
 
บทที ่2 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและทบทวนวรรณกรรม 
 

ในการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ธุรกิจต่อส่วนประสมการตลาดของโรงงานน ้ าแข็ง
สากลในจงัหวดัเชียงราย ผูศึ้กษาไดใ้ช้ทฤษฎี แนวคิด และการทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งซ่ึง
เน้ือหาในบทน้ีประกอบดว้ย 

1. แนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจของลูกคา้ (Customer Satisfaction) 
2. ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด 
3. การท าธุรกิจระหวา่ง ธุรกิจ กบั ธุรกิจ [Business-to-Business (B2B)]  
4. ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
แนวคิดและทฤษฎ ี

แนวคิดเกีย่วกบัความพงึพอใจของลูกค้า 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552)ได้อธิบายว่า ความพึงพอใจ (Satisfaction) เป็น

ความรู้สึกหลงัการซ้ือหรือรับบริการของบุคคล ซ่ึงเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบระหว่าง การรับรู้
ต่อการปฏิบติังานของผูใ้ห้บริการ หรือ ความมีประสิทธิภาพของสินคา้ (Perceived Performance) 
กบัการใหบ้ริการท่ีคาดหวงัไว ้(Expected Performance)โดยถา้ผลท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
(Product Performance) ต ่ากว่าความคาดหวงั ก็จะท าให้เกิดความไม่พึงพอใจ (Dissatisfied 
Customer) แต่ถา้ระดบัของผลท่ีไดรั้บจากสินคา้หรือบริการนั้น ตรงกบัความคาดหวงัท่ีไดต้ั้งไว ้ก็
จะท าให้เกิดความพึงพอใจ (Satisfied Customer) และเม่ือไดรั้บผลจากสินคา้หรือบริการสูงกว่า
ความคาดหวงัท่ีตั้งไวก้็จะท าใหเ้กิดความประทบัใจ (Delighted Customer) 

 
ทฤษฎส่ีวนประสมการตลาด  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาด (Marketing 

mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจแก่กลุ่มเปัาหมายประกอบดว้ยเคร่ืองมือต่อไปน้ี 

1. ผลติภัณฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ให้พึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ได้ ผลิตภณัฑ์จึง



 

 
 

5 

ประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคล ผลิตภณัฑ์ตอ้งมีอรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลท าใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้ 
  2. ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน ราคาเป็น P ตวัท่ี 2 ท่ีเกิด
ข้ึนมาถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ผลิตภณัฑก์บัราคา ผลิตภณัฑน์ั้นถา้คุณค่าสูงกวา่ ราคา เขาก็จะตดัสินใจซ้ือ ดงันั้นผูก้  าหนด
กลยุทธ์ดา้นราคาตอ้งค านึงถึง คุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกคา้ ซ่ึงตอ้งพิจารณา
วา่การยอมรับของลูกคา้ในคุณค่าของผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 
  3. การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองคก์ารไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดเปัาหมายก็คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ยการขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 
  3.1 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง เส้นทางท่ี
ผลิตภณัฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด ในระบบช่องทางการจดั
จ าหน่ายจึงประกอบดว้ย ผูผ้ลิต คนกลาง ผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม 
  3.2 การสนับสนุนการกระจายตัวสินค้าสู่ตลาด (Market Logistics) 
หมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา้ 
(Storage) การคลงัสินคา้ (Warehousing) และการบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
  4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูล
ระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย
ท าการขาย (Personal Selling) และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (No personal Selling) เคร่ืองมือ
ในการติดต่อส่ือสารมีหลายประการ ซ่ึงอาจเลือกใช้หน่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้งใช้หลกัการใช้
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั (Integrated Marketing Communication (IMC) โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้เคร่ืองมือ
ส่งเสริมท่ี ส าคญัมีดงัต่อไปน้ี 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกบั
องค์การ และ (หรือ) ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ      
กลยุทธ์ในการโฆษณาจะเก่ียวข้องกบักลยุทธ์การสร้างสรรค์งานโฆษณา (Creative Strategy)        
กลยทุธ์วธีิการโฆษณา (Advertising Tactics) และกลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
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  4.2 การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการแจง้
ข่าวสารและ จูงใจตลาดโดยมีบุคคล งานในขอ้น้ีจะเก่ียวขอ้งกบักลยุทธ์การขายโดยใช้พนกังาน 
(Personal Selling Strategy) และการจดัการหน่วยงานขาย (Sales Force Management) 
  4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่งเสริม
ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย และการให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ซ่ึง
สามารถกระตุน้ความสนใจ ทดลองใช้ หรือการซ้ือโดยลูกคา้ขั้นสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทาง
การส่งเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ การกระตุ้นผูบ้ริโภค เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค (Consumer Promotion) การกระตุน้คนกลาง เรียกวา่ การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง
(Trade Promotion) และการกระตุน้พนกังานขาย เรียกว่าการส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่พนกังานขาย
(Sales Force Promotion) 
  4.4 การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations) 
การให้ข่าวเป็นการเสนอความคิดเก่ียวกับสินค้าหรือบริการท่ีไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสัมพนัธ์ หมายถึง ความพยายามท่ีมีการวางแผนโดยองค์การหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อ
องคก์ารใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้่าวเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 

