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บทคัดย่อ 
บทความนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวด (2) 

ศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวด (3) กำหนดแนวทางการ
เพิ่มยอดขายน้ำดื่มบรรจุขวดแบบ B2C โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่
เป็นผู้บริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จำนวน 400 คน สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูลคือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและการเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ด้วย
สถิติ LSD การวิเคราะหค์วามถดถอยแบบพหุ  

ผลการศึกษาพบว่า (1) พฤติกรรมผู้บริโภคที่แตกต่างกันในด้านความจำเป็นต่อการดำรงชีวิต ประเด็น
สำคัญในการเลือกซ้ือ การเลือกสถานที่จัดจำหน่าย ปริมาณของน้ำดื่มบรรจุขวดที่สนใจจะซื้อ ความถี่ในการซื้อ 
ลักษณะในการซื้อ การปรับตัวหากน้ำดื่มบรรจุขวดปรับราคาสูงขึ้นในอนาคต ความคิดเห็นต่อการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดแตกต่างกันที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 (2) ปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 0.05 คือ ด้าน
กระบวนการ (beta = 0.30) ด้านหลักฐานทางกายภาพ (beta = 0.24) ด้านบุคคล (beta = 0.20) ด้าน
ผลิตภัณฑ์ (beta = 0.15) และ (3) แนวทางการเพิ่มยอดขายของน้ำดื่มบรรจุขวดคือ การพยากรณ์ยอดขาย 
ปรับปรุงการจัดการสินค้าคงคลังให้มีประสิทธิภาพ มีสินค้าพร้อมจำหน่ายเสมอ และการโฆษณาประชาสัมพันธ์
ร้านค้า 

 
คำสำคัญ: พฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาด การตัดสินใจซื้อ น้ำดื่มบรรจุขวด 
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Abstract 
The purposes of this independent study are as follows: (1) to study consumer behaviors 

affecting decision to buy bottled drinking water (2) to study marketing mix factors affecting 
decision to buy bottled drinking water (3) to determine approaches to increase B2C sales 
volume of bottled drinking water. A questionnaire was used for collecting data from 400 
samples of consumers in Phra Nakhon Si Ayutthaya Province. Statistics used for analyzing the 
data were frequency, percentage, mean, standard deviation, one-way ANOVA and LSD, 
multiple regression analysis. Study results were as follows: (1) different consumer behaviors in 
necessity for living, reason for buying, selected distribution channel, interesting volume of 
bottled drinking water, buying frequency, buying characteristic relating to brand loyalty, 
adaptation if price increased, opinion on product development affected decision to buy 
bottled drinking water differently at 0 . 0 5  level of statistical significance (2) marketing mix 
factors – process  (beta = 0.30), physical evidence (beta = 0.24), people (beta = 0.20), product 
(beta = 0.15) influenced decision to buy bottled drinking water at 0.05 level of statistical 
significance and (3) approaches to increase B2C sales volume of bottled drinking water were 
sales forecasting which would result in effective inventory management to have suitable stock 
on hand, and store advertisements. 

 
Keywords: consumer behavior, marketing mix, buying decision, bottled drinking water  

 

บทนำ 
ปัจจุบันมีผู ้ประกอบการธุรกิจค้าส่งค้าปลีกเป็นจำนวนมาก ทั้งธุรกิจค้าส่งค้าปลีกแบบดั้งเดิมและ

สมัยใหม่ การเติบโตของร้านค้าออนไลน์ และการเพิ่มขึ้นของการจำหน่ายสินค้าจากผู้ผลิตถึงผู้บริโภคโดยตรง 
ทำให้มีการแข่งขันสูงในธุรกิจนี้ ข้อมูลสถานประกอบการในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาที่ประกอบธุรกิจการขาย
ส่ง (ยกเว้นยานยนต์และจักรยานยนต์) มีจำนวน 2,156 แห่ง ประกอบธุรกิจการขายปลีก (ยกเว้นยานยนต์และ
จักรยานยนต์) มีจำนวน 13,619 แห่ง (สำนักงานสถิติแห่งชาติ, 2566) 

