
 

บทท่ี 2 
ทฤษฎี แนวคิด และทบทวนวรรณกรรม 

 
 การศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน้ําแรบรรจุขวดของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม
ประกอบดวยทฤษฎี  แนวคิด และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 

ทฤษฎี และแนวคิด 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior)  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546)   
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา  การคิด 
การซ้ือ การใช การประเมินผล ในสินคา และบริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา หรือ
เปนข้ันตอนซ่ึงเกี่ยวกับความคิด ประสบการณ การซ้ือ การใชสินคา และบริการของผูบริโภคเพื่อ
ตอบสนองความตองการ และความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึง การศึกษาถึงพฤติกรรมการตัดสินใจ
และการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซ้ือ และการใชสินคา  
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ  และการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือ องคการ เพื่อให
ทราบถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ  คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกล
ยุทธการตลาด  ท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย Who?, 
What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations โดยมี
รายละเอียด ดังนี้ 
 1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 4 ดาน ไดแก (1) ประชากรศาสตร (2) ภูมิศาสตร(3) จิตวิทยา หรือจิต
วิเคราะห (4) พฤติกรรมศาสตร    



 
6 

 2.  ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึงส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ คือ ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน  
 3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาทางดานรางกาย
และดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ (1) ปจจัยภายในหรือปจจัย
ทางจิตวิทยา (2) ปจจัยทางสังคม และวัฒนธรรม (3) ปจจัยเฉพาะบุคคล  
 4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?)เปนคําถามเพ่ือ 
ตองการทราบถึง บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ่ึง ไดแก   (1) ผู
ริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผูตัดสินใจซ้ือ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช  
 5.  ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป ชวงฤดูใดของป ชวงวันใดของเดือน  ชวงเวลาใด
ของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ  
 6.  ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขาย
ของชํา เปนตน  
 7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือตองการทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ไดแก (1) การรับรูปญหา (2) การคนหาขอมูล  (3) การ
ประเมินผลทางเลือก (4) การตัดสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ  

ตารางท่ี 1   คําถาม 7 คําถาม (6Ws และ1H) เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม 
      ผูบริโภค (7Os) 
 

คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
1. ใครอยูในตลาด ลักษณะกลุมเปาหมาย กลยุทธการตลาด (4Ps)  
    เปาหมาย (Who is in (Occupants) ทางดาน ประกอบดวย  กลยุทธดาน 
    the target market?) 1.  ประชากรศาสตร ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
 2.  ภูมิศาสตร และการสงเสริมการตลาด 
 3.  จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห ตลาดท่ีเหมาะสม  และสามารถ 
 4.  พฤติกรรมศาสตร ตอบสนองความพึงพอใจของ 
  กลุมเปาหมายได 
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ตารางท่ี 1    (ตอ) 
 

คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
2. ผูบริโภคซ้ืออะไร  
    (What does the  
    consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบริโภค 
ตองการจากผลิตภัณฑ คือ 
ตองการคุณสมบัติหรือ 
องคประกอบของผลิตภัณฑ 
และความแตกตางท่ีเหนือกวาคู 
แขงขัน 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
ประกอบดวยผลิตภัณฑหลัก  
รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การ 
บรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบ 
บริการ คุณภาพ เปนตน 
ผลิตภัณฑควบ ผลิตภัณฑท่ี 
คาดหวัง และศักยภาพผลิตภัณฑ  
ความแตกตางดานผลิตภัณฑ 
บริการ พนักงาน และภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
    (Why does the  
    consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซ้ือ 
(Objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคา
เพื่อสนองความตองการของเขา
ดานรางกาย และดานจิตวิทยา 
ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ 
คือ ปจจัยภายในหรือปจจยัทาง
จิตวิทยา ปจจยัทางสังคม 
วัฒนธรรม และปจจยัเฉพาะ
บุคคล 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ กลยทุธการสงเสริม
การตลาด ประกอบดวย กลยทุธ
การโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย 
การใหขาว การประชาสัมพันธ 
และกลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย 

