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บทคดัย่อ 

งานวจิยัฉบบันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
ออกกําลงักายในสนามกฬีากลางจงัหวดัระยอง โดยศกึษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ ระดับ  การศึกษารายได้ต่อเดือน  และอาชีพ  รวมถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                      
ซึง่ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ปัจจยัดา้น
การส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัด้านบุคคล ปัจจยัด้านกระบวนการ และปัจจยัด้านกายภาพ ทัง้นี้เป็น
การศกึษาขอ้มลูเพื่อใหท้ราบถงึการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่อกกําลงักายใน
สนามกฬีากลางจงัหวดัระยองและเพื่อให้ผู้ที่สนใจที่จะดําเนินธุรกิจ ได้นําผลการศกึษาวจิยัในด้าน
ปัจจยัดา้นประชากร และดา้นสว่นประสมทางการตลาดไปปรบัใชใ้หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค
อย่างแท้จรงิสามารถใช้เป็นแนวทางในการปรบัปรุงพฒันาผลติภณัฑ์ใหส้อดคล้องกบัความต้องการ
และสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนัในเชงิธุรกจิ โดยทําการ สํารวจแบบสอบถามออนไลน์และ
ได้รบัขอ้มูลแบบสอบถามตอบ กลบัที่มคีวามสมบูรณ์ทัง้สิ้น 400 ชุด ผลการวจิยัพบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ทางประชากรศาสตรผ์ูบ้รโิภคทีม่เีพศทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วแตกต่าง
กนั ส่วนผู้บรโิภคที่มอีายุ ระดบัการศกึษารายได้ต่อเดอืน อาชพี แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้น้ํามะพรา้วไมแ่ตกต่างกนั และผลวจิยัดา้นปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิาร และดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธใ์นการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
น้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่อกกาํลงักายในสนามกฬีากลางจงัหวดัระยอง 
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Abstract 

This research aimed to study the elements of purchasing decision of coconut water 
among consumers who exercised in the Central Stadium of Rayong Province. The demographic 
factors studied upon includes gender, age, education level, monthly income, occupation as well 
as marketing mix factors. Of which is consists of Product factors, Price factors, Distribution 
channel factors, Marketing promotion factors, Personal factors, Process factors and Physical 
factors. This is a study of information to know the elements of decision in buying coconut water 
among consumers who exercise in the Central Stadium, Rayong Province. Information derived 
from the study would help individuals who are interested in running a business of the same 
sort. Bringing the results of research studies in the area in terms of population factors and the 
marketing mix can be applied to truly meet the needs of consumers and be useful as guidelines 
for improving and developing products in accordance with the needs and creating competitive 
advantages in the business by conducting online surveys as well as traditional information 
gathering through questionnaires. The results on the survey gathered showed that the 
demographic samples of different genders influenced the decision to buy coconut water were 
different. As for the aging consumer education level, monthly income and occupation were 
factors affecting the decision to buy coconut water are also of different. And research on 
ingredient marketing factors such as product, price, distribution channel, Marketing promotion, 
personnel, service processes and the packaging presentation of the physical appearance of the 
products affects the purchasing decision of coconut water among the consumers who exercised 
in the Rayong Central Stadium. 
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บทนํา 
พื้นฐานของการมสีุขภาพร่างกายที่สมบูรณ์หรอืกล่าวว่าสุขภาพที่ดเีป็นรากฐานของการมี

คุณภาพชวีติทีด่แีละสมบูรณ์แบบนัน้ มคีวามสําคญัต่อการดํารงชวีติในปัจจุบนั เพราะผูท้ีม่สีุขภาพที่
แขง็แรงมคีวามพรอ้มในการดําเนินชวีติจะสามารถประสบความสําเรจ็ในการดําเนินกจิกรรมทุกอย่าง
ได้ด ีจงึทําให้ปัจจุบนัมผีู้ที่สนใจดูแลสุขภาพมากยิง่ขึ้นโดยการดูแลสุขภาพเพื่อให้ร่างกายแขง็แรง
สมบูรณ์นอกจากการออกกําลงักายและการเลอืกรบัประทานอาหารทีม่ปีระโยชน์ต่อร่างกายแลว้กจ็ะมี
ผูท้ีห่นัมาสนใจบํารุงร่างกายดว้ยการรบัประทานผลติภณัฑอ์าหารเสรมิหรอืหนัมาทานอาหารคลนีหรอื
ทานอาหารคโีตเจนิก ซึง่เป็นการกนิทีเ่น้นไขมนัสงู รองมาดว้ยโปรตนีโดยลดคารโ์บไฮเดรตใหเ้หลอืใน
ปรมิาณทีน้่อยมาก ๆ ลดการบรโิภคคารโ์บไฮเดรตและน้ําตาลใหน้้อยแต่ใหแ้ทนทีด่ว้ยไขมนัทัง้จากพชื
และสตัวแ์ทน ซึง่ผูบ้รโิภคสามารถเลอืกฟังก์ชัน่การดูแลสุขภาพใหก้บัตวัเองไดอ้ยากหลากหลายตาม
ความเหมาะสมกบัพืน้ฐานของร่างกายของแต่ละบุคคล เรยีกว่าเป็นแทรนดใ์หม่ในการดูแลสุขภาพให้
ยงัยนืในยคุดจิทิลั ซึง่ถอืวา่เป็นความกา้วหน้าอยา่งหนึ่งของเทคโนโลยทีางดา้นการดแูลสขุภาพ 

