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การวิจยัเร่ือง “การรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้ าแร่ของผูบ้ริโภค” เสร็จสมบูรณ์ไดด้ว้ย
ความช่วยเหลือจาก ดร.บุญยิ่ง คงอาชาภทัร อาจารยท่ี์ปรึกษาโครงการ ท่ีกรุณาให้ค  าปรึกษา ช้ีแนะ
แนวทางท่ีถูกตอ้ง ในการสัมภาษณ์กับกลุ่มตวัอย่าง ตลอดจนแกไ้ขขอ้บกพร่องต่างๆ ดว้ยความ
ละเอียดถ่ีถว้นและเอาใจใส่ดว้ยดีเสมอมา รวมถึง ผศ.ดร.วินยั วงศสุ์รวฒัน์ ท่ีให้เกียรติเป็นประธาน
กรรมการสอบสารนิพนธ์ และ ดร.ธีรพงษ์ ปิณจีเสคิกุล ท่ีให้เกียรติเป็นกรรมการสอบสารนิพนธ์  
ผูจ้ดัท ารู้สึกซาบซ้ึงและขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ผูจ้ดัท าขอขอบพระคุณ ดร.บุญยิ่ง คงอาชาภทัร และคณะอาจารยผ์ูส้อนรายวิชาต่างๆ 
ในวิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดลทุกท่าน ท่ีไดใ้ห้ความรู้และสร้างความเขา้ใจในบทเรียน 
จนผูจ้ดัท าสามารถน าความรู้มาประยกุตใ์ชใ้นการท าวิจยัฉบบัน้ีได ้

นอกจากน้ีผูจ้ดัท าขอขอบคุณผูใ้ห้ขอ้มูลและผูใ้ห้การสนับสนุนทุกท่านในการจดัท า
การวิจยัเร่ืองการรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้ าแร่ของผูบ้ริโภค ไม่ว่าจะเป็นผูใ้ห้การสัมภาษณ์, ผูใ้ห้
ขอ้มูลดา้นน ้ าแร่ มาใชใ้นการประกอบการท าวิจยัฉบบัน้ี รวมไปถึงคณะอาจารยทุ์กท่านและเพื่อนๆ 
ในสาขาการตลาด รุ่น 20 B วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ทุกคน ท่ีช่วยให้ค  าปรึกษา 
ขอ้เสนอแนะต่างๆ และมอบมิตรภาพท่ีดีตลอดระยะเวลาของการศึกษา  

สุดทา้ยน้ีผูจ้ดัท าขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ ครอบครัว เพื่อนร่วมงาน และ 
เพื่อนๆ  อีกมากมายท่ีใหก้ารสนบัสนุนและเป็นก าลงัใจท่ีส าคญัมาโดยตลอด รวมถึงผูเ้ก่ียวขอ้งอ่ืนๆ 
ท่ีไม่ได้กล่าวมา ณ ท่ีน้ีด้วย ผูจ้ ัดท าหวงัว่า วิจัยเร่ือง “การรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้ าแร่ของ
ผูบ้ริโภค” ฉบบัน้ีจะเป็นประโยชน์แก่ผูท่ี้สนใจ และหากมีขอ้ผดิพลาดประการใด ผูจ้ดัท าขอนอ้มรับ
ไวด้ว้ยความเตม็ใจและขออภยัมา ณ ท่ีน้ีดว้ย 
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บทคดัยอ่ 
 จากการวิจยัพบว่าในปัจจุบนัผูบ้ริโภคมองเห็นเร่ืองสุขภาพเป็นส าคญัจึงหันมาดูแลตวัเองมากข้ึน 
และผูบ้ริโภคนิยมเลือกสินคา้แบรนด์เดิมโดยไม่ค่อยมีการเปล่ียนแปลง ในดา้นความรู้และความเขา้ใจถึงคุณค่า
และคุณประโยชน์ ผูบ้ริโภคนั้น เขา้ใจวา่น ้าแร่ใหป้ระโยชน์ต่อร่างกายแต่ไม่ไดรั้บรู้วา่มีคุณค่าและแร่ธาตุอะไรเป็น
ส าคญั และใหป้ระโยชน์อะไรต่อร่างกาย โดยกลุ่มตวัอยา่งวจิยัใหค้  าจ ากดัความวา่ น ้ าแร่ใหค้วามชุ่มช้ืนมากกวา่น ้ า
ปกติ น ้ าแร่มีความคุม้ค่ามากกว่าเม่ือเทียบกบัราคาของน ้ าด่ืมทัว่ไป ดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือส่วนหน่ึงมา
จากครอบครัว อีกส่วนหน่ึงเป็นการตดัสินใจดว้ยตวัเองจากการเห็นส่ือโฆษณา หรือรับรู้เพียงแค่วา่เป็นน ้าแร่ ส่วน
ปัจจยัดา้นราคาและโปรโมชัน่นั้นมีผลกระทบต่อผูบ้ริโภคค่อนขา้งสูงต่อการเลือกซ้ือหรือบริโภคน ้าแร่เพื่อสุขภาพ  
 งานวิจยัมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภครวมถึงการรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้ าแร่
ของผูบ้ริโภค โดยใชว้ิธีการวิจยัเชิงปริมาณ วิเคราะห์จากกลุ่มตวัอย่างคือผูท่ี้บริโภคน ้ าแร่ ทั้ งเพศชายและหญิง 
จ านวน 30 คน มีอายุ 25 - 35 ปี อาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยการใชแ้บบสอบถามจ านวน 1 
ชุด ประกอบดว้ย 2 ค  าถาม ใชก้ารวิจยัเชิงคุณภาพ  และท าการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อน าขอ้มูลมาท าการวิเคราะห์
เน้ือหา 
 ผลการวิจยัของผูบ้ริโภคทั้งเพศชายและเพศหญิง แสดงให้เห็นว่าดา้นการรับรู้คุณภาพ ในเพศชาย 
13% เพศหญิง 20% และไม่รับรู้คุณภาพของเพศชาย 87% เพศหญิง 80% มีการเลือกผลิตภณัฑบ์ริโภคเพียงแบรนด์
เดียว ในเพศชาย 47% เพศหญิง 73% และเลือกบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีความหลายแบรนดใ์นเพศชาย 53% เพศหญิง 
27% ส่วนเร่ืองราคาและโปรโมชัน่ของผูบ้ริโภคนั้นมีผลต่อการเลือกซ้ือบริโภคในเพศชาย 47% เพศหญิง 87% 
และเร่ืองของราคาและโปรโมชัน่ไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือบริโภคในเพศชาย 53% เพศหญิง 13% ผลการวิจยัในคร้ัง
น้ีท าใหเ้ห็นถึงพฤติกรรมและสะทอ้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคออกมา ถึงการรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้าแร่ 

 
ค าส าคญั : น ้าแร่ / การรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้าแร่ของผูบ้ริโภค 
 
40 หนา้   



 

   

ง 

 

 
สารบัญ 

 
 

หน้า 
กติติกรรมประกาศ  ข 
บทคัดย่อ ค 
สารบัญรูปภาพ ซ 
บทที่ 1        บทน า 1 

1.1 ปัญหาและความส าคญัของปัญหา 1 
1.2 วตัถุประสงคข์องงานวิจยั 3 
1.3 ขอบเขตของงานวิจยั 3 
1.4 ประโยชนท่ี์คาดวา่จะไดรั้บ 3 
1.5 นิยามศพัทเ์ฉพาะ 4 

บทที่ 2        แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 6 
2.1 แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 6 

2.1.1 เพศ (Sex) 6 
2.1.2 อาย ุ(Age) 7 
2.1.3 สถานภาพครอบครัว (Marital Status) 7 
2.1.4 รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income Education and Occupation) 7 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 8 
2.2.1 ส่ิงกระตุน้ (Stimulus)  9 
2.2.2 ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black box)  10 
2.2.3 การตอบสนอง (Buyer’s Response) 10 
2.2.4 ขั้นตอนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process)  10 
2.2.5 ปัจจยัภายในและภายนอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 11 

2.3 ทฤษฎีวา่ดว้ยส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 14 
2.4 การทบทวนงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 15 

2.4.1 ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด 15 
2.5 กรอบแนวคิดในการวิจยั 18 



 

   

จ 

 

สารบัญ (ต่อ) 
 
 

หน้า 
บทที่ 3        วธีิการด าเนินการวจิัย 19 

3.1 กรอบงานวิจยั 19 
3.2 ประชากรท่ีศึกษา 20 
3.3 วิธีการเลือกตวัอยา่ง 20 
3.4 ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวิจยั 20 

3.4.1 ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 20 
3.4.2 ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 21 

3.5 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 21 
3.6 วิธีการสร้างและการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 21 
3.7 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา 22 
3.8 การตรวจสอบขอ้มูล 22 
3.9 ระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าวิจยั 22 

บทที่ 4        ผลการวจิัยและอภิปรายผล 23 
4.1 ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของกลุ่มตวัอยา่ง 23 
4.2 ขอ้มูลพฤติกรรมทัว่ไปเก่ียวกบัการเลือกบริโภคน ้าแร่ของกลุ่มตวัอยา่ง 24 
4.3 ผลการวิจยั 26 

4.3.1 พฤติกรรมการบริโภคน ้าแร่กบัการรับรู้คุณภาพ และไม่รับรู้คุณภาพ                   
ของน ้าแร่ 26 

4.3.2 พฤติกรรมการเลือกแบรนดน์ ้ าแร่ของผูบ้ริโภค 26 
4.3.3 พฤติกรรมผูบ้ริโภคกบัราคาและโปรโมชัน่ 27 

4.4 การตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าแร่บรรจุขวดตามสถานท่ีต่างๆ 27 
4.4.1 การตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) 28 
4.4.2 การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 28 
4.4.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 28 
4.4.4 การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 28 
4.4.5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 28 



 

   

ฉ 

 

สารบัญ (ต่อ) 
 
 

หน้า 
บทที่ 5        สรุปผลการวจัิยและข้อเสนอแนะ 30 

5.1 สรุปผลการวิจยั 31 
5.1.1 ขอ้มูลลกัษณะประชากรศาสตร์ต่อการรับรู้คุณค่าและคุณประโยชน์           

ต่อน ้าแร่ 31 
5.1.2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือน ้าแร่ของผูบ้ริโภค 31 
5.1.3 ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคน ้าแร่กบัการรับรู้คุณภาพ                         

และไม่รับรู้คุณภาพของน ้าแร่ 31 
5.2 ขอ้เสนอแนะเชิงกลยทุธ์ 32 

5.2.1 ฉลากสินคา้ 32 
5.2.2 การตั้งราคาสินคา้และโปรโมชัน่ 32 
5.2.3 ตวัสินคา้ 32 

บรรณานุกรม 33 
ภาคผนวก 36 

ภาคผนวก ก แบบสอบถามการคน้ควา้อิสระ 37 
ภาคผนวก ข การรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้าแร่ของผูบ้ริโภค 39 

ประวตัิผู้วจัิย 40 

 
  



 

   

ช 

 

 
สารบัญรูปภาพ 

 
 

2.1  โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (CONSUMER BEHAVIOR MODEL) 8 

2.2  องคป์ระกอบส่วนผสมทางการตลาด (4P’S MARKETING MIX) 14 

2.3  กรอบแนวคิดในการวิจยั 18 

4.1  แสดงจ านวนผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิง และเปอร์เซ็นตก์ารด่ืมเป็นประจ าและ
ด่ืมไม่ประจ า 23 

4.2  แสดงการเลือกตราสินคา้ของผูบ้ริโภค และปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกบริโภคและ
ซ้ือน ้าแร่ 24 

4.3  แสดงผลการวจิยัต่างๆ ของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคน ้าแร่เป็นประจ า และไม่เป็น
ประจ า 26 

4.4  แสดงการเลือกร้านคา้ของผูบ้ริโภคในการซ้ือน ้าแร่บรรจุขวด 29 

ภาพ  หน้า 



 

   

1 

 

 
บทที ่1  
บทน า 

 
 

1.1 ปัญหาและความส าคญัของปัญหา 
 มนุษยมี์ส่วนประกอบของน ้ าในร่างกายถึง 70% และน ้ าแร่ก็มีคุณประโยชน์แก่ร่างกาย 

