
 
 

บทท่ี 2  
แนวคิด ทฤษฏี และทบทวนวรรณกรรม 

 
 การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อน้ํา
ผลไมพรอมดื่มของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เปนการศึกษาถึงปจจัยสวนประสมการตลาดที่มี
ผลตอการเลือกซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม ตามแนวคิดและทฤษฏีสวนประสมการตลาด และ การ
วเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภค รวมทั้งมีการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎี 
 
 สวนประสมการตลาด 
 
 สวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 4P’s)5 หมายถึง  ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจ ผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑเปนสวน
สําคัญที่สุดของสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร 
หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีมูลคา (Values) ในสายตาของลูกคา จึงจะมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
  1.1  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือ ความ
แตกตางทางดานการแขงขัน หมายถึง คุณสมบัติทางดานผลิตภัณฑและคุณสมบัติอ่ืน ๆ ที่เหนือกวา
คูแขงขัน ประกอบดวย 
 1.1.1 ความแตกตางกันดานบริการ (Service Differentiation) เปนการสราง
ความแตกตางกันดานการบริการที่เหนือกวาคูแขงขันและลูกคาพึงพอใจหรืออาจเรียกวาผลิตภัณฑ
ควบ ซ่ึงประกอบดวย การติดตั้ง การขนสง การฝกอบรมลูกคา บริการใหคําแนะนําลูกคา การ
ซอมแซม และบริการอื่น ๆ  
                                                 

5ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ. การบริหารการตลาดยุคใหม  (กรุงเทพฯ :  บริษัท ธรรมสาร จํากัด 2546) 
หนา 53-55  
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 1.1.2  ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) เปนกิจกรรม
การออกแบบลักษณะตาง ๆ ของผลิตภัณฑหรือบริษัท ใหแตกตางจากคูแขงขัน และสามารถสนอง
ความพึงพอใจของลูกคา 
 1.1.3  ความแตกตางกันดานบุคลากร (Personnel Differentiation) เปนการ
สรางความแตกตางกันในคุณสมบัติของบุคลากร ธุรกิจจะมีขอไดเปรียบคูแขงขันโดยการจางและ
ฝกพนักงานที่ดีกวาคูแขงขัน การฝกอบรมพนักงานใหมีคุณภาพดีขึ้น  
 1.1.4  ความแตกตางดานภาพลักษณ (Image Differentiation) เปนการสราง
ความแตกตางกันดานความรูสึกนึกคิดของลูกคาที่มีตอผลิตภัณฑ ซ่ึงเนนหนักดานจิตวิทยาหรือ
อารมณหรือสัญญลักษณ แมวาผลิตภัณฑตาง ๆ จะสามารถสนองตอบความตองการของผูซ้ือได
เหมือนกัน แตผูซ้ือจะรูสึกถึงความตองการ ในภาพลักษณของผลิตภัณฑ 
 1.2  พิจารณาจากองคประกอบ ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน 
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ การบรรจุหีบหอ ตราสินคา ซ่ึงแบงออกเปน 4 ระดับ คือ  
 1.2.1 ผลิตภัณฑหลัก (Core Product) หมายถึง ประโยชนพื้นฐานสําหรับ
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคไดรับจากการซื้อสินคาโดยตรง  
 1.2.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ (Tangible Product) หมายถึงลักษณะทางกายภาพ
ที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสหรือรับรูได ซ่ึงเปนสวนที่เสริมผลิตภัณฑใหทําหนาที่สมบูรณหรือเชิญ
ชวนใหใชยิ่งขึ้น ตัวอยาง รูปรางของผลิตภัณฑ เชน 
 - คุณภาพ (Quality) : ดี ปลอดภัย ไดรับการรับรองจากกระทรวง
สาธารณสุข 
 -  รูปรางลักษณะ (Feature) : สี กล่ิน รส 
 -  รูปแบบ (Style) : ทันสมัย งายตอการบริโภคและสะดวกตอการถือ
หรือพกพา 
 -  การบรรจุภัณฑ (Packaging) : เก็บอยูในภาชนะบรรจุที่ปลอดภัย 
 -  ตราสินคา (Brand) : งายตอการจดจํา การออกเสียง มีลักษณะเฉพาะ 
 1.2.3  ผลิตภัณฑควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชนเพิ่มเติม
หรือบริการที่ผูซ้ือจะไดรับควบคูไปกับการซื้อสินคา ประกอบดวย บริการกอนและหลังการขาย 
เชน การติดตั้ง การขนสง 
 1.2.4  ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected Product) หมายถึง กลุมของ
คุณสมบัติและเงื่อนไขที่ผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงเมื่อมีการซื้อสินคา 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

