
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 
 

  ในการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการเคร่ืองจําหนายน้ําดื่มแบบหยอดเหรียญ ของ
ผูบริโภคในอําเภอสันกําแพง จังหวัดเชียงใหมนี้ ประกอบดวยแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่
เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี  
 
 2.1.1 ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบริโภค (Customer Behavior) 
 
  ผูบริโภค (Consumer) หรือ ผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate Consumer) หมายถึง 
กลุมบุคคลหรือครัวเรือน ซ่ึงซ้ือหรือตองการสินคาหรือบริการเพื่อการบริโภคสวนตัว (ศิริวรรณ 
เสรีรัตนและคณะ, 2550: 230) 
  พฤติกรรมผูบริโภค(Customer Behavior) หมายถึงพฤติกรรมการตัดสินใจและ
การกระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและใชบริการสินคา เพื่อตอบสนองความตองการและ
ความพึงพอใจของเขา (Solomon.2002:528อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ, 2550: 231) 
 
  คําถามท่ีใชในการคนหาพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ1H ซ่ึงประกอบดวย 
ใครอยูในตลาดเปาหมาย?(Who is in the market?) ผูบริโภคซ้ืออะไร? (What does the market buy?) 
ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ? (Why does the market buy?)ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ? (Who is 
involved in buying?) ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด? (When does the market buy?)ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน? 
(Where does the market buy?) ผูบริโภคซ้ืออยางไร? (How does the market buy?) เพื่อคนหา
คําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึงประกอบไปดวย มีใครบางท่ีอยูในตลาดเปาหมาย (Occupant) ส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการซื้อ (Object) วัตถุประสงคในการซ้ือ (Objective) บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organization) โอกาสในการซ้ือ (Occasion) ชองทางหรือสถานท่ี ท่ีทําการซ้ือ (Outlet) ข้ันตอนใน
การตัดสินใจซ้ือ (Operation)  
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คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ(7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย?  
(Who is in the target market?) 

มีใครบางที่อยูในตลาดเปาหมาย 
(Occupant)เพ่ือทราบถึง
สวนประกอบและรายละเอียด
กลุมเปาหมายทางดาน 
 
(1)ประชากรศาสตร(2)ภูมิศาสตร 
(3)จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห 
(4)พฤติกรรมศาสตร 
 

กลยุทธการตลาด (4Ps) 
ประกอบดวยกลยุทธดาน 
ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาด 
ที่เหมาะสมและการตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุมเปาหมาย 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร? 
 (What does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ(Object) 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ
ก็คือ ตองการคุณสมบัติหรือ
องคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product component) และความ
แตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน
(Competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
 (Product strategy)  
ประกอบดวย 
(1) ผลิตภัณฑหลัก 
(2)รูปลักษณผลิตภัณฑ 
(3) ผลิตภัณฑควบ  
(4)ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
(5)ศักยภาพผลิตภัณฑ ความ
แตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation) 
 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ?  
 (Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ(Objective) 
ผูบริโภคซื้อสินคาเพ่ือสนองความ
ตองการดานรางกายและจิตวิทยา 
ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อคือ 
 
(1)ปจจัยภายใน หรือปจจัยทาง
จิตวิทยา 
 
(2)ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
 
(3)ปจจัยเฉพาะบุคคล 
 

กลยุทธที่ใช คือ 
(1)กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
 (Product strategies)  
(2)กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(Promotion strategies) 
เชน การโฆษณา  
การสงเสริมการขาย การใหขาว  
(3) กลยุทธดานราคา  
(Price strategies)   
(4)กลยุทธดานชองทาง 
การจัดจําหนาย  
(Distribution channel strategies)  
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คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบท่ีตองการทราบ(7Os) กลยุทธการตลาดท่ีเก่ียวของ 
4.ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ
ซื้อ?  
(Who participates in the buying 
decision?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(Organization) ที่มีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย ผูริเริ่ม ผู
มีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อและผูใช 
 

กลยุทธที่ใชคือ การโฆษณาและการ
สงเสริมการตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 
 

5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด? 
 (When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ(Occasion) เชน
ชวงเดือนใดของป ชวงเวลาใดของ
วันโอกาสพิเศษหรือเทศกาลวัน
สําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชคือ การสงเสริม
การตลาด (Promotion strategies) 
เชน ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใด
จึงจะสอดคลองกับโอกาส 
ในการซื้อ 

