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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภปิรายผลการศึกษา ข้อค้นพบ และข้อเสนอแนะ 

ในการศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยมีแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้อง ได้แก่ โมเดล 5 ขั้นตอนใน
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และทฤษฎีส่วนประสมการตลาด ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล
โดยใช้แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ราย ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคท่ีเคยซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ และน าขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาท่ีได ้น ามาสรุป 
อภิปรายผล ขอ้คน้พบ และขอ้เสนอแนะ ไดด้งัน้ี 

5.1. สรุปผลการศึกษา 

ส่วนที ่1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากผูต้อบแบบสอบถามจ านวนทั้งส้ิน 400 ราย พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 
21-30 ปี มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี อาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่
เกิน 10,000 บาท 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือน ้าผลไม้พร้อมดื่มโดยรวมของผู้ตอบ
แบบสอบถาม 

 ขั้นที่ 1 ข้ันการรับรู้ปัญหา หรือการรับรู้ความต้องการ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ตอ้งการซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมไปเพื่อ รับประทานเอง ส าหรับปัจจยัท่ีกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการใน
การซ้ือมากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถาม คือ การมีราคาท่ีเหมาะสมและจูงใจในการซ้ือ ซ่ึงถือเป็น
ปัจจยัภายนอก ส่วนปัจจยัภายในท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ เกิดความกระหาย ซ่ึงสูงเป็นอนัดับท่ี 3 ใน
บรรดาปัจจยัทั้งหมด 
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ตารางที่ 5.1 แสดงค่าเฉล่ียของปัจจยัหลกัท่ีกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในการซ้ือ และปัจจยัยอ่ยท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 

ปัจจัย ค่าเฉลีย่ (แปล) ปัจจัยย่อยทีม่ีค่าเฉลีย่สูงสุด 
ปัจจยัภายใน 3.44 (ปานกลาง) เกิดความกระหาย (3.54) 
ปัจจยัภายนอก 3.39 (ปานกลาง) มีราคาท่ีเหมาะสมและจูงใจในการซ้ือ (3.71) 

 
 ขั้นที่ 2 ข้ันการค้นหาข้อมูล พบว่า ในการเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ ตอ้งใช้เวลาในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมเล็กน้อย แลว้จึงตดัสินใจซ้ือ และจะคน้หาขอ้มูล
เพิ่มเติมจากส่ือโทรทศัน์ ในเร่ืองของคุณสมบติัของสินคา้/รสชาติ เป็นส่วนใหญ่ ส าหรับตราสินคา้ท่ี
เป็นท่ีรู้จกัของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ยนิูฟ 

 ขั้นที่ 3 ขั้นการประเมินผลทางเลือก พบว่า ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมาก
ท่ีสุดในการประเมินผลทางเลือกท่ีจะเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม คือ การระบุวนัหมดอายุ ซ่ึงถือเป็น
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 

ตารางที่ 5.2 แสดงค่าเฉล่ียของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีใช้ประเมินผลทางเลือกในการซ้ือ และ
ปัจจยัยอ่ยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ค่าเฉลีย่  (แปล) ปัจจัยย่อยทีม่ีค่าเฉลีย่สูงสุด 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.24 (มาก) การระบุวนัหมดอายุ (4.61) 
ดา้นราคา 4.15 (มาก) ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (4.35) 
ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.92 (มาก) ความสะดวกในการซ้ือหา (4.07) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

3.73 (มาก) 
การจดัโปรโมชัน่/กิจกรรมส่งเสริม 

การขาย (3.83) 
 

 ขั้นที่ 4 ขั้นการตัดสินใจซ้ือ พบว่า ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของ
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ ตนเอง และในการตดัสินใจเลือกซ้ือนั้น ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่จะพิจารณาถึงคุณค่าทางโภชนาการเปรียบเทียบ และยงัพบว่า ชนิดของน ้ าผลไม้พร้อมด่ืมท่ี
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซ้ือ คือ น ้ าส้ม โดยระดบัความเขม้ขน้ท่ีนิยมซ้ือเป็นส่วนใหญ่ คือ 
100% และผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ จะนิยมซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมในบรรจุภณัฑ์ท่ีเป็นกล่อง
กระดาษแข็งเคลือบ และในบรรจุภณัฑ์ขนาด 200 มิลลิลิตร โดยมีปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ังโดย
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เฉล่ียเท่ากบั 1 กล่อง/ขวด เป็นส่วนใหญ่ ส าหรับความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ียของผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ คือ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ และนิยมซ้ือจากร้านสะดวกซ้ือมากท่ีสุด 

เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ แล้วพบว่าไม่มีตราสินคา้ท่ีตั้งใจจะซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
ตดัสินใจท่ีจะซ้ือตราสินคา้อ่ืนแทน ส่วนในกรณีท่ีไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้มีตราสินคา้ท่ีตั้งใจจะซ้ือ แต่มี
การแนะน าตราสินคา้ใหม่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจว่า อาจจะซ้ือตราสินค้าท่ีมีการ
แนะน าใหม่ หากตวัสินคา้หรือโปรโมชัน่น่าสนใจ หรือหากมีตราสินคา้ท่ีตั้งใจจะซ้ือ แต่ตราสินคา้อ่ืน
มีการจัดโปรโมชั่นหรือกิจกรรมส่งเสริมการขายอยู่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ก็ตัดสินใจ
เช่นเดียวกนัว่า อาจจะซ้ือตราสินคา้ท่ีมีการจดัโปรโมชั่น หากตวัสินคา้หรือโปรโมชั่นนั้นน่าสนใจ 
ส าหรับในกรณีท่ีไปถึงสถานท่ีซ้ือ แล้วพบว่ามีตราสินค้าท่ีตั้ งใจจะซ้ือ แต่พนักงานขายไม่สุภาพ
หรือไม่เป็นท่ีพอใจ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ตดัสินใจท่ีจะไปหาซ้ือสินคา้ตามท่ีตั้งใจไวท่ี้
ร้านอ่ืนแทน 

 ขั้นที่ 5 ขั้นพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ พบว่า เม่ือเกิดความพึงพอใจในน ้ าผลไม้พร้อมด่ืม 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซ้ือตราสินค้านั้นตลอด แต่ถ้าหากเกิดความไม่พึงพอใจแล้วนั้น 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ก็จะเลิกซ้ือสินคา้นั้นไปเลย ส่วนปัญหาในการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไม้
พร้อมด่ืม ท่ีผูต้อบแบบสอบถามพบมากท่ีสุด คือ รสชาติไม่ตรงตามความต้องการ และในอนาคต 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ตดัสินใจท่ีจะเลือกบริโภคน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมต่อไป 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือน ้าผลไม้พร้อมดื่ม จ าแนกตามเพศ อายุ และ
รายได้ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนก
ตามเพศ สามารถสรุปได ้ดงัตารางต่อไปน้ี 

ตารางที ่5.3 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม จ าแนกตามเพศ 
ข้อมูลเกีย่วกบักระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมดื่ม 
ข้อมูลทีม่ีร้อยละ/ค่าเฉลี่ยสูงสุด 