ร้านค้าส่งค้าปลีกในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาแห่งนี้มีรายได้หลักมาจากการจำหน่ายน้ำดื่มบรรจุขวด
แบบ B2C ยอดขายน้ำดื่มบรรจุขวดที่ลดลงส่งผลต่อรายรับรวมของร้านค้า คู่แข่งทางการค้ามีทั้งร้านค้าส่งค้า
ปลีกแบบดั้งเดิมและสมัยใหม่ที่มีการแข่งขันสูง พฤติกรรมของผู้บริโภคที่อาจเปลี่ยนแปลงไป เพื่อให้ร้านค้า
ยังคงดำเนินกิจการต่อไปได้ จึงมีความจำเป็นต้องหาแนวทางในการเพิ่มรายรับโดยการเพิ่มยอดขายของน้ำดื่ม
บรรจุขวด ซึ่งความเข้าใจเกี่ยวกับความต้องการของผู้บริโภคจะเป็นข้อมูลที่ช่วยในการหาแนวทางการเพ่ิม
ยอดขายของน้ำดื่มบรรจุขวดได้  
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พฤติกรรมผู้บริโภคหมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทำการค้นหา การซื้อ การใช้ การประเมินผล และการ
ใช้จ่ายในผลิตภัณฑ์และบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของตนเอง (เหมือนจิต จิตสุนทรชัย , 
2561) พฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทำของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการซื้อการใช้สินค้า และบริการ เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจ (เหมือนจิต จิตสุนทรชัย, 2561) กระบวนการที่เกี่ยวข้องกับบุคคล 
หรือกลุ่มในการจัดหาเลือกสรรการซื้อ การใช้ และการจัดการภายหลังการบริโภคผลิตภัณฑ์/บริการ เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในช่วงเวลาหนึ่ง (เหมือนจิต จิตสุนทรชัย , 2561) สาเหตุที่ผู้บริโภคเลือก
และตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคได้ใช้หรือบริโภคผลิตภัณฑ์หรือบริการดังกล่าวอย่างไร  (Kotler and Keller, 2011 
อ้างถึงใน เหมือนจิต จิตสุนทรชัย, 2561) การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศึกษาว่ากลุ่มผู้บริโภคมี
พฤติกรรมอย่างไรในการดำเนินชีวิต รวมถึงการตัดสินใจซื้อและใช้สินค้าอย่างไร ซึ่งหลักการที่ใช้ในการ
วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคคือ การตอบคำถามเกี่ยวกับ 6Ws 1H เพื่อทำความเข้าใจ เข้าถึง และตอบสนอง
ความต้องการของผู ้บริโภคให้ได้มากที ่ส ุด ประกอบด้วย (1) ใครคือกลุ ่มลูกค้าหลัก (Who is the real 
consumer?) (2) ซื้ออะไร (What does the consumer buy?) (3) ทำไมจึงซื้อ/ไม่ซื้อ (Why and why not 
the consumer buy?) (4) ใครมีอิทธิพลในการซื้อ (Whom is Influenced for each buy?) (5) ซื้อเมื่อใด 
(When does the consumer buy?) (6) ซื ้อที ่ไหน (Where does the consumer buy?) (7) ซื ้ออย่างไร 
(How does the consumer buy?) (เหมือนจิต จิตสุนทรชัย, 2561) 

อนุศักดิ์ ฉิ่นไพศาล (2566) ได้อธิบายถึงส่วนประสมทางการตลาดว่าเป็นปัจจัยหรือความคิดเห็นที่
ควบคุมได้ ซึ่งสามารถใช้เพื่อโน้มน้าวการตอบสนองของผู้ซื้อภายในสภาพแวดล้อมทางการตลาดที่กำหนด ใน
อดีตเน้นที่ผลิตภัณฑ์ (product) ราคา (price) สถานที่ (place) และการส่งเสริมการขาย (promotion) เรียก
อีกอย่างว่า 4Ps แนวคิดที่ได้รับการต่อยอดมาจาก 4Ps คือ 7Ps ซึ่งมีการเพิ่มปัจจัยเข้ามาอีก 3 ปัจจัยที่จะ
ครอบคลุมไปยังด้านกายภาพของธุรกิจด้วย คือ บุคคล (people) หลักฐานทางกายภาพ (physical evidence) 
กระบวนการ (process) (จักร์ โนจากุล, 2561) 

ธุรกิจน้ำดื่มบรรจุขวดในประเทศไทยมีการแข่งขันสูง โดยเฉพาะในตลาด B2C ที่มีท้ังผู้ประการรายใหญ่
และรายย่อยจำนวนมาก (วิจัยกรุงศรี, 2566) การเข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
จึงมีความสำคัญอย่างยิ่งต่อการวางกลยุทธ์ทางการตลาดและการเพ่ิมยอดขาย งานวิจัยที่ผ่านมาพบว่า กลยุทธ์
การตลาดที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัย
ด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด ( ธิษณา อุ่นไพร, 2564) 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อในด้านตราสินค้าที่ซื้อ ผู้ขายสินค้า เหตุผลที่ซื้อ และความถี่ที่ซื้อแตกต่างกันมีระดับ
ความจงรักภักดีต่อตราสินค้าน้ำดื่มบรรจุขวดแตกต่างกัน (สมเพชร ศรีวะสุทธิ์, 2561) ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวด ได้แก่ ปัจจัยด้านการจัดจำหน่าย หลักฐานทาง
กายภาพ กระบวนการ ผลิตภัณฑ์ (จักร์ โนจากุล, 2561) อย่างไรก็ตาม ยังขาดการศึกษาเฉพาะในบริบทของ
ร้านค้าส่งค้าปลีกในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ซึ่งมีลักษณะตลาดเฉพาะ การศึกษานี้จึงมุ่งเน้นศึกษาพฤติกรรม
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และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดในบริบทร้านค้าปลีก
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 

 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดแบบ B2C 
2. เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดแบบ B2C 
3. กำหนดแนวทางการเพิ่มยอดขายของน้ำดื่มบรรจุขวดแบบ B2C 

 

สมมติฐานของการศึกษา 
1. พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดแตกต่างกัน 
2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวด 

 

กรอบแนวคิดของการศึกษา 

 
ภาพที่ 1 แสดงกรอบแนวความคิด 

วิธีดำเนินการศึกษา  
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ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรคือผู้บริโภคที่ซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ขนาดของกลุ่มตัวอย่างกำหนด

โดยใช้สูตรของ Cochran (W.G. Cochran, 1977 อ้างถึงในธิษณา อุ่นไพร, 2564) เมื่อกำหนดระดับความ

เชื่อมั่นร้อยละ 95 จะได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างเท่ากับ 385 แต่เพื่อป้องกันความผิดพลาดที่อาจจะเกิดขึ้น จึง

