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บทคัดย่อ 

การศึกษาค้นคว้าแบบอิสระนี้  มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด

ของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่ โดยใช้แบบสอบถาม เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 ราย ทําการ

วิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด้วย ความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย และใช้สถิติ 

เชิงอนุมาน ประกอบด้วย การทดสอบความแตกต่างที่เกี่ยวขอ้งกับคา่เฉลี่ย และการวิเคราะห์ความแปรปรวน  

ผลการศึกษาพบว่า คนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่ที่ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 

25 – 34 ปี การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,001-20,000 บาท ผลการศึกษาข้อมูล

ด้านพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่พบว่า ความถี่ในการ

ซือ้เครื่องดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดสัปดาห์ละครั้งหรือน้อยกว่า โดยเลือกซื้อตามคุณสมบัตใินการช่วยบํารุงผิวพรรณและ

ความงามมากที่สุด นิยมซื้อในรูปแบบบรรจุภัณฑ์ขวดพลาสติก ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยตอ่ครั้งในการซื้ออยูร่ะหว่าง 21- 50 บาท มี

รูปแบบการซื้อเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดแบบแยกชิ้นมากที่สุด โดยมีจํานวนเฉลี่ยในการซื้อต่อครั้งที่ 1 ช้ิน ตัดสินใจ

ซือ้ด้วยตนเอง ตรายี่ห้อที่นยิมซื้อมากที่สุดคือเซ็ปเป ้บิวตี้ดริ้งค์ เหตุผลหลักในการเลือกตรายี่ห้อจากการมคีุณประโยชน์ที่

ได้รับต่อร่างกาย นิยมซื้อจากร้านสะดวกซื้อ เช่น 7-Eleven 108Shop เนื่องจากเดินทางสะดวก โดยได้รับข้อมูลจากวิทยุ/

โทรทัศน์มากที่สุด มีลักษณะการซื้อหมุนเวียนกันหลายยี่ห้อ โดยซื้อเพื่อดื่มเอง และมีแรงจูงใจในการซื้อเน่ืองจาก

คุณสมบัติของผลิตภัณฑ ์  

ด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดพบว่า  

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อทุกปัจจัยในระดับมาก เรียงลําดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย ดังนี้ ปัจจัยด้าน

ราคา ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยด้านปัจจัย

ย่อยเม่ือเรียงลําดับตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อย พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด 5 

อันดับแรก ได้แก่ หาซื้อง่ายและสะดวก เป็นปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ เป็นปัจจัยด้านราคา 

รสชาติของเคร่ืองดื่ม (ความอร่อย) เป็นปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ได้รับมาตรฐานคุณภาพของผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ ์และมีคุณค่าทางโภชนาการ/ประโยชน์ที่ได้รับ เป็นปัจจัยดา้นผลติภัณฑ ์ตามลําดับ 

 

                                                            
* นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ดร.  อาจารย์ภาควิชาการจัดการ คณะบริหารธุรกจิ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
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ABSTRACT 

This independent study aimed to functional drink consumption behavior of working-aged people in Mueang 

Chiang mai district. The study involved collecting data from a sample of 400 respondents by using questionnaires. 

The data was analyzed by using descriptive statistics including frequencies, percentages and averages and 

inferential statistics including a t-test and an analysis of variance.  

The result of the study showed that most of working-age in Mueang Chiang Mai district were women aged 

between 25 and 34 years old with the highest education level of bachelor degree, and average income between 

10,001 and 20,000 baht per month. 

Regarding, the functional drink consumption of working-aged people in mueang Chiang mai district, the 

respondents purchased functional drink once a week or least once a week that chose from skin care and beauty 

property. The packaging were plastic bottle. The expenses was 21-50 baht per person per time and purchased 

separately with 1 piece per time. The respondents made purchasing decisions by themselves. Sappe Beauti Drink 

was the most functional drink brand that respondents purchased. The cause of purchasing was nutrition or benefit of 

functional drink. The respondents purchased the functional drink from convenience stores such as 7-Eleven and 108 

shop because the journey was convenience. The information was received from radio and television. The Purchasing 

was several brands rotation and purchased for their own drinking. And the incentives for purchasing was the 

properties of product. 

In terms of the marketing mix factors affecting decision making of purchasing functional drink, the study 

showed that the overall importance level of the marketing mix factors were high. The high importance levels of the 

marketing mix factors were ranked at the high level with the following order; price, product, distribution and 

promotion. 

In terms of the minor factors of marketing mix affecting decision making of purchasing functional drink showed 

that the top five minor factors were easy purchasing and convenience that was a distribution factor, reasonable 

prices and quantity that was a price factor, deliciousness that was a product factor, standards certificate that was a 

product factor and nutrition/benefit that was a product factor, respectively. 

บทนาํ 

วิถีชีวิตในสังคมไทยปัจจุบันเปลี่ยนเป็นสังคมเมืองที่มีความเร่งรีบมากขึ้น สมาชิกในครอบครัวที่อยู่ในวัยทํางาน  

ต่างต้องออกไปทํางานนอกบ้าน ไม่ว่าจะเป็นชายหรือหญิง เพื่อหารายได้มาจับจ่ายใช้สอยตามสภาวะเศรษฐกิจและสังคม

ที่เปลี่ยนแปลงไปเช่นกัน การดําเนินชีวิตประจําวันมีความเร่งรีบเพ่ือแข่งกับเวลาที่มีอยู่อย่างจํากัด  ทําให้พฤติกรรมการ

ดําเนินชีวิตหลายอย่างเปลี่ยนแปลงไป รวมไปถึงพฤติกรรมด้านการรับประทานอาหารที่เน้นความสะดวกสบาย  และไม่

ค่อยจะบริโภคอาหารให้ครบตามความต้องการของร่างกาย  ทําให้ต้องชดเชยด้วยผลิตภัณฑ์เสริมอาหารชนิดต่าง ๆ 
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ประกอบกับคนในสังคมไทยเริ่มต่ืนตัวต่อการให้ความสําคัญกับรูปลักษณ์ภายนอก ต้องการมีรูปลักษณ์ที่ดีเพื่อให้ได้รับการ

ยอมรับทางสังคม จึงต้องการเน้นประเภทและปริมาณของส่วนผสมของวิตามินต่างๆ ที่เติมลงในอาหารเพื่อที่จะทําให้

ตัวเองสุขภาพดีและดูดีอยูเ่สมอ 

นอกจากการรับประทานอาหารที่มีสารอาหารครบถ้วน จะมีความสําคัญกับร่างกายแล้วการเลือกรับประทาน

เคร่ืองดื่มก็มีความสําคัญมากด้วยเช่นกันที่จะทําให้ร่างกายลดความกระหาย รู้สึกสดชื่นและขจัดความอ่อนเพลีย ชดเชย

ปริมาณน้ําที่ร่างกายสูญเสียไป ปัจจุบันตลาดเคร่ืองดื่มในประเทศไทยสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ 

เครื่องด่ืมที่มีแอลกอฮอล ์(Alcohol) และเคร่ืองดื่มไม่มีแอลกอฮอล ์(Non-Alcohol หรือ Soft Drink) โดยกลุ่มของเคร่ืองดื่มไม่

มแีอลกอฮอล์เพียงอยา่งเดียวมมีูลค่าตลาดใน พ.ศ. 2556 มากกวา่ 200,000 ล้านบาท ซึ่งผู้บริโภคชาวไทย ยังคงใหค้วาม

นิยมดื่มน้ําอัดลมในสัดส่วนสูงสุดคิดเป็นร้อยละ 42.3 ของมูลค่าตลาด รองลงมาได้แก่น้ําดื่มบรรจุขวดร้อยละ 22.6 

เคร่ืองดื่มชูกําลัง,เกลือแร่ร้อยละ 12.6 ชาพร้อมดื่มร้อยละ 6.3 น้ําผักผลไม้ร้อยละ 6.2 กาแฟพร้อมดื่มร้อยละ 4.7 

เคร่ืองดื่มสมุนไพรและผลไม้แบบเอเชียร้อยละ 4.7 และน้ําหวานเข้มข้นร้อยละ 0.6 ตามลําดับ (สถาบันอาหาร, 2557: 

ออนไลน)์  

ถึงแม้ว่าผู้บริโภคชาวไทยยังให้ความนิยมดื่มน้ําอัดลมมากที่สุด แต่ความนิยมบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดก็มีแนวโน้มสูง

มากขึ้นเน่ืองจากมีส่วนผสมของวิตามินประเภทต่างๆ ที่เป็นประโยชน์แก่ร่างกาย โดยตลาดเคร่ืองดื่มบรรจุขวดในประเทศ

ไทย พ.ศ. 2556 มูลค่าตลาดสูงถึง 19,882 ล้านบาท   ซึ่งสามารถจําแนกดื่มบรรจุขวดจําแนกเป็น 3 ประเภทคือ น้ําดื่ม

และน้ําแร่บรรจุขวด มีมูลค่าตลาดสูงสุดอยู่ที่ 14,178 ล้านบาท เคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด (Functional Drink)  

มีมูลค่าตลาด 5,602 ล้านบาท และเคร่ืองดื่มปรุงแต่งรสผสมคาร์บอเนตบรรจุขวด มูลค่าตลาด 102.4 ล้านบาท  

คิดเป็นมูลค่าตลาดรวมกันกว่าร้อยละ 15 ของตลาดเคร่ืองดื่มไม่มีแอลกอฮอลล์ โดยมีเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด 

(Functional Drink)  เป็นตัวขับเคลื่อนสําคัญด้วยอัตราการเติบโตเฉลี่ยในช่วงปี พ.ศ. 2552 – 2556 อยู่ที่ร้อยละ 33.25 

(สถาบันอาหารกระทรวงอุตสาหกรรม, 2556: ออนไลน)์  

เครื่องดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด (Functional Drink) เป็นเคร่ืองดื่มที่ได้รับความนิยมแบบก้าวกระโดดอย่างมากจาก

ผู้บริโภคภายใน 7 ปีที่ผ่านมา  โดยในปี 2550 มีมูลค่าตลาดเพียง 800 ล้านบาท โดยเน้นการสร้างการรับรู้คุณค่าของ

