
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
 ในการศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเครื่องดื่มเกลือแรของผูบริโภคในอําเภอเมือง
เชียงใหม มีแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2546: 193) เปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค 
เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค คําตอบที่ได
นั้นชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาด (Marketing strategies) ซ่ึงจะสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่จะชวยในการวิเคราะหพฤติกรรม

ผูบริโภค คือ 6WS 1H เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ (ตารางที่ 1) มีดังตอไปนี้ 
  1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพื่อ
ตองการทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา
หรือจิตวิเคราะห และพฤติกรรมศาสตร เชน การแบงตามเพศ อายุ การศึกษา รายได   เปนตน 
  2.   ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อตองการ
ทราบถึงสิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อและตองการไดจากผลิตภัณฑ (Object) ซ่ึงไดแก ตองการ
คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) เชน การบรรจุหีบหอ รูปแบบ 
คุณภาพ เปนตน และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive differentiation)   
  3.   ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อ
ตองการทราบถึงวัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) เหตุผลหรือปจจัยตางๆ ในการซื้อ ผูบริโภค
ซ้ือผลิตภัณฑเพื่อสนองความตองการ ทั้งทางดานรางกายและจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ ปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม ตัวอยางเชน เพื่อตองการดับกระหาย เพื่อเพิ่มความสดชื่น เพื่อทดแทนน้ําและเกลือแรใน
รางกายที่สูญเสียไป เปนตน 
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4.   ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in buying?) เปน
คําถามเพื่อตองการทราบถึงผูที่มีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Organization) ซ่ึง
อาจเปนบุคคล หนวยงาน หรือสถาบันตางๆ เปนตน 
  5.   ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อ
ตองการทราบถึงโอกาสในการซื้อ (Occasions) ของผูบริโภค เชน ซ้ือเวลาเชา กลางวัน เย็น ซ้ือใน
วันหยุด ซ้ือในวันธรรมดา โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ เปนตน 
  6.   ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อ
ตองการทราบถึงสถานที่ ชองทาง (Channels) หรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปซื้อ เชน ซุปเปอร
มารเก็ต หางสรรพสินคา รานสะดวกซื้อ รานขายของชํา เปนตน 
  7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อ
ตองการทราบถึงขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation) หรือกระบวนการซื้อ (Buying Process) 
ประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
ความรูสึกภายหลังการซื้อ  
 

  ตาราง 1  คําถาม 7 คําถาม (6WS และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤตกิรรม
ผูบริโภค (7OS) 

คําถาม (6WS และ 
1H) 

คําตอบที่ตองการทราบ (7OS) กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 

1. ใครอยูในตลาดเปา 
หมาย (Who is in 

the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants) ทางดาน 
1)   ประชากรศาสตร 
2)   ภูมิศาสตร 
3)   จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
4)   พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด (4PS) ประกอบ 
ดวยกลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริมการ ตลาดที่
เหมาะสมและสามารถตอบ สนองความ
พึงพอใจของกลุม เปาหมายได 

 

 

 

 



 6 

ตารางที่ 1 (ตอ) 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7OS) กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร 
(What does the 

consumer buy?) 

ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
(Objects) ส่ิงที่ผูบริโภค
ตองการจากผลิตภัณฑก็คือ
ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ 
และความแตกตางที่เหนือกวาคู
แขงขัน  

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ประกอบดวย 
ผลิตภัณฑหลัก รูปลักษณผลิตภัณฑ 
ไดแก การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 
รูปแบบ บริการ คุณภาพ เปนตน
ผลิตภัณฑควบ ผลิตภัณฑทีค่าดหวัง 
และศกัยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง
ทางการแขงขนั  ประกอบดวยความ
แตกตางดานผลิตภัณฑ บริการ 
พนักงาน และภาพลักษณ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does the 

consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(Objectives) ผูบริโภคซื้อ
สินคาเพื่อสนองความตองการ
ของเขาดานรางกายและดาน
จิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัย
ที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือ คือ ปจจัยภายในหรือปจจัย
ทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม
และวัฒนธรรม และปจจยั
เฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธดาน
ผลิตภัณฑ กลยุทธการสงเสริมการ 
ตลาด ประกอบดวย กลยุทธการ
โฆษณา การขายโดยใชพนกังานขาย 
การสงเสริมการขาย การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ กลยุทธดานราคา 
และกลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย  

4. ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ (Who 
participates in 
buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organization) ที่มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซือ้ ประกอบดวย 
ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ
ซ้ือ ผูซ้ือผูใช 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ
โฆษณา และกลยุทธการสงเสริม
การตลาด โดยใชกลุมอิทธิพล 
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ตารางที่ 1 (ตอ) 

คําถาม (6WS และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7OS) กลยุทธการตลาดที่เกีย่วของ 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the 

consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
เชน ชวงเดือนใดของป หรือ
ชวงฤดูกาลใดของปชวงวันใด
ของเดือน ชวงเวลาใดของวัน
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน
สําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด เชน ทําการ
สงเสริมการตลาด เมื่อใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ  

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(When does the 

consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอร    
มารเก็ต รานขายของชํา ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปา 
หมายโดยพิจารณาวาจะผานคน
กลางอยางไร 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร 
(How does the 

consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operations) ประกอบดวย  
การรับรูปญหา การคนหาขอมูล 
การประเมินผลทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมภาย 
หลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด ประกอบดวย 
การโฆษณา การขายโดยใชพนัก 
งานขาย การสงเสริมการขาย การ
ใหขาว และการประชาสัมพันธ 
การตลาดทางตรง เชน พนักงาน
ขายจะกําหนดวัตถุประสงคในการ
ขายใหสอดคลองกับวัตถุประสงค
ในการตัดสนิใจซื้อ 

ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2546: 194    

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค มีจุดประสงคเพื่อใหทราบถึงความตองการที่แทจริงใน
การตัดสินใจซื้อ และใชสินคาหรือบริการของผูบริโภค เพื่อนํามาใชในการวางแผนกลยุทธทาง
การตลาดใหตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค โดยการผลิตสินคาที่มีคุณสมบัติสอดคลองกับ
พฤติกรรมผูบริโภค เปนการสรางแรงจูงใจใหกับผูบริโภค ดังนั้นจึงตองมีการวิเคราะหปจจัยสวน
ประสมการตลาด ซ่ึงเปนเครื่องมือพื้นฐานทางการตลาดที่สําคัญ ที่นักการตลาดนํามาประยุกตใช
รวมกัน เพื่อใหสามารถตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย 
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ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing mix)  

  สวนประสมการตลาด (Marketing mix หรือ 4Ps) ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 
(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงสวน
ประสมการตลาดนี้ตองคํานึงถึงความจําเปนและความตองการของตลาด เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค
ทางการตลาดขององคกรและเพื่อเปนการตอบสนองหรือสรางความพึงพอใจใหกับผูบริโภค (อดุลย    
จาตุรงคกุล, 2541: 83) 

 1.  ผลิตภัณฑ (Product) คือ ส่ิงที่ถูกนําเสนอสูตลาด และสรางคุณคาใหเกิดขึ้น อาจเปน
ในรูปของสินคาที่มีตัวตน บริการ หรือความคิด ที่สามารถตอบสนองความตองการ ซ่ึงอาจอยูในรูป
ผลิตภัณฑเบ็ดเสร็จ (Total product) คือ สินคาที่บวกความพึงพอใจและผลประโยชนที่ผูบริโภค
ไดรับจากการซื้อสินคานั้น โดยหมายถึง คุณภาพสินคา ประสิทธิภาพ ขนาด รูปทรง การใหบริการ
หลังการขาย บรรจุภัณฑภายนอกของสินคา และเครื่องหมายการคา 