และเป็นน ้ าท่ีปราศจากสารเจือปนต่างๆ ซ่ึงในปัจจุบนัน้ีเอง ผูบ้ริโภคกเ็ห็นเร่ืองสุขภาพเป็นส่ิงส าคญั
และหนัมาดูแลสุขภาพของตวัเองกนัมากข้ึน แต่การด ารงชีวิตของมนุษยน์ั้นกข็าดน ้ าไม่ได ้เพราะใน
ร่างกายมีน ้ าเป็นส่วนประกอบ และมีหน้าท่ีเป็นตัวกลางในการจัดการกระบวนการต่างๆ กับ
ขบัเคล่ือนส่ิงต่างๆ ในร่างกายไปยงัอวยัวะต่างๆ บนร่างกายมนุษย ์และขบัผ่านออกมาจากภายใน
ร่างกายออกมาสู่ภายนอกในรูปแบบของ เหง่ือ ปัสสาวะ อุจจาระ เพื่อเป็นการรักษาสมดุลของ
ร่างกายมนุษยใ์หด้ ารงอยู ่และในสภาพอากาศประเทศไทยท่ีมีอากาศและอุณหภูมิท่ีร้อนร่างกายจึงมี
การขบัเหง่ือออกมาได้เยอะ เพื่อเป็นการด ารงอยู่และรักษาสมดุลของร่างกายมนุษยไ์ว ้ควรท่ีจะ
บริโภคน ้ าในปริมาณท่ีพอเหมาะแก่ร่างกายต่อวนั หากร่างกายมนุษยมี์การขาดน ้ าหรือไดรั้บปริมาณ
น ้ าเขา้ไปในร่างกายไม่เพียงพอ ก็สามารถท่ีจะท าให้มนุษยเ์ป็นโรคขาดน ้ าได ้ไปจนถึงขั้นขาดน ้ า
เร้ือรัง อาการของร่างกายมนุษยท่ี์ขาดน ้ าก็สามารถแสดงออกมาในรูปแบบต่างๆ เช่น ร่างกาย
อ่อนเพลีย ปากแห้ง มีผวิพรรณท่ีแหง้กร้าน เป็นตน้ ในปัจจุบนัมนุษยใ์ห้ความส าคญักบัร่างกายมาก
ข้ึน หันมาดูแลสุขภาพมากข้ึน จึงมีน ้ าอยูป่ระเภทหน่ึงท่ีเร่ิมมีกลุ่มมนุษยต์อบสนองมากข้ึน และเช่ือ
ว่าน ้ าประเภทน้ีจะมีคุณค่าและคุณประโยชน์แก่ร่างกาย ให้วิตามินบางอยา่งแก่ร่างกาย ให้ความสด
ช่ืน บรรเทาอาการต่างๆ ไดดี้ ไม่ว่าจะเป็นร่างกายอ่อนเพลีย หรือ ออกก าลงักายมาเหน่ือยๆ ซ่ึงน ้ า
ประเภทน้ีมีช่ือเรียกวา่ “น ้าแร่” 

น ้ าแร่ (องักฤษ: Mineral Water) เป็นน ้ าชนิดหน่ึงท่ีมีแร่ธาตุต่างๆ ผสมอยู่ในน ้ าและ
เป็นปริมาณแร่ธาตุท่ีผสมในอตัราส่วนผสมท่ีสูงกว่าน ้ าด่ืมปกติทัว่ไป น ้ าแร่นั้นไดม้าจากธรรมชาติ
ดว้ยกรรมวิธีต่างๆ เช่น การขดุเจาะมาจากแหล่งน ้ าใตดิ้น น ้ าพธุรรมชาติ หรือจากหุบเขา ซ่ึงเป็นน ้าท่ี
ได้จากแหล่งธรรมชาติและปราศจากสารเจือปนหรือสารพิษท่ีเป็นอันตรายต่อร่างกาย  น ้ าแร่
ประกอบดว้ยแร่ธาตุหลายชนิดแต่ก็ข้ึนอยู่กบัแหล่งท่ีมาของน ้ า ซ่ึงในแต่ละท่ีก็จะมีปริมาณแร่ธาตุ
ต่างๆ ท่ีแตกต่างกนัไปในปริมาณเปอร์เซนตท่ี์นอ้ยสูงต่างกนั น ้ าแร่นั้นเป็นน ้ าท่ีผูค้นน ามาใชใ้นการ
บริโภคหรืออาบช าระลา้งกาย โดยผูบ้ริโภคมีความเช่ือว่าการท่ีด่ืมน ้ าแร่เขา้ไปในร่างกายนั้นจะช่วย
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ในเร่ืองของบ ารุงสุขภาพ ซ่ึงดว้ยคุณสมบติัแร่ธาตุของน ้ าแร่ท่ีมีคุณประโยชน์และจ าเป็นแก่ร่างกาย
ในปริมาณท่ีพอเหมาะ เหมาะสม และร่างกายสามารถน าไปใช้ไดอ้ย่างรวดเร็วนั้น ไดแ้ก่ แร่ธาตุ
โพแทสเซียม สรรพคุณก็คือช่วยให้กล้ามเน้ือหดและคลายตัวตามจังหวะการเต้นของหัวใจ 
แคลเซียม ท่ีเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัท่ีช่วยในเร่ืองของการสร้างกระดูกและฟัน และป้องกนัเร่ือง
ของโรคหวัใจ โซเดียมและแมกนีเซียม ท่ีมีส่วนช่วยในการท างานของระบบประสาทและกลา้มเน้ือ
ของร่างกาย ไอโอดีน มีส่วนส าคญัในการท างานของต่อมไทรอยด์ซ่ึงช่วยในการควบคุมระบบเผา
ผลาญอาหารภายในร่างกาย ฟลูออไรด ์ท่ีมีส่วนช่วยท่ีท าให้ฟันแขง็แรง ไนเตรต ช่วยควบคุมระบบ
ไหลเวียนโลหิตภายในร่างกาย และสังกะสี ท่ีช่วยในการสร้างเซลล ์สร้างสมดุลในร่างกายและเสริม
ภูมิคุม้กนั เป็นตน้ การบริโภคน ้ าแร่ธรรมชาตินั้นเป็นการเสริมสร้างแร่ธาตุท่ีร่างกายนั้นไดสู้ญเสีย
ไป หรือไดรั้บแร่ธาตุท่ีไม่เพียงพอจากการรับประทานอาหารท่ีไม่ครบหมู่ ส่งผลใหร่้างกายมีสุขภาพ
ท่ีดี บริโภคแลว้มีความรู้สึกท่ีสดช่ืนกระปร้ีกระเปร่า และเป็นการลา้งพิษดว้ยวิธีการทางธรรมชาติท่ี
มีความสะดวก และง่ายท่ีสุด เหมาะในการบริโภคเป็นประจ าทุกวนัและสามารถบริโภคไดทุ้กเพศ
ทุกวยั ในปัจจุบนัน้ีเองก็ไดมี้ผูผ้ลิตน ้ าด่ืมหลายราย ไดน้ าน ้ าแร่ธรรมชาติมาท าการบรรจุลงขวดเป็น
สินค้าขายในประเทศและส่งออกไปยงัประเทศต่างๆ ประกอบกับบางประเทศน ้ าแร่มีราคาท่ี
ใกลเ้คียงกบัราคาน ้ าด่ืมปกติทัว่ไปเน่ืองมาจากเพราะว่าผูผ้ลิตในประเทศนั้นๆ สามารถหาแหล่ง
ธรรมชาติของน ้าแร่นั้นไดเ้องจึงท าใหก้ารผลิตและบรรจุลงขวดของน ้ าแร่ มีราคาท่ีลดลงมามากและ
มีราคาท่ีไม่แพง ซ่ึงท าใหผู้ผ้ลิตและจดัจ าหน่ายสามารถลดตน้ทุนการผลิตจากการน าเขา้ของน ้าแร่ลง
ไปได ้ซ่ึงในประเทศไทยก็มีผูจ้ดัจ  าหน่ายไม่น้อยท่ีสามารถจดักระบวนการจดัจ าหน่ายของน ้ าแร่ท่ี
สามารถผลิตเองและสามารถท าใส่บรรจุภณัฑอ์อกมาจดัจ าหน่ายภายในประเทศได ้เช่น ออร่า มิเนเร่ 
เพอร์ร่า และมองเฟอร์ เป็นตน้ อีกทั้ งผูผ้ลิตและจดัจ าหน่ายรายใหญ่ๆ ก็ได้เพิ่มช่องทางการจัด
จ าหน่ายออกไป ไปยงัร้านอาหาร อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวและบริการ ร้านคา้ปลีกให้มีจ  านวนท่ี
มากข้ึน ท าใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกสบายในการเลือกบริโภคน ้าแร่ หรือการเขา้ถึงสินคา้ไดม้ากข้ึน
นัน่เอง ซ่ึงในน ้าแร่กมี็การเอาน ้าแร่มาท าการอาบ หรือเรียกกนัวา่ “อาบน ้าแร่” มีความเช่ือกนัวา่น ้ าแร่
นั้นสามารถช่วยในการบ ารุงสุขภาพแลว้ ยงัสามารถบ ารุงผิวพรรณได ้ก็ท าใหผู้ผ้ลิตและจดัจ าหน่าย
บางรายน าน ้ าแร่มาผลิตและบรรจุลงบรรจุภณัฑ์ในรูปแบบของขวดสเปรย ์หรือท่ีเรียกว่า “สเปรย์
น ้ าแร่” ไวใ้ชส้ าหรับการฉีดลงบนผวิหนา้ หรือร่างกาย  เพื่อเป็นการท าใหรู้้สึกสดช่ืน ท าใหผ้วิพรรณ
ของหน้าเปล่งปลัง่ และผ่อนคลาย สามารถท าให้ลดความคึงเครียดได ้จึงเป็นผลท่ีท าให้ตลาดของ
น ้าแร่มีการเติบโตอยา่งรวดเร็ว 
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จากขอ้มูลมูลค่าของตลาดน ้ าแร่บรรจุขวดในประเทศไทยนั้น ในปีท่ีผา่นมาตลาดน ้ าแร่
เมืองไทยเป็นตลาดเดียวท่ีเติบโตสวนกระแสท่ามกลางความผนัผวนทางเศรษฐกิจ ปัจจุบนัตลาด
น ้ าแร่มีมูลค่าตลาดรวมอยูท่ี่ 4,100  ลา้นบาท เพิ่มข้ึนจากปีท่ีผา่นมาประมาณ 8% เพราะเน่ืองจากคน
ไทยให้ความส าคญักบัเร่ืองของสุขภาพและหันมาดูแลตวัเองกนัมากข้ึน นอกจากน้ีตลาดน ้ าแร่ยงัมี
แนวโนม้ในการเติบโตดว้ยจุดขายท่ีโดดเด่นกบัคุณค่าและคุณประโยชน์ของแร่ธาตุต่างๆ อีกดว้ย 
 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของงานวจิยั 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ าแร่กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

และท าไมผูบ้ริโภคถึงเลือกซ้ือน ้าแร่ และราคากบัโปรโมชั้นมีผลมากนอ้ยแค่ไหนกบัผูบ้ริโภค 
2. เพื่อศึกษาการรับรู้ถึงคุณค่าของผลิตภณัฑ์และคุณประโยชน์จากแร่ธาตุในน ้ าแร่ท่ี

ผูบ้ริโภครับรู้ ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
 

1.3 ขอบเขตของงานวจิยั 
งานวิจยัฉบบัน้ีศึกษาเก่ียวกับการรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้ าแร่ของผูบ้ริโภค ซ่ึง

ผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดขอบเขตในงานวิจยัฉบบัน้ี ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประชากรเพศ
ชายกบัเพศหญิง อายรุะหว่าง  25 – 35 ปี จ  านวนเพศละ 15 คน รวมเป็นจ านวนทั้งหมด 30 คน และ
บริโภคน ้ าแร่ ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าแร่ของผูบ้ริโภค และท าไมถึงเลือก
ซ้ือและบริโภคน ้าแร่ มีการเลือกบริโภคน ้าแร่จากคุณประโยชน์ หรือจากแบรนดสิ์นคา้ มีการบริโภค
สินคา้ในจ านวนท่ีมากนอ้ยเพียงใด ราคาและโปรโมชัน่ของสินคา้มีผลต่อผูบ้ริโภคมากนอ้ยเพียงใด 
รวมไปถึงผูบ้ริโภครับรู้คุณค่าและคุณประโยชน์ของน ้ าแร่มากนอ้ยเพียงใด สนใจในแหล่งผลิตของ
น ้ าแร่ท่ีบริโภคหรือไม่ โดยใช้ขอบเขตน้ีในการท าการวิจัยในพื้นท่ีเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล เป็นการศึกษาขอ้มูลโดยใชก้ารสัมภาษณ์ และมีระยะเวลาในการด าเนินการตั้งแต่เดือน
ตุลาคม พ.ศ. 2561 – เดือนธนัวาคม พ.ศ. 2561 

 
 

1.4 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 1. เพื่อจะไดท้ราบว่ากลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเลือกซ้ือและบริโภคน ้ าแร่นั้น ท าไมถึงเลือกซ้ือ
น ้าแร่เพราะเหตุผลใด 
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 2. ท าใหรู้้วา่ปัจจยัดา้นใดบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้าแร่ 
 3. เพื่อไดเ้ป็นแนวทางในการก าหนดองคป์ระกอบต่างๆ ท่ีควรจะมีในตราสินคา้เพื่อ
ส่ือสารออกไปใหย้งัผูบ้ริโภครับรู้ 
 4. สามารถน ามาปรับใช้และวางแผนแนวทางในการตลาดได้ ในเร่ืองของราคา 
โปรโมชั่นต่างๆ ว่าส่งผลกระทบต่อผูบ้ริโภคมากน้อยเพียงใด และสามารถน าไปจดัท าโฆษณา
ผลิตภณัฑใ์นอนาคตต่อไปได ้
 5. สามารถน าไปเป็นแนวทางในการวางกลยทุธ์ใหก้บัตราสินคา้ และสร้างมูลค่าใหก้บั
สินคา้ได ้
 6. สามารถน าผลการวิจยัมาใชใ้นเร่ืองของการรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภค และดึงขอ้มูลท่ี
ผูบ้ริโภคพึ่งรับรู้นั้นน าไปใชใ้นการวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดต่อได ้
 7. เป็นแนวทางในการเลือกส่ือท่ีเหมาะสมต่อผูบ้ริโภค 

 
 