ชาย หญงิ 

ข้ันการรับรู้ปัญหา หรือการรับรู้ความต้องการ 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ รับประทานเอง (89.29%, 91.67%) 
ปัจจัย ท่ี กระตุ้นให้ เกิดความ
ตอ้งการในการซ้ือ 

มีราคาท่ีเหมาะสมและจูงใจ 
ในการซ้ือ (3.66) 

การจดัโปรโมชัน่ของผูผ้ลิต 
ร้านคา้ หรือตวัแทนจ าหน่าย 

(3.73) 
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ตารางที ่5.3 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม จ าแนกตามเพศ (ต่อ) 
ข้อมูลเกีย่วกบักระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมดื่ม 
ข้อมูลทีม่ีร้อยละ/ค่าเฉลี่ยสูงสุด 

ชาย หญงิ 

ข้ันการค้นหาข้อมูล 
รูปแบบการคน้หาขอ้มูล ตอ้งใชเ้วลาในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมเล็กนอ้ย  

แลว้จึงตดัสินใจซ้ือ (41.07%, 39.93%) 
แหล่งในการคน้หาขอ้มูล 
เพิ่มเติม 

ส่ือโทรทศัน์ และฉลากบน
บรรจุภณัฑสิ์นคา้ (59.32%) 

ส่ือโทรทศัน์ (65.94%) 

ขอ้มูลท่ีคน้หา คุณสมบติัของสินคา้/รสชาติ 
และคุณค่าทางโภชนาการ 

(75.00%) 

คุณสมบติัของสินคา้/รสชาติ 
(76.27%) 

ตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกั มาลี (91.96%) ยนิูฟ และทิปโก ้(89.58%) 
ขั้นการประเมินผลทางเลอืก 
ปัจจยัท่ีใช้ประเมินผลทางเลือก
ในการซ้ือ (โดยรวม) 

การระบุวนัหมดอายุ (4.59, 4.61) 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์ การระบุวนัหมดอายุ (4.59, 4.61) 
- ดา้นราคา ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (4.29, 4.37) 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย ความสะดวกในการซ้ือหา (3.96, 4.10) 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด พนกังานขายมีอธัยาศยัดี/

สามารถใหค้  าแนะน าได ้
(3.60) 

การจดัโปรโมชัน่/กิจกรรม
ส่งเสริมการขาย (3.95) 

ขั้นการตัดสินใจซ้ือ 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ตนเอง (81.25%, 89.93%) 
หลกัเกณฑใ์นการตดัสินใจ 
เลือกซ้ือ 

พิจารณาถึงคุณค่าทางโภชนาการเปรียบเทียบ  
(41.07%, 43.06%) 

ชนิดของน ้ าผลไม้พร้อมด่ืมท่ี
นิยมซ้ือ 

น ้าส้ม (50.00%) น ้าผลไมร้วม (38.54%) 

ระดบัความเขม้ขน้ท่ีนิยมซ้ือ น ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม 100% (78.57%, 85.07%) 
รูปแบบบรรจุภณัฑท่ี์นิยมซ้ือ กล่องกระดาษแขง็เคลือบ (46.43%, 48.61%) 
ขนาดบรรจุภณัฑท่ี์นิยมซ้ือ ไม่ทราบขนาด (25.00%) 200 มิลลิลิตร (22.57%) 
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ตารางที ่5.3 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม จ าแนกตามเพศ (ต่อ) 
ข้อมูลเกีย่วกบักระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือน า้ผลไม้พร้อมดื่ม 
ข้อมูลทีม่ีร้อยละ/ค่าเฉลี่ยสูงสุด 

ชาย หญงิ 
ปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง 
โดยเฉล่ีย 

1 กล่อง/ขวด (60.71%, 48.96%) 

ความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ีย 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ (41.07%, 39.24%) 
แหล่งท่ีซ้ือ ร้านสะดวกซ้ือ (73.21%, 76.39%) 
เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้พบว่า
ไม่มีตราสินคา้ท่ีตั้งใจจะซ้ือ 

ซ้ือตราสินคา้อ่ืนแทน (48.21%, 54.86%) 

เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้พบว่า
มีการแนะน าตราสินคา้ใหม่ 

อาจซ้ือตราสินคา้ท่ีมีการแนะน าใหม่ หากตวัสินคา้หรือ 
โปรโมชัน่น่าสนใจ (50.89%, 50.35%) 

เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้พบว่า
ต ร า สิ น ค้ า อ่ื น ไ ด้ มี ก าร จัด
โปรโมชัน่ 

อาจซ้ือตราสินคา้ท่ีมีการจดัโปรโมชัน่ หากตวัสินคา้หรือ
โปรโมชัน่น่าสนใจ (50.89%, 51.74%) 

เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้พบว่า
พนักงานขายไม่สุภาพ หรือไม่
เป็นท่ีพอใจ 

ไปหาซ้ือสินคา้ตามท่ีตั้งใจไวท่ี้ร้านอ่ืนแทน (49.11%, 49.31%) 

ขั้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
เม่ือเกิดความพึงพอใจใน 
น ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม 

ซ้ือตราสินคา้นั้นตลอด (69.64%, 62.85%) 

เม่ือเกิดความไม่พึงพอใจใน 
น ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม 

เลิกซ้ือสินคา้นั้น (63.39%, 62.85%) 
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ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนก
ตามอาย ุสามารถสรุปได ้ดงัตารางต่อไปน้ี 

ตารางที ่5.4 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม จ าแนกตามช่วงอาย ุ
ข้อมูลเกีย่วกบั 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ข้อมูลทีม่ร้ีอยละ/ค่าเฉลีย่สูงสุด 

ไม่เกนิ 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41 ปีขึน้ไป 

ขั้นการรับรู้ปัญหา หรือการรับรู้ความต้องการ 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ รับประทานเอง (95.89%, 92.75%, 90.57%, 84.34%) 
ปัจจัย ท่ี กระตุ ้น ให้ เกิด
ความตอ้งการในการซ้ือ 

มีราคาท่ีเหมาะสม
และจูงใจใน 
การซ้ือ (3.95) 

การจดัโปรโมชัน่ของผูผ้ลิต ร้านคา้  
หรือตวัแทนจ าหน่าย (3.72, 3.57) 

มีราคาท่ีเหมาะสม
และจูงใจใน 
การซ้ือ (3.77) 

ขั้นการค้นหาข้อมูล 
รูปแบบการคน้หาขอ้มูล 

สามารถตดัสินใจซ้ือไดท้นัที โดยไม่มี 
การหาขอ้มูลใดๆ (35.62%, 42.03%) 

ตอ้งใชเ้วลาในการคน้หาขอ้มูล 
เพ่ิมเติมเลก็นอ้ย แลว้จึงตดัสินใจซ้ือ  

(44.34%, 42.17%) 
แหล่งในการคน้หาขอ้มูล 
เพ่ิมเติม ส่ือโทรทศัน ์

(68.75%) 
ฉลากบนบรรจุภณัฑสิ์นคา้  

(70.97%, 62.75%) 

ส่ือโทรทศัน์  
และฉลากบน 

บรรจุภณัฑสิ์นคา้  
(61.54%) 

ขอ้มูลท่ีคน้หา 
คุณสมบติัของสินคา้/รสชาติ (72.34%, 80.00%, 76.12%) 

คุณค่าทาง
โภชนาการ  
(81.36%) 

ตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกั ยนิูฟ (97.26%, 92.75%) ทิปโก ้(95.28%) มาลี (92.77%) 
ขั้นการประเมนิผลทางเลอืก 
ปั จจัย ท่ี ใช้ประ เมินผล
ท าง เลื อ ก ใ น ก าร ซ้ื อ 
(โดยรวม) 

การไดรั้บรอง
มาตรฐาน อย. 