  4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response 
Marketing) และการตลาดเช่ือมตรง (Online Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเปัาหมาย
เพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือหมายถึงวธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริม
ผลิตภณัฑโ์ดยตรงกบัผูซ้ื้อท าใหเ้กิดการตอบสนองในทนัที ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท ์การ
ขายโดยใช้จดหมายตรง การขายโดยใช้แคตตาล๊อค และการขายทางโทรทัศน์ วิทยุ หรือ
หนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจใหลู้กคา้มีกิจกรรมตอบสนอง เช่น ใหคู้ปองแลกซ้ือ เป็นตน้ 

 
การท าธุรกจิระหว่าง ธุรกจิ กบั ธุรกจิ [Business-to-Business (B2B)]   
การท าธุรกิจระหว่าง ธุรกิจ กบั ธุรกิจ เป็นลกัษณะของการคา้ส่งหรือการคา้ในรูปของ

ตวัแทนจ าหน่าย (Dealer) ซ่ึงจะกระท าระหวา่งเจา้ของสินคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตกบัตวัแทนจ าหน่ายสินคา้ 
หรือระหวา่งองค์กรกบัองคก์รโดยมีปริมาณการซ่ึงขายกนัคราวละมากๆ เพื่อน าไปจ าหน่ายต่อยงั
ลูกคา้ปลีก (Retailer) อีกทอดหน่ึง ดงัแสดงในภาพท่ี 2.1 (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) 
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ภาพท่ี 2.1 การท าธุรกิจระหวา่ง ธุรกิจ กบั ธุรกิจ [Business-to-Business (B2B)] 

 
การซ้ือขององค์การ (Organizational Buying) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) เป็น

กระบวนการตดัสินใจขององค์การท่ีตั้งข้ึนเพื่อก าหนดลกัษณะความตอ้งการในการซ้ือผลิตภณัฑ์
และบริการ การบ่งช้ี การประเมินผลและเลือกตราสินคา้ ตลอดจนการพิจารณาผูเ้สนอขายสินคา้
ต่างๆ  
 การซ้ือขององคก์ารมีขอ้ท่ีควรพิจารณา คือ (1) องคก์ารไม่ไดซ้ื้อผลิตภณัฑ์เพื่อการบริโภค 
หรืออรรถประโยชน์ส่วนบุคคล แต่ตอ้งการสินคา้และบริการเพื่อใช้ในการผลิต การขายต่อ หรือ
การให้บริการต่อไป (2) มีบุคคลหลายคนเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือในองคก์ารโดยเฉพาะรายการสินคา้ท่ี
ส าคญัๆ ผูต้ดัสินใจโดยทัว่ไปมีความรับผิดชอบในองค์การ และการตดัสินใจซ้ือ (3) องค์การจะ
ก าหนดนโยบาย เง่ือนไข และความตอ้งการเอาไว ้ซ่ึงผูซ้ื้อขององคก์ารจะตอ้งระมดัระวงัเก่ียวกบัส่ิง
ท่ีองคก์ารก าหนดไว ้(4) ในตลาดองคก์ารจะมีการก าหนดเง่ือนไข ขอ้เสนอและสัญญาซ้ือขาย แต่ใน
ตลาดผูบ้ริโภคไม่จ  าเป็นตอ้งมี 
 
ทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 
ภัทรพงษ์ นิมลรัตน์ (2553) ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้โรงน ้ าแข็ง ทวีชยัในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาถึงความพึงพอใจของลูกคา้โรงน ้ าแข็ง ทวีชยัในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ อาศัยแนวคิดความพึงพอใจและส่วนประสมการตลาด ใช้แบบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการศึกษาจากกลุ่มลูกคา้ส่งปัจจุบนัของ โรงน ้าาแขง็ทวชียัจ านวน 130 ราย ผลการศึกษา
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี ส่วนใหญ่มีระดับ
การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเท่า มียอดการสั่งซ้ือโดยเฉล่ียต่อเดือน ระหวา่ง 10,000- 
20,000บาท ด าเนินธุรกิจประเภทร้านเคร่ืองด่ืม มีความถ่ีในการซ้ือน ้ าแข็งจากโรงน ้ าแข็งทวีชยัทุก
วนั สั่งซ้ือน ้ าแข็งชนิดหลอดเล็ก นิยมใช้รถกระบะในการบรรทุกน ้ าแข็ง จ  านวนการสั่งซ้ือน ้ าแข็ง
มากกวา่ 5 กระสอบต่อวนั ซ้ือน ้ าแข็งจากโรงน ้ าแข็งทวีชยัโดยไม่ไดซ้ื้อจากโรงน ้ าแข็งอ่ืน ลูกคา้ส่ง
ของโรงน ้ าแข็งทวีชยั มีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาด ทุกปัจจยัอยู่ในระดบัปาน

ผู้ผลติ 
(Producer) 

คนกลางหรือผู้ค้าปลกี
(Middleman) 

ผู้บริโภค (Consumer) 
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กลาง เรียงล าดบั ดงัน้ี ความพึงพอใจต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และด้านราคาความพึงพอใจต่อปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ น ้ าาแข็งได้
มาตรฐาน ตามกระทรวงสาธารณสุข ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ โรงงาน
สะอาด ถูกสุขลกัษณะ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ พนกังานให้บริการดี 
มีมนุษย ์สัมพนัธ์ท่ีดี และ ปัจจยัด้านราคา ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาขายใกล้เคียงกบัโรงน ้ าแข็ง
ทัว่ไป  

พิมพ์พรรณ เอี่ยมบุตรลบ (2553) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแข็งจาก
โรงน ้าแขง็ธรรมศาลา ต าบลธรรมศาลา อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษา
ถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าแข็งจากโรงน ้ าแข็งธรรมศาลา ต าบลธรรมศาลา อ าเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐม การวจิยัคร้ังน้ีใชว้ธีิวจิยั เชิงปริมาณ กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูท่ี้ซ้ือ
น ้าแขง็ทั้งประเภทคา้ส่งท่ีรับน ้าแขง็จากโรงน ้าแขง็ธรรมศาลา โดยตรงแลว้ขายน ้ าแข็งต่อให้กบัผูค้า้
ปลีกและประเภทคา้ปลีกท่ีรับน ้ าแข็งจากโรงน ้ าแข็งธรรมศาลาโดยตรงและขายน ้ าแข็งต่อให้กบั
ผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยรวมทั้งหมด 115 คน เคร่ืองมือท่ีใช ้ในการวิจยั ไดแ้ก่ แบบสอบถามการวิจยั ซ่ึง
ผูว้ิจยัพฒันาข้ึนตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแข็ง จากโรงน ้ าแข็งธรรมศาลา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก โดยผูซ้ื้อ
น ้ าแข็งให้ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด 2 ด้าน ประกอบไปด้วยด้านผลิตภัณฑ์และด้าน
กระบวนการ ระดบัมาก 3 ดา้น ประกอบไปดว้ย ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากรหรือ
ผูข้ายและดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ระดบัปานกลาง   2 ดา้นประกอบไปดว้ยดา้นราคาและดา้น
ส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นทศันคติท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ เลือกซ้ือน ้ าแข็งจากโรงน ้ าแข็งธรรม
ศาลา ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูซ้ื้อน ้ าแข็งให้ความส าคญั ในดา้นความเช่ือถือไวว้างใจใน
โรงน ้ าแข็งธรรมศาลามากท่ีสุด ให้ความส าคญัในดา้นการใชบ้ริการ ของโรงน ้ าแข็งธรรมศาลา อยู่
ในอนัดบัรองลงมา และใหค้วามส าคญัในดา้นความรู้และความเขา้ใจ เก่ียวกบัโรงน ้าแข็งธรรมศาลา
น้อยท่ีสุด ข้อเสนอแนะจากผลการวิจยัครังน้ีคือผูป้ระกอบการน ้ าแข็ง ควรให้ความส าคญักับ
คุณภาพของน ้าแขง็ท่ีผลิตไดโ้ดยผูป้ระกอบการควรจะผลิตน ้าแข็งให้มีขนาด มาตรฐาน ท่ีมีลกัษณะ
ใสไม่ขุ่น และควรจะรักษามาตรฐานของการผลิตน ้ าแข็งให้คงอยูต่่อไปเพราะ น ้ าแข็งถือเป็นหวัใจ
หลกัของการประกอบธุรกิจ 