 2.  ราคา (Price) คือ ตนทุนของสินคาที่ลูกคาตองจายแลกเปลี่ยนกับสินคาหรือบริการนั้นๆ 
การกําหนดราคาสินคาเกิดจากการตั้งเปาหมายทางการคาวาตองการกําไร ตองการขยายสวนแบง
ทางการตลาด ตองการแขงขันกับคูแขงขัน หรือเปาหมายอื่นๆ การตั้งราคาตองไดรับการยอมรับจาก
ตลาดเปาหมาย และแขงขันกับคูแขงขันได เชน การลดราคา หรือการตั้งราคาสูงเพื่อแสดงภาพพจน
สินคา 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place or Distribution) คือ การทําใหสินคาออกไปสูตลาด 
หรือถึงมือผูบริโภคตามที่ผูบริโภคตองการ การจัดจําหนายมีกิจกรรมที่เกี่ยวของ 2 สวน คือ ชอง
ทางการจัดจําหนาย (Channel) โดยเนนวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรง หรือการขายผาน
คนกลาง  เชน  พอค าสง  (Middleman)  พอค าปลีก  (Retailer)  ตัวแทนคนกลาง  (Agent 

middleman) อีกกิจกรรมหนึ่งคือ การกระจายตัวสินคา (Physical distribution) และการเก็บ
สินคา (Storage) การขนสง (Transportation) และการเลือกใชส่ือการขนสงที่เหมาะสม โดยเปน
ส่ือที่ดีที่สุด คาใชจายต่ําที่สุดและสงถึงลูกคาตามกําหนดเวลา 

 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ กิจกรรมสนับสนุนใหกระบวนการสื่อสาร
ทางการตลาด ใหแนใจวาตลาด และผูบริโภคเขาใจและใหคุณคาในสิ่งทีผูขายเสนอ การสงเสริม
การตลาดอาจทําได 4 แบบดวยกัน คือ  
  4.1 การขายโดยใชพนักงาน (Personal selling) เปนการติดตอส่ือสารทางตรง
แบบเผชิญหนาระหวางผูขายและลูกคาที่มีอํานาจซื้อ ซ่ึงเปนการสงเสริมการตลาดที่ดีที่สุด แตมี
คาใชจายสูงที่สุด 
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  4.2 การโฆษณา (Advertising) เปนการใชส่ือโฆษณาประเภทตางๆ เชน วิทยุ
หนังสือพิมพ โทรทัศน ปายโฆษณา การโฆษณาในโรงภาพยนตร ใหเขาถึงผูบริโภคกลุมใหญ 
เหมาะกับสินคาที่ตองการตลาดกวาง 
  4.3 การสงเสริมการขาย (Sales promotion) เปนกิจกรรมที่ตองการกระตุน
ผูบริโภคใหเกิดความตองการในตัวสินคา อาจอยูในรูปการแสดงสินคา การแจกของตัวอยาง การชิง
โชค เปนตน 
  4.4 การเผยแพรใหขาวสารหรือประชาสัมพันธ (Publicity and public relation) 
เปนกิจกรรมที่เนนวัตถุประสงคการใหบริการแกสังคม เพื่อเสริมภาพพจน หรือชดเชย ปรับเปลี่ยน
ความรูสึกของผูบริโภคตอกิจกรรมหรือผลิตภัณฑ 
 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 ผลิตภัณฑเครื่องดื่มเกลือแร เปนผลิตภัณฑที่มีในตลาดของประเทศไทยมานานหลายสิบป 
แตในดานการทําวิจัยการตลาดนั้นยังมีผูทําวิจัยไมมากนัก ดังนั้น จึงตองการศึกษาพฤติกรรมการซื้อ
ผลิตภัณฑเครื่องดื่มเกลือแร และไดคนควาวรรณกรรมที่มีเนื้อหาเกี่ยวของและใกลเคียง พอสรุปได
ดังนี้ 