6.ผูบริโภคซื้อทีไ่หน?  
(Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือสถานที่ ที่ทําการซื้อ 
(Outlet)ที่ผูบริโภคทําการซื้อเชน 
หางสรรพสินคา รานขายของชํา 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย
(Distribution channel strategies) 
การนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย
โดยพิจารณาวาจะผานคนกลาง
อยางไร 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร?  
(How does the market buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation) ประกอบดวย 
(1) การรับรูปญหา  
(2)การคนหาขอมูล  
(3)การประเมินผลทางเลือก 
(4)การตัดสินใจซื้อ 
(5)ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใช คือ  
การสงเสริมการตลาด  
(Promotion strategies) 
 เชน การโฆษณา  
การประชาสัมพันธ  
การขายโดยใชพนักงานขาย  
การสงเสริมการขาย 
และการตลาดทางตรง  

 
แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ (7Os) เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
ท่ีมา:ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ กลยุทธการตลาดและการบริหารเชิงกลยุทธโดยมุงท่ีตลาด, 2550: 
232. 
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 2.1.2 ทฤษฎีการกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix Strategy 
Determination) 
  สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง กลุมของเคร่ืองมือ
การตลาดซ่ึงธุรกิจใชรวมกัน เพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด ในตลาดเปาหมาย (Kotler, 
1997) กลยุทธทางการตลาดน้ันมีอยูมากมาย แตท่ีเปนท่ีรูจัก และเปนพื้นฐานท่ีสุดก็คือการใช 
Marketing Mix หรือ 4P’s โดย อี เจอโรม แมคคาที (E. Jerome McCarthy,1964)(อางในบุริม โอท
กานนท.2549:ออนไลน) ไดทําการจัดกลุมออกเปนองคประกอบท่ีสําคัญ 4 องคประกอบในการทํา
การตลาดคือ ดานสินคาและบริการ (Product) ดานราคา (Price) ดานการจัดจําหนาย (Place) และ
ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)  สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) แบบ 4P’s นั้น
หลักการใชคือ การวางแผนในแตละสวนใหเขากัน และเปนท่ีตองการของกลุมเปาหมายท่ีเราเลือก
เอาไวใหมากที่สุด และถูกนําไปขยายจนกลายเปนกลยุทธท่ีสรางข้ึนเพื่อทําใหผูผลิตและผูจัด
จําหนายอยูรอดเปนหลัก หลักการคิดกลยุทธนั้นมีฐานความคิดดังตอไปนี้  
 
  1. ดานสินคา (Product) หมายถึงสินคาหรือบริการท่ีจะสนองความตองการของ
ผูบริโภค ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของผูบริโภค จึงจะมี
ผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได แนวทางท่ีเหมาะสมก็ตองดูวากลุมเปาหมายตองการอะไร แลว
จึงนํามากําหนดกลยุทธ ผลิตภัณฑทางดานตางๆ คือ 
  1.1 ขนาด รูปราง ลักษณะ และคุณสมบัติ ท่ีผลิตภัณฑควรมี 
  1.2 บรรจุภัณฑ ควรเปนอยางไร 
  1.3 ลักษณะบริการที่สําคัญ 
  1.4 การรับประกันและโปรแกรมการใหบริการ 
  1.5 ลักษณะของผลิตภัณฑประกอบท่ีเกีย่วของ 
  2.ดานราคา (Price) หมายถึงส่ิงท่ีบุคคลจายสําหรับไดมาซ่ึงแสดงถึงมูลคาใน
รูปแบบของเงินตราหรือจํานวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนท่ีจําเปนตองใชเพื่อใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑ ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวา
ราคา เขาก็จะตัดสินใจซ้ือ สวนเกี่ยวของระหวางราคาและพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 
  2.1 การรับรูราคา (Awareness) วาเหมาะสมกับสินคานั้นอยางไร 
  2.2 ผูบริโภครูสึกไดถึงความแตกตางของผลิตภัณฑ 
  2.3 ปริมาณการลดราคาท่ีจําเปน เพื่อกระตุนการซ้ือ และการสงเสริมการขาย 
  2.4 มีสวนลดใหกับผูซ้ือ   
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  3. ดานการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงกิจกรรมการนํา
ผลิตภัณฑท่ีกําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย เพื่อท่ีจะสามารถสงผลิตภัณฑไปไดอยางรวดเร็วและ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมากท่ีสุด โดยเปนการพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลาง
ตางๆ อยางไร มีการเคล่ือนยายสินคาอยางไร กิจกรรมท่ีชวยในการกระจายตัวสินคา ประกอบไป
ดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนายประกอบดวยสอง 
สวน คือ 
  3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of distribution) หมายถึงชองทางท่ี
ผลิตภัณฑและ(หรือ)กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภัณฑถูกเปล่ียนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัด
จําหนาย ซ่ึงประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูซ้ือ หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
  3.2 การกระจายสินคาสูตลาด (Market logistics) หมายถึงกิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับ
การวางแผนหรือควบคุมการเคล่ือนยายตัววัตถุดิบ ปจจัยการผลิตและสินคาสําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน
ไปยังจุดสุดทายในการบริโภค เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาโดยมุงหวังผลกําไร เปน
กิจกรรมท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัวสินคาจากผูผลิตไปยังผูซ้ือ หรือใชในทางอุตสาหกรรม การ
กระจายสินคาประกอบดวย การขนสง (Transportation) การเก็บรักษาสินคา (Storage) หรือการ
คลังสินคา (Warehousing) และการบริหารสินคาคงเหลือ (Inventory management)   
 