7

  2.   ราคา ( Price )  หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุน
ของผูบริโภค  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา ( Value ) ผลิตภัณฑ ถามูลคาสูงกวาราคาเขาก็
จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ผูกําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง  การยอมรับของลูกคาในมูลคาของ
ผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาของผลิตภัณฑ   ตนทุนและคาใชจายที่เกี่ยวของของผลิตภัณฑตลอดจน
ภาวะการแขงขัน 
 นโยบายและกลยุทธดานราคา (Price Policies and Strategies) มีดังนี้  
 2.1 นโยบายการใหสวนลด (Discounts)  
 สวนลด (Discount) คือ สวนที่ลดใหจากราคาที่กําหนดไวในรายการเพื่อให
ผูซ้ือกระทําหนาที่ทางการตลาดบางอยางที่เปนประโยชนตอผูขาย เชน สวนลดปริมาณ สวนลด
การคา สวนลดเงินสด และ สวนลดตามฤดูกาล เปนตน 
 2.2  กลยุทธการตั้งราคาเพื่อสงเสริมการตลาด (Promotion Pricing) เปนกล
ยุทธการตั้งราคาเพื่อจูงใจผูบริโภคใหซ้ือสินคาของพอคาปลกีมากขึ้น ไดแก การตั้งราคาลอใจ การ
ตั้งราคาลอเหยื่อ การตั้งราคาในเทศกาลพิเศษ การขายแบบคิดดอกเบี้ยต่ํา สัญญาการรับประกัน และ
การใหบริการ การใหสวนลดตามหลักจิตวิทยา การลดราคาเพื่อสงเสริมการขาย และการคืนเงิน 
 2.3  นโยบายระดับราคา (The Level of Prices Policy) ผูผลิตจะกําหนดราคา
ของสินคาตามตําแหนงสินคาของธุรกิจ เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงขัน ผูผลิตอาจตั้งราคา ณ ระดับ
ราคาที่เทากัน ต่ํากวาหรือสูงกวาระดับราคาตลาด ไมวาจะเปนการตั้งราคาแบบใดก็ตามจะมี
ผลกระทบตอการตัดสินใจในราคา และเครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจใช 
 2.4  นโยบายราคาเดียว (One Price Policy) หมายถึง การที่ผูผลิตคิดราคาสินคา
ชนิดหนึ่งสําหรับผูซ้ือทุกรายในราคาเดียวกัน ภายใตสถานการณที่เหมือนกัน นโยบายราคาเดียว
ไมไดหมายความวา ราคาที่ตั้งไวไมสามารถเปลี่ยนแปลงได แตราคาที่ตั้งสามารถเปลี่ยนแปลงได
ตลอดเวลาที่ตองการ ซ่ึงเมื่อเปลี่ยนแลวก็ตองยึดหลักการคิดราคาดังกลาว กับผูซ้ือทุกรายเหมือนกัน 
 2.5  กลยุทธการลดราคา (Mark Down) เปนวิธีการลดราคาลงจากราคาเดิมที่
กําหนดไว เนื่องจากราคาที่กําหนดไวไมจําเปนตองเปลี่ยนแปลงไปตามภาวะตลาด ภาวะการ
แขงขันและสิ่งแวดลอมอื่น ๆ ที่เปล่ียนแปลงไป 
 3.  ชองทางการจัดจําหนาย ( Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของ
ชองทางซึ่งประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรไป
ยังตลาดสถาบันที่นําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย คือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมเปนกิจกรรมที่
ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
และการจัดจําหนายประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
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 3.1.ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) หมายถึง เสนทางที่
ผลิตภัณฑ และ กรรมสิทธิ์ของผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย 
จึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือ ผูใชทางอุตสาหกรรม 
 3.2 การกระจายตัวสินคา (Physical Distribution) หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของ
กบัการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม การกระจายตัว
สินคาจึงประกอบดวยงานที่สําคัญ คือ การขนสง (Transportation)  การเก็บรักษา (Storage) การ
คลังสินคา (Warehousing) และ การบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 
 4. การสงเสริมการตลาด ( Promotion ) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูซ้ือและ
ผูขาย เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายใชส่ือ เครื่องมือ
ในการติดตอส่ือสารมีหลายประเภทซึ่งอาจเลือกใชไดดังนี้ 
 4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคกร ผลิตภัณฑ บริการ หรือ ความคิดที่ตองการและจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับ กลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณาและกลยุทธส่ือ 
 4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย ( Personal Selling) เปนกิจกรรมการแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคล งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ กลยุทธการขายโดยใชพนักงาน
ขายและการจัดการหนวยงานขายโดยพนักงานขาย 
 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมการสงเสริม
การตลาดที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ   การทดลองใช หรือ การซื้อโดยลูกคาขั้นสุดทาย 
หรือบุคคลอื่นในชองทาง การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ  
 1. การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายมุงสูผูบริโภค  
 2. การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง 
 3. การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงานขาย 
 4.4  การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) การให
ขาวเปนการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอ
องคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพนัธ 
 ในสวนประสมการตลาดทั้ง 4  ประการ ที่กลาวมาแลวมีความสัมพันธกันอยาง
ใกลชิดและมีความสําคัญเทากัน นักการตลาดจะตองทําการตัดสินใจในองคประกอบทั้ง 4 ประการ
พรอมกันไปและตองปรับปรุงสวนประสมการตลาดเหลานี้ ใหสอดคลองกับสภาวการณทางการ

