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บทคัดยอ 
 

 การวิจัยเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  มีวัตถุประสงคดังตอไปนี้   1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อน้ําสม
ที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อ
น้ําสมที่มีตรายี่หอสําหรับผูบริโภคที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรแตกตางกัน 3) เพื่อศึกษาปจจัย
สวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  การวิจัย
นี้เปนการศึกษาเชิงพรรณาโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากการสุม
ตัวอยางประชากรที่เปนผูบริโภคน้ําสมในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน การศึกษาวิเคราะห
ขอมูลโดยใชสถิติเพื่อการบรรยายไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาไค-สแควร 
และ F-test  
 ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง สวนใหญอายุไมเกิน 30 ป การศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี 
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 10, 000 บาท มีสถานภาพโสด มีสมาชิกใน
ครัวเรือน 3-5 คน เลือกซื้อน้ําสมตรายูนีฟ โดยเลือกน้ําสม 100% บรรจุกลอง 250 ซีซี โดยซ้ือน้ําสม
เพื่อดื่มเองโดยซื้อสัปดาหละครั้งและจะเลือกซื้อน้ําสมยี่หอเดิมเปนประจําและไดรับรองจาก อ.ย. 
โดยซ้ือที่มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมง ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดในดาน
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาดในระดับมาก 
 พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันใน
ดานตราสินคาที่เลือก ภาชนะบรรจุที่นิยม น้ําสมที่นิยมบริโภค วัตถุประสงคการซื้อน้ําสมผูมีสวน
รวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม ความถี่ในการซื้อน้ําสม การเลือกซื้อน้ําสมและสถานที่ซ้ือน้ําสม 
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     สวนผูบริโภคที่มีอายุ อาชีพ จํานวนสมาชิกในครัวเรือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการ    
ซ้ือน้ําสมที่มีตรายี่หอตางกัน และผูบริโภคที่มีเพศ สถานภาพ รายได การศึกษาแตกตางกัน สงผลให
พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอดานตราสินคาที่เลือก ภาชนะบรรจุที่นิยม น้ําสมที่นิยมบริโภค 
วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม ความถี่ในการซื้อน้ําสม การเลือกซื้อน้ําสม 
สถานที่ในการซื้อน้ําสมตางกัน 
 สวนความคิดเห็นของผูบริโภคดานปจจัยสวนประสมการตลาดของน้ําสมที่มีตรายี่หอมี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคในดานตราสินคา น้ําสมที่นิยมบริโภค ผูมีสวนรวมในการตดัสนิใจ การเลอืก
ซ้ือน้ําสม สถานที่ซ้ือน้ําสม 
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Abstract 
 
 The purposes of the research entitled: “Marketing Mix Factors Affected Buying 
Behavior of Branded Orange Juices of the Consumers in Bangkok” were as follows:                        
1) To study the buying behavior for brand orange juice of the consumers in Bangkok.                   
2) To compare the factors that affected buying behavior for branded orange juice of the 
consumers with different demoqraphic characteristics. 3) To study factors on marketing mix that 
effected branded orange juice buying  behavior of the consumers in Bangkok. This research was a 
descriptive study using the questionnaires for data collection from 400 persons who were                   
the consumers of branded orange juice in Bangkok. The study performed data analysis using          
the statistical techniques which consisted of percentage, mean, standard deviation, chi-square,      
and  F-test. 
 The result of the study showed that the respondents of the questionnaires were males; 
age not over 30 years old; education level lower than bachelor’s degree, having the occupation as 
students; with the average monthly income lower than 10,000 baht; single; and the number of 
family members  are 3-5 persons. They preferred to buy 100% orange juice of the Unif brand, 
packed in the 250 cc box, for self drinking. The buying was done once a week and preferred to 
buy regularly the same brand that was certified by FDA. The place of buying was at the 24 hours 
Minimart. The level of opinion towards the factors on marketing mix including the aspects of 
product, price, distribution and sales promotion was at the high level. 
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 The buying behavior for branded orange juice of the consumers in the Bangkok Metropolitan area was different 
on the aspects of the brand preferred, popular container packed, orange juice preferred to drink, 
purpose of buying the orange juice, persons sharing in decision to buy the orange juice, frequency 
of buying the orange juice, choices and places of buying the orange juice. 
 As for the consumers with differences in age, occupation, and number of family 
members had the buying behavior for different brand orange juice; whereas, the consumers with 
differences in gender, marital status, income, and education level, resulted to have differences in 
buying behavior for the brand orange juice preferred, popular container packed, orange juice 
preferred to drink, purpose of buying the orange juice, persons sharing in decision to buy the orange 
juice, frequency of buying the orange juice, choices made and places of buying the orange juice. 
 The opinion of the consumers towards the factors on marketing mix of the branded 
orange juice had the impact towards buying behavior of the consumers on the aspects of the 
product brand, the orange juice preferred to drink, the persons sharing in decision to buy, and the 
choices  and the places of buying the orange juice. 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 
 รางกายของคนเรามีน้ําเปนสวนประกอบอยูประมาณรอยละ 80 น้ําจึงมีความสําคัญตอ
การดํารงชีวิตรองจากอากาศ น้ําในรางกายจะมีการสูญเสียวันละประมาณ 2-3 ลิตร จึงทําใหเกิด         
การกระหายน้ํา ฉะนั้นเราจึงตองดื่มน้ําเขาไปทดแทนกับที่เสียไป รางกายตองใชน้ําไปชวยใหระบบ
ตาง ๆ ของรางกายชวยยอยอาหาร ชวยในการหมุนเวียนของโลหิต ชวยขับถายของเสียออกจาก
รางกาย เปนตัวหลอล่ืนในการเคลื่อนไหวของขอตาง ๆ และชวยรักษาอุณหภูมิของรางกายใหอยูใน
ระดับปกติ แตในบางครั้งความกระหายทําใหคนยังยึดติดในรสชาติ จึงมักหันไปดื่นน้ําที่ใหรสชาติ 
เชน น้ําอัดลม ชา กาแฟ ซ่ึงมีสวนผสมของคาเฟอีนซ่ึงเปนโทษตอรางกาย และเสี่ยงตอการเปนโรค
และเจ็บปวย  (สุธน และคณะ, 2542 :5) 
 ในปจจุบันประชาชนไดใหความสําคัญกับการดูแลรักษาสุขภาพเพื่อใหปราศจาก
โรคภัยไขเจ็บซึ่งการบริโภคอาหารแบบชีวจิตไดทําใหประชาชนมีทางเลือกใหมในการดูแลและ
สงเสริมสุขภาพมากขึ้น ประชาชนจึงหันมาดื่มน้ําผลไมกันมากขึ้นโดยเฉพาะน้ําสมเนื่องจากเหมาะ
กับโอกาสตาง ๆ ไมวาจะเปนเวลาที่กระหายน้ําหรือหลังจากการออกกําลังกาย น้ําสมเปนอาหาร
ธรรมชาติใหน้ํา เกลือแรและวิตามินที่จะชวยใหความสดชื่นแกรางกายแทนที่จะดื่มน้ําอัดลมที่มี
เพียงน้ําใสสีผสมกับน้ําตาลแตงกลิ่นรสซึ่งไมมีประโยชนและคุณคาทางโภชนาการตอรางกาย                  
(ปวลี, 2543:59) ในปจจุบันสะดวกสบายมากขึ้นเพราะมีน้ําสมสําเร็จรูปบรรจุในภาชนะพรอมดืม่ได
ทันที 
 ประเทศไทยเปนดินแดนที่อุดมสมบูรณดวยผลไมนานาชนิด โดยมีหมุนเวียนให
บริโภคไดตลอดปหรือทุกฤดูกาล อยางไรก็ตามผลไมเปนสินคาที่เนาเสียไดงาย จึงตองมีการแปรรูป
ในลักษณะตาง ๆ เพื่อรักษาคุณคาไวใหสามารถบริโภคได การแปรรูปผลไมเปนน้ําผลไมก็เปนอีก
วิธีหนึ่งที่ชวยเก็บรักษาคุณคาของผลไม สมก็เปนผลไมชนิดหนึ่งที่มีผลผลิตตลอดป และนิยมนํามา
ทําน้ําผลไมเปนที่ทราบกันดีวาน้ําสมใหวิตามินซี ซ่ึงอันที่จริงน้ําสมมิใชวาจะใหปริมาณวิตามินซี  
ในปริมาณมากมายกวาน้ําผลไมชนิดอ่ืนเพียงแตเปนเครื่องดื่มที่มีรสชาติถูกรสนิยมของคนโดยดื่มงายและหาได
สะดวกมีจํ าหนายในรานทั่ว  ๆ  ไป  วิตามินซีชวยในการดูดซึมเหล็กซึ่ ง เปนเกลือแรที่มี
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ความสําคัญตอการสรางเม็ดเลือดแดงวิตามินซีเปนสารที่ชวยปองกันการเปลี่ยนแปลงของ
สารอาหารชนิดอื่นหลายชนิด (ทัศนีย ล้ิมสุวรรณ และคณะ, 2535) วิตามินซีเปนวิตามินที่ปองกัน
และรักษาโรคเลือดออกตามไรฟน โดยมีหนาที่ คือ 
 1. เปนสารชวยเชื่อมภายในเซลล วิตามินซีเปนสารจําเปนในการผลิตและบํารุงรักษา 
Collagen และสารโปรตีนใน Fibrous Tissue เชน เนื้อเยื่อเกี่ยวพัน กระดูกออน รากฐานของกระดูก 
รากฐานของฟน ผิวหนังและเอ็น ชวยใหเสนเลือดฝอยแข็งแรง รักษาบาดแผลรอยช้ํา เลือดออกเปน
จุดตามผิวหนังและเลือดไหลตามเหงือก 
 2. ในเมตาโบลิซึมของรางกายทั่วไป วิตามินซีทําหนาที่ในเมตาโบลิซึมของเนื้อเยื่อ เชน 
ตอมหมวกไต สมอง ไต ตับและตับออน ทําหาที่เกี่ยวของใกลชิดกับโปรตีนในการเจริญเติบโตของ
เนื้อเยื่อและในการสรางเนื้อเยื่อ วิตามินซีชวยในการสรางฮีโมโกลบิน (Hemoglobin) และการ
เติบโตของเม็ดเลือดแดง 
 3. ในการรักษาบาดแผล วิตามินซีตองการมากขึ้นในการซอมแซมเนื้อเยื่อหลังจาก
ผาตัดหรือไดรับบาดแผล โดยเฉพาะแผลไฟไหมหรือน้ํารอนลวก 
 4. เมื่อมีไขและการติดเชื้อ เมื่อมีการติดเชื้อทําใหวิตามินซีในเนื้อเยื่อลดลง จึงตองการ
วิตามินซีเพื่อรักษาระดับของวิตามินซี ถาเนื้อเยื่อมีวิตามินซีเพียงพอชวยใหรางกายตานทานการติดเชื้อได        
เคยมีรายงานวาวิตามินซีปริมาณมากชวยปองกันและรักษาหวัดได 
 5. การเจริญเติบโต วิตามินซีตองการเพิ่มในระยะรางกายมีการเจริญเติบโต เชน ทารก 
เด็ก และหญิงมีครรภ 
 การขาดวิตามินซี อาการเริ่มแรกอาจเกิดขึ้นในเดือนแรกของการขาด ถาขาดมากจะเปน
โรคลักปดลักเปด มีอาการอนเพลีย เบื่ออาหาร โลหิตจาง รูสึกเจ็บปวดเมื่อถูกจับ แผลหายชา เหงือกบวมคลายฟองน้ํา 
เลือดออกงายและฟนหลุด ขอมือและขอตอบวม เลือดออกไดทุกแหงในรางกายโดยเฉพาะใกลกระดูกและขอตอ     
ใตผิวหนังและเยื่อบุภายในความตองการวิตามินซีขึ้นอยูกับแตละบุคคล สถาบันอาหารและ
โภชนาการแหงสหรัฐอเมริกาแนะนําวาผูใหญที่มีสุขภาพดีตองการวันละ 60 มิลลิกรัม ซ่ึง
ครอบคลุมถึงความตองการของเนื้อเยื่อในรางกายดังแสดงในตารางที่ 1.1 
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ตารางที่ 1.1 ความตองการวิตามินซีในบุคคลวัยตาง ๆ ตอวัน 
ประเภท อายุ(ป) วิตามินซ(ีมิลลิกรัม) 

ผูชาย  60 
ผูหญิง  60 
หญิงมีครรภ  +20 
หญิงใหนมบุตร  +40 
ทารก 0-1 35 
เด็ก 1-10 45 
เด็กชาย 11-14 50 
 15-18 60 
เด็กหญิง 11-14 50 
 15-18 60 
ที่มา : Food and National Board(1980) National Academy of Science-National Research Council : 
            Recommended Daily Dietary Allowances revised 
 
 ประชาชนสวนใหญมักดื่มน้ําอัดลมแทนน้ําซ่ึงในน้ําอัดลมนั้น มีกาซคารบอนไดออกไซดผสมอยู 
ดังนั้นเมื่อดื่มในขณะทองวางมักจะทําใหเกิดอาการทองอืด ทองเฟอ หรืออาจทําใหเปนโรคกระเพาะ 
ซ่ึงจากการวิจัยพบวาน้ําอัดลมประเภทโคลาทุกชนิด เครื่องดื่มชูกําลัง กาแฟหรือช็อกโกแลต ตรวจพบคาเฟอีน          
มีอยูในธรรมชาติของกาแฟ โกโกและโคลาซ่ึงเปนสวนผสมของเครื่องดื่มเหลานั้น แตสําหรับเด็ก ๆ 
ซ่ึงมักจะติดน้ําอัดลมประเภทโคลา ถาดื่มเปนประจําและดื่มปริมาณมากๆ ก็อาจทําเกิดอันตรายได 
เนื่องจากคาเฟอีนมีผลเสียตอรางกายโดยเฉพาะเกี่ยวกับการเจริญเติบโตของสองเด็ก (สุวรรณี และคณะ, 2536 :109-111) 
ดังตารางที่ 1.2  
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ตารางที่ 1.2 ปริมาณคาเฟอีนที่มีโอกาสจะไดรับจากการบริโภคในชีวิตประจําวัน 
เครื่องดื่ม ปริมาณคาเฟอนี 

กาแฟชงดื่มจากเมล็ดคั่วบด 
กาแฟผงชงดื่มทันที 
กาแฟสกัดคาเฟอีน 
ชา 
โคลา 
เครื่องดื่มชูกําลัง 

85-100 มิลลิกรัมตอถวย (150มล.) 
60-80 มิลลิกรัมตอถวย (150 มล.) 
2-4 มิลลิกรัมตอถวย (150 มล.) 
30-50 มิลลิกรัมตอถวย (150 มล.) 
40 มิลิกรัมตอถวย (150 มล.) 
60-100 มิลลิกรัมตอถวย (150 มล.) 

ที่มา : (ภักดี โพธิศิริ, 2527 : 585) 
 
 ประเภทของน้ําสมและวัตถุดิบ 
 1. น้ําสมแบบเขมขนรอยเปอรเซ็นต คือ น้ําสมที่ไดผานกรรมวิธีการระเหยน้ําออกจนเขมขน     
โดยยังไมไดปรุงแตง เมื่อจะบริโภคจึงตองทําใหเจือจางกอน น้ําสมเขมขนสวนใหญจะใชเปน
วัตถุดิบในอุตสาหกรรมอาหารและเครื่องดื่มตาง ๆ  เชน ไอศกรีม น้ําสมพรอมดื่มโยเกิรตและเบเกอรี่ เปนตน 
 2. น้ําสมแบบพรอมดื่ม คือ น้ําผลไมที่ดื่มไดทันที ซ่ึงจะมีเปอรเซ็นตของน้ําสมตางกัน 
ขึ้นอยูกับวิธีการผลิตของโรงงาน 
 3. น้ําสมปรุงแตงกลิ่นเปนผลิตภัณฑที่ผลิตโดยการนําเอาสมหรือเนื้อสมประมาณ             
รอยละ 25 ขึ้นไป มาเจือสีสังเคราะหแลวทําใหเขมขนดวยน้ําตาล ซ่ึงน้ําสมปรุงแตงกลิ่นนี้กอนที่จะบริโภค   
จะตองนํามาผสมน้ําตามอัตราสวนที่ระบุไวเพื่อลดความเขมขนลง ดังนี้ น้ําสมที่ปรุงแตงกลิ่นแตละ
ยี่หอจะมีอัตราสวนการเจือจางกับน้ําที่แตกตางกันไปตามระดับความเขมขนวามากนอยเพียงใด 
 4. น้ําสมสําเร็จรูปเปนการผลิตโดยการนําเอาน้ําสมมาคั้น ระเหยน้ําออกแลวปนแหงใหเปนผง   
บรรจุในถุงชงเพื่อความสะดวกในการบริโภค 
 5. น้ําสมผสมเกร็ดสมจะมีลักษณะเขมขนเหมือนซุป 
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1.2  วัตถุประสงคของการวิจัย 
 1.2.1 เพื่ อการศึ กษาพฤติกรรมการซื้ อน้ํ าสมที่ มี ตรายี่ ห อของผู บ ริ โภคใน
กรุงเทพมหานคร 
 1.2.2 เพื่อเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอสําหรับ
ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรแตกตางกัน 
 1.2.3 เพื่อการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ          
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
1.3  สมมติฐานของการวิจัย 
 1.3.1 พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 1.3.2 ลักษณะประชากรศาสตรที่ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครตางกัน 
 1.3.3 ผูบริโภคที่มีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาดที่แตกตางกันมี
พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครตางกัน 
 
1.4  ขอบเขตของการวิจัย 
 1.4.1 การวิจัยมุงที่จะศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอสวนประสมทางการตลาด 
น้ําสมพรอมดื่มที่มีตรายี่หอ จําแนกเปน น้ําสม 25-40% พรอมดื่ม และน้ําสม 100% พรอมดื่มที่บรรจุ
ในภาชนะที่มีฝาปดผนึก คือ กระปอง กลอง มีตรายี่หอ และไดคุณภาพไดมาตรฐาน 
 1.4.2 การศึกษาครั้งนี้ศึกษากับผูบริโภคน้ําสมที่มีอายุ15–60ปมีภูมิลําเนาอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 1.4.3 การศึกษาครั้งนี้ดําเนินระหวางเดือนมิถุนายน 2548 
 
1.5  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1.5.1 เปนขอมูลใหผูประกอบการธุรกิจอุตสาหกรรมน้ําสมที่มีตรายี่หอไดนําขอมูลไป
ประกอบในการกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของน้ําสมที่มีตรายี่หอและการผลิตให
สอดคลองกับความ ตองการของผูบริโภค 
 1.5.2 เปนขอมูลสําหรับผูประกอบการรายใหมที่มีความตองการจะเขามาลงทุนใน
อุตสาหกรรมน้ําสมที่มีตรายี่หอ  
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 1.5.3 เปนขอมูลใหประชาชนทั่วไป  ครู  อาจารย  นักศึกษาที่สนใจศึกษาธุรกิจ
อุตสาหกรรมน้ําสมที่มีตรา ยี่หอ 
1.6 นิยามศัพทเฉพาะ 
 สวนประสมการตลาด หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่ผูผลิตใชเปนเครื่องมือในการ
กําหนดและดําเนินกลยุทธทางการตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ การกําหนดราคาชองทางในการ
จัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด 
 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําใด ๆ ของผูบริโภคที่เกี่ยวของโดยตรงกับการ
ไดรับ การใชและการจับจายสินคาและบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อเปนตัวนําและ
ตัวกําหนดการกระทําดังกลาว 
 ปจจัยดานลักษณะทางประชากรศาสตร หมายถึง การตัดสินใจของผูซ้ือท่ีไดรับอิทธิพล
จากลักษณะเฉพาะสวนบุคคลดานตาง ๆ ไดแก เพศ อายุ รายได อาชีพ การศึกษาและขนาด
ครอบครัว 
 น้ําสมที่มีตรายี่หอ หมายถึง ของเหลวที่สกัดจากสมในสวนที่สามารถบริโภคไดซ่ึงจะมี
เปอรเซ็นตของน้ําสมแตกตางกันไป ซึ่งแบงเปน 2 ประเภทยอย คือ น้ําสม 100% กับน้ําสม 25-40% 
โดยกรรมวิธีการผลิตที่เหมาะสมและถูกสุขลักษณะ อาจมีการเติมกรดหรือน้ําตาลไปเล็กนอย เพื่อ
ปรับองคประกอบใหเหมาะกับการดื่ม มีคุณคาทางโภชนาการ บรรจุในภาชนะที่สะอาดผนึกผิด
สนิทมีตรายี่หอผูผลิต มีมาตรฐานรับรอง 
 ผูบริโภค หมายถึง ประชาชนอายุ 15 – 60 ป ที่มีภูมิลําเนาอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 
และเปนผูเคยบริโภคน้ําสมที่มีตรายี่หอ 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
 การศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มี
ตรายี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิดทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
มาเสนอเปนลําดับดังตอไปนี้ 

