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บทคดัย่อ 
 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์ เพื่อ (1) ศึกษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่ส่งผลในการ
เลอืกซือ้น ้าแร่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย (2) ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลใน
การเลือกซื้อน ้าแร่ของผู้บรโิภคในจงัหวดัเชียงราย และ (3) เปรยีบเทียบปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในการเลอืกซือ้น ้าแร่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย ผลการวจิยัพบว่า 

1. ขอ้มูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภคที่เลอืกซื้อผลติภณัฑ์น ้าแร่ในจงัหวดั
เชยีงราย พบว่า บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุระหว่าง 25 – 30 ปี และมรีายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน 10,001 – 15,000 บาท  

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อน ้าแร่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย 
พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด รองลงมา คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ถดัมา คอื ดา้นราคา และ
ต ่าทีสุ่ด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์

3. ผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงรายที่มเีพศ อายุ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มผีล
ต่อการเลอืกซื้อน ้าแร่ของผู้บรโิภคในจงัหวดัเชยีงราย แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั .05 
ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด, การตดัสนิใจซือ้, ผลติภณัฑน์ ้าแร่ 



ABSTRACT 
The objective of this research was (1) to study the demographic factors affecting 

consumers in the buying of mineral water in Chiang Rai Province (2) to study the marketing 
mix factors affecting consumers buying of mineral water in Chiang Rai Province and (3) to 
compare factors marketing mix in consumer’s buying mineral water in Chiang Rai Province. 
The results of the research were as follows: 

1. The demographic data of the consumers who chose to buy mineral water 
products in Chiang Rai Province found that most of their consumption was male aged 25 
- 30 years old and have an average monthly income of 10,001 - 15,000 baht. 
 2. The marketing mix factor in choosing to buy mineral water among consumers 
in Chiang Rai Province was found overall at the highest level when considering each 
aspect, it was found that the highest average was promotion, followed by distribution 
channels, next was price and the lowest was product. 
 3. The consumers in Chiang Rai with different gender, age and average monthly 
income have affects consumers' buying of mineral water in Chiang Rai Province and the 
difference was statistically significant at the .05 level. 
 
Keyword: Marketing mix, Buying decision, mineral water products 
 
บทน า 
 เนื่องดว้ยอุตสาหกรรมเครื่องดื่มโดยรวมของไทยในปี 2562 - 2564 มแีนวโน้มขยายตวั
แต่มอีตัราการเติบโตไม่สูงนัก เนื่องจากตลาดเครื่องดื่มที่ส าคญัภายในประเทศ ทัง้น ้าอดัลม 
เครื่องดื่มบ ารุงก าลงั เบยีร ์และสุรา สดัส่วนรวมกนัประมาณ 90% ของปรมิาณจ าหน่ายทัง้หมด
เริม่เขา้สูภ่าวะอิม่ตวัหลงัพฤตกิรรม ผูบ้รโิภคใสใ่จในสุขภาพมากขึน้ อกีทัง้ปัจจุบนัไดม้มีาตรการ
ต่างๆ เพือ่ลดอตัราการบรโิภคเครื่องดื่มกลุ่มทีส่ง่ผลกระทบหรอืมผีลขา้งเคยีงต่อสุขภาพ ในสว่น
ของอุตสาหกรรมเครื่องดื่มไม่มแีอลกอฮอล์ ความต้องการบรโิภคในประเทศทีม่แีนวโน้มเตบิโต
ต่อเนื่อง ตามทศิทางการเตบิโตของเศรษฐกจิ การขยายตวัของชุมชนเมอืง และสภาพอากาศที่
คาดว่าจะร้อนขึ้นจากผลกระทบของปรากฎการณ์ El Nino รอบใหม่ที่จะเริ่มขึ้นในช่วงต้นปี 
2562 ซึ่งคาดว่าความต้องการบรโิภคน ้าดื่มบรรจุขวดในประเทศปี 2562 – 2564 จะเติบโต
ต่อเนื่องเฉลี่ย 5-8% ต่อปี เนื่องจากเป็นผลติภณัฑ์ที่จ าเป็น และยงัเป็นเครื่องดื่มที่ตอบสนอง 
Life Style ในสงัคมปัจจุบนั เนื่องจากผูบ้รโิภคค านึงถงึความสะอาดและปลอดภยัของน ้าดื่มมาก
ขึ้น ซึ่งน ้าดื่มบรรจุขวดที่ได้รบัการรบัรองมาตรฐาน อาท ิISO 9001, HACCP ท าให้ผู้บรโิภคมี