4.ใครมีสวนรวมใน 
    การตัดสินใจซ้ือ   
    (Who participates  
    in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organizations) ท่ีมีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซ้ือ ประกอบดวย 
ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ
ซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

กลยุทธ ท่ี ใชม าก  คือ  กลยุทธ
โฆษณา และกลยุทธการสงเสริม
การตลาด โดยใชกลุมอิทธิพล 
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ตารางท่ี 1    (ตอ) 
 

คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
    (When does the   
    consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป ชวง
ฤดูกาลใดของป ชวงวนัใดของ
เดือน ชวงเวลาใดของวนั และ
โอกาสพิเศษตางๆ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการ
สงเสริมการตลาด เม่ือใดจึงจะ
สองคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน  
    (Where does the    
    consumer buy?)   

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ี
ผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมาร
เก็ต รานขายของชํา เปนตน 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะผาน
คนกลางอยางไร 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
    (How does the  
    consumer buy?)   

ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดวย  
1. การรับรูปญหา 
2. การคนหาขอมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตัดสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธท่ีใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด ประกอบดวย 
การโฆษณา การขายโดยใช 
พนักงานขาย การสงเสริมการขาย 
การใหขาว และการ
ประชาสัมพันธ  
การตลาดทางตรง เชน พนักงาน
ขายจะกําหนดวัตถุประสงคใน
การขายใหสอดคลองกับ
วัตถุประสงคในการตัดสินใจซ้ือ 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 
(ฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินนัท วารีวนิช, 2551) 
 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุม
ได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวยเคร่ืองมือตางๆ 
ดังนี้ 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสรางความพึงพอใจแก
ลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมก็ได ผลิตภัณฑ  
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ประกอบดวยสินคา บริการ และความคิด ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน และมีมูลคาในสายตา
ลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัย
ดังตอไปนี้  
  1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ  การพิจารณาถึงการสรางจุดเดนของผลิตภัณฑ
ใหมีความแตกตางจากคูแขงขัน ทําใหกลุมเปาหมายมองเห็น และยอมรับในความแตกตางนั้น 
  1.2  ความแตกตางทางการแขงขัน การสรางความแตกตางท่ีสามารถใชเคร่ืองมือ
ทางการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ สรางความแตกตางได ท่ีสําคัญคือ ลูกคาตองมองเห็น และยอมรับใน
ความแตกตางนั้น  
  1.3  สวนประกอบของผลิตภัณฑ ผลิตภัณฑประกอบข้ึนจากคุณสมบัติหลักท่ี
ลูกคาคาดหวัง และคุณสมบัติเสริมตางๆ ท่ีสงเสริมใหผลิตภัณฑเปนผลิตภัณฑท่ีมีคุณคาสมบูรณ ท่ี
สามารถสรางความพึงพอใจใหแกลูกคาได 
  1.4  การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ และตราสินคา การกําหนดความสามารถของ
ผลิตภัณฑท่ีจะนําไปเปนจุดเดนในการแขงขันกับผลิตภัณฑอ่ืนๆ ท่ีตลาดกลุมเปาหมายรับรู  
  1.5  การพัฒนาผลิตภัณฑ  ผลิตภัณฑมีวงจรชีวิตของตน หากธุรกิจไมพัฒนา
ผลิตภัณฑใหสามารถรองรับตอการเปล่ียนแปลงของผูบริโภคได ผลิตภัณฑนั้นก็จบวงจรชีวิต แตถา
สามารถพัฒนาผลิตภัณฑข้ึนมาได จะกระตุนวงจรชีวิตใหฟนข้ึนมาไดอีก  ธุรกิจท่ีประสบ
ความสําเร็จจึงตองทําการพัฒนาผลิตภัณฑอยางตอเนื่อง 
  1.6  สวนประสมผลิตภัณฑ และสายผลิตภัณฑ   การแบงประเภทของผลิตภัณฑ 
เพื่อการบริหารจัดการท่ีมีประสิทธิภาพ  
 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน อันเปนตนทุนของสินคาในการ
ตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางมูลคากับราคาของผลิตภัณฑ ถามูลคาของผลิตภัณฑ
ในสายตาหรือความรูสึกของลูกคาเห็นวามีมูลคาสูงกวาหรือเหมาะสมกับราคา ลูกคาก็จะตัดสินใจ
ซ้ือ เพื่อใหนักการตลาดสามารถกําหนดราคาไดเหมาะสม ผูท่ีมีหนาท่ีในการกําหนดราคาจะตอง
คํานึงถึงปจจัย ดังนี้ 
  2.1 ลูกคา  ตองคํานึงถึงอุปสงคของตลาด และการยอมรับในคุณคาของผลิตภัณฑ 
วามีความเหมาะสมกับมูลคาท่ีกําหนด ซ่ึงลูกคาจะตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑท่ีมีคุณคามากเพียงพอ 
   2.2  ตนทุน ตองคํานึงถึงตนทุนทุกสวนท่ีเกี่ยวขาง ท้ังตนทุนในการผลิต การ
บริหาร การตลาดสําหรับผลิตภัณฑ คาใชจายทางตรง และคาใชจายทางออม เปนตน 
  2.3  การแขงขันในตลาด ตองพิจารณาความเขมแข็งของคูแขงขัน การตั้งราคาของ
คูแขงขัน และความรุนแรงของการแขงขัน 
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  2.4  ปจจัยอ่ืนๆ เชน สภาพเศรษฐกิจ นโยบายของธุรกิจ และขอกําหนดกฎหมาย  
 3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางจําหนาย ซ่ึงประกอบดวย
สถาบัน และกิจกรรมในการเคล่ือนยายผลิตภัณฑไปยังตลาด โดยสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสู
ตลาดเปาหมาย คือ สถาบันทางการตลาด สวนกิจกรรมในการกระจายสินคาประกอบดวย การ
ขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง เราสามารถแบงองคประกอบหลักของการจัด
จําหนาย ดังนี้ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย  เสนทางท่ีผลิตภัณฑและกรรมสิทธ์ิถูกเปล่ียนมือไปยัง
ตลาด  โดยเร่ิมตนจากแหลงผลิตผานผูขายไปสูผูซ้ือ ในระบบชองทางการจัดจําหนายประกอบดวย 
ผูผลิต คนกลาง และผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  3.2 การกระจายสินคา กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายผลิตภัณฑจากผูผลิต
ไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายสินคาประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษา 
และการบริหารสินคาคงเหลือ 
  3.3 การเลือกทําเลท่ีต้ัง ปกติการเลือกทําเลที่ต้ังของธุรกิจเปนหนาท่ีของผูกอต้ัง
ธุรกิจต้ังแตเร่ิม และเปนปจจัยท่ีตองใหความสําคัญมากเปนอันดับตนๆ เนื่องจากทําเลที่ต้ังเปน
ปจจัยแหงความสําเร็จของธุรกิจอยางหนึ่ง 
 4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion)    หมายถึง   การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูล
ผลิตภัณฑระหวางผูซ้ือกับผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใช
พนักงานขายทําการขายโดยตรง หรือใชส่ือเปนเคร่ืองมือในการติดตอส่ือสาร การสงเสริมการตลาด
สามารถแบงประเภทตางๆ ไดดังนี้ 
  4.1  การโฆษณา เปนการเสนอขาวสารเกี่ยวกับรายละเอียดของผลิตภัณฑ บุคคล หรือ 
องคการ โดยสรางสรรคงานโฆษณาท่ีนาสนใจ สามารถดึงดูดกลุมเปาหมายได และทําการโฆษณาผาน
ส่ือตางๆ เชน โทรทัศน วิทยุ ส่ิงพิมพตางๆ ส่ือเคล่ือนท่ีตางๆ และปายโฆษณา เปนตน 
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการแจงขาวสาร และจูงใจตลาดโดยบุคคล  
  4.3  การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมกระตุนใหเกิดความสนใจ และตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ การสงเสริมการขายประกอบดวย การสงเสริมการขายมุงท่ีผูบริโภค การสงเสริมการขาย
มุงท่ีคนกลาง และการสงเสริมการขายมุงท่ีพนักงาน 
  4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ เปนการใหขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือ
บริษัทโดยผานส่ือ อาจทําไดหลายวิธี เชน การฝากขาวประชาสัมพันธขององคกรไปกับส่ือตางๆ 
การจัดงานเปดตัวสินคาใหม เปนตน 
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  4.5  การตลาดทางตรง เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายโดยตรง ซ่ึงนิยมใช
กับส่ือโฆษณา และการมอบผลประโยชนพิเศษ เพื่อเปนการกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซ้ือไดทันที 
ประกอบดวย ส่ือส่ิงพิมพ และส่ืออิเล็กทรอนิกส 
  4.6  การจัดกิจกรรมพิเศษ เปนการจัดกิจกรรมเพื่อดึงดูดใหกลุมเปาหมายเขามามี
ประสบการณกับผลิตภัณฑ การจัดกิจกรรมพิเศษ สามารถทําไดหลายรูปแบบ เชน งานแสดงสินคา 
การเปดตัวสินคา และการประชุมสัมมนา เปนตน 