 
2.1 พฤติกรรมผูบริโภค  
 ธงชัย สันติวงษ (2524: 4) อธิบายวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึงการกระทําของบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซ่ึงสินคาและบริการ ทั้งนี้รวม
หมายถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีอยูกอนแลวและซึ่งมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2535: 54) อธิบายวา พฤติกรรมของผูบริโภคยังรวมถึงกระบวนการ
ตัดสินใจอันเปนตัวช้ีนําและตัวกําหนดการกระทําใด ๆ ของผูบริโภค 
 สมจิตร ลวนจําเริญ (2532: 5)  อธิบายวา การกระทําของแตละบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการ
ไดรับและการใชสินคาและ/หรือบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นกอน
และที่เปนตัวกําหนดการกระทําตาง ๆ ขึ้น 
 Engel, James F,Blackwell,Roger D and Miniard Pula W (1990 : 3) อธิบายวา           
การกระทําตาง ๆ ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซึ่งการบริโภค  และการจับจายใชสอย
สินคาและบริการรวมทั้งกระบวนการ  การตัดสินใจที่เกิดขึ้นทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาว
ดวย 
 Sehiffman,G.Leon and Kanuk, Lazar Leslie (1982 : 5) อธิบายวา พฤติกรรมผูบริโภค 
หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ
และบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรืออาจหมายถึงการศึกษาถึงพฤติกรรม การตัดสินใจ
และการกระทําของคนที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 
  อดุลย จาตุรงคกุล (2521:5-6) อธิบายวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคล
ที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ และการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ เหลานี้จาก
ความหมายดังกลาวมานี้ เราสามารถแบงสวนสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคได 3 สวน คือ 
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 1. ปฏิกิริยาของบุคคล ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมตาง ๆ เชน การเดินทางไปและกลับจากรานคา
การจายของในรานคา การซื้อ การขนสินคา และการใชประโยชนและการประเมินคาสินคา         
และการบริการที่มีจําหนายอยูในทองตลาด 
 2. บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ   และการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ        
ซ่ึงก็จะหมายถึงผูบริโภคคนสุดทาย  (The Ultimate Consumer)  จะมุงที่ตัวบุคคลผูซ้ือสินคาและบริการ
เพื่อนําไปใชบริการเอง และ/หรือเพื่อการบริโภคของหนวยบริโภคตาง ๆ ที่มีลักษณะคลายคลึงกัน 
เชน  ครอบครัวหรือเพื่อน  เราพิจารณาหนวยบริโภควารวมถึงแมบานในฐานะที่เปนตัวแทนฝายจดัซือ้
ของครอบครัว  (The Family Purchasing Agent)  และบุคคลบางคนที่ซื้อของขวัญใหกับผูอื่นดวย 
ทั้งนี้  จะไมพิจารณาถึงการที่บุคคลทําการซื้อใหกับองคการธุรกิจหรือสถาบันตาง ๆ ดวย 
 3. กระบวนการตาง ๆ  ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ  เหลานี้
ซ่ึงรวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซื้อของผูบริโภคที่กระทบโดยตรงตอไป
ปฏิกิริยาทางการตลาดที่เราสังเกตได   เชน   การติดตอกับพนักงานขายกับสื่อโฆษณาและเปดรับขาวสาร
โฆษณา การสอบถามอยางไมเปนทางการจากญาติมิตร   การสรางความโนนเอียงหรือมาตรการ   
ในการประเมินคาทางเลือกตางๆ และปฏิกิริยาตางๆ เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหลังจากการระบุและ
พิจารณาทางเลือกตางๆ เปนอยางดีแลว 
 จากความหมายของคําวา พฤติกรรมผูบริโภคที่ไดกลาวมาแลวขางตน พอจะสรุปไดวา
พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง กระบวนการที่บุคคลหรือกลุมบุคคลจะทําการตัดสินใจวาจะซื้อสินคา
และบริการอะไร หรือไม อยางไร ถาจะซื้อจะซ้ือที่ไหน เมื่อไร ตลอดจนจะมีวิธีการซื้อและการใชสินคาและบริการ
นั้นอยางไร  จากกระบวนการตลาดของผูประกอบการธุรกิจการตลาด 
 
2.2. แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
 คอตเลอธ (Kotler) อางถึงพิบูล ทีปะปาล (2536:41-42) ไดคิดแบบจําลองขึ้นเพื่ออธิบาย
พฤติกรรมในการซื้อของผูบริโภค โดยอาศัยทฤษฎีพื้นฐานเกี่ยวกับพฤติกรรมมนุษย ที่วาพฤติกรรม
จะเกิดขึ้นไดจะตองมีสาเหตุที่ทําใหเกิด ดังนั้นแบบจําลองของคอตเลอรจึงมีจุดเริ่มตนที่ส่ิงกระตุน (Stimulus)   
ใหเกิดความตองการกอนแลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) โดยรายละเอียด ดังนี้ 
 1. สิ่งกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากในรางกาย (Inside Stimulus) 
และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) ส่ิงกระตุนนี้ถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา 
(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื่อดานเหตุผลและใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ)    
ก็ไดส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
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  1.1. ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและจะตองจัดใหมีขึ้นเปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวย 
  (1) ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
กระตุนความตองการ 
  (2) ส่ิงกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
  (3)  ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน 
การจัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความ
ตองการซื้อ 
  (4) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ 
การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล
ทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 
  1.2. ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุน ไดแก 
   (1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภคเหลานี้มี
อิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
   (2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดาน ฝาก/ถอนเงิน
อัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 
  (3) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชน กฎหมายเพิ่ม
หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
  (4) ส่ิงกระตุนทางวัฒนะธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตาง ๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
 2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) คือ ความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบไดจึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือและกระบวนการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ 
 2.1. ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ 
คือ ปจจัยดานวัฒนะธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
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  2.2. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer decision process) ประกอบดวยขั้นตอน 
คือ การรับรู ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ       
และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
หรือผูขาย (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 
  3.1. การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา   มีทางเลือก คือ 
นมสดกลอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง 
  3.2. การเลือกตราสินคา (Brand choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกนมสดกลอง      
จะเลือกยี่หอโฟรโมสต มะลิ ฯลฯ  
  3.3. การเลือกผูขาย (Dealer choice) ตัวอยางผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใดหรือรานคาใกล
บานรานใด 
  3.4. การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อ
หนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหนึ่งโหล  
 ส่ิงกระตุนทั้งสองสวนดังกลาวเปนเหตุกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ จะเปนตัวปอนเขา 
(Input) เขาสู “กลองดํา” (Black Box) ผานกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูภายใตอิทธิพลของวัฒนะธรรม สังคม และ
จิตวิทยา ที่บุคคลนั้นไดรับและจะปรากฏผลออกมา (Output) อันเปนการแสดงพฤติกรรมตอบสนอง (Response)      
ตอส่ิงกระตุนในรูปของการตัดสินใจซื้อหรือไมซ้ือ 
  
 
 
 
 
 
 
ภาพที่  2.1  แบบจําลองสิ่งกระตุนและตอบสนองของผูซ้ือ 
ที่มา :    ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. (2534). การบริหารการตลาดยุคใหม. หนา 67. 
 
 
 
 

สิ่งกระตุนทางการตลาดและ 

สิ่งกระตุนอื่น ๆ 

 การตลาด สิ่งแวดลอม 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
ชองทางการจัดจําหนาย 

การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

กลองดําของผูบริโภค 

ลักษณะผูซื้อ กระบวนการซื้อ 

วัฒนธรรม 

สังคม 

สวนบุคคล 

จิตวิทยา 
 

รับรูปญหา 
แสวงหาขอมูล 

ประเมินทางเลือก 

ตัดสินใจซื้อ 

พฤติกรรมหลังการซื้อ 

การตอบสนองของผูซื้อ 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูจัดจําหนาย 

เวลาการซื้อ 

จํานวนการซื้อ 
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ประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค 
 การศึกษาลักษณะพฤติกรรมของผูบริโภคเปนสิ่งที่นักการตลาดตองใหความสําคัญ
เนื่องจากจะมีผลตอการนํามากําหนดกลยุทธทางดานการตลาดในการแขงขันและเพื่อที่จะหาหนทางที่
ใหมีการใชเครื่องมือทางการตลาดใหเปนไปโดยมีประสิทธิภาพสูงสุดและหาหนทางที่จะแกปญหา
ทางการตลาดตาง ๆ (Marketing Problems) ใหสําเร็จผลดีที่สุดอีกดวย   (ธงชัย สันติวงษ, 2539:35) 
 การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคมีประโยชนในการไดแนวทางหลักของการเลือกซ้ือ
ของผูบริโภคมาใชสําหรับการกําหนดนโยบายสาธารณะ (Public Policy) ตาง ๆ ได ซ่ึงมีความจําเปนและ
สําคัญตอองคการเปนอยางมาก (อดุลย จาตุรงคกุล, 2526:8) ประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคที่
มีตอองคการทางการตลาด มีดังนี้ 
 1. ชวยใหเขาใจถึงปญหาความตองการของสังคม เชน สามารถเขาใจถึงแนวโนมความตองการ
เปล่ียนแปลงไปอยูเสมอ และเขาใจถึงกลไกของระบบเศรษฐกิจโดยการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 
 2. ชวยใหกลไกทางการตลาดสามารถชวยแกไขปญหาการตัดสินใจของสังคมไดถูกตองยิ่งขึน้และ
ชวยใหผูผลิตสามารถผลิตสินคาไดตรงกับความตองการของผูซ่ือที่จะซื่อสินคา 
 3. ชวยในการคนหาตลาดใหมเปนการคนหาแหลงของผูบริโภคที่ยังไมไดรับการตอบสนอง 
 4. ชวยในการเสาะหาสวนของตลาดสําหรับสินคา คือ ชวยใหทราบถึงสินคาที่ผูบริโภค
ชอบซ้ือหรือไมชอบซื้อ ทําใหสามารถจัดกลุมของผูซ้ือที่มีความชอบเหมือนกันเขาไวดวยกัน ทั้งนี้
เพื่อที่จะไดพัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑใหสอดคลองกับความตองการได 
 5. ชวยในการปรับปรุงกิจกรรมทางการตลาดที่มีอยู เชน ชวยใหสามารถปรับปรุงกลยุทธ
ทางการตลาดใหสอดคลองกับสภาวการณของการตลาดในปจจุบันที่มีการแขงขันอยางเขมขน 
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การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 การคนหาพฤติกรรมการซื้อและการใชของผุบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการ
และพฤติกรรมตาง ๆ เพื่อสามารถจัดกลยุทธไดถูกตอง โดยอาศัย 7 คําถาม (6Ws 1H) 
 
ตารางที่ 2.1 คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H)  
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the target market) 
 

ลั ก ษ ณ ะ ก ลุ ม เ ป า ห ม า ย 
(Occupants)ทางดาน 

(1) ประชากรศาสตร 
(2) ภูมิศาสตร 
(3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
(4) พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4Ps)ประกอบดวย
กลยุทธ ดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่
เหมาะสมและการตอบสนองความ
พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 

2.ผูบริโภคซื่ออะไร  (What 
does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการ (Objects) จาก
ผลิตภัณฑ ก็คือ ตองการคุณสมบัติ
หรือองคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product component)และความ
แตกต า ง ที่ เ ห มื อน ว า คู แ ข ง ขั น
(Competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product strategy) 
ประกอบดวย (1)ผลิตภัณฑหลัก 
(2)รู ป ลั ก ษ ณ ผ ลิ ต ภั ณ ฑ 
ประกอบดวยการบรรจุภัณฑตรา
สินคา รูปแบบบริการ คุณภาพ ลักษณะ
นวตกรรม 
(3)ผลิตภัณฑควบ 
(4)ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
(5)ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง
ท า ง ก า ร แ ข ง ขั น (Competitive 
differentiation) 
ประกอบดวยความแตกตางดาน
ผลิตภัณฑ  บริการ  พนักงานและ
ภาพลักษณ 
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ตารางที่  2.1 (ตอ) 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
3.ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why 
does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความ
ตองการของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยา จึงตองอาศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อสินคา 
(1)  ปจจัยภายใน หรือ ปจจัยทางจิตวิทยา 
(2)ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
(3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ (1) กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ (Product Strategies) 
(2)กลยุทธการสง เสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดวยกลยุทธการโฆษณาการ
ขายโดยใชพนักงานขาย การสงเสริม
ก า รข า ย  ก า ร ให ข า ว  และก า ร
ประชาสัมพันธ (3) กลยุทธดานราคา 
(4) ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.ใ ค ร มี ส ว น ร ว ม ในก า ร
ตัดสินใจ 

บทบาทของกลุมต าง ๆ (Organization) 
และมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย(1)ผู ริ เริ่ ม(2)ผูมีอิทธิพล  
(3)ผูตัดสินใจซื้อ(4)ผูซื้อ (5)ผูใช 
 

กลยุทธที่ ใชมากคือ  กลยุทธการ
โฆษณาและ/หรือ การสงเสริมการตลาด 
(Advertising and promotion strategies) โดย
ใชกลุมอิทธิพล 

5.ผูบริโภคซื่อเมื่อใด (When 
does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื่อ (Occasions) เชน 
ชวงเดือนใดของป หรือฤดูกาลใด
ของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลา
ใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาล
วันสําคัญตาง ๆ 

กลยุทธที่ ใชมากคือ  กลยุทธการ
ส ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด  (Promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซื้อ 

6.ผูบริโภคซื่อที่ไหน (Where 
does the consumer buying?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่
ผู บ ริ โ ภ ค ไ ป ทํ า ก า ร ซื้ อ  เ ช น 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเกต 
รานขายของชํา ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจํ าหน าย 
(Distribution channel strategies) 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาว าจะผ านคนกลาง
อยางไร 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร (How 
does the consumer buying?) 

ขั้ น ต อ น ใ น ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ซื่ อ 
(Operation) ประกอบดวย (1)การ
รับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล 
(3)การประเมินผลทางเลือก  
(4) การตัดสินใจซื้อ (5) ความรูสึก
ภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ ใชมาก  คือกลยุทธการ
ส ง เ ส ริ ม ก า ร ต ล า ด  (Promotion 
strategies) ประกอบดวยการโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย การให
ขาว การประชาสัมพันธ การตลาด
ทางตรง ฯลฯ 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. หลักการตลาด. หนา 126. 
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สวนประสมทางการตลาด 
 สวนประกอบตลาด หมายถึง ปจจัยทางการตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทตองใชรวมกันเพื่อ
สนองความตองการของตลาดเปาหมาย (ศิริวรรณ เสริรัตน, 2541:35) 
 สวนประสมทางการตลาด อาจจะเรียกอีกอยางหนึ่งวา ปจจัยภายในทางการตลาดหรือ
ปจจัยทางการตลาด  (Internal Marketing Factor หรือ Marketing Factor) ซ่ึงเปนเครื่องมือท่ีบริษัท
ควบคุมได โดยทั่วไปสวนประสมการตลาดประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจดัจาํหนาย 
(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรียกวา 4Ps โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตองการ 
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย
สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคการหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility)         
มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธ
ดานผลิตภัณฑตองพยายามคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
 1.1. ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตางจากการแขงขัน 
(Competitive Differentiation) 
 1.2. พิจารณาจากองคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) 
เชน ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา ฯลฯ 
 1.3.  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อแสดงตําแหนงที่แตกตาง
และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย 
 1.4.  การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม
และปรับปรุงใหดีขึ้น (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตองการของลูกคาไดดียิ่งขึ้น 
 1.5.  กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ (Product Line) 
 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวที่เกิดขึ้นมาถัดจาก 
Product ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับ
ราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาก็จะตัดสินใจซื้อดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคา
ตองคํานึงถึง 
 2.1.  คุณคาที่รับรู (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับลูกคา ใน
คุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น 
 2.2.  ตนทุนสินคาและคาใชจายที่เกี่ยวของ 
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 2.3.  การแขงขัน 
 2.4.  ปจจัยอ่ืน ๆ 
 3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่ง
ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด
สถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันการตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย
จึงประกอบดวย 2 สวนดังนี้ 
 3.1. ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑ
และ/หรือ กรรมสิทธิ์ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบดวย
ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 3.2. การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Marketing logistics) หมายถึง  
กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.2 ชองทางการจัดจําหนาย 
ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ.หลักการตลาด. หนา 12. 
 
 

 
 
 
 
 
 

 

ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใช
ทางอุตสาหกรรม 
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 การกระจายตัวสินคา จึงประกอบดวยงานที่สําคัญ คือ 
 1. การขนสง (Transportation) 
 2. การเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 
 3. การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
 4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง   
ผูขายกับผู ซ้ือเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื่อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย            
(Personal selling) และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน(Nonpersonal selling) เครื่องมือในการติดตอส่ือสาร                                  
มีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสาร
แบบประสมประสานกัน (Integrated Marketing Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ 
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมที่สําคัญ มีดังนี้ 
  4.1. การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวเกี่ยวกับองคการและ/หรือ
ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการโฆษณาจะเกี่ยวของกับ     
(1) กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธีการโฆษณา (Advertising tactics)                      
(2) กลยุทธส่ือ (Media Strategy) 
  4.2. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและ
จูงใจตลาด โดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ (1) กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย 
(Personal selling strategy) (2) การจัดการหนวยงานขาย (Sales force management) 
 4.3. การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม                
ที่นอกเหนือจากการโฆษณาการขายโดยพนักงานขายและการใหขาวและการประชาสัมพันธซ่ึง
สามารถกระตุนความสนใจทดลองใชหรือการซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทายหรือบุคคลอื่นในชองทางการ
สงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 1.การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 
(Consumer Promotion) 2.การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง (Trade promotion)                            
3.การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย (Sales Force Promotion) 
 4.4. การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relations) การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ ที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง        
ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใด
กลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
 4.5. การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ direct response marketing) และ
การตลาดเชื่อมตรง (Online marketing) เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง (Response) 
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โดยตรงหรือหมายถึงวิธีการตางๆ ที่นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกดิ
การตอบสนองในทันที ประกอบดวย 1.การขายทางโทรศัพท 2.การขายโดยใชจดหมายตรง 3.การขายโดยใชแคตตาล็อค 
4.การขายทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตลาดสนอง เชน ใชคูปองแลกซื้อ 
 
