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 การวิจัยคร้ังน้ีมีจุดมุงหมายเพ่ือศึกษาปจจัยดานลักษณะประชากรศาสตร ที่มีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษา
ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมการตลาด ปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคม 
ความภักดีตอสินคาเปปทีน กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร 
  กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ี คือ ผูบริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงที่มีอายุ 15 ปขึ้น
ไป ที่เคยซื้อและเคยด่ืมเคร่ืองด่ืมเปปทีนในกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวม
ขอมูลจํานวน 400 ตัวอยาง ผลการวิจัยพบวา 
 ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 24 - 32 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี มี
อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน และสวนใหญมีรายไดระหวาง 10,001 - 20,000 บาทตอ
เดือน 
 ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมการตลาดของเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานชองทางจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม อยูในระดับมากทุกดานและ
มีความคิดเห็นตอสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรม และดานสังคมโดยรวม อยูในระดับมาก ผูบริโภคมี
ความภักดีตอสินคาเครื่องด่ืมเปปทีนโดยรวม อยูในระดับปานกลาง 
 ผูบริโภคสวนใหญตัดสินใจซ้ือเปปทีนเพ่ือบํารุงสมอง โดยซื้อจากรานสะดวกซื้อบอยที่สุด 
ซื้อเปปทีนเพ่ือบริโภคเอง ผูมีอิทธิพลในการซื้อเปปทีนมากที่สุด คือ ตนเอง และสวนใหญด่ืมเปปทีน 
1 ขวด / สัปดาห 
 ผูบริโภคท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในทิศทางเดียวกันในระดับ
ต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ปจจัยสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรม และดานสังคม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภค ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 



 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณ
การด่ืมเปปทีน มีความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาเปปทีน ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 The research aimed to study demographic factors affecting consumers’ buying 
decision behavior on Peptein in Bangkok metropolitan area and to study the relationship 
between marketing mix factors, environment factors on culture and social, loyalty on Peptein 
drink and consumers’ buying decision behavior in Bangkok metropolitan area. 
 Sample size in this research was 400 male and female consumers aging 15 years 
and older who had bought and drunk Peptein drink.  The results were as follows:  
 Most consumers were female aging between 24 and 32 years old, holding bachelor 
degree, working as private company employees and having monthly income between 10,001 
and 20,000 baht. 
 Consumers had opinions toward marketing mix factors of Peptein drink in category 
of product, price, distribution channel and promotion at the high levels.  Moreover, 
consumers’ opinions toward environment on culture and social were at the high levels. 
Consumers had overall loyalty on Peptein drink at the moderate levels. 
 Most consumers had buying decision behaviors as follows: buying Peptein drink for 
brain enriching supplement; buying from convenience stores; buying for their own 
consuming; influencing by their own; and drinking Peptein drink 1 bottle per week.  
 Consumers with different age, education levels and income influenced buying 
decision behavior on Peptein drink differently in category of drinking quantity  with statistical 
significance of 0.05 levels. 
 Marketing mix factors such as product, price, distribution channel and  promotion 
had positively very low related to consumers’ buying decision behavior on Peptein drink in 
Bangkok metropolitan area in category of drinking quantity with statistical significance of 
0.05 levels. 
 Environment factors on culture and social had positively very low related to 
consumers’ buying decision behavior on Peptein drink in Bangkok metropolitan area in 
category of drinking quantity with statistical significance of 0.05 levels. 
 Consumers’ buying decision behavior on Peptein drink in category of drinking 
quantity had positively very low related to loyalty on Peptein drink with statistical significant 
of 0.05 levels. 



ประกาศคุณูปการ 
 

 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดีเน่ืองจากความกรุณาและความชวยเหลือเปนอยางยิ่งจาก
รองศาสตราจารยสุพาดา สิริกุตตา อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ   ที่ไดเสียสละเวลาอันมีคานับตั้งแต
เร่ิมตนดําเนินการจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ ในการใหคําแนะนํา ชวยเหลือ  ตลอดจนแกไขปรับปรุง
ขอบกพรองเพ่ือใหสารนิพนธฉบับนี้มีความสมบูรณ   ผูวิจัยรูสึกซาบซ้ึงในความกรุณา  จึงขอกราบ
ขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 ตลอดจนขอขอบพระคุณรองศาสตราจารยศิริวรรณ เสรีรัตน และรองศาสตราจารยดร.ณักษ 
กุลิสรและคณาจารยทุกทานในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิ
โรฒ และคณาจารยในโครงการบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตที่ไดอบรม สั่งสอน ประสิทธิ์ประสาทวิชา
ความรูที่เห็นประโยชนอยางยิ่งแกผูวิจัย 
 ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานที่ใหความรวมมือและสละเวลาในการตอบ
แบบสอบถามซึ่งมีสวนทําใหการวิจัยสําเร็จลุลวงดวยดีขอขอบคุณเจาหนาที่ภาควิชาบริหารธุรกิจ 
คณะสังคมศาสตร และบัณฑิตวิทยาลัยทุกทานตลอดจนผูมีสวนสําเร็จตองานวิจัยนี้ทุกทานขอกราบ
ขอบพระคุณบิดา มารดา พ่ีชายที่คอยดูแลเอาใจใส และเปนกําลังใจในการทําวิจัยคร้ังนี้พรอมทั้งให
การอบรม เลี้ยงดูและสั่งสอนใหผูวิจัยเปนคนดี มีมานะ ขยันอดทนและขอบคุณเพ่ือนๆ และพ่ีๆ ที่
ทํางานทุกคนที่แนะนําส่ิงตางๆ และเพื่อนๆ ในกลุม และรวมชั้นเรียนทุกคน ที่ทําใหผูวิจัยสามารถ
จัดทําวิจัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยดี 
 

 ทายสุดน้ี คุณงามความดีและประโยชนอันเกิดจากสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยขอนอมบูชาบิดา
มารดา และครูอาจารยทุกทานที่ไดประสิทธิ์ประสาทความรู อบรมสั่งสอน และวางรากฐานแหง
การศึกษาแกผูวิจัย 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ภูมิหลัง  
 ปจจุบันแนวโนมผูบริโภคมีความตระหนักและเอาใจใสการเลือกสรรบริโภคมากขึ้นเนื่อง

ดวยสถานการณแหงปญหาดานการใชชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปจากเดิมตั้งแตวัยนักเรียน วัยนักศึกษา 
จนถึงวัยทํางานที่ตองเผชิญหนากับการแขงขันทางสังคมที่ซับซอน กอปรกับการเปลี่ยนแปลงดาน
วัฒนธรรม เทคโนโลยีและนโยบายสาธารณะ ที่เปนแรงผลักดันใหผูบริโภคคัดสรรสินคาตางๆมาเพื่อ
การบริโภคไมไดเปนไปเพียงแตการดํารงชีวิต แตเปนการบริโภคเพื่อการเสริมศักยภาพของรางกาย  
การบริโภคเพ่ือปองกันปญหาดานสุขภาพ การบริโภคเพ่ือบํารุงรักษาสุขภาพและความสวยงาม รวม
ไปถึงการบริโภคเพ่ือเสริมศักยภาพใหกับสมอง ดังจะเห็นไดจากการมีจํานวนสินคาที่ผลิตออกมา
จําหนายที่มากมายเพ่ือสนองตอความตองการของผูบริโภค โดยสินคาเหลาน้ันตางมุงเนนให
คุณประโยชนสําคัญเพ่ือบํารุงรักษาและเสริมสรางประสิทธิภาพรางกาย การมีสถานที่เพ่ือออกกําลัง
กาย  การมีสถานพยาบาลเชิงพาณิชยเพ่ือการดูแลเอาใจใสตอสุขภาพและความงาม เหลาน้ีลวนเปน
นวัตกรรมที่มีลักษณะเปนพลวัตรตอการเปลี่ยนแปลงคานิยมและวิถีชีวิตของผูบริโภค(ที่มาจาก 
www.marketeer.co.th) 
 ดวยกระแสการรักและเอาใจใสสุขภาพของผูบริโภค ดังน้ัน บริษัท โอสถสภา จํากัด ซึ่งถือ
ไดวาเปนผูนําตลาดเครื่องด่ืมของประเทศไทยที่มีจํานวนสินคาครองสวนแบงตลาดอันดับแรกๆหลาย
ชนิด เชน เคร่ืองด่ืมM 150 เคร่ืองด่ืม SHARK เปนตน ไดเล็งเห็นโอกาสทางธุรกิจจึงไดนําเสนอ
นวัตกรรมของผลิตภัณฑเคร่ืองด่ืมเพ่ือตอบสนองความตองการผูบริโภค จึงไดจัดจําหนายเครื่องด่ืม
เปปทีนที่ไดจากสารเปปไทดจากถั่วเหลืองภายใตชื่อเคร่ืองด่ืมเปปทีนโดยฝายวิจัยและพัฒนา
ผลิตภัณฑสุขภาพ บริษัท โอสถสภา จํากัด ไดวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑที่สามารถชวยเสริมสราง
ประสิทธิภาพการทํางานของสมองที่เนนเสริมสรางประสิทธิภาพการทํางานของสมอง ถึงแมวาใน
ตลาดเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพจะมีเคร่ืองด่ืมใหโปรตีน ลักษณะซุปไกสกัดอยูในตลาดเครื่องด่ืมเพ่ือ
สุขภาพอยูแลวและมีลักษณะใกลเคียงกันนั้นก็ตาม โดยเปปทีนถูกวางตําแหนงสินคาเปนเครื่องด่ืม
บํารุงสมองที่มุงเนนการดูดซึมไปสูสมองไดรวดเร็ว โดยอางอิงผลการศึกษาวิจัยถึงผลการทํางานของ
เคร่ืองด่ืมที่มีตอการเพ่ิมประสิทธิภาพการทํางานของสมองใหดีขึ้น (ที่มาจากwww.peptideworld.org)  
ซึ่งบริษัท โอสถสภา จํากัด ไดทุมเงินมหาศาลจํานวน 400 ลานบาทในการทําโฆษณาเคร่ืองด่ืมบํารุง
สมองเปปทีนควบคูไปกับการใหความรูกับผูบริโภคเก่ียวกับสารสกัดออริจินัล ซอย เปปไทด ซึ่งเปน
สารประกอบหลักของเคร่ืองด่ืม ผานทางสื่อโทรทัศน วิทยุ สิ่งพิมพ เว็บไซต รวมถึงการทําการตลาด
ตามสถาบันการศึกษาตางๆ จนเกิดเปนกรณีทอลคออฟเดอะทาวน หรือการพูดปากตอปากเปน
ทอดๆ ไป  อีกทั้งชองทางการขายของเปปทีนน้ันก็มีมากมาย ทั้งรานสะดวกซื้อ ดิสเคาทสโตร หรือ
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แมกระท่ังหางสรรพสินคาชั้นนําทั่วไป เพ่ือใหผูบริโภคท่ีใสใจสุขภาพและตองการเครื่องด่ืมบํารุง
สมองสามารถหาซื้อเปปทีนไดอยางสะดวกสบาย ที่มา: www.marketeer.co.th, www.osotspa.co.th  
 นับตั้งแตเคร่ืองด่ืมเปปทีนไดนําเสนอตั้งแตกลางป พ.ศ. 2551 จนถึงปจจุบันรวมระยะเวลา
เกือบ 3 ปที่มีการออกผลิตภัณฑเคร่ืองด่ืมเปปทีนสูผูบริโภค หากพิจารณาจากยอดการจําหนายและ
สวนแบงทางการตลาด การซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนมาบริโภค การรับรูในสินคาและตราสินคา รวมไป
จนถึงความภักดีตอสินคาเปปทีน เปนไปในทิศทางตรงกันขามกับงบประมาณที่ผูประกอบการไดใช
ไป เหตุใดผูบริโภคที่ปจจุบันมีแนวโนมเอาใสใจตอการดูแลสุขภาพเปนหลักแตกลับมองขามและให
การตอบรับตอเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองเปปทีนนอยมาก แลวปจจัยใดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภค เชน ปจจัยสวนบุคคลดานประชากรศาสตร ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดหรือปจจัยสภาพแวดลอมทางดานวัฒนธรรมและสังคม  
 จากเหตุผลดังกลาวขางตน  ผูวิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคกรุงเทพมหานคร วามีปจจัยใดบางที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อ  เพ่ือเปนขอมูลที่ผูประกอบและนักการตลาดนํามาใชเปนแนวทางในการปรับปรุงเพ่ิม
คุณภาพสินคาและเพ่ือวางแผน รวมถึงกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหตรงตามความตองการของ
ผูบริโภคอยางสูงสุด และยังผลเปนความรูตอผูบริโภคที่สนใจเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองและนักการศึกษาที่
ใหความสนใจตอไปได 
 
ความมุงหมายของการวิจัย  
 ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้  
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยดานลักษณะสวนบุคคลทางประชากรศาสตร คือ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจําหนายและดานการสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 3.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคมกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 4.  เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางความภักดีตอสินคาเปปทีนกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
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ความสําคัญของการวิจัย  
 งานวิจัยครั้งน้ีจะเปนประโยชนแกผูที่เกี่ยวของดังนี้  
 1.  เปนประโยชนตอผูประกอบการและเจาหนาที่ดานการตลาด โดยสามารถนําผล
การศึกษาของงานวิจัยไปใชในการปรับปรุงแนวทางในวางแผนกลยุทธของสินคาใหตรงกับความ
ตองการของผูบริโภค  
 2.  เปนประโยชนตอผูบริโภค เพ่ือใหผูบริโภคไดรับความรูและทราบวามีปจจัยอะไรบางที่
ควรจะนํามาพิจารณาในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมบํารุงสมอง  
 3.  เปนประโยชนตอบุคคลทั่วไปที่สนใจศึกษาขอมูลทางดานเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองและ
นําไปใชเปนแนวทางการศึกษาตอไปได 
 
ขอบเขตของการวิจัย  
 ประชากรที่ใชในการวิจัย  
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงที่มีอายุ 15 ปขึ้นไปที่
เคยซ้ือและเคยด่ืมเคร่ืองด่ืมเปปทีนในกรุงเทพมหานคร เพราะกรุงเทพมหานครมีจํานวนของ
ประชากรที่อาศัยอยูจํานวนมาก มีความหลากหลายของสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคม และ
ผูบริโภคที่มีอายุ 15 ปขึ้นเปนกลุมที่มีอํานาจตัดสินใจดวยตนเอง ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่
แนนอน  
  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย หมายถึง ผูบริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงที่มีอายุ 15 ปขึ้น
ไป ที่เคยซื้อและเคยด่ืมเคร่ืองด่ืมเปปทีนในกรุงเทพมหานครและเนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่
แนนอน จึงใชสูตรการหาขนาดตัวอยาง (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545: 25-26) ไดกลุมตัวอยาง 385 
ตัวอยาง และไดเพ่ิมตัวอยาง 15 คน ไดกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งน้ีเทากับจํานวน 400 คน 
               การหาขนาดตัวอยาง 
 

             
2

2

( )Z pq
n

e
  

  
 โดยที่ n =  ขนาดตัวอยาง 
   Z =  คาปกติมาตรฐานที่ไดจากตารางแจกแจงแบบปกติมาตรฐาน (Z score)  
    ขึ้นอยูกับระดับความเชื่อม่ันที่ผูวิจัยกําหนดไวคือ 95% นั่นคือ ความคลาด 
    เคลื่อน    = 0.05 หรือ  
    1-   / 2  = 0.975 เปดตาราง Z ได 1.96   
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   p = สัดสวนของประชากรหรือความนาจะเปนของประชากรที่สนใจศึกษา 
   q = สัดสวนของประชากรที่ไมไดสนใจศึกษา = 1-p 
   e = ระดับของความคลาดเคลื่อนของตัวอยางที่ยอมใหเกิดขึ้น = 5% = 0.05 
 
 ผูวิจัยไดใชวิธีการสุมตัวอยางตามลําดับดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 วิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยใชวิธีการจับ
ฉลากเลือก 1 เขตของแตละกลุมการปกครองของกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีทั้งหมด 6 กลุม ไดแก เขต
วัฒนา เขตลาดพราว เขตบางเขน เขตบางแค เขตธนบุรี และเขตหัวหมาก  
 ขั้นตอนที่  2 วิธีโควตา (Quota Sampling)ในแตละเขตที่สุมไดจากขอที่ 1 โดยมีทั้งหมด 6 
เขต ซึ่งเก็บเขตละ 70 แบบสอบถาม จนครบ 400 ตัวอยางตามที่ตองการ 
 ขั้นตอนที่ 3 วิธีสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงไปท่ี
หางสรรพสินคาเน่ืองจากวาในหางสรรพสินคาเปนชองทางการจัดจําหนายที่สามารถพบกับกลุม
ผูบริโภคเปาหมาย โดยหางสรรพสินคาที่เจาะจงทั้งหมดใน 6 เขตเพื่อเก็บแบบสอบถามมีดังน้ี เขต
วัฒนา เก็บแบบสอบถามที่หางเอ็มโพเรียม เขตลาดพราว เก็บแบบสอบถามที่หางเดอะมอลลบาง
กะป  เขตบางเขน เก็บแบบสอบถามที่หางเดอะมอลลงามวงศวาน เขตบางแค เก็บแบบสอบถามที่
หางเดอะมอลลบางแค เขตธนบุรี เก็บแบบสอบถามที่หางเดอะมอลลทาพระ และเขตหัวหมาก เก็บ
แบบสอบถามที่หางเดอะมอลลรามคําแหง 
 ขั้นตอนที่ 4  วิธีสุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือเก็บ
รวบรวมขอมูลโดยนําแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไวเก็บขอมูล ณ หางสรรพสินคา ตามในขั้นตอนที่ 3  
จนครบ 400 ตัวอยาง ตามที่ตองการ  
 
ตัวแปรที่ศึกษา  
 1.  ตัวแปรอิสระ  (Independent Variables) 
 แบงเปนดังนี้  
  1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร  
   1.1.1 เพศ  
    1.1.1.1 ชาย  
    1.1.1.2 หญิง  
   1.1.2  อายุ  
    1.1.2.1   15-23 ป  
    1.1.2.2   24-32 ป  
    1.1.2.3   33-41 ป  
    1.1.2.4   42-50 ป  
    1.1.2.5   51 ปขึ้นไป  
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   1.1.3  ระดับการศึกษา 
    1.1.3.1  ต่ํากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนตน 
    1.1.3.2  มัธยมศึกษาตอนปลาย  
    1.1.3.3  อนุปริญญา  
    1.1.3.4  ปริญญาตรี 
    1.1.3.5  สูงกวาปริญญาตรี 
   1.1.4  อาชีพ  
    1.1.4.1 นักเรียน / นักศึกษา  
    1.1.4.2  ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
    1.1.4.3  พนักงานบริษัทเอกชน หางราน  
    1.1.4.4  ประกอบธุรกิจสวนตัว   
    1.1.4.5  อ่ืนๆโปรดระบุ (..........................) 
   1.1.5  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

1.1.5.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท  
1.1.5.2  10,001 – 20,000 บาท  
1.1.5.3 20,001 – 30,000 บาท  
1.1.5.4  30,001 – 40,000 บาท  
1.1.5.5  40,001 บาทขึ้นไป 

  1.2  ปจจัยสวนประสมการตลาด 
   1.2.1 ผลิตภัณฑ 
   1.2.2  ราคา 
   1.2.3  การจัดจําหนาย 
   1.2.4  การสงเสริมการตลาด 
  1.3  ปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคม 
   1.3.1 ดานวัฒนธรรม 
    1.3.1.1 วัฒนธรรมหลัก 
    1.3.1.2 วัฒนธรรมยอย 
   1.3.2 ดานสังคม 
    1.3.2.1 กลุมอางอิง 
    1.3.2.2 ครอบครัว 
    1.3.2.3 สถานะและบทบาททางสังคม 
 2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก 
  2.1  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
   2.1.1  เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ 
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   2.1.2  วิธีการซ้ือ 
   2.1.3  ลักษณะแหงการซ้ือไป 

 2.1.4  ความถี่ในการด่ืม 
 2.1.5  บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อ 

  2.2  ความภักดีตอสินคาเครื่องด่ืมเปปทีน 
 
นิยามศัพทเฉพาะ  
 การศึกษาคร้ังน้ีผูวิจัยไดใชคําศัพทเฉพาะบางคําที่จําเปนในการศึกษาครั้งน้ี เพ่ือใหการใช
ภาษาที่มีความชัดเจนและรัดกุม ดังน้ันผูวิจัยจึงขอกําหนดนิยามศัพทเฉพาะเพื่อใหเกิดความเขาใจ
ตรงกันในการอานการวิจัยฉบับน้ี 
 1. ผูบริโภคหมายถึงผูที่เคยซื้อและเคยด่ืมเคร่ืองด่ืมเปปทีนที่พักอาศัยในกรุงเทพมหานคร 
 2. สวนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่ผูประกอบการเคร่ืองด่ืม
เปปทีนสามารถควบคุมไดเพ่ือสนองตอความตองการผูบริโภคอยางสูงสุดประกอบดวย4 ดานคือ 

 ดานผลิตภัณฑ หมายถึง คุณประโยชนของเคร่ืองด่ืมเปปทีน ขนาดและรูปแบบ 
 รสชาติ ความนาเชื่อถือของเครื่องด่ืมเปปทีน 

 ราคา หมายถึง ความคุมคาตอตนทุนของผูบริโภคของเครื่องด่ืมเปปทีน 
  ดานการจัดจําหนายหมายถึง ความสะดวกสบายในการซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ 
ผูบริโภค 
  ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การโฆษณาประชาสัมพันธ การจัดกิจกรรมสงเสริม
การขาย การใชคนที่มีชื่อเสียงมาแนะนําเครื่องด่ืมเปปทีน  
 3.  ปจจัยสภาพแวดลอมทางดานวัฒนธรรมและสังคม หมายถึง  ปจจัยที่มีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภค ไดแก ความตองการเปนที่ยอมรับของคน
สวนใหญในสังคม การสอบถามความคิดเห็นของคนในครอบครัว การเปรียบเทียบความคิดเห็นของ
ผูอ่ืน การคํานึงถึงภาพลักษณทางสังคมของตนเองกอนการซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีน  
 4. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หมายถึง พฤติกรรมที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนในดานตางๆ ไดแก เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน วิธีการซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีน ลักษณะแหงการซ้ือไป เชน บริโภคเอง หรือใหบุคคลในครอบครัวบริโภค ความถี่ในการซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีน และผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
 5. ความภักดีตอสินคา หมายถึง ความพึงพอใจตอสินคารวมถึงการตั้งใจที่จะซ้ือสินคา
เครื่องด่ืมเปปทีนน้ีตอไปแมจะมีเครื่องด่ืมในลักษณะเดียวกันน้ีออกจําหนาย และจะบอกตอใหกับ
บุคคลอ่ืนๆ ดวย 
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กรอบแนวคิดในการทําวิจัย 
 

ตัวแปรอิสระ             ตัวแปรตาม 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวคิดงานวิจัย 
 
 
 
 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 
1.  เพศ  
2.  อายุ  
3.  ระดับการศึกษา 
4.  อาชีพ 
5.  รายได 

 
 

พฤติกรรม 
การตัดสินใจซื้อ 

เครื่องด่ืม 
เปปทีน 
ของ 

ผูบริโภค 
ใน 

กรุงเทพมหานคร 

ปจจัย 
ดานสวนประสมทางการตลาด 

1.  ดานผลิตภัณฑ 
2.  ดานราคา 
3.  ดานการจัดจําหนาย 
4.  ดานการสงเสริมการตลาด 

ปจจัยสภาพแวดลอม 
ดานวัฒนธรรมและสังคม (Schiffman 

and Kanuk. 2007) 
1.  ดานวัฒนธรรม 
-  วัฒนธรรมหลัก 
-  วัฒนธรรมรอง 
2.  ดานสังคม 
-  กลุมอางอิง 
-  ครอบครัว 
-  บทบาทและสถานะทางสังคม 

ความภักดี 
ตอตราสินคา 

เปปทีน 
(Schiffman and Kanuk. 

2007) 
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สมมติฐานในการวิจัย 
     1.  ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีปจจัยดานประชากรศาสตรอันไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได ที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน แตกตางกัน 
     2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอันไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปที
นของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
     3. ปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมอันไดแก วัฒนธรรมหลักและวัฒนธรรมรองและดาน
สังคมอันไดแก กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะทางสังคมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
     4. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครมี
ความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาเปปทีน 
 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 ในการวิจัยคร้ังน้ี ผูวิจัยไดศึกษาคนควาขอมูลกอนที่จะทําการวิจัยโดยอาศัยพื้นฐานจาก

แนวความคิด ทฤษฎีและผลงานวิจัยที่เก่ียวของกับเน้ือหาของงานวิจัย เพ่ือใชประกอบการทํางาน
และชวยชี้นําทิศทางในการทําวิจัย  โดยมีประเด็นสําคัญในการนําเสนอตามหัวขอตอไปน้ี 

 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับผลิตภัณฑ 
 4.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 5.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจของผูบริโภค 

 6.  แนวคิดเก่ียวกับวัฒนธรรมและสังคม 
 7.  แนวคิดเก่ียวกับความภักดีตอตราสินคา 
 8.  งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร 

 ลักษณะดานประชากรศาสตร (Demographic) ประกอบดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว 
สถานภาพครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา เหลาน้ีเปนเกณฑที่นิยมใชในการแบงสวนตลาด 
ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญและสถิติที่วัดไดของประชากรที่ชวยกําหนดตลาด
เปาหมาย ขอมูลทางดานประชากรศาสตรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาด
เปาหมายตลอดจนงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืน ตัวแปรดานประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังตอไปน้ี 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน 2538: 53-55) 
 1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคที่มี
อายุแตกตางกัน นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตัวแปรดานประชากรศาสตรที่แตกตางของ
สวนตลาดนักการตลาดไดคนหาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก (Niche market) โดยมุง
ความสําคัญที่ตลาดอายุสวนนั้น 

 2. เพศ (Sex) เปนตัวแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญ นักการตลาดตองศึกษาตัวแปรนี้
อยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการบริโภค การ
เปลี่ยนแปลงดังกลาวอาจมาจากสตรีที่ทํางานมีมากขึ้น ซึ่งมีผลกระทบตอการทํางานของสินคากลุมน้ี
มาก ผูหญิงที่ทํางานไมมีเวลาดูโทรทัศน ไมมีเวลาไปเลือกซ้ือสินคา หรือฟงวิทยุ ผูโฆษณาอาจใช
นิตยสารเพื่อเขาถึงตลาดกลุมนี้ พฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลง คือ ผูชายไปเลือกซ้ือสินคาที่ซุปเปอร
มารเกตแทน 
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 3. ลักษณะครอบครัว (Marital status) ในอดีตจนถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปน
เปาหมายที่สําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสําคัญยิ่งขึ้นใน
สวนที่เก่ียวกับหนวยผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใช
สินคาใดสินคาหน่ึงและยังสนใจในการพิจารณาลักษณะดานประชากรศาสตร และโครงสรางดานส่ือที่
จะเก่ียวของกับผูตัดสินใจในครัวเรือนเพ่ือชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 

 4. รายได การศึกษา และอาชีพ (Income education and occupation) เปนตัวแปรที่
สําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคที่มีความร่ํารวย แต
อยางไรก็ตามครอบครัวที่มีรายไดปานกลางและรายไดต่ําจะเปนตลาดที่มีขนาดใหญ ปญหาสําคัญใน
การแบงสวนตลาดโดยถือเกณฑรายไดอยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตัวชี้การมีหรือไม มี
ความสามารถในการจายสินคา ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินคาที่แทจริงอาจถือเกณฑ รูปแบบการ
ดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมวารายไดจะเปนตัวแปรที่ใชบอยมาก นักการ
ตลาดจะโยงเกณฑรายไดรวมกับตัวแปรทางดานประชากรศาสตรหรืออ่ืน ๆ เพ่ือใหการกําหนดตลาด
เปาหมายไดชัดเจนยิ่งขึ้น เชนกลุมรายไดสูงที่มีอายุตาง ๆ ถือวาใชเกณฑรายไดรวมกับเกณฑอายุ 
เปนเกณฑที่นิยมใชกันมากขึ้น เกณฑรายไดอาจจะเกี่ยวของกับอายุและอาชีพรวมกัน เชนกลุมผู
บริหารธุรกิจที่ม่ังคั่งรุนเยาว(Yuppies)ถือวาเปนกลุมที่มีอิทธิพลสูง 
 การศึกษา อาชีพ และรายได มีแนวโนมความสัมพันธกันอยางใกลชิดในความสัมพันธเชิง
เหตุและผล ในแตละระดับจะสามารถผลิตในราคาสูง และสวนใหญเปนกลุมที่มีการศึกษาสูงดวย 
บุคคลที่มีการศึกษาต่ําโอกาสที่จะหางานระดับสูงยาก จึงทําใหมีรายไดต่ํา เน่ืองจากความสัมพันธ 
ระหวาง 3 ลักษณะคือ รายได การศึกษา และอาชีพ 

 อดุลย  จาตุรงคกุล (2541: 38-39) กลาววาลักษณะทางประชากรศาสตร รวมถึงอายุ เพศ 
วงจรชีวิตของครอบครัว การศึกษา รายไดเปนตน ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญตอนักการตลาด 
เพราะเกี่ยวพันกับอุปสงค (Demand) ในตัวสินคาทั้งหลาย การเปลี่ยนแปลงทางประชากรศาสตร
ชี้ใหเห็นถึงการเกิดขึ้นของตลาดใหม และตลาดอื่นก็จะหมดไป หรือลดความสําคัญลง ลักษณะทาง
ประชากรศาสตรที่สําคัญดังนี้ 

 1. อายุ นักการตลาดตองคํานึงถึงความสําคัญของการเปลี่ยนแปลงของประชากรในเรื่อง
ของอายุดวย 

 2. เพศ จํานวนสตรี (สมรสหรือโสด) ที่ทํางานนอกบานเพิ่มมากขึ้นเรื่อย ๆ นักการตลาด
ตองคํานึงวาปจจุบันสตรีเปนผูซื้อรายใหญ ซึ่งที่แลวมาผูชายเปนผูตัดสินใจซื้อ นอกจากน้ันบทบาท
ของสตรีและบุรุษบางสวนที่ซ้ํากัน 

 3. วงจรชีวิตของครอบครัว ขั้นตอนแตละขั้นของวงจรชีวิตของครอบครัวเปนตัวกําหนดที่
สําคัญของพฤติกรรม 

 4. การศึกษาและรายได การศึกษามีอิทธิพลตอรายไดเปนอยางมาก การรูวาอะไรเกิด
ขึ้นกับการศึกษาและรายไดเปนสิ่งที่สําคัญเพราะแบบแผนการใชจายขึ้นอยูกับรายไดที่คนมี 
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จากแนวคิดทฤษฎีที่กลาวมา ผูวิจัยไดใชแนวคิดน้ีมาเปนแนวทางในการคนหาคําตอบเก่ียวกับ
ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือขาวกลองหรือไม อยางไร 
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

 ศุภกร เสรีรัตน (2544: 7) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่เก่ียวของ
กับการซ้ือ การใชสินคาและบริการ (ผลิตภัณฑ) โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลตอง
ตัดสินใจทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาว 

 ธงชัย สันติวงษ (2549: 27) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคล
หน่ึงซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการทั้งน้ีหมายรวมถึง 
กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมาอยูกอนแลวซึ่งมีสวนกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 

 ประเด็นสําคัญคือกระบวนการตัดสินใจที่มีมาอยูกอนแลวส่ิงที่มีมากอนเหลาน้ี หมายถึง 
ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคท่ีวา ในขณะใดขณะหนึ่งที่ผูบริโภคซื้อสินคาน้ัน เขาจะมี
กระบวนการทางจิตวิทยา และสังคมวิทยาตาง ๆที่มีสวนสรางสมขัดเกลาทัศนคติและคานิยมของเขา
มาอยูกอนแลวเสมอตั้งแตเล็กจนโตจนถึง ณ จุดที่ซื้อดังกลาว 

  
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 ธงชัย สันติวงศ (2525: 17) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การวิเคราะห เพ่ือให

ทราบถึง สาเหตุทั้งปวงทีมีอิทธิพลเหนือและทําใหผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาและบริการซ่ึงโดยการ
เขาใจถึงสาเหตุตาง ๆ ที่มีผลจูงใจหรือกํากับการตัดสินใจของผูบริโภคน่ีเองที่จะทําใหนักการตลาด
สามารถตอบสนองผูบริโภคไดสําเร็จผลดวยการสามารถชักนํา และหวานลอมใหลูกคาซ้ือสินคาและมี
ความจงรักภัคดีที่จะซ้ือซ้ําคร้ังตอเน่ืองเร่ือยไป 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546: 193-194) การวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค (Analyzing 
consumer behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค ทั้งที่
เปนบุคคล กลุม หรือองคกร เพ่ีอใหทราบถึงความตองการและพฤติกรรมการซื้อ การใช การเลือก
บริการ แนวคิด หรือประสบการณที่จะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาด
สามารถสามารถกําหนดกลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคได
อยางเหมาะสม 
 คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6WS และ 1H ซึ่งประกอบดวย 
WHO, WHAT, WHY, WHOM, WHEN, WHERE และ HOW เพ่ือคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 
7Os ซึ่งประกอบดวย OCCUPANTS OBJECT, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, 
OCCASIONS, OUTLETS and OPERATIONS มีตารางแสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพ่ือหา
คําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภครวมทั้งการใชกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบ
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เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค แสดงการประยุกตใช 7Os ของกลุมเปาหมาย และคําถามที่เก่ียวของกับ
พฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 
ตาราง 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ (7Os) เก่ียวกับพฤตกิรรม  
      ผูบริโภค 
 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(Who is in the market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย 
(Occupants) ทางดาน 
1. ประชากรศาสตร 
2. ภูมิศาสตร 
3. จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห 
4. พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธทางการตลาด (4PS) 
ประกอบดวยกลยุทธดาน
ผลิตภัณฑราคา การจัด
จําหนาย และการสงเสริม
การตลาดที่เหมาะสมและ
สามารถตอบสนองความพึง
พอใจของกลุมเปาหมายได 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร 
(What does consumer 
buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซ้ือ 
(Objects) สิ่งที่ผูบริโภค
ตองการจากผลิตภัณฑก็คือ
คุณสมบัติหรอื 
องคประกอบของผลิตภัณฑ 
(Product component) และ
ความแตกตางที่เหนือกวา
คูแขง (Competitive 
differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategy) 
ประกอบดวย 
1. ผลิตภัณฑหลัก 
2. รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก 
การบรรจุภัณฑ ตราสินคา 
รูปแบบ การบริการ คุณภาพ 
ลักษณะนวัตกรรม 
3. ผลิตภัณฑควบ 
4. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 
5. ศักยภาพผลิตภัณฑความ 
แตกตางทางการแขงขัน 
(Competitive differentiation) 
ประกอบดวยความแตกตาง 
ผลิตภัณฑ บริการ พนักงาน
และภาพลักษณ 
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ตาราง 1 (ตอ) 
 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
(Why does consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ
(Objectives) 
ผูบริโภคซ้ือสินคาเพ่ือสนอง
ความตองการของเขาดาน
รางกายและดานจิตวิทยาซึง่
ตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธพิล
ตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ 
1.ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา 
2.ปจจัยทางสังคมและ
วัฒนธรรม 
3.ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 
1.กลยุทธดานผลิตภัณฑ 
(Product strategies) 
2.กลยุทธการสงเสริม
การตลาด 
(Promotion strategies) 
ประกอบดวยกลยุทธการ
โฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย
การ 
สงเสริมการขาย และการ 
ประชาสัมพันธ 
3.กลยุทธดานราคา (Price 
strategies) 
4.กลยุทธดานชองทางการจัด
จําหนาย 
(Distribution strategies) 

4.ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ 
(Who participates in the 
buying? 