1.5 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1. น ้ าแร่ หมายถึง น ้ าท่ีไดจ้ากการขุดคน้พบหรือแหล่งน ้ าใตดิ้นในธรรมชาติซ่ึงมีแร่
ธาตุอยู ่โดยมีตน้ก าเนิดจากน ้ าบนพื้นดินไหลซึมผา่นชั้นดินและชั้นหินพร้อมดูดซบัแร่ธาตุต่างๆ ลง
ไปขงัในแอ่งน ้ าใตดิ้น และถูกแรงกดดนัภายในโลกท าใหเ้กิดการผดุ หรือพ่นข้ึนมาเป็นแหล่งน ้ าบน
พื้นผวิดินในรูปแบบของน ้าพรุ้อน บ่อน ้าร้อน และไอน ้าร้อน เป้นตน้ 
 2. ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูท่ี้ใช้ประโยชน์จากสินคา้ หรือบริการเพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการโดยตรงของบุคคลนั้น ผูบ้ริโภคอาจจะเป็นตวับุคคล กลุ่มบุคคล ครัวเรือน และรวมไปถึงผูท่ี้
ใชสิ้นคา้ หรือผูไ้ดรั้บบริการจากผูป้ระกอบธุรกิจโดยชอบ แมไ้ม่ไดเ้ป็นผูเ้สียค่าตอบแทนแก่สินคา้
และบริการก็ตาม แต่ประเด็นส าคญัก็คือ การซ้ือสินคา้ หรือบริการนั้นจะตอ้งไม่น าไปผลิตและท า
การขายต่อ 
 3. คุณค่า หมายถึง ส่ิงท่ีเป็นประโยชน์ หรือมีมูลค่าในส่ิงใดส่ิงหน่ึง เป็นพื้นฐานท่ีใชใ้น
การตดัสินวา่ส่ิงใดดีหรือไม่ดี ถูกหรือผดิ  
 4. คุณประโยชน์ หมายถึง ประโยชน์ท่ีเป็นคุณ ลกัษณะท่ีเป็นประโยชน์ 
 5. ราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีใชใ้นการแลกเปล่ียนเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์ สินคา้ 
หรือบริการ โดยผูซ้ื้อและผูข้ายตกลงกัน ราคาเป็นปัจจัยหน่ึงของส่วนประสมการตลาดท่ีจะ
ก่อให้เกิดความพึงพอใจต่อผูบ้ริโภค หากประเมินแล้วว่าผลิตภัณฑ์นั้ นมีมูลค่า ท่ีก่อให้เกิด
อรรถประโยชน์ และเหมาะสมกบัราคาหรือจ านวนเงินท่ีจ่ายไป 
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 6. โปรโมชั่น หมายถึง การส่ือสารและการกระตุ้นการตัดสินใจท่ีนักการตลาด
ด าเนินการเพื่อแจง้ข่าวสารและขอ้มูล หรือย  ้าเตือนกลุ่มเป้าหมาย  
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บทที ่2   

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 

 
 การวิจยัเร่ือง “การรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้ าแร่ของผูบ้ริโภค” และผลงานวิจยัท่ี
เก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาวิจยั  โดยในส่วนน้ีจะแบ่งวรรณกรรมออกเป็น 5 ส่วน ไดแ้ก่
แนวคิดเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร์, แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ, ทฤษฎีว่าดว้ย
ส่วนประสมทางการตลาด 4Ps, การทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และกรอบแนวคิดในการวิจยั 
 
 

2.1 แนวคดิเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึง การศึกษาเก่ียวกับลกัษณะของประชากร 
(ชยัวฒัน์ ปัญจพงษ ์และ ณรงค ์เทียนส่ง, 2521, น.2, อา้งถึงใน วิวรรณดา วนัชยัจิระบุญ, 2557, น.7) 
โดย ศิริวรรณ เสรีสัตน์ และคณะ (2538, น.41-42) ได้กล่าวไวว้่า การศึกษาเก่ียวกับลกัษณะของ
ประชากรนั้ นสามารถจดักลุ่มได้เป็น 4 กลุ่มลกัษณะ คือ เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายได ้
การศึกษา และอาชีพ  ซ่ึงมีการใชอ้ยา่งแพร่หลายเน่ืองจากสามารถน าไปประยกุษใ์ชก้บัการก าหนด
กลยุทธ์และเป้าหมายทางการตลาดได้เป็นอย่างดี โดยเกณฑ์การแบ่งลักษณะประชากรนั้ นมี
ความส าคญัดงัต่อไปน้ี 
 

2.1.1 เพศ (Sex)  
 เพศท่ีต่างกันนอกเหนือจากสรีระภายนอกท่ีแตกต่างกันแลว้นั้ น สภาวะทางจิตใจ 
อารมณ์ และความคิดกมี็ความแตกต่างกนั ส่งผลท าใหท้ศันคติในการรับรู้และการตดัสินใจท่ีจะเลือก
ผลิตภณัฑ์นั้นต่างกนั เน่ืองจากสังคมและวฒันธรรมไดมี้การก าหนดบทบาท หน้าท่ี และกิจกรรม
ของทั้งสองเพศน้ีแตกต่างกนัออกไป จึงเป็นปัจจยัท่ีมีความส าคญัในการก าหนดกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็น
เป้าหมาย 
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2.1.2 อายุ (Age) 
 อายุเป็นตวัเลขเชิงปริมาณท่ีสามารถบ่งบอกไดถึ้งความยาวนานในการมีชีวิตและการ
ใชชี้วิตในสังคมไปจนถึงประสบการณ์ในเร่ืองต่างๆ ว่าบุคคลเหล่านั้นไดมี้ประสบการณ์การใชชี้วิต
ท่ียาวนานเพียงใด ซ่ึงประสบการณ์ท่ีต่างกนัย่อมมีความคิดและการตดัสินใจท่ีแตกต่างกนัออกไป
เช่นกนั ดงันั้นการน าอายมุาเป็นปัจจยัท่ีส าคญัในการพิจารณานั้น จะท าให้สามารถท าการออกแบบ
ผลิตภณัฑ ์และการท าการวางกลยทุธ์ทางการตลาดต่างๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค
ของกลุ่มเป้าหมายในช่วงอายนุั้นๆ ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
 

2.1.3 สถานภาพครอบครัว (Marital Status)  
 เป็นลักษณะของประชากรท่ีมีความส าคญักับสังคม เศรษฐกิจ และกฎหมาย หาก
จ าแนกประเภทของสถานภาพครอบครัวตามองคส์หประชาชาตินั้นสามารถแบ่งประเภทออกไดเ้ป็น
ทั้งหมด 5 ประเภท ดงัน้ี 
 1. สถานภาพโสด 
 2. สถานภาพสมรส 
 3. สถานภาพหมา้ยและไม่สมรสใหม่ 
 4. สถานภาพหยา่ร้างและไม่สมรสใหม่ 
 5. สถานภาพสมรสแต่แยกกนัอาศยัโดยไม่ถูกตอ้งตามกฎหมาย 
 เน่ืองจากดว้ยสถานภาพครอบครัวท่ีแตกต่างกนั จึงท าใหค้วามคิดและการตดัสินใจนั้น
แตกต่างกนัออกไป ตวัอยา่งเช่น ความรับผดิชอบของผูท่ี้มีครอบครัวนั้นมกัจะสูงกวา่ผูท่ี้มีสถานภาพ
โสด เป็นตน้ 
 

2.1.4 รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income Education and Occupation) 
 โดยทัว่ไปแลว้พื้นฐานของการศึกษานั้นเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่ออาชีพ และรายไดอ้ย่าง
เห็นไดช้ดั หากวุฒิการศึกษาไม่เพียงพอต่อความตอ้งการ การท่ีจะสรรหาอาชีพท่ีดีและมีรายไดท่ี้สูง
ไดไ้ม่ยากนัก เน่ืองจากความรู้และความเขา้ใจในการส่ือสารท่ีมีความแตกต่างกนั จึงเป็นอีกปัจจยั
หน่ึงท่ีส าคญัในการใชก้ารประเมินขนาดของตลาดกลุ่มเป้าหมาย ก าหนดผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายและ
สามารถส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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2.2 แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมการเลือกซ้ือ 

 
ภาพที ่2.1 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model) 
ที่มา: (Kotler and Keller, 2012) 
 

ทฤษฎีท่ี เก่ียวข้องกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือคือ ทฤษฎีการเสริมแรง Stimulus 
Response Theory (S-R Theory) ของ Skinner (New York, 1957) ซ่ึงกล่าวไวว้่าปฏิกิริยาตอบสนอง
หน่ึงอาจไม่ใช่เน่ืองมาจากส่ิงเร้าส่ิงเดียว ส่ิงเร้านั้นๆ ก็คงจะท าให้เกิดการตอบสนองเช่นเดียวกนัได ้
ถา้ไดมี้การวางเง่ือนไขท่ีถูกตอ้ง โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค S-R Theory  เป็นระบบท่ีเกิดข้ึนจากส่ิง
เร้า หรือส่ิงกระตุ้นให้เกิดความต้องการในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ มีอิทธิพลท าให้เกิดการ
ตอบสนองหรือการตัดสินใจของผูซ้ื้อ โมเดลน้ีประกอบด้วย 3 ส่วนส าคัญ ได้แก่ ส่ิงกระตุ้น 
ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ การตอบสนอง 
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2.2.1 ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) ทั้งภายในและภายนอก นักการตลาดจะสนใจ เน้นการ
สร้างส่ิงกระตุน้ทางการตลาดซ่ึงควบคุมได ้และ ส่ิงกระตุน้อ่ืนท่ีควบคุมไม่ได ้โดยประกอบดว้ย 2 
ส่วนคือ 

2.2.1.1 ส่ิงกระตุน้จากการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ี
ผูผ้ลิตและนกัการตลาดสามารถควบคุมได ้ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
โดยตรงดงัน้ี 

1. ส่ิ งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์  (Product) เช่น  รูปแบบ ลักษณะของ
ผลิตภณัฑท่ี์มีการออกแบบใหมี้ความโดดเด่น สวยงาม เพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2. ส่ิงกระตุน้ดา้นราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาของสินคา้ใหมี้ความ
เหมาะสมกบัคุณค่าท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บ โดยตอ้งค านึงถึงผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายเป็นหลกั 

3. ส่ิงกระตุน้ทางดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เช่น ช่องทางการ
จดัจ าหน่ายสินคา้อยา่งทัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกสบายกบัผูบ้ริโภค 

4. ส่ิงกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การท าส่ือ
โฆษณาสม ่าเสมอ การลด แลก แจก แถม การใช้ความพยายามของพนักงานขาย และการสร้าง
ความสมัพนัธ์ท่ีดีกบับุคคลทัว่ไป 
 

2.2.1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ (Other stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีองคก์รไม่
สามารถควบคุมได ้ซ่ึงส่ิงท่ีสามารถควบคุมความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดมี้ดงัน้ี 

1. ส่ิงกระตุน้ทางดา้นเศรษฐกิจ (Economic) เช่น สภาวะเศรษฐกิจ
โดยรวม รายไดข้องผูบ้ริโภค ซ่ึงมีผลต่อความสามารถในการซ้ือและความตอ้งการของแต่ละบุคคล 

2. ส่ิงกระตุน้ทางดา้นเทคโนโลย ี(Technological) เช่น เทคโนโลยกีาร
ควบคุมระบบการผลิตท่ีไดม้าตรฐานระดบัสากล ระบบการตรวจสอบและติดตามคุณภาพสินคา้ 

3.ส่ิงกระตุน้ทางดา้นกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น การ
ปรับลดภาษีมูลค่าเพิ่มโดยการส่งเสริมการบริโภคสินคา้หรือบริการใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการ 

4. ส่ิงกระตุน้ทางดา้นวฒันธรรม (Culture) เช่น การส่งเสริม
ขนบธรรมเนียมและประเพณีของไทยในเทศกาลต่างๆ เพื่อนกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคมีการจบัจ่ายใชส้อย
และเขา้ร่วมกิจกรรมสงัคมมากข้ึน 
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2.2.2 ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซ้ือ (Buyer’s black box) เปรียบเสมือนกล่องด า ซ่ึงผูผ้ลิต
หรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้ตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ท่ีไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะของผูซ้ื้อ รวมไปถึงกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีทางผูผ้ลิตหรือผูข้ายนั้น
ไม่อาจทราบไดอ้ยา่งชดัเจน 

2.2.2.1 ลักษณะของผู ้ซ้ือ  (Buyer’s Characteristic) เป็นลักษณะของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ เช่น ปัจจยัทางวฒันธรรม ปัจจยัทางสังคม ปัจจยัทางจิตวิทยา 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

2.2.2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer’s Decision Process) 
ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การะประเมินผลพฤติกรรม การ
ตดัสินใจซ้ือ ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 
 

2.2.3 การตอบสนอง (Buyer’s Response) การตอบสนองหรือการตดัสินใจซ้ือของผู ้
ซ้ือ หรือผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ต่างๆ ดงัน้ี 

2.2.3.1 การเลือกผลิตภัณฑ์ (Product choice) เช่น การเลือกน ้ าด่ืมท่ีจะ
บริโภค มีทางเลือก คือ น ้ าแร่ น ้ าด่ืม น ้ าผลไม ้เป็นตน้ 

2.2.3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand choice) เช่น ผูบ้ริโภคเลือกตราสินคา้ 
คือ ออร่า มิเนเร่ มองตเ์ฟลอ เพอร์ร่า เป็นตน้ 

2.2.3.3 การเลือกผู ้ขาย (Dealer choice) เช่น ผู ้บริโภคหรือผู ้ขาย ร้าน
สะดวกซ้ือ ร้านอาหาร เป็นตน้ 