(4.64) 
การระบุวนัหมดอาย ุ(4.54, 4.65, 4.66) 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์ การไดรั้บรอง
มาตรฐาน อย. 

(4.64) 
การระบุวนัหมดอาย ุ(4.54, 4.65, 4.66) 

- ดา้นราคา ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (4.44, 4.36, 4.34, 4.29) 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย ความสะดวกในการซ้ือหา (4.14, 4.04, 4.17, 3.92) 
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ตารางที ่5.4 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม จ าแนกตามช่วงอาย ุ(ต่อ) 
ข้อมูลเกีย่วกบั 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ข้อมูลทีม่ร้ีอยละ/ค่าเฉลีย่สูงสุด 

ไม่เกนิ 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41 ปีขึน้ไป 
- ด้ าน ก าร ส่ ง เส ริ ม

การตลาด 
พนกังานขายมี

อธัยาศยัดี/สามารถ
ใหค้  าแนะน าได ้
และเปิดโอกาสให้
ลูกคา้ชิมก่อน

ตดัสินใจซ้ือ (3.88) 

การจดัโปรโมชัน่/ 
กิจกรรมส่งเสริมการขาย  

(3.81, 3.94) 

พนกังานขายมี
อธัยาศยัดี/สามารถ
ใหค้  าแนะน าได ้
และเปิดโอกาสให้
ลูกคา้ชิมก่อน

ตดัสินใจซ้ือ (3.72) 
ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 
ผู ้ ท่ี มี อิ ท ธิพ ล ต่ อ ก าร
ตดัสินใจซ้ือ 

ตนเอง (91.78%, 88.41%, 89.62%, 79.52%) 

ห ลั ก เก ณ ฑ์ ใ น ก า ร
ตดัสินใจเลือกซ้ือ 

เลือกซ้ือตรา 
สินคา้เดิม/ยีห่อ้เดิม 

(42.47%) 

พิจารณาถึงคุณค่าทางโภชนาการเปรียบเทียบ  
(36.96%, 49.06%, 54.22%) 

ชนิดของน ้ าผลไม ้
พร้อมด่ืมท่ีนิยมซ้ือ 

น ้ าสม้ (42.47%, 38.41%, 40.57%, 46.99%) 

ระดบัความเขม้ขน้ท่ี 
นิยมซ้ือ 

น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 100% (75.34%, 78.26%, 91.51%, 87.95%) 

รูปแบบบรรจุภณัฑท่ี์ 
นิยมซ้ือ 

กล่องกระดาษแขง็เคลือบ (52.05%, 45.65%, 56.60%, 37.35%) 

ขนาดบรรจุภณัฑท่ี์ 
นิยมซ้ือ 

ต ่ากวา่ 200 
มิลลิลิตร (24.66%) 

200 มิลลิลิตร 
(26.09%) 

250 มิลลิลิตร 
(22.64%) 

ไม่ทราบขนาด 
(21.69%) 

ปริมาณการซ้ือในแต่ละ
คร้ังโดยเฉล่ีย 

1 กล่อง/ขวด (61.64%, 57.25%, 50.00%) 
2-3 กล่อง/ขวด 

(44.58%) 
ความถ่ีในการซ้ือ 
โดยเฉล่ีย 

1-2 คร้ัง/สปัดาห์ (52.05%, 40.58%, 31.13%, 38.55%) 

แหล่งท่ีซ้ือ ร้านสะดวกซ้ือ (73.97%, 76.81%, 83.02%, 65.06%) 
เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ  
แลว้พบวา่ไม่มีตราสินคา้ 
ท่ีตั้งใจจะซ้ือ 

ซ้ือตราสินคา้อ่ืนแทน (57.53%, 52.17%, 51.89%, 51.81%) 

เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ  
แลว้พบวา่มีการแนะน า 
ตราสินคา้ใหม่ 

อาจซ้ือตราสินคา้ท่ีมีการแนะน าใหม่ หากตวัสินคา้หรือโปรโมชัน่น่าสนใจ  
(46.58%, 52.17%, 45.28%, 57.83%) 
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ตารางที ่5.4 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม จ าแนกตามช่วงอาย ุ(ต่อ) 
ข้อมูลเกีย่วกบั 

กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
ข้อมูลทีม่ร้ีอยละ/ค่าเฉลีย่สูงสุด 

ไม่เกนิ 20 ปี 21-30 ปี 31-40 ปี 41 ปีขึน้ไป 
เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ  
แลว้พบวา่ตราสินคา้อ่ืน 
มีการจดัโปรโมชัน่ 

อาจซ้ือตราสินคา้ท่ีมีการจดัโปรโมชัน่ หากตวัสินคา้หรือโปรโมชัน่น่าสนใจ  
(47.95%, 51.45%, 47.17%, 60.24%) 

เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ  
แล้วพบว่าพนักงานขาย
ไม่สุภาพ/ไม่เป็นท่ีพอใจ 

ไปหาซ้ือสินคา้ตามท่ีตั้งใจไวท่ี้ร้านอ่ืนแทน  
(53.42%, 47.83%, 48.11%, 49.40%) 

ขั้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ 
เม่ือเกิดความพึงพอใจใน 
น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 

ซ้ือตราสินคา้นั้นตลอด (61.64%, 65.94%, 67.92%, 61.45%) 

เม่ือเกิดความไม่พึงพอใจ
ในน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 

เลิกซ้ือสินคา้นั้น (54.79%, 61.59%, 63.21%, 72.29%) 

 
ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนก

ตามรายได ้สามารถสรุปได ้ดงัตารางต่อไปน้ี 

ตารางที่ 5.5 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน 

ข้อมูลเกีย่วกบั 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ข้อมูลทีม่ร้ีอยละ/ค่าเฉลีย่สูงสุด 
ไม่เกนิ 10,000 บาท 10,001-20,000 บาท มากกว่า 20,000 บาท 

ขั้นการรับรู้ปัญหา หรือการรับรู้ความต้องการ 
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ รับประทานเอง (92.90%, 90.71%, 88.57%) 
ปัจจัยท่ีกระตุ ้นให้ เกิดความ
ตอ้งการในการซ้ือ 

มีราคาท่ีเหมาะสมและ
จูงใจในการซ้ือ (3.81) 

การจดัโปรโมชัน่ของ
ผูผ้ลิต ร้านคา้ หรือ

ตวัแทนจ าหน่าย (3.63) 

มีราคาท่ีเหมาะสมและ
จูงใจในการซ้ือ (3.80) 

ขั้นการค้นหาข้อมูล 
รูปแบบการคน้หาขอ้มูล 

ตอ้งใชเ้วลาในการคน้หาขอ้มูลเพ่ิมเติมเลก็นอ้ย  
แลว้จึงตดัสินใจซ้ือ (40.65%, 40.00%) 