แต่สงัคมปัจจุบนัการใชช้วีติส่วนใหญ่จะใชช้วีติอย่างรบีเร่งเพราะต้องทํางานแข่งขนักบัเวลา
และคนส่วนใหญ่จะทํางานอยู่กบัสํานักงานไม่ไดใ้ชแ้รงงานดงัเช่นยุคสมยัแต่ดัง้เดมิ จงึทําใหข้าดการ
เลือกรับประทานอาหารที่ดีมีคุณภาพ ขาดความสนใจต่อสุขภาพและด้วยความแตกต่างความ
หลากหลายของสงัคม ทําใหก้ลุ่มผูบ้รโิภคบางกลุ่มไม่สามารถทีจ่ะเลอืกบรโิภคหรอืเลอืกซื้อ เลอืกใช ้
ผลติภณัฑอ์าหารเสรมิ หรอือาหารดงักล่าวทีม่รีาคาสูงไดแ้ต่กอ็ยากดูแลสุขภาพดว้ยการรบัประทาน
อาหารอาหารหรอืสิง่ทีม่ปีระโยชน์ต่อรา่งกายทีส่ามารถเลอืกซือ้เองไดใ้นราคาทีไ่มส่งูมากควบคู่กบัการ
ออกกาํลงักายจงึทาํใหม้กีารคดิและคน้หาสิง่ทดแทนทีส่ามารถบรโิภคใหป้ระโยชน์ต่อสขุภาพไดแ้ละมา
จากธรรมชาต ิเพราะบางอย่างไม่ต้องซื้อก็อาจจะสามารถหาได้ทัว่ไปและราคาไม่สูง หนึ่งในอาหาร
ธรรมชาตทิีม่สี่วนช่วยในเรื่องของการดูแลสุขภาพไม่ว่าจะเป็นเรื่องของการดูแลรูปร่างผวิพรรณ การ
รบัประทานเพือ่ใหเ้กดิสุขภาพดจีากภายใน และการชะลอความแก่ใหอ้่อนเยาวข์องผูห้ญงิบางกลุ่มแลว้
ผกัละผลไมใ้นบา้นเรากม็ผีลผลติมากมายทีส่ามารถนํามาใชใ้หเ้กดิประโยชน์ต่อร่างกายเราไดแ้ละเป็น
ที่ทราบกนัดวี่าประเทศไทยมกีารส่งออกผลไมท้ัง้แบบสดและแปรรูปจํานวนมากในแต่ละปีซึ่งผลไม้
บางอย่างก็ไม่เพยีงพอต่อความต้องการของผู้บรโิภคภายในประเทศและด้วยความสนใจของกลุ่ม
ผูบ้รโิภคทีเ่หน็ความสาํคญัของสุขภาพ ไดเ้หน็ประโยชน์ของผลไมบ้างชนิดจงึทาํใหเ้ป็นทีต่อ้งการของ
กลุ่มผูบ้รโิภคเป็นอย่างมาก ยกตวัอย่างเช่น ผลไมท้างการเกษตรทีม่รีาคาไม่แน่นอนมรีาคาปรบัสงูขึน้
ทุกปีเนื่องจากสภาพแวดลอ้มและการแขง่ขนัของตลาดคูแ่ขง่ซึง่สามารถนําไปแปรรปูหรอืแบ่งจาํหน่าย
ใหก้บักลุ่มผูบ้รโิภคทีม่คีวามตอ้งการในการดแูลสขุภาพ (สถาบนัอาหารฐานเศรษฐกจิ, 2560) 

ขอ้มลูอา้งองิจากสาํนักงานเศรษฐกจิการเกษตร (ฐานเศรษฐกจิ, 2563) มคีวามคาดการณ์ถงึ
ความเตบิโตของผลไม้ทางการเกษตรไว้มากขึ้นจากปี พ.ศ.2562 ซึ่งผลไม้ที่ผูว้จิยัใหค้วามสนใจใน
การศกึษาในครัง้นี้คอื มะพรา้วสด หรอื มะพรา้วน้ําหอม ซึง่ตลาดสง่ออกของมะพรา้วถงึวา่มกีารเตบิโต
อย่างกา้วกระโดด ในช่วง 4-5 ปีทีผ่่านมา มมีลูค่าการสง่ออกในปี พ.ศ. 2555 ประมาณ 760 ลา้นบาท 
ในขณะทีปี่ พ.ศ. 2558 มมีูลค่าสูงถงึกว่า 2000 ลา้นบาท เหน็ไดว้่าในระยะเวลาแค่สามปี มูลค่าการ



ส่งออกของมะพรา้วน้ําหอมในประเทศไทย เพิม่ขึน้เกอืบ 3 เท่าจากสองประเทศหลกัทีเ่ป็นฐานลูกคา้
มะพรา้วน้ําหอมในประเทศไทยคอื สหรฐัอเมรกิา และสาธารณรฐัประชาชนจนี  

ดงันัน้ผูว้จิยัเหน็ว่ากลุ่มตลาดของอาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพมแีนวโน้มเพิม่สงูขึน้อย่าง
ต่อเนื่องและมโีอกาสในการเติบโตในการดําเนินธุรกจิด้านอาหารและเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพผู้วจิยัมี
ความตอ้งการและมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาเกีย่วกบัการบรโิภคน้ํามะพรา้วจงึมคีวามสนใจทีจ่ะศกึษาใน
หวัขอ้ “ การตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่อกกําลงักายในสนามกฬีากลางจงัหวดั
ระยอง ”ซึง่ผูว้จิยัเหน็วา่กลุ่มตวัอยา่งทีจ่ะศกึษานัน้คอ่นขา้งชดัเจนและจะสามารถทาํใหผู้ว้จิยัไดผ้ลวจิยั
ที่ค่อนขา้งถูกต้องแม่นยําและเพื่อให้ทราบถงึปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคที่ออกกําลงักายในสนามกฬีากลางจงัหวดัระยองที่จะ
เป็นหลกัในการพจิารณาและเขา้ใจถงึความแตกต่างของปัจจยัสว่นบุคคลทีอ่าจมผีลต่อการเลอืกซื้อน้ํา
มะพรา้วโดยผลการวจิยัทีไ่ดจ้ากกระบวนการตดัสนิใจทีเ่กีย่วขอ้งต่าง ๆ ทีก่ล่าวมานัน้สามารถนําไป
เป็นแนวทางให้กับผู้บริโภคน้ํามะพร้าวหรือผู้ที่ต้องการศึกษาหาความรู้เพิ่มเติม นํามาใช้ในการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วสดทีไ่ดคุ้ณภาพและคุณประโยชน์ครบถว้น นอกจากนี้ผูท้ ีส่นใจการทําน้ํา
มะพรา้วสดหรอืผูป้ระกอบกจิการธุรกจิน้ํามะพรา้วสดสามารถนําขอ้มลูความรูไ้ปประกอบการตดัสนิใจ
ในการปรบักลยทุธใ์นการทาํการตลาดทางธุรกจิได ้
 
วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1.เพื่อศกึษากระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคที่ออกกําลงักายใน
สนามกฬีากลางจงัหวดัระยอง 

2.เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีม่ผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืก
ซือ้น้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่อกกาํลงักายในสนามกฬีากลางจงัหวดัระยอง 
 
สมมติฐานของการศึกษา 

1.ผู้บริโภคที่ออกกําลังกายในสนามกีฬากลางจังหวัดระยอง ด้านปัจจัยประชากร                      
ที่ประกอบด้วย เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน อาชพี และระดบัการศกึษาทีต่่างกนั น่าจะทําใหก้าร
ตดัสนิใจซือ้น้ํามะพรา้วมคีวามแตกต่างกนั 

2.ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด  บุคลากร กระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพน่าจะมี
ความสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจเลอืกซือ้น้ํามะพรา้ว 
 
 
 
 
 



ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ขอบเขตด้านประชากร  ประชากรที่ใช้ในการวิจยัครัง้นี้ คือ ประชากรจงัหวดัระยอง 
จํานวน740,440 คน โดยแยกเป็นเพศชาย จํานวน 364,020 คน และ เพศหญงิ จํานวน 376,420 คน
จากสถิติขอ้มูลประชากรกลางปี พ.ศ.2563 ซึ่งการวจิยัในครัง้นี้เป็นการศกึษากลุ่มประชากรที่ออก
กําลงักายในสนามกฬีากลางจงัหวดัระยองซึง่ผูว้จิยัไดก้ําหนดการสุม่ตวัอย่างดว้ยตารางของ Yamane 
โดยกําหนดระดบัความเชื่อมัน่ที ่95% ค่าความคาดเคลื่อน 5% ไดข้นาดของกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 400 
คน 