2.2.3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) เช่น ผูบ้ริโภคจะเลือก
ซ้ือน ้าแร่ในช่วงเวลาต่างๆ เช่น เวลาอยูข่า้งนอกบา้นและตอ้งการน ้า เวลารู้สึกกระหายน ้า เป็นตน้ 

2.2.3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ  (Purchase amount) 
 

2.2.4 ขั้ นตอนการตัดสินใจของผู้ ซ้ือ (Buyer’s Decision Process) แบ่งออกเป็น
ขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี 
  2.2.4.1 การรับรู้ปัญหา คือ การท่ีรับรู้ว่าตนเองตอ้งการอะไร ซ่ึงเป็นผล
มาจากส่ิงกระตุน้ทั้งภายในและภายนอก ความตอ้งการทางกาย รวมไปถึงความตอ้งการทางดา้น
จิตวิทยา 
  2.2.4.2 การคน้หาขอ้มูล เป็นการรวบรวมขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อน าไป
ประเมินผล และตดัสินใจ โดยอาจจะเป็นเร่ืองของผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
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ส่งเสริมการตลาด ซ่ึงอาจจะมีท่ีมาจากส่ือโทรทศัน์ วิทย ุส่ิงพิมพ ์อินเตอร์เน็ต ห้างสรรพสินคา้ ผูท่ี้
เคยใช ้หรือทดลองใชเ้อง 
  2.2.4.3 การประเมินผลพฤติกรรม เป็นกระบวนการท่ีประเมินผลหลงัจาก
ท่ีไดรั้บขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งทั้งหมด ดงัน้ี  

 คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์
 การใหน้ ้ าหนกัความส าคญั 
 ความเช่ือถือเก่ียวกบัตราของสินคา้ 
 ทศันคติในการเลือกตราสินคา้ 

  2.2.4.4 การตัดสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคจะท าการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ี
ตนเองพอใจมากท่ีสุด หลงัจากท่ีผ่านการประเมินผลมาแลว้ โดยมีปัจจยัเขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ยกนั 3 
ประการ คือ 

 ทศันคติจากบุคคลอ่ืน 
 ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้
 ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้

  2.2.4.5 ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ เป็นส่ิงท่ีจะบอกระดบัความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคภายหลงัจากการซ้ือวา่อยูใ่นระดบัใด โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
  1. ความพึงพอใจหลงัจากการซ้ือ (Post Purchase Satisfaction) เป็นระดบั
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหลงัจากท่ีไดซ้ื้อสินคา้ไปแลว้ ซ่ึงถา้เกินกว่าความคาดหวงั ก็มีโอกาสท่ี
ผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือ หรือใชบ้ริการซ ้าอีก 
  2. การกระท าภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Action) บ่งบอกถึงความพึง
พอใจ และไม่พึงพอใจในผลิตภณัฑ ์ซ่ึงมีผลต่อพฤติกรรมต่อเน่ืองของผูบ้ริโภค เช่น มีการซ้ือซ ้า เลิก
ใช ้มีการร้องเรียน หรือบอกต่อ 
  3. พฤติกรรมการใช ้และการจดัการภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Use 
and Disposal) มีผลต่อการพฒันาสินคา้ ยอดขาย สงัคม และส่ิงแวดลอ้ม 
 

2.2.5 ปัจจัยภายในและภายนอกทีมี่อทิธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
  2.2.5.1 ปัจจยัภายใน (Internal Factors) เป็นปัจจยัท่ีเกิดข้ึนจากพฤติกรรม
ส่วนบุคคล ในดา้นความคิดและการแสดงออก ซ่ึงมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดลอ้มท่ีแต่ละบุคคล
ไดรั้บมาต่างกนั เช่น แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือ ทศันคติ บุคลิกภาพและแนวความคิด
ส่วนบุคคล 
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  1. แรงจูงใจ (Motivation) เป็นส่ิงเร้าท่ีผลกัดนัจากความคิดภายในของแต่
ละบุคคล และก่อใหเ้กิดการกระท าข้ึนมา โดยแรงจูงใจนั้นเปรียบเสมือนปัญหาท่ีเกิดข้ึนในจิตใจ ซ่ึง
บุคคลนั้นจะผลกัดนัตนเองใหปั้ญหาต่างๆ นั้น ไดรั้บการแกไ้ขหรือตอบสนองนัน่เอง 
  2. การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการของบุคคลนั้นๆ ในการยอมรับ
หรือเขา้ใจในความคิดหรือการกระท าของผูอ่ื้น ซ่ึงการรับรู้ของแต่ละบุคคลนั้นจะมีความแตกต่างกนั
ออกไป ถึงแมว้่าจะไดรั้บการกระตุน้ภายใตส้ภาพแวดลอ้มเดียวกนัก็ตาม ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัลกัษณะของ
ส่ิงท่ีกระตุน้ ความสมัพนัธ์ของส่ิงกระตุน้กบัส่ิงรอบตวั และสภาพภายในของบุคคล 
  3. การเรียนรู้ (Learning) เป็นการแปลงพฤติกรรม ความรู้สึก และ
ความคิดส่วนบุคคลจากประสบการณ์ท่ีผา่นมา ซ่ึงสามารถท าใหผู้บ้ริโภคนั้นเกิดการเรียนรู้ไดเ้ป็น 3 
ลกัษณะ คือ ดา้นการรับรู้ พฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปจากการไม่รู้ขอ้มูลหรือรู้นอ้ย เป็นรู้ขอ้มูลหรือรู้มาก
ข้ึน ดา้นความรู้สึก พฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปจากไม่ชอบหรือชอบน้อย เป็นชอบหรือชอบมาก ดา้น
ทกัษะ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัความช านาญ จากส่ิงท่ีไม่สามารถท าไดห้รือท า
ไดไ้ม่ช านาญ เป็นสามารถท าไดห้รือท าไดช้ านาญมากยิง่ข้ึน 
  4. ความเช่ือ (Beliefs) ส่ิงท่ีบุคคลมีความคิดยึดถือกับส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึง
อาจจะเป็นความคิดท่ีเกิดจากประสบการณ์ในอดีต หรือเช่ือถือในขอ้มูลท่ีไดรั้บจากแหล่งขอ้มูลท่ี
น่าเช่ือถือ ท าใหมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
  5. ทศันคติ (Attitudes) การประเมินความรู้สึกหรือความคิดเห็นกบัส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงท่ีได้รับการเรียนรู้จากประสบการณ์ใช้ชีวิตท่ีผ่านมา ซ่ึงทัศนคติมีความสัมพนัธ์กับการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือ จึงต้องมีการสร้างทัศนคติของสินค้าหรือบริการให้กับผูบ้ริโภค ให้มีความ
สอดคลอ้งกนักบัเป้าหมายท่ีนกัการตลาดตอ้งการจะส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 
  6. บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยส่วนบุคคลท่ีไดรั้บอิทธิพล
มาจากความคิด ความเช่ือ อุปนิสัย ซ่ึงจะแสดงออกมาในรูปแบบต่างๆ และส่งผลต่อการก าหนด
รูปแบบในการตอบสนองของแต่ละบุคคล 
  7. แนวคิดส่วนบุคคล (Self – concept) เป็นความรู้สึกของบุคคล เป็นส่ิงท่ี
บุคคลเหล่านั้ นมีความประทับใจ ซ่ึงจะก าหนดลกัษณะของบุคคลนั้ น โดยแต่ละคนจะมีบุคลิก
ส่วนตวัหรือแนวคิดท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ 
 
  2.2.5.2 ปัจจัยภายนอก (External Factors) คือ ปัจจัยด้านสังคมและ
วฒันธรรมท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมในการเลือกซ้ือ ซ่ึงไม่สามารถควบคุมได ้โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
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  1.ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture Factors) เป็นผลจากการเรียนรู้ ระหว่าง
ความเช่ือ ค่านิยมและประเพณี สามารถแบ่งปัจจยัดา้นวฒันธรรมได ้ดงัน้ี 
  - วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนมา โดยเป็นท่ี
ยอมรับและมีการสืบทอดส่ิงเหล่านั้ นจากรุ่นหน่ึงไปสู่รุ่นหน่ึง ซ่ึงเป็นตัวก าหนดและควบคุม
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
  - วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มย่อยภายใน
สังคม ซ่ึงมีลกัษณะท่ีแตกต่างกนั วฒันธรรมย่อยนั้นเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์และลกัษณะ
พื้นฐานของมนุษย ์ซ่ึงประกอบดว้ย เช้ือชาติ ศาสนา สีผวิ พื้นท่ีทางภูมิศาตร์ อาชีพ อาย ุและเพศ 
  - ชั้นสังคม (Social Class) เป็นการแบ่งสมาชิกทางสังคมอกเป็นระดบัท่ี
แตกต่างกนัออกไป หรือเป็นการจดัล าดบัภายในสังคมโดยถือเอาเกณฑด์า้นการศึกษา อาชีพ รายได้
หรือพื้นท่ีท่ีอยูอ่าศยัในการแบ่งล าดบัชั้น โดยสมาชิกในแต่ละชั้นสงัคมจะมีสถานะอยา่งเดียวกนั 

  2. ปั จ จั ย ด้ าน สั ง ค ม  (Social Factors) เป็ น ปั จ จั ย ท่ี เ ก่ี ย ว ข้ อ ง ใน
ชีวิตประจ าวนัและมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงปัจจยัทางดา้นสังคม
สามารถแบ่งได ้ดงัน้ี 
  -กลุ่มอ้างอิง (Reference groups) หมายถึง กลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อ
ทศันคติ และพฤติกรรมของบุคคลอ่ืน แบ่งเป็น กลุ่มปฐมภูมิ (Primary groups) ได้แก่ ครอบครัว 
เพื่อนสนิท หรือผูร่้วมงาน และกลุ่มทุติยภูมิ (Secondary groups) ไดแ้ก่ กลุ่มบุคคลในสังคม ศาสนา 
เพื่อนร่วมอาชีพ 
  - ครอบครัว (Family) ไดแ้ก่ บิดา มารดา พี่นอ้ง 
  - บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) หมายถึงสถานะท่ีแตกต่างกนั
ของบุคคลในแต่ละกลุ่ม เช่น ครอบครัว องคก์าร และสถาบนั ซ่ึงหมายถึงสินคา้ท่ีผูบ้ริโภคมกัจะ
เลือกซ้ือ โดยค านึงถึงการท่ีสินคา้นั้นๆ จะสามารถส่ือถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสงัคม 
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2.3 ทฤษฎว่ีาด้วยส่วนประสมทางการตลาด 4Ps 

 
ภาพที ่2.2 องคป์ระกอบส่วนผสมทางการตลาด (4P’s Marketing Mix) 
ที่มา: (Kotler, 2000) 
 
 ส าหรับงานโครงการน้ีมีทฤษฎีดา้นการตลาดของ Philip Kotler เขา้มารองรับ Philip 
Kotler ให้ความหมายกบัการตลาดว่า “เป็นกิจกรรมของมนุษยท่ี์จะด าเนินเพื่อให้มีการตอบสนอง
ความพอใจ และความตอ้งการต่างๆโดยอาศยักระบวนการแลกเปล่ียน” อีกทั้ งยงัเป็นผูเ้ผยแพร่
หลกัการตลาดทั้งหลาย ท่ีน ามาประยกุตใ์ชใ้นยคุปัจจุบนั Kotler (Kotler. 1997:92-94) กล่าวว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดนั้นหมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัใชร่้วมกนัเพื่อสนอง
ความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรืออาจหมายถึงความเก่ียวขอ้งของ 4 ส่วนคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การ
จัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงส่วนผสมทางการตลาดจัดเป็นส่ิงเร้าท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุมและจดัใหมี้ข้ึนดงัมีรายละเอียดต่อไปน้ี 
 1.ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอต่อตลาดเพื่อความสนใจ ความอยากได ้
การใชห้รือการบริโภคท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการหรือความจ าเป็น การตดัสินใจในลกัษณะ
ของผลิตภณัฑ์และบริการจะไดรั้บอิทธิพลจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอขาย
อาจจะมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนกไ็ด ้
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 2.ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีบุคคลจ่ายส าหรับส่ิงท่ีไดม้าซ่ึงแสดงถึงมูลค่าในรูปแบบ
เงินตราหรืออาจหมายถึงจ านวนเงิน หรือส่ิงอ่ืนท่ีจ าเป็นตอ้งใชเ้พื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
นกัการตลาดตอ้งตดัสินใจในการตั้งราคา และการปรับปรุงราคาเพื่อให้มูลค่าในตวัสินคา้ท่ีส่งมอบ
ให้ลูกคา้มากกว่าราคาของสินคา้นั้น ดงันั้นการก าหนดหลยทุธ์ดา้นราคาจะตอ้งค านึงถึงการยอมรับ
ของลูกคา้ในมูลค่าของผลิตภณัฑ์ ตน้ทุนของสินคา้และค่าใชจ่้ายท่ีเก่ียวขอ้งและภาวการณ์ในการ
แข่งขนั 
 3.การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ
กิจกรรม ใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยสินคา้และบริการจากองคก์รไปยงัตลาด การจดัจ าหน่ายประกอบดว้ย 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการกระจายสินคา้ 
 4.การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่ง 
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจูงใจ 
เพื่อเตือนความทรงจ า       
 
 