กำหนดเป็น 400 ตัวอย่าง ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ (accidental sampling) เพ่ือความสะดวกรวดเร็วใน

การเก็บข้อมูล 

เครื่องมือในการศึกษา 
ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ประกอบด้วยคำถาม 4 ส่วนคือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อน้ำ
ดื่มบรรจุขวด ส่วนที่ 3 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกซื้อน้ำดื่มบรรจุขวด ส่วนที่ 4 ข้อมูลความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวด แบบสอบถามที่
สร้างข้ึนมีการตรวจสอบความเหมาะสมโดยอาจารย์ที่ปรึกษา และทดสอบความเชื่อมั่น (reliability) ของปัจจัย
ที่เป็นมาตรประมาณค่ากับกลุ่มตัวอย่างจำนวน 30 ตัวอย่าง เพื่อหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบัค 
(Cronbach's Alpha) โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ และปรับแก้แบบสอบถามให้มีความแม่นยำและ
เที่ยงตรงมากยิ่งขึ้น ค่าสัมประสิทธิ์แอลฟ่าของครอนบัคของปัจจัยทุกด้านที่เป็นมาตรประมาณค่ามีค่าเท่ากับ
หรือสูงกว่า 0.70 แสดงว่าแบบสอบถามมีความเชื่อม่ันในระดับที่ยอมรับได้ (รัตนสุดา ปุณณะหิตานนท์, 2561) 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
นำข้อมูลที่ได้จากการรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามไปวิเคราะห์โดยใช้โปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ 

โดยใช้ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและการ
เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ด้วยสถิติ LSD (Least Significant Difference) สำหรับการทดสอบสมมติฐานที่ 1 
พฤติกรรมผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดแตกต่างกัน การวิเคราะห์ความถดถอย
แบบพหุ สำหรับการทดสอบสมมติฐานที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่ม
บรรจุขวด 

 

ผลการศึกษา 
1. ด้านพฤติกรรมการซื้อน้ำดื่มบรรจุขวด กลุ่มตัวอย่างมีความเห็นว่าน้ำดื่มบรรจุขวดมีความจำเป็นต่อ

การดำรงชีวิตในระดับมาก ร้อยละ 44.75 ระดับมากที่สุด ร้อยละ 44.00 ระดับปานกลาง ร้อยละ 9.75 ระดับ
น้อย ร้อยละ 1.50 การเลือกซ้ือน้ำดื่มบรรจุขวดในแต่ละครั้ง ให้ความสำคัญกับความสะอาดมากที่สุด (ร้อยละ 
46.25) รองลงมาคือ หาซื้อได้ง่าย (ร้อยละ 20.25) ราคาถูกกว่ายี่ห้ออื่น (ร้อยละ 12.75) รสชาติดี ไม่มีกลิ่น 
(ร้อยละ 9.00) บรรจุภัณฑ์มีความสวยงาม (ร้อยละ 4.00) บริษัท/โรงงานผู้ผลิตมีความน่าเชื่อถือ (ร้อยละ 
3.75) มีกิจกรรมส่งเสริมการขาย (ร้อยละ 2.50) ยี่ห้อมีชื่อเสียง (ร้อยละ 1.50) บรรจุภัณฑ์น้ำดื่มบรรจุขวดที่
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ชอบซื้อมากที่สุดคือ ขวดพลาสติกใสและแข็ง (ร้อยละ 62.75) ขวดแก้วใส (ร้อยละ 23.25) ขวดพลาสติกขาว
ขุ่น (ร้อยละ 14.00) สถานที่จัดจำหน่ายที่เลือกเป็นร้านค้าใกล้บ้านมากที่สุด (ร้อยละ 37.50) รองลงมาคือ ร้าน
สะดวกซื้อ (ร้อยละ 25.75) ห้างสรรพสินค้า ดิสเคาน์สโตร์ ซูเปอร์มาร์เก็ต (ร้อยละ 16.25) รถส่งน้ำดื่มตาม
หมู่บ้าน (ร้อยละ 10.75) ไปซื้อเองที่โรงงานผลิตน้ำดื่มใกล้บ้าน (ร้อยละ 6.25) ปั๊มน้ำมัน (ร้อยละ 3.50) บุคคล
ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดมากที่สุดคือ ตัวเอง (ร้อยละ 70.25) รองลงมาคือ สมาชิกใน
ครอบครัว (ร้อยละ 12.50) พนักงานขาย (ร้อยละ 7.50) เพื่อนบ้าน/เพื่อนร่วมงาน (ร้อยละ 6.00) ญาติพี่น้อง 
(ร้อยละ 3.75) ปริมาณของน้ำดื่มบรรจุขวดที่สนใจจะซื้อมากที่สุดคือ 500 มล. (ร้อยละ 56.75) 600 มล. (ร้อย
ละ 22.00) 1500 มล. (ร้อยละ 16.75) 350 มล. (ร้อยละ 4.50) ซื้อน้ำดื่มบรรจุขวด 3 - 4 ครั้ง/เดือนมากที่สุด 
(ร้อยละ 40.25) 1 - 2 ครั้ง/เดือน (ร้อยละ 35.25) 5 - 6 ครั้ง/เดือน (ร้อยละ 14.25) มากกว่า 6 ครั้ง/เดือน 
(ร้อยละ 10.25) ซื้ออยู่ 2 - 3 ยี่ห้อ สลับกันไปแล้วแต่ความสะดวกมากที่สุด (ร้อยละ 55.50) ไม่สนใจยี่ห้อ ซื้อ
แล้วแต่ความสะดวก (ร้อยละ 23.00) ซื้อยี่ห้อเดิมเป็นประจำ (ร้อยละ 21.50) หากราคาน้ำดื่มบรรจุขวดปรับ
ราคาสูงขึ้นในอนาคต จะซื้อต่อไปในปริมาณเท่าเดิมมากที่สุด (ร้อยละ 42.50) รองลงมาคือ ซื้อเครื่องกรองน้ำ 
(ร้อยละ 29.75) ดื่มน้ำประปาแทน (ร้อยละ 27.75) ผู้ผลิตน้ำดื่มบรรจุขวดควรพัฒนาคุณภาพน้ำดื่มให้ได้
มาตรฐาน อย. มากที่สุด (ร้อยละ 49.25) รองลงมาคือ ความสะอาดของบรรจุภัณฑ์ (ร้อยละ 26.25) ปรับราคา
น้ำดื่มลดลง (ร้อยละ 9.25) ส่งเสริมการให้บริการส่งถึงบ้าน (ร้อยละ 9.00) พัฒนารูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ 
(ร้อยละ 6.25)  

