
 

บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรม 

 
 การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน้ําแรบรรจุขวดของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม
ประกอบดวยทฤษฎี  แนวคิด และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 

ทฤษฎี และแนวคิด 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior)  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546)   
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา  การคิด 
การซ้ือ การใช การประเมินผล ในสินคา และบริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา หรือ
เปนข้ันตอนซ่ึงเกี่ยวกับความคิด ประสบการณ การซ้ือ การใชสินคา และบริการของผูบริโภคเพื่อ
ตอบสนองความตองการ และความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจ
และการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซ้ือ และการใชสินคา  
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ  และการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือ องคการ เพื่อให
ทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ  คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกล
ยุทธการตลาด  ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who?, 
What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations โดยมี
รายละเอียด ดังนี้ 
 1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 4 ดาน ไดแก (1) ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร(3) จิตวิทยา หรือจิต
วิเคราะห (4) พฤติกรรมศาสตร    
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 2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ คือ ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน  
 3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาทางดานรางกาย
และดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ (1) ปจจัยภายในหรือปจจัย
ทางจิตวิทยา (2) ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม (3) ปจจัยเฉพาะบุคคล  
 4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?)เปนคําถามเพ่ือ 
ตองการทราบถึง บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ่ึง ไดแก   (1) ผู
ริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผูตัดสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช  
 5.  ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป ชวงฤดูใดของป ชวงวันใดของเดือน  ชวงเวลาใด
ของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ  
 6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขาย
ของชํา เปนตน  
 7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ไดแก (1) การรับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล  (3) การ
ประเมินผลทางเลือก (4) การตัดสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  

ตารางท่ี 1   คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ1H) เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม 
      ผูบริโภค (7Os) 
 

คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
1. ใครอยูในตลาด ลักษณะกลุมเปาหมาย กลยุทธการตลาด (4Ps)  
    เปาหมาย (Who is in (Occupants) ทางดาน ประกอบดวย  กลยุทธดาน 
    the target market?) 1.  ประชากรศาสตร ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
 2.  ภูมิศาสตร และการสงเสริมการตลาด 
 3.  จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห ตลาดท่ีเหมาะสม  และสามารถ 
 4.  พฤติกรรมศาสตร ตอบสนองความพึงพอใจของ 
  กลุมเปาหมายได 
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ตารางท่ี 1    (ตอ) 
 

คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
2. ผูบริโภคซ้ืออะไร  
    (What does the  
    consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภค 
ตองการจากผลิตภัณฑ คือ 
ตองการคุณสมบัติหรือ 
องคประกอบของผลิตภัณฑ 
และความแตกตางท่ีเหนือกวาคู 
แขงขัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
ประกอบดวยผลิตภัณฑหลัก  
รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การ 
บรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ 
บริการ คุณภาพ เปนตน 
ผลิตภัณฑควบ ผลิตภัณฑท่ี 
คาดหวัง และศักยภาพผลิตภัณฑ  
ความแตกตางดานผลิตภัณฑ 
บริการ พนักงาน และภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
    (Why does the  
    consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ 
(Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคา
เพื่อสนองความตองการของเขา
ดานรางกาย และดานจิตวิทยา 
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 
คือ ปจจัยภายในหรือปจจยัทาง
จิตวิทยา ปจจยัทางสังคม 
วัฒนธรรม และปจจยัเฉพาะ
บุคคล 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ กลยทุธการสงเสริม
การตลาด ประกอบดวย กลยทุธ
การโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย 
การใหขาว การประชาสัมพันธ 
และกลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย 

4.ใครมีสวนรวมใน 
    การตัดสินใจซ้ือ   
    (Who participates  
    in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย 
ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ
ซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

กลยุทธ ท่ี ใชม าก  คือ  กลยุทธ
โฆษณา และกลยุทธการสงเสริม
การตลาด โดยใชกลุมอิทธิพล 
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ตารางท่ี 1    (ตอ) 
 

คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
    (When does the   
    consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป ชวง
ฤดูกาลใดของป ชวงวนัใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวนั และ
โอกาสพิเศษตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการ
สงเสริมการตลาด เม่ือใดจึงจะ
สองคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  
    (Where does the    
    consumer buy?)   