2.4 การทบทวนงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 
 จากการทบทวนวรรณกรรมและศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่ามีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจในการเลือกซ้ือน ้าแร่ และการรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้าแร่ของผูบ้ริโภค 
 
 2.4.1 ปัจจัยด้านส่วนผสมทางการตลาด ซ่ึงแบ่งออกเป็น ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยั
ดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางตลาดโดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปน้ี 
  2.4.1.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
  พรพรรณ กล่อมเจริญ (2557) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองด่ืม Functional Drink ของบุคคลวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่าปัจจยั
ทางผลิตภณัฑด์า้นคุณประโยชน์ทางสุขภาพท่ีคาดหวงัและความน่าเช่ือถือของผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อ
การเลือกซ้ือสินคา้มากท่ีสุด ซ่ึงแสดงให้เห็นว่า แรงจูงใจเก่ียวกับคุณประโยชน์ท่ีจะได้รับและ
สรรพคุณของผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการซ้ือสินคา้เป็นอย่างมาก โดยเฉพาะสินคา้ท่ีได้การรับรอง
มาตรฐานการผลิตและอยูภ่ายใตข้องตราสินคา้ท่ีมีช่ือเสียง จะสามารถจูงใจผูบ้ริโภคไดม้ากกว่าตรา
สินคา้ท่ีไม่เป็นท่ีรู้จกั เพราะสินคา้จะมีความน่าเช่ือถือท่ีมากกว่า ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ ธีร
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ยทุธ รัตนตรัยภพ (2544) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด พบว่ากลุ่มตวัอยา่งทั้ง
เพศชายและเพศหญิงนั้น ให้ความส าคญักบัช่ือเสียงและตราสินคา้ของผูผ้ลิตมากท่ีสุด เน่ืองจากเป็น
การสร้างความเช่ือมัน่ในการเลือกซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดใหก้บัผูบ้ริโภค 
  ในขณะท่ี พชัรินทร์ อินต๊ะสงค ์(2548) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการบริโภคน ้ า
ด่ืมบรรจุขวดของประชาชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัฉะเชิงเทรา โดยผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่นิยมบริโภคน ้ าด่ืมบรรจุขวดดว้ยสาเหตุในดา้นคุณภาพและความสะอาดของน ้ าด่ืม ซ่ึงผล
ของการวิจยันั้นสอดคลอ้งกบั จุฑารัตน์ ตั้งธรรมากร (2557) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ และปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของประชาชนในอ าเภอสามพราน จงัหวดั
นครปฐม พบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มากท่ีสุดโดยค านึงถึงคุณภาพ
ของน ้าด่ืมเป็นส าคญั และค านึงถึงคุณภาพการผลิตท่ีไดม้าตรฐานในล าดบัถดัมา 
  2.4.1.2 ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
  จากการศึกษางานวิจัย ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของบริษัท
เคร่ืองด่ืมประเภทน ้ าอดัลมท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมประเภทน ้ าอดัลม (น ้ าด า) 
ของลูกคา้ใน Hyper Market ในเขตจงัหวดัในกรุงเทพมหานคร วาสนา สุจสินธ์ุ (2555) พบว่า ปัจจยั
ดา้นราคานั้นมีความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมประเภทน ้าอดัลม ในดา้นความถ่ี
ในการซ้ือผลิตภัณฑ์ ซ่ึงผูบ้ริโภคเห็นว่าราคาท่ีผูข้ายก าหนดนั้ น ตอ้งเหมาะสมกับคุณภาพและ
ปริมาณของผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั จุฑารัตน์ตั้งธรรมากร (2557) ท่ีศึกษา
พฤติกรรมการซ้ือ และปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของประชาชน
ในอ าเภอสามพราน จงัหวดันครปฐม พบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบัปัจจยัราคาท่ีเหมาะสมกบั
ขนาด ปริมาณ และคุณภาพมากท่ีสุด และใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดในประเด็นราคาน ้าด่ืมท่ีถูกกวา่น ้ า
ด่ืมตราสินคา้อ่ืนๆ โยวิภาวี สุริโย (2548) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าผกั น ้ า
ผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดส้รุปผลการวิจยัในทิศทางเดียวกบัท่ีกล่าว 
มา นั่นคือผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดว่าราคาตอ้งมีความเหมาะสมกบัคุณค่าหรือคุณภาพท่ี
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บ 
  2.4.1.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
  จุฑารัตน์ ตั้ งธรรมากร (2557) ได้ศึกษาพฤติกรรมการซ้ือ และปัจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของประชาชนในอ าเภอสามพราน จงัหวดั
นครปฐม ไดส้รุปผลการวิจยัดา้นปัจจยัทางช่องทางการจดัจ าหน่ายวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญักบั
ความสะดวกสบายและการหาซ้ือท่ีง่ายท่ีสุดนั่นคือการจัดจ าหน่ายในร้านสะดวกซ้ือ และให้
ความส าคญักบัการสัง่ซ้ือทางอินเตอร์เน็ตนอ้ยท่ีสุด เน่ืองจากพฤติกรรมของกลุ่มตวัอยา่งนั้นตอ้งการ
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ซ้ือน ้ าด่ืมเพื่อด่ืมดบักระหายในทนัที จึงตอ้งการช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีใกลต้วัและสะดวกสบาย
ท่ีสุดเพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ
บริษทัเคร่ืองด่ืมประเภทน ้ าอดัลม ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมประเภทน ้ าอดัลม 
(น ้ าด า) ของลูกคา้ ใน Hyper Market ในเขตจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยวาสนา สุจสินธ์ุ (2555) 
พบว่าสถานท่ีจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมในดา้นความถ่ีใน
การซ้ือผลิตภณัฑ์ ซ่ึงผูบ้ริโภคจะเลือกสถานท่ีท่ีเขา้ถึงไดง่้าย เดินทางสะดวก มีความสะดวกสบาย 
นอกจากน้ี วิภาวี สุริโย (2548) ท่ีศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าผกั น ้ าผลไมพ้ร้อม
ด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคนั้นใหค้วามส าคญักบัความสะดวกสบายใน
การซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยเฉพาะในซุปเปอร์มาร์เกต็ และร้านสะดวกซ้ือ 
  2.4.1.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 
  จากการวิเคราะห์ผลการวิจยัปัจจยัทางการตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของผูบ้ริโภคในจังหวดันนทบุรี โดน จันฑิสา ศิริสุนทร (2559) พบว่าการ
โฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์ วิทยุ อินเตอร์เน็ต และส่ิงพิมพน์ั้นเป็นส่ิงส าคญัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคไดเ้ห็น
ผลผลิตท่ีชดัเจนมากยิ่งข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สมหมาย พูลศรี (2550) ท่ีสรุปไดว้่าปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดนั้นมีความส าคญัมาก ซ่ึงกิจกรรมท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือคือ การ
โฆษณาผ่านส่ือโทรทศัน์ วิทยุ และมีการแถมผลิตภณัฑ์ไปกบัสินคา้ตวัอ่ืนดว้ยพร้อมๆ กนั ทั้งน้ี
ผลการวิจัยท่ี มี อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือน ้ าผ ัก น ้ าผลไม้พร้อมด่ืมของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดย วิภาวี สุริโย (2548) พบว่าปัจจยัทางดา้นการส่งเสริมทางการตลาดนั้นเป็น
ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุด แต่ก็ไดใ้ห้การสนบัสนุนผลการวิจยัขา้งตน้ ในดา้นปัจจยั
การส่งเสริมทางการตลาดนั้นผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการโฆษณาทางโทรทศัน์ ซ่ึงเป็นส่ือท่ี
สามารถสร้างการรับรู้ และจูงใจใหเ้กิดพฤติกรรมย  ้าเตือนความจ า ซ่ึงสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้าก
ท่ีสุด 
  ในทางกลบักนั จากการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม 
Functional Drink ของบุคคลวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดย พรพรรณ กล่อม
เจริญ (2557) พบว่าปัจจยัดา้นการส่งเสริมกิจกรรมทางการตลาดนั้นส่งผลเชิงลบต่อการเลือกซ้ือ
เคร่ืองด่ืม แสดงให้เห็นว่าผูบ้ริโภคนั้นตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมโดยพิจารณาจากตวัผลิตภณัฑ ์
มากกว่ากิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด หากสินคา้มีคุณภาพและคุณประโยชน์ตามท่ีผูบ้ริโภค
คาดหวงัก็จะมีความสนใจท่ีจะเลือกซ้ือ แมว้่าสินคา้จะไม่ไดมี้การจดักิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด
ใดๆ กต็าม 
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2.5 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 จากท่ีไดท้  าการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งต่างๆ ขา้งตน้ รวมถึงแนวคิดและทฤษฎีต่างๆ 
ผูว้ิจยัจึงไดก้ าหนดกรอบแนวคิดของงานวิจยั เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาวิเคราะห์ ดงัน้ี 
     
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
(Marketing Mix: 4Ps) 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) 

ปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ (Sex) 
2. อาย ุ(Age) 
3. ระดบัการศึกษา (Education) 
4. อาชีพ (Occupation) 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (Income) 

การตดัสินใจเลือกซ้ือกบัการรับรู้
คุณค่าและคุณประโยชน์ต่อน ้าแร่

ของผูบ้ริโภค 

ตัวแปรตาม 

ตัวแปรอสิระ 

ภาพที ่2.3 กรอบแนวคิดในการวิจยั 
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บทที ่3  

วธีิการด าเนินการวจิยั 
 
 

 การวิจยัเร่ือง “การรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้ าแร่ของผูบ้ริโภค” เป็นการวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) ซ่ึงมีขั้นตอนและวิธีการด าเนินการวิจยัแบ่งออกเป็น 9 ส่วน ไดแ้ก่
กรอบงานวิจยั, ประชากรท่ีศึกษา, วิธีการเลือกตวัอยา่ง, ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวิจยั, เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการ
วิจยั, วิธีการสร้างและการเก็บรวบรวมขอ้มูล, การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงเน้ือหา, การตรวจสอบขอ้มูล
และระยะเวลาท่ีใชใ้นการท าวิจยั 

 
 
3.1 กรอบงานวจิยั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) 

ศึกษาท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 

น าขอ้มูลท่ีไดม้าจดัท าแบบสอบถาม และไดรั้บการตรวจสอบจากผูเ้ช่ียวชาญ 

การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) และเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

วิเคราะห์เน้ือหา (Content Analysis) 

ตรวจสอบขอ้มูล 

สรุปขอ้เสนอแนะเชิงกลยทุธ ์
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3.2 ประชากรทีศึ่กษา 
 ส าหรับกลุ่มตัวอย่างประชากรท่ีใช้ส าหรับการศึกษาวิจัยในคร้ังน้ี ผูว้ิจัยได้แบ่ง
ออกเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มเพศชาย และกลุ่มเพศหญิง ท่ีบริโภคน ้ าแร่ จ  านวน 30 คน อายุระหว่าง 
25 - 35ปี 
 กลุ่มท่ี 1 ประชากรเพศชาย อายรุะหว่าง 25 - 35 ปี ท่ีเลือกบริโภคน ้ าแร่ จ  านวน 15 คน 
เป็นพนกังานรับจา้งทัว่ไป บริษทัเอกชน และนกัศึกษา 
 กลุ่มท่ี 2 ประชากรเพศหญิง อายรุะหวา่ง 25 - 35 ปี ท่ีเลือกบริโภคน ้ าแร่ จ  านวน 15 คน 
เป็นพนกังานรับจา้งทัว่ไป บริษทัเอกชน และนกัศึกษา 
 
  

3.3 วธีิการเลือกตัวอย่าง 
 กลุ่มท่ี 1 ประชากรเพศชาย ท่ีมีอายรุะหวา่ง 25 - 35 ปี เลือกบริโภคน ้าแร่ เป็นพนกังาน
ประจ า หรือเป็นนกัศึกษาและอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 กลุ่มท่ี 2 ประชากรเพศหญิง ท่ีมีอายรุะหวา่ง 25 - 35 ปี เลือกบริโภคน ้าแร่ เป็น
พนกังานประจ า หรือเป็นนกัศึกษาและอาศยัอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 
 

3.4 ข้อมูลทีใ่ช้ในการวจิยั 
 การศึกษาคร้ังน้ีใชแ้หล่งขอ้มูล 2 แหล่ง คือ  
 
 3.4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) คือ ขอ้มูลท่ีไดม้าจากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-
depth Interview) จากกลุ่มตวัอยา่งเพศชายและเพศหญิง จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง ละ 15 คน เป็นจ านวน
ทั้งส้ิน 30 คน ในระหว่างเดือน ตุลาคม พ.ศ.2561 - ธันวาคม พ.ศ.2561 และน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการ
บนัทึกเสียงและการจดบนัทึก น ามาท าการสรุปประเด็นส าคญัต่างๆ ของขอ้มูล เพื่อให้ไดข้อ้มูลท่ี
สามารถน าไปใชใ้นการวิเคราะห์ต่อไป โดยก่อนท่ีจะท าการสัมภาษณ์ไดอ้ธิบายถึงวตัถุประสงคข์อง
งานวิจัยคร้ังน้ีให้แก่ผูถู้กสัมภาษณ์ และขออนุญาตท าการบันทึกเสียงและจดบันทึกจากผูถู้ก
สัมภาษณ์เพื่อน ามาใชส้ าหรับการตรวจสอบขอ้มูลความถูกตอ้ง โดยในการสัมภาษณ์คร้ังน้ีในแต่ละ
บุคคลใชเ้วลาในการสัมภาษณ์จ านวนคนละ 15 - 30 นาที ส่วนในรูปแบบของการสัมภาษณ์นั้นมีทั้ง
สัมภาษณ์แบบพดูคุยต่อหนา้ และสมัภาษณ์ทางโทรศพัทส่์วนตวั 
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 3.4.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ท่ีเก่ียวขอ้งกับการรับรู้คุณค่าต่อน ้ าแร่ของ
ผูบ้ริโภค การเลือกบริโภคน ้ าแร่ แหล่งผลิตกบัแหล่งท่ีมาของน ้ าแร่ ราคาและโปรโมชัน่ท่ีมีอิทธิพล
ต่อผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัไดท้  าการรวบรวมขอ้มูลผลงานวิจยั รายงาน และบทความบนเวบ็ไซตท่ี์มีขอ้มูล
เก่ียวขอ้ง โดยใชก้ารสืบคน้ขอ้มูลบนเวบ็ไซต ์Google และ Google scholar research เป็นหลกั โดย
ผูว้ิจยัไดใ้ชก้ารก าหนดค าในการคน้หา (Keyword) ในเวบ็ไซตด์งักล่าว 
 