2. ขอบเขตด้านเนื้อหา  ไดแ้ก่ ปัจจยัสว่นบคุคล สว่นประสมทางการตลาด (7P’s) 
3. ขอบเขตด้านพืน้ที่การวิจยั พืน้ทีก่ารวจิยั คอื สนามกฬีากลางจงัหวดัระยอง  
4. ขอบเขตด้านระยะเวลาการวิจยั 

ขอบเขตดา้นระยะเวลาทีใ่ชใ้นการศกึษา วจิยัครัง้นี้ตัง้แต่สงิหาคม พ.ศ.2563 ถงึ  ตุลาคม พ.ศ.2563 
โดยมรีะยะเวลารวม ประมาณ  3 เดอืน 
 
ตวัแปรที่ศ ึกษา 

1.ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัลกัษณะสว่นบุคคล (Personal Characteristic) เพศ อาย ุระดบั  
การศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน อาชพี รวมปัจจยัเกีย่วกบั ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ซึง่ไดแ้ก่  
ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาดและช่องทางการ
สือ่สารการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ดา้นกระบวนการ 
 2.ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ กระบวนการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่อกกําลงั
กายในสนามกฬีากลางจงัหวดัระยอง ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรูปั้ญหาและความต้องการ ดา้นการแสวงหา
ขอ้มลู ดา้นการประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ 
 
ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 
 1.เพื่อใหท้ราบถงึการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่อกกําลงักายในสนาม
กฬีากลางจงัหวดัระยอง 

2.เพื่อใหผู้ท้ ี่สนใจที่จะดําเนินธุรกจิ ได้นําผลการศกึษาวจิยัในด้านปัจจยั ด้านประชากร และ
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดไปปรบัใชใ้หต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคอยา่งแทจ้รงิ 
 3.เพื่อเป็นขอ้มลูการตดัสนิใจประกอบธุรกจิสาํหรบัผูป้ระกอบการรายใหม่ ทีม่คีวามตอ้งการจะ
เขา้มาลงทุนในธุรกจิน้ํามะพรา้ว 
 4.เพื่อเป็นแนวทางในการปรบัปรุงพฒันาผลติภณัฑ์ใหส้อดคล้องกบัความต้องการและสรา้ง
ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัในเชงิธุรกจิ 
 
 
 



การทบทวนวรรณกรรม 
ทฤษฎีเกี่ยวกบัประชากรศาสตร  ์
 ศิริวรรณ เสรีร ัตน์ และคณะ (2538) ได้ให้คําจํากัดความว่า หมายถึง ลักษณะทาง 
ประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อายุ เพศ ขนาดครอบครวั สถานภาพ รายได ้อาชพี ระดบัการศกึษา 
องคป์ระกอบ เหล่านัน้เป็นเกณฑท์ีน่ิยมนํามาใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด ลกัษะประชากรศาสตรเ์ป็น
สิง่ทีส่าํคญัและสถติทิีว่ดัไดข้องประชากรทีจ่ะสามารถช่วยกําหนดตลาดของกลุ่มเป้าหมาย รวมทัง้ทํา
ใหง้า่ยขึน้ การวดัมากกว่าตวัแปรทางดา้นอื่น ๆ  ตวัแปรทางดา้นประชากรทีส่าํคญั ประกอบดว้ย อายุ 
เพศ รายได ้การศกึษา และอาชพี ตวัแปรทางดา้นประชากรทีส่าํคญั ประกอบดว้ย ดา้นเพศ ดา้นอายุ 
ดา้นสถานภาพ ดา้น ระดบัการศกึษา ดา้นอาชพี และดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัพฤติกรรมผ ูบ้ริโภค 
           ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะฯ (2546) ได้อธบิายถงึการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้รโิภคว่าเป็น
การศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําให้เกิดการตัดสินใจซื้อสินค้า โดยมีจุดเริ่มต้นจากการเกิดสิ่งกระตุ้น 
(Stimulus) ที่ทําใหเ้กดิความต้องการสิง่กระตุ้นผ่านเขา้มาในความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ื้อเพื่อใช้ในการ
วางแผนเกีย่วกบั ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7P’s ซึง่การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค และการ
กาํหนดกลยทุธ ์การตลาด สามารถอธบิายไดด้งันี้ 

การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บรโิภค (Analysis Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรอืวิจยั 
เกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อและการใชข้องผูบ้รโิภค เพื่อทราบถงึลกัษณะความตอ้งการและพฤตกิรรม
การ ซื้อและการใช้ของผู้บริโภค คําตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด 
(Marketing Strategies) ที่สามารถสนองความพงึพอใจของผู้บรโิภคได้อย่างเหมาะสม คําถามที่ใช้
ค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบด้วย Who, What, Why, Where, 
When and How เพือ่คน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรอื 7Os  

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึสรุปได้ว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคมคีวามแตกต่างกนัเมื่อต่างบุคคลเพราะความ
ตอ้งการในการเลอืกซื้อไม่เหมอืนกนั ดงันัน้จงึมคีวามจาํเป็นทีต่อ้งศกึษาใหรู้ถ้งึความตอ้งการทีแ่ทจ้รงิ
ของผูบ้รโิภค พฤตกิรรมของแต่ละบุคคลจะสามารถเปลีย่นแปลงไดต้ามปรารถนาของแต่ละบุคคลเอง 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix '7Ps)  

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คอื เครื่องมอืทางการตลาดที่ใช้เพื่อตอบสนอง
ความต้องการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิพื้นฐานจะมอียู่ 4 ปัจจยั ได้แก่ ผลติภณัฑ์ (Product)  
ราคา (Price) สถานที่หรือช่องทางการจัดจาหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) (Kotler 1997,อ้างถงึในชยัสมพล ชาวประเสรฐิ 2547,น.63) โดยในส่วนของการตลาด
สมยัใหม่โดยเฉพาะธุรกจิการบรกิารทีแ่ตกต่างจากธุรกจิทัว่ไป มปัีจจยัเพิม่อกี 3 ปัจจยั ทีเ่ป็นปัจจยัใน
การส่งมอบการบริการ นัน่คือ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ
กระบวนการ (Process) รวมแลว้สามารถเรยีกวา่เป็นสว่นประสมทางการตลาดแบบ 7Ps ดงันี้ 
  



 1. ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) 
ผลติภณัฑ ์คอื สิง่ทีผู่ข้ายหรอืองค์กรมอบใหแ้ก่ลูกคา้เป็นการตอบสนองความต้องการสร้าง

ความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ซึง่ลกูคา้จะไดร้บัผลประโยชน์และคุณคา่ของผลติภณัฑน์ัน้ๆ  
2. ด้านราคา (Price) 
สิ่งที่ลูกค้าใช้ในการแลกเปลี่ยนซื้อขาย สินค้า และบริการต่าง ๆ ในรูปแบบของตัวเงิน                