สามารถตดัสินใจซ้ือได้
ทนัที โดยไม่มีการหา
ขอ้มูลใดๆ และตอ้งใช้
เวลาในการคน้หาขอ้มูล
เพ่ิมเติมเลก็นอ้ย แลว้จึง
ตดัสินใจซ้ือ (40.00%) 
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ตารางที่ 5.5 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน (ต่อ) 

ข้อมูลเกีย่วกบั 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ข้อมูลทีม่ร้ีอยละ/ค่าเฉลีย่สูงสุด 
ไม่เกนิ 10,000 บาท 10,001-20,000 บาท มากกว่า 20,000 บาท 

แหล่งในการคน้หาขอ้มูล 
เพ่ิมเติม 

ส่ือโทรทศัน ์(70.37%) ฉลากบนบรรจุภณัฑสิ์นคา้  (68.33%, 69.64%) 

ขอ้มูลท่ีคน้หา คุณสมบติัของสินคา้/
รสชาติ (76.92%) 

คุณค่าทางโภชนาการ 
(72.09%) 

คุณสมบติัของสินคา้/
รสชาติ (84.13%) 

ตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกั ยนิูฟ (87.74%, 93.57%) มาลี (93.33%) 
ขั้นการประเมนิผลทางเลอืก 
ปัจจยัท่ีใชป้ระเมินผลทางเลือก
ในการซ้ือ (โดยรวม) 

การระบุวนัหมดอาย ุ
(4.57) 

คุณภาพของสินคา้และ 
การระบุวนัหมดอาย ุ

(4.61) 

การระบุวนัหมดอาย ุ
(4.66) 

- ดา้นผลิตภณัฑ ์
การระบุวนัหมดอาย ุ

(4.57) 

คุณภาพของสินคา้และ
การระบุวนัหมดอาย ุ

(4.61) 

การระบุวนัหมดอาย ุ
(4.66) 

- ดา้นราคา ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ (4.38, 4.31, 4.37) 
- ดา้นการจดัจ าหน่าย ความสะดวกในการซ้ือหา (4.06, 4.11, 4.01) 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด การจดัโปรโมชัน่/กิจกรรมส่งเสริมการขาย (3.85, 3.84, 3.78) 

ขั้นการตดัสินใจซ้ือ 
ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการ 
ตดัสินใจซ้ือ 

ตนเอง (87.10%, 91.43%, 82.86%) 

หลักเกณฑ์ในการตัดสินใจ
เลือกซ้ือ 

เลือกซ้ือสินคา้เดิม/ 
ยีห่อ้เดิม (38.06%) 

พิจารณาถึงคุณค่าทางโภชนาการเปรียบเทียบ 
(48.57%, 46.67%) 

ชนิดของน ้ าผลไม้พร้อมด่ืมท่ี
นิยมซ้ือ 

น ้ าสม้ (43.87%) น ้ าผลไมร้วม (40.00%) น ้ าสม้ (46.67%) 

ระดบัความเขม้ขน้ท่ีนิยมซ้ือ น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 100% (76.13%, 87.86%, 87.62%) 
รูปแบบบรรจุภณัฑท่ี์นิยมซ้ือ กล่องกระดาษแขง็เคลือบ (42.58%, 54.29%, 47.62%) 
ขนาดบรรจุภณัฑท่ี์นิยมซ้ือ 

200 มิลลิลิตร (23.87%, 22.14%) 
ไม่ทราบขนาด 

(21.90%) 
ปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ัง
โดยเฉล่ีย 

1 กล่อง/ขวด (60.65%, 51.43%) 
2-3 กล่อง/ขวด 

(43.81%) 
ความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ีย 1-2 คร้ัง/สปัดาห์ (46.45%, 34.29%, 37.14%) 
แหล่งท่ีซ้ือ ร้านสะดวกซ้ือ (76.13%, 78.57%, 70.48%) 
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ตารางที่ 5.5 แสดงขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน (ต่อ) 

ข้อมูลเกีย่วกบั 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ข้อมูลทีม่ร้ีอยละ/ค่าเฉลีย่สูงสุด 
ไม่เกนิ 10,000 บาท 10,001-20,000 บาท มากกว่า 20,000 บาท 

เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้พบ 
วา่ไม่มีตราสินคา้ท่ีตั้งใจจะซ้ือ 

ซ้ือตราสินคา้อ่ืนแทน (54.19%, 53.57%, 50.48%) 

เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้พบ 
วา่มีการแนะน าตราสินคา้ใหม่ 

อาจซ้ือตราสินคา้ท่ีมีการแนะน าใหม่ หากตวัสินคา้หรือโปรโมชัน่น่าสนใจ  
(47.74%, 47.86%, 58.10%) 

เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้พบ 
ว่ าต ร า สิ น ค้ า อ่ื น มี ก ารจั ด
โปรโมชัน่ 

อาจซ้ือตราสินคา้ท่ีมีการจดัโปรโมชัน่ หากตวัสินคา้หรือโปรโมชัน่น่าสนใจ 
(47.74%, 53.57%, 54.29%) 

เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้พบ 
ว่ าพ นั ก ง าน ข ายไ ม่ สุ ภ าพ 
หรือไม่เป็นท่ีพอใจ 

ไปหาซ้ือสินคา้ตามท่ีตั้งใจไวท่ี้ร้านอ่ืนแทน 
(52.26%, 53.57%) 

ไม่ซ้ือสินคา้นั้นแลว้ 
(43.81%) 

ขั้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ 
เม่ือเกิดความพึงพอใจใน 
น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 

ซ้ือตราสินคา้นั้นตลอด (61.29%, 67.86%, 65.71%) 

เม่ือเกิดความไม่พึงพอใจใน 
น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 

เลิกซ้ือสินคา้นั้น (59.35%, 65.00%, 65.71%) 

 
ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะส าหรับการพฒันาการตลาดน า้ผลไม้พร้อมดื่มของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เห็นดว้ยกบัขอ้เสนอแนะท่ีวา่ ควรตั้งราคาสินคา้ให้เหมาะสม
กบัคุณภาพของสินคา้ ซ่ึงถือเป็นขอ้เสนอแนะทางดา้นราคา 

ตารางที ่5.6 แสดงขอ้เสนอแนะท่ีมีผูต้อบสูงสุด จ าแนกตามปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ข้อเสนอแนะที่มผีู้ตอบสูงสุด (%) 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ ผลิตภัณฑ์ควรมีการแสดงฉลากโภชนาการแบบ Guideline Daily 

Amounts (GDA) หรือฉลากหวาน มนั เคม็ ไวบ้นบรรจุภณัฑ ์(54.00) 
ดา้นราคา ควรตั้งราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ (77.25) 
ดา้นการจดัจ าหน่าย ร้านคา้ควรมีการตรวจสอบวนัหมดอายุของสินคา้ และเก็บออกจาก

ชั้นวางเสมอ (73.75) 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ควรเปิดโอกาสใหล้กูคา้ไดชิ้มก่อนตดัสินใจซ้ือ (64.75) 
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5.2. อภิปรายผลการศึกษา 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค (Consumer buying decision process) เป็นล าดับ
ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะมีอยูด่ว้ยกนั 5 ขั้นตอน ทั้งน้ี ผูบ้ริโภคอาจจะขา้มหรือ
ยอ้นกลบัไปในขั้นตอนก่อนหนา้น้ีก็ได ้โดยขั้นตอนทั้ง 5 นั้นประกอบดว้ย 