 

3.5 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิยั 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นงานวิจยั คือ แบบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง เป็นลกัษณะปลายเปิดและมี
ความยดืหยุน่ เพื่อน ามาใชใ้นการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) ซ่ึงค  าถามมีทั้งหมด 1 ชุด ใน 
1 ชุด มี 2 ค  าถาม ใชค้  าถามในการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบักลุ่มตวัอยา่งเพศชายและ
เพศหญิงท่ีมีอายุ 25 - 35 ปี โดยการสัมภาษณ์ของผูว้ิจยั จะสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายทั้ ง 2 กลุ่ม ท่ี
บริโภคน ้าแร่  
 แนวค าถามในแบบสัมภาษณ์ 
 1. ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้าแร่ของผูบ้ริโภค 
 2. ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าและคุณประโยชน์ของน ้าแร่  
 
 

3.6 วธีิการสร้างและการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การสร้างเคร่ืองมือในงานวิจยัคร้ังน้ี ท าการออกแบบค าถามโดยการน าเอาองคค์วามรู้ท่ี
ไดจ้ากการศึกษาขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ มาให้เป็นแนวทางในการออกแบบค าถาม โดยมีวิธีการสร้าง
เคร่ืองมือแบบสอบถามเป็นแบบค าถามเชิงลึก (In-depth Interview) ส าหรับกลุ่มตวัอย่าง เพศชาย
และเพศหญิงท่ีบริโภคน ้ าแร่ ค  าถามท่ีใชใ้นการสัมภาษณ์ มุ่งเนน้การหาพฤติกรรมการเลือกบริโภค
น ้ าแร่ การเลือกแบรนด ์ราคาและโปรโมชัน่ แนวคิด มุมมอง ความรู้สึก และแนวทางในการพฒันา
สินคา้ 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลในงานวิจัยคร้ังน้ี  เป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research) โดยท่ีการจดัเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) และมี
การสัมภาษณ์เป็นรายบุคคล (Individual Interview) โดยในการสัมภาษณ์ ผูว้ิจยัจะถามค าถามแบบ
เจาะลึก เพื่อท าการคน้หาแนวทางปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าแร่ของผูบ้ริโภค และพฤติกรรมของ
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ผูบ้ริโภคท่ีรับรู้ถึงคุณค่าและคุณประโยชน์ของน ้ าแร่ ผ่าน 2 กลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่กลุ่มเพศชายและ
กลุ่มเพศหญิง 
 
 

3.7 การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงเน้ือหา 
 เม่ือไดต้รวจสอบขอ้มูลท่ีไดร้วบรวมมาแลว้นั้น ทางผูว้ิจยัด าเนินการวิเคราะห์ขอ้มูล
เชิงเน้ือหาโดยการท า Content Analysis และจดัแบ่งเป็นหมวดหมู่ตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั 
 
 

3.8 การตรวจสอบข้อมูล 
 1. น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากผูถู้กสัมภาษณ์จ านวน 30 คน มาแบ่งเป็น 2 กลุ่ม ตามท่ีจดัไว ้
 2. น าขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) มาจดัการแบ่งหมวดหมู่
ตามวตัถุประสงคข์องงานวิจยั 
 
 

3.9 ระยะเวลาที่ใช้ในการท าวจิยั 
 ใช้ เวลาด า เนิ น การวิ จัย เป็ น เวลา 3  เดื อน  ( ตุล าคม  - ธัน วาคม  พ .ศ . 2561)
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บทที ่4  

ผลการวจิยัและอภปิรายผล 
 
 

 งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาการรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน ้ าแร่ของผูบ้ริโภค 
ซ่ึงผูว้ิจยัไดมี้การเก็บรวบรวมขอ้มูลวิจยัดว้ยวิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) จากกลุ่ม
ตัวอย่างของผู ้บริโภค ทั้ งเพศชายและเพศหญิง ท่ี มีอายุระหว่าง 25 - 35 ปี  อาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล บริโภคและซ้ือน ้ าแร่เป็นประจ า และผูว้ิจยัไดร้วบรวมพฤติกรรม 
ความคิดเห็น และการตดัสินใจบริโภคน ้ าแร่ ซ่ึงผูว้ิจยัได้รวบรวมและสรุปประเด็นส าคญัได้แก่ 
ขอ้มูลเบ้ืองตน้ของกลุ่มตวัอยา่ง ผลการวิจยั และการวิเคราะห์ขอ้มูลออกเป็นส่วนต่างๆ ดงัน้ี 
 
 

4.1 ข้อมูลเบ้ืองต้นของกลุ่มตวัอย่าง 
กลุ่มตวัอย่างคือผูบ้ริโภค เพศชายและเพศหญิง จ านวนเพศละ 15 คน เป็นจ านวน

ทั้งหมด 30 คน มีอายรุะหว่าง 25 - 35 ปี มีความคุน้เคยและคุน้ชินกบัการเลือกซ้ือน ้ าแร่ และบริโภค
น ้าแร่เป็นประจ า และไม่เป็นประจ า 

 

 

ภาพที ่4.1 แสดงจ านวนผูบ้ริโภคเพศชายและเพศหญิง และเปอร์เซ็นตก์ารด่ืมเป็นประจ าและด่ืม 
 ไม่ประจ า 
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 จากภาพท่ี 4.1 พบว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่ง แบ่งออกเป็นเพศ
ชายและเพศหญิง 50% และ 50% ตามล าดบั โดยอายอุยูร่ะหว่าง 25 - 35 ปี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน และมีระดับการศึกษาสูงสุดอยู่ในระดับปริญญาตรีเป็นส่วนใหญ่ กลุ่ม
ผูบ้ริโภคในเพศชายมีการบริโภคน ้ าแร่เป็นประจ าอยู่ท่ี 73% และด่ืมไม่ประจ า 27% โดยกลุ่มท่ีด่ืม
เป็นประจ า คือ บริโภคน ้ าแร่ในทุกๆ วนั ทุกๆ ช่วงเวลา ส่วนกลุ่มท่ีด่ืมไม่ประจ า จะบริโภคเฉพาะ
ตอนท่ีออกไปขา้งนอก และเท่าท่ีมีโอกาสท่ีสามารถจะซ้ือได ้ส่วนในกลุ่มผูบ้ริโภคในเพศหญิงมีการ
บริโภคน ้ าแร่เป็นประจ าอยู่ท่ี 80% และด่ืมไม่ประจ า 20% กลุ่มผูบ้ริโภคในเพศหญิงส่วนใหญ่มี
ความเช่ือว่าน ้ าแร่มีแร่ธาตุท่ีส าคญักบัร่างกาย และจะสามารถซึบซับวิตามินกบัแร่ธาตุไดดี้ท่ีสุดใน
ตอนเชา้ จึงนิยมซ้ือขวดเลก็ๆ มาไวบ้นหอ้งนอน ส่วนกลุ่มผูบ้ริโภคเพศหญิงท่ีด่ืมไม่ประจ านั้นจะซ้ือ
น ้าแร่จากการเลือกโปรโมชัน่ และราคา จึงท าใหมี้การบริโภคท่ีไม่ถ่ีมากนกั 

 
 

4.2 ข้อมูลพฤตกิรรมทัว่ไปเกีย่วกบัการเลือกบริโภคน า้แร่ของกลุ่มตวัอย่าง 

 

ภาพที ่4.2 แสดงการเลือกตราสินคา้ของผูบ้ริโภค และปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกบริโภคและซ้ือ 
 น ้ าแร่ 

 
 จากภาพท่ี 4.2 พฤติกรรมของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีการเลือกตราสินคา้ในการบริโภค และ
ปัจจยัต่างๆ กส่็งผลต่อการเลือกบริโภคน ้าแร่ ดงัน้ี 
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 1) การเลือกบริโภคของกลุ่มตวัอย่างทั้งเพศชายและเพศหญิงส่วนใหญ่เลือกซ้ือน ้ าแร่
ยี่ห้อ มิเนเร่ (Minere) บ่อยท่ีสุด โดยคิดเป็นร้อยละ 47  รองลงมาคือ มองต์เฟลอ (Mont Fleur) คิด
เป็นร้อยละ 23 เนสทเ์ล่ เพียวไลฟ์ (Nestle Pure Life) คิดเป็นร้อยละ 10 ออร่า (Aura) คิดเป็นร้อยละ 
10 เพอร์ร่า (Purra) คิดเป็นร้อยละ 3 ยี่หอ้อ่ืนๆ ทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 7 ตามล าดบั ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งให้
เหตุผลจากเร่ืองของความน่าเช่ือถือและคุน้เคยเป็นหลกั 
 2) กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีลกัษณะนิสัย ความชอบ ท่ีแตกต่างกนัออกไปของเร่ืองของ
ยีห่้อน ้ าแร่ แต่มีความชอบท่ีเหมือนกนัคือการบริโภคน ้ าแร่ และมีความเช่ือคิดเป็นร้อยละถึงร้อยละ 
77 ว่าน ้ าแร่นั้นมีประโยชน์ต่อร่างกาย รองลงมาคือเร่ืองของ ราคาและโปรโมชัน่ คิดเป็นร้อยละ 7 
ตามครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 7 ความสะอาดบริสุทธ์ิ คิดเป็นร้อยละ 2 และอ่ืนๆ คิดเป็นร้อยละ 7 
ตามล าดบั ซ่ึงกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งทั้งเพศชายและเพศหญิง พบวา่มีความเช่ือและมัน่ใจในเร่ือง
ของน ้ าแร่ท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย ส่วนเร่ืองราคาและโปรโมชั่นกับตามครอบครัวนั้นเป็นส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญันอ้ยลงมา ในเร่ืองของความสะอาดบริสุทธ์ิท่ีมีค่าเฉล่ียนอ้ยท่ีสุดโดยคิดเป็น
ร้อยละ 2 นั้น ผูบ้ริโภคกลุ่มตวัอยา่งไดใ้ห้ค  าจ ากดัความมาว่า น ้ าแร่ก็เป็นน ้ าท่ีสะอาดบริสุทธ์ิอยูแ่ลว้
เลยมัน่ใจในเร่ืองของความสะอาดและบริสุทธ์ิของน ้ าแร่อยู่แลว้ จึงไม่ไดส้นใจและให้ความส าคญั
ตรงเร่ืองน้ีไปมากกวา่เร่ืองของคุณประโยชน์ท่ีมีต่อร่างกาย 
 3) ขอ้มูลในกลุ่มตวัอย่างผูถู้กสัมภาษณ์ไดใ้ห้ค  าจ ากดัความท่ีบ่งบอกถึงว่าท าไมกลุ่ม
ผูบ้ริโภคถึงเลือกน ้ าแร่มาบริโภค เช่น น ้ าแร่ใหค้วามชุ่มช้ืนมากกวา่น ้ าด่ืมปกติทัว่ไป ความคุม้ค่าเม่ือ
เทียบกบัราคาน ้ าด่ืมโดยทัว่ไป น ้ าด่ืมทัว่ๆ ไป หรือ น ้ าเปล่า เม่ือด่ืมเขา้ไปก็วนเวียนอยูแ่ค่ในร่างกาย
แลว้ก็ออกจากร่างกายไปในรูปแบบต่างๆ แต่ถา้เป็นน ้ าแร่เราด่ืมเขา้ไปอยา่งนอ้ยผูบ้ริโภคก็ยงัไดแ้ร่
ธาตุบา้งไม่มากกน็อ้ย 
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4.3 ผลการวจิยั 

 

ภาพที ่4.3 แสดงผลการวิจยัต่างๆ ของกลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคน ้าแร่เป็นประจ า และไม่เป็นประจ า 
  