บทบาทของกลุมตาง
(Organization)มีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซื้อประกอบดวย 
1.ผูริเร่ิม 
2.ผูมีอิทธิพล 
3.ผูตัดสินใจซือ้ 
4.ผูซื้อ 
5.ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธ
การโฆษณาและกลยุทธการ
สงเสริมการตลาด 
(Advertising and promotion 
strategies) โดยใชกลุม
อิทธิพล 

5.ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the customer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ เชน ชวง
เดือนใดของป ชวงฤดูกาลใด
ของป ชวงวันใดของเดือน 
ชวงเวลาใด ชวงโอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวนัสําคัญตางๆ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธ
การสงเสริมการตลาด เชน ทํา
การตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 
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ตาราง 1  (ตอ) 
 
คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (70s) กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

6.ผูบริโภคซ้ือที่ไหน 
(Where does the customer 
buy?) 

ชองทางหรือแหลงที่ผูบริโภค
ไปทําการซ้ือ เชน 
หางสรรพสินคาซุปเปอร
มารเกต รานขายของชํา 

กลยุทธชองทางการจัด
จําหนาย 
บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาด
เปาหมายโดยพิจารณาวาจะสู
คนกลางอยางไร 

7.ผูบริโภคซ้ืออยางไร 
(How does the customer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย 
1.การรับรูปญหา 
2.การคนหาขอมูล 
3.การประเมินผลทางเลือก 
4.การตัดสินใจซื้อ 
5.ความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

กลยุทธที่ใชมาก คือ กลยุทธ
การสงเสริมการตลาด
ประกอบดวยการโฆษณาขาย
โดยใชพนักงานขาย การ
สงเสริมการขาย การใหขาว 
และการประชาสัมพันธ 
การตลาดทางตรง และจะ
กําหนดวัตถุประสงคในการ
ตัดสินใจซื้อ 

 
 
 ที่มา : ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2552). การบริหารการตลาดยุคใหม. หนา 142. 
 
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546: 196-199) โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior 
Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนที่เกิดสิ่ง
กระตุน ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black 
box) ซึ่งจะเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผู
ซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) 
หรือ การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer ‘ s purchase decision) 
 จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน ใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการ
ตอบสนองดังนั้น โมเดลน้ีจึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 
 1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนที่อาจเกิดขึ้นเองภายในรางกาย (Inside stimulus) และ
สิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุนภายนอก 
เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจเกิดสินคา (Buying 
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stimulus) ซึ่งอาจใหเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา (อารมณ) สิ่งกระตุน
ภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 
  1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่ เ ก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix) ประกอบดวย 

        1.1.1 สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ
ความสวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 

         1.1.2 สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

          1.1.3 สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution /Place) เชน จัด
จําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ 

          1.1.4 สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา
สมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอัน
ดี กับบุคคลทั่วไปเหลาน้ี ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซ้ือ 
  1.2  สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการซ่ึงบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ีไดแก 

         1.2.1 สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภคเหลาน้ีมีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

        1.2.2 สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) 
         1.2.3 สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมายเพ่ิม

หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหน่ึงจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซื้อ 
         1.2.4 สิ่งกระตุนวัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย ใน

เทศกาลตางๆจะมีผลกระตุนให ผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลน้ัน 
 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black block) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ
ที่เปรียบเสมือนกลองดํา (Black block) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อและกระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ 

   2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ 
คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

   2.2  กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Response) ประกอบดวยขั้นตอน คือ การ
รับรู ความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
ภายหลัง 
 3.  การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผู
ซื้อ (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 
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  3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือ
ประเภทของผลิตภัณฑหนึ่งๆ 

      3.2 การเลือกตราสินคา (Brand choice) คือ การท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซ้ือตรา
สินคาของผลิตภัณฑประเภทหนึ่งๆ 

      3.3 การเลือกผูขาย (Dealer choice) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกผูขาย เพื่อซื้อ
สินคาหน่ึงๆ ซึ่งผูบริโภคมักจะคํานึงถึงสถานที่ขาย การบริการ 

      3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
ระยะเวลาเพื่อซ้ือสินคาหน่ึงๆ ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน หรือ เย็น ในการซ้ือ 

      3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase amount) คือ การที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
ปริมาณสินคาที่ตองการซ้ือครั้งหนึ่งๆ ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือหนึ่งกลอง คร่ึงโหล หรือหน่ึง
โหล 
 จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคท่ีกลาวมา ผูวิจัยจะไดนํามาใชเปนแนวทางใน
การกําหนดประเด็นคําถาม เพ่ือวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกซ้ือขาวกลองบรรจุถุง 
ตลอดจนใชเปนแนวทางในการกําหนดปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับผลิตภัณฑ 

 ความหมายของผลิตภัณฑ (Product) 
 พิบูล ทีปะปาล (2537: 222) ไดใหความหมายไววา สิ่งใด ๆก็ไดที่สามารถนําเสนอขาย

ใหแกตลาด เพ่ือใหเกิดความสนใจ ความตองการเปนเจาของ การนําไปใชหรือนําไปบริโภค ซึ่ง
อาจจะทําใหความตองการและความจําเปน (ของผูซื้อ) ไดรับการตอบสนองทําใหไดรับความพอใจ 

 เสรี วงษมณฑา (2542: 11) ไดใหความหมายไววา การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการ
ของลูกคากลุมเปาหมายได 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ(2543: 11) ไดใหความหมายไววา สิ่งใด ๆที่เสนอออกสูตลาด
เพ่ือการรูจัก การเปนเจาของ การใชหรือการบริโภคเพ่ือสามารถสนองตอบความจําเปน และความ
ตองการของตลาดได (Kotler and Armstrong.1996: 429) ดังนั้นผลิตภัณฑ จึงอาจเปนส่ิงใดก็ไดที่
สามารถตอบสนองความจําเปนหรือความตองการของมนุษย ซึ่งถือวาทั้งสองฝายอยูในกระบวนการ
แลกเปลี่ยน เชน สินคา บริการ ความชํานาญ เหตุการณ บุคคล สถานที่ องคกร ขอมูล และความคิด 

  
 ผลิตภัณฑประกอบดวย 
 1.  ผลิตภัณฑมีตัวตน (Tangible Goods) 
 2.  ผลิตภัณฑ ไมมีตัวตน (Intangible Goods) 
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 องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product component) 
 องคประกอบของผลิตภัณฑ หมายถึง การพิจารณาถึงคุณสมบัติ ของผลิตภัณฑที่สามารถ

จูงใจตลาดได โดยถือเกณฑ คุณสมบัติ 4 ประการ องคประกอบของผลิตภัณฑ นั้นเปนแนวทางใน
การกําหนดนโยบาย ซึ่งตองคํานึงถึงคุณสมบัติกลาวคือ ความสามารถของผลิตภัณฑในการจูงใจ
ตลาด ลักษณะและคุณภาพของผลิตภัณฑ สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ และขณะเดียวกัน
การตั้งราคานั้นถือเกณฑที่ลูกคารับรู ซึ่งการกําหนดผลิตภัณฑ ตองคํานึงถึงประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 
 1.  ความสามารถจูงใจของสิ่งที่นําเสนอตอตลาด (Attractiveness of Market Offering) ใน
ประเด็นน้ี ผลิตภัณฑจะตองสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดเหนือคูแขงขัน 

 2.  รูปลักษณะ (Feature) และคุณภาพผลิตภัณฑ (Product Quality) ลักษณะผลิตภัณฑ
จะตองสนองตอบความจําเปนและความตองการของผูบริโภคเปนอยางดีตลอดจนมีคุณภาพ
ผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีกวาคูแขง 

 3. สวนประสมบริการและคุณภาพบริการ (Service Mix and Quality) ปจจัยที่ใหการ
สนับสนุน นอกจากคํานึงถึงรูปลักษณะของผลิตภัณฑแลว นักการตลาดจะตองคํานึงถึงวาจะตอง
จัดบริการเสริมอะไรใหกับลูกคาไดบาง 

 4. ราคาเชื่อถือเกณฑคุณคา (Value – Based Price) ในการจัดตั้งราคานี้จะตองยึดถือ
คุณคาการรับรูผลิตภัณฑ (Perceived Value) เพราะเปนสิ่งจําเปนที่นักการตลาดจะตองสราง
มูลคาเพ่ิม (Value Added) ใหกับผลิตภัณฑ 

  
 ลักษณะผลิตภัณฑ 5 ระดับ (Five product levels) 
 เปนคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 5 ระดับ ในแตละระดับจะสรางคุณคาลูกคาเรียกวาเปนลําดับ

ขั้นตอนของคุณคาสําหรับลูกคา (Customer Value Hierarchy) โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 1.  ประโยชนหลัก (Core Benefit) หมายถึงประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑที่ผูบริโภคจะ
ไดรับจากการซ้ือสินคาโดยตรง 

 2.  รูปลักษณะของผลิตภัณฑ (Tangible Product) หรือผลิตภัณฑพ้ืนฐาน (Basic Product) 
หมายถึง ลักษณะทางกายภาพที่ผูบริโภคสัมผัสหรือรับรูได เปนสวนที่ทําใหผลิตภัณฑหลักทําหนาที่
ไดสมบูรณขึ้น หรือ เชิญชวนใหใชมากขึ้นประกอบดวย 

  2.1 ระดับคุณภาพ 
  2.2 รูปรางลักษณะ 
  2.3 รูปแบบ 
  2.4 การบรรจุภัณฑ 
  2.5 ชื่อตราสินคา 
  2.6 ลักษณะทางกายภาพอื่นๆ เชน รูปลักษณของโรงแรม 
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 3. ผลิตภัณฑที่คาดหวัง (Expected product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไขที่ผู
ซื้อคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซื้อสินคา การเสนอผลิตภัณฑที่คาดหวังจะ
คํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก (Customer’s satisfaction) 

 4.  ผลิตภัณฑควบ (Augmented product) หมายถึง ผลประโยชนที่ผูซื้อไดรับเพ่ิมเติม
นอกเหนือจากผลิตภัณฑหลักและผลิตภัณฑที่มีตัวตน ประกอบดวย 

  4.1 การขนสง 
  4.2 การใหสินเชื่อ 
  4.3 การรับประกัน 
  4.4 การบริการหลังการขาย 
  4.5 การติดตั้ง 
  4.6 การใหบริการอ่ืนๆ 

 5.  ศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ (Potential product) หมายถึง คุณสมบัติของผลิตภัณฑ
ใหมที่มีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนาไป เพ่ือความตองการของลูกคาในอนาคต 

  
 กลยุทธการตลาดสําหรับผลิตภัณฑ (สินคา) บริโภค 

 ผลิตภัณฑ (สินคา) บริโภค [Consumer product (goods)] เปนสินคาที่ผูซื้อตองการไปใช
สอยสวนบุคคล ซึ่งถือเปนการบริโภคขั้นสุดทาย ไมใชการซ้ือเพ่ือเอาไปผลิตตอหรือขายตอ เรา
สามารถจําแนกสินคาบริโภคตามอุปนิสัยการซ้ือหรือพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคได โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
 1.  สินคาสะดวกซ้ือ [Convenience goods (product)] เปนสินคาที่ผูบริโภคซ้ือบอยและซื้อ
กะทันหันโดยใชความพยายามในการเลือกซื้อนอย เชนบุหร่ี สบู หนังสือพิมพ ฯลฯ สินคาสะดวกซ้ือ
สามารถจัดประเภทไดเปน 3 ชนิด คือ 

  1.1  สินคาหลัก (Staple goods) เปนสินคาที่ใชเปนปกติในชีวิตประจําวัน ราคาไมแพง 
มีการใชบอย เชน น้ํามันพืช ผงซักฟอก สบู ยาสีฟน ฯลฯ 

   1.2  สินคาที่ซื้อฉับพลัน [Impulse goods (product)] เปนสินคาสะดวกซ้ือที่ผูซื้อไมได
วางแผนการซื้อสําหรับการซื้อในแตละคร้ัง แตซื้อเพราะไดรับแรงกระตุนใหเกิดการซ้ือทันทีทันใด 
เปนการซ้ือแบบฉับพลัน แบงออกได 4 ประเภท คือ 
        1.2.1 การซื้อฉับพลันโดยไมไดตั้งใจ (Pure impulse buying) เปนการตัดสินใจซื้อ
สินคาโดยผูบริโภคไมไดมีความคิดที่จะไดซื้อสินคามากอนที่จะเห็นสินคาเปนการตัดสินใจซื้อจากแรง
กระตุนจริงๆ เชน จากการสาธิต การจัดแสดงสินคา 

         1.2.2 การซื้อฉับพลันที่เกิดจากการระลึกได (Reminder impulse buying) การ
ตัดสินใจซื้อที่ผูบริโภคนึกไดในระหวางเดินซ้ือของ เม่ือเห็นสินคาและระลึกไดวา สินคาที่บานหมด
พอดีหรือพบสินคาและระลึกถึงการโฆษณาที่พูดถึงประโยชนของสินคา จึงอยากทดลองใช 



  19

        1.2.3 การซื้อฉับพลันที่เกิดจากการเสนอแนะ (Suggestion impulse buying) เปน
การตัดสินใจการซื้อสินคาเพราะการเห็นสินคาชนิดหนึ่งแลวทําใหเกิดความตองการซื้อสินคาอีกชนิด
หนึ่ง 

         1.2.4 การซ้ือฉับพลันที่กําหนดเง่ือนไขไว (Planned impulse buying) เปนการ
ตัดสินใจซื้อสินคาโดยมีการวางแผนไวในใจ กลาวคือ จะตัดสินซ้ือสินคาก็ตอเม่ือมีของแถม หรือราคา
ถูกเปนพิเศษ 
  1.3  สินคาที่ซื้อในยามฉุกเฉิน [Emergency goods (product)] เปนสินคาสะดวกซ้ือที่
ไมไดวางแผนการซื้อไวกอนแตซื้อเพราะมีความจําเปนตองใชสินคาน้ันอยางฉับพลัน ดังน้ันผูซื้อจะ
ตัดสินใจซื้อโดยไมคํานึงราคาและคุณภาพของสินคา เพราะซื้อเพื่อแกไขเหตุการณเฉพาะหนา เชน 
ผาอนามัย ยาแกปวดศีรษะ เปนตน 
 2.  สินคาเลือกซ้ือ [Shopping goods (product)] เปนสินคาที่ผูซื้อมักจะเปรียบเทียบกอน
การตัดสินใจซื้อ ปจจัยที่ใชในการเปรียบเทียบ ไดแก ความเหมาะสม คุณภาพ ราคา และรูปแบบ 
เปนตน 

   2.1  สินคาเลือกซ้ือที่เหมือนกัน [Homogeneous shopping goods (product)] หมายถึง
สินคาเลือกซ้ือที่ผูบริโภคเห็นวามีลักษณะพ้ืนฐานทั่วไปเหมือนกัน ดังน้ันการตัดสินใจซื้อจะขึ้นอยูกับ
ราคาต่ําสุดของสินคาเปนหลัก เชน ตูเย็น โทรทัศน รองเทานักเรียน เปนตน 

   2.2  สินคาเลือกที่ตางกัน [Heterogeneous shopping goods (product) หมายถึง สินคา
เลือกซ้ือที่ผูซื้อเห็นวามีลักษณะตางกัน จึงตองเปรียบเทียบดานรูปแบบ คุณภาพ ความเหมาะสม ซึ่ง
ลักษณะดังกลาวมีความสําคัญมากกวาราคา เชน เฟอรนิเจอร เสื้อผา เปนตน 

 3.  สินคาเจาะจงซื้อ [Specialty goods (product)] เปนสินคาที่มีลักษณะเฉพาะตัวที่ลูกคา
ตองการและเต็มใจที่จะใชความพยายามในการไดมาซึ่งสินคาน้ัน อีกทั้งลูกคามีความซื่อสัตยตอตรา
สินคา ดังน้ัน การตัดสินใจซื้อจึงขึ้นอยูกับชื่อเสียง คุณภาพ และความภาคภูมิใจที่จะไดรับจากการใช
สินคาน้ันมากกวาราคา เชน เคร่ืองสําอางคลินิก กลองถายรูปนิคอน น้ําหอมชาแนล เปนตน 
 4.  สินคาไมแสวงซ้ือ [Unsought goods (product)] เปนสินคาที่ผูบริโภคยังไมรูจักหรือรูจัก
แตไมคิดจะซ้ือ หรือไมมีความจําเปนตองซื้อหรือเปนสินคาเกาที่ผูบริโภครูจักแตไมมีความจําเปนตอง
ใชสินคาน้ัน เชนประกันชีวิต หรือเปนสินคาใหม เชน เคร่ืองปนอาหาร เคร่ืองกรองควันบุหรี่  
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539: 11-14) กลยุทธการตลาด (Marketing strategy) หมายถึง
โปรแกรมของบริษัทในการเลือกตลาดเปาหมายเฉพาะอยางและตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคท่ีเปนเปาหมายน้ัน โดยการใชสวนประสมทางการตลาด 
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 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง กลุมของเคร่ืองมือทางการตลาด ซึ่ง

ธุรกิจใชรวมกันเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย เคร่ืองมือทางการตลาด 4 
ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place or distributing) และการ
สงเสริมการตลาด (Promotion) เรียกส้ันๆวา 4 Ps นักการตลาดจําเปนตองมีความรู เก่ียวกับ
พฤติกรรมผูบริโภคในสวนที่เก่ียวกับการตัดสินใจ 4 Ps ดังนี้ 
 1. ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึงสิ่งที่นําเสนอกับตลาดเพ่ือความสนใจ (Attention) 
ความอยากได (Acquisition) การใช (Using)หรือการบริโภค(Consumption)ที่สามารถตอบสนอง
ความตองการหรือความจําเปนการตัดสินใจในลักษณะของผลิตภัณฑและบริการ อิทธิพลจาก
พฤติกรรมผูบริโภความีความตองการผลิตภัณฑที่มีคุณสมบัติอะไรบาง แลวนักการตลาดจึงนํามา
กําหนดกลยุทธผลิตภัณฑดานตางๆ 
 2.  ดานราคา (Price) หมายถึงสิ่งที่บุคคลจายสําหรับสิ่งที่ไดมาซ่ึงแสดงถึงมูลคาในรูปของ
เงินตราหรืออาจหมายถึงจํานวนเงินและสิ่งอ่ืนที่จําเปนตองใชเพ่ือใหไดมาซ่ึงผลิตภัณฑและบริการ 
ลักษณะของผลิตภัณฑและความสามารถในการตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภค ทําใหเกิด
มูลคา (Value) ในตัวสินคา 
 3.  ดานการจัดจําหนาย (Place or distributing) หมายถึงการเลือกและการใชผูเชี่ยวชาญ
ทางการตลาดประกอบดวยคนกลาง บริษัทขนสง และบริษัทเก็บรักษาสินคาที่เหมาะสมกับลูกคา
เปาหมายโดยสรางอรรถประโยชนดานเวลา สถานที่ ความเปนเจาของ การจัดจําหนายจึงเก่ียวของ
กับกลไกในการเคลื่อนยายสินคาและบริการไปยังผูบริโภค ซึ่งตองพิจารณาถึงวิธีการที่นําเสนอ
ผลิตภัณฑเพ่ือขาย 
 4.  ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูล
ระหวางผูขายและผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติ (Attitude) และพฤติกรรมการซื้อ (Buying behavior) 
วัตถุประสงคของการติดตอสื่อสารเพื่อแจงขาวสาร เพ่ือจูงใจ เพ่ือเตือนความทรงจํา ลูกคาเปาหมาย
ที่เก่ียวกับบริษัทและสงเสริมการตลาด 

 
 รูปแบบของการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร หรือ IMC (โกสีย รุงกําจัด. 2550: 
24) 
 1. การโฆษณา (Advertising) เปนทุกกิจกรรมในการเสนอขาวสารโดยใชสื่อที่เก่ียวกับ
องคการ และ (หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ เชน 
การโฆษณาสินคา หรือบริการผานสื่อวิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ นิตยสาร 
 2. การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการจูงใจใหซื้อสินคาโดยบุคคลมี
จุดมุงหมายเพ่ือใหเกิดการขาย และสรางสัมพันธอันดีกับลูกคา 
 3. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการซื้อที่ใช
สนับสนุนการโฆษณาการขายโดยใชพนักงานขาย และการใหขาว ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ การ
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ทดลองใช หรือการซ้ือโดยลูกคาขั้นสุดทาย หรือคนกลางในชองทาง ตัวอยาง การสงเสริมการขายที่
กระตุนผูบริโภค เชน การลด แลก แจก แถม การกระตุนคนกลาง และพนักงาน เชน สวนลดปริมาณ 
การจัดประชุม และการแขงขันการขาย 
 4. การประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations (PR) เปนการใหขาวเปนรูปแบบ
หนึ่งของการประชาสัมพันธเก่ียวของกับองคการ ผลิตภัณฑ หรือนโยบาย ผานส่ือโดยไมตองมีการ
จายเงินจากองคการที่ไดรับประโยชน แตในทางปฏิบัติจริงน้ันจะตองมีการจายเงินแกสื่อมวลชนเพื่อ
จูงใจใหเผยแพรขาวสารให เชน การใหขาวเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บุคคล การจัดประชุม สัมมนาแก
สื่อมวลชน สวนการประชาสัมพันธเปนการติดตอส่ือสารกับกลุมตาง ๆ เชน ประชาชนทั่วไป ผูถือหุน 
หนวยราชการ ลูกคา วิธีการประชาสัมพันธทําไดหลายวิธี เชน การตีพิมพ การใหขาวเกี่ยวกับบุคคล 
ผลิตภัณฑของบริษัท การจัดเหตุการณพิเศษตาง ๆ อาทิ การประชุม การสัมมนา จัดงานกีฬา หรือ
เปนสปอนเซอร การใหบริการชุมชน อาทิ การบริจาค การสนับสนุนกีฬา การอนุรักษวัฒนธรรม และ
สิ่งแวดลอม 
 
ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจของผูบริโภค 

 การตัดสินใจซื้อ(Decision making) 
 ผูบริโภคสวนใหญมีความเฉื่อยในการตัดสินใจ ทั้งน้ีทั้งน้ันก็เพราะเหตุวาในการที่ผูบริโภค

ตัดสินใจซ้ือน้ัน เขาตองเสี่ยงวาสินคาที่เขาซ้ือจะดีเหมือนโฆษณาหรือไม จะมีคุณภาพคุมคาราคาที่
เขาจายไปหรือไม ผูบริโภคสวนใหญจะติดอยูกับสินคาที่ตนเองมีความเคยชิน ดังน้ันสินคาใหม ๆ ที่
จะนําเสนอตัวเองแกผูบริโภคน้ันตองหาหนทางในการเรงรัดใหผูบริโภคเปลี่ยนใจ และตัดสินใจซื้อ
สินคาของตัวเอง 
  
 กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

 วิมล จิโรจพันธุและอุดม เชยกีวงศ (2538: 72) ไดแบงกระบวนการออกเปน 5 ขั้นตอน 
 1. การรับรูความตองการ ความตองการของผูบริโภคจะเกิดขึ้นไดจากส่ิงกระตุนทั้งภายใน

และภายนอก สิ่งกระตุนภายในไดแกความตองการทางดานรางกาย และจิตใจ สิ่งกระตุนภายนอก
ไดแก ความตองการทางดานสังคม เศรษฐกิจการเมือง สิ่งเหลาน้ีเม่ือเกิดขึ้นถึงระดับหนึ่งแลวจะ
กลายเปนตัวกระตุนใหบุคคลมีพฤติกรรมตอบสนองซึ่งบุคคลจะสามารถเรียนรูถึงวิธีการตอบสนองตอ
การกระตุนเหลาน้ีโดยอาศัยการเรียนรูและประสบการณในอดีต 
 2. การคนหาคนหาขอมูลเพ่ือสนองตอบความตองการ ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ
และสิ่งที่สนองความตองการอยูใกลตัว ผูบริโภคจะดําเนินการตอบสนองความตองการของตนเอง 
เชน บุคคลที่รูสึกหิวก็จะมองหารานอาหารแลวเขาไปซื้อบริโภคทันที แตบางครั้งความตองการที่
เกิดขึ้นไมสามารถตอบสนองความตองการไดทันที ความตองการน้ันจะถูกสะสมเอาไวเพ่ือสนองตอบ
ภายหลัง เม่ือความตองการที่ถูกกระตุนไดสะสมไวมากจะทําใหภาวะอยางหน่ึง คือ ความตั้งใจให
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ไดรับการตอบสนองความตองการ โดยผูบริโภคจะพยายามคนหาขอมูลเพ่ือสนองความตองการที่
สะสมไว เชน ผูบริโภคที่มีความตองการซื้อรถยนตจะพยายามคนหาขอมูลจากการโฆษณา หรือจาก
คําแนะนําจากเพ่ือนที่ใชรถอยูแลว โดยผูบริโภคจะหาขอมูลจากแหลงขอมูลเหลาน้ี 
  2.1 แหลงบุคคล ไดแค ครอบครัว เพ่ือน เพ่ือนบาน คนรูจัก เปนตน 

  2.2 แหลงการคา ไดแก สื่อโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคาการบรรจุหีบหอ 
  2.3 แหลงชุมชน ไดแก สื่อมวลชน และองคการคุมครองผูบริโภค 
  2.4 แหลงทดลอง ไดแก หนวยสํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ 
 3. พฤติกรรมการประเมินผล เม่ือผูบริโภครับขอมูลเขามาก็จะเกิดความเขาใจแลวทําการ

ประเมินผลขอมูลที่เขามาเหลาน้ันเพื่อพิจารณาทางเลือก  
  โดยมีวิธีการประเมินที่นิยมใช 6 ชนิด คือ 

  3.1 การเลือกผลิตภัณฑที่เดนที่สุด โดยการเปรียบเทียบผลิตภัณฑแลวตัดออกจนเหลือ
ผลิตภัณฑที่ผูบริโภคเห็นวาดีที่สุด 

  3.2 การจัดกลุมผลิตภัณฑ เปนกลุมที่ยอมรับ และกลุมที่ไมยอมรับโดยพิจารณาจาก
กลุมที่ยอมรับอีกทีหนึ่ง 

  3.3 การตั้งกฎเกณฑเก่ียวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑทางดานคุณภาพ ปริมาณ ราคา 
แลวนํามาเปรียบเทียบกับเกณฑที่สรางไว ผลิตภัณฑใดมีเกณฑใกลเคียงกับที่ตั้งไวจะไดรับการ
คัดเลือก 

  3.4 การใหคะแนนจากการจัดลําดับความสําคัญของคุณสมบัติ แลวใหคะแนนกับ
คุณสมบัติแตละประการ ซึ่งผลิตภัณฑใดไดรับคะแนนรวมมากที่สุดก็จะไดรับการคัดเลือก 

  3.5 การคาดคะเนมูลคา โดยกําหนดนํ้าหนักความสําคัญของคุณสมบัติแตละประเภท
แลวนําไปคูณกับคะแนนความเชื่อของผูบริโภคท่ีมีตอคุณสมบัติของแตละประการในตราผลิตภัณฑ 
หนึ่ง ๆ จะไดเปนคาทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอตราผลิตภัณฑ ตราใดมีคาทัศนคติสูงก็จะไดรับเลือก 

  3.6 การเปรียบเทียบตราผลิตภัณฑในอุดมคติ ตราใดใกลเคียงก็จะไดรับเลือก 
 4.  การตัดสินใจซ้ือ เม่ือทําการประเมินผลแลวจะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจ
ระหวางผลิตภัณฑตาง ๆที่เปนทางเลือก ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบที่สุด ซึ่งกอน
ตัดสินใจจะตองพิจารณา 3 ประการคือ 

  4.1 ทัศนคติของบุคคลอ่ืน ที่มีผลตอผลิตภัณฑที่ผูบริโภคตองการซ้ือ ซึ่งเปนทั้งทัศนคติ
ที่เปนทั้งดานบวกและดานลบ ที่มีผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค 

  4.2 สถานการณที่ไดคาดคะเนไว ความตั้งใจซ่ึงไดรับอิทธิพลจากระดับรายได ขนาด
ของครอบครัว ภาวะทางเศรษฐกิจ การคาดคะเนตนทุน การคาดคะเนถึงประโยชนที่จะไดรับจาก
ผลิตภัณฑ 