  4. ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการทํากิจกรรมตางๆ เพื่อ
ส่ือสารใหลูกคารับทราบลักษณะสินคาเพื่อสรางทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซ้ือ (Buying 
Behavior) หรือเปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและ
พฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการขาย (Personal Selling) และการ
ติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Non Personal Selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารหลายประการ ซ่ึง
อาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือตองใชหลักการใชเคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน 
[Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ 
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได 
  สวนประสมการสงเสริมการตลาด(Promotion Mix) หรือสวนประสมในการ
ติดตอส่ือสาร (Communication Mix) อาจทําได 4 แบบดวยกันไดแก  
  4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ กลยุทธในการ
โฆษณาจะเกี่ยวของกับกลยุทธการสรางสรรคงานยุทธวิธีการโฆษณา และกลยุทธส่ือ 
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  4.2 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และการตลาดเช่ือมตรง เปนการ
ติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมายเพื่อใหเกิดการตอบสนอง โดยตรง หรือหมายถึงวิธีการตางๆ ท่ี
นักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรงกับผู ซ้ือและทําให เกิดการตอบสนองในทันที 
ประกอบดวย การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อค การขาย
ทางโทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง เชนการใชคูปอง
แลกซ้ือ 
  4.3 การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาพิเศษท่ีกระตุน
หนวยงานขาย ผูจัดจําหนาย หรือผูบริโภคคนสุดทาย โดยมีจุดมุงหมายเพื่อใหเกิดการขายใน
ทันทีทันใด เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการซื้อท่ีใชสนับสนุนการโฆษณาและการขายโดยใช
พนักงานขาย ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาคนสุดทายหรือบุคคล
อ่ืนในชองทางการจัดจําหนาย 
  4.4 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการส่ือสารระหวางบุคคล
กับบุคคลเพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ือท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการหรือเปนการเสนอ
ขายโดยหนวยงานขายเพื่อใหเกิดการขายและสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา 
  4.5 การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) การใหขาวเปน
การเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการ ท่ีไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติท่ีดีตอองคการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพันธ 
 
 2.1.3 ทฤษฎีกระบวนการตัดสินใจซ้ือ (The Decision Process) 
  
 
 
 
 
 
 
  
ภาพโมเดล 5 ข้ันตอน ในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Five-Stage Model of The 
Customer Buying Process) (Kotler, 2000) 
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การประเมิน 
ผลทางเลือก 

(Evaluation of 
alternative) 

การ
ตัดสินใจซื้อ 

(Purchase 
decision) 

พฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ
(Postpurchase 

behavior) 
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   เม่ือทราบถึงพฤติกรรมในการซ้ือของผูบริโภคและปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการ
ซ้ือแลว ซ่ึงการศึกษา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยท่ัวไปจะผานกระบวนการ 5 
ข้ันตอน (ดังภาพโมเดล 5 ข้ันตอน) คือ  
  1.การรับรูถึงความตองการ(Need Recognition) หรือการรับรูปญหา (Problem 
Recognition) การที่บุคคลไดรับรูถึงความตองการของตนท่ีอาจเกิดจากส่ิงเราภายในตัวบุคคล เชน 
ความหิว ความกระหาย บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีการที่จะจัดการเพ่ือสนองตอบกับส่ิงเรานั้นๆ 
  