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d



 

9

ตลาดที่เปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา ทั้งนี้เพื่อจะทําใหลูกคาไดรับความพอใจมากที่สุด นั่นคือ นํา
ผลิตภัณฑที่เหมาะสม (Right Product) ออกจําหนายในชองทางที่เหมาะสม (Right Place) โดย
วิธีการสงเสริมการตลาดที่ดี (Right Promotion) และจําหนายในราคาที่เหมาะสมและยุติธรรม 
(Right Price) 
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ภาพที่ 1  แสดงรายละเอียดของสวนประสมการตลาด (Marketing mix) 6 
 

สวนประสมการตลาด (Marketing mix) 
 
 

       

 ผลิตภัณฑ (Product)    ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  
   

- สินคาใหเลือก (Product variety)  - ชองทาง (Channels) 
- คุณภาพ (Quality)  - ความครอบคลุม (Coverage) 
- ลักษณะ (Feature)  - การเลือกคนกลาง (Assortment) 
- การออกแบบ (Design)  - ทําเลที่ต้ัง (Location) 

- ตราสินคา (Brand name)  ตลาดเปาหมาย  - สินคาคงเหลือ (Inventory) 
- การบรรจุหีบหอ (Packaging)  (Target market)  - การขนสง (Transportation) 

- ขนาด (Size)    - การคลังสินคา (Warehousing) 
- บริการ (Service)  ฯลฯ 
- การรับประกัน (Warrantee)   
- การรับคืน (Return)   

ฯลฯ   

 
   

 ราคา ( Price)     การสงเสริมการตลาด (Promotion)  
   

- ราคาสินคาในรายการ (List Price)  - การโฆษณา (Advertising) 
- สวนลด (Discount)  - การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) 
- สวนยอมให (Allowance)  - การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) 
- ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment Period)  - การใหขาวและการประชาสัมพันธ  
- ระยะเวลาการใหสินเชื่อ (Credit Term)  ( Publicity and Public Relation) 

ฯลฯ  - การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

                                                 
6 ศิริวรรณ เสรีรัตน และ คณะ. การบริหารการตลาดยุคใหม (กรุงเทพฯ :  บริษัท ธรรมสาร จํากัด 2546) 

หนา 52 
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ภาพที่ 2 แสดงความสัมพันธระหวางผลิตภณัฑ ราคา ชองทางการจําหนาย การสงเสรมิการตลาด 
และ ลูกคา หรือ ตลาดเปาหมาย7 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 แผนภาพนี้มีลักษณะเปนขั้นตอน กลาวคือ บริษัท จะเสนอผลิตภัณฑและกําหนด
ราคาผลิตภัณฑกอน แลวทําการสงเสริมการตลาดดวยวิธีการตาง ๆ และในขณะเดียวกันก็จัด
ชองทางการจัดจําหนายสินคา เครื่องมือ 4 ประการ ใชเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคา 
  
 
                                                 

7 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ. การบริหารการตลาดยุคใหม (กรุงเทพฯ :  บริษัท ธรรมสาร จํากัด 2546) 
หนา 53 

 

การขายทางไปรษณียและ
การสื่อสารทางการตลาด 

( Direct mail and 
telemarketing) 

การโฆษณา (Advertising)  

การขายโดยใชพนักงานขาย 
( Personal selling) 

การสงเสริมการขาย 
(Sales promotion) 