  4.3 สถานการณที่ไมไดคาดคะเน ขณะที่ผูบริโภคกําลังจะซ้ืออาจมีปจจัยบางอยางมา
กระทบกระเทือนความตั้งในซื้อ เชน ความไมพอใจในพนักงานขาย 
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 5. ความรูสึกหลังการซ้ือ ภายหลังการซ้ือและทดลองใชผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะมีประสบ-
การณเก่ียวกับความพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑ 

 
 การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
 มีการตัดสินใจดวยเรื่องหลายเร่ืองดวยกันซ่ึงประกอบดวยการตัดสินใจยอย 9 ประการดังน้ี 
(ณัฐวรรณ พานิชพันธ.  2545: 11-12) 

 1.  การตัดสินใจเก่ียวกับระดับความตองการ 
 2. การตัดสินใจเก่ียวกับประเภทของผลิตภัณฑ 
 3. การตัดสินใจเก่ียวกับชนิดของผลิตภัณฑ 
 4. การตัดสินใจเก่ียวกับรูปแบบของผลิตภัณฑ 
 5. การตัดสินใจเก่ียวกับตราผลิตภัณฑ 
 6. การตัดสินใจเก่ียวกับผูขาย 
 7. การตัดสินใจเก่ียวกับปริมาณที่จะซ้ือ 
 8. การตัดสินใจเก่ียวกับเวลา 
 9. การตัดสินใจเก่ียวกับวิธีการชําระเงิน 

 ซึ่งจากขอมูลดังกลาวขางตนนักการตลาดเห็นวาไมจําเปนที่ผูบริโภคตองมีการคิดกอน
ลวงหนาหรือตองมีการตัดสินใจตามลําดับขั้นตอนแตเพ่ือตองการทราบความตองการของผุบริโภค
เพ่ือจัดกิจกรรมทางการตลาดใหเหมาะสมกับความตองการของผูบริโภค 

 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (ตุลยลักษณ อูไพจิตร 2550: 28-30) 
 ไดรับอิทธิพลมากจากลักษณะของผูซื้อ และลักษณะการตัดสินใจของผูซื้อ 
 1.  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) ไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยตาง ๆ ไดแก 
     1.1  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเปนส่ิงที่มนุษยสรางขึ้น และ

เปนที่ยอมรับจากคนรุนหนึ่งไปสูคนอีกรุนหนึ่ง โดยทําหนาที่เปนตัวกําหนด และควบคุมพฤติกรรม
มนุษยในสังคม นักการตลาดจึงตองคํานึงถึงการเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรม และนําการเปลี่ยนแปลง
ไปใชในการกําหนดโปรแกรมการตลาด 

    1.2  ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวัน และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมซื้อ ปจจัยดานสังคม ประกอบดวยกลุมอางอิงและครอบครัว 

          1.2.1 กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเก่ียวของดวย ซึ่งจะมีอิทธิพลตอทัศนคติ 
ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุม กลุมอางอิงแบงเปน 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ ไดแก 
ครอบครัว เพ่ือนสนิท เพ่ือนบาน กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพ่ือนรวมอาชีพ 
บุคคลตาง ๆ ในสังคม 

         1.2.2 ครอบครัว ซึ่งบุคคลในครอบครัวถือไดวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ และ
ความคิดเห็น คานิยมบุคคล ซึ่งสิ่งเหลาน้ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อส้ินคาของครอบครัวแตละ
ครอบครัว 
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  1.3  ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) ไดแก 
           ก. อายุ ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน เชน วัยรุนชอบสินคาแฟชั่น ชอบทดลองส่ิง

แปลกใหม ในขณะที่ผูใหญมักจะซ้ือสินคาคงทนถาวร เพ่ือความม่ันคงของตนเอง และครอบครัว 
           ข. ขั้นตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัวนั้น เปนขั้นตอนในการดํารงชีวิตของบุคคลใน

ลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลเก่ียวกับความตองการ 
ทัศนคติคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑ และพฤติกรรมซื้อที่แตกตางกัน 

           ค. อาชีพ อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปน และความตองการสินคา 
และบริการที่เขาตัดสินใจซื้อ นักการตลาดจะตองศึกษาวาผลิตภัณฑ ของบริษัทมีบุคคลในอาชีพไหน
สนใจ เพ่ือที่จะไดจัดกิจกรรมทางการตลาดสนองความตองการใหเหมาะสม 

           ง. โอกาสทางเศรษฐกิจจะกระทบตอสินคา และบริการที่เขาตัดสินใจซ้ือ โอกาส
เหลาน้ีประกอบดวยรายได การเก็บออมอํานาจซ้ือและทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน นักการตลาดตอง
สนใจแนวโนมของรายไดสวนบุคคล การออม อัตราดอกเบี้ย ถาภาวะเศรษฐกิจตกต่ําคนมีรายไดต่ํา
กิจการตองปรับปรุงดานผลิตภัณฑ การตั้งราคา การจัดจําหนาย ลดการผลิต และสินคาคงคลัง และ
หาวิธีการตาง ๆ เพ่ือปองกันการขาดแคลนเงินหมุนเวียน 

           จ. การศึกษา ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมที่จะบริโภคผลิตภัณฑที่มีคุณภาพดี
มากกวา ผูที่มีการศึกษาระดับต่ํา 

           ฉ. รูปแบบการดํารงชีวิต แบบการดํารงชีวิตขึ้นกับวัฒนธรรม ชั้นของสังคม และ
กลุมอาชีพของแตละบุคคล นักการตลาดเชื่อวาการเลือกผลิตภัณฑของบุคคลขึ้นอยูกับการดํารงชีวิต 
เชน คนที่ฟุมเฟอยจะชอบซ้ือของสวยงามมากกวาคํานึงถึงความจําเปน รานจําหนายขนมจึงควร
ปรับปรุงผลิตภัณฑใหสวยงามแปลกตา สะดุดตาเพ่ือผูบริโภคกลุมน้ี 
  1.4  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ และการใชสินคา ประกอบดวย 

          ก. การจูงใจ เปนพลังกระตุนภายในตัวบุคคล ซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ แมการจูง
ใจจะเกิดขึ้นภายในตัวบุคคลก็ตาม แตอาจถูกกระทบจากปจจัยภายนอกอ่ืน ๆ เชน กิจกรรมทาง
การตลาดที่มีนักการตลาดใชเพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการ สิ่งเหลาน้ีจะสามารถผลักดันใหผูบริโภค
เกิดความตองการสินคา และบริการได 

          ข. การรับรู เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัดระเบียบ และ
ตีความหมายของขอมูลเพ่ือที่จะสรางความหมาย หรืออาจหมายถึงกระบวนการของความเขาใจ หรือ
การปรับตัวของบุคคลท่ีมีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายน้ีจะเห็นวาการรับรูขึ้นอยูกับปจจัย
ภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการ อารมณ และยังขึ้นกับลักษณะปจจัยภายนอก 
คือ สิ่งกระตุน ไดกลิ่น ไดยิน ไดรสชาติ และไดรูสึก 

         ค. การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงโดยพฤติกรรมที่เปนการเปลี่ยนโดยถาวร
อันสืบเน่ืองมาจากผลของการไดเคยทดลองกระทํา หรือการมีประสบการณ การเรียนรูจะเกิดโดย
แทจริงไดตอเม่ือมีการเปลี่ยนแปลงเจตคติ ความเขาใจ อารมณ ความชอบคอ บุคลิกทาทาง หรือ
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อุปนิสัยในสวนลึกของผูบริโภค ฉะนั้นการจัดส่ิงเรา หรือสิ่งกระตุนเพื่อใหมีอิทธิพลตอการเรียนรู คือ 
ไดรูรสชาติของสินคา ซึ่งวิธีนี้อาจจะดีกวาการใหสวนลดปริมาณ เพราะลูกคาอาจไมกลาตัดสินใจซื้อ 
ถาไมแนใจในรสชาติ 

        ง. ความเชื่อ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปนผลมาจาก
ประสบการณในอดีต 

        จ. ทัศนคติ หมายถึง ระเบียบของแนวความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจที่
เก่ียวของกับสิ่งใดสิ่งหน่ึง โดยเฉพาะประกอบดวย 3 สวนคือ สวนของความเขาใจ (Cognitive) สวน
ของความรูสึก (Affective) สวนของพฤติกรรม (Behavior) 
 2.  ลักษณะการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Decision Process) (Kotler.1994 : 193-199) 
พบวากระบวนการตัดสินใจของผูซื้อมี 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

     2.1  การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) หมายถึงการที่บุคคลรับรูถึงความ
ตองการของตนเอง ซึ่งความตองการอาจจะเกิดจาก สัญชาติญาณภายในรางกายมนุษย หรือเกิดจาก
สิ่งเราภายนอกก็ได และเม่ือเกิดความตองการถึงระดับหน่ึงจะกลายเปนพลังกระตุนที่จะหาส่ิงที่มา
บําบัดความตองการเหลาน้ัน 

    2.2  การคนหาขอมูล (Information Search) เม่ือมนุษยเกิดความตองการก็จะพยายาม
คนหาขอมูลเพื่อสนองตอบความตองการที่ถูกกระตุน ปริมาณขอมูลที่ตองการขึ้นอยูกับวาบุคคลนั้น
เผชิญกับการแกปญหามากหรือนอย เชน การซ้ือสินคาที่ใชเปนประจํา อาจจะไมตองคนหาขอมูล
เพ่ิมเติม ไมตองใชความคิดและเวลาในการซื้อมากนัก 

    2.3  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เปนการประเมินผล
ทางเลือกตาง ๆ จากขอมูลที่ไดมาจากขั้นที่สอง 

    2.4  การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) เปนการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ชอบมาก
ที่สุดหลังจากที่ไดประเมินผลในทางเลือกตาง ๆ แลว 

   2.5  ความรูสึกภายหลังการซ้ือ (Post purchase Feeling) หลังจากซ้ือ และทดลองใช
ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเก่ียวกับความพอใจ หรือไมพอใจผลิตภัณฑ และจะเก็บ
ไวเปนขอมูลในการตัดสินใจซื้อครั้งตอไป 
 3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) จะเปนอยางไรขึ้นอยูกับลักษณะการ
ตัดสินใจของผูบริโภคที่อยูภายใตอิทธิพลของปจจัยตาง ๆ ดังกลาวแลวขางตน และขั้นตอนการ
ตอบสนองผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

   3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) เปนการเลือกชนิดของผลิตภัณฑที่จะซ้ือ 
   3.2  การเลือกตราสินคา (Brand Choice) เปนการเลือกตราผลิตภัณฑที่จะซ้ือ 
   3.3  การเลือกผูขาย (Dealer Choice) เปนการตัดสินใจวา จะเลือกซ้ือจากผูขายรายใด 
   3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) คือผูบริโภคจะเลือกเวลาเชา กลางวัน 

หรือเย็นในการซื้อสินคา 
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  3.5  การเลือกปริมาณในการซื้อ (Purchase Amount) เปนการตัดสินใจวาจะซ้ือสินคา
มากนอยแคไหน ถาตองการใหผูบริโภคซ้ือสินคาครั้งละมาก ๆ นักการตลาดจะตองใชการสงเสริม
การขายเขาชวย เชน ใหสวนลดปริมาณ หรือใหของแถม เปนตน 
 
แนวคิดเก่ียวกับวัฒนธรรมและสังคม 
 การศึกษาลักษณะดานวัฒนธรรมเปนสิ่งที่สําคัญมากและเปนองคประกอบของพฤติกรรม
เกือบทั้งหมดของสังคมในบทน้ีจะอธิบายถึงแนวความคิดพ้ืนฐานของวัฒนธรรมซ่ึงมุงที่ลักษณะของ
วัฒนธรรมที่มีบทบาทตอพฤติกรรมผูบริโภคโดยสํารวจลักษณะเฉพาะอยางของวัฒนธรรมที่มีอํานาจ
ในการควบคุมของมนุษย  การสํารวจอาจใชการวิจัยเพ่ือใหเขาใจผลกระทบของวัฒนธรรมตอ
พฤติกรรมผูบริโภค  โดยจะศึกษาประเด็นตางๆ  ดังตอไปน้ี   
 1.  ลักษณะทั่วไปของวัฒนธรรม   
 2.  ลักษณะทั่วไปของวัฒนธรรม   
 3.  ลักษณะทั่วไปของคานิยมในวัฒนธรรม   
 4.  คานิยมในวัฒนธรรมไทย   
 5.  ความเชื่อถือของคนไทย   
 6.  ขนบธรรมเนียมประเพณีในประเทศไทย   
 7. คานิยมในวัฒนธรรมตามรูปแบบการดํารงชีวิตและพฤติกรรมผูบริโภค 
 วัฒนธรรม  (Culture)  หมายถึง  ผลรวมของการเรียนรู  (Learning)  ความเชื่อถือ  
(Beliefs)  คานิยม  (Values)  และขนมธรรมเนียมประเพณี  (Customs)  ซึ่งกําหนดพฤติกรรมของ
ผูบริโภคในสังคมใดสังคมหน่ึง  (Schiffman and kanuk.  2007 : 380)  หรือหมายถึง  สวนรวม
ทั้งหมด  ซึ่งประกอบดวยความรู  (Knowledge)  ความเชื่อ  (Beliefs)  ศิลปะ  (Art)  ศีลธรรม  
(Moral)  กฎหมาย  (Law)  ขนบธรรมเนียมประเพณี  (Customs)  ความสามารถ  (Capacity)  และ
อุปนิสัย  (Habit)  ของมนุษยซึ่งเปนสมาชิกของสังคม  หรือหมายถึง  ลักษณะที่แสดงความเจริญงอก
งามความเปนระเบียบ  ความกลมเกลียวกาวหนาของชาติ  และศีลธรรมอันดีงามของประชาชน  โดย
สรุปแลววัฒนธรรมมีความหมายครอบคลุมถึงทุกอยางอันเปนแบบแผนในความคิดและการกระทําที่
แสดงออกถึงวิถีชีวิตของมนุษยในสังคมของกลุมใดกลุมหน่ึง  มนุษยไดคิดสรางระเบียบ  กฎเกณฑ  
วิธีการในการปฏิบัติ  การจัดระเบียบตลอดจนระบบความเชื่อ  คานิยม   ความรู  และเทคโนโลยี
ตางๆ  ในการควบคุมและใชประโยชนจากธรรมชาติ 
 ประเภทของวัฒนธรรม  วัฒนธรรมอาจจําแนกออกเปน  2  ประเภท  คือ  วัฒนธรรมที่เปน
วัตถุธรรมและวัฒนธรรมที่ไมเปนวัตถุธรรม  ดังตอไปน้ี 
 1. วัฒนธรรมที่เปนวัตถุธรรม (Material Culture) เปนวัฒนธรรมที่เกิดจากการประดิษฐ
คิดคนของมนุษยในรูปที่สามารถนํามาใชเพ่ืออํานวยความสะดวกสบายตอการดําเนินชีวิตประจําวัน 
เชน วัฒนธรรมเก่ียวกับเคร่ืองแตงกาย ที่อยูอาศัย  เปนตน 
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 2.  วัฒนธรรมที่ไมเปนวัตถุธรรม  (Nonmaterial  Culture)  เปนวัฒนธรรมที่ไมมีรูปรางเปน
ตัวตน  เชน  คานิยม  ความเชื่อถือ   บรรทัดฐาน  ขนบธรรมเนียมประเพณี  อุดการณ  ศาสนา  
ความสนใจ  ความรู  ความสามารถ  เปนตน 

 ตามประกาศของกระทรวงวัฒนธรรม  พ.ศ. 2548  ไดแบงวัฒนธรรมไว  4  ประเภท
ดวยกัน  และถือวาเปนการแบงประเภทในทางปฏิบัติ   
 1. คติธรรม  คือ  วัฒนธรรมที่เก่ียวกับหลักดําเนินชีวิต  สวนใหญเปนเร่ืองของจิตใจและ
ไดมาจากทางศาสนา 
 2.  เนติธรรม  คือ  วัฒนธรรมทางกฎหมาย  รวมทั้งระเบียบประเพณีที่ยอมรัยนับถือวามี
ความสําคัญพอๆ  กับกฎหมาย 
 3. วัตถุธรรม  คือ  วัฒนธรรมทางวัตถุ  เชน  เครื่องนุงหม  บานเรือน  ยารักษาโรค  
เคร่ืองมือเคร่ืองใช 
 4. สหธรรม  คือ  วัฒนธรรมทางสังคม  หมายถึง  คุณธรรมตางๆ  ที่ทําใหคนอยูรวมกัน
อยางผาสุก  รวมทั้งกิริยามารยาทที่จะติดตอเก่ียวกับสังคม  เชน  การแสดงความเคารพ  การแตง
กายในโอกาสตางๆ 
 วัฒนธรรมกลุมยอย  (Subculture)  หมายถึง  วัฒนธรรมของกลุมที่แตกตางกันซ่ึงเปนสวน
ที่ปรากฏชัดเจนในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  เปนที่ยอมรับของบางกลุม  หรือเปนความจริง
ทั้งมวลที่อยูรอบๆ  ตัวเรา  (Schiffman and kanuk.  2007 : G – 10) 
 ความเชื่อ  (Beliefs)  หมายถึง  ความคิดที่เปนที่ยอมรับและยึดถือ  ซึ่งอาจเปนความคิดที่
เปนสากลหรือเปนที่ยอมรับของบางกลุม  หรือเปนความทั้งมวลที่อยูรอบๆ  ตัวเรา 
 คานิยม  (Value)  หรือคานิยมในวัฒนธรรม  (Cultural Value)  หมายถึง  สิ่งที่คนกลุมหนึ่ง
เห็นวา  อะไรก็ตามที่คนในสังคมสวนใหญชอบหรือปรารถนาอยากใหเปน  หรือเปนสิ่งที่ถือวาคนตอง
ทําตองปฏิบัติ  เปนสิ่งที่ถือวาคนตองทําตองปฏิบัติ  เปนสิ่งที่คนบูชายกยอง  มีความสุขที่จะไดเห็น 
ไดฟง  และไดเปนเจาของ 
 ขนบธรรมเนียมและขนบประเพณี  คําวา  ขนบธรรมเนียม  หมายถึง  แบบแผนที่นิยมและ
ปฏิบัติกัน  สวน  คําวา  ขนบประเพณี  หมายถึง  แบบแผนที่นิยมสืบเนื่องกันมาแตโบราณกาล  คํา
วา  ขนบธรรมเนียมประเพณี  (Customs  หรือ  Tradition)  หมายถึง  ความเช่ือที่มีอยูในใจ  ถามี
การแสดงออกมาเม่ือไรก็จะกลายเปนรูปธรรม  (คือ  พฤติกรรมหรือประเพณีที่แสดงออกมา)  เปนส่ิง
ที่สังคมยึดถือปฏิบัติตอๆ  กันมา  เปนเรื่องของความรูสึกเกี่ยวกับประเพณีสืบตอๆ  กันมา  
Tradition)  เปนแงของ  ความรูสึก  หรือ  นามธรรม  Customs  เปนแงของ  การแสดงออก  หรือ  
รูปธรรม 
 ศิลปะ  (Art)  หมายถึง  การประดับ  การทําใหวิจิตรพิสดารตางๆ  การชาง  การฝมือ  การ
แสดง 
 ศีลธรรมหรือจารีตประเพณี  (Mores)  หมายถึง  ประเพณีทีมีศีลธรรมเขามารวมดวย  จึง
เปนกฎที่มีความสําคัญตอสวัสดิภาพของสังคม  สังคมมีการบังคับใหปฏิบัติตาม  และมีความรูสึก
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รุนแรงถาใครฝาฝน  บุคคลจะตองปฏิบัติเพ่ือผลประโยชนของสังคม  เปนเรื่องของความผิดถูก  
ไดแก  ระเบียบแบบแผนที่บุคคลในสังคมจะตองปฏิบัติตามหากฝาฝาฝนถือเปนการกระทําผิด
ศีลธรรม 
 กฎหมาย  (Law)  คือ  ขอบังคับของบานเมือง  กฎเกณฑการปฏิบัติที่รัฐบาลตราขึ้น 
 บรรทัดฐาน  (Norms)  เปนแนวทางความประพฤติที่สมาชิกกลุมหรือสังคมยึดถือเปน
มาตรฐานรวมกัน  เปนกฎและแนวทางของสังคมซึ่งกําหนดพฤติกรรมที่เหมาะสมและไมเหมาะสมแต
ละสถานการณ  ตัวอยางกฎของอเมริกาที่วา  มากอนบริการกอน  (First-come, First Served)  กฎ
ขอน้ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา 
 วิถีประชา  (Folkways)  เปนวิธีหรือแนวทางปฏิบัติที่กลุมทําสิ่งตางๆ  จนเปนนิสัยปกติ
เสมอ  เชน  การด่ืมนํ้าโดยใชแกว  การรับประทานอาหารดวยจานและชอนสอม  เปนตน 
 แฟชั่น  (Fashion)  คือความเชื่อของบุคคลซึ่งมีการยอมรับอยางแพรหลายจากบุคคล
ภายในระยะเวลาสั้นๆ 
 ความเหอ  (Fads)  คือความเชื่อถือของกลุมใดกลุมหน่ึงในระยะเวลาที่สั้นมากและมีการ
ยอมรับโดยกลุมเล็กๆ  เปนความพิลึกพิลั่นหรือความคลั่งไคล  (Crazy)  เชน  ความเหอดารา 
 ภาษา  (Language)  เปนถอยคําที่ใชพุดจากันของชาติหนึ่งๆ 
 สัญลักษณในสังคม (Symbol in Society) เปนสิ่งที่แสดงความหมายของอีกส่ิงหน่ึง ซึ่งใชใน
สังคม 
 ขอหาม (Taboos) เปนขอหามดานวัฒนธรรมเก่ียวกับการใชสิ่งใดส่ิงหน่ึง เชน  คําพูด  สี  
หรือสัญลักษณ 
  
 ลักษณะทั่วไปของวัฒนธรรม  มีดังนี้ 
 1. วัฒนธรรมมีการคนพบส่ิงใหม  (Culture is Invented)  ระบบการคนพบส่ิงใหม  
ประกอบดวย  3  สวน  คือ  บุคคลจะสรางวัฒนธรรมใหม  ลักษณะการเปลี่ยนแปลงกับวัฒนธรรม  
ไดแก  เปน  1.  ระบบความคิดหรือสวนประกอบดานจิตใจ  ซึ่งประกอบดวยความคิด  (Idea)  
คานิยม  (Value)  วัฒนธรรม  และวีการใหเหตุผล  ซึ่งมนุษยใชการเรียนรูที่จะยอมรับถึงสิ่งที่
ปรารถนาและไมปรารถนา  2.  ระบบเทคโนโลยี  (Technological System)  ประกอบดวย  ทักษะ  
(Skill)  ความมีฝมือ  (Craft)  และศิลปะ  (Art)  ซึ่งทําใหมนุษยสามารถผลิตสิ้นคาที่เกิดจาก
สิ่งแวดลอมทางธรรมชาติ  3.  ระบบองคกร  (Organization System)  เชน  ระบบครอบครัวและ
ระบบสังคมซึ่งทําใหมนุษยประสานพฤติกรรมของเขาไดอยางมีประสิทธิผลรวมกับการทํางานของ
บุคคลอ่ืน 
 2. วัฒนธรรมมีการเรียนรู (Culture is Learned) วัฒนธรรมไมไดอยูภายในและไมใชจาก
สัญชาตญาณแตเกิดจากการเรียนรูชีวิตและเก่ียวกับอารมณ จุดแข็งของวัฒนธรรมจากการถายทอด
จากรุนหนึ่งไปยังอีกรุนหนึ่ง เด็กๆ จะมีการเรียนรูวัฒนธรรมจากการกระทํา ความคิด  และความรูสึก  
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สิ่งเหลาน้ีเปนการประยุกตใชที่สําคัญสําหรับพฤติกรรมของผูบริโภค  เพราะวาเปนสภาพซ่ึงกําหนด
พฤติกรรมอันเนื่องมาจากวัฒนธรรม 
 3. วัฒนธรรมเปนกิจกรรมรวมทางสังคม  (Culture Socially Shared)  วัฒนธรรมเปนกลุม
ของเหตุการณซึ่งมีสวนรวมโดยมนุษยที่อยูในสังคมน้ันไดกําหนดใหอยูในรูปแบบโดยอิทธิพลของ
สังคม  กลุมตางๆ  ที่มีสวนรวมอาจจะเปนกลุมสังคมทั้งหมด  จนกระทั้งถึงหนวยที่เล็ก  เชน  
ครอบครัว  ตัวอยาง  ผลิตภัณฑ  แมคโดนัลด  โคก  ลีวายส  สินคาเหลาน้ีมีการยอมรับและใชกันทั่ว
โลก  ซึ่งถือวาเปนวัฒนธรรมดานการบริโภคและการแตงกาย 
 4. วัฒนธรรมจะคลายคลึงกันแตมีเฉพาะของแตละสังคม  (Cultures are Similar but 
Different)  วัฒนธรรมทั้งหมดจะแสดงออกคลายคลึงกันในทุกสังคม  เชน  การเลนกีฬา  การบริโภค
อาหาร  การเตนรํา  การแตงกาย  กฎหมาย  การเมือง  แตลักษณะเหลาน้ีในแตละสังคมจะมี
รายละเอียดแตกตางกัน  เชน  ควรบริโภคอาหารที่มีรสชาติหรือมรการปรุงแตงที่แตกตางกัน  และ
รูปแบบการแตงการที่แตกตางกันในแตสังคม  เปนตน 
 5. วัฒนธรรมกอใหเกิดความพึงพอใจและมีลักษณะคงทนตอเน่ือง (Culture is Gratifying 
and Persistent)  วัฒนธรรมสามารถตอบสนองความตองการดานรางกายและตอบสนองความ
ตองการที่เกิดจากการเรียนรูประกอบดวย  พฤติกรรมสมํ่าเสมอ  ใชมานาน  และทํากิจกรรมความพึง
พอใจ  ทําใหเกิดการถายทอดจากรุนหนึ่งไปยังอีกรุนหนึ่ง  เนื่องจากบุคคลมีความสะดวกที่จะกระทํา
สิ่งซ่ึงมีความคุนเคยหรือเปนประเพณีนิยม  ดังน้ันจึงเปนสิ่งที่ยากลําบากในการเปลี่ยนแปลง
วัฒนธรรมด้ังเดิม 
 6. วัฒนธรรมมีการปรับตัว  (Culture is Adaptive)  วัฒนธรรมมีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลาและคอยๆ  เปลี่ยนแปลง  บางสังคมจะเปลี่ยนแปลงชา  หรือไมเปลี่ยนแปลงเลย  เชน  
วัฒนธรรมประเทศลาว  ในขณะที่บางสังคมมีการเปลี่ยนแปลงที่เร็วมาก  น  ประเทศไทยมีการ
ยอมรับวัฒนธรรมจากทั่วโลกไดรวดเร็วมาก 
 7. วัฒนธรรมมีการจัดโครงสรางและมีการประสมประสานหรือบูรณาการ (Culture is 
Organized and Integrated) วัฒนธรรมมีการจัดรวมกันเพื่อใหมีความเหมาะสม  แมวาวัฒนธรรม
หลายอยางจะมีความสอดคลองกันแตในที่สุดจะเกิดการประสมประสาน 
 8. วัฒนธรรมเปนสิ่งที่ถูกวางเง่ือนไขใหปฏิบัติ (Culture is Prescriptive)  วัฒนธรรมจะ
เก่ียวของกับมาตรฐานหรือพฤติกรรมในอุดมคติซึ่งกําหนดไวในสังคมถึงความเหมาะสมในวิธีการคิด  
ความรูสึกหรือการกระทํา 
 อิทธิพลของวัฒนธรรมซึ่งมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค  (Culture’s Influence on Behavior)   
เน่ืองจากลักษณะบุคลิกภาพ  และวัฒนธรรมกลุมยอย  (Subjective Culture)  ไดแก  ทองถิ่น  
(Regional)  ชาติพันธุวรรณนา  (Ethnic)  ศาสนา  (Religions)  ภาษา  (Linguistic)  ประเทศ  
(National)  ลักษณะความเปนมืออาชีพ  (Professional)  องคการ  (Organization)  และกลุม  
(Group)  ปจจัยเหลาน้ีสงผลตอความรูความเขาใจ  การปฏิบัติ และคานิยม  แลวสงผลตอไปยัง
บรรทัดฐานทางสังคม  ทัศนคติ  ความตั้งใจทางดานพฤติกรรม  และพฤติกรรม  ตามลําดับ   
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       ภาพประกอบ 2 แสดงโมเดลทฤษฏีอิทธิพลของวัฒนธรรมซึ่งมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 ที่มา: Schiffman; & Kanuk. 2007: A Theoretical Model of Culture’s Influence on 
Behavior.  P. 82. 
 
