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                                      บทคัดยอ 
 

              การคนควาแบบอิสระนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการซื้อน้ําแรบรรจุขวดของ
ผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม โดยใชแบบสอบถามรวบรวมขอมูลจากผูบริโภคท่ีซ้ือและดื่ม
น้ําแรบรรจุขวด จํานวน 400 ราย โดยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก และนําขอมูลมาประมวลผล 
โดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก ความถ่ี รอยละ และคาเฉล่ีย 

ผลการศึกษา พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง  มีอายุ 20-30 ป สถานภาพโสด  จบ
การศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และรายไดเฉล่ียตอเดือน 10,000-
20,000 บาท  

ผลการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน้ําแรบรรจุขวดของผูบริโภค     พบวา ผูบริโภครูจักน้ําแร
ตราออรา มากท่ีสุด แตผูบริโภคนิยมซ้ือน้ําแรตรามิเนเรมาดื่มบอยคร้ังท่ีสุด เนื่องจากมีราคา
เหมาะสม นิยมซ้ือน้ําแรชนิดไมมีฟอง ท่ีผลิตภายในประเทศ โดยซ้ือน้ําแรเปนคร้ังคราว สาเหตุของ
การซ้ือน้ําแรมาดื่มเพราะตองการสรางความสดช่ืนใหรางกาย โดยผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลท่ีนิยม
ซ้ือน้ําแรตราท่ีดื่มบอยคร้ังท่ีสุด เพราะนํ้าแรตรานั้นมีราคาเหมาะสม ผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจซ้ือ
น้ําแรดวยตนเอง โดยไดรับขอมูลน้ําแรจากส่ือบุคคล คือ เพื่อน และผูขาย ในการตัดสินใจซ้ือ 
ผูบริโภคจะพิจารณาจากราคาของนํ้าแรวามีความเหมาะสมหรือไม และพิจารณาขอมูลคุณคาทาง
โภชนาการบนฉลากบรรจุของนํ้าแร ผูบริโภคสวนใหญนิยมซ้ือน้ําแรจากรานสะดวกซ้ือ และเทส
โกโลตัส ผูบริโภคนิยมซ้ือน้ําแรขนาด 0.50 ลิตร คร้ังละ 1-2 ขวด และซ้ือน้ําแรตราเดิมเปนประจํา 
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ผลการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือน้ําแรบรรจุขวดของ
ผูบริโภค พบวา ปจจัยท่ีใหความสําคัญในระดับมาก คือ ดานราคา ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมาก
ท่ีสุด  คือ  มีปายแสดงราคาชัดเจน  ปจจัยท่ีใหความสําคัญในระดับปานกลาง  เรียงตามลําดับได 
ดังนี้ คือ  ดานการจัดจําหนาย ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ  มีสินคาใหซ้ือไดตลอดเวลา  
ดานการสงเสริมการตลาด ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด   คือ   การโฆษณาสินคาผานส่ือ
ตางๆ   และดานผลิตภัณฑ ปจจัยยอยท่ีใหความสําคัญมากท่ีสุด คือ  มีขอมูลคุณคาทางโภชนาการ 

ผลการศึกษาปญหาในการตัดสินใจซ้ือน้ําแรบรรจุขวด พบวา ปญหาดานผลิตภัณฑท่ีพบ
มากท่ีสุด คือ น้ําแรมีรสชาติไมเปนท่ีพึงพอใจ ปญหาดานราคาท่ีพบมากท่ีสุด คือ ไมมีความ
หลากหลายของระดับราคาใหเลือก ปญหาดานการจัดจําหนายท่ีพบมากท่ีสุด คือ มีสถานท่ีจอดรถ
ไมเพียงพอ และปญหาดานการสงเสริมการตลาดที่พบมากที่สุด คือ ไมมีการขายตรงโดยใช
พนักงาน 
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ABSTRACT 
 

This study investigated  purchasing behavior towards bottled drinking mineral water of 
consumers in Mueang Chiang Mai District.  The questionnaires were used for data gathering and 
distributed to randomly-selected 400 consumers who purchased the bottled drinking mineral 
water. The data obtained was then analyzed and organized in term of frequencies, percentage and 
means with corresponding descriptions. 
             The results showed that most of the consumers were female with the age range of 23-30. 
They were single and completed Bachelor’s degrees. They worked for private companies and 
earned 10,000-20,000 Baht on a monthly basis. 

In regarding to the purchasing behaviors aforementioned, the respondents preferred Aura 
brand the most. However, they purchased and consumed Minere brand at the most frequent due to 
the appropriate pricing.  Mineral water without bubbles and domestically produced were 
generally preferred among the consumers. The product was purchased based on the belief that the 
mineral water would fresh them up. The main reason of purchasing the frequently consumed 
product was due to the reasonable price.  The majority of respondents made the decision to 
purchase the products by themselves. The information regarding the mineral water was obtained 
from friends and distributors.  The price aspect was taken into consideration of making the 
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purchasing decision in accompanying with the nutritional facts on the label of mineral water.  
Most of the respondents purchased the mineral water from convenient stores and Tesco Lotus. 
The popular bottle size was 0.50 liter which was purchased 1-2 bottles each time. They were also 
preferred to buy the same brand. 

The results derived from marketing mix that could affect the purchasing behavior of the 
consumers showed that pricing factor played the most important role while some other factors 
that also had important roles included clear pricing label. The factors which were valued at the 
medium range could be ordered in the following sequence. On the distribution aspect, the 
continuous availability of the product was prioritized. As for marketing promotion, the most 
important thing was advertisement through various media. The information regarding the 
nutritious value of the product was prioritized on the product aspect. 

As for problems associated with decision making aforementioned, the problem which 
related to the product aspect the most was dissatisfied taste. On the pricing problem, the limited 
price range was listed at the highest level.  Problems which regarded to the distribution and 
promotion aspects were inadequate parking space and the unavailability of direct sales. 
 