น้ําแรธรรมชาติ (มอก.2208-2547) 
(มอก.2208-2547, 2552: ออนไลน) 
 ประกาศกระทรวงอุตสาหกรรม ฉบับท่ี 3308 (พ.ศ.2547) เร่ือง กําหนดมาตรฐาน
ผลิตภัณฑอุตสาหกรรม น้ําแรธรรมชาติ มาตรฐานเลขท่ี มอก.2208-2547 มีรายละเอียด ดังนี้ 

 1.  น้ําแรธรรมชาติท่ีนํามาบริโภคแบงเปน 5 ประเภท ดังนี้ 
  1.1  น้ําแรประเภทมีคารบอเนต (Naturally Carbonated Natural Mineral Water) 
หมายถึง น้ําแรท่ีหลังจากการบรรจุแลวมีปริมาณกาซคารบอนไดออกไซดเทากับหรือใกลเคียงกับ
ปริมาณท่ีมีอยูในแหลงธรรมชาตินั้น  
  1.2  น้ําแรประเภทไมมีคารบอเนต (Non Carbonated Natural Mineral Water)  
หมายถึง  น้ําแรท่ีหลังจากการบรรจุแลวไมมีกาซคารบอนไดออกไซด ในปริมาณท่ีจะทําใหเกิดการ
ละลายของเกลือไฮโดรเจนคารบอเนตท่ีมีอยูในน้ํา  
  1.3  น้ําแรประเภทขจัดคารบอเนต    (Decarbonated Mineral Water)   หมายถึง  
น้ําแรท่ีหลังจากการบรรจุแลวมีกาซคารบอนไดออกไซดนอยกวาปริมาณท่ีมีอยูในแหลงธรรมชาติ  
  1.4  น้ําแรประเภทเติมคารบอนไดออกไซดจากแหลงกําเนิด (Natural Mineral 
Water  Fortified with The Source) หมายถึง น้ําแรท่ีหลังจากการบรรจุแลวมีกาซ
คารบอนไดออกไซดมากกวาปริมาณท่ีมีอยูในแหลงธรรมชาติ  
  1.5  น้ําแรประเภทเติมคารบอเนต   (Carbonated Natural Mineral Water) หมายถึง  
น้ําแรท่ีมีการเติมกาซคารบอนไดออกไซดในกระบวนการบรรจุ  
 2. คุณลักษณะของนํ้าแรท่ีตองการ ดังนี้ 
  2.1  คุณลักษณะท่ัวไป ไดแก น้ําแรมีความใส ไมมีตะกอน ไมมีสี และไมมีกล่ิน 
  2.2  คุณลักษณะทางเคมี ไดแก 
  - ปริมาณสารท่ีมีได ประกอบดวย ทองแดง แมงกานีส สังกะสี สารหนู  



