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ความสมัพนัธ์ทางบวกในระดบัปานกลางกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน 
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Abstract 
This research was conducted with the aim to identify personal factors and the 

factors of the marketing mix that influenced the decision to buy beauty drinks.  It also 

looked at the marketing mix factors that were associated with the decision to buy 

beauty drinks.  A sample of 400 people was selected through purposive sampling and 

snowball sampling.  The instrument used to collect data was a rating scale 

questionnaire and interviews categorized by their professions.  The statistics used in 

this research were statistical hypothesis testing, Pearson Correlation Coefficient, 

qualitative analysis ( interviews) , t-test Independent, and F-test at the level of statistical 

significance of .05. The results were as follows. 

1)  The analysis of individual factors showed that the majority were females 

between 26-30 years old with diplomas with an average income per month from 10,001 

to 20,000 baht. 

2)  Personal factors influencing the decision to purchase beauty drinks were 

high in the overall purchasing decisions.  

3) The result of the study to examine the relationship between the marketing mix 

associated with the decision to purchase beauty drinks was positively and moderately 

correlated with the marketing mix in 7 aspects. 

Keywords: the marketing mix, purchasing decision, consumers, beauty drink  



กิตตกิรรมประกาศ 

 

การวิจยัในครัง้นีสํ้าเร็จลลุ่วงไปได้ ด้วยความกรุณาอย่างสงูจาก ดร.ณฐัชา  ธํารงโชติ และ  

ดร.ธนากร  รัชตกุลพัฒน์ ท่ีกรุณาเป็นอาจารย์ท่ีปรึกษาการวิจัย โดยให้คําปรึกษา ช่วยแก้ไข

ปัญหาอปุสรรคตา่งๆ ท่ีเกิดขึน้ รวมทัง้ให้กําลงัใจผู้ วิจยัตัง้แตเ่ร่ิมทําการวิจยัจนสําเร็จ  

ผู้ วิจยัขอขอบพระคณุ ดร.นพดล  เดชประเสริฐ  ดร.ชยัเสฏฐ์  พรหมศรี ดร.ณฐัชา ธํารงโชติ

และ ดร.ธนากร   รัชตกุลพฒัน์  ท่ีกรุณาเป็นประธานและกรรมการการสอบวิทยานิพนธ์ โดยให้

คําแนะนําท่ีมีคณุคา่ตอ่งานชิน้นีจ้นมีความสมบรูณ์มากย่ิงขึน้  

นอกจากนีผู้้ วิจัยขอขอบคุณผู้ ตอบแบบสอบถามทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถามของผู้ วิจยัในครัง้นี ้

ผู้ วิจยัรู้สึกซาบซึง้ในความกรุณาของทกุๆทา่น จึงขอขอบพระคณุไว้ ณ โอกาสนี ้คณุคา่และ

ประโยชน์อนัพงึเกิดจากวิทยานิพนธ์เลม่นี ้ผู้ วิจยัขอมอบให้กบับิดา มารดาและครูอาจารย์ทกุทา่น 

ตลอดทัง้ผู้ ค้นพบทฤษฎีต่างๆท่ีให้เราได้ศึกษาค้นคว้าและนํามาใช้พัฒนาสังคม ตลอดจน

ประเทศชาตติอ่ไป 

 

ธญัมน  ทวีธรรมถาวร 

 

 

 



ง 
 

สารบัญ 

 

หน้า 

บทคัดย่อ   ก 

Abstract   ข 

กิตตกิรรมประกาศ  ค  

สารบัญ    ง  

สารบัญตาราง   ฉ  

สารบัญภาพ   ญ  

บทท่ี 1 บทนํา  

 1.1 ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา  1  

          1.2 วตัถปุระสงค์  3  

           1.3 คําถามวิจยั  4 

           1.4 สมมตฐิานของการวิจยั 4  

           1.5 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะได้รับ 5 

           1.6 ขอบเขตของการศกึษา  5 

           1.7 ตวัแปรท่ีใช้ในการศกึษา 6 

 1.8 นิยามศพัท์เฉพาะ 7 

บทท่ี 2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง  

 2.1 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัสว่นบคุคล 10 

           2.2 แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 13 

           2.3 กลยทุธ์สว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 15 

           2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ 22 

 2.5 ประวตัแิละความเป็นมาของผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม           24 

           2.6 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 34 

บทท่ี 3 วิธีดาํเนินการวิจัย 

      3.1 ประชากรและกลุม่ตวัอย่าง 37 

           3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษา 38 

 



จ 
 

สารบัญ (ต่อ) 
 

    หน้า 

บทท่ี 3 วิธีดาํเนินการวิจัย (ตอ่) 

          3.3 ขัน้ตอนในการดําเนินการวิจยั 40 

 3.4 การเก็บรวบรวมข้อมลู 41 

 3.5 การวิเคราะห์ข้อมลู 41 

 3.6 สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 42 

บทท่ี 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลและอภปิรายผล                                                

 4.1 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบคุคลของกลุม่ตวัอยา่ง                                               45 

           4.2 การวิเคราะห์สว่นประสมทางการตลาด  46 

           4.3 วิเคราะห์การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 56 

 4.4 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบคุคลท่ีแตกตา่งกนั 61 

           4.5 ทดสอบสมมตฐิานโดยการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 77 

       สว่นผสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซือ้ 

บทท่ี  5 สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

           5.1 สรุปผลการวิจยั 88 

          5.2 อภิปรายผล 97 

           5.3 ข้อเสนอแนะ 101 

บรรณานกุรม  105 

ภาคผนวก 

 ภาคผนวก ก แบบสอบถาม 108 

           ภาคผนวก ข แบบสมัภาษณ์ 118 

 ภาคผนวก ค แบบประเมินผู้ เช่ียวชาญ 121 

ประวตัผิู้ วิจยั   130 

 

 

 



ฉ 
 

สารบัญตาราง 

 

ตารางท่ี   หน้า 

4.1  แสดงจํานวนและคา่ร้อยละของกลุม่ตวัอยา่งจําแนกตามปัจจยัสว่นบคุคล 45 

4.2  คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยั 46 

 สว่นประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ 

4.3 คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยั 48 

 สว่นประสมทางการตลาดด้านราคา 

4.4 คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยั 49 

 สว่นประสมทางการตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด 

4.5 คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยั 50 

 สว่นประสมทางการตลาดด้านการจดัจําหนา่ย 

4.6 คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยั 51 

 สว่นประสมทางการตลาดด้านบคุคล 

4.7 คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยั 52 

 สว่นประสมทางการตลาดด้านกายภาพ 

4.8 คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยั 53 

 สว่นประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ 

4.9 สรุปคา่เฉล่ียและสว่นเบ่ียงเบนมาตรฐานของ ปัจจยัสว่นประสม 54 

 ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืม 

 เพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

4.10 คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของพฤตกิรรม 55 

 การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 

4.11 คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของพฤตกิรรม 56 

 การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ด้านการแสวงหาข้อมลู 

 

 

 



ช 
 

    สารบัญตาราง (ต่อ)  

 

ตารางท่ี   หน้า 

4.12 คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของพฤตกิรรม 58 

 การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ด้านการประเมินทางเลือก   

4.13 คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของพฤตกิรรม 59 

 การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ด้านการตดัสินใจซือ้ 

4.14 คา่เฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของพฤตกิรรม 60

 การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

4.15 สรุปคา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั 61

 ของพฤตกิรรมการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

4.16 ความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืม 62

 เพ่ือความงาม (Beauty Drink) กบัปัจจยัสว่นบคุคลจําแนกตามเพศ 

4.17 ความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืม 63

 เพ่ือความงาม (Beauty Drink) กบัปัจจยัสว่นบคุคล 

4.18 แสดงความแตกตา่ง คา่เฉล่ียรายคูด้่วยวิธีของเซฟเฟ่ ปัจจยัสว่นบคุคล 64

 ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  

 (Beauty Drink)  ในด้านของอายกุบัด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 

4.19 แสดงความแตกตา่ง คา่เฉล่ียรายคูด้่วยวิธีของเซฟเฟ่ ปัจจยัสว่นบคุคล 66 

 ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  

 (Beauty Drink)  ในด้านของอายกุบัด้านการแสวงหาข้อมลู 

4.20 แสดงความแตกตา่ง คา่เฉล่ียรายคูด้่วยวิธีของเซฟเฟ่ ปัจจยัสว่นบคุคล 67

 ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  

 (Beauty Drink) ในด้านของอายกุบัด้านการตดัสินใจซือ้ 

4.21 แสดงความแตกตา่ง คา่เฉล่ียรายคูด้่วยวิธีของเซฟเฟ่ ปัจจยัสว่นบคุคล 68

 ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  

 (Beauty Drink) ในด้านของอายกุบัด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 

 



ซ 
 

    สารบัญตาราง (ต่อ) 
 

ตารางท่ี   หน้า 

4.22 แสดงความแตกตา่ง คา่เฉล่ียรายคูด้่วยวิธีของเซฟเฟ่ ปัจจยัสว่นบคุคล 69

 ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม   

 (Beauty Drink) ในด้านระดบัการศกึษากบัการแสวงหาข้อมลู 

4.23 แสดงความแตกตา่ง คา่เฉล่ียรายคูด้่วยวิธีของเซฟเฟ่ ปัจจยัสว่นบคุคล 71 

 ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  

 (Beauty Drink) ในด้านระดบัการศกึษากบัการประเมินทางเลือก 

4.24 แสดงความแตกตา่ง คา่เฉล่ียรายคูด้่วยวิธีของเซฟเฟ่ ปัจจยัสว่นบคุคล 72 

 ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  

 (Beauty Drink) ในด้านรายได้ตอ่เดือนกบัการรับรู้ถึงความต้องการ 

4.25 แสดงความแตกตา่ง คา่เฉล่ียรายคูด้่วยวิธีของเซฟเฟ่ ปัจจยัสว่นบคุคล 73 

 ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  

 (Beauty Drink) ในด้านรายได้ตอ่เดือนกบัการแสวงหาข้อมลู 

4.26 คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 74 

 สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจของ 

 ผู้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ด้านการรับรู้ 

 ถึงความต้องการ 

4.27 คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 75 

 สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจของ 

 ผู้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)  

 ด้านการแสวงหาข้อมลู 

4.28 คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 77 

 สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจ 

 ของผู้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)  

 ด้านการประเมินทางเลือก 

 



ฌ 
 

    สารบัญตาราง (ต่อ) 
  

ตารางท่ี   หน้า 

4.29  คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 78 

 สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจของ 

 ผู้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ด้านการตดัสินใจซือ้ 

4.30 คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 79

 สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจของ 

 ผู้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)  

 ด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

4.31 สรุปคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 80 

 สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจของ 

 ผู้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ด้านปัจจยั 

 สว่นประสมการตลาดโดยรวม 

4.32 สรุปคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 81 

 สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจของ 

 ผู้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ด้านการตดัสินใจ 

 ของผู้ ซือ้โดยรวม 

4.33 สรุปคา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยั 82 

 สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจของ 

 ผู้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) โดยรวม 

5.1  สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืม 93 

 เพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

 

 

 

 

 



ญ 
 

สารบัญภาพ 

 

ภาพ    หน้า 

1.1  กรอบแนวคดิงานวิจยั 7 

 



1 
 

บทที่ 1 

บทนํา 

  

 

1.1 ความเป็นมาและความสาํคัญของปัญหา 

 กรุงเทพมหานคร เป็นเมืองหลวงท่ีมีประชากรมากท่ีสดุของประเทศไทย เป็นศนูย์กลาง

การปกครอง การศึกษา การคมนาคมขนส่ง การเงินการธนาคาร การพาณิชย์ การส่ือสาร และ

ความเจริญ ของประเทศ ข้อมูลจากกองสารสนเทศภูมิศาสตร์สานักนโยบายและแผน

กรุงเทพมหานคร (2556) รายงานว่า มีประชากรตามทะเบียนราษฎร์ 5,676,765 คน หากรวม

ประชากรแฝงกรุงเทพฯมี 8,839,022 คน หรือประมาณ 14% ของประชากรทัง้ประเทศ และหาก

นบัรวมประชากรท่ีเดินทางจากปริมณฑลโดยรอบท่ีเข้ามาทํางานในกรุงเทพฯ และชาวตา่งชาตจิะ

พบว่ามีประชากรในกรุงเทพฯ มากกว่า 10 ล้านคน ซึ่งประชากรในวัยทํางานคิดเป็นสัดส่วน

ประมาณร้อยละ 70 ของประชากรกรุงเทพมหานครทัง้หมด โดยประชากรในวยัทํางานนีมี้วิถีการ

ดําเนินชีวิตท่ีเร่งรีบทําให้ไม่คอ่ยมีโอกาสท่ีจะบริโภคอาหารให้ครบตามความต้องการของร่างกาย 

รวมทัง้ยังไม่มีเวลาออกกําลังกายหรือดูแลเอาใจใส่สุขภาพของตวัเอง จึงทําให้ผู้บริโภคเหล่านี ้

ต้องเสาะแสวงหาอาหารท่ีสามารถชดเชยหรือทดแทนสารอาหารท่ีขาดไปและในปัจจบุนั กระแส

การรักสขุภาพของผู้บริโภคมีเพิ่มขึน้อยา่งตอ่เน่ือง ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของการปอ้งกนัโรค การบํารุง

สมอง การดแูลให้มีสุขภาพท่ีดี ความสวยงาม หรือแม้แต่การควบคมุนํา้หนกัทําให้ผู้บริโภคได้มี

การปรับเปล่ียนพฤติกรรมการเลือกซือ้สินค้า โดยหันมารับประทานอาหาร และ เคร่ืองด่ืม ท่ีให้

ประโยชน์กบัร่างกาย และคุ้มคา่กบัเงินท่ีได้ใช้จา่ยไป 

 เม่ือมองมาทางด้านผู้ผลิตตัง้แต่ปี 2551 ผู้ประกอบการหลายรายพยายามท่ีจะผลิต

สินค้าและบริการท่ีรองรับกับพฤติกรรมดงักล่าวของผู้บริโภคเป็นจํานวนมาก โดยเฉพาะในกลุ่ม

สินค้าเคร่ืองด่ืมท่ีไม่เพียงแต่เป็นเคร่ืองด่ืมมีไว้เพ่ือดับกระหายเท่านัน้ แต่ผู้ บริโภคยังคํานึงถึง

คณุประโยชน์ท่ีจะได้รับด้วย ซึง่เคร่ืองด่ืมท่ีกําลงัเป็นท่ีนิยมของผู้บริโภคอยู่ในขณะนี ้คือ เคร่ืองด่ืม

เพ่ือสขุภาพ หรือท่ีเรียกกนัวา่ “ฟังก์ชนันลั ดริงค์” ซึ่งคาดว่าจะมีแนวโน้มเติบโตเพิ่มขึน้ในอนาคต

อย่างต่อเน่ืองจากการท่ีผู้ ผลิต เคร่ืองด่ืมฟังก์ชันนัล ดริงค์ หลายค่ายเลือกหยิบคอนเซ็ปต์ของ

กระแสสุขภาพ และความสวยความงาม มาใช้พฒันาสินค้า และทําการตลาด จนทําให้ตลาด 

เคร่ืองด่ืมฟังก์ชนันลั ดริงค์ แจ้งเกิดเป็นรูปเป็นร่าง ส่งผลให้จากเดิมเร่ืองสุขภาพและความงาม 
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เคยเป็นแค่แนวโน้ม หรือกระแส  แต่วนันีก้ระแสสุขภาพ และความสวยความงาม ได้กลายเป็น 

“ไลฟ์สไตล์” ของผู้บริโภคยคุใหมไ่ปแล้ว 

 ในส่วนของประเทศไทยนัน้เคร่ืองด่ืมฟังก์ชนันลัดริงค์ได้เข้ามาในช่วง 2-3 ปี ท่ีผ่านมา 

เคร่ืองด่ืมฟังก์ชันนัลดริงค์ท่ีคนไทยคุ้นเคยกันในอดีตนัน้เป็นเคร่ืองด่ืมประเภทชูกําลัง (Energy 

Drink) และเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ (Isotonic Drink) ซึ่งเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีถูกพฒันาขึน้มาเพ่ือตอบโจทย์

ผู้บริโภคท่ีต้องการผลประโยชน์เฉพาะจดุจากการด่ืมในทนัที เคร่ืองด่ืมชกํูาลงันัน้ถูกออกแบบมา

เพ่ือเพิ่มความต่ืนตวัให้แก่ร่างกายเหมาะสําหรับผู้ ใช้แรงงานและผู้ ท่ีต้องการเพิ่มความต่ืนตวัใน

การดํารงชีวิตประจําวนั ในขณะท่ีผู้บริโภคบางกลุ่มเช่นนกักีฬานัน้ ต้องการเคร่ืองด่ืมท่ีสามารถ

ทดแทนเกลือแร่ท่ีสูญเสียไปกับเหง่ือ จึงได้มีการพฒันาเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ขึน้มาตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภคแต่ทว่าในสายตาผู้บริโภค เคร่ืองด่ืมประเภทดงักล่าวนีมี้ภาพลักษณ์ท่ีไม่

คอ่ยดีตอ่สขุภาพเทา่ใดนกั 

 ระยะเวลาต่อมาตลาดเคร่ืองด่ืมฟังก์ชนันลัดริงค์ในตา่งประเทศได้ถกูพฒันาให้มุ่งเน้น

ถึงการเสริมสร้างสุขภาพมากขึน้ เพราะผู้บริโภคท่ีห่วงใยสุขภาพก็ยงัมีความต้องการเคร่ืองด่ืมท่ี

สามารถตอบโจทย์เฉพาะจุดเช่นเคร่ืองด่ืมฟังก์ชนันลัดริงค์ในอดีต เคร่ืองด่ืมฟังก์ชนันลัดริงค์ใน

ปัจจบุนัจงึมีการเปล่ียนเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมุง่เน้นถึงการเสริมสขุภาพ ดงันัน้เคร่ืองด่ืมในปัจจบุนัจงึถกู

ออกแบบมาเพ่ือเสริมสร้างความสมดลุให้กบัร่างกายท่ีอาจเสียไปจากการพกัผอ่นไมเ่พียงพอ การ

รับประทานอาหารไม่ครบหมวดหมู่ หรือการทํางานหนกั เพราะเน้นเพิ่มสารอาหารท่ีมีประโยชน์

ตอ่ร่างกายแตกต่างกันออกไปตามความต้องการของแตล่ะคน ศนูย์วิจยักสิกรไทยได้คาดการณ์

มลูคา่ตลาดของผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมฟังก์ชนัภายในประเทศในปี พ.ศ. 2553 ว่าจะมีการปรับตวัท่ี

สูงขึน้กว่าเท่าตวั (ร้อยละ 100) เม่ือเปรียบเทียบกับมูลค่าตลาดในปีท่ีผ่านมาหรือคิดเป็นมูลค่า

ตลาดสูงประมาณ 4,000 ล้านบาท โดยสาเหตสํุาคญัคือแผนการส่งเสริมการขายต่างๆ ท่ีผู้ผลิต

ตา่งช่วยกนักระตุ้นตลาดอย่างตอ่เน่ือง อีกทัง้ยงัมีผู้ประกอบการรายใหม่ๆ ท่ีได้ก้าวเข้ามาลงทุน

ในตลาดนีเ้พิ่มขึน้0  

 อย่างไรก็ตามศนูย์ข้อมูลแบรนด์เอจ (2557) กล่าวถึงตลาดเคร่ืองด่ืมฟังก์ชนันลัดริงค์

ในประเทศไทยว่าแบง่เป็น 2 ประเภทใหญ่ คือ 1. เคร่ืองด่ืมเสริมวิตามิน (Enriched Beverages)      

2. เคร่ืองด่ืมบํารุงสุขภาพ (Nutraceuticals) ซึ่งประกอบไปด้วยกลุ่มท่ีเก่ียวกับความสวยงาม 

(Beauty & Bright) กลุ่มท่ีให้ความสดช่ืนและผ่อนคลาย (Anti Stress & Relax), กลุ่มท่ีเก่ียวกับ

การบํารุงสมองและทําให้ความจําดี (Smart Brain) และกลุ่มท่ีช่วยเสริมสร้างกล้ามเนือ้ (Muscle 
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& Cell) โดยมีการเติบโตในตลาดอยู่ท่ี 35%, 29%, 26% และ 10% ตามลําดบั (ฟู้ดอินดสัตรีไทย

แลนด์, 2552) 

 เม่ือดจูากเปอร์เซ็นของการเติบโตข้างต้นจะพบว่า เคร่ืองด่ืมท่ีเก่ียวกบัความสวยความ

งาม (Beauty & Bright) จะมีเปอร์เซ็นการเติบโตสงูกว่าเคร่ืองด่ืมในประเภทอ่ืนๆซึ่งท่ีผ่านมาดจูะ

ได้รับความนิยมจากผู้ผลิตต่างๆ เป็นจํานวนมาก และทยอยเปิดตวัเข้ามาในตลาดโดยเฉพาะใน

กลุม่เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) กนัคอ่นข้างคกึคกั 

 การท่ีตลาดเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มีการแขง่ขนัสงู นัน่ถือว่าเป็นผลดี

ตอ่ผู้บริโภค เน่ืองจากทําให้ผู้ประกอบการมีการพฒันาตนเองมากขึน้ โดยเฉพาะทางด้านคณุภาพ

และมาตรฐานของสินค้าและราคาท่ีเหมาะสม การส่งเสริมการขายต่างๆ และการจัดกิจกรรม

ทางการตลาดอ่ืน รวมถึงช่องทางการจดัจําหน่าย เพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งก็จะมี

รูปแบบการโฆษณาท่ีแตกต่างกันและมีการออกผลิตภัณฑ์ตัวใหม่ๆ เข้าสู่ตลาดตลอดเวลาจน

บางครัง้ผู้บริโภคอาจเกิดความสบัสนตอ่การเลือกซือ้ ดงันัน้จงึจําเป็นอยา่งย่ิงท่ีผู้ประกอบการควร

จะศึกษาถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค เพ่ือท่ีจะตอบโจทย์ของตลาด

เคร่ืองด่ืมประเภทนีไ้ด้ตรงเปา้มากท่ีสดุ 

 จากท่ีกล่าวมาข้างต้นนัน้ ทําให้ผู้ วิจยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาเก่ียวกับปัจจยัส่วนผสม

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภค

ในกรุงเทพมหานคร เพ่ือท่ีจะได้นําผลท่ีได้จากการวิจัยมาเป็นแนวทางให้ผู้ ประกอบการหรือ

บริษัทผู้ผลิต ในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาด รวมถึงปรับปรุงและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงต่อ

ความต้องการของผู้บริโภคสามารถแข่งขนักับคู่แข่งขนัในตลาดในรูปแบบต่างๆท่ีจะมีเพิ่มขึน้

ตอ่ไปในอนาคต 

 

 

1.2 วัตถุประสงค์ 

 1.2.1 เพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนบคุคลของกลุ่มตวัอยา่ง ท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 1.2.2 เพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เลือกซือ้ผลิตภณัฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink ) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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 1.2.3 เพ่ือศึกษาการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

 

1.3 คาํถามวิจัย 

 1.3.1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม (Beauty Drink) แตกตา่งกนั  

 1.3.2 ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนผสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) มีความสมัพนัธ์กนั 

 

 

1.4 สมมตฐิานของการวิจัย 

 H1 เพศมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)  

 H2 อายมีุผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)   

 H3 ระดับการศึกษามีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink)   

 H4 อาชีพมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)   

 H5 รายได้เฉล่ียตอ่เดือน มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink)   

 H6 ผลิตภณัฑ์สมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

 H7 ราคาสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

 H8 การส่งเสริมการตลาดสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) 

 H9 การจดัจําหน่ายสมัพนัธ์กับการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) 

 H10 พนักงานขายสัมพันธ์กับการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) 
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 H11 ลักษณะทางกายภาพสัมพันธ์กับการตัดสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) 

 H12 กระบวนการผลิตสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) 

 

 

1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

 1.5.1 เพ่ือได้ทราบถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) 

 1.5.2 เพ่ือได้ทราบถึงพฤตกิรรมของผู้บริโภคในการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) 

1.5.3 เพ่ือเป็นแนวทางให้ผู้ ประกอบการหรือบริษัทผู้ ผลิตเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ในการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาด รวมถึงปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงตอ่

ความต้องการของผู้บริโภคสามารถแข่งขนักับคู่แข่งขันในตลาดในรูปแบบต่างๆ ท่ีจะมีเพิ่มขึน้

ตอ่ไปในอนาคต 

 

 

1.6 ขอบเขตของการศึกษา 

 1.6.1 ขอบเขตเนือ้หา ในการศึกษาครัง้นี  ้จะใช้แนวคิด และทฤษฎี ปัจจัยด้านส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (7Ps) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีการ

จดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านความน่าเช่ือถือของบุคลากร ด้านภาพลกัษณ์ของ

สินค้า และกระบวนการในการจดัการด้านการบริการและในสว่นของพฤตกิรรมการตดัสินใจเลือก

ซือ้ (Decision Making Process) ได้แก่ การรับรู้ถึงความต้องการ การแสวงหาข้อมูลสินค้า การ

ประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ พฤตกิรรมหลงัการซือ้ และกลยทุธ์ของแตล่ะปัจจยั 

 1.6.2 ขอบเขตประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 

  1.6.2.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นีคื้อ ประชาชนทัว่ไปทัง้เพศชายและหญิง

ในกรุงเทพมหานครท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) เพ่ือบริโภค 
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  1.6.2.2 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ประชาชนทัว่ไปทัง้เพศชายและ

หญิงในกรุงเทพมหานครท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) เพ่ือบริโภค 

 1.6.3 ขอบเขตพืน้ท่ี พืน้ท่ีท่ีใช้ในการศกึษา ได้แก่ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 1.6.4 ขอบเขตเวลา ระยะเวลาในการศกึษา ตัง้แต ่1 กรกฎาคม - 30 สิงหาคม 2559 

 

 

1.7 ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 

 1.7.1 ตวัแปรต้น ได้แก่ ปัจจยัสว่นบคุคลประกอบด้วย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ 

รายได้เฉล่ียต่อเดือน  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ได้แก่ ผลิตภัณฑ์  ราคา การส่งเสริม

การตลาด การจดัจําหนา่ย บคุคล กายภาพ กระบวนการ 

 1.7.2 ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสินใจของผู้ ซือ้ ได้แก่ รับรู้ถึงความต้องการ แสวงหา

ข้อมลูสินค้า ประเมินทางเลือก ตดัสินใจ พฤตกิรรมหลงัการซือ้  
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กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 ภาพ 1.1 กรอบแนวคดิงานวิจยั 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.8 นิยามศัพท์เฉพาะ 

 เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  (Beauty Drink) หมายถึง กลุ่มเคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสมท่ี

ก่อให้เกิดความสวยงาม (Beauty) มีการบ่งบอกชดัเจนถึงคุณประโยชน์เฉพาะเจาะจง เช่น ด่ืม

แล้วทําให้ผิวขาว, ผิวพรรณสดใส, หน้าใส, กระชบัรูขุมขน, ทําให้สวยขึน้, ทําให้ไม่แก่, ไม่เป็นสิว

และช่วยสลายไขมนั โดยมุ่งหวงัให้เกิดความสวยตอ่ผิวหนงั หรืออวยัวะสว่นอ่ืนๆ ท่ีส่งเสริมให้เกิด

ความงาม 

ตัวแปรตาม ตัวแปรต้น 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศกึษา 
- อาชีพ 
- รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

 

 

 

 

การตัดสินใจเลือกซือ้เคร่ืองดื่มเพ่ือ

ความงาม (Beauty Drink) 

- รับรู้ถึงความต้องการ 

- แสวงหาข้อมลูสินค้า  

- ประเมินทางเลือก   

- ตดัสินใจ 

- พฤตกิรรมหลงัการซือ้  

 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  

- ผลิตภณัฑ์  

- ราคา 

- การสง่เสริมการตลาด 

- การจดัจําหน่าย 

- พนกังาน  

- กายภาพ  

- กระบวนการ  
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 ผู้บริโภค หมายถึง ผู้บริโภคท่ีเคยซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง สิ่งท่ีผู้ ประกอบการสร้างขึน้ เพ่ือใช้เป็น

แรงจงูใจให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) แบง่เป็น 7 ด้าน

ดงันี ้

-  ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้ามีคณุภาพมาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย. 

วตัถดุบิ ขนาดและปริมาณ และรูปทรงบรรจภุณัฑ์ 

-  ด้านราคา (Price) หมายถึง ราคาท่ีเหมาะสม ระบุอย่างชัดเจน มีราคาท่ี

หลากหลายให้เลือกซือ้ตามขนาดของสินค้า 

-  ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม  (Beauty Drink) มีการส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink)โดยพิจารณาถึง การส่งเสริมการขาย การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การขาย

โดยบคุคล 

- ด้านการจดัจําหน่าย (Place) หมายถึง การจําหน่ายผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม (Beauty Drink) ท่ีสามารถหาซือ้ได้อย่างสะดวกและมีจําหน่ายอย่างทั่วถึงมีจํานวน

สินค้าท่ีเพียงพอไมข่าดสต๊อก 

-  ด้านบคุคล (People) หมายถึง การแตง่กาย การพูดจาและบคุลิกภาพท่ีดีของ

พนกังานขาย 

- ด้านกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง อุปกรณ์เคร่ืองมือการผลิตท่ี

ทนัสมยั สะอาด ปลอดภยัท่ีได้มาตรฐานสากล และมีภาพลกัษณ์ท่ีดี 

-  ด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง ขัน้ตอนและกระบวนการผลิตท่ีทนัสมยั 

ปลอดภยั มีคณุภาพ 

 พฤตกิรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) หมายถึง กิจกรรม

ในการซือ้ และพฤติกรรมเก่ียวข้องโดยตรงตอ่การเลือกซือ้ การบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมท่ีมีการ

เพิ่มสารอาหารท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย เพ่ือตอบสนองความต้องการทางด้านความงาม โดยมี

ปัจจยัในด้านตา่งๆเป็นแรงกระตุ้นในการซือ้ 

 รับรู้ถึงความต้องการ หมายถึง ความต้องการของผู้บริโภค ในการด่ืมเคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม เพ่ือแก้ไขปัญหาสขุภาพ บํารุงความงาม 
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 แสวงหาข้อมูลสินค้า หมายถึง การแสวงหาข้อมูลจากแหล่งภายนอกเพ่ือเลือกหา

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามให้ตรงกบัความต้องการ 

 

 ประเมินทางเลือก หมายถึง การกําหนดเกณฑ์ต่างๆของผู้บริโภคขึน้มาเพ่ือวดัและ

เปรียบเทียบคณุลกัษณะเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามท่ีต้องการ 

 

 ตัดสินใจซือ้ หมายถึง การกระทํา การแสดงออก หรือการซือ้ภายหลังจากท่ีประเมิน

ทางเลือกในการตดัสินใจเลือก 

 

 พฤติกรรมหลังการซือ้ หมายถึง การกระทํา การแสดงเจตคติ หลงัจากท่ีซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงามไปด่ืมแล้ว 

 

 ปัจจัยด้านแรงจูงใจ หมายถึง แรงกระตุ้ นภายในของผู้ บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 2 

เอกสารและงานวจิัยที่เก่ียวข้อง 

 

 

 ในการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ผู้ วิจยัได้ศกึษาแนวคดิและทฤษฎี

ท่ีเก่ียวข้องเพ่ือเป็นแนวทางในการศกึษาและนําเสนอตามหวัข้อดงัตอ่ไปนี ้  

 

  2.1  แนวคดิเก่ียวกบัปัจจยัสว่นบคุคล 

  2.2  แนวคดิเก่ียวกบัปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด (7Ps)  

  2.3  กลยทุธ์สว่นประสมทางการตลาด (7Ps)  

  2.4  แนวคดิและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้ 

  2.5  ประวตัแิละความเป็นมาของผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

  2.6  งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

 

2.1  แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล 

 Belch and Belch (2005) อ้างถึงใน อัจฉรา นพวิญ�ูวงศ์, 2550 ในงานวิจยันีศ้ึกษา

ตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ อาชีพ และรายได้ โดยนํามาเช่ือมโยงกับความต้องการ 

พฤติกรรมการตดัสินใจ และอตัราการใช้สินค้าของผู้บริโภค ซึ่งสามารถเข้าถึงและมีประสิทธิผล

ตอ่การกําหนดตลาดเป้าหมาย ส่งผลตอ่พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ท่ีมีแนวโน้มสมัพนัธ์กนัอย่าง

ใกล้ชิดในความสมัพนัธ์เชิงเหตแุละผล 

 1. อายุ (Age) บุคคลท่ีมีอายุแตกต่างกัน จะมีความต้องการในสินค้าและบริการท่ี

แตกต่างกนั เช่น กลุ่มวนัรุ่นจะชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่และชอบสินค้าประเภทแฟชัน่ ส่วนกลุ่ม

ผู้ สูงอายุ จะสนใจสินค้าท่ีเก่ียวกับการรักษาสุขภาพ ซึ่งหากแบ่งช่วงกลุ่มอายุออกเป็นกลุ่ม

พฤตกิรรมท่ีมีลกัษณะใกล้เคียงกนั สามารถแบง่อกเป็นกลุม่ ๆ ได้ดงันี ้

  1.1 กลุม่วยักลางคนจนถึงกลุ่มผู้สงูอาย ุคือผู้ ท่ีมีอายตุัง้แต ่45 ปีขึน้ไป โดยกลุ่ม

นีใ้นปัจจบุนัจะมีพฤติกรรมในการตดัสินใจบริโภคสินค้าและบริการจากยคุท่ีผา่นมา กลา่วคือจะมี
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อํานาจตดัสินใจในการบริโภคมากกวา่เม่ือก่อนเน่ืองจากมีรายได้ และมีการวางแผนการลงทนุท่ีดี

มีความทันสมัยและรับฟังข่าวสารอยู่สม่ําเสมอ กลุ่มวัยกลางคนและผู้ สูงอายุมีแนวโน้มจะ

ตดัสินใจซือ้สินค้าและบริการจากประสบการณ์ และความเช่ือมัน่ในตนเองมากกวา่การเช่ือข้อมลู

จากภายนอก เช่น การโฆษณา การสง่เสริมการขาย และส่วนใหญ่อิทธิพลของคนในครอบครับจะ

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ของคนกลุ่มนีต่ํ้า กล่าวคือกลุม่วยักลางคนและกลุ่มผู้สงูอายมีุแนวโน้มจะ

ตดัสินใจซือ้สินค้าท่ีรู้จกัและตราย่ีห้อท่ีคุ้นเคยมากกว่าจะยอมรับสิ่งใหม่ นอกจากนีย้งัพบว่ากลุ่ม

นีย้งัมีความออ่นไหวเร่ืองราคาน้อย โดยยินดีจา่ยแพงขึน้สําหรับสินค้าและบริการท่ีดีขึน้ 

  1.2 กลุ่มหนุ่มสาวถึงวัยกลางคน คือผู้ ท่ีมีอายุระหว่าง 20-45 ปี คนกลุ่มนีมี้

เหตุผลในการจับจ่ายใช้สอยมากขึน้ ไม่ค่อยยึดติดกับตราสินค้าท่ีหรูหรือมีราคาแพง โดยมี

พฤติกรรมท่ีน่าสนใจคือ เลือกตามย่ีห้อของตวัเอง คนกลุ่มนีม้องสินค้าตราย่ีห้อท่ีถูกลงกว่าตรา

ย่ีห้อหรูท่ีนิยมใช้ในกลุ่มคนมีเงิน ส่วนหนึ่งอาจเป็นเพราะอํานาจซือ้ไม่เพียงพอ แต่สิ่งท่ีคนกลุ่มนี ้

แสดงออกมาไมไ่ด้อยู่ในลกัษณะท่ีมีปมด้อย แตพ่ยายามสร้างแนวโน้มของกลุม่ตนเองวา่ตราย่ีห้อ

ท่ีเลือก เป็นตวัแทนของความทนัสมยั และสร้างความรู้สึกเชิงลบกบัตราย่ีห้อหรูๆ ว่าเป็นเร่ืองไร้

สาระของคนรวย 

  1.3 กลุ่มวยัรุ่น คือผู้ ท่ีมีอายรุะหว่าง 13-22 ปี คนกลุ่มนีค้อ่ยข้างมีอํานาจในการ

ตดัสินใจซือ้สงู และใช้เวลาในการตดัสินใจซือ้สัน้ ไม่คอ่ยรอบคอบในการซือ้ เพราะรายได้ทัง้หมด

ส่วนใหญ่มาจากผู้ ปกครอง วัยรุ่นมักมีพฤติกรรมรวมตัวกันเป็นกลุ่ม โดยสมาชิกในกลุ่มจะมี

อิทธิพลต่อกันและกันในการสร้างค่านิยมและรูปแบบแนวคิดใหม่ เช่น การแต่งตัว สถานท่ี

ท่องเท่ียว รวมถึงชนิดและตราย่ีห้อของสินค้าท่ีจะซือ้ โดยดาราวยัรุ่นท่ีช่ือชอบทัง้ดาราไทย และ

ดาราตา่งประเทศ ล้วนมีอิทธิพลทางอ้อมตอ่การตดัสินใจในการเลือกซือ้สินค้า 

 2. เพศ (Sex) เป็นตัวแปรท่ีมีความสําคัญในเร่ืองของพฤติกรรมในการบริโภคมาก 

เพราะเพศท่ีแตกต่างกันมกัมีทศันคติ การรับรู้ และการตดัสินใจในเร่ืองการเลือกสินค้าท่ีบริโภค