ความมัน่ใจในการบริโภค จึงมผีลให้ตลาดน ้าดื่มบรรจุขวดเติบโตทัง้ตลาดน ้าดื่มบรรจุภัณฑ์
ขนาดเล็กที่กลุ่มลูกค้า คือ ผู้บริโภคทัว่ไป และน ้ าดื่มบรรจุแกลลอนที่มีกลุ่มเป้าหมายเป็น
ครวัเรอืนและส านักงาน ขณะที่ภาวะการแข่งขนัค่อนขา้งรุนแรงจากการเขา้มาของ ผู้ผลติราย
ใหม่ทีเ่ขา้มาอย่างต่อเนื่อง ท าใหผู้ผ้ลติต้องใชก้ลยุทธ์การตลาดและขยายช่องทางการจ าหน่าย
ผลกัดนัใหต้น้ทุนของผูป้ระกอบการสงูขึน้ (Riverplus, 2019) 
 อย่างไรกต็ามการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกลุ่มน ้าแร่ ซึ่งเป็นน ้าดื่มบรรจุขวดของผูบ้รโิภค
มาจากการใหค้วามส าคญัดา้นคุณภาพและความตระหนักด้านผลลพัธ์ด้านสุขภาพเช่นเดียวกบั
น ้าดื่มผสมวติามนิ โดยทัง้สองประเภทมรีะดบัราคาและกลุ่มลูกค้าเป้าหมายใกล้เคยีงกับน ้าดื่ม
ผสมวติามนิ รวมถึงระดบัความรุนแรงของการแข่งขนัด้านราคาที่คาดว่าเพิม่ขึ้น ทัง้จากผู้ท า
ธุรกจิเดมิที่อาจจะขา้มสายการผลติ หรอืสร้างผลติภณัฑ์ใหม่และเจาะกลุ่มลูกค้าใหม่ เพื่อเพิม่
อตัราการท าก าไรกบัธุรกจิมาก โดยศูนยว์จิยักสกิรไทยมองภาพรวมตลาดเครื่องดื่มประเทศไทย
ในปี 2563 ว่าอาจจะมมีลูค่าอยู่ทีร่ะดบั 4.45 แสนลา้นบาท หดตวัรอ้ยละ 3.0 จากการหดตวัของ
กลุ่มเครื่องดื่มแอลกอฮอล์เป็นหลกั โดยรวมตลาดเครื่องดื่มไดร้บัผลกระทบจากการแพร่ระบาด
โควดิ-19 ที่กระทบช่องทางการขายซึ่งถูกจ ากดัในช่วงมาตรการล็อคดาวน์ และก าลงัซื้อของ
ผู้บรโิภคที่ยงัอ่อนแรงตามสภาวะเศรษฐกิจ อย่างไรก็ตามคาดการณ์ว่าในปี 64 มูลค่าตลาด
เครื่องดื่มในประเทศไทยน่าจะปรบัตวัดขีึน้เลก็น้อย (ปิยวุฒ ิทองประกอบ, 2563) 
 จากทีไ่ดก้ล่าวมาขา้งต้น ผูว้จิยัสนใจศกึษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลอืกซื้อน ้าแร่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย เพื่อใหท้ราบถงึความต้องการของผูบ้รโิภค และ
จุดเด่นในดา้นส่วนประสมทางการตลาด ในการทีจ่ะตอบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภคได้
อย่างเหมาะสม อกีทัง้ผลการวจิยัยงัเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการธุรกจิน ้าแร่ และผูท้ีม่คีวาม
สนใจในการลงทุนในธุรกจิน ้าแร่ เพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด
ใหส้ามารถขยายธุรกจิน ้าแร่ในประเทศไทยใหเ้ตบิโตไดด้ยีิง่ขึน้ 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  
 1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลในการเลอืกซื้อน ้าแร่ของผู้บรโิภค
ในจงัหวดัเชยีงราย 
 2. เพื่อเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในการเลอืกซื้อน ้าแร่ของผู้บรโิภค
ในจงัหวดัเชยีงราย 
 
สมมติฐานการวิจยั 
 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มผีลต่อการเลือกซื้อน ้าแร่ของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัเชยีงราย ทีแ่ตกต่างกนั 
 



