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การคนควาแบบอิสระน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ของผูคาปลีกในการซ้ือน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟจากตัวแทนจําหนายของบริษัท เนสทเล (ไทย) 
จํากัด ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  โดยเก็บรวบรวมขอมูลจากผูคาปลีกจํานวน 175 ราย  การ
วิเคราะหขอมูลใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก  ความถ่ี   รอยละ  และคาเฉล่ีย 

ผลการศึกษา พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนหญิง มีอายุ 20-30 ป มี
ตําแหนงเปนเจาของกิจการ มีรายไดเฉล่ียตอเดือนโดยประมาณจากธุรกิจคาปลีกคือ ไมเกิน 
10,000 บาท มีระยะเวลาเปดดําเนินการคาของกิจการ 1-2 ป บริเวณท่ีต้ังของกิจการสวนใหญ คือ
แหลงชุมชน โดยประเภทสินคาท่ีผูคาปลีกจําหนายมากกวาสินคาชนิดอ่ืน คือ น้ําดื่ม  
 ผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยพฤติกรรมการซ้ือสินคาธุรกิจท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจของผูคาปลีกในการซ้ือน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟ จากตัวแทนจําหนายของบริษัท 
เนสทเล (ไทย) จํากัด  พบวาโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับนอย ในปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ 
กระแสความนิยมในการดูแลสุขภาพของผูบริโภค    

สวนผลการศึกษาเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจของผูคาปลีกในการซ้ือน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟของผูคาปลีก จากตัวแทนจําหนาย
ของบริษัท เนสทเล (ไทย) จํากัด  สรุปไดดังนี้ 
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ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูใน
ระดับมาก  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ น้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟมีความ
หลากหลายของปริมาณบรรจุใหเลือกซ้ือ เชน 0.6, 0.75,1.5 และ 6 ลิตร รองลงมา คือ น้ําดื่มตรา
เนสทเลเพียวไลฟมีความสะอาด ไรสีไรกล่ิน ไมมีส่ิงเจือปน และนํ้าดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟ
จําหนายไดงาย 

ปจจัยดานราคา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ
นอย  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ ราคาน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟ  รองลงมา 
คือ มีการใหราคาพิเศษตามเง่ือนไขปริมาณการส่ังซ้ือท่ีกําหนด และมีสวนลดในกรณีซ้ือเงินสด 

ปจจัยดานการจัดจําหนาย ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ีอยูใน
ระดับนอย โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ มีบริการสงใหถึงราน รองลงมาคือ 
สามารถโทรส่ังน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟไดตลอดเวลาเปดทําการ (8.30-17.30 น.)  และสามารถ
ติดตอกับตัวแทนจําหนายและพนักงานขายนํ้าดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟไดงายและสะดวก 
 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมี
คาเฉล่ียอยูในระดับนอย  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ การโฆษณาน้ําดื่มตรา
เนสทเลเพียวไลฟ   รองลงมาคือ การสงเสริมการขาย เชน ของแถม คะแนนแลกของรางวัลหรือชิง
โชค และมีอุปกรณตกแตงรานคา เชน รม ผาปูโตะ สต๊ิกเกอร 

ปจจัยดานบุคคล  ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับ
มาก  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ พนักงานขายนํ้าดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟมี
อัธยาศัยดี รองลงมา คือ พนักงานขายนํ้าดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟมีความเสมอภาคในการ
ใหบริการแกลูกคา และพนักงานขายนํ้าดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟเอาใจใส และมีความสม่ําเสมอใน
การเยี่ยมเยียนรานคา  

ปจจัยดานดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  ผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญโดยรวมมีคาเฉล่ียอยูในระดับนอย  โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ  
ตรายี่หอเนสทเลเพียวไลฟมีช่ือเสียงและนาเช่ือถือ  รองลงมา คือ ภาพลักษณของบริษัทผูผลิตและ
จําหนายน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟ และการตกแตงรถบรรทุกสําหรับจัดสงน้ําดื่มตราเนสทเล
เพียวไลฟนาสนใจและจดจําไดงาย 