เยาวลักษณ  ไทยานันท (2549) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อน้ําผักและผลไมสดปน
พรอมดื่มในหางสรรพสินคาของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษา พบวา ดาน
พฤติกรรมการซื้อ ผูบริโภคสวนใหญนิยมเลือกซื้อจากรานคาที่อยูในหางสรรพสินคามากที่สุด โดย
มีปจจัยในการเลือกซื้อ เพราะมีความสดของผักและผลไม มีความสะอาดและปลอดภัย และมี
รสชาติถูกปาก ซ่ึงสวนใหญเลือกสวนผสมที่นิยมมากที่สุด คือ สม แตงโม และแครอท และเหตุผล
ในการเลือกซื้อ เพราะดื่มแลวมีผลดีตอสุขภาพ มีอิทธิพลจูงใจในการเลือกซื้อและตัดสินใจซื้อดวย
ตนเอง วันที่เลือกซื้อจะไมแนนอนแลวแตความสะดวก อยูในชวงวันจันทร-ศุกร สวนดานสื่อ
โฆษณาที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อมากที่สุด คือ เอกสารความรูดานสุขภาพ และระดับราคาที่พึง
พอใจ 20-25 บาท รานจําหนายที่มีอยูในหางสรรพสินคาปจจุบันมีเพียงพอ และควรเพิ่มเติมจาก
แหลงเดิม คือ สถานศึกษา มากที่สุด สวนปจจัยสวนประสมตลาด สรุปไดวา ทุกปจจัยมีผลในระดับ
มาก สําหรับปจจัยดานผลิตภัณฑ คือ สินคามีความสด สะอาด และถูกอนามัย ปจจัยดานราคา ราคา
มีความเหมาะสมกับคุณภาพของสินคา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย คือ รานคาตั้งอยูในที่มี
ความสะดวกซื้อ และมีความสะอาด สวยงาม และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด คือ มีการบริการ
ขอมูลขาวสารดานสุขภาพจากน้ําผักและผลไมอยางสม่ําเสมอ 
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ศุภฤกษ ธนะสาร (2547) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อชาเขียวพรอมดื่มของผูบริโภค
ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ดานพฤติกรรมการบริโภค ผูบริโภคสวนใหญรูจักและ
บริโภคชาเขียวพรอมดื่มบอยที่สุดของยี่หอยูนิฟ รองลงมาไดแก ยี่หอโออิชิ โดยบรรจุภัณฑที่นิยม
มากที่สุด คือ ขวดพลาสติก การเลือกยี่หอที่ดื่มไมแนนอนเสมอไป รสชาติที่นิยมเลือกคือ ชาเขียวรส
ดั้งเดิม สวนใหญซ้ือชาเขียวสัปดาหละ 2 คร้ัง คร้ังละ 1 หนวย มีคาใชจายตอคร้ังโดยเฉลี่ยอยูที่ 16-
50 บาท ในรานสะดวกซื้อ เชน เซเวน อีเลฟเวน มีการเปลี่ยนสถานที่ซ้ือบางเปนบางครั้ง นิยมดื่ม
เปนประจําในชวงเวลาพักมากที่สุด และรูจักชาเขียวพรอมดื่มทางดานสื่อโทรทัศนมากที่สุด สวน
ดานปจจัยสวนประสมการตลาด พบวา ปจจัยยอยที่มีความสําคัญระดับมากของดานผลิตภณัฑ คอื มี
เครื่องหมายรับรองคุณภาพ และมีรสชาติถูกปาก ดานราคาที่มีความสําคัญระดับมาก คือ ราคา
เหมาะสมกับคุณภาพ และราคาเหมาะสมกับปริมาณ ดานชองทางการจัดจําหนายที่มีความสําคัญ
ระดับมาก คือ มีความสะดวกในการเลือกซื้อและความสะอาดของสถานที่จําหนาย ดานสงเสริม
การตลาดที่มีความสําคัญระดับปานกลาง คือ ปายชื่อผลิตภัณฑ การโฆษณา และรายการสมนาคุณ 
สวนดานปญหาที่พบจากการเลือกซื้อชาเขียวพรอมดื่มคือ ปญหาราคาที่ยังคงสูงอยู 
 กรรณิการ กิจติตุลากานนท (2541) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมการซื้อน้ําแรบรรจุภาชนะ
สําหรับดื่มของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ดานพฤติกรรม เหตุผลที่ผูบริโภค
เลือกน้ําแรบรรจุภาชนะสามอันดับแรกคือ สะอาดปลอดภัย ดับกระหาย และตองการแรธาตุเสริม 
ผูบริโภคสวนใหญบริโภคน้ําแรบรรจุภาชนะสําหรับดื่มชนิดไมอัดกาซ (ไมมีฟอง) และผลิตใน
ประเทศ ขนาดของน้ําแรภาชนะสําหรับดื่มที่เปนที่นิยมมากที่สุด คือ ขนาด 500 มิลลิลิตร สวนดาน
ปจจัยสวนประสมการตลาด โดยดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับตรารับรองคุณภาพ 
คุณภาพและความสะอาดของผลิตภัณฑ การมีตรายี่หอสงผลใหผูบริโภครูจักยอมรับกันทั่วไป ดาน
ราคา พบวา ราคาเหมาะสมกับสินคา ซ่ึงราคาเหมาะสมกับคุณภาพนั้นสําคัญกวาการที่สินคามีราคา
ถูก ดานสถานที่จัดจําหนาย พบวา สถานที่จัดจําหนายที่สะดวก จอดรถไดงาย และมีสินคาอื่นให
ผูบริโภคเลือกซื้อได เปนเหตุผลสําคัญที่จูงใจใหผูบริโภคมาซื้อสินคาที่แหลงนั้นๆ และดานการ
สงเสริมการขาย พบวา โฆษณาที่นาสนใจมีบทบาทสําคัญมากที่สุด โดยโทรทัศนเปนสื่อที่สามารถ
แพรขอมูลขาวสารไดดีที่สุด 