  2.การคนหาขอมูล (Information Search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ 
ผูบริโภคจะดําเนินการกับส่ิงท่ีอยูใกลท่ีสุด เพื่อใหเกิดความพอใจทันที เมื่อผูบริโภครับรูปญหา คือ 
เกิดความตองการผลิตภัณฑ ในข้ันท่ีหนึ่งแลว ในข้ันตอนนี้จะเปนการคนหาขอมูลจากแหลงตางๆ
ตอไปนี้ 
   2.1 แหลงบุคคล ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก เปนตน 
   2.2 แหลงการคา ไดแก ส่ือโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา  ฯลฯ 
   2.3 แหลงชุมชน ไดแก ส่ือมวลชน หนวยงานคุมครองผูบริโภค 
   2.4 แหลงทดลอง ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพของผลิตภัณฑ หรือ
งานวิจัยตางๆ 
 
  3.การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternative) เม่ือไดขอมูลแลว 
ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตางๆ 
 
  4.การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือก จะชวยให
ผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตางๆที่เปนทางเลือก โดยจะเลือกส่ิงท่ีชอบมากท่ีสุด 
และปจจัยตางๆท่ีเกิดข้ึนระหวางการประเมินผลพฤติกรรมและการตัดสินใจซ้ือ 3 ประการ คือ 
   4.1 ทัศนคติของบุคคลอ่ืน ทัศนคติของบุคคลที่เกี่ยวของจะมีผลท้ัง
ทางดานบวกและลบตอการตัดสินใจซ้ือ 
   4.2 ปจจัยสถานการณท่ีคาดคะเนไวกอนการตัดสินใจซ้ือ เชนคาดคะเนถึง
คุณภาพและประโยชนของผลิตภัณฑ 
   4.3 ปจจัยสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนไว ขณะท่ีผูบริโภคกําลังจะ
ตัดสินใจ อาจมีสถานการณท่ีไมไดคาดคะเนเกิดข้ึนซ่ึงกระทบตอผลของการตัดสินใจ 
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  5. พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ (Postpurchase Behavior) เปนกระบวนการหลัง
การซ้ือและทดลองใชผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะตระหนักไดถึงความพอใจหรือไมพอใจในตัว
ผลิตภัณฑนั้นๆภายหลังมีการซ้ือผลิตภัณฑไปใชแลว ความรูสึกนี้ เกิดข้ึนกับคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑและความคาดหวังของผูบริโภค ถาพอใจก็จะซ้ือซํ้า แตถาไมพอใจก็จะไมซ้ืออีก นักการ
ตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซ้ือ 
 