จีรศักดิ์ ค าออน (2543) ศึกษาเร่ืองวิธีการจดัจ าหน่ายน ้ าแข็งแพค็ ของบริษทั โรงน ้ าแข็งวงั
สิงห์ค าอุตสาหกรรม จ ากดั โดยส ารวจร้านคา้ตวัแทนจ าหน่ายน ้ าแข็งแพค็ของบริษทั โรงน ้ าแข็งวงั
สิงห์ค าอุตสาหกรรม จ ากัด ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็น เพศหญิง
มากกวา่เพศชาย อายุในช่วง 30 ปีข้ึนไป ส่วนใหญ่ มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพ ประกอบ
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ธุรกิจเจา้ของคนเดียวเป็นส่วนใหญ่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนประมาณ 5,000 - 10,000 บาท และ 10,001 
- 20,000บาทเท่ากนั จากการให้ขอ้มูลของร้านคา้จะพบวา่ร้านคา้จะซ้ือน ้ าแข็งแพ็ค จากทางรถขาย
ของบริษทัเป็นส่วนมาก โดยจะใหเ้หตุผลวา่ เพราะน ้ าแข็งแพค็สะอาดถูกหลกั อนามยั รองลงมาคือ 
สะดวกรวดเร็วไม่ตอ้งเสียเวลาไปซ้ือเอง ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ และพนกังานมีการให้บริการท่ีดี
โดยในแต่ละวนั ลูกคา้จะซ้ือน ้าแขง็แพค็ประมาณ 30 - 40 ถุง คิดเป็นค่าใชจ่้ายต่อเดือนเท่ากบั 1,000 
- 2,000 บาท เหตุผลท่ีตดัสินใจในการซ้ือน ้ าแข็งแพ็ค เพราะความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซ่ึงลูกคา้
ส่วนใหญ่จะไดรั้บของแถมทุกคร้ังจากรถขาย แต่มีเป็นบางส่วนท่ีไดรั้บเป็นบางคร้ัง ขอ้บกพร่องท่ี
ตอ้งปรับปรุง เป็นเร่ืองการให้ของแถมให้มากข้ึน และเร่ืองของความสะอาด การบริการของ
พนกังาน ผลสรุป โดยรวมสามารถบ่งช้ีไดว้า่ ลูกคา้ส่วนใหญ่ประมาณร้อยละ 90.0 ซ้ือน ้ าแข็งแพค็
จากรถขายของ บริษทั โดยให้เหตุผลว่าท่ีตดัสินใจซ้ือเพราะ ความสะอาด และ พนักงานมีการ
ใหบ้ริการท่ีดี 