2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวด ด้านผลิตภัณฑ์พบว่า
รูปร่างลักษณะของบรรจุภัณฑ์หยิบจับถนัด ทันสมัย สวยงาม และได้มาตรฐานมีผลมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.40) 
รองลงมาคือ น้ำปราศจากกลิ่น (ค่าเฉลี่ย 4.29) บรรจุภัณฑ์สะดวกต่อการบริโภค (ค่าเฉลี่ย 4.22) ปริมาณการ
บรรจุน้ำดื่มมีให้เลือกหลากหลาย (ค่าเฉลี่ย 4.10) ด้านราคา พบว่าราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินค้ามีผลมาก
ที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.27) รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับค่าครองชีพท้องถิ่นที่อยู่อาศัยและราคาต่อหน่วยถูกลง
เมื่อซื้อในปริมาณมาก ๆ (ค่าเฉลี่ย 4.26) ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับยี่ห้ออื่นและปริมาณน้ำดื่มที่บรรจุ 
(ค่าเฉลี่ย 4.25) ราคาที่ถูกกว่ายี่ห้ออ่ืน (ค่าเฉลี่ย 4.15) ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย พบว่าสถานที่จัดจำหน่าย
สะอาด มีการเก็บรักษาที่เหมาะสมมีผลมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.35) รองลงมาคือ สถานที่จัดจำหน่ายอยู่ใกล้ที่พัก
อาศัย/ที่ทำงาน (ค่าเฉลี่ย 4.25)บริการส่งสินค้าถึงบ้านถึงแม้จะสั่งในปริมาณน้อย (ค่าเฉลี่ย 4.24) บริการส่งถึง
บ้านอย่างรวดเร็วในเทศกาลงานต่าง ๆ (ค่าเฉลี่ย 4.21) การจำหน่ายผ่านสื่ออิเล็กทรอนิกส์ (ค่าเฉลี่ย 4.19) 
การโทรสั่งซื้อได้ (ค่าเฉลี่ย 4.13) ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าการให้ข้อมูลข่าวสารด้านกระบวนการผลิต
ผ่านช่องทางสื่อต่าง ๆ มีผลมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.33) รองลงมาคือ การสะสมคะแนนเพื่อแลกของรางวัล 
(ค่าเฉลี่ย 4.28) การจัดโครงการช่วยเหลือสังคมในโอกาสต่าง ๆ (ค่าเฉลี่ย 4.26) การแจกของขวัญของชำร่วย
ในโอกาสพิเศษ (ค่าเฉลี่ย 4.22) การโฆษณาทางโทรทัศน์/วิทยุ (ค่าเฉลี่ย 4.18) การโฆษณาทางสื่อโซเชียลมีเดีย 
(เฟซบุ๊ค, ไลน์) (ค่าเฉลี่ย 4.16) การซื้อแบบแพ็คหรือการซื้อร่วมกับสินค้าชนิดอ่ืนในราคาพิเศษ (ค่าเฉลี่ย 4.06) 
การโฆษณาตามป้ายรถเมล์/ป้ายตามท้องถนนและการโฆษณาผ่านทางหนังสือพิมพ์/นิตยสาร (ค่าเฉลี่ย 4.01) 
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ด้านบุคคล พบว่าพนักงานขายประจำจุดขายแต่งกายสะอาดเรียบร้อยและสามารถให้ข้อมูลเกี่ยวกับน้ำดื่มได้
อย่างถูกต้องมีผลมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.44) รองลงมาคือพนักงานขายประจำจุดขายมีกิริยาเรียบร้อย (ค่าเฉลี่ย 
4.40) ด้านหลักฐานทางกายภาพ พบว่า บรรจุภัณฑ์ได้มาตรฐาน/สะอาด/ปลอดภัยมีผลมากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 
4.46) รองลงมาคือ การขนส่งมีที่ปิดมิดชิดเพื่อป้องกันน้ำดื่มเปื้อนฝุ่น (ค่าเฉลี่ย 4.39) น้ำดื่มบรรจุขวดมี
เครื่องหมายการค้าและมีเลข อย. (ค่าเฉลี่ย 4.37) ด้านกระบวนการ พบว่าสินค้าพร้อมจำหน่ายสม่ำเสมอมีผล
มากที่สุด (ค่าเฉลี่ย 4.42) รองลงมาคือ การเปลี่ยนคืนสินค้าได้เมื่อชำรุดจากโรงงานผลิต (ค่าเฉลี่ย 4.41) ระบบ
การจัดส่งสินค้ารวดเร็ว (ค่าเฉลี่ย 4.40)  

3. ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 
0.05 แสดงในตารางที่ 1 และตารางที่ 2 พบว่าความจำเป็นต่อการดำรงชีวิตที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อ โดยระดับปานกลาง ระดับมากที่สุด มากกว่าระดับมาก ประเด็นสำคัญในการเลือกซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดที่
แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยกลุ่มตัวอย่างให้ความสำคัญในเรื่องราคาที่ถูกกว่ายี่ห้ออ่ืน บริษัทผู้ผลิต
มีความน่าเชื่อถือ มากกว่าการหาซื้อได้ง่าย เรื่องรสชาติดี ไม่มีกลิ่น ราคาที่ถูกกว่ายี่ห้ออ่ืน บริษัทผู้ผลิตมีความ
น่าเชื่อถือ มากกว่าความสะอาด การเลือกสถานที่จัดจำหน่ายที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยการไป
ซื้อที่โรงงานผลิตน้ำดื่มใกล้บ้าน ซื้อจากรถส่งน้ำดื่มตามหมู่บ้าน ซื้อจากร้านสะดวกซื้อ เช่น 7-11 โลตัสเอ็กซ์
เพรส ซีเจ ซื้อจากห้างสรรพสินค้า ดิสเคาน์สโตร์ ซูเปอร์มาร์เก็ต เช่น เซ็นทรัล โลตัส บิ๊กซี แม็คโคร ท็อปส์ ฟู้ด
แลนด์ ซื้อจากปั๊มน้ำมัน มากกว่าซื้อจากร้านค้าใกล้บ้าน การซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดจากร้านสะดวกซื้อ เช่น 7-11 
โลตัสเอ็กซ์เพรส ซีเจ ซื้อจากห้างสรรพสินค้า ดิสเคาน์สโตร์ ซูเปอร์มาร์เก็ต เช่น เซ็นทรัล โลตัส บิ๊กซี แม็คโคร 
ท็อปส์ ฟู้ดแลนด์ มากกว่าการไปซื้อเองที่โรงงานผลิตน้ำดื่มใกล้บ้าน ซื้อน้ำจากรถส่งน้ำดื่มตามหมู่บ้าน การหา
ซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดจากห้างสรรพสินค้า ดิสเคาน์สโตร์ ซูเปอร์มาร์เก็ต เช่น เซ็นทรัล โลตัส บิ๊กซี แม็คโคร  ท็
อปส์ ฟู้ดแลนด์ มากกว่าซื้อจากปั๊มน้ำมัน ปริมาณของน้ำดื่มบรรจุขวดที่สนใจจะซื้อที่แตกต่างกันมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ โดยสนใจขนาด 350 มิลลิลิตรมากกว่า 500 มิลลิลิตร 600 มิลลิลิตร และสนใจขนาด 1500 
มิลลิลิตร มากกว่า 500 มิลลิลิตร 600 มิลลิลิตร ความถี่ในการซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดที่แตกต่างกันมีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อ โดยความถี่ 3 - 4 ครั้ง/เดือน 5 - 6 ครั้ง/เดือน มากกว่า 6 ครั้ง/เดือน มากกว่าการ 1 - 2 ครั้ง/
เดือน และความถ่ี 3 - 4 ครั้ง/เดือน มากกว่า 6 ครั้ง/เดือน มากกว่า 5 - 6 ครั้ง/เดือน ลักษณะในการซื้อน้ำดื่ม
บรรจุขวดที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยซื้อแบบไม่สนใจยี่ห้อ ซื้อแล้วแต่ความสะดวก มากกว่าซื้อ
ยี่ห้อเดิมเป็นประจำ และซื้ออยู่ 2 - 3 ยี่ห้อ สลับกันไปแล้วแต่ความสะดวก การปรับตัวหากน้ำดื่มบรรจุขวด
ปรับราคาสูงขึ้นในอนาคตที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยจะซื้อต่อไปในปริมาณเท่าเดิมมากกว่าซื้อ
เครื่องกรองน้ำ ดื่มน้ำประปาแทน และซื้อเครื่องกรองน้ำมากกว่าดื่มน้ำประปาแทน ความคิดเห็นต่อการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ โดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ในด้านคุณภาพน้ำดื่มให้ได้มาตรฐาน 
อย. การให้บริการส่งถึงบ้าน การพัฒนารูปลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ การปรับราคาลดลง มากกว่าความสะอาดของ
บรรจุภัณฑ์ 
ตารางท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนของพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
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ตารางที่ 2 การเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ด้วยสถิติ LSD ของพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมผู้บริโภค Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

ความจำเป็นต่อการ
ดำรงชีวิต 

ระหว่างกลุม่ 8.23 3 2.74 18.50 0.00 
ภายในกลุ่ม 58.67 396 0.15   

รวม 66.90 399    
ประเด็นสำคัญในการ
เลือกซื้อ 

ระหว่างกลุ่ม 3.98 7 0.57 3.54 0.00 
ภายในกลุ่ม 62.92 392 0.16   

รวม 66.90 399    
ชนิดบรรจุภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 0.48 2 0.24 1.44 0.24 