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาร
เก็ต รานขายของชํา เปนตน 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะผาน
คนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
    (How does the  
    consumer buy?)   

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดวย  
1. การรับรูปญหา 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตัดสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด ประกอบดวย 
การโฆษณา การขายโดยใช 
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย 
การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ  
การตลาดทางตรง เชน พนักงาน
ขายจะกําหนดวัตถุประสงคใน
การขายใหสอดคลองกับ
วัตถุประสงคในการตัดสินใจซ้ือ 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
(ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินนัท วารีวนิช, 2551) 
 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุม
ได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตางๆ 
ดังนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสรางความพึงพอใจแก
ลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑ  
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ประกอบดวยสินคา บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน และมีมูลคาในสายตา
ลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัย
ดังตอไปนี้  
  1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ  การพิจารณาถึงการสรางจุดเดนของผลิตภัณฑ
ใหมีความแตกตางจากคูแขงขัน ทําใหกลุมเปาหมายมองเห็น และยอมรับในความแตกตางนั้น 
  1.2  ความแตกตางทางการแขงขัน การสรางความแตกตางท่ีสามารถใชเคร่ืองมือ
ทางการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ สรางความแตกตางได ท่ีสําคัญคือ ลูกคาตองมองเห็น และยอมรับใน
ความแตกตางนั้น  
  1.3  สวนประกอบของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑประกอบข้ึนจากคุณสมบัติหลักท่ี
ลูกคาคาดหวัง และคุณสมบัติเสริมตางๆ ท่ีสงเสริมใหผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณคาสมบูรณ ท่ี
สามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได 
  1.4  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ และตราสินคา การกําหนดความสามารถของ
ผลิตภัณฑท่ีจะนําไปเปนจุดเดนในการแขงขันกับผลิตภัณฑอ่ืนๆ ท่ีตลาดกลุมเปาหมายรับรู  
  1.5  การพัฒนาผลิตภัณฑ  ผลิตภัณฑมีวงจรชีวิตของตน หากธุรกิจไมพัฒนา
ผลิตภัณฑใหสามารถรองรับตอการเปล่ียนแปลงของผูบริโภคได ผลิตภัณฑนั้นก็จบวงจรชีวิต แตถา
สามารถพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมาได จะกระตุนวงจรชีวิตใหฟนข้ึนมาไดอีก  ธุรกิจท่ีประสบ
ความสําเร็จจึงตองทําการพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง 
  1.6  สวนประสมผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ   การแบงประเภทของผลิตภัณฑ 
เพื่อการบริหารจัดการท่ีมีประสิทธิภาพ  
 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน อันเปนตนทุนของสินคาในการ
ตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคากับราคาของผลิตภัณฑ ถามูลคาของผลิตภัณฑ
ในสายตาหรือความรูสึกของลูกคาเห็นวามีมูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคา ลูกคาก็จะตัดสินใจ
ซ้ือ เพื่อใหนักการตลาดสามารถกําหนดราคาไดเหมาะสม ผูท่ีมีหนาท่ีในการกําหนดราคาจะตอง
คํานึงถึงปจจัย ดังนี้ 
  2.1 ลูกคา  ตองคํานึงถึงอุปสงคของตลาด และการยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑ 
วามีความเหมาะสมกับมูลคาท่ีกําหนด ซ่ึงลูกคาจะตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑท่ีมีคุณคามากเพียงพอ 