วัฒนธรรมกลุมยอย 
 วัฒนธรรมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค  บุคคลจะมีอิทธิพลที่สอดคลองกับความเชื่อถือ  
คานิยม  และขนบธรรมเนียมประเพณีของสังคม  และหลีกเลี่ยงพฤติกรรมที่ขัดแยงกับส่ิงเหลาน้ัน  
ในการแบงสวนการตลาดตามวัฒนธรรมนักการตลาดเริ่มตนดวยการกําหนดสวนการตลาดจากสังคม
ใหญออกเปนวัฒนธรรมกลุมยอย  ซึ่งแตละกลุมยอยจะมีความคลายคลึงกันทางดานวัฒนธรรม
ขนบธรรมเนียมประเพณีและวิธีปฏิบัติเฉพาะอยาง  วัฒนธรรมเหลาน้ีถือวาเปนโอกาสทางการตลาด
สําหรับนักการตลาดในการกําหนดกลยุทธการตลาดที่สอดคลองกับความตองการของวัฒนธรรมกลุม
ยอย  ในบทน้ีจะสํารวจความเชื่อถือ  คานิยม  และขนบธรรมเนียมประเพณีในแตละวัฒนธรรมกลุม
ยอยในสังคม  การแบงวัฒนธรรมกลุมยอยถือเกณฑความหลากหลายของตัวแปรดานสังคม
วัฒนธรรม (Sociocultral)  และประชากรศาสตร (Demographic)  เชน  เชื้อชาติ  ศาสนา  ภูมิศาสตร  
อายุ เพศ  และอาชีพ 
 

วัฒนธรรมกลุมยอย 
ทองถ่ิน  (Regional)  
ชาติพันธุวรรณนา  
(Ethnic)  ศาสนา  
(Religions)  ภาษา  
(Linguistic)  ประเทศ  
(National)  ลักษณะ
ความเปนมืออาชีพ  
(Professional) 
องคการ (Organization) 
กลุม  (Group) 

ลักษณะบุคลิกภาพ 
(Personality traits) 

ความเช่ือถือดาน
ความรูความเขาใจ 
(Cognitive beliefs) ทัศนคติ 

(Attitude) 

ความต้ังใจ
ทางดาน
พฤติกรรม 
(Behavoral 
intention) 

 
พฤติกรรม 
(Behavior) 

บรรทัดฐานทาง
สังคม 

(Social norms) 

การปฏิบัติ 
(Practices) 

คานิยม 
(Value) 



  31

 
 
 ลักษณะของวัฒนธรรมกลุมยอย 
 วัฒนธรรมกลุมยอย  (Subculture)  หมายถึง  กลุมวัฒนธรรมที่แตกตางกันซ่ึงเปนสวนที่
ปรากฏชัดเจนในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน  (Schiffman; & Kanuk, 2007: 408)  หรืออาจ
หมายถึง  วัฒนธรรมที่ใชกลุมที่มีอาชีพ  เชื้อชาติ  และสภาพแวดลอมตางกัน  ซึ่งอาจจะมีความ
คลายคลึงกันหรือตางกับวัฒนธรรมของกลุมอ่ืนไมมากก็นอย  โดยบุคคลแตละคนสามารถเลือกที่จะ
รวมกับกลุมที่ตนชอบ  หรืออาจหมายถึง  ความรูสึกนึกคิดและการกระทําของกลุมสมาชิกในสังคมซึ่ง
แตกตางไปจากสมาชิกสวนใหญของสังคมน้ัน  เชน  สําเนียง  ภาษา คานิยม  ศาสนา  หรือวิถีการ
ดํารงชีวิตอ่ืนๆ  สมาชิกของวัฒนธรรมกลุมยอยแตละกลุมจะยึดม่ันในความเชื่อถือ  (Beliefs)  
คานิยม  (Value)  และประเพณี  (Custom)  ที่แตกตางกับวัฒนธรรมกลุมยอยในสังคมเดียวกัน  
โครงสรางวัฒนธรรมของสังคมประกอบดวยลักษณะที่สําคัญ  2  ประการ  คือ  1.  ความเชื่อถือ  
(Beliefs)  คานิยม  (Values)  และประเพณี  (Customs)  ซึ่งเปนเอกลักษณและยอมรับโดยสมาชิก
ในกลุมน้ัน  2.  แนวคิดหลักดานวัฒนธรรม  กําหนดโดยคนสวนใหญของสังคมนี้   

  
 ประเภทของวัฒนธรรมกลุมยอย 

 1. วัฒนธรรมกลุมยอยดานเชื้อชาติ  (Nationality Subculture)  ของคนเชื้อชาติตางๆ  ที่
อยูในประเทศไทย 
  1.1 วัฒนธรรมกลุมยอยของคนจีน 
  1.2 วัฒนธรรมกลุมยอยของคนมอญ 
  1.3 วัฒนธรรมกลุมยอยของคนลาว 
  1.4 วัฒนธรรมกลุมยอยของคนญวน 
 2. วัฒนธรรมกลุมยอยดานศาสนา  (Religious  Subculture) 
  2.1 วัฒนธรรมกลุมยอยดานศาสนาพุทธ 
  2.2 วัฒนธรรมกลุมยอยดานศาสนาคริสต 
  2.3 วัฒนธรรมกลุมยอยดานศาสนาอิสลาม 
 3. วัฒนธรรมกลุมยอยดานทองถิ่น  (Region Subculture) 
  3.1 วัฒนธรรมยอยภาคเหนือ 
  3.2 วัฒนธรรมกลุมยอยภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
  3.3 วัฒนธรรมกลุมยอยภาคกลาง 
  3.4 วัฒนธรรมกลุมยอยภาคใต 
  3.5 วัฒนธรรมกลุมยอยในชนบท 
  3.6 วัฒนธรรมกลุมยอยในกรุงเทพมหานคร 
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 4. วัฒนธรรมกลุมยอยดานอาชีพ  (Occupational Subculture) 
  4.1 วัฒนธรรมกลุมยอยของเกษตรกร 
  4.2 วัฒนธรรมกลุมยอยนักธุรกิจ  และเจาของกิจการ 
  4.3 วัฒนธรรมกลุมยอยของพนักงาน  สวนราชการ  และรัฐวิสาหกิจ 
  4.4 วัฒนธรรมกลุมยอยของกลุมผูใชแรงงาน 
  4.5 กลุมอาชีพอ่ืนๆ  ไดแก  แพทย  นักกฎหมาย  ครู  เปนตน 
 5. วัฒนธรรมกลุมยอยดานอายุ  (Age  Subculture) 
  5.1 วัฒนธรรมกลุมยอยสําหรับทารกและเด็ก 
  5.2 วัฒนธรรมกลุมยอยสําหรับกลุมวัยรุน 
  5.3  วัฒนธรรมกลุมยอยสําหรับผูใหญวัยทํางานและผูสูงอายุ 
 6. วัฒนธรรมกลุมยอยดานเพศ  (Sex Subculture) 
  6.1 วัฒนธรรมกลุมยอยสําหรับเพศหญิง 
  6.2 วัฒนธรรมกลุมยอยสําหรับเพศชาย 
 การจัดประเภทวัฒนธรรมกลุมยอยในแตละกลุมยอยมีลักษณะเฉพาะทางดานตางๆ  คือ   
1. คานิยม (Values) 2.  ความเชื่อถือ(Beliefs) 3.ประเพณี (Customs) 4. เชื้อชาติ  (Nationality)   
5. ศาสนา (Religious) 6. ทองถิ่น (Region) 7.อาชีพ (Occupation) 8. อายุ(Age)  9.  เพศ  (Sex) 
การวิเคราะหวัฒนธรรมกลุมยอย 
 
แนวคิดเก่ียวกับความภักดีตอตราสินคา 
 ความภักดีตอตราสินคา  (Brand Loyalty) หมายถึง การซื้อตราสินคาเดิมในผลิตภัณฑของ
บริษัทใดบริษัทหนึ่ง (Schiffman; & kanuk. 2007 : 220) การศึกษาถึงอุปนิสัยการซ้ือสินคาของ
ผูบริโภคพบวาตราสินคาที่มีสวนครองการตลาดมากขึ้นจะเปนสวนเดียวกันกับกลุมของผูซื้อที่ภักดี
ตอตราสินคา     
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    ความผูกพันดานจิตวิทยา (Psychological attachment) 
      ต่ํา   สูง 
ความสมํ่าเสมอดาน             ต่ํา       
ต่ําพฤติกรรมการซื้อซํ้า                 
(Behavior Consistency)             
 
 
 
 
    สูง 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงประเภทของความจงรักภักดี (Loyalty’s Typology) 
 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน. (2550).  พฤติกรรมผูบริโภค. หนา 160. 
 
 1.  ผูที่มีความจงรักภักดีต่ํา (Low Loyalty) กลุมน้ีจะมีความสมํ่าเสมอทางดานพฤติกรรมใน
ระดับต่ําแตจะมีความผูกพันดานจิตวิทยาในระดับต่ํา 
 2.  ผูที่มีความจงรักภักดีแบบซอนเรน (Latent Loyalty) กลุมน้ีจะมีความผูกพันดาน
จิตวิทยาสูงแตจะมีความสมํ่าเสมอทางดานพฤติกรรมในระดับต่ํา 
 3.  ผูที่มีความจงรักภักดีแบบจอมปลอม (Spurious Loyalty) กลุมนี้จะมีความสมํ่าเสมอ
ทางดานพฤติกรรมในระดับสูง แตจะมีความผูกพันทางดานจิตวิทยาในระดับต่ํา 
 4. ผูที่มีความจงรักภักดีสูง (High Loyalty) กลุมนี้จะมีทั้งความสมํ่าเสมอทางดาน
พฤติกรรมในระดับสูงและความผูกพันดานจิตวิทยาในระดับสูง 
 การพัฒนาความภักดีตอตราสินคา  (Developing brand Loyalty)  นักทฤษฏีพฤติกรรม
ศาสตรผูพอใจในการทฤษฏีการวางเงื่อนไขในการปฏิบัติเชื่อวาความภักดีตอตราสินคาเปนผลจาก
การทดลองใชผลิตภัณฑในเบื้องตนจึงเสริมสรางแรงผานความพึงพอใจและนําไปสูการซื้อซํ้า  ในทาง
ตรงกันขามผูวิจัยความเขาใจไดเนนกระบวนการในการสรางความภักดีตอตราสินคา  เขาเชื่อวา
ผูบริโภคจะทําการเปรียบเทียบตราสินคาตราสินคาและนําไปสูความพึงพอใจในตราสินคาที่เขมแข็ง  
และเกิดพฤติกรรมซื้อซํ้า  ทฤษฏีความสลับวับซอนเสนอแนะวาการเปดรับความถี่ตอการโฆษณาทาง
โทรทัศนซึ่งมีมากในสิ่งบอกเหตุดานภาพและสัญลักษณ  (การโฆษณาดวยภาพ)  ชวงสั้นรวมกับการ
แสดงสินคาในรานคาเปนการสรางความภักดีตอตราสินคาสําหรับการซ้ือที่มีความสลับซับซอนต่ํา 
การวัดความจงรักภักดี  (Measurement of Loyalty)   
 ความจงรักภักดีวัดได  3 วิธี ดังนี้ 

1.ผู มีความจงรักภักดี
ต่ํา 

(Low Loyalty) 

2. ผูมีความจงรักภัคดีแบบ
ซอนเรน 

(Latent Loyalty) 
3. ผูมีความจงรักภัคดี
แบบจอมปลอม  

(Spurious Loyalty) 

4. ผูที่มีความจงรักภักดีสูง 
(High Loyalty) 
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 1. ทัศนะพฤติกรรมศาสตร (The Behavioral Approach) มีลักษณะการปฏิบัติการโดย
ยึดถือหลักการซ้ืออยางตอเน่ือง มีสัดสวนของการอุปถัมภ หรือความนาจะเปนการซ้ือ ความถี่ในการ
ซื้อ  โดยคิดเปนสัดสวนของสวนครองการตลาด  ทัศนะนี้มีการโตแยงถึงการผลิตผลลัพธแบบคงที่
จากขั้นตอนที่มีการเปลี่ยนแปลง 
 2. ทัศนะดานทัศนคติ (The Attitudinal Approach) เกิดขึ้นจอกเหนือจากพฤติกรรม และ
การแสดงความจงรักภักดีในรูปของความผูกพันดานจิตวิทยาหรือความพึงพอใจ ดังน้ันก็จะมีการวัด
ระดับความรูสึกที่มีตอสินคาหรือผลิตภัณฑ ซึ่งเปนการวัดทัศนคติที่มีตอตราสินคาหรือผลิตภัณฑ 
 3. ทัศนะการใชประกอบกัน (The composite Approach) มีขอโตแยงวา ระดับที่มีความ
จงรักภักดีแทจริงนั้นผูบิดภคจะตองมีทัศนคติที่พอใจตอตราสินคารวมกับพฤติกรรมการซ้ือซํ้าดวย 
 
งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 อัฐพล  นันทขวาง  (2552)  ไดศึกษาเกี่ยวกับทัศนคติตอผลิตภัณฑ พฤติกรรม และ
แนวโนมพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงคของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  ซึ่งการวิจัยคร้ัง
นี้มีจุดมุงหมายเพ่ือศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร ทัศนคติตอผลิตภัณฑ  ไดแก  ประโยชนหลัก
ของผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ ความคาดหวังของผลิตภัณฑ ดานศักยภาพของผลิตภัณฑ และ
ความสัมพันธของพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงคกับแนวโนมพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืม
กลุมบิวตี้ดริงค ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร   
 ผลการวิจัย  พบวา ผูบริโภคมีทัศนคติตอเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค ดานประโยชนหลักของ
ผลิตภัณฑ ความคาดหวังตอผลิตภัณฑ และศักยภาพของผลิตภัณฑในระดับปานกลาง และ
รูปลักษณผลิตภัณฑในระดับดี  ผูบริโภคสวนใหญซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค 2  ขวดตอคร้ัง 4  ครั้ง
ตอเดือน  เครื่องด่ืมกลุมบิวตี้ดริงคที่ผูบริโภคเคยด่ืมมากที่สุด คือ  เปปทีน ผูบริโภคที่มีเพศ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค 
ดานคาใชจายในการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค และ ดานความถี่ในการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค
แตกตางกัน และในสวนของผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีคาใชจายในการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ด
ริงค ปริมาณการซื้อเครื่องด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค และดานความถี่ในการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค
แตกตางกัน 

 นงคราญ  ไชยบาล (2550)  ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภค
เคร่ืองด่ืมที่ผสมสมุนไพรกระชายดํา  (Kaempferia Parviflora Wall)  บรรจุขวดพรอมด่ืมของ
ผูบริโภคในเขตพื้นที่เทศบาลนครเชียงราย  การศึกษามีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยในสวนของ
สวนผสมทางการตลาด  คือ  ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานการจัดจําหนาย  และดานสงเสริม
การตลาดผลการศึกษา  พบวา  ปจจัยดานผลิตภัณฑในภาพรวมอยูระดับมาก  เม่ือพิจารณาแตละ
ปจจัยพบวา  ปจจัยที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดไดแก  ดานความสะอาดของสินคา  รองลงมา  ไดแกดานความ
เหมาะสมของบรรจุภัณฑ  และประโยชนทางดานสุขภาพ  กับประโยชนที่ไดรับหลังการด่ืม  ปจจัย
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ดานราคา  ในภาพรวมอยูระดับความพึงพอใจมาก  เม่ือพิจารณาแตละปจจัย  พบวา  ปจจัยที่มี
คาเฉลี่ยสูงสุด  ไดแก  ดานการตั้งราคาตามราคาตลาด/ราคาเทากับคูแขงขัน   
 ยุวดี  ปนแกว,  ศิริวุฒิ  ขุนชํานาญ,  ไอดา  รุงเรืองผล  (2546)  ไดศึกษาเรื่อง  การศึกษา
ความภักดีตอตรายี่หอของผูบริโภคในตลาดรานกาแฟพรีเม่ียมในกรุงเทพมหานคร  โดยมี
วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟในตลาดรานกาแฟพรีเม่ียม และปจจัยที่มีอิทธิพล
ตอการเกิดความภักดีตอตรายี่หอของผูบริโภคกาแฟในรานกาแฟพรีเม่ียม    
 ผลการศึกษา  พบวา  ผูบริโภคในตลาดรานกาแฟพรีเม่ียมในเขตกรุงเทพมหานคร มีเพศ
ชายรอยละ  52.2  เพศหญิงรอยละ  47.8   กลุมตัวอยางที่มีชวงอายุ  ระหวาง  20 – 29 ป  มี
การศึกษาในระดับปริญญาตรีและสูงกวา  ใหความสําคัญในเรื่องปจจัยดานราคามากเปนพิเศษ 
ปานฤทัย  เลิศไตรภพ  (2544)  ไดทําการศึกษาสวนประสมการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมชูกําลังยี่หอกระทิงแดงในเขตกรุงเทพมหานคร  จากการศึกษา  พบวา  ผูที่ด่ืมเคร่ืองด่ืม
กระทิงแดงสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 26-35 ป ระดับการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี 
สวนใหญประกอบอาชีพรับจางทั่วไป แรงงาน พนักงานขับรถและมีรายไดระหวาง 5,000 - 10,000 
บาท ซึ่งเหตุผลในสวนของการตัดสินใจซ้ือมีดังตอไปน้ี ในดานผลิตภัณฑผูบริโภคสวนใหญเห็นวา
เคร่ืองด่ืมกระทิงแดงมีรสชาติดี ด่ืมแลวชวยบํารุงรางกายและชวยใหเกิดกําลังงาน รูปแบบบรรจุ
สะดวกในการดื่ม สวนในเรื่องราคาน้ันไมไดมีอิทธิพลมากนักในการเขามามีสวนตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค ในดานของการจัดจําหนายผูบริโภคสวนใหญเห็นวาเคร่ืองด่ืมกระทิงแดงหาซ้ืองายจึง
สะดวกที่จะบริโภค ในดานของการสงเสริมการตลาด สวนน้ีถือไดวาเปนสวนที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค
ในการตัดสินใจซื้อมากที่สุด โดยการพบเห็นโฆษณาจากสื่อตางๆ และการใชสื่อโฆษณาที่จูงใจเปน
สวนของการสงเสริมการตลาดที่มีอิทธิพลตอผูบริโภคมากในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมกระทิงแดง  
 เรืองยศ วิทวัสการเวช (2547) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ พฤติกรรมการซ้ือ
ผลิตภัณฑเคร่ืองด่ืมนํ้าเสาวรสพรอมด่ืมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวิจัยนี้มีความมุง
หมายเพื่อศึกษาและเปรียบเทียบปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดและปจจัยบุคลิกภาพที่มีผลตอ
พฤติกรรมการซ้ือผลิตภัณฑเครื่องด่ืมเสาวรสพรอมด่ืมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุม
ตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือประชากรที่ด่ืมหรือเคยด่ืมเคร่ืองด่ืมนํ้าเสาวรสพรอมด่ืมในเขต
กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ผลการวิจัยพบวา ในดานการวิเคราะหพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมนํ้าเสาวรสพรอมด่ืม ผูบริโภคมีความถี่ในการซื้อผลิตภัณฑเคร่ืองด่ืมเสาวรสพรอมด่ืม 1 
คร้ังตอเดือน โดยซ้ือผลิตภัณฑคร้ังละ 1 ขวด/กระปอง สถานที่ซื้อมากที่สุดคือ ซุปเปอรมารเก็ต สวน
เหตุผลที่เลือกซื้อ คือ มีประโยชนตอสุขภาพ ทั้งน้ีจะเลือกด่ืมดวยตนเองและแนวโนมในการซื้อใน
อนาคต คือ ซื้อมากขึ้น สําหรับการทดสอบสมมติฐานดานความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมน้ําเสาวรสพรอมด่ืมพบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมนํ้าเสาวรสพรอมด่ืม ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
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 วธู ปนจิตร (2548) ไดศึกษาวิจัยเร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคนํ้าผัก
ผลไมพรอมด่ืมตรายูนิฟของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในการวิจัยนี้มีความมุงหมายที่จะศึกษา
ถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคน้ําผักผลไมพรอมด่ืมตรายูนิฟของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา คือ ประชาชนที่บริโภคนํ้าผักผลไมพรอมด่ืมตรา
ยูนิฟในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางที่เปนผูบริโภคสวน
ใหญมีพฤติกรรมการบริโภคนํ้าผักผลไมพรอมดื่มตรายูนิฟ คือ มีความถี่ในการบริโภค 1.31 คร้ัง/
สัปดาหมีจํานวนซื้อ 2 กลอง/คร้ัง ขนาดที่นิยมบริโภคคือ 200 มิลลิลิตร สถานที่ที่กลุมตัวอยางนิยม
ซื้อน้ําผักผลไมพรอมด่ืมตรายูนิฟ คือ รานสะดวกซื้อ ชนิดนํ้าผักผลไมที่นิยมบริโภค คือ น้ําผักผลไม
รวม100% และเหตุผลในการซื้อน้ําผักผลไม คือ มีประโยชนตอสุขภาพ นอกจากน้ีพบวา ปจจัยดาน
แรงจูงใจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคของผูตอบแบบสอบถามมากที่สุดคือ เพ่ือสุขภาพ รองลงมา
คือ ชื่นชอบในรสชาติ และแกกระหาย ตามลําดับ สวนปจจัยดานความจงรักภักดีในตราผลิตภัณฑ
ของผูตอบแบบสอบถามโดยรวมอยูในระดับปานกลาง นอกจากน้ีจากการทดสอบสมมติฐานยังพบวา
ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคน้ําผักผลไมพรอมด่ืมตรายูนิฟในดาน
จํานวนที่ซื้อแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่
แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคนํ้าผักผลไมพรอมด่ืมตรายูนิฟในดานความถี่ในการซื้อ และ
จํานวนที่ซื้อแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 อีกทั้งพบวาผูบริโภคมีพฤติกรรมการ 
บริโภคนํ้าผักผลไมพรอมด่ืมตรายูนิฟของผูบริโภคในดานความถี่ในการซ้ือมีความสัมพันธอยูในระดับ
ปานกลาง และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันกับความจงรักภักดีตอผลิตภัณฑ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 และผูบริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคน้ําผักผลไมพรอมด่ืมตรายูนิฟ
ของผูบริโภคในดานจํานวนที่ซื้อมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทาง
เดียวกันกับความจงรักภักดีตอผลิตภัณฑ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
 พรชนก กฤษณรุงเรือง. (2549). ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมนํ้าผลไมผสม
แอล-คารนิทีนตรายูนิฟไอเฟรมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาปจจัยดาน
ประชากรศาสตร ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในสวนผลิตภัณฑ ปจจัยดานการติดตอส่ือสาร
ทางการตลาดแบบประสมประสาน ปจจัยดานแรงจูงใจ ปจจัยดานความรู ความเขาใจ และปจจัยดาน
สังคมและวัฒนธรรม ที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองด่ืมน้ําผลไมผสมแอล-คารนิทีนตรายูนิฟไอ
เฟรม ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งกลุมตัวอยางที่ใชใน 
 ผลการวิจัยสรุปได ดังนี้ 
 1.  กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย อายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป ระดับการศึกษาอยู 
ในระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. อาชีพเปนนักเรียน/นักศึกษา รายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000
บาท และมีสถานภาพโสด 
 2.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดในสวนผลิตภัณฑ ไดแก ดานประโยชน 
ผลิตภัณฑ ดานคุณภาพ ดานบรรจุภัณฑ และดานตราสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือ
ดานความถี่ในการซื้อตอสัปดาห(คร้ังตอสัปดาห), ดานจํานวนที่ซื้อในแตละครั้ง (ขวดตอครั้ง) และ
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ดานมูลคาที่ซื้อในแตละครั้ง (บาทตอคร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.01 โดยตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
 3.  ปจจัยดานการติดตอส่ือสารทางการตลาดแบบประสมประสาน ผูตอบแบบสอบถาม 
มีความคิดเห็นในการซื้อเคร่ืองด่ืมน้ําผลไมผสมแอล-คารนิทีนตรายูนิฟไอเฟรม ดังนี้ 
  3.1  ปจจัยดานการติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบประสมประสาน ไดแกการโฆษณา 
การสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมนํ้าผลไมผสมแอล-คารนิทีนตรายู
นิฟไอเฟรม ในดานความถี่ในการซื้อตอสัปดาห (คร้ังตอสัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
  3.2  ปจจัยดานการติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบประสมประสาน ไดแก การโฆษณา 
การสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมนํ้าผลไมผสมแอล-คารนิทีนตรายู
นิฟไอเฟรม ในดานจํานวนที่ซื้อในแตละครั้ง (ขวดตอคร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดย
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
  3.3  ปจจัยดานการติดตอสื่อสารทางการตลาดแบบประสมประสาน ไดแก การโฆษณา 
การสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมนํ้าผลไมผ สมแอล-คารนิทีนตรายู
นิฟไอเฟรม ในดานมูลคาที่ซื้อในแตละครั้ง (บาทตอคร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดย
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
 4.  ปจจัยดานแรงจูงใจมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมน้ําผลไมผสมแอล- 
คารนิทีนตรายูนิฟไอเฟรม ในดานความถี่ในการซ้ือตอสัปดาห(คร้ังตอสัปดาห) ดานจํานวนที่ซื้อในแต
ละครั้ง(ขวดตอคร้ัง) และดานมูลคาที่ซื้อในแตละครั้ง(บาทตอคร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา 
 5.  ปจจัยดานความรู ความเขาใจในผลิตภัณฑที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือ 
เคร่ืองด่ืมนํ้าผลไมผสมแอล-คารนิทีนตรายูนิฟไอเฟรม ในดานจํานวนที่ซื้อ(ขวดตอครั้ง) และดาน
มูลคาที่ซื้อในแตละครั้ง(บาทตอครั้ง)แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และ.01 
 6.  ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรมไดแก กลุมวัฒนธรรม กลุมสังคม มีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมน้ําผลไมผสมแอล-คารนิทีนตรายูนิฟไอเฟรม ดานความถี่ในการซ้ือตอ
สัปดาห(คร้ังตอสัปดาห), ดานจํานวนที่ซื้อในแตละครั้ง(ขวดตอคร้ัง) และดานมูลคาที่ซื้อในแตละครั้ง
(บาทตอครั้ง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ,.01 และ.01 ตามลําดับ 
 
แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวของไดนํามาใชในการวิจัยคร้ังนี้ 
 1. แนวความคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร อางอิงแนวคิด ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 
53-55) ใชเปนหลักการในการออกแบบสอบถามตอนที่5 เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได 
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 2. แนวความคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด อางอิงแนวคิด ศิริวรรณ เสรีรัตน 
(2539: 11-14) ใชเปนหลักการในการออกแบบสอบถามตอนที่ 1 ประโยชนหลักของผลิตภัณฑ ความ
คุมคาตอราคา การจัดจําหนายและการสงเสริมการตลาด 
 3.  แนวความคิดเก่ียวกับสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคม อางอิงแนวคิด เชฟแมน 
และคานุค (Schiffman; & kanuk. 2007: 380) ใชเปนหลักในการออกแบบสอบถามตอนที่2 การ
ยอมรับของคนสวนใหญในสังคม การสอบถามความคิดเห็นของคนในครอบครัวกอนตัดสินใจซื้อ การ
คํานึงถึงภาพลักษณทางสังคมของตนเองกอนการตัดสินใจซื้อ 
 4. แนวความคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค อางอิงแนวคิด ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546:193-
194) ใชเปนหลักในการออกแบบสอบถามตอนที่3 เหตุผลในการตัดสินใจซื้อ ลักษณะแหงการซ้ือ 
บุคคลที่มีอิทธิพลตอการซื้อ  
 5. แนวความคิดเก่ียวกับความภักดีตอตราสินคา อางอิงแนวคิดเชฟแมน และคานุค 
(Schiffman; & kanuk. 2007: 220) ใชเปนหลักในการออกแบบสอบถามตอนที่ 4 การซื้อซํ้า การ
แนะนําใหบุคคลอ่ืนซ้ือ การเจาะจงซื้อ  
 



บทที่  3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 
 ในการวิจัยศึกษาเรื่อง  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครคร้ังน้ีเปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิจัยเชิงสํารวจ 
(Survey Research Method) และใชวิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งผูวิจัย
ไดกําหนดแนวทางในการดําเนินการวิจัยตามรายละเอียด ดังตอไปน้ี 
 1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง 
 2.  การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4.  การจัดกระทําและการวเิคราะหขอมูล 
 5.  สถิติทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูล 
 
การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตวัอยาง 
 ประชากร 
 ประชากรที่ทําการวิจัยคร้ังน้ี คือ ผูบริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิงที่มีอายุ 15 ปขึ้นไปที่
เคยซื้อและเคยด่ืมเครื่องด่ืมเปปทีนในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผูวิจัยไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
สาเหตุที่เลือกประชากรกลุมน้ีเน่ืองจากวา กรุงเทพมหานครมีจํานวนของประชากรที่อาศัยอยูจํานวน
มาก มีความหลากหลายของสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคม และผูบริโภคที่มีอายุ 15 ปขึ้น
ไปเปนกลุมที่มีอํานาจการตัดสินใจซื้อดวยตนเอง 
  
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย หมายถึง ผูบริโภคท้ังเพศชายและเพศหญิงที่มีอายุ 15 ปขึ้น
ไปที่เคยซื้อและเคยด่ืมเคร่ืองด่ืมเปปทีนในกรุงเทพมหานครและเนือ่งจากไมทราบจํานวนประชากรที่
แนนอน จึงใชสูตรการหาขนาดตัวอยาง (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 25-26) ไดกลุมตัวอยาง 385 
ตัวอยาง และไดเพ่ิมตัวอยาง 15 คน ไดกลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งน้ีเทากับจํานวน 400 คน 
  
 ขนาดกลุมตวัอยาง 
 ในการศึกษาคร้ังนี้ เน่ืองจากผูวิจัยไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชวิธีการ
คํานวณหาจํานวนกลุมตัวอยาง โดยใชสูตรสําหรับกรณีที่ไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน และ
กําหนดคาระดับความเชื่อม่ัน 95% (กัลยา วานิชยบัญชา 2545: 25-26) ดังนี้ 
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    n   =       Z 2 
         4e2 
  
 เม่ือ  n แทน  จํานวนสมาชิกกลุมตัวอยาง 
   Z แทน  คามาตรฐานที่ระดับความเชื่อม่ันที่ผูวิจัยกําหนดไวคือ 95 %   
              ฉะน้ันจะมีคา Z1 - α /2 = Z.975 = 1.96 
   e  แทน  คาความคลาดเคลื่อนที่จะยอมใหเกิดขึ้นไดโดยกําหนดใหคาความ 
     คลาดเคลื่อน 5 % = 0.05 
 
 โดยแทนคาจะได 
          n   =      (1.96) 2     =   384.16 หรือ 385 คน 
                       4(0.05)2 
  
 ขนาดของตัวอยางที่คํานวณไดจํานวนกลุมตัวอยาง 385 คน และเพิ่มจํานวนกลุมตัวอยาง
อีก 15 คน รวมประชากรในการวิจัยทั้งสิ้น 400 คน 
 
 การสุมตัวอยาง 
 การสุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยนี้ ผูวิจัยไดใชหลักการสุมตัวอยาง 3 ขั้นตอน โดยมีขั้นตอน
ดังนี้ 
 ข้ันตอนที่ 1  วิธีการสุมตัวอยางแบบงาย (Simple Random Sampling) โดยใชวิธีการจับ
ฉลากเลือก 1 เขตของแตละกลุมการปกครองของกรุงเทพมหานคร ซึ่งมีทั้งหมด 6 กลุม ไดแก เขต
วัฒนา เขตลาดพราว เขตบางเขน เขตบางแค เขตธนบุรี และเขตหัวหมาก  
 ข้ันตอนที่ 2  วิธีโควตา (Quota Sampling) ในแตละเขตที่สุมไดจากขอที่ 1 โดยมีทั้งหมด 
6 เขต ซึ่งเก็บเขตละ 70 แบบสอบถาม จนครบ 400 ตัวอยางตามที่ตองการ 
 ข้ันตอนที่ 3 วิธีสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ซึ่งในการเก็บ
แบบสอบถามนั้นจะเจาะจงเลือกหางสรรพสินคาที่มีขนาดใหญ และมีผูใชบริการจํานวนมากในแตละ
เขตที่สุมไดในขั้นตอนที่1โดยกลุมเปาหมายน้ันจะถูกคัดเลือกกอนที่จะทําการสอบถามวาเคยซื้อและ
เคยด่ืมเครื่องด่ืมเปปทีนมากอนหรือไมซึ่งถาเคยจึงจะเปนกลุมเปาหมายท่ีจะทําการสํารวจผูบริโภค
เปาหมาย โดยหางสรรพสินคาที่เจาะจงทั้งหมดใน 6 เขตเพื่อเก็บแบบสอบถามมีดังนี้  
 เขตวัฒนา   เก็บแบบสอบถาม  ที่หางเอ็มโพเรียม  
 เขตลาดเพราว  เก็บแบบสอบถาม  ที่หางเดอะมอลลบางกะป   
 เขตบางเขน   เก็บแบบสอบถาม  ที่หางเดอะมอลลงามวงศวาน  
 เขตบางแค   เก็บแบบสอบถาม  ที่หางเดอะมอลลบางแค  
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 เขตธนบุรี   เก็บแบบสอบถาม  ที่หางเดอะมอลลทาพระ  
 เขตหัวหมาก     เก็บแบบสอบถาม  ที่หางเดอะมอลลรามคําแหง 
 
 ข้ันตอนที่ 4   วิธีสุมตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือเก็บ
รวบรวมขอมูลโดยนําแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไวเก็บขอมูล ณ หางสรรพสินคา ตามในขั้นตอนที่ 3 
จนครบ 400 ตัวอยาง ตามที่ตองการ  
 
การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัยคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) 
ซึ่งผูวิจัยสรางขึ้นโดยการศึกษาคนควาจากหนังสือและเอกสารตางๆโดยลักษณะแบบสอบถามแบง
ออกเปน 5 ตอนดังน้ี 
 ตอนที่ 1 เปนคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา  ชองทาง
จําหนาย และการสงเสริมการตลาด ที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร ซึ่งเปนคําถามแบบ ลิเคอรท สเกล (Likert Scale) โดยเปนการให
คะแนนในแตละระดับตั้งแต 1 คะแนน ถึง 5 คะแนน ตามลําดับ จัดเปนการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาคช้ัน (Interval scale) จํานวน 15 ขอ โดยมีเกณฑการใหคะแนน ดังนี้ 
 คะแนน 5  หมายถึง  เห็นดวยอยางยิ่ง 
 คะแนน 4  หมายถึง  เห็นดวย 
 คะแนน 3  หมายถึง  ไมแนใจ 
 คะแนน 2  หมายถึง  ไมเห็นดวย 
 คะแนน 1  หมายถึง  ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
  
 ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผล ซึ่งผลจากการคํานวณโดยใชสูตรการคํานวณความ
กวางของอันตรภาคชั้น มีดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค. 2537: 29)  
 จากสูตร  
 
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  

 จํานวนชั้น  
 

 
= 

5 – 1 
=  0.8 

 5 
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 โดยมีเกณฑการประเมินผลดังนี้  
 คะแนนเฉลี่ย   4.21 – 5.00   หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย   3.41 – 4.20   หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจมาก 
 คะแนนเฉลี่ย   2.61 – 3.40   หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย   1.81 – 2.60   หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอย 
 คะแนนเฉลี่ย   1.00 – 1.80   หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอยที่สุด 
 