1. ข้ันการรับรู้ปัญหา หรือการรับรู้ความต้องการ ปัจจยัท่ีกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในการซ้ือ
น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมมากท่ีสุด คือ การมีราคาท่ีเหมาะสมและจูงใจในการซ้ือ ซ่ึงถือเป็นปัจจยัภายนอก 
ส่วนปัจจยัภายในท่ีกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในการซ้ือมากท่ีสุด คือ เกิดความกระหาย และโดย
ส่วนใหญ่ตอ้งการซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมไปเพื่อรับประทานเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ เปมิกา 
เล็กสมบูรณ์ (2553) ท่ีไดท้  าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน ้ าผกัผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในอ าเภอ
เมืองเชียงใหม่ พบวา่ จุดประสงคใ์นการซ้ือคือ เพื่อบริโภคเองเป็นประจ า 
 

2. ข้ันการค้นหาข้อมูล ในการเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ส่วนใหญ่ตอ้งใช้เวลาในการคน้หา
ข้อมูลเพิ่มเติมเล็กน้อย แล้วจึงตัดสินใจซ้ือ ผูต้อบแบบสอบถามจะค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมจากส่ือ
โทรทศัน์มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ศศิกานต ์เกียรติไชยากร (2551) ท่ีไดท้  าการศึกษา
การส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดั
เชียงใหม่ พบว่า ในระยะเวลา 1 เดือนท่ีผ่านมา ผูต้อบแบบสอบถามไดรั้บส่ือประเภทโทรทศัน์มาก
ท่ีสุด โดยจะคน้หาขอ้มูลในเร่ืองของคุณสมบติัของสินคา้/รสชาติเป็นส่วนใหญ่ ส าหรับตราสินคา้ท่ี
เป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด คือ ยนิูฟ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ศศิกานต ์เกียรติไชยากร (2551) ท่ีพบว่า 
การส่ือสารการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามจดจ าไดม้ากท่ีสุด คือ ยีห่อ้ยนิูฟ 
 

3. ขั้นการประเมินผลทางเลือก ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุด ในการ
ประเมินผลทางเลือกท่ีจะเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม คือ การระบุวนัหมดอายุ ซ่ึงถือเป็นปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับการศึกษาของ ดลกร บุญติ (2551) ท่ีได้ท าการศึกษาปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผลไมส้ าเร็จรูปของผูบ้ริโภคอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัโดยรวมมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยปัจจยั
ยอ่ยดา้นผลิตภณัฑท่ี์ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด คือ ระบุวนัหมดอาย ุแต่แตกต่างจาก
การศึกษาของ เปมิกา เล็กสมบูรณ์ (2553) ท่ีได้ท าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน ้ าผกัผลไมพ้ร้อมด่ืม
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ซ่ึงพบว่า ปัจจยัย่อยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมาก
ท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ ์คือ การมีเคร่ืองหมายรับรองจาก อย. 
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ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัเป็นอนัดบัสอง รองจากด้านผลิตภณัฑ์ ในการ
ประเมินผลทางเลือกท่ีจะเลือกซ้ือน ้ าผลไม้พร้อมด่ืม คือ ปัจจยัด้านราคา โดยปัจจยัย่อยท่ีได้ให้
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ซ่ึงสอดคล้องกบัการศึกษาของ ดลกร บุญติ 
(2551) ท่ีพบว่า ปัจจัยย่อยในด้านราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาเหมาะสมกบัปริมาณ ทั้งยงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ เปมิกา เล็ก
สมบูรณ์ (2553) ท่ีพบว่า ปัจจยัย่อยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุดในด้านราคา คือ 
ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ 

ส่วนปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัเป็นอนัดบัท่ีสาม ในการประเมินผลทางเลือก
ท่ีจะเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ก็คือ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย โดยปัจจยัยอ่ยท่ีไดใ้ห้ความส าคญัมาก
ท่ีสุด คือ ความสะดวกในการซ้ือหา ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ดลกร บุญติ (2551) พบวา่ ปัจจยั
ยอ่ยในดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ สะดวก หาซ้ือง่าย และ
สินคา้มีปริมาณพอเพียง ไม่ขาดตลาด แต่ส าหรับการศึกษาของ เปมิกา เล็กสมบูรณ์ (2553) นั้นพบว่า 
ปัจจยัย่อยท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุดในดา้นการจดัจ าหน่ายคือ ความสะอาดของ
สถานท่ีจดัจ าหน่าย 

ส าหรับปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัเป็นอนัดับสุดท้าย ในการประเมินผล
ทางเลือกท่ีจะเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม นัน่คือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยปัจจยัยอ่ยท่ีได้
ให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ การจดัโปรโมชัน่/กิจกรรมส่งเสริมการขาย ซ่ึงแตกต่างกบัการศึกษาของ 
ดลกร บุญติ (2551) พบว่า ปัจจัยย่อยในด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัมากท่ีสุด คือ การโฆษณาผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์และการโฆษณาผา่นโทรทศัน์ ทั้งยงัต่างกบัจาก
การศึกษาของ เปมิกา เล็กสมบูรณ์ (2553) ท่ีพบวา่ ปัจจยัยอ่ยท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมาก
ท่ีสุดในดา้นการส่งเสริมการตลาดคือ การท่ีพนกังานมีมนุษยสัมพนัธ์ดีและสามารถใหค้ าแนะน าได ้

4. ขั้นการตัดสินใจซ้ือ  ผู ้ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้ าผลไม้พร้อมด่ืม คือ ตนเอง ซ่ึง
สอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ศศิกานต ์เกียรติไชยากร (2551) ท่ีไดท้  าการศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมี
ผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า บุคคลท่ีมี
ส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 100% คือ ตนเอง โดยมีหลกัเกณฑ์ในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือ คือ จะพิจารณาถึงคุณค่าทางโภชนาการเปรียบเทียบ 