ปจจัยดานกระบวนการ ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ โดยรวมมีคาเฉล่ียอยูใน
ระดับนอย โดยปจจัยยอยท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด 3 ลําดับแรก คือ มีกระบวนการจัดสงน้ําดื่มตราเนสทเล
เพียวไลฟท่ีรวดเร็ว รองลงมาคือ การจัดสงน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟท่ีถูกตอง และกระบวนการ
ส่ังซ้ือไมยุงยาก 
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สําหรับปญหาของผูคาปลีกในการซ้ือน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟจากตัวแทน
จําหนายของบริษัท เนสทเล (ไทย) จํากัด  พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญพบปญหาในปจจัย
สวนประสมการตลาดบริการมีคาเฉล่ียอยูในระดับนอย ดังนี้   ดานผลิตภัณฑ ไดแก รูปราง
ลักษณะขวดมีเฉพาะแบบพลาสติกใส  ดานราคา ไดแก มีกําไรตอหนวยตํ่า  ดานการจัดจําหนาย 
ไดแก ไมมีการดูแลน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟคงคลังในรานของลูกคาใหมีความเหมาะสมกับ
ฤดูกาลขาย  ดานการสงเสริมการตลาดไดแก อุปกรณตกแตงรานคา  เชน รม ผาปู โตะ สต๊ิกเกอร  
ไมเพียงพอกับความตองการ  ดานบุคคล ไดแก พนักงานขายนํ้าดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟไมเอาใจ
ใสและขาดความสมํ่าเสมอในการเย่ียมเยียนรานคา   ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ ไดแก การตกแตงรถบรรทุกสําหรับจัดสงน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟไมนาสนใจ  ดาน
กระบวนการ ไดแก ไมสามารถตรวจสอบยอดส่ังซ้ือน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟของลูกคา
ยอนหลังไดทันที 
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ABSTRACT 
 
 This independent study aimed to study factors affecting buying decision of retailers to 
buy Nestle Pure Life drinking water from distributors of Nestle (Thai) Company Limited in 
Amphoe Mueang Chiang Mai. Data collection was complied from 175 retailers, then the given 
data was analyzed by the descriptive statistics composing of frequency, percentage, and mean. 
 According to the studying results, most respondents were female in the ages between 
20 – 30 years old in the position of business owner with 10,000 baht or lower as the average 
income earned from their retailed business. Their retailed business which mostly focused on 
selling drinking water had been operated mostly in the community area for 1 – 2 years.
 Based upon the study on factors of retailer buying behaviors affecting the buying 
decision of those retailers to buy Nestle Pure Life water from distributors of Nestle (Thai) 
Company Limited, the findings suggested that all factors could influence the respondents at low 
level. The most influencing sub-factor was about the popular trend convincing consumers to 
take care of their health. 
 Findings of the study on factors affecting buying decision of those determined 
retailers to buy specified product from distributors of Nestle (Thai) Company Limited were 
shown hereafter. 
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 In terms of product, the important level was averagely paid at high and the first three 
sub-factors they paid high importance on were the variety of net weight such as 0.6, 0.75, 1.5 
and 6 liters, the hygiene includes colorlessness, no smell, and pureness, and the ease to 
distribute product, in orderly. 
 In terms of price, the important level was averagely paid at low and the first three 
sub-factors they paid high importance on were the determined price, the offer of special price 
rate according to buying conditions, and the discount for cash payment, in orderly. 
 In terms of place, the important level was averagely paid at low and the first three 
sub-factors they paid high importance on were the home delivery service, the product order 
which could be made through telephone at anytime within its working hours (8.30 – 17.30 hrs.), 
and the ease and convenience in contacting distributors or the sale persons, in orderly. 
 In terms of promotion, the important level was averagely paid at low and the first 
three sub-factors they paid high importance on were the advertisement of the product, the offer 
of privilege for customers includes premium, collecting points, or prize reward, and the offer of 
shop decoration equipments (such as umbrella, tablecloth, sticker), in orderly. 
 In terms of people, the important level was averagely paid at high and the first three 
sub-factors they paid high importance on were the good human-relation of sale persons, the 
service equality, and the great attention and regular shop visit that sale persons did to customers, 
in orderly. 
 In terms of physical evidence and presentation, the important level was averagely 
paid at low and the first three sub-factors they paid high importance on were the fame and 
reliability of its brand, the image of company, and the interesting and recognizable truck 
decoration, in orderly. 
 In terms of process, the important level was averagely paid at low and the first three 
sub-factors they paid high importance on were the rapid product delivered process, the accuracy 
of product delivery, and the ease of product ordering process, in orderly. 
 Problems that those determined retailers found when they bought the product from the 
distributors were mentioned at low level to all service marketing mix factors. In terms of 
product, the problem was found through the transparent plastic package available only. In terms 
of price, the problem was found through the low profit that retailers got per unit. In terms of 
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place, the problem was found through the lack of good stock management in relation to the 
different seasons. In terms of promotion, the problem was found through the insufficiency of 
umbrella, table cloth, and sticker. In terms of people, the problem was found through the lack of 
attention and continuity in doing shop visit. In terms of physical evidence and presentation, the 
problem was found through the uninteresting truck decoration. In terms of process, the problem 
was found through the limitation of checking the previous orders done in sudden.  