ขอบเขตการวิจยั 
 ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดศ้กึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้น ้าแร่ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย โดยก าหนดขอบเขตการวจิยัไดด้งันี้ 
 1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
  ประชากรที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี้ คอื ผู้บรโิภคที่เลอืกน ้าแร่ในจงัหวดัเชยีงราย 
จ านวน 1,292,000 คน (ส านกังานสถติแิห่งชาตจิงัหวดัเชยีงราย, 2561) 
  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้  คือ ผู้บริโภคที่เลือกน ้ าแร่ ในจังหวัด
เชียงราย จ านวน 400 คน ซึ่งกลุ่มตวัอย่างในครัง้นี้ได้ก าหนดขนาดของตวัอย่าง โดยใช้สูตร
ค านวณขนาดตวัอย่างของ ทาโร่ ยามาเน (Taro Yamane, 1973: 125 อา้งถงึใน ธานินทร ์ศลิป์
จารุ, 2555) โดยก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนทีร่ะดบั 0.05 
 2. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
  2.1 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อ
เดอืน 
  2.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการสง่เสรมิการขาย 
(Promotion) 
 3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่
  พืน้ทีใ่นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื เขตพืน้ทีจ่งัหวดัเชยีงราย 
 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
  ระยะเวลาที่ใช้ในการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื ตัง้แต่เดอืน ตุลาคม 2563 ถงึ เดอืน 
ธนัวาคม 2563 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1. ผลการวจิยัสามารถน ามาใช้เป็นแนวทางในการพฒันาสนิค้าและบรกิารได้ตรงตาม
ความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
 2. ผลการวจิยัสามารถเป็นขอ้มูลให้ส าหรบัผู้ประกอบการในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาดในการด าเนินการและพฒันาธุรกจิต่อไป 
 
กรอบแนวคิดการวิจยั 
 การศึกษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อน ้าแร่ของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัเชยีงราย มกีรอบแนวคดิงานวจิยัดงันี้  
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 แสดงกรอบแนวคดิการวจิยั 
 
การทบทวนวรรณกรรม 

การศกึษาครัง้นี้ผูว้จิยัไดท้ าการศกึษาคน้ควา้แนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง
จากต ารา เอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง โดยสรุปน าเสนอสาระส าคญัดงัต่อไปนี้ 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552: 53) ไดใ้หค้วามหมายของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดเป็น
ตวัแปรทางการตลาดที่องค์กรสามารถควบคุมได้ ซึ่งองค์กรใช้เพื่อก่อให้เกดิความพงึพอใจแก่
เป้าหมายซึง่ประกอบดว้ยเครื่องมอืต่อไปนี้ 

1. ผลติภณัฑ ์(Product) คอื สิง่ทีอ่งคก์รเสนอต่อกลุ่มเป้าหมาย เพื่อตอบสนอง
ความจ าเป็นหรอืความต้องการของเป้าหมายเพื่อก่อให้เกดิความพงึพอใจ ซึ่งอาจเป็นสิง่ที่จบั
ต้องได้หรอืจบัต้องไม่ได้อาทเิช่น บรรจุภณัฑ์ของสนิค้า ส ีรูปแบบ ราคา คุณภาพ รวมถงึตรา
สนิค้า บรกิารและรวมถึงชื่อเสยีงของผู้จ าหน่าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสนิค้า บรกิาร สถานที่ 
บุคคล หรอืความคดิ ผลติภณัฑท์ีเ่สนอจ าหน่ายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ด ้ผลติภณัฑจ์งึ
จ าเป็นต้องประกอบด้วย สนิค้า บรกิาร ความคดิ สถานที่ องค์กรหรอืบุคคล สิง่ที่จ าเป็นของ
ผลติภณัฑต์อ้งมคีุณประโยชน์ (Utility) คุณค่า(Value) ในสายตาของกลุ่มเป้าหมาย ซึง่ตอ้งท าให้
ผลติภณัฑห์รอืสนิคา้สามารถขายได ้

2. ราคา (Price) หมายถงึจ านวนเงนิหรอืสิง่มคี่าอื่นๆ ที่กลุ่มเป้าหมายมคีวาม
จ าเป็นต้องจ่ายเพื่อให้ไดผ้ลติภณัฑท์ีก่ลุ่มเป้าหมายต้องการ หรอืหมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑ์ใน
รปูตวัเงนิโดยก าหนดเป็นราคาเป็น P ตวัทีส่องทีเ่กดิขึน้ถดัจาก Product ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) 
ของผูบ้รโิภคจะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลติภณัฑท์ีไ่ดร้บักบัราคา (Price) ของ