 ตอนที่ 2   เปนคําถามเก่ียวกับสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคมที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน เปนคําถามแบบลิเคอรท สเกล (Likert Scale) โดยเปนการให
คะแนนในแตละระดับตั้งแต 1 คะแนน ถึง 5 คะแนน ตามลําดับ จัดเปนการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาคชั้น (Interval scale) มี 5 ระดับซึ่งมีเกณฑการใหคะแนน คือ การคํานวณหาอันตรภาคชั้นเพ่ือ
แปรผลคะแนนในแตละชวง   โดยมีเกณฑการใหคะแนน ดังนี้ 
  
 คะแนน 5  หมายถึง เห็นดวยอยางยิ่ง 
 คะแนน 4  หมายถึง เห็นดวยมาก 
 คะแนน 3  หมายถึง ไมแนใจ 
 คะแนน 2  หมายถึง เห็นดวยนอย 
 คะแนน 1  หมายถึง ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
  
 ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผล ซึ่งผลจากการคํานวณโดยใชสูตรการคํานวณความ
กวางของอันตรภาคชั้น มีดังนี้ (มัลลิกา บุนนาค. 2537: 29)  
 
 

ความกวางของอันตรภาคชัน้ = 
ขอมูลที่มีคาสงูสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  

 จํานวนชั้น  
 

 
= 

5 – 1 
=  0.8 

 5 
 
 โดยมีเกณฑการประเมินผลดังนี้  
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00  หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย  3.41 – 4.20  หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง  มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอยที่สุด 
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 ตอนที่ 3   เปนคําถามเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ไดแก  เหตุผล
ในการตัดสินใจซื้อ  วิธีการซ้ือ  ลักษณะแหงการซื้อไป  รวมถึงความถี่ในการซ้ือ  และบุคคลที่มี
อิทธิพลในการซื้อ  โดยเปนลักษณะแบบสอบถามแบบปลายปด (Close-Ended Question) จํานวน 5 
ขอ  ซึ่งจะใหผูตอบแบบสอบถามเลือกคําตอบ   
 ขอที่ 1 ถึงขอที่ 4 ใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
 ขอที่ 5 ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตราสวน (Ratio Scales) 
 ตอนที่  4    เปนคําถามเก่ียวกับความภักดีตอสินคาเครื่องด่ืมเปปทีน  ไดแก  ความตั้งใจ
ซื้อ   การซ้ือซ้ํา  และการแนะนําบุคคลอ่ืนๆ ใหทดลองซ้ือ  โดยเปนลักษณะแบบสอบถามแบบปลาย
ปด (Close-Ended Question) จํานวน 5 ขอ  ซึ่งจะใหผูตอบแบบสอบถามเลือกคําตอบโดย  การให
คะแนนในแตละระดับตั้งแต 1 คะแนน ถึง 5 คะแนน ตามลําดับ จัดเปนการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาคชั้น (Interval scale) มี 5 ระดับซึ่งมีเกณฑการใหคะแนน คือ การคํานวณหาอันตรภาคชั้นเพ่ือ
แปรผลคะแนนในแตละชวง    
 ตอนที่ 5 เปนคําถามเกี่ยวกับขอมูลทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม
ประกอบดวยคําถามเก่ียวกับ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ซึ่งเปน
คําถามแบบปลายปด (Close-Ended Question) จํานวน 5 ขอ 
 ขอที่ 1  เพศ เปนการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
   - เพศชาย 
   - เพศหญิง 
 ขอที่ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale)  
   - 15-23 ป 
   - 24-32 ป 
   - 33-41 ป 
   - 42-50 ป 
   - 51 ปขึ้นไป 
 ขอที่ 3 ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลเปนประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
   - ต่ํากวามัธยมศึกษาตอนตน 
   - มัธยมศึกษาตอนปลาย 
   - อนุปริญญา 
   - ปริญญาตรี 
   - สูงกวาปริญญาตรี 
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 ขอที่ 4  อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ(Nominal Scale) 
   - นักเรียน / นักศึกษา 
   - ขาราชการ / พนักงานรัฐวสิาหกิจ 
   - พนักงานบริษัทเอกชน หางราน 
   - ประกอบธุรกิจสวนตวั   
   - อ่ืนๆ (ระบุ)   ....................... 
 ขอที่ 5  รายไดตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
   - ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 
   - 10,001 -  20,000 บาท 
   - 20,001 -  30,000 บาท 
       - 30,001 -  40,000 บาท 
   - 40,001 บาทขึ้นไป 
 
 ข้ันตอนการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งน้ี คือ แบบสอบถาม ซึ่งมีขั้นตอนการสราง
เคร่ืองมือตามลําดับตอไปน้ี  
 1. ศึกษาทฤษฏีจากเอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวของเก่ียวกับเนื้อหาของงานวิจัยเพื่อเปน
แนวทางในการสรางแบบสอบถาม  
 2. สรางแบบสอบถาม โดยอาศัยกรอบแนวคิดที่เก่ียวของกับดานประชากรศาสตร ปจจัย
สวนประสมการตลาด   ปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคม  รวมถึงพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อ  และความภักดีตอสินคา 
 3. นําแบบสอบถามที่สรางขึ้น เสนออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือพิจารณาตรวจสอบ
และใหขอเสนอแนะในการปรับปรุงเกี่ยวกับสํานวนภาษาใหเขาใจงาย เพ่ือใหไดขอคําถามที่มี
ขอความตามวัตถุประสงคของการวิจัย  
 4. นําแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไขตามขอเสนอแนะของอาจารยที่ปรึกษา  
 5. นําแบบสอบถามที่แกไขเสนอผูเชี่ยวชาญเพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรงตามเนื้อหา         
(Content Validity) และตรวจสอบความถูกตองของภาษา  
 6. นําแบบสอบถามที่ไดไปทดลองใช (Try out) กับกลุมที่ไมใชกลุมตัวอยางใน
กรุงเทพมหานคร ที่มีลักษณะคลายคลึงกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 คน แลวนําผลที่ไดไปวิเคราะห 
หาคาความเชื่อม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามทั้งฉบับ ดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟา 
(Alpha co - efficiency) ของ Cronbach (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 449) คาแอลฟาที่ไดจะแสดง
ความคงที่ของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0≤ α ≤ 1 คาที่ใกลเคียงกับ 1 มาก แสดงวามีคา
ความเชื่อม่ันสูง 
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 โดยไดคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามดังนี้ 
 แบบสอบถามตอนที่ 1 เปนคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดไดคาความ
เชื่อม่ันโดยรวมเทากับ 0.859 ซึ่งหมายความวาแบบสอบถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดมี
ความนาเชื่อถือไดคอนขางสูง 
 แบบสอบถามตอนที่ 2 เปนคําถามเกี่ยวกับสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคมไดคา
ความเชื่อม่ันโดยรวมเทากับ 0.826 ซึ่งหมายความวาแบบสอบถามดานสภาพแวดลอมวัฒนธรรมและ
สังคมมีความนาเชื่อถือไดคอนขางสูง 
 แบบสอบถามตอนที่ 4 เปนคําถามเก่ียวกับความภักดีตอสินคาเครื่องด่ืมเปปทีนไดคาความ
เชื่อม่ันโดยรวมเทากับ 0.837 ซึ่งหมายความวาแบบสอบถามดานความภักดีตอสินคาเคร่ืองด่ืม
เปปทีน มีความนาเชื่อถือไดคอนขางสูง 
 สําหรับคาความเชื่อม่ันโดยรวมของแบบสอบถามทั้งฉบับ เทากับ 0.888 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยในครั้งนี้มีแหลงขอมูลในการศึกษาคนควาประกอบดวย 2 สวนคือ 
 1.  ขอมูลปฐมภูมิ 
  ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูล โดยการใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยาง จํานวน 400 ชุด ในกรุงเทพมหานคร ตามพื้นที่ที่ไดกําหนดไวจนครบตามจํานวน โดยขอ
ความรวมมือจากกลุมผูบริโภคในสถานที่ที่ไปเก็บรวบรวมขอมูลซึ่งผูวิจัยไดชี้แจงใหกลุมตัวอยาง
เขาใจวัตถุประสงคและอธิบายวิธีตอบแบบสอบถาม การเร่ิมตนทํา และทําการรวบรวมแบบสอบถาม
ดวยตนเอง 
 2.  ขอมูลทุติยภูมิ 
  ไดมาจากการศึกษาคนควาจากขอมูลที่มีผูรวบรวมไว  ประกอบดวย  หนังสือพิมพธุรกิจ 
วารสารตางๆ หนังสือทางวิชาการ บทความ วิทยานิพนธ  รายงานวิจัยที่เก่ียวของ และขอมูลจาก
อินเตอรเน็ต  
  
การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 เม่ือไดแบบสอบถามกลับคืนมาแลว ผูวิจัยจะนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการ
ตอไปน้ี 
 1. การตรวจแกขอมูล (Editing) ผูวิจัยจะนําแบบสอบถามที่ไดรับทั้งหมดมาตรวจแกความ
ถูกตองและความสมบูรณของแบบสอบถาม เพ่ือคัดแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก  
 2. การลงรหัส (Coding) ผูวิจัยจะนําแบบสอบถามฉบับที่มีความถูกตองและความสมบูรณ
เรียบรอยแลว มาลงรหัสตามที่กําหนดรหัสไวในแตละสวนของแบบสอบถาม 
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 3. การลงขอมูล (Data entry) นําแบบสอบถามที่ลงรหัสเรียบรอยแลว มาบันทึกลงใน
คอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูป SPSS for Window (Statistical pack for the social 
science for windows) 
 4. การตรวจสอบขอมูล (Data cleaning) นําขอมูลทั้งหมดที่บันทึกลงในคอมพิวเตอรมา
ตรวจสอบรายขอ เพ่ือแกไขความผิดพลาดที่อาจเกิดขึ้นระหวางการลงขอมูล 
 5. การประมวลผล (Data processing) เพ่ือใชในการวิเคราะหขอมูลตางๆ  
 
สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  
  เปนหลักที่ใชเก็บรวบรวมขอมูล นําเสนอขอมูลและคํานวณคาสถิติเบื้องตน ซึ่งเปนการ
อธิบายหรือบรรยายของขอมูลที่เก็บรวบรวม แตจะไมสามารถอางอิงถึงลักษณะประชากรได จึงเปน
การสรุปถึงลักษณะของขอมูลกลุมที่ศึกษา อันประกอบไปดวย  (กัลยา วานิชยบัญชา.2546: 127)   
  1.1  คาสถิติรอยละ (Percentage)  
     

       P =  
n

f )100(  

            
    เม่ือ   P  แทน  คารอยละหรือเปอรเซ็นต 
       f    แทน  ความถี่หรือจํานวนที่ตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 
      n   แทน  จํานวนความถี่ทั้งหมดหรือจํานวนประชากร 
  
  1.2  คาเฉลี่ย (Arithmetic Mean)  
 

       X      =     
n

X  

 
   เม่ือ X  แทน คาเฉลี่ย 
     X   แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
    n   แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  1.3  คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ือ  
 

    S.D.  =  
)1(

)( 22


 
nn

XXn  
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      เม่ือ S.D.       แทน  คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
                 2X   แทน ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกําลังสอง 
                )( 2 X  แทน ผลรวมของคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 
      n     แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 2.  สถิติสําหรับการวิเคราะหคุณภาพแบบสอบถาม  
  ใชวธิีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟาของคอนบรัค (Cronbachs' alpha Coefficient) โดยใช
สูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบญัชา. 2548 : 35 ) 
      

       =  
ianceariancek

ianceariancek

var/cov)1(1

var/cov


 

   
   เม่ือ    แทน  คาความเชื่อม่ันของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
    k   แทน  จํานวนคําถาม 
          ariancecov   แทน  คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนระหวางคําถามตางๆ 
     iancevar   แทน คาเฉลี่ยของคาความแปรปรวนของคําถาม 
 
 3.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics)  
  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพ่ือใชในการทดสอบ 
สมมติฐาน ไดแก 

  3.1 สถิต ิ Two Independent Sample t-Test ทดสอบสมมติฐานของผลตางระหวาง
คาเฉลี่ย 2 ประชากรที่เปนอิสระกัน (Independent Samples) หรือการทดสอบความแตกตางของตัว
แปร 2 ตัว โดยตัวแปรอิสระเปนตวัแปรเชิงกลุมที่สนใจศึกษาความแตกตางของ 2 กลุมยอย สวนตวั
แปรตามเปนตัวแปรเชิงปรมิาณ โดยใชวิธีทางสถิติ Independent Sample t-test (กัลยา วานิชย
บัญชา. 2549: 108) 
   ซึ่งมีขั้นตอนดังตอไปน้ี ตรวจสอบความแปรปรวน โดยดูจากคา Sig. ที่ตาราง 
Levene’s Test for Equality of Variances หากพบวา มีคาสูงกวา .05 การพิจารณา คา t จะ
พิจารณาจากตาราง Equal variances assumed หรือหากพบวา มีคาต่ํากวา .05 การพิจารณา คา t 
จะพิจารณาจากตาราง Equal variances not assumed แลวจึงพิจารณาคา 2-tailed Prop. (p) ตอไป
เพ่ือที่จะดูวาผลการทดสอบสมมติฐานจะยอมรับสมมติฐานหลักเม่ือมีคาสูงกวา .05 หรือยอมรับ
สมมติฐานรองเม่ือมีคาต่ํากวา .05 โดยใชสูตรดังนี้ 
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   3.1.1  กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน (S2
1  S2

2) 
 
    t    =          Х 1 - Х 2 
 
                 1   +   1   

            Sp      n1      n2  

     
   เม่ือ t  แทน  คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน t-distribution 
    Х1 แทน  คาเฉลีย่ตัวอยางกลุมที่ 1  
    Х2 แทน  คาเฉลีย่ตัวอยางกลุมที่ 2 
    Sp  แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยางทัง้ 2 กลุม 
    n1   แทน  ขนาดกลุมตัวอยางที่ 1  
    n2  แทน ขนาดกลุมตัวอยางที่ 2   
     
   Sp2 =  (n1 - 1 ) S1

2 + ( n2 - 1 ) S2
2 

               ( n1 + n2 ) 

                         Si2       แทน คาความแปรปรวนของคะแนนกลุมตัวอยางกลุมที่ i ; i = 1, 2 
 

   3.1.2 กรณีคาความแปรปรวนไมเทากัน (S2
1 ≠ S2

2) 
 
        t   =   Х 1 - Х 2 
                                                

       S2
1   +   S2

2 

                                               n1
          n2   

 
 

      สถิติทีใ่ชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ = V 
 
          S2

1          +      S2
2        

2 
    V  =  n1                  n2   
          S2

1   
                  S2

2   
                 n1        +         n2   
              n1-

1   n2-
1 
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   เม่ือ         t แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน t-distribution 

     Х 1 แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 1  
     Х 2 แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที่ 2 
     S2

1 แทน คาความแปรปรวนรวมของกลุมตัวอยางที่ 1 
     S2

2 แทน คาความแปรปรวนรวมของกลุมตัวอยางที่ 2 
     n1 แทน ขนาดกลุมตัวอยางที่ 1  
     n2 แทน ขนาดกลุมตัวอยางที่ 2 
     V แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ 
 
  3.2 การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance: 
One Way ANOVA) ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางตั้งแต 2 กลุมขึ้นไปเพ่ือ
ใชทดสอบสมมติฐาน โดยมีสูตรการวเิคราะหความแปรปรวนทางเดียว ANOVA (F) ดังนี้ (ชูศรี วงศ
รัตนะ.  2541: 249) 
   
     F  =  MSB 
                                                 MSW 

 
   เม่ือ   F  แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน F-distribution 
    MSB  แทน คาประมาณการของความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean  
             Square between groups) 
    MS w   แทน คาประมาณการของความแปรปรวนภายในกลุม (Mean  
             Square  within groups) 
 
   โดยกําหนดคาความอิสระ (Degree of Freedom: DF) ระหวางกลุม คือ k-1 
ภายในกลุม n-k และรวมทั้งกลุม คือ n-1 
   กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการ
ทดสอบความแตกตางเปนรายคูตอไป เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) (กัลยา วานิชยบัญชา.  2545: 333) 
 
   LSD =   t1

-α l 2; n-k       MSE        1 +    1   

                                             ni     nj   

 
   โดยที่       ni ≠  nj 
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  เม่ือ LSD แทน  ผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากรกลุมที่ i และ j              
      t1-α l 2; n-k   แทน คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจง t-distribution  
      ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% และชั้นหางความเปนอิสระภายในกลุม  
      = n – k 
   MSE แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม (MSW)  
   ni  แทน จํานวนตัวอยางของกลุม i  
   nj แทน จํานวนตัวอยางของกลุม j  
   α แทน คาความคลาดเคลื่อน 
 
 4.  คาสหสัมพันธอยางงาย (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)  
  เพ่ือทดสอบความสัมพันธของตัวแปร 2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน ในการทดสอบสมมุติฐาน
ขอที่ 2-3 โดยใชสูตรดังนี้ (กัลยา วาณิชยบัญชา.  2545: 311-312) 
 

    XYr   = 
])(][)([

))((
2222 

 




YYnXXn

YXXYn
 

 
  เม่ือ XYr   แทน  สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
               X   แทน  ผลรวมของคะแนน X  
              Y   แทน ผลรวมของคะแนน Y 
              2 X    แทน  ผลรวมของคะแนน X แตละตัวยกกําลังสอง 
              2Y     แทน  ผลรวมของคะแนน Y แตละตัวยกกําลังสอง 
              XY  แทน  ผลรวมของผลคูณระหวาง X กับ Y ทุกคู 
   n   แทน  จํานวนคนหรือกลุมตัวอยาง 
 
 โดยที่คาสัมประสิทธสหสัมพันธจะมีคาระหวาง -1 < r < 1 ซึ่งความหมายของคา r เปนดังน้ี 
(กัลยา วานิชยบัญชา.  2544: 437) 
 1. ถาคา r เปนลบ แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม คือ ถา X เพ่ิม 
Y จะลด แตถา X ลด Y จะเพ่ิมขึ้น 
 2. ถาคา r เปนบวก แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน คือ ถา X เพ่ิม Y 
จะเพ่ิมดวย แตถา X ลด Y จะลดลง 
 3. ถาคา r มีคาเขาใกล 1 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และมี
ความสัมพันธกันมาก 
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 4. ถาคา r มีคาเขาใกล -1 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธในทิศทางตรงกันขาม และ
ความสัมพันธกันมาก 
 5. ถาคา r เทากับ 0 แสดงวา X และ Y ไมมีความสัมพันธกัน 
 6. ถาคา r เขาใกล 0 แสดงวา X และ Y มีความสัมพันธกันนอย 
  
 เกณฑการแปลความหมายคาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ  
 คาระดับความสัมพันธ  ระดับความสัมพันธ 
 0.81 ถึง 1.00              ถือวา  มีความสัมพันธสูงมาก  
 0.61 ถึง   0.80            ถอืวา  มีความสัมพันธคอนขางสูง  
 0.41 ถึง   0.60            ถอืวา  มีความสัมพันธปานกลาง  
 0.21 ถึง   0.40            ถอืวา  มีความสัมพันธคอนขางต่ํา  
 0.01 ถึง   0.20            ถอืวา  มีความสัมพันธต่ํามาก 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร การวิเคราะหขอมูลและการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะห
ขอมูล ผูวิจัยไดกําหนดสัญลักษณตาง ๆ ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังนี้ 
 
สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะหขอมูล   
 n  แทน จํานวนผูบริโภคท่ีเปนกลุมตัวอยาง 
 x   แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
 S.D. แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 MS  แทน  คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df   แทน  ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 SS  แทน  ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 t   แทน  คาที่ใชพิจารณา t-Distribution 
 F  แทน    คาความนาจะเปน / คานัยสําคัญทางสถิติ (ในตาราง F-test) 
 r  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
 Sig. แทน คานัยสําคัญทางสถิติ 
 *  แทน นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 ในการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลและการแปลผลการวิเคราะหขอมูลของการวิจัยคร้ังน้ี
ผูวิจัยไดวิเคราะห และนําเสนอในรูปแบบของตารางประกอบคําอธิบาย โดยเรียงลําดับหัวขอเปน 6 
สวน ดังนี้ 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาด 
 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลดานสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคม 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
 สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลดานความภักดีตอสินคาเครื่องด่ืมเปปทีน 
 สวนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
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ผลการวิเคราะหขอมูล 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 ขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน โดยผลจากการวิเคราะหขอมูลจะทําการแจกแจงเปน
จํานวนและคาคารอยละ ดังนี้ 
 
ตาราง 2 แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
เพศ   
ชาย 160 40.0 
หญิง 240 60.0 

รวม 400 100.0 
อายุ   
15 - 23 ป 108 27.0 
24 - 32 ป 205 51.3 
33 - 41 ป 69 17.2 
42 - 50 ป 12 3.0 
51 ปขึ้นไป 6 1.5 

รวม 400 100.0 
ระดับการศึกษา   
ต่ํากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนตน 35 8.8 
มัธยมศึกษาตอนปลาย 76 19.0 
อนุปริญญา 40 10.0 
ปริญญาตรี 203 50.7 
สูงกวาปริญญาตร ี 46 11.5 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 2 (ตอ) 
 

ลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
อาชีพ   
นักเรียน/นักศกึษา 131 32.8 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 50 12.5 
พนักงานบริษทัเอกชน/หางราน 143 35.7 
ประกอบธุรกิจสวนตวั 68 17.0 
อ่ืน ๆ 8 2.0 

รวม 400 100.0 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 162 40.5 
10,001 – 20,000 บาท 177 44.2 
20,001 – 30,000 บาท 39 9.8 
30,001 – 40,000 บาท 16 4.0 
40,001 บาทขึ้นไป 6 1.5 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 2 แสดงจํานวน และคารอยละของขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน 
400 คน มีรายละเอียดดังนี้ 
 เพศ   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.0 
รองลงมาเปนเพศชาย จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40.0 
 อายุ   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 24 - 32 ป มีจํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 
51.2 รองลงมา คือ อายุระหวาง 15 - 23 ป จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.0 อายุระหวาง 33 - 
41 ป จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.2 อายุระหวาง 42 - 50 ป จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.0 
และอายุ 51 ปขึ้นไป จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 

ระดับการศึกษา   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 
50.8 รองลงมา คือ มัธยมศึกษาตอนปลาย จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 สูงกวาปริญญาตรี 
จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 อนุปริญญา จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 และต่ํากวาหรือ
เทากับมัธยมศึกษาตอนตน จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.8 
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 อาชีพ   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน จํานวน 143 คน คิดเปน
รอยละ 35.8 รองลงมาคือ นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.8 ประกอบธุรกิจ
สวนตัว จํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.0 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 50 คน คิดเปน
รอยละ 12.5 และอาชีพอ่ืน ๆ เชน ทนายความ และครีเอทีฟ จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดระหวาง10,001 – 20,000 บาท จํานวน 177 คน คิด
เปนรอยละ 44.2 รองลงมาคือ ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.5 
รายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 รายไดระหวาง 30,001 – 
40,000 บาท จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0 และรายได 40,001 บาทขึ้นไป จํานวน 6 คน คิด
เปนรอยละ 1.5  
 

 เน่ืองจากอันตรภาคชั้นของขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตร ดานอายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม มีความถี่นอยกวาเกณฑที่กําหนดไว ดังน้ัน
ผูวิจัยไดทําการรวมชั้นใหมเพื่อเปนการใชในการทดสอบสมมติฐานดังนี้ 
 
ตาราง 3 แสดงจํานวนและรอยละของขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 

รวมชั้นใหม 
 

ลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
อายุ   
15 - 23 ป 108 27.0 
24 - 32 ป 205 51.2 
33 ปขึ้นไป 87 21.8 

รวม 400 100.0 
ระดับการศึกษา   
ต่ํากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนปลาย 111 27.8 
อนุปริญญา 40 10.0 
ปริญญาตรี 203 50.7 
สูงกวาปริญญาตร ี 46 11.5 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 3 (ตอ) 
 

ลักษณะดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
อาชีพ   
นักเรียน/นักศกึษา 131 32.8 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 50 12.5 
พนักงานบริษทัเอกชน/หางราน 143 35.7 
ประกอบธุรกิจสวนตวั / อ่ืน ๆ 76 19.0 

รวม 400 100.0 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 162 40.5 
10,001 – 20,000 บาท 177 44.2 
20,001 บาทขึ้นไป 61 15.3 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 3 แสดงจํานวน และคารอยละของขอมูลลักษณะดานประชากรศาสตร รวมชั้น
ใหม จํานวน 400 คน มีรายละเอียดดังนี้ 
 อายุ   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 24 - 32 ป มีจํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 
51.2 รองลงมา คือ อายุระหวาง 15 - 23 ป จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.0 และอายุ 33 ปขึ้น
ไป 87 6 คน คิดเปนรอยละ 21.8 
 ระดับการศึกษา   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 
50.8 รองลงมา คือ ต่ํากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนปลาย จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.8 
สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 และอนุปริญญา จํานวน 40 คน คิดเปนรอย
ละ 10.0  
 อาชีพ   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน จํานวน 143 คน คิดเปน
รอยละ 35.8 รองลงมาคือ นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.8 ประกอบธุรกิจ
สวนตัว / อ่ืน ๆ เชน ทนายความ และครีเอทีฟ จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 และขาราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5  
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 รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดระหวาง10,001 – 20,000 บาท จํานวน 177 คน คิด
เปนรอยละ 44.2 รองลงมาคือ ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.5 
และรายได 20,001 บาทขึ้นไป จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.2 
 
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาด 
 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดาน
ชองทางจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด โดยแจกแจงเปนคาเฉลี่ยและ คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน
ดังนี้ 
 
ตาราง 4 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดของ

ผูตอบแบบสอบถาม ดานผลิตภัณฑ 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด x  S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 

ดานผลิตภัณฑ    
1. เปปทีนเปนเคร่ืองด่ืมที่มีประโยชนครบครัน 3.99 0.82 มาก 
2. ขวดเปปทีนมีขนาดที่เหมาะมือและสะดวกในการใช 3.92 0.93 มาก 
3. รูปแบบของเปปทีนโดดเดน สะดุดตา 3.60 1.00 มาก 
4. เปปทีนมีรสชาติดี ด่ืมงาย อรอย 3.71 0.95 มาก 
5. เปปทีนผลิตจากบริษัทโอสถสภาซึ่งมีความนาเชื่อถือทําใหเกิด

ความไววางใจตอสินคา 
4.09 0.84 มาก 

รวมปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลติภัณฑ 3.86 0.66 มาก 
 
 จากตาราง 4 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับขอมูลปจจัยสวนประสม
การตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ดานผลิตภัณฑโดยรวม มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.86 
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา เปปทีนผลิตจากบริษัทโอสถสภาซ่ึงมีความนาเชื่อถือทําให
เกิดความไววางใจตอสินคา,  เปปทีนเปนเคร่ืองด่ืมที่มีประโยชนครบครัน, ขวดเปปทีนมีขนาดที่
เหมาะมือและสะดวกในการใช, เปปทีนมีรสชาติดี ด่ืมงาย อรอย และรูปแบบของเปปทีนโดดเดน 
สะดุดตา มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.09, 3.99, 3.92, 3.71 และ 3.60 ตามลําดับ 
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ตาราง 5 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดของ
ผูตอบแบบสอบถาม ดานราคา 

 

ปจจัยสวนประสมการตลาด x  S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 

ดานราคา    
1. ราคาของเปปทีนไมแพงเกินไป 3.47 1.05 มาก 
2. ราคาเปปทีนมีความเหมาะสมและคุมคากับเงินที่จายออกไป 3.62 1.02 มาก 
3. ราคาเปปทีนไมสงผลกระทบตอรายจายในสวนอ่ืนๆ 3.53 1.07 มาก 

รวมปจจัยสวนประสมการตลาด ดานราคา 3.54 0.91 มาก 
 
 จากตาราง 5 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับขอมูลปจจัยสวนประสม
การตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ดานราคา โดยรวม มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.54 
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ราคาเปปทีนมีความเหมาะสมและคุมคากับเงินที่จาย
ออกไป,  ราคาเปปทีนไมสงผลกระทบตอรายจายในสวนอ่ืนๆ และราคาของเปปทีนไมแพงเกินไป มี
ความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.62, 3.53 และ 3.47 ตามลําดับ 
 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดของ

ผูตอบแบบสอบถาม ดานชองทางจําหนาย 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด x  S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 

ดานชองทางจําหนาย    
1. เปปทีนมีจําหนายในรานคายอยตามแหลงชุมชนทั่วไป 3.77 0.91 มาก 
2. เปปทีนมีจําหนายในซุปเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคา 4.18 0.78 มาก 
3. เปปทีนมีจําหนายในรานสะดวกซื้อที่สามารถซื้อไดตลอด 24 
ชั่วโมง 

4.37 0.80 มากที่สุด 

รวมปจจัยสวนประสมการตลาด ดานชองทางจําหนาย 4.11 0.66 มาก 
 
 จากตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับขอมูลปจจัยสวนประสม
การตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ดานชองทางจําหนายโดยรวม มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.11 
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 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา เปปทีนมีจําหนายในรานสะดวกซื้อที่สามารถซ้ือไดตลอด 
24 ชั่วโมง มีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด โดยมีคาเฉลี่ย 4.37 เปปทีนมีจําหนายในซุปเปอรมาร
เก็ตตามหางสรรพสินคา และเปปทีนมีจําหนายในรานคายอยตามแหลงชุมชนทั่วไป มีความคิดเห็น
อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.18 และ 3.77 ตามลําดับ 
 
ตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาดของ

ผูตอบแบบสอบถาม ดานการสงเสริมการตลาด 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด x  S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 

ดานการสงเสริมการตลาด    
1. เปปทีน มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานสื่อที่หลากหลาย เชน 

วิทย ุโทรทัศน หนังสือพิมพ  และอินเตอรเน็ต  เปนตน 
4.26 0.82 มากที่สุด 

2. เปปทีนมีการใชคนที่มีชือ่เสียงเพ่ือแนะนําสินคา ทําใหสามารถ
จดจําไดเปนอยางดี 

3.54 0.94 มาก 

3. เปปทีนมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายอยางตอเน่ืองและ
ทั่วถึงทุกพ้ืนที่ เชน กิจกรรมเตรียมสมองติวเขมเขา
มหาวิทยาลัย 

4.00 0.91 มาก 

4. เปปทีนมีการสงเสริมภาพลักษณที่ดีขององคกรเพ่ือใหผูบริโภค
เกิดความม่ันใจ 

3.91 0.90 มาก 

รวมปจจัยสวนประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด 3.93 0.67 มาก 
 
 จากตาราง 7 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับขอมูลปจจัยสวนประสม
การตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวม มีความคิดเห็นอยูในระดับ
มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา เปปทีน มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือที่หลากหลาย 
เชน วิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ  และอินเตอรเน็ต  เปนตน มีความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด โดย
มีคาเฉลี่ย 4.26 เปปทีนมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายอยางตอเน่ืองและทั่วถึงทุกพ้ืนที่ เชน 
กิจกรรมเตรียมสมองติวเขมเขามหาวิทยาลัย, เปปทีนมีการสงเสริมภาพลักษณที่ดีขององคกรเพ่ือให
ผูบริโภคเกิดความมั่นใจและเปปทีนมีการใชคนที่มีชื่อเสียงเพ่ือแนะนําสินคา ทําใหสามารถจดจําได
เปนอยางดี มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 4.00, 3.91 และ 3.54 ตามลําดับ 
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 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลดานสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคม 
 การวิเคราะหขอมูลดานสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคม ไดแก ดานวัฒนธรรมและ
ดานสังคม โดยแจกแจงเปนคาเฉลี่ยและ คาเบี่ยงเบนมาตรฐานดังนี้ 
 
ตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลดานสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรม 
 