แตกต่างโดยมากเกิดจากสาเหต ุในเร่ืองของการได้รับการเลีย้งด ูการปลูกฝังนิสยัมาตัง้แตใ่นวยั

เด็กโดยเฉพาะประเทศไทยซึ่งมีวฒันธรรมในการเลีย้งดูเด็กผู้ชาย และเด็กผู้หญิงท่ีแตกต่างกัน

อย่างมากโดยส่วนใหญ่เด็กผู้ชายจะถกูเลีย้งให้มีความกล้าแสดงออก และมีความรับผิดชอบเพ่ือ

จะได้เป็นหวัหน้าครอบครัวตอ่ไป ส่วนเดก็ผู้หญิงจะถกูเลีย้งดใูนลกัษณะท่ีให้สงบเสง่ียมและเป็นผู้

ตามหรือเป็นภรรยาท่ีดี ทําให้มีพฤตกิรรมท่ีมีแนวโน้มในการไม่คอ่ยกล้าแสดงความคิดเห็น จากท่ี

กล่าวมาจึงอาจกล่าวได้ว่าในสงัคมไทยเพศชายมีแนวโน้มท่ีจะเป็นผู้ตดัสินใจซือ้สินค้าและบริการ

ของครอบครัวมากกว่าเพศหญิง โดยเฉพาะสินค้าท่ีเป็นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและใช้เทคโนโลยีสูง 
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ถึงแม้ว่าในปัจจุบันอาจมีการเปล่ียนแปลงในด้านสังคมและวฒันธรรมไปบ้างแต่ก็ยงัมีความ

แตกตา่งในพฤตกิรรมการซือ้ของเพศชายและเพศหญิงอยูไ่มน้่อย 

 3. สถานภาพการสมรส (Status) สมรส โสด หย่าร้าง หรือเป็นหม้าย ซึ่งในอดีตถึง

ปัจจุบันเป็นเป้าหมายท่ีสําคัญของการใช้ความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมี

ความสําคญัมากย่ิงขึน้ในส่วนท่ีเก่ียวกบัหน่วยผู้บริโภค ทําให้เกิดความต้องการในผลิตภณัฑ์ และ

พฤติกรรมการซือ้ท่ีแตกต่างกัน เช่น ผู้ ท่ีหย่าร้าง หรือเป็นหม้าย จะเลือกแต่งการด้วยเสือ้ผ้าท่ี

หรูหรา ทนัสมยัมีเอกลกัษณ์ 

 4. การศกึษา (Education) ผู้ ท่ีมีการศกึษาสงู มีแนวโน้มท่ีจะเลือกบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมี

คุณภาพดีมากกว่าผู้ ท่ีมีการศึกษาต่ํา เน่ืองจากผู้ ท่ีมีการศึกษาสูง จะมีอาชีพท่ีสามารถสร้าง

รายได้สงูกวา่ผู้ ท่ีมีการศกึษาต่ํา จงึมีแนวโน้มท่ีจะเลือกบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคณุภาพมากกวา่ 

 5. อาชีพ  (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนําไปสู่ความจําเป็นและความ

ต้องการสินค้าและบริการท่ีแตกต่างกัน เช่น เกษตรกร หรือชาวนาก็จะซือ้สินค้าท่ีจําเป็นต่อการ

ครองชีพและสินค้าท่ีเป็นปัจจยัการผลิตเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนกังานท่ีทํางานในบริษัทตา่ง ๆ ส่วน

ใหญ่จะซือ้สินค้าเพ่ือเสริมสร้างบุคลิกภาพ ข้าราชการก็จะซือ้สินค้าท่ีจําเป็น นักธุรกิจก็จะซือ้

สินค้าเพ่ือสร้างภาพพจน์ให้กบัตวัเอง เป็นต้น นกัการตลาดจะต้องศกึษาว่าสินค้าและบริการของ

บริษัทเป็นท่ีต้องการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพ่ือท่ีจะจัดเตรียมสินค้าให้สอดคล้องกับความ

ต้องการของกลุม่เหลา่นีไ้ด้อยา่งเหมาะสม 

 6. รายได้  (Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ  (Economic Circumstances) 

สถานภาพทางเศรษฐกิจของบคุคลจะกระทบตอ่ตราสินค้า และบริการท่ีเค้าตดัสินใจ สถานภาพ

เหล่านีป้ระกอบด้วย รายได้ การออมทรัพย์ อํานาจการซือ้ และทัศนคติเก่ียวกับการจ่ายเงิน 

นกัการตลาดต้องสนใจแนวโน้มของรายได้ส่วนบคุคล เน่ืองจากรายได้จะมีผลต่ออํานาจของการ

ซือ้ คนท่ีมีรายได้ต่ําจะมุ่งซือ้สินค้าท่ีจําเป็นตอ่การครองชีพ และมีความไวตอ่ราคามาก ส่วนคนท่ี

มีรายได้สงูจะมุ่งซือ้สินค้าท่ีมีคณุภาพดีและราคาสูงโดยเน้นท่ีภาพพจน์ของราคาสินค้าเป็นหลกั

การศกึษา อาชีพ และรายได้นัน้มีแนวโน้มสมัพนัธ์กนัอย่างใกล้ชิดในความสมัพนัธ์เชิงเหตแุละผล 

เชน่บคุคลท่ีมีการศกึษาสงูจะมีโอกาสเลือกอาชีพท่ีสามารถสร้างรายได้สงูกว่าคนท่ีมีการศกึษาต่ํา

กวา่ 
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2.2  แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

 Kotler (1997) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ี

สามารถควบคุมได้ ซึ่งบริษัทจะได้นํามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า

กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด (The Marketing Mix) เป็นแนวคิดท่ีสําคญัอย่างทาง

การตลาดสมยัใหม่ ซึง่แนวความคิดเร่ืองส่วนผสมทางการตลาดนี ้มีบทบาทสําคญัทางการตลาด 

เพราะเป็นการรวมการตดัสินใจทางการตลาดทัง้หมด เพ่ือนํามาใช้ในการดําเนินงาน เพ่ือให้ธุรกิจ

สอดคล้องกับความต้องการของตลาดเป้าหมาย เราเรียกส่วนผสมทางการตลาดว่า 7Ps ซึ่ง

องค์ประกอบทัง้ 7 กลุ่มนี ้จะทําหน้าท่ีร่วมกนัในการส่ือขา่วสาร ทางการตลาดให้แก่ผู้ รับสารอยา่ง

มีประสิทธิภาพดงัมีรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้

 1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจําเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้ 

คือสิ่งท่ีผู้ ขายต้องมอบให้แก่ลกูค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคณุคา่ของผลิตภณัฑ์นัน้ๆ

โดยทั่วไปแล้วผลิตภัณฑ์แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือผลิตภัณฑ์ท่ีอาจเป็นสิ่งซึ่งจับต้องได้และ

ผลิตภัณฑ์ท่ีจับต้องไม่ได้ ในด้านการบริการด้านสินเช่ือนัน้ถือว่าเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีจบัต้องไม่ได้

เน่ืองจากเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีอยู่ในรูปของบริการ (Service Product) การท่ีจะสร้างความมัน่ใจ และ

ทําให้ลกูค้าเกิดความพึงพอใจในการใช้บริการนัน้ธุรกิจจะต้องสร้างและนําเสนอสิ่งท่ีเป็นรูปธรรม

เพ่ือเป็นสญัลกัษณ์แทนการบริการท่ีไมส่ามารถจบัต้องได้ 

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของ 

(Cost)ของลูกค้า ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) 

ผลิตภัณฑ์นัน้ถ้าคณุค่าสงูกว่าราคา เขาจะตดัสินใจซือ้ ดงันัน้ การกําหนดกลยุทธ์ด้านราคาต้อง

คํานึงถึงคณุค่าซึ่งเป็นสิ่งท่ีกําหนดมูลค่า ในการแลกเปล่ียนสินค้าหรือบริการในรูปของเงินตรา

เป็นส่วนท่ีเก่ียวกับวิธีการกําหนดราคานโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการกําหนดราคาต้อง

คํานงึถึงคณุคา่ท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลกูค้า ซึ่งต้องพิจารณาวา่การยอมรับของ

ลกูค้าในคณุคา่ของผลิตภณัฑ์วา่สงูกว่าราคาผลิตภณัฑ์นัน้ ต้นทนุสินค้าและคา่ใช้จ่ายท่ีเก่ียวข้อง 

การแขง่ขนัและปัจจยัอ่ืนๆ 

 3. ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) ด้านสถานท่ีให้บริการในส่วนแรก คือ การเลือก

ทําเลท่ีตัง้ (Location) ของธุรกิจบริการมีความสําคญัมาก โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผู้บริโภคต้อง

ไปรับบริการจากผู้ ให้บริการในสถานท่ีท่ีผู้ ให้บริการจดัไว้ เพราะทําเลท่ีตัง้ท่ีเลือกเป็นตวักําหนด

กลุ่มผู้บริโภคท่ีจะเข้ามาให้บริการ ดงันัน้สถานท่ีให้บริการต้องสามารถครอบคลุมพืน้ท่ีในการ
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ให้บริการกลุ่มเปา้หมายได้มากท่ีสุด และคํานึงถึงทําเลท่ีตัง้ของคู่แข่งขนัด้วย โดยความสําคญั

ของทําเลท่ีตัง้จะมีความสําคญัมากน้อยแตกตา่งกนัไปตามลกัษณะเฉพาะของธุรกิจบริการแตล่ะ

ประเภทในส่วนของชอ่งทางการจดัจําหนา่ย (Channels) การกําหนดชอ่งทางการจดัจําหนา่ยต้อง

คํานึงองค์ประกอบ 3 ส่วน ได้แก่ ลกัษณะของการบริการ ความจําเป็นในการใช้คนกลางในการ

จําหนา่ย และลกูค้าเปา้หมายของธุรกิจบริการนัน้ 

 4. การส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหนึ่งท่ีมีความสําคญัในการ

ตดิตอ่ส่ือสารเก่ียวกบัข้อมลูระหว่างผู้ขายและผู้ให้บริการ โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือแจ้งขา่วสาร หรือ

ชกัจูงให้เกิดทศันคติ และพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม

กับลูกค้า โดยเคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่ือสารการตลาดบริการในการส่งเสริมทางการตลาดอาจทํา  

ได้ 4 แบบด้วยกนั ซึ่งเรียกว่า ส่วนผสมการสง่เสริมการตลาด (Promotion Mix) หรือส่วนประสม

ในการตดิตอ่ส่ือสาร (Communication Mix) ประกอบไปด้วย 

  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นการติดตอ่ส่ือสารแบบไม่ใช้บคุคล โดยผ่าน

ส่ือตา่ง ๆ และผู้อปุถมัภ์รายการต้องเสียคา่ใช้จ่ายในการโฆษณาท่ีผ่านส่ือ เช่น หนงัสือพิมพ์ วิทยุ

โทรทศัน์ ปา้ยโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร์ ฯลฯ 

  4.2 การขายโดยใช้พนกังาน (Personal Selling) เป็นการติดต่อส่ือสารทางตรง

แบบเผชิญหน้าระหวา่งผู้ขายและลกูค้าท่ีมีอํานาจซือ้ ซึง่เป็นการขายโดยใช้พนกังานขาย 

  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมทาง

การตลาดท่ีกระทําการอย่างตอ่เน่ือง นอกเหนือจากการขายโดยใช้พนกังาน การโฆษณาและการ

ประชาสมัพนัธ์ท่ีชว่ยกระตุ้นความสนใจในการใช้บริการของลกูค้า 

  4.4 การประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นแผนงานการ

นําเสนออย่างต่อเน่ืองเพ่ือชักจูงกลุ่มสาธารณะให้เกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีต่อองค์กร

ตลอดจนสร้างภาพลกัษณ์และความเข้าใจอนัดีระหว่างธุรกิจกบัลกูค้ากลุม่ใดกลุม่หนึง่ 

 5. บุคคล (People) หรือ พนกังาน (Employee) หมายถึง บคุคลท่ีทําหน้าท่ีรับผิดชอบ

ในการตดิตอ่แสวงหาลกูค้า การเสนอขาย เพ่ือกระตุ้นให้ลกูค้าเกิดความตัง้ใจและตดัสินใจซือ้ 

 6. สร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management: TQM) หรือต้องแสดงให้เห็น

คุณภาพของบริการโดยผ่านการใช้หลกัฐานท่ีมองเห็นได้ เช่น ธุรกิจโรงภาพยนตร์ต้องพัฒนา

ลกัษณะทางกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพ่ือสร้างคณุค่าให้กับลูกค้า (Customer value 

Proposition)ไมว่า่จะเป็นด้านความสะอาด ความรวดเร็วในการจําหนา่ยตัว๋ หรือคณุประโยชน์อ่ืน 
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 7. กระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับระเบียบ วิธีการ และงานท่ี

ปฏิบตัิในด้านการบริการ ท่ีนําเสนอกบัลกูค้าเพ่ือมอบการให้บริการอย่างถกูต้อง รวดเร็ว และทํา

ให้ลกูค้าเกิดความประทบัใจ 

 โดยสรุป ผู้ วิจยัได้นาทฤษฎีเก่ียวกับสว่นประสมทางการตลาด ในด้านต่างๆท่ีได้กล่าว

มาข้างต้นมาใช้ในงานวิจัย เน่ืองจากผู้ วิจัยเห็นว่าปัจจัยด้านดังกล่าวมีผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) จึงนําทฤษฎีดงักล่าวมาใช้ในการ

สร้างกรอบแนวความคดิและใช้ในการออกแบบสอบถาม 

 

 

2.3 กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

 กลยทุธ์ทางการตลาดซึ่งเป็นส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือท่ีเรียกสัน้ๆ

วา่ 7P’s ซึง่ต้องมีแนวทางความคดิทางการส่ือสารการตลาดโดยอาศยัเคร่ืองมือการ ตดิตอ่ส่ือสาร

กบัผู้บริโภคแบบสมยัใหม่ซึง่แบง่สว่นขยายเพิ่มเตมิจากเดิมอีก หลายส่วนทัง้งานศกึษาทัง้ภายใน

และภายนอกประเทศเช่ือมโยงสู่การทําธุรกิจสมัย ใหม่ซึ่งเน้นการสร้างผลกําไรสูงสุดบนความ

พอใจของผู้บริโภคซึ่งเป็นการทํา ธุรกิจระยะยาว (Long-Term Business) พร้อมกับพฤติกรรมท่ี

เปล่ียนไปของผู้ บริโภคสมัยใหม่ซึ่งเปล่ียนไปอย่างมากโดย เฉพาะการแบ่งส่วนการตลาด 

(Segmentation) ซึ่งไม่สามารถแบ่งส่วนการตลาดแบบ เดิมๆได้แล้ว จึงก่อให้เกิดพฤตกรรม

ใน การเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์แนวคิดใหม่ ซึ่งควรมี แนวคิดทางการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด

โดยใช้ 7P’s ซึง่ประกอบไปด้วยสว่นผสมทางการตลาด ดงันี ้

 1. กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์  (Product Strategy) กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์นัน้ จะเก่ียวข้องกับ

กระบวนการตดัสินใจ เก่ียวกับคณุสมบตัิผลิตภณัฑ์ (Product attribute) ส่วนประสมผลิตภัณฑ์ 

(Product mix) สายผลิตภณัฑ์ (Product lines) ซึง่เป็นสิ่งท่ีต้องพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 

  1.1 แนวความคิดด้านผลิตภัณฑ์ (Product Concept) เป็นคณุสมบตัิท่ีสําคญั

ของผลิตภัณฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ บริโภคได้ ต้องมีความชัดเจนในตัว

ผลิตภณัฑ์นัน้ ๆ 
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  1.2 คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Product attribute) จะต้องทราบว่าผลิตภัณฑ์นัน้

ผลิตมาจากอะไร มีคุณสมบัติอย่างไร ลักษณะทางกายภาพ ฟิสิกส์ เคมี ชีวะ ขนาด ความดี 

ความงาม ความคงทนทานด้านรูปร่าง รูปแบบของผลิตภณัฑ์ท่ีมีอยูใ่นตวัของมนัเอง 

  1.3 ลักษณะเด่นของสินค้า (Product Feature) การนําสินค้าของบริษัทไป

เปรียบเทียบกับสินค้าของคู่แข่งขนัแล้วมีคณุสมบตั ิแตกต่างกัน และจะต้องรู้ว่าสินค้าเรามีอะไร

เดน่กวา่ เชน่ ลกัษณะเดน่ของ Dior คือเป็นผลิตภณัฑ์ชนันําจากปารีส 

  1.4 ประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ (Product Benefit) พิจารณาว่าสินค้ามีลักษณะ

เด่นอย่างไรบ้าง และสินค้าให้ประโยชน์อะไรกับลูกค้าบ้าง ระหว่างการให้สัญญากับลูกค้า กับ

การพิสจูน์ด้วยลกัษณะเดน่ของสินค้า 

   

  ตัวอย่างกลยุทธ์ 

   1) ขยายวิธีการใช้ใหม่ๆ ของผลิตภัณฑ์เรา เพ่ือกลุ่มเป้าหมายใหม่ เช่น 

กลุม่ผู้ใหญ่ท่ี อายตุัง้แต ่55 ปี ขึน้ไป 

   2) ละทิง้ผลิตภัณฑ์ซึ่งยังไม่สามารถทํากําไรนับตัง้แต่เม่ือนําผลิตภัณฑ์

นัน้ๆ สูต่ลาดแล้วเป็นเวลา 5 ปี 

 

 2. กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) เป็นการกําหนดว่าเราจะตัง้ราคาแบบใด กลยุทธ์

ราคาสงูหรือราคาต่ํา สิ่งท่ีจะต้องตระหนกัคือ ราคาทีได้กําหนดไว้นัน้เหมาะสมในการแขง่ขนั หรือ

สอดคล้องกับตําแหน่งผลิตภณัฑ์ของสินค้านัน้หรือไม่กลยทุธ์ด้านราคา (Price Strategy) ในการ

กําหนดกลยทุธ์ด้านราคามีประเด็นสําคญัท่ีจะต้องพิจารณาดงันี ้

  2.1 ตัง้ราคาตามตลาด (On Going Price) เหมาะสําหรับสินค้าท่ีสร้างความ

แตกต่างได้ยากจึงไม่สามารถจะตัง้ราคาให้แตก ต่างจากตลาดคู่แข่งขนัได้ นัน่คือ การตัง้ราคา

ตามคูแ่ขง่ขนั 

  2.2 ตัง้ราคาตามความพอใจ (Leading Price) เป็นการตัง้ราคาตามความพอใจ 

โดยไม่คํานึงถึงคู่แข่งขัน เหมาะสําหรับผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่างในตราสินค้า สินค้าท่ีมี

เอกลกัษณ์สว่นตวัมีภาพพจน์ท่ีดี จะตัง้ราคาเทา่ไรก็ไมมี่ใครเปรียบเทียบ 

  2.3 สินค้าจะออกเป็นแบบราคาสูง (Premium Price) เม่ือแน่ใจในคุณภาพท่ี

เหนือกว่าและการยอมรับในราคาของลูกค้าหรือราคามาตรฐาน (Standard) เม่ือใช้การตัง้ราคา
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โดยพิจารณาจากราคาของคู่แข่งขนั หรือตราสินค้าเพ่ือการแข่งขนั (Fighting Brand) เป็นสินค้า

ด้อยคณุภาพกวา่คูแ่ขง่ขนัเล็กน้อย จะลงตลาดลา่ง 

  2.4 การตัง้ราคาเท่ากันหมด (One Pricing) คือสินค้าหลายอย่างท่ีมีราคาติด

อยู่บนกล่อง หมายถึง ไม่ว่าจะขายอยู่ท่ีใดฤดูหนาวหรือฤดูร้อนราคาก็เท่ากันหมด หรือราคา

แตกต่างกัน (Discriminate Price) ข้อดี คือสามารถเรียกราคาได้หลายราคา แต่ข้อเสียก็คือ เรา

ต้องหาเหตผุลในการตัง้ราคาหลายอยา่ง เพ่ือให้คนยอมรับได้ 

  2.5 การขยายสายผลิตภัณฑ์ (Line Extension) ในกรณีนีก้ารนําเสนอสินค้า

เร่ิมต้นด้วยราคาหนึง่ แล้วมีกลยทุธ์เผยแพร่ความนิยมไปยงัตลาดบน หรือตลาดลา่ง 

  2.6 การขยบัซือ้สงูขึน้ (Trading Up) เป็นการปรับราคาสงูขึน้ทําให้ได้กําไรมาก

ขึน้ จงึพยายามขายให้ปริมาณมากขึน้หรือการขยบัซือ้ต่ําลง (Trading Down) เป็นการผลิตสนิค้า

ท่ีมีราคาแพงให้มีคุณภาพกว่าสินค้าท่ีราคาถูกเล็กน้อยแต่ตัง้ราคาสูงกว่า เพ่ือให้คนซือ้สิน้ท่ี

รองลงมา 

  2.7 การใช้กลยทุธ์ด้านขนาด (Size) คือไมทํ่าขนาดเทา่กบัผู้ผลิตรายอ่ืน ๆ 

 

  ตัวอย่างกลยุทธ์  

   1)ตัง้ราคาสูงกว่าคู่แข่งร้อยละ 30 เพ่ือแสดงภาพลักษณ์ของตําแหน่ง

ผลิตภณัฑ์ของสินค้าท่ีอยูใ่นระดบัสงู 

   2) ตัง้ราคาต่ําสําหรับช่วงฤดกูาลท่ียอดขายน้อย และตัง้ราคาต่ํากว่าผู้ นํา

เล็กน้อยในชว่งฤดกูาลท่ียอดขายดี 

 

 3. กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) จะต้อง ประสานกบัแผนการ

ตลาดโดยรวมและควรกําหนดแผนการสง่เสริมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง 

 

  ตัวอย่างกลยุทธ์ 

   1) ใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดให้เกิดผลประโยชน์สูงสุดกับคู่

ค้า เพ่ือให้คูค้่าสนบัสนนุตราสินค้าของเรา 

   2) ใช้กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดให้เกิดผลสูงสุดเพ่ือกระตุ้นให้เกิดการซือ้

สินค้า ของเราในชว่งท่ียอดขายตกต่ําของปี 
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 4. กลยทุธ์การจดัจําหนา่ย (Place Strategy) วิธีการจดัจําหนา่ย จะต้องพิจารณาถึง 

  4.1 ช่องทางการจัดจําหน่าย (Channel of Distribution) เป็นเส้นทางท่ีสินค้า

เคล่ือนย้ายจากผู้ผลิตหรือผู้ ขายไปยังผู้บริโภคหรือผู้  ใช้ ซึ่งอาจจะผ่านคนกลางหรือไม่ฝ่ายคน

กลางก็ได้ 

  4.2 ประเภทของร้านค้า (Outlets) ในทกุวนันีจ้ะพบได้ว่าวิวฒันาการของการจดั

จําหนา่ยนัน้เป็นสิ่งท่ีเจริญเตบิ โตรวดเร็วมากประเภทของร้านค้ามีมากมาย จนแทบจะตามไม่ทนั 

จะขอเรียงลําดบัประเภทของร้านค้าจากใหญ่ไปหาเล็ก  

  - ร้านค้าส่ง (Wholesale Store) เป็นร้านค้าท่ีขายสินค้าในปริมาณมาก ลกูค้า

สว่นใหญ่เป็นคนกลาง 

  - ร้านค้าขายของถกู (Discount Store) เป็นร้านค้าท่ีขายสินค้าราคาพิเศษ   

  - ร้านห้างสรรพสินค้า (Department Store)                               

  - ซูเปอร์มาร์เก็ตท่ีอยู่เด่ียว ๆ (Stand Alone Supermarket) เป็นร้านท่ีมีทําเล

เด่ียวไมต่ดิกบัร้านค้าใดๆ 

  - ช้อปปิง้ชมุชน (Community Mall) เป็นร้านค้าท่ีอยูใ่นยา่นชมุชน 

  - Minimart จะเห็นได้จากร้านค้าเล็กๆ ตามตกึอาคารสงูๆ ในโรงพยาบาล ซึ่งตัง้

ฮัว่เส็งเร่ิมบกุตลาด Minimart พอสมควร 

  - ร้านค้าสะดวกซือ้ (Convenience Store) ร้านค้าท่ีขายสินค้าอุปโภคบริโภค 

หรือสินค้าสะดวกซือ้ บางร้านจะเปิดบริการ 24 ชัว่โมง 

  - ร้านค้าในป๊ัมนํา้มนั   

  - ซุ้มขายของ (Kiosk) เป็นร้านท่ีจดัเป็นซุ้มขายของ บางครัง้จดัเป็นบทู  

  - เคร่ืองขายอัตโนมัติ (Vending Machine) เป็นการขายสินค้าผ่านเคร่ืองจักร

อตัโนมตั ิ 

  - การขายทางไปรษณีย์ (Mail Order) เป็นการขายสินค้าซึ่งใช้จดหมายส่งไปยงั

ลกูค้า มีการลงในหนงัสือพิมพ์ นิตยสาร ถ้าพอใจก็สง่ข้อความสัง่ซือ้ทางไปรษณีย์  

  - ขายโดยแคตตาล็อก ( Catalog Sales )  

  - ขายทางโทรทศัน์ ( T.V. Sales )  

  - ขายตรง ( Direct Sales ) การขายโดยใช้พนักงานขายออกเสนอขายตาม

บ้าน  
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  - ร้านค้าสวสัดิการ เป็นร้านค้าท่ีตัง้ขึน้เพ่ืออํานวยความสะดวกกบัพนกังานตาม

หนว่ยงานราชการตา่งๆ ของบริษัท หรือสํานกังานตา่งๆ  

  - ร้านค้าสหกรณ์ เป็นร้านค้าท่ีตัง้อยูต่ามมหาวิทยาลยั และโรงเรียนตา่งๆ 

  4.3 จํานวนคนกลางในช่องทาง (Number of Intermediaries) หรือความ

หนาแน่นของคนกลางในช่องทางการจัดจําหน่าย (Intensity of Distribution) ในการพิจารณา

เลือกชอ่งทางการจดัจําหนา่ยจะมีกระบวนการดงันี ้ 

  - การพิจารณาเลือกลกูค้ากลุม่เปา้หมายวา่เป็นใคร  

  - พฤติกรรมในการซือ้ของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ซือ้เงินสดหรือเครดิต ต้องจดัส่ง

หรือไม ่ซือ้บอ่ยเพียงใด 

  - การพิจารณาท่ีตัง้ของลกูค้าตามสภาพภมูิศาสตร์ 

  4.4 การสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าเข้าสู่ตลาด ( Market Logistics ) เป็น

กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัการเคล่ือนย้ายปัจจยัการผลิต และตวัสินค้าจากแหล่งปัจจยัการผลิตผ่าน

โรงงานของผู้ผลิต แล้วกระจายไปยงัผู้บริโภค 

 

 5. กลยทุธ์การใช้พนกังานขาย ( Personal Strategy) 

  การขายโดยใช้พนกังานขายจดัเป็นรูปแบบการปฏิบตัิ ตวัตอ่ตวัระหว่างกิจการ

กบัลกูค้า ทัง้นีเ้พ่ือมุง่หวงัคําสัง่ซือ้ด้วยรูปแบบการขายท่ีแตกตา่งกนั การขายโดยพนกังานขายนัน้

เก่ียวข้องกับการจ้างพนกังานขาย การจดัการทัว่ๆ ไปเก่ียวกับพนกังานขาย ตลอดจนการบริหาร

สินค้าคงคลงั การเตรียมการเสนอขายและการบริการหลงัการขาย ในการพฒันาแผนกการขาย

นัน้ กิจการจะเร่ิมตัง้แต่การตัง้วตัถุประสงค์และปฏิบตัิการ ซึ่งต้องมีความชดัเจนและสอดคล้อง

กับประเภทของธุรกิจ โดยอาจเป็นธุรกิจค้าปลีก ธุรกิจการบริการ หรือธุรกิจการผลิต จากนัน้จึง

กําหนดกลยทุธ์การขายและการดําเนินงาน การขายโดยใช้พนกังานขายนัน้หวงัผลลพัธ์เพ่ือเพิ่ม

ยอดขายและขณะเดียวกนัก็ เพ่ือสร้างสมัพนัธ์ภาพระยะยาวกบัลกูค้าอีกด้วย นอกจากนีก้ารขาย

โดยใช้ พนกังานขายนัน้ ยงัมีการใช้โบว์ชวัร์ เอกสาร ใบปลิว วสัดุอุปกรณ์ต่างๆ เพ่ือช่วยในการ

นําเสนอขายของพนกังาน ตลอดจนเป็นหลกัฐานอ้างอิงและสามารถมอบไว้ให้ลูกค้าเพ่ือศึกษา

ข้อมลูเพิ่มเตมิ 
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  ตัวอย่างกลยุทธ์   

   1) กําหนดตวัเลขอตัราส่วนการขาย เช่น ปริมาณจํานวนลูกค้าท่ีคาดหวงั 

(Prospect) เม่ือเทียบกับจํานวนท่ีกลายเป็นลกูค้าท่ีซือ้สินค้าของเราในท่ีสุดหรือจํานวน ลกูค้าท่ี

ซือ้สินค้าเม่ือเทียบกบัลกูค้าท่ีเข้ามาในห้าง ทัง้นีเ้พ่ือการตรวจสอบถึงประสิทธิภาพของพนกังาน

ขาย 

   2) คิดค้นโปรแกรมการให้ผลตอบแทนการขาย (Incentive Program) 

ใหม่ๆ  เพ่ือเป็นรางวลัแก่พนกังานขายท่ีทํายอดขายตามเปา้ 

 

 6. กลยทุธ์ด้านกายภาพ (Physical Strategy) 

  การสร้างและนําเสนอลักษณ ะทางกายภาพ  คือ  รูปแบบหนึ่งของการ

ติดตอ่ส่ือสารท่ีไม่เสียคา่ใช้จ่ายในการซือ้ส่ือทัง้นีเ้พ่ือสร้างทศันคติท่ีเป็นบวกตอ่สินค้าและกิจการ

ของเรา แต่ปัจจุบันการส่ือสารโดยวิธีดังกล่าวอาจมีค่าใช้จ่ายอ่ืนๆ รวมทัง้ค่าใช้จ่ายทางอ้อม

เก่ียวกบัส่ืออีกด้วยการให้ขา่วสารแก่สาธารณะชนนัน้เป็นรูปแบบหนึ่งของการประชาสมัพนัธ์ การ

ให้ขา่วสารจดัว่าเป็นการสร้างภาพลกัษณ์ในระยะยาวแก่องค์กร และต้องการให้ผลลพัธ์นีอ้อกมา

ในเชิงบวกแก่องค์กร สิ่งท่ีเราต้องพิจารณาอย่างย่ิงในการให้ข่าวสารคือ กลุ่มเปา้หมายท่ีต้องการ

ได้รับขา่วสารและส่ือโฆษณาท่ีจะใช้เพ่ือการส่ือขา่วสาร 

 

  ตัวอย่างกลยุทธ์ 

   1) การร่วมมือกบัส่ือบางส่ือ เพ่ือจดัเทศกาลในโอกาสพิเศษ 

   2) กําหนดโปรแกรมการเปิดตวัการบริการรูปแบบใหมข่องธุรกิจเรา 

 

 7. กลยทุธ์ด้านกระบวนการ (Process Strategy) 

  การผลิตสินค้าหรือการให้บริการท่ีมีคุณภาพ (High Quality) ด้วยต้นทุนท่ีต่ํา 

(Low Cost) และเป็นไปอย่างรวดเร็วฉับไว (High Speed หรือ Delivery) พร้อมกับการยึดมั่นใน

การสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า (Customer Satisfaction)เราจะต้องเกาะติด

สถานการณ์และข่าวสารข้อมูลจากภายนอกองค์กร อย่างต่อเน่ืองสม่ําเสมอ เพ่ือจะได้รู้ถึง 

"แนวโน้ม" หรือทิศทางของเศรษฐกิจ และมองเห็น "โอกาส" ใหม่ๆ สําหรับกิจการของเรา และ

จะต้องตรวจสอบเพ่ือประเมินจดุแข็งและจดุออ่นของกิจการเสมอ เพ่ือหาวิธีปรับเสริมจดุแข็งและ



21 
 

ตดัลดจดุอ่อน เพ่ือการรับมือกับการแข่งขนัในตลาด ดงันัน้กลยทุธ์ด้านการผลิตจึงต้องพิจารณา

ถึง "ปัจจยัสําคญั" ตา่งๆ ดงัตอ่ไปนี ้ 

  7.1 เราสัง่ซือ้วตัถดุิบจากใคร และผลิตสินค้าให้ใครบ้าง เรามีความสมัพนัธ์ กบั

ผู้ ส่งมอบวัตถุดินท่ีส่งมอบให้เราเป็นทอดๆ มากน้อยเพียงใด เรามีส่วนร่วม (หรือเป็นหุ้ นส่วน

เจ้าของ) ในบริษัทท่ีส่งมอบวตัถุดิบหรือไม่ สายสัมพันธ์ของเรากับผู้ ส่งมอบและลูกค้ายาวนาน

เพียงใดแล้ว เราสามารถควบคุมเวลาส่งมอบจากซัปพลายเออร์ได้หรือไม่ นโยบายการจัดซือ้

จดัหาวตัถดุิบของเราเป็นอยา่งไรเราจะผลิตเองหรือจะซือ้จากภายนอก สญัญาซือ้ขายวตัถดุิบทํา

กนัสัน้ยาวอยา่งไร หรือเปิดประมลูซือ้ขายทกุครัง้  

  7.2 ท่ีตัง้ของโรงงานโกดงั และสํานกังานมีจํานวนมากน้อยเพียงใด อยู่รวมกนัท่ี

เดียวหรืออยูแ่ยกหา่งจากกนัไกลเพียงใด การติดตอ่ส่ือสารระหวา่งกนั และวิธีการแบง่วตัถดุิบหรือ

ผลิตภณัฑ์สําเร็จรูปลําบากหรือไม ่และมีประสิทธิภาพมากน้อยเพียงใด  

  7.3 ความสมัพนัธ์ระหวา่งหนว่ยงานหรือฝ่ายตา่งๆ ในองค์กรเป็นอย่างไร หน้าท่ี

และความรับผิดชอบของฝ่ายและระดบัต่างๆ ชดัเจนหรือไม่ ลําดบัขัน้การบงัคบับญัชาหรือการ

ควบคมุดแูลเป็นไปอย่างเหมาะสมและมีประสิทธิภาพเพียงใด การจดัทําแผนหรือตารางการผลิต

มาจากส่วนกลาง (ระดับบน) เพียงอย่างเดียวหรือต่างคนต่างจัดทําแผนกันเอง มีการทํางาน

ร่วมกนัเป็นทีมหรือไม ่วิธีการบริหารจดัการเป็นอยา่งไร  

  7.4 แนวทางในการบริหารและพัฒนาบุคลากรมีความชัดเจนและเป็นระบบ 

หรือไม่  ตัง้แต่การพัฒนาทักษะความชํานาญการฝึกอบรมสัมมนา หลกัเกณฑ์ในการคดัเลือก

บุคลากรเข้าทํางานหลักประกันความมั่นคง นโยบายด้านสวัสดิการ หลักเกณฑ์การจ่าย

ผลตอบแทนหรือเงินเดือน มาตรการจงูใจเป็นกรณีพิเศษ เป็นต้น 

  7.5 เทคโนโลยีการผลิต เค ร่ืองจักร อุปกรณ์  และกระบวนการผลิตท่ีใช้

เทคโนโลยีการผลิตและเคร่ืองจักรเป็นประเภทท่ีใช้งานทั่วไปหรือใช้งานเฉพาะเจาะจง เป็น

เทคโนโลยีท่ีทันสมัย กําลงัการผลิตของเราเพียงพอและมีประสิทธิภาพสูง หรือไม่ เราสามารถ

ปรับเปล่ียนกระบวนการผลิต และเคร่ืองจกัรอุปกรณ์ท่ีทํางานด้วยมือเป็นระบบอตัโนมตัิได้ยาก

ง่ายเพียงใดบ้าง  

  7.6 ข้อมลูตา่งๆ ท่ีจําเป็นในการบริหารจดัการด้านการผลิตอย่างมีประสิทธิภาพ

มีอะไรบ้าง (เช่น การติดตามงานในระหว่างการผลิต การจดัซือ้จดัจ้าง จํานวนวตัถดุิบหรือ สินค้า

คงคลงั คณุภาพ บุคลากร เป็นต้น) เรามีวิธีการได้มาหรือจดัเก็บข้อมูลท่ีทนัสมยัได้อย่างไร การ
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รวบรวมข้อมูล การวิเคราะห์ข้อมูล การกระจายหรือแจกจ่ายข้อมูลไปยงัหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องมี

ประสิทธิภาพเพียงใด  

  7.7 วิธีการควบคมุคณุภาพสินค้าหรือการให้บริการทํากนัอย่างไรในปัจจบุนั ใช้

วิธีการควบคมุท่ีต้นทาง (แหล่งกําเนิดคณุภาพ) หรือใช้วิธีตรวจสอบท่ีปลายทาง หรือตรวจสอบ

ระหวา่งท่ีมีการผลิตเลย เรามีนโยบายการบริหารจดัการคณุภาพท่ีชดัเจนหรือไม ่วิธีท่ีทํากนัอยูน่ัน้

เน้นการปอ้งกนัหรือการแก้ไข เรามีมาตรการในการจงูใจ ให้เกิดการปรับปรุงคณุภาพให้ดีขึน้อยา่ง