ชนิดของน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมท่ีผูต้อบแบบสอบถามนิยมซ้ือ คือ น ้ าส้ม สอดคลอ้งกบัการศึกษา
ของ ดลกร บุญติ (2551) ท่ีไดท้  าการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผลไม้
ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคอ าเภอเมืองเชียงใหม่ และ ศศิกานต ์เกียรติไชยากร (2551) ท่ีไดท้  าการศึกษาการ
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ส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ซ่ึงต่างก็พบว่า น ้ าส้ม เป็นชนิดท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือมากท่ีสุด แต่แตกต่างกับ
การศึกษาของ เปมิกา เล็กสมบูรณ์ (2553) ท่ีได้ท าการศึกษาพฤติกรรมการซ้ือน ้ าผกัผลไมพ้ร้อมด่ืม
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ซ่ึงพบวา่ ชนิดของน ้ าผกัผลไมพ้ร้อมด่ืมท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
ซ้ือบ่อย คือ น ้ าผกัผลไมร้วม โดยระดบัความเขม้ขน้ท่ีนิยมซ้ือเป็นส่วนใหญ่ คือ 100% ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบัการศึกษาของ ดลกร บุญติ (2551) และ เปมิกา เล็กสมบูรณ์ (2553) ท่ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เลือกซ้ือชนิดท่ีมีความเขม้ขน้ 100% ผูต้อบแบบสอบถามจะนิยมซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมใน
บรรจุภณัฑท่ี์เป็นกล่องกระดาษแขง็เคลือบ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ เปมิกา เล็กสมบูรณ์ (2553) 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมซ้ือน ้ าผกัผลไมพ้ร้อมด่ืมท่ีบรรจุในกล่องกระดาษ ส่วนใหญ่
จะซ้ือในบรรจุภณัฑ์ขนาด 200 มิลลิลิตร ซ่ึงแตกต่างจากการศึกษาของ ดลกร บุญติ (2551) ศศิกานต ์
เกียรติไชยากร (2551) และ เปมิกา เล็กสมบูรณ์ (2553) ท่ีต่างก็พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
นิยมซ้ือขนาดบรรจุ 250 มิลลิลิตร โดยมีปริมาณการซ้ือในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ียเท่ากบั 1 กล่อง/ขวด 
เป็นส่วนใหญ่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ ดลกร บุญติ (2551) ท่ีพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามโดย
ส่วนใหญ่เลือกซ้ือคร้ังละ 1 กล่อง/ขวด ส าหรับความถ่ีในการซ้ือโดยเฉล่ีย คือ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ ซ่ึง
เป็นไปในทิศทางเดียวกนักบัผลการศึกษาของทั้ง ดลกร บุญติ (2551) ศศิกานต ์เกียรติไชยากร (2551) 
และ เปมิกา เล็กสมบูรณ์ (2553) ผูต้อบแบบสอบถามจะนิยมซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมจากร้านสะดวกซ้ือ
มากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษาของ ศศิกานต์ เกียรติไชยากร (2551) พบว่า สถานท่ีท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 100% บ่อยท่ีสุด คือ ร้านสะดวกซ้ือ แต่แตกต่างกบัการศึกษาของ 
ดลกร บุญติ (2551) พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือน ้ าผลไมส้ าเร็จรูปจากซุปเปอร์สโตร์ 
รวมถึงการศึกษาของ เปมิกา เล็กสมบูรณ์ (2553) ซ่ึงพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามจะซ้ือน ้ าผกัผลไม้
พร้อมด่ืมจากไฮเปอร์มาร์เก็ตมากท่ีสุด 

 เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้พบวา่ไม่มีตราสินคา้ท่ีตั้งใจจะซ้ือ ส่วนใหญ่ตดัสินใจท่ีจะซ้ือตรา
สินคา้อ่ืนแทน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ เปมิกา เล็กสมบูรณ์ (2553) ท่ีไดท้  าการศึกษาพฤติกรรม
การซ้ือน ้ าผกัผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบวา่ ถา้ไม่มีตราสินคา้ท่ีตอ้งการ 
ผูต้อบแบบสอบถามก็จะซ้ือตราสินคา้อ่ืนแทน ส่วนในกรณีท่ีไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้มีตราสินคา้ท่ีตั้งใจ
จะซ้ือ แต่มีการแนะน าตราสินคา้ใหม่ ส่วนใหญ่จะตดัสินใจวา่ อาจซ้ือตราสินคา้ท่ีมีการแนะน าใหม่ 
หากตวัสินคา้หรือโปรโมชัน่น่าสนใจ แลว้ถา้หากมีตราสินคา้ท่ีตั้งใจจะซ้ือ แต่ตราสินคา้อ่ืนมีการจดั
โปรโมชั่นหรือกิจกรรมส่งเสริมการขายอยู่ ส่วนใหญ่ก็จะตดัสินใจว่า อาจซ้ือตราสินคา้ท่ีมีการจดั
โปรโมชัน่ หากตวัสินคา้หรือโปรโมชั่นนั้นน่าสนใจ แต่ส าหรับการศึกษาของ เปมิกา เล็กสมบูรณ์ 
(2553) นั้นพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะซ้ือตราสินคา้ท่ีตั้งใจไว ้แมต้ราสินคา้อ่ืนมีรายการ
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ส่งเสริมการขาย ส าหรับในกรณีท่ีไปถึงสถานท่ีซ้ือ แลว้พบวา่มีตราสินคา้ท่ีตั้งใจจะซ้ือ แต่พนกังาน
ขายไม่สุภาพหรือไม่เป็นท่ีพอใจ ผูต้อบแบบสอบถามมกัตดัสินใจท่ีจะไปหาซ้ือสินคา้ตามท่ีตั้งใจไวท่ี้
ร้านอ่ืนแทนเป็นส่วนใหญ่ 

5. ขั้นพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ เม่ือเกิดความพึงพอใจในน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ส่วนใหญ่จะซ้ือ
ตราสินคา้นั้นตลอด แต่ถา้หากเกิดความไม่พึงพอใจ ก็จะเลิกซ้ือสินคา้นั้นไปเลย ส่วนปัญหาในการ
ตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมท่ีพบมากท่ีสุด คือ รสชาติไม่ตรงตามความตอ้งการ และในอนาคต 
ส่วนใหญ่ตดัสินใจท่ีจะเลือกบริโภคน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืมต่อไป 
 

5.3. ข้อค้นพบ 

 ขอ้คน้พบท่ีได้จากการคน้ควา้แบบอิสระเร่ือง กระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ มีดงัต่อไปน้ี 

 ข้ันการรับรู้ปัญหา หรือการรับรู้ความต้องการ 

 ปัจจยัท่ีกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในการซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูต้อบแบบสอบถามท่ี
เป็นเพศชายส่วนใหญ่ คือ การมีราคาท่ีเหมาะสมและจูงใจในการซ้ือ แต่ส าหรับผูต้อบแบบสอบถาม
เพศหญิงแลว้ ส่วนใหญ่จะเป็นเพราะการจดัโปรโมชัน่ของผูผ้ลิต ร้านคา้ หรือตวัแทนจ าหน่าย ท่ีเป็น
ตวักระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซ้ือ นอกจากน้ี ยงัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุระหว่าง 21-40 ปี 
และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 10,001-20,000 บาท ส่วนใหญ่ก็มีปัจจยัท่ี
กระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือเป็น การจดัโปรโมชัน่ของผูผ้ลิต ร้านคา้ หรือตวัแทนจ าหน่าย เช่นกนั 

 

ข้ันการค้นหาข้อมูล 

 ในการเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศชายส่วนใหญ่ นอกจากจะ
ค้นหาข้อมูลเพิ่มเติมจากส่ือโทรทัศน์แล้ว ยงัค้นหาจากฉลากบนบรรจุภัณฑ์สินค้าอีกด้วย และ
นอกจากจะคน้หาขอ้มูลในเร่ืองของคุณสมบติัของสินคา้/รสชาติแลว้ ยงัคน้หาขอ้มูลดา้นคุณค่าทาง
โภชนาการอีกดว้ย นอกจากน้ี ยงัพบวา่ตราสินคา้ท่ีเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุดของผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็น
เพศชาย คือ มาลี ซ่ึงต่างจากผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิงท่ีรู้จกัตราสินคา้ ยนิูฟและทิปโก ้มากท่ีสุด 
 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีอายุไม่เกิน 30 ปี ส่วนใหญ่สามารถตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมได้
ทนัที โดยไม่มีการหาขอ้มูลใดๆเพิ่มเติม 
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 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีอายุระหวา่ง 21-40 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 10,000 บาทข้ึนไป จะคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมจากฉลากบนบรรจุภณัฑ์สินคา้เป็นส่วนใหญ่ และ
ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 41 ปีข้ึนไป ส่วนใหญ่จะคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมทั้งจากส่ือโทรทศัน์
และฉลากบนบรรจุภณัฑสิ์นคา้ 
 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 41 ปีข้ึนไป และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยู่
ในช่วง 10,001-20,000 บาท จะคน้หาขอ้มูลในเร่ืองของคุณค่าทางโภชนาการเป็นส่วนใหญ่ 
 