ความรูท่ัวไปเก่ียวกับสม 
 ถ่ินกําเนิดของสม 
 เชื่อกันวาสมมีถ่ินกําเนิดในแถบเอเชียอาคเนยไปจนถึงทางทิศตะวันออกเฉียงเหนือของ
ประเทศอินเดียและประเทศพมา 
 สําหรับประเทศไทยเชื่อวาเปนแหลงกําเนิดของสมหลายพันธเหมือนกันเพราะพบไมปาหลายชนิด
ที่มีลักษณะใกลเคียงและอยูในตระกูลเดียวกับสมเพียง 9 เดือนเทานั้นก็ติดตาได สรุปไดวาคาดัชนี
ความรอนสะสมมีสวนสําคัญในการปลูกสมในเขตรอนนอยมาก ยกเวนในที่ที่สูงจากระดับน้ําทะเลมาก ๆ  
 ปริมาณน้ําฝน การปลูกสมควรสังเกตการกระจายของน้ําฝนในระหวางป เชน ในเดือนที่ฝนตกชุก
ควรมีปริมาณน้ําฝนเฉลี่ยแลวสูงกวาปริมาณการระเหยของน้ํา และในเดือนที่แหงแลงที่สุดควรเปน
ชวงที่สมเกิดตาดอก ชวงนี้กินเวลานานประมาณ 3 เดือน ควรใชน้ําชลประทานชวยแมวาอุณหภูมิ
และความชื้นจะมีความสําคัญ แตถาขึ้นมาก ๆ ก็อาจเกิดโรคระบาดได 
 สมสามารถปลูกไดในแทบทุกชนิด ตั้งแตดินที่เปนทรายหยาบจนถึงดินเหนียวหนัก ขอสําคัญ          
ไมควรใหมีน้ําขังแฉะแตในบางทองที่ เชน แถบชายฝงทะเลของประเทศไทยและอินโดนีเซียที่มี
สภาพดินคอนขางแฉะสามารถปลูกสมไดดี เนื่องจากสมมีระบบรากขึ้นไดดีในดินที่มีระดับน้ําใตดิน 
 ดินที่เหมาะในการปลูกสมควรเปนแบบ medium - textured เปนพวก alluvial soil  มี
หนาดินลึกพอสมควรและมีความอุดมสมบูรณของดินดี ไมมีเกลือหรือธาตุที่เปนอันตรายตอตนพืช 
 สมตอบสนองตอเกลือและคอรีนในระดับสูง ดังตัวอยางการปลูกสมในดินทรายที่
ประเทศอิสราแอลในดินทรายที่มีคลอรีนสูง 1,200 – 1,400 ppm ก็ยังไมกระทบกระเทือนตอผลผลิต
แตสมพวกสวีทออเรนซมักไวตอพวกเกลือโซเดียม เชน โซเดียมคลอไรด โซเดียมซัลเฟต     โซเดียมคารบอนเนต    และ
โบแรคในระดับสูงกวา 550 ppm ความเปนกรดของดินควรอยูในชวง 5 – 6 ในดินที่มีสภาพเปนกรดมากเกินไป
จะทําใหรากไมเจริญและทําใหสูญเสียธาตุอาหารที่จะเปนประโยชนตอพืชในดินที่มีความเปนกรด
สูงกวา 6 จะทําใหเกิดการยับยั้งการดูดซึมธาตุเหล็กและสังกะสีในสม ซ่ึงอาจทําใหตนสมแสดง
อาการขาดธาตุทั้งสองนี้ได ดังนั้น ในดินกรดควรเติมปูนขาวและธาตุแมกนีเซียมดวยก็จะทําใหพืช
ไดรับประโยชนมากขึ้นแตไมควรเติมปูนขาวลงในดินหนักในประเทศไทยไมคอยมีปญหานัก สวนใหญในชวง
เดือนเมษายนมีลมและฝนคอนขางแรงและในตนฤดูฝนจะมีลมพัดจัด สมตองการน้ํามากในบางชวง 
เชน ระยะกอนออกดอกและระยะติดผลออนและตองการเพียงเล็กนอยในบางชวง เชนในระยะกอนเกบ็เกีย่วผล ถาให
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น้ํามากผลจะมีรสชาติไมดี คุณภาพต่ําในสภาพประเทศไทยไมสามารถควบคุมปริมาณน้ําไดตอง
ปลอยไปตามฤดูกาล  โดยเฉพาะในฤดูฝน บางครั้งอาจเกิดน้ําทวมเรือสวนไรนา  สําหรับรากของสมสามารถทนอยู
ในดินที่มีน้ําแชขังตลอดเวลาไดเพียง 36 ช่ัวโมงเทานั้น คุณภาพของน้ํามีสวนสําคัญในการเจริญเติบโตของตนสม
ดวยสมจะตอบสนองตอสารพวกฟลูออไรดและคลอรีลไดไว สังเกตไดจากใบ ถามีสารพวกนี้มาก
สมจะแสดงอาการใบไหมได 
 พื้นที่ที่เหมาะสมในการปลูกสม 
 เนื่องจากสมเปนพืชที่มีความตองการน้ําคอนขางมากแตในขณะเดียวกันก็ไมทนตอสภาพน้ําทวมขัง
และสภาพดินที่เปนกรดสูงรวมทั้งดินดางหรือดินเค็ม ดังนั้นพื้นที่ที่เหมาะสมตอการปลูกสมจึงควร
เปนพื้นที่ซ่ึงมีสภาพดินเปนดินรวนหรือรวนปนทราย  มีหนาดินคอนขางลึกและมีสภาพความเปน
กรด-ดางของดินประมาณ 6-6.5 (บางพื้นที่ที่ดินมีสภาพเปนดางจัดตองหลีกเลี่ยงการปลูกสมโดยเด็ดขาด) ลักษณะ
ของพื้นที่ซ่ึงเปนดินรวนหรือรวนปนทรายนี้แมวาโดยทั่วไปจะมีสภาพความอุดมสมบูรณคอนขางต่ํากวาสภาพ
พื้นที่ซ่ึงเปนดินรวนเหนียวหรือดินเหนียวก็ตาม แตก็มีความสะดวกในการจัดการการมากกวา
เนื่องจากขอจํากัดในเรื่องความอุดมสมบูรณของดินนี้สามารถที่จะแกไขหรือปรับปรุงไดงายกวา
การพยายามเปลี่ยนแปลงโครงสรางของดิน 
 นอกจากความเหมาะสมของสภาพพื้นที่แลวก็ตองคํานึงถึงความพรอมของแหลงน้ํา
และความเหมาะสมของสภาพภูมิอากาศประกอบดวย  ดังนั้นเมื่อพิจารณาถึงความเหมาะสมในดาน
ตางๆ แลวจึงอาจสรุปไดวาพื้นที่ที่เหมาะสมหรือมีศักยภาพในการปลูกสมมากที่สุดควรอยูในเขต
ภาคกลาง ภาคเหนือ และในบางพื้นที่ของภาพใต สวนในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือนั้นแมวา
สภาพดินในหลายพื้นที่อาจมีความเหมาะสมตอการปลูกสมแตก็ตองคํานึงถึงความพรอมของแหลง
น้ําและคุณภาพน้ํา  ประกอบดวยสําหรับในสวนของกรมสงเสริมการเกษตรนั้นก็ไดมีการกําหนด
เขตสงเสริมการปลูกสมไว เชนกัน โดยพิจารณาจากสภาพความเหมาะสมของภูมิประเทศ 
ภูมิอากาศและปจจัยเสริมดามอื่นๆ ซ่ึงก็สามารถสรุปไดวาพื้นที่ที่มีความเหมาะสมตอการปลูกสม
ในประเทศไทยนั้นควรอยูในพื้นที่ของจังหวัดตางๆ รวม 33 จังหวัด คือ 
 ภาคเหนือ พะเยา เชียงราย เชียงใหม ลําปาง แพร นาน สุโขทัย 
 ภาคกลาง ชัยนาท สิงหบุรี ลพบุรี สระบุรี พระนครศรีอยุธยา ปทุมธานี อางทอง 
กาญจนบุรี นครปฐม สมุทรสาคร ราชบุรี สุพรรณบุรี นครนายก ปราจีนบุรี 
 ภาคตะวันออก ฉะเชิงเทรา ชลบุรี ระยอง ตราด จันทบุรี 
 ภาคใต ชุมพร ระนอง สุราษฎรธานี นครศรีธรรมราช ปตตานี ยะรา และนราธิวาส 
 แหลงสมคุณภาพของโลก  เขตการผลิตสมที่มีคุณภาพสูงสุดและตนทุนต่ําสุดคือ       
เขตภูมิอากาศแบบเมดิเตอรเรเนียนคือสภาพภูมิอากาศรอนและแหงในฤดูรอน  สวนฤดูหนาวหรือ
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ฤดูใบไมผลิจะเย็นแตไมถึง 0 องศาเซลเซียส มีฝนเล็กนอยความชื้นในอากาศต่ํา ลักษณะนี้ทําให 
โรคแมลงนอยมากๆ 
 สําหรับสภาพภูมิอากาศลักษณะนี้ในประเทศนั้นนาจะเปนภาคเหนือและภาคตะวันออกเฉียงเหนือ
บางจุด นอกจากสภาพภูมิอากาศ ดิน น้ําเหมาะสมแลว ควรจะหางไกลจากแหลงปลูกสมที่สะสมโรค ราคาที่ดิน    
ไมแพง แรงงานหาไดงาย การที่จะหาสภาพพื้นที่ที่เหมาะสมหรือสมบูรณแบบดังกลาวนี้ในประเทศไทยคงจะยาก
พอสมควร แตก็ควรจะพิจารณาแหลงหรือทําเลปลูกที่มีขอดวยนอยท่ีสุดเพื่อใหสามารถปลูกสมได
อยางยั่งยืน ตนทุนต่ํา คุณภาพสูงมากที่สุดเทาที่จะทําได 
 การเตรียมพื้นที่ปลูก แบงออกเปน 
 1. พื้นที่ลุม  นิยมปลูกแบบยกรองขนาดแปลงหลังรองประมาณ 6 เมตร รองน้ํากวา
ประมาณ 1.5 เมตร ลึกประมาณ 1 เมตร ดานลางรองน้ํากวางประมาณ 0.7 เมตร แนวแปลงควรเปน
แนวเหนือ-ใต อาจจะตากดินทิ้งไวประมาณ 1-2 เดือน เพื่อไมใหทรงพุมบังแสงแดดกัน ระยะปลูก
ประมาณ 3.5 เมตร ไดประมาณ 60 ตน/ไร 
 2. พื้นที่ดอน กอนปลูกควรปรับพื้นที่ใหเรียบรอยและไถกลบดินลึกซัก 2 ครั้ง เพื่อให
ดินรวนซุย ระยะปลูกประมาณ 5.5-6 X  5.5-6 เมตร จะปลูกไดประมาณ 45 – 50 ตน/ไร สําหรับการ
เตรียมพื้นที่ปลูกสมมีขอแนะนําวาไมควรใชรถแม็คโคในการเตรียมพื้นที่ เนื่องจากรถมีน้ําหนักมาก
จะทําใหดินเกิดการยุบตัวและจับกันแนนควรจะใหรถแทรคเตอรติดอุปกรณพวงที่มีน้ําหนักนอยกวาแทน 
 
การเตรียมความพรอมกอนปลูก 
       ดิน หลังจากทําการเปดพื้นที่ วางผังจัดระบบรองปลูก ระยะปลูกตามความเหมาะสมของพื้นที่แลว 
กอนดําเนินการขั้นตอไปจะตองทําการวิเคราะหดินโดยละเอียด หากพื้นที่ปลูกเปนแปลงใหญควรทําแผนที่ที่ดิน
แยกไปตามความแตกตางของคุณสมบัติ โดยใชผลการวิเคราะหดินเปนเครื่องชี้วัดในการทําแผนที่ที่ดิน จากนั้นจึง
ทําการปรับปรุงดินไปตามคุณสมบัติของดินซ่ึงการปรับปรุงดินกอนปลูกนี้เปนพื้นที่สําคัญอยางยิ่ง
ตออนาคตการปลูกสม เรื่องของดินซึ่งเปนเรื่องของเคมีที่เกี่ยวกับดินเปนศาสตรที่มีความซับซอน
มาก การปลูกสมลงไปแลวจนสมเจริญเติบโต เมื่อสมมีอาการผิดปกติจะตองพิจารณาพื้นฐานคือ
คุณสมบัติของดิน น้ํา ปุย กอนเปนเบื้องตน ตัวอยางดินที่เก็บสามารถสงไปวิเคราะหไดที่สํานักวิจัยและพัฒนา 
(สวพ) ของกรมวิชาการเกษตรในทองถ่ินรวมทั้งกองเกษตรเคมี กรมวิชาการเกษตรสวนกลางและ
มหาวิทยาลัยหลายแหงในทองถ่ินของทาน 
 น้ําและการติดตั้งระบบน้ํา หลังจากการเตรียมพื้นที่และพัฒนาแหลงน้ําอยางเพียงพอ
สําหรับในวันนี้และวันหนา รวมทั้งการกําหนดระยะปลูกเรียบรอยแลวจึงทําการติดตัง้ระบบการใหน้าํพชื โดยการ
ออกแบบและติดตั้งระบบการใหน้ําแกสมจะตองอาศัยมืออาชีพที่เขาใจและมีประสบการณเทานั้น 
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โดยเฉพาะการออกแบบผูออกแบบจะตองมีความรูในเรื่องการออกแบบ รูวิธีการคํานวณอัตราการไหลในทอ เขาใจ
การคํานวณหาขนาดทอมี่เหมาะสม เขาใจการเลือกขนาดปมไฟฟาหรือปมเครื่องยนต เขาใจการเลือกเครื่องกรองหัวจายน้ํา 
เขาใจความตองการน้ําของสมที่สอดคลองกับสภาพดินและภูมิอากาศตรงบริเวณนั้นๆ ทั้งนี้เพื่อให
การลงทุนในการติดตั้งระบบใหน้ําเปนไปอยางมีประสิทธิภาพ ตนทุนต่ําและการดูแลรักษาระบบงายในระยะยาว 
 แหลงกิ่งพันธุสม ควรใชความพิถีพิถันในการเลือกซื้อที่เชื่อถือไดโดยเฉพาะกิ่งสม
ปลอดโรคจะตองปลอดโรคจริงๆ ขณะเดียวกันตนตอสมที่จะใชก็ควรเหมาะสมกับดินที่ปลูกดวย
การปลูกสําหรับฤดูกาลที่เหมาะสมในการปลูกในบานเราก็คือตนฤดูฝนจะทําใหไมมีปญหาในการเฝาระวังเรื่องการ
ใหน้ําแตถามีการติดเชื้อระบบการใหน้ําอยางพรอมเพียงแลวสามารถปลูกไดทุกชวงยกเวนชวงที่อากาศหนาวซึง่สม
จะตั้งตัวไดชากวาปกติ ขั้นตอนการปลูกสามารถปลูกไดดังนี้ 
 1. ขุดหลุมใหมีขนาดใกลเคียงกับขนาดของกระเปาะสมโดยใชกวางกวาเล็กนอยแตไมลึกกวา 
 2. ผสมดิน ปุยคอก และปุยร็อคฟอสเฟตเขาดวยกันในหลุมสูงประมาณ 2ใน3 ของหลุม
หรือไมใสปุยรองกนหลุมก็ไดถาเตรียมดินไวดีแลว 
 3. ผาถุงปลูกหรือภาชนะปลูกออก 
 4. วางตนสมลงในหลุมปลูกที่เตรียมไวโดยใหรอยตอที่ติดตาอยูเหมือนดิน อยาใหรากโผลขึ้นเหนือดิน 
 5. ใสดินลงไปใหเต็มหลุมและกดดินรอบๆ  โคนใหแนนเผื่อการยุบตัวของดิน ปกธงไมหลักและผกู
เชือกยึดเพื่อปองกันลมพัด โยก ทําเปนแองเล็กๆ จากโคนตนเพื่อใหสามารถรองรับน้ําเวลาที่ทําการ
ใหน้ําจนกระทั่งตนสมเริ่มแตกยอดใหม ซ่ึงหมายถึงสมเริ่มตั้งตัวไดแลวจึงเกลี่ยแองดังกลาวใหเสมอดินเดิม 
 6. ใหน้ําอยางเพียงพอเพื่อไลฟองอากาศออกและใหรากเกาะดินใหแนน 
 7. ใสดินเพิ่มเติมลงไปรอบ ๆ แองที่ทําไวและคลุมดินรอบโคนดวยฟางหรือหญาแหง 
 8. หุมลําตนสมดวยกระสอบปานหรือกระดาษหนังสือพิมพเพื่อปองกันสารกําจัดวัชพืช
และชวยปองกันการแตกยอดออนบริเวณโคนลําตน 
 การปฏิบัติดูแลรักษา การใหน้ําระยะเพิ่งปลูกใหม ๆ  ควรใหน้ําทุกวัน หลังจากปลูก 2 สัปดาห สมเริ่ม
ตั้งตัวไดแลว การใหน้ําควรใหวันเวนวัน แตเมื่อสมโตแลวการใหน้ําจะตองควบคุมใหน้ําอยางสม่ําเสมอ ทั้งนี้
ขึ้นอยูกับชวงการเจริญเติบโตและสภาพทั่ว ๆ ไป เชน ในระยะกอนออกดอกจะตองการน้ํานอย
เพื่อใหมีชวงเก็บสะสมอาหาร แตเมื่อติดผลแลวตองการน้ํามากขึ้นเรื่อย ๆ จนถึงผลแก เมื่อเขาสีแลว
ควรลดปริมาณน้ําลงจากปกติจะชวยใหผลสมแกเร็วข้ึน วิธีการใหน้ํามีหลายวิธีขึ้นอยูกับความเหมาะสม เชน การ
ใหน้ําทางสายยาง การใหเรือรดน้ํา และการใหน้ําโดยระบบน้ําเหวี่ยง 
สภาวะการตลาด 
 การตลาดนับวาเปนสวนสําคัญที่สุดหลังจากทําการปลูกสมจนไดผลผลิตแลวส่ิงสําคัญ
ก็คือทําอยางไรที่จะใหผลผลิตนั้นแปรเปลี่ยนเปนเงินหรือรายไดใหกับผูลงทุนใหไดอยางคุมคามาก
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ที่สุดกระบวนการแหงความสําเร็จของการตลาดจะตองทําใหสมบูรณทั้งตัวสินคาคือสมที่มีคุณภาพ
รูปลักษณที่สวยงามและรสชาติที่ถูกปากผูบริโภค ราคาเหมาะสม การกระจายตลาดที่ดี มีการสงเสริมการขายเพื่อให
ตราสินคานั้น ๆ ติดตาและติดใน หากชาวสวนสามารถดําเนินการตามสวนผสมของหลักการตลาด
ทั้ง 4 ประการนี้ครบถวนและมีประสิทธิภาพแลว การทําสวนจะมีโอกาสประสบความสําเร็จแมจะมี
คูแขงเกิดขึ้นมากมายในระยะยาวตอไปก็ตาม 
 ปจจุบันปริมาณสมที่ผลิตไดในประเทศไทยยังไมเพียงพอตอความตองการบริโภค จึงนับเปนโอกาสที่ดี
ของการเพิ่มขยายพื้นที่การผลิต ประเทศไทยมีศักยภาพในการผลิตสมไดหลากหลายชนิด และมี
ความสามารถที่จะสงออกดวย แตตองคํานึงถึงชนิดและพันธุสมที่ตลาดแตละแหงมีความตองการเปนหลัก รวมทัง้
เร่ืองความปลอดภัยจากสารพิษตกคาง ซ่ึงเมื่อผลจากขอตกลงขององคการคาโลก (World Trade Organization :WTO) เร่ิม
ใชแลวนั้นสิ่งที่อาจนํามาเปนตัวปดกัน จึงมิใชกําแพงภาษีแตเปนเรื่องของความปลอกภัยจากสารพิษตกคาง ดังนั้น 
หากประเทศไทยซึ่งรวมทั้งชาวสวนสมไดเร่ิมเตรียมมาตรการในสิ่งเหลานี้ตั้งแตบัดนี้ จะสามารถชวยลดปญหาหรือ
พรอมที่จะแกไขไดงายขึ้นในอนาคต 
 ตลาดน้ําผัก-ผลไมในประเทศแบงออกเปน น้ําผลไม 100% หรือตลาดระดับบนมูลคา 1,000 ลานบาท 
หรือคิดเปนสัดสวนรอยละ 41.6 ของมูลคาตลาดน้ําผัก-ผลไม 25-50% หรือตลาดระดับกลางมูลคา 700 ลานบาท หรือ
รอยละ 29.2 และตลาดน้ําผัก-ผลไมต่ํากวา 25% หรือตลาดระดับลางมีมูลคา 700 ลานบาท หรือรอยละ 29.2 ซ่ึงอัตรา
เติบโตของตลาดน้ําผัก-ผลไมมาจากการเติบโตของตลาดน้ําผัก-ผลไม 100% และตลาดน้ําผัก-น้ําผลไม 25-50% 
ในขณะที่ตลาดน้ําผัก-ผลไม ไมต่ํากวา 25% มีอัตราการเติบโตลดลง ทั้งนี้เนื่องจากผูบริโภคหันไปนิยมบริโภค
สินคาที่มีคุณภาพมากขึ้น และสวนแบงการตลาดน้ําผัก-ผลไมระดับพรีเมี่ยม หรือน้ําผัก-น้ําผลไม 100% มีดังนี้    
1.ทิปโก มีสวนแบงการตลาด 40% 2.มาลี มีสวนแบงการตลาด 30% 3.ยูนีฟ มีสวนแบงการตลาด 20%  และยี่หออ่ืน 
มีสวนแบงการตลาด 10%  (นิตยสาร Brand Age , 2545:166) 
 