ตอ่เน่ืองหรือไมอ่ยา่งไรบ้าง  

  7.8 จดุแข็งขององค์กร ท่ีได้เปรียบคูแ่ขง่อะไรบ้าง จดุแข็งนัน้เป็นท่ีทราบกนัดีใน

หมู่ลูกค้าหรือไม่ (เช่นคุณภาพ) จุดแข็งท่ีมีอยู่จะนําพาองค์กรไปสู่ความเป็นเลิศระดับสากล

ได้มากน้อยเพียงใด เรามีวิธีการพฒันาหรือเสริมเพิ่มจดุแข็งอยา่งไรบ้าง  

 

 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซือ้  

 นกัการตลาดจะได้ประโยชน์จากการศึกษาขัน้ตอนของกระบวนการตดัสินใจของผู้ ซือ้

ว่าจะซือ้สินค้าหรือไม่ เพ่ือท่ีจะพิจารณาดูว่าในแต่ละขัน้ตอนของกระบวนการตัดสิตใจของ

ผู้บริโภคนัน้ นักการตลาดจะสามารถจัดส่วนประสมทางการตลาดให้เข้าไปมีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจของผู้ บริโภคได้อย่างไรบ้าง ตามปกติผู้ บริโภคจะมีกระบวนการในการตัดสินใจซือ้         

5  ประการ  ดงัรายละเอียดของแตล่ะขัน้ตอนตอ่ไปนี ้  

 2.4.1 ความต้องการได้รับการกระตุ้นหรือการรับรู้ถึงความต้องการ (Need  Arousal or 

Problem Recognition)จดุเร่ิมต้นของกระบวนการซือ้คือ การท่ีผู้บริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถกู

กระตุ้นให้เกิดความต้องการ สิ่งกระตุ้นความต้องการของผู้ บริโภคอาจเป็นสิ่งกระตุ้นภายใน

ร่างกายหรือนักการตลาดอาจสร้างสิ่งกระตุ้นทางการตลาดเพ่ือกระตุ้นให้ผู้ บริโภคเกิดความ

ต้องการขึน้ได้ นักการตลาดจะต้องรู้ถึงการใช้ตวักระตุ้นให้เกิดความต้องการ 0 ในบางครัง้ความ

ต้องการได้รับการกระตุ้นและคงอยู่เป็นเวลานานแตค่วามต้องการนัน้ยงัไม่ถึงระดบัท่ีจะทําให้เกิด

การกระทํา เช่น นกัการตลาดอาจกระตุ้นให้ผู้บริโภคซือ้เสือ้ผ้าใหม่ๆ โดยการออกแบบหรือเสนอ

แฟชัน่ใหม่ๆ 0 สําหรับผู้ นิยมแตง่กายตามแฟชัน่ หรือการท่ีต้องมีการโฆษณาสินค้าซํา้ๆ ร่วมกบัการ

ลดแลกแจกแถมเพ่ือกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคท่ีต้องการความประหยัด ดงันัน้นกัการ

ตลาดอาจจะต้องทําการวิจยัเพ่ือให้ทราบถึงความต้องการหรือปัญหาของผู้บริโภคท่ีจะนําไปสูก่าร
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ซือ้ผลิตภัณฑ์ของตน เช่น การนําเสนอรถยนต์ขนาดเล็กท่ีเหมาะสําหรับการขับข่ีในเมืองท่ีมี

ปัญหาด้านท่ีจอดรถ เป็นต้น 

 2.4.2 การแสวงหาข้อมลู (Information Search) เม่ือผู้บริโภคเกิดความต้องการแลวจะ

มีการแสวงหาข้อมูลเก่ียวกับคุณลักษณะท่ีสําคัญเก่ียวกับประเภทสินค้า 0 ราคาสินค้า สถานท่ี

จําหน่าย และข้อเสนอพิเศษต่างๆ เก่ียวกับสินค้าท่ีต้องการหลายๆ ย่ีห้อ นักการตลาดควรจะ

สนใจถึงแหล่งข้อมลูตา่งๆ ท่ีผู้บริโภคจะหาข้อมลูตา่งๆ และอิทธิพลของแหล่งข้อมลูท่ีจะมีตอ่การ

ตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค แหลง่ข้อมลูของผู้บริโภคแบง่ได้เป็น 4 กลุม่ ได้แก่ 

  2.4.2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ได้แก่ เพ่ือนสนิท ครอบครัว เพ่ือน

บ้าน และผู้ใกล้ชิด ซึง่แหลง่บคุคลนีจ้ะเป็นแหลง่ข้อมลูท่ีมีอิทธิพลตอ่ผู้บริโภคมากท่ีสดุ 

  2.4.2.2  แหล่งการค้า (Commercial Sources) 0 ได้แก่  โฆ ษณ าต่างๆและ

พนกังาน 

  2.4.2.3 แหลง่สาธารณะ (Public Sources) ได้แก่ ส่ือมวลชนตา่งๆ 

  2.4.2.4 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ ผู้ ท่ีเคยทดลองใช้สินค้า

นัน้ๆแล้ว 

  นกัการตลาดควรจะทราบวา่ความสําคญัของแหลง่ข้อมลูจะแตกตา่งกนัไปตาม

ชนิดของสินค้าและลกัษณะของผู้ ซือ้ พบว่าโดยส่วนมากผู้บริโภคจะได้รับข้อมูลเก่ียวกับสินค้า

ประเภทสบู่ ยาสีฟัน จากโฆษณาต่าง ๆ แต่ในการซือ้รถยนต์ผู้ บริโภคมักจะหาข้อมูลจากการ

สอบถามผู้ ท่ีเคยใช้ ดงันัน้จงึควรจะทําการศกึษาวา่ในสินค้าประเภทท่ีตนขายนัน้ผู้บริโภคมีการหา

ข้อมลูจากแหลง่ใดบ้าง เพ่ือจะได้ใช้กําหนดในด้านแผนการตดิตอ่ส่ือสารกบัผู้บริโภคตอ่ไป 

0 2.4.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผู้ บริโภคได้รับข้อมูล

ข่าวสารก็จะนํามาใช้ให้เป็นประโยชน์ในการเลือก โดยจะมีการกําหนดความต้องการของตนเอง

ขึน้พิจารณาลกัษณะตา่ง ๆ ของผลิตภณัฑ์ตราย่ีห้อตา่งๆ ท่ีได้รับข้อมลูมาทําการเปรียบเทียบข้อดี

ข้อเสียของแต่ละย่ีห้อ และเปรียบเทียบกับคณุสมบตัิของผลิตภัณฑ์ท่ีตนตัง้ไว้ โดยจะมีเร่ืองของ

ความเช่ือ ความเช่ือตอ่ตราย่ีห้อและเร่ืองของทศันคติตา่งๆ เข้ามาเก่ียวข้องด้วยก่อนท่ีจะตดัสินใจ

เลือกตราย่ีห้อท่ีตรงกบัความต้องการมากท่ีสดุ 

 2.4.4 การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) เม่ือผ่านขัน้ของการประเมินทางเลือก

ตา่งๆแล้ว ผู้บริโภคจะได้สินค้าตราย่ีห้อท่ีตรงกับความต้องการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตัง้ใจจะซือ้ 

นัน่คือผู้บริโภคจะเกิดความตัง้ใจท่ีจะซือ้ (Purchase Intention) ขึน้ แต่อย่างไรก็ตามเม่ือถึงเวลา

ท่ีจะทําการซือ้จริงๆ อาจมีปัจจัยอ่ืน เข้ามามีผลกระทบต่อการตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภคได้อีก 
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ได้แก่ ปัจจยัทางด้านสงัคม (Social Factors) เชน่ การท่ีนางสาวสดุสวยชอบรถญ่ีปุ่ นรุ่นขนาดเล็ก

ประหยดันํา้มนัและสะดวกในการจอด แต่ลกูน้องในท่ีทํางานท่ีซือ้รถใหม่มีแต่คนใช้รถยโุรปแบบ

หรูหรา ราคาแพง อาจมีผลทําให้นางสาวสุดสวยลังเลไม่กล้าซือ้ หรือเปล่ียนใจไปซือ้ย่ีห้ออ่ืน 

เพราะเกิดความรู้สึกถึงความเส่ียงว่าไม่เป็นท่ียอมรับของคนในสงัคม และยงัเก่ียวข้องกับปัจจยั

ด้านสถานการณ์ ท่ีเก่ียวข้องกับการซือ้ (Anticipated Situation Factors) เช่นในช่วงเวลาท่ี

ตดัสินใจแล้วไปจนถึงช่วงเวลาท่ีจะซือ้จริงอาจเกิดเหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่างๆ ขึน้ได้แก่ภาวะ

เศรษฐกิจตกต่ํา ผู้ ซือ้ตกงาน มีผู้ เคยใช้มาบอกว่าสินค้าย่ีห้อนัน้ๆ ไม่ดี เป็นต้น ซึ่งจะมีผลทําให้

ผู้บริโภคเกิดความเปอร์เซ็นต์ว่าการท่ีผู้บริโภคมีความตัง้ใจท่ีจะซือ้สินค้าของเราแล้วจะต้องมีการ

ซือ้เกิดขึน้จริงๆ เพราะผู้ บริโภคมักจะเกิดการรับรู้ถึงความเส่ียง (Risk Perception) เกิดขึน้ซึ่ง

ผู้บริโภคมกัจะทําการลดความเสียงให้กบัตวัเองโดยการสอบถามจากผู้ ท่ีเคยใช้หรือเลือกซือ้ย่ีห้อ

ท่ีมีการรับประกันหรือเลือกเฉพาะย่ีห้อท่ีมีคนใช้กันมากๆ(ไว้ใจได้) ดังนัน้นักการตลาดจะต้อง

พยายามให้ผู้บริโภคได้รับทราบข้อมูลตา่งๆ เก่ียวกับสินค้า ให้ความช่วยเหลือแนะนําในการซือ้ 

และมีการรับประกันการซือ้ครัง้นัน้ๆ เป็นต้น เพ่ือช่วยให้ผู้ บริโภคคลายความรู้สึกเส่ียงลงและ

ตดัสินใจซือ้ได้ง่ายขึน้ 

 2.4.5 พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) ในปัจจบุนันกัการตลาดไม่ได้

สนใจเพราะการซือ้ของผู้บริโภคยงัสนใจตอ่ไปถึงพฤตกิรรมและความรู้สกึหลงัการซือ้ของผู้บริโภค

อีกด้วย เน่ืองจากหากผู้บริโภคซือ้สินค้าไปใช้แล้วเกิดความพึงพอใจในตวัสินค้าก็จะมีการซือ้ซํา้

อีกในคราวตอ่ไป แตใ่นทางตรงข้าม หากใช้แล้วไม่พอใจผู้บริโภคจะเกิดทศันคตท่ีิไม่ดีตอ่ตวัสินค้า

และเลิกใช้ในท่ีสุด ดังนัน้นักการตลาดจะต้องคอยติดตามความรู้สึกของผู้ บริโภคท่ีมีต่อส่วน

ประสมทางการตลาดด้านตา่งๆ เพ่ือจะได้นํามาปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมตอ่ไป 

 

 

2.5  แนวคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เคร่ืองดื่มเพื่อความงาม (Beauty Drink) 

 2.5.1 ตลาดผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในผู้บริโภคชาวไทย 

  ฟู้ดอินดสัตรีไทยแลนด์ (2556) ได้นําเสนอผลการวิจยัตลาด Functional Drink 

ในผู้บริโภคชาวไทย พบว่า กระแส Functional Drink เป็นเทรนด์ท่ีกําลงัมาแรงในตลาดเคร่ืองด่ืม

ของไทยในขณะนี ้เทรนด์นีไ้ม่ได้พึ่งเกิดขึน้ หากแต่ประสบความสําเร็จอย่างมากในประเทศอ่ืนๆ 

มาแล้วในขณะท่ีเมืองไทยดเูหมือนวา่ การแขง่ขนักาลงัเข้มข้นขึน้ทกุท่ี โดยดจูากมลูคา่ ของตลาด 
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Functional Drink ท่ี เพิ่มขึน้ เร่ือยๆ เชิญชวนให้ผู้ เล่นทัง้หน้าเก่าหน้าใหม่ กระโดดลงมาใน

สนามแขง่ขนันีเ้พิ่มมากขึน้เร่ือยๆ ซึง่คงยงัตดัสินกนัไมไ่ด้ง่ายๆวา่ ใครจะเป็นผู้ชนะในสนามนี ้และ

ขึน้เป็นอันดับ 1 ครองใจผู้บริโภคไทยได้มากท่ีสุด ทัง้นี  ้เม่ือถามถึงความเข้าใจถึงประเภทของ 

Functional Drink ท่ีพบเห็นในตลาด พบว่าผู้บริโภคสามารถจดัประเภทตา่งๆออกมาได้ทัง้หมด 8 

กลุม่ด้วยกนั โดยกลุม่ท่ีถกูพดูถึงมากท่ีสดุคือ 

  1) กลุ่มความสวยงาม (Beauty) ได้แก่ ด่ืมแล้วทําให้ผิวขาว, ผิวพรรณสดใส, 

หน้าใส, กระชบัรูขมุขน, ทําให้สวยขึน้, ทําให้ไมแ่ก่, ไมเ่ป็นสิวและชว่ยสลายไขมนั 

  2) กลุ่มท่ีถูกพูดถึงรองลงมาได้แก่ กลุ่มท่ีเก่ียวกับการบํารุงสมองและทําให้

ความจําดี (Brain & Memory) ซึ่งผลการศกึษาประเด็นนี ้นําจะมาจากโฆษณาประชาสมัพนัธ์ใน

จดุขายของแบรนด์ ตา่งๆ ในเร่ืองเหลา่นีช้ดัเจนและเห็นบอ่ยท่ีสดุ 

 อย่างไรก็ตามแม้ว่า Functional Drink กลุ่มสวยงามจะถกูเอ่ยถึงมากท่ีสดุ แตผู่้บริโภค

กับมองว่า ยงัมีวางจําหน่ายน้อยอยู่ในตลาด เม่ือเทียบกับกลุ่มอ่ืนๆ ซึ่งนัน่หมายถึง โอกาสของ

กลุ่มสินค้าประเภทนีท่ี้ยงัมีความต้องการของผู้บริโภคอยู่คอ่นข้างสงูกว่ากลุ่มอ่ืนๆ ซึ่งผลดงักล่าว

นีมี้ความสอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภคขณะเม่ือถามถึงกลุ่ม Functional ท่ีผู้บริโภค

ต้องการอยากให้มีมากท่ีสดุ ซึ่งถกูจดัได้เป็น 4 กลุ่ม โดยกลุ่มเร่ืองความสวยงามยงัคงเป็นกลุ่มท่ี

ถกูต้องการมากท่ีสดุดงันี ้

  1. กลุม่ Beauty & Bright 35% 

  2. กลุม่ Anti Stress & Relax 29% 

  3. กลุม่ Smart Brain 26% 

  4. กลุม่ Muscle & Cell 10% 

 

 2.5.2  สารอาหารท่ีนิยมนํามาใช้เป็นส่วนผสมในเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) มีดงันี ้

  1. แอลกลตูาไธโอน (L-glutathione) หรือกลตูาไธโอน 

      วิชาการดอทคอม (2556) กล่าวถึงสารชนิดนีว้่าเป็นกรดอะมิโนท่ีสําคญัใน

การตอ่ต้านอนมุลูอิสระ และยบัยัง้การสร้างเม็ดสีเมลานิน ซึง่เป็นสาเหตขุองการเกิดกระ, ฝา้ และ

จดุดา่งดํา นอกจากนีพ้บว่าผู้ ท่ีมีสภาพการทํางานของตบับกพร่อง ผู้ ท่ีทานแอลกอฮอล์เป็นประจํา 

รวมทัง้ผู้ ป่วยโรคตบัอกัเสบและตบัแข็ง จะพบ L-Glutathione (แอลกลตู้าไธโอน)ในตบัมีปริมาณ
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น้อย ไมเ่พียงพอตอ่การนําไปใช้ประโยชน์ได้ จําเป็นต้องได้รับเสริมเข้าไปโดยตรงจากแหลง่อาหาร

อ่ืนๆ เชน่ ผกั ผลไม้ เนือ้สตัว์บางชนิด รวมทัง้ท่ีอยูใ่นรูปของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารด้วย 

  กลูตาไธโอนพบได้ทั่วไปในเนือ้สัตว์ ผลไม้และผกั โดยเฉพาะหน่อไม้ฝร่ัง โดย

ปกติร่างกาย ผลิตสารนีไ้ด้เอง นอกจากคนท่ีเป็นโรคบางชนิด เช่น โรคตบั เบาหวาน ความดนั 

รวมถึงผู้สูบบุหร่ีจดั อย่างไรก็ดีจากรายงานวิจยัของสถาบนัวิจยัโภชนาการพบว่า กลูตาไธโอนท่ี

อยู่ในอาหารเสริมหรือเคร่ืองด่ืมนัน้จะถูกดดูซึมเข้าสู่ระบบทางเดินอาหารได้ไม่ดีนกั และไม่ควร

รับประทานเกิน 250 มิลลิกรัมตอ่วนั ฉะนัน้การโฆษณาว่าเคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสมของกลตูาไธโอน

แก้เมาค้างและบํารุงตับได้นัน้  จึงเป็นการกล่าวอ้างท่ียังไม่ได้ รับอนุญ าตจากสานักงาน

คณะกรรมการอาหารและยาหรืออย. 

  2. แอลคาร์นิทีน (L-carnitine) 

      วิชาการดอทคอม (2556) กล่าวถึงสารชนิดนีว้่าเป็นอีกหนึ่งสารท่ีร่างกาย

สร้างได้เองภายในตับและไต ทําหน้าท่ีเปล่ียนกรดไขมันให้เป็นพลังงาน เพ่ือให้กล้ามเนือ้ทั่ว

ร่างกายนําไปใช้ ไมว่่าจะเป็นแขน ขา กล้ามเนือ้หวัใจ สมอง และชว่ยระบบเผาผลาญ ในเพศชาย 

แอลคาร์เนทีนยงัมีสว่นเพิ่มการผลิตและควบคมุการเคล่ือนท่ีของสเปิร์มด้วย ข้อดีของ     แอลคาร์

เนทีนท่ีถูกยกมาเป็นจดุขายของผลิตภณัฑ์ คือ ให้พลงังานมากขึน้จึงเหมาะสาหรับผู้ รักการออก

กําลงักาย พร้อมทัง้ชว่ยเผาผลาญไขมนัประโยชน์อ่ืนๆ ของแอลคาร์เนทีน 

   1) แอลคาร์เนทีนทําให้เราแก่ช้าลง เพราะเม่ืออวยัวะตา่งๆ ได้รับพลงังาน

เพียงพอ เซลล์ของอวยัวะนัน้ๆ ก็จะมีอายยืุนยาวขึน้ 

   2) ทําให้คํา  ไตรกลีเซอไรด์อยู่ ในระดับต่ํา พร้อมกันนัน้ยังช่วยเพิ่ม

คอเลสเตอรอลชนิดดี (HDL) ในเส้นเลือด และชว่ยปอ้งกนัโรคหวัใจ 

   3) ชว่ยให้นํา้หนกัลดเม่ือเราลดการรับประทานแปง้ 

   4) ลดความเสียหายของเซลล์ประสาทจากความเครียดชว่ยปอ้งกนั โรคอลั

ไซเมอร์ในผู้อายนุ้อย 

   5) ชว่ยในการทํางานของตบัและภมูิคุ้มกนัของร่างกาย 

   สารแอลคาร์เนทีน พบมากในเนือ้แดง นม ผลิตภณัฑ์จากนม ธญัพืช ผกัใบ

เขียว อะโวคาโด ถัว่รับประทานทัง้ฝัก อลัฟาฟ่า และผลิตภณัฑ์จากถัว่หมกั ภาวะขาดแอลคาร์เน

ทีนอาจเกิดได้กบัผู้ ท่ีรับประทานมงัสวิรัติ รวมทัง้ผู้ ท่ีมีปัญหาเก่ียวกบัระบบย่อยและดดูซึมอาหาร 

เดก็และสตรีมีครรภ์ไมค่วรได้รับแอลคาร์เนทีนในรูปของผลิตภณัฑ์หรือเคร่ืองด่ืมท่ีเสริมสารอาหาร 
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  3. โคเอนไซม์ควิเท็น (Co-enzyme Q10) 

      วิชาการดอทคอม (2556) กล่าวถึงสารชนิดนีว้่าเป็นสารอาหารท่ีทําหน้าท่ี

คล้ายวิตามินท่ีร่างกายสามารถผลติได้เอง ทําหน้าท่ีดกัจบัอิเลคตรอนเพ่ือส่งให้ไมโตคอนเดรีย

ผลิตพลังงานแก่เซลล์ คิวเทน ถูกพบมากในอวัยวะท่ีต้องการ พลังงานสูง เช่น หัวใจ ตับ 

กล้ามเนือ้ และสมอง เรียกได้ว่าเป็นอีกหนึ่งแหล่งพลงังานสําคญัของร่างกาย ท่ีช่วยให้อวัยวะ

สําคญัต่างๆ ทํางานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และด้วยคณุสมบตัิในการดกัจบัอิเลคตรอนน่ีเอง จึง

เช่ือกันว่าคิวเทนเป็นสารแอนติออกซิแดนท์ จนถูกนามาทาเสริมอาหารในรูปแบบต่างๆ รวมทัง้

เคร่ืองด่ืม  

      ใน ค วาม เป็ น จ ริงการทํ างาน ของโค เอ น ไซ ม์ คิ ว เท น ไม่ ได้ เพี ยงแ ค่

จบัอิเลคตรอนไว้กบัตวั แตย่งัสง่ผา่นหน้าท่ีไปยงัส่วนอ่ืนเพ่ือให้เกิดการทํางานครบกระบวน ดงันัน้

ในทางทฤษฎีแทนท่ีจะเป็นสารต้านอนุมลูอิสระเพียงอย่างเดียว โคเอนไซม์คิวเทนอาจกลายเป็น

ตวักระตุ้นให้เกิดอนุมลูอิสระเสียเองได้ ดงันัน้การบริโภคเคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสมของคิวเทน จึงไม่

ช่วยต้านอนมุลูอิสระแตจ่ะไปเพิ่มปริมาณโคเอนไซม์คิวเทน ให้ร่างกายนําไปใช้ได้เลยโดยไม่ต้อง

สร้างเองนอกจากร่างกายของเราจะสร้างคิวเทนได้เองแล้ว ในสตัว์และพืชบางชนิดยงัเป็นแหล่ง

อดุมโคเอนไซม์ควิเทนเช่นกนั อาทิ ปลาซาร์ดีน แมคเคอเรล แซลมอน อาหารทะเลตา่งๆเคร่ืองใน

สตัว์โดยเฉพาะหัวใจ ตบั ไต เนือ้สัตว์ รําข้าว ผลิตภัณฑ์จากถั่ว นํา้มนัถั่วเหลือง และบรอคโคล่ี 

ส่วนแหล่งอุดมสารต้านอนุมูลอิสระจากธรรมชาติคือ ถั่วงอก โดยเฉพาะถัว่งอก หวัโตท่ีงอกจาก

เมล็ดถั่วเหลือง จะมีปริมาณสารต้านอนุมูลอิสระสูงกว่าถั่วชนิดอ่ืน และไม่ถูกทําลายเม่ือโดน

ความร้อน จงึรับประทานได้ทัง้แบบสดและสกุ 

  4. คอลลาเจน (Callagen) 

      คอลลาเจน Collagen เป็นโปรตีนชนิดหนึ่งท่ีเป็นส่วนโครงสร้างหลักของ

ร่างกายคนเราโดยจะมีปริมาณเป็น 1 ใน 3 ของโปรตีนทัง้หมดในร่างกาย พบได้โดยทั่วไปของ

ร่างกาย เช่น เป็นผิวหนงั กล้ามเนือ้ เอ็นข้อตอ่ กระดกู หลอดเลือด เส้นผม และเล็บ  เม่ืออายมุาก

ขึน้ คอลลาเจน (Collagen) ท่ีอยู่ในผิวหนังชัน้หนังแท้ จะทําหน้าท่ีเปรียบเสมือนกาวยึดเซลล์

ตา่งๆ ในชัน้ผิวให้ติดกัน ช่วยให้ผิวมีความเปล่งปลัง่ ยืดหยุ่น เต่งตึงกระชบั คอลลาเจนในชัน้ผิว

จะเร่ิมเส่ือมสภาพ ตัง้แต่อายุ 25 ปี เราจะสูญเสียคอลลาเจนไปประมาณ 1.5 % ทุกๆ ส่งผลให้

ความหนาแน่นของคอลลาเจนท่ีรากผิวลดลง เกิดริว้รอยเป็นร่องลึก เห่ียวย่น ขาดความเนียน

กระชับ สังเกตได้จาก เวลายิม้ ขมวดคิว้ หร่ีตาหรือกะพริบตา จึงมีริว้รอยปรากฏบนใบหน้า 

นัน่เองดงันัน้คอลลาเจน (Collagen) จะมีสว่นชว่ยในเร่ืองของผิวพรรณดงันี ้
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    1) ฟืน้ฟสูขุภาพผิว เพ่ือความยืดหยุน่ และความชุม่ช่ืนของผิว ยบัยัง้การ

เกิดรอยเห่ียวยน่ บํารุงผิวให้เนียนนุม่ 

    2) ทําให้ผิวพรรณขาวใส และเตมิร่องลกึ ชว่ยให้ ฝา้, กระ จางลง 

    3) คืนความออ่นเยาว์ในเวลาอนัรวดเร็ว   

  นอกจากนีย้ังช่วยเสริมในเร่ืองกระดูก  เพิ่มสารอาหารประเภท แคลเซียม 

ปอ้งกนัโรคกระดกูพรุน, เสริมสร้างให้กระดกูแข็งแรง เม็ดเลือด เป็นตวักระตุ้นให้เกิดการสร้างเส้น

เลือด, เม็ดเลือด และเนือ้เย่ืออ่ืนๆ บํารุงสุขภาพผม, เล็บ, สายตา, และรักษาความผิดปรกติของ

เส้นประสาทเราสามารถเสริมสร้างคอลลาเจน (Collagen) ให้ร่างกายได้ ด้วยการฉีด คอลลาเจน 

เข้าใต้ชัน้ผิวหนังแท้ และอีกวิธีท่ีง่ายและสะดวกคือ การรับประทานคอลลาเจน จากผกั ผลไม้ 

จากสตัว์ และคอลลาเจนในรูปแบบของอาหารเสริม (ศนูย์สขุภาพและโภชนาการไทย, 2557) 

  5. วิตามินซี 

      วิตามินซี เร่ิมต้นขึน้ตัง้แตส่มยั ศตวรรษท่ี 18 มีการสงัเกตว่าพวกทหารเรือท่ี

มีการรอนแรมออกเดินเรือไปในทะเลเป็นเวลานานๆ ซึ่งมกัจะขาดแคลนพวกผกัสดผลไม้สด จะ

ป่วยเป็นโรคลกัปิดลกัเปิด และสขุภาพไมค่อ่ยดี มีอาการอ่อนเพลีย อยู่บอ่ยๆ แตก็่มีคนสงัเกตเห็น

วา่จะไม่พบอาการดงักลา่วในทหารเรือท่ีรับประทานมะนาวเป็นประจํา และเม่ือตอ่มาความรู้ทาง

วิทยาศาสตร์ก้าวหน้ามากขึน้ ในปี 1982 ก็สามารถหาสารอาหารสําคัญท่ีเป็นต้นเหตุของโรค

ดงักล่าวได้ว่าสารท่ีพวกทหารเรือขาดไปคือ “กรดแอสคอร์บิค (Ascorbic acid)” ซึ่งมันมีฤทธ์ิ

สามารถช่วยรักษาโรคลกัปิดลกัเปิดได้ ในปัจจุบนั กรดแอสคอร์บิค ก็ถูกรู้จักกันโดยทั่วไปในช่ือ

ของ “วิตามินซี” และมีนกัวิทยาศาสตร์ท่ีมีช่ือเสียงทา่นหนึง่ซึ่งเคยได้รับรางวลัโนเบลถึง 2ครัง้ และ

มีอายุยืนยาวมากกว่า 90 ปีแม้จะป่วยเป็นโรค มะเร็ง มายาวนานถึง 20 ปีก็ตามคือ Dr.Linus 

Pauling ชาวเมืองพอรต์แลนด์ ได้เคยพูดไว้ว่า เหตุท่ีเขาสามารถมีสุขภาพดีและสามารถชะลอ

การลุกลามของโรค มะเร็ง ในตัวได้นานกว่า 20 ปี ก็เน่ืองจาก วิตามิน และ เกลือแร่ ท่ีเขา

รับประทานเข้าไป โดยเฉพาะอย่างย่ิง วิตามินซี ซึ่งหลงัจากท่ีเขารับประทานขนาดสงูทกุวนั เขาก็

ไม่เคยเป็นหวดัอีกเลย Dr.Linus Pauling เร่ิมรับประทาน วิตามินซี ชนิดเม็ดตัง้แตอ่าย ุ40 ปี และ

เพิ่มขนาดสูงถึง 18,000 มิลลิกรัม เม่ือรู้ว่าตนเองเป็น มะเร็ง ตัง้แตอ่ายไุด้ 64 ปี เขายืนยนัว่ามนั

ชว่ยให้ มะเร็ง ในร่างกายสงบลง 

      ประโยชน์ของ วิตามินซี เราทราบกันโดยทัว่ไปแล้วว่า วิตามินซี มีประโยชน์

มากมากหลายอยา่ง ไม่ว่าจะช่วยปกปอ้งเซล เสริมสร้างภูมิคุ้มกนั สขุภาพและความแข็งแรงของ

เนือ้เย่ือในร่างกายท่ีเก่ียวข้องกับ เส้นเอ็น และคอลลาเจน ก็มีผลมาจากปริมาณ วิตามินซี ใน
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ร่างกาย และ วิตามินซี ยังมีฤทธ์ิในการเป็นสารแอนตีอ๊้อกซิแดนท์ท่ีดี จึงสามารถป้องกันการ

ทําลายเซลจากอนุมูลอิสระได้เป็นอย่างดี และมนัช่วยให้ร่างกายสามารถรีไซเคิลสารต้านอนุมูล

อิสระตวัอ่ืนๆ ดงันัน้เพ่ือประโยชน์สูงสุดจึงควรท่ีจะรับประทาน วิตามินซี ร่วมกบัสารต้านอนุมูล

อิสระชนิดอ่ืนๆ เช่น วิตามินอี แคโรทีน ฟลาโวนอย เป็นต้น นอกจากนี ้วิตามินซี ยงัมีประโยชน์

ด้านอ่ืนๆ อีก คือ 

   วิตามินซี ช่วยบรรเทาความรุนแรงและระยะเวลาของการเป็นโรคหวดั หาก

เร่ิมรับประทาน วิตามินซี ตัง้แต่เร่ิมแรกท่ีเห็นอาการของโรคหวดั จะช่วยให้อาการป่วยลดความ

รุนแรงและหายได้เร็วขึน้ มีการศึกษาเม่ือปี 1995 พบว่าหากรับประทาน วิตามินซี 1,000 ถึง 

6,000 มิลลิกรัมต่อวันตัง้แต่เร่ิมมีอาการของโรคหวดั จะช่วยให้หายได้เร็วขึน้ 21% แต่ก็ยังไม่มี

รายงานว่า วิตามินซี สามารถช่วยปอ้งกนัโรคหวดัได้ วิตามินซี ชว่ยให้แผลหายได้เร็วขึน้ เน่ืองจาก 

วิตามินซี ช่วยให้ร่างกายซ่อมแซมและรักษาตวัเองโดยการไปเสริมสร้างผนงัเซล ทําให้เส้นเลือด

ฝอยแข็งแรง และตอ่ต้านอาการอกัเสบ จงึทําให้แผลหายได้เร็วขึน้ ในทางกลบักนัการขาด วิตามิน

ซี ก็สงผลให้แผลให้ได้ช้าลงเช่นกัน หากรับประทาน วิตามินซี เป็นประจําทุกวนั มนัจะช่วยให้

เหงือกมีสุขภาพแข็งแรง โดย วิตามินซี จะไปช่วยรักษาเซลท่ีถูกทําลายและช่วยให้แผลท่ีเหงือก

หายเร็ว เพิ่มความต้านทานตอ่ โรคหวัใจ โดยการไปช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการควบคมุระดบั 

คลอเรสเตอรอล ในร่างกาย โดยเฉพาะอย่างย่ิงเม่ือรับประทานร่วมกบั วิตามินอี โดยมนัจะไปลด

การเกาะตวัของไขมนัท่ีผนงัหลอดเลือด 

   เน่ืองจาก วิตามินซี เป็นสารต้านอนุมูลอิสระท่ีดี มนัจึงอาจจะช่วยในการ

ปอ้งกนัและต่อสู้กับโรค มะเร็ง ได้ มีการศึกษาอย่างมากในเร่ืองนีแ้ต่ก็ยงัไม่ข้อสรุปท่ีชดัเจน โดย

ยงัมีการถกเถียงกันอย่างมากเก่ียว วิตามินซี กับการป้องกันและต่อสู้กับโรค มะเร็ง ช่วยในการ

ป้องกันโรคต้อกระจก เน่ืองจาก วิตามินซี สามารถช่วยปกป้องเลนส์ตาจากอนัตรายต่างๆ เช่น 

ควันบุหร่ี แสงอุลตร้าไวโอเลต ท่ีเป็นสิ่งกระตุ้นให้เกิดโรคต้อกระจก มีการศึกษาอนัหนึ่งพบว่า

ผู้หญิงท่ีรับประทานวิตามินซีมาอยา่งน้อย 10 ปี พบวา่มีความเส่ียงท่ีจะมีอาการเลนส์ตาขุ่นมวัซึ่ง

เป็นอาการเร่ิมแรกของโรคต้อกระจก ลดลงถึง 77% บรรเทาอาการแพ้ หอบหืด ไซนัส ทัง้นี ้

เน่ืองจากโดยธรรมชาติแล้ว วิตามินซี มีคุณสมบตัิเป็นสารต่อต้านภูมิแพ้ต่างๆ เช่น ฝุ่ นละออง 

เกษรดอกไม้ ซึ่งอาการแพ้เหล่านีก็้เป็นสาเหตุส่วนหนึ่งของโรคไซนัส นอกจากนีย้ังมีการศึกษา

พบว่า วิตามินซี ช่วยป้องกันและทําให้อาการหอบหืดดีขึน้ ช่วยป้องกันอาการไมเกรน เม่ือ

รับประทานร่วมกบั Pantothenic Acid โดยวิตามินซีจะไปช่วยร่างกายในการตอ่สู้กบัความเครียด

ได้ดีขึน้ ช่วยเร่ืองความจํา โดย วิตามินซี จะไปช่วยรักษาสภาพของเซลประสาทและจะได้ผลดี
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ย่ิงขึน้หากรับประทานร่วมกบัอาหารต้านอนมุลูอิสระชนิดอ่ืนๆ เชน่ วิตามินอี แคโรทีน กิงโกะไบโล

บ้า และโคเอนไซม์ Q10 (ศนูย์สขุภาพและโภชนาการไทย, 2557) 

  6. สารสกดัเมล็ดองุ่น 

      OPCs หรือ Oilgomeric Proanthocyanidins คือ สารสกัดจากเมล็ดองุ่น

และเปลือกองุ่น ท่ีมีสารเฟลโวนอยด์ ชนิดท่ีเรียกวํา โปรแอน-โฮไชยานิดิน (Proanthocyananidin) 

สูง เม่ือรวมตัวกันจะอยู่ในรูป โอลิโกเมริค โปรแอโธไชยานิดิน หรือเรียกย่อๆ ว่า “OPCs” สาร 

“OPCs” นีพ้บในเปลือกต้นสน เมล็ดองุ่น เปลือกต้นมะนาว เครนเบอร่ี เปลือกส้ม และชา สาร

สกัดจากเมล็ดองุ่น เม่ือรับประทานเป็นประจํา OPCs จะถูกดดูซึมเข้าสู่ร่างกายเพ่ือกําจดัอนุมูล

อิสระในระบบตา่งๆอยา่งตอ่เน่ือง เม่ืออนมุลูอิสระถกูทาลาย กลไกการทางานของร่างกายจะเป็น

ปกตขิึน้ 

   สารสกัดจากเมล็ดองุ่น ได้รับการขนานนามว่าเป็นสารซุปเปอร์แอนตีอ้อกซิ

แดนท์เน่ืองจากนักวิจัยได้ค้นพบคุณสมบตัิและประสิทธิภาพท่ีโดดเด่นของสารนีใ้นการกําจัด

อนมุลูอิสระท่ีสงูกวา่สารแอนตีอ้อกซิแดนท์อ่ืนๆ โดยสงูกวา่วิตามินซี ถึง 20 เท่า และ วิตามินอี 50 

เท่า สามารถปอ้งกันและทําลายล้างจากการสารอนุมลูอิสระท่ีเกิดขึน้ในร่างกายตลอด เวลาจาก

ทัง้ปัจจยัภายในและภายนอก เม่ืออนมุลูอิสระถกูทําลาย กลไกการทํางานของร่างกายจะเป็นปกติ

ขึน้ ผลท่ีได้คือ 

   ผิวพรรณมีความยืดหยุ่นแข็งแรงขึน้ ริว้รอยตา่งๆ ลดลง เน่ืองจากสารสําคญั

ในเมล็ดองุ่น OPCs มีลกัษณะชอบเกาะอยู่กบัโปรตีนชนิดท่ีเรียกว่า คอลลาเจน มีคณุสมบตัิช่วย

ป้องกันและเสริมสร้างความแข็งแรงเนือ้เย่ือ Connective Tissue ซึ่งเป็นโครงสร้างของผิว เพิ่ม

ความยืดหยุ่นให้กับผิวได้เป็นอย่างดี ช่วยชะลอความเส่ือมสภาพของผิวให้ดสูวยใส โดยเข้าไป