โยธกานต์ เชาวน์เกษม (2546) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการซ้ือและปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุภาชนะของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดัพะเยา ผลการศึกษา พบว่า 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือน ้าด่ืมบรรจุถงัและน ้าด่ืมยีห่อ้พานเป็นยีห่อ้ท่ีซ้ือเป็นประจ า โดยในแต่ ละคร้ัง
ซ้ือมากกวา่ 1 ถงั เน่ืองจากสะดวกในการใช้บริโภคโดยจะซ้ือสัปดาห์ละคร้ังจากรถบริการ ส่งถึง
บา้น ผูบ้ริโภคยงัมีการอ่านเคร่ืองหมายรับรองจากองค์การอาหารและยา (อย.) บนขวดบา้ง เป็น
บางคร้ัง และผูบ้ริโภคยงัคิดว่าจะบริโภคน ้ าด่ืมบรรจุภาชนะต่อไปเร่ือยๆ จนกว่านาประปาจะมี 
คุณภาพดีกว่า และสามารถใช้ด่ืมแทนน ้ าด่ืมบรรจุภาชนะได้ ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ 
ตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุภาชนะ ไดแ้ก่ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ คือความสะอาดของน ้ าด่ืม โดยมี
ตรารับรองขององค์การอาหารและยา รวมถึงไม่มีกล่ินเจือปนในน ้ า เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มี
พฤติกรรมการซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุภาชนะส าหรับด่ืมซ ้ ายี่ห้อเดิมเป็นประจ า ส่วนปัจจยัดา้นราคา พบว่า 
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัน ้าด่ืมท่ีมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพมากกวา่ราคาถูก และปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย คือมีบริการส่งถึงบา้น และสะดวกในการหาซ้ือไดง่้ายตามร้านขายของช าทัว่ไป 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และมีการลด 
ราคา ส่วนการมีของแถมแจกนั้นผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญันอ้ย 

กนกศักดิ์ เปรมปราโมทย์ (2547) ศึกษาเร่ือง กระบวนการตดัสินใจในการซ้ือน ้ า ด่ืมบรรจุ
ถุงของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ไดศึ้กษาตวัอยา่งทั้งหมด 321 ตวัอยา่ง ในเขตอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ โดยวิธีการวิจยัจะใช้แนวคิดการวินิจฉัยกระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ใช้
สถิติค่าความถ่ีร้อยละ ค่าเฉล่ีย ผลการศึกษาพบว่า ประชากรหญิงอายุ ระหว่าง 16-20ปี เป็น
ประชากรกลุ่มท่ีตอบแบบสอบถามมากท่ีสุด และมีระดบัการศึกษามธัยม อาชีพนกัเรียน สถานะ
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โสด พฤติกรรมท่ีท าส่วนใหญ่คืออยูบ่า้นกบัครอบครัว ชอบใชน้ ้ าด่ืมประเภท บรรจุถุงโดยจะมีการ
เปรียบเทียบความสะอาดของน ้าเพื่อตดัสินใจซ้ือ โดยใชปั้จจยัความสะอาด เปรียบเทียบ คิดเป็นร้อย
ละ 59.52และมีความพึงพอใจในระดับมาก ต่อความใสสะอาดของน ้ า มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.75 
รองลงมา คือ ราคาของน ้ าด่ืมบรรจุถุง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64 ความสะอาดของ ภาชนะบรรจุ มี
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 ปริมาณของน ้าด่ืมเทียบกบัราคา มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.56 และ ความสะดวกในการ
บริโภคน ้ าแต่ละคร้ัง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.52 ซ้ือแต่ละคร้ังไม่ต ่ากวา่คร่ึงโหล โดยห่าง 2-3 วนัต่อคร้ัง 
โดยสาเหตุท่ีซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุถุงเน่ืองจาก มีราคาถูกกวา่น ้ าด่ืมบรรจุภาชนะอ่ืน คิดเป็นร้อยละ 50.78 
ปัญหาท่ีพบมากท่ีสุดคือ ถุงดา้นนอกสกปรก คิดเป็นร้อยละ 42.68 รองลงมา ไดแ้ก่ ถุงมีการร่ัวซึม 
คิดเป็นร้อยละ 36.45 และด่ืมคร้ังเดียวไม่หมด ท าใหเ้ก็บล าบาก คิดเป็นร้อยละ 32.71 