   2.2  ตนทุน ตองคํานึงถึงตนทุนทุกสวนท่ีเกี่ยวขาง ท้ังตนทุนในการผลิต การ
บริหาร การตลาดสําหรับผลิตภัณฑ คาใชจายทางตรง และคาใชจายทางออม เปนตน 
  2.3  การแขงขันในตลาด ตองพิจารณาความเขมแข็งของคูแขงขัน การตั้งราคาของ
คูแขงขัน และความรุนแรงของการแขงขัน 
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  2.4  ปจจัยอ่ืนๆ เชน สภาพเศรษฐกิจ นโยบายของธุรกิจ และขอกําหนดกฎหมาย  
 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางจําหนาย ซ่ึงประกอบดวย
สถาบัน และกิจกรรมในการเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสู
ตลาดเปาหมาย คือ สถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมในการกระจายสินคาประกอบดวย การ
ขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง เราสามารถแบงองคประกอบหลักของการจัด
จําหนาย ดังนี้ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย  เสนทางท่ีผลิตภัณฑและกรรมสิทธ์ิถูกเปล่ียนมือไปยัง
ตลาด  โดยเร่ิมตนจากแหลงผลิตผานผูขายไปสูผูซ้ือ ในระบบชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย 
ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  3.2 การกระจายสินคา กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิต
ไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายสินคาประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษา 
และการบริหารสินคาคงเหลือ 
  3.3 การเลือกทําเลท่ีต้ัง ปกติการเลือกทําเลที่ต้ังของธุรกิจเปนหนาท่ีของผูกอต้ัง
ธุรกิจต้ังแตเร่ิม และเปนปจจัยท่ีตองใหความสําคัญมากเปนอันดับตนๆ เนื่องจากทําเลที่ต้ังเปน
ปจจัยแหงความสําเร็จของธุรกิจอยางหนึ่ง 
 4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion)    หมายถึง   การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ผลิตภัณฑระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขายทําการขายโดยตรง หรือใชส่ือเปนเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสาร การสงเสริมการตลาด
สามารถแบงประเภทตางๆ ไดดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา เปนการเสนอขาวสารเกี่ยวกับรายละเอียดของผลิตภัณฑ บุคคล หรือ 
องคการ โดยสรางสรรคงานโฆษณาท่ีนาสนใจ สามารถดึงดูดกลุมเปาหมายได และทําการโฆษณาผาน
ส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพตางๆ ส่ือเคล่ือนท่ีตางๆ และปายโฆษณา เปนตน 
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการแจงขาวสาร และจูงใจตลาดโดยบุคคล  
  4.3  การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมกระตุนใหเกิดความสนใจ และตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ การสงเสริมการขายประกอบดวย การสงเสริมการขายมุงท่ีผูบริโภค การสงเสริมการขาย
มุงท่ีคนกลาง และการสงเสริมการขายมุงท่ีพนักงาน 
  4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ เปนการใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือ
บริษัทโดยผานส่ือ อาจทําไดหลายวิธี เชน การฝากขาวประชาสัมพันธขององคกรไปกับส่ือตางๆ 
การจัดงานเปดตัวสินคาใหม เปนตน 
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  4.5  การตลาดทางตรง เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายโดยตรง ซ่ึงนิยมใช
กับส่ือโฆษณา และการมอบผลประโยชนพิเศษ เพื่อเปนการกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือไดทันที 
ประกอบดวย ส่ือส่ิงพิมพ และส่ืออิเล็กทรอนิกส 
  4.6  การจัดกิจกรรมพิเศษ เปนการจัดกิจกรรมเพื่อดึงดูดใหกลุมเปาหมายเขามามี
ประสบการณกับผลิตภัณฑ การจัดกิจกรรมพิเศษ สามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน งานแสดงสินคา 
การเปดตัวสินคา และการประชุมสัมมนา เปนตน 