เคร่ืองดื่มประเภทนี้โดยชูประเด็นเร่ืองความสวยความงาม การชะลอความชรา มาเป็นจุดเด่นเพื่อตอบโจทย์คนรุ่นใหม่ 

วัยรุ่น วัยทํางานในกลุ่มผู้หญิงทําให้ตลาดขยายตัวขึ้นในปี พ.ศ. 2551 มีมูลค่าตลาดเพิ่มมากข้ึนเป็น 1,000 ล้านบาท  

และในปี 2552 ตลาดผู้ผลิตเคร่ืองดื่มรายใหญ่หันมาเจาะกลุ่มผู้บริโภคกระแสรักสุขภาพโดยแตกไลน์การผลิตเคร่ืองดื่ม

เสริมสุขภาพบรรจุขวด (Functional Drink) มากขึ้นทําให้มูลค่าตลาดเติบโตอย่างรวดเร็ว มูลค่าตลาดอยู่ที่ 1,800 ล้านบาท 

และช่วงหลังจากปี 2552 จนถึงปัจจุบัน มีมูลค่าตลาดสูงกว่า 5,000 ล้านบาท เน่ืองจากการปรับเปลี่ยนภาพลักษณ์ที่ไม่

เพียงตอบโจทย์ความสวยงามเพียงอย่างเดียว แต่มีการนําประเด็นด้านการป้องกันโรคและรักษาสุขภาพที่ดีข้ึนไปอีกด้วย

โดยการพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีความเข้มข้นหรือเพิ่มปริมาณสารอาหารเพ่ือมุ่งเน้นการบํารุงรักษาเฉพาะด้าน และไม่เพียง

เป็นเคร่ืองดื่มเฉพาะผู้หญิงเท่านั้นแต่ได้ขยายวงกว้างไปยังกลุ่มผู้ชาย รวมไปถึงกลุ่มผู้สูงวัยที่ต้องการดื่มเพื่อบํารุงร่างกาย 

(สถาบันอาหารกระทรวงอุตสาหกรรม, 2556: ออนไลน์)  โดยส่วนแบ่งตลาดของเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด 

(Functional Drink) ในปี 2556 อันดับหนึ่งคือ ตรายี่ห้อแมนซ่ัม ร้อยละ 32 รองลงมาเป็นตรายี่ห้อบิวตี้ดริ้งค์ ร้อยละ 30  

ตรายี่ห้ออื่น ๆ ร้อยละ 21 และตรายี่ห้อบิอิ้ง ร้อยละ17 ตามลําดับ     
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จังหวัดเชียงใหม่โดยหอการค้าจังหวัดเชียงใหม่ได้กําหนดนโยบายสําหรับการส่งเสริมและพัฒนาด้านเศรษฐกิจในป ี

2556-2557 โดยมุ่งให้จังหวัดเชียงใหม่เป็นศูนย์กลางของอาเซียนตอนเหนือ ผลักดันและเร่งรัดโครงการลงทุนด้าน

โครงสร้างพื้นฐานของภาครัฐในเชิงยุทธศาสตร์ และความมั่งคั่งในพื้นที่ภาคเหนืออย่างต่อเนื่อง ทั้งระบบโลจิสติกส์  

ภาคการท่องเที่ยวและภาคการค้า ที่จะเป็นประโยชน์ต่อเศรษฐกิจในจังหวัดเชียงใหม่  ภายในปี 2558  (หอการค้าจังหวัด

เชียงใหม่, 2556: ออนไลน์) ด้วยนโยบายดังกล่าวทําให้ในภาคธุรกิจได้เข้ามาลงทุนเพื่อสนองต่อการเจริญเติบโตของ

เศรษฐกิจในจังหวัดเชียงใหม่มากข้ึน มีศูนย์การค้าขนาดใหญ่เพิ่มขึ้นอย่างมากมายในปี 2556 ทําให้เกิดการจ้างแรงงาน

เพิ่มมากข้ึน โดยประชากรวัยทํางานในจังหวัดเชียงใหม่ ไตรมาสที่ 2 (เมษายน – มิถุนายน) 2556 มีจํานวน 961,517 คน 

(สํานักงานสถิติแห่งชาติ, 2556: ออนไลน์) เม่ือมีการจ้างงานมากยิ่งขึ้น ประกอบกับสภาพเศรษฐกิจที่เจริญเติบโต  

ทําให้กลุ่มคนวัยทํางานมีกําลังซื้อในการจับจ่ายใช้สอยมากข้ึน ในสภาวะที่มีข้อจํากัดเร่ืองเวลาและการดําเนินชวีิตที่เร่งรีบ 

แต่ยังคงต้องการการมีสุขภาพที่ด ีมีรูปลักษณ์และภาพลักษณ์ที่ดีเพื่อการยอมรับในสังคม การเลือกบริโภคเคร่ืองดื่มเสริม

สุขภาพบรรจุขวด (Functional Drink) จึงเป็นทางเลือกหนึ่งของการตอบสนองคนทํางานในเมืองเชียงใหม่ได้เป็นอยา่งดี 

ดังนัน้ ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด ของคนวัยทํางานใน

อําเภอเมืองเชียงใหม่  เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผู้ที่สนใจ และผู้ประกอบการที่สามารถนําข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการเข้าถึง

กลุ่มเป้าหมายต่อไป 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 

เพื่อศึกษาถงึพฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมเสริมสุขภาพบรรจุขวดของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชยีงใหม่ 

นิยามศัพท์ 

เครื่องดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด (Functional Drink) หมายถึง เคร่ืองดื่มบรรจุขวดในลักษณะขวดแก้ว  

ขวดพลาสติก กล่องกระดาษยูเอชที และกระป๋อง ที่ให้คุณประโยชน์ต่อร่างกายโดยการเติมสารอาหารจําพวกวิตามิน  

แร่ธาตุ หรือสารสกัดต่างๆ ลงไปในเคร่ืองด่ืมเพื่อช่วยย่อยอาหาร บํารุงผิวพรรณ บํารุงสมอง  

คนวัยทํางาน หมายถึง ผู้บริโภคที่มีอายุระหว่าง 15-60 ปี (สํานักงานสถิติแห่งชาติ, 2556: ออนไลน์) ซึ่งมีรายได้

จากการทํางาน มีสถานที่ทํางานหรือสถานประกอบการในพื้นที่อําเภอเมืองเชียงใหม ่

กรอบแนวคิดทีใ่ชใ้นการศึกษา 

1. แนวคิดเกี่ยวกับการวิเคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการซื้อและการ

ใช้ผลิตภัณฑ์ (พัชรา ตันติประภา, 2553: 47) คําถามที่ใช้ค้นหาลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภค คือ 6Ws และ 1H  

ซึ่งประกอบด้วย  Who, What, Why, Whom, When, Where และ How ซึ่งสามารถอธิบายความหมายได้ดังนี้ 

1) ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who buy?) เป็นการศกึษาเพื่อให้ทราบถึงกลุม่ เป้าหมาย (Occupants)  
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โดยอาศัยเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด (Base of Market Segmentation) 4 ด้าน คือ ด้านประชากรศาสตร์ ด้านภูมิศาสตร์ 

ด้านจติวิทยา ด้านพฤติกรรมศาสตร์ 

2) ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What do they buy?) เป็นการศึกษาเพื่อทราบถึงสิ่งที่ตลาดต้องการจาก 

ผลิตภัณฑ์ (Objects) เป็นการกําหนดสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการโดยอาศัยองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ เช่น การบรรจุหีบห่อ 

รูปแบบ บริการ คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม เป็นต้น 

3) ทําไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why do they buy?) เป็นการศึกษาเพื่อทราบถึงวัตถุประสงค์ในการซื้อ  

(Objectives) ผู้บริโภคซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อสนองความต้องการของเขาทั้งทางด้านร่างกายโดยศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซื้อดังนี้ คือ ปัจจัยภายในหรือปัจจัยด้านจิตวิทยา โดยปัจจัยภายในทีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ได้แก่ 

การจู งใจ  (Motivation) การรับ รู้  (Perception) การเรียน รู้  (Learning) ทัศนคติ  (Attitude)  บุคลิ กภาพของบุ คคล 

(Personality) แนวคิดของตนเอง (Self-concept)  และปัจจัยภายนอก ประกอบด้วย ปัจจัยด้านสังคมและสิ่งแวดล้อม 

ปัจจัยภายนอกที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ได้แก่ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม (Cultural factor) ปัจจัยด้านสังคม (Social factor) 

ปัจจัยเฉพาะส่วนบุคคล (Personal factor) ปัจจัยทางด้านจิตวิทยา (Psychological factor)  

4) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Whom participates in buying?) เป็นการศกึษาเพื่อทราบถงึ 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ที่มอีิทธิพลต่อพฤตกิรรรมผู้บริโภค ประกอบด้วยผูริ้เร่ิม ผู้มีอิทธิพล ผูตั้ดสินใจซื้อ 

5) ผู้บริโภคซ้ือเมื่อใด (When do they buy?) เป็นการศกึษาเพ่ือทราบถึงโอกาสในการซ้ือสนิค้า และ 

บริการอื่นๆ (Occasions) 

6) ผู้บริโภคซ้ือที่ไหน (Where do they buy?) เป็นการศกึษาเพื่อทราบถึงช่องทาง หรือแหลง่ที่ผู้บริโภค 

ไปซื้อ เช่น ห้างสรรพสินค้า ร้านค้าสะดวกซื้อ ร้านขายของชํา ร้านอาหาร ภัตตาคาร ฯลฯ โดยนักการตลาดสามารถ

นําไปใช้ในการกําหนดกลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย 

7) ผู้บริโภคซ้ืออย่างไร (How do they buy?) เป็นการศกึษาเพื่อทราบถงึขั้นตอนการตัดสินใจซื้อหรือ 

กระบวนการซื้อ อันประกอบด้วยข้ันตอนต่าง ๆ ดังนี้ 1) การรับรู้ถึงความต้องการ เป็นขั้นตอนแรกในการตัดสินใจ 

กล่าวคือผู้บริโภคจะรับรู้ถึงความต้องการผลิตภัณฑ์ หรือ อาจเรียกว่าเป็นการรับรู้ปัญหา  2) การค้นหาข้อมูล เป็นข้ันที่

ผู้บริโภคค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ ดังนั้นนักการตลาดจึงต้องให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าผ่านคนกลาง พนักงานขาย สื่อ