สงเสริมสนับสนุนอุตสาหกรรมสมไทยสูความยั่งยืน 
 การทําการเกษตรในยุคปจจุบันที่ปจจัยภายในและภายนอกเขามาบีบใหกระบวนการผลิตดานเกษตร
โดยเฉพาะผลผลิตที่เปนอาหารมีขอจํากัดมากขึ้นหรือเรียกวาอาชีพเกษตรในยุคที่โลกกวางไรพรมแดนแตทางเลือกแคบ
ขึ้นจึงเปนที่มาของการสัมมนาที่จัดโดยชมรมสวนสมเกษตรยั่งยืนภาคเหนือตอนลางรวมกับสํานักงานเกษตรจังหวัด
กําแพงเพชร  ภาควิชาวิทยาศาสตรการเกษตร  คณะเกษตรศาสตร ทรัพยากรธรรมชาติ มหาวิทยาลัยสงขลานครินทร  
เปนผูนําการสัมมนา มีตัวแทนจากชมรมชาวสวนสมจากทั่วประเทศทั้งฝาง แมสอด กําแพงเพชร 
ภาคใต รวมแสดงความคิดเห็นเพทอสรางความยั่งยืนในการผลิตสมของประเทศไทย 
 เปนที่ทราบกันวาในขณะนี้ประเทศไทยมีการขยายพื้นที่ปลูกสมเปนจํานวนมากจากการคาดการณทั้ง
ประเทศอาจมีพื้นที่ปลูกสมถึง  500,000  ไร ซ่ึงถือวาสมเปนพืชที่ผลิตในเชิงอุตสาหกรรมที่มีความสําคัญกับประเทศ 
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ซ่ึงการผลิตระดับนี้ยอมมีปญหาตางๆ เกิดขึ้นตามมาโดยเฉพาะปญหาเรื่องปริมาณผลผลิตที่มีมาก
ในชวงฤดู ดังนั้นจะจัดการสวนสมอยางไรไมใหพื้นที่ปลูกสมกลายเปนสลัมสมแตตองทําใหการผลิตสมของ
ประเทศไทยมีความยั่งยืน จึงตองมีการรวมกลุมกันเปนหนึ่งเดียวและจัดการกลุมใหเขมแข็ง ทั้งนี้เพื่อเปนเวทีให
ตัวแทนของแตละชมรมจากทั่วประเทศมารวมแสดงความคิดเปน ปญหา อุปสรรค ในการทําสวนสม รวมทั้งการตลาดของ
แตละพื้นที่เชน จะจัดการวางแผนการผลิตอยางไร ใหผลผลิตออกชวงไหนที่ไมใหผลผลิตสม         ชนกันจนเปนเหตุให
ราคาต่ําหรือผลิตอยางไรใหผูบริโภคเชื่อมั่นในความปลอดภัย  สังคมและตางประเทศ ใหการยอมรับ 
 ควรชิต      ตติปาณิเทพ      ประธานชมรมสวนสมฝาง (2539)กลาววาการรวมตัวเปนสหพันธสวนสมแหงประเทศ
ไทยถามีการทํางานอยางจริงจังและสามัคคีกันเปนเรื่องที่ดีมาก แตปญหาที่ชาวสวนสมไมควร
มองขามคือ เร่ืองแรงงาน เพราะจากประสบการณทําสวนสม โดยเฉพาะสวนสมโชกุนหรือสมสาย
น้ําผ้ึงนั้นจะใชแรงงานมาก และปจจุบันแรงงานทําสวนสมนั้นยิ่งหายากขึ้นทุกวันเนื่องจากความคิดคนเริ่ม
เปลี่ยนไป มีการศึกษามากขึ้น ผูคนเหลานี้ไมอยากเปนลูกจางทําสวนสมการรวมกลุมของชาวสวนสมใน
ระดับประเทศเปนการสรางความดังใหกับเสียงที่เรียกรองไดมากขึ้น 
 สุนทร พิพิธแสงจันทร (2539) มีความเห็นวาถึงแมภาคใตจะเปนนองใหมของการปลูกสมเมื่อ
เทียบกับภาคเหนือ แตการรวมกลุมของชาวสวนสมภาคใตจะรวมตัวกันไดงายและเร็ว เพราะกลุมคนเหลานี้
สวนใหญรูจักสนิทสนม มีความคุนเคยกันมานานทําใหการทํางานของกลุมเปนไปไดงาย เร็วและดี ดังนั้น
การรวมกลุมในระดับประเทศนี้ตองเริ่มจากรากฐานความเปนอันหนึ่งอันยาวของชมรมชาวสวนสมภาคตางๆ  กอน
เพื่อใหกลุมใหญระดับประเทศทํางานไดประสบความสําเร็จ 
 พล.ต.ท.จารึก เมฆวิชัย ประธานชมรมไมผลแมสอด จังหวัดตาก (2539) ไดมีการพบปะ
กันเพื่อรวมแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับภาวะเรื่องสม ในปจจุบันการแกปญหาเรื่องการผลิตเพื่อใหไดสมที่มี
คุณภาพดีสม่ําเสมอ รวมทั้งดานการตลาดวาจะทําอยางไรที่จะขายสมใหไดราคาดีเปนประจําทุกเดือน พบวา
การรวมตัวของสมาชิกชมรมเพียง 30 กวาคนนี้ก็มีปญหา เร่ืองความคิดแตกตางกันพอสมควร ดังนั้นชาวสวน
สมทุกคนก็ตองรูจักเสียสละและคิดวาถาตางคนตางอยู              ตางคนตางทําก็จะทําใหภาพรวมการผลิตสมไมมี
เสถียรภาพทั้งดานผลผลิตและการตลาดหรือไมเกิดความยั่งยืน 
 คุณเปรมปรี ณ สงขลา (2539) เลาประสบการณความสําเร็จของการรวมกลุมของ
อุตสาหกรรมการผลิตสมและผักผลไมจากตางประเทศวาเขาจะมอบหมายใหบริษัทเปนผูจัดการ
เร่ืองการตลาด ซ่ึงบริษัทดังกลาวมีชาวสวนเปนหุนสวน และการรวมกลุมไมไดมีประโยชนเฉพาะการจัดการดาน
ตลาดอยางเดียว เพราะจะสามารถนํามาใชในการซื่อปจจัยการผลิตไมวาจะเปนกิ่งพันธุ สารเคมี ปุย 
ที่มีคุณภาพ รวมกันขายผลผลิตหรือจัดการหาตลาดใหม ดังนั้น ณ วันนี้ชาวสวนสมของไทยตอง
รวมกลุมกันจัดการผลิตและตองเตรียมความพรอมดานการตลาดใหทันกับการเปลี่ยนแปลงของโลกและที่สําคัญ
การรวมกลุมเพื่อทํางานใหประสบความสําเร็จนั้นตองมีปจจัยดําเนินงานหรือเงินดวย 
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 คุณหมอสุรชัย แกวหิรัญ (2539) ประธานชมรมสวนสมเกษตรยั่งยืนภาคเหนือตอนลาง
มองวาการรวมกลุมเปนสหพันธสวนสมแหงประเทศไทยเปนสิ่งที่ดีมากเพราะจะสามารถทํางานประสานกันไดทั่ว
ประเทศ แตทั้งนี้จะสามารถทําไดมากนอยแคไหนก็ขึ้นอยูกับความรวมมือของชาวสวนสมทั้งหมด 
เมื่อรวมเปนกลุมแลวตัวแทนชมรมสวนสมทั่วประเทศ นักวิชาการ ผูรู ผูมีประสบการณดานสวน
สมและผูที่เกี่ยวของตองรวมกันประชุมเพื่อกําหนดกฎ กติกา มารยาทของกลุมและยุทธศาสตรการผลิตสมทั่ว
ประเทศ เชน พื้นที่บริเวณไหนควรผลิตสมใหออกสูตลาดชวงไหน วิธีการจัดการสวนแตกตางกันอยางไร ถาจะ
ใหดีตองมีงานวิจัยของแตละพื้นที่มารองรับ สมาชิกกลุมยอมรับกฎ กติกาหรือไมอยางไร เมื่อรวมกลุมกันไดทั้ง
ประเทศแลวส่ิงที่ตามมานั้นคือประโยชนอันจะตกแกชาวสวนสม เชน ใชความเขมแข็งของกลุมตอรองแกปญหา
การเจรจาเรียกรองประโยชนที่ขาวสวนสมควรไดรับจากรัฐบาลหรือเอกชนที่เกี่ยวของ ตัวอยางการเจรจาลด
ภาษีนําเขาเครื่องจักรกลที่เกี่ยวกับการผลิตสมหรือดานเกษตรอื่น ๆ  การตอรองซื้อปจจัยการผลิตหรือการขาย
ผลผลิตเปนตน 
 สําหรับคณะกรรมการสหพันธสวนสมแหงประเทศไทยจะมาจากหลายสาขาอาชีพที่เกี่ยวของ เชน 
ตัวแทนชมรมสวนสมตาง ๆ ทั่วประเทศ นักวิชาการ ผูมีประสบการณหรือผูเชี่ยวชาญเรื่องสม   
ผูแทนจากหนวยงานราชการ ผูประกอบธุรกิจเคมีเกษตร ฝายการเมืองเชนกรรมาธิการสภาฯ เปนตน ทั้งนี้จะมีการ
ประชุมกันเพื่อรวมกําหนดยุทธศาสตรการผลิตสมของประเทศไทยอีกครั้งเพื่อรวมกันวางนโยบาย
การผลิตสมของไทยใหเกิดความยั่งยืนผลิตใหเหล่ือมฤดูกัน เชน อ.ฝางและใกลเคียงจะผลิตสมใน
ฤดูหนาวเพราะอากาศหนาวทําใหสีผิวสวย สวนสวนสมบริเวณเขตภาคเหนือตอนลางแถบจังหวัด
กําแพงเพชร พิษณุโลกหรือพิจิตรที่อากาศจะรอนมากกวาทําใหสมโชกุนหรือสายน้ําผ้ึงอายุผลเพียง 
9-10 เดือนก็สามารรถเก็บเกี่ยวไดแลว ในขณะที่ อ.ฝางตองไวผลใหมีอายุ 10-11 เดือน หรือในเขต
กําแพงเพชรอาจจะผลิตสมกอนฤดูสวนที่ อ.ฝางผลิตสมในฤดู สวนในเขตแมสอด จ.ตากก็อาจจะ
ผลิตระหวางฝางและกําแพงเพชรก็ได เปนตน 
เทคโนโลยีการผลิตน้ําผลไมจากพืชตระกูลสม 
 กระบวนการผลิตน้ําสม จะมีความแตกตางจากการผลิตน้ําผลไมอ่ืนและจะตองมีความ
พิถีพีถันดานเทคโนโลยีการผลิตตั้งแตเร่ิมตนดังนี้ 
 การเก็บเกี่ยวผลสม : ผลสมที่จะนํามาทําน้ําสมจะตองเปนผลที่สมบูรณและแกจัดไดที่ 
(Nature fruits) ดังนั้นการเก็บเกี่ยวจะตองกระทําในขณะที่ผลสมยังมีสีเขียว กอนชวงระยะเวลาที่ผิวของสมจะเปลีย่น
สีเปนสีเหลืองหรือสีแตมสีจนเห็นไดชัด 
 การลําเลียงขนสงจากสวน : ความบอบช้ําของผลสมเนื่องจากการขนสงจากสวนมายังที่
เก็บในโรงงานเปนเรื่องที่จะตองระมัดระวัง ผลสมควรจะไดรับการบรรจุลงในลังที่มั่นคงและแข็งแรง กอนที่จะมี
การขนสงดวยรถบรรทุก 
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 การเก็บรักษาผลสม : ถาเปนการเก็บรักษาผลสมเพื่อการผลิตเปนอุตสาหกรรมหรือผลิตในปริมาณมาก 
ควรเก็บผลสมไวในไซโลพิเศษซ่ึงเรียกวาเคจส (Cages) และการบรรจุผลสมลงในไซโลจะตองใชความระมัดระวัง
มากเพื่อเปนการปองกันความบอบช้ําของผลสม 
 การทําความสะอาดผลสม : การทําความสะอาดผลสมจะแบงออกเปน 2 ขั้นตอน คือ 
การชะลางดวยน้ํา : ผลสมจะชะลางดวยน้ําสมผงซักฟอก หรือน้ํายาพิเศษ (Special detergents) ในถัง 
 การทําความสะอาดผิว : ผลสมจะถูกสงขึ้นจากถังดวยสายพาน แลวถูกนําเขาสูระบบ
เปาพนดวยลมและระบบหัวแปรงผิวดวยเครื่องจักร (Spraying systems and brushing machine) 
 การคัดผลเสียออก : ผลสมที่จะตองตัดออก คือผลเนา ผลที่มีความบอบช้ําเนื่องจากการ
ขนสงหรือการเก็บในไซโลและผลที่ตองคุณภาพในการบริโภค 
  
การสกัดน้ําสม 
 เคร่ืองจักร : การสกัดน้ําสมดวยเครื่องจักร (Juice extractors) โดยทั่วไปนิยมวิธีสกัด 2 วิธี ดังนี้ 
 วิธีที่ 1 : เรียกวิธีนี้วา Concomitant extraction of juice and oil หรือเรียกทั่ว ๆ  ไปวา in line การสกดัดวยวธีิ
นี้น้ําสมจะถูกบีบออกดวยความดันสูง เปลือกของสมก็จะถูกคั่นเปนร้ิวเล็ก ๆ สวนน้ํามันหอมระเหย
จะถูกพนดวยน้ําแยกออกไปรวมไวตางหากจากน้ําสม 
 วิธีที่ 2 : เรียกวิธีนี้วา Two stage extraction of juice and essential oil การสกัดน้ําสมดวยวิธีนี้                  
จะมีความแตกตางดานเทคโนโลยีของเครื่องจักร ซ่ึงจะใชแบบใดก็แลวแตความนิยมของผูใชหรือผูประกอบการ              
ของผสมที่สกัดได : ของผสมที่สกัดไดจะตองวิธีใดก็ตาม จะแยกออกเปน 2 สวน ไดดังนี้ คือ  
 ของผสมสวนที่ 1 ประกอบดวย 
 - น้ําสม (Juice) 
 - เนื้อสม (pulpy parts) 
 - เมล็ด (seeds) 
 ของผสมสวนที่ 2 ประกอบดวย 
 - น้ํากับน้ํามันหอมระเหย (mixture of water essential oil) 
 - เปลือกสม (peet) 
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การปฏิบัติตอของสวนผสมที่ 1 
 1. การกรอง 
 เปนการทําบริสุทธิ์คร้ังแรก โดยใหของผสมผานเขาไปในเครื่องกรองรูปทรงกระบอกที่
มีเยื่อละเอียด เปนตัวกรองและมีเสนผาศูนยกลางของรูผานออกประมาณ 0.5 มม. การกรองครั้งนี้
เปนการกรองชิ้นสวนของเมล็ดและเซลลูโลสออก 
 ผลิตภัณฑที่ไดจากการกรอง คือ ผลิตภัณฑผสมของน้ําสม เนื้อสมประมาณ 0.5-1% 
 2. การปฏิบัติตอผลิตภัณฑท่ีไดจากการกรอง 
  2.1. การยับยั้งแบคทีเรียและเอ็นไซม (to inactivate the bacteria and enzymatic load) 
วิธีการทําไดโดยลดปริมาณอากาศและใหความรอนอุณหภูมิที่ใชยับยั้งแบคที่เรียและเอ็นไซมใน
ผลไมตาง ๆ มีดังนี้ 

 90°C ใชกับสม 

 85°C ใชกับองุน 

 75-78°C ใชกับมะนาว 
ระยะเวลาที่ใหความรอนคงที่ จะตองใหความรอนคงที่อยูประมาณ 40-50 วินาทีขอพิจารณารวมที่
จะใหความรอนคงที่มี 
 1. สภาพของน้ําสม 
 2. ความเปนกรดและดางของน้ําสม 
  2.2. การบรรจุ 
 ภาชนะบรรจุน้ําสมอาจจะใชภาชนะที่เปนลังหรือขวดปากกวาง ภาชนะที่บรรจุจะตอง
ไดรับการลางอยางดีและตองไดรับการฆาเชื้อเสียกอน 
 การบรรจุน้ําสมลงในภาชนะจะตองปฏิบัติดวยความรวดเร็วและเมื่อมีการบรรจุแลวจะ
ทําใหเย็นลงในทันที 
  2.3. การทําน้ําสมใหเขมขนมากขึ้น จะตองใชเครื่องทําความเขมขนและการปฏิบัติ
จะตองปฏิบัติตามขั้นตอนดังตอไปนี้ 
   2.3.1. น้ําสมที่จะทําใหเขมขนมากขึ้นดวยเครื่อง Concentrator จะตองปฏิบัติ ณ 
ที่อุณหภูมิต่ํามากและในสภาวะที่เปนสุญญากาศดวย ทั้งนี้เพื่อปองกันมิใหอุณหภูมิสูงขึ้น จะไป
ทําลายรสและสีของน้ําสม 
   2.3.2. น้ําสมที่เขมขนมากขึ้นนี้ จะตองนําไปยับยั้งแบคทีเรียและเอ็นไซมอีกครั้งหนึ่ง 
   2.3.3. การบรรจุน้ําสมเขมขน จะตองปฏิบัติดวยความรวดเร็วแลวทําการฆาเชื้อ
และทําใหเย็นลงทันที 
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การปฏิบัติตอของสวนผสมที่ 2 ทําไดดังนี้ 
 1. ของผสมซึ่งประกอบดวยน้ํากับน้ํามันหอมระเหยเปลือกสมซึ่งเปนเศษละเอียดและ
เศษหยาบของสวนตาง ๆ ของผลสมจะถูกนํามาแยกออกจากกันโดยใชเครื่องเหวี่ยงหนีศูนยกลาง
ระบบแนวนอนสวนที่เปนเศษหยาบและสวนที่เปนน้ําและน้ํามันจะแยกออกจากกันดวยแรงเหวีย่งน้าํทีแ่ยกออกมา
ไดนี้ยังมีสวนประกอบที่เปนประโยชนอยูมาก 
 2. นําน้ําที่ไดไปแยกเอาสวนประกอบที่เปนประโยชนออกจากน้ํา โดยการนําน้ําไป
บรรจุในถังขนาดใหญแลวปลอยใหตกตะกอนนอนกน คอย ๆ  รินน้ําสวนบนออกกจ็ะไดผลิตผลพลอยได คอื เปลอืก
และเนื้อเยื่อสมไปลางน้ําใหสะอาดแลวนําไปแยกสวนที่เปนเนื้อเยื่อดวยเครื่องมือที่ออกแบบพิเศษ              ผลิตผลพลอยไดจาก
สมจะนําไปผลิตเปนแยมผิวสมหรือแยม 
 
ความรูท่ัวไปเก่ียวกับน้ําสม 
 Gary D Manners และ Shin Hasegawa (2542) ไดอธิบายประโยชนหลักของสมคือ
วิตามินซี ทวาองคประกอบอื่น ๆ อาทิธาตุโพแทสเซียม กรดโฟลิก สารเพ็กทินและเสนใยอาหารที่
เราไดรับตางเปนสิ่งสําคัญตอสุขภาพของเรา ซ่ึงไมนานมานี้ไดมีการคนพบวามีสารธรรมชาติพิเศษ
อีกกลุมหนึ่งในน้ําสมที่เชื่อกันวาอาจมีผลดีตอสุขภาพของเราอยางมาก สารดังดังกลาว มีช่ือวา ไล
มอนอยด (Limonoids) สารกลุมนี้เปนสารประกอบทางชีววิทยาที่พบเปนปริมาณมากในผลไม
ตระกูลสมและมีฤทธิ์นานาประการรวมทั้งมีผลเปนสารตอตานมะเร็งดวย ในการทดลองกับเซลลมะเร็งของ
มนุษยและเซลลเนื้องอกในสัตวทดลองพบวา สารดังกลาวนี้มีประสิทธิภาพในการตอสูกับมะเร็งในชอง
ปาก คอ ปอด กระเพาะอาหาร ลําไส ผิวหนัง ตับ และเตานม ถึงแมสารดังกลาวจะมีคุณประโยชน
ตอรางกายแตสําหรับวงการอุตสาหกรรมผลิตน้ําสมคั้นแลวสารที่วายังเปนเพียงแคผลพลอยได
มูลคาต่ําไมคุมกับการผลิตจําหนายอยูดี โดยปกติกากที่ไดจากการคั้นน้ําสมจะผานขั้นตอนอีกนิดหนอย
เทานั้น กอนนํามาไปใชเล้ียงสัตว จากการศึกษาดานการตลาดที่ญี่ปุนผูผลิตน้ําสมคั้นรายหนึ่งเติมสารนี้เขาไปใน
น้ําสมแมนดาริน เปนปริมาณหาเทาของปริมาณที่มีในธรรมชาติแลวพบวาน้ําสมนั้นก็ยังมีสี กล่ิน และรสไม
ผิดกับน้ําสมที่ไมมีการปรุงแตงแตอยางใด หนําซ้ําลูกคาไมติสักนิดเดียว สวนในสหรัฐนั้นผูผลิตหลายราบ
ก็แสดงความสนใจที่จะผลิตสารประเภทนี้ในรูปสารเสริมอาหารและกําลังอยูในขั้นตอนการศึกษาดานกรรมวิธี
การสกัดสารดังกลาว 
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ผลวิจัยท่ีเก่ียของ 
 บทความในหนังสือพิมพคูแขงธุรกิจ (2538:53-54) รายงานสํารวจพฤติกรรมการดื่มน้ําผลไม           
ในปจจุบันของกลุมวัยรุนเมืองกรุง ผลการวิจัยพอสรุปไดวา วัยรุนเมืองกรุงยังดื่มน้ําผลไม 77.4% 
สวนที่เลิกดื่มไปแลวใหเหตุผลวาไมมีประโยชนตอรางกายและรองลงมาบอกวารสชาติไมอรอย 
พบวาน้ําผลไมตรามาลีเปนที่รูจักมากกวายี่หออ่ืนๆ ผูประกอบการจะตองวางกลยุทธเพื่อให
ผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่นและบริโภคจนมีความซื่อสัตยตอแบรดของสินคาตอไป 
 ปยวรรณ เสรีพงศ (2540 : 34) ไดวิจัยเร่ืองน้ําผลไมเจือสีคุณคาที่แตกตาง ผลการวิจัย
สรุปไดวา หากผูบริโภคที่นิยมบริโภคน้ําผลไมจึงควรที่จะพิจารณาฉลากที่ปดอยูบนผลิตภัณฑอยาง
รอบคอบกอนที่จะเลือกซื้อสินคา เพราะในปจจุบันมีน้ําผลไมที่วางจําหนายอยูในทองตลาดมากมาย
หลายชนิดซ่ึงแตละชนิดแตละยี่หอก็จะมีอัตราสวนผสมที่แตกตางกัน ดังนั้น การพิจารณาแตเพียงรูปลักษณ
ภายนอกหรือราคาจําหนายที่ถูกกวา ก็อาจจะทําใหผูบริโภคเลือกซื้อน้ําเจือสีไปโดยไมรูตัว เพื่อที่
ผูบริโภคสามารถสังเกตไดอยางชัดเจนวา ชนิดใดคือน้ําเจือสีและชนิดใดเปนน้ําผลไมทั้งนี้เพื่อ
ประโยชนของทั้งผูบริโภคและผูผลิต 
 กฤติยา  หาญแกวกลา ( 2540: 53-54) ไดวิจัยเร่ืองการวิเคราะหและอุปสงคสงออกน้ํา
สัปปะรดของประเทศไทย ผลการวิจัยพบวา โดยภาพรวมแลว ตลาดน้ําสับประรดภายในประเทศ
ไทยเพียงประมาณรอยละ 5-10 ของปริมาณที่ผลิตไดทั้งหมดเทานั้น คือตามภัตตคาร รานผลิตภัณฑ
ขนมอบ และโรงแรมที่ชาวตางประเทศ เปนตน สวนใหญเปนการผลิตเพทอสงออกไปจําหนายใน
ตลาดตางประเทศ เนื่องจากผูบริโภคโคภายในประเทศยังไมคอยนิยมบริโภคน้ําสับปะรดในบรรจุ
ภัณฑ แตนิยมบริโภคสับปะรดสด เพราะหาซื้อไดทั่วไป 
 ฉวีวรรณ กล่ินหอม (2541 : 1) ไดศึกษาวิจัยเรื่องเครื่องดื่มชนิดที่มีแคโรทีนอยดและ
วิตามินสูง ผลการศึกษาพบวา ในสภาวะปจจุบันพบวาประชากรบางสวนของประเทศมีภาวะเสี่ยง
ตอการขาดวิตามินเอ ซ่ึงวิตามินเอมีอยูในพืชหลายชนิดที่มีสีเหลืองหรือเขียว แนวทางหนึ่งในการ
เสริมวิตามินเอใหกับรางกายคือ การหันมาบริโภคอาหารที่ประกอบดวยวิตามินเอและแคโรทีนอยด
สูงโดยการดัดแปลงกลุมผักและผลไมใหอยูในรูปที่สะดวกตอการปริโภคเชนน้ําผัก น้ําผลไม จะ
เปนอีกทางเลือกหนึ่งที่จะชวยใหผูที่ไมชอบทานผักและผลไมไดรับวิตามินเอเพิ่มขึ้น  
 บทความในสยามธุรกิจ (2543 : 17, 26) ไดกลาววาพฤติกรรมของผูบริโภคผลไมสวน
ใหญใหความสนใจเกี่ยวกับสุขภาพมากขึ้น โดยเฉพาะนิยมดื่มเครื่องดื่มที่มีประโยชนตอสุขภาพ
และราคาถูกในขณะที่ตนทุนน้ําผลไมสูงกวาไดสงผลใหยอดขายน้ําผลไมที่คาดวาจะมีอัตราเติบโต
เพิ่มขึ้นในปนี้หยุดชะงัก 
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บทที่ 3 
วิธีการวิจัย 

 
 การวิจัย “ปจจัยสวนทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร” ไดใชรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยจะนําเสนอวิธีการวิจัย 
ตามลําดับ ดังนี้ 
 3.1 ประชากรและขนาดตัวอยาง 
 3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3.3 การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
 3.4 เกณฑการแปลความของคาเฉลี่ย 
 3.5 วิธีการเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.6 การวิเคราะหและนําเสนอขอมูล 
 
3.1 ประชากรและขนาดตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผูบริโภคน้ําสมที่มีอายุ15 – 60 ป เปนผูมีภูมิลําเนาอยูใน
เขตกรุงเทพมหานครป 2548 และเปนผูเคยบริโภคน้ําสมพรอมดื่มที่มีตรายี่หอ 
 กลุมตัวอยาง (Sample) ที่ใชในการวิจัยจากการเปดตาราง Taro Yamane  (Yamana, 1973 : 1089 )ที่มีระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ความคลาดเคลื่อน ±5% ไดขนาดของกลุมตัวอยางเทากับ 400 คน  
 สําหรับวิธีการสุมตัวอยางจะใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายขั้นตอน (Multi-stage Random) ซ่ึงมี
ลําดับขั้นตอนดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบชั้นภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยแบง
เขตการปกครองของกรุงเทพมหานครออกเปน 6 กลุม เขต ตามเกณฑการแบงเขตของการปกครองพิเศษ กองปกครอง
และทะเบียนกรุงเทพมหานคร ไดแก 
 1. กลุมรัตนโกสินทร มีทั้งหมด 9 เขต คือ เขตบางซื่อ เขตดุสิต เขตพญาไท เขตราชเทวี 
เขตปทุมวัน เขตพระนคร เขตปอมปราบศัตรูพาย เขตสัมพันธวงศ เขตบางรัก 
 2. กลุมบูรพา มีทั้งหมด 9 เขต คือ เขตดอนเมือง เขตหลักสี่ เขตสายไหม เขตบางเขน 
เขตจตุจักร เขตลาดพราว เขตบึงกุม เขตวังทองหลาง 
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 3. กลุมศรีนครินทร มีทั้งหมด 8 เขตคือ เขตสะพานสูง เขตมีนบุรี เขตคลองสามวา เขตหนองจอก    
เขตลาดกระบัง เขตประเวศ เขตสวนหลวง เขตคันนายาว 
 4. กลุมเจาพระยา มีทั้งหมด 9 เขตคือ เขตดินแดง เขตหวยขวาง เขตวัฒนา เขตคลองเตย  
เขตบางนา เขตพระโขนง เขตสาธร เขตบางคอแหลม เขตยานนาวา 
 5. กลุมกรุงธนใตมีทั้งหมด 8 เขตคือ เขตบางขุนเทียน เขตบางบอน เขตจอมทอง เขตราษฎรบูรณะ    
เขตทุงครุ เขตธนบุรี เขตคลองสาน เขตบางแค 
 6. กลุมกรุงธนเหนือ มีทั้งหมด 7 เขตคือ เขตบางพลัด เขตตลิ่งชัน เขตบางกอกนอย เขตบางกอกใหญ 
เขตภาษีเจริญ เขตหนองแขม เขตทวีวัฒนา 
ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยจะทําการสุมตัวอยางจากกลุมสํานักงานเขต 6 กลุมๆ ละ 2 เขต 
หรือคิดเปนรอยละ 20 จะไดตัวอยางของเขตผลการสุมตัวอยางไดดังนี้ 
 1. กลุมรัตนโกสินทร ไดเขตตัวแทนเขตบางซื่อ เขตดุสิต 
 2. กลุมบูรพา ไดเขตตัวแทน เขตจตุจักร เขตบางเขน 
 3. กลุมศรีนครินทร ไดเขตตัวแทน เขตมีนบุรี เขตลาดกระบัง 
 4. กลุมเจาพระยา ไดเขตตัวแทน เขตดินแดน เขตคลองเตย 
 5. กลุมกรุงธนได ไดเขตตัวแทน เขตคลองสาน เขตบางแค 
 6. กลุมกรุงธนเหนือ ไดเขตตัวแทน เขตบางพลัด เขตตลิ่งชัน 
 