 ยูนิฟ คือตราสินค้าท่ีเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด ของผูต้อบแบบสอบถามท่ีอายุไม่เกิน 30 ปี และ
ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 20,000 บาท ส่วนผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ
ระหวา่ง 31-40 ปี จะรู้จกัตราสินคา้ ทิปโก ้มากท่ีสุด และส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีอายุ 41 ปีข้ึนไป 
รวมถึงผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 20,000 บาทข้ึนไป ตราสินคา้ มาลี จะเป็น
ท่ีรู้จกัมากท่ีสุด 

ขั้นการประเมินผลทางเลอืก 

 ในการประเมินผลทางเลือกท่ีจะเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ปัจจยัท่ีผูต้อบแบบสอบถามอายุ
ไม่ เกิน  20 ปี  ให้ความส าคัญมากท่ี สุด  คือ การได้รับรองมาตรฐาน อย. และส าหรับ ผู ้ตอบ
แบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนอยู่ในช่วง 10,001-20,000 บาท จะให้ความส าคัญกับปัจจัย 
คุณภาพของสินคา้และการระบุวนัหมดอาย ุมากท่ีสุด 

ขั้นการตัดสินใจซ้ือ 

 หลกัเกณฑ์ในการตดัสินใจเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูต้อบแบบสอบถามท่ีอายุไม่เกิน 
20 ปี และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท คือ จะเลือกซ้ือสินคา้เดิม/
ยีห่อ้เดิม เป็นส่วนใหญ่ 
 

 ชนิดของน ้ าผลไม้พร้อมด่ืมท่ีผูต้อบแบบสอบถามเพศหญิง และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมี
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูใ่นช่วง 10,001-20,000 บาท นิยมซ้ือเป็นส่วนใหญ่ คือ น ้าผลไมร้วม 
 

 ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีอายุ 41 ปีข้ึนไป และผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน
มากกวา่ 20,000 บาทข้ึนไป ส่วนใหญ่มีปริมาณการซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ียเท่ากบั 
2-3 กล่อง/ขวด 
 



 

113 

 เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ แล้วพบว่ามีตราสินคา้ท่ีตั้งใจจะซ้ือ แต่พนกังานขายไม่สุภาพหรือไม่
เป็นท่ีพอใจ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 20,000 บาทข้ึนไป ส่วนใหญ่
ตดัสินใจท่ีจะไม่ซ้ือสินคา้นั้นแลว้ 

ขั้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 การท่ีผูต้อบแบบสอบถามเกิดความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจต่อตราสินคา้ใดๆ นอกจากจะ
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือตราสินคา้นั้นในคร้ังต่อไปแลว้ ยงัไดส่้งผลต่อพฤติกรรมการบอกต่อความ
พึงพอใจหรือไม่พึงพอใจนั้น ใหแ้ก่ผูอ่ื้นทราบอีกดว้ย 

 

5.4. ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาท่ีไดน้ั้น ผูศึ้กษาก็ไดมี้ขอ้เสนอแนะท่ีสามารถน าไปใช้เป็นแนวทางในการ
วางแผนพฒันาดา้นการตลาดของผลิตภณัฑน์ ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตามหลกัส่วนประสมการตลาด เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 

ด้านผลติภัณฑ์ 

จากผลการศึกษาจะเห็นว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ เป็นปัจจัยท่ีผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัมากท่ีสุด ในการประเมินผลทางเลือกท่ีจะเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม โดยเฉพาะในเร่ือง 
การระบุวนัหมดอายุ การไดรั้บรองมาตรฐาน อย. และคุณภาพของสินคา้ ฉะนั้น ผูผ้ลิตก็ควรให้ความ
ใส่ใจในทุกๆขั้นตอนของกระบวนการผลิต เพื่อให้ไดสิ้นคา้ท่ีมีคุณภาพและไดต้ามมาตรฐาน และควร
ท่ีจะมีการพฒันาผลิตภณัฑ์อยา่งต่อเน่ือง โดยเนน้ในเร่ืองผลิตภณัฑท่ี์ดี มีประโยชน์ต่อร่างกาย มีคุณค่า
ทางโภชนาการสูง ซ่ึงถือวา่เป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม เน่ืองจาก
หลกัเกณฑ์ในการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ การพิจารณาถึงคุณค่าทาง
โภชนาการเปรียบเทียบ และยงัเป็นขอ้มูลอีกประเภทหน่ึงท่ีผูต้อบแบบสอบถามมกัจะคน้หา รองจาก
เร่ืองคุณสมบติัของสินคา้/รสชาติ นอกจากน้ี ยงัเป็นอีกหน่ึงเหตุผลหลกัท่ีท าให้ผูต้อบแบบสอบถาม
ตดัสินใจท่ีจะบริโภคน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมต่อไปในอนาคต และผูผ้ลิตก็ควรท าการประเมินความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์อยู่เสมอ แลว้น าไปปรับปรุง แกไ้ข พฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค เน่ืองจากพบวา่ ปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่พบ ในการตดัสินใจซ้ือ
น ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม คือ รสชาติไม่ตรงตามความตอ้งการ ซ่ึงถา้ผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจในตวัสินคา้
แล้วนั้ น ก็จะส่งผลให้เกิดความซ่ือสัตย์ต่อตราสินค้านั้ นๆ ดังผลการศึกษาท่ีพบว่า เม่ือผู ้ตอบ
แบบสอบถามเกิดความพึงพอใจในน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ส่วนใหญ่จะซ้ือตราสินคา้นั้นตลอด แต่ถา้หาก
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เกิดความไม่พึงพอใจ ก็จะเลิกซ้ือสินคา้นั้นไปเลย รวมถึงการบอกต่อกนัแบบปากต่อปาก ท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามเลือกปฏิบติัเป็นอนัดบัรองลงมา ซ่ึงจะส่งผลไปยงัการตดัสินใจซ้ือของผูอ่ื้น เพราะเพื่อน 
คนรู้จกั และคนในครอบครัว ถือวา่เป็นแหล่งขอ้มูลอนัดบัตน้ๆของผูต้อบแบบสอบถาม ในขั้นตอน
การคน้หาขอ้มูลของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ขอ้เสนอแนะอีกประการหน่ึง คือ ผูผ้ลิตควรสร้างทางเลือกผลิตภณัฑ์ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคท่ีไม่ชอบ
รับประทานหวานมาก หรือไม่ตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีปริมาณน ้ าตาลสูง เน่ืองจากผูศึ้กษาเห็นวา่
เป็นขอ้เสนอแนะเพิ่มเติมของผูต้อบแบบสอบถามหลายราย ทั้งยงัเป็นอีกหน่ึงเหตุผลท่ีท าให้ผูต้อบ
แบบสอบถามบางส่วน เลือกท่ีจะไม่บริโภคน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมต่อไปในอนาคตอีกดว้ย นอกจากน้ียงั
พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยกบัขอ้เสนอแนะด้านผลิตภณัฑ์ท่ีว่า ผลิตภณัฑ์ควรมีการแสดง
ฉลากโภชนาการแบบ Guideline Daily Amounts (GDA) หรือฉลากหวาน มนั เค็ม ไวบ้นบรรจุภณัฑ์ 
ซ่ึงจะแสดงปริมาณของสารอาหารส าคญัท่ีส่งผลต่อสุขภาพ 4 ชนิด ไดแ้ก่ พลงังาน น ้าตาล ไขมนั และ
โซเดียม มากท่ีสุด ทั้ งน้ี เพื่อช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน เพราะนอกจากส่ือ
โทรทศัน์จะเป็นแหล่งในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมอนัดบั 1 ของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่แล้ว 
ฉลากบนบรรจุภณัฑสิ์นคา้ก็นบัเป็นแหล่งในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมอนัดบั 2 ซ่ึงมีร้อยละท่ีไม่ห่างกนั
มากนกั ดงันั้น ผูผ้ลิตควรให้ความส าคญักบัฉลากบนบรรจุภณัฑ์สินคา้ให้มาก โดยจะตอ้งมีการระบุ
ขอ้มูลท่ีจ  าเป็นต่างๆของสินคา้ไวใ้ห้ชัดเจน และท่ีขาดไม่ได้เลยก็คือ วนัหมดอายุของสินค้า และ
เคร่ืองหมาย อย. 

