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บทคัดยอ 

 ในการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอนํ้าดื่มจากเครื่องจําหนายนํ้าดื่มแบบหยอดเหรียญ  ใน
อําเภอเมืองเชียงใหม ไดทําการเก็บขอมูลจํานวน 400 คน พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
หญิง มีอายุระหวาง 25-34 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน มีรายไดเฉลี่ย
ตอเดือน 10,001-20,000 บาท และมีลักษณะการอยูอาศัย หอพัก/อพารทเมนท  
 ดานความรู ความเขาใจ จากผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความรู ความเขาใจโดย
ภาพรวมในระดับมาก โดยผูตอบแบบสอบถามมีความรู ความเขาใจ 3 อันดับแรก คือ คุณสมบัติของน้ํา
ดื่มท่ีดี คือ สะอาด ไมมีสี รสชาติดี ปราศจากเช้ือโรคและมีการตรวจสอบคุณภาพอยางสม่ําเสมอ  น้ําดื่ม
จากเครื่องจําหนายนํ้าดื่มแบบหยอดเหรียญ ตองไมมีจุลินทรียที่ทําใหเกิดโรค  และคุณภาพของน้ําดื่ม
จากเครื่องจําหนายน้ําดื่มแบบหยอดเหรียญ จะดีหรือไมข้ึนอยูกับกระบวนการผลิตที่ใช 
 ดานความคิดเห็น จากผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับนํ้าดื่มจาก
เครื่องจําหนายน้ําดื่มแบบหยอดเหรียญ โดยภาพรวมอยูในระดับเห็นดวย โดยผูตอบแบบสอบถามมี
ความคิดเห็นในระดับเห็นดวย 3 อันดับแรก คือ น้ําดื่มจากเครื่องจําหนายตองไมมีจุลินทรียที่ทําใหเกิด
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โรค  คุณภาพของนํ้าดื่มจากเครื่องจําหนายนํ้าดื่มแบบหยอดเหรียญ จะดีหรือไมข้ึนอยูกับกระบวนการ
ผลิตที่ใช และเครื่องจําหนายน้ําดื่มแบบหยอดเหรียญ จะตองระบุ ช่ือน้ําดื่ม เลขทะเบียน ตํารับ หรือ
เลขที่อนุญาต ท่ีตั้งผูผลิต และปริมาตรสุทธิ 
 ดานพฤติกรรม จากผลการศึกษาพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญรูจักตราสินคา กูดดริ้งส 
ไดรับขอมูลโดยเคยเห็นเครื่องจําหนายน้ําดื่มแบบหยอดเหรียญ ดวยตนเอง เหตุผลในการบริโภคเพราะ
หาซ้ืองาย โดยเคยซ้ือน้ําดื่มจากระบบอารโอรวมกับระบบยูวี และชอบระบบอารโอรวมกับระบบยูวี 
มากที่สุด เหตุผลที่ชอบระบบอารโอรวมกับระบบ  ยูวี  เพราะสะอาดบริสุทธิ์ คุณภาพดีกวาระบบอ่ืน 
จํานวนครั้งในการบริโภคน้ําดื่มจากเครื่องจําหนายนํ้าดื่มแบบหยอดเหรียญ 6-10 ครั้งตอสัปดาห 
ปริมาณในการบริโภค 5-10 ลิตรตอสัปดาห คาใชจายในการบริโภค 2.50-10.00 บาท โดยซื้อนํ้าดื่มจาก
เครื่องจําหนายน้ําดื่มแบบหยอดเหรียญ บริเวณ หอพัก ถาน้ําดื่มจากเครื่องจําหนายนํ้าดื่มแบบหยอด
เหรียญ มีรสชาติเปลี่ยนไปจากเดิม จะไมซ้ือ ถาเครื่องจําหนายนํ้าดื่มแบบหยอดเหรียญ ใหปริมาณนอย
กวาทุกครั้งทั้งที่หยอดเหรียญเทากัน(จะซ้ือ) ถาเครื่องจําหนายน้ําดื่มแบบหยอดเหรียญ ไมไดระบุวัน
เวลาการตรวจซอมบํารุงจากบริษัท จะไมซ้ือ และในอนาคตจะซ้ือน้ําดื่มจากเครื่องจําหนายนํ้าดื่มแบบ
หยอดเหรียญ ตอไป  เม่ือพิจารณาใหความสําคัญกับปจจัยในการเลือกซ้ือ ผลการศึกษาพบวา ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญในระดับมากทุกปจจัย  ซ่ึงปจจัยยอยในแตละดานที่ให
ความสําคัญสูงสุด คือ ดานชองทางการจัดจําหนาย รองลงมาคือ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ และดานการ
สงเสริมการตลาด  
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Abstract 

 

The study of the attitude of the consumers on a drinking water from the coin 

inserted automatic water selling machine in Mueng District, Chiangmai Province. The 

Data was collected from 400 persons which indicated that most of the consumers were 

female, between 25-34 years old, graduated with Bachelor Degree, occupied as 

employees in the private companies, in a group of 10,001-20,000 Bahts/month of average 

income,  and lived in the dormitory or  apartment. 

            The scope of knowledge and understanding, the study result showed that the 

consumers had the overall knowledge and understanding about the coin inserted 

automatic water selling machine in the high level. Which the consumers had the 

knowledge and understanding for the first three orders as following: The good quality of 

drinking water was clean, colorless, good taste, pathogen free and routine quality 

checking. The water from the water selling machine had to be free from pathogenic 
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microorganism. And the quality of the water from the water selling machine was good or 

not, depended on the production process. 

            The scope of opinion, the study result showed that  the consumers had the overall 

opinion about the coin inserted automatic water selling machine in the level of agreeable 

level. Which the consumers had the opinion in the agreeable level for the first three 

orders as following: The water from the water selling machine had to be free from 

pathogenic microorganism. The quality of the water from the water selling machine was 

good or not, depended on the production process. And the coin inserted automatic water 

selling machine had to show the brand name of the water, registration number, 

formulation or food registration number, address of manufacturer and net volume. 

           The scope of the behavior, the study result showed that most of the consumers 

knew the GOOD DRINKS brand by the sight of this machine. The reason to consume 

this product was its convenience for purchasing. The consumers had an experience on 

purchasing the water from the Reverse Osmosis and UV System which was the most 

preference. The consumers preferred Reverse Osmosis and UV System because it was 

clean, pure and higher quality than the other system. The frequency of purchasing was 

about 6-10 times per week, with the volume of 5-10 liters per week in the range of 2.50-

10.00 Bahts expense. The purchasing site was at the dormitory or apartment.                

The purchasing would not be continued if the taste of water changed, the drinking water 

volume was less than usual even the amount of inserted coin was constant and if the 

record of the maintenance checking date was not indicated. The consumers insisted to 

purchase the drinking water continuously in the future. The level of importance of the 

factors which impacted the purchasing decision was evaluated and the result showed that 

most of the consumers gave the level of importance at a high level on every factors. The 

factors which had the highest level of importance in each scope were described as 

following: the most important sub-facter was marketing, followed by price, product and 

promotion. 