ซึ่งธุรกจิควรมเีป้าหมายในการตัง้ราคา เช่น เพื่อต้องการกําไร หรอืเพื่อเพิม่ส่วนแบ่งทางการตลาด 
(Market Share) การกําหนดราคาเป็นสิง่ที่สําคญั เพราะโดยปกติแล้วลูกค้าจะเปรยีบเทยีบระหว่าง
คุณค่า (Value) กบัราคา (Price) ของสนิคา้และบรกิารนัน้ หากสามารถทําใหลู้กคา้รูส้กึว่าสนิคา้และ
บริการนัน้มีคุณค่าสูงกว่าราคาที่ตัง้ไว้ ลูกค้าก็จะตดัสนิใจซื้อ ดงันัน้การกําหนดราคาจึงควรตัง้ให้
เหมาะสมกบัคุณคา่ของสนิคา้ และบรกิารนัน้ ๆ 
 3. ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 

หมายถงึ ช่องทางหรอืกจิกรรมทีนํ่าเสนอและเคลื่อนยา้ยสนิคา้และบรกิารไปยงัลูกคา้ ซึง่จะมี
ผลต่อการรบัรู้ในคุณค่าและประโยชน์ของสินค้าและบริการ ดงันัน้จึงต้องคํานึงถึงด้านทําเลที่ตัง้ 
(Location) และชอ่งทางในการนําเสนอบรกิาร (Channels) 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
 เป็นเครื่องมือหนึ่งที่ใช้ในการติดต่อสื่อสารทางการตลาดระหว่างผู้ขายและผู้ใช้โดยมี
วตัถุประสงคเ์พือ่แจง้ขา่วสารและชกัจงูใหเ้กดิทศันคต ิความตอ้งการและดงึดดูใหเ้กดิพฤตกิรรมการซื้อ
สนิคา้หรอืใหบ้รกิารนัน้ ๆ การสง่เสรมิการตลาดมเีครือ่งมอือยู ่4 ชนิด ไดแ้ก่ 

4.1  การขายโดยใชพ้นกังาน (Personal Selling)  
4.2  การโฆษณา (Advertising) หมายถงึ เป็นการใชส้ือ่ต่าง ๆ เชน่ โทรทศัน์ วทิย ุ 

หนงัสอืพมิพ ์นิตยสารป้ายโฆษณา อนิเตอรเ์น็ตในการสง่สารและเขา้ถงึผูบ้รโิภค เหมาะสาํหรบัสนิคา้ที่
ตอ้งการกระจายตลาดกวา้ง 

4.3 การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) หมายถงึ กจิกรรมทีช่ว่ยสง่เสรมิให ้เกดิการ 
กระตุ้นความต้องการของผู้บรโิภคในตวัสนิค้า ซึ่งอาจอยู่ในรูปแบบ การแสดงสนิค้า การแจกของ
ตวัอยา่ง การแจกคปูอง การแจกของรางวลั เป็นตน้ 

4.4 การเผยแพรแ่ละประชาสมัพนัธ ์(Publicity and Public Relation)หมายถงึ การเสนอขอ้มลู 
หรอืความคดิเหน็เกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารโดยไม่มกีารจ่ายเงนิวตัถุประสงค์เพื่อสรา้งภาพลกัษณ์ที่ด ี
ระหวา่งธุรกจิและประชาชนทัว่ไป 
 5. ด้านบคุลากร (People) 

บุคลากรควรผ่านขัน้ตอนในการคดัเลอืก รวมทัง้ผ่านการฝึกอบรมการจูงใจเจ้าหน้าที่ต้องมี
ความสามารถ แกไ้ขปัญหาได ้เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในดา้นการใหข้อ้มลูของ
สินค้า ให้บริการอย่างมีคุณภาพ ซึ่งจะสามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้โดยเป็นส่วนที่
แตกต่างจากคูแ่ขง่ และ ไดเ้ปรยีบทางธุรกจิ 
  
 



 6. ด้านการสร้างและนําเสนอ 
 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป็นการนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพใหลู้กคา้ในเชงิรปูธรรม โดยสรา้งคุณภาพโดยรวมไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกายทีส่ะอาด 
เรยีบรอ้ย การเจรจาสภุาพอ่อนโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ซึง่จาํเป็นในธุรกจิบรกิาร 

7. ด้านกระบวนการ (Process) 
เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับขัน้ตอน ระเบียบวิธีการในด้านการบริการที่นําเสนอให้กับ 

ผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้ง สะดวก รวดเรว็ ทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารประทบัใจและเกดิการ
บอกต่อ 
 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัการตดัสินใจซื้อของผ ูบ้ริโภค 
1. ความหมายของการตดัสินใจ 

การตดัสนิใจ (Decision Making)หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกที่จะกระทําสิง่ใดสิง่หนึ่ง
จากทางเลอืกต่าง ๆ ทีม่อียู่ ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะตอ้งตดัสนิใจในทางเลอืกต่าง ๆ ของสนิคา้และบรกิารอยู่
เสมอ โดยทีเ่ขาจะเลอืกสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มลูและขอ้จํากดัของสถานการณ์ การตดัสนิใจจงึเป็น
กระบวนการทีส่าํคญัและอยูภ่ายในจติใจของผูบ้รโิภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550:46) 
2.กระบวนการตดัสินใจซื้อ 
 กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค (Decision Process) แมผู้บ้รโิภคจะมคีวามแตกต่างกนั มี
ความต้องการแตกต่างกนัแต่ผู้บรโิภคจะมรีูปแบบการตดัสนิใจซื้อที่คล้ายคลึงกนั ซึ่งกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อแบ่งออกเป็น 5 ขัน้ตอน ดงันี้ (อ้างองิจาก ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ(2541:124–125)                      
อา้งองิจาก Kotler, Philip. (1999). Marketing Management) 

1 .   กา ร ต ร ะหนัก ถึงปัญหาหรือ ค ว าม ต้ อ งก า ร  (Problem or Need Recognition)                
ปัญหาเกดิขึน้เมื่อบุคคลรูส้กึถงึความแตกต่างระหว่างสภาพทีเ่ป็นอุดมคต ิ(Ideal) คอื สภาพทีเ่ขารูส้กึ
ว่าดต่ีอตนเอง และเป็นสภาพทีป่รารถนากบัสภาพทีเ่ป็นอยู่จรงิ (Reality) ของสิง่ต่าง ๆ ทีเ่กดิขึน้กบั
ตนเอง จงึก่อใหเ้กดิความตอ้งการทีจ่ะเตมิเตม็ส่วนต่างระหว่างสภาพอุดมคตกิบัสภาพทีเ่ป็นจรงิ โดย
ปัญหาของแต่ละบุคคลจะมสีาเหตุทีแ่ตกต่างกนัไป 

2.  การเสาะแสวงหาข้อมลู (Search for Information) 
เมื่อเกดิปัญหา ผู้บรโิภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาขอ้มูลเพิม่เติมเพื่อช่วยในการ