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) 



ผลติภณัฑ์นัน้ ถ้าคุณค่าที่ได้รบัสูงกว่าราคาที่กลุ่มเป้าหมายจ่ายไป เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายก็จะ
ตดัสนิใจซือ้ 

3. การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทาง
จ าหน่ายสินค้าหรือบริการหรือบางครัง้อาจหมายถึงสถานที่ตัง้ของร้านค้าซึ่งประกอบด้วย 
องคก์รและกจิกรรมต่างๆ เพือ่เคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์ารไปยงักลุ่มเป้าหมาย 
องคก์รหรอืบรษิทัทีน่ าเสนอผลติภณัฑไ์ปสูเ่ป้าหมาย คอืสถาบนัการตลาด สว่นกจิกรรมทีช่่วยใน
การกระจายสนิคา้ประกอบดว้ย การขนสง่ การคลงัสนิคา้ 

4. การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืเพือ่สรา้งความพงึพอใจที่มี
ต่อตราสนิค้าหรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดยใช้เพื่อการจูงใจ (Persuade) ให้เกดิ
ความตอ้งการหรอืเพือ่เตอืนความทรงจ า (Remind) ใหเ้กดิขึน้ต่อผลติภณัฑ ์โดยคาดหวงัว่าจะมี
อิทธิพลต่อความรู้สึกความเชื่อและพฤติกรรมการซื้อของกลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นการ
ตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มูลระหว่างผู้ขายกบัผู้ซื้อเพื่อสรา้งทศันคตทิี่ดแีละก่อใหเ้กดิพฤตกิรรม
การซื้อ การติดต่อสื่อสารอาจใช้พนักงานขาย (Personal Selling) ท าการขายหรือเป็นการ
ตดิต่อสือ่สารโดยไม่ใชค้น (Non Personal Selling) 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจของผู้บริโภค 

การท าความเขา้ใจกระบวนการตดัสนิซือ้สนิคา้หรอืบรกิารของผูบ้รโิภคจะช่วยใหน้ักการ
ตลาดสามารถก าหนดสิง่กระตุ้นทีเ่หมาะสมใหผู้้บรโิภคเกดิการตดัสนิใจซื้อสนิค้าบรกิารอย่างมี
ประสทิธภิาพ เช่น การสง่เสรมิการขายดว้ยการลดราคาอาจจะสามารถกระตุน้ผูบ้รโิภคบางกลุ่ม
ใหเ้กดิการซื้อสนิคา้และบรกิารนัน้ๆ เพิม่ขึน้ โดยสรุปแลว้ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า
หรอืบรกิารของผู้บรโิภคหรอืพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคสามารถแบ่งออกได้เป็น 2 ด้าน คอืปัจจยั
ภายใน ซึง่เป็นปัจจยัทีเ่กดิขึน้จากตวับุคคล และปัจจยัภายนอก หรอืปัจจยัทีเ่กดิจากสิง่แวดลอ้ม
รอบตัวซึ่งจะมีอิทธิพลต่อความคิดและพฤติกรรมของผู้บริโภค เช่น ลักษณะทางสังคม 
วฒันธรรม เศรษฐกจิ และในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดศ้กึษากระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภค ซึ่ง
ประกอบด้วยขัน้ตอน 5 ขัน้ตอน ได้แก่ ขัน้ การรับรู้ความต้องการ ขัน้แสวงหาข้อมูล  ขัน้
ประเมนิทางเลอืก ขัน้การตดัสนิใจและขัน้พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ (Kotler, 2003: 158) 
 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

วิธีการเกบ็ข้อมูล  
การวจิยัครัง้นี้  เป็นการวจิยัเชิงปรมิาณ (Quantitative research) ผู้วจิยัได้ด าเนินการ

เกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยมขีัน้ตอนการเกบ็รวบรวมขอ้มลูดงันี้  



1. ผู้วจิยัเก็บรวมรวมขอ้มูลเชงิปรมิาณ (Quantitative research) โดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยไดจ้ดัท าแบบสอบถามขึน้มา แบ่งเป็น 3 ตอน 

2. ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นเสนอผูเ้ชีย่วชาญ จ านวน 3 ท่าน (เพื่อพจิารณา
ตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content validity)) ความเหมาะสมของภาษา และความ
ครอบคลุมประเดน็ทีศ่กึษา และน าแบบสอบถามไปหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ตามวธิขีอง 
Cronbach 