ภายในกลุ่ม 66.42 397 0.17   
รวม 66.90 399    

การเล ือกสถานท ี ่จัด
จำหน่าย 

ระหว่างกลุ่ม 17.38 5 3.48 27.65 0.00 
ภายในกลุ่ม 49.52 394 0.13   

รวม 66.90 399    
บุคคลที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อ 

ระหว่างกลุ่ม 0.81 4 0.20 1.21 0.31 
ภายในกลุ่ม 66.09 395 0.17   

รวม 66.90 399    
ปริมาณของน้ำดื่มบรรจุ
ขวด 

ระหว่างกลุ่ม 2.53 3 0.85 5.20 0.00 
ภายในกลุ่ม 64.37 396 0.16   

รวม 66.90 399    
ความถี่ในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 18.80 3 6.27 51.60 0.00 

ภายในกลุ่ม 48.10 396 0.12   
รวม 66.90 399    

ลักษณะในการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 3.75 2 1.88 11.80 0.00 
ภายในกลุ่ม 63.15 397 0.16   

รวม 66.90 399    
การปรับตัวเมื่อมีการ
ปรับราคาสูงขึ้น 

ระหว่างกลุ่ม 17.99 2 9.00 73.02 0.00 
ภายในกลุ่ม 48.91 397 0.12   

รวม 66.90 399    
การพัฒนาผลิตภณัฑ ์ ระหว่างกลุ่ม 6.60 4 1.65 10.82 0.00 

ภายในกลุ่ม 60.30 395 0.15   
รวม 66.90 399    
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พฤติกรรมผู้บริโภค Mean 
Difference 

Sig. 

ความจำเป ็นต่อ
การดำรงชีวิต 

ระดับปานกลาง - ระดับมาก 0.21 0.00 
ระดับมาก - ระดับมากท่ีสุด - 0.30 0.00 

ประเด็นสำคญัใน
การเลือกซื้อ 

การหาซื้อง่าย - ราคาที่ถูกกว่ายี่ห้ออ่ืน - 0.15 0.03 
การหาซื้อง่าย - บริษัทผู้ผลิตมีความน่าเชื่อถือ - 0.24 0.04 
รสชาติดี ไม่มีกลิ่น - ความสะอาด 0.18 0.01 
ความสะอาด - ราคาที่ถูกกว่ายี่ห้ออ่ืน - 0.24 0.00 
ความสะอาด - บริษัทผู้ผลิตมีความน่าเชื่อถือ - 0.32 0.00 

การเลือกสถานท่ี
จัดจำหน่าย 

ร้านค้าใกล้บ้าน - โรงงานผลิตน้ำดื่มใกล้บ้าน - 0.28 0.00 
ร้านค้าใกล้บ้าน - รถส่งน้ำดื่มตามหมู่บ้าน - 0.22 0.00 
ร้านค้าใกล้บ้าน - ร้านสะดวกซื้อ - 0.45 0.00 
ร้านค้าใกล้บ้าน - ห้างสรรพสินค้า ดิสเคานส์โตร์ ซูเปอร์มาร์เก็ต - 0.49 0.00 
ร้านค้าใกล้บ้าน - ปั๊มน้ำมัน - 0.27 0.01 
โรงงานผลติน้ำดืม่ใกล้บ้าน - ร้านสะดวกซื้อ  0.17 0.03 
โรงงานผลติน้ำดืม่ใกล้บ้าน - ห้างสรรพสินค้า ดสิเคานส์โตร์ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต 

0.21 0.01 

รถส่งน้ำดื่มตามหมู่บ้าน - ร้านสะดวกซื้อ - 0.23 0.00 
รถส่งน้ำดื่มตามหมู่บ้าน - ห้างสรรพสินค้า ดิสเคานส์โตร์ 
ซูเปอร์มาร์เก็ต 

- 0.26 0.00 

ห้างสรรพสินค้า ดสิเคานส์โตร์ ซูเปอร์มารเ์ก็ต - ปั๊มน้ำมัน 0.22 0.04 
ปริมาณของน้ำดื่ม
บรรจุขวด 

350 มิลลิลิตร - 500 มิลลิลิตร 0.23 0.02 
350 มิลลิลิตร - 600 มิลลิลิตร 0.29 0.01 
500 มิลลิลิตร - 1500 มิลลิลิตร - 0.15 0.01 
600 มิลลิลิตร - 1500 มิลลิลิตร - 0.21 0.00 

ความถี่ในการซื้อ 1 - 2 ครั้ง/เดือน - 3 - 4 ครั้ง/เดือน - 0.46 0.00 
1 - 2 ครั้ง/เดือน - 5 - 6 ครั้ง/เดือน - 0.35 0.00 
1 - 2 ครั้ง/เดือน - มากกว่า 6 ครั้ง/เดือน - 0.52 0.00 
3 - 4 ครั้ง/เดือน - 5 - 6 ครั้ง/เดือน 0.11 0.05 
5 - 6 ครั้ง/เดือน - มากกว่า 6 ครั้ง/เดือน - 0.17 0.02 

ลักษณะในการซื้อ ซื้อยี่ห้อเดิมเป็นประจำ - ซื้อแบบไม่สนใจยี่ห้อ ซื้อแล้วแต่ความ
สะดวก  

- 0.23 0.00 

ซื้ออยู่ 2 - 3 ยี่ห้อ สลับกันไปแล้วแต่ความสะดวก - ซื้อแบบไม่
สนใจยี่ห้อ ซื้อแล้วแตค่วามสะดวก  

- 0.23 0.00 

ซื้อต่อไปในปริมาณเท่าเดมิ - ซื้อเครื่องกรองน้ำ 0.22 0.00 
ซื้อต่อไปในปริมาณเท่าเดมิ - ดื่มนำ้ประปาแทน 0.52 0.00 
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พฤติกรรมผู้บริโภค Mean 
Difference 

Sig. 