โฆษณา 3) ประเมินผลทางเลือก เป็นข้ันที่ผู้บริโภคจะทําการเปรียบเทียบคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ระหว่างสินค้าต่าง ๆ         

4) ตัดสินใจซื้อ เป็นข้ันที่ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรมการซื้อ หรือทดลองใช้สินค้า 5) ความรู้สึกภายหลังการซื้อเป็นขั้นตอน

สุดทา้ยของกระบวนการซือ้ 

2. แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s)   

แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาดสามารถควบคุมและต้องจัดให้มี

ขึ้น เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด(Marketing Mix) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 

(Price) ช่องทางการจัดจาหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยมีรายละเอียดดังนี้ (วิทวัส รุ่งเรืองผล, 

2552: 95-96) 

1) ผลิตภัณฑ ์หมายถึง สิ่งทีส่ามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได ้คําว่าผลิตภัณฑ์ที่ 
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นักการตลาดใช้ได้รวมถึงบริการ แนวความคิด บุคคล องคก์ร และอื่นๆ ที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได ้

โดยอาจเป็นสิ่งที่สามารถจับต้องได้ และจับต้องไม่ได้ รวมทั้งองค์ประกอบอื่นๆ ที่เป็นส่วนประกอบของการตอบสนอง

ความต้องการ เชน่ ตรายี่ห้อ คุณภาพ การบริการหลังการขาย และพนักงานขาย เป็นตน้ 

2) ราคา (price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภัณฑ ์หรือบริการที่แสดงค่าออกมาในรูปของหน่วยเงิน หรือ 

หน่วยการแลกเปลี่ยนอื่นๆ โดยราคานั้นสามารถเปลี่ยนแปลงตามปัจจัย เวลา และสถานที่ ผลิตภัณฑ์หนึ่งอาจมีมูลค่าไม่

เท่ากันในแตล่ะสถานที่ เนื่องจากราคาของผลิตภัณฑ์ปกติจะสะท้อนต้นทุนต่างๆของผลิตภัณฑ์ไว ้

3) การจัดจําหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง การดําเนินการเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์เพื่อให ้

ผลิตภัณฑ์สามารถไปสู่ผู้บริโภคได้ภายใต้เงื่อนไขด้านเวลา และสถานที่ที่เหมาะสมผู้บริโภคสามารถหาซื้อสินค้าน้ันได้

โดยสะดวก ซึ่งช่องทางการจัดจําหน่ายจะต้องมีความสอดคล้องกับผลิตภัณฑ ์และราคาที่ได้กําหนดขึ้น 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ กระบวนงานทางดา้นการสื่อสารการตลาดระหว่างผู ้

ซื้อและผู้ขาย และผู้ที่เกี่ยวข้องในกระบวนการซื้อ เพื่อให้ข้อมูลจูงใจ เกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ์และตรายี่ห้อ เพื่อเกิดอิทธิพล

ต่อการเปลี่ยนแปลงความเช่ือ ทัศนคติ และพฤติกรรมของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เคร่ืองมือส่งเสรมิการตลาดที่สําคัญมีดังนี้ 

คือ  การโฆษณา (Advertising)  กิจกรรมพิเศษทางการตลาด (Event Marketing)  การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion)  

การประชาสัมพันธ์ (Public Relation: PR)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing)  

3. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของกลุ่มวัยทํางานใน

อําเภอเมืองเชียงใหม่พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25 – 29 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตร ี 

มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 10,000 – 20,000 บาท และมจีํานวนสมาชิกในครอบครัว 

3-4 คน ผู้บริโภคส่วนใหญ่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์อาหารเสริมประเภทบํารุง ยี่ห้อที่ได้รับความนิยมมากคือ ยี่ห้อแบรนด์  

มีวัตถุประสงค์เพื่อดูแลสุขภาพสมํ่าเสมอ ได้มีการตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง โดยซื้อจากพนักงานขายตรง  มีค่าใช้จ่ายในการ

ซือ้แต่ละคร้ังประมาณ 500 –1,000 บาท โดยมีการซื้ออย่างน้อยเดือนละ 1 ครัง้ โดยได้รับข้อมูลผลิตภัณฑม์าจากคนรูจ้ัก/

เพื่อน/ และจากสื่อวิทยุ / โทรทัศน์   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจบริโภคผลิตภัณฑ์เสริมอาหาร 

ดังนี้  1) ด้านผลิตภัณฑ ์ให้ความสําคัญโดยรวมในระดับความสําคัญมาก ในเร่ือง ส่วนประกอบเป็นไปตามที่ อย. กําหนด 

2) ด้านราคา  ให้ความสําคัญโดยรวมในระดับความสําคัญมาก ในเร่ือง ราคาสูงกว่าผลิตภัณฑ์ทั่วไปในท้องตลาด  

แต่มีคุณภาพของผลิตภัณฑ์ในระดับสูง 3) ด้านการจัดจําหน่าย ให้ความสําคัญโดยรวมในระดับเฉยๆ  ในเร่ือง มีการ

บริการส่งผลิตภัณฑ์ถึงที่พัก / ทํางานของผู้สั่งซื้อ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความสําคัญโดยรวมในระดับ

ความสําคัญมาก ในเร่ือง มีการโฆษณาทางโทรทัศน์ มีแคตตาล็อกให้ลูกค้าเลือก และการโปรโมช่ัน ซึ่งปัจจัยย่อยทั้ง 3 

อันดับให้ความสําคัญในระดับมาก 

สาริยา  วิทยารมภ์ (2553) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซื้อเคร่ืองดื่มสูตรเพ่ิมสวยของผู้บริโภค

สตรีในกรุงเทพมหานคร (Functional Drink: Nutraceuticals) พบว่าผู้บริโภคสตรีส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ป ี

การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน และมีรายได้ต่อเดือน 20,001 บาทขึ้นไป ส่วนใหญ่

ดื่มเคร่ืองด่ืมสูตรเพิ่มสวยมากที่สุดคือเพ่ือบํารุงผิวพรรณและความงาม โดยคอลลาเจน (Collagen) เป็นสารอาหารที่ตรง



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีที่ 1 ฉบบัที่ 3 (กรกฎาคม – กันยายน  2558) 

 

Vol. 1 No. 3 (July – September 2015)   132

 

กับความต้องการของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด และตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง ส่วนใหญ่ดื่มเพียงครั้งละ 1 ขวด  

ส่วนสถานที่ซื้อเครื่องดื่มสูตรเพิ่มสวยซื้อจากร้านสะดวกซื้อ เช่นเซเว่น-อีเลฟเว่น แฟมิลี่มาร์ท และจากการศึกษาพบว่า

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านปัจจัยต่างๆ  ดังนี้ 1) ด้านผลิตภัณฑ ์  

ให้ความสําคัญโดยรวมในระดับมาก ในเร่ือง คุณภาพผ่านการรับรองจาก อย. 2) ด้านราคา ให้ความสําคัญโดยรวมใน

ระดับมาก ในเร่ือง ราคาเคร่ืองด่ืมเหมาะสมกับคุณภาพ 3) ด้านการจัดจําหน่าย ให้ความสําคัญโดยรวมในระดับ

ความสําคัญมาก ในเร่ืองสามารถหาซื้อได้ตามร้านสะดวกซื้อท่ัวไป 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ให้ความสําคัญโดยรวม

ในระดับความสําคัญมาก ในเรื่องการใช้บทความสัมภาษณ์จากผู้เชี่ยวชาญในการสื่อสารช่วยในการตัดสินใจเลือกซื้อ  

ศุภสิทธิ์ จ่างใจมนต์ (2554)  ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภควัยทํางานใน

กรุงเทพมหานคร ในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มฟังก์ชันนัลดริงก์ พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง  

24-32 ป ีมีสถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนไมเ่กนิ 10,000 บาท และมีอาชีพเป็นพนักงาน

บริษัทเอกชน โดยส่วนใหญ่แล้วนิยมบริโภคเคร่ืองดื่มฟังก์ชันนัลดรงิก์ สัปดาหล์ะ 1 ครั้งหรือน้อยกว่า และตรายี่ห้อที่นินยิม

ซื้อบริโภคมากที่สุดคือตรายี่ห้อ อะมีโนโอเค (Amino OK) โดยมีวัตถุประสงค์ในการบริโภคเพื่อดับกระหาย มีการตัดสินใจ

ซื้อด้วยตัวเอง สถานที่ซื้อที่นิยมมากที่สุดคือ ร้านสะดวกซื้อ เช่น 7-11, 108 shop คิดว่าบรรจุภัณฑ์ที่เหมาะสําหรับ

เคร่ืองดื่มประเภทนี้มากที่สุดคือแบบขวดพลาสติก และส่วนมากนิยมบริโภครสเปรี้ยว  โดยการศึกษาพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาดในด้านปัจจัยต่างๆ ดังนี้  1) ด้านผลิตภัณฑ์ให้ความสําคัญ

โดยรวมในระดับความสําคัญมาก ใน เรื่องของความปลอดภัยได้รับการรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข 2) ด้านราคา ให้

ความสําคัญโดยรวมในระดับความสําคัญมาก ในเรื่อง ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ์ 3) ด้านการจัดจําหน่ายให้

ความสําคัญโดยรวมในระดับความสําคัญมาก ในเรื่อง สามารถหาซื้อไดง้่าย มีจําหน่ายทั่วไป 4) ด้านการส่งเสริมการขาย  

ให้ความสําคัญโดยรวมในระดับความสําคัญมาก  ในเร่ือง มีการโฆษณาผ่านสื่อวิทยุ/โทรทัศน ์  

วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศกึษา   

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้ ประกอบด้วย การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อเครื่องดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด

ของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่  โดยมุ่งศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคได้แก่ การเลือกผลิตภัณฑ์ การเลือกตราสินค้า 

การเลือกผู้ขาย เวลาในการซื้อ ปริมาณการซื้อ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่ม

เสริมสุขภาพบรรจุขวด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจําหน่าย (Place) และการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) 

2. ข้ันตอนการศึกษา 

ประกอบด้วย 1) รวบรวมข้อมูลเบื้องต้น  2) สร้างแบบสอบถาม  3) เก็บรวบรวมข้อมูล  4) วิเคราะห์ข้อมูลและ