ตดัสนิใจ 
3.  การประเมินทางเล ือก ( Evaluation of Alternative) 
เมื่อผูบ้รโิภค ไดข้อ้มูลจากขัน้ตอนที ่2 แลว้ กจ็ะประเมนิทางเลอืกและตดัสนิใจเลอืกทางทีด่ี

ทีสุ่ด วธิกีารทีผู่บ้รโิภคใชใ้นการประเมนิทางเลอืกอาจจะประเมนิ โดยการเปรยีบเทยีบขอ้มลูเกีย่วกบั
คุณสมบตัิของแต่ละสนิค้าและคดัสรรในการที่จะตดัสนิใจเลอืกซื้อจากหลากหลายตรายี่ห้อให้เหลอื
เพียงตรายี่ห้อเดียวอาจขึ้นอยู่กับความเชื่อนิยมศรัทราในตราสินค้านัน้ ๆ หรืออาจขึ้นอยู่กับ



ประสบการณ์ของผูบ้รโิภคที่ผ่านมาในอดตีและสถานการณ์ของการตดัสนิใจรวมถึงทางเลอืกที่มอียู่
ดว้ยทัง้นี้มแีนวคดิในการพจิารณา เพือ่ชว่ยประเมนิแต่ละทางเลอืก เพือ่ใหต้ดัสนิใจไดง้า่ยขึน้ 

4.  การตดัสินใจซื้อ ( Decision Marking) 
โดยปกติแล้วผู้บริโภคแต่ละคนจะต้องการข้อมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจสําหรับ

ผลติภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั คอื ผลติภณัฑบ์างอย่างตอ้งการขอ้มลูมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการ
เปรยีบเทยีบนาน แต่บางผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคกไ็มต่อ้งการระยะเวลาการตดัสนิใจนาน 

5.  พฤติกรรมหลงัการซื้อ ( Post purchase Behavior) 
หลงัจากมกีารซื้อแล้ว ผู้บรโิภคจะได้รบัประสบการณ์ในการบรโิภค ซึ่งอาจจะได้รบัความ

พอใจหรอืไม่พอใจกไ็ด ้ถ้าพอใจผูบ้รโิภคไดร้บัทราบถงึขอ้ดต่ีาง ๆ ของสนิคา้ทําใหเ้กดิการซื้อซํ้าได้
หรอือาจมกีารแนะนําใหเ้กดิลูกคา้รายใหม่ แต่ถ้าไม่พอใจ ผูบ้รโิภคก็อาจเลกิซื้อสนิคา้นัน้ ๆ ในครัง้
ต่อไปและอาจสง่ผลเสยีต่อเนื่องจากการบอกต่อทาํใหล้กูคา้ซือ้สนิคา้น้อยลงตามไปดว้ย 

 
 

 
ภาพที ่1 แสดงขัน้ตอนในกระบวนการตดัสนิใจซือ้ปกต ิ

ทีม่า :  จาก Marketing Management (p. 275), by P. Kotler, 2003. 
 

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึสรุปไดว้่าจากทฤษฎทีีก่ล่าวมาอธบิายไดว้่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะเป็นเรื่องที่
เกี่ยวข้องกบั กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค 5 ขัน้ตอน ดงัที่แสดงในภาพประกอบที่ 5 ใน
กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค (Stage of the buying decision process) ซึง่จะมคีวามสมัพนัธ์
กบัความนึกคดิ (Thought) ความรูส้กึ (Feeling) การแสดงออก (Action) ในการดํารงชวีติของมนุษย์
แต่ละคนซึ่งไม่จําเป็นต้องเหมือนกัน ทัง้นี้ เพราะแต่ละคนมีทัศนคติ (Attitude) สิ่งจูงใจ (Motive) 
ประสบการณ์ การรบัรูห้รอืสิง่กระตุน้ (Stimuli) ทัง้ภายในและภายนอกต่างกนั 
 
วิธ ีดาํเนินการวิจยั 
 การดาํเนินงานวจิยัฉบบันี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ซึง่มรีปูแบบการ
วิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) และมีการใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) จากกลุ่มตวัอย่าง อกีทัง้ยงัใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รูปในการสรุปผล เพื่อศกึษาปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps ทีม่ผีลในการการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่อกกําลงั
กายในสนามกีฬากลางจงัหวดัระยอง โดยทางผู้วิจยัได้ออกแบบและจดัทําแบบสอบถามจากการ
ทบทวนวรรณกรรม ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพือ่เป็นแนวทางในการออกแบบสอบถาม ดงันี้  
  1. ผู้วิจยันําแบบสอบถามทีส่มบูรณ์แล้ว ไปทําการเก็บรวบรวมข้อมูล 
   2. ผู้วิจยัเลือกใช้วิธีการแจกแบบสอบถาม โดยทําการแจกแบบออนไลน์  
 
 



การวิเคราะหข์้อมลู 
 รูปแบบวิธีการวิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโดยสะดวก ของกลุ่มตัวอย่างจํานวน 400 
ตวัอยา่ง มกีารตรวจสอบความเทีย่งตรงของเนื้อหาจากผูท้รงคุณวุฒ ิซึง่สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู
ได้แก่ การแจกแจงความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และส่วนการทดสอบ
สมมติฐานนัน้โดยการใช้ Independent Sample t – test และการทดสอบความแตกต่างระหว่าง
ค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่ม โดยใชก้ารวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว F-test การ
วิเคราะห์จะ ใช้การวิ เคราะห์สหสัมพันธ์ เพียร์สัน  (Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) ทีร่ะดบันยัสาํคญั 0.05  
 
ผลการศึกษา 
 พบว่าผู้บริโภคที่ออกกําลังกายในสนามกีฬากลางจังหวดัระยอง ด้านปัจจัยประชากรที่
ประกอบดว้ย เพศ อาย ุรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน อาชพี และระดบัการศกึษาทีต่่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อน้ํา
มะพร้าวไม่แตกต่างกันยกเว้นเพศที่มีความแตกต่างและปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่
ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด  บุคลากร กระบวนการ
ให้บริการ ด้านภาพลกัษณ์ทางกายภาพมีความสมัพนัธ์ต่อการตัดสินใจเลือกซื้อน้ํามะพร้าวของ
ผูบ้รโิภคทีอ่อกกาํลงักายในสนามกฬีากลางจงัหวดัระยองอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติ ิ(Sig.=0.000) 
 