 ด้านราคา 

 จากผลการศึกษาจะเห็นว่า การท่ีสินค้ามีราคาเหมาะสมและจูงใจในการซ้ือ เป็นปัจจยัท่ี
กระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการในการซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูต้อบแบบสอบถามมากท่ีสุด และราคาท่ี
เหมาะสมกบัคุณภาพ ก็เป็นปัจจยัด้านราคาท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุด ในการ
ประเมินผลทางเลือกท่ีจะเลือกซ้ืออีกด้วย ดังนั้ น ผู ้ผลิตควรมีการวางแผนกลยุทธ์ด้านราคาให้
เหมาะสม ตรงกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย โดยท่ีจะต้องไม่แพงจนเกินไป ท าให้ผูบ้ริโภคเข้าไม่ถึง
ผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากผลการศึกษาพบวา่ ราคาไม่เหมาะสมกบัคุณภาพ เป็นปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถาม
พบมากเป็นอนัดบั 2 ในการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม อีกทั้ง ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ก็เห็น
ดว้ยกบัขอ้เสนอแนะท่ีวา่ ควรตั้งราคาสินคา้ใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพของสินคา้ ดว้ย 
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 ด้านการจัดจ าหน่าย 

 จากผลการศึกษาจะเห็นวา่ ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัมาก
ท่ีสุด ในการประเมินผลทางเลือกท่ีจะเลือกซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม คือ ความสะดวกในการซ้ือหา เช่น 
ใกล้บ้าน ใกล้ท่ีท างาน เป็นตน้ ดงันั้น ผูผ้ลิตควรท าการกระจายสินคา้ให้คลอบคลุมกลุ่มผูบ้ริโภค
กลุ่มเป้าหมาย หรืออาจเพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายให้ผูบ้ ริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าได้ง่ายข้ึน 
นอกจากน้ี ร้านคา้หรือผูจ้  าหน่ายควรมีการตรวจสอบวนัหมดอายุของสินคา้ และเก็บออกจากชั้นวาง
อยูเ่สมอ ซ่ึงเป็นขอ้เสนอแนะดา้นการจดัจ าหน่ายท่ีผูต้อบแบบสอบถามเห็นดว้ยมากท่ีสุด 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

 จากผลการศึกษาพบวา่ การจดัโปรโมชัน่ของผูผ้ลิต ร้านคา้ หรือตวัแทนจ าหน่าย เป็นปัจจยัท่ี
กระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในการซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืมของผูต้อบแบบสอบถามมากเป็นอนัดบั 2 
และนบัเป็นอนัดบั 1 ส าหรับผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิง อีกทั้งยงัเป็นปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมากท่ีสุด ในการประเมินผลทางเลือกท่ีจะเลือกซ้ือ 
ดงันั้น ผูผ้ลิตควรมีการวางแผนการจดัโปรโมชัน่/กิจกรรมส่งเสริมการขาย เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการซ้ือ และตดัสินใจท่ีจะซ้ือในท่ีสุด และผลการศึกษายงัพบอีกดว้ยวา่ เม่ือไปถึงสถานท่ีซ้ือ 
แล้วพบว่ามีตราสินค้าท่ีตั้ งใจจะซ้ือ แต่มีการแนะน าตราสินค้าใหม่ หรือตราสินค้าอ่ืนมีการจัด
โปรโมชั่นหรือกิจกรรมส่งเสริมการขาย ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะตดัสินใจว่า อาจซ้ือตรา
สินคา้ท่ีมีการแนะน าใหม่หรือท่ีมีการจดัโปรโมชั่น หากตวัสินคา้หรือโปรโมชัน่น่าสนใจ นับได้ว่า 
การจดัโปรโมชั่น/กิจกรรมส่งเสริมการขายก็เป็นอีกหน่ึงปัจจยั ท่ีผูผ้ลิตควรให้ความส าคญัในการ
พฒันาดา้นการตลาดของผลิตภณัฑน์ ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม  

นอกจากน้ี  ย ังพบว่าส่ือโทรทัศน์ เป็นแหล่งในการค้นหาข้อมูล เพิ่ ม เติมของผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ ดงันั้น การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ตราสินคา้หรือตวัสินคา้ ควรกระท า
ผา่นส่ือโทรทศัน์จึงจะดีท่ีสุด เพราะสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดเ้ป็นจ านวนมาก และทุกเพศทุกวยั ทั้งน้ี 
การโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ก็ควรตั้งอยูบ่นพื้นฐานของความถูกตอ้งเท็จจริงของขอ้มูล เน่ืองจาก
พบว่า ปัญหาท่ีผูต้อบแบบสอบถามพบมากเป็นอนัดบั 3 คือ มีการโฆษณาเกินจริง และนอกจากส่ือ
โทรทศัน์จะเป็นแหล่งในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมอนัดบั 1 แลว้ การทดลองชิมสินคา้ (ท่ีแจกให้ชิมฟรี) 
ก็นบัเป็นแหล่งในการคน้หาขอ้มูลเพิ่มเติมรองลงมาเป็นอนัดบัท่ี 3 ซ่ึงถือวา่เป็นอีกส่ิงหน่ึงท่ีทั้งผูผ้ลิต
และผู ้จ  าหน่ายควรพิจารณาจัดให้มี เน่ืองจากข้อเสนอแนะด้านการส่งเสริมการตลาดท่ีผู ้ตอบ
แบบสอบถามเห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ ควรเปิดโอกาสใหลู้กคา้ไดชิ้มก่อนตดัสินใจซ้ือ 