การปรับตัวเมื่อมี
การปรับราคา
สูงขึ้น 

ซื้อเครื่องกรองน้ำ - ดื่มน้ำประปาแทน 0.30 0.00 

การพัฒนา
ผลิตภณัฑ ์

คุณภาพน้ำดื่มใหไ้ด้มาตรฐาน อย. - ความสะอาดของบรรจุ
ภัณฑ ์

0.29 0.00 

การให้บริการส่งถึงบ้าน - ความสะอาดของบรรจภุัณฑ ์ 0.29 0.00 
ความสะอาดของบรรจภุัณฑ์ - รูปลักษณ์ของผลิตภณัฑ ์ - 0.23 0.01 
ความสะอาดของบรรจภุัณฑ์ - การปรับราคาลดลง - 0.33 0.00 

 
4. ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดแสดงในตาราง

ที่ 3 พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ บุคคล หลักฐานทางกายภาพ และกระบวนการ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่ม
บรรจุขวด โดยด้านกระบวนการมีผลมากที่สุด (beta = 0.30) ตามด้วยด้านหลักฐานทางกายภาพ (beta = 
0.24) ด้านบุคคล (beta = 0.20) และด้านผลิตภัณฑ์ (beta = 0.15) ตามลำดับ ที่ระดับนัยสำคัญทางสถิติ 
0.05 เมื่อพิจารณาค่า R2 = 0.674 แสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั้งสี่ด้านสามารถพยากรณ์
ความผันแปรของการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดร่วมกันได้คิดเป็นร้อยละ 67.40  
 
ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
น้ำดื่มบรรจุขวด 
ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

การตัดสินใจซ้ือน้ำด่ืมบรรจุขวด 
B Std. Error Beta t Sig. 

ผลิตภัณฑ์ 0.11 0.04 0.15 2.67 0.01 
ราคา -

0.03 
0.04 -

0.04 
-

0.73 
0.47 

ช่องทางการจัดจำหน่าย 0.04 0.05 0.04 0.74 0.46 
การส่งเสริมการตลาด 0.00 0.05 0.00 0.02 0.99 

บุคคล 0.14 0.04 0.20 3.30 0.00 
หลักฐานทางกายภาพ 0.17 0.04 0.24 4.11 0.00 

กระบวนการ 0.22 0.04 0.30 5.40 0.00 

 
 

อภิปรายผล 
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จากผลการศึกษาทำให้ทราบว่าพฤติกรรมผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวด
แตกต่างกัน และปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ หลักฐานทางกายภาพ บุคคล 
ผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดของกลุ่มตัวอย่าง  

ผลการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคสอดคล้องกับการศึกษาของธิษณา อุ่นไพร (2564) เรื่องกลยุทธ์ทาง
การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดในอำเภอนครไทย จังหวัดพิษณุโลก  พบว่ากลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสำคัญกับความสะอาดเป็นประเด็นสำคัญในการเลือกซื้อ หาซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดจาก
ร้านค้าใกล้บ้าน มีตัวเองเป็นบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ซื้อน้ำดื่มอยู่ 2 - 3 ยี่ห้อ สลับกันไปแล้วแต่
ความสะดวก และมีความคิดเห็นว่าควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ในด้านคุณภาพน้ำดื่มให้ได้มาตรฐาน อย. และยัง
สอดคล้องกับการศึกษาของสมเพชร ศรีวะสุทธิ์ (2561) เรื่องแนวทางการพัฒนาด้านการตลาดของธุรกิจน้ำดื่ม
บรรจุขวดในจังหวัดสุราษฎร์ธานี พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดที่มีบรรจุภัณฑ์
เป็นขวดพลาสติกใส  

ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดสอดคล้องกับ
การศึกษาของจักร์ โนจากุล (2561) เรื่องการศึกษาอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อน้ำดื่ม ตรา มทส. พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นว่าการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ในระดับมาก และผลจากการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุพบว่าปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้ออย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ปัจจัยด้านหลักฐานทางกายภาพ กระบวนการ ผลิตภัณฑ์  

ผลการศึกษาสามารถนำมาใช้กำหนดแนวทางการเพิ่มยอดขายน้ำดื่มบรรจุขวดของร้านค้าคือ  
1) การพยากรณ์ยอดขายและปรับปรุงการจัดการสินค้าคงคลังเพื่อให้มีประสิทธิภาพและมีสินค้าพร้อม

จำหน่ายเสมอ เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างมีความสนใจที่จะซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดขนาดต่าง ๆ และมีความถี่ในการซื้อ
ต่อเดือนไม่เท่ากัน ซ่ึงพฤติกรรมการซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดขนาดต่าง ๆ และความถ่ีในการซื้อที่แตกต่างกันมีผลต่อ
การตัดสินใจซื้อ นอกจากนี้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการยังมีผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับ
มากที่สุด และมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ซึ่งการมีระบบการจัดส่งสินค้ารวดเร็วและมีสินค้าพร้อม
จำหน่ายสม่ำเสมอเป็นส่วนหนึ่งของปัจจัยด้านกระบวนการที่สามารถพัฒนาให้ดีขึ้นได้จากการจัดการสินค้าคง
คลังที่มีประสิทธิภาพ ดังนั้นการพยากรณ์ยอดขายจะช่วยให้ทราบความต้องการน้ำดื่มบรรจุขวดขนาดต่าง ๆ 
ปริมาณการซื้อ และสามารถจัดการสินค้าคงคลังและกระบวนการต่าง ๆ ให้เหมาะสม  