ยบัยัง้การการทํางานของเอนไซม์คอลลาจิเนส ซึ่งเป็นสาเหตทํุาลายเนือ้เย่ือคอลลาเจนใต้ผิวหนงั 

ชว่ยให้คอลลาเจนซอ่มแซมตวัเองได้ จงึชว่ยชะลอการเส่ือมของผิวพรรณไมใ่ห้แก่ก่อนวยั 

   ป้องกันเส้นเลือดขอด เพิ่มความแข็งแรงและความยืดหยุ่นของเส้นเลือด

ฝอยเม่ือมีสภาพแตกร่ัว บรรเทาปัญหาเส้นเลือดขอด สาร OPCs ท่ีมีคุณสมบัติในการจับกับ

อนมุลูอิสระท่ีคอยทําลายผนงัเซลล์หลอดเลือด ยบัยัง้เอนไซม์ท่ีทําลายคอลลาเจน บริเวณหลอด

เลือดได้แก่ เอนไซม์คอลลาจิเนส, ไฮยาลูโรนิเดส, อีลาสเตส ซึ่งจะส่งผลให้ผนังหลอดเลือด

แข็งแรง ป้องกันการเป็นเส้นเลือดขอดได้ และแก้ไขปัญหาเส้นเลือดขอดในระยะเร่ิมต้น (ศูนย์

สขุภาพและโภชนาการไทย, 2557) 
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  7. วิตามินอี 

      วิตามิน อี หรือ โทโคเฟอรอล (Tocopherol) เป็นวิตามินชนิดหนึ่งท่ีร่างกาย

จําเป็นต้องได้รับเป็นประจําทุกวัน เป็นวิตามินท่ีละลายได้ดีในไขมัน เช่นเดียวกับวิตามินเอ 

วิตามินดี และวิตามินเค วิตามินอี มีหลายชนิด ได้แก่ แอลฟา เบตา แกมมา และซิกมา โทโคเฟ

อรอล โดยชนิดท่ีออกฤทธ์ิได้ดีท่ีสุด คือ แอลฟาโทโคเฟอรอล (Alpha-Tocopherol) ในปัจจุบัน

นอกจากจะพบว่ามีการเสริมวิตามินอีในอาหารหรือผลิตออกจําหน่ายในรูป เม็ดยาแล้ว ยงัมีการ

เสริมวิตามินอีลงในผลิตภัณฑ์บํารุงผิวต่างๆ อีกด้วย ซึ่งจริงๆ แล้วแทบไม่พบปัญหาการขาด

วิตามินอีในคนไทย ยกเว้นในคนท่ีมีลําไส้ผิดปกติในการดดูซมึซึ่งไมส่ามารถดดูซึมไขมนัได้ จะทํา

ให้ร่างกายไม่สามารถดูดซึมวิตามินอีไปใช้ได้ เพราะวิตามินอีเป็นวิตามินชนิดละลายในไขมัน 

นอกจากนีอ้าจพบได้ในทารกท่ีคลอดก่อนกําหนด เน่ืองจากร่างกายทารกยงัมีการสะสมวิตามินอี

ได้น้อย (สขุภาพ ดีดี ดอทคอม ,2553) ประโยชน์ของวิตามินอีดงันี ้

  1) วิตามินอี เป็นสารต้านการเกิดปฏิกิริยาออกซิเดชันและอนุมูลอิสระท่ีมี

ประสิทธิภาพ (Potent Antioxidant) ซึ่งมีผลในการป้องกันการทําลายเซลล์ หรือลดความเส่ือม

ของอวยัวะตา่งๆ ท่ีมีสาเหตมุาจากอนมุลูอิสระได้ จงึชว่ยชะลอความแก่ได้ 

  2) ช่วยปกป้องการเส่ือมสลายของเย่ือหุ้มเซลล์ (Stabilize) ท่ีบุอยู่ตามอวยัวะ

ต่างๆ เช่น ผิวหนัง ตา ตบั เต้านม หลอดเลือด และเม็ดเลือดแดง ทําให้อวยัวะดงักล่าวทํางาน

อย่างมีประสิทธิภาพและมีความคงทนมากขึน้ด้วย เพราะวิตามินอีจะทําให้ผนงัเซลล์ทนต่อการ

เปล่ียนแปลงสภาพแวดล้อมได้ดี 

  3) วิตามินอีช่วยปอ้งกันการเกิดสารไนโตรซามีน (Nitrosamines) ตวัการหนึ่งท่ี

ก่อให้เกิดโรคมะเร็ง โดยเกิดจากการทําปฏิกิริยาของสารจําพวกไนไตรท์ท่ีมีในอาหารท่ีรับประทาน

เข้าไป ภายในกระเพาะอาหาร นอกจากนีมี้การศึกษาในห้องปฏิบตัิการพบว่าวิตามินอียังมีผล

ชว่ยยบัยัง้การ เจริญของเซลล์มะเร็งได้ 

  4) วิตามินอี มีช่วยลดการเกิดกระบวนการออกซิเดชนัของไขมนัชนิด LDL (Low 

Density Lipoprotein) ซึ่งเป็นไขมันชนิดเลวในเลือด ท่ีจะมีผลทําให้เส้นเลือดเกิดความเสียหาย

อย่างมาก และช่วยลดการเกาะตัวกันของเกล็ดเลือด (Platelet Aggregation) ส่งผลให้

ประสิทธิภาพการทํางานของเซลล์กล้ามเนือ้หวัใจดีขึน้ และยงัช่วยลดอตัราเส่ียงต่อการเป็นโรค

ระบบหลอดเลือดหวัใจ รวมถึงหลอดเลือดสมองด้วย โดยได้มีการศกึษาในประเทศองักฤษพบว่า

คนท่ีได้รับวิตามินอีอย่างน้อยวนัละ 100 IU หลงัการผ่าตดัหลอดเลือดหัวใจจะช่วยป้องกนัการ
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สะสมของไขมนัท่ีผนงัเลือดได้ และคนท่ีได้รับวิตามินอีประมาณวนัละ 400-800 IU อย่างตอ่เน่ือง

เป็นเวลาอยา่งน้อยปีคร่ึงจะชว่ยปอ้งกนัอตัราการเกิดโรคหวัใจวายได้ถึง 77% 

  5) วิตามินอีช่วยลดระดับของอนุมูลอิสระในนํา้อสุจิ จึงทําให้ผนังเซลล์อสุจิ

แข็งแรงขึน้ และส่งผลให้มีอตัราการตัง้ครรภ์เพิ่มขึน้ถึง 30% แตก็่อาจไมป่รากฏผลหากคนนัน้เป็น

คนสูบบุหร่ี เน่ืองจากการสูบบุหร่ีเป็นปัจจัยสําคญัท่ีทําให้เกิดอนุมูลอิสระ ซึ่งจะทําลายความ

แข็งแรงของอสจุิ และอาจทําให้อวยัวะตา่งๆ ในร่างกายเส่ือมโทรมลง 

  6)  มีสถาบนัโรคผิวหนงัหลายแห่งมีการวิจยัพบว่าวิตามินอีช่วยปอ้งกนัผิวจาก

การไหม้เกรียม ริว้รอยเห่ียวย่นและรอยแผลได้ดี ไม่ว่าจะเป็นการรับประทานหรือการทาท่ีผิวหนงั

โดยตรง เน่ืองจากการเกิดแผลหรือการอกัเสบบนผิวหนงั หรือการถกูแสงแดดเผาไหม้จะทําให้เกิด

การสะสมของอนุมลูอิสระขึน้ วิตามินอีจะทําหน้าท่ีเหมือนฟองนํา้ท่ีดดูซบัสารอนุมูลอิสระก่อนท่ี

จะทําให้ เนือ้เย่ือต่างๆ เสียหาย จึงช่วยเสริมสร้างความแข็งแรงของผนังเซลล์ทําให้เซลล์ผิว

แข็งแรงขึน้ และช่วยให้ทนต่อรังสี UV ในแสงแดดได้ดีขึน้ ดงันัน้ผู้ ผลิตเคร่ืองสําอางจึงนิยมนํา

วิตามินอีมาใช้เป็นสว่นผสมของผลิตภณัฑ์ (ศนูย์สขุภาพและโภชนาการไทย, 2557) 

  8. วิตามินบีรวม 

      วิตามินบีรวมเป็นกลุ่มของวิตามินท่ีมีความจําเป็นตอ่เส้นประสาทและความ 

สมบูรณ์ของอวยัวะตา่ง ๆ ซึ่งประกอบด้วย วิตามินบี1 , วิตามินบี 2 , ไนอะซีน , แพนโทธีนิก แอ

ซิค , วิตามินบี 6 , วิตามินบี 12 , ไลโฟลิกแอซิค และ โคลีน วิตามินบีรวมเหมาะสําหรับบํารุง

สุขภาพวิตามินบีรวมของผิว ผม สายตา ตับ และยังมีประโยชน์อย่างมากในการรักษาความ

ผิดปกตขิองเส้นประสาท 

   วิตามินบีตา่งๆ มีหน้าท่ีดงัต่อไปนี ้วิตามินบี1(ไธอะมีน) มีความจําเป็นใน

การสร้างสารส่ือสญัญาณประสาท วิตามินบี2(ไรโบฟลาริน) ปอ้งกนัการเกิดสิว วิตามินบี3(ไนอะ

ซิน) ช่วยในการรักษาความเครียด ช่วยเสริมการไหลเวียนของเลือด วิตามินบี5 (แพนโทธีนิก แอ

ซิค) มีความจําเป็นตอ่การทํางานของสมอง ช่วยสร้างเม็ดเลือดแดงควบคมุสมดลุของเกลือแร่ใน

ร่างกาย วิตามินบี 12 (ไซอะโนโคบาลามิน) ป้องกันการถูกทําลายของเส้นประสาท โฟลิก     แอ

ซคิ บรรเทาอาการหมดเเรง อาการหลงลืม โคลีน บรรเทาอาการทางประสาท ไบโอติน ชว่ยในการ

สร้างสารส่ือประสาทท่ีช่วยในการเก็บความทรงจํา ช่วยในการสร้างพลงังานและช่วยในการสร้าง

กรดไขมนัในร่างกาย 
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  ประโยชน์ของวิตามินบีรวม คือบํารุงร่างกายและระบบประสาท ใช้บํารุงผิว ผม 

เล็บ และใช้ปอ้งกนัการเกิดสิว ใช้ในการกีฬาและผู้ออกกําลงักาย ทําให้ทนตอ่การออกกําลงักาย

หนกัได้ (ประชาชาตธิุรกิจออนไลน์, 2556) 

  9. ซิงค์ กลโูคเนต (Zinc Gluconate) 

      สงักะสี หรือ ซิงค์ เป็นแร่ธาตท่ีุพบในร่างกายมากเป็นอนัดบั 2 รองจากธาตุ

เหล็ก จัดอยู่ในกลุ่มแร่ธาตุท่ีร่างกายต้องการในปริมาณน้อย (Trace Minerals) แต่ไม่สามารถ

ขาดได้ เพราะมีความสําคญัตอ่การทํางานของระบบต่างๆ ในร่างกาย โดยเป็นส่วนประกอบของ

เอ็นไซม์ (Enzyme) และโค-เอ็นไซม์ (Co-Enzyme) ท่ีจําเป็นต่อปฏิกิริยาในร่างกาย เช่น การ

สงัเคราะห์ DNA การสงัเคราะห์เซลล์ใหม่ในร่างกาย การสงัเคราะห์โปรตีนซึ่งมีความจําเป็นใน

การสร้าง และซอ่มแซมเซลล์ผิว นอกจากนีส้งักะสียงัเป็นแร่ธาตท่ีุจําเป็นตอ่ระบบภมูิคุ้มกนั และมี

ความสําคญัต่อสุขภาพผิวอย่างย่ิง โดยในผิวหนงัจะพบสงักะสีในปริมาณค่อนข้างสงู พบว่าผู้ ท่ี

เป็นสิวจะมีสังกะสีในเลือดน้อยกว่า 30% จากปกติ ในผู้ หญิงก่อนมีประจําเดือน 1 สัปดาห์ 

ปริมาณของสังกะสีในร่างกายจะลดลง ซึ่งเป็นช่วงท่ีเกิดสิวก่อนมีประจําเดือนในบางคน มี

รายงานทางการแพทย์พบว่า การใช้แร่ธาตุสังกะสีรักษาสิว สามารถลดอัตราการอักเสบได้

ใกล้เคียงกบั ยาปฎิชีวนะ และยงัช่วยปรับสมดลุความมนับนใบหน้าได้อีกด้วย สงักะสีท่ีดดูซมึเข้า

สู่ร่างกายได้ดีท่ีสดุ และให้ปริมาณสงักะสีสงูสดุตอ่กรัม คือ สงักะสีท่ีอยู่ในรูปท่ีจบัอยู่กบัเกลือกลู

โคเนต หรือ ซิงค์ กลโูคเนต 

  ประโยชน์ของซิงค์ กลูโคเนต ช่วยลดการติดเชือ้ และการอกัเสบของสิว รักษา

สมดุลของไขมันใต้ผิวหนัง ป้องกันการอุดตนัของไขมันซึ่งก่อให้เกิดสิวอุดตนัสมานผิว และลด

เลือนริว้รอยแผลเป็นท่ีเกิดจากสิวให้หายเร็วขึน้ ด้วยการสร้างเนือ้เย่ือใหม่ ซอ่มแซมส่วนท่ีสึกหรอ 

มีความสําคญัในการสร้างเอ็นไซม์ Super Oxide Dismutase (SOD) ซึ่งเป็นสารต้านอนมุลูอิสระ

ท่ีร่างกายสร้างขึน้ ช่วยเสริมสร้างภูมิคุ้มกันของร่างกาย มีส่วนช่วยในกระบวนการดดูซึมวิตามิน 

เชน่ วิตามิน เอ และกลุม่วิตามิน บี ทําให้ร่างกายใช้ประโยชน์จากวิตามินได้มากขึน้ 
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2.6 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 อัจฉรา พจนา (2550) ศกึษาเร่ืองส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการ

ซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัครัง้นีมี้วตัถุประสงค์เพ่ือ

ศึกษา (1) พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (2) 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร (3) ส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

สขุภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยันีเ้ป็นการวิจยัเชิงสํารวจโดยใช้กลุม่ตวัอย่าง

ท่ีซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพจํานวน 400 ตวัอย่าง ใช้วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบสะดวก โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั วิเคราะห์ข้อมลูด้วยสถิติเชิงพรรณนาและสถิติอ้างอิง คือ 

ไคสแควร์ และเอพเทส ผลการวิจยัพบว่า (1) พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครแตกตา่งกนั โดยเคร่ืองด่ืมเพ่ือสขุภาพท่ีผู้บริโภคซือ้มากท่ีสดุคือ นมพร้อม

ด่ืม เหตผุลท่ีซือ้เพราะทราบคณุประโยชน์ โดยตนเองเป็นคนตดัสินใจซือ้ซือ้เพ่ือด่ืมเอง สถานท่ีซือ้

จะซือ้จากร้านสะดวกซือ้ และส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลข่าวสารจากโทรทัศน์ (2) ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์มีผลตอ่พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภคในด้านเคร่ืองด่ืมเพ่ือ

สุขภาพท่ีซือ้ เหตุผลท่ีซือ้ บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ โอกาสในการซือ้ และการได้รับข้อมูล

ข่าวสารเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพ แต่มีผลในระดบัน้อย (3) ส่วนประสมการตลาดมีผลต่อ

พฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือสขุภาพของผู้บริโภคในด้านเคร่ืองด่ืมเพ่ือสขุภาพท่ีซือ้เหตผุลท่ีซือ้ 

บคุคลท่ีมีอิทธิพลในการซือ้ และสถานท่ีซือ้ แตมี่ผลในระดบัน้อย 

 

 ประสิทธ์ิพร วีระยุทธวิไล (2550) วิจยัเร่ืองปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสมัพนัธ์กบั

พฤตกิรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมสมนุไพรบํารุงสขุภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยั

ครัง้นีมี้ความมุ่งหมายเพ่ือศึกษาถึงปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการ

บริโภคเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาถึงปัจจัย

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับประโยชน์ท่ีได้รับจากการบริโภค

เคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ แนวโน้มการบริโภคเคร่ืองด่ืมสมุนไพรในอนาคต ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ด้านต่างๆ ได้แก่ ด้านประโยชน์พืน้ฐานของผลิตภัณฑ์ ด้านตราผลิตภัณฑ์ ด้าน

คณุภาพของผลิตภณัฑ์ ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านบรรจภุัณฑ์ กลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในการ

วิจัยคือผู้ บริโภคท่ีเคยซือ้หรือบริโภคเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพจํานวน 420 คน โดยใช้
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แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่า    

ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ความแตกต่าง การวิเคราะห์ความ

แปรปรวนแบบทางเดียวการวิเคราะห์เปรียบเทียบพหุคณู เพ่ือทดสอบความแตกตา่งเฉล่ียรายคู่

และการคํานวณคําสถิติสหสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สนั สําหรับการวิเคราะห์ข้อมลูทางสถิติใช้

โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติสาหรับสงัคมศาสตร์ ผลการวิจยัพบวา่ (1) ความรู้ความเข้าใจเก่ียวกบั

ประโยชน์ท่ีได้รับจากการบริโภคเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ พบว่าผู้ บริโภคส่วนใหญ่ต่อ

คําถามได้ถกูต้อง และมีความรู้ความเข้าใจเก่ียวกบัประโยชน์ท่ีได้รับจากการบริโภคสมนุไพรบํารุง

สุขภาพ  ในระดับมาก (2) ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ของเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพ  ได้แก่

ประโยชน์พืน้ฐาน ตราผลิตภัณฑ์ ลกัษณะทางกายภาพ และบรรจุภัณฑ์ ผู้บริโภคมีคําเฉล่ียของ

ทัศนคติในระดับดี ส่วนคุณภาพของผลิตภัณฑ์ผู้ บริโภคมีค่าเฉล่ียของทัศนคติในระดับดีมาก     

(3) พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสขุภาพพบว่าผู้บริโภคจะซือ้เคร่ืองด่ืมสมุนไพร

บํารุงสุขภาพประมาณ  8 ครัง้ต่อเดือน จํานวนเงินเฉล่ียในการซือ้ครัง้ละประมาณ  60 บาท         

(4) แนวโน้มการบริโภคเคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพในอนาคต พบว่าผู้บริโภคมีแนวโน้มท่ีจะ

บริโภคแนน่อน และบอกตอ่ให้บคุคลอ่ืนบริโภคเคร่ืองด่ืมสมนุไพรบํารุงสขุภาพแนน่อน 

 

 บุญชู เสาวรสและ สมบุญ แต่โสภาพงษ์ (2537) ศกึษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซือ้

นํา้ผลไม้พร้อมด่ืมของผู้บริโภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ ปัจจยัทางด้านส่วน

ประสมการตลาด ผู้บริโภคให้ความสําคญักบัผลิตภณัฑ์ และช่องทางการจดัจําหน่ายท่ีสะดวกใน

การซือ้ มากกวา่ปัจจยัทางด้านราคา และการสง่เสริมการตลาดโดยท่ีความสําคญัของสว่นประสม

การตลาดดงักล่าวนํามาหาความสมัพนัธ์กบัปัจจยัทางด้านประชากรศาสตร์ และปัจจยัทางด้าน

สถานะผู้ใช้แล้ว พบว่า ไม่มีความสมัพนัธ์กนัอย่างมีนยัสําคญัผู้ วิจยัมีข้อเสนอแนะให้กบัผู้ผลิตทัง้

รายปัจจบุนั และผู้ผลิตรายใหมว่า่ควรให้ความสนใจในการปรับปรุงผลิตภณัฑ์โดยให้เน้นท่ีรสชาต ิ

ชนิดของผลไม้ และส่วนผสมของนํา้ผลไม้เป็นสําคญันอกจากนีผู้้ผลิตรายใหม่ และนํา้ผลไม้ชนิด

ใหม่ๆ มีโอกาสเข้ามาในธุรกิจนีไ้ด้ เน่ืองจากความจงรักภักดีต่อตราย่ีห้อต่ํา และความอยาก

ทดลองนํา้ผลไม้พร้อมด่ืมชนิดใหม่ของผู้ ซือ้มีมาก ช่องทางการจดัจําหน่ายควรจดัจําหน่ายตาม

ห้างสรรพสินค้าให้มากท่ีสุด เพราะเป็นช่องทางการจดัจําหน่ายท่ีสําคญัท่ีสุด โดยจดัให้สินค้ามี

จําหน่ายครบถ้วน และใกล้ผู้บริโภคมากท่ีสดุ เน่ืองจากผู้บริโภคให้ความสําคญักับความสะดวก

ซือ้มากสําหรับราคามีความยืดหยุน่ต่ํา กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดในด้านโฆษณาควรใช้ส่ือทีวี

เป็นหลกั 
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 พุทธชาด บาลมงคล (2544) ได้ทําการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีตอ่อิทธิพลตอ่การตดัสินใจ

ซือ้นํา้ผลไม้ 100% ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างเพศ

หญิงด่ืมนํา้ผลไม้พร้อมด่ืม 100 % มากกว่าเพศชาย ส่วนใหญ่จะด่ืมช่วงเย็นสปัดาห์ละ2-3 ครัง้ 

ในการตดัสินใจซือ้กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะเลือกซือ้เอง สถานท่ีท่ีกลุ่มตวัอยา่งไปซือ้มากท่ีสดุคือ 

ซุปเปอร์มาร์เก็ต โดยมีความถ่ีในการซือ้ 1 ครัง้ตอ่สปัดาห์ขนาดกล่อง 1000 ซีซี และเจาะจงย่ีห้อ 

ซึ่งย่ีห้อท่ีด่ืมเป็นประจาคือ ทิปโก้ โดยนํา้ส้มเป็นรสชาติท่ีชอบมากท่ีสดุ แรงจงูใจอนัดบัแรกท่ีด่ืม

คือ อยากทดลองโดยเหตผุลการด่ืมเพ่ือสขุภาพ สําหรับปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซือ้ผู้บริโภค

ให้ความสําคญัระดบัมากท่ีสุด คือรสชาติอร่อย คณุค่าทางโภชนาการและราคาเหมาะสมระดบั

ความสําคญัมากคือ สะดวกในการบริโภค หาซือ้ง่าย รูปแบบ และขนาดบรรจภุณัฑ์ การส่งเสริม

การขาย และการโฆษณา ตามลาดับ ส่วนระดับความสําคัญน้อย คือ คนอ่ืนแนะนํา ผลการ

ทดสอบสมมุติฐานพบว่าเพศท่ีแตกต่างกันมีผลต่อปัจจยัในการตดัสินใจซือ้ด้านผลิตภัณฑ์ และ

ราคาต่างกัน ปัจจัยด้านอายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อปัจจัยในการตัดสินใจซือ้ด้านการส่งเสริม

การตลาดท่ีตา่งกนั จงึมีข้อเสนอแนะให้สร้างความแตกตา่งกนัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีรสชาต ิคณุคา่ทาง

โภชนาการให้สอดคล้องกบัราคา โดยพิจารณาเพศเป็นหลกั รวมถึงการสร้างความแตกตา่งในการ

สง่เสริมการขายโดยพิจารณาอายเุป็นหลกั 

 

 จําเริญ เสลาคุณ (2546) ทําการวิจัยเร่ืองปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการบริโภคนํา้ผลไม้

พร้อมด่ืมตรามาลีของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเขตคลองเตย กรุงเทพมหานคร พบว่า  กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี จบการศกึษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า รายได้ต่อ

เดือน 5,000-10,000 บาท ปัจจยัด้านลกัษณะสินค้า ด้านคณุภาพสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคญัในเร่ืองสามารถเก็บรักษาได้นานมากท่ีสุด รองลงมาคือได้รับการรับรองมาตรฐาน

จากองค์กรอาหารและยา ด้านขนาด ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญัในขนาดใหญ่สําหรับ

ครอบครัวมากท่ีสดุ ด้านบรรจุภณัฑ์ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักับความสะดวกในการ

เก็บเพ่ือบริโภคมากท่ีสดุ ด้านตราสินค้า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัเร่ืองมีช่ือเสียงเป็น

ท่ียอมรับมากท่ีสดุรองลงมาคือมีภาพลกัษณ์ท่ีดี และเป็นตราสินค้าท่ีเช่ือถือได้ 



บทที่ 3 

วธีิดาํเนินการวจิัย 

 

 

 ในการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ซึง่มีวิธีดําเนินการวิจยัดงันี ้ 

 

  3.1 ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 

  3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศกึษา 

  3.3 ขัน้ตอนในการดําเนินการวิจยั 

  3.4 การเก็บรวบรวมข้อมลู 

  3.5 การวิเคราะห์ข้อมลู 

  3.6 สถิตท่ีิใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 ประชากร 

  ประชากรท่ีใช้ในการวิจัยครัง้นีคื้อ ประชาชนทั่วไปทัง้เพศชายและหญิงใน

กรุงเทพมหานครท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) เพ่ือบริโภค 

 กลุ่มตัวอย่าง 

  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี ้คือ ประชาชนทัว่ไปทัง้เพศชายและหญิงใน

กรุงเทพมหานครท่ีเคยซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) เพ่ือบริโภค และ

เน่ืองจากไม่ทราบจํานวนประชากรท่ีแน่นอน จึงใช้การกําหนดขนาดตวัอย่างโดยใช้สูตรการหา

ขนาดตวัอยา่งในกรณีท่ีไมท่ราบจํานวนประชากร (กลัยา วานิชย์บญัชา.2550: 28) 

 

n =  
Z2

4E2 
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 โดยท่ี  n   คือ จํานวนกลุม่ตวัอยา่ง 

  Z  คือ ความเช่ือมัน่ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิต ิ

  E  คือ ความคลาดเคล่ือนมากท่ีสดุท่ียอมรับได้ 

 ซึง่ Z ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% มีคา่ 1.96 เม่ือแทน

คา่ในสตูรจะได้ขนาดของกลุม่ตวัอย่างดงันี ้

  

n =  
(1.96)2

4(0.05)2
 

= 384.16 

 

 ขนาดของกลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั คือ 384.16 หรือประมาณ 385 คน และได้มีการ

สํารองตวัอย่างเพ่ือป้องกันความคลาดเคล่ือนไว้อีก 15 คน ดงันัน้กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัครัง้นี ้

เทา่กบั 400 คน 

 

 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นีใ้ช้เป็นแบบสอบถาม ซึง่มี 2 ชดุ  

  แบบสอบถามชุดท่ี 1 สําหรับประชาชนทั่วไปทัง้เพศชายและหญิ งใน

กรุงเทพมหานครท่ีเคยซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) เพ่ือบริโภค 

   ตอนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 5 ข้อ ซึ่งเป็น

แบบตรวจสอบรายการ (Checklist) โดยประกอบไปด้วยเพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ รายได้

เฉล่ียตอ่เดือน 

   ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

จํานวน 33 ข้อโดยแบ่งออกเป็น 7 ด้าน ได้แก่ผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด การจัด

จําหน่าย บคุคล กายภาพ กระบวนการ ลกัษณะเป็นแบบสอบถามซึ่งเป็นแบบปลายปิด (Close-

end) แบบ Likert scale และใช้ระดบัการวดัข้อมลูประเภทอนัตรภาค (Interval scale) มี 5 ระดบั 

ได้แก่ น้อยท่ีสดุ น้อย ปานกลาง มาก  มากท่ีสดุ  
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   5 คะแนน  หมายถึง มีอิทธิพลตอ่การตดัสนิใจมากท่ีสดุ 

   4 คะแนน หมายถึง มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจมาก 

   3 คะแนน หมายถึง มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจปานกลาง 

   2 คะแนน หมายถึง มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจน้อย 

   1 คะแนน หมายถึง มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจน้อยท่ีสดุ 

 โดยกําหนดเกณฑ์การแปลความหมายคา่เฉล่ียตาม บญุชม ศรีสะอาด (2547) ดงันี ้

   คา่เฉล่ีย 1.00 – 1.50 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลน้อยท่ีสดุ 

   คา่เฉล่ีย 1.51 – 2.50 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลน้อย 

   คา่เฉล่ีย 2.51 – 3.50 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลปานกลาง 

   คา่เฉล่ีย 3.51 – 4.50 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลมาก 

   คา่เฉล่ีย 4.51 – 5.00 หมายถึง ปัจจยัทางการตลาดมีผลมากท่ีสดุ 

   ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 23 ข้อ โดย

แบง่ออกเป็น 5 ด้าน ได้แก่การตดัสินใจของผู้ ซือ้ ได้แก่ รับรู้ถึงความต้องการ แสวงหาข้อมลูสินค้า 

ประเมินทางเลือก  ตดัสินใจ พฤติกรรมหลงัการซือ้ ลกัษณะเป็นแบบสอบถามซึ่งเป็นแบบปลาย

ปิด (Close-end) แบบ Likert scale และใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาค (Interval 

scale) มี 5 ระดบั ได้แก่ น้อยท่ีสดุ น้อย ปานกลาง มาก มากท่ีสดุ  

   5 คะแนน หมายถึง มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจมากท่ีสดุ 

   4 คะแนน  หมายถึง มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจมาก 

   3 คะแนน  หมายถึง มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจปานกลาง 

   2 คะแนน  หมายถึง มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจน้อย 

   1 คะแนน  หมายถึง มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจน้อยท่ีสดุ 

 โดยกําหนดเกณฑ์การแปลความหมายคา่เฉล่ียตาม บญุชม ศรีสะอาด (2547) ดงันี ้

   คา่เฉล่ีย 1.00 – 1.50 หมายถึง การตดัสินใจเลือกซือ้อยูใ่นระดบัน้อยท่ีสดุ 

   คา่เฉล่ีย 1.51 – 2.50 หมายถึง การตดัสินใจเลือกซือ้อยูใ่นระดบัน้อย 

   คา่เฉล่ีย 2.51 – 3.50 หมายถึง การตดัสินใจเลือกซือ้อยูใ่นระดบัปานกลาง 

   คา่เฉล่ีย 3.51 – 4.50 หมายถึง การตดัสินใจเลือกซือ้อยูใ่นระดบัมาก 

   คา่เฉล่ีย 4.51 – 5.00 หมายถึง การตดัสินใจเลือกซือ้อยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ 
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  แบบสัมภาษณ์ สําหรับผู้ ให้ข้อมูลจํานวน  3 คน สัมภาษณ์เก่ียวกับทัศนคติ

ของการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ประกอบไปด้วยบุคคลท่ี

ประกอบอาชีพแตกตา่งกนัตามผลการวิเคราะห์ความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือก

ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) กับปัจจยัส่วนบุคคลจําแนกอาชีพ ซึ่งมี

อาชีพนกัเรียนหรือนกัศกึษา อาชีพอิสระ อาชีพพนกังานบริษัท ซึง่เป็นแบบสอบถามปลายเปิด 

 

 

3.3 ขัน้ตอนในการดาํเนินการวิจัย 

 3.3.1 ศกึษาหลกัการ แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวกบั แนวคิดของปัจจยัส่วน

บุคคลและปัจจัยทางการตลาด (7Ps) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซือ้สินค้าต่างๆ

ทัง้หมด 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจดัจําหน่าย 

ด้านบุคคล  ด้านกายภาพ ด้านกระบวนการ รวมไปถึงได้ศึกษาแนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมและ

กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

 3.3.2 นําผลจากการศึกษา ในข้อ 1 มาใช้เป็นข้อมลูพืน้ฐานในการสร้างแบบสอบถาม

ภายใต้ คําปรึกษาของอาจารย์ท่ีปรึกษาวิทยานิพนธ์ และผู้วิจยัได้นําเคร่ืองมือในการวิจยัของธิดา

รัตน์ ติรพันธุ์พาณิชย์ (2542) และนันทวิทย์ เทียมบุญธง (2548) มาเป็นแนวทางในการสร้างข้อ

คําถาม โดยปรับให้เหมาะสมกบัวตัถปุระสงค์ของการวิจยั ตวัแปรท่ีศกึษาและกลุม่ตวัอย่าง  

 3.3.3 นําแบบสอบถามท่ีสร้างเสร็จแล้วให้ผู้ เช่ียวชาญตรวจสอบความเท่ียงตรง 

(Validity) และความถูกต้องของเนือ้หา (Content) โดยใช้เทคนิค IOC แล้วนําแบบสอบถามมา

ปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้ เช่ียวชาญ 

 3.3.4 นําแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบแก้ไขแล้วไปทดลองใช้ (Try Out) กับ

นกัศึกษา ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอย่างจํานวน 100 คน เพ่ือหาความเช่ือมั่นโดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธ์

อลัฟา ( α - Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) พบวา่  

  แบบสอบถามชดุท่ี 1 ตอนท่ี 2 ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม มีคา่ความเช่ือมัน่โดยรวมเท่ากบั 0.724 โดยแบง่ออกเป็นราย

ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการจดัจําหน่าย ด้านบคุคล 

ด้านกายภาพ ด้านกระบวนการ มีค่าความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.713, 0.732, 0.708, 0.730, 0.693, 

0.713 และ 0.690 ตามลําดบั  
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  แบบสอบถามชุดท่ี 1 ตอนท่ี 3 พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มีค่าความเช่ือมั่นโดยรวมเท่ากับ 0.786 โดยแบ่ง

ออกเป็นรายด้าน ได้แก่ การรับรู้ถึงความต้องการ, การแสวงหาข้อมลู, การประเมินทางเลือก, การ

ตดัสินใจซือ้ และ พฤติกรรมหลังการซือ้ มีค่าความเช่ือมั่นเท่ากับ 0.734, 0.706, 0.810, 0.732 

และ 0.894 ตามลําดบั ผลสรุปค่าความเช่ือมัน่โดยรวมของแบบสอบถามเท่ากบั 0.755 ซึ่งอยู่ใน

เกณฑ์ท่ียอมรับได้ 

 

 

3.4 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 3.4.1 แหล่งข้อมูลทตุิยภูมิ (Secondary Data) ได้จากการศกึษาค้นคว้า จากข้อมลูท่ีมี

ผู้รวบรวมไว้ทัง้จากหนงัสือพิมพ์ธุรกิจ และวารสารตา่งๆ หนงัสือทางวิชาการ บทความสารนิพนธ์ 

วิทยานิพนธ์งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง และข้อมลูจากอินเตอร์เน็ต 

 3.4.2 ดําเนินการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเอง โดยผู้ วิจัยชีแ้จงวัตถุประสงค์ของ

การศึกษาและขอความร่วมมือจากกลุ่มตัวอย่าง ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งผู้ วิจัยแจก

แบบสอบถามให้มีจํานวนมากกว่าจํานวนของกลุ่มตวัอย่างท่ีคํานวณได้ ทัง้นีเ้พ่ือป้องกนัการสูญ

หายและความไมส่มบรูณ์ของแบบสอบถาม  

 3.4.3 ผู้ วิจยัใช้ระยะเวลาในการเก็บรวมรวมข้อมลูประมาณ 1 สปัดาห์  

 3.4.4 นําแบบสอบถามท่ีมีความสมบรูณ์ ไปจดักระทําและวิเคราะห์ข้อมลู  

 

 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 

 3.5.1 หาค่าร้อยละ (Percentage) สําหรับวิเคราะห์ข้อมลูจากแบบสอบถาม ตอนท่ี 1 

ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อ

เดือน  

 3.5.2 หาค่าเฉล่ีย (Mean :X�) สําหรับวิเคราะห์ข้อมลูจากแบบสอบถามตอนท่ี 2 ปัจจยั

ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 
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ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และตอนท่ี 3 พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (BeautyDrink) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 3.5.3 หาค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) สําหรับวิเคราะห์

ข้อมูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ ตอนท่ี 3 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 3.5.4 คา่ความความเท่ียงตรง (Validity) และความถกูต้องของเนือ้หา (Content) ใช้คา่ 

IOC 

 3.5.5หาความ เช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้ วิ ธีหาค่าสัม ประสิท ธ์อัลฟ า                              

(α - Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach) 

 3.5.6 ทดสอบสมมติฐานทางการวิจัย การทดสอบค่าความสัมพันธ์โดยวิเคราะห์

สมัประสิทธ์ิของเพียร์สนั (Pearson Correlation Coefficient : rxy) เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนผสมทาง

การตลาดมีความสัมพันธ์กับการตดัสินใจซือ้ เกณฑ์การพิจารณาระดบัความสมัพนัธ์ จากค่า

สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ท่ีคํานวณได้ดงันี ้(สมบตั ิโลห์่ทอง, 2548)  

   ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์  ระดับความสัมพันธ์ 

   0.91 ขึน้ไป    ความสมัพนัธ์ระดบัสงูมาก 

   0.71-0.90    ความสมัพนัธ์ระดบัสงู 

   0.30-0.70    ความสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง 

   น้อยกวา่ 0.30   ความสมัพนัธ์ระดบัน้อย 

   คา่สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์  + มีความสมัพนัธ์ในทิศทางบวก  

        - มีความสมัพนัธ์ในทิศทางลบ 

 

3.6 สถติทิี่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 3.6.1 สถิตพืิน้ฐาน 

  3.6.1.1 คา่ร้อยละ (Percentage) 

  3.6.1.2 คา่เฉล่ีย (X�)  

  3.6.1.3 คา่สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S. D.) 
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 3.6.2 สถิตท่ีิใช้ในการทดสอบสมมตฐิาน 

  3.6.2.1 สถิติท่ีใช้ในการทดสอบสมมติฐาน หาความสัมพันธ์ คือการวิเคราะห์ 

สมัประสิทธ์ิของเพียร์สนั (Pearson Correlation Coefficient : rxy) 

  3.6.2.2 ทดสอบค่าที แบบเป็นอิสระต่อกัน (t-test : Independent) ใช้ในการ

ทดสอบสมมตฐิานเปรียบเทียบตวัแปรต้นท่ีจําแนกออกเป็น 2 กลุม่ 

  3.6.2.3 ทดสอบค่าเอฟ (F-test) ท่ีระดบันัยสําคัญทางสถิติ .05 ถ้าพบความ

แตกต่างอย่าง มีนัยสําคัญทางสถิติใช้การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ โดยวิธีแบบ  Least 

Significant Difference (LSD)    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลและอภปิรายผล 

 

 

 ในการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้ บริโภคในกรุงเทพมหานคร มีผลการวิเคราะห์ข้อมูล

ตามลําดบัดงันี ้

 4.1 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครโดยการใช้คา่

ร้อยละ 

 4.2 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครโดย

การหาคา่เฉล่ีย (x�) และคา่ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

 4.3 การวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครโดยการหาคา่เฉล่ีย (x�) และคา่ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(S.D.) 