4.3.1 พฤติกรรมการบริโภคน า้แร่กบัการรับรู้คุณภาพ และไม่รับรู้คุณภาพของน า้แร่  
 จากการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งเพศชายและเพศหญิงมีการรับรู้คุณภาพของน ้ าแร่ 
นอ้ยกว่าการไม่รับรู้คุณค่าของน ้ าแร่ โดย เพศชายนั้นไม่มีการรับรู้คุณภาพของน ้ าแร่ คิดเป็นร้อยละ 
87 และรับรู้คุณภาพน ้ าแร่ คิดเป็นร้อยละ 13 ส่วนในเพศหญิงนั้นไม่มีการรับรู้คุณภาพของน ้ าแร่ คิด
เป็นร้อยละ 80 และรับรู้คุณภาพของน ้ าแร่ คิดเป็นร้อยละ 20 ซ่ึงผลวิจยัก็ท าให้เห็นชดัเจนจากกลุ่ม
ตวัอยา่งว่าผูบ้ริโภคไม่ไดรั้บรู้ถึงคุณภาพของน ้าแร่เลยวา่น ้ าแร่นั้นมีคุณค่า และคุณประโยชน์อยา่งไร
บา้ง รับรู้เพียงแค่ว่า เห็นว่าเป็นน ้ าแร่ รู้แค่ว่ามีประโยชน์ แต่ไม่รู้ว่าในประโยชน์ของน ้ าแร่นั้นมี
อะไรบา้ง ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งท่ีรับรู้ถึงคุณภาพและคุณประโยชน์ของน ้าแร่นั้นกมี็เปอร์เซนตท่ี์นอ้ยมาก 
 

4.3.2 พฤติกรรมการเลือกแบรนด์น า้แร่ของผู้บริโภค  
 จากการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งผูบ้ริโภคน ้ าแร่ทั้งเพศชายและเพศหญิงมีความแตกต่าง
กนัอยา่งชดัเจน โดยกลุ่มผูบ้ริโภคน ้าแร่ในเพศชายนั้นมีการเลือกแบรนด ์โดยลือกด่ืมบริโภคแบรนด์
เดียว คิดเป็นร้อยละ 47 และความหลากหลายของแบรนด์คิดเป็นร้อยละ 53 เน่ืองจากกลุ่มเพศชาย
เลือกด่ืมแบรนด์อะไรก็ไดโ้ดยท่ีคิดว่าน ้ าแร่ก็มีประโยชน์เหมือนกนัทุกแบรนด์ ส่วนกลุ่มตวัอย่าง
เพศหญิงกบัการเลือกแบรนด์ จะเลือกบริโภคน ้ าแร่แบรนดโ์ดยคิดเป็นร้อยละ 73 และเลือกบริโภค
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หลากหลายแบรนด ์คิดเป็นร้อยละ 27 โดยกลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงให้เหตุผลว่าการเลือกบริโภคน ้ าแร่
เพียงแบรนดไ์หนแบรนดห์น่ึงเพียงเพราะเร่ืองของรสชาติ ราคา และแร่ธาตุท่ีไดรั้บจากน ้าแร่แบรนด์
นั้นๆ  
 

4.3.3 พฤติกรรมผู้บริโภคกบัราคาและโปรโมช่ัน  
 จากการวิจัยพบว่า ในกลุ่มตัวอย่างทั้ งเพศชายและเพศหญิงกับเร่ืองของราคาและ
โปรโมชัน่มีความส าคญัเป็นอย่างมากและมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือน ้ าแร่ ในกลุ่มตวัอย่างของเพศ
ชายมีความแตกต่างท่ีไม่มาก ในเร่ืองของราคาและโปรโมชัน่ มีผลต่อการเลือกซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 47 
และไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือคิดเป็นร้อยละ 53 โดยให้เหตุผลว่าน ้ าแร่ ชอบแบรนดไ์หน ชอบรสชาติ
ไหน ก็จะเลือกด่ืมแต่แบรนด์เดิมๆ ไม่ค่อยเปล่ียนแบรนด ์จึงท าให้เร่ืองของราคาและโปรโมชัน่ไม่
ค่อยมีผลกบักลุ่มตวัอยา่งเพศชาย ส่วนในกลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงเร่ืองของราคาและโปรโมชัน่ มีผลต่อ
การเลือกซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 87 และไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 13 โดยกลุ่มตวัอยา่งเพศ
หญิงใหเ้หตุผลวา่ เร่ืองราคาและโปรโมชัน่มีผลกระทบมากเพราะการท่ีจะซ้ือน ้าแร่ท่ีมีคุณประโยชน์
และแร่ธาตุให้แก่ร่างกายนั้น ตอ้งมีคุณภาพ ราคาสมเหตุสมผล ควรค่าแก่การซ้ือและบริโภค ซ่ึงใน
กลุ่มตวัอยา่งเพศหญิงก็ใหเ้หตุผลอีกว่า ถึงแมจ้ะเลือกด่ืมแบรนดน้ี์แบรนดเ์ดียวเป็นประจ าตลอด แต่
ถา้เม่ือเขา้ไปเลือกซ้ือแลว้เจออีกแบรนด์ท่ีมีการ ลด แลก แจก แถม อยู ่ก็จะเลือกแบรนด์นั้นแทนท่ี
จะเลือกแบรนดท่ี์ด่ืมเป็นประจ า เพราะเห็นเร่ืองของความคุม้ค่าเป็นหลกั 
 ในส่วนของเร่ืองความปลอดภยัและวิธีการผลิตน ้าแร่ในกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 2 กลุ่มตวัอยา่ง 
มีความคิดเห็นเป็นเสียงเดียวกนัเลยว่า มีความเช่ือว่าน ้ าแร่มีความสะอาด บริสุทธ์ิ ปลอดภยั และมีแร่
ธาตุมากมาย เพราะเช่ือในกรรมวิธีการผลิต และแหล่งท่ีมาของน ้ าแร่ ท่ีมาจากแหล่งอุดมสมบูรณ์
ตามพื้นท่ีต่างๆ ทั้งในประเทศและต่างประเทศ รวมไปถึงแบรนดน์ ้ าแร่ ความมีช่ือเสียงของแบรนดท่ี์
มีความน่าไวว้างใจ เป็นท่ียอมรับ และมีเคร่ืองหมายการคา้ถูกตอ้งครบถว้น 
 
 

4.4 การตดัสินใจเลือกซ้ือน า้แร่บรรจุขวดตามสถานทีต่่างๆ 
 จากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีขั้นตอนในการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าแร่โดยมีกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 4 ขั้นตอน คือ การตระหนักถึงปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
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4.4.1 การตระหนักถึงปัญหา (Problem Recognition)  
ขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอย่างเร่ิมจากมีแรงกระตุน้จาก

ภายในท่ีเกิดความตอ้งการอยากบริโภคน ้ าแร่เพื่อสุขภาพและดูแลสุขภาพ และบางคร้ังเกิดจากแรง
กระตุน้ภายนอก ท่ีเป็นแรงกระตุน้จากส่ือโฆษณาต่างๆ เช่น เร่ืองของการลดราคาและจดัโปรโมชัน่ 
ส่งผลท าใหก้ลุ่มตวัอยา่ง อยากซ้ือสินคา้มาบริโภค 

 
4.4.2 การค้นหาข้อมูล (Information Search)  
เม่ือกลุ่มตวัอย่างเกิดปัญหาอยากรู้ถึงขอ้มูลแหล่งท่ีมา การผลิต หรือแร่ธาตุต่างๆ จาก

น ้ าแร่แล้ว จะเข้าสู่ขั้นตอนถัดไป คือการค้นหาข้อมูล กลุ่มตัวอย่างจะหาข้อมูลจากภายนอก 
(External Information Search) โดยคน้หาขอ้มูลจากเวบ็ไซต ์เช่น Google Pantip Facebook และอ่ืนๆ  

 
4.4.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative)  
เม่ือกลุ่มตวัอย่างได้รับทราบขอ้มูลต่างๆ ของน ้ าแร่จากเว็บไซต์อ่ืนๆ แลว้ จึงน ามา

เปรียบเทียบกบัประโยชน์ ขอ้ดี ขอ้เสียต่างๆ ของทางเลือกแต่ละทางเลือก ความน่าเช่ือถือของแต่ละ
แบรนด์น ้ าแร่ กลุ่มตวัอย่างจะพิจารณาน ้ าแร่ จากคุณภาพ คุณประโยชน์  ความปลอดภยั ราคา และ
โปรโมชัน่ รวมไปถึงความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ 

 
4.4.4 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision)  
เม่ือกลุ่มตวัอยา่งไดท้  าการประเมินทางเลือกแลว้ วา่จะเลือกด่ืมน ้าแร่แบรนดใ์ด ยีห่อ้ใด 

ท่ีตนเองพึงพอใจทั้งในดา้นของน ้ าแร่ คุณภาพ คุณประโยชน์ ความปลอดภยั ราคา โปรโมชัน่ และ
ความสะดวกสบายในการซ้ือสินคา้ กลุ่มตวัอย่างก็จะเลือกซ้ือน ้ าแร่ในแบรนด์ท่ีตนเองจะเลือก
บริโภค 

 
4.4.5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 

 หลงัจากท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกซ้ือน ้ าแร่แลว้ ก็จะมีประสบการณ์ในการด่ืมน ้ าแร่ ท าให้
เกิดความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจก็ไดใ้นการบริโภคน ้ าแร่ ซ่ึงจะน าไปสู่การบอกต่อ และซ้ือซ ้ าใน
อนาคต เม่ือกลุ่มตวัอยา่งนั้นไดท้ดลองด่ืมแลว้ และกจ็ะมีการซ้ือในคร้ังต่อๆ ไป 
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ภาพที ่4.4 แสดงการเลือกร้านคา้ของผูบ้ริโภคในการซ้ือน ้าแร่บรรจุขวด 
 

จากภาพท่ี 4.4 แสดงการเลือกร้านคา้ของกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือน ้ าแร่
บรรจุขวดมาบริโภค ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างทั้ง 2 กลุ่ม เลือกซ้ือน ้ าแร่มาบริโภคจากร้าน 7-Eleven คิดเป็น
ร้อยละ 67.50 รองลงมาก็ร้าน Market เช่น Tops supermarket Gourmet market คิดเป็นร้อยละ 17.50 
Foodland คิดเป็นร้อยละ 6 Villa market คิดเป็นร้อยละ 6 และร้านคา้สะดวกซ้ือ คิดเป็นร้อยละ 2 
ตามล าดบั 
 จากภาพท่ี 4.4 ก็จะเห็นไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งนั้นจะเลือกซ้ือน ้ าแร่จากร้านคา้ท่ีสะดวกและ
ใกลม้ากท่ีสุด และเปิดบริการตลอด 24 ชัว่โมง โดยกลุ่มตวัอยา่งใหเ้หตุผลวา่ ส่วนมากถา้เวลาอยูข่า้ง
นอกบา้นก็จะเลือกเขา้ร้านคา้ท่ีใกลท่ี้สุดหรือสะดวกท่ีสุด ส่วนตามห้างสรรพสินคา้หรือมาร์เก็ต
ต่างๆ จะเขา้ไปซ้ือก็ต่อเม่ือตอ้งการซ้ือน ้ าแร่เป็นจ านวนมากๆ หรือซ้ือขวดใหญ่เขา้มายงัท่ีพกัอาศยั
เพื่อไวบ้ริโภค 
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บทที ่5  
สรุปผลการวจิยัและข้อเสนอแนะ 

 
 

 ปัจจุบนัผูบ้ริโภคมีความสนใจในการหันมาดูแลสุขภพของตนเองมากข้ึนจึงเกิดเป็น
ผลิตภณัฑต่์างๆ ท่ีเขา้มาตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคมากมาย ส าหรับตลาดของเคร่ืองด่ืมก็
มีการผลิตน ้ าด่ืมท่ีเพิ่มคุณประโยชน์ทางสารอาหารให้แก่ร่างกาย เพื่อบ ารุงรักษาหรือเสริมสร้าง
สุขภาพท่ีดีให้กบัผูบ้ริโภค ในขณะท่ีการตลาดน ้ าแร่ก็ท าการเติบโตของตลาดน ้ าธรรมดานั้นลดลง
อยา่งต่อเน่ือง ดงันั้นผูผ้ลิตจึงหาผลิตภณัฑท่ี์สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้น ้ าแร่
จึงเป็นทางเลือกท่ีผูผ้ลิตน ้าด่ืมใหค้วามสนใจ เน่ืองจากปัจจุบนัสามารถหาแหล่งน ้าแร่ภายในประเทศ
ไดง่้ายไม่จ าเป็นตอ้งน าเขา้ ท าใหส้ามารถลดตน้ทุนในการน าสินคา้จากต่างประเทศเขา้มาในประเทศ
ไดอี้กดว้ย ในทางการตลาดผูจ้ดัจ  าหน่ายกไ็ดมี้การท าการตลาดโดยใหค้วามรู้กบัผูบ้ริโภคไดเ้ขา้ใจถึง
คุณประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากการบริโภคน ้ าแร่ ว่าน ้ าแร่มีคุณประโยชน์ต่อร่างกาย จึงท าให้หลายๆ 
ผูผ้ลิตคิดคน้ ผลิต และน าเขา้น ้ าแร่ จึงท าใหเ้กิดตราสินคา้ใหม่เขา้มาในตลาดน ้าแร่มากข้ึน และท าให้
ตลาดน ้ าแร่ขยายต่อข้ึนอยา่งต่อเน่ือง ในทุกๆ ปี ถึงอยา่งไรก็ตามการรับรู้ถึงขอ้มูลของผลิตภณัฑน์ั้น
ก็ยงัสามารถคน้หาไดท้างอินเตอร์เน็ต ท าให้ผูบ้ริโภคสามารถตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าแร่ หรือสินคา้
ต่างๆ ไดดี้ยิ่งข้ึน อีกทั้งในปัจจุบนัผูบ้ริโภคนั้นมีความคล่องตวัในการใชชี้วิตมากข้ึน เพราะฉะนั้น
สินคา้อุปโภคและบริโภคจึงต้องสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้อย่างง่าย สะดวก และรวดเร็ว เพื่อ
ตอบสนองการด าเนินชีวิตในปัจจุบนัของผูบ้ริโภค  
 ดงันั้นงานวิจยัน้ีจึงมีวตัถุประสงคเ์พื่อน ้ าขอ้มูลไปใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูลในงานวิจยั
และวางแผนการด าเนินงาน รวมไปถึงการปรับกลยทุธ์การตลาดของผูผ้ลิต ซ่ึงกลุ่มประชากรท่ีใชใ้น
งานวิจยัน้ี เป็นกลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคท่ีอาศยั และท างานอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครกบัปริมณฑล 
โดยไดน้ าปัจจยัต่างๆ มาปรับใชใ้นงานวิจยัน้ี เช่น ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการ
เลือกซ้ือ และส่วนผสมทางการตลาด (4Ps) ตามทฤษฎีของ Kotler และแนวคิดด้านลักษณะ
ประชากรศาสตร์ เป็นกรอบแนวความคิดในการศึกษาการรับรู้ค่าและคุณประโยชน์ต่อน ้ าแร่ของ
ผูบ้ริโภค พร้อมทั้งออกแบบวิธีการวิจยั ด าเนินการวิจยั และวิเคราะห์ผลวิจยัท่ีได ้
 ผูว้ิจยัได้ท าการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) ให้เฉพาะกลุ่มตวัอย่างท่ี
บริโภคน ้ าแร่ ท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีใช้
งานวิจยัน้ี โดยใช้ระยะเวลาในการรวบรวมการสัมภาษณ์เป็นระยะเวลา 1 เดือน (ระหว่างเดือน
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ตุลาคม 2561 ถึง เดือนพฤศจิกายน 2561) ซ่ึงท าการสัมภาษณ์กลุ่มตัวอย่างเป็นจ านวน 30 คน 
จากนั้นจึงนา้ขอ้มูลท่ีไดม้าท าการวิเคราะห์ผลและสรุปผลการวิจยัได ้ดงัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผลการวจิยั 
5.1.1 ข้อมูลลกัษณะประชากรศาสตร์ต่อการรับรู้คุณค่าและคุณประโยชน์ต่อน า้แร่ 

 จากผลการวิจยัลกัษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอย่าง ทั้ ง 30 คน โดยมีเพศชาย 
จ านวน 15 คน และเพศหญิงจ านวน 15 คน ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25 - 35 ปี โดยอาศยัอยู่ในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นพนกังานบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 75 ของกลุ่มตวัอยา่ง และ
เป็นนกัศึกษาหรือก าลงัศึกษาอยู ่คิดเป็นร้อยละ 25  
 

5.1.2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมในการเลือกซ้ือน า้แร่ของผู้บริโภค 
 การเลือกบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งทั้งเพศชายและเพศหญิงส่วนใหญ่เลือกซ้ือน ้ าแร่ยีห่อ้ 
มิเนเร่ (Minere) บ่อยท่ีสุด โดยคิดเป็นร้อยละ 47  รองลงมาคือ มองตเ์ฟลอ (Mont Fleur) คิดเป็นร้อย
ละ 23 เนสทเ์ล่ เพียวไลฟ์ (Nestle Pure Life) คิดเป็นร้อยละ 10 ออร่า (Aura) คิดเป็นร้อยละ 10 เพอร์
ร่า (Purra) คิดเป็นร้อยละ 3 ยี่ห้ออ่ืนๆ ทัว่ไป คิดเป็นร้อยละ 7 ตามล าดบั ซ่ึงกลุ่มตวัอย่างให้เหตุผล
จากเร่ืองของความน่าเช่ือถือและคุ้นเคยเป็นหลัก และมีการซ้ือซ ้ าเป็นประจ า ไม่ค่อยมีการ
เปล่ียนแปลงยี่ห้อผลิตภณัฑ์น ้ าแร่ ชอบรสชาติน ้ าแร่แบรนด์ไหน ยี่ห้อไหน ก็จะเลือกบริโภคอยูแ่ต่
ยี่ห้อนั้น จะมีการตดัสินใจเปล่ียนแบรนด์จริงๆ นั้น ก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคไปเลือกซ้ือแลว้แบรนด์ท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการนั้นสินคา้หมด หรือมีขนาดการวางขายท่ีผูบ้ริโภคไม่ไดต้อ้งการ เช่น ตอ้งการบรรจุ
ภณัฑ์น ้ าแร่ขวดเล็ก แต่ดนัมีขวดใหญ่ขายอย่างเดียว ณ สถานท่ีตอนนั้น ก็จะท าให้ผูบ้ริโภคมีการ
ตดัสินใจเปล่ียนแปลงท่ีรวดเร็วในตอนนั้น หรือไม่เลือกเลย 
 

5.1.3 ปัจจัยทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการบริโภคน า้แร่กบัการรับรู้คุณภาพ และไม่รับรู้
คุณภาพของน า้แร่ 
 จากการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างทั้งเพศชายและเพศหญิงมีการรับรู้คุณภาพของน ้ าแร่ 
นอ้ยกว่าการไม่รับรู้คุณค่าของน ้ าแร่ โดย เพศชายนั้นไม่มีการรับรู้คุณภาพของน ้ าแร่ คิดเป็นร้อยละ 
87 และรับรู้คุณภาพน ้ าแร่ คิดเป็นร้อยละ 13 ส่วนในเพศหญิงนั้นไม่มีการรับรู้คุณภาพของน ้ าแร่ คิด
เป็นร้อยละ 80 และรับรู้คุณภาพของน ้ าแร่ คิดเป็นร้อยละ 20 ซ่ึงผลวิจยัก็ท าให้เห็นชดัเจนจากกลุ่ม
ตวัอยา่งว่าผูบ้ริโภคไม่ไดรั้บรู้ถึงคุณภาพของน ้าแร่เลยวา่น ้ าแร่นั้นมีคุณค่า และคุณประโยชน์อยา่งไร
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บา้ง รับรู้เพียงแค่ว่า เห็นว่าเป็นน ้ าแร่ รู้แค่ว่ามีประโยชน์ แต่ไม่รู้ว่าในประโยชน์ของน ้ าแร่นั้นมี
อะไรบา้ง ซ่ึงกลุ่มตวัอยา่งท่ีรับรู้ถึงคุณภาพและคุณประโยชน์ของน ้ าแร่นั้นก็มีเปอร์เซนตท่ี์นอ้ยมาก 
ซ่ึงมีรายละเอียดในแต่ละปัจจัย เช่น ปัจจัยด้านพฤติกรรมท่ีแตกต่างกันออกไป ปัจจัยทางด้าน
การศึกษา และปัจจยัดา้นการรับรู้ขอ้มูลของผูบ้ริโภค 
 
 

5.2 ข้อเสนอแนะเชิงกลยุทธ์ 
 

5.2.1 ฉลากสินค้า 
 ควรท าฉลากสินคา้ท่ีอยูบ่นบรรจุภณัฑใ์ห้ชดัเจนมากข้ึน และท าให้ผูบ้ริโภคนั้นเขา้ใจ
ถึงคุณค่าและคุณประโยชน์จากการด่ืมน ้ าแร่ให้ชัดเจนมากยิ่งข้ึน ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณาบนส่ือ
ต่างๆ เช่น ส่ือโทรทศัน์ ส่ือวิทย ุส่ือออนไลน์ และส่ือออฟไลน์ หรือการลงขอ้ความโฆษณาส่ือสาร
ผา่นทาง Social media เพื่อท าให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดม้ากข้ึนกว่าเดิม และท าให้เกิดความ
น่าเช่ือถือมากข้ึนในการเลือกด่ืมน ้าแร่ 
 

5.2.2 การต้ังราคาสินค้าและโปรโมช่ัน  
 ควรท่ีจะตั้งราคาใหมี้ความเหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย หรือตามคุณภาพและคุณค่าของ
น ้ าแร่ เพื่อให้ผูบ้ริโภคมีความมัน่ใจมากข้ึนท่ีเลือกบริโภคน ้ าแร่ และการท าโปรโมชัน่ ก็ควรท่ีจะท า
โปรโมชั่นให้มีความชัดเจนมากข้ึน และเป็นจุดท่ีน่าสนใจดึงดูดให้กับผูบ้ริโภค ท าให้ผูบ้ริโภค
สามารถตดัสินใจเลือกซ้ือไดง่้ายยิ่งข้ึน โดยไม่ตอ้งค านวนราคาสินคา้ก่อนการตดัสินใจซ้ือในแต่ละ
คร้ัง 
 

5.2.3 ตัวสินค้า  
 ควรออกแบบให้มีรูปร่างท่ีกระทดัรัดพอเหมาะ เหมาะแก่การถือ สามารถถือไดอ้ย่าง
ง่ายและสะดวก ฝาของขวดผลิตภณัฑค์วรมีขนาดท่ีไม่เลก็จนเกินไปหรือไม่ใหญ่จนเกินไป เพื่อง่าย
ต่อการเปิดสินคา้ต่อผูบ้ริโภค และควรท่ีจะท าให้ตวับรรจุภณัฑข์องน ้ าแร่นั้นมีความเป็นเอกลกัษณ์ 
เพื่อท่ีจะไดเ้ป็นการสร้างแบรนดแ์ละสามารถส่งเสริมตวัผลิตภณัฑไ์ปไดอี้กดว้ย 
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ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามการค้นคว้าอสิระ 
เร่ือง การรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน า้แร่ของผู้บริโภคในบริเวณพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร

และปริมณฑล 
 
 
 แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาวิจยั เร่ืองการรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อ
น ้าแร่ของผูบ้ริโภคในบริเวณพื้นท่ีกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ซ่ึงมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้ าแร่ของผูบ้ริโภค และปัจจยัท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าและคุณประโยชน์ของ
น ้าแร่  
  
 ขอ้มูลท่ีได้รับจะถูกน าไปปรับใช้สนับสนุนการศึกษาในระดับปริญญาโท สาขา
การตลาด วิทยาลยัการจดัการ มหาวิทยาลยัมหิดล ทั้งน้ีผูศึ้กษาจะเกบ็ขอ้มูลดงักล่าวเป็นความลบัและ
ใช้เพื่อการศึกษาเท่านั้น  และขอขอบพระคุณทุกท่านเป็นอย่างยิ่งในการให้ความร่วมมือในการ
สมัภาษณ์คร้ังน้ี 
 
ซ่ึงแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
 
ส่วนท่ี 1 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้าแร่ของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 2 ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าและคุณประโยชน์ของน ้าแร่ 
 
ชุดค าถามที ่1 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการซ้ือน ้าแร่ของผูบ้ริโภค 

(1)ท าไมถึงเลือกซ้ือน ้าแร่ เพราะอะไร 
(2)ถา้เลือกซ้ือน ้าแร่ จะเลือกจากแบรนดไ์หน เพราะอะไร 
(3)แบรนดแ์ละราคามีผลมากนอ้ยแค่ไหนต่อการเลือกซ้ือ (ราคา, โปรโมชัน่, รสชาติ) 
 3.1 ท าไมถึงเลือกแบรนดน้ี์ ทั้งท่ีราคาแพงกวา่อีกแบรนด ์เพราะอะไร? 
 3.2 ท าไมถึงเลือกแบรนดน้ี์ทั้งท่ีราคาถูกกวา่อีกแบรนด ์เพราะอะไร? 
(4)เลือกซ้ือน ้าแร่เป็นแบบทีละก่ีขวดหรือก่ีแพค็ (1 ขวด, 6 ขวด, 12 ขวด หรือซ้ือเป็นแพค็) 
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ชุดค าถามที ่2 ปัจจยัท่ีผูบ้ริโภครับรู้ถึงคุณค่าและคุณประโยชน์ของน ้าแร่ 

(1)ผูบ้ริโภครู้หรือไม่ว่าแต่ละแบรนดท่ี์เลือกด่ืมมีประโยชน์อะไรบา้ง หรือเลือกด่ืมเฉยๆ เพราะเป็น
น ้าแร่ไม่ไดส้นใจยีห่อ้ หรือเลือกด่ืมเฉพาะยีห่อ้น้ียีห่อ้เดียวโดยไม่ไดต้ดัสินใจจะลองด่ืมยีห่อ้อ่ืนเลย  
(2)คุณสมบติั เช่น วิตามินท่ีไดรั้บ รู้ไหมวา่มีวิตามินอะไรบา้งในน ้าแร่ บ ารุงสุขภาพไหม 
(3)รู้ไหมผลิตท่ีประเทศไหน เป็นน ้ าแบบไหน แหล่งท่ีมาเป็นอยา่งไร (แม่น ้ า, ภูเขา, น ้ าพุร้อน, น ้าพุ
ธรรมชาติ, น ้าท่ีภูเขาสูง) - อยากใหผู้บ้ริโภคช่วยเล่าใหฟั้งหน่อยวา่คิดวา่อยา่งไร 
 
ขอขอบพระคุณยิง่ ท่ีท่านไดส้ละเวลาอนัมีค่าและใหข้อ้มูลอนัเป็นประโยชน์ต่อการพฒันาการศึกษา

ในคร้ังน้ี ขอ้มูลเหล่าน้ีจะเกบ็เป็นความลบัและไม่มีการเผยแพร่ใดทั้งส้ิน
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ภาคผนวก ข 

การรับรู้คุณค่าและคุณภาพต่อน า้แร่ของผู้บริโภค 
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