สรุปผล 5) จัดทําและนําเสนอรายงาน 
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3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรในการศึกษาคร้ังนี้ คือ คนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่ที่เคยซื้อเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด  

ซึ่งไม่สามารถทราบจํานวนประชากรแน่นอน 

ในการศึกษาคร้ังนี้ใช้การกําหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 ตัวอย่าง ตามการเปิดตารางขนาดตัวอย่างใน

การศึกษาที่ใช้หน่วยตัวอย่างเป็นคนและระดับท้องถิ่นของ Seymour Sudman (กุณฑลี ร่ืนรมย์, 2551) โดยการเลือกเก็บ

ตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) 

4. วิธกีารเก็บรวมรวมข้อมูล   

ใช้วิธีการเก็บรวมรวมข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตัวอย่างประชากรคนวัยทํางานในอําเภอเมือง

เชียงใหม่ ซึ่งเคยดื่มเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด  ข้อมูลที่รวบรวมได้จากแบบสอบถาม จะนํามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติ

เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วยความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และการใช้

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ประกอบด้วย การทดสอบความแตกต่างที่เกี่ยวข้องกับค่าเฉลี่ย (t-test) ระหว่าง

ค่าเฉลี่ยของประชากรสองกลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน ได้แก่ เพศ และการวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance : 

ANOVA) ระหว่างค่าเฉลี่ยของตัวแปรอสิระที่มีค่าย่อยมากกว่าสองค่าขึ้นไป ไดแ้ก ่รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

ผลการศึกษา 

ผลการศึกษาส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากผู้ตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน พบว่าเป็นเพศหญิงร้อยละ 59.2 และเป็นเพศชาย ร้อยละ 40.8  

ผู้ตอบแบบสอบถามมีอายุช่วง 25-34 ปีมากที่สุด ร้อยละ 31.0 รองลงมาได้แก่ มีอายุช่วง 15-24 ปี ร้อยละ 24.5  

มีการการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี มากที่สุด ร้อยละ 58.8 รองลงมาได้แก่การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาโทหรือสูง

กว่า ร้อยละ 16.7 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ระหว่าง 10,001-20,000 บาท มากที่สุดร้อยละ 31.5 รองลงมาคือรายได้เฉลี่ย

ต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000 บาท  

ผลการศึกษาส่วนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 

ตารางที่ 1  แสดงร้อยละของข้อมูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการบริโภคเครื่องด่ืมเสริมสุขภาพบรรจุขวดของผู้ตอบแบบสอบถาม 

     ที่เกิดขึ้นมากที่สุด 

พฤติกรรมการบริโภค ผลการศึกษาพฤติกรรมที่เกดิขึ้นมากที่สุด ร้อยละ

1. ความถี่ในการซื้อ สัปดาห์ละครั้งหรือน้อยกว่า 50.3

2. คุณสมบัตทิี่เลือกซ้ือ บํารุงผิวพรรณและความงาม 30.5

3. บรรจุภัณฑ ์ ขวดพลาสตกิ 55.7

4. ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งต่อคน 21 – 50 บาท 38.2

5. รูปแบบการซื้อ แบบแยกชิ้น 69.0
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พฤติกรรมการบริโภค ผลการศึกษาพฤติกรรมที่เกดิขึ้นมากที่สุด ร้อยละ

6. จํานวนที่ซื้อ 1 ชิ้น 36.8

7. ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซือ้ ตนเอง 62.0

8. ตรายี่ห้อที่นยิมซื้อ เซ็ปเป ้บิวติดริ้งค์ 33.0

9. สาเหตุหลักในการเลือกตรายี่หอ้ คุณประโยชน์ที่ไดรั้บ 25.8

10. สถานที่ที่นยิมซื้อ ร้านสะดวกซ้ือ 54.3

11. สาเหตุในการเลือกสถานที่ซือ้ เดินทางสะดวก 37.5

12. แหล่งข้อมูลที่ได้รับ วิทยุ/โทรทศัน์ 34.0

13. ลักษณะการซือ้ ซือ้หมุนเวยีนกนัหลายยี่หอ้ 41.0

14. โอกาสในการซื้อ ซือ้ดื่มเอง 67.5

15. แรงจูงใจในการซื้อ ตามคุณสมบัตผิลิตภัณฑ์ 78.3

 

ผลการศึกษาส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับระดับความสําคัญของส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อเคร่ืองดื่ม

เสริมสุขภาพบรรจุขวด ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ตารางที่ 2  สรุปค่าเฉลี่ยรวมของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ที่มผีลตอ่การตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพ 

บรรจุขวด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย (แปลผล) 

1. ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ ์ 4.09 (มาก) 

2. ปัจจัยด้านราคา 4.19 (มาก) 

3. ปัจจยัด้านการจัดจําหน่าย 3.55 (มาก) 

4. ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 3.51 (มาก) 

รวม 3.85 (มาก) 

 

ผลการศึกษาส่วนที่ 4  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด ของผู้ตอบ

แบบสอบถาม จําแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
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ตารางที่ 3 สรุปข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ในการบริโภคเครื่องด่ืมเสริมสุขภาพบรรจุขวดที่ 

    เกิดขึ้นมากที่สุด จําแนกตามปัจจัยสว่นบุคคล ด้านเพศ 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
เพศ

ชาย หญิง 

1. ความถี่ในการซื้อ สัปดาห์ละคร้ังหรือน้อยกว่า สัปดาห์ละครั้งหรือน้อยกว่า

2. คุณสมบัตทิี่เลือกซ้ือ บํารุงสุขภาพ บํารุงผิวพรรณและความงาม, เพื่อช่วย

ระบบขับถ่าย 

3. บรรจุภัณฑ ์ ขวดพลาสติก ขวดพลาสติก 

4. ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครั้งต่อคน 21 – 50 บาท 21 – 50 บาท 

5. รูปแบบการซื้อ แบบแยกชิ้น แบบแยกชิ้น 

6. จํานวนที่ซื้อ 1 ช้ิน 1 ช้ิน 

7. ผู้มีอิทธิพลต่อการตัดสนิใจซือ้ ตนเอง ตนเอง 

8. ตรายี่ห้อที่นยิมซื้อ เซ็ปเป ้บิวติดริ้งค์ เซ็ปเป ้บิวติดริ้งค ์

9. สาเหตุหลักในการเลือกตรายี่หอ้ ตรายี่ห้อมีชื่อเสียง รสชาติอร่อย 

10. สถานที่ที่นยิมซื้อ ร้านสะดวกซื้อ ร้านสะดวกซื้อ 

11. สาเหตุในการเลือกสถานที่ซือ้ เดินทางสะดวก เดินทางสะดวก 

12. แหล่งข้อมูลที่ได้รับ วิทยุ/โทรทศัน์ วิทยุ/โทรทศัน ์

13. ลักษณะการซือ้ ซือ้หมุนเวียนกนัหลายยี่หอ้ ซือ้หมุนเวียนกันหลายยี่หอ้

14. โอกาสในการซื้อ ซือ้ดื่มเอง ซื้อดื่มเอง 

15. แรงจูงใจในการซื้อ ตามคุณสมบัตผิลติภัณฑ์ ตามคุณสมบัตผิลิตภัณฑ์

ตารางที่ 4  สรุปข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม่ในการบริโภคเคร่ืองด่ืมเสริมสุขภาพบรรจุขวดที่

เกิดขึ้นมากที่สุด จําแนกตามปัจจัยสว่นบุคคล ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

พฤติกรรมผู้บริโภค 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน

ไม่เกิน 

10,000 บ. 

10,001-

20,000บ. 

20,001-

30,000บ. 

30,001-

40,000บ. 

40,001-

50,000บ. 

50,000 บ.

ขึ้นไป 

1. ความถี่ในการซื้อ สัปดาห์ละ

ครั้งหรือ

น้อยกว่า 

2-3คร้ัง ต่อ

สัปดาห ์

2-3ครัง้ ต่อ

สัปดาห ์

สัปดาหล์ะ

ครั้งหรือ

น้อยกว่า

สัปดาห์ละ

คร้ังหรือ

น้อยกว่า 

สัปดาห์ละครัง้

หรือน้อยกว่า 

2. คุณสมบัตทิี่เลือกซ้ือ บํารุง

สุขภาพ 

ช่วยระบบ

ขับถ่าย 

ช่วยระบบ

ขับถ่าย 

ผิวพรรณ

ความงาม 

ผิวพรรณ

ความงาม 

บํารุงสุขภาพ

3. บรรจุภัณฑ ์ ขวด

พลาสติก 

ขวด

พลาสติก 

ขวดพลาสติก ขวด

พลาสติก 

ขวด

พลาสติก 

ขวดแก้ว
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พฤติกรรมผู้บริโภค 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน 

ไม่เกิน 

10,000 บ. 

10,001-

20,000บ. 

20,001-

30,000บ. 

30,001-

40,000บ. 

40,001-

50,000บ. 

50,000 บ.