น้ําแรธรรมชาติ (มอก.2208-2547) 
(มอก.2208-2547, 2552: ออนไลน) 
 ประกาศกระทรวงอุตสาหกรรม ฉบับท่ี 3308 (พ.ศ.2547) เร่ือง กําหนดมาตรฐาน
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม น้ําแรธรรมชาติ มาตรฐานเลขท่ี มอก.2208-2547 มีรายละเอียด ดังนี้ 

 1.  น้ําแรธรรมชาติท่ีนํามาบริโภคแบงเปน 5 ประเภท ดังนี้ 
  1.1  น้ําแรประเภทมีคารบอเนต (Naturally Carbonated Natural Mineral Water) 
หมายถึง น้ําแรท่ีหลังจากการบรรจุแลวมีปริมาณกาซคารบอนไดออกไซดเทากับหรือใกลเคียงกับ
ปริมาณท่ีมีอยูในแหลงธรรมชาตินั้น  
  1.2  น้ําแรประเภทไมมีคารบอเนต (Non Carbonated Natural Mineral Water)  
หมายถึง  น้ําแรท่ีหลังจากการบรรจุแลวไมมีกาซคารบอนไดออกไซด ในปริมาณท่ีจะทําใหเกิดการ
ละลายของเกลือไฮโดรเจนคารบอเนตท่ีมีอยูในน้ํา  
  1.3  น้ําแรประเภทขจัดคารบอเนต    (Decarbonated Mineral Water)   หมายถึง  
น้ําแรท่ีหลังจากการบรรจุแลวมีกาซคารบอนไดออกไซดนอยกวาปริมาณท่ีมีอยูในแหลงธรรมชาติ  
  1.4  น้ําแรประเภทเติมคารบอนไดออกไซดจากแหลงกําเนิด (Natural Mineral 
Water  Fortified with The Source) หมายถึง น้ําแรท่ีหลังจากการบรรจุแลวมีกาซ
คารบอนไดออกไซดมากกวาปริมาณท่ีมีอยูในแหลงธรรมชาติ  
  1.5  น้ําแรประเภทเติมคารบอเนต   (Carbonated Natural Mineral Water) หมายถึง  
น้ําแรท่ีมีการเติมกาซคารบอนไดออกไซดในกระบวนการบรรจุ  
 2. คุณลักษณะของนํ้าแรท่ีตองการ ดังนี้ 
  2.1  คุณลักษณะท่ัวไป ไดแก น้ําแรมีความใส ไมมีตะกอน ไมมีสี และไมมีกล่ิน 
  2.2  คุณลักษณะทางเคมี ไดแก 
  - ปริมาณสารท่ีมีได ประกอบดวย ทองแดง แมงกานีส สังกะสี สารหนู  
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แบเรียม แคดเมียม โครเมียม ตะกั่ว ปรอท ซีลีเนียม ไนเทรต และซัลไฟด ซ่ึงปริมาณสารท่ีมีไดตอง
ไมเกินเกณฑสูงสุดท่ีกําหนด  
  - ปริมาณสารภายใตเง่ือนไขท่ีตองระบุบนฉลากของน้ําแร ประกอบดวย         ไบ
คารบอเนต คารบอนไดออกไซดอิสระ โซเดียมคลอไรด ซัลเฟต ฟลูออไรด และปริมาณสารท่ี
ละลายท้ังหมด ซ่ึงปริมาณสารภายใตเง่ือนไขท่ีตองระบุบนฉลากของน้ําแรตองไมเกินเกณฑสูงสุดท่ี
กําหนด 
  - จุลินทรียท่ีอาจมีในน้ําแรตองเปนไปตามเกณฑท่ีกําหนด ไดแก โคลิฟอรม
แบคทีเรีย เอสเซอริเซียโคไล และจุลินทรียท่ีทําใหเกิดโรค โดยจุลินทรียท้ังหมดตองไมพบใน
ตัวอยางน้ําแรท่ีทําการสุมตรวจ 
 3.  สารปนเปอน ไดแก กัมมันตภาพรังสีรวมแอลฟา กัมมันตภาพรังสีรวมบีตา และ
ไซยาไนด ตองไมเกินเกณฑท่ีกําหนด 
 4.  การบรรจุ โดยใหบรรจุน้ําแรในขวดหรือในภาชนะบรรจุท่ีปดสนิท ณ แหลงน้ําแร
ธรรมชาตินั้น หรือท่ีใกลเคียงอยางถูกสุขลักษณะ 
 5.  เคร่ืองหมายและฉลาก ตองมีการระบุขอความตางๆ ดังนี้ 
  5.1  ท่ีภาชนะบรรจุน้ําแรธรรมชาติสําหรับดื่มทุกหนวย ตองมีเลข อักษร หรือ
เคร่ืองหมายแสดงรายละเอียดใหเห็นชัดเจน 
  5.2  ตองระบุขอความตางๆ ตามเง่ือนไขท่ีกําหนดท่ีภาชนะบรรจุน้ําแรธรรมชาติ
สําหรับดื่มทุกหนวย 
  5.3  ขอหามบนฉลาก  ไดแก  ไมกลาวอางวาผลิตภัณฑมีผลทางยา  หามใช
ขอความหรือรูปภาพใดๆ ท่ีทําใหเกิดความสับสนตอสาธารณะชน  