 4.4 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบคุคลท่ีแตกตา่งกนั มีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม  (Beauty Drink) แตกตา่งกนั 

 4.5 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจ

เลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

 

แบบสอบถามชุดท่ี 1 สําหรับประชาชนทัว่ไปทัง้เพศชายและหญิงในกรุงเทพมหานครท่ีเคยซือ้

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) เพ่ือบริโภค 
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4.1 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างที่ มีผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองดื่มเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานครโดยการใช้ค่าร้อยละ 

 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวนและคา่ร้อยละของกลุม่ตวัอย่างจําแนกตามปัจจยัสว่นบคุคล 

 

  ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล จาํนวน (n=

400) 

ร้อยละ 

(100.00) 

1. เพศ 

       - ชาย 

- หญิง 

 

48 

352 

 

12.00 

88.00 

2. อาย ุ

- 20-25  ปี 

- 26 - 30 ปี 

- 31 - 35 ปี 

- 36 ปีขึน้ไป  

 

47 

198 

135 

20 

 

11.75 

49.50 

33.75 

5.00 

3. ระดบัการศกึษา 

- ปวช./ ม.6 

- ปวส./ อนปุริญญา 

- ปริญญาตรี 

- สงูกวา่ระดบัปริญญาตรี 

 

45 

289 

66 

0 

 

11.25 

72.25 

16.50 

0 

4. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน 

       - ต่ํากวา่ 10,000 

- 10,001 – 20,000 บาท 

- 20,001 – 30,000 บาท 

- มากกว่า 30,001 บาท 

 

40 

246 

90 

24 

 

10.00 

61.50 

22.50 

6.00 
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 จากตาราง 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็น

กลุม่ตวัอยา่งในการศกึษาครัง้นีจํ้านวน 400 คน พบวา่  

 เพศ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มีจํานวน 352 

คน คดิเป็นร้อยละ 88.0 และเป็น เพศชาย มีจํานวน 48 คน คดิเป็นร้อยละ 12.0 

 อายุ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น มีอาย ุ26-30 ปี มีจํานวน 

198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 รองลงมาคือ มีอาย ุ31-35 ปีมีจํานวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ 33.7 

มีอายุ 20-25 ปี มีจํานวน 47  คนคิดเป็นร้อยละ 11.75  และมีอาย3ุ6-40 ปีมี จํานวน 20 คน คิด

เป็นร้อยละ 5.0 ตามลําดบั  

 ระดบัการศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาอยู่ใน

ระดับปวส./ อนุปริญญามากท่ีสุด มีจํานวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 การศึกษาระดับ

ปริญญาตรี มีจํานวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 16.5 และปวช./ ม.6 มีจํานวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 

11.25 ตามลําดบั 

 รายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ีย

ต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 และมีรายได้ 20,001 – 

30,000 บาท จํานวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 22.5 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ต่ํากว่า10,000 บาท 

จํานวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน มากกว่า 30,001 บาท จํานวน 24 คน 

คดิเป็นร้อยละ 6.0 ตามลําดบั 

 

 

4.2 การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ที่ มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองดื่ มเพื่ อความงาม (Beauty Drink) ของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครโดยการหาค่าเฉล่ีย (�� ) และค่าความเบ่ียงเบน

มาตรฐาน (S.D.) 
 

ตารางท่ี 4.2 คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดด้านผลิตภณัฑ์  

 

 

 



47 
 

ด้านผลิตภัณฑ์  (Product) �� S.D. ระดับ 

1. เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม(Beauty Drink) มี

คณุภาพมาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย. 

2. เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

เลือกใช้วตัถดุบิและสารอาหารท่ีมีคณุคา่ตอ่

ผิวพรรณและรูปร่างสําหรับคณุ 

3. เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม(Beauty Drink)                    

มีรสชาตท่ีิดี 

4. เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)                   

มีขนาดและปริมาณท่ีพอเหมาะแก่การ

บริโภคตอ่ครัง้ 

5. เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)                 

มีรูปทรงบรรจภุณัฑ์ของจบัถนดัมือชว่ยให้

คณุความสะดวกในการบริโภค 

4.74 

 

4.94 

 

 

4.43 

 

3.58 

 

 

4.84 

0.578 

 

0.215 

 

 

0.819 

 

0.622 

 

 

0.448 

มากท่ีสดุ 

 

มากท่ีสดุ 

 

 

มาก 

 

มาก 

 

 

มากท่ีสดุ 

เฉล่ีย 4.52 0.536 มากท่ีสุด 

 

 

 จากตาราง 4.2 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ (Product) โดย

พบว่า ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความเห็น

โดยรวมด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  อยู่ในระดับ มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.52 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.536 เม่ือพิจารณารายด้าน โดยเรียงลําดบั ตามค่าเฉล่ีย พบว่า เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) เลือกใช้วตัถุดิบและสารอาหารท่ีมีคณุคา่ต่อผิวพรรณและรูปร่าง

สําหรับคุณ อยู่ในระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.94 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.215 

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มีรูปทรงบรรจุภัณฑ์ของจับถนัดมือช่วยให้คุณความ

สะดวกในการบริโภคอยู่ในระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.84 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

0.448  เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม(Beauty Drink) มีคณุภาพมาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย. อยู่

ในระดบั มากท่ีสดุโดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.74 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.578 เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม(Beauty Drink)  มีรสชาติท่ีดีอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.43 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.819 และเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มีขนาดและปริมาณท่ีพอเหมาะแก่
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การบริโภคต่อครัง้อยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.58 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.622 

ตามลําดบั 

 

 

ตารางท่ี 4.3 คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดด้านราคา 

 

ด้านราคา  (Price) �� S.D. ระดับ 

1. เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)                     

มีราคาท่ีเหมาะสม เม่ือเทียบกบั

คณุประโยชน์ท่ีคณุจะได้รับ 

2. เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มี

ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณท่ีคณุ

จะได้รับ 

3. เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มี

ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัเคร่ืองด่ืม

ประเภทอ่ืนๆ 

3.75 

 

 

3.84 

 

 

2.97 

0.613 

 

 

0.734 

 

 

0.759 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

ปานกลาง 

เฉล่ีย 3.52 0.702 มาก 

 

 

 จากตาราง 4.3 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา (Price) โดยพบวา่ ผู้ ท่ี

บริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความเห็นโดยรวมด้าน

ราคา (Price) มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.52 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.702 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามค่าเฉล่ีย พบว่า เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณท่ีคณุจะได้รับอยู่ในระดบั มาก โดยมี

คา่เฉล่ียเท่ากับ 3.84 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.734 เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มี

ราคาท่ีเหมาะสม เม่ือเทียบกบัคณุประโยชน์ท่ีคณุจะได้รับอยู่ในระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 

3.75  ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  0.613 และเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  (Beauty Drink) มีราคา
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เหมาะสมเม่ือเทียบกับเคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืนๆอยู่ในระดบั ปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 2.97 

สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.759 ตามลําดบั 

 

 

ตารางท่ี 4.4 คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดด้านการสง่เสริมการตลาด 

 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) �� S.D. ระดับ 

1. เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ใช้

ภาพยนตร์โฆษณาส่ือความหมายชดัเจน

เก่ียวกบัคณุสมบตัิด้านความงาม 

2. การจดัรายการสง่เสริมการขายเชน่ แจกของ

แถม ชิงโชคทองคําหรือลดราคา ทําให้คณุ

เลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

3. การประชาสมัพนัธ์บนส่ือออนไลน์ เชน่ การ

พดูคยุบน face book, twitter ทําให้คณุ

เลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) 

4. การให้ข้อมลูหรือคําแนะนําท่ีดีของพนกังาน

ขายทําให้คณุต้องการซือ้ผลิตภณัฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

3.86 

 

 

3.85 

 

 

3.76 

 

 

 

3.84 

0.679 

 

 

0.653 

 

 

0.634 

 

 

 

0.699 

 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

 

มาก 

เฉล่ีย 3.82 0.666 มาก 

 

 

 จากตาราง 4.4 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion)โดยพบวา่ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

มีความเห็นโดยรวมในระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.82 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.666 เม่ือ

พิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่ เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ใช้

ภาพยนตร์โฆษณาส่ือความหมายชดัเจนเก่ียวกบัคณุสมบตัิด้านความงามอยู่ในระดบั มาก โดยมี
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คา่เฉล่ียเท่ากบั 3.86 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.679 การจดัรายการส่งเสริมการขายเชน่ แจกของ

แถม ชิงโชคทองคําหรือลดราคา ทําให้คณุเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)อยู่ใน

ระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.85 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.653 การให้ข้อมลูหรือคําแนะนํา

ท่ีดีของพนกังานขายทําให้คณุต้องการซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)อยู่

ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ3.84 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.699 และการประชาสมัพนัธ์

บนส่ือออนไลน์ เช่น การพูดคยุบน face book, twitter ทําให้คณุเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) อยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.76 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.634 

ตามลําดบั 

 

 

ตารางท่ี 4.5 คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดด้านการจดัจําหนา่ย 

 

ด้านการจัดจาํหน่าย (Place) �� S.D. ระดับ 

1. สถานท่ีจําหนา่ยเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) มีจําหนา่ยอยา่งทัว่ถึงและ

หาซือ้ง่าย 

2. การจดัวางเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม(Beauty 

Drink)โดยแยกประเภทเป็นระเบียบ ทําให้

คณุมีความสะดวกในการเลือกซือ้ 

3. ราคาท่ีมีมาตรฐานไมว่า่จะจดัวางจําหน่ายท่ี

ใด คณุก็จะหาซือ้ได้ในราคาเดียวกนั 

4.21 

 

 

3.79 

 

 

3.82 

0.727 

 

 

0.486 

 

 

0.635 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

มาก 

เฉล่ีย 3.90 0.611 มาก 

 

 

 จากตาราง 4.5  แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจําหน่าย (Place) 

โดยพบว่า ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความเห็น

โดยรวมอยูใ่นระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.90 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.611 เม่ือพิจารณา

รายด้านโดยเรียงลําดบั ตามค่าเฉล่ีย พบว่า สถานท่ีจําหน่ายเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 
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Drink) มีจําหน่ายอย่างทั่วถึงและหาซือ้ง่ายอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.21  ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.727 ราคาท่ีมีมาตรฐานไม่ว่าจะจดัวางจําหน่ายท่ีใด คุณก็จะหาซือ้ได้ใน

ราคาเดียวกันอยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.82 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.635 และ

การจดัวางเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม(Beauty Drink)โดยแยกประเภทเป็นระเบียบ ทําให้คณุมีความ

สะดวกในการเลือกซือ้อยู่ในระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.79 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.486 

ตามลําดบั 

 

 

ตารางท่ี 4.6 คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดด้านบคุคล 

 

ด้านพนักงาน (People) �� S.D. ระดับ 

1. การให้ข้อมลูผลิตภณัฑ์ท่ีดีของพนกังานขาย

ทําให้คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) 

2. บคุลิกภาพท่ีดีของพนกังานขายทําให้คณุ

สนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) 

3. พนกังานขายอธัยาศยัดี สภุาพ ออ่นน้อมทํา

ให้คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) 

3.92 

 

 

4.09 

 

 

4.43 

0.840 

 

 

0.749 

 

 

0.774 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

มาก 

เฉล่ีย 4.15 0.763 มาก 

 

 

 จากตาราง 4.6 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจดัจําหน่าย (Place) 

โดยพบว่า ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความเห็น

โดยรวมอยูใ่นระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.15 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.763 เม่ือพิจารณา

รายด้านโดยเรียงลําดบั ตามค่าเฉล่ียพบว่า พนักงานขายอธัยาศยัดี สุภาพ อ่อนน้อมทําให้คุณ

สนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)อยู่ในระดบัมากโดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.43 
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ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.774 บคุลิกภาพท่ีดีของพนกังานขายทําให้คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม  (Beauty Drink) อยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.749 และ การให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ท่ีดีของพนักงานขายทําให้คุณสนใจเลือกซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  (Beauty Drink)อยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ  3.92 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.840 ตามลําดบั 

 

 

ตารางท่ี 4.7 คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดด้านกายภาพ 

 

ด้านกายภาพ (Physical Evidence) �� S.D. ระดับ 

1. แหลง่ผลิตมีความเป็นระเบียบเรียบร้อยทํา

ให้คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) 

2. แหลง่ผลิตมีอปุกรณ์การผลิตท่ีทนัสมยัทําให้

คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) 

3. แหลง่ผลิตมีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีได้

มาตรฐานสากลทําให้คณุสนใจเลือกซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

4. ภาพลกัษณ์ท่ีดีและความมีช่ือเสียงของ

แหลง่ผลิตทําให้คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

4.74 

 

 

3.66 

 

 

3.91 

 

 

3.65 

0.603 

 

 

0.559 

 

 

0.753 

 

 

0.621 

มากท่ีสดุ 

 

 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

มาก 

 

เฉล่ีย 3.99 0.634 มาก 

  

 

 จากตาราง 4.7 แสดงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกายภาพ  (Physical 

Evidence)โดยพบว่า ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.99 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.634 
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เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่ แหล่งผลิตมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย

ทําให้คุณสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) อยู่ในระดับ มากท่ีสุด โดยมี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.74 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.603  แหล่งผลิตมีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีได้

มาตรฐานสากลทําให้คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)อยู่ในระดบั มาก 

โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.91 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน0.753 มีความคิดเห็นว่าแหล่งผลิตมีอุปกรณ์

การผลิตท่ีทันสมัยทําให้คุณสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)อยู่ในระดับ 

มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.66 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.559 และภาพลกัษณ์ท่ีดีและความมี

ช่ือเสียงของแหลง่ผลิตทําให้คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)อยูใ่นระดบั 

มาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.65 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.621 ตามลําดบั 

 

 

ตารางท่ี 4.8 คา่เฉล่ีย สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของปัจจยัสว่นประสมทาง

การตลาดด้านกระบวนการ 

 

ด้านกระบวนการ (Process) �� S.D. ระดับ 

1. กระบวนการผลิตท่ีทนัสมยัปลอดภยัทําให้

คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) 

2. การคดัเลือกวตัถดุบิท่ีมีคณุภาพมาใช้ใน

กระบวนการผลิตทําให้คณุสนใจเลือกซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

3. เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มี

วางจําหนา่ยอยูเ่สมอไมข่าดสต๊อก สามารถ

ตอบสนองตอ่ความต้องการของคณุได้

ตลอดเวลา 

3.88 

 

 

4.58 

 

 

3.74 

 

0.758 

 

 

0.672 

 

 

0.651 

 

มาก 

 

 

มากท่ีสดุ 

 

 

มาก 

เฉล่ีย 4.06 0.683 มาก 

  

 จากตาราง 4.8 แสดงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ (Process) โดย

พบว่า ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความเห็น
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โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.06 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.683 เม่ือพิจารณา

รายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบว่า การคดัเลือกวตัถดุบิท่ีมีคณุภาพมาใช้ในกระบวนการ

ผลิตทําให้คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) อยู่ในระดบั มากท่ีสดุ โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.58 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.672 กระบวนการผลิตท่ีทนัสมยัปลอดภัยทําให้

คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) อยู่ในระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 

3.88 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.758 และมีความคิดเห็นว่าเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) มีวางจําหน่ายอยู่เสมอไม่ขาดสต๊อก สามารถตอบสนองต่อความต้องการของคุณได้

ตลอดเวลาอยูใ่นระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั3.74 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.651 ตามลําดบั 

 

 

ตารางท่ี 4.9 สรุปค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) โดยรวม 

 

ส่วนประสมทางการตลาด �� S.D. ระดับ 

1. ด้านผลิตภณัฑ์   

2. ด้านราคา 

3. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

4. ด้านการจดัจําหนา่ย 

5. ด้านบคุคล 

6. ด้านกายภาพ 

7. ด้านกระบวนการ 

4.52 

3.52 

3.82 

3.90 

4.15 

3.99 

4.06 

0.536 

0.702 

0.666 

0.611 

0.763 

0.634 

0.683 

มากท่ีสดุ 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

เฉล่ีย 3.99 0.656 มาก 

 

 

 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) โดยรวม อยูใ่นระดบัมากโดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 

3.99 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.656 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามค่าเฉล่ีย พบว่า   

ด้านผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ในระดบัมากท่ีสดุ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 ส่วน

เบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.536 ด้านบุคคลมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย
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เท่ากับ 4.15 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.763 ด้านกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ใน

ระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.06 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.683 ด้านกายภาพมีอิทธิพลต่อ

การตดัสินใจซือ้ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.99 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.634 ด้านการ

จดัจําหน่าย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.90 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.611 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้ในระดับมาก โดยมี

คา่เฉล่ียเท่ากับ 3.82 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.666 และด้านราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้

ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.52 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.702 ตามลําดบั 

 

 

4.3 การวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองดื่มเพื่ อความงาม 

(Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครโดยการหาค่าเฉล่ีย (�� ) และ

ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 

ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญ ของพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 

 

การรับรู้ถึงความต้องการ (Need arousal or 
Problem recognition) 

��  S.D. ระดับ 

1. คณุคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเม่ือ

รู้สกึวา่กระหายนํา้และต้องการความสดช่ืน 

2. คณุคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเม่ือ

ต้องการดแูลรูปร่าง 

3. คณุคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเม่ือ

เห็นโฆษณาทางส่ือตา่งๆของผลิตภณัฑ์ 

4. คณุคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ

อยากร่วมลุ้นชิงโชคของรางวลั 

5. คณุคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ

อยากมีผิวพรรณท่ีดีเหมือนพรีเซนเตอร์ 

4.39 

 

4.55 

 

3.99 

 

4.03 

 

4.24 

0.815 

 

0.715 

 

0.782 

 

0.739 

 

0.762 

มาก 

 

มากท่ีสดุ 

 

มาก 

 

มาก 

 

มาก 

เฉล่ีย 4.31 0.765 มาก 
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 จากตาราง 4.10 แสดงพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม ใน

ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  (Beauty Drink) ในเขต

กรุงเทพมหานคร มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.765 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่ คดิจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามเม่ือต้องการดแูลรูปร่างมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.55 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

0.715 คิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเม่ือรู้สึกว่ากระหายนํา้และต้องการความสดช่ืน อยู่ใน

ระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.39 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.815 คิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามเพราะอยากมีผิวพรรณท่ีดีเหมือนพรีเซนเตอร์อยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

4.24 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.762 คิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะอยากร่วมลุ้นชิงโชค

ของรางวลัอยูใ่นระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.03 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.739  และคิดจะ

ซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเม่ือเห็นโฆษณาทางส่ือต่างๆของผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดบัมาก โดยมี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.99 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.782 ตามลําดบั 

 

ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญ ของพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ด้านการแสวงหาข้อมลู 

 

การแสวงหาข้อมูล (Information search)0  �� S.D. ระดับ 

1. คณุใช้ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์,วิทย,ุหนงัสือพิมพ์,

นิตยสาร,เวปไซต์) ในการหาข้อมลูเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

2. คณุสอบถามหรือพดูคยุกบัพนกังานขายเพ่ือหา

ข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม 

3. คณุหาข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามท่ีสนใจจากการจดัแสดงสินค้า ณ จดุ

ขาย 

4. คณุใช้ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์,วิทย,ุหนงัสือพิมพ์,           

นิตยสาร,เวปไซต์) ในการหาข้อมลูเก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

3.92 

 

 

4.09 

 

 

4.43 

 

 

4.21 

 

0.840 

 

 

0.749 

 

 

0.774 

 

 

0.727 

 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

มาก 
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ตารางท่ี 4.11 (ต่อ) 

 

การแสวงหาข้อมูล (Information search)0  �� S.D. ระดับ 

5. คณุหาข้อมลูเก่ียวกบัเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามท่ี

สนใจจากบคุคลภายในครอบครัว เพ่ือน บคุคล

ผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดในสงัคม 

6. คณุหาข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามท่ีสนใจด้วยตวัคณุเอง 

3.79 

 

 

3.82 

0.486 

 

 

0.635 

มาก 

 

 

มาก 

เฉล่ีย 4.04 0.701 มาก 

 

 จากตาราง 4.11 แสดงพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม ใน

ด้านการแสวงหาข้อมลูผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.04 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.701 

เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดับ ตามค่าเฉล่ียพบว่า การหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามท่ีสนใจจากการจดัแสดงสินค้า ณ จดุขาย อยู่ในระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.43 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.774 การอ่านบรรจุภณัฑ์ของสินค้าเพ่ือหาข้อมลูเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามอยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.21 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.727 การสอบถามหรือพูดคุยกับพนักงานขายเพ่ือหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม อยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

0.749 ใช้ส่ือโฆษณา (โทรทัศน์,วิทยุ,หนังสือพิมพ์,นิตยสาร,เวปไซต์) ในการหาข้อมูลเก่ียวกับ

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามท่ีสนใจด้วยตวัคุณเองอยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

3.92 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.840 และหาข้อมูลเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามท่ีสนใจจาก

บคุคลภายในครอบครัว เพ่ือน บคุคลผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดในสงัคมอยู่ในระดบั มาก โดยมี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.82 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.635 ตามลําดบั 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญ ของพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ด้านการประเมินทางเลือก   

 

การประเมินทางเลือก  (Evaluation of alternatives) �� S.D. ระดับ 

1. พรีเซนเตอร์ของผลิตภณัฑ์เป็นสิ่งท่ีคณุใช้พิจารณาเม่ือ

ต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

4.74 0.603 มากท่ีสดุ 

2. สตูรและคณุสมบตัเิป็นสิ่งท่ีคณุใช้พิจารณาเม่ือต้องการ

ซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

3.66 0.559 มาก 

3. 

 

4. 

 

 

5. 

ย่ีห้อหรือแบรนด์เป็นสิ่งท่ีคณุใช้พิจารณาเม่ือต้องการซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

คําบอกเลา่ของบคุคลท่ี 3 เช่นคนในครอบครัว เพ่ือน ผู้ มี

อิทธิพลทางความคิดเป็นสิ่งท่ีคณุใช้พิจารณาเม่ือ

ต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

ราคาไมแ่พงและหาซือ้ง่ายเป็นสิ่งท่ีคณุใช้พิจารณาเม่ือ

ต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

3.91 

 

3.65 

 

 

3.60 

0.753 

 

0.621 

 

 

0.605 

มาก 

 

มาก 

 

 

มาก 

เฉล่ีย 3.91 0.628 มาก 

 
 

 จากตาราง 4.12 แสดงพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม ใน

ด้านการประเมินทางเลือก สําหรับผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขต

กรุงเทพมหานคร มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 3.91ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.628 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดับ ตามค่าเฉล่ีย พบว่า พรีเซนเตอร์ของ

ผลิตภณัฑ์เป็นสิ่งท่ีคณุใช้พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามมากท่ีสดุ โดยมีคา่เฉล่ีย

เท่ากบั 4.74 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.603 รองลงมา ย่ีห้อหรือแบรนด์เป็นสิ่งท่ีคณุใช้พิจารณา

เม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามอยู่ในระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.91 สว่นเบ่ียงเบน

มาตรฐาน0.753 ต่อมาคือสูตรและคุณสมบตัิเป็นสิ่งท่ีคณุใช้พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงามอยูใ่นระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.66 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.559 คําบอก

เล่าของบุคคลท่ี 3 เช่นคนในครอบครัว เพ่ือน ผู้ มีอิทธิพลทางความคิดอยู่ในระดบั มาก โดยมี

คา่เฉล่ียเท่ากับ 3.65 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.621 และอนัดบัท้ายสุด ราคาไม่แพงและหาซือ้
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ง่ายเป็นสิ่งท่ีคุณใช้พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.60 

สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.605 ตามลําดบั 

 

 

ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญ ของพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจซือ้ผลิตภณัฑ์ด้านการตดัสินใจซือ้ 

 

การตัดสินใจซือ้ (Purchase decision) �� S.D. ระดับ 

1. เหตผุลท่ีคณุใช้ในการตดัสนิใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งามเพราะ พรีเซนเตอร์ผลิตภณัฑ์มีความน่าเช่ือถือ

และสะท้อนถงึประโยชน์ของสนิค้าได้อย่างดี 

2. เหตผุลท่ีคณุใช้ในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามเพราะ สตูรและคณุสมบตัสิินค้าตรงกบั

ความต้องการ 

3. เหตผุลท่ีคณุใช้ในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามเพราะ ย่ีห้อ/แบรนด์มีความนา่เช่ือถือ

และภาพลกัษณ์ท่ีดี 

4. เหตผุลท่ีคณุใช้ในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามเพราะเช่ือในคําบอกเลา่ของบคุคลท่ี 3 

5. เหตผุลท่ีคณุใช้ในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามเพราะราคาไมแ่พงและหาซือ้ง่าย 

3.90 

 

 

3.99 

 

 

4.15 

 

 

4.24 

 

3.87 

0.611 

 

 

0.634 

 

 

0.763 

 

 

0.762 

 

0.604 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

มาก 

 

 

มาก 

 

มาก 

เฉล่ีย 4.03 0.674 มาก 

 

  จากตาราง 4.13 แสดงพฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม ใน

ด้านการตดัสินใจซือ้ ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.03 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.674 

เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบว่า เหตผุลท่ีใช้ในการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงามเพราะเช่ือในคําบอกเล่าของบุคคลท่ี 3เกิดขึน้มากท่ีสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.762 รองลงมาคือ ตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ ย่ีห้อ/     
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แบรนด์มีความนา่เช่ือถือและภาพลกัษณ์ท่ีดีโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.15 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

0.763  ตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ สตูรและคณุสมบตัิสินค้าตรงกบัความต้องการ

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.99 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.634 ตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม

เพราะ พรีเซนเตอร์ผลิตภณัฑ์มีความนา่เช่ือถือและสะท้อนถึงประโยชน์ของสินค้าได้อยา่งดีโดยมี

คา่เฉล่ียเท่ากับ 3.90 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.611 และท้ายสุดตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งามเพราะราคาไม่แพงและหาซือ้ง่าย โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.87 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.604

ตามลําดบั 

 

ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคัญ ของพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์ด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 

พฤตกิรรมหลังการซือ้ (Post purchase behavior) �� S.D. ระดับ 

1. ในอนาคตทา่นจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามอีก 

2. ทา่นจะแนะนําบอกตอ่ให้ผู้ อ่ืนบริโภคเคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม 

4.21 

2.97 

0.727 

0.758 

มาก 

ปานกลาง 

เฉล่ีย 3.59 0.742 มาก 

 

 จากตาราง 4.14 แสดงพฤติกรรมหลังการซือ้ ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 3.59 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.742 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามค่าเฉล่ีย 

พบว่า ในอนาคตผู้บริโภคจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามอีกอยู่ในระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากับ 

4.21 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.727 และจะแนะนําบอกตอ่ให้ผู้ อ่ืนบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

ในระดบัปานกลาง โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 2.97 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.758 ตามลําดบั 
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ตาราง 4.15 สรุปค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความสําคญั ของพฤติกรรมการ

ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) โดยรวม 

 

การตัดสินใจซือ้ �� S.D. ระดับ 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ  

2. การแสวงหาข้อมลู 

3. การประเมินทางเลือก  

4. การตดัสินใจซือ้ 

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

4.31 

4.04 

3.91 

4.03 

3.59 

0.765 

0.701 

0.628 

0.674 

0.742 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

มาก 

เฉล่ีย 3.97 0.702 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) โดยรวม อยู่ในระดบัมาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.97 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.702

เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบว่า การรับรู้ถึงความต้องการมีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซือ้ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.765 การ

แสวงหาข้อมลูมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.04 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.701 การตัดสินใจซือ้ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.03 ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน 0.674 การประเมินทางเลือก มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 3.91 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.628 และพฤติกรรมหลงัการซือ้มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจ

ซือ้ในระดบัมาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.59 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.742 

 

 

4.4 การวิเคราะห์ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้

เคร่ืองดื่มเพื่อความงาม  (Beauty Drink) แตกต่างกัน 
  

 ใช้ t-test ทดสอบสมมุติฐานตวัแปรต้นท่ี มีการแบ่ง 2 กลุ่ม ใช้ F-test วิเคราะห์ความ

แปรปรวน ทดสอบสมมุติฐานเปรียบเทียบระหว่าง ตวัแปรต้นท่ีมีการแบ่งมากกว่า 3 กลุ่มขึน้ไป

เพ่ือทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัแปรต้นตามสมมติฐานแต่ละข้อ และเม่ือ

พบความแตกตา่งแล้ว จะใช้คา่สถิตขิอง LSD ทดสอบหาความแตกตา่ง 
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ตารางท่ี 4.16 ความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) กบัปัจจยัสว่นบคุคลจําแนกตามเพศ 

 

 

การตัดสินใจของผู้ซือ้ 
เพศ t 

ชาย หญิง รวม  

�� S.D. �� S.D. �� S.D.  

1. การรับรู้ถึงความต้องการ  

2. การแสวงหาข้อมลู 

3. การประเมินทางเลือก  

4. การตดัสินใจซือ้ 

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

4.13 

3.98 

4.00 

3.98 

3.60 

0.25 

0.23 

0.29 

0.22 

0.23 

4.25 

4.05 

3.90 

4.04 

3.59 

0.43 

0.55 

0.56 

0.76 

0.89 

4.24 

4.04 

3.91 

4.03 

3.59 

0.59 

0.63 

0.65 

0.78 

0.95 

 -2.22 

1.73* 

-1.61* 

.43* 

-1.45* 

เฉล่ีย 3.98 0.17 4.01 0.65 4.02 0.71  -1.01* 

* อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิ .05 

 

 จากตาราง 4.16   แสดงการวิเคราะห์ความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือก

ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) กับปัจจัยส่วนบุคคลจําแนกตามเพศ  

พบว่า ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความ

แตกตา่งระหวา่งคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม โดยรวมแตกตา่ง

กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้  โดยเพศชาย ( X = 3.98) 

มีค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม โดยรวมน้อยกว่าเพศหญิง           

( X = 4.01) และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบวา่   

 ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความ

แตกต่างระหว่างคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  ในการรับรู้ถึง

ความต้องการไม่แตกตา่งกัน  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตัง้ไว้  

และผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความแตกต่าง

ระหว่างค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม ในด้านการแสวงหา

ความรู้ การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้แตกต่างกัน จึงยอมรับ

สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้   
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ตารางท่ี 4.17 ความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) กบัปัจจยัสว่นบคุคลจําแนกตามอาย ุ 

 

ค่าเฉล่ียการตัดสินใจซือ้   แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS    F    p 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ ระหวา่งกลุม่ .398 3 .133 1.565 .197 

 ภายในกลุม่ 33.457 396 .046   

 รวม 33.855 399    

2. การแสวงหาข้อมลู ระหวา่งกลุม่ .008 3 .003 .058 .982 

 ภายในกลุม่ 18.226 396 .046   

 รวม 18.234 399    

3. การประเมินทางเลือก ระหวา่งกลุม่ .182 3 .061 .486 .692 

 ภายในกลุม่ 49.417 396 .125   

 รวม 46.600 399    

4. การตดัสินใจซือ้ ระหวา่งกลุม่ .075 3 .025 .414 .743 

 ภายในกลุม่ 23.861 396 .125   

 รวม 23.936 399    

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ระหวา่งกลุม่ .284 3 .095 1.666 .174 

 ภายในกลุม่ 22.468 396 .057   

 รวม 22.752 399    

ค่าเฉล่ีย โดยรวม 

ระหว่างกลุ่ม .043 3 .014 .501 .681 

ภายในกลุ่ม 11.251 396 .028   

รวม 11.294 399    

*  มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05   

 

 จากตาราง 4.17  แสดงการวิเคราะห์ความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือก

ซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) กบัปัจจยัส่วนบคุคลจําแนกตามอาย ุพบว่า  

มีความแตกต่างของผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร

ตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)  โดยรวมไม่แตกต่าง
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กนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และเม่ือพิจารณาเป็นราย

ด้าน จําแนกตามอายุ พบว่า  มีความแตกต่างของผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) ในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink)  ในด้านการรับรู้ถึงความต้องการ การแสวงหาข้อมลู การประเมินทางเลือก การ

ตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการซือ้ พบว่า มีความแตกต่างกัน  อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั .05  ซึง่ปฏิเสธสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 

 

ตารางท่ี 4.18 ความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) กบัปัจจยัสว่นบคุคลจําแนกตามระดบัการศกึษา  

 

ค่าเฉล่ียการตัดสินใจซือ้   แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS    F    p 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ ระหวา่งกลุม่ .483 2 .242 2.868 .058 

 ภายในกลุม่ 33.371 397 .084   

 รวม 33.855 399    

2. การแสวงหาข้อมลู ระหวา่งกลุม่ .104 2 .052 1.132 .324 

 ภายในกลุม่ 18.130 397 .046   

 รวม 18.234 399    

3. การประเมินทางเลือก ระหวา่งกลุม่ .646 2 .323 2.614 .075 

 ภายในกลุม่ 48.953 397 .124   

 รวม 49.600 399    

4. การตดัสินใจซือ้ ระหวา่งกลุม่ .052 2 .026 .428 .652 

 ภายในกลุม่ 23.855 397 .060   

 รวม 23.936 399    
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ตารางท่ี 4.18 (ต่อ)  

 

ค่าเฉล่ียการตัดสินใจซือ้   แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS    F    p 

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ระหวา่งกลุม่ .244 2 .122 2.145 .118 

 ภายในกลุม่ 22.508 397 .057   

 รวม 22.752 399    

ค่าเฉล่ีย โดยรวม 

ระหว่างกลุ่ม .097 2 .048 1.714 .181 

ภายในกลุ่ม 11.197 397 .028   

รวม 11.294 399    

*  มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05   

  

 จากตาราง 4.18  แสดงการวิเคราะห์ความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือก

ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) กับปัจจัยส่วนบุคคลจําแนกตามระดับ

การศกึษา พบว่า  มีความแตกตา่งของผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขต

กรุงเทพมหานครต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink)  

โดยรวมไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และ

เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน จําแนกตามระดับการศึกษา พบว่า มีความแตกต่างของผู้ ท่ีบริโภค

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตัดสินใจเลือกซือ้

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในด้านการรับรู้ถึงความต้องการ การแสวงหา

ข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลังการซือ้ พบว่า ไม่มีความ

แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 ซึง่ปฏิเสธสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ 
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ตารางท่ี 4.19 ความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) กบัปัจจยัสว่นบคุคลจําแนกตามอาชีพ  

 

ค่าเฉลี่ยการตัดสนิใจซือ้   แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS    F    p 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ ระหวา่งกลุม่ 1.177 4 .294 3.547 .007* 

 ภายในกลุม่ 32.678 395 .083   

 รวม 33.855 399    

2. การแสวงหาข้อมลู ระหวา่งกลุม่ .074 4 .019 .403 .807 

 ภายในกลุม่ 18.159 395 .046   

 รวม 18.234 399    

3. การประเมินทางเลือก ระหวา่งกลุม่ 2.853 4 .713 6.011 .000* 

 ภายในกลุม่ 46.747 395 .119   

 รวม 49.600 399    

4. การตดัสินใจซือ้ ระหวา่งกลุม่ .041 4 .010 .169 .954 

 ภายในกลุม่ 23.896 395 .061   

 รวม 23.936 399    

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ระหวา่งกลุม่ .297 4 .074 1.301 .269 

 ภายในกลุม่ 22.455 395 .057   

 รวม 22.752 399    

ค่าเฉล่ีย โดยรวม 

ระหว่างกลุ่ม .002 4 .001 .017 .999 

ภายในกลุ่ม 11.292 395 .029   

รวม 11.294 399    

*  มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05   

 

 

 จากตาราง 4.19 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือก

ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) กับปัจจัยส่วนบุคคลจําแนกตามอาชีพ 

พ บว่า มีความแตกต่างของผู้ ท่ีบ ริโภคเค ร่ืองด่ืม เพ่ื อความงาม  (Beauty Drink) ในเขต
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กรุงเทพมหานครต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

โดยรวมไมแ่ตกตา่งกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 ซึง่ปฏิเสธสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และเม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้าน จําแนกตามอาชีพ พบว่า มีความแตกต่างของผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในด้านการแสวงหาข้อมลู การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมหลงัการ

ซือ้ พบว่าไม ่มีความแตกต่างกัน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานท่ีตัง้

ไว้ และผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม  (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานครต่อการ

ตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในด้านการรับรู้ถึงความ

ต้องการ และการประเมินทางเลือก พบว่ามีความแตกต่างกัน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 