 ขั้นตอนที่ 2 สุมตัวอยางประชากรใหได 400 ตัวอยางโดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) โดยสัมภาษณจากประชาชนที่มาใชบริการในหางสรรพสินคาในเขตที่สุมได
ซ่ึงตัวอยางที่ถูกเลือกจะตองมีคุณสมบัติตามที่กําหนดไว คือ มีภูมิลําเนาในกรุงเทพมหานคร มีอายุครบ 15 – 60 ป 
และเปนผูเคยบริโภคน้ําสมที่มีตรายี่หอ 
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กรอบแนวคิด 
 
           ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 3.1 กรอบแนวคดิ 
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะประชากร 

- เพศ 

- อายุ 

- อาชีพ 

- รายได 

- สถานภาพ 

- ระดับการศึกษา 

- ขนาดครอบครัว 

ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด 

- ผลิตภัณฑ 

- ราคา 

- การจัดจําหนาย 

- การสงเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการซื้อน้ําสมท่ีมีตรายี่หอ 

- ผูบริโภคซื้ออะไร 

- ทําไมจึงซื้อ 

- ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

- ผูบริโภคซื้อเมื่อไหร 

- ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

- ผูบริโภคซื้ออยางไร 
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ตัวแปรที่ใชในการวิจัย 
ตัวแปรอิสระ ประกอบดวย ลักษณะทางประชากรศาสตรและปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 1. ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ อาชีพ รายได สถานภาพ ขนาด ครอบครัว           
ระดับการศึกษา 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด 
ตัวแปรตาม คือพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอซ่ึงไดแก 
 - ผูบริโภคซื้ออะไร 
 - ทําไมจึงซ้ือ 
 - ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 
 - ผูบริโภคซื้อเมื่อไหร 
 - ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
 - ผูบริโภคซื้ออยางไร 
 
เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ใชแบบสอบถามสัมภาษณกลุมตัวอยาง โดยมีโครงสรางของแบบสอบถาม
แบงออกเปน 4 ตอนดังนี้คือ 
 ตอนที่1ขอมูลสถานภาพทั่วไปของกลุมตัวอยางลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบ (Check-list) 
และแบบกรอกรายละเอียด 
 ตอนที่2ขอมูลทางดานพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบ 
(Check-list) และแบบกรอกรายละเอียด 
 ตอนที่3เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดลักษณะแบบสอบถามเปนแบบ
มาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ซ่ึงมีเกณฑประเมินดังนี้ 
 ระดับ     คาน้ําหนักคะแนนของตัวเลือกตอบ 
มากที่สุด     กําหนดใหคะแนน เทากับ 5 คะแนน 
มาก      กําหนดใหคะแนน เทากับ 4 คะแนน 
ปานกลาง     กําหนดใหคะแนน เทากับ 3 คะแนน 
นอย      กําหนดใหคะแนน เทากับ 2 คะแนน 
นอยที่สุด     กําหนดใหคะแนน เทากับ 1 คะแนน 
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เกณฑการแปลความหมาย 
 ลักษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating scale) มีระดับดังนี้ 
คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.49  กําหนดใหอยูในเกณฑสําคัญ นอยที่สุด 
คะแนนเฉลี่ย 1.50-2.49  กําหนดใหอยูในเกณฑสําคัญ นอย 
คะแนนเฉลี่ย 2.50-3.49  กําหนดใหอยูในเกณฑสําคัญ ปานกลาง 
คะแนนเฉลี่ย 3.50-4.49  กําหนดใหอยูในเกณฑสําคัญ มาก 
คะแนนเฉลี่ย 4.50-5.00  กําหนดใหอยูในเกณฑสําคัญ มากที่สุด 
 
การสรางเครื่องมือในการวิจัย 
 การศึกษาครั้งนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือสําคัญในการเก็บรวบรวมขอมูล ซ่ึงมี
ขั้นตอนการสรางแบบสอบถามดังนี้ 
 1. ศึกษาความรูเกี่ยวกับการตลาด การบริหารการตลาด อหลักการสรางแบบสอบถาม
งานวิจัยที่เกี่ยวของกับการศึกษา เพื่อนํามาใชในการสรางแบบสอบถาม 
 2. กําหนดขอคําถามใหสอดคลองกับวัตถุประสงค กรอบแนวคิดและตัวแปรที่ใชในการวิจัย 
 3. นําแบบสอบถามที่สรางเสร็จแลวเสนอตออาจารย เพื่อพิจารณาตรวจสอบแกไข
สํานวนภาษาใหชัดเจนรัดกุมและครอบคลุมเนื้อหาสาระครอบคลุมประเด็นที่จะทําการศึกษาและ
ตรงตามวัตถุประสงค เพื่อจะไดแกไขกอนนําไปทดลองใชกลุมตัวอยาง 
 4. นําแบบสอบถามที่แกไขเสร็จเรียบรอยแลวนําไปทดลองใช (Pre-test) กับผูบริโภค
ตัวอยางในกรุงเทพมหานคร จํานวน 30 ตัวอยาง 
 5. นําแบบสอบถามมาทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) เพื่อความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถาม โดยใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social Science for Windows) ซ่ึง

วิเคราะหโดยการหาคาสัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่นแบบแอลฟา     (α Coefficient Alpha) และนํามาแกไขปรับปรุง 
 6. ปรับปรุงแกไขตามที่ไดทําการทดลองเพื่อเปนแบบสอบถามฉบับสมบูรณสําหรับ
นําไปเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางจริง 
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การเก็บรวบรวมขอมูล 
การศึกษาในครั้งนี้ไดมีการเก็บรวบรวมขอมูลเปนสองสวน คือ 
 1. ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใช
เครื่องมือในการวิจัย คือ แบบสอบถาม โดยไปสอบถามกับผูบริโภคกลุมตัวอยางซึ่งเปนผูมาใช
บริการหางสรรพสินคาในเขตที่สุม 
 2. ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนการคนควาขอมูลจากเอกสาร หนังสือ วารสาร 
วิทยานิพนธ และเว็บไซดที่เกี่ยวของเพื่อนําขอมูลมาประกอบการศึกษาในครั้งนี้ 
 
การวิเคราะหขอมูล 
 หลังจากที่ไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลไดครบตามกําหนดแลวผูวิจัยไดทําการกําหนดรหัสขอมูล
จากแบบสอบถามแลวลงในสมุดลงรหัส (Code book) จากนั้นทําการวิเคราะหขอมูลโดยใช
โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS (Statistical Package for Social Science for Windows) โดยสถิติที่ใชใน
การวิเคราะหขอมูล ประกอบดวย 
 1. สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อใชบรรยายลักษณะขอมูลที่เก็บรวบรวมมากโดยใช
คาสถิติในการวิเคราะห ไดแก การแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution) การหารอยละ 
(Percentage) การหาคาเฉลี่ย (mean) และการหาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistic) เพื่อศึกษาความสัมพันธของปจจัยที่คาดวามีความสัมพันธ โดย
วิเคราะหและทดสอบสมมติฐานที่ตั้งไวโดยใชคา F-test  และ Chi-square. 
 การนําเสนอขอมูลจากการวิเคราะหจะอยูในรูปแบบของตารางแจกแจงความถี่และ
จํานวนรอยละตารางทดสอบสมมติฐานที่ผูวิจัยตั้งขึ้น 
 
 
 

 
 

DPU



 34 

บทที่ 4 
การวิเคราะหขอมูล 

 
ในการวิเคราะหขอมูลสําหรับงานวิจัยเร่ือง "ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ

พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร" ผูวิจัยไดนําเสนอผลการ
วิเคราะหขอมูลแบงออกเปน  3  สวน ดังตอไปนี้ 

ตอนที่  1 ผลการวิเคราะหลักษณะของกลุมตัวอยาง 
ตอนที่  2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของกลุมตัวอยาง 
ตอนที่ 3 ผลการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
ในการวิจัยคร้ังนี้ไดกําหนดสมมติฐานของการวิจัยไวแลวดังนี้ 

1. พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
2. ลักษณะประชากรศาสตรที่ตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครตางกัน 
3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรา

ยี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครตางกัน 
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ตอนที่  1 ผลการวิเคราะหลักษณะของกลุมตัวอยาง 

 ลักษณะทางประชากรศาสตร จากการศึกษาครั้งนี้ไดแบงเปนดังนี้  เพศ  อายุ  สถานภาพ  อาชีพ 
รายได ระดับการศึกษา และจํานวนสมาชิกในครัวเรือน 

 
 เพศ ผูตอบแบบสอบถามแบงเปนเพศชายและเพศหญิง มีการแจกแจงขอมูลตามตาราง
ที่ 4.1   ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.1  การแจกแจงตามเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 
หญิง 

215 
185 

53.8 
46.3 

รวม 400 100.00 

 จากตารางที่ 4.1 ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายจํานวน 215 คน คิดเปนรอยละ 53.8
และเปนเพศหญิงจํานวน 185 คน คิดเปนรอยละ 46.3 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

DPU



 36 

 อายุ  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปนอายุไมเกิน 30 ป จนถึงอายุ 51 ปขึ้นไปโดยมีการ   
แจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.2 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.2  การแจกแจงตามอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

อายุ (ป) จํานวน รอยละ 
ไมเกิน 30 ป 358 89.5 
31 – 40 ป 42 10.5 
41 – 50 ป 0 0.0 

51 ปขึ้นไป 0 0.0 
รวม 400 100.00 

 จากตารางที่ 4.2 ผูตอบแบบสอบถามมีอายุไมเกิน 30 ป มีจํานวนมากที่สุด คือ 358 คน 
คิดเปนรอยละ 89.5 และผูตอบแบบสอบถามอายุระหวาง 31-40 ป รองลงมา สวนอายุระหวาง      
41-50 ป และ 51 ปขึ้นไปไมไดตอบแบบสอบถาม 
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 สถานภาพ   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 2 กลุม คือ โสด สมรส และอื่นๆ  โดยมีการ
แจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.3 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.3  การแจกแจงสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 
โสด 330 82.5 
สมรส 70 17.6 
อ่ืนๆ 0 0.0 
รวม 400 100.00 

 จากตารางที่ 4.3  ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพโสด  มีจํานวน 330 คน คิดเปน    
รอยละ 82.5 และผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพสมรส มีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.6 
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 อาชีพ  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 5 กลุม คือ นักเรียน/นักศึกษา ขาราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัทเอกชน  ประกอบอาชีพสวนตัวและอื่นๆ  โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม
ตารางที่ 4.4 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.4  การแจกแจงตามอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักเรียน/นักศกึษา 
ประกอบอาชพีสวนตวั 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
พนักงานบรษิทัเอกชน 
อ่ืนๆ 

289 
41 
21 
42 
7 

72.3 
10.3 
5.3 

10.5 
1.8 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.4  ผูตอบแบบสอบถามมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษามากที่สุด  คือ  289  คน    
คิดเปนรอยละ 72.3  อันดับรองลงมาคือ  กลุมที่เปนพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 42 คน คิดเปน
รอยละ 10.5  และผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพอ่ืนๆ มีจํานวนนอยที่สุด คือ 6 คน คิดเปนรอยละ 1.8 
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 รายไดเฉล่ียตอเดือนตอครอบครัว    ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุมที่มี
รายไดต่ํากวา 10,000 บาท  กลุมที่มีรายได 10,001-20,000 บาท  กลุมที่มีรายได 20,001-30,000 บาท  
และกลุมที่มีรายได 30,001 บาทขึ้นไป โดยมีการแจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.5  ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.5  การแจกแจงตามรายไดของผูตอบแบบสอบถาม 

รายได (บาท) จํานวน รอยละ 
ต่ํากวา 10,000 บาท   323 80.8 
10,001-20,000 บาท   56 14.0 
20,001-30,000 บาท   7 1.8 
30,001 บาทขึ้นไป 14 3.5 
รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.5 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดต่ํากวา 10,000 บาท  มีจํานวนมากที่สุด 
คือ 323 คน คิดเปนรอยละ 80.8  อันดับรองลงมา คือกลุมที่มีรายได10,001-20,000 บาท  มีจํานวน 
56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 และผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 20,001-30,000 บาท    มีจํานวนนอยที่สุด  คือ 7 คน  
คิดเปนรอยละ 1.8 
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 ระดับการศึกษา  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 3 กลุม คือ ต่ํากวาระดับปริญญาตรี 
ปริญญาตรีหรือเทียบเทาและสูงกวาปริญญาตรี  โดยมีการแจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.6 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.6  การแจกแจงตามระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
ต่ํากวาระดับปริญญาตรี 
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
สูงกวาปริญญาตรี   

277 
103 
20 

69.3 
25.8 
5.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.6 ผูตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับต่ํากวาระดับปริญญาตรีมากที่สุด  คือ  277  คน  
คิดเปนรอยละ 69.3  อันดับรองลงมาคือ  กลุมที่มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทาจํานวน 103 คน               
คิดเปนรอยละ 25.8  และผูตอบแบบสอบถามที่มีการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี  มีจํานวนนอยที่สุด คือ 20 คน               
คิดเปนรอยละ 5.0 
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 ขนาดของครอบครัว  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ จํานวน 1 – 2 คน  จํานวน 3 – 5 คน     
จํานวน 6 – 10 คนและ จํานวน 10 คนขึ้นไป โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.7 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.7  การแจกแจงตามจํานวนสมาชิกในครัวเรือนของผูตอบแบบสอบถาม 

จํานวนสมาชกิในครัวเรือน จํานวน รอยละ 
1 – 2 คน 
3 – 5 คน 
6 – 10 คน 
10 คนขึ้นไป 

95 
207 
67 
31 

23.8 
51.8 
16.8 
7.8 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.7 ผูตอบแบบสอบถามที่มีจํานวนสมาชิกในครัวเรือน 3 – 5 คนมากที่สุด  
คือ  207  คน  คิดเปนรอยละ 51.8  อันดับรองลงมาคือ   จํานวนสมาชิกในครัวเรือน 1 – 2 คนจํานวน 95 คน               
คิดเปนรอยละ 23.8  และผูตอบแบบสอบถามที่มีมีจํานวนสมาชิกในครัวเรือน 10 คนขึ้นไป             
มีจํานวนนอยที่สุด คือ 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 
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ตอนที่ 2   พฤติกรรมการซื้อน้ําสมท่ีมีตรายี่หอ 

 ตราสินคาท่ีเลือก ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 7 กลุม คือ ทิปโก มาลี ชบา ยูนีฟ ยูเอฟซี       
วาเลนเซีย และอ่ืนๆ โดยมีการแจกแจงขอมูลตามตารางที่ 4.8 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.8  การแจกแจงตามตราสินคาที่เลือกของผูตอบแบบสอบถาม 

ตราสินคาท่ีเลือก จํานวน รอยละ 
ทิปโก  
มาลี 
 ชบา 
 ยูนีฟ 
 ยูเอฟซ ี
 วาเลนเซีย 
อ่ืนๆ 

100 
61 
28 
190 
21 
0 
0 

25.0 
15.3 
7.0 
47.5 
5.3 
0.0 
0.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.8  ผูตอบแบบสอบถามที่เลือกตราสินคายูนีฟ  มีจํานวนมากที่สุด คือ 190 คน         
คิดเปนรอยละ 47.5  อันดับรองลงมา คือตราสินคาทิปโก  มีจํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0   
และผูตอบแบบสอบถามที่เลือกตราสินคายูเอฟซี   มีจํานวนนอยที่สุด คือ 21 คน คิดเปนรอยละ  5.3 
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 ภาชนะบรรจุท่ีนิยม  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุมที่ซ้ือน้ําสม 100 % 
บรรจุกลอง 250 ซีซี   กลุมที่ซ้ือน้ําสม 100 % บรรจุกลอง 1,000 ซีซี กลุมที่ซ้ือน้ําสม 25-40 % แบบบรรจุกระปอง 240 ซีซี 
และอ่ืนๆ โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.9 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.9  การแจกแจงตาม ภาชนะบรรจุที่นิยมของผูตอบแบบสอบถาม 

ภาชนะบรรจุท่ีนิยม จํานวน รอยละ 
น้ําสม 100 % บรรจุกลอง 250 ซีซี 
น้ําสม 100 % บรรจุกลอง 1,000 ซีซี 
น้ําสม 25-40 % แบบบรรจุกระปอง  
240 ซีซี 
อ่ืนๆ 

237 
117 
 
33 
13 

59.3 
29.3 
 
8.3 
3.3 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.9  ผูตอบแบบสอบถามนิยมซื้อน้ําสม 100 % บรรจุกลอง 250 ซีซี           
มีจํานวนมากที่สุด คือ 237 คน คิดเปนรอยละ 59.3  อันดับรองลงมา คือ น้ําสม 100 % บรรจุกลอง 1,000 ซีซี                
มีจํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.3   และผูตอบแบบสอบถามนิยมซื้อน้ําสมในภาชนะอื่นๆ เชน 
ขวดแกว ขวดพลาสติก มีจํานวนนอยที่สุด คือ 13 คน คิดเปนรอยละ 3.3 
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 น้ําสมท่ีนิยมบริโภค  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุมที่นิยมบริโภคน้ําสมแท 100 %  
กลุมที่นิยมบริโภคน้ําสมแท 100 % ผสมเกล็ดสม  กลุมที่นิยมบริโภคน้ําสมผสมวิตามินและกลุมที่
นิยมบริโภคน้ําสมผสม 25 - 40 %  โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.10 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.10  การแจกแจงตามน้ําสมที่นิยมบริโภคของผูตอบแบบสอบถาม 

น้ําสมท่ีนิยมบริโภค จํานวน รอยละ 
น้ําสมแท 100 %   
น้ําสมแท 100 % ผสมเกล็ดสม   
น้ําสมผสมวิตามิน 
น้ําสมผสม 25 - 40 %   

219 
119 
55 
7 

54.8 
29.8 
1.8 
1.8 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.10 ผูตอบแบบสอบถามนิยมบริโภคน้ําสมที่มีตรายี่หอแบบน้ําสมแท   100 %               
มีจํานวนมากที่สุด คือ 219 คน คิดเปนรอยละ 54.8  อันดับรองลงมา คือ   น้ําสมแท 100 %   ผสมเกล็ดสม                 
มีจํานวน 132 คน คิดเปนรอยละ 33.0   และผูตอบแบบสอบถามที่นิยมบริโภคน้ําสมผสม  25 - 40 %   มีจํานวนนอยที่สุด   
คือ 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 
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 วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 4 กลุม คือ กลุมที่ซ้ือเพื่อดื่มเอง             
กลุมที่ซ้ือเพื่อเปนของฝาก  กลุมที่ซ้ือเพื่อคนในครอบครัว  และอื่นๆ โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม 
ตารางที่ 4.11  ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.11  การแจกแจงตามวัตถุประสงคการซื้อน้ําสมของผูตอบแบบสอบถาม 

วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม จํานวน รอยละ 
ซ้ือเพื่อดื่มเอง   
ซ้ือเพื่อเปนของฝาก   
ซ้ือเพื่อคนในครอบครัว   
อ่ืนๆ 

300 
14 
86 
0 

75.0 
3.5 
21.5 
0.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.11 ผูตอบแบบสอบถามที่ซ้ือน้ําสมที่มีตรายี่หอเพื่อดื่มเอง  มีจํานวนมากที่สุด คือ 300 คน 
คิดเปนรอยละ 75.0  อันดับรองลงมา คือ ซ้ือเพื่อคนในครอบครัว  มีจํานวน 86 คน    คิดเปนรอยละ 21.5  และผูตอบแบบสอบถาม   
ที่ซ้ือน้ําสมที่มีตรายี่หอเพื่อเปนของฝาก   มีจํานวนนอยที่สุด คือ 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 
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 ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 6 กลุม คือ กลุมที่ตัดสินใจซื้อน้ําสมเอง   
กลุมที่แฟน/คูครองมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม กลุมที่ครอบครัวมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม  
กลุมที่พอแมมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม กลุมที่เพื่อนมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม 
และอ่ืนๆ โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.12 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.12  การแจกแจงตามผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม ของผูตอบแบบสอบถาม 

ผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อน้ําสม จํานวน รอยละ 
ตนเอง 
แฟน/คูครอง 
ครอบครัว 
พอแม 
เพื่อน 
อ่ืนๆ 