สรปุและวิจารณ์ผล 
 จากการศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซือ้น้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่อกกําลงักายในสนามกฬีา
กลางจงัหวดัระยองสามารถนํามาอภปิรายตามผลเชงิพรรณนาไดด้งัต่อไปนี้  
วิเคราะห์ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์ที่ม ีความสมัพนัธ ์ต่อการต ัด สินใจเล ือกซื้อนํ้า
มะพร้าวของกล ุ่มผ ูบ้ริโภคที่ออกกาํลงักายในสนามกีฬากลางจงัหวดัระยอง 
 1.เพศกบัระดบัการตดัสินใจซื้อ 
 จากขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการทดสอบเพศกบัการตดัสนิใจซือ้ พบวา่เพศทีแ่ตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจแตกต่างกนั สรุปไดว้่า เพศทีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้น้ํามะพรา้วของ
ผูบ้รโิภคแตกต่างกนั โดยผลจากการศกึษาพบว่า เพศหญงิมแีนวโน้มทีจ่ะตดัสนิใจซื้อน้ํามะพรา้วของ
มากกว่าเพศชาย เพราะ ผู้บริโภคเพศหญิงให้ความใส่ใจในสุขภาพและความงาม และเชื่อว่า
คุณประโยชน์จากน้ํามะพรา้วจะสง่ผลในดา้นการดแูลผวิพรรณ 
 2.อายกุบัระดบัการตดัสินใจซื้อ 
 จากขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการทดสอบอายุกบัการตดัสนิใจซื้อ พบว่าอายุทีแ่ตกต่างกนัมสีง่ผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อน้ํามะพร้าวผู้บริโภคไม่แตกต่างกัน สรุปได้ว่าอายุของผู้บริโภคไม่ส่งผลต่อระดบัการ
ตัดสินใจซื้อซึ่งปัจจุบันผู้บริโภคมีการหันมาสนใจเรื่องสุขภาพมากขึ้น โดยทุกช่วงอายุเห็นถึง
ความสําคญัในการดูแลสุขภาพ จงึเป็นผลใหช้่วงอายุทีแ่ตกต่างกนัไม่เป็นผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
น้ํามะพรา้วของผูบ้รโิภค 



 3.ระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซื้อ 
 จากขอ้มูลที่ได้จากการทดสอบระดบัการศึกษากบัการตดัสนิใจซื้อพบว่าระดบัการศึกษาที่
แตกต่างกนัมคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจไม่แตกต่าง หรอือาจสรุปไดว้่า ผูบ้รโิภคไม่มคีวามลงัเลใจ
ในการเลือกซื้อน้ํามะพร้าวเนื่องจากเป็นวตัถุดบิจากธรรมชาติไม่ได้มกีารปรุงแต่งหรอืปรบัเปลี่ยน
โครงสรา้งของน้ํามะพรา้วจงึไมส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกซือ้ในระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนั 
 4.รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกบัการตดัสินใจซื้อ 
 จากขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการทดสอบปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัระดบัการตดัสนิใจซื้อพบว่า
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วผูบ้รโิภคไม่แตกต่างกนั
หรอือาจสรุปได้ว่า คุณประโยชน์ของน้ํามะพร้าวหรอืคุณค่าทางโภชนาการที่ได้รบัผู้บรโิภคเหน็ว่า
เหมาะสมจงึสง่ผลใหก้ารตดัสนิใจเลอืกซือ้จากความแตกต่างของระดบัรายไดไ้มแ่ตกต่างกนั 
 5.อาชีพกบัการตดัสินใจซื้อ 
 จากข้อมูลที่ได้จากการทดสอบอาชีพกับการตัดสินใจซื้อพบว่าอาชีพที่แตกต่างกันมี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจไมแ่ตกต่างกนั 
  
อภิปรายผลการวิจยั 
ข้อม ูลเกี่ยวกบัความคิดเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและการตดัสินใจเล ือกซื้อนํ้า
มะพร้าวของกล ุ่มผ ูบ้ริโภคที่ออกกาํลงักายในสนามกีฬากลางจงัหวดัระยอง 
 จากขอ้มลูทีไ่ดจ้ากกลุ่มตวัอย่างโดยการตอบแบบสอบถามทีส่มบูรณ์ทัง้สิน้ 400 ชุด สามารถ
นํามาสรุปค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดเกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพร้าวของกลุ่มผู้บรโิภคที่ออกกําลงักายในสนามกีฬา
กลางจงัหวดัระยองเมื่อพจิารณาจากปัจจยัย่อยทัง้หมด 35 ปัจจยั พบว่ามปัีจจยัทีม่คี่าเฉลีย่ของระดบั
ความคดิเหน็สูงสุด 3 อนัดบัแรกเรยีงลําดบัจากมากไปน้อย ได้แก่ ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ เรื่องบรรจุ
ภณัฑ์มมีาตรฐานทนัสมยัและสะดวกต่อการพกพา (ค่าเฉลี่ย 4.78; เห็นด้วยมากที่สุด) ปัจจยัด้าน
ผลติภณัฑ์ เรื่องน้ํามะพร้าวมรีสชาติดดีื่มง่ายปรมิาณเหมาะสม (ค่าเฉลี่ย 4.53; เหน็ด้วยมากที่สุด) 
ปัจจยัด้านกระบวนการให้บรกิาร เรื่องช่องทางการชําระเงนิสะดวกต่อการซื้อผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉลี่ย 
4.52; เหน็ดว้ยมากทีส่ดุ)  

1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์สรุปไดว้า่กลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความคดิเหน็ดา้นผลติภณัฑ ์เรือ่งบรรจุ
ภณัฑม์มีาตรฐานทนัสมยัและสะดวกต่อการพกพา อยู่ในระดบัเหน็ดว้ยมากทีสุ่ด เมือ่พจิารณาเป็นราย
ข้อสามารถเรยีงลําดบัตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อยได้ดงันี้ บรรจุภณัฑ์มมีาตรฐานทนัสมยัและ
สะดวกต่อการพกพา น้ํามะพรา้วมรีสชาตดิดีื่มง่ายปรมิาณเหมาะสม ความแตกต่างของผลติภณัฑ์มี
ความน่าเชือ่ถอื มกีารระบุวนัผลติ/หมดอายแุสดงชดัเจน น้ํามะพรา้วมสีว่นชว่ยในการดบักระหายและมี
ประโยชน์ต่อร่างกาย สอดคลอ้งกบัทฤษฎขีอง  Kotler 1997, อา้งถงึในชยัสมพล ชาวประเสรฐิ 2547,
น.63 เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix '7Ps) ซึ่งสรุปได้ว่าปัจจัยส่วนผสมทาง
การตลาดดา้นผลติภณัฑม์ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภคและสอดคลอ้งกบั