.05 ซึง่ยอมรับสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  

 

ตาราง 4.20 การวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการ

ตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) จําแนกตามอาชีพ ในด้าน

การรับรู้ถึงความต้องการเป็นรายคู ่

 

อาชีพ 

Mean ค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ 

X  นักเรียน/

นักศึกษา 

4.3500 

ข้าราชการ/

พนักงานรัฐฯ 

4.2618 

พนักงาน

บริษัท 

4.2050 

ธุรกิจ

ส่วนตัว 

4.2700 

อาชีพอิสระ 

4.1000 

นกัเรียน/

นกัศกึษา 

4.3500  .0882 

(.114) 

.1450* 

(.044) 

.0800 

(.099) 

.2500* 

(.099) 

ข้าราชการ/

พนกังานรัฐฯ 

4.2618   .0569 

(.043) 

-.0082 

(.059) 

.1618 

(.099) 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

4.2050    -.0650 

(.049) 

.1050 

(.092) 

ประกอบธุรกิจ

สว่นตวั 

4.2700     .1700 

(.101) 

อาชีพอิสระ 4.1000      

* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05   
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 จากตาราง 4.20 พบว่า เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่สําหรับ

ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) จําแนกตามอาชีพ ในด้านการรับรู้ถึงความต้องการ พบว่า มีความแตกต่างกันอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 จํานวน 2 คู ่คือ 

 ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพ

นักเรียน นักศึกษา ( X = 4.3500) มีความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในด้านการรับรู้ถึงความต้องการมากกว่า

อาชีพ พนกังานบริษัท ( X = 4.2050) และอาชีพอิสระ ( X = 4.1000) 

 

 

ตาราง 4.21 การวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการ

ตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) จําแนกตามอาชีพ ในด้าน

การประเมินทางเลือกเป็นรายคู ่

 

อาชีพ 

Mean ค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ 

X  นักเรียน/

นักศึกษา 

3.7346 

ข้าราชการ/

พนักงานรัฐฯ 

3.8582 

พนักงาน

บริษัท 

3.9653 

ธุรกิจ

ส่วนตัว 

3.8650 

อาชีพอิสระ 

4.0800 

นกัเรียน/

นกัศกึษา 

3.7346  -.1236 

(.066) 

-.2307* 

(.052) 

-.1304 

(.072) 

-.3454* 

(118) 

ข้าราชการ/

พนกังานรัฐฯ 

3.8582   -.1071* 

(.051) 

-.0068 

(.071) 

-.2218 

(.118) 

พนกังาน

บริษัทเอกชน 

3.9653    .1003 

(.058) 

-.1147 

(.111) 

ประกอบธุรกิจ

สว่นตวั 

3.8650     -.2150 

(.121) 

อาชีพอิสระ 4.0800      

* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05   
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 จากตาราง 4.21 พบว่า เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่สําหรับ

ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) จําแนกตามอาชีพ  ในด้านการประเมินทางเลือก พบว่า มีความแตกต่างกันอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 จํานวน 3 คู ่คือ 

 ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอาชีพ

นักเรียน นักศึกษา ( X = 4.3500) มีความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในด้านการประเมินทางเลือกท่ีมากกว่าอาชีพ 

พนกังานบริษัท ( X = 4.2050) และอาชีพอิสระ ( X = 4.1000) 

 

 

ตารางท่ี 4.22 ความแตกตา่งระหว่างคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) กบัปัจจยัสว่นบคุคลจําแนกตามรายได้ 

 

ค่าเฉล่ียการตัดสินใจซือ้   แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS    F    p 

1. การรับรู้ถึงความต้องการ ระหวา่งกลุม่ 1.641 4 .410 5.017 .001* 

 ภายในกลุม่ 32.214 395 .082   

 รวม 33.855 399    

2. การแสวงหาข้อมลู ระหวา่งกลุม่ 1.227 4 .037 7.109 .000* 

 ภายในกลุม่ 17.006 395 .043   

 รวม 18.234 399    

3. การประเมินทางเลือก ระหวา่งกลุม่ 2.305 4 .576 4.801 .001* 

 ภายในกลุม่ 47.294 395 .120   

 รวม 49.600 399    

4. การตดัสินใจซือ้ ระหวา่งกลุม่ 1.772 4 .443 7.874 .000* 

 ภายในกลุม่ 22.165 395 .056   

 รวม 23.936 399    
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ตารางท่ี 4.22 (ต่อ)  

 

ค่าเฉล่ียการตัดสินใจซือ้   แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS    F    p 

 

5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ระหวา่งกลุม่ .132 4 .033 .576 .680 

 ภายในกลุม่ 22.620 395 .057   

 รวม 22.752 399    

ค่าเฉล่ีย โดยรวม 

ระหว่างกลุ่ม .453 4 .113 4.112 .003* 

ภายในกลุ่ม 10.841 395 .028   

รวม 11.294 399    

*  มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05   

  

 

 จากตาราง 4.22 แสดงการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือก

ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) กับปัจจัยส่วนบุคคลจําแนกตามระดับ

การศึกษา พบว่า มีความแตกต่างของผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขต

กรุงเทพมหานครต่อการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

โดยรวมแตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่งยอมรับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และเม่ือ

พิจารณาเป็นรายด้าน จําแนกตามรายได้ พบว่า มีความแตกต่างของผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ พบว่า ไม่มีความแตกตา่งกนั อยา่งมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 ซึ่งปฏิเสธสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) ในด้านการรับรู้ถึงความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก 

และการตดัสินใจซือ้ พบว่า มีความแตกตา่งกัน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซึ่งยอมรับ

สมมตฐิานท่ีตัง้ไว้  
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ตารางท่ี 4.23 การวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการ

ตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) จําแนกตามรายได้ ใน

ภาพรวม เป็นรายคู ่

 

อาชีพ 

Mean ค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ 

X  ตํ่ากว่า 

5,000 บาท 

4.0109 

5,001 – 

15,000 บาท 

4.0165 

15,001 – 

25,000บาท 

4.0444 

25,001 – 

35,000บาท 

3.9739 

35,001 บาท

ขึน้ไป 

3.8764 

ต่ํากว่า 5,000 

บาท 

4.0109  -.0056 

(.028) 

-.0336 

(.031) 

.0370 

(.078) 

.1344* 

(.046) 

5,001 – 

15,000 บาท 

4.0165   -.0279 

(.020) 

.0426 

(.074) 

.1401 

(.039) 

15,001 – 

25,000 บาท 

4.0444    .0705 

(.076) 

.1680* 

(.041) 

25,001 – 

35,000 บาท 

3.9739     .0975 

(.083) 

35,001 บาท

ขึน้ไป 

3.8764      

* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05   

 

 

 จากตาราง 4.23 พบว่า เม่ือเปรียบเทียบความแตกตา่งของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่สําหรับ

ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) จําแนกตามรายได้ ในภาพรวม พบว่า มีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั .05 จํานวน 3 คู ่คือ 

 ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้

น้อยกว่าหรือเท่ากับ 5,000 บาท ( X = 4.0109) มีความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตดัสินใจ

เลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในภาพรวมมากกว่าผู้ ท่ีมีรายได้ 

35,001 บาทขึน้ไป ( X = 3.5789) และรายได้ 15,001 – 25,000 บาท ( X = 4.0444) 
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ตารางท่ี 4.24 การวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการ

ตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) จําแนกตามรายได้ ในด้าน

การรับรู้ถึงความต้องการ เป็นรายคู ่

 

อาชีพ 

Mean ค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ 

X  ตํ่ากว่า 

5,000 บาท 

4.3700 

5,001 – 

15,000 บาท 

4.2408 

15,001 – 

25,000บาท 

4.2111 

25,001 – 

35,000บาท 

4.1200 

35,001 บาท

ขึน้ไป 

4.0316 

ต่ํากว่า 5,000 

บาท 

4.3700  .1292* 

(.048) 

.1589* 

(.054) 

.2500 

(.135) 

.3384* 

(.079) 

5,001 – 

15,000 บาท 

4.2408   .0297 

(.035) 

.1208 

(.129) 

.2092* 

(.068) 

15,001 – 

25,000 บาท 

4.2111    .0911 

(.131) 

.1795* 

(.072) 

25,001 – 

35,000 บาท 

4.1200     .0884 

(.143) 

35,001 บาท

ขึน้ไป 

4.0316      

* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05   

 

 

 จากตาราง 4.24 พบว่า เม่ือเปรียบเทียบความแตกตา่งของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่สําหรับ

ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) จําแนกตามรายได้ ในด้านการรับรู้ถึงความต้องการ พบว่า มีความแตกต่างกันอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 จํานวน 5 คู ่คือ 

 ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้ 

35,001 บาทขึน้ไป ( X = 4.0316) มีความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในภาพรวม น้อยกว่าท่ีมีรายได้ต่ํากว่าหรือ
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เท่ากับ 5,000 บาท ( X = 4.3700) รายได้ 5,001 – 15,000 บาท ( X = 4.2408) และรายได้ 

15,001 – 25,000 บาท ( X = 4.2111) 

 ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้

ต่ํากวา่หรือเท่ากบั 5,000 บาท ( X = 4.3700) มีความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือก

ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในภาพรวม มากกว่าท่ีมีรายได้ 5,001 – 

15,000 บาท ( X = 4.2408) และรายได้ 15,001 – 25,000 บาท ( X = 4.2111) 

 

 

ตารางท่ี 4.25 การวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการ

ตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) จําแนกตามรายได้ ในด้าน

การแสวงหาข้อมลู เป็นรายคู ่

 

อาชีพ 

Mean ค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ 

X  ตํ่ากว่า 

5,000 บาท 

4.0333 

5,001 – 

15,000 บาท 

4.0510 

15,001 – 

25,000บาท 

4.0796 

25,001 – 

35,000บาท 

3.9667 

35,001 บาท

ขึน้ไป 

3.8070 

ต่ํากว่า 5,000 

บาท 

4.0333  -.0177 

(.035) 

-.0463 

(.039) 

.0667 

(.098) 

.2263* 

(.057) 

5,001 – 

15,000 บาท 

4.0510   .-.0286 

(.025) 

.0844 

(.093) 

.2440* 

(.049) 

15,001 – 

25,000 บาท 

4.0796    .1130 

(.095) 

.2726* 

(.052) 

25,001 – 

35,000 บาท 

3.9667     .1596 

(.104) 

35,001 บาท

ขึน้ไป 

3.8070      

* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05   
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 จากตาราง 4.25 พบว่า เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่สําหรับ

ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) จําแนกตามรายได้ ในด้านการแสวงหาข้อมลู พบว่า มีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิตท่ีิระดบั .05 จํานวน 3 คู ่คือ 

 ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้

ต่ํากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท ( X = 4.0333) รายได้ 5,001 – 15,000 บาท ( X = 4.0501) และ

รายได้ 15,001 – 25,000 บาท ( X = 4.0796) มีความแตกตา่งระหวา่งคา่เฉล่ียการตดัสินใจเลือก

ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในภาพรวม มากกว่าท่ีมีรายได้ 35,001 

บาทขึน้ไป ( X = 3.8070) 

 

ตารางท่ี 4.26 การวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการ

ตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) จําแนกตามรายได้ ในด้าน

การประเมินทางเลือก เป็นรายคู ่

 

อาชีพ 

Mean ค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ 

X  ตํ่ากว่า 

5,000 บาท 

3.8000 

5,001 – 

15,000 บาท 

3.8800 

15,001 – 

25,000บาท 

4.0133 

25,001 – 

35,000บาท 

4.1600 

35,001 บาท

ขึน้ไป 

4.0421 

ต่ํากว่า 5,000 

บาท 

3.8000  -.0800 

(.059) 

-.2133* 

(.065) 

-.3600* 

(.164) 

-.2421* 

(.096) 

5,001 – 

15,000 บาท 

3.8800   -.1333* 

(.042) 

-.2800 

(.156) 

-.1621 

(.082) 

15,001 – 

25,000 บาท 

4.0133    -.1467 

(.159) 

-.0288* 

(.087) 

25,001 – 

35,000 บาท 

4.1600     .1179 

(.174) 

35,001 บาท

ขึน้ไป 

4.0421      

* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05   
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 จากตาราง 4.26 พบว่า เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่สําหรับ

ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) จําแนกตามรายได้ ในด้านการประเมินทางเลือก พบว่า มีความแตกต่างกันอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 จํานวน 4 คู ่คือ 

 ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้ 

35,001 บาทขึน้ไป  ( X = 4.0421) มีความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในภาพรวม มากกว่าท่ีมีรายได้ต่ํากว่าหรือ

เทา่กบั 5,000 บาท ( X = 3.8000) และรายได้ 15,001 – 25,000 บาท ( X = 4.0133) 

 ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้                  

15,001 – 25,000 บาท ( X = 4.0133) มีความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในภาพรวม มากกว่าท่ีมีรายได้ต่ํากว่าหรือ

เทา่กบั 5,000 บาท ( X = 3.8000) และรายได้ 5,001 – 15,000 บาท ( X = 3.8800) 

 

 

ตารางท่ี 4.27 การวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการ

ตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) จําแนกตามรายได้ ในด้าน

การตดัสินใจซือ้เป็นรายคู ่

 

อาชีพ 

Mean ค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ 

X  ตํ่ากว่า 

5,000 บาท 

4.0200 

5,001 – 

15,000 บาท 

4.0563 

15,001 – 

25,000บาท 

4.0422 

25,001 – 

35,000บาท 

3.8400 

35,001 บาท

ขึน้ไป 

3.7579 

ต่ํากว่า  

5,000 บาท 

4.0200  -.0363 

(.040) 

-.0222 

(.045) 

.1800 

(.112) 

.2621* 

(.066) 

5,001 – 

15,000 บาท 

4.0563   .0141 

(.029) 

.2163* 

(.107) 

.2984* 

(.056) 

15,001 – 

25,000 บาท 

4.0422    .2022 

(.108) 

.2843* 

(.059) 
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ตารางท่ี 4.27 (ต่อ)  

 

อาชีพ 

Mean ค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ 

X  ตํ่ากว่า 

5,000 บาท 

4.0200 

5,001 – 

15,000 บาท 

4.0563 

15,001 – 

25,000บาท 

4.0422 

25,001 – 

35,000บาท 

3.8400 

35,001 บาท

ขึน้ไป 

3.7579 

25,001 – 

35,000 บาท 

3.8400     .0821 

(.119) 

35,001 บาท

ขึน้ไป 

3.7579      

* มีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05   

 

 

 จากตาราง 4.27 พบว่า เม่ือเปรียบเทียบความแตกตา่งของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่สําหรับ

ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) จําแนกตามรายได้ ในด้านการตดัสินใจซือ้ พบวา่ มีความแตกตา่งกนัอย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิตท่ีิระดบั .05 จํานวน 4 คู ่คือ 

 ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้

ต่ํากว่าหรือเท่ากบั 5,000 บาท ( X = 4.0200) รายได้ 5,001 – 15,000 บาท ( X = 4.0563) และ

รายได้ 15,001 – 25,000 บาท ( X = 4.0422) ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตดัสินใจเลือก

ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในภาพรวม มากกวา่ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้ 35,001 บาทขึน้ไป ( X = 

3.7579) มีผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีมีรายได้                

25,001 – 35,000 บาท ( X = 3.8400) มีความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ในภาพรวมมากกว่า ผู้ ท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม  (Beauty Drink) ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายได้ 5,001 – 15,000 บาท ( X = 

4.0563) 
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4.5 ทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์เก่ียวกับความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) กับการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์

เคร่ืองดื่มเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดย

ใช้การวิ เคราะห์ สัมประสิท ธ์ิสหสัมพันธ์ เพีย ร์สัน  (Pearson Correlation 

Coefficient) 
 

 

ตารางท่ี 4.28 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจของผู้ ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
การรับรู้ถึงความต้องการ 

rxy Sig. ระดับความสัมพันธ์ 

1. ด้านผลติภณัฑ์ .681** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัปานกลาง 

2. ด้านราคา .714** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัสงู 

3. ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย .644** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัปานกลาง 

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด .813** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัสงู 

5. ด้านพนกังาน .804** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัสงู 

6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ .637** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัสงู 

7. ด้านกระบวนการในการให้บริการ .660** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัปานกลาง 

รวม 0.70 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัปานกลาง 

**อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิ .01 

 

 

 จากตารางท่ี 4.28 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน ของผู้ ซือ้มี

ความสมัพนัธ์ทางบวกในระดบัปานกลางกบัการรับรู้ถึงความต้องการ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั .01 
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 เม่ือพิจารณาตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัการรับรู้ถึงความต้องการ เป็นรายด้าน พบว่า พนกังาน

สง่เสริมการตลาด ลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์ทางบวกในระดบัสงูกบัการตดัสินใจของ

ผู้ ซือ้ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 ส่วนผลิตภัณฑ์ ราคา 

ชอ่งทางการจดัจําหน่าย กระบวนการในการให้บริการ มีความสมัพนัธ์ทางบวกในระดบัปานกลาง

กบัการตดัสินใจของผู้ ซือ้ การรับรู้ถึงความต้องการอยา่งมีนยัสําคญัท่ีระดบั .01 

 

 

ตารางท่ี 4.29 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจของผู้ ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ด้านการแสวงหาข้อมลู 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
การแสวงหาข้อมูล 

rxy Sig. ระดับความสัมพันธ์ 

1. ด้านผลติภณัฑ์ .725** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัสงู 

2. ด้านราคา .773** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัสงู 

3. ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย .772** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัสงู 

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด .752** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัสงู 

5. ด้านพนกังาน .819** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัสงู 

6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ .662** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัปานกลาง 

7. ด้านกระบวนการในการให้บริการ .587** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัปานกลาง 

รวม 0.73 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัสงู 

**อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิ .01 

 

 

 จากตารางท่ี 4.29 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน ของผู้ ซือ้มี

ความสัมพันธ์ทางบวกในระดับสูงกับผลการตดัสินใจเลือกซือ้ ด้านการแสวงหาข้อมูลอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
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 เม่ือพิจารณาตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัผลการตดัสินใจเลือกซือ้ เป็นรายด้าน พบวา่ ผลิตภณัฑ์ 

ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงาน มีความสัมพันธ์ทางบวกใน

ระดบัสูงกับการตดัสินใจของผู้ ซือ้ ด้านการแสวงหาข้อมูล อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 

ส่วนลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการในการให้บริการ มีความสมัพันธ์ทางบวกในระดบัปาน

กลางกบัการตดัสินใจของผู้ ซือ้ ด้านการแสวงหาข้อมลู อยา่งมีนยัสําคญัท่ีระดบั .01 

 

 

ตารางท่ี 4.30 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจของผู้ ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ด้านการประเมินทางเลือก 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
การประเมินทางเลือก 

rxy Sig. ระดับความสัมพันธ์ 

1. ด้านผลติภณัฑ์ .293** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัต่ํา 

2. ด้านราคา .296** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัต่ํา 

3. ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย .227** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัต่ํา 

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด .296** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัต่ํา 

5. ด้านพนกังาน .258** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัต่ํา 

6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ .279** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัต่ํา 

7. ด้านกระบวนการในการให้บริการ .288** 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัต่ํา 

รวม 0.270 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัต่ํา 

**อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิ .01 

 

 

 จากตารางท่ี 4.30 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน ของผู้ ซือ้มี

ความสมัพนัธ์ทางบวกในระดบัต่ํากบัผลการตดัสินใจเลือกซือ้ ด้านการประเมินทางเลือก อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 
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 เม่ือพิจารณาตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัผลการตดัสินใจเลือกซือ้ เป็นรายด้าน พบวา่ ผลิตภณัฑ์ 

ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงาน ลักษณะทางกายภาพ และ

กระบวนการในการให้บริการ มีความสมัพนัธ์ทางบวกในระดบัต่ํากบัการตดัสินใจของผู้ ซือ้ ด้าน

การประเมินทางเลือกอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  

 

 

ตารางท่ี 4.31 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจของผู้ ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ด้านการตดัสินใจซือ้ 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
การตัดสินใจซือ้ 

rxy Sig. ระดับความสัมพันธ์ 

1. ด้านผลติภณัฑ์ -0.073 0.234 ไมมี่ความสมัพนัธ์ 

2. ด้านราคา -.145** 0.010 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

3. ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย -.126** 0.027 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด -0.074 0.113 ไมมี่ความสมัพนัธ์ 

5. ด้านพนกังาน -.194** 0.000 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ .125** 0.029 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

7. ด้านกระบวนการในการให้บริการ -0.058 0.269 ไมมี่ความสมัพนัธ์ 

รวม -0.112 0.009 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

**อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิ .01 

 

 จากตารางท่ี 4.31 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน ของผู้ ซือ้มี

ความสัมพันธ์ทางบวกในระดับต่ํากับผลการตัดสินใจเลือกซือ้ ด้านการตัดสินใจซือ้ อย่างมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 ยกเว้นด้านการส่งเสริมการตลาด และกระบวนการในการ

ให้บริการ ไมมี่ความสมัพนัธ์กนั 

 เม่ือพิจารณาตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัผลการตดัสินใจเลือกซือ้ เป็นรายด้าน พบวา่ ผลิตภณัฑ์ 
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ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย พนกังาน ลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์ทางบวกในระดบั

ต่ํากบัการตดัสินใจของผู้ ซือ้ ด้านการตดัสินในซือ้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01  

 

ตารางท่ี 4.32 ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์แบบเพียร์สนัความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจของผู้ ซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink)  ด้านพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
พฤตกิรรมหลังการซือ้ 

rxy Sig. ระดับความสัมพันธ์ 

1. ด้านผลติภณัฑ์ -.180** 0.004 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

2. ด้านราคา -.277** 0.000 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

3. ด้านชอ่งทางการจดัจําหนา่ย -.248** 0.000 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด -.199** 0.000 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

5. ด้านพนกังาน -.308** 0.000 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ -.278** 0.000 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

7. ด้านกระบวนการในการให้บริการ -.135** 0.01 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

รวม -0.241 0.002 สมัพนัธ์ทางลบ  ระดบัต่ํา 

**อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิ .01 

 

 จากตารางท่ี 4.32 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน ของผู้ ซือ้มี

ความสมัพนัธ์ทางลบในระดบัต่ํากับผลการตดัสินใจเลือกซือ้ ด้านการพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 เม่ือพิจารณาตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์กบัผลการตดัสินใจเลือกซือ้ เป็นรายด้าน พบวา่ ผลิตภณัฑ์ 

ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงาน ลักษณะทางกายภาพ และ

กระบวนการในการให้บริการ มีความสมัพนัธ์ทางลบในระดบัต่ํากบัการตดัสินใจของผู้ ซือ้ ด้านการ

พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01  
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ตารางท่ี 4.33 สรุปค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์แบบเพียร์สันความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีความสมัพนัธ์ตอ่การตดัสินใจของผู้ ซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) โดยรวม 

 

การตัดสินใจ 
ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

rxy Sig. ระดับความสัมพันธ์ 

การรับรู้ถึงความต้องการ 0.70 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัปานกลาง 

การแสวงหาข้อมลู 0.73 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัสงู 

การประเมินทางเลือก 0.270 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัต่ํา 

การตดัสินใจซือ้ -0.112 0.009 สมัพนัธ์ทางลบ ระดบัต่ํา 

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ -0.241 0.002 สมัพนัธ์ทางลบ  ระดบัต่ํา 

รวม 0.70 0.000 สมัพนัธ์ทางบวก ระดบัปานกลาง 

**อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิ .01 

 

 

 จากตารางท่ี 4.33 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน ของผู้ ซือ้มี

ความสมัพนัธ์โดยรวมเป็นไปในทิศทางบวก ระดบัปานกลางกับผลการตดัสินใจเลือกซือ้ อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .01 

 เม่ือพิจารณาตามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธ์กับผลการตัดสินใจเลือกซือ้ เป็นรายด้าน พบว่า การ

ตดัสินใจซือ้และพฤติกรรมหลงัการซือ้ มีความสมัพนัธ์ทางลบ ส่วนการรับรู้ถึงความต้องการ การ

แสวงหาข้อมูล และการประเมินทางเลือกนัน้มีความสมัพนัธ์ในทิศทางบวกอย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิตท่ีิระดบั .01  

 

แบบสอบถามชุดท่ี 2 สําหรับผู้ ให้ข้อมูลจํานวน  3 คน สัมภาษณ์เก่ียวกับทัศนคติของการ

ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ประกอบไปด้วยบคุคลท่ีประกอบ

อาชีพแตกต่างกันตามผลการวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียการตัดสินใจเลือกซือ้

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) กบัปัจจยัส่วนบคุคลจําแนกอาชีพ ซึ่งมีอาชีพ

นกัเรียนหรือนกัศกึษา อาชีพอิสระ อาชีพพนกังานบริษัท โดยมีผลดงันี ้



83 
 

ผลการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูลคนท่ี 1  ช่ือ คณุญัญะ  เกือ้คลงั   อาชีพ นกัศกึษา  อาย ุ20 ปี 

 1. คณุคดิวา่รูปแบบของบรรจภุณัฑ์ท่ีคณุต้องการควรมีรูปแบบอยา่งไร เพราะเหตใุด 

    คาํตอบคือ เปิดใช้สะดวกในผลิตภณัฑ์ ท่ีบริโภคได้ทนัที และควร เก็บรักษาได้ทัง้ใน

อณุหภมูิปกต ิ

 2. คณุคดิวา่ราคาของผลิตภณัฑ์สมัพนัธ์กบัปริมาณหรือไมอ่ยา่งไร 

    คําตอบคือ สัมพันธ์กัน เพราะ ปัจจุบนั ผู้บริโภค ต้องการ ราคา ถูก และปริมาณ

พอดี 

 3. คณุคิดว่าทําเลท่ีตัง้ของจดุจําหนา่ยเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามควรมีลกัษณะ

อยา่งไร 

    คาํตอบคือ ทําเลท่ีตัง้อยู ่ใกล้ตลาด ใกล้จดุขึน้รถโดยสาร  ใกล้แหลง่ชมุชน  

 4. คณุคิดวา่การสง่เสริมการตลาดเป็นเหตผุลสําคญัท่ีทําให้มีการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความสวยความงามหรือไม ่อยา่งไร 

    คําตอบคือ มี เพราะเป็นการกระตุ้ นให้เกิดความต้องการ ผู้ บริโภคปัจจุบันให้

ความสําคญักบัสขุภาพตลอดเวลา 

 5. คุณคิดว่า ความรู้ความเข้าใจของพนักงานขายมีส่วนช่วยให้คุณตัดสินใจซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามหรือไม ่อยา่งไร 

    คาํตอบคือ มี เพราะ ถ้าเรามีข้อมลู วา่เคร่ืองด่ืมท่ีด่ืมให้ประโยชน์ หรือ ผลข้างเคียง 

ในการบริโภคอยา่งไรบ้างเราก็จะตดัสินใจซือ้ได้ง่ายขึน้ 

 6. คณุคดิวา่กระบวนการผลิตเคร่ืองด่ืมมีความสําคญัมากน้อยเพียงใดกบัการตดัสินใจ

ซือ้ 

    คําตอบคือ มีผลมาก เพราะอาหารหรือเคร่ืองด่ืมท่ีเราจะนําเข้าสู่ร่างกาย ต้องผ่าน

ขัน้ตอนท่ี สะอาด ถกูหลกัอนามยั มีการรับรององค์การอาหารและยา เป็นต้น 

 7. หากคุณต้องการดูแลสุขภาพเบือ้งต้น คุณจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามหรือไม ่

อยา่งไร 

    คําตอบคือ ซือ้ แตต้่องดอูงค์ประกอบ หลายประการ  เช่น สะอาด ปลอดภยั ราคา

เหมาะสม  รักษาสขุภาพให้ขึน้ได้จริง        

 8. เม่ือคณุต้องการท่ีจะดแูลสขุภาพร่างกาย คณุมีแหล่งข้อมูลความรู้จากท่ีใด ช่วยใน

การตดัสินใจ 

    คาํตอบคือ  website  
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 9. คณุใช้แนวทางใดในการพิจารณาเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงาม 

    คาํตอบคือ  ประโยชน์ ผลท่ีได้รับ และความพงึพอใจของผู้บริโภค 

 10. คณุคดิวา่เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม เป็นรายจา่ยท่ีสิน้เปลืองหรือไม ่เพราะเหตใุด 

    คาํตอบคือ ไม ่เพราะ ถ้าบริโภคเข้าสูร่่างกายแล้วทําให้สขุภาพดีขึน้จริง 

 

ผลการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล คนท่ี 2 ช่ือ  วรดา สุดสนอง อาชีพ อาชีพอิสระ (รับสอนพิเศษ)  

อาย ุ35 ปี 

 1. คณุคดิวา่รูปแบบของบรรจภุณัฑ์ท่ีคณุต้องการควรมีรูปแบบอยา่งไร เพราะเหตใุด 

    คาํตอบคือ  ควรจะมีรูปทรงท่ีสวยงาม นา่สนใจ ทําอยากหยิบมาด่ืม ขนาดกะทดัรัด

สามารถพกเหน็บใสก่ระเป๋าได้และควรดสูะอาดและทําด้วยวสัดท่ีุไมเ่ป็นพิษ 

 2. คณุคดิวา่ราคาของผลิตภณัฑ์สมัพนัธ์กบัปริมาณหรือไมอ่ยา่งไร 

    คําตอบคือ  คิดว่าควรมีความสมัพนัธ์กันทัง้ราคาและปริมาณ ให้สมเหตสุมผลกัน 

เป็นไปในทิศทางเดียวกนั แตก็่ควรสมัพนัธ์กบัสารอาหารและวิตามินตา่งๆท่ีใส่ลงไปในเคร่ืองด่ืม

ด้วย เช่นว่าวิตามินชนิดนีค้วรจะด่ืมในปริมาณน้อยๆ เพราะอาจจะมีกระทบต่อร่างกาย แตร่าคา

คอ่นข้างสงูเพราะต้องนําเข้ามาจากตา่งประเทศ เคร่ืองด่ืมชนิดนีก็้จะมีราคาแพงแตป่ริมาณน้อย 

 3. คณุคิดว่าทําเลท่ีตัง้ของจดุจําหน่ายเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามควรมีลกัษณะ

อยา่งไร 

    คําตอบคือ  ควรตัง้จุดขายไว้ในบริเวณท่ีมีผู้คนผ่านไปมา มีบริเวณให้สามารถยืน

อ่านข้อมลูบนตวัผลิตภัณฑ์ได้ เพราะคนท่ีจะมาด่ืมเคร่ืองด่ืมประเภทนี ้ต้องหาข้อมูล ก่อนด่ืมว่า

ต้องการด่ืมเพ่ือชว่ยในเร่ืองใด 

 4. คณุคิดวา่การสง่เสริมการตลาดเป็นเหตผุลสําคญัท่ีทําให้มีการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความสวยความงามหรือไม ่อยา่งไร 

    คําตอบคือ  มีผลอย่างมาก เพราะการส่งเสริมการตลาดจะช่วยให้สินค้าน่าสนใจ 

เชน่ซือ้ 1 แถม 1 หรือซือ้ครบแถมของสมนาคณุ ก็จะชว่ยดงึดดูความสนใจ ให้หยิบจบัมาอ่านหรือ

ศกึษารายละเอียดของตวัผลิตภณัฑ์ 

 5. คุณคิดว่า ความรู้ความเข้าใจของพนักงานขายมีส่วนช่วยให้คุณตัดสินใจซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามหรือไม ่อยา่งไร 
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    คาํตอบคือ  มีผลพอสมควร ถ้าต้องการหาข้อมลูของตวัผลิตภณัฑ์แล้วการอา่นจาก

ฉลากบนผลิตภณัฑ์อาจทําให้เราไม่เข้าใจในสรรพคณุ นัน้ พนกังานขายท่ีสามารถอธิบายให้เรา

เกิดความเข้าใจในตวัสรรพคณุสินค้า จะทําให้เราอยากซือ้มาด่ืม 

 6. คณุคดิวา่กระบวนการผลิตเคร่ืองด่ืมมีความสําคญัมากน้อยเพียงใดกบัการตดัสินใจ

ซือ้ 

    คําตอบคือ  กระบวนการผลิตเป็นขัน้ตอนท่ีมีความสําคญัอย่างมาก ย่ิงในปัจจุบนั 

เจ้าของผลิตภัณฑ์มักจะพาเข้าไปเย่ียมดูกรรมวิธีการผลิต ถ้าสะอาด ปลอดภัย ได้มาตรฐานก็

มกัจะได้รับความนิยมด้วย 

 7. หากคุณต้องการดูแลสุขภาพเบือ้งต้น คุณจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามหรือไม ่

อยา่งไร 

    คาํตอบคือ  ซือ้มาด่ืมบ้างแตก็่ต้องดแูลสว่นอ่ืนควบคูไ่ปกบัการออกกําลงักายด้วย  

 8. เม่ือคณุต้องการท่ีจะดแูลสขุภาพร่างกาย คณุมีแหล่งข้อมลูความรู้จากท่ีใด ช่วยใน

การตดัสินใจ 

    คาํตอบคือ  จากเว็บไซต์ตา่งๆและจากเพ่ือนคนสนิท 

 9. คณุใช้แนวทางใดในการพิจารณาเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงาม 

    คาํตอบคือ  ความปลอดภยั 

 10. คณุคดิวา่เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม เป็นรายจา่ยท่ีสิน้เปลืองหรือไม ่เพราะเหตใุด 

    คําตอบคือ  คิดว่าเป็นรายจ่ายท่ีสิน้เปลืองมาก ถ้าเราดแูลตวัเองก็ไม่จําเป็นต้องซือ้

เคร่ืองด่ืมแบบนีม้าด่ืม 

 

ผลการสัมภาษณ์ผู้ให้ข้อมูล คนท่ี 3  ช่ือ  กชพร  ตัง้จริยธรรม อาชีพ  พนักงานอะไหล ่    

บริษัท โตโยต้า มหานคร สาขาราษฎร์บรูณะ อาย ุ22 ปี 

 1. คณุคดิวา่รูปแบบของบรรจภุณัฑ์ท่ีคณุต้องการควรมีรูปแบบอยา่งไร เพราะเหตใุด 

    คาํตอบคือ  ใช้งานง่ายสะดวก มีฉลากบง่บอกถึงสรรพคณุชดัเจน  

 2. คณุคดิวา่ราคาของผลิตภณัฑ์สมัพนัธ์กบัปริมาณหรือไมอ่ยา่งไร 

    คาํตอบคือ  ไมจํ่าเป็นเพราะราคาควรสมัพนัธ์กบัคณุคา่ของผลิตภณัฑ์  

 3. คณุคิดว่าทําเลท่ีตัง้ของจดุจําหน่ายเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามควรมีลกัษณะ

อยา่งไร 

    คาํตอบคือ  สามารถเข้าถึงง่าย  
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 4. คณุคิดว่าการส่งเสริมการตลาดเป็นเหตผุลสําคญัท่ีทําให้มีการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความสวยความงามหรือไม ่อยา่งไร 

    คาํตอบคือ  มีสว่นนิดหนอ่ย เพราะสว่นท่ีสง่เสริมท่ีดีท่ีสดุคือคณุภาพของสินค้า 

 5. คุณคิดว่า ความรู้ความเข้าใจของพนักงานขายมีส่วนช่วยให้คุณตัดสินใจซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามหรือไม ่อยา่งไร 

    คาํตอบคือ  ไมจํ่าเป็น เพราะจดุขายท่ีสําคญัอยูท่ี่ตวัสินค้าไมใ่ชพ่นกังานขาย 

 6. คณุคดิวา่กระบวนการผลิตเคร่ืองด่ืมมีความสําคญัมากน้อยเพียงใดกบัการตดัสินใจ

ซือ้ 

    คาํตอบคือ  มีสว่นมากอยา่งมากเพราะต้องมีความสะอาดและปลอดภยั  

 7. หากคุณต้องการดูแลสุขภาพเบือ้งต้น คุณจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามหรือไม ่

อยา่งไร 

    คาํตอบคือ  ไมซื่อ้ จะออกกําลงักาย 

 8. เม่ือคณุต้องการท่ีจะดแูลสขุภาพร่างกาย คณุมีแหล่งข้อมูลความรู้จากท่ีใด ช่วยใน

การตดัสินใจ 

    คาํตอบคือ  อินเทอร์เน็ต 

 9. คณุใช้แนวทางใดในการพิจารณาเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงาม 

    คาํตอบคือ  รสชาตดีิด่ืมง่าย 

 10. คณุคดิวา่เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม เป็นรายจา่ยท่ีสิน้เปลืองหรือไม ่เพราะเหตใุด 

    คาํตอบคือ  เป็นรายจา่ยท่ีสิน้เปลือง เพราะมนัอยูน่อกเหนือจากปัจจยั 4 

 

 

 

 



บทที่ 5 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 

 

 

 การวิจัยเพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ครัง้นี ้ผู้ วิจยัได้นําผล

การวิเคราะห์ข้อมลูมาสรุปและข้อเสนอแนะ ดงันี ้

 

  5.1 สรุปผลการวิจยั 

  5.2 อภิปรายผล 

  5.3 ข้อเสนอแนะ 

 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 ผลการศกึษา ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิจยัได้ ดงันี ้

 5.1.1 แบบสอบถาม 

  ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมลูปัจจยัสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบวา่ 

  1. เพศ พบว่า กลุ่มตัวอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง มี

จํานวน 352 คน คดิเป็นร้อยละ 88.0 และเป็น เพศชาย มีจํานวน 48 คน คดิเป็นร้อยละ 12.0 