282 
13 
66 
19 
20 
0 

70.5 
3.3 
16.5 
4.8 
5.1 
0.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.12 ผูตอบแบบสอบถามที่ใชวิจารณญาณของตนเองตัดสินใจซื้อน้ําสม มีจํานวนมากที่สุด 
คือ 282 คน คิดเปนรอยละ 70.5 อันดับรองลงมา คือ ครอบครัวมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม มีจํานวน 66 คน  
คิดเปนรอยละ 16.5  และผูตอบแบบสอบถามที่แฟน/คูครองมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสมมีจํานวนนอยที่สุด 
คือ 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 
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 ความถี่ในการซื้อน้ําสม   ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 6 กลุม คือ กลุมที่ซ้ือน้ําสมทุกวัน              
กลุมที่ซ้ือน้ําสมวันเวนวัน  กลุมที่ซ้ือน้ําสมสัปดาหละครั้ง   กลุมที่ซ้ือน้ําสมสองสัปดาหคร้ัง  กลุมที่ซ้ือน้ําสมเดือนละครั้ง 
และอ่ืนๆ      มีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.13 ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.13  การแจกแจงตาม ความถี่ในการซื้อน้ําสมของผูตอบแบบสอบถาม 

ความถี่ในการซื้อน้ําสม จํานวน รอยละ 
ทุกวัน    
วันเวนวัน    
สัปดาหละครั้ง    
สองสัปดาหคร้ัง      
เดือนละครั้ง 
อ่ืนๆ 

52 
40 
213 
62 
33 
0 

13.0 
10.0 
53.3 
15.5 
8.3 
0.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.13  ผูตอบแบบสอบถามที่ซ้ือน้ําสมสัปดาหละครั้ง   มีจํานวนมากที่สุด 
คือ 213 คน คิดเปนรอยละ 53.3 อันดับรองลงมา คือซ้ือน้ําสมสองสัปดาหละครั้ง    มีจํานวน 62 คน      
คิดเปนรอยละ 15.5  และผูตอบแบบสอบถามที่ซ้ือน้ําสมเดือนละครั้ง  มีจํานวนนอยที่สุด คือ 40 คน 
คิดเปนรอยละ 10.0 
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 การเลือกซ้ือน้ําสม  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 5 กลุม คือ กลุมที่ซ้ือยี่หอเดิมประจํา  
กลุมที่พิจารณาสวนประกอบบนฉลาก  กลุมที่เปรียบเทียบราคากับยี่หออ่ืน กลุมที่ซ้ือยี่หอท่ีไดรับการรับรองจากอ.ย. 
และอ่ืนๆ โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.14  ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.14  การแจกแจงตามการเลือกซื้อน้ําสมของผูตอบแบบสอบถาม 

การเลือกซ้ือน้ําสม จํานวน รอยละ 
ซ้ือยี่หอเดิมประจํา   
พิจารณาสวนประกอบบนฉลาก   
เปรียบเทียบราคากับยี่หออ่ืน 
ไดรับการรับรองจากอ.ย. 
อ่ืนๆ 

136 
55 
66 
136 
7 

34.0 
13.8 
16.5 
34.0 
1.8 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.14 ผูตอบแบบสอบถามที่เลือกซื้อน้ําสมยี่หอเดิมประจําและไดรับการรับรองจาก อ.ย.      
มีจํานวนมากที่สุด คือ 136 คน คิดเปนรอยละ 34.0  อันดับรองลงมา คือ เปรียบเทียบราคากับยี่หออ่ืนมีจํานวน 66 คน 
คิดเปนรอยละ 16.5   และผูตอบแบบสอบถามที่พิจารณาสวนประกอบบนฉลาก  มีจํานวนนอยที่สุด 
คือ 55 คน คิดเปนรอยละ 13.8 
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 สถานที่ซ้ือน้ําสม  ผูตอบแบบสอบถามแบงเปน 8 กลุม คือ รานขายเครื่องดื่มทั่วไป     
รานคาสง  รานคาปลีกทั่วไป  ซุปเปอรมารเก็ต  มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมง ตูเครื่องดื่มหยอดเหรียญ 
รานอาหาร และอ่ืนๆ  โดยมีการแจกแจงขอมูลตาม ตารางที่ 4.15  ดังตอไปนี้ 

ตารางที่ 4.15  การแจกแจงตามสถานที่ซ้ือน้ําสมของผูตอบแบบสอบถาม 

สถานที่ซ้ือน้ําสม จํานวน รอยละ 
รานขายเครื่องดื่มทั่วไป 
รานคาสง 
รานคาปลีกทั่วไป 
ซุปเปอรมารเก็ต 
มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมง 
ตูเครื่องดื่มหยอดเหรียญ 
รานอาหาร 
อ่ืนๆ 

106 
27 
27 
113 
120 
0 
7 
0 

26.5 
6.8 
6.8 
28.3 
30.0 
0.0 
1.8 
0.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางที่ 4.15 พบวาผูตอบแบบสอบถามที่ซ้ือน้ําสมที่มีตรายี่หอจากมินิมารทเปด      24 ช่ัวโมง     
มีจํานวนมากที่สุด คือ 120 คน คิดเปนรอยละ 30.0 อันดับรองลงมา คือ ซ้ือจากซุปเปอรมารเก็ต      
มีจํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.3   และผูตอบแบบสอบถามที่ซ้ือน้ําสมที่มีตรายี่หอจากรานอาหาร มีจํานวนนอยที่สุด   
คือ 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

DPU



 50 

สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ   

ตารางที่ 4.16  การใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑของสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภค 
         ที่เปนผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ รอยละ Mean S.D ความหมาย 

ช่ือเสียงของตราสินคา 51.3 3.89 0.753 มาก 
ความสวยงามและสีสันบนกลอง 43.3 3.56 0.719 มาก 
คุณภาพและการผลิตที่เชื่อถือได 57.8 4.12 0.716 มาก 
ประโยชนของน้ําสมพรอมดื่ม 46.8 4.36 0.631 มาก 
ความสะอาดของผลิตภัณฑในดาน
กรรมวิธีการผลิต 

48.5 4.35 0.624 มาก 

รวม 47.6 4.06 0.380 มาก 

 จากตารางที่ 4.16  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยดานผลิตภัณฑ โดยมี
ความสําคัญระดับมาก กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานผลิตภัณฑ เทากับ  4.06  และคาเบี่ยงเบน มาตรฐาน เทากับ 0.380 
โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นในระดับมาก รอยละ 47.6 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญระดับมาก เกี่ยวกับประโยชนของน้ําสมพรอมดื่ม  
มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ  4.36   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.631 โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก 
รอยละ 46.8 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
 รองลงมาเกี่ยวกับความสะอาดของผลิตภัณฑในดานกรรมวิธีการผลิต ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญ
ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.624   โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก   
รอยละ 48.5 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญระดับมากเกี่ยวกับความสวยงามและสีสันบนกลอง มีคาเฉลี่ยนอยที่สุด
คือ 3.56  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.719 โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก รอยละ 43.3                
ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
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สวนประสมทางการตลาดดานราคา 

ตารางที่ 4.17  การใหความสําคัญตอปจจัยดานราคาของสวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคที่ 
          เปนผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานราคา รอยละ Mean S.D ความหมาย 

ราคาน้ําสมที่มีตรายี่หอเหมาะสม    
กับคุณภาพ 

66.8 3.98 0.614 มาก 

การระบุราคาสินคาชัดเจน 47.3 4.10 0.779 มาก 
การมีสวนลดตามเทศกาล 39.0 3.75 0.969 มาก 
การใหสวนลดในกรณีส่ังซ้ือ    
จํานวนมาก 

54.0 3.75 0.789 มาก 

รวม 51.8 3.89 0.604 มาก 

 จากตารางที่ 4.17  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยดานราคา โดยมีความสําคัญระดับมาก 
กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานราคาเทากับ  3.89 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.604 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถาม
ใหความคิดเห็นในระดับมาก รอยละ 51.8 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญระดับมาก เกี่ยวกับการระบุราคาสินคาชัดเจน มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ  4.10   
คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.779 โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก รอยละ 47.3 ของผูตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด   
 รองลงมาเกี่ยวกับราคาน้ําสมที่มีตรายี่หอเหมาะสมกับคุณภาพ ผูตอบแบบสอบถามไดใหความlสําคัญ 
ระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.614   โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก     
รอยละ 66.8 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญระดับมากเกี่ยวกับการมีสวนลดตามเทศกาลและ
การใหสวนลดในกรณีส่ังซื้อจํานวนมาก  มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ 3.75  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.969 และ 0.789 ตามลําดับ 
โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก รอยละ 39.0 และ 54.0 ของผูตอบ
แบบสอบถามทั้งหมดตามลําดับ   
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สวนประสมทางการตลาดดานการจัดจําหนาย 

ตารางที่ 4.18  การใหความสําคัญตอปจจัยดานการจัดจําหนายของสวนประสมทางการตลาดของ    
         ผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย รอยละ Mean S.D ความหมาย 

สถานที่ในการหาซื้องาย 43.5 4.22 0.859 มาก 
ในรานมีบริเวณกวางจัดวาง         
เปนสัดสวน 

52.3 3.96 0.723 มาก 

การตกแตงสถานที่ในการจัด
จําหนายสวยงาม 

39.8 3.79 0.782 มาก 

มีบริการจัดสงในกรณีส่ังซ้ือมากๆ 38.5 3.65 0.770 มาก 
รวม 42.6 3.90 0.532 มาก 

 จากตารางที่ 4.18  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยดานการจัดจําหนาย  
โดยมีความสําคัญระดับมาก กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานการจัดจําหนาย เทากับ  3.90 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 
0.532 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นในระดับมาก รอยละ 42.6 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญระดับมาก เกี่ยวกับสถานที่ในการหาซื้องาย มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ  
4.22   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.859 โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากที่สุด         
รอยละ 43.5 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
 รองลงมาเกี่ยวกับในรานมีบริเวณกวางจัดวางเปนสัดสวน ผูตอบแบบสอบถามไดใหความเห็นระดับมาก 
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.723  โดยผูตอบแบบสอบถามมีความเห็นในระดับมาก             
รอยละ 52.3 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญระดับมากเกี่ยวกับมีบริการจัดสงในกรณีส่ังซ้ือมากๆ    มีคาเฉลี่ย
นอยที่สุดคือ 3.65  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.770 โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก รอยละ 
43.3 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
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สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด 

ตารางที่ 4.19  การใหความสําคัญตอปจจัยดานการสงเสริมการตลาดของสวนประสมทางการตลาด 
         ของผูบริโภคที่เปนผูตอบแบบสอบถาม 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด รอยละ Mean S.D ความหมาย 

มีการใหพนักงานแนะนําสินคา          
ณ จุดแสดงสนิคา 

35.3 3.75 0.951 มาก 

มีการลดราคา แจกของสมนาคุณ  
การแลกของรางวัล 

37.0 3.76 .0.918 มาก 

มีการจัดแสดงสินคาภายใน            
หางสรรพสินคา 

45.0 3.96 0.874 มาก 

มีการโฆษณาที่ตอเนื่อง 54.0 3.95 0.780 มาก 
มีการบริการที่ดีของพนักงานขาย 46.8 4.00 0.789 มาก 
รวม 43.7 3.88 0.621 มาก 

 จากตารางที่ 4.19  ผูตอบแบบสอบถาม ใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดยมี
ความสําคัญระดับมาก กลาวคือ คาเฉลี่ยของปจจัยดานการสงเสริมการตลาด เทากับ  3.88 และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
เทากับ 0.621 โดยสวนใหญผูตอบแบบสอบถามใหความคิดเห็นในระดับมากรอยละ 43.7ของผูตอบ
แบบสอบถามทั้งหมด 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญระดับมาก เกี่ยวกับมีการบริการที่ดีของพนักงานขาย มีคาเฉลี่ย
มากที่สุดคือ  4.00   คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.789 โดยผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก รอยละ 46.8 
ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
 รองลงมาเกี่ยวกับมีการจัดแสดงสินคาภายในหางสรรพสินคา ผูตอบแบบสอบถามได
ใหความสําคัญระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.874  โดยผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก รอยละ 45.3 ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 ผูตอบแบบสอบถามไดใหความสําคัญระดับมาก เกี่ยวกับมีการใหพนักงานแนะนําสินคา ณ จุดแสดงสินคา    
มีคาเฉลี่ยนอยที่สุดคือ 3.75  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เทากับ 0.951 โดยผูตอบแบบสอบถาม.ใหความสําคัญในระดบัมาก รอยละ 
35.3ของผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด   
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สวนที่ 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1 : พฤติกรรมการซื้อน้ําสมท่ีมีตรายี่หอของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                           แตกตางกัน 
 Ho :  พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                            ไมแตกตางกัน 
 H1 : พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
                            แตกตางกัน 

ตารางที่ 4.20    การทดสอบความแตกตางของพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคใน   
เขตกรุงเทพมหานคร 

พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภค χ 2- test χ 2 - Prob 

ตราสินคาที่เลือก 238.075 0.000 
ภาชนะบรรจุที่นิยม   311.160 0.000 
น้ําสมที่นิยมบริโภค 251.960 0.000 
วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม 331.940 0.000 
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม 869.420 0.000 
ความถี่ในการซื้อน้ําสม 282.575 0.000 
การเลือกซื้อน้ําสม 155.275 0.000 
สถานที่ซ้ือน้ําสม 198.680 0.000 

 จากตารางที่ 4.20 ผลทดสอบดวยคาสถิติไควสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา 
พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญ 8 ดาน ไดแก ตราสินคาที่เลือก ภาชนะบรรจุที่นิยม     น้ําสมที่นิยมบริโภค วัตถุประสงค
การซื้อน้ําสม ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม ความถี่ในการซื้อน้ําสม การเลือกซื้อน้ําสม และ
สถานที่ซ้ือน้ําสม 
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สมมติฐานที่ 2 :  ผูบริโภคท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อน้ําสมท่ีมีตรา 
ยี่หอของผูบริโภคตางกัน 

     Ho :  ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรา 
ยี่หอของ ผูบริโภคไมตางกัน 

     H1 : ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรา 
ยี่หอของ ผูบริโภคตางกัน 

ตารางที่ 4.21 การทดสอบความแตกตางระหวางเพศกับพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ          
                        ผูบริโภค 

เพศ พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ           
ของผูบริโภค ชาย หญิง 

χ 2- 
test 

χ 2 - 
Prob 

1. ตราสินคาท่ีเลือก 215 185 29.28 0.000 

   - ทิปโก 62 38   

   - มาลี 42 19   

   - ชบา 21 7   

   - ยูนิฟ 76 114   

   - ยูเอฟซ ี 14 7   

     

2. ภาชนะบรรจุทีนิยม 215 185 12.275 0.002 

   - น้ําสม 100%บรรจุกลอง 250 ซีซี       142 96   

   - น้ําสม100%บรรจุกลอง 1,000 ซีซี 52 75   

   - น้ําสม25-40%แบบบรรจกุระปอง  240 ซีซี   21 14   

3. น้ําสมท่ีนิยมบริโภค 215 185 78.142 0.000 

   - น้ําสมแท 100%  120 88   

   - น้ําสมแท100%ผสมเกล็ดสม 32 77   

   - น้ําสมผสมวิตามิน  53 1   

   - น้ําสมผสม 25-40% 10 19   
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ตารางที่ 4.21 (ตอ)   

เพศ พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ         
ของผูบริโภค ชาย หญิง 

χ 2- test 
χ 2 - 
Prob 

4. วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม 215 185 13.107 0.001 

   -  ซ้ือเพื่อดื่มเอง  153 145   

   -  ซ้ือเพื่อเปนของฝาก 14 2   

   -  ซ้ือเพื่อคนในครอบครัว  48 38   

5. ผูมีสวนรวมในการตดัสนิใจซื้อน้ําสม 215 185 13.092 0.023 

   - ตัดสินใจซื้อเอง  167 116   

   - แฟน/คูครอง 6 8   

   - ครอบครัว 28 39   

   - พอ/แม 7 15   

   - เพื่อน  7 7   

     

6. ความถี่ในการซื้อน้ําสม 215 185 4.971 0.290 

   -  ทุกวนั  34 18   

   - วันเวนวัน 21 19   

   -  สัปดาหละครั้ง  111 102   

   -  สองสัปดาหคร้ัง 35 27   

   - เดือนละครัง้  14 19   

7. การเลือกซ้ือน้ําสม 215 185 24.34 0.000 

   -  ซ้ือยี่หอเดมิประจํา  91 47   

   -  พิจารณาสวนประกอบบนฉลาก 35 23   

   -  เปรียบเทยีบราคากับยี่หออ่ืน  21 47   

   -  ไดรับการรับรองจาก อ.ย. 68 68   
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ตารางที่ 4.21 (ตอ) 

เพศ พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ         
ของผูบริโภค ชาย หญิง 

χ 2- test 
χ 2 - 
Prob 

8. สถานที่ซ้ือน้ําสม 215 185 29.677 0.000 

   - รานขายเครื่องดื่มทั่วไป  56 50   

   -  รานคาสง 7 20   

   -  รานคาปลีกทั่วไป  14 12   

   -  ซุปเปอรมาเก็ต 49 61   

   -  มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมง   82 38   

   -  ตูเครื่องดืม่หยอดเหรียญ 7 4   

     

 จากตารางที่  4.21  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ผูบริโภคที่มีเพศตางกันมีพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 7 ดาน 
ไดแก ตราสินคาที่เลือก  ภาชนะบรรจุทีนิยม  น้ําสมที่นิยมบริโภค  วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม ผูมี
สวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม  การเลือกซื้อน้ําสม  และ  สถานที่ซ้ือน้ําสม 
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ตารางที่ 4.22 การทดสอบความแตกตางระหวางอายุกับพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ 
 ผูบริโภค 

อายุ พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ
ผูบริโภค ไมเกิน30 ป 31 - 40 ป 

χ 2- 
test 

χ 2 - 
Prob 

1. ตราสินคาที่เลือก 358 42 28.358 0.000 

   - ทิปโก 86 12   

   - มาลี 61 3   

   - ชบา 21 6   

   - ยูนิฟ 176 14   

   - ยูเอฟซ ี 14 7   

2. ภาชนะบรรจุทีนิยม 358 42 6.178 0.046 

   - น้ําสม 100%บรรจุกลอง 250 ซีซี       207 31   

   - น้ําสม100%บรรจุกลอง 1,000 ซีซี 116 10   

   - น้ําสม25-40%แบบบรรจกุระปอง  240 ซีซี   35 1   

3. น้ําสมที่นิยมบริโภค 358 42 10.279 0.016 

   - น้ําสมแท 100%  187 21   

   - น้ําสมแท100%ผสมเกล็ดสม 92 16   

   - น้ําสมผสมวิตามิน  53 2   

   - น้ําสมผสม 25-40% 26   3   

     

4. วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม 358 42 51.835 0.000 

   -  ซ้ือเพื่อดื่มเอง  286 14   

   -  ซ้ือเพื่อเปนของฝาก 7 7   

   -  ซ้ือเพื่อคนในครอบครัว  65 21   
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ตารางที่ 4.22 (ตอ) 

อายุ พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ
ผูบริโภค ไมเกิน30 ป 31 - 40 ป 

χ 2- test χ 2 - Prob 

5. ผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อน้ําสม 358 42 24.485 0.000 

   - ตัดสินใจซื้อเอง  262 19   

   - แฟน/คูครอง 14 2   

   - ครอบครัว 53 14   

   - พอ/แม 15 5   

   - เพื่อน  14 2   

     

6. ความถี่ในการซื้อน้ําสม 358 42 103.115 0.000 

   -  ทุกวนั  52 2   

   - วันเวนวัน 33 5   

   -  สัปดาหละครั้ง  206 6   

   -  สองสัปดาหคร้ัง 34 28   

   - เดือนละครัง้  33 1   

     

7. การเลือกซื้อน้ําสม 358 42 45.087 0.000 

   -  ซ้ือยี่หอเดมิประจํา  138 2   

   -  พิจารณาสวนประกอบบนฉลาก 58 4   

   -  เปรียบเทยีบราคากับยี่หออ่ืน  54 12   

   -  ไดรับการรับรองจาก อ.ย. 108 24   
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ตารางที่ 4.22 (ตอ)  

อายุ พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ
ผูบริโภค ไมเกิน30 ป 31 - 40 ป 

χ 2- 
test 

χ 2 - 
Prob 

8. สถานที่ซ้ือน้ําสม 358 42 31.293 0.000 

   - รานขายเครื่องดื่มทั่วไป  106 3   

   -  รานคาสง 20 5   

   -  รานคาปลีกทั่วไป  27 2   

   -  ซุปเปอรมาเก็ต 92 21   

   -  มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมง   106 8   

   -  ตูเครื่องดืม่หยอดเหรียญ 7 3   

     

       

 จากตารางที่ 4.22  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ผูบริโภคที่มีอายุตางกันมีพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ทั้ง 8  
ดาน ไดแก ตราสินคาที่เลือก  ภาชนะบรรจุทีนิยม  น้ําสมที่นิยมบริโภค  วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม 
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม ความถี่ในการซื้อน้ําสม การเลือกซื้อน้ําสม  และ  สถานที่ซ้ือน้ําสม 
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ตารางที่ 4.23 การทดสอบความแตกตางระหวางสถานภาพกับพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ  
 ของผูบริโภค 

สถานภาพ 
พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภค 

โสด สมรส 

χ 2- 
test 

χ 2 - 
Prob 

1. ตราสินคาที่เลือก 330 70 39.744 0.000 

   - ทิปโก 79 21   

   - มาลี 47 14   

   - ชบา 14 14   

   - ยูนิฟ 176 14   

   - ยูเอฟซ ี 14 7   

2. ภาชนะบรรจุทีนิยม 330 70 3.041 0.219 

   - น้ําสม 100%บรรจุกลอง 250 ซีซี       190 48   

   - น้ําสม100%บรรจุกลอง 1,000 ซีซี 109 18   

   - น้ําสม25-40%แบบบรรจกุระปอง  240 ซีซี   31 4   

3. น้ําสมที่นิยมบริโภค 330 70 3.484 0.323 

   - น้ําสมแท 100%  174 34   

   - น้ําสมแท100%ผสมเกล็ดสม 92 18   

   - น้ําสมผสมวิตามิน  39 14   

   - น้ําสมผสม 25-40% 25 4   

4. วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม 330 70 30.820 0.000 

   -  ซ้ือเพื่อดื่มเอง  265 35   

   -  ซ้ือเพื่อเปนของฝาก 7 7   

   -  ซ้ือเพื่อคนในครอบครัว  58 28   
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ตารางที่ 4.23  (ตอ)   

สถานภาพ พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ
ผูบริโภค โสด สมรส 

χ 2- test 
χ 2 - 
Prob 

5. ผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อน้ําสม 330 70 18.257 0.003 