สภาพแวดลอม x  S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 

ดานวัฒนธรรม    
1. ในการตัดสินใจซื้อแตละคร้ัง จะคํานึงถึงความถูกตอง

เหมาะสมของเปปทีนวาเปนที่ยอมรับของคนสวนใหญในสังคม
อยูเสมอ 

3.71 0.97 มาก 

2. ใหความสําคัญกับวัฒนธรรมยอยในสังคม กอนตัดสินใจซื้อ
เปปทีนเสมอ เชน สอบถามความคิดเห็นคนในครอบครัวกอน
ตัดสินใจซื้อ 

3.66 1.12 มาก 

รวมสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรม 3.68 0.92 มาก 
 
 จากตาราง 8 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับขอมูลสภาพแวดลอมดาน
วัฒนธรรมโดยรวม มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.68 
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ในการตัดสินใจซื้อแตละครั้ง จะคํานึงถึงความถูกตอง
เหมาะสมของเปปทีนวาเปนที่ยอมรับของคนสวนใหญในสังคมอยูเสมอและใหความสําคัญกับ
วัฒนธรรมยอยในสังคม กอนตัดสินใจซื้อเปปทีนเสมอ เชน สอบถามความคิดเห็นคนในครอบครัว
กอนตัดสินใจซื้อ มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.71 และ 3.66 ตามลําดับ 
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ตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของขอมูลดานสภาพแวดลอมดานสังคม 
 

สภาพแวดลอม x  S.D. 
ระดับความ
คิดเห็น 

ดานสังคม    
1. การตัดสินใจซื้อเปปทีน มักจะเกิดจากบุคคลรอบขางเสมอ 3.57 1.27 มาก 
2. กอนตัดสินใจซื้อเปปทีน มักจะเปรียบเทียบความคิดเห็นของ

ผูอ่ืนกอนเสมอ 
3.58 1.21 มาก 

3. จะคํานึงถึงภาพลักษณทางสังคมของตนเองกอนการซื้อ
เปปทีน อยูเสมอ 

3.41 1.10 มาก 

รวมสภาพแวดลอมดานสังคม 3.52 1.06 มาก 
 
 จากตาราง 9 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับขอมูลสภาพแวดลอมดาน
สังคม โดยรวม มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.52 
 เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา กอนตัดสินใจซื้อเปปทีน มักจะเปรียบเทียบความคิดเห็น
ของผูอ่ืนกอนเสมอ, การตัดสินใจซื้อเปปทีน มักจะเกิดจากบุคคลรอบขางเสมอและจะคํานึงถึง
ภาพลักษณทางสังคมของตนเองกอนการซื้อเปปทีน อยูเสมอ มีความคิดเห็นอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ย 3.58, 3.57 และ 3.41 ตามลําดับ 
 
 สวนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีน 
 การวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีน ไดแก เหตุผลในการ
ตัดสินใจซื้อเปปทีน แหลงที่ซื้อเปปทีนบอยที่สุด ลักษณะแหงการซ้ือเปปทีน บุคคลที่มีอิทธิพลในการ
ซื้อเปปทีนมากที่สุดและปริมาณการด่ืมเปปทีน/สัปดาห โดยแจกแจงจํานวนและคารอยละ ดังนี้ 
 
ตาราง 10 แสดงจํานวนและคารอยละของขอมูลดานพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน จํานวน (คน) รอยละ 
เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเปปทีน     
เพ่ือบํารุงสมอง 240 60.0 
ตามความนิยมของสังคม 61 15.2 
ตามคําแนะนาํของบุคคลใกลชิด 91 22.8 
อ่ืนๆ 8 2.0 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 10 (ตอ) 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน จํานวน (คน) รอยละ 
แหลงที่ซื้อเปปทีนบอยที่สดุ   
ซื้อที่รานคาในชุมชมที่อาศยั 43 10.8 
ซื้อในรานสะดวกซ้ือ 268 67.0 
ซื้อในซูเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคา 89 22.2 

รวม 400 100.0 
ลักษณะแหงการซื้อเปปทีน     
เพ่ือบริโภคเอง 310 77.5 
เพ่ือใหบุคคลในครอบครัวบริโภค 84 21.0 
อ่ืนๆ 6 1.5 

รวม 400 100.0 
บุคคลที่มีอิทธพิลในการซื้อเปปทีนมากทีสุ่ด     
ตนเอง 232 58.0 
ญาติหรือคนในครอบครัว 78 19.5 
เพ่ือน 48 12.0 
พนักงานขาย 9 2.3 
พรีเซ็นเตอรโฆษณา 28 7.0 
อ่ืนๆ 5 1.2 

รวม 400 100.0 
ปริมาณการด่ืมเปปทีนตอสัปดาห   
1 ขวด/สัปดาห 155 38.8 
2 ขวด/สัปดาห 100 25.0 
3 ขวด/สัปดาห 64 16.0 
4 ขวด/สัปดาห 48 12.0 
5 ขวด/สัปดาห 21 5.1 
6 ขวด/สัปดาห 2   .5 
7 ขวด/สัปดาห 7 1.8 
8 ขวด/สัปดาห 3   .8 

รวม 400 100.0 
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 จากตาราง 10 แสดงจํานวน และคารอยละของขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีน จํานวน 400 คน มีรายละเอียดดังนี้ 
 เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเปปทีน   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซื้อเปปทีนเพ่ือบํารุงสมอง  มีจํานวน 240 คน คิด
เปนรอยละ 60.0 รองลงมา ตัดสินใจซื้อเปปทีนตามคําแนะนําของบุคคลใกลชิด จํานวน 91 คน คิด
เปนรอยละ 22.8 ตัดสินใจซื้อเปปทีนตามความนิยมของสังคม จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.2 
และตัดสินใจซื้อเปปทีนเพื่อทดลองด่ืม จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 
 แหลงที่ซื้อเปปทีนบอยที่สุด 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อเปปทีนในรานสะดวกซ้ือ มีจํานวน 268 คน คิดเปนรอยละ 
67.0 รองลงมา ซื้อในซูเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคา จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.2 และซื้อ
ที่รานคาในชุมชมที่อาศัย จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 
 ลักษณะแหงการซื้อเปปทีน   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อเปปทีนเพ่ือบริโภคเอง มีจํานวน 310 คน คิดเปนรอยละ 
77.5 รองลงมา เพ่ือใหบุคคลในครอบครัวบริโภค จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 และซื้อเปปทีน
เพ่ือตนเองและครอบครัว จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 
 บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อเปปทีนมากที่สุด     
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีผูมีอิทธิพลในการซื้อเปปทีนมากที่สุด คือ ตนเอง มีจํานวน 
232 คน คิดเปนรอยละ 58.0 รองลงมา คือ ญาติหรือคนในครอบครัว จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 
19.5 เพ่ือน จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.0 พรีเซ็นเตอรโฆษณา จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 
7.0 พนักงานขาย จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.2 และอ่ืน ๆ เชน การโฆษณา จํานวน 6 คน คิด
เปนรอยละ 1.2 
 ปริมาณการดื่มเปปทีนตอสัปดาห     
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญด่ืมเปปทีน 1 ขวด / สัปดาห มีจํานวน 155 คน คิดเปนรอย
ละ 38.8 รองลงมา คือ 2 ขวด / สัปดาห จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 3 ขวด / สัปดาห 
จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.0 4 ขวด / สัปดาห จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.0 5 ขวด / 
สัปดาห จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 7 ขวด / สัปดาห จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 8 ขวด 
/ สัปดาห จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 และ6 ขวด / สัปดาห จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 
 เน่ืองจากอันตรภาคชั้นของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานเหตุผลในการ
ตัดสินใจซื้อเปปทีน ลักษณะแหงการซ้ือเปปทีน บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซื้อเปปทีนมากที่สุดและ
ปริมาณการด่ืมเปปทีนตอสัปดาหของผูตอบแบบสอบถาม มีความถี่นอยกวาเกณฑที่กําหนดไว 
ดังนั้นผูวิจัยไดทําการรวมชั้นใหมเพื่อเปนการใชในการทดสอบสมมติฐานดังนี้ 
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ตาราง 11 แสดงจํานวน และคารอยละของขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนรวม
ชั้นใหม 

 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน จํานวน (คน) รอยละ 

เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเปปทีน     
เพ่ือบํารุงสมอง 240 60.0 
ตามความนิยมของสังคม 61 15.2 
ตามคําแนะนาํของบุคคลใกลชิด / อ่ืนๆ 99 24.8 

รวม 400 100.0 
ลักษณะแหงการซื้อเปปทีน     
เพ่ือบริโภคเอง 310 77.5 
เพ่ือใหบุคคลในครอบครัวบริโภค / อ่ืนๆ 90 22.5 

รวม 400 100.0 
บุคคลที่มีอิทธพิลในการซื้อเปปทีนมากทีสุ่ด     
ตนเอง 232 58.0 
ญาติหรือคนในครอบครัว 78 19.5 
เพ่ือน 48 12.0 
พนักงานขาย / พรีเซ็นเตอรโฆษณา / อ่ืนๆ 42 10.5 

รวม 400 100.0 
ปริมาณการด่ืมเปปทีนตอสัปดาห   
1 ขวด/สัปดาห 155 38.8 
2 ขวด/สัปดาห 100 25.0 
3 ขวด/สัปดาห 64 16.0 
มากกวา 3 ขวดตอสัปดาห 81 20.2 

รวม 400 100.0 
 
 จากตาราง 11 แสดงจํานวน และคารอยละของขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีน รวมชั้นใหม จํานวน 400 คน มีรายละเอียดดังนี้ 
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 เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเปปทีน   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซื้อเปปทีนเพ่ือบํารุงสมอง  มีจํานวน 240 คน คิด
เปนรอยละ 60.0 รองลงมา ตัดสินใจซื้อเปปทีนตามคําแนะนําของบุคคลใกลชิด / ตัดสินใจซื้อเปปที
นเพ่ือทดลองด่ืม จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.8 และตัดสินใจซื้อเปปทีนตามความนิยมของ
สังคม จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.2  
 ลักษณะแหงการซื้อเปปทีน   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อเปปทีนเพ่ือบริโภคเอง มีจํานวน 310 คน คิดเปนรอยละ 
77.5 รองลงมา เพ่ือใหบุคคลในครอบครัวบริโภค / เพ่ือตนเองและครอบครัว จํานวน 90 คน คิดเปน
รอยละ 22.5 
 บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อเปปทีนมากที่สุด     
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีผูมีอิทธิพลในการซื้อเปปทีนมากที่สุด คือ ตนเอง มีจํานวน 
232 คน คิดเปนรอยละ 58.0 รองลงมา คือ ญาติหรือคนในครอบครัว จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 
19.5 เพ่ือน จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.0 และพพนักงานขาย / พรีเซ็นเตอรโฆษณา / อ่ืนๆ 
เชน การโฆษณา จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 
 ปริมาณการดื่มเปปทีนตอสัปดาห     
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญด่ืมเปปทีน 1 ขวด / สัปดาห มีจํานวน 155 คน คิดเปนรอย
ละ 38.8 รองลงมา คือ 2 ขวด / สัปดาห จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 มากกวา 3 ขวด / 
สัปดาห จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.2 และ 3 ขวด / สัปดาห จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 
16.0 
 สวนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลดานความภักดีตอสินคาเครื่องด่ืมเปปทีน 
 ขอมูลดานความภักดีตอสินคาเครื่องด่ืมเปปทีน โดยผลจากการวิเคราะหขอมูลจะทําการ
แจกแจงเปนคาเฉลี่ยและคาเบี่ยงเบนมาตรฐานดังน้ี 
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ตาราง 12 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความภักดีตอสินคาเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
 

ความภักดีตอสินคาเครื่องด่ืมเปปทีน x  S.D. 
ระดับความ

ภักดี 
1. ในการซ้ือเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองทุกคร้ัง ทานตั้งใจที่จะซื้อเคร่ืองด่ืม

ตราเปปทีนเสมอ   
3.53 1.10 มาก 

2. ทานจะซ้ือเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนถึงแมวาราคาจะสูงขึน้ 3.26 1.22 ปานกลาง 
3. ทานจะแนะนําใหคนอ่ืนซ้ือเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนเม่ือทานมีโอกาส 3.42 1.14 มาก 
4.ถึงแมวาเครือ่งด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆราคาจะถูกลง ทานจะซื้อ

เคร่ืองด่ืมตราเปปทีนหรือไม 
3.23 1.12 ปานกลาง 

5. หากมีเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆออกมาจําหนาย (คูแขงขัน
รายใหม) ทานจะเจาะจงซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนหรือไม 

3.26 1.10 ปานกลาง 

รวมความภักดีตอสินคาเครือ่งด่ืมเปปทีน 3.34 0.95 ปานกลาง 
 
 จากตาราง 12 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐานของความภักดีตอสินคาเครื่องด่ืม
เปปทีน โดยรวม มีความภักดีอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.34 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ในการซื้อเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองทุกคร้ัง ทานตั้งใจที่จะซื้อเคร่ืองด่ืม
ตราเปปทีนเสมอและทานจะแนะนําใหคนอ่ืนซื้อเครื่องด่ืมตราเปปทีนเม่ือทานมีโอกาส มีความภักดี
อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย 3.53 และ 3.42 ตามลําดับ สวนทานจะซ้ือเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนถึง
แมวาราคาจะสูงขึ้น, หากมีเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆออกมาจําหนาย (คูแขงขันรายใหม) ทานจะ
เจาะจงซื้อเครื่องด่ืมตราเปปทีนหรือไมและถึงแมวาเครื่องด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆราคาจะถูกลง ทาน
จะซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนหรือไม มีความภักดีอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ย 3.26 และ 3.23 
ตามลําดับ 
 
 สวนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีปจจัยดานประชากรศาสตรอันไดแก 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีน แตกตางกัน 
 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน วิเคราะหในปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) โดยสามารถจําแนกออกเปนสมมตฐิานยอยได 5 สมมติฐาน ดังนี้ 
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 เพศ 
 สมมติฐานขอที่ 1.1 เพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่ม
เปปทีน แตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: เพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนไมแตกตางกัน 
 H1: เพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนแตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชวิเคราะหหาคาสถิติของการทดสอบ (Independent Simple t-test) ระดับ
ความเชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test แลวมีคา
นัยสําคัญทางสถิติที่มากกวา 0.05 ใหทดสอบสมมติฐานจากตาราง t-test ที่ความแปรปรวนเทากัน
ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 และถา
ทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene test แลวมีคานัยสําคัญทางสถิติที่นอยกวา 0.05 ให
ทดสอบสมมติฐานจากตาราง t-test ที่ความแปรปรวนไมเทากัน ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็
ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตาราง
ดังตอไปน้ี 
 
ตาราง 13 แสดงการทดสอบความแปรปรวน และ คา t-test ที่แตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ

เคร่ืองด่ืมเปปทีน โดยจําแนกตามเพศ 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเปปทีน 
คาความ 
แปรปรวน 

Levene's test for Equality of Variances 
F Sig. 

ปริมาณการดื่มเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เทากัน 1.581 0.209 
 ไมเทากัน   

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่ม
เปปทีน เพศ x  S.D. t  df Sig. (2-tailed) 

ปริมาณการดื่มเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ชาย 2.21 1.45 -1.284 398 0.200 
หญิง 2.40 1.50    

 
 จากตาราง 13 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวน ที่แตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน โดยจําแนกตามเพศ จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา Levene's test for 
Equality of Variances คา Sig. ของปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคาเทากับ 0.209 ซึ่ง
มากกวา 0.05 แสดงวาคาความแปรปรวนเทากัน ดังนั้นจะใชคา Equal variances assumed สําหรับ
คา t-test for Equality of Means  



  68

 การทดสอบสมมติฐานเพศกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการ
ด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Probability เทากับ 0.200 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เพศท่ีแตกตางกัน มีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ไมแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 อายุ 
 สมมติฐานขอที่ 1.2 อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่ม
เปปทีน แตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนไมแตกตางกัน 
 H1: อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชวิเคราะหหาคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง 
Levene test แลวมีคานัยสําคัญทางสถิติที่มากกวา 0.05 ใหทดสอบจากตาราง F-test ซึ่งจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 และ ถาทดสอบความ
แปรปรวนจากตาราง Levene test แลวมีคานัยสําคัญทางสถิติที่ต่ํากวา 0.05 ใหทดสอบจากตาราง
Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 
0.05 และ ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
คาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใช
วิธีทดสอบแบบ Least-Significant Different (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตาราง ดังตอไปน้ี 
 
ตาราง 14 แสดงการทดสอบความแปรปรวนที่แตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืม

เปปทีน โดยจําแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเปปทีน 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ปริมาณการดื่มเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 6.213* 2 397 0.002 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเปปทีน Statistic df1 df2 Sig. 
ปริมาณการดื่มเปปทีน 

(ขวด/สัปดาห) 
Brown-Forsythe 6.822* 2 261.418 0.001 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 14 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนที่แตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน โดยจําแนกตามอายุ ผลการทดสอบ Levene test พบวา ปริมาณการด่ืมเปปทีน 
(ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. จึงใชคา Brown-Forsythe อธิบายไดดังนี้ 
 ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) โดยจําแนกตามอายุ ใชสถิติการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว Brown-Forsythe เม่ือพิจารณาผลการทดสอบพบวาคา Sig. ที่ไดเทากับ 0.001 
ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผูวิจัยไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparisons) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ตามตาราง ดังตอไปน้ี 
 
ตาราง 15 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางเฉลีย่รายคูของผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกัน มี

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สปัดาห) 
 

อายุ x  
15 - 23 ป 24 - 32 ป 33 ปขึ้นไป 

1.93 2.38 2.68 
15 - 23 ป 1.93 - -0.46* -0.75* 

   (0.009) (0.001) 
24 - 32 ป 2.38  - -0.30 

    (0.388) 
33 ปขึ้นไป 2.68   - 

     

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 ากตาราง 15 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีอายุ
แตกตางกัน พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 
แตกตางกัน 2 คู ไดแก 
 บริโภคที่มีอายุ 15 - 23 ป และ 24 - 32 ป มีคา Sig. เทากับ 0.009 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น
คือ ทั้ง 2 ชวงอายุ มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีอายุ 15 - 23 ป มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 
นอยกวาผูบริโภคท่ีมีอายุ 24 - 32 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.46 
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ผูบริโภคท่ีมีอายุ 15 - 23 ป และ 33 ปขึ้นไป มีคา Sig. เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ทั้ง 2 
ชวงอายุ มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีอายุ 15 - 23 ป มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอย
กวาผูบริโภคท่ีมีอายุ 33 ปขึ้นไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.75 
 วนรายคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 ระดับการศึกษา 
 สมมติฐานขอที่ 1.3 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องด่ืมเปปทีน แตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนไมแตกตาง
กัน 
 H1: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน แตกตาง
กัน 
 สําหรับสถิติที่ใชวิเคราะหหาคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง 
Levene test แลวมีคานัยสําคัญทางสถิติที่มากกวา 0.05 ใหทดสอบจากตาราง F-test ซึ่งจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 และ ถาทดสอบความ
แปรปรวนจากตาราง Levene test แลวมีคานัยสําคัญทางสถิติที่ต่ํากวา 0.05 ใหทดสอบจากตาราง
Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 
0.05 และ ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
คาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใช
วิธีทดสอบแบบ Least-Significant Different (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตาราง ดังตอไปน้ี 
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ตาราง 16 แสดงการทดสอบความแปรปรวนที่แตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืม
เปปทีน โดยจําแนกตามระดับการศึกษา 

 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่ม

เปปทีน 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ปริมาณการดื่มเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) 

3.554* 3 396 0.015 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเปปทีน Statistic df1 df2 Sig. 
ปริมาณการดื่มเปปทีน 

(ขวด/สัปดาห) 
Brown-Forsythe 6.548* 3 164.170 0.000 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 16 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนที่แตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน โดยจําแนกตามระดับการศึกษา ผลการทดสอบ Levene test พบวา ปริมาณ
การด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. จึงใชคา Brown-Forsythe อธิบายไดดังนี้ 
 ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) โดยจําแนกตามระดับการศึกษา ใชสถิติการ
วิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว Brown-Forsythe เม่ือพิจารณาผลการทดสอบพบวาคา Sig. ที่ได
เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผูวิจัยไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparisons) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ตามตาราง ดังตอไปน้ี 
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ตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษา
แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) 

 

ระดับการศึกษา x  

ต่ํากวาหรือเทากับ
มัธยมศึกษาตอนตน / 
มัธยมศึกษาตอน

ปลาย 

อนุปริญญา ปริญญาตรี 
สูงกวา 

ปริญญาตรี 

2.05 2.03 2.33 3.20 
ต่ํากวาหรือเทากับ 
มัธยมศึกษาตอนปลาย 

2.05 - 0.03 -0.28 -1.14
*
 

  (1.000) (0.428) (0.002) 
อนุปริญญา 2.03  

 -0.31 -1.17
*
 

    (0.753) (0.008) 
ปริญญาตรี 2.33   - -0.87

*
 

     (0.025) 
สูงกวาปริญญาตรี 3.20    - 
      

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 17 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีระดับ
การศึกษาแตกตางกัน พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน 
(ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน 3 คู ไดแก 
 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนปลายและสูงกวาปริญญา
ตรี มีคา Sig. เทากับ 0.002 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ทั้ง 2 ชวงระดับการศึกษา มีคาเฉลี่ยปริมาณ
การด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มี
ระดับการศึกษาต่ํากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนปลาย มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.14 
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญาและสูงกวาปริญญาตรี มีคา Sig. เทากับ 0.008 ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั่นคือ ทั้ง 2 ชวงระดับการศึกษา มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาอนุปริญญา มีคาเฉลี่ย
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 1.17 
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 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูงกวาปริญญาตรี มีคา Sig. เทากับ 0.025 ซึ่ง
นอยกวา 0.05 นั่นคือ ทั้ง 2 ชวงระดับการศึกษา มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี
คาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญา
ตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.87 
สวนรายคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 อาชีพ 
 สมมติฐานขอที่ 1.4 อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
เปปทีน แตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนไมแตกตางกัน 
 H1: อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน แตกตางกัน 
สําหรับสถิติที่ใชวิเคราะหหาคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
ANOVA) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง Levene 
test แลวมีคานัยสําคัญทางสถิติที่มากกวา 0.05 ใหทดสอบจากตาราง F-test ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 และ ถาทดสอบความแปรปรวน
จากตาราง Levene test แลวมีคานัยสําคัญทางสถิติที่ต่ํากวา 0.05 ใหทดสอบจากตารางBrown-
Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 
และ ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มีคาเฉลี่ย
อยางนอยหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Least-Significant Different (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉล่ียคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตาราง ดังตอไปน้ี 
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ตาราง 18 แสดงการทดสอบความแปรปรวนที่แตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืม
เปปทีน โดยจําแนกตามอาชีพ 

 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม

เปปทีน 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 4.949* 3 396 0.002 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน Statistic df1 df2 Sig. 
ปริมาณการด่ืมเปปทีน 

(ขวด/สัปดาห) 
Brown-Forsythe 3.993* 3 222.582 0.009 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 18 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนที่แตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน โดยจําแนกตามอาชีพ ผลการทดสอบ Levene test พบวา ปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. จึงใชคา Brown-Forsythe อธิบายไดดังนี้ 
 ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) โดยจําแนกตามอาชีพ ใชสถิติการวิเคราะหความ
แปรปรวนทางเดียว Brown-Forsythe เม่ือพิจารณาผลการทดสอบพบวาคา Sig. ที่ไดเทากับ 0.009 
ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ผูวิจัยไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparisons) โดยใชวิธี
ทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ตามตาราง ดังตอไปน้ี 
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ตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 

 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตาราง 19 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีอาชีพ
แตกตางกัน พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 
แตกตางกัน 1 คู ไดแก 
 ผูบริโภคที่เปนนักเรียน/นักศึกษาและพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน มีคา Sig. เทากับ 
0.002 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ทั้ง 2 ชวงอาชีพ มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่เปนนักเรียน/นักศึกษา มีคาเฉลี่ย
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคที่เปนพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.55 
 สวนรายคูอ่ืนๆไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
 
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 สมมติฐานขอที่ 1.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องด่ืมเปปทีน แตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนไม
แตกตางกัน 

อาชีพ x  

นักเรียน/
นักศึกษา 

ขาราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/

หางราน 

ประกอบ
ธุรกิจสวนตัว 

/ อื่น ๆ 
1.98 2.70 2.52 2.29 

นักเรียน/นักศึกษา 
 

1.98 - -0.72 -0.55* -0.31 
  (0.057) (0.005) (0.586) 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 2.70   0.18 0.41 
   (0.989) (0.707) 

พนักงานบริษัทเอกชน/หางราน 2.52   - 0.24 
    (0.866) 

ประกอบธุรกิจสวนตัว / อื่น ๆ 2.29    - 
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 H1: รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
แตกตางกัน 
 สําหรับสถิติที่ใชวิเคราะหหาคาสถิติของการทดสอบคาความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 โดยเร่ิมจากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง 
Levene test แลวมีคานัยสําคัญทางสถิติที่มากกวา 0.05 ใหทดสอบจากตาราง F-test ซึ่งจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 0.05 และ ถาทดสอบความ
แปรปรวนจากตาราง Levene test แลวมีคานัยสําคัญทางสถิติที่ต่ํากวา 0.05 ใหทดสอบจากตาราง
Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา 
0.05 และ ถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
คาเฉลี่ยอยางนอยหน่ึงคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) โดยใช
วิธีทดสอบแบบ Least-Significant Different (LSD) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตาราง ดังตอไปน้ี 
 
ตาราง 20 แสดงการทดสอบความแปรปรวนที่แตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม

เปปทีน โดยจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีน 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 4.415* 2 397 0.013 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน Statistic df1 df2 Sig. 
ปริมาณการด่ืมเปปทีน 

(ขวด/สัปดาห) 
Brown-Forsythe 5.540* 2 189.458 0.005 

 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 20 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนที่แตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน โดยจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ผลการทดสอบ Levene test พบวา 
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. จึงใชคา Brown-Forsythe อธิบายไดดังนี้ 
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) โดยจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน ใชสถิติการวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว Brown-Forsythe เม่ือพิจารณาผลการทดสอบพบวาคา Sig. ที่ไดเทากับ 
0.005 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ผูวิจัยไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparisons) โดยใชวิธีทดสอบแบบ 
Dunnett’s T3 เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางที่แตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ตาม
ตาราง ดังตอไปน้ี 
 
ตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน

แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) 

 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน x  

ต่ํากวาหรือ
เทากับ 10,000 

บาท 

10,001 – 
20,000 บาท 

20,001 บาทขึ้น
ไป 

2.07 2.37 2.84 
ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 

บาท 
2.07  -0.30 -0.76* 

  (0.145) (0.007) 
10,001 – 20,000 บาท 2.37  - -0.46 

   (0.178) 
20,001 บาทขึ้นไป 2.84   - 

     
 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 21 แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางเฉลี่ยรายคูของผูบริโภคที่มีรายได
เฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน 
(ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน 1 คู ไดแก 
 ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท และ 20,001 บาทขึ้นไป 
มีคา Sig. เทากับ 0.007 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ทั้ง 2 ชวงรายได มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน 
(ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวา
ผูบริโภคท่ีที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 บาทขึ้นไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.76 
 สวนรายคูอ่ืนไมพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
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 สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอันไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร วิเคราะหปริมาณการ
ด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห)  
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอันไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม
เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอันไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปที
นของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 สําหรับสถิติที่ใชวิเคราะห ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันที่ 95% โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตาราง ดังตอไปน้ี 
 
ตาราง 22 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอันไดแก 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืม

เปปทีน(ขวด/สัปดาห) 
r Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

ดานผลิตภัณฑ 0.122* 0.014 ต่ํามาก 
ดานราคา 0.182* 0.000 ต่ํามาก 

ดานการจัดจําหนาย 0.193* 0.000 ต่ํามาก 
ดานการสงเสริมการตลาด 0.232* 0.000 คอนขางต่ํา 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 22 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดอันไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาดกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) พิจารณาเปนรายดานดังน้ี 
 1.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.014 นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 
0.122 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือ
ผูบริโภคมีความคิดเห็นวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑดีขึ้น จะมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
 2.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคากับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม
เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. (2-
tailed) เทากับ 0.000 นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.182 แสดงวา
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความ
คิดเห็นวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคาดีขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
 3.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการจัดจําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการจัดจําหนาย มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) 0.193 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการจัดจําหนายดี
ขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณ
การด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
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 4.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริม
การตลาด มีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.232 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน
ในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดาน
การสงเสริมการตลาดดีขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับคอนขางต่ํา 
 
ตาราง 23 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑ กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร ดานปริมาณการ

ด่ืมเปปทีน(ขวด/สัปดาห) 
r Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

1. เปปทีนเปนเคร่ืองด่ืมที่มีประโยชนครบครัน 0.097 0.052 ไมสัมพันธ 
2. ขวดเปปทีนมีขนาดที่เหมาะมือและสะดวก

ในการใช 
0.047 0.346 ไมสัมพันธ 

3. รูปแบบของเปปทีนโดดเดน สะดุดตา 0.038 0.452 ไมสัมพันธ 
4. เปปทีนมีรสชาติดี ด่ืมงาย อรอย 0.072 0.150 ไมสัมพันธ 
5. เปปทีนผลิตจากบริษัทโอสถาภาซึ่งมีความ

นาเชื่อถือทําใหเกิดความไววางใจตอสินคา 
0.207* 0.000 ต่ํามาก 

ดานผลิตภัณฑโดยรวม 0.122* 0.014 ต่ํามาก 
 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 23 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ดานผลิตภัณฑกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของ
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เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.014 
ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอัน ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.122 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือวา ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ดานผลิตภัณฑดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก พิจารณาเปน
รายขอ ดังนี้ 
 1. เปปทีนเปนเคร่ืองด่ืมที่มีประโยชนครบครันกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. (2-
tailed) เทากับ 0.052 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา เปปทีนเปนเคร่ืองด่ืมที่มีประโยชนครบครัน ไมมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
 2.  ขวดเปปทีนมีขนาดที่เหมาะมือและสะดวกในการใชกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.346 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ขวดเปปทีนมีขนาดที่เหมาะมือและสะดวกในการใช ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
 3.  รูปแบบของเปปทีนโดดเดน สะดุดตากับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนข
องผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) 
เทากับ 0.452 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา รูปแบบของเปปทีนโดดเดน สะดุดตา ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
 4.  เปปทีนมีรสชาติดี ด่ืมงาย อรอยกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
0.150 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา เปปทีนมีรสชาติดี ด่ืมงาย อรอย ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
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 5.  เปปทีนผลิตจากบริษัทโอสถาภาซ่ึงมีความนาเชื่อถือทําใหเกิดความไววางใจตอสินคา
กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เปปทีนผลิตจากบริษัทโอสถาภา
ซึ่งมีความนาเชื่อถือทําใหเกิดความไววางใจตอสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.207 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือเปปทีนผลิตจากบริษัทโอสถสภาซ่ึงมี
ความนาเชื่อถือทําใหเกิดความไววางใจตอสินคาดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืม
เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับ
ต่ํามาก 
 
ตาราง 24 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 

กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณ
การด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคา 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร ดานปริมาณการ

ด่ืมเปปทีน(ขวด/สัปดาห) 
r Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

1. ราคาของเปปทีนไมแพงเกินไป 0.079 0.116 ไมสัมพันธ 
2. ราคาเปปทีนมีความเหมาะสมและคุมคากับ