3. น าแบบสอบถามซึ่งมคีวามสมบูรณ์ไปเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตวัอย่าง ผู้วจิยั
ด าเนินการเกบ็รวบรวมจาก ผูบ้รโิภคทีเ่ลอืกน ้าแร่ในจงัหวดัเชยีงราย จ านวน 400 คน 
 
วิธีวิเคราะห์ข้อมูล 

1. การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic)  
1.1) วเิคราะหข์อ้มูลดา้นประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย โดย

การแจกแจงค่าความถี ่(Frequency) และหาค่ารอ้ยละ (Percentage)  
1.2) วเิคราะหข์อ้มูลเกี่ยวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดของผู้บรโิภค

ในจงัหวดัเชียงราย จ านวน 4 ด้าน ประกอบด้วย 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 2) ด้านราคา 3) ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 4) ดา้นการส่งเสรมิการขาย ดว้ยการค านวณหาค่าเฉลีย่ (Mean) 
และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

1.3) การวเิคราะหเ์พือ่ทดสอบสมมตฐิาน โดยใชส้ถติอิา้งองิ ค่า t-test ค่า F-test 
และสถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดยีว One-way ANOVA เมื่อพบความแตกต่าง
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จึงจะท าการทดสอบรายคู่  โดยวิธีการของ Least 
Significance Difference (LSD) 
 
ผลการวิจยั 

1. ขอ้มูลปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภคที่เลอืกซื้อผลติภณัฑ์น ้าแร่ในจงัหวดั
เชียงราย พบว่า บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 245 คน คดิเป็นร้อยละ 61.3 มอีายุ
ระหว่าง 25 – 30 ปี จ านวน 158 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.5 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 
15,000 บาท จ านวน 129 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.3 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อน ้าแร่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย 
พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด รองลงมา คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ถดัมา คอื ดา้นราคา และ
ต ่าทีสุ่ด คอื ดา้นผลติภณัฑ ์ดงันี้ 



 2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่า ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้น ้าแร่
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย ดา้นผลติภณัฑ ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นราย
ขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด จ านวน 3 ขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สงูสุด 
คือ ฉลากผลิตภัณฑ์ที่ท่านเลือกมีความสวยงามและดึงดูดให้ผู้บริโภคมีความสนใจที่ซื้อ  
รองลงมา คอื ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกมกีารเขา้ถงึขอ้มลู QR Code บนฉลากผลติภณัฑ ์ถดัมา คอื 
ฝาของบรรจุภณัฑ์ที่ท่านเลือกปิดสนิทและเปิดง่าย และมรีะดบัความคดิเห็นอยู่ในระดับมาก 
จ านวน 1 ขอ้ คอื ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกไดร้บัรองมาตรฐานคุณภาพสากล เช่น อย., GMP เป็น
ตน้ และมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัน้อย จ านวน 1 ขอ้ คอื รปูลกัษณ์ของบรรจุภณัฑน์ ้าแร่ที่
ท่านเลอืกสามารถจบัถอืและพกพาไดส้ะดวก  

 2.2 ดา้นราคา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อน ้าแร่ของ
ผู้บรโิภคในจงัหวดัเชยีงราย ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด จ านวน 3 ขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื 
ท่านคิดว่าราคาเหมาะสมกับคุณภาพทีท่านเลือกซื้อหรือไม่  และราคาไม่สูงเมื่อเทียบกับ
เครื่องดื่มประเภทอื่น ๆ เช่น น ้าอดัลม น ้าผกัผลไม้ ชา กาแฟ รองลงมา คอื ท่านคดิว่าราคา
เหมาะสม เมื่อเทยีบกบัคุณภาพผลติภณัฑ์น ้าแร่ที่ท่านเลอืกซื้อ และมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ใน
ระดบัมาก จ านวน 2 ขอ้ คอื ท่านคดิว่าราคาผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกซื้อเมื่อเทยีบกบั Packaging 
น ้าดื่มทัว่ไป และท่านคดิว่าราคาทีเ่ลอืกซือ้น ้าแร่เหมาะสมกบัขนาดและปรมิาณ 