ขึ้นไป 

4. ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครัง้

ต่อคน 

ไม่เกิน 20 

บาท 

21 – 50 

บาท 

21 – 50 บาท 101 – 150 

บาท 

101 – 150 

บาท 

101 – 150 

บาท 

5. รูปแบบการซื้อ แยกช้ิน แยกช้ิน แยกชิ้น แบบแพ็ค แบบแพ็ค แบบแพ็ค

6. จํานวนที่ซื้อ 1 ชิ้น 1 ชิ้น 2-3 ช้ิน 1 แพ็ค > 3 แพ็ค 2 – 3 แพ็ค

7. ผู้มีอิทธิพลต่อการ

ตัดสินใจซื้อ 

ตนเอง ตนเอง ตนเอง ตนเอง ตนเอง ตนเอง

8. ตรายี่ห้อที่นยิมซื้อ บีอิ้ง แมนซ่ัม เซ็ปเป ้

บิวติดริ้งค ์

เซ็ปเป้

บิวติดริ้งค ์ 

เซ็ปเป ้ 

บิวติดริ้งค ์

เปปทีน

9. สาเหตุหลักในการ

เลือกตรายี่ห้อ 

รสชาติ

อร่อย 

รสชาติ

อร่อย 

มีความ

หลากหลาย 

ตรายี่ห้อมี

ช่ือเสยีง 

ตรายี่ห้อมี

ชื่อเสียง 

คุณประโยชน์

ที่ได้รับ 

10. สถานที่ที่นยิมซื้อ ร้านสะดวก

ซือ้ 

ร้านสะดวก

ซือ้ 

ร้านสะดวก

ซือ้ 

ร้านค้าปลีก ร้านค้าปลีก ร้านสะดวกซื้อ

และร้านค้า

ปลีก 

11. สาเหตุในการเลือก

สถานที่ซือ้ 

ใกล้ที่

ทํางาน 

ใกล้ทีท่ํางาน เดินทาง

สะดวก 

ที่จอดรถ

สะดวก 

ที่จอดรถ

สะดวก 

เดนิทาง

สะดวก 

12. แหล่งข้อมูลที่ได้รับ วิทยุ/

โทรทัศน ์

วิทยุ/

โทรทัศน ์

นิตยสาร 

วารสาร  

หนังสือพิมพ ์

วิทยุ/

โทรทัศน ์

อินเตอร์เน็ต วิทยุ/โทรทศัน์

13. ลักษณะการซือ้ หมุนเวียน

หลายยีห่อ้ 

หมุนเวียน

หลายยีห่อ้ 

หมุนเวียน

หลายยี่ห้อ 

ตามสะดวก ตามสะดวก ซือ้ยี่ห้อเดิม

เป็นประจํา 

14. โอกาสในการซื้อ ซือ้ดื่มเอง ซือ้ดื่มเอง ซือ้ดื่มเอง ซื้อให้คน

ครอบครัว 

คนรูจ้ัก 

ซื้อให้คน

ครอบครัว 

คนรูจ้ัก 

ซื้อให้คน

ครอบครัว คน

รูจ้ัก 

15. แรงจูงใจในการซื้อ ตาม

คุณสมบัติ

ของ

ผลิตภัณฑ ์

ตาม

คุณสมบัติ

ของ

ผลิตภัณฑ ์

ตาม

คุณสมบัติ

ของ

ผลิตภัณฑ ์

ตาม

คุณสมบัติ

ของ

ผลิตภัณฑ ์

ตาม

คุณสมบัติ

ของ

ผลิตภัณฑ ์

ตามคุณสมบัติ

ของผลติภัณฑ์
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ผลการศึกษาส่วนที่ 5  การวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยระดับความสําคัญของสว่นประสมทาง

การตลาดในการเลือกซื้อเคร่ืองด่ืมเสริมสุขภาพบรรจุขวด จําแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ตารางที่ 5  สรุปการเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยระดับความสําคัญต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดของ 

     ผู้บริโภค จําแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เพศ รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 

ด้านผลิตภัณฑ์ 

รสชาติเครื่องดื่ม (ความอร่อย) แตกตา่งกัน แตกตา่งกัน 

ความหลากหลายของรสชาติ แตกตา่งกัน ไม่แตกต่างกัน 

ความสวยงามของบรรจุภัณฑ์ แตกตา่งกัน แตกตา่งกัน 

ได้รับมาตรฐานคุณภาพของผลติภัณฑ ์ ไม่แตกต่างกัน แตกตา่งกัน 

พัฒนาผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ ออกสู่ตลาดสม่ําเสมอ แตกตา่งกัน แตกตา่งกัน 

ง่ายต่อการบริโภค สะดวกต่อการพกพา แตกตา่งกัน แตกตา่งกัน 

ฉลากแสดงข้อมูลอยา่งชัดเจน แตกตา่งกัน แตกตา่งกัน 

คุณค่าทางโภชนาการ/ประโยชน์ แตกตา่งกัน แตกตา่งกัน 

ชื่อเสียงและความน่าเช่ือถือของตราสินค้า ไม่แตกต่างกัน ไม่แตกต่างกัน 

บรรจุภัณฑ์เป็นมิตรต่อสิ่งแวดล้อม ไม่แตกต่างกัน แตกตา่งกัน 

ด้านราคา 

ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ แตกตา่งกัน แตกตา่งกัน 

ราคาเหมาะสมกับปริมาณ ไม่แตกต่างกัน แตกตา่งกัน 

ราคาเหมาะสมเม่ือเทยีบกบัคู่แข่งขัน ไม่แตกต่างกัน แตกตา่งกัน 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

หาซื้อได้ง่ายและสะดวก ไม่แตกต่างกัน แตกตา่งกัน 

สถานที่จําหน่ายมีทีจ่อดรถสะดวกสบาย ไม่แตกต่างกัน แตกตา่งกัน 

มีจําหน่ายตามตูจ้ําหน่ายเครื่องด่ืมอัตโนมัต ิ แตกตา่งกัน ไม่แตกต่างกัน 

มีบริการส่งผลิตภัณฑ์ถึงที่พัก/ที่ทํางาน แตกตา่งกัน แตกตา่งกัน 

ด้านส่งเสริมการตลาด 

มีพนักงานขายแนะนําสินคา้ ณ จุดขาย ไม่แตกต่างกัน ไม่แตกต่างกัน 

การแนะนําสินค้าผ่านโฆษณาตามสื่อต่างๆ ไม่แตกต่างกัน ไม่แตกต่างกัน 

มีการส่งเสริมการขาย  เชน่การลด แลก แจก แถม ไม่แตกต่างกัน แตกตา่งกัน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เพศ รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 

มีการใช้ดารา นักรอ้ง นักแสดง ผู้มีชื่อเสียง เป็น 

พรเีซน็เตอร ์
ไม่แตกต่างกัน แตกตา่งกัน 
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มีความรับผิดชอบตอ่สังคม แตกตา่งกัน แตกตา่งกัน 

มกีารออกแสดงสนิคา้ตามงานตา่ง ๆ ไม่แตกต่างกัน แตกตา่งกัน 

ผลการศึกษาส่วนที่ 6  ข้อเสนอแนะอื่น ๆ ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

  จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงข้อเสนออื่นๆ เกี่ยวกับการบริโภคเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุ

ขวดคือ ควรรับประทานแล้วเห็นผลจริงตามการโฆษณา ควรมีผลการวิจัยรับรองที่ชัดเจน ควรมีการจัดโปรโมช่ันลด แลก 

แจก แถม ให้มากขึ้นกว่าเดิม และควรมีการเพิ่มปริมาณต่อขวดให้มากขึ้นกว่าเดิม 

อภิปรายผลการศึกษา และข้อเสนอแนะ 

อภิปรายผลการศึกษา 

การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกซื้อเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดของคนวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่ 

โดยใช้แนวคิดการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค ด้วยคําถาม 6Ws 1H  และแนวคิดการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด  

สามารถนําผลการศกึษามาอภิปรายเช่ือมโยงแนวคิดดังกล่าวได ้ดังนี้ 

ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เพ่ือค้นหาคําตอบเกี่ยวกับลักษณะกลุ่มเป้าหมาย 

(Occupants) จากการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุระหว่าง 25 – 34 ป ี 

มีการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท สอดคล้องกับการศึกษาของ ศุภ

สิทธิ์ จ่างใจมนต์ (2554)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภควัยทํางานในกรุงเทพมหานครใน

การตัดสินใจซือ้เคร่ืองดื่มฟังก์ชันนัลดริงก์ พบวา่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 24-32 ปี มีการศกึษา

ระดับปริญญาตรี แต่ไม่สอดคล้องในเร่ืองรายได้เฉลี่ยต่อเดือน (ไม่เกิน 10,000 บาท) สอดคล้องกับการศึกษาของ 

ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของกลุ่มวัยทํางานในอําเภอเมือง

เชียงใหม่ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 25 – 29 ปี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 10,000 – 

20,000 บาท  สอดคล้องกับการศึกษาของ สาริยา  วิทยารมภ์ (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซื้อ

เคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยของผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร (Functional Drink : Nutraceuticals) พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วน

ใหญ่มีการศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี แต่ไม่สอดคล้องในเรื่องรายได้เฉลี่ยต่อเดือน (20,001 บาทข้ึนไป) และช่วงอายุ 

(ระหว่าง 21-30 ป)ี 

ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เพื่อค้นหาคําตอบเกี่ยวกับสิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 

(Objects) จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื้อเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดตามคุณสมบัติในการบํารุง

ผิวพรรณและความงามมากที่สุด โดยบรรจุภัณฑ์เป็นขวดพลาสติก และซื้อแบบแยกชิ้น โดยซื้อสัปดาห์ละครั้งหรือน้อย

กว่า จํานวนเฉลี่ยในการซือ้คือครั้งละ 1 ช้ิน ตรายี่ห้อที่นิยมซื้อมากที่สุดคือ เช็ปเป ้บิวติดริ้งค์  สอดคล้องกับการศึกษาของ 

ศุภสิทธ์ิ จ่างใจมนต์ (2554)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภควัยทํางานในกรุงเทพมหานคร

ในการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มฟังก์ชันนัลดริงก์ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ซื้อสัปดาห์ละหนึ่งครั้งหรือน้อยกว่า และบรรจุ

ภัณฑ์เป็นขวดพลาสตกิ แต่ไม่สอดคล้องในเร่ืองตรายี่ห้อที่นิยมซื้อบ่อยที่สุด (อะมิโน โอเค) ทัง้น้ีอาจเนื่องมาจาก เช็ปเป ้บิว
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ติดริ้ง เป็นตรายี่ห้อที่มีส่วนแบ่งทางการตลาดมากที่สุดในปัจจุบัน อาจจะสนองตอบต่อความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มวัย

ทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่ได้มากกว่าตรายี่ห้ออะมิโน โอเค  ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ศศิวรรณ เดชคุณากร 

(2551) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของกลุ่มวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่ากลุ่ม

ตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกผลิตภัณฑ์ประเภทบํารุง โดยตรายี่ห้อที่นิยมซื้อบอ่ยทีสุ่ดคอื แบรนด ์ และซื้ออย่างน้อยเดือนละครัง้ 

ทั้งนี้อาจเน่ืองมาจากยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงไป จึงทําให้พฤติกรรมการบริโภคที่เปลี่ยนแปลงตามไปด้วย และคนวัยทํางาน