อนุรักษ แชมปรีชา (2531) ไดทําการศึกษาทัศนคติของผูบริโภคที่มีตอเครื่องดื่มเกลือแรใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา ความเห็นสวนใหญในเรื่องประโยชนของเครื่องดื่มเกลือ
แร คือ การทดแทนเกลือแรที่สูญเสียไป เนื่องจากออกกําลังกาย เลนกีฬาหรือทํางาน สวนผูบริโภค
ดื่มเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง เหตุผลในการดื่มครั้งแรก คือ อยากทดลองดื่ม โดยคาดหวัง
คุณประโยชนในดานการชวยบรรเทาอาการออนเพลีย และนิยมดื่มยี่หอสปอนเซอรมากที่สุด ปจจัย
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ที่ใชกําหนดในการเลือกซื้อ ซ่ึงคํานึงถึงการซื้อไดงาย และมักจะหาซื้อตามรานขายของชําทั่วไป 
โดยจะดื่มเมื่อรูสึกออนเพลีย และมีความถี่ในการดื่มมากกวา 1 เดือน/คร้ัง ในดานภาชนะบรรจุ  
นิยมเครื่องดื่มที่บรรจุในขวดแกวขนาด 250 ซีซี สวนดานรสชาติ ผูบริโภคชอบรสหวานอมเปรี้ยว
และไมใสคารบอเนตที่ทําใหเกิดรสซา ดานประโยชนและโทษของเครื่องดื่มเกลือแร ผูบริโภคสวน
ใหญคิดวาไมมีโทษตอรางกาย  สวนผูที่เคยดื่มแตเลิกดื่มแลว ซ่ึงเปนผูหญิงมากกวาผูชาย ใหเหตุผล
ในการดื่มครั้งแรกวาอยากทดลองและเมื่อไดดื่มไประยะหนึ่ง ก็เลิกดื่มโดยใหเหตุผลวา ไมมี
ประโยชนตอรางกาย และผูที่ไมเคยดื่มเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีเหตุผลที่ไมดื่มเพราะคิดวา
เครื่องดื่มเกลือแรไมมีประโยชนตอรางกาย  
 