งานวจิยัของธนาวรรณ ดวงจนัทร ์(2557) ไดท้าํการวจิยัเรือ่ง “ กระบวนการตดัสนิใจซือ้น้ําผลไมพ้รอ้ม
ดื่มของผู้บรโิภคในอําเภอเมอืงเชยีงใหม่ การศกึษาทําให้ผู้วจิยัทราบว่า จากกลุ่มตวัอย่าง 400 คน 
ผูต้อบโดยรวมเป็นเพศหญงิ อายุ 21-30 ปี การศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีนักศกึษา รายได ้10,000 บาท 
โดยรวมต้องการซื้อน้ําผลไม้เพื่อดื่มเอง ปัจจยัที่กระตุ้นให้เกดิการซื้อคอืราคาที่เหมาะสม มกีารหา
ขอ้มูลเพิม่เตมิเลก็น้อยจากสื่อโทรทศัน์ เรื่องของคุณสมบตัติราสนิคา้ รสชาตแิบรนด์ที่รูจ้กัส่วนใหญ่ 
คือ ยูนิฟ การประเมินทางเลือกส่วนใหญ่จะให้ความสําคญั เรื่อง วนัหมดอายุสินค้าการตัดสินใจ          
มอีทิธพิลจากตนเองในการซื้อโดยพจิารณาถงึคุณค่าทางอาหาร พบว่ารสชาตสิว่นใหญ่นิยมคอื น้ําสม้
100 % บรรจุกล่องกระดาษเคลอืบแขง็ ขนาด 200 มลิลติร1กล่อง/ขวด ความถี่1-2ครัง้/สปัดาห์จาก 
ร้านสะดวกซื้อถ้าไม่มีตราสินค้าที่ตนเองต้องการ ส่วนใหญ่จะซื้อของยี่ห้ออื่นแทน หากมีการจัด
โปรโมชัน่แนะนําตราสนิคา้ใหมอ่าจจะทดลองซื้อดแูละถา้พนกงัานขายไม่สภุาพ จะตดัสนิใจซื้อสนิคา้ที่
ตัง้ใจทางช่องทางอื่น ๆ แทนหลงัการซื้อและถา้เกดิความพอใจจะทําบรโิภคตราสนิคา้นัน้ตลอดถ้าไม่
พอใจจะเลกิซื้อเลยปัญหาส่วนใหญ่ทีพ่บคอืรสชาตไิม่ถูกปากแต่ในอนาคตส่วนใหญ่จะเลอืกบรโิภคน้ํา
ผลไมต่้อไป 
 2.ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ สรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร เรื่องช่องทางการชาํระเงนิสะดวกต่อการซือ้ผลติภณัฑ ์เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้
สามารถเรยีงลําดบัตามค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อยได้ดงันี้ ช่องทางการชําระเงนิสะดวกต่อการซื้อ
ผลติภณัฑ ์ขัน้ตอนในการใหบ้รกิารไม่ซบัซอ้น ความรวดเรว็ในการบรกิารทีต่อ้งรอควิในการซื้อสนิคา้ 
การบรรจุสนิคา้มถีุงใส่เพื่อสะดวกต่อการขนยา้ยของผูบ้รโิภค มน้ํีาดื่มใหด้ื่มฟรสีาํหรบัผูม้าออกกําลงั
กายและลงชื่อตอบแบบสอบถามสอดคล้องกบัทฤษฎีของ  Kotler 1997, อ้างถึงในชยัสมพล ชาว
ประเสริฐ 2547,น.63 เกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด ( Marketing Mix '7Ps ) สรุปได้ว่าปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาดด้านกระบวนการใหบ้รกิารมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของกลุ่ม
ผูบ้รโิภคและสอดคลอ้งกบังานวจิยัของรวกิร สยามภิกัดิ ์( 2559 ) ศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ําแร่บรรจุขวด ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ไดท้ําการศกึษา
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของธุรกิจน้ําแร่บรรจุ ขวดในปัจจุบัน (Marketing Mix: 4Ps) ซึ่ง
ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัด้าน ราคา (Price) ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จําหน่าย  (Place) ปัจจัยด้านการส่ง เสริมทางการตลาด  (Promotion) รวมไปถึง ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนันัน้ 
จะส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ําแร่บรรจุขวดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล
แตกต่างกนัหรอืไม่อย่างไร โดยกลุ่มประชากรทีใ่ชศ้กึษาในงานวจิยันี้คอืประชาชนในเขตกรุงเทพมหา
นครและปรมิณฑลทีเ่คยดื่มน้ําแร่บรรจุขวด ซึง่ผูว้จิยัไดเ้กบ็ รวบรวมขอ้มลูทีส่มบรูณ์จากแบบสอบถาม
เป็นจาํนวน 400 ชุด จากผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อการ ตดัสนิใจเลอืกซือ้น้ําแร่บรรจุขวด ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นคุณภาพของน้ําแร่ ปัจจยัดา้นบรรจุ
ภณัฑแ์ละหาซื้อไดง้่าย และปัจจยัดา้นราคา ซึง่ส่งผลทางบวกต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ โดยปัจจยัดา้น
การส่งเสรมิทางการตลาดนัน้ส่งผลทางลบต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อ อาจเป็นเพราะการทํากจิกรรม
ส่งเสรมิการตลาดที่มากเกนิไปทําให้ความน่าเชื่อถือของสนิค้าลดลง นอกจากนี้ปัจจยัด้านการรบัรู้



ผลติภณัฑน์ัน้ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ําแร่บรรจุขวด อาจเป็นเพราะผูบ้รโิภคมองว่าน้ําแร่ที่
วางจําหน่ายนัน้มีมาตรฐานและคุณประโยชน์เหมือนกันจึงไม่ได้คํานึงถึงปัจจยันี้ เป็นหลกัในการ
ตดัสนิใจเลอืกซื้อในส่วนของปัจจยัด้านลกัษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ 
พบว่า ไม่ว่าจะเป็นเพศ ช่วงอายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนล้วนส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจเลอืกซือ้ทัง้สิน้ 
 
ข้อม ูลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ม ีความสมัพนัธ ์ต่อการตดัสินใจเล ือกซื้อ
นํ้ามะพร้าวของกล ุ่มผ ูบ้ริโภคที่ออกกาํลงักายในสนามกีฬากลางจงัหวดัระยอง 

ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิาร และดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพกบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของ
กลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่อกกาํลงักายในสนามกฬีากลางจงัหวดัระยอง  โดยใชก้ารวเิคราะหส์ถติคิา่สมัประสทิธิ
สหสมัพนัธแ์บบเพยีรส์นั (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) เมื่อพจิารณารายดา้น
พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมแต่ละด้านมคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํา
มะพรา้วกลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่อกกําลงักายในสนามกฬีากลางจงัหวดัระยองในระดบัปานกลางและเป็นไปใน
ทศิทางเดยีวกนัโดยกลุ่มตวัอย่างใหค้วามสําคญัและประเมนิระดบัความสมัพนัธ์ของปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาดตามลาํดบั ดงันี้  