  2. อายุ พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น มีอายุ 26-30 ปี 

มีจํานวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 รองลงมาคือ มีอาย ุ31-35 ปีมีจํานวน 135 คน คดิเป็นร้อย

ละ 33.7 มีอายุ 20-25 ปี  มีจํานวน 47  คนคิดเป็นร้อยละ 11.75  และมีอายุ36-40 ปีมี จํานวน 

20 คน คดิเป็นร้อยละ 5.0 ตามลําดบั  

 

 

   3. ระดบัการศึกษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มี

การศึกษาอยู่ในระดับ ปวส./ อนุปริญญามากท่ีสุด มีจํานวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 
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การศกึษาระดบัปริญญาตรี มีจํานวน 66 คน คดิเป็นร้อยละ 16.5 และปวช./ ม.6 มีจํานวน 45 คน 

คดิเป็นร้อยละ 11.25 ตามลําดบั 

   4. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน พบว่า กลุม่ตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่

มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน 10,001 – 20,000 บาท จํานวน 246 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 และมีรายได้  

20,001 – 30,000 บาท จํานวน 90 คน คดิเป็นร้อยละ 22.5 มีรายได้เฉล่ียตอ่เดือน ต่ํากวา่10,000 

บาท จํานวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน มากกว่า 30,001 บาท จํานวน 

24 คน คดิเป็นร้อยละ 6.0 ตามลําดบั 

 

  ตอนท่ี2 ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอ่กระบวนการ

ตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ซึ่งเม่ือพิจารณารายด้านและราย

ข้อปรากฏผลดงันี ้

   1. ด้านผลิตภัณฑ์ มีความเห็นโดยรวม อยู่ในระดบั มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ีย

เทา่กบั 4.52 เม่ือพิจารณารายด้าน โดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่  

   - เลือกใช้วัตถุดิบและสารอาหารท่ีมีคุณค่าต่อผิวพรรณและรูปร่าง มี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.94  

   - มีรูปทรงบรรจุภัณฑ์ของจบัถนดัมือช่วยให้ความสะดวกในการบริโภคมี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.84   

   - มีคณุภาพมาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย. มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.74  

   - มีรสชาตท่ีิดี มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.43  

   - มีขนาดและปริมาณท่ีพอเหมาะแก่การบริโภคต่อครัง้มีค่าเฉล่ียท่ากับ 

3.58  

  2. ด้านราคา  มีความเห็นโดยรวมด้านราคา (Price) มีความเห็นโดยรวมอยู่ใน

ระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.52 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่ 

   - มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณท่ีจะได้รับมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.84  

   - มีราคาท่ีเหมาะสม เม่ือเทียบกบัคณุประโยชน์ท่ีจะได้รับมีคา่เฉล่ียเท่ากบั 

3.75   

   - มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับเคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืนๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

2.97  
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  3. ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความเห็นโดยรวมในระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ีย

เทา่กบั 3.82 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่ 

   - ใช้ภาพยนตร์โฆษณาส่ือความหมายชดัเจนเก่ียวกบัคณุสมบตัด้ิานความ

งามมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.8 

   - จดัรายการส่งเสริมการขายเช่น แจกของแถม ชิงโชคทองคําหรือลดราคา 

มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.85  

   - การให้ข้อมูลหรือคําแนะนําท่ีดีของพนักงานขายทําให้ต้องการซือ้มี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.84  

   - การประชาสมัพนัธ์บนส่ือออนไลน์ เชน่ การพดูคยุบน face book, twitter 

มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.76  

  4. ด้านการจัดจําหน่าย มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉล่ีย

เทา่กบั 3.90 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่  

   - มีจําหนา่ยอยา่งทัว่ถึงและหาซือ้ง่าย มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.21   

   - ราคาท่ีมีมาตรฐานไม่ว่าจะจัดวางจําหน่ายท่ีใดก็หาซือ้ได้ในราคา

เดียวกนัมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.82  

   - การจดัวางเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม(Beauty Drink)โดยแยกประเภทเป็น

ระเบียบ ทําให้มีความสะดวกในการเลือกซือ้มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 3.79  

  5. ด้านบุคคลมีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั มาก มีคา่เฉล่ียเท่ากบั 4.15 เม่ือ

พิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ียพบวา่  

   - พนกังานขายอธัยาศยัดี สภุาพ ออ่นน้อม มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.43  

   - บคุลิกภาพท่ีดีของพนกังานขาย มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.09  

   - การให้ข้อมลูผลิตภณัฑ์ท่ีดีของพนกังานขาย มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.92  

  6. ด้านกายภาพ มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

3.99 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่  

   - แหลง่ผลิตมีความเป็นระเบียบเรียบร้อยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.74  

   - แหล่งผลิตมีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีได้มาตรฐานสากลมีค่าเฉล่ีย

เทา่กบั 3.91  

   - แหลง่ผลิตมีอปุกรณ์การผลิตท่ีทนัสมยัมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.66  

   - ภาพลกัษณ์ท่ีดีและความมีช่ือเสียงของแหลง่ผลิตมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.65  
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  7. ด้านกระบวนการ มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 

4.06 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่  

   - การคัดเลือกวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพมาใช้ในกระบวนการผลิตมีค่าเฉล่ีย

เทา่กบั 4.58  

   - กระบวนการผลิตท่ีทนัสมยัปลอดภยั มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.88  

   - มีวางจําหน่ายอยู่เสมอไม่ขาดสต๊อก ตอบสนองต่อความต้องการได้

ตลอดเวลามีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.74  

 

  ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ซึง่เม่ือพิจารณารายด้านและรายข้อปรากฏผลดงันี ้

  1. ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.31 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่ 

   - คิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเม่ือต้องการดูแลรูปร่างมากท่ีสุด มี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 4.55  

   - คิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเม่ือรู้สึกว่ากระหายนํา้และต้องการ

ความสดช่ืน มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.39  

   - คดิจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะอยากมีผิวพรรณท่ีดีเหมือนพรีเซน

เตอร์ มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 -คิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะอยากร่วมลุ้นชิงโชคของ

รางวลั มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.03 

   - คิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเม่ือเห็นโฆษณาทางส่ือต่างๆของ

ผลิตภณัฑ์ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.99  

  2. ด้านการแสวงหาข้อมูล มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ีย

เทา่กบั 4.04 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ียพบวา่  

   - การหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามท่ีสนใจจากการ

จดัแสดงสินค้า ณ จดุขาย มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.43  

   - การอ่านบรรจภุัณฑ์ของสินค้าเพ่ือหาข้อมลูเก่ียวกับผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงามอยูใ่นระดบั มาก โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.21  

   - การสอบถามหรือพดูคยุกบัพนกังานขายเพ่ือหาข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.09  
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   - ใช้ส่ือโฆษณา (โทรทศัน์,วิทยุ,หนงัสือพิมพ์,นิตยสาร,เว็บไซต์) ในการหา

ข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามท่ีสนใจด้วยตวัเอง มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.92  

   - หาข้อมูลเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามท่ีสนใจจากบุคคลภายใน

ครอบครัว เพ่ือน บคุคลผู้ทรงอิทธิพลทางความคดิในสงัคม มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.82  

  3. ด้านการประเมินทางเลือก  มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.91 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่  

   - พรีเซนเตอร์ของผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งท่ีใช้พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.74  

   - ย่ีห้อหรือแบรนด์เป็นสิ่งท่ีใช้พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.91 

   - สูตรและคุณสมบัติเป็นสิ่งท่ีใช้พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.66 

   - คําบอกเล่าของบุคคลท่ี 3 เช่นคนในครอบครัว เพ่ือน ผู้ มีอิทธิพลทาง

ความคดิ มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.65 

   - ราคาไม่แพงและหาซือ้ง่ายเป็นสิ่งท่ีใช้พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงามมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.60  

  4. ด้านการตัดสินใจซือ้ มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมีค่าเฉล่ีย

เทา่กบั 4.03 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่  

   - ตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะเช่ือในคําบอกเล่าของบคุคลท่ี 

3  มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.24         

   - ตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ ย่ีห้อ/แบรนด์มีความนา่เช่ือถือ

และภาพลกัษณ์ท่ีดีโดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 4.15  

   - ตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ สูตรและคณุสมบตัิสินค้าตรง

กบัความต้องการโดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.99  

   - ตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ พรีเซนเตอร์ผลิตภณัฑ์มีความ

นา่เช่ือถือและสะท้อนถึงประโยชน์ของสินค้าได้อย่างดี โดยมีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.90  

   - ตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะราคาไมแ่พงและหาซือ้ง่าย โดย

มีคา่เฉล่ียเทา่กบั 3.87 สว่นเบ่ียงเบนมาตรฐาน 0.604 ตามลําดบั 
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  5. ด้านการตดัสินใจหลงัการซือ้ มีความเห็นโดยรวมอยู่ในระดับ มาก โดยมี

คา่เฉล่ียเทา่กบั 3.59 เม่ือพิจารณารายด้านโดยเรียงลําดบั ตามคา่เฉล่ีย พบวา่  

   - ในอนาคตผู้ บริโภคจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามอีก  โดยมีค่าเฉล่ีย

เทา่กบั 4.21  

   - จะแนะนําบอกต่อให้ผู้ อ่ืนบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม โดยมีค่าเฉล่ีย

เทา่กบั 2.97  

  

  ตอนท่ี 4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี

มีปัจจัยส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ได้แก่ เพศ  อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน 

มีผลทําให้พฤติกรรมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่อการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม (Beauty Drink)แตกตา่งกนั ดงัตาราง 5.1  
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ตารางท่ี 5.1 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

การตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์ 

กา
รรั
บ
รู้ถ

งึค
วา
ม
ต้อ

งก
าร

 

กา
รแ

สว
งห

าข้
อมู

ล 

กา
รป

ระ
เมิ
น
ท
าง
เล
ือก

 

กา
รต

ัดส
ิน
ใจ
ซือ้

 

พ
ฤต

ิกร
รม

ห
ลงั

กา
รซ

ือ้ 

ภ
าพ

รว
ม 

เพศ       

อาย ุ       

ระดบัการศกึษา       

อาชีพ       

รายได้ตอ่เดือนเฉลีย่       

หมายเหตุ      ยอมรับสมมตฐิาน  ปฏิเสธสมมตฐิาน 

 

 

   1. ผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

ตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) โดยรวมแตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า  ผู้บริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศแตกตา่งกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) ด้านการแสวงหาข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจซือ้ และ

ด้านพฤติกรรมหลังการซือ้แตกต่างกัน จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้  ส่วนด้านการรับรู้ถึงความ

ต้องการไมแ่ตกตา่งกนั  อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 จงึปฏิเสธสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้   

   2. ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายุแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการ

ตัดสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีอายแุตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการ
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ประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจซือ้ และด้านพฤติกรรมหลังการซือ้ไม่แตกต่างกัน อย่างมี

นยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 จงึปฏิเสธสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้   

   3. ผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) โดยรวมไม่แตกต่างกัน 

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 

พบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจ

เลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ด้านการแสวงหา

ข้อมลู ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตดัสินใจซือ้ และด้านพฤติกรรมหลงัการซือ้ไม่แตกตา่ง

กนั อยา่งมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 จงึปฏิเสธสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้   

   4. ผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) โดยรวมไม่แตกต่างกัน 

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีตัง้ไว้ และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 

พบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจ

เลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ และด้านการ

ประเมินทางเลือก แตกตา่งกนั จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตัง้ไว้  สว่นด้านการแสวงหาข้อมลู ด้านการ

ตดัสินใจซือ้ และด้านพฤติกรรมหลงัการซือ้ไม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 

จงึปฏิเสธสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้   

   5. ผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) โดยรวมแตกต่างกัน 

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิตท่ีิระดบั .05 จึงยอมรับสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้ และเม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน 

พบว่า ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจ

เลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ด้านการแสวงหา

ข้อมลูสว่น ด้านการตดัสินใจซือ้ และด้านการประเมินทางเลือก แตกตา่งกนั จึงยอมรับสมมตฐิาน

ท่ีตัง้ไว้  ส่วนด้านพฤติกรรมหลงัการซือ้ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 จึง

ปฏิเสธสมมตฐิานท่ีตัง้ไว้   

 

  ตอนท่ี 5 ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัทดสอบสมมติฐานโดยการวิเคราะห์เก่ียวกบั

ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) กับการตัดสินใจเลือกซือ้

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใช้การ
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วิเคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson Correlation Coefficient) สามารถสรุปได้ 

ดงันี ้

   1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน มีความสมัพนัธ์ทางบวกใน

ระดบัปานกลางกับการรับรู้ถึงความต้องการ ในการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

   2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน มีความสมัพนัธ์ทางบวกใน

ระดบัสงูกบัการแสวงหาข้อมลูในการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

   3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน มีความสมัพนัธ์ทางบวกใน

ระดับต่ํากับการประเมินทางเลือกในการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

   4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน มีความสมัพนัธ์ทางบวกใน

ระดบัต่ํากบัการตดัสินใจเลือกซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภค

ในกรุงเทพมหานครยกเว้นด้านการส่งเสริมการตลาด และกระบวนการในการให้บริการ ไม่มี

ความสมัพนัธ์ 

   5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน มีความสัมพนัธ์ทางลบใน

ระดบัต่ํากับพฤติกรรมภายหลังการซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

  สําหรับพฤติกรรมภายหลังการซือ้ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณ ฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) อีกนัน้จะเห็นได้ว่า หากผู้บริโภคได้ลองซือ้บริโภคแล้วไม่

ได้ผล ก็จะไมก่ลบัมาซือ้บริโภคอีก 

 

 5.1.2 แบบสัมภาษณ์  

  ผลจากการสัมภาษณ์ผู้ ให้ข้อมูลซึ่งมีอาชีพแตกต่างกัน โดยแบ่งเป็น นักเรียน

หรือนกัศกึษา ประกอบอาชีพอิสระ และพนกังานบริษัท สรุปได้ดงันี ้

  1. ด้านรูปแบบของบรรจุภัณฑ์ ผู้ ให้สัมภาษณ์ได้ให้สัมภาษณ์ไปในทิศทาง

เดียวกนั มีความคิดเห็นโดยรวมสรุปว่า บรรจภุัณฑ์ มีความสําคญัอย่างมากเพราะเป็นสิ่งเดียวท่ี

ผู้บริโภคจะมองเห็นและส่วนมากผู้ ให้ข้อมูลทัง้ 3 ท่านเน้นความสะดวก ในการพกพาเป็นสําคญั

เพราะจะชว่ยให้พกพาไปด่ืมได้ทกุท่ีทกุเวลา 
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  2. ด้านความสัมพันธ์ของตัวผลิตภัณฑ์กับปริมาณ ผู้ ให้สัมภาษณ์มีความ

คดิเห็นโดยรวมสรุปว่า ควรมีความสมัพนัธ์กนัเพราะจะทําให้ดคูุ้มคา่กบัเงินท่ีได้เสียไป มีเพียงผู้ ท่ี

ประกอบอาชีพพนกังานบริษัทท่ีมองว่า ราคาควรสมัพนัธ์กับคณุคา่ของผลิตภัณฑ์มากกว่า ทัง้นี ้

น่าจะมองในมุมมองของตวัผลิตภัณฑ์ ไม่ว่าจะมีราคาถูกหรือแพงแต่หากผลิตจากวตัถุดิบท่ีดีมี

ประโยชน์จริงก็นา่ซือ้หามารับประทานโดยไมไ่ด้มองท่ีปริมาณ 

  3. ด้านทําเลท่ีตัง้ของจุดจําหน่าย ผู้ ให้สัมภาษณ์มีความคิดเห็นโดยรวมไปใน

ทิศทางเดียวกนัวา่ ควรจะตัง้จดุจําหน่ายในแหล่งชมุชน มองเห็นง่าย หาซือ้ได้สะดวก ซึง่จะถกูวดั

โดยความรู้สึกของลูกค้าว่าได้รับความสะดวกสบายแค่ไหน พอใจหรือไม่ และท่ีสําคญัมีความ

เหมาะสมกบั รูปแบบการใช้ชีวิต (Lifeslyle) ของกลุม่เปา้หมายแตล่ะกลุม่หรือไม ่

  4. ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ ให้สัมภาษณ์มีความคิดเห็นโดยรวมไปใน

ทิศทางเดียวกนัว่าควรจะมีการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบตา่งๆ ซึ่งจะต้องประชาสมัพนัธ์ให้ถึง

ผู้บริโภคด้วย ทัง้นีก้ารส่งเสริมการตลาดนัน้คือ เป็นการติดต่อส่ือสารระหว่างผู้ ซือ้กบัผู้ขายโดยมี

วตัถปุระสงค์เพ่ือจงูใจ ดงันัน้ในการจดัโปรโมชัน่ใดๆ ก็ตาม การส่ือสารไปยงัลูกค้าถือเป็นสิ่งท่ีมี

ความสําคัญอย่างมาก เน่ืองจากหากไม่สามารถส่ือสารไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้แล้ว ใน

มมุมองของลกูค้าก็ไมไ่ด้ตา่งอะไรกบัการท่ีไมจ่ดัโปรโมชัน่เลย 

  5. ด้านความรู้ความเข้าใจของพนกังานขาย ผู้ ให้สมัภาษณ์ท่ีมีอาชีพนกัศึกษา

และ อาชีพอิสระนัน้ มีความคิดเห็นไปในทิศทางเดียวกนัว่า ความรู้ความเข้าใจของพนกังานขาย

มีผลตอ่การตดัสินใจซือ้ เพราะเป็นบคุคลท่ีต้องพบปะและให้บริการกบัลกูค้าโดยตรง ดงัจะเห็นได้

ว่าการให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ผ่านพนกังานขายจะช่วยให้ผู้บริโภคเกิดกระบวนการคิดและ

สามารถถามคําถามท่ีต้องการทราบได้เลยทนัที ส่วนผู้ ให้สัมภาษณ์ท่ีประกอบอาชีพพนกังาน

บริษัท มองว่าหากผู้ ผลิต จัดการประชาสัมพันธ์เก่ียวกับตวัผลิตภัณฑ์มาแล้วอย่างดี มีข้อมูล

โภชนาการท่ีครบถ้วน มีฉลากสินค้าระบุรายละเอียด เป็นอย่างดีแล้ว พนกังานขายก็จะไม่ต้อง

รับภาระหนักและการรับรู้ข้อมูลท่ีไม่เท่ากับของพนักงานขายอาจจะทําให้ข้อมูลท่ีจะส่งไปยัง

ผู้บริโภคเกิดความคลาดเคล่ือนได้  

  6. ด้านกระบวนการผลิต ผู้ ให้สัมภาษณ์มีความคิดเห็นโดยรวมไปในทิศทาง

เดียวกัน โดยมองว่ากระบวนการผลิตมีความสําคญัเป็นอย่างมากเพราะเป็นขัน้ตอนในการบ่ง

บอกถึงคุณภาพของสินค้า เป็นท่ีน่าเช่ือถือของผู้ ผลิต โดยต้องอาศัยเคร่ืองมือท่ีทันสมัยและมี

คณุภาพ ทําให้ผู้บริโภคเกิดความมัน่ใจในตวัผลิตภัณฑ์ ว่ามีความปลอดภัย สามารถบริโภคได้ 

ไมก่่อให้เกิดอนัตรายกบัร่างกาย 
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  7. หากคุณต้องการดูแลสุขภาพเบือ้งต้น คุณจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม

หรือไม่ ผลิต ผู้ ให้สัมภาษณ์มีความคิดเห็นโดยรวมไปในทิศทางเดียวกัน โดยมองว่า จะเน้นว่า

ปลอดภยัและได้ผลจริงจงึจะเป็นสาเหตท่ีุทําให้ผู้บริโภคต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพ่ือมา

ดแูลตนเอง ทัง้นีจ้ะเน้นออกกําลงักายและทานอาหารท่ีมีประโยชน์ร่วมด้วย 

  8. แหล่งข้อมูลความรู้ เม่ือต้องการท่ีจะดูแลสุขภาพร่างกาย ผู้ ให้สัมภาษณ์มี

ความคิดเห็นโดยรวมไปในทิศทางเดียวกนั โดยมองว่า การค้นหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ตหรือเว็บ

ไซส์จะง่ายและสะดวกสุดเพราะ มีการแนะนําสูตรของเคร่ืองด่ืม การรีวิวสินค้า ข้อมูลของ

โภชนาการ สรรพคณุตา่งๆสามารถหาอา่นได้ในอินเทอร์เน็ต 

  9. แนวทางในการพิจารณาเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงาม ผู้ ให้

สมัภาษณ์มีความคิดเห็นโดยรวมไปในทิศทางเดียวกันโดยมองว่า แนวทางในการพิจารณาเลือก

ซือ้ก็คือจะเน้นปลอดภยัและด่ืมง่าย นัน่คือ เคร่ืองหาย อย.โดยสามารถระบขุ้อมลูเก่ียวกบัปริมาณ

สารอาหาร ซึ่งแตกต่างจากการกล่าวอ้างทางสุขภาพ เช่น มีผลทําให้สวยขึน้ ฉลาดขึน้ ซึ่งใน

ประเทศไทย อย. ยงัไมอ่นญุาตให้มีการกลา่วอ้างในลกัษณะนัน้ 

  10. เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม เป็นรายจ่ายท่ีสิน้เปลือง ผู้ ให้สัมภาษณ์มีความ

คิดเห็นแตกต่างกัน โดยนกัศึกษามองว่าไม่เก่ียวกนั เพราะหากรับประทานแล้วได้ผลจริงก็ถือว่า

คุ้ม สําหรับผู้ประกอบอาชีพอิสระและพนกังานบริษัท มองวา่เป็นรายจา่ยท่ีสิน้เปลือง เน่ืองจากมี

อายุท่ีมากขึน้ และต้องรับผิดชอบรายจ่ายมากกว่านักศึกษา จึงมองว่าตรงนีเ้ป็นรายจ่ายท่ี

สิน้เปลือง 

 

 

5.2 อภปิรายผล 

 จากการศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้ บริโภคในกรุงเทพมหานคร สามารถนํามา

ผลการวิจยัมาอภิปรายได้ดงัตอ่ไปนี ้

 1. ปัจจัยส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจเลือกซือ้พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การตดัสินใจซือ้

โดยรวม อยู่ในระดบัมาก พบว่า ท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ด้านการตัดสินใจเลือกซือ้ การค้นหาข้อมูลการรับรู้
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ปัญหามีผลตอ่การตดัสินใจ ตดัสินใจซือ้การประเมินทางเลือก มีผลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดบั

มาก จากการศึกษาท่ีผ่านมา อธิบายได้ว่า พฤติกรรมผู้ ซือ้ จะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวกับ กระบวนการ

ตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภค 5 ขัน้ตอน ซึ่งจะเป็นไปตามกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภค 

(Stage of the buying decision process) โดยจะเร่ิมต้นจากการรับรู้ถึงความต้องการ ท่ีเกิดขึน้ 

โดยจะพยายามหาเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามมาแก้ไขปัญหาของผู้ ซือ้ท่ีเกิดขึน้ จากนัน้จึง

ทําการแสวงหาข้อมลู วา่แหลง่ใดมีการซือ้ขายเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามท่ีผู้ ซือ้ต้องการ ซึ่ง

ผู้ ซือ้ จะพิจารณาเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามท่ียงัท่ีเน้นแก้ปัญหาเป็นอนัดบัต้นในการเลือก 

และหากร้านค้าใดมีเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามท่ีมีคุณภาพดี ก็เป็นเหตุให้มีผู้ ซือ้เป็น

จํานวนมาก และหากร้านค้าอ่ืนๆมีเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามท่ี ราคาถกูกว่า หรือ อาจจะ 

มีราคาใกล้เคียงกนั ก็เป็นทางเลือกหนึ่งในการตดัสินใจซือ้ หรือ อาจกล่าวได้ว่าผู้ ซือ้มีโอกาสท่ีจะ

เลือกประเมินทางเลือกในการซือ้ จากในเร่ืองของคณุภาพและราคา ท่ีเหมาะสมนัน้ จะเป็นไป

ตามหลกัการทางทฤษฎี เม่ือมีการเลือกประเมินทางเลือกแล้ว โดยสว่นมากผู้ ซือ้ จะตดัสินใจซือ้ ก็

ตอ่เม่ือเขาได้รับข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามครบถ้วน จนเป็นท่ีพอใจ 

ของผู้ ซือ้เอง ทัง้นี ้อาจมีเง่ือนไขภายใน สําหรับเร่ืองการตดัสินใจได้ คือ เร่ืองของคณุสมบตัเิฉพาะ 

ซึ่งจะไม่เก่ียวข้องกับ ส่วนประสมทางการตลาด เน่ืองจากเป็นข้อมูลเฉพาะ ของเคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความสวยความงามแต่ละย่ีห้อ จากการศึกษาวิจัย สิ่งท่ีรองลงมา เป็นในเร่ืองของพฤติกรรม

ภายหลงัการซือ้ มีผลตอ่การตดัสินใจอยู่ในระดบัปานกลาง สิ่งท่ีส่งผลต่อ การตดัสินใจเลือกซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงาม ภายใต้พฤติกรรมภายหลังการซือ้ นัน้ จะเห็นได้จากการว่า                

ในอนาคตผู้ ซือ้ท่ีกลบัมาซือ้อีกและจะแนะนําให้คนอ่ืนซือ้ด่ืมด้วย 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

สวยความงาม โดยรวม อยู่ในระดบัมาก พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกซือ้อะไหล่เก่า กระบวนการในการให้บริการเป็นสิ่งท่ีต้องพิจารณาสําหรับธุรกิจ

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงาม เน่ืองจากการจัดเรียงหรือจัดแสดง ให้สะดวกแก่ค้นหา 

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงาม ให้ตรงความต้องการนัน้  จะต้องง่ายสะดวก สําหรับช่อง

ทางการจดัจําหน่ายท่ีรวดเร็ว มกัถกูใช้เป็นทางเลือกหนึ่งในการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความ

งาม การสง่เสริมการตลาดเป็นอีกส่วนหนึง่ท่ีลกูค้ามกัใช้พิจารณาด้วย หาก ใช้ภาพยนตร์โฆษณา

ส่ือความหมายชดัเจนเก่ียวกับคณุสมบตัิด้านความงามก็จะย่ิงดงึดดูความสนใจมากย่ิงขึน้ ส่วน

ราคาเป็นสิ่งท่ีผู้ ซือ้มักเลือกเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงาม มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกับ

ปริมาณท่ีจะได้รับ สว่นพนกังานผลตอ่การตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก เน่ืองจากพนกังานต้องเป็นผู้
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ให้บริการ พนักงานขายควรมีอัธยาศยัดี สุภาพ อ่อนน้อม สามารถแนะนําสารอาการท่ีตรงกับ

ความต้องการ ช่วยสร้างความประทบัใจ จะเป็นการเปิดโอกาสให้ผู้ ซือ้เลือกพิจาณาซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความสวยความงาม ย่ีห้อนัน้เป็นอนัดบัต้นๆ 

 3. ปัจจยัส่วนบคุคลท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซือ้อะไหล่เก่า แตกต่างกัน 

ซึ่งจะเป็นว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านของเพศท่ีต่างกันนัน้ การรับรู้ถึงความต้องการ การแสวงหา

ข้อมูล จะแตกต่างกัน ส่วนด้านการประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้และพฤติกรรมหลงัการซือ้

นัน้ไม่แตกต่างกัน นัน้อาจเน่ืองมาจาก การตดัสินใจท่ีจะเลือกเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงาม 

ต้องทราบถึง ปัญหาของสขุภาพหรือความงามท่ีต้องการแก้ไข ซึ่งจะเก่ียวข้องกบัการค้นหาข้อมลู 

เหตท่ีุเพศตา่งกนั มีผลตอ่การตดัสินใจเลือก เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามตา่งกนั นัน้  เพราะ

เพศหญิงเป็นเพศท่ีรักสวยรักงามมากกวา่เพศชาย ส่วนเพศชายอาจจะไปเน้นในด้านของการออก

กําลงักายหรือบํารุงสมองจากการทํางานมากกว่าความสวยงาม ส่วนด้านการประเมินทางเลือก 

การตัดสินใจซือ้และพฤติกรรมหลังการซือ้นัน้ไม่แตกต่างกัน นัน้เน่ืองมาจากการรับรู้ถึงความ

ต้องการ และการแสวงหาข้อมูล เป็นเหตผุลท่ีเป็นตวัส่งเสริมการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความสวยความงาม ซึง่กนัและกนั จงึพบได้วา่ ไมแ่ตกตา่งกนั 

 4. ส่วนปัจจัยส่วนบุคคล ในด้านของ อายุ ระดับการศึกษาและรายได้ต่อเดือนนัน้ 

แตกต่างกนัในส่วนของ การตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงาม ซึ่งจะสอดคล้อง

กับงานวิจัยของ (พากภูมิ พร้อมไวพล, 2551) ซึ่งได้ศึกษาค้นคว้าเร่ือง พฤติกรรมการซือ้และ

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้า IPod ของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยผู้ บริโภคท่ีมีอายุ ระดับการ ศึกษาสูงสุด ระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

สถานภาพสมรส และอาชีพแตกตา่งกนัมีพฤตกิรรมการซือ้สินค้า IPod แตกตา่งกนั ในทกุเร่ือง  

 5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู้ ซือ้มีความสมัพนัธ์ทางบวกในระดบัปานกลาง

กับผลการตดัสินใจเลือกซือ้ในด้านปัจจยัส่วนประสมการตลาด ทัง้ 7 ข้อ อย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิตท่ีิ ระดบั 0.01 

 6. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับผลการตัดสินใจเลือกซือ้

ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) นัน้จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดของผู้ ซือ้มีความสมัพนัธ์ทางบวกในระดบัปานกลางกบัผลการตดัสินใจเลือกซือ้ผู้ ซือ้

ในทุกๆด้าน จะเห็นได้ว่า จากหลักการทางทฤษฏีของ Philip Kotler (2003) ได้กล่าวถึงทฤษฎี

สว่นประสมการตลาด วา่หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคมุได้ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกนัเพ่ือสนอง

ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย โดยมีส่วนประสมการส่งเสริมการ ตลาดเป็นตวัส่ือสารข้อมูล 
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ระหว่างผู้ขายและผู้ ซือ้ท่ีมีศกัยภาพเพ่ือชกัจงูทศันคติ และพฤติกรรมการซือ้ จึงทําให้การวิจยัใน

ครัง้นี ้พบว่า ประสมทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กับผลการตดัสินใจเลือกซือ้ ในทุกๆด้าน และ

อยูใ่นระดบัปานกลาง ซึง่ในท่ีนี ้ขึน้อยูก่บั แหลง่ท่ีเก็บข้อมลูในการวิจยั 

 7. ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัความรู้ ความเข้าใจ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่มีความรู้ความเข้าใจอยู่ในระดับปานกลาง ซึ่งเม่ือทดสอบด้วยข้อคําถามพบว่า ผู้ ตอบ

แบบสอบถามยังขาดความรู้ความเข้าใจท่ีเก่ียวกับตวัผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม อีกนัย

หนึ่งคือผู้ ตอบแบบสอบถามนัน้ยังมีประสบการณ์ ในการบริโภคไม่มากพอท่ีทราบได้ถึง

รายละเอียดและคณุสมบตัิของสารอาหารตา่งๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของณัฏฐิกา ณวรรณโณ (2543) ท่ีได้ศึกษาว่า นักวิจัยพฤติกรรม

ผู้บริโภคได้พยายามใช้วิธีการตา่งๆในการวดัความรู้ความเข้าใจของผู้บริโภค งานวิจยับางชิน้ได้

นําปริมาณการซือ้หรือประสบการณ์ในการซือ้สินค้ามาเป็นตวับ่งบอกระดบัความรู้ของผู้บริโภค 

ย่ิงผู้บริโภคมีประสบการณ์ในการใช้สินค้ามาก ผู้บริโภคก็จะมีความรู้ความเข้าเก่ียวกับสินค้านัน้

มากเชน่กนั 

 8. ผลการวิเคราะห์ข้อมลูเก่ียวกบัข้อมลูพฤติกรรมการซือ้ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม ย่ีห้อ

เซปเป ้บิวตื ้ดริง้ค์ (Sappe Beauti Drink) ซึ่งประเภทเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเป็นสตูรคอลลาเจน 

นัน้แสดงให้เห็นว่า ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเซ็ปเป้ บิวตี ้ดริง้ค์ (Sappe Beauti Drink) เป็นแบรนด์ท่ี

สามารถทําให้ผู้ตอบแบบสอบถามรับรู้วา่เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีชว่ยเร่ืองความสวยงาม ซึง่สอดคล้องกบั  

 ผลการวิเคราะห์ของเว็ปไซค์โพซิชั่นนิ่ง (2552) ท่ีพบว่า เซ็ปเป้ บิวติ ดริง้ค์ (Sappe 

Beauti Drink) เป็นผู้บกุเบิกตลาดรายแรกๆ และถือเป็นรายใหญ่ในตลาดนี ้ด้วยผลิตภณัฑ์เซปเป ้

บิวตีด้ริงค์ ตัง้แตปี่ 2549 ซึ่งเป็นนํา้ผลไม้ท่ีมีส่วนผสมของคอลลาเจน เพ่ือเอาใจสาวรักผิว และ

ส่วนผสมของใยอาหารและแอล-คาร์นิทีน เจาะกลุ่มผู้ ท่ีห่วงใยในรูปร่างโดยผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามท่ีร้านค้าสะดวกซือ้โดยได้รับรู้ข่าวสารข้อมูลผลิตภณัฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ส่วนใหญ่คือ เว็บไซต์ / แฟนเพจ / เฟสบุ๊คซึ่งแสดงให้เห็น

ว่าผู้ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมการซือ้ผลิตภัณฑ์ท่ีร้านสะดวกซือ้อย่างเป็นประจํา และได้รับ

ข่าวสารจากว็บไซต์ / แฟนเพจ / เฟสบุ๊ ค เก่ียวกับผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามอย่าง

สม่ําเสมอ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัจฉรา พจนา (2550) ท่ีได้ศึกษาเร่ืองส่วนประสม

การตลาดท่ี มี อิท ธิพ ลต่อพ ฤติกรรม การซื อ้ เค ร่ือง ด่ืม เพ่ื อสุขภ าพ ของผู้ บ ริโภ คใน เขต

กรุงเทพมหานคร  
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 ผลการศึกษาพบว่าพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพของผู้ บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยเหตผุลท่ีซือ้เพราะทราบคณุประโยชน์ สถานท่ีซือ้จะซือ้จากร้านสะดวกซือ้ 

นอกจากนีผ้ลการศกึษายงัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามเฉล่ีย 4 ครัง้ต่อสปัดาห์ และมีปริมาณการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ืองามเฉล่ีย 2 ขวดต่อครัง้ ซึ่ง

เม่ือดจูากสดัส่วนในการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามของผู้ตอบแบบสอบถามนัน้พบว่ามีพฤติกรรม

ในการบริโภคผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืนๆ ท่ีใกล้เคียงกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของ ประสิทธ์ิ

พร วีระยทุธวิไล (2550) วิจยัเร่ืองปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งพฤติกรรมการบริโภค

เคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพพบว่าผู้บริโภคจะซือ้เคร่ืองด่ืมสมุนไพรบํารุงสุขภาพประมาณ 8 

ครัง้ตอ่เดือน หรือ 4 ครัง้ตอ่สปัดาห์ โดยมีแนวโน้มพฤติกรรมการซือ้คือผู้ตอบแบบสอบถามยงัไม่

แน่ใจว่าอนาคตตจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) เพิ่มขึน้หรือน้อยลง อาจ

เน่ืองมาจากความไม่มั่นใจในผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืม หรือด่ืมแล้วอาจไม่ได้ผลเป็นท่ีน่าพอใจ ซึ่ง

นําไปสูพ่ฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ท่ีทําให้ไม่มัน่ใจท่ีจะกลบัมาซือ้บริโภคซํา้ซึ่งสอดคล้องกบัทฤษฎี

กระบวนการตดัสินใจซือ้ของ                 

 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

 5.3.1 ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวจัิย 

  จากการวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครโดยผู้ วิจยัมีข้อเสนอแนะ 

ดงันี ้

  1. จากผลการวิจัยทําให้ทราบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

อายุ 26-30 ปี มีระดบัการศึกษาระดับปวส./ อนุปริญญา โดยส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

10,001 – 20,000 บาท แตส่ิ่งท่ีน่าสนใจคือกลุ่มเป้าหมายของผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

จงึควรเน้นท่ีกลุม่วยัทํางาน เพราะเป็นวยัท่ีเน้นดแูลตวัเอง ตรากตรํากบัการงานท่ีเครียดและยงัเร่ง

รีบกบัช่วงเวลา จึงต้องการหาอะไรเสริมสขุภาพของตนเอง และควรจดักิจกรรมตา่งๆท่ีทําให้กลุ่ม

วยัทํางานนีใ้ห้ความสนใจ โดยดูจากระดบัรายได้เฉล่ียต่อเดือนแล้ว ควรเน้นโปรโมชั่นลด แลก 

แจก แถม เพ่ือให้คนวยัทํางานรู้สึกคุ้มคา่ท่ีจะซือ้ผลิตภัณฑ์ แต่ก็ไม่ควรละเลยกลุ่มอ่ืนอย่างเช่น 
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กลุ่มวัยรุ่นในสมัยนี ้ก็อาจจะต้องการดูแลสุขภาพของตนเองด้วยเช่นกัน โดยผู้ ประกอบการ