เงินที่จายออกไป 
0.189* 0.000 ต่ํามาก 

3. ราคาเปปทีนไมสงผลกระทบตอรายจายใน
สวนอ่ืนๆ 

0.207* 0.000 ต่ํามาก 

ดานราคาโดยรวม 0.182* 0.000 ต่ํามาก 
 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 24 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ดานราคากับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น
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คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดอัน ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนข
องผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.182 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอัน ดานราคาดี
ขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก พิจารณาเปนรายขอ ดังนี้ 
 1.  ราคาของเปปทีนไมแพงเกินไปกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
0.116 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ราคาของเปปทีนไมแพงเกินไป ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
 2.  ราคาเปปทีนมีความเหมาะสมและคุมคากับเงินที่จายออกไปกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มี
คา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ราคาเปปทีนมีความเหมาะสมและคุมคากับเงินที่จายออกไป มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) 0.189 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ เม่ือราคาเปปทีนมีความเหมาะสมและคุมคากับเงินที่จายออกไปดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) เพิ่มขึ้นในระดับต่ํามาก 
 3.  ราคาเปปทีนไมสงผลกระทบตอรายจายในสวนอ่ืนๆกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ราคาเปปทีนไมสงผลกระทบตอรายจายในสวนอ่ืนๆ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) 0.189 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ เม่ือราคาเปปทีนไมสงผลกระทบตอรายจายในสวนอ่ืนๆดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
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ตาราง 25 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการจัด
จําหนาย กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการ
จัดจําหนาย 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร ดานปริมารการด่ืม

เปปทีน(ขวด/สัปดาห) 
r Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

1. เปปทีนมีจําหนายในรานคายอยตามแหลง
ชุมชนทั่วไป 

0.045 0.374 ไมสัมพันธ 

2. เปปทีนมีจําหนายในซุปเปอรมารเก็ตตาม
หางสรรพสินคา 

0.191* 0.000 ต่ํามาก 

3. เปปทีนมีจําหนายในรานสะดวกซ้ือที่
สามารถซื้อไดตลอด 24 ชั่วโมง 

0.237* 0.000 คอนขางต่ํา 

ดานการจัดจําหนายโดยรวม 0.193* 0.000 ต่ํามาก 
 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 25 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ดานการจัดจําหนายกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของ
เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 
ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอัน ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.193 แสดงวา
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือวา ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาดอัน ดานการจัดจําหนายดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับ
ต่ํามาก พิจารณาเปนรายขอ ดังนี้ 
 1.  เปปทีนมีจําหนายในรานคายอยตามแหลงชุมชนทั่วไปกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.374 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
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สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เปปทีนมีจําหนายในรานคายอยตามแหลงชุมชนทั่วไป ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
 2.  เปปทีนมีจําหนายในซุปเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคากับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เปปทีนมีจําหนายในซุปเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคา มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) 0.191 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ เม่ือเปปทีนมีจําหนายในซุปเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคาดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
 3.  เปปทีนมีจําหนายในรานสะดวกซื้อที่สามารถซ้ือไดตลอด 24 ชั่วโมงกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เปปทีนมีจําหนายในรานสะดวกซื้อที่สามารถซ้ือได
ตลอด 24 ชั่วโมง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.237 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน
ในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือเปปทีนมีจําหนายในรานสะดวกซื้อที่สามารถซ้ือไดตลอด 24 
ชั่วโมงดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับคอนขางต่ํา 
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ตาราง 26 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการ
สงเสริมการตลาด กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 

 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการ
สงเสริมการตลาด 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร ดานปริมารการด่ืม

เปปทีน(ขวด/สัปดาห) 
r Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

1.เปปทีน มีการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือ
ที่หลากหลาย เชน วิทยุ โทรทัศน 
หนังสือพิมพ  และอินเตอรเน็ต  เปนตน 

0.249* 0.000 คอนขางต่ํา 

2. เปปทีนมีการใชคนที่มีชื่อเสียงเพ่ือแนะนํา
สินคา ทําใหสามารถจดจําไดเปนอยางดี 

0.090 0.072 ไมสัมพันธ 

3. เปปทีนมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย
อยางตอเน่ืองและทั่วถึงทุกพ้ืนที่ เชน กิจกรรม
เตรียมสมองติวเขมเขามหาวิทยาลัย 

0.173* 0.001 ต่ํามาก 

4. เปปทีนมีการสงเสริมภาพลักษณที่ดีของ
องคกรเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจ 

0.191* 0.000 ต่ํามาก 

ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวม 0.232* 0.000 คอนขางต่ํา 
 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 26 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด ดานการสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของ
เพียรสัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 
ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.232 แสดงวา
ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือวา ปจจัยดานสวน
ประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
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เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับ
คอนขางต่ํา พิจารณาเปนรายขอ ดังนี้ 
 1.  เปปทีนมีจําหนายในรานคายอยตามแหลงชุมชนทั่วไปกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.374 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เปปทีนมีจําหนายในรานคายอยตามแหลงชุมชนทั่วไป ไมมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
 2.  เปปทีนมีจําหนายในซุปเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคากับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เปปทีนมีจําหนายในซุปเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคา มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) 0.191 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ เม่ือเปปทีนมีจําหนายในซุปเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคาดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
 3.  เปปทีนมีจําหนายในรานสะดวกซื้อที่สามารถซ้ือไดตลอด 24 ชั่วโมงกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา เปปทีนมีจําหนายในรานสะดวกซื้อที่สามารถซ้ือได
ตลอด 24 ชั่วโมง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.237 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน
ในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือเปปทีนมีจําหนายในรานสะดวกซื้อที่สามารถซ้ือไดตลอด 24 
ชั่วโมงดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับคอนขางต่ํา 
 
 สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและดานสังคม มีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร วิเคราะห
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห)  
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 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: ปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและดานสังคม ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 H1: ปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและดานสังคม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 สําหรับสถิติที่ใชวิเคราะห ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันที่ 95% โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตาราง ดังตอไปน้ี 
 
ตาราง 27 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและดาน

สังคม กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 

 

ปจจัยสภาพแวดลอม 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน 

(ขวด/สัปดาห) 
r Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

ดานวัฒนธรรม 0.134* 0.007 ต่ํามาก 
ดานสังคม 0.112* 0.025 ต่ํามาก 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 27 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสภาพแวดลอมดาน
วัฒนธรรมและดานสังคมกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) พิจารณาเปนรายดานดังน้ี 
 1.  ปจจัยสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรมกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
0.007 นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ปจจัยสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.134 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือปจจัยสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรมดี
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ขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณ
การด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
 2.  ปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคมกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
0.025 นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.112 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคมดีขึ้น 
จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการ
ด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
 
ตาราง 28 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรมกับ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการ
ด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 

 

ปจจัยสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรม 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการดื่ม

เปปทีน (ขวด/สัปดาห) 
r Sig. (2-tailed) ระดับความสัมพันธ 

1. ในการตัดสินใจซื้อแตละคร้ัง จะคํานึงถึงความ
ถูกตองเหมาะสมของเปปทีนวาเปนท่ียอมรับของคน
สวนใหญในสังคมอยูเสมอ 

0.127* 0.011 ต่ํามาก 

2. ใหความสําคัญกับวัฒนธรรมยอยในสังคม กอน
ตัดสินใจซื้อเปปทีนเสมอ เชน สอบถามความคิดเห็น
คนในครอบครัวกอนตัดสินใจซื้อ 

0.111* 0.026 ต่ํามาก 

ดานวัฒนธรรมโดยรวม 0.134* 0.007 ต่ํามาก 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 28 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสภาพแวดลอม ดาน
วัฒนธรรมกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.007 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสภาพแวดลอม 
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ดานวัฒนธรรม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.134 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน
ในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือวา ปจจัยสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรมดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก พิจารณาเปนรายขอ ดังนี้ 
 1.  ในการตัดสินใจซื้อแตละครั้ง จะคํานึงถึงความถูกตองเหมาะสมของเปปทีนวาเปนที่
ยอมรับของคนสวนใหญในสังคมอยูเสมอกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.011 
ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ในการตัดสินใจซื้อแตละครั้ง จะคํานึงถึงความถูกตองเหมาะสมของเปปทีนวาเปนที่ยอมรับของคน
สวนใหญในสังคมอยูเสมอ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.127 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อแตละ
คร้ัง จะคํานึงถึงความถูกตองเหมาะสมของเปปทีนวาเปนที่ยอมรับของคนสวนใหญในสังคมอยูเสมอ
ดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
 2.  ใหความสําคัญกับวัฒนธรรมยอยในสังคม กอนตัดสินใจซื้อเปปทีนเสมอ เชน สอบถาม
ความคิดเห็นคนในครอบครัวกอนตัดสินใจซื้อกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 
0.026 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ใหความสําคัญกับวัฒนธรรมยอยในสังคม กอนตัดสินใจซื้อเปปทีนเสมอ เชน 
สอบถามความคิดเห็นคนในครอบครัวกอนตัดสินใจซื้อ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.111 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับการให
ความสําคัญกับวัฒนธรรมยอยในสังคม กอนตัดสินใจซื้อเปปทีนดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
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ตาราง 29 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคมกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน 
(ขวด/สัปดาห) 

 

ปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคม 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร ดานปริมาณการ

ด่ืมเปปทีน(ขวด/สัปดาห) 
r Sig. (2-tailed) ระดับความสมัพันธ 

1. การตัดสินใจซื้อเปปที มักจะเกิดจากบุคคล
รอบขางเสมอ 

0.098* 0.050 ต่ํามาก 

2. กอนตัดสินใจซื้อเปปทีน มักจะเปรียบเทียบ
ความคิดเห็นของผูอ่ืนกอนเสมอ 

0.039 0.436 ไมสัมพันธ 

3. จะคํานึงถึงภาพลักษณทางสังคมของตนเอง
กอนการซ้ือเปปทีนอยูเสมอ 

0.167* 0.001 ต่ํามาก 

ดานสังคมโดยรวม 0.112* 0.025 ต่ํามาก 
 

*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

 จากตาราง 29 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคมกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.025 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคม 
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) 0.112 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคมดีขึ้น ผูบริโภคมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก พิจารณาเปนรายขอ ดังนี้ 
 1.  การตัดสินใจซื้อเปปทีน มักจะเกิดจากบุคคลรอบขางเสมอกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.050 ซึ่งเทากับ 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา การตัดสินใจซื้อเปปที มักจะเกิดจากบุคคลรอบขางเสมอ มี
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ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) 0.098 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซื้อเปปทีน มักจะเกิดจากบุคคลรอบขาง
เสมอดีขึ้น ผูบริโภคมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
 2.  กอนตัดสินใจซื้อเปปทีน มักจะเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู อ่ืนกอนเสมอกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.436 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ ยอมรับ
สมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา กอนตัดสินใจซื้อเปปทีน มักจะ
เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูอ่ืนกอนเสมอ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05  
 3.  จะคํานึงถึงภาพลักษณทางสังคมของตนเองกอนการซื้อเปปทีนอยูเสมอกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.001 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา จะคํานึงถึงภาพลักษณทางสังคมของตนเองกอนการ
ซื้อเปปทีนอยูเสมอ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ0.05 
โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.137 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน
ในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือผูบริโภคคํานึงถึงภาพลักษณทางสังคมของตนเองกอนการซ้ือเปปทีนอ
ยูเสมอดีขึ้น ผูบริโภคจะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก 
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สมมติฐานขอที่ 4 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครมีความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาเปปทีน 
 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร วิเคราะห
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห)  
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังนี้ 
 H0: พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ไมมี
ความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาเปปทีน 
 H1: พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ไมมี
ความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาเปปทีน 
 สําหรับสถิติที่ใชวิเคราะห ใชคาสถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของ เพียรสัน 
(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ที่ระดับความเชื่อม่ันที่ 95% โดยจะปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือคา Sig. (2-tailed) มีคานอยกวา 0.05
ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงตาราง ดังตอไปน้ี 
 
ตาราง 30 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ

ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) กับความภักดีตอตรา
สินคาเปปทีน 

 

ความภักดีตอตราสินคาเปปทีน 

พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่มเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการดื่ม

เปปทีน(ขวด/สัปดาห) 
r Sig. (2-tailed) ระดับความสัมพันธ 

1. การซื้อเคร่ืองดื่มบํารุงสมองทุกคร้ัง ตั้งใจท่ีจะซื้อ
เครื่องด่ืมตราเปปทีนเสมอ   

0.361* 0.000 คอนขางตํ่า 

2. จะซื้อเคร่ืองดื่มตราเปปทีนถึงแมวาราคาจะสูงขึ้น 0.376* 0.000 คอนขางตํ่า 
3. จะแนะนําใหคนอื่นซื้อเคร่ืองดื่มตราเปปทีนเมื่อมี

โอกาส 
0.295* 0.000 คอนขางตํ่า 

4.ถึงแมวาเคร่ืองดื่มบํารุงสมองตราอื่นๆราคาจะถูกลง 
จะซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีน 

0.321* 0.000 คอนขางตํ่า 

5. หากมีเครื่องด่ืมบํารุงสมองตราอื่นๆออกมา
จําหนาย (คูแขงขันรายใหม) จะเจาะจงซื้อ
เครื่องด่ืมตราเปปทีน 

0.250* 0.000 คอนขางตํ่า 

ความภักดีตอตราสินคาเปปทีนโดยรวม 0.385* 0.000 คอนขางตํ่า 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 30 แสดงการวิเคราะหความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) กับ
ความภักดีตอตราสินคาเปปทีน โดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson Product 
Moment Correlation Coefficient) มีคา Sig.(2-tailed) เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มี
ความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาเปปทีน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.385 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับ
ต่ํามาก กลาวคือ เม่ือพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ดีขึ้น ผูบริโภคมีความภักดีตอตราสินคาเปปทีนเพ่ิมขึ้นใน
ระดับต่ํามาก พิจารณาเปนรายขอ ดังนี้ 
 1.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) กับการซ้ือเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองทุกคร้ัง ตั้งใจที่จะซื้อเคร่ืองด่ืม
ตราเปปทีนเสมอ มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีความสัมพันธกับในการ
ซื้อเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองทุกคร้ัง ตั้งใจที่จะซ้ือเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนเสมอ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.361 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ดีขึ้น จะมีการซื้อเคร่ืองด่ืม
บํารุงสมองทุกคร้ัง ตั้งใจที่จะซ้ือเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนเสมอเพ่ิมขึ้นในระดับคอนขางต่ํา 
 2.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) กับจะซ้ือเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนถึงแมวาราคาจะสูงขึ้น มีคา 
Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีความสัมพันธกับจะซื้อเคร่ืองด่ืมตรา
เปปทีนถึงแมวาราคาจะสูงขึ้น อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) 0.376 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
กลาวคือ เม่ือพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ดีขึ้น จะมีการซื้อเครื่องด่ืมตราเปปทีนถึงแมวาราคาจะสูงขึ้น
เพ่ิมขึ้นในระดับคอนขางต่ํา 
 3.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) กับจะแนะนําใหคนอ่ืนซ้ือเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนเม่ือมีโอกาส มี
คา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
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สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีความสัมพันธกับจะแนะนําใหคนอ่ืน
ซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนเม่ือมีโอกาส อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) 0.295 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
กลาวคือ เม่ือพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ดีขึ้น จะมีจะแนะนําใหคนอ่ืนซื้อเครื่องด่ืมตราเปปทีนเม่ือมี
โอกาสเพ่ิมขึ้นในระดับคอนขางต่ํา 
 4.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) กับถึงแมวาเครื่องด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆราคาจะถูกลง จะซื้อ
เคร่ืองด่ืมตราเปปทีน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปที
นของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีความสัมพันธกับ
ถึงแมวาเครื่องด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆราคาจะถูกลง จะซ้ือเคร่ืองด่ืมตราเปปทีน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (r) 0.321 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา กลาวคือ เม่ือพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ดีขึ้น จะมีถึงแมวาเครื่องด่ืม
บํารุงสมองตราอ่ืนๆราคาจะถูกลง จะซ้ือเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนเพิ่มขึ้นในระดับคอนขางต่ํา 
 5.  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) กับหากมีเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆออกมาจําหนาย (คู
แขงขันรายใหม) จะเจาะจงซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีน มีคา Sig. (2-tailed) เทากับ 0.000 นอยกวา 
0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา พฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) มีความสัมพันธกับหากมีเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆออกมาจําหนาย (คูแขงขันรายใหม) 
จะเจาะจงซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สหสัมพันธ (r) 0.250 แสดงวาตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
กลาวคือ เม่ือพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ดีขึ้น จะมีหากมีเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆออกมาจําหนาย 
(คูแขงขันรายใหม) จะเจาะจงซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนเพิ่มขึ้นในระดับคอนขางต่ํา 
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ตาราง 31 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

1. ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีปจจัยดานประชากรศาสตรอันไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได ที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
แตกตางกัน 
1.1 เพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีน แตกตางกัน 
- ดานปริมาณการด่ืมเปปทีนตอสัปดาห t - test ไมเปนไปตามสมมติฐาน 
1.2 อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีน แตกตางกัน 
- ดานปริมาณการด่ืมเปปทีนตอสัปดาห Brown-

Forsythe 
เปนไปตามสมมติฐาน 

1.3 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน แตกตางกัน 
- ดานปริมาณการด่ืมเปปทีนตอสัปดาห Brown-Fors เปนไปตามสมมติฐาน 
1.4 อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน แตกตางกัน 
- ดานปริมาณการด่ืมเปปทีนตอสัปดาห Brown-Fors เปนไปตามสมมติฐาน 
1.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือนทีแ่ตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน แตกตาง
กัน 
- ดานปริมาณการด่ืมเปปทีนตอสัปดาห Brown-Fors เปนไปตามสมมติฐาน 

สมมติฐาน 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สถิติทีใ่ชPearsonProduct MomentCorrelation Coefficient 
ดานปริมาณการด่ืมเปปทีนตอสัปดาห 

2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอันไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย 
และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนข
องผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
ดานราคา มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 

ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 

ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
3. ปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและดานสังคม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ดานวัฒนธรรม มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
ดานสังคม มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
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ตาราง 31(ตอ) 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ
สมมติฐาน 

4. พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครมีความสัมพันธ
กับความภักดีตอตราสินคาเปปทีน 

โดยรวม มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับคอนขางต่ํา 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
 งานวิจัยคร้ังน้ีมุงศึกษาถึง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคกรุงเทพมหานคร เพ่ือเปนขอมูลที่ผูประกอบการและนักการตลาดนํามาใชเปนแนวทางใน
การปรับปรุงเพ่ิมคุณภาพสินคาและเพื่อวางแผน รวมถึงกําหนดกลยุทธทางการตลาดใหตรงตาม
ความตองการของผูบริโภคอยางสูงสุด และยังผลเปนความรูตอผูบริโภคที่สนใจเคร่ืองด่ืมบํารุงสมอง
และนักการศึกษาที่ใหความสนใจศึกษาตอไปได 
 
ความมุงหมายของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังนี้ 
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยดานลักษณะสวนบุคคลทางประชากรศาสตร คือ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
  2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมการตลาดไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาดกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคมกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางความภักดีตอสินคาเปปทีนกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําคัญของการวิจัย  
 งานวิจัยครั้งน้ีจะเปนประโยชนแกผูที่เกี่ยวของดังนี้  
 1. เปนประโยชนตอผูประกอบการและเจาหนาที่ดานการตลาด โดยสามารถนําผล
การศึกษาของงานวิจัยไปใชในการปรับปรุงแนวทางในวางแผนกลยุทธของสินคาใหตรงกับความ
ตองการของผูบริโภค  
 2.  เปนประโยชนตอผูบริโภค เพ่ือใหผูบริโภคไดรับความรูและทราบวามีปจจัยอะไรบางที่
ควรจะนํามาพิจารณาในการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมบํารุงสมอง  
 3.  เปนประโยชนตอบุคคลทั่วไปที่สนใจศึกษาขอมูลทางดานเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองและ
นําไปใชเปนแนวทางการศึกษาตอไปได 
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สมมติฐานในการวิจัย 
 1.  ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีปจจัยดานประชากรศาสตรอันไดแก เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายได ที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน แตกตางกัน 
 2.  ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอันไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปที
นของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 3.  ปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมอันไดแก วัฒนธรรมหลักและวัฒนธรรมรองและดาน
สังคมอันไดแก กลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะทางสังคมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร 
 4.  พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครมี
ความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาเปปทีน 
  
สรุปผลการวิจัย 
 ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคกรุงเทพมหานคร 
 
 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร 
 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูบริโภคกรุงเทพมหานคร ที่ไดทํา
การตอบแบบสอบถาม พบวา 
 เพศ   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 240 คน คิดเปนรอยละ 60.0 
รองลงมาเปนเพศชาย จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 40.0 
 อายุ   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุระหวาง 24 - 32 ป มีจํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 
51.2 รองลงมา คือ อายุระหวาง 15 - 23 ป จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.0 และอายุ 33 ปขึ้น
ไป 87 6 คน คิดเปนรอยละ 21.8 
 ระดับการศึกษา   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 
50.8 รองลงมา คือ ต่ํากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนตน / มัธยมศึกษาตอนปลาย จํานวน 111 คน 
คิดเปนรอยละ 27.8 สูงกวาปริญญาตรี จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 และอนุปริญญา จํานวน 
40 คน คิดเปนรอยละ 10.0  
 อาชีพ   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน จํานวน 143 คน คิดเปน
รอยละ 35.8 รองลงมาคือ นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 131 คน คิดเปนรอยละ 32.8 ประกอบธุรกิจ
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สวนตัว / อ่ืน ๆ เชน ทนายความ และครีเอทีฟ จํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 และขาราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 12.5  
 รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดระหวาง10,001 – 20,000 บาท จํานวน 177 คน คิด
เปนรอยละ 44.2 รองลงมาคือ ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.5 
และรายได 20,001 บาทขึ้นไป จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.2 
 
 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาด 
 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นของผูบริโภคกรุงเทพมหานคร ที่มีตอปจจัยสวน
ประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑของเคร่ืองด่ืมเปปทีน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความ
คิดเห็นตอ ดานผลิตภัณฑโดยรวมของเคร่ืองด่ืมเปปทีน อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 
 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นของผูบริโภคกรุงเทพมหานคร ที่มีตอปจจัยสวน
ประสมการตลาด ดานราคาของเครื่องด่ืมเปปทีน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอ 
ดานราคาโดยรวมของเครื่องด่ืมเปปทีน อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.54 
 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นของผูบริโภคกรุงเทพมหานคร ที่มีตอปจจัยสวน
ประสมการตลาด ดานชองทางจําหนายของเครื่องด่ืมเปปทีน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับ
ความคิดเห็นตอ ดานชองทางจําหนายโดยรวมของเครื่องด่ืมเปปทีน อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.11 
 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นของผูบริโภคกรุงเทพมหานคร ที่มีตอปจจัยสวน
ประสมการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดของเครื่องด่ืมเปปทีน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับ
ความคิดเห็นตอ ดานการสงเสริมการตลาดโดยรวมของเครื่องด่ืมเปปทีน อยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.93 
 
 การวิเคราะหขอมูลดานสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคม 
 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นของผูบริโภคกรุงเทพมหานคร ที่มีตอ
สภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรม พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอ ดานวัฒนธรรม
โดยรวม อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.68 
 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความคิดเห็นของผูบริโภคกรุงเทพมหานคร ที่มีตอ
สภาพแวดลอม ดานสังคม พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นตอ ดานสังคมโดยรวม อยู
ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.52 
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 การวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีน 
 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูตอบ
แบบสอบถาม พบวา 
 เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเปปทีน   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญตัดสินใจซื้อเปปทีนเพ่ือบํารุงสมอง  มีจํานวน 240 คน คิด
เปนรอยละ 60.0 รองลงมา ตัดสินใจซื้อเปปทีนตามคําแนะนําของบุคคลใกลชิด / ตัดสินใจซื้อเปปทีน 
เพ่ือทดลองด่ืม จํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.8 และตัดสินใจซื้อเปปทีนตามความนิยมของสังคม 
จํานวน 61 คน คิดเปนรอยละ 15.2 
 แหลงที่ซื้อเปปทีนบอยที่สุด 
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อเปปทีนในรานสะดวกซื้อ มีจํานวน 268 คน คิดเปนรอยละ 
67.0 รองลงมา ซื้อในซูเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคา จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.2 และซื้อ
ที่รานคาในชุมชมที่อาศัย จํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.8 
 ลักษณะแหงการซื้อเปปทีน   
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญซื้อเปปทีนเพ่ือบริโภคเอง มีจํานวน 310 คน คิดเปนรอยละ 
77.5 รองลงมา เพ่ือใหบุคคลในครอบครัวบริโภค / เพ่ือตนเองและครอบครัว จํานวน 90 คน คิดเปน
รอยละ 22.5 
 บุคคลที่มีอิทธิพลในการซื้อเปปทีนมากที่สุด     
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีผูมีอิทธิพลในการซื้อเปปทีนมากที่สุด คือ ตนเอง มีจํานวน 
232 คน คิดเปนรอยละ 58.0 รองลงมา คือ ญาติหรือคนในครอบครัว จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 
19.5 เพ่ือน จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.0 และพพนักงานขาย / พรีเซ็นเตอรโฆษณา / อ่ืนๆ 
เชน การโฆษณา จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 
 ปริมาณการดื่มเปปทีนตอสัปดาห     
 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญด่ืมเปปทีน 1 ขวด / สัปดาห มีจํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 
38.8 รองลงมา คือ 2 ขวด / สัปดาห จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 มากกวา 3 ขวด / สัปดาห 
จํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.2 และ 3 ขวด / สัปดาห จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.0 
 
 การวิเคราะหขอมูลดานความภักดีตอสินคาเครื่องด่ืมเปปทีน 
 ผลการวิเคราะหขอมูลระดับความภักดีของผูบริโภคกรุงเทพมหานคร ที่มีตอสินคาเคร่ืองด่ืม
เปปทีน พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีความภักดีตอสินคาเคร่ืองด่ืมเปปทีนโดยรวม อยูในระดับปาน
กลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.34 
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 การวิเคราะหขอมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
ผลการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งผูวิจัยกําหนดระดับความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 สามารถสรุป
ไดวา 
 สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีปจจัยดานประชากรศาสตรอันไดแก 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม
เปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 1.1 เพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
แตกตางกัน 
 เม่ือพิจารณาพบวา ผูบริโภคที่มีเพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน กลาวคือ เพศชายและเพศหญิงมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ไมแตกตาง
กัน ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 1.2 อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีน 
แตกตางกัน 
 เม่ือพิจารณาพบวา ผูที่มีอายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีน 
ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน กลาวคือ ผูบริโภคที่มีอายุ 15 - 23 ป มี
คาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ 24 - 32 ป และผูบริโภคที่มี
อายุ 15 - 23 ป มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ 33 ปขึ้น
ไป ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 1.3 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีน แตกตางกัน 
 เม่ือพิจารณาพบวา ผูบริโภคที่มีผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน กลาวคือ ระดับ
การศึกษาต่ํากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนตน / มัธยมศึกษาตอนปลาย มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ผูบริโภคท่ีมีระดับ
การศึกษาอนุปริญญา มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคท่ีมีระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี และผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี ซึ่งสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 1.4 อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
แตกตางกัน 
 เม่ือพิจารณาพบวา ผูที่มีอาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน กลาวคือ ผูบริโภคที่เปนนักเรียน/นักศึกษา มี
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คาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคที่เปนพนักงานบริษัทเอกชน/หาง
ราน ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 1.5 รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีน แตกตางกัน 
 เม่ือพิจารณาพบวา ผูที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน กลาวคือ ผูบริโภคที่มี
รายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีคาเฉลี่ยปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 
นอยกวาผูบริโภคท่ีที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 บาทขึ้นไป ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอันไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาพบวา 
 1. ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในทิศทางเดียวกันในระดับ
ต่ํามาก กลาวคือ เม่ือปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑดีขึ้น จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 2.  ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก 
กลาวคือ เม่ือปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานราคาดีขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 
เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 3.  ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในทิศทางเดียวกันในระดับ
ต่ํามาก กลาวคือ เม่ือปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ดานการจัดจําหนายดีขึ้น จะมีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 4.  ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปที
นของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) กลาวคือ เม่ือปจจัย
ดานสวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาดดีขึ้น จะมีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) 
เพ่ิมขึ้นในระดับคอนขางต่ํา ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที่ 3 ปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและดานสังคม มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร เม่ือพิจารณาพบวา 
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 1. ปจจัยสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือปจจัยสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรมดีขึ้น จะมี
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 2.  ปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคมดีขึ้น จะมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) เพ่ิมขึ้นในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 สมมติฐานขอที่  4 พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่อง ด่ืมเปปทีนของผูบริ โภคใน
กรุงเทพมหานครมีความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาเปปทีน 
 เม่ือพิจารณาพบวา พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีความสัมพันธกับความภักดีตอตรา
สินคาเปปทีน ในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก กลาวคือ เม่ือพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ดีขึ้น ผูบริโภคมี
ความภักดีตอตราสินคาเปปทีนเพิ่มขึ้นในระดับต่ํามาก ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