 
12 

แบเรียม แคดเมียม โครเมียม ตะกั่ว ปรอท ซีลีเนียม ไนเทรต และซัลไฟด ซ่ึงปริมาณสารท่ีมีไดตอง
ไมเกินเกณฑสูงสุดท่ีกําหนด  
  - ปริมาณสารภายใตเง่ือนไขท่ีตองระบุบนฉลากของน้ําแร ประกอบดวย         ไบ
คารบอเนต คารบอนไดออกไซดอิสระ โซเดียมคลอไรด ซัลเฟต ฟลูออไรด และปริมาณสารท่ี
ละลายท้ังหมด ซ่ึงปริมาณสารภายใตเง่ือนไขท่ีตองระบุบนฉลากของน้ําแรตองไมเกินเกณฑสูงสุดท่ี
กําหนด 
  - จุลินทรียท่ีอาจมีในน้ําแรตองเปนไปตามเกณฑท่ีกําหนด ไดแก โคลิฟอรม
แบคทีเรีย เอสเซอริเซียโคไล และจุลินทรียท่ีทําใหเกิดโรค โดยจุลินทรียท้ังหมดตองไมพบใน
ตัวอยางน้ําแรท่ีทําการสุมตรวจ 
 3.  สารปนเปอน ไดแก กัมมันตภาพรังสีรวมแอลฟา กัมมันตภาพรังสีรวมบีตา และ
ไซยาไนด ตองไมเกินเกณฑท่ีกําหนด 
 4.  การบรรจุ โดยใหบรรจุน้ําแรในขวดหรือในภาชนะบรรจุท่ีปดสนิท ณ แหลงน้ําแร
ธรรมชาตินั้น หรือท่ีใกลเคียงอยางถูกสุขลักษณะ 
 5.  เคร่ืองหมายและฉลาก ตองมีการระบุขอความตางๆ ดังนี้ 
  5.1  ท่ีภาชนะบรรจุน้ําแรธรรมชาติสําหรับดื่มทุกหนวย ตองมีเลข อักษร หรือ
เคร่ืองหมายแสดงรายละเอียดใหเห็นชัดเจน 
  5.2  ตองระบุขอความตางๆ ตามเง่ือนไขท่ีกําหนดท่ีภาชนะบรรจุน้ําแรธรรมชาติ
สําหรับดื่มทุกหนวย 
  5.3  ขอหามบนฉลาก  ไดแก  ไมกลาวอางวาผลิตภัณฑมีผลทางยา  หามใช
ขอความหรือรูปภาพใดๆ ท่ีทําใหเกิดความสับสนตอสาธารณะชน  