2) การเพิ่มการโฆษณาประชาสัมพันธ์ร้านค้า เนื่องจากการเลือกซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดในแต่ละครั้ง กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความสำคัญกับความสะอาดมากที่สุด รองลงมาคือการหาซื้อได้ง่าย ราคาถูกกว่ายี่ห้ออื่น สถานที่ที่
กลุ่มตัวอย่างหาซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดมากที่สุดคือร้านค้าใกล้บ้าน บางส่วนไปซื้อเองที่โรงงานผลิตน้ำดื่มใกล้บา้น 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความเห็นว่าผู้ผลิตน้ำดื่มบรรจุขวดควรพัฒนาคุณภาพน้ำดื่มให้ได้มาตรฐาน อย.  ซึ่ง
มาตรฐาน อย. ยังเป็นส่วนหนึ่งของปัจจัยด้านหลักฐานทางกายภาพที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุ
ขวด ความแตกต่างกันในพฤติกรรมเหล่านี้มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ เมื ่อพิจารณาปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดเรื่องสถานที่จัดจำหน่ายสะอาด มีการเก็บรักษาที่เหมาะสม มีผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด 
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การโฆษณาประชาสัมพันธ์ร้านค้าจะสามารถทำให้ร้านค้าเป็นที่รู้จัก เข้าถึงผู้บริโภคได้มากขึ้น และสามารถให้
ข้อมูลเหล่านี้กับผู้บริโภคได้ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาที่พบว่าการให้ข้อมูลข่าวสารด้านกระบวนการผลิต
ผ่านช่องทางสื่อต่าง ๆ การแจกของขวัญของชำร่วยในโอกาสพิเศษ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมากที่สุด 
การโฆษณาทางสื่อโซเชียลมีเดีย (เฟซบุ๊ค, ไลน์) การโฆษณาตามป้ายรถเมล์/ป้ายตามท้องถนน การโฆษณาผ่าน
ทางหนังสือพิมพ์/นิตยสาร การโฆษณาทางโทรทัศน์/วิทยุ มีผลต่อการตัดสินใจซื้อในระดับมาก  
 

ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะการนำผลการศึกษาไปใช้ 
1. พฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดสามารถนำมาใช้เป็นแนวทางในการ

พัฒนาสินค้าและบริการของผู้ผลิต ร้านค้า เช่น ราคา คุณภาพของน้ำดื่ม ความน่าเชื่อถือ สถานที่จัดจำหน่าย   
2. ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดสามารถนำมาใช้เป็น

แนวทางในการพัฒนาสินค้าและบริการของผู้ผลิต ร้านค้า ได้แก่ 
2.1 ด้านกระบวนการ เช่น การมีสินค้าพร้อมจำหน่ายสม่ำเสมอ การเปลี่ยนคืนสินค้าได้ การ

จัดส่งที่รวดเร็ว 
2.2 ด้านหลักฐานทางกายภาพ เช่น บรรจุภัณฑ์สะอาด ได้มาตรฐาน การขนส่งที่มีการป้องกัน

มิดชิด มีเครื่องหมายการค้าและเลข อย. 
2.3 ด้านบุคคล เช่น พนักงานขายแต่งกายสะอาด มีกิริยาเรียบร้อย สามารถให้ข้อมูลได้อย่าง

ถูกต้อง  
2.4 ด้านผลิตภัณฑ์ เช่น บรรจุภัณฑ์สวยงาม จับถนัดมือ สะดวกต่อการบริโภค มีหลายขนาดให้

เลือก น้ำดื่มมีคุณภาพ ปราศจากกลิ่น 
3. เป็นแนวทางเพ่ือใช้ต่อยอดการศึกษาที่เกี่ยวข้อง เช่น การตัดสินใจซื้อน้ำดื่มบรรจุขวดรวมถึงสินค้าอ่ืน 

ๆ พฤติกรรมผู้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาด  
ข้อเสนอแนะสำหรับการศึกษาครั้งต่อไป 
1. การศึกษาเชิงคุณภาพร่วมกับเชิงปริมาณจะเพ่ิมรายละเอียดและความชัดเจนของผลการการศึกษา  
2. การเลือกกลุ่มตัวอย่างที่มีความเฉพาะเจาะจงมากขึ้น เช่น ลูกค้าท่ีเคยใช้บริการจากร้านค้า หรือกลุ่ม

ผู้บริโภคท่ีเป็นเป้าหมายอ่ืน ๆ จะทำให้ได้ข้อมูลที่มคีวามเฉพาะเจาะจงและความหลากหลาย 
3. การขยายขอบเขตของกลุ่มตัวอย่างไปยังผู้ประกอบการที่อยู่ในอุตสาหกรรมเดียวกัน จะช่วยให้ได้

มุมมองที่แตกต่าง 
4. การทำความเข้าใจร้านค้าในภาพรวมที่มากกว่ายอดขาย อาจทำให้ได้แนวทางและวัตถุประสงค์ใหม่ 

ๆ ในการศึกษา 
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