สามารถนําข้อมูลดังกล่าวมากําหนดกลุ่มเป้าหมาย วางตําแหน่งผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ทาง

การตลาดเพ่ือสนองความต้องการของกลุม่เปา้หมายได้อย่างถกูต้อง 

  2. ควรมีการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ดีย่ิงขึน้ โดยมุ่งเน้นการออกแบบบรรจุ

ภณัฑ์ให้มีความสวยงาม หรูหราและทนัสมยั เพ่ือเพิ่มมลูคา่ให้กบัตวัผลิตภณัฑ์ และสอดคล้องตอ่

ความต้องการของผู้บริโภค เน่ืองจากผลการศกึษาพบวา่ สว่นประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่

การตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มี

อิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ในระดบัมากท่ีสดุอีกทัง้ยงัควรทําวิจยัปรับปรุงสตูรเคร่ืองด่ืมตา่งๆ โดย

เลือกใช้วัตถุดิบและสารอาหารท่ีมีคุณภาพ และควรทําการทดสอบว่าผลิตภัณฑ์ปลอดภัย มี

มาตรฐาน ไม่ทําให้เกิดผลข้างเคียงต่อร่างกาย เพ่ือให้ผู้ บริโภคเกิดความน่าเช่ือถือในตัว

ผลิตภณัฑ์ มีทศันคตท่ีิดีตอ่ผลิตภณัฑ์รวมถึงยงัสามารถตอบสนองความพงึพอใจให้กบัผู้บริโภค 

  3. ควรจะใช้กลยุทธ์การตลาดทางด้านราคา เพ่ือเป็นการปรับตัวให้เข้ากับ

สภาวะเศรษฐกิจและสร้างความแตกต่างด้านราคา โดยใช้นโยบายคงราคาเท่าเดิมไว้ เพ่ือเป็น

การสร้างความรู้สึกคุ้ มค่าให้กับผู้ บริโภค เน่ืองจากผู้ บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า

ผลิตภัณฑ์กับราคา ซึ่งหากผู้ บริโภคสามารถรับรู้ได้ถึงความคุ้มค่าทางด้านราคาก็จะสามารถ

ส่งผลให้มีทัศนคติท่ีดีด้านราคา และผู้บริโภคก็จะตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ได้ง่ายขึน้ เน่ืองจากผล

การศกึษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดในสว่นของราคามีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครในระดบัมาก 

  4. ควรให้ความสําคัญกับช่องทางการจัดจําหน่าย ด้วยการนําผลิตภัณฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามไปยังฝากจําหน่ายให้ทั่วถึง นอกจากนัน้ควรมีการจัดวางให้ตรงกับ

หมวดหมู่เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม เพ่ือให้ผู้บริโภคสะดวกในการหาซือ้ และสามารถอา่นสรรพคณุ

ได้โดยไม่ต้องเร่งรีบ ซึ่งหากเพิ่มความโดดเดน่ให้กบัผลิตภณัฑ์ด้วยการใช้ชัน้วางสินค้าท่ีจดัทําขึน้

เฉพาะมีสี โลโก้และลักษณะเดียวกับตวัผลิตภัณฑ์ ก็จะสามารถสร้างความโดดเด่นและเป็นท่ี

จดจําได้ เน่ืองจากผลการศกึษาพบวา่ ทศันคตด้ิานสว่นประสมทางการตลาดในส่วนของช่องทาง

การจัดจําหน่ายมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของ

ผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครในระดบัมาก 

  5. ควรมุ่งเน้นการประชาสมัพนัธ์และการโฆษณาการบํารุงความงามท่ีต้องเน้น

การบริโภคอาหารให้ครบทัง้ 5 หมู่ด้วย และออกกําลงั พกัผ่อนอย่างเพียงพอเพ่ือเป็นการตอกยํา้

การรับรู้ให้กับผู้บริโภค และการพัฒนาบคุลากร/พนักงานขาย ให้มีประสิทธิภาพในการทํางาน 
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โดยมีการจดัอบรมพนกังานขายให้เกิดการพฒันาความรู้ความเข้าใจเก่ียวกบัตวัสินค้า เพ่ือท่ีจะมี

ความสามารถในการตอบคําถามเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์แตป่ระเภทและแนะนําสินค้าท่ีชว่ยแก้ปัญหา

ด้านความงามให้กับลูกค้าได้ โดยอาจจะมีการร่วมเล่นเกม เพ่ือแจกตวัอย่าง เพ่ือทดลองสินค้า 

หรืออาจจะเป็นการนําสินค้ามาจดัเซ็ตเพ่ือมอบให้เป็นของขวญั มีทัง้เพ่ือผู้ ใหญ่ เพ่ือคนรัก เพ่ือ

เป็นทางเลือกในการซือ้ เป็นต้น นอกจากนัน้ควรเน้นการโฆษณาบนส่ือออนไลน์ตา่งๆทัง้แฟนเพจ 

เฟสบุ๊ค เว็บไซต์ เพราะผู้บริโภคสามารถหาข้อมูลจากตวัผลิตภัณฑ์ได้ตลอดเวลา จากการรีวิว

ต่างๆของผู้ทรงอิทธิพลด้านส่ือ เน่ืองจากผลการศกึษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดในส่วน

ของการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครในระดบัมาก 

  6. ผู้ประกอบการ/ผู้ผลิตของผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

สามารถนําข้อมูลไปวิเคราะห์ และกําหนดกลยุทธ์ในการสร้างแรงจงูใจเพ่ือให้เกิดการพฤติกรรม

การซือ้ได้เช่น การใช้บคุคลท่ีมีช่ือเสียงมาเป็นพรีเซนเตอร์ หรือการโฆษณาโดยส่ือให้บริโภคทราบ

ถึงความสะดวกสบายในการดแูลรูปร่างและผิวพรรณ เป็นต้น เน่ืองจากผลการศกึษาพบว่า ส่วน

ประสมทางการตลาดในส่วนของบุคคลมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครในระดบัมาก 

  7. ด้านกายภาพ  และกระบวนการ ควรมีการเปิดเผยถึงขัน้ตอนการผลิต 

เทคโนโลยีการผลิตเพ่ือให้ผู้บริโภคเข้าถึงการผลิตรู้ขัน้ตอนและสร้างความมัน่ใจให้กบัผู้บริโภค ได้

เห็นเทคโนโลยีการผลิตท่ีทนัสมยั โรงงานท่ีสะอาดสะอ้าน การจดัการสิ่งแวดล้อมภายในโรงงานท่ี

เป็นระเบียบเรียบร้อย ความทันสมัยในมาตรฐานการผลิต เน่ืองจากผลการศึกษาพบว่า ส่วน

ประสมทางการตลาดในส่วนของกายภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานครในระดบัมาก 

  8. ควรมีการประชาสัมพันธ์ถึงความรู้ความเข้าใจในเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) สูตรต่างๆ เพ่ือให้ผู้บริโภคมีความรู้ความเข้าใจในสรรพคุณของเคร่ืองด่ืมแต่ละ

ชนิดท่ีด่ืม เพ่ือให้ตอบสนองตอ่ความต้องการมากท่ีสุด เช่น คอลลาเจนช่วยทําให้ผิวพรรณเตง่ตึง

อย่างไร และมีผลข้างเคียงหรือไม่ เพ่ือเป็นการให้ความรู้ท่ีถูกต้องแก่ผู้ บริโภค เน่ืองจากผล

การศึกษาพบว่า ผู้ บริโภคส่วนใหญ่มีความรู้ความเข้าใจในเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) สตูรตา่งๆ อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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 5.3.2 ข้อเสนอแนะในครัง้ต่อไป 

  1. เน่ืองจากการศึกษาในครัง้นี ้ได้ศึกษาเฉพาะกลุ่มตวัอย่างคือ ประชาชนทัง้

เพศชายและเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลของการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนผสมทาง

การตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) จริง แต่การ

ตดัสินใจบริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามนัน้มีอยูท่ัว่ไป ไมจํ่ากดัเฉพาะในกรุงเทพมหานคร จงึควรมี

การศกึษาในขอบเขตท่ีกว้างออกไปในจงัหวดัอ่ืนๆ ระดบัประเทศ หรือระดบัภาค เพ่ือให้ได้ข้อมลูท่ี

ครอบคลุม อีกทัง้ยังสามารถนํามาเปรียบเทียบกับงานวิจยัชิน้นีแ้ละงานวิจัยอ่ืนๆ ท่ีเก่ียวข้อง

เพ่ือให้เกิดประโยชน์สงูสดุ  

  2. เน่ืองจากการศึกษาในครัง้นี ้พบว่าผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิงท่ีสนใจดูแลสขุภาพและความสวยความงาม ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศชาย ส่วน

ใหญ่ไม่ค่อยนิยมด่ืมเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม จึงควรมีการศึกษาในประเด็นใหม่ท่ีศึกษาเก่ียวกับ 

เคร่ืองด่ืมสําหรับเพศชายอาจจะเป็นเคร่ืองด่ืมชกํูาลงั หรือเคร่ืองด่ืมเกลือแร่ สําหรับผู้ ท่ีรักการออก

กําลงักาย เพ่ือเพิ่มประเดน็ในการศกึษาการตดัสินใจของเพศชายด้วย 

  3. สําหรับผู้ ท่ีสนใจทําการศึกษาเก่ียวกับประเด็นนี ้ในครัง้ต่อไปควรมีการนํา

ผลการวิจยัไปขยายประเด็นเพ่ือศกึษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) ในประเด็นของส่วนผสมท่ีฉลากข้างขวดมีอยู่จริงหรือไม่ เพ่ือให้ครอบคลมุไปถึง

ประเดน็การด่ืมเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามแล้วได้ผลจริงเป็นท่ีพงึพอใจแก่ผู้บริโภค 
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ภาคผนวก ก แบบสอบถาม 

ภาคผนวก ข แบบสัมภาษณ์ 

ภาคผนวก ค แบบประเมินคุณภาพสาํหรับผู้เช่ียวชาญ 
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ภาคผนวก ก แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซือ้ 

เคร่ืองดื่มเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ 

เคร่ืองดื่มเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

คําชีแ้จง : แบบสอบถามนีจ้ัดขึน้ เพ่ือการรวบรวมข้อมูลในการทําวิทยานิพนธ์ของ

นกัศกึษาปริญญาโท หลกัสตูรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการตลาด มหาวิทยาลยัเทคโนโลยี

ราชมงคลพระนคร  วิทยาเขตพณิชยการพระนคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการ

ตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

ผู้ วิจยัใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามนี ้โดยจะเป็นปัจจยัสําคญัท่ี

จะทําให้การศกึษาในเร่ืองดงักล่าวข้างต้นสามารถบรรลเุปา้หมาย ผู้ วิจยัจึงหวงัเป็นอย่างย่ิงว่าจะ

ได้รับความกรุณาและความร่วมมือจากทา่น และขอขอบคณุมา ณ ท่ีนีด้้วย 

แบบสอบถามแบง่ออกเป็น 3 สว่น ได้แก่ 

สว่นท่ี 1 ปัจจยัสว่นบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

ส่วนท่ี 3 พฤติกรรมการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

นิยาม 

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) หมายถึง กลุ่มเคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสม

ท่ีก่อให้เกิดความสวยงาม (Beauty) มีการบ่งบอกชดัเจนถึงคณุประโยชน์เฉพาะเจาะจง เช่น ด่ืม

แล้วทําให้ผิวขาว ผิวพรรณสดใส หน้าใส กระชบัรูขมุชน ทําให้สวยขึน้ ทําให้ไม่แก่ ไม่เป็นสิว ช่วย

สลายไขมัน ดูแลรูปร่างและควบคุมนํา้หนกั โดยมุ่งหวงัให้เกิดความสวยงามต่อผิวพรรณ หรือ

อวยัวะสว่นอ่ืนๆ ท่ีสง่เสริมให้เกิดความงาม 
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ส่วนท่ี 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในช่องวา่งเพียงข้อเดียวท่ีตรงกบัข้อมลูทัว่ไปของทา่น 

1. เพศ

� ชาย � หญิง 

2. อายุ

� 15 - 24 ปี 

� 25 - 34 ปี 

� 35 - 44 ปี 

� 45 ปีขึน้ไป 

3. ระดบัการศกึษา

� ต่ํากวา่ระดบัปริญญาตรี 

� ระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเทา่

� สงูกวา่ระดบัปริญญาตรี 

4. อาชีพ

� นกัเรียน/นกัศกึษา  

� ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

� พนกังานบริษัทเอกชน  

� ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

� อาชีพอิสระ  

� แมบ้่าน 

� อ่ืนๆ (โปรดระบ)ุ.......................................... 

5. รายได้เฉล่ียตอ่เดือน

� ต่ํากวา่หรือเทา่กบั 5,000 บาท 

� 5,001-15,000 บาท 

� 15,001- 25,000 บาท 

� 25,001-35,000 บาท 

� 35,001 บาทขึน้ไป 
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ส่วนท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซือ้

เคร่ืองดื่มเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

คาํชีแ้จง โปรดทําเคร่ืองหมาย   ลงในชอ่งวา่งเพียงข้อเดียวท่ีตรงกบัความคิดเห็นของทา่นมาก

ท่ีสดุ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

ด้านผลิตภัณฑ์  (Product)  

1 เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม(Beauty Drink) มีคณุภาพ

มาตรฐานได้รับการรับรองจาก อย. 

     

2 เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) เลือกใช้

วตัถุดิบและสารอาหารท่ีมีคณุค่าต่อผิวพรรณและ

รูปร่างสําหรับคณุ 

     

3 เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม(Beauty Drink) มีรสชาติท่ี

ดี 

     

4 เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มีขนาด

และปริมาณท่ีพอเหมาะแก่การบริโภคตอ่ครัง้ 

     

5 เค ร่ือง ด่ื ม เพ่ื อค วาม งาม  (Beauty Drink)    มี

รูปทรงบรรจุภัณฑ์ของจบัถนดัมือช่วยให้คณุความ

สะดวกในการบริโภค 

     

ด้านราคา  (Price)  

6 เค ร่ื อ ง ด่ื ม เ พ่ื อ ค ว า ม ง า ม  ( Beauty Drink)                     

มีราคาท่ีเหมาะสม เม่ือเทียบกับคุณประโยชน์ท่ี

คณุจะได้รับ 

     

7 เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มีราคา

เหมาะสมเม่ือเทียบกบัปริมาณท่ีคณุจะได้รับ 

     

8 เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มีราคา

เหมาะสมเม่ือเทียบกบัเคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืนๆ 
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ทศันคติด้านส่วนประสม 

ทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

9 เค ร่ืองด่ื ม เพ่ื อความ งาม  (Beauty Drink) ใช้

ภาพยนตร์โฆษณาสื่อความหมายชดัเจนเก่ียวกบั

คณุสมบติัด้านความงาม 

     

10 การจดัรายการส่งเสริมการขายเช่น แจกของแถม 

ชิงโชคทองคําหรือลดราคา ทําให้คุณเลือกซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

     

11 การประชาสัมพันธ์บนสื่อออนไลน์ เช่น การ

พูดคุยบน face book, twitter ทําให้คณุเลือกซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

     

12 การให้ข้อมลูหรือคําแนะนําท่ีดีของพนักงานขาย

ทําให้คุณต้องการซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม (Beauty Drink) 

     

ด้านการจัดจาํหน่าย (Place)  

13 สถานท่ีจําหน่ายเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) มีจําหน่ายอย่างทัว่ถงึและหาซือ้ง่าย 

     

14 การจัดวางเค ร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม(Beauty 

Drink)โดยแยกประเภทเป็นระเบียบ ทําให้คุณมี

ความสะดวกในการเลือกซือ้ 

     

15 ราคาท่ีมีมาตรฐานไม่ว่าจะจัดวางจําหน่ายท่ีใด 

คณุก็จะหาซือ้ได้ในราคาเดียวกนั 
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ทศันคติด้านส่วนประสม 

ทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

ด้านบุคคล (People)  

16 การให้ข้อมูลผลิตภัณฑ์ท่ีดีของพนักงานขายทํา

ให้คุณสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) 

     

17 บุคลิกภาพท่ีดีของพนักงานขายทําให้คุณสนใจ

เลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

     

18 พนักงานขายอัธยาศัยดี สุภาพ อ่อนน้อมทําให้

คุณ สนใจเลื อกซื อ้ เค ร่ืองด่ืม เพ่ื อความงาม 

(Beauty Drink) 

     

ด้านกายภาพ (Physical Evidence)  

19 แหลง่ผลิตมีความเป็นระเบียบเรียบร้อยทําให้คณุ

สนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) 

     

20 แหล่งผลิตมีอปุกรณ์การผลิตท่ีทนัสมยัทําให้คุณ

สนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty 

Drink) 

     

21 แหล่งผลิตมีระบบรักษาความปลอดภัยท่ีได้

มาตรฐานสากลทําให้คณุสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

     

22 ภาพลักษณ์ท่ีดีและความมีช่ือเสียงของแหล่ง

ผลิตทําให้คุณสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม (Beauty Drink) 
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ทศันคติด้านส่วนประสม 

ทางการตลาด 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

ด้านกระบวนการ (Process)  

23 กระบวนการผลิตท่ีทันสมัยปลอดภัยทําให้

คุณสนใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

(Beauty Drink) 

     

24 การคัดเลือกวัตถุดิบ ท่ีมีคุณภาพมาใช้ใน

กระบวนการผลิตทําให้คุณสนใจเลือกซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

     

25 เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) มี

วางจําหน่ายอยู่เสมอไม่ขาดสต๊อก สามารถ

ตอบสนองต่อความต้องการของคุณ ได้

ตลอดเวลา 
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ส่วนท่ี 3 พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองดื่มเพ่ือความงาม (Beauty Drink) 

ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

 
 

พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ 

เคร่ืองด่ืมเพื่อความงาม (Beauty Drink) 

ระดับความสําคัญ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อย

ที่สุด 

(1) 

การรับรู้ถงึความต้องการ (Need arousal or 
Problem recognition) 

 

1 คณุคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเม่ือรู้สกึว่า

กระหายนํา้และต้องการความสดช่ืน 

     

2 คุณ คิดจะซื อ้ เค ร่ืองด่ืม เพ่ือความงามเม่ือ

ต้องการดแูลรูปร่าง 

     

3 คุณคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเม่ือเห็น

โฆษณาทางสื่อตา่งๆของผลิตภณัฑ์ 

     

4 คุณคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ

อยากร่วมลุ้นชิงโชคของรางวลั 

     

5 คุณคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ

อยากมีผิวพรรณท่ีดีเหมือนพรีเซนเตอร์ 

     

การแสวงหาข้อมูล (Information search)0   

6 คณุใช้สื่อโฆษณา (โทรทศัน์,วิทย,ุหนงัสือพิมพ์,

นิตยสาร,เวปไซต์) ในการหาข้อมูลเก่ียวกับ

ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

     

7 คณุสอบถามหรือพดูคยุกบัพนกังานขายเพ่ือหา

ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม 

     

8 คุณหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามท่ีสนใจจากการจดัแสดงสินค้า ณ จุด

ขาย 
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พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืม

เพื่อความงาม (Beauty Drink) 

ระดับความสําคัญ 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

9 คุณอ่านบรรจุภัณฑ์ของสินค้าเพ่ือหาข้อมูล

เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

     

10 คณุหาข้อมลูเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม

ท่ีสนใจจากบุคคลภายในครอบครัว เพ่ือน 

บคุคลผู้ทรงอิทธิพลทางความคิดในสงัคม 

     

11 คณุหาข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามท่ีสนใจด้วยตวัคณุเอง 

     

การประเมินทางเลือก  (Evaluation of 

alternatives) 

 

12 พรีเซนเตอร์ของผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งท่ีคุณใช้

พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม 

     

13 สูตรและคุณสมบัติเป็นสิ่งท่ีคุณใช้พิจารณา

เม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

     

14 ย่ีห้อหรือแบรนด์เป็นสิ่งท่ีคณุใช้พิจารณาเม่ือ

ต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

     

15 คํ า บ อ ก เล่ า ข อ ง บุ ค ค ล ท่ี  3 เช่ น ค น ใน

ครอบครัว เพ่ือน ผู้ มีอิทธิพลทางความคิดเป็น

สิ่งท่ีคณุใช้พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม 

     

16 ราคาไม่แพงและหาซือ้ง่ายเป็นสิ่งท่ีคุณใช้

พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม 
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พฤตกิรรมการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืม

เพื่อความงาม (Beauty Drink) 

ระดับความสําคัญ 

มาก
ที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อย
ที่สุด 
(1) 

การตัดสินใจซือ้ (Purchase decision)  

17 เหตุผลท่ีคุณใช้ในการตัดสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงามเพราะ พรีเซนเตอร์ผลิตภณัฑ์มี

ความน่าเช่ือถือและสะท้อนถึงประโยชน์ของ

สินค้าได้อย่างดี 

     

18 เหตุผลท่ีคุณใช้ในการตัดสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงามเพราะ สูตรและคุณสมบัติ

สินค้าตรงกบัความต้องการ 

     

19 เหตุผลท่ีคุณใช้ในการตัดสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงามเพราะ ย่ีห้อ/แบรนด์มีความ

น่าเช่ือถือและภาพลกัษณ์ท่ีดี 

     

20 เหตุผลท่ีคุณใช้ในการตัดสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงามเพราะเช่ือในคําบอกเล่าของ

บคุคลท่ี 3 

     

21 เหตุผลท่ีคุณใช้ในการตัดสินใจซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงามเพราะราคาไม่แพงและหาซือ้

ง่าย 

     

พฤตกิรรมหลังการซือ้ (Post purchase 
behavior) 

 

22 ในอนาคตท่านจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม

อีก 

     

23 ท่ าน จ ะแน ะ นํ าบ อ ก ต่อ ให้ ผู้ อ่ื น บ ริ โภ ค

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 
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ภาคผนวก ข แบบสัมภาษณ์ 

เร่ือง ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ 

เคร่ืองดื่มเพื่อความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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แบบสัมภาษณ์ 
เร่ือง ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ 

เคร่ืองดื่มเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

คําชีแ้จง : แบบสัมภาษณ์นีจ้ัดขึน้เพ่ือการรวบรวมข้อมูลในการทําวิทยานิพนธ์ของ

นกัศกึษาปริญญาโท หลกัสตูรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาการตลาด มหาวิทยาลยัเทคโนโลยี

ราชมงคลพระนคร  วิทยาเขตพณิชยการพระนคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการ

ตดัสินใจเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร  

ผู้ วิจยัใคร่ขอความร่วมมือจากทา่นในการให้สมัภาษณ์ โดยจะเป็นปัจจยัสําคญัท่ีจะทําให้

การศึกษาในเร่ืองดงักล่าวข้างต้นสามารถบรรลุเป้าหมาย ผู้ วิจยัจึงหวงัเป็นอย่างย่ิงว่าจะได้รับ

ความกรุณาและความร่วมมือจากทา่น และขอขอบคณุมา ณ ท่ีนีด้้วย 

 

นิยาม 

 ผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม (Beauty Drink) หมายถึง กลุ่มเคร่ืองด่ืมท่ีมีส่วนผสม

ท่ีก่อให้เกิดความสวยงาม (Beauty) มีการบ่งบอกชดัเจนถึงคณุประโยชน์เฉพาะเจาะจง เช่น ด่ืม

แล้วทําให้ผิวขาว ผิวพรรณสดใส หน้าใส กระชบัรูขมุชน ทําให้สวยขึน้ ทําให้ไม่แก่ ไม่เป็นสิว ช่วย

สลายไขมัน ดูแลรูปร่างและควบคุมนํา้หนกั โดยมุ่งหวงัให้เกิดความสวยงามต่อผิวพรรณ หรือ

อวยัวะสว่นอ่ืนๆ ท่ีสง่เสริมให้เกิดความงาม 

ช่ือ…………………………………นามสกลุ……………………………………ผู้ให้สมัภาษณ์ 
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คาํชีแ้จง โปรดตอบคําถามตอ่ไปนี ้

1. คณุคิดวา่รูปแบบของบรรจภุณัฑ์ท่ีคณุต้องการควรมีรูปแบบอยา่งไร เพราะเหตใุด 

……………………………………………………………………………………………  

2. คณุคิดวา่ราคาของผลิตภณัฑ์สมัพนัธ์กบัปริมาณหรือไม่อยา่งไร 

…………………………………………………………………………………………… 

3. คณุคิดวา่ทําเลท่ีตัง้ของจดุจําหนา่ยเคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงามควรมีลกัษณะ

อยา่งไร 

………………………………………………………………………………………… 

4. คณุคิดวา่การสง่เสริมการตลาดเป็นเหตผุลสําคญัท่ีทําให้มีการตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความสวยความงามหรือไม ่อยา่งไร 

…………………………………………………………………………………………… 

5. คณุคิดวา่ ความรู้ความเข้าใจของพนกังานขายมีสว่นชว่ยให้คณุตดัสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความสวยความงามหรือไม ่อยา่งไร 

……………………………………………………………………………………………  

6. คณุคิดวา่กระบวนการผลิตเคร่ืองด่ืมมีความสําคญัมากน้อยเพียงใดกบัการตดัสินใจซือ้ 

……………………………………………………………………………………………  

7. หากคณุต้องการดแูลสขุภาพเบือ้งต้น คณุจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามหรือไม ่อยา่งไร 

……………………………………………………………………………………………  

8. เม่ือคณุต้องการท่ีจะดแูลสขุภาพร่างกาย คณุมีแหลง่ข้อมลูความรู้จากท่ีใด ชว่ยในการ

ตดัสินใจ 

……………………………………………………………………………………………  

9. คณุใช้แนวทางใดในการพิจารณาเลือกซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความสวยความงาม 

……………………………………………………………………………………………  

10. คณุคิดวา่เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม เป็นรายจ่ายท่ีสิน้เปลืองหรือไม ่เพราะเหตใุด 

……………………………………………………………………………………………  
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ภาคผนวก ค 

แบบประเมินคุณภาพสาํหรับผู้เช่ียวชาญ 

 

 

 

 

 

 

 

 



122 
 

แบบประเมินคุณภาพสาํหรับผู้เช่ียวชาญ 
เร่ือง ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้ 

เคร่ืองดื่มเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

คาํชีแ้จง  โปรดใสเ่คร่ืองหมาย � ลงในช่องท่ีตรงกบัความคดิเห็นของท่าน 

  +1 หมายถึง แนใ่จวา่ข้อคําถามวดัจดุประสงค์ข้อนัน้ 

    0 หมายถึง ไมแ่นใ่จวา่ข้อคําถามวดัจดุประสงค์ข้อนัน้หรือไม่ 

              -1 หมายถึง แนใ่จวา่ข้อคําถามไมไ่ด้วดัจดุประสงค์ข้อนัน้ 

ตอนท่ี  1 แบบสอบถามเก่ียวกับการปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้

เคร่ืองดื่มเพ่ือความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 

ข้อท่ี รายการขอความคิดเหน็ 
ผู้เช่ียวชาญคนท่ี 

ค่า IOC ผล 
1 2 3 

ด้านผลิตภัณฑ์  (Product)      

1 มีคุณภาพมาตรฐานได้รับการรับรอง

จาก อย.หรือฮาลาล หรือ สถาบันมี

ช่ือเสียง 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

2 เลือกใช้วตัถดิุบและสารอาหารท่ีมี

คณุคา่ตอ่ผิวพรรณและรูปร่างสําหรับ

คณุ 

1 1 0 0.67 ใช้ได้ 

3 มีรสชาตท่ีิดี อร่อย 0 0 1 0.34 ใช้ไม่ได้ 

4 มีขนาดและปริมาณท่ีพอเหมาะแก่

การบริโภคตอ่ครัง้ 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

5 มีการแจ้งรายละเอียดของสินค้าบน

ฉลากอย่างชดัเจนครบถ้วน 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

6 มีรูปทรงบรรจภุณัฑ์ของจบัถนดัมือ

ชว่ยให้คณุความสะดวกในการ

บริโภค 

0 0 1 0.34 ใช้ไม่ได้ 
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ข้อท่ี รายการขอความคิดเหน็ 
ผู้เช่ียวชาญคนท่ี 

ค่า IOC ผล 
1 2 3 

ด้านราคา  (Price)      

7 มีราคาท่ีเหมาะสม เม่ือเทียบกบั

คณุประโยชน์ท่ีคณุจะได้รับ 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

8 มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบั

ปริมาณท่ีคณุจะได้รับ 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

9 มีราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบั

เคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืนๆ 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

10 มีราคาระบอุย่างชดัเจน และเป็น

มาตรฐาน ขายในราคาเท่ากนัทกุ

ร้านค้า 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

11 มีราคาท่ีหลากหลายให้เลือกซือ้

ตามขนาดของสินค้า 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)      

12 ใช้ภาพยนตร์โฆษณาสือ
ความหมายชดัเจนเก่ียวกบั
คณุสมบตัด้ิานความงาม 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

13 มีการจดัรายการสง่เสริมการขาย

เชน่ แจกของแถม ชิงโชคทองคํา

หรือลดราคา 

0 0 1 0.34 ใช้ไม่ได้ 

14 มีการประชาสมัพนัธ์บนส่ือออนไลน์ 

เชน่ การพดูคยุบน face book, 

twitter 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

15 มีข้อมลูตา่งๆของผลิตภณัฑ์ บนเวป

ไซต์ 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

16 มีการจดับธูแนะนํา สาธิตการใช้

สินค้า และแจกสินค้าให้ทดลอง

ก่อนท่ีจะซือ้ 

1 1 1 1 ใช้ได้ 
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ข้อท่ี รายการขอความคิดเหน็ 
ผู้เช่ียวชาญคนท่ี 

ค่า IOC ผล 
1 2 3 

ด้านการจัดจาํหน่าย (Place)      

17 สินค้าสามารถหาซือ้ได้อยา่งสะดวก 1 1 1 1 ใช้ได้ 

18 สินค้ามีวางจําหนา่ยเพียงพอตอ่
ความต้องการซือ้ 

0 1 1 0.67 ใช้ได้ 

19 การจดัวางเครืองดืม แยกประเภท
เป็นระเบียบ ทําให้คณุมีความ
สะดวกในการเลือกซือ้ 

0 1 1 0.67 ใช้ได้ 

20 มีการจําหนา่ยสินค้าโดยตรงถึงที
โดยพนกังานขายหรือรถจําหนา่ย
สินค้า 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

21 มีบริการโทรสงัซือ้/สงัซือ้ทางเว็บไซต์
เพ่ือจดัสง่ให้ถึงบ้าน 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

ด้านบุคคล (People)      

22 การให้ข้อมลูผลิตภณัฑ์ทีดีของ
พนกังานขาย 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

23 บคุลิกภาพท่ีดีของพนกังานขาย 1 1 1 1 ใช้ได้ 

24 การพดูจาอยา่งสภุาพของพนกังาน
ขายและเตม็ใจบริการ 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

25 การแตง่กายทีสวยงามของพนกังาน
ขาย 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

ด้านกายภาพ (Physical Evidence)      

26 แหลง่ผลิตมีความสะอาดและเป็น
ระเบียบเรียบร้อย 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

27 แหลง่ผลิตมีอปุกรณ์การผลิตที
ทนัสมยั 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

28 แหลง่ผลิตมีระบบรักษาความ
ปลอดภยัท่ีได้มาตรฐานสากล 

0 1 1 0.67 ใช้ได้ 

29 แหลง่ผลิตเป็นสถานทีมีชือเสียง 
และมีภาพลกัษณ์ท่ีดี 

0 0 1 0.34 ใช้ไม่ได้ 
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ข้อท่ี รายการขอความคิดเหน็ 
ผู้เช่ียวชาญคนท่ี 

ค่า IOC ผล 
1 2 3 

ด้านกระบวนการ (Process)      

30 มีขัน้ตอนและกระบวนการผลิตท่ี

ทนัสมยั 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

31 มีมาตรฐานมัน่ใจในความปลอดภยั 1 1 0 0.67 ใช้ได้ 

32 มีการคัดเลือกวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ

มาใช้ในกระบวนการผลิต 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

33 ผลิตสินค้าออกมาอย่างต่อเน่ืองมี

วางจําหนา่ยอยูเ่สมอไมข่าดสต๊อก 

1 1 0 0.67 ใช้ได้ 
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ตอนท่ี  2  แบบสอบถามเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์เคร่ืองดื่มเพ่ือ

ความงาม (Beauty Drink) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ข้อท่ี รายการขอความคิดเหน็ 
ผู้เช่ียวชาญคนท่ี ค่า 

IOC 
ผล 

1 2 3 

การรับรู้ถึงความต้องการ (Need arousal or Problem recognition)   

1 คุณคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม

เม่ือรู้สึกว่ากระหายนํา้และต้องการ

ความสดช่ืน 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

2 คุณคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งามเม่ือต้องการดแูลรูปร่าง 
1 1 1 1 ใช้ได้ 

3 คุณคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม

เม่ือเห็นโฆษณ าทางสื่อต่างๆของ

ผลิตภณัฑ์ 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

4 คุณคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม

เพราะอยากร่วมลุ้นชิงโชคของรางวลั 
0 0 1 0.34 ใช้ไม่ได้ 

5 คุณคิดจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม เพ ราะอยากมีผิ วพ รรณ ท่ี ดี

เหมือนพรีเซนเตอร์ 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

การแสวงหาข้อมูล (Information search)0    

6 คุณใช้สือโฆษณ า (โทรทัศน์ ,วิทยุ ,
หนังสือพิมพ์ ,นิตยสาร,เวปไซต์) ใน
การห าข้อมูล เก่ียวกับ ผลิต ภัณ ฑ์
เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

7 คุณสอบถามหรือพูดคุยกับพนักงาน
ขายเพ่ือหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์
เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

8 คุณ ห าข้อมูล เกียวกับ ผลิต ภัณ ฑ์
เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามท่ีสนใจจาก
การจดัแสดงสินค้า ณ จดุขาย 

0 0 1 0.34 ใช้ไม่ได้ 

9 คุณอ่านบรรจุภัณฑ์ของสินค้าเพ่ือหา

ข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงาม 

1 1 1 1 ใช้ได้ 
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ข้อท่ี รายการขอความคิดเหน็ 
ผู้เช่ียวชาญคนท่ี ค่า 

IOC 
ผล 

1 2 3 

การแสวงหาข้อมูล (Information search)0    

10 คณุหาข้อมูลเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามท่ีสนใจจากบุคคลภายใน

ค รอ บ ค รัว  เ พ่ื อ น  บุ ค ค ล ผู้ ท รง

อิทธิพลทางความคดิในสงัคม 

0 0 1 0.34 ใช้ไม่ได้ 

11 คณุหาข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามท่ีสนใจด้วย

ตวัคณุเอง 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

การประเมินทางเลือก  (Evaluation of alternatives)   

12 พรีเซนเตอร์ของผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งท่ี

คุณ ใช้พิ จารณ าเม่ือต้องการซื อ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

13 สูตรและคุณสมบัติเป็นสิ่งท่ีคุณใช้

พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

14 ย่ี ห้อหรือแบรนด์เป็นสิ่ ง ท่ีคุณ ใช้

พิจารณาเม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืม

เพ่ือความงาม 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

15 คําบอกเลา่ของบคุคลท่ี 3 เช่นคนใน

ครอบครัว เพ่ือน ผู้ มี อิทธิพลทาง

ความคิดเป็นสิ่งท่ีคุณใช้พิจารณา

เม่ือต้องการซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือความ

งาม 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

16 ราคาไม่แพงและหาซือ้ง่ายเป็นสิ่งท่ี

คุณ ใช้พิ จารณ าเม่ือต้องการซื อ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

1 1 1 1 ใช้ได้ 
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ข้อท่ี รายการขอความคิดเหน็ 
ผู้เช่ียวชาญคนท่ี ค่า 

IOC 
ผล 

1 2 3 

การตัดสินใจซือ้ (Purchase decision)   

17 เหตุผลท่ีคุณใช้ในการตดัสินใจซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ พรี

เซ น เต อ ร์ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ มี ค ว า ม

น่าเช่ือถือและสะท้อนถึงประโยชน์

ของสินค้าได้อยา่งดี 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

18 เหตุผลท่ีคุณใช้ในการตดัสินใจซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ สูตร

และคุณสมบัติสินค้าตรงกับความ

ต้องการ 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

19 เหตุผลท่ีคุณใช้ในการตดัสินใจซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะ ย่ีห้อ/

แ บ รน ด์ มี ค วา ม น่ า เช่ื อ ถื อ แ ล ะ

ภาพลกัษณ์ท่ีดี 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

20 เหตุผลท่ีคุณใช้ในการตดัสินใจซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะเช่ือ

ในคําบอกเลา่ของบคุคลท่ี 3 

0 0 1 0.34 ใช้ไม่ได้ 

21 เหตุผลท่ีคุณใช้ในการตดัสินใจซือ้

เคร่ืองด่ืมเพ่ือความงามเพราะราคา

ไมแ่พงและหาซือ้ง่าย 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

พฤตกิรรมหลังการซือ้ (Post purchase behavior)   

22 ในอนาคตคุณจะซือ้เคร่ืองด่ืมเพ่ือ

ความงามอีก 

1 1 1 1 ใช้ได้ 

23 คุณ จ ะ แ น ะ นํ าบ อ ก ต่ อ ให้ ผู้ อ่ื น

บริโภคเคร่ืองด่ืมเพ่ือความงาม 

1 1 1 1 ใช้ได้ 
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ข้อเสนอแนะนํา 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 

……………………………………………………………………………………………………… 
 

 

 

ลงช่ือ...................................................... ผู้ประเมิน     

 (................................................................) 

     วนัท่ี .................../..................../........... 
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