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ทางกายภาพ  รองลงมาคอื ปัจจยัดา้นกระบวนการ ปัจจยัดา้นการจดั
จําหน่าย ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละปัจจยัดา้นราคามี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้ํามะพรา้วของกลุ่มผูบ้รโิภค สอดคล้องกบัทฤษฎีของKotler, 
Philip. (1999). Marketing Management) อ้างอิงจากศิริวรรณ เสรีรตัน์และคณะ(2541:124–125) 
เกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคหรอืกล่าวโดยสรุปในด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด คอื 
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทุกดา้นลว้นมคีวามสมัพนัธต่์อการตดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้ของผูบ้รโิภค 
และโดยเฉพาะอย่างยิง่ภาพลกัษณ์ทางกายภาพมคีวามสาํคญัมากเนื่องจากผูบ้รโิภคมตีวัเลอืกในการ
ซื้อสนิคา้มากขึน้ และมกีารเปรยีบเทยีบสนิคา้จากทอ้งตลาดไดม้ากยิง่ขึน้ดงันัน้ผูท้ีส่นใจจะทาํธุรกจิน้ํา
ผลไม้ควรจะทําตามที่ผู้บริโภคต้องการในทุก ๆ ปัจจัย ไม่ว่าจะเป็นด้านกระบวนการให้บริการ            
ด้านราคา  ด้านภาพลกัษณ์ ด้านบุคลากร ด้านคุณภาพของสนิค้า หรอืด้านการส่งเสรมิการตลาด         
เพื่อทําใหผ้ลติภณัฑ์ของเราได้เปรยีบกว่ารา้นคา้ที่เป็นคู่แข่งในท้องตลาดและสอดคล้องกบังานวจิยั
ของ มไหศวรรย ์มหทัธนาภวิฒัน์ ( 2554)  ศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่มอีทิธพิลต่อกระบวน
การตดัสนิใจซื้อน้ําขา้วกลอ้งงอกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา ปัจจยั
ส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กระบวนการตดัสนิใจซื้อ ปัจจยัส่วนบุคคลทีม่อีทิธพิลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ
น้ําขา้วกลอ้งงอกของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ประชากรทีใ่ชใ้น การวจิยั คอื ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ
ตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไปทีเ่คยซื้อน้ําขา้วกล้องงอกในเขต กรุงเทพมหานคร ขนาดของกลุ่มตวัอย่างจานวน 
400 คน เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวม ขอ้มลูคอืแบบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูไดแ้ก่ 



การแจกแจงความถี่ รอ้ยละค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ไคสแควร์และค่าสหสมัพนัธ์ของแครม
เมอร์ผลการวจิยั พบว่า (1) ผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุน้อยกว่า 30 ปีจบการศกึษาระดบั
ปริญญาตรีเป็น พนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 10,001-15,000 บาท         
(2) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณา
แต่ละ ปัจจยัพบวา่มเีพยีงปัจจยัการสง่เสรมิการตลาดมอีทิธพิลในระดบัปานกลาง (3) ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
17 ในกระบวนการตดัสนิใจซื้อมอีทิธพิลโดยรวมอยู่ในระดบัมากยกเวน้ดา้นการคน้หาขอ้มูลและดา้น
การตดัสนิใจซื้ออยู่ในระดบัปานกลาง (4) เพศ อายุระดบัการศกึษา อาชพีและรายไดไ้ม่มอีทิธพิลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อโดยรวมเมื่อจําแนกเป็นรายด้านมีเพียงอายุที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อในขัน้การตดัสนิใจซื้อและพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (5) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
ทัง้ 4 ปัจจยัมอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อทุกขัน้ตอน ตัง้แต่ขัน้ตอนการรบัรูปั้ญหา การคน้หา
ขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ โดยการสง่เสรมิการตลาด
มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้โดยรวมและในแต่ละขัน้ตอนมากทีส่ดุ 
 
ข้อเสนอแนะ  
 ข้อเสนอแนะในการนําผลการวิจยัไปใช้ จากผลการวิจยัพบว่าปัจจยัทีมี่ความสัมพนัธ์ด้านส่วน
ประสมทางการตลาดนัน้มีความสําคัญเป็นอย่างมากเน่ืองจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 
แต่ละด้านมีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภณัฑ์ของผู้บริโภค และสามารถนํามาพฒันา
เป็นข้อเสนอแนะสําหรับธุรกิจได้ซึ่งปัจจุบนัมีคนหนัมาใส่ใจและดูแลสุขภาพเพิม่มากขึ้น ดังนัน้จาก
การศึกษาเร่ืองของกลุ่มประชากรหรือกลุ่มตัวอย่างทีทํ่าการวิจยัค่อนข้างตรงจุดประสงค์เพยีงแต่ต้องมี
การจดัทํากลยุทธ์ในด้านการขายเพิม่มากขึน้เพือ่เจาะตลาดใหเ้ข้าถงึกลุ่มลูกค้าให้เพิม่มากขึน้เน่ืองจาก
ผู้บริโภคมีช่องทางหรือทางเลือกทีเ่พิม่มากขึน้ อาจจะต้องเน้นเร่ืองการโฆษณา หรือประชาสัมพนัธ์ 
การออกแบบผลิตภณัฑ์ จดัทําป้ายสินค้าหรือ บุคลากรทีส่ามารถดึงดูดกลุ่มตัวอย่างให้ได้มากขึน้กว่า
เดิมเพิม่การศึกษาพฤติกรรมของกลุ่มผู้บริโภค หรือปัจจยัอ่ืน  ๆอีกหลายปัจจยัทีผู้่วิจยัไม่ได้รวมไว้ใน
การศึกษาในครัง้น้ีหากมีการศึกษา ในครัง้ต่อไปอาจมีการสอบถามเก่ียวกับด้านพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคให้เพิ่มมากขึ้น เช่น กลุ่มตัวอย่างมีการเลือกบริโภคน้ําผลไม้ชนิดใดหลังออกกําลังกาย         
เป็นต้น 
 
ข้อจาํกดังานวิจยั  
 เน่ืองจากการศึกษาค้นคว้าอิสระในครัง้น้ีผู้วิจยัได้ทําการสํารวจการแจกแบบสอบถามโดยการ
สํารวจงานจริงทีส่นามกีฬากลางจงัหวดัระยอง โดยเน้นจากกลุ่มผู้บริโภคทีม่าออกกําลังกาย ทําให้พบ
ปัญหาว่าการประเมินแบบสอบถามใช้เวลามากพอสมควรทําให้ผู้บริโภคไม่กล้าที่จะเข้ามาบริเวณที่
จําหน่าย จึงได้จดัทําแบบสอบถามจาก google form และเป็นการกระจายแบบสอบถามผ่านทาง 
social media เพยีงอย่างเดียว และระยะเวลาการเก็บ รวบรวมข้อมูลเพยีง 3 สัปดาห์ จึงอาจทําให้
ผลงานวิจยัมีความคลาดเคล่ือนได้บ้าง เน่ืองจากกลุ่มประชากรอาจไม่ตรงตามทีตั่ง้ใจไว้ ดังนัน้ผู้ทีจ่ะ
นําข้อมูลน้ีไปศึกษาต่อ ควรระมัดระวงัในการใช้ ข้อมูลทัง้ในด้านประชากรศาสตร์ และข้อมูลเชงิสถติิ 



เน่ืองจากข้อมูลดังกล่าวเก่ียวข้องกับการตัดสินใจของผู้บริโภค ควรมีระยะเวลาทดลองหรือเก็บข้อมูล
เพิม่เติมและเน่ืองด้วยตัวอย่างของผลิตภณัฑ์เป็นวตัถุดิบจากธรรมชาติบางครัง้ต้องรอให้ถงึฤดูกาลจึง
จะได้สินค้าอย่างต่อเน่ือง อาจจะทําให้ผู้บริโภคเกิดทางเลือกอ่ืนเพิม่เติมได้ 
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