ในอําเภอเมืองเชียงใหม่ ในปัจจุบันหันมาให้ความสําคัญกับการมี รูปลักษณ์ภายนอกที่ดูดี  ซึ่ งตรายี่ห้อเซ็ปเป ้ 

บิวติดริ้งค ์ได้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากกว่า ไม่ว่าจะเป็นความหลากหลายในเร่ืองรสชาติ และคุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับการศึกษาของ สาริยา  วิทยารมภ์ (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซื้อ

เคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยของผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร (Functional Drink : Nutraceuticals) พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วน

ใหญ่ดื่มเคร่ืองด่ืมสูตรเพิ่มสวยมากที่สุดคือเพื่อบํารุงผิวพรรณและความงาม ดื่มเพียงคร้ังละ 1 ขวด  

ทําไมผู้บริโภคถึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เพื่อค้นหาคําตอบเกี่ยวกับวัตถุประสงค์ในการซื้อ 

(Objective) จากการศึกษาพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีแรงจูงใจตามคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่จะได้รับในการซื้อ

เครื่องดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด ซึ่งคุณสมบัติของเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดที่ผู้บริโภคส่วนใหญ่ซ้ือคือเพื่อช่วยบํารุง

ผิวพรรณและความงาม และสาเหตุหลักในการเลือกตรายี่ห้อของเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวด คือคุณประโยชนท์ี่ได้รับ  

ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ศุภสิทธิ์ จ่างใจมนต์ (2554)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ

ผู้บริโภควัยทํางานในกรุงเทพมหานครในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มฟังก์ชันนัลดริงก์ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี

วัตถุประสงค์ในการดื่มเพ่ือดับกระหาย ทั้งนี้อาจเน่ืองจากการศึกษาในพื้นที่ที่แตกต่างกัน ประกอบกับพฤติกรรมการ

บริโภคได้เปลี่ยนไปคือไม่เพียงเพ่ือดื่มเพื่อดับกระหายเท่านั้น แต่ในการเลือกเคร่ืองดื่มแต่ละคร้ังผู้บริโภคจะคํานึงถึง

สารอาหารและประโยชน์ที่จะได้รับเพิ่มเติมอีกด้วย และนอกจากนี้ยังให้ความสําคัญกับรูปลักษณ์ความสวยงาม จึงนิยม

บริโภคเครื่องดื่มที่มีคุณสมบัติช่วยเร่ืองผวิพรรณและความงามมากกวา่การด่ืมเพื่อดับกระหาย ไม่สอดคล้องกับการศกึษา

ของ ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของกลุ่มวัยทํางานในอําเภอ

เมืองเชียงใหม่ พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีเหตุผลในการบริโภคเพื่อดูแลสุขภาพสม่ําเสมอ ทั้งนี้เน่ืองจากยุคสมัยที่

เปลี่ยนแปลงไป ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับรูปลักษณ์ความสวยงามมากขึ้น จึงนิยมผลิตภัณฑ์ที่มีคุณสมบัติช่วยเร่ือง

ผิวพรรณและความงาม  สอดคล้องกับการศึกษาของ สาริยา  วิทยารมภ์ (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยในการ

เลือกซื้อเคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยของผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร (Functional Drink : Nutraceuticals) พบว่ากลุ่มผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อเคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยมากที่สุดคือเพื่อผิวพรรณและความงาม โดยคอลลาเจน (Collagen) เป็น

สารอาหารที่ตรงกับความต้องการของกลุ่มผู้ตอบแบบสอบถามมากที่สุด  

ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เพ่ือค้นหาคําตอบเกี่ยวกับบทบาทของ

กลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ จากการศกึษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามมีการตัดสินใจซื้อด้วย

ตนเองมากที่สุด   สอดคล้องกับการศกึษาของ ศุภสิทธิ์ จ่างใจมนต์ (2554)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่

มีผลต่อผู้บริโภควัยทํางานในกรุงเทพมหานคร ในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มฟังก์ชันนัลดริงก์ พบว่าส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อ

ด้วยตนเอง  สอดคล้องกับการศึกษาของ ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์
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อาหารเสริมของกลุ่มวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่  พบว่าส่วนใหญ่มีการตัดสินใจซื้อด้วยตนเอง   สอดคล้องกับ

การศึกษาของ สาริยา  วิทยารมภ์ (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซื้อเคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยของ

ผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร (Functional Drink : Nutraceuticals) พบว่าส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อดว้ยตนเอง  

ผู้บรโิภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เพ่ือค้นหาคําตอบเกี่ยวกับโอกาสในการซือ้ (Occasions) 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ซื้อเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดสัปดาห์ละ 1 ครั้งหรือน้อยกว่า  

สอดคล้องกับการศึกษาของ ศุภสิทธ์ิ จ่างใจมนต์ (2554)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภค

วัยทํางานในกรุงเทพมหานครในการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มฟังก์ชันนัลดริงก ์ พบว่าส่วนใหญ่นิยมบริโภคเคร่ืองดื่มสัปดาห์ละ 

1 คร้ังหรือน้อยกว่า  ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภค

ผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของกลุ่มวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่  พบว่าส่วนใหญ่มีการซ้ืออย่างน้อยเดือนละ 1 ครั้ง ทั้งนี้

อาจเน่ืองจากผู้บริโภครู้จักและเห็นประโยชน์ที่หลากหลายของเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดมากขึ้น อกีทั้งยังตอบสนอง

ความต้องการในเรื่องสุขภาพและรูปลักษณ์ภายนอก จงึทําให้นิยมซื้อเครื่องดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดเพื่อรับประทานมาก

ขึ้นตามไปด้วย  ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ สาริยา  วิทยารมภ์ (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยในการเลือก

ซ้ือเคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยของผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร (Functional Drink : Nutraceuticals) พบว่าส่วนใหญ่มี

ความถี่ในการดื่มเคร่ืองดื่มโดยเฉลี่ย 1 ขวด ต่อสัปดาห์ ทั้งนี้อาจเน่ืองจากการศึกษาในพื้นที่ต่างกัน พฤติกรรมของ

ผู้บริโภคอาจแตกต่างกันไปด้วย 

ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เพ่ือค้นหาคําตอบเกี่ยวกับช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) 

ที่ผู้บริโภคไปทําการซื้อ จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีสถานที่ที่นิยมไปซื้อบ่อยที่สุดคือ ร้านสะดวกซื้อ เช่น 

(7-Eleven) 108 Shop เน่ืองจากเดินทางสะดวก  สอดคล้องกับการศึกษาของ ศุภสิทธ์ิ จ่างใจมนต์ (2554)  ศึกษาเร่ือง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภควัยทํางานในกรุงเทพมหานคร ในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่ม 

ฟังก์ชันนัลดริงก์ พบว่ากลุ่มตัวอย่างนิยมซื้อเครื่องด่ืมฟังก์ชันนัลดริ้งกท์ี่ร้านสะดวกซื้อ เช่น 7-Eleven, 108 Shop มากที่สุด

ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ศศวิรรณ เดชคุณากร (2551) ศกึษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของ

กลุ่มวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่  พบว่าส่วนใหญ่ซื้อจากพนักงานขายตรง ทั้งนี้อาจเน่ืองจากยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลง

ไป มีช่องทางการจัดจําหน่ายที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคได้สะดวกในหลากหลายช่องทาง และเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุ

ขวดสามารถหาซื้อได้ง่าย  ผู้บริโภคจึงสามารถหาซื้อผลิตภัณฑ์ ได้ด้วยตนเอง  สอดคล้องกับการศึกษาของ  

สาริยา  วิทยารมภ์ (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซื้อเคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยของผู้บริโภคสตรีใน

กรุงเทพมหานคร (Functional Drink : Nutraceuticals) พบว่ากลุ่มตัวอย่างนยิมซื้อเครื่องดื่มสูตรเพ่ิมสวยจากร้านสะดวกซื้อ 

เช่น เซเว่น-อิเลฟเว่น แฟมิลี่มารท์ มากที่สุด  

ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เพื่อค้นหาคําตอบเกี่ยวกับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 

(Operation) จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีลักษณะการซื้อเครื่องดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดแบบซื้อหมุนเวียน

กันหลายยี่ห้อ โดยมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ัง 21 – 50 บาท และได้รับข้อมูลเกี่ยวกับเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดจาก

วิทยุ/โทรทัศน์ มากที่สุด   สอดคล้องกับการศึกษาของ ศุภสิทธิ์ จ่างใจมนต์ (2554)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภควัยทํางานในกรุงเทพมหานคร ในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มฟังก์ชันนัลดริงก์ พบว่ากลุ่ม
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ตัวอย่างส่วนใหญ่ซื้อยี่ห้อเดิมเป็นประจํา  และได้รับข้อมูลผลิตภัณฑ์จากสื่อโทรทัศน์ สอดคล้องกับการศึกษาของ 

ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของกลุ่มวัยทํางานในอําเภอเมือง

เชียงใหม่ พบว่ากลุ่มตัวอย่างได้รับข้อมูลผลิตภัณฑ์มาจากสื่อวิทยุ/โทรทัศน์มากที่สุด แต่ไม่สอดคล้องในเร่ืองค่าใช้จ่ายใน

การซื้อแต่ละครั้ง (500-1,000 บาท) สําหรับการศึกษา สาริยา  วิทยารมภ์ (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยใน

การเลือกซื้อเคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยของผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร (Functional Drink : Nutraceuticals) พบว่า

การศึกษาดังกล่าว ไม่ได้ศึกษาเกี่ยวกับลักษณะการซื้อ ค่าใช้จ่ายในการซื้อต่อครั้ง และการได้รับแหล่งข้อมูลเกี่ยวกับ

เครื่องด่ืมเสริมสุขภาพ 

สําหรับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s) สามารถนําผลการศึกษามาอภิปรายเชื่อมโยงแนวคิด

ดังกล่าวได้ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ืองรสชาติเคร่ืองดื่ม  

(ความอร่อย) มากที่สุด  ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ศุภสิทธ์ิ จา่งใจมนต์ (2554)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภควัยทํางานในกรุงเทพมหานครในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มฟังกช์ันนัลดริงก ์พบวา่กลุ่มตัวอยา่ง

ให้ให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ืองความปลอดภัย ได้รับการรับรองจากกระทรวงสาธารณสุข มากที่สุด    

ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ศศวิรรณ เดชคุณากร (2551) ศกึษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของ

กลุ่มวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยในเร่ืองส่วนประกอบเป็นไปตามที่ 

อย. กําหนด มากที่สุด  ไม่สอดคล้องกับการศกึษาของ สารยิา  วิทยารมภ ์(2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยในการ

เลือกซื้อเคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยของผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร (Functional Drink : Nutraceuticals) พบว่ากลุ่ม

ตัวอย่างให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ืองคุณภาพผ่านการรับรองจาก  อย. มากที่สุด   ทั้งนี้ความไม่สอดคล้องกับ

การศึกษาของผู้ศึกษาทั้ง  3 ท่านข้างต้นอาจเนื่องจากยุคสมัยที่เปลี่ยนแปลงไป ผู้บริโภครู้จักเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุ

ขวดมากขึ้น และอาจวางใจถือเป็นเร่ืองมาตรฐานที่ผลติภัณฑ์ต้องได้รับการรับรองความปลอดภัยจากหนว่ยงานที่เกี่ยวข้อง

อยู่แล้วจึงเลือกที่จะให้ระดับความสําคัญกับรสชาติเคร่ืองดื่มที่อรอ่ยมาเป็นอันดับแรก ด้วยคา่เฉลี่ย 4.44 แต่อย่างไรก็ตาม

ในการให้ระดับความสําคัญในปัจจัยย่อยที่รองลงมา ผู้บริโภคก็ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ืองการได้รับมาตรฐาน

คุณภาพของผลิตภัณฑ ์ด้วยค่าเฉลี่ย 4.41 ซึ่งเป็นค่าเฉลี่ยที่ใกล้เคียงกับลําดับแรกมากเช่นกัน 

ด้านราคา (Price)  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ืองราคาเหมาะสมกับคุณภาพมาก

ที่สุด สอดคล้องกับการศึกษาของ สอดคล้องกับการศึกษาของ ศุภสิทธิ์ จ่างใจมนต์ (2554)  ศกึษาเร่ือง ปัจจัยสว่นประสม

ทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภควัยทํางานในกรุงเทพมหานคร ในการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มฟังก์ชันนัลดริงก์ พบว่ากลุ่ม

ตัวอย่างให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ืองเร่ืองราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ มากที่สุดสอดคล้องกับ

การศึกษาของ ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของกลุ่มวัยทํางาน

ในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ืองราคาสูงกว่าผลิตภัณฑ์ทั่วไปใน

ท้องตลาด แต่มีคุณภาพของผลิตภัณฑ์ในระดับสูง มากที่สุด สอดคล้องสาริยา  วิทยารมภ์ (2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรม

และปัจจัยในการเลือกซื้อเคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยของผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร (Functional Drink : Nutraceuticals) 

พบว่ากลุ่มตัวอยา่งให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยยอ่ยเร่ืองราคาเคร่ืองดื่มเหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด  
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ด้านการจัดจําหน่าย (Place)   ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ืองหาซื้อได้ง่ายและ

สะดวกมากที่สุด สอดคล้องกับการศึกษาของ ศุภสทิธ์ิ จ่างใจมนต ์(2554)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ี

ผลต่อผู้บริโภควัยทํางานในกรุงเทพมหานครในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มฟังก์ชันนัล ดริงก์ พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับ

ความสําคัญกับปัจจัยย่อยเรื่อง สามารถหาซื้อได้ง่าย มีจําหน่ายทั่วไปมากที่สุด ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ศศิวรรณ 

เดชคุณากร (2551) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของกลุ่มวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่ 

พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ืองมีบริการส่งผลิตภัณฑถ์ึงที่พัก/ทํางานของผู้สั่งซื้อมากที่สุด ทั้งนี้

อาจเน่ืองมากจากการศกึษาของศศวิรรณ เป็นการศึกษาพฤตกิรรมเกี่ยวกับการบริโภคอาหารเสริม ซึ่งการจะตัดสินในซื้อ

อาหารเสริมนั้นต้องศึกษาถึงคุณประโยชน์ และผลข้างเคียงที่จะกระทบต่อร่างกายมากเป็นพิเศษทําให้ส่วนใหญ่แล้วจาก

การศึกษาจะพบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซื้อจากพนักงานขายตรง และจากศูนย์จําหน่ายผลิตภัณฑ์อาหารเสริม

มากที่สุด จงึสามารถที่จะให้ทางศูนย์จําหน่ายจัดส่งสินค้าถึงที่พัก/ทํางาน ได้โตยตรง กับการศึกษาของ สาริยา  วิทยารมภ ์

(2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซื้อเคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยของผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร 

(Functional Drink : Nutraceuticals) พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ืองเคร่ืองดื่มต้องสามารถหา

ซ้ือได้ตามร้านสะดวกซ้ือทั่วไปมากที่สุด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ือง  

มีการแนะนําสินค้าผ่านส่ือโฆษณาต่าง ๆ และมีการส่งเสริมการขาย เช่น ลด แลก แจก แถม ในสัดส่วนที่เท่ากันมากที่สุด 

สอดคล้องกับการศึกษาของ ศุภสิทธ์ิ จ่างใจมนต์ (2554)  ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อผู้บริโภค

วัยทํางานในกรุงเทพมหานครในการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มฟังก์ชันนัล ดริงก์ พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความสําคัญกับ

ปัจจัยย่อยเร่ือง มีการโฆษณาผ่านสื่อวิทยุ/โทรทัศน์ มีตัวอย่างให้ชิม และมีการลดราคาตามช่วงเทศกาลต่าง ๆ มากที่สุด

สอดคล้องกับการศึกษาของ ศศิวรรณ เดชคุณากร (2551) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์อาหารเสริมของ

กลุ่มวัยทํางานในอําเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ือง มีการโฆษณาทาง

โทรทัศน์ มีแคตตาล็อกให้ลูกค้าเลือก และการโปรโมชั่นมากที่สุด  ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ สาริยา  วิทยารมภ ์

(2553) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกซื้อเคร่ืองดื่มสูตรเพิ่มสวยของผู้บริโภคสตรีในกรุงเทพมหานคร 

(Functional Drink : Nutraceuticals) พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้ระดับความสําคัญกับปัจจัยย่อยเร่ืองการใช้บทความ/สัมภาษณ์

จากผู้เชียวชาญในการส่ือสารช่วยในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ทั้งนี้อาจเน่ืองจากการศึกษาของสาริยา เป็นการศึกษา

เกี่ยวกับการซื้อเคร่ืองดื่มสูตรเพ่ิมสวย ซึ่งการใช้บทความ/สัมภาษณ์จากผู้เชียวชาญ จะช่วยให้ผู้บริโภคมีความน่าเชื่อถือ

และไว้วางใจในผลิตภัณฑ์ทําใหเ้กิดการตัดสินใจซื้อได้มากกว่า 

 

ข้อเสนอแนะ 

จากข้อมูลการวิเคราะห์ผลการศึกษาที่ได้ ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะเพื่อสามารถนําข้อมูลพฤติกรรมของผู้บริโภคที่

จําแนกตามปัจจัยสว่นบุคคลทางด้านเพศ และรายได้เฉลี่ยตอ่เดือน ไปเป็นแนวทางในการพัฒนาและปรับปรุงสําหรับธุรกิจ

เครื่องด่ืมเสริมสุขภาพของผู้ประกอบการที่สนใจ  ดังต่อไปนี ้
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ด้านผลิตภัณฑ์  กลุ่มผู้บริโภคทั้งเพศชาย เพศหญิง และทุกระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการ

บริโภคจากแรงจูงใจในการซื้อตามคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ โดยกลุ่มผู้บริโภคเพศชาย มีแรงจูงใจในการซือ้ตามคุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑ์ในเร่ืองช่วยในการบํารุงสุขภาพ ดังนั้นผลิตภัณฑ์สําหรับผู้บริโภคเพศชายควรเน้นการออกแบบผลิตภัณฑ์ให้

มีประโยชน์ในการช่วยบํารุงสุขภาพ เช่น การเติมคลอโรฟิล เติมวิตามินต่างๆ มีความเข้มข้นหรือเพิ่มปริมาณสารอาหาร

เพื่อมุ่งเน้นการบํารุงรักษาเฉพาะด้าน ให้คุณค่าสารอาหารและให้พลังงานไปพร้อมกัน โดยอาจอาศัยหลักวิชาการต่างๆ  

ในเชิงสุขภาพมาใช้ประโยชน์ในการผลิตควบคู่กันไปด้วย เพื่อช่วยสร้างความน่าเชื่อถือให้กับผลิตภัณฑ์และตรายี่ห้อ 

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุ่มนี้ได ้

กลุ่มผู้บริโภคเพศหญิง  มีแรงจูงใจในการซื้อตามคุณสมบัติของผลติภัณฑ์ในเร่ืองช่วยบํารุงผิวพรรณและความงาม 

และช่วยระบบขับถา่ย ดังนั้นควรมีการวิจัยและพัฒนาสูตรของผลิตภัณฑ์โดยเน้นในเร่ืองของผิวพรรณความสวยงาม การ

ชะลอความชรามาเป็นจุดเด่น เช่น การมีส่วนผสมของคอลลาเจน คิวเทน แอล-คาร์นิทีน และเน้นช่วยเร่ืองระบบขับถ่ายที่

ดีโดยเพิ่มส่วนผสมของใยอาหาร เพ่ือกระตุ้นระบบขับถ่ายและเพิ่มกากในระบบทางเดินอาหาร ตอบโจทย์การมีภาพลักษณ์

ดูด ีส่งผลต่อรูปร่างและหน้าตา เสริมสร้างบุคลิกภาพและความม่ันใจได ้

ทุกระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  มีแรงจูงใจซื้อตามคุณสมบัติในเร่ืองช่วยบํารุงผิวพรรณความงามและช่วยระบบ

ขับถ่ายเหมือนเพศหญิง และมีแรงจูงใจซื้อตามคุณสมบัติในเร่ืองบํารุงสุขภาพเหมือนเพศชาย ดังนั้นนอกจาก

ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญกับเร่ืองตา่งๆดังกลา่วมาข้างต้นแลว้ ผู้ประกอบการยังควรพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้มีคุณภาพ 

