแหล่งที่มา คือ จังหวัดฉะเชิงเทรา มากที่สุด  
  สมมติฐานย่อยที่ 1.10 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการแนะน้าให้ผู้อ่ืนดื่มเครื่องดื่มน ้าตาล
สดแตกต่างกัน  กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการแนะน้าให้ผู้อ่ืนดื่มน ้าตาลสดแตกต่างกัน โดยเจ
เนอเรชั่น Baby Boomer, X, Y และ Z  มีการแนะน้าให้ผู้อ่ืนดื่มน ้าตาลสด คือ แนะน้า มากที่สุด  
  สมมติฐานย่อยที่ 1.11 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีแนวโน้มที่จะยังคงบริโภคเครื่องดื่ม
น ้าตาลสดต่อไปแตกต่างกัน กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีแนวโน้มที่จะยังคงบริโภคเครื่องดื่ม
น ้าตาลต่อไปแตกต่างกัน โดยเจเนอเรชั่น Baby Boomer, X, Y และ Z  มีแนวโน้มที่จะยังคงบริโภค
เครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อไป คือ บริโภคต่อ มากที่สุด  แต่กลุ่ม เจอเนอเรชั่น X  มีแนมโน้มที่จะยังคงบริโภค
เครื่องดื่มน ้าตาลสดต่อไป (ร้อยละ45.5) 
  สมมติฐานย่อยที่ 1.12 เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อการบริโภคเครื่องดื่ม
น ้าตาลสดแตกต่างกัน กล่าวคือ เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความพึงพอใจต่อการบริโภคเครื่องดื่มน ้าตาล
สดแตกต่างกัน โดยเจเนอเรชั่น Baby Boomer, X และ Z  มีความพึงพอใจต่อการบริโภคเครื่องดื่ม
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น ้าตาลสด คือ พึงพอใจมากที่สุด มากที่สุด ในขณะที่เจเนอเรชั่น Y มีความพึงพอใจต่อการบริโภค
เครื่องดื่มน ้าตาลสด คือ พึงพอใจมาก มากที่สุด 
 สมมติฐานที่ 2 ผู้บริโภคท่ีมีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการรับรู้คุณค่าสินค้า เครื่องดื่มน ้าตาลสด  
แตกต่างกัน    
  สมมติฐานย่อยที่ 2.1 ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการรับรู้คุณค่าสินค้า 
เครื่องดื่มน ้าตาลสด  ด้านภูมิปัญญาท้องถิ่น แตกต่างกัน การทดสอบความแตกต่างระหว่างเจเนเรชั่นกับ
การรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านภูมิปัญญาท้องถิ่น กล่าวคือ เจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการ
รับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านภูมิปัญญาท้องถิ่น แตกต่างกัน 
  สมมติฐานย่อยที่ 2.2 ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการรับรู้คุณค่าสินค้า 
เครื่องดื่มน ้าตาลสด  ด้านสรรพคุณสินค้า แตกต่างกัน กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการรับรู้คุณค่า
สินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านสรรพคุณสินค้า แตกต่างกัน 
  สมมติฐานย่อยที่ 2.3 ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการรับรู้คุณค่าสินค้า 
เครื่องดื่มน ้าตาลสด  ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ แตกต่างกัน การทดสอบความแตกต่างระหว่างเจเน
เรชั่นกับการรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ กล่าวคือเจเนอเรชั่น
แตกต่างกัน มีการรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ แตกต่างกัน 
  สมมติฐานย่อยที่ 2.4 ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการรับรู้คุณค่าสินค้า 
เครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม แตกต่างกัน การทดสอบความแตกต่างระหว่างเจเนเรชั่นกับการรับรู้คุณค่า
สินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีการรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่ม
น ้าตาลสดโดยรวม แตกต่างกัน 
 สมมติฐานที่ 3 ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาด 
เครื่องดื่มน ้าตาลสด แตกต่างกัน    
  สมมติฐานย่อยที่ 3.1 ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการสื่อสาร
การตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านความต้องการของผู้บริโภค แตกต่างกัน การทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างเจเนเรชั่นกับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
ด้านความต้องการของผู้บริโภค แตกต่างกัน 
  สมมติฐานย่อยที่ 3.2 ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการสื่อสาร
การตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านราคา แตกต่างกัน การทดสอบความแตกต่างระหว่างเจเนเรชั่ นกับ
ความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านราคา กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มี
ความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านราคา แตกต่างกัน 
  สมมติฐานย่อยที่ 3.3 ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการสื่อสาร
การตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย แตกต่างกันการทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างเจเนเรชั่นกับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านช่องทางการจัด