 2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลอืกซือ้น ้าแร่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบั
มากที่สุด เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผู้บรโิภคมรีะดบัความคดิอยู่ในระดบัมากที่สุดทุกขอ้ 
โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกมจี าหน่ายในภตัตาคารรา้นอาหาร รองลงมา 
คอื ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกสามารถหาซื้อไดง้่าย ซึ่งใกลเ้คยีงกบั ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกมกีารจดั
วางสนิคา้ทีโ่ดดเด่นสะดุดตา ถดัมา คอื ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกมจี าหน่ายทีร่า้นสะดวกซือ้ และต ่า
ทีสุ่ด คอื ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกมกีารจดัจ าหน่ายทีร่า้นใกลบ้า้น โรงเรยีนและมหาวทิยาลยั 

 2.4 ด้านการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลอืกซื้อน ้าแร่ของผู้บรโิภคในจงัหวดัเชยีงราย ด้านการส่งเสรมิการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด จ านวน 
3 ขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกซื้อมกีารส่งเสรมิการขาย เช่น ส่วนลด
ราคาพเิศษ ของแถมหรอืมกีารเพิม่ปรมิาณสนิค้าแต่ราคาเท่าเดมิ  รองลงมา คอื ผลติภณัฑ์ที่
ท่านเลือกซื้อมีแผ่นป้ายโฆษณาพื้นที่ขาย และผลิตภัณฑ์ที่ท่านเลือกซื้อมีการให้ข้อมูลด้าน
เทคโนโลยเีกี่ยวกบัการผลติน ้าแร่ และมรีะดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก จ านวน 2 ขอ้ คอื 
ผลิตภัณฑ์ที่ท่านเลือกมีการโฆษณาทางโทรทัศน์ วิทยุ และหนังสือพิมพ์ ซึ่งใกล้เคียงกับ 



ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกซื้อมกีารโฆษณาทาง Social Network เช่น Facebook, Line, Instagram 
เป็นตน้ 

3. ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ในการเลือกซื้อน ้ าแร่ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย โดยจ าแนกตามเพศ อายุ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ดงันี้ 
  3.1 ผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย เพศชายและเพศหญงิ มปัีจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในดา้นต่าง ๆ โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เมื่อพจิารณา
เป็นรายด้าน พบว่า เพศชายและเพศหญิง มปัีจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ส่วน
ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ไม่แตกต่างกนั 
  3.2 ผู้บรโิภคในจงัหวดัเชียงราย ที่มอีายุแตกต่างกนั มปัีจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด โดยรวมและรายด้าน ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นการสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
  3.3 ผู้บรโิภคในจงัหวดัเชยีงราย ที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มปัีจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มปัีจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั .05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า 
ไม่แตกต่างกนั 
 
อภิปรายผลการวิจยั 

1. ผลการวิจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อน ้าแร่ของผู้บริโภคใน
จงัหวดัเชยีงราย พบว่า ผู้บรโิภคในจงัหวดัเชียงราย มรีะดบัความคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด และดา้นทีม่คี่าเฉลี่ยสูงสุด คอื ดา้นการส่งเสรมิการตลาด อาจเป็นเพราะผลติภณัฑ์มี
การโฆษณาสนิคา้ที่หลากหลายช่องทาง สามารถเขา้ถงึผูบ้รโิภคไดอ้ย่างหลากหลาย อกีทัง้ยงัมี
การสง่เสรมิการขายเช่น สว่นลดราคาพเิศษ ของแถมหรอืการเพิม่ปรมิาณสนิคา้แต่ราคาเท่าเดมิ 
ซึ่งสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตีน์ (2552) ทีไ่ดก้ล่าวว่า การส่งเสรมิการตลาด เป็น
เครื่องมอืเพื่อสรา้งความพงึพอใจทีม่ตี่อตราสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืความคดิ หรอืต่อบุคคล โดย
ใชเ้พือ่การจงูใจใหเ้กดิความตอ้งการหรอืเพือ่เตอืนความทรงจ าใหเ้กดิขึน้ต่อผลติภณัฑ ์เพือ่สรา้ง
ทศันคตทิีด่แีละก่อใหเ้กดิพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภค เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน มปีระเดน็ที่
ควรน ามาอภปิรายผล ดงันี้ 
  1.1 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้น ้าแร่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
เชยีงราย ด้านผลติภณัฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผู้บรโิภคมี
ระดบัความคดิอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด จ านวน 3 ขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื ฉลากผลติภณัฑ์