เสริมสารอาหารที่มปีระโยชนก์ับร่างกาย รสชาติของเครื่องด่ืมให้มีรสชาติอร่อย มีความหลากหลายของรสชาติ ดื่มง่าย  

หากจําแนกตามคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุขวดที่มีคุณสมบัติช่วยบํารุงผิวพรรณและ

ความงาม และช่วยระบบขับถ่าย ควรออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีรสชาติความอร่อย และดื่มได้ง่าย  เคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพ

บรรจุขวดที่มีที่มีคุณสมบัติช่วยลดน้ําหนัก ควรออกแบบผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายของรสชาติ เพื่อผู้บริโภคจะได้มี

ทางเลือกที่หลากหลายมากขึ้น กระตุ้นความต้องการและการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพบรรจุ

ขวดที่มีคุณสมบัติช่วยบํารุงสุขภาพและบํารุงสมอง  ควรให้ความสําคัญด้านการได้รับมาตรฐานคุณภาพของผลิตภัณฑ ์

เช่น อย. มาตรฐาน GMP และมาตรฐาน HACCP เป็นตน้ เพ่ือใหผู้้บริโภคเกิดความมั่นใจในการบริโภคผลิตภัณฑ์มากขึ้น 

นอกจากนี้กลุ่มผู้บริโภคทั้งเพศชาย เพศหญิง และทุกระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน นิยมซื้อเคร่ืองดื่มเสริมสุขภาพ

บรรจุขวดแบบบรรจุภัณฑ์ขวดพลาสติก จึงควรเน้นผลิตบรรจุภัณฑ์แบบพลาสติก พัฒนาบรรจุภัณฑ์ให้โดดเด่นสร้างความ

แตกต่างของรูปลักษณ์บรรจุภัณฑ์ให้สวยงาม ดงึดูดใจ กะทัดรัดและสะดวกตอ่การพกพา หรือสร้างความแตกต่างให้บรรจุ

ภัณฑ์ โดยการออกแบบบรรจุภัณฑ์ที่คํานึงถึงสิ่งแวดลอ้ม ลดปัญหาการย่อยสลายของบรรจุภัณฑ์ เช่นลดการใช้พลาสติก

ในการผลิตต่อขวดให้น้อยลง เพื่อตอบสนองกลุ่มผู้บริโภคในปัจจุบันที่หันมาสนใจและให้ความสําคัญกับสิ่งแวดล้อม

รอบตัวมากขึ้น นอกจากนี้ฉลากของผลิตภัณฑ์ควรมีการแสดงข้อมูลทางโภชนาการ วันที่ผลิต วันที่หมดอายุอย่างชัดเจน 

ระบุคุณประโยชน์ของผลิตภัณฑ์ เพื่อสร้างความเช่ือม่ันและทําให้ตรายี่ห้อเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคมากกว่าคู่แข่งขันใน

ตลาด เพื่อใหไ้ด้ส่วนแบ่งการตลาดจากกลุ่มผู้บริโภคดังกล่าวให้มากขึ้น 

ด้านราคา  กลุ่มผู้บริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิง มีพฤตกิรรมการบริโภคที่เหมือนกันคือ มีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ัง

ต่อคนในช่วงระหว่างราคา 21 – 50 บาท เมื่อพิจารณาถึงปัจจัยย่อยในเร่ืองราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ กลุ่มผู้ตอบ
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แบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงได้ให้ระดับความสําคัญมากที่สุดในเร่ืองดังกล่าว  ดังนั้นในการกําหนดราคาสินค้า 

ควรกําหนดให้ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ โดยคํานึงถึงต้นทุนของผลิตภัณฑค์วบคูก่ันไปด้วย นอกจากนี้แล้วผูป้ระกอบการ

ต้องพิจารณาถึงความไวต่อการเปลี่ยนแปลงของระดับราคาของผู้บริโภคด้วย เน่ืองจากกลุ่มผู้บริโภค มีลักษณะการซื้อ

แบบหมุนเวียนหลายยี่ห้อ ในการซื้อแต่ละครั้งก็ซื้อแบบแยกช้ิน และซื้อเพียงครั้งละ 1 ชิ้น ดังนั้นหากราคาขายมีการ

เปลี่ยนแปลงเพียงเล็กน้อย ไม่ว่าจะเป็นราคาขายที่กําหนดโดยกิจการเองหรือราคาขายจากคู่แข่งขัน ก็อาจจะกระทบต่อ

การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคได้ 

กลุ่มผู้บริโภคทุกระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ให้ความสําคัญกับปัจจัยย่อยในเร่ืองราคาเหมาะสมกับคุณภาพมาก

ที่สุด โดยเฉพาะกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยตั่งแต่ 30,001 บาทขึ้นไป ซึ่งมีพฤติกรรมการซื้อแต่ละคร้ังในระดับราคาที่สูง

คือ 101 – 150 บาท และนิยมซื้อเป็นแพ็ค ดังนั้นผู้ประกอบการควรกําหนดราคาให้เหมาะสมกับคุณภาพ ทําให้ผู้บริโภค

รู้สึกคุ้มค่าในการจ่ายซื้อแต่ละครั้ง เช่น การกําหนดราคาแบบแพ็คเป็นราคาที่ประหยัดกว่าการซื้อแบบแยกช้ินในจํานวนที่

เท่ากัน เป็นต้น สําหรับกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่ํากว่า 30,001 บาทนั้น พฤติกรรมการซื้อจะซื้อแบบแยกชิ้น และใน

ราคาที่จ่ายซื้อไม่เกินครั้งละ 50 บาท สําหรับผู้บริโภคกลุ่มนี้ ผู้ประกอบการควรมีการสํารวจการตั้งราคาของคู่แข่งขันใน

ตลาดประกอบกับกําลังซื้อของผู้บริโภค เพื่อความสามารถในการแข่งขัน และกําหนดราคาหลายระดับตามขนาดบรรจุ 

เพื่อให้ผู้บริโภคมีทางเลือกที่หลากหลายมากขึ้น 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  กลุ่มผู้บริโภคทั้งเพศชาย เพศหญิง และทุกกลุ่มระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

พฤติกรรมการบริโภคส่วนใหญ่นิยมซ้ือจากร้านสะดวกซื้อ และให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายที่ไม่แตกต่างกัน โดยให้ความสําคัญส่วนใหญ่กับปัจจัยย่อยในเร่ืองหาซื้อง่ายและสะดวก  

ผู้ประกอบการควรเพิ่มช่องทางจําหน่ายทางร้านสะดวกซือ้ใหม้าก เนื่องจากร้านสะดวกซื้อเป็นช่องทางจัดจําหน่ายที่เข้าถึง

ผู้บริโภคได้มากที่สุด  ทั้งนี้เน่ืองจากกลุ่มผู้บริโภคอยู่ในกลุ่มคนวัยทํางานที่ต้องการความสะดวกรวดเร็วเพื่อให้ทันกับวิถี

ชีวิตที่เร่งรีบ ดังนั้นผู้ประกอบการหรือตัวแทนจําหน่ายควรคํานึงถึงสถานที่ที่เป็นที่ตั้งร้านให้ผู้บริโภคหาซื้อได้ง่าย และ

สะดวกสบายไม่ว่าจะเป็นที่จอดรถ การจัดวางสินค้า การให้บริการภายในร้าน เป็นต้น  ควรมีการกระจายสินค้าวางขายใน

ร้านดังกลา่วใหค้รอบคลุมมากที่สุด และนอกจากนี้ควรมีการบริหารสินค้าคงเหลือในร้านให้มีจําหน่ายอยู่สมํ่าเสมอ เพราะ

หากสินค้าขาดผู้บริโภคทุกกลุ่มรายได้ จะเปลี่ยนไปซื้อตรายี่ห้อใหม่ที่มีวางขายทันทีเพราะพฤติกรรมการซื้อจะซื้อ

หมุนเวยีนกันหลายยี่ห้อ และซ้ือตามสะดวก  

ด้านการส่งเสริมการตลาด  กลุ่มผู้บริโภคทั้งเพศชาย เพศหญิง และกลุ่มระดับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนส่วนใหญ่  

ให้ความสําคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายที่ไม่แตกต่างกัน โดยผู้ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่รับรู้ข้อมูลจากส่ือโฆษณาทางวิทยุ/โทรทัศน์ ดังนั้นการดําเนินการส่งเสริมการตลาดของผู้ประกอบการจึงควรเน้น

ในด้านสื่อโฆษณาทางวิทยุ/โทรทัศน์ให้มาก โดยผู้ประกอบการควรมีการสร้างภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ให้เป็นเคร่ืองดื่ม

เพื่อสุขภาพโดยเจาะกลุ่มผู้ชายรักสุขภาพ และเพื่อความสวยงามโดยเจาะกลุ่มผู้หญิงที่ให้ความสําคัญกับรูปร่างความ

สวยงาม สรา้งการรับรู้ในจุดเด่นและภาพลักษณ์ของผลิตภัณฑ์ โดยการใช้พรีเซ็นเตอร์เป็นดารา นักร้อง  หรือนักกีฬา ที่มี

ชื่อเสียง มีรูปร่างและภาพลักษณ์ดูดี เพื่อช่วยสนับสนุนให้ผู้บริโภคมีความต้องการในตัวผลิตภัณฑ์มากข้ึน และควรทําการ

กระตุ้นให้ผู้บริโภคเลือกซื้อผลิตภัณฑ์ โดยการจัดทําโปรโมช่ันการลด แลก แจก แถม โดยผ่านสื่อโฆษณาทางวิทยุ/
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โทรทัศนใ์ห้เหมาะสมและต่อเน่ืองอย่างสม่ําเสมอ เพราะไม่เพียงจะรักษาฐานลูกค้าเดิม แต่จะไดก้ลุม่ลูกค้ารายใหม่เพิ่มข้ึน

อีกด้วย  ผู้ประกอบการควรพิจารณาการจัดการส่งเสริมการขายตามเทศกาลต่าง ๆ ให้เหมาะสม พร้อมทั้งจัดกิจกรรมให้

ผู้บริโภคมีส่วนร่วมเพื่อทําให้เกิดการจดจําตรายี่ห้อและสร้างความภักดีในตรายี่หอ้ตอ่ไปในอนาคต  
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