   - ตัดสินใจซื้อเอง  241 42   

   - แฟน/คูครอง 7 7   

   - ครอบครัว 53 13   

   - พอ/แม 15 6   

   - เพื่อน  14 2   

     

6. ความถี่ในการซื้อน้ําสม 330 70 158.036 0.000 

   -  ทุกวนั  52 4   

   - วันเวนวัน 26 13   

   -  สัปดาหละครั้ง  206 5   

   -  สองสัปดาหคร้ัง 20 41   

   - เดือนละครัง้  26 7   

     

7. การเลือกซื้อน้ําสม 330 70 15.775 0.001 

   -  ซ้ือยี่หอเดมิประจํา  124 14   

   -  พิจารณาสวนประกอบบนฉลาก 44 14   

   -  เปรียบเทยีบราคากับยี่หออ่ืน  61 7   

   -  ไดรับการรับรองจาก อ.ย. 101 35   
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ตารางที่ 4.23  (ตอ)   

สถานภาพ พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ
ผูบริโภค โสด สมรส 

χ 2- test 
χ 2 - Prob 

8. สถานที่ซ้ือน้ําสม 330 70 46.485 0.000 

   - รานขายเครื่องดื่มทั่วไป  106 2   

   -  รานคาสง 20 6   

   -  รานคาปลีกทั่วไป  27 1   

   -  ซุปเปอรมาเก็ต 85 23   

   -  มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมง  85 34   

   -  ตูเครื่องดืม่หยอดเหรียญ 7 4   

     

 จากตารางที่ 4.23  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ผูบริโภคที่มีสถานภาพตางกันมีพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ              
6  ดาน ไดแก ตราสินคาที่เลือก  วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม ความถี่ในการ
ซ้ือน้ําสม การเลือกซื้อน้ําสม  และ  สถานที่ซ้ือน้ําสม 
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ตารางที ่4.24 การทดสอบความแตกตางระหวางอาชีพกับพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ 
 ผูบริโภค 

อาชีพ 
พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มี

ตรายี่หอ นักเรียน/
นักศึกษา 

ไมใชนักเรียน/
นักศึกษา 

χ 2- test χ 2 - Prob 

1. ตราสินคาที่เลือก 289 111 83.846 0.000 

   - ทิปโก 73 27   

   - มาลี 47 14   

   - ชบา 14 14   

   - ยูนิฟ 148 42   

   - ยูเอฟซี 7 14   

2. ภาชนะบรรจุทีนิยม 289 111 21.858 0.005 

   -น้ําสม100%บรรจุกลอง      250 
ซีซ ี      

159 79   

   -น้ําสม100%บรรจุกลอง 1,000 
ซีซ ี

102 25   

   -น้ําสม25-40%แบบบรรจุ
กระปอง 240 ซีซี 

28 7   

3. น้ําสมที่นิยมบริโภค 289 111 40.745 0.000 

   - น้ําสมแท 100%  143 65   

   - น้ําสมแท100%ผสมเกล็ดสม 86 24   

   - น้ําสมผสมวิตามิน  39 14   

   - น้ําสมผสม 25-40% 21 8   
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ตารางที ่4.24 (ตอ)   

อาชีพ 

พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ 

นักเรียน/นักศึกษา 
ไมใชนักเรียน/
นักศึกษา 

χ 2- test χ 2 - Prob 

4. วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม 289 111 59.355 0.000 

   -  ซื้อเพื่อดื่มเอง  224 76   

   -  ซื้อเพื่อเปนของฝาก 7 7   

   -ซื้อเพื่อคนในครอบครัว  58 28   

5. ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ
น้ําสม 

289 111 244.457 0.000 

   - ตัดสินใจซื้อเอง  206 74   

   - แฟน/คูครอง 1 13   

   - ครอบครัว 53 13   

   - พอ/แม 15 7   

   - เพื่อน  13 3   

   - อื่นๆ 1 1   

6. ความถี่ในการซื้อน้ําสม 289 111 174.504 0.000 

   -  ทุกวัน  52 2   

   - วันเวนวัน 26 12   

   -  สัปดาหละครั้ง  172 41   

   -  สองสัปดาหครั้ง 13 49   

   - เดือนละครั้ง 26 7   
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ตารางที ่4.24 (ตอ)   

อาชีพ 
พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ นักเรียน/

นักศึกษา 
ไมใชนักเรียน/
นักศึกษา 

χ 2- test χ 2 - Prob 

7. การเลือกซื้อน้ําสม 289 111 51.455 0.000 

   -  ซื้อยี่หอเดิมประจํา  110 28   

   - พิจารณาสวนประกอบบนฉลาก 37 21   

   -  เปรียบเทียบราคากับยี่หออื่น 54 14   

   -  ไดรับการรับรองจาก อ.ย. 88 48   

8. สถานที่ซื้อน้ําสม 289 111 146.038 0.000 

   - รานขายเครื่องดื่มทั่วไป 99 5   

   -  รานคาสง 13 14   

   -  รานคาปลีกทั่วไป  27 2   

   -  ซุปเปอรมาเก็ต 64 49   

   - มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมง 79 40   

   -  ตูเครื่องดื่มหยอดเหรียญ 7 1   
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 จากตารางที่ 4.24  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ผูบริโภคที่มีอาชีพตางกันมีพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ ทั้ง 8  ดาน ไดแก 
ตราสินคาที่เลือก  ภาชนะบรรจุทีนิยม  น้ําสมที่นิยมบริโภค  วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม ผูมีสวนรวม
ในการตัดสินใจซื้อน้ําสม ความถี่ในการซื้อน้ําสม การเลือกซื้อน้ําสม  และ  สถานที่ซ้ือน้ําสม 
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ตารางที่ 4.25   การทดสอบความแตกตางระหวางรายไดกับพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ
ผูบริโภค 

รายได 

พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรา
ยี่หอของผูบริโภค 

ต่ํากวา
10,000 

สูงกวา 
10,000 

χ 2- test χ 2 - Prob 

1. ตราสินคาที่เลือก 323 77 175.1 0.000 

   - ทิปโก 86 14   

   - มาลี 40 21   

   - ชบา 21 7   

   - ยูนิฟ 169 21   

   - ยูเอฟซ ี 7 14   

2. ภาชนะบรรจุที่นิยม 323 77 9.701 0.138 

   - น้ําสม 100%บรรจุกลอง 250 
ซีซี       

194 44   

   - น้ําสม100%บรรจุกลอง 
1,000 ซีซี 

101 26   

   - น้ําสม25-40%แบบบรรจุ
กระปอง  240 ซีซี   

28 7   
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ตารางที่ 4.25 (ตอ)   

รายได 

พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรา
ยี่หอของผูบริโภค 

ต่ํากวา
10,000 

สูงกวา 10,000 
χ 2- test χ 2 - Prob 

3. น้ําสมที่นิยมบริโภค 323 77 10.14 0.340 

   - น้ําสมแท 100%  169 39   

   - น้ําสมแท100%ผสมเกล็ดสม 86 24   

   - น้ําสมผสมวิตามิน  46 7   

   - น้ําสมผสม 25-40% 22 7   

4. วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม 323 77 21.92 0.001 

   -  ซ้ือเพื่อดื่มเอง  251 48   

   -  ซ้ือเพื่อเปนของฝาก 14 1   

   -  ซ้ือเพื่อคนในครอบครัว 58 28   

5. ผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจ
ซ้ือน้ําสม 

323 77 106.7 0.000 

   - ตัดสินใจซื้อเอง  248 33   

   - แฟน/คูครอง 7 7   

   - ครอบครัว 39 28   

   - พอ/แม 15 7   

   - เพื่อน  13 2   
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ตารางที่ 4.25 (ตอ)   

รายได 

พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ
ของผูบริโภค 

ต่ํากวา
10,000 

สูงกวา 
10,000 

χ 2- test χ 2 - Prob 

6. ความถี่ในการซื้อน้ําสม 323 77 70.9 0.000 

   -  ทุกวนั  52 2   

   - วันเวนวัน 26 14   

   -  สัปดาหละครั้ง  178 33   

   -  สองสัปดาหคร้ัง 41 21   

   - เดือนละครัง้  26 7   

7. การเลือกซื้อน้ําสม 323 77 58.02 0.000 

   -  ซ้ือยี่หอเดมิประจํา  117 21   

   - พิจารณาสวนประกอบบนฉลาก 37 21   

   - เปรียบเทยีบราคากับยี่หออ่ืน 47 21   

   -ไดรับการรบัรองจาก อ.ย. 122 14   
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ตารางที่ 4.25  (ตอ)  

รายได 

พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรา
ยี่หอของผูบริโภค ต่ํากวา10,000 สูงกวา 10,000 

χ 2- test χ 2 - Prob 

8. สถานที่ซ้ือน้ําสม 323 77 99.43 0.000 

   - รานขายเครื่องดื่มทั่วไป 106 2   

   -  รานคาสง 13 13   

   -  รานคาปลีกทั่วไป  27 1   

   -  ซุปเปอรมาเก็ต 71 40   

   -  มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมง 99 19   

   -  ตูเครื่องดืม่หยอดเหรียญ 7 2   

 จากตารางที่ 4.25  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาผูบริโภค
ที่มีรายไดตางกันพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ 6 ดาน ไดแก ตราสินคา
ที่เลือก  วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม ความถี่ในการซื้อน้ําสม         
การเลือกซื้อน้ําสม  และ  สถานที่ซ้ือน้ําสม 
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ตารางที่ 4.26  การทดสอบความแตกตางระหวางการศึกษากับพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ
ผูบริโภค 

การศึกษา 

ต่ํากวา 
พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรา

ยี่หอของผูบริโภค 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี
ขึ้นไป 

χ 2- test χ 2 - Prob 

1. ตราสินคาที่เลือก 277 123 60.195 0.000 

   - ทิปโก 67 33   

   - มาลี 40 21   

   - ชบา 14 14   

   - ยูนิฟ 149 41   

   - ยูเอฟซ ี 7 14   

2. ภาชนะบรรจุทีนิยม 277 123 12.213 0.016 

   - น้ําสม 100%บรรจุกลอง 250 
ซีซี       

156 82   

   - น้ําสม100%บรรจุกลอง 
1,000 ซีซี 

90 37   

   - น้ําสม25-40%แบบบรรจุ
กระปอง 240 ซีซี   

31 4   

3. น้ําสมที่นิยมบริโภค 277 123 28.955 0.000 

   - น้ําสมแท 100% 124 84   

   - น้ําสมแท100%ผสมเกล็ดสม 85 25   

   - น้ําสมผสมวิตามิน 46 7   

   - น้ําสมผสม 25-40% 22 7   
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ตารางที่ 4.26 (ตอ)   

การศึกษา 

ต่ํากวา พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มี
ตรายี่หอของผูบริโภค 

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี
ขึ้นไป 

χ 2- test χ 2 - Prob 

4.วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม 277 123 13.874 0.008 

   -  ซ้ือเพื่อดื่มเอง 205 92   

   -  ซ้ือเพื่อเปนของฝาก 14 3   

   -  ซ้ือเพื่อคนในครอบครัว  58 28   

5.ผูมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อน้าํสม 

277 123 77.139 0.000 

   - ตัดสินใจซื้อเอง  200 83   

   - แฟน/คูครอง 1 12   

   - ครอบครัว 40 25   

   - พอ/แม 22 2   

   - เพื่อน  14 1   

6. ความถี่ในการซื้อน้ําสม 277 123 57.463 0.000 

   -  ทุกวนั  32 20   

   - วันเวนวัน 19 21   

   -  สัปดาหละครั้ง  166 47   

   -  สองสัปดาหคร้ัง 41 21   

   - เดือนละครัง้  19 14   
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ตารางที่ 4.26 (ตอ)  

การศึกษา 

ต่ํากวา พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ
ของผูบริโภค 

ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี
ขึ้นไป 

χ 2- test χ 2 - Prob 

7. การเลือกซื้อน้ําสม 277 123 11.232 0.081 

   -  ซ้ือยี่หอเดมิประจํา   87 51   

   - พิจารณาสวนประกอบบนฉลาก 34 24   

   -  เปรียบเทยีบราคากับยี่หออ่ืน  53 15   

   - ไดรับการรบัรองจาก อ.ย. 103 33   

8. สถานที่ซ้ือน้ําสม 277 123 41.28 0.000 

   - รานขายเครื่องดื่มทั่วไป  85 21   

   -  รานคาสง 20 5   

   -  รานคาปลีกทั่วไป   27 2   

   -  ซุปเปอรมาเก็ต 71 42   

   -  มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมง  67 51   

   -  ตูเครื่องดืม่หยอดเหรียญ 7 2   

 

 จากตารางที่ 4.26  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05   พบวา
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคมีความแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญ 7  ดาน ไดแก ตราสินคาที่เลือก  ภาชนะบรรจุทีนิยม  น้ําสมที่นิยมบริโภค  วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม      
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม ความถี่ในการซื้อน้ําสม และ  สถานที่ซ้ือน้ําสม 
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ตารางที่ 4.27การทดสอบความแตกตางระหวางจํานวนสมาชิกในครัวเรือนกับพฤติกรรมการซื้อ  
น้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภค 

จํานวนสมาชิกในครัวเรือน 
พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มี
ตรายี่หอของผูบริโภค 1-5 คน 6-10 คน 

χ 2- test χ 2 - Prob 

1. ตราสินคาที่เลือก 302 98 140.195 0.000 

   - ทิปโก 62 38   

   - มาลี 47 14   

   - ชบา 21 7   

   - ยูนิฟ 151 38   

   - ยูเอฟซ ี 21 1   

2. ภาชนะบรรจุทีนิยม 302 98 9.271 0.159 

   - น้ําสม 100%บรรจุกลอง 
250 ซีซี       

181 57   

   - น้ําสม100%บรรจุกลอง 
1,000 ซีซี 

96 31   

   - น้ําสม25-40%แบบบรรจุ
กระปอง  240 ซีซี   

25 10   
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ตารางที่ 4.27  (ตอ)  

จํานวนสมาชิกในครัวเรือน 
พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ

ของผูบริโภค 1-5 คน 6-10 คน 
χ 2- test χ 2 - Prob 

3. น้ําสมที่นิยมบริโภค 302 98 63.656 0.000 

   - น้ําสมแท 100%  159 49   

   - น้ําสมแท100%ผสมเกล็ดสม 84 26   

   - น้ําสมผสมวิตามิน  41 12   

   - น้ําสมผสม 25-40% 18 11   

4. วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม 302 98 42.859 0.000 

   -  ซ้ือเพื่อดื่มเอง  248 52   

   -  ซ้ือเพื่อเปนของฝาก 7 7   

   -  ซ้ือเพื่อคนในครอบครัว  47 39   

5. ผูมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ
น้ําสม 

302 98 176.656 0.000 

   - ตัดสินใจซื้อเอง  236 47   

   - แฟน/คูครอง 8 5   

   - ครอบครัว 28 38   

   - พอ/แม 22 2   

   - เพื่อน  7 6   
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ตารางที่ 4.27 (ตอ)  

จํานวนสมาชิกในครัวเรือน 
พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรา

ยี่หอของผูบริโภค 1-5 คน 6-10 คน 
χ 2- test χ 2 - Prob 

6. ความถี่ในการซื้อน้ําสม 302 98 171.118 0.000 

   -  ทุกวนั  20 31   

   - วันเวนวัน 33 7   

   -  สัปดาหละครั้ง  154 53   

   -  สองสัปดาหคร้ัง 62 2   

   - เดือนละครัง้  33 5   

7. การเลือกซื้อน้ําสม 302 98 51.738 0.000 

   -  ซ้ือยี่หอเดมิประจํา  102 36   

   -พิจารณาสวนประกอบบน
ฉลาก 

55 3   

   -  เปรียบเทยีบราคากับยี่หออ่ืน  47 21   

   -  ไดรับการรับรองจาก อ.ย. 98 38   

8. สถานที่ซ้ือน้ําสม 302 98 80.243 0.000 

   - รานขายเครื่องดื่มทั่วไป  79 27   

   -  รานคาสง 21 6   

   -  รานคาปลีกทั่วไป  13 14   

   -  ซุปเปอรมาเก็ต 93 20   

   -  มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมง  89 29   

   -  ตูเครื่องดืม่หยอดเหรียญ 7 2   
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 จากตารางที่ 4.27  ผลการทดสอบดวยคาสถิติไคสแควร  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา
ผูบริโภคที่มีขนาดครอบครัวตางกันมีพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญ 7  ดาน ไดแก ตราสินคาที่เลือก  น้ําสมที่นิยมบริโภค  วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม              
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม ความถี่ในการซื้อน้ําสม การเลือกซื้อน้ําสม และ  สถานที่ซ้ือน้ําสม 
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สมมติฐานที่ 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมท่ีมีตรายี่หอ 
 ของผูบริโภค 
 

Ho :  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดไมมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ 
           ผูบริโภค 

 H1 :  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของ 
                     ผูบริโภค 
 

ตารางที่ 4.28  การทดสอบระหวางตราสินคาที่เลือกกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ทิปโก มาล ี ชบา ยูนีฟ ยูเอฟซี   ตราสินคา   

  
สวน
ประสม
การตลาด      

 
  x SD 

 
  x SD 

 
  x SD 

 
  x SD 

 
  x SD 

F-test 
F-
Prob 

Eta 

-ดาน
ผลิตภัณฑ 

4.04 0.35
7 

4.01 0.32
3 

4.00 0.24
9 

4.05 0.40
1 

4.40 0.38
0 

4.794 0.00
1 

0.215 

-  ดานราคา 3.92 0.74
5 

3.67 0.71
0 

3.93 0.11
0 

3.91 0.50
4 

4.25 0.55
3 

4.135 0.00
3 

0.200 

-ดานการ
จัดจําหนาย 

3.94 0.71
4 

3.82 0.34
0 

3.87 0.22
0 

3.85 0.47
4 

4.50 0.41
8 

8.008 0.00
0 

0.274 

-ดานการ
สงเสริม
การตลาด 

3.90 0.65
8 

3.82 0.63
4 

4.15 0.54
6 

3.79 0.58
4 

4.46 0.42
1 

7.424 0.00
0 

0.264 

 จากตารางที่ 4.28  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน  (One-Way ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา  ผูซ้ือสินคาตรายี่หอท่ีตางกัน
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน ทั้ง 4  ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ ดานการสงเสริมการตลาด นั่นคือ สวนประสมการตลาด
มีผลตอตราสินคาโดยมีความสัมพันธคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.29  การทดสอบระหวางภาชนะบรรจุที่นิยมกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

น้ําสม 100%
บรรจุกลอง 250 

ซีซี 

น้ําสม100%บรรจุ
กลอง 1,000 

น้ําสม25-40%
แบบบรรจุ

กระปอง  240 ซีซี 

      ภาชนะบรรจทุี่นิยม         

 

 

สวน 

ประสมทางการตลาด 

 
  x SD 

 
  x SD 

 
  x SD 

F-test F-Prob Eta 

-  ดานผลิตภัณฑ 4.06 0.325 4.05 0.447 4.04 0.464 0.092 0.912 0.21 

-  ดานราคา 3.90 0.607 0.83 0.625 4.05 0.477 1.852 0.158 0.96 

-  ดานการจดัจําหนาย 3.88 0.528 3.92 0.533 3.96 0.566 0.400 0.670 0.45 

- ดานการสงเสริมการตลาด 3.89 0.601 3.86 0.652 3.90 0.653 0.158 0.854 0.28 

 จากตารางที่ 4.29  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน   (One-Way ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา   ภาชนะบรรจุไมมีผลตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยที่ภาชนะบรรจุไมมีผลตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
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ตารางที่ 4.30 การทดสอบระหวางน้ําสมที่นิยมบริโภคกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

น้ําสมแท 
100% 

น้ําสมแท100%
ผสมเกล็ดสม 

น้ําสมผสม
วิตามิน 

น้ําสมผสม 

25-40% 

        น้ําสมท่ีนิยม   
                บริโภค 
 
สวนประสม 
ทางการตลาด 

 
  x SD 

 
  x SD 

 
  x SD 

 
  x SD 

F-test 
F-

Prob 
Eta 

-ดานผลิตภณัฑ 3.96 0.395 4.18 0.372 4.16 0.263 4.09 0.300 10.064 0.000 0.266 

- ดานราคา 3.75 0.577 4.13 0.666 4.03 0.299 3.77 0.648 11.769 0.000 0.286 

-ดานการจัด
จําหนาย 

3.84 0.488 4.04 0.598 3.97 0.470 3.71 0.573 5.155 0.002 0.194 

-ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.73 0.504 4.22 0.640 3.86 0.740 3.75 0.606 17.320 0.000 0.341 

 จากตารางที่ 4.30  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะห
ความแปรปรวน (One-Way ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา ผูซ้ือน้ําสมที่นิยมบริโภค      
ที่ตางกันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน ทั้ง 4 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  
ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย และ ดานการสงเสริมการตลาด  นั่นคือ   สวนประสมการตลาด
มีผลตอน้ําสมที่นิยมบริโภคโดยมีความสัมพันธคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.31  การทดสอบระหวางวัตถุประสงคการซื้อน้ําสมกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ซ้ือเพื่อดื่มเอง 
ซ้ือเพื่อเปน 

ของฝาก 

ซ้ือเพื่อคนใน
ครอบครัว 

    วัตถุประสงคการซื้อ    

                     น้ําสม 

สวนประสม               
ทางการตลาด 

 
x SD 

 
x SD 

 
x SD 

F-test F-Prob Eta 

- ดานผลิตภัณฑ 4.05 0.413 3.90 0.103 4.11 0.259 2.354 0.096 0.108 

- ดานราคา 3.87 0.639 3.87 0.648 3.99 0.447 1.321 0.268 0.081 

- ดานการจัดจําหนาย 3.85 0.542 3.50 0.518 4.14 0.402 15.198 0.000 0.267 

-ดานการสงเสริม
การตลาด 

3.80 0.630 4.20 0.830 4.13 0.450 12.113 0.000 0.240 

 จากตารางที่ 4.31  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน  
(One-Way ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา  ผูซ้ือน้ําสมที่วัตถุประสงคการซื้อน้ําสมตางกัน
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน 2  ดาน ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย และ    
ดานการสงเสริมการตลาด  นั่นคือสวนประสมการตลาดมีผลตอวัตถุประสงคการซื้อน้ําสม          
โดยมีความสัมพันธคอนขางนอย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