ที่ท่านเลอืกมคีวามสวยงามและดงึดูดใหผู้้บรโิภคมคีวามสนใจที่ซื้อ  รองลงมา คอื ผลติภณัฑท์ี่
ท่านเลอืกมกีารเขา้ถงึขอ้มลู QR Code บนฉลากผลติภณัฑ ์ถดัมา คอื ฝาของบรรจุภณัฑ์ทีท่่าน
เลอืกปิดสนิทและเปิดง่าย และมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก จ านวน 1 ขอ้ คอื ผลติภณัฑ์
ทีท่่านเลอืกไดร้บัรองมาตรฐานคุณภาพสากล เช่น อย., GMP เป็นต้น และมรีะดบัความคดิเหน็
อยู่ในระดบัน้อย จ านวน 1 ขอ้ คอื รปูลกัษณ์ของบรรจุภณัฑน์ ้าแร่ทีท่่านเลอืกสามารถจบัถอืและ
พกพาได้สะดวก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  ลินดา พงษ์ศักดิ ์(2558) ศึกษาปัจจัยที่มี
ความสมัพนัธต์่อพฤตกิรรมการเลอืกซือ้น ้าแร่บรรจุขวดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผล
การศกึษาพบว่า ดา้นผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัรสชาตขิองน ้าแร่มากทีสุ่ด ดา้นราคา
ผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องมีราคาเหมาะสมกับคุณภาพมากที่สุด ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในเรื่องหาซือ้ไดง้่ายสะดวก มสีถานทีจ่ าหน่ายทัว่ไปมากทีสุ่ด 

1.2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้น ้าแร่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
เชยีงราย ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผู้บรโิภคมี
ระดบัความคดิอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด จ านวน 3 ขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื  ท่านคดิว่าราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพทที่านเลอืกซื้อหรอืไม่ และราคาไม่สูงเมื่อเทยีบกบัเครื่องดื่มประเภทอื่น ๆ 
เช่น น ้าอดัลม น ้าผกัผลไม้ ชา กาแฟ รองลงมา คอื ท่านคดิว่าราคาเหมาะสม เมื่อเทียบกับ
คุณภาพผลติภณัฑน์ ้าแร่ทีท่่านเลอืกซื้อ และมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก จ านวน 2 ขอ้ 
คอื ท่านคดิว่าราคาผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกซื้อเมื่อเทยีบกบั Packaging น ้าดื่มทัว่ไป และท่านคดิ
ว่าราคาที่เลือกซื้อน ้าแร่เหมาะสมกบัขนาดและปรมิาณ  ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ วรวกิร 
สยามภิาดิ ์(2559) ศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน ้าแร่บรรจุขวดของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน้าแร่บรรจุขวด 
ของผู้บรโิภคในเขตรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ได้แก่ ปัจจยัด้านคุณภาพของน้าแร่ ปัจจยั
ดา้นบรรจุภณัฑแ์ละหาซือ้ไดง้่าย และปัจจยัดา้นราคา ซึง่สง่ผลทางบวกต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ 
โดยปัจจยัดา้นการสง่เสรมิทางการตลาดนัน้สง่ผลทางลบต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ อาจเป็นเพราะ
การท ากจิกรรมสง่เสรมิการตลาดทีม่ากเกนิไปท าใหค้วามน่าเชื่อถอืของสนิคา้ลดลง 

1.3 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้น ้าแร่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
เชยีงราย ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า ผู้บริโภคมีระดับความคิดอยู่ในระดับมากที่สุดทุกข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ  
ผลติภณัฑ์ที่ท่านเลอืกมจี าหน่ายในภตัตาคารร้านอาหาร รองลงมา คอื ผลติภณัฑ์ที่ท่านเลอืก
สามารถหาซื้อได้ง่าย ซึ่งใกลเ้คยีงกบั ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกมกีารจดัวางสนิค้าทีโ่ดดเด่นสะดุด
ตา ถดัมา คอื ผลติภณัฑ์ที่ท่านเลอืกมจี าหน่ายที่ร้านสะดวกซื้อ และต ่าที่สุด คอื ผลติภณัฑ์ที่
ท่านเลอืกมกีารจดัจ าหน่ายที่ร้านใกลบ้้าน โรงเรยีนและมหาวิทยาลยั ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ กนัยารตัน์ ปิตวิุฒ ิ(2552) ศกึษาพฤตกิรรมการซื้อน ้าแร่บรรจุขวดของผู้บรโิภคในอ าเภอ
เมอืงเชยีงใหม