 
 2.2 วรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 
  ปยะชัย สงวัฒนา (2544) ไดศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการและ
พฤติกรรมการใชบริการเครื่องจําหนายน้ําดื่มบริสุทธ์ิแบบหยอดเหรียญของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร เก็บขอมูลจากกลุมตัวอยาง 200 คนวิเคราะหขอมูลโดยใชคาสถิติการแจกแจง
ความถี่ (Frequency) คารอยละ (Percentage) และคาเฉล่ีย (Mean)และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง(รอยละ55.50) อายุระหวาง 20-30 ป
(รอยละ 48.00) รายไดตอเดือน 10,001-20,000 บาท (รอยละ 30.20) สวนใหญอาศัยอยูใน
คอนโดมิเนียม หรือ อพารทเมนท (รอยละ 38.70) อาศัยรวมท้ังหมด 3-4 คน(รอยละ 45.50)  สวน
ใหญรูจักเคร่ืองจําหนายน้ําดื่มบริสุทธ์ิแบบหยอดเหรียญดวยตนเอง(รอยละ 64.00) มาใชบริการ 1-2 
คร้ัง/สัปดาห (รอยละ 70.30) ใชบริการซ้ือน้ําคร้ังละ 5-6 ลิตร (รอยละ 29.70) ในชวงเวลา 18.01-
21.00 น.(รอยละ 41.90)  และนิยมใชบริการจากเคร่ืองท่ีต้ังอยูในอาคารท่ีพักอาศัย (รอยละ 37.80) 
และเม่ือจําแนกปจจัยทางการตลาดออกเปนแตละดาน พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ีกลุมตัวอยางให
ความสําคัญท่ีสุด คือ คุณภาพของน้ําดื่ม(คาเฉล่ีย 4.69) ปจจัยดานราคาใหความสําคัญท่ีสุด คือราคา
น้ําดื่มจากเคร่ืองท่ีมีราคาถูก(คาเฉล่ีย 4.19)  ปจจัยดานการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการใชบริการมาก
ท่ีสุด คือ สามารถใชบริการไดตลอด 24 ช่ัวโมง (คาเฉล่ีย 4.46) สวนปจจัยดานการสงเสริมการขายท่ี
มีผลตอการใชบริการมากท่ีสุด คือ การโฆษณาตามส่ือตางๆ(คาเฉล่ีย 3.52) 
  อัครพงษ ทองแท (2546) ไดศึกษาความเปนไปไดของโครงการธุรกิจน้ําดื่มหยอด
เหรียญ กรณีศึกษาพื้นท่ีมหาวิทยาลัยขอนแกน โดยสัมภาษณกลุมตัวอยางจํานวน 200 ตัวอยาง มี
อายุ 18 ป การศึกษาพบวา ในดานพฤติกรรมการใชบริการเคร่ืองทําน้ําดื่ม ผูบริโภคสวนใหญรูจัก
เคร่ืองทําน้ําดื่มหยอดเหรียญ(รอยละ 80.5) ประเภทภาชนะบรรจุคือขวดขาวขุนแบบถังบรรจุ 10 
ลิตร (รอยละ61.00) เฉล่ีย 1-5 คร้ังตอเดือน(รอยละ52.00) เสียคาใชจายเฉลี่ย 51-100 บาทตอเดือน 
(รอยละ33.00) สาเหตุของการใชบริการมากท่ีสุด คือ ความสะดวกสบายในการใช (รอยละ35.00) 
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และสาเหตุของการไมใชบริการมากท่ีสุด คือ การไมคุนเคย(รอยละ27.00)และพบวาธุรกิจน้ําดื่ม
หยอดเหรียญมีความเปนไปไดทางดานผลิตภัณฑ ราคา การสงเสริมการขาย และการจัดจําหนาย 
โดยกลยุทธทางการตลาดท่ีเหมาะสม คือ กลยุทธดานราคา 
  พิสิษฐ นิลวรรณและคณะ(2548) ไดศึกษาความพึงพอใจของประชาชนในเขต
จตุจักร กรุงเทพมหานคร ในการใชบริการตูน้ําหยอดเหรียญ ศึกษาเฉพาะกรณีกลุมตัวอยางจํานวน 
400 คน ซ่ึงเปนชาย 152 คนและเปนหญิง 248 คนวิเคราะหขอมูลโดยใชคาสถิติ คารอยละ 
(Percentage) และคาฐานนิยม (Mode)การศึกษาพบวากลุมตัวอยางท่ีดื่มน้ําจากตูน้ําหยอดเหรียญ 
สวนใหญเปนเพศหญิง(รอยละ62) อายุ 21-25 ป(รอยละ43.00) มีระดับการศึกษาปริญญาตรี (รอยละ
64.50)รายได 5,001-7,000 บาท (รอยละ29.50)มีอาชีพ นักเรียน นักศึกษา(รอยละ 55.00) ในดาน
พฤติกรรม ใชบริการตูน้ําหยอดเหรียญสัปดาหละ 3 คร้ัง (รอยละ55.80)ในเวลา 17.00-19.00 น.(รอย
ละ44.80) คร้ังละ 5-10 บาท (รอยละ40.00)ปริมาณ 5 ลิตร(รอยละ47.80) และใชบริการบริเวณท่ีพัก
อาศัย(รอยละ41.00) รูจักตูน้ําหยอดเหรียญยี่หอ BLUE SKY โดยกอนจะมีตูน้ําหยอดเหรียญจะซ้ือ
น้ําบริโภคจากรานสะดวกซ้ือมากท่ีสุด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความพึงพอใจอยูในระดับ
มากไดแก ดานผลิตภัณฑคือความสะอาดของน้ํา ดานราคาคือมีราคาเหมาะสม ดานชองทางการจัด
จําหนาย คือ สถานท่ีจัดวางมีความเหมาะสม และดานการสงเสริมการขายคือ มีการโฆษณา 
ประชาสัมพันธโปรโมช่ันตางๆ 