ทบทวนวรรณกรรม 
 อนพ อนันตวีระพันธ (2538) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือน้ําดื่มบรรจุภาชนะของ
ผูบริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคมีการซ้ือน้ําดื่มบรรจุภาชนะมา
ใชในลักษณะท่ีแตกตางกัน สวนใหญจะใชน้ําดื่มบรรจุภาชนะในท่ีพักอาศัย ตราน้ําดื่มท่ีซ้ือมา
บริโภคบอยท่ีสุด คือ น้ําดื่มตราโพลาริส สาเหตุหลักท่ีสําคัญท่ีสุดในการเลือกซ้ือน้ําดื่มบรรจุภาชนะ 
คือ หาซ้ือไดงาย ผูบริโภคจะซ้ือน้ําดื่มตราเดิมเปนประจํา ขนาดบรรจุ 500 ซีซี ซ้ือจากรานคาท่ัวไป 
และซ้ือสัปดาหละครั้ง ปจจัยสวนประสมการตลาดดานผลิตภัณฑ พบวา ควรมีตรารับรองคุณภาพ 
ดานราคา พบวา น้ําดื่มบรรจุภาชนะมีราคาแพงเกินไป ดานการจัดจําหนาย พบวา ผูบริโภคตองการ
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ใหมีการจําหนายน้ําดื่มใหท่ัวถึงเพื่อความสะดวกในการซ้ือ และดานการสงเสริมการขาย พบวา ควร
มีการโฆษณา 
 กรรณิกา  กิจติตุลากานนท   (2541)  ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการซ้ือน้ําแรบรรจุภาชนะ
สําหรับดื่มของผูบริโภคในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา  พบวา ในดานพฤติกรรมนั้น 
สาเหตุท่ีผูบริโภคเลือกบริโภคน้ําแรบรรจุภาชนะสําหรับดื่ม เพราะความตองการน้ําดื่มท่ีสะอาด
ปลอดภัย ผูบริโภคสวนใหญบริโภคนํ้าแรบรรจุภาชนะสําหรับดื่มชนิดไมมีฟอง และน้ําแรบรรจุ
ภาชนะสําหรับดื่มท่ีผลิตในประเทศ และซ้ือบริโภคเพื่อเสริมสุขภาพเปนคร้ังคราวเทานั้น ขนาดของ
น้ําแรบรรจุภาชนะสําหรับดื่มท่ีเปนท่ีนิยมมากท่ีสุด คือ ขนาด 500 มิลลิลิตร โดยนํ้าแรบรรจุภาชนะ
สําหรับดื่มตราออราเปนตราท่ีผูบริโภครูจักมากท่ีสุด และเปนตราท่ีผูบริโภคซื้อบอยคร้ังมากท่ีสุด 
อีกท้ังผูบริโภคไดใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดดังนี้คือ ดานผลิตภัณฑ พบวา การมีตรา
รับรองคุณภาพ และความสะอาดของผลิตภัณฑ ดานราคา พบวา ผูบริโภคมีความคิดท่ีวาการท่ี
สินคามีราคาเหมาะสมกับคุณภาพนั้นสําคัญกวาการท่ีสินคามีราคาถูก ดานการจัดจําหนาย พบวา 
การมีสถานท่ีจัดจําหนายสะดวก เปนเหตุผลสําคัญท่ีจูงใจใหผูบริโภคมาซ้ือสินคาท่ีแหลงนั้น และ
ดานการสงเสริมการตลาด พบวา การโฆษณาท่ีมีความนาสนใจมีบทบาทสําคัญมากท่ีสุด  
 สุภาวดี ประชากูล (2543)   ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคน้ําดื่มของครัวเรือนในเขต
เทศบาลนครเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ผูบริโภคเลือกบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดปดสนิท รองลงมา 
คือ เลือกบริโภคน้ําท่ีผานการกรองจากเคร่ืองกรองภายในบาน น้ําประปา น้ําบาดาล ดานสาเหตุท่ี
ผูบริโภคเลือกบริโภคนํ้าดื่มบรรจุขวดปดสนิท และนํ้าดื่มท่ีผานการกรองจากเคร่ืองกรองน้ําท่ีใชใน