การใหขาวและการ
ประชาสัมพันธ 

(Publicity and public 
relation) 

บริษัท 
(Company) 

ผลิตภัณฑ(Product) 
ราคา (Price) 

เสนอสวนประสม 
(Offer mix) 

ชองทางการ 
จัดจําหนาย 

(Distribution 
Channels) 

ลูกคา 
(Customer) 
หรือ ตลาด
เปาหมาย 

 (Target market) 
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 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา
หรือวิจยัเกีย่วกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนกัการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
  คําถามที่ใชเพือ่คนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดวย Who, What, Why, Where, When และ How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ คือ 7O’s ซ่ึง
ประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ Operations 
ดังตารางที่1 ที่แสดงการใชคาํถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกับผูบริโภค ดังนี ้

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย   (Who is in the target market?) เปนการอธิบายถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร  จิตวิทยา  และ พฤติกรรม 

2.  ผูบริโภคซื้ออะไร  (What does the consumer buy?)  เปนการอธิบายถึงสิ่งที่
ผูบริโภคตองการซื้อ  (Objects) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ ก็คือ ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ  (Why does the consumer buy?) เปนการอธิบายถึง 
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives)   ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการดานรางกายและ
ดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวยปจจัยดานจิตวิทยา
ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวฒันธรรม และ ปจจัยเฉพาะบคุคล 

4.  ใครมีสวนรวมกับในการตัดสินใจซื้อ  (Who participates in the buying?)  เปน
การอธิบายถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations)  ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซือ้ ประกอบดวย  
ผูริเร่ิม  ผูมีอิทธิพล  ผูตัดสินใจซื้อ  ผูซ้ือ และ ผูใช 
 5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy?)  เปนการอธิบายถึงโอกาส
ในการซื้อ  (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวันใดของเดือน 
ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน  (Where does the consumer buy?)  เปนการอธิบายถึง
ชองทางหรือแหลง(Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา บางลําพู พาหุรัด จตุจกัร 
สยามสแควร ฯลฯ 
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7.  ผูบริโภคซ้ืออยางไร   (How does the consumer buy?)  เปนการอธิบายถึง
ขั้นตอน (Operations) ในการตัดสินใจซื้อ  ประกอบดวยการรับรูปญหาหรือความตองการ  การ
คนหาขอมูล  การประเมินผลพฤติกรรม  การตัดสินใจซือ้  ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
 
ทบทวนวรรณกรรม 
 

บุญชู ทองเจริญพูลพร และ คณะ (2537)8 ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซื้อน้ําผลไม
พรอมดื่มของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา ในระดับ
ความสําคัญของปจจัยทางดานสวนประสมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับผลิตภัณฑและ
ชองทางการจัดจําหนายที่สะดวกในการซื้อมากกวาปจจัยทางดานราคาและการสงเสริมการตลาด 
ในดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญดานรสชาติ ชนิดของน้ําผลไม และ สวนผสมของน้ํา
ผลไมเปนสําคัญ  ดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญโดยเห็นวาไมควรตั้งราคาใหแตกตางกันมาก
เกินไป เนื่องจากราคาในทองตลาดมีการเกาะกลุมกันพอสมควร  ดานชองทางการจําหนาย เห็นวา
ควรจัดใหสินคามีจําหนายครบครัน และใกลผูบริโภคมากที่สุด เนื่องจากผูบริโภคใหความสําคัญกับ
ความสะดวกในการหาซื้อมาก ดานการสงเสริมการตลาด การโฆษณาควรใชส่ือทีวี เปนหลัก โดย
มุงเนนความสดชื่นที่จะไดจากน้ําผลไมพรอมดื่ม   

จรัล ปตวิวัฒนานนท และคณะ (2540)9  ศึกษาปจจัยทางสวนผสมทางการตลาด 
และ ปจจัยสวนบุคคลตอพฤติกรรมการซื้อน้ําผลไม พรอมดื่มผสม วิตามิน A-C-E  โดยใชขอมูล
จากการสอบถามผูบริโภคน้ําผลไมพรอมดื่มในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา สวน
ประสมทางการตลาดทั้ง 4 อยาง คือ ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  ชองทางการจัดจําหนาย 
(Place)  และการสงเสริมการตลาด ( Promotion ) ตางมีผลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดย
ผูบริโภคจะใหความสนใจเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ คือ เร่ืองรสชาติมากที่สุด รองลงมาคือ ความ
สะดวกในการซื้อ ราคา และการโฆษณา ตามลําดับ ในแงของปจจัยดานบุคคลนั้น เพศหญิงจะมี
แนวโนมในการบริโภคน้ําผลไมพรอมดื่มผสมวิตามินซีมากกวาเพศชาย กลุมที่มีแนวโนมที่จะ
บริโภคมากที่สุด จะมีอายุระหวาง 20 – 29 ป ทํางานในภาคเอกชน มีรายไดประมาณ 10,000 – 
20,000 บาท ตอเดือน และมีการศึกษาขั้นสูงสุดคือปริญญาตรี 
                                                 