DPU



 83 

ตารางที่ 4.32     การทดสอบระหวางผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้าํสมกับปจจัยสวนประสมทาง การตลาด 

ตัดสินใจซื้อ
เอง 

แฟน/
คูครอง 

ครอบครัว พอแม เพื่อน 
 ผูมีสวน        
      รวม     
สวน              
ประสม
การตลาด 

 
  x SD 

 
  x SD 

 
  x SD 

 
  x SD 

 
  x SD 

F-
test 

F-Prob Eta 

-ผลิตภัณฑ 4.04 0.40
6 

4.11 0.30
0 

4.06 0.27
3 

4.34 0.14
0 

3.72 0.31
1 

4.85
7 

0.000 0.241 

-ราคา 3.89 0.58
7 

3.10 1.00
3 

4.14 0.56
1 

3.79 0.16
6 

3.76 0.25
9 

7.94
1 

0.000 0.303 

-ก า ร จั ด
จําหนาย 

3.89 0.51
4 

3.19 0.87
2 

4.16 0.42
7 

3.89 0.32
4 

3.65 0.38
9 

10.0
31 

0.000 0.336 

-การสงเสริม
การตลาด 

3.77 0.60
2 

3.90 1.19
6 

4.29 0.42
6 

4.07 0.44
3 

3.92 0.31
1 

8.90
7 

0.000 0.319 

 จากตารางที่ 4.32  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน  
(One-Way ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา  ผูมีสวนรวมในการตัดสินในที่ตางกันให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน ทั้ง 4  ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
และ ดานการสงเสริมการตลาด  นั่นคือสวนประสมการตลาดมีผลตอผูมีสวนรวมในการตัดสินใจโดยมีความสัมพันธ
คอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.33 การทดสอบระหวางความถีใ่นการซื้อน้ําสมกับปจจยัสวนประสมทางการตลาด 

ทุกวัน วันเวนวนั 
สัปดาหละ

คร้ัง 
สองสัปดาห

คร้ัง 
เดือนละครั้ง 

 ความถี ่    
สวน
ประสม
การตลาด  

  x 
SD 

 
x 

SD 
 

x 
SD 

 
x 

SD 
 

x 
SD 

F-test 
F-

Prob 
Eta 

-ผลิตภัณฑ 4.10 0.35
9 

4.25 0.35
0 

3.95 0.38
5 

4.21 0.30
8 

4.16 0.29
7 

11.616 0.000 0.324 

-ราคา 3.98 0.45
7 

4.16 0.28
0 

3.82 0.64
5 

4.06 0.58
2 

3.57 0.65
3 

6.717 0.000 0.252 

-ก า ร จั ด
จําหนาย 

3.82 0.35
1 

4.10 0.30
9 

3.89 0.60
3 

3.89 0.38
0 

4.14 0.61
3 

1.683 0.153 0.129 

-การสงเสริม
การตลาด 

3.69 0.29
7 

4.06 0.50
0 

3.83 0.63
7 

3.90 0.69
5 

3.81 0.83
9 

5.401 0.000 0.228 

 จากตารางที่ 4.33  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน  
(One-Way ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา  ผูมีสวนรวมในการตัดสินในที่ตางกันให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน 3  ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา 
และ ดานการสงเสริมการตลาด  นั่นคือสวนประสมการตลาดมีผลตอผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ
โดยมีความสัมพันธคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.34 การทดสอบระหวางการเลือกซื้อน้ําสมกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 

ซ้ือย่ีหอเดิม
ประจํา 

พิจารณา
สวนประกอบ
บนฉลาก 

เปรียบเทียบ
ราคากับย่ีหออื่น 

ไดรับการรับรอง
จาก อ.ย. 

การเลือก       
ซื้อน้ําสม   

                    
สวน
ประสม
ทาง             
การตลาด 

 
  x 

SD 

 
  x 

SD 

 
  x 

SD 

 
  x 

SD 

F-test 
F-
Prob 

Eta 

-ดาน
ผลิตภัณฑ 

4.01 0.388 4.10 0.369 4.20 0.337 4.01 0.383 4.727 0.003 0.186 

- ดานราคา 3.85 0.639 4.14 0.461 4.19 0.560 3.69 0.553 15.497 0.000 0.324 

-ด า น ก า ร
จัดจําหนาย 

3.83 0.517 4.04 0.318 4.09 0.490 3.82 0.605 6.305 0.000 0.214 

-ด า น ก า ร
ส ง เ ส ริ ม
การตลาด 

3.73 0.513 3.81 0.821 4.10 0.416 3.95 0.668 6.696 0.000 0.220 

 จากตารางที่ 4.34  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน  
(One-Way ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา  การเลือกซื้อน้ําสมที่แตกตางกันใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน ทั้ง 4  ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 
และ ดานการสงเสริมการตลาด    นั่นคือสวนประสมการตลาดมีผลตอการเลือกซ้ือน้ําสมโดยมีความสัมพันธคอนขางนอย 
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ตารางที่ 4.35 การทดสอบระหวางสถานที่ซ้ือน้ําสมกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
          
สถานที่
ซื้อน้ําสม 

รานขาย
เครื่องดื่ม
ทั่วไป 

รานคาสง 
รานคาปลกี
ทั่วไป 

ซุปเปอรมาร
เก็ต 

มินิมารท 24 
ชม. 

รานอาหาร 

สวน
ประสม
ทาง
การตลาด 

 
  x 

SD 

 
  x 

SD 

 
  x 

SD 

 
  x 

SD 

 
  x 

SD 

 
  x 

SD 

F-
test 

F-
Prob 

Eta 

- ผลิตภัณฑ 3.93 0.22
3 

4.0
2 

0.42
3 

4.11 0.33
8 

4.20 0.27
8 

4.07 0.47
3 

3.20 0.00
0 

15.3
52 

0.00
0 

0.40
1 

-ราคา 3.68 0.66
5 

3.8
2 

0.33
1 

4.29 0.32
5 

4.02 0.42
8 

3.92 0.70
2 

3.25 0.00
0 

8.62
4 

0.00
0 

0.31
4 

-ก า ร จั ด
จําหนาย 

3.73 0.39
6 

3.6
3 

0.38
1 

4.13 0.58
9 

4.00 0.44
0 

4.01 0.64
8 

3.25 0.00
0 

9.43
8 

0.00
0 

0.32
7 

-การสงเสริม
การตลาด 

3.56 0.48
2 

3.9
6 

0.21
5 

4.18 0.40
7 

4.17 0.47
4 

3.86 0.77
1 

3.00 0.00
0 

17.5
52 

0.00
0 

0.42
7 

 จากตารางที่ 4.35  ผลการทดสอบสมมติฐานดวยคาสถิติ F - test  โดยวิธีการวิเคราะหความแปรปรวน  
(One-Way ANOVA)  ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  พบวา  สถานที่ในการซื้อที่แตกตางกันใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดแตกตางกัน ทั้ง 4  ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และ 
ดานการสงเสริมการตลาด    นั่นคือสวนประสมการตลาดมีผลตอสถานที่ในการซื้อโดยมีความสัมพันธคอนขางนอย 
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บทที่ 5 
สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล ขอเสนอแนะ 

 การศึกษาวิจัยเร่ือง “ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสม
ที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร” เปนการวิจัยเชิงพรรณนาโดยมีวัตถุประสงคดังนี้    
1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อ
เปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอสําหรับผูบริโภคที่มีลักษณะ
ประชากรแตกตางกัน 3) เพื่อการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อน้ําสมที่มี
ตรายี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร การวิจัยนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ
รวบรวมขอมูลจากการสุมตัวอยางประชากรที่เปนผูบริโภคน้ําสมในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 
คน การวิเคราะหและ  การประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS For Windows (Statistic Package For the Social Science 
for Windows)    สามารถสรุปผล อภิปราย และขอเสนอแนะไดดังนี้ 
 
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 -ขอมูลดานสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม สรุปไดดังนี้ สวนใหญเปนเพศชาย
จํานวน 215 คน คิดเปนรอยละ 53.8 ดานอายุพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีอายุไมเกิน 30 ป มากที่สุด 
มีจํานวน 358 คน คิดเปนรอยละ 89.5 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด มีจํานวน 330 คน คิดเปนรอยละ 82.5 
ผูตอบแบบสอบถามมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มากที่สุด มีจํานวน 289 คน คิดเปนรอยละ 72.3 
ผูตอบแบบสอบถามมีรายไดเฉล่ียตอเดือนอยูในชวงต่ํากวา 10,000 บาท มากที่สุด มีจํานวน 323 คน 
คิดเปนรอยละ 80.8 ผูตอบแบบสอบถามมีการศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรีมากที่สุด จํานวน 277 คน คิดเปนรอยละ 69.3 
ผูตอบแบบสอบถามมีจํานวนสมาชิกในครัวเรือน 3-5 คน มากที่สุด มีจํานวน 207 คน คิดเปนรอยละ 51.8  
 -ขอมูลดานพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ สรุปไดดังนี้ กลุมตัวอยางที่ทําการศึกษาเลือกซ้ือน้ําสม
ตรายูนีฟมากที่สุด มีจํานวน 190 คน คิดเปนรอยละ 47.5 ในดานภาชนะบรรจุที่นิยม ผูบริโภคนิยม
เลือกน้ําสม 100% บรรจุกลอง 250 ซีซี จํานวน 237 คน คิดเปนรอยละ 59.3 น้ําสมที่ผูบริโภคนิยม
คือน้ําสมแท 100% จํานวน 219 คน คิดเปนรอยละ 54.8 สวนวัตถุประสงคในการเลือกซื้อน้ําสมนั่น
คือซ้ือเพื่อดื่มเอง จํานวน 300 คน คิดเปนรอยละ 75 โดยสวนใหญใชวิจารณญาณของตนเองในการ
ตัดสินใจซื้อน้ําสม จํานวน 282 คน คิดเปนรอยละ 70.5 ผูตอบแบบสอบถามโดยสวนใหญมีระยะเวลา
ในการซื้อสัปดาหละครั้งจํานวน213คนคิดเปนรอยละ 53.3สวนใหญผูบริโภคจะเลือกซื้อน้ําสมยี่หอเดิม
เปนประจําและไดรับการรับรองจาก อ.ย. มีจํานวนมากที่สุดจํานวน 136 คน คิดเปนรอยละ 34
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ในสวนของสถานที่ซ้ือน้ําสมผูบริโภคนิยมซื้อที่มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมงเปนสวนใหญ จํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30 
 -ระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางที่มีตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด แบงออกเปน    ดานผลิตภัณฑ 
ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 ไดแกเร่ือง ช่ือเสียงของตรา
สินคา ความสวยงามและสีสันบนกลอง  คุณภาพและการผลิตที่เชื่อถือได  ประโยชนของน้ําสม
พรอมดื่ม  ความสะอาดของผลิตภัณฑในดานกรรมวิธีการผลิต ดานราคา ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 ไดแกเร่ือง ราคาน้ําสมที่มีตรายี่หอเหมาะสมกับคุณภาพ  การระบุราคา
สินคาชัดเจน  การมีสวนลดตามเทศกาล  การใหสวนลดในกรณีส่ังซื้อจํานวนมาก ดานการจัดจําหนาย ผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมากมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 ไดแก  เร่ือง สถานที่ในการหาซื้องาย  ในรานมี
บริเวณกวางจัดวางเปนสัดสวน  การตกแตงสถานที่ในการจัดจําหนายสวยงาม มีบริการจัดสงในกรณีส่ังซื้อมาก ๆ  
ดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 
ไดแกเร่ือง มีการใหพนักงานแนะนําสินคา ณ จุดแสดงสินคา  มีการละราคาแจกของสมนาคุณการแลก
ของรางวัล  มีการจัดแสดงสินคาภายในหาสรรพสินคา  มีการโฆษณาที่ตอเนื่อง  มีการบริการที่ดีของพนักงานขาย  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
 1.“พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน” ทดสอบโดยใช
คาสถิติไควสแควรที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา พฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 8 ดาน  ไดแก  ตราสินคาที่เลือก  ภาชนะบรรจุที่นิยม  น้ําสมที่นิยมบริโภค  
วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อน้ําสม  ความถี่ในการซื้อน้ําสม  การเลือกซื้อน้ําสม  
สถานที่ซ้ือน้ําสม 
 2.“ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตรแตกตางกันพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคตางกัน” 
ทดสอบโดยใชคาสถิติไควสแควรที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวา ผูบริโภคที่มีขอมูลสวนบุคคลแตกตางกัน                
มีพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอตางกัน ดังนี้ 
       1 อายุ อาชีพ จํานวนสมาชิกในครัวเรือนแตกตางกัน ทําใหพฤติกรรมการซื้อน้ําสม
ที่มีตรายี่หอตางกัน 
       2 เพศ  สถานภาพ  รายได  การศึกษา แตกตางกัน ทําใหพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ      
ตราสินคาที่เลือก  ภาชนะบรรจุที่นิยม  น้ําสมที่นิยมบริโภค วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซ้ือน้ําสม  ความถี่ในการซื้อน้ําสม  การเลือกซื้อน้ําสม  สถานที่ซ้ือน้ําสม ตางกัน 
 3.“ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภค” 
ทดสอบโดยใชคาสถิติ F-test ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ
น้ําสมที่มีตรายี่หอที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
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      1.     ดานผลิตภัณฑที่มีผลกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคดานตราสินคา น้ําสมที่นิยมบริโภค     
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ ความถี่ในการซื้อน้ําสม การเลือกซื้อน้ําสม สถานที่ซ้ือน้ําสม 
  2.  ดานราคามีผลกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคดานตราสินคา น้ําสมที่นิยมบริโภค               
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ ความถี่ในการซื้อน้ําสม การเลือกซื้อน้ําสม สถานที่ซ้ือน้ําสม 
  3.  ดานการจัดจําหนายมีผลกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคดานตราสินคา น้ําสมที่นิยมบริโภค 
วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ การเลือกซื้อน้ําสม สถานที่ซ้ือน้ําสม  
  4.  ดานการสงเสริมการตลาดมีผลกับพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคดานตราสินคา 
น้ําสมที่นิยมบริโภค วัตถุประสงคการซื้อน้ําสม ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ ความถี่ในการซื้อน้ําสม การเลือกซ้ือน้ําสม 
สถานที่ซ้ือน้ําสม  
 
5.2 การอภิปรายผล 
 ผลจากการวิจัยที่ไดจากการทดสอบสมมติฐาน  สามารถอภิปรายผลไดดังนี้ 
 1. การศึกษาพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา ผูบริโภคน้ําสมที่มีตรายี่หอในกรุงเทพมหานครมีพฤติกรรมการบริโภคที่แตกตางกันซึ่ง
สอดคลองกับสาเหตุสําคัญที่มีอิทธิพลตอกระบวนการการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคโดยมีอิทธิพล
จากสภาพแวดลอมภายนอก เชนบุคคลแวดลอม ครอบครัวที่แตกตางกัน พบวาสอดคลองกับ
สมศักดิ์ พงษเดช (2542) ที่ไดทําการศึกษาการตลาดอุตสาหกรรมน้ําดื่มบรรจุขวด พบวา พฤติกรรม
โดยทั่วไปของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑน้ําดื่มบรรจุขวดแตกตางกันไดแก ตรายี่หอ สถานที่จัด
จําหนายและความถี่ในการซื้อสินคา 
 2. การเปรียบเทียบปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอสําหรับผูบริโภค
ที่มีลักษณะประชากรแตกตางกัน พบวา ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรแตกตางกันมีพฤติกรรมการ
ซ้ือน้ําสมที่มีตรายี่หอแตกตางกัน พบวาสอดคลองกับการวิจัยของ เฉลิมพล  นิรมล (2549) ที่ได
ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเบเกอรี่ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา
ผูบริโภคที่มีลักษณะประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดแตกตางกัน 
จะมีพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑเบเกอรี่ที่แตกตางกัน 
 3. การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรา
ยี่หอของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของน้ําสมที่มีตรายี่หอ
มีผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอสอดคลองกับการวิจัยของ ทศธร รัศมีวงศ (2548) พบวา  ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑและราคาสงผลตอเหตุผลในการเลือกสถานที่ซ้ือ ปจจัยสวน
ประสมการตลาดดานราคาและการจัดจําหนายสงผลตอพฤติกรรมการเลือกตรายี่หอผลิตภัณฑ และ
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ปจจัยสวนประสมการตลาดดานการจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด สงผลตอพฤติกรรมใน
การเลือกรูปแบบบรรจุภัณฑ 
5.3 ขอเสนอแนะ 
ขอเสนอแนะจากการวิจัยคร้ังนี้ 
 1.ผูบริโภคซื้ออะไร  (What does the consumer buy?) 
 จากการวิจัยผูบริโภคที่ซ้ือน้ําสมที่มีตรายี่หอ สวนใหญจะเลือกซื้อน้ําสมยี่หอยูนีฟ และ
เลือกซื้อน้ําสมแท 100% บรรจุกลอง 250 ซีซี รานคาที่ขายน้ําสมที่มีตรายี่หอควรจะนําน้ําสมที่มีตรายี่หอ           
มาวางขายใหมากขึ้น 
 2.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  (Why does the consumer buy?) 
 จากการวิจัย ผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลในการเลือกซ้ือน้ําสมที่มีตรายี่หอเพื่อดื่มเอง 
ดังนั้นผูผลิตควรจะทําการประชาสัมพันธใหผูบริโภคซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอใหกับครอบครัว คนที่รัก 
หรือซ้ือใหเปนของฝากของขวัญในเทศกาลตาง ๆ  เพื่อสงเสริมใหผูบริโภคซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอใหกันเพื่อให
ผูรับรูสึกวาผูใหเปนหวงและตองการใหผูรับดูแลสุขภาพ 
 3.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ (Who participates in the buying?) 
 จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญจะตัดสินใจดวยตนเอง ดังนั้นจึงควรเพิ่มการรับรูใหกับ
สมาชิกในครอบครัวหรือผูสูงอายุใหรูจักประโยชนของการดื่มน้ําสมที่มีตรายี่หอโดยการโฆษณา
ทางโทรทัศน วิทยุ นิตยสาร หรือการเขารวมการจัดงานตาง ๆ ที่เกี่ยวกับสุขภาพและควรจะมีการนํา
ขอมูลที่มีการวิจัยเพิ่มเติมเกี่ยวกับประโยชนของน้ําสมใหผูบริโภคไดทราบขอมูลใหมากที่สุด 
 4.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) 
 จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญจะซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอดื่มสัปดาหละครั้ง ดังนั้นทาง
ผูผลิตควรจะมีการเพิ่มการโฆษณา ใหผูบริโภคหันมาดื่มน้ําสมที่มีตรายี่หอทุกวันเพื่อเปนการดูแล
สุขภาพหรือเมื่อถึงเทศกาลสําคัญก็กระตุนใหประชาชนเลือกซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอใหเปนของขวัญ 
เชนมีของแถม หรือมีสวนลดในการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ 
 5.ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) 
 จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญเลือกซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอที่มินิมารทเปด 24 ช่ัวโมง 
ดังนั้นทางผูผลิตควรพัฒนาชองทางการจัดจําหนายใหมีความสะดวกกับผูบริโภคมากขึ้น เชน ทําตู
หยอดเหรียญน้ําสมที่มีตรายี่หอ เพื่อใหน้ําสมที่มีตรายี่หอเขาถึงความตองการของผูบริโภคมากที่สุด 
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 6.ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) 
 จากการวิจัยผูบริโภคสวนใหญซ้ือน้ําสมที่มีตรายี่หอโดยเลือกซ้ือยี่หอเดิมประจําและ
ไดรับการรับรองจาก อ.ย. ดังนั้นทางผูผลิตควรจะเพิ่มการโฆษณาใหผูบริโภคไดรูจักน้ําสมที่มีตรายี่หอของตนใหมากขึ้น 
อาจใชนักแสดงหรือนักรองที่มีช่ือเสียงมาโฆษณาให และควรพัฒนาน้ําสมที่มีตรายี่หอใหมีคุณภาพมากขึ้น เชน 
ผสมวิตามินที่มีประโยชนเพิ่มเติม  
 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 
 1.ผูสนใจเรื่องพฤติกรรมการการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ จึงควรศึกษาตัวแปรอื่นที่อาจมี
ผลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอของผูบริโภค อาทิ ความจงรักภักดีในการซื้อน้ําสมที่มี
ตรายี่หอของผูบริโภค 
 2.ผูสนใจเรื่องพฤติกรรมการซื้อน้ําสมที่มีตรายี่หอ ควรศึกษาพฤติกรรมการซื้อชาเขียว
ที่มีตรายี่หอของผูบริโภคเนื่องจากไดรับความนิยมเปนอยางมากในปจจุบัน 
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ตารางกําหนดกลุมตัวอยางสาํเร็จรูปของยามาเน (Yamane)  

ขนาดของกลุมตัวอยาง 
ขนาดประชากร 

± 1% ± 2% ± 3% ± 4% ± 5% ± 10% 

500 b b b b 222 83 

1,000 b b b 385 286 91 

1,500 b b 638 441 316 94 

2,000 b b 714 476 333 95 

2,500 b 1,250 759 500 345 96 

       

3,000 b 1,364 811 517 353 97 

3,500 b 1,458 843 530 359 97 

4,000 b 1,538 870 541 364 98 

4,500 b 1,607 891 549 367 98 

5,000 b 1,667 909 556 370 98 

       

6,000 b 1,765 938 566 375 98 

7,000 b 1,842 959 574 378 99 

8,000 b 1,905 979 580 381 99 

9,000 b 1,957 989 584 383 99 

10,000 5,000 2,000 1,000 588 385 99 

15,000 6,000 2,143 1,034 600 390 99 

20,000 6,667 2,222 1,034 606 392 100 

25,000 7,143 2,273 1,064 610 394 100 

50,000 8,333 2,381 1,087 617 397 100 

100,000 9,091 2,439 1,099 621 398 100 
∞ 10,000 2,500 1,111 625 400 100 
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ประวัติผูเขียน 
 
ช่ือ-สกุล   ชัฎชลิดา  ไมคง 
ประวัติการศึกษา   ปริญญาตรีศิลปศาสตรบัณฑิต  สถาบันราชภัฏสวนสุนันทา 

 ปการศึกษา 2545 
ตําแหนงและสถานที่ทํางาน ปจจุบันทํางานบริษัทลีบแฮรร (ประเทศไทย) จํากัด ตําแหนง

พนักงานฝายผลิต 
 DPU
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