บาน เพราะมีความม่ันใจในคุณภาพของน้ําดื่ม สําหรับผูบริโภคท่ีเลือกบริโภคนํ้าประปาเนื่องจากมี
ความสะดวกรวดเร็วในการใช และสําหรับผูท่ีบริโภคน้ําบาดาล เนื่องจากไมตองเสียคาใชจายใน
การบริโภค สวนดานราคาพบวา ผูบริโภคท่ีเลือกบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดปดสนิท  น้ําดื่มท่ีผานการ
กรองจากเคร่ืองกรองน้ําท่ีใชในบาน และนํ้าประปาใหเหตุผลวา ราคาของน้ําดื่มมีความเหมาะสม
กับคุณภาพของน้ําดื่ม ดานการสงเสริมการขาย พบวา ส่ือท่ีทําใหผูบริโภคเลือกบริโภคน้ําดื่มบรรจุ
ขวดปดสนิท คือ มีพนักงานแนะนําสินคา ส่ือท่ีทําใหผูบริโภคเลือกบริโภคน้ําประปา คือ มี
ครอบครัว และญาติแนะนํา  สวนดานสาเหตุหลักท่ีผูบริโภคเลือกบริโภคนํ้าดื่มบรรจุขวดปดสนิท 
และนํ้าดื่มท่ีผานการกรองจากเคร่ืองกรองน้ําท่ีใชในบานเนื่องจากคุณภาพ และความสะอาดของนํ้า 
สวนสาเหตุหลักท่ีผูบริโภคเลือกบริโภคน้ําบาดาลเนื่องจาก ราคาถูก สวนดานปญหาท่ีผูบริโภคพบ
จากการบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดปดสนิท และน้ําดื่มท่ีผานการกรองจากเครื่องกรองน้ําท่ีใชในบาน 
สวนใหญไมพบปญหา สวนผูบริโภคที่เลือกบริโภคน้ําประปา และน้ําบาดาล พบปญหาเกี่ยวกับส่ิง
ปนเปอนท่ีมากับน้ํา กล่ิน สี 
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 กนกศักดิ์ เปรมปราโมชย (2547) ไดศึกษาเร่ืองกระบวนการตัดสินใจในการซ้ือน้ําดื่มบรรจุ
ถุงของผูบริโภคในอําเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา สาเหตุหลักท่ีสําคัญท่ีสุดในการ
เลือกซ้ือน้ําดื่มบรรจุถุง คือ ราคาของนํ้าดื่มบรรจุถุงท่ีถูกกวาน้ําดื่มบรรจุภาชนะอ่ืนๆ โดยกอนท่ีจะ
ตัดสินใจซ้ือไดรูจักน้ําดื่มบรรจุถุงจากรานคาปลีกท่ีจัดจําหนาย ดานการประเมินทางเลือกนั้น พบวา 
ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบความสะอาดของน้ําดื่มบรรจุถุงตราอ่ืนๆกอนการซื้อ ดานการ
ตัดสินใจซ้ือ  พบวาผูบริโภคจะซ้ือน้ําดื่มบรรจุถุงจากรานคาบริเวณใกลท่ีพักอาศัย มากท่ีสุด  โดย
หากตราท่ีมักจะซ้ือเปนประจํามีการจําหนายหมดก็จะเปล่ียนไปซ้ือตราอ่ืนเพื่อเปนการทดแทน และ
ในการซ้ือแตละครั้งจะซ้ือคร้ังละ 6 ถุง โดยจะซ้ือ 2-3 วัน ตอคร้ัง ดานการบริโภคนั้น ผูบริโภคจะ
ซ้ือน้ําดื่มบรรจุถุงไปบริโภคในท่ีพักอาศัย มากท่ีสุด และสวนใหญจะเทน้ําใสภาชนะกอนการ
บริโภค หากมีน้ําเหลือจากการบริโภคจะเก็บไวในภาชนะ  ดานความพึงพอใจ พบวา ผูบริโภคมี
ความพึงพอใจอยูในระดับมากตอความใสสะอาดของน้ําดื่ม ราคาของน้ําดื่มบรรจุถุง ความสะอาด
ของภาชนะที่บรรจุ ปริมาณของน้ําเม่ือเทียบกับราคา และความสะดวกในการบริโภคน้ําในแตละ
คร้ัง  ดานปญหาพบวา มีความสกปรกของภายนอกของถุงบรรจุ 
 
 
 
 