ทบทวนวรรณกรรม 
 อนพ อนันตวีระพันธ (2538) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือน้ําดื่มบรรจุภาชนะของ
ผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคมีการซ้ือน้ําดื่มบรรจุภาชนะมา
ใชในลักษณะท่ีแตกตางกัน สวนใหญจะใชน้ําดื่มบรรจุภาชนะในท่ีพักอาศัย ตราน้ําดื่มท่ีซ้ือมา
บริโภคบอยท่ีสุด คือ น้ําดื่มตราโพลาริส สาเหตุหลักท่ีสําคัญท่ีสุดในการเลือกซ้ือน้ําดื่มบรรจุภาชนะ 
คือ หาซ้ือไดงาย ผูบริโภคจะซ้ือน้ําดื่มตราเดิมเปนประจํา ขนาดบรรจุ 500 ซีซี ซ้ือจากรานคาท่ัวไป 
และซ้ือสัปดาหละครั้ง ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา ควรมีตรารับรองคุณภาพ 
ดานราคา พบวา น้ําดื่มบรรจุภาชนะมีราคาแพงเกินไป ดานการจัดจําหนาย พบวา ผูบริโภคตองการ
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ใหมีการจําหนายน้ําดื่มใหท่ัวถึงเพื่อความสะดวกในการซ้ือ และดานการสงเสริมการขาย พบวา ควร
มีการโฆษณา 
 กรรณิกา  กิจติตุลากานนท   (2541)  ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือน้ําแรบรรจุภาชนะ
สําหรับดื่มของผูบริโภคในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา  พบวา ในดานพฤติกรรมนั้น 
สาเหตุท่ีผูบริโภคเลือกบริโภคน้ําแรบรรจุภาชนะสําหรับดื่ม เพราะความตองการน้ําดื่มท่ีสะอาด
ปลอดภัย ผูบริโภคสวนใหญบริโภคนํ้าแรบรรจุภาชนะสําหรับดื่มชนิดไมมีฟอง และน้ําแรบรรจุ
ภาชนะสําหรับดื่มท่ีผลิตในประเทศ และซ้ือบริโภคเพื่อเสริมสุขภาพเปนคร้ังคราวเทานั้น ขนาดของ
น้ําแรบรรจุภาชนะสําหรับดื่มท่ีเปนท่ีนิยมมากท่ีสุด คือ ขนาด 500 มิลลิลิตร โดยนํ้าแรบรรจุภาชนะ
สําหรับดื่มตราออราเปนตราท่ีผูบริโภครูจักมากท่ีสุด และเปนตราท่ีผูบริโภคซื้อบอยคร้ังมากท่ีสุด 
อีกท้ังผูบริโภคไดใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดังนี้คือ ดานผลิตภัณฑ พบวา การมีตรา
รับรองคุณภาพ และความสะอาดของผลิตภัณฑ ดานราคา พบวา ผูบริโภคมีความคิดท่ีวาการท่ี
สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพนั้นสําคัญกวาการท่ีสินคามีราคาถูก ดานการจัดจําหนาย พบวา 
การมีสถานท่ีจัดจําหนายสะดวก เปนเหตุผลสําคัญท่ีจูงใจใหผูบริโภคมาซ้ือสินคาท่ีแหลงนั้น และ
ดานการสงเสริมการตลาด พบวา การโฆษณาท่ีมีความนาสนใจมีบทบาทสําคัญมากท่ีสุด  
 สุภาวดี ประชากูล (2543)   ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มของครัวเรือนในเขต
เทศบาลนครเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคเลือกบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดปดสนิท รองลงมา 
คือ เลือกบริโภคน้ําท่ีผานการกรองจากเคร่ืองกรองภายในบาน น้ําประปา น้ําบาดาล ดานสาเหตุท่ี
ผูบริโภคเลือกบริโภคนํ้าดื่มบรรจุขวดปดสนิท และนํ้าดื่มท่ีผานการกรองจากเคร่ืองกรองน้ําท่ีใชใน