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จ้าหน่าย กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่าย แตกต่างกัน 
  สมมติฐานย่อยที่ 3.4 ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการสื่อสาร
การตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านการสื่อสาร แตกต่างกัน การทดสอบความแตกต่างระหว่างเจเนเรชั่น
กับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านการสื่อสาร กล่าวคือเจเนอเรชั่น
แตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านการสื่อสาร แตกต่างกัน 
  สมมติฐานย่อยที่ 3.5 ผู้บริโภคที่มีเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความคาดหวังต่อการสื่อสาร
การตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวมแตกต่างกัน การทดสอบความแตกต่างระหว่างเจเนเรชั่นกับความ
คาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม กล่าวคือเจเนอเรชั่นแตกต่างกัน มีความ
คาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวมแตกต่างกัน 
 สมมติฐานที่ 4 การรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด มีความสัมพันธ์กับความคาดหวังต่อ
การสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด    
  สมมติฐานย่อยที่ 4.1 การรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านภูมิปัญญาท้องถิ่น มี
ความสัมพันธ์กับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม พบว่าการรับรู้คุณค่า
สินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านภูมิปัญญาท้องถิ่น มีความสัมพันธ์กับความคาดหวังต่อการสื่อสาร
การตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม อย่างมีระดับนัยส้าคัญที่ระดับ 0.01 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานโดย
ความสัมพันธ์ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างที่มีการรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาล
สด ด้านภูมิปัญญาท้องถิ่น อยู่ในระดับมาก จะมีความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาล
สดโดยรวม อยู่ในระดับมาก ด้วยเช่นกัน โดยมีความสัมพันธ์ที่พบอยู่ในระดับสูง (r = 0.78) 
  สมมติฐานย่อยที่ 4.2 การรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านสรรพคุณสินค้า มี
ความสัมพันธ์กับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม พบว่าการรับรู้คุณค่า
สินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านสรรพคุณสินค้า มีความสัมพันธ์กับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาด
เครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม อย่างมีระดับนัยส้าคัญที่ระดับ 0.01 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานโดย
ความสัมพันธ์ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างที่มีการรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาล
สด ด้านสรรพคุณสินค้า อยู่ในระดับมาก จะมีความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสด
โดยรวม อยู่ในระดับมาก ด้วยเช่นกัน โดยมีความสัมพันธ์ที่พบอยู่ในระดับสูง (r = 0.77) 
  สมมติฐานย่อยที่ 4.3 การรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านการออกแบบบรรจุ
ภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวมพบว่าการ
รับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับความคาดหวังต่อ
การสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม อย่างมีระดับนัยส้าคัญที่ระดับ 0.01 ซึ่งเป็นไปตาม
สมมติฐานโดยความสัมพันธ์ดังกล่าวเป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างที่มีการรับรู้คุณค่าสินค้า
เครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านการออกแบบบรรจุภัณฑ์ อยู่ในระดับมาก จะมีความคาดหวังต่อการสื่อสาร
การตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม อยู่ในระดับมาก ด้วยเช่นกัน โดยมีความสัมพันธ์ ที่พบอยู่ใน
ระดับสูง (r = 0.84) 
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 สมมติฐานย่อยที่ 4.4 การรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม มีความสัมพันธ์
กับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม พบว่าการรับรู้คุณค่าสินค้า
เครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม มีความสัมพันธ์กับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาล
สดโดยรวม อย่างมีระดับนัยส้าคัญที่ระดับ 0.01 ซึ่งเป็นไปตามสมมติฐานโดยความสัมพันธ์ดังกล่าว
เป็นไปในเชิงบวก กล่าวคือ กลุ่มตัวอย่างที่มีการรับรู้คุณค่าสินค้าเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม อยู่ในระดับ
มาก จะมีความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดเครื่องดื่มน ้าตาลสดโดยรวม อยู่ในระดับมาก ด้วยเช่นกัน 
โดยมีความสัมพันธ์ที่พบอยู่ในระดับสูง (r = 0.84) 