8  บุญชู ทองเจริญพูลพร และคณะ, พฤติกรรมการเลือกซื้อน้ําผลไมพรอมดื่มของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล , วิทยานิพนธบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 2537 

9  จรัล ปตวิวัฒนานนท และคณะ, ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกซื้อนํ้าผลไมพรอมดื่มผสมวิตามิน A – C – E 
วิทยานิพนธบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 2540 
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  เกษกนก จันทรสกาวรัตน และคณะ (2543)10  ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการ
บริโภคน้ําผลไมพรอมดื่มของคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคจะ
นิยมดื่มน้ําผลไมแบบคั้นสด ๆ แบบพรอมดื่ม หรือ ทั้ง 2 แบบ โดยมีเหตุผลที่ใหความสําคัญในดาน
สุขภาพมากที่สุด โดยพฤติกรรมการบริโภคน้ําผลไม จะนิยมบริโภคน้ําสมมากเปนอันดับหนึ่ง สวน
ภาชนะที่ใชบรรจุนิยมเปนกลองกระดาษ และผูบริโภคไมเห็นดวยกับการนําภาชนะที่ใชบรรจุมาใช
ใหม ทั้งนี้ผูบริโภคมีการดื่มน้ําผลไม โดยเฉลี่ย 780 CC ใน 1 สัปดาห จากการดื่ม 3 – 4 ครั้ง  ปจจัย
ดานการตลาด ที่มีอิทธิพลตอการบริโภคน้ําผลไมพรอมดื่ม  ดานผลิตภัณฑ น้ําผลไมที่ผูบริโภคนิยม
ดื่ม คือ มีการใสน้ําตาล และเนื้อผลไม แตไมนิยมใหใสสารปรุงแตง เชน สีหรือกล่ิน รวมทั้งสารกัน
บูด และจะนิยมน้ําผลไมที่มีความเขมขนสูง ดานราคา ผูบริโภคเห็นวาน้ําผลไมพรอมดื่มใน
ทองตลาดยังมีราคาแพง ดานชองทางการจําหนาย สถานที่ที่ผูบริโภคนิยมซื้อน้ําผลไมมากที่สุดคือ 
หางสรรพสินคา รานคาใกลที่ทํางาน และ รานคาใกลบาน ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคเห็น
วา การลดราคาสินคาสามารถดึงดูดใจผูบริโภคมากกวาวิธีการอื่น ๆ ส่ือโฆษณาที่ผูบริโภคพบเห็น
บอยที่สุด คือ ส่ือโฆษณาโทรทัศน หนังสือพิมพ และ นิตยสาร/วารสาร ตามลําดับ 
  กุมุทินี พัววิบูลยกิจ (2546)11 ศึกษาพฤติกรรมการซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100 
เปอรเซ็นตบรรจุกลองของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคให
ความสําคัญดานผลิตภัณฑมากที่สุด รองลงมาคือ ราคา ชองทางการจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด โดยดานผลิตภัณฑผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณภาพของผลิตภัณฑเปนอันดับแรก ดาน
ราคา ผูบริโภคใหความสําคัญกับความเหมาะสมระหวางราคาและคุณภาพเปนอันดับแรก ดาน
ชองทางการจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญกับสถานที่จําหนายที่มีสินคาครบครันเปนอันดับแรก 
และทางดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคใหความสําคัญกับการแนะนําสินคาผานสื่อโฆษณาตาง 
ๆ เปนอันดับแรก 
 

 

                                                 
10 เกษกนก จันทรสกาวรัตน และคณะ, การศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคน้ําผลไมพรอมดื่ม

ของคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร , วิทยานิพนธบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 2543 
11 กุมุทินี พัววิบูลยกิจ ,พฤติกรรมการซื้อนํ้าผลไมพรอมดื่ม 100 เปอรเซ็นตบรรจุกลอง ของผูบริโภคใน

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม , การคนควาแบบอิสระบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม 2546  
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