อภิปรายผล 
 ผลการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภค
กรุงเทพมหานคร สามารถนํามาอภิปรายผล ไดดังนี้ 
 1.  ผลการทดสอบสมมติฐาน ผูบริโภคในกรุงเทพมหานครที่มีปจจัยดานประชากรศาสตร
อันไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน พบวา 
  1.1  เพศท่ีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดาน 
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ไมแตกตางกัน สอดคลองกับงานวิจัยของอัฐพล นันทขวาง 
(2552) พบวา เพศแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเครื่องด่ืมกลุมบิวตี้ดริงคของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงคไมแตกตางกัน  
           1.2  อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการ
ด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน โดยผูบริโภคที่มีอายุ 15 - 23 ป มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคที่มีอายุ 24 - 32 ป 
และผูบริโภคที่มีอายุ 15 - 23 ป มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืม
เปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคท่ีมีอายุ 33 ปขึ้นไป อาจเนื่องจากผูที่มีอายุก็ตองการสิ่งที่จะ
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เขามาเสริมสรางสุขภาพภายในรางกายใหแข็งแรงและใชงานไดดีอยูเสมอ และยิ่งอายุมากขึ้นก็ตองมี
การบํารุงที่มากกวาคนอายุนอยหรือเด็กๆ ซึ่งเคร่ืองด่ืมเปปทีนเปนเครื่องด่ืมประเภทเสริมสุขภาพ
โดยเฉพาะดานสมอง และคนที่มีอายุมากๆ ก็จะมีอาการหรือประสบปญหาทางดานนี้เยอะ พฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห)ของผูบริโภคที่มีอายุ 24 
- 32 ปและอายุ 33 ปขึ้นไปจึงมีมากกวาผูที่มีอายุ15 - 23 ปสอดคลองกับงานวิจัยของอัฐพล      
นันทขวาง (2552) พบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีคาใชจายในการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค 
ปริมาณการซื้อเครื่องด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค และดานความถี่ในการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงคแตกตาง
กัน 
          1.3  ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาหรือ
เทากับมัธยมศึกษาตอนตน มัธยมศึกษาตอนปลาย อนุปริญญา และปริญญาตรีมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคที่มีระดับ
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี   
          อาจเนื่องจากผูที่มีการศึกษาสูงก็จะมีความรูในเรื่องตางๆ ที่มากกวาผูที่มีการศึกษา
ในระดับต่ํากวา รวมถึงเรื่องสุขภาพรางกาย ดังน้ันผูที่มีการศึกษาที่สูงก็จะมีการเลือกหรือคนหาส่ิงที่
เปนประโยชนกับตนเองมากกวา จึงทําใหผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มากกวาผูที่มีระดับ
การศึกษาที่ต่ํากวา สอดคลองกับงานวิจัยของอัฐพล นันทขวาง (2552) พบวา ผูบริโภคท่ีมีระดับ
การศึกษาแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค ดานคาใชจายในการซื้อเคร่ืองด่ืม
กลุมบิวตี้ดริงค และ ดานความถี่ในการซ้ือเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงคแตกตางกัน 
           1.4  อาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนดานปริมาณการ
ด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน โดยผูบริโภคที่เปนนักเรียน/นักศึกษา มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคที่เปน
พนักงานบริษัทเอกชน/หางราน อาจเนื่องจากเคร่ืองด่ืมเปปทีนมีราคาคอนขางสูงทําใหนักเรียน/
นักศึกษาที่ยังไมสามารถหาเงินใชไดเองมีการตัดสินใจซ้ือนอยกวาคนที่ทํางานแลวและสามารถ
ทํางานหาเงินใชเองได ก็ตองมีการปรึกษากอนที่ซ้ือ จึงทําใหผูบริโภคที่เปนนักเรียน/นักศึกษา มี
พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) นอยกวา
ผูบริโภคที่เปนพนักงานบริษัทเอกชน/หางราน สอดคลองกับงานวิจัยของ  อัฐพล นันทขวาง (2552) 
พบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค ดานคาใชจายใน
การซ้ือเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงค และ ดานความถี่ในการซ้ือเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงคแตกตางกัน 
         1.5  รายไดเฉลี่ยตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) แตกตางกัน โดยผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวา
หรือเทากับ 10,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน 
(ขวด/สัปดาห) นอยกวาผูบริโภคท่ีที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 บาทขึ้นไป อาจเน่ืองจาก
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เคร่ืองด่ืมเปปทีนเปนเคร่ืองด่ืมบํารุงสมอง ซึ่งตางจากอาหารหรือนํ้าด่ืมที่คนเราจําเปนตองบริโภคทุก
วัน ผูที่มีรายไดนอยจึงมีเงินเหลือจากคาใชจายที่จําเปนตองใชนอยทําใหมีความสามารถในการซื้อ
เคร่ืองด่ืมเสริมสุขภาพในปริมาณที่นอย ตางจากผูที่มีรายไดมากและมีอํานาจหรือความสามารถใน
การบริโภคอาหารหรือเครื่องด่ืมบํารุงสมองมากกวา จึงทําใหผูบริโภคที่ที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
20,001 บาทขึ้นไป มีพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) มากกวาผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท สอดคลองกับ
งานวิจัยของ  อัฐพล นันทขวาง (2552) พบวา ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมี
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงคดานคาใชจายในการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงคและความถี่
ในการซื้อเคร่ืองด่ืมกลุมบิวตี้ดริงคแตกตางกัน 
 2.  ผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดอันไดแก ดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา 
   2.1 ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในทิศทางเดียวกันในระดับ
ต่ํามาก โดยปจจัยดานผลิตภัณฑในเรื่องที่เปปทีนผลิตจากบริษัทโอสถสภาซ่ึงมีความนาเชื่อถือทําให
เกิดความไววางใจตอสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในระดับต่ํามาก อาจ
เน่ืองจากเปปทีนเปนผลิตภัณฑเคร่ืองด่ืมที่ตองบริโภคเขาไปในรางกาย ไมใชสินคาอุปโภคที่ใชกันใน
ครัวเรือน ซึ่งความนาเชื่อถือและความไววางใจตอบริษัทผูผลิตจึงมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
ของผูบริโภค การมีความเชื่อม่ันในบริษัทผูผลิตยิ่งมากก็จะยิ่งทําใหผูบริโภคมีปริมาณการซื้อที่มาก
ขึ้น เพราะความมั่นใจในประโยชนและความปลอดภัยของผลิตภัณฑนั่นเอง สอดคลองกับงานวิจัย
ของ  พรชนก กฤษณรุงเรือง (2549) พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในสวนผลิตภัณฑ ไดแก 
ดานประโยชนผลิตภัณฑ ดานคุณภาพ ดานบรรจุภัณฑ และดานตราสินคามีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือดานความถี่ในการซื้อตอสัปดาห (คร้ังตอสัปดาห), ดานจํานวนที่ซื้อในแตละคร้ัง 
(ขวดตอคร้ัง) และดานมูลคาที่ซื้อในแตละครั้ง (บาทตอคร้ัง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 
โดยทุกตัวแปรมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา  
  2.2  ดานราคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีน ของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในทิศทางเดียวกันในระดับ
ต่ํามาก โดยปจจัยดานราคา ในเรื่องของราคาเปปทีนมีความเหมาะสมและคุมคากับเงินที่จายออกไป 
และเรื่องของราคาเปปทีนไมสงผลกระทบตอรายจายในสวนอ่ืนๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) ในระดับต่ํามาก อาจเนื่องจากคนทุกคนก็ยอมที่จะมีคาใชจายที่จําเปนกันทุกคน เปปทีนเปน
เคร่ืองด่ืมบํารุงสมองและมีราคาสูง ซึ่งคนเราเม่ือเสียคาใชจายกับอะไรไปแลวก็ยอมที่จะตองการไดรับ
ประโยชนจากสิ่งน้ันๆ ที่คุมคากับเงินที่เสียไป และหากคาใชจายน้ันไมกระทบกับคาใชจายสวนอ่ืนๆ 
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ดวยแลว ปริมาณการซื้อก็จะมีมากขึ้นดวย สอดคลองกับงานวิจัยของ   เรืองยศ วิทวัสการเวช 
(2547) พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในสวนราคา ไดแก ราคามีความเหมาะสมและคุมคา
กับเงินที่จายไป และราคาไมสงผลกระทบตอคาใชจายอ่ืนๆ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมนํ้าเสาวรสพรอมด่ืม ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .01  
  2.3  ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในทิศทางเดียวกันใน
ระดับต่ํามาก โดยปจจัยดานการจัดจําหนาย ในเรื่องที่เปปทีนมีจําหนายในรานสะดวกซื้อที่สามารถ
ซื้อไดตลอด 24 ชั่วโมง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในระดับคอนขางต่ํา สวนเรื่องที่เปปทีน
มีจําหนายในซุปเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ใน
ระดับต่ํามาก อาจเนื่องจากในปจจุบันวิถีการดํารงชีวิตของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครสวนใหญแลว
ก็จะมีความเรงรีบตองการความสะดวกสบาย อีกทั้งเวลาวางที่มีอยางจํากัดกับการที่จะตองไปซื้อ
เคร่ืองด่ืมบํารุงสมองในหางสรรพสินคา สอดคลองกับงานวิจัยของ   เรืองยศ วิทวัสการเวช (2547) 
พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในสวนชองทางการจัดจําหนาย  มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมนํ้าเสาวรสพรอมด่ืม ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01  
   2.4  ดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) โดยปจจัยดาน
การสงเสริมการตลาด ในเรื่องที่เปปทีนมีการโฆษณาประชาสัมพันธผานส่ือที่หลากหลาย เชน วิทยุ 
โทรทัศน หนังสือพิมพ และอินเตอรเน็ต เปนตน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ใน
ระดับคอนขางต่ํา สวนในเรื่องที่เปปทีนมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายอยางตอเน่ืองและทั่วถึงทุก
พ้ืนที่ เชน กิจกรรมเตรียมสมองติวเขมเขามหาวิทยาลัย และเรื่องที่เปปทีนมีการสงเสริมภาพลักษณ
ที่ดีขององคกรเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความมั่นใจ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในระดับต่ํามาก   
            อาจเนื่องจากการโฆษณา ประชาสัมพันธ หรือการจัดกิจกรรมตางๆ เก่ียวกับ
เคร่ืองด่ืมเสริมสุขภาพถือเปนการกระตุนใหผูบริโภคมีการรับรูและสรางใหเกิดความตองการในตัว
สินคาจากการทําการตลาดดังกลาว อีกทั้งยังสรางใหเกิดการตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑดังกลาว
อยางสมํ่าเสมอ  สอดคลองกับงานวิจัยของ  พรชนก กฤษณรุงเรือง (2549) พบวา ปจจัยดานการ
สื่อสารทางการตลาดแบบประสมประสาน คือ การโฆษณา การสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมนํ้าผลไมผสมแอล-คารนิทีนตรายูนิฟไอเฟรม ในดานความถี่ในการซื้อตอ
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สัปดาห (คร้ังตอสัปดาห) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง  
 3.  ผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและดานสังคม มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร พบวา 
  3.1  ปจจัยสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก โดยปจจัยสภาพแวดลอม ดานวัฒนธรรมในเรื่องที่ในการตัดสินใจซื้อ
แตละครั้ง จะคํานึงถึงความถูกตองเหมาะสมของเปปทีนวาเปนที่ยอมรับของคนสวนใหญในสังคมอยู
เสมอ และเรื่องการใหความสําคัญกับวัฒนธรรมยอยในสังคม กอนตัดสินใจซ้ือเปปทีนเสมอ เชน 
สอบถามความคิดเห็นคนในครอบครัวกอนตัดสินใจซื้อ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ใน
ระดับต่ํามาก อาจเนื่องจากคนสวนใหญจะมีการคํานึงถึงสุขภาพของตัวเองจากกระแสการรักสุขภาพ 
โดยถือไดวาเปนคานิยมของคนในหมูมาก สอดคลองกับงานวิจัยของ  พรชนก กฤษณรุงเรือง. 
(2549) พบวา ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรมไดแก กลุมวัฒนธรรม กลุมสังคม มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการซ้ือเครื่องด่ืมน้ําผลไมผสมแอล-คารนิทีนตรายูนิฟไอเฟรม ดานความถี่ในการซ้ือตอ
สัปดาห(คร้ังตอสัปดาห), ดานจํานวนที่ซื้อในแตละครั้ง(ขวดตอคร้ัง) และดานมูลคาที่ซื้อในแตละครั้ง
(บาทตอครั้ง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  3.2  ปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ใน
ทิศทางเดียวกันในระดับต่ํามาก โดยปจจัยสภาพแวดลอม ดานสังคมในเรื่องการตัดสินใจซื้อ
เปปทีนมักจะเกิดจากบุคคลรอบขางเสมอ และเรื่องที่จะคํานึงถึงภาพลักษณทางสังคมของตนเองกอน
การซ้ือเปปทีนอยูเสมอ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) ในระดับต่ํามาก อาจเน่ืองจาก
ผลิตภัณฑบํารุงสมองมีใหเลือกหลากหลายตรายี่หอ ซึ่งมีคุณประโยชนทั้งเหมือนและใกลเคียงกัน จึง
ทําใหผูบริโภคเองอาจเกิดความไม ม่ันใจในการตัดสินใจดวยตนเอง จึงตองมีการหาขอมูล
ประกอบการตัดสินใจซึ่งจะเปนสิ่งกระตุนใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อ ดังนั้น ปจจัยสภาพแวดลอม 
ดานสังคม จึงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) สอดคลองกับแนวคิดของงานวิจัยของ  
พรชนก กฤษณรุงเรือง (2549) พบวา ปจจัยดานสังคมและวัฒนธรรมไดแก กลุมวัฒนธรรม กลุม
สังคม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองด่ืมน้ําผลไมผสมแอล-คารนิทีนตรายูนิฟไอเฟรม 
ดานความถี่ในการซื้อตอสัปดาห(คร้ังตอสัปดาห), ดานจํานวนที่ซื้อในแตละคร้ัง(ขวดตอครั้ง) และ
ดานมูลคาที่ซื้อในแตละครั้ง(บาทตอครั้ง) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 4.  ผลการทดสอบสมมติฐานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคใน
กรุงเทพมหานครมีความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาเปปทีน พบวา 
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  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดาน
ปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/สัปดาห) มีความสัมพันธกับความภักดีตอตราสินคาเปปทีน ในทิศทาง
เดียวกันในระดับต่ํา โดยรวมในทุกเรื่อง ไดแก เรื่องการซ้ือเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองทุกคร้ัง ผูบริโภคตั้งใจ
ที่จะซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนเสมอ เร่ืองที่จะซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนถึงแมวาราคาจะสูงขึ้น เร่ืองที่จะ
แนะนําใหคนอ่ืนซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนเม่ือมีโอกาส เร่ืองที่ถึงแมวาเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆ
ราคาจะถูกลง จะซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีน และเรื่องที่หากมีเครื่องด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆ ออกมา
จําหนาย (คูแขงขันรายใหม) จะเจาะจงซื้อเคร่ืองด่ืมตราเปปทีน ลวนแตมีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ดานปริมาณการด่ืมเปปทีน (ขวด/
สัปดาห) ในระดับคอนขางต่ํา  
             อาจเนื่องจากการซื้อในปริมาณที่มากข้ึนของผูบริโภคก็แสดงใหเห็นวาผูบริโภคไดรับ
คุณประโยชนจากการด่ืมจริงๆ จึงทําใหบริโภคในปริมาณที่เพ่ิมขึ้น ซึ่งเม่ือผูบริโภคไดรับประโยชนก็
จะทําใหผูบริโภคเกิดการซ้ืออยางสมํ่าเสมอ และสงผลตอความภักดีตอตราสินคาดวย สอดคลองกับ
แนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ที่กลาววา ผูที่มีความจงรักภักดีสูง (High Loyalty) กลุมน้ีจะมี
ทั้งความสมํ่าเสมอทางดานพฤติกรรมในระดับสูงและความผูกพันดานจิตวิทยาในระดับสูง และยัง
สอดคลองกับงานวิจัยของวธู ปนจิตร (2548) พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคนํ้าผักผลไม
พรอมด่ืมตรายูนิฟของผูบริโภคในดานความถี่ในการซ้ือมีความสัมพันธอยูในระดับปานกลาง และ
ความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันกับความจงรักภักดีตอผลิตภัณฑ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 และผูบริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคนํ้าผักผลไมพรอมด่ืมตรายูนิฟของผูบริโภคในดาน
จํานวนที่ซื้อมีความสัมพันธอยูในระดับต่ํา และความสัมพันธเปนไปในทิศทางเดียวกันกับความ
จงรักภักดีตอผลิตภัณฑ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01  
 
ขอเสนอแนะจากการวิจัย  
 จากผลการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเปปทีนของ
ผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอคิดเห็นและขอเสนอแนะ ผูประกอบการควรวางแผนกลยุทธ
ทางการตลาดเพ่ือตอบสนองตอความตองการของกลุมลูกคาเปาหมาย ไดแก  
 1. ผูบริโภคที่มีอายุ 33 ปขึ้นไป ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีอาชีพขาราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 บาทขึ้นไป ซึ่งมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองด่ืมเปปทีน ดานปริมาณการด่ืม (ขวด:/สัปดาห) มากกวากลุมอ่ืน  
 2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืม
เปปทีน ผูวิจัยมีขอเสนอแนะจากผลการวิจัย ดังนี้ 
   2.1 ดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการควรออกแบบส่ือโฆษณามุงเนนการสรางและตอกย้ํา
ความนาเชื่อถือในตัวบริษัท และมีการนําขอมูลงานวิจัยจากสถาบันที่รับรองคุณประโยชนตัวสินคามา
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นําเสนอตอผูบริโภคเพื่อเพ่ิมความไววางใจในผลิตภัณฑ ซึ่งจะทําใหผูบริโภคเกิดความไววางใจตอ
สินคา 
          2.2  ดานราคา พบวาในเรื่องราคาของเปปทีนมีความเหมาะสมและคุมคากับเงินที่จาย
ออกไป และราคาไมมีผลตอคาใชจายสวนอ่ืนๆ ผูประกอบการควรเพ่ิมอํานาจการซื้อใหผูบริโภค โดย
การใหสวนลดเงินสดกรณีซื้อมากกวา 1 โหล ณ จุดจําหนายในรานสะดวกซื้อ และหางสรรพสินคา 
ซึ่งจะทําใหผูบริโภคเห็นวาราคามีความเหมาะสมและคุมคากับเงินที่จายออกไป 
     2.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูประกอบการควรมีการเขาไปตกลงทางการคากับ
ทางรานคาเพ่ือสงเสริมการขาย โดยการปรับปรุงการจัดวางสินคาบนชั้นวางใหสามารถมองเห็น
ผลิตภัณฑไดสะดวกและควรเพิ่มจุดขายสินคาที่เคานเตอรแคชเชียรเพ่ือกระตุนการซ้ือของผูบริโภคที่
ซุปเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคาและรานคาสะดวกซื้อที่สามารถซื้อไดตลอด 24 ชั่วโมง 
            2.4  ดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบควรวางแผนกลยุทธการใชสื่อโดยมุงเนนการ
สงเสริมภาพลักษณและคุณประโยชนสินคา โดยการใชสื่อหนังสือพิมพเพ่ือใหขาวบริษัท การใชสื่อ
วิทยุเพ่ือตอกย้ําสินคาใหเกิดการจดจําและคุนเคย การใชสื่อโทรทัศนเพ่ือโฆษณาพรีเซ็นเตอรสินคา 
และการใชอินเตอรเน็ตเพ่ือสรางการรับรูและเขาใจในคุณประโยชนหลักของสินคา เปนตน 
 3.  ปจจัยสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและดานสังคม 
   ดานวัฒนธรรม  ผูประกอบการควรมีการใหขาวโดย มีนักวิชาการและมีผลการวิจัยจาก
สถาบันที่นาเชื่อถือมานําเสนอเพ่ือใหสังคมเกิดการรับรูและเขาใจตอผลิตภัณฑวาเปนเครื่องด่ืมบํารุง
สมองที่มีคุณคาและเหมาะกับผูบริโภคในสังคมปจจุบัน  ผูประกอบการควรมีพรีเซ็นเตอรสินคาโดย
คัดเลือกบุคคลท่ีมีความเหมาะสม เปนบุคคลผูมีชื่อเสียง มีภาพลักษณเปนคนรุนใหมที่เฉลียวฉลาด
และไดรับการยอมรับในสังคม เชน ดร.นาวิน เยาวพลกุล หรือ นาวิน ตา ดารา/นักรอง/อาจารย  
    ดานสังคม ผูประกอบการควรมีการวางแผลกลยุทธการใชสื่อ ดวยการวางตําแหนง
สินคาเปนเคร่ืองด่ืมบํารุงสมองสําหรับคนรุนใหมที่ใสใจสุขภาพ ควรเนนใหสินคาโดดเดนและไดรับ
การยอมรับทางสังคม เชน การกําหนดตารางเวลาในการใชสื่อตางๆ ควรจะเลือกชวงเวลาและ
ประเภทสื่อที่เหมาะสมกับสินคา โดยควรเปนรายการประเภทสงเสริมสังคมและวัฒนธรรม  
 4.  ความภักดีตอตราสินคาเปปทีน 
  ผูประกอบการควรมีการทํากิจกรรมทางการตลาดอยางตอเน่ือง โดยเนนการดูแลกลุม
ลูกคาเดิมและขยายฐานลูกคาใหม โดยการสรางสังคมออนไลนเพ่ือการติดตอสื่อสารระหวาง
ผูประกอบการกับผูบริโภค การมีระบบสมาชิกเพ่ือสรางกลุมลูกคาแบบยั่งยืนโดยมีการใหรางวัลใน
รูปแบบกิจกรรมกับครอบครัว การใหสวนลดในการซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีนกับสมาชิก การใหสิทธิใน
เร่ืองขาวสารสิทธิประโยชน ซึ่งจะสงผลใหผูบริโภคมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือเคร่ืองด่ืมตราเปปทีนเพ่ิมขึ้น
โดยแนะนําผูอ่ืนใหซื้อและมีความภักดีตอสินคาเปปทีนถึงแมราคาจะสูงขึ้นก็ตั้งใจซื้อเปปทีน 
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ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป  
 1. ควรศึกษาเพิ่มเติมในประเด็นของทัศนคติหรือความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอ
เคร่ืองด่ืมเปปทีนดวย ทั้งน้ีก็เพื่อจะไดผลการวิจัยที่มีความครอบคลุมมากยิ่งขึ้น 

 2. ควรศึกษาเปรยีบเทียบคุณคาตราสินคาเครื่องด่ืมเปปทีนกับคุณคาตราสินคาเครื่องด่ืม
เพ่ือเปนประโยชนแกผูประกอบการ ในการวางแผนกลยุทธใหกับสินคา 
 3. ควรศึกษาเพิม่เติมในประเด็นการตลาดแบบบูรณาการของเคร่ืองด่ืมเปปทีน ทั้งน้ีก็เพื่อ
จะไดผลการวจัิยที่มีความครอบคลุมมากยิ่งขึ้น 
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                                                                               มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
                                                                               สุขุมวิท 23 เขตวฒันา 
                                                                               กรุงเทพฯ 10110 
                                                                    
                                                                    มีนาคม   2554 
 
เรื่อง  ขอความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถาม 
เรียน  ผูบริโภคท่ีเคยซ้ือ/เคยด่ืมเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
 
ดวยขาพเจา นาย ณัฏฐ นิธิวัฒนวโรดม เปนนิสิตปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขา
การตลาด มหาวิทยาลยัศรนีคริทรวิโรฒ กําลังทําสารนิพนธเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร” โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือใน
การรวบรวมขอมูล 
ขอมูลที่ไดรับในคร้ังนี้ จะเปนประโยชนในการศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ
เคร่ืองด่ืมเปปทีน และคําตอบของทาน ผูวจัิยจะเก็บเปนความลบั โดยจะนําเสนอขอมูลในภาพรวม 
เพ่ือจะไดเปนประโยชนตอการวางกลยุทธและการวางแผนทางการตลาดตอองคกรธุรกิจตอไป 
 
                                                                ขอแสดงความนับถือ 
 
 
 
                                                             (นาย ณัฏฐ นิธิวัฒนวโรดม) 
                                              นิสิตปริญญาโท หลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต  
                                                          มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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แบบสอบถามเพื่อใชในการวิจัย 
                              

                                                                                                 เลขที่แบบสอบถาม__________ 
แบบสอบถาม 

โครงการวิจยัเร่ือง 
“ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมเปปทีนของผูบริโภค 

ในกรุงเทพมหานคร” 

 
คําชี้แจง  แบบสอบถามนี้แบงออกเปน  5  ตอน ดังนี้ 
ตอนที ่1 ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาด 
ตอนที่ 2 ขอมูลดานสภาพแวดลอมดานวฒันธรรมและสังคม 
ตอนที ่3 ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
ตอนที ่4 ขอมูลดานความภักดีตอสินคาเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
ตอนที ่5 ลักษณะดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 1   ขอมูลปจจัยสวนประสมการตลาด 
คําชี้แจงโปรดทําเครื่องหมาย(√) ลงหนาขอความที่ตรงกับระดับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 
 

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย
อยางยิ่ง 

(5) 

เห็น
ดวย 
(4) 

ไม
แนใจ 

(3) 

ไม
เห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็น
ดวยอยาง

ยิ่ง 
(1) 

ผลิตภัณฑ  

1. เปปทีนเปนเครื่องด่ืมที่มีประโยชนครบ
ครัน 

     

2. ขวดเปปทนีมีขนาดที่เหมาะมือและสะดวก
ใน   การใช 

     

3. รูปแบบของเปปทีนโดดเดน สะดุดตา      
4. เปปทีนมีรสชาติดี ด่ืมงาย อรอย      
5. เปปทีนผลติจากบริษทัโอสถาภาซ่ึงมี

ความนาเชื่อถอืทําใหเกิดความไววางใจ
ตอสินคา 

     



 

 

118

ปจจัยสวนประสมการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย
อยางยิ่ง 

(5) 

เห็น
ดวย 
(4) 

ไม
แนใจ 

(3) 

ไม
เห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็น
ดวยอยาง

ยิ่ง 
(1) 

ราคา  

6. ราคาของเปปทีนไมแพงเกินไป      
7. ราคาเปปทนีมีความเหมาะสมและคุมคา

กับเงินที่จายออกไป 

     

8. ราคาเปปทนีไมสงผลกระทบตอรายจายใน

สวนอ่ืนๆ 

     

ชองทางจําหนาย  

9. เปปทีนมีจําหนายในรานคายอยตามแหลง

ชุมชนทั่วไป 

     

10.เปปทีนมีจําหนายในซุปเปอรมารเก็ตตาม

หางสรรพสินคา 

     

11. เปปทีนมีจําหนายในรานสะดวกซ้ือที่

สามารถซื้อไดตลอด 24 ชั่วโมง 

     

การสงเสริมการตลาด  

12.เปปทีน มีการโฆษณาประชาสัมพันธผาน

สื่อที่หลากหลาย เชน วิทยุ โทรทัศน 

หนังสือพิมพ  และอินเตอรเน็ต  เปนตน 

     

13.เปปทีนมีการใชคนที่มีชือ่เสียงเพ่ือแนะนํา

สินคา ทําใหสามารถจดจําไดเปนอยางดี 
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ปจจัยสวนประสมการตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย
อยางยิ่ง 

(5) 

เห็น
ดวย 
(4) 

ไม
แนใจ 

(3) 

ไม
เห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็น
ดวยอยาง

ยิ่ง 
(1) 

14. เปปทีนมีการจัดกิจกรรมสงเสริมการขาย

อยางตอเน่ืองและทัว่ถึงทุกพ้ืนที่ เชน 

กิจกรรมเตรียมสมองติวเขมเขา

มหาวิทยาลัย 

     

15. เปปทีนมีการสงเสริมภาพลักษณที่ดีของ

องคกรเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความม่ันใจ 

     

 

ตอนที่ 3 ขอมูลดานสภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและสังคม 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย (√) ลงหนาขอความทีต่รงกับระดับความคิดเห็นของทานมากที่สุด 

สภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและ
สังคม 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย
อยางยิ่ง    

(5) 

เห็น
ดวย 
(4) 

ไม
แนใจ 

(3) 

ไม
เห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็น
ดวยอยาง

ยิ่ง 
(1) 

ดานวัฒนธรรม  

1. ในการตัดสินใจซื้อแตละคร้ังทานจะ
คํานึงถึงความถูกตองเหมาะสมของ
เปปทีนวาเปนที่ยอมรับของคนสวนใหญ
ในสังคมอยูเสมอ 

     

2. ทานใหความสําคัญกับวฒันธรรมยอยใน
สังคมของทานกอนตัดสินใจซื้อเปปทีน
เสมอ เชน สอบถามความคดิเห็นคนใน
ครอบครัวกอนตัดสินใจซื้อ 
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สภาพแวดลอมดานวัฒนธรรมและ
สังคม 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นดวย
อยางยิ่ง    

(5) 

เห็น
ดวย 
(4) 

ไม
แนใจ 

(3) 

ไม
เห็น
ดวย 
(2) 

ไมเห็น
ดวยอยาง

ยิ่ง 
(1) 

ดานสังคม  

3. การตัดสินใจซื้อเปปทีนของทานมักจะ
เกิดจากบุคคลรอบขางเสมอ 

     

4. กอนตัดสินใจซื้อเปปทีนทานมักจะ
เปรียบเทียบความคิดเห็นของผูอ่ืนกอน
เสมอ 

     

5. ทานจะคํานึงถึงภาพลักษณทางสังคม
ของตนเองกอนการซ้ือเปปทีนอยูเสมอ 

     

 

ตอนที่ 4  ขอมูลทางดานขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเคร่ืองด่ืมเปปทีน 
คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย (√) ลงหนาขอความที่มีผลกับพฤติกรรมการตัดสินใจของทาน 
 มากที่สุด  โดยเลือกตอบเพียง 1 ขอเทาน้ัน 
 
1. เหตุผลในการตัดสินใจซื้อเปปทีน   
  เพ่ือบํารุงสมอง     ตามความนิยมของสังคม    
  ตามคําแนะนาํของบุคคลใกลชิด    อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................... 
 
2. แหลงใดทีท่านซื้อเปปทีนบอยที่สุด  
  ซื้อที่รานคาในชุมชมที่อาศยั   
  ซื้อในรานสะดวกซ้ือ 
  ซื้อในซูเปอรมารเก็ตตามหางสรรพสินคา    
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................................................... 
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3. ลักษณะแหงการซื้อเปปทีน   
  เพ่ือบริโภคเอง  เพ่ือใหบุคคลในครอบครัวบริโภค  
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ............................................. 
 
4. บุคคลใดที่มีอิทธิพลในการซื้อเปปทีนของทานมากที่สุด   
  ตนเอง  ญาติหรือคนในครอบครัว 
  เพ่ือน  พนักงานขาย     
  พรีเซ็นเตอรโฆษณา  อ่ืนๆ (ระบุ) ................................ 
 
5. ทานดื่มเปปทีนประมาณ …………………………… ขวดตอสัปดาห 
 
ตอนที่ 5   ขอมูลดานความภักดีตอสินคาเครื่องด่ืมเปปทีน 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย  (√)  ลงหนาขอความที่มีผลกับความภักดีตอสินคาเคร่ืองด่ืมเปปทีน  

   ของทานมากที่สุด โดยเลือกตอบเพียง1 ขอเทาน้ัน 
 
1.ในการซื้อเครื่องด่ืมบํารุงสมองทุกคร้ัง ทานตั้งใจที่จะซื้อเครื่องด่ืมตราเปปทีนเสมอ   

 เห็นดวยอยางยิ่ง :____:____:____:____:____: ไมเห็นดวยอยางยิ่ง  
        5      4      3     2      1 
 
 
2. ทานจะซื้อเครื่องด่ืมตราเปปทีนถึงแมวาราคาจะสูงข้ึน 

    ซื้อแนนอน  :____:____:____:____:____: ไมซื้อแนนอน  
              5     4      3      2       1 

3. ทานจะแนะนําใหคนอ่ืนซื้อเครื่องด่ืมตราเปปทนีเม่ือทานมีโอกาส 
แนะนําแนนอน  :____:____:____:____:____: ไมแนะนําแนนอน 
              5      4     3      2      1 

 
4. ถึงแมวาเคร่ืองด่ืมบํารงุสมองตราอ่ืนๆราคาจะถูกลง ทานจะซื้อเครื่องด่ืมตราเปปทนี 
    หรือไม 
 ซื้อแนนอน  :____:____:____:____:____: ไมซื้อแนนอน  

           5       4       3       2        1 
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5. หากมีเครื่องด่ืมบํารุงสมองตราอ่ืนๆออกมาจําหนาย (คูแขงขันรายใหม) ทานจะเจาะจงซื้อ 
    เครื่องด่ืมตราเปปทีนหรือไม 
 เจาะจงแนนอน  :____:____:____:____:____: ไมเจาะจงแนนอน  

               5     4      3      2     1 
 
ตอนที่ 5      ลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง     โปรดทําเครื่องหมาย  (√) ลงหนาขอความที่ตรงกับความเปนจริงของทาน 
 
1. เพศ     
  ชาย   หญิง 
 
2. อายุ  
   15-23 ป  24-32 ป 
  33-41 ป   42-50 ป  
  51 ปขึ้นไป 
 
3. ระดับการศึกษา 
  ต่ํากวาหรือเทากับมัธยมศึกษาตอนตน    
  มัธยมศึกษาตอนปลาย  

 อนุปริญญา 
 ปริญญาตรี 

  สูงกวาปริญญาตร ี
 
4. อาชีพ 
  นักเรียน/นักศกึษา ( ) ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
  พนักงานบริษทัเอกชน/หางราน ( ) ประกอบธุรกิจสวนตัว  
  อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ...................... 
 
5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
  ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท  10,001 – 20,000 บาท        
  20,001 – 30,000 บาท                       30,001 – 40,000 บาท   
  40,001 บาทขึ้นไป 
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ประวัติยอผูทําวิจัย 
 

ชื่อ ชื่อสกุล  นายณัฏฐ  นิธิวัฒนวโรดม 
วันเดือนปเกิด  19 เมษายน 2520 
สถานที่เกิด  จังหวัดนครราชสีมา 
สถานที่อยูปจจุบัน  98/166 หมูบานชวนชม ซอย 43 ถนนกาญจนาภิเษกบางบัวทอง  
   อําเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบุรี 11110 
ตําแหนงหนาที่งานปจจุบัน กรรมการผูจัดการ 
สถานที่ทํางานปจจุบัน บริษัท ณัฏฐนธิิวัฒน จํากัด 
  Vender at true อาคาร ทรูทาวเวอร  อาคารเลขที่ 18 ชั้นที่ 29  
  ถนนรัชดาภิเษก แขวงหวยขวาง เขตหวยขวาง  
  กรุงเทพฯ 10310 
ประวตัิการศึกษา 
 พ.ศ. 2544  ปริญญาศิลปะศาสตรบัณฑติ สาขาวชิารฐัประศาสนศาสตร 
  จาก  มหาวิทยาลัยราชภัฏนครราชสีมา 
 พ.ศ. 2554  ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวชิาการตลาด 
   จาก  มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
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