 
อภิปรายผล  

จากผลการวิจัยการศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคการรับรู้คุณค่าสินค้าและความ
คาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่น x , y , 
z เมื่อพิจารณาจากผลการวิจัย กรอบทฤษฎี และงานวิจัยต่าง ๆ ที่ใช้อ้างอิงในการวิจัยครั งนี  มีประเด็นที่
น่าสนใจหยิบยกมาอภิปรายผลได้ดังนี  คือ 

ความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด 
กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด 

โดยรวม มีค่าเฉลี่ย 4.53 อยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับ
ความคาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด มากที่สุด คือ ด้านราคา 
(Cost) มีค่ า เฉลี่ ย  4 .62 อยู่ ในระดับมากที่สุ ด  รองลงมา คือ ด้านช่องทางการจัดจ้ าหน่าย 
(Convenience)  มีค่าเฉลี่ย 4.61 อยู่ในระดับมากที่สุด และน้อยที่สุด คือ ด้านความต้องการของ
ผู้บริโภค (Customer) มีค่าเฉลี่ย 4.40 อยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิริเพ็ญ เล่า
ลือเกียรติ (2562) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ระหว่าง กลยุทธ์ทางการตลาด 4C’s กับ 
กระบวนการตัดสินใจซื อ เสื อผ้า แบรนด์ยูนิโคล่ของคน Gen-Y ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย
พบว่า ด้านความต้องการของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับดี ด้านต้นทุนของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับ
ดี ด้านความสะดวกในการซื อโดยรวมอยู่ในระดับดี ด้านการสื่อสารโดยรวมอยู่ในระดับดี และกลยุทธ์
ทางการตลาด 4C’s โดยรวมอยู่ในระดับดี และสอดคล้องกับงานวิจัยของ อลิศศยานันท์ เจริญพูล 
(2561) ได้ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื อเครื่องส้าอางผ่าน
ระบบโมบายคอมเมิร์ซ ผลการวิจัยพบว่า ด้านความต้องการของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 
ด้านต้นทุนของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับมาก ด้านความสะดวกในการซื อโดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด 
ด้านการสื่อสารโดยรวมอยู่ในระดับมาก 

 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะในการน้าผลการวิจัยไปใช้ 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคการรับรู้คุณค่าสินค้าและความ

คาดหวังต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ของผู้บริโภคกลุ่มเจเนอเรชั่น x , y , 
z พบประเด็นที่น่าสนใจหลายประเด็น ผู้ศึกษาจึงมีข้อเสนอแนะเพ่ือนาไปปรับกลยุทธ์ในการท้า
การตลาดและสามารถตอบสนอง ความต้องการของกลุ่มเป้าหมายให้ตรงจุดมากขึ น ดังต่อไปนี  

 1. จากการศึกษาวิจัยครั งนี  จะเห็นว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับกลุ่มตัวอย่างมีความคาดหวัง
ต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านการสื่อสารอยู่ในระดับมากที่สุด ดังนั น
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ในการด้าเนินธุรกิจจ้าหน่ายเครื่องดื่มน ้าตาลสดต้องมุ่งให้ความส้าคัญในการสื่อสารเพ่ือให้กลุ่มลูกค้า
เข้าถึงผลิตภัณฑ์ให้ได้มากที่สุด 

 2. จากการศึกษาวิจัยครั งนี  จะเห็นว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับกลุ่มตัวอย่างมีความคาดหวัง
ต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านช่องทางการจัดจ้าหน่ายอยู่ในระดับมาก
ที่สุด ดังนั นในการด้าเนินธุรกิจจ้าหน่ายเครื่องดื่มน ้าตาลสดต้องขยายช่องทางการจัดจ้าหน่ายเพ่ือให้กลุ่ม
ลูกค้าเข้าถึงผลิตภัณฑ์ให้ได้มากที่สุด 

 3. จากการศึกษาวิจัยครั งนี  จะเห็นว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับกลุ่มตัวอย่างมีความคาดหวัง
ต่อการสื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ด้านราคาอยู่ในระดับมากที่สุด ดังนั นในการ
ด้าเนินธุรกิจจ้าหน่ายเครื่องดื่มน ้าตาลสดต้องมีการก้าหนดราคาที่สมเหตุสมผลเพ่ือให้กลุ่มลูกค้าเข้าถึง
ผลิตภัณฑ์ให้ได้มากที่สุด 

 ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยในครั งต่อไป 
 1. ควรมีการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคการรับรู้คุณค่าสินค้าและความคาดหวังต่อการ

สื่อสารการตลาดแบบ 4c ในผลิตภัณฑ์อ่ืน ๆ  
 2. ควรมีการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคการรับรู้คุณค่าสินค้าและความคาดหวังต่อการ

สื่อสารการตลาดแบบ 4c ที่มีต่อเครื่องดื่มน ้าตาลสด ในกลุ่มเป้าหมายอ่ืน ๆ 
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