บาน เพราะมีความม่ันใจในคุณภาพของน้ําดื่ม สําหรับผูบริโภคท่ีเลือกบริโภคนํ้าประปาเนื่องจากมี
ความสะดวกรวดเร็วในการใช และสําหรับผูท่ีบริโภคน้ําบาดาล เนื่องจากไมตองเสียคาใชจายใน
การบริโภค สวนดานราคาพบวา ผูบริโภคท่ีเลือกบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดปดสนิท  น้ําดื่มท่ีผานการ
กรองจากเคร่ืองกรองน้ําท่ีใชในบาน และนํ้าประปาใหเหตุผลวา ราคาของน้ําดื่มมีความเหมาะสม
กับคุณภาพของน้ําดื่ม ดานการสงเสริมการขาย พบวา ส่ือท่ีทําใหผูบริโภคเลือกบริโภคน้ําดื่มบรรจุ
ขวดปดสนิท คือ มีพนักงานแนะนําสินคา ส่ือท่ีทําใหผูบริโภคเลือกบริโภคน้ําประปา คือ มี
ครอบครัว และญาติแนะนํา  สวนดานสาเหตุหลักท่ีผูบริโภคเลือกบริโภคนํ้าดื่มบรรจุขวดปดสนิท 
และนํ้าดื่มท่ีผานการกรองจากเคร่ืองกรองน้ําท่ีใชในบานเนื่องจากคุณภาพ และความสะอาดของนํ้า 
สวนสาเหตุหลักท่ีผูบริโภคเลือกบริโภคน้ําบาดาลเนื่องจาก ราคาถูก สวนดานปญหาท่ีผูบริโภคพบ
จากการบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดปดสนิท และน้ําดื่มท่ีผานการกรองจากเครื่องกรองน้ําท่ีใชในบาน 
สวนใหญไมพบปญหา สวนผูบริโภคที่เลือกบริโภคน้ําประปา และน้ําบาดาล พบปญหาเกี่ยวกับส่ิง
ปนเปอนท่ีมากับน้ํา กล่ิน สี 
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 กนกศักดิ์ เปรมปราโมชย (2547) ไดศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือน้ําดื่มบรรจุ
ถุงของผูบริโภคในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา สาเหตุหลักท่ีสําคัญท่ีสุดในการ
เลือกซ้ือน้ําดื่มบรรจุถุง คือ ราคาของนํ้าดื่มบรรจุถุงท่ีถูกกวาน้ําดื่มบรรจุภาชนะอ่ืนๆ โดยกอนท่ีจะ
ตัดสินใจซ้ือไดรูจักน้ําดื่มบรรจุถุงจากรานคาปลีกท่ีจัดจําหนาย ดานการประเมินทางเลือกนั้น พบวา 
ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบความสะอาดของน้ําดื่มบรรจุถุงตราอ่ืนๆกอนการซื้อ ดานการ
ตัดสินใจซ้ือ  พบวาผูบริโภคจะซ้ือน้ําดื่มบรรจุถุงจากรานคาบริเวณใกลท่ีพักอาศัย มากท่ีสุด  โดย
หากตราท่ีมักจะซ้ือเปนประจํามีการจําหนายหมดก็จะเปล่ียนไปซ้ือตราอ่ืนเพื่อเปนการทดแทน และ
ในการซ้ือแตละครั้งจะซ้ือคร้ังละ 6 ถุง โดยจะซ้ือ 2-3 วัน ตอคร้ัง ดานการบริโภคนั้น ผูบริโภคจะ
ซ้ือน้ําดื่มบรรจุถุงไปบริโภคในท่ีพักอาศัย มากท่ีสุด และสวนใหญจะเทน้ําใสภาชนะกอนการ
บริโภค หากมีน้ําเหลือจากการบริโภคจะเก็บไวในภาชนะ  ดานความพึงพอใจ พบวา ผูบริโภคมี
ความพึงพอใจอยูในระดับมากตอความใสสะอาดของน้ําดื่ม ราคาของน้ําดื่มบรรจุถุง ความสะอาด
ของภาชนะที่บรรจุ ปริมาณของน้ําเม่ือเทียบกับราคา และความสะดวกในการบริโภคน้ําในแตละ
คร้ัง  ดานปญหาพบวา มีความสกปรกของภายนอกของถุงบรรจุ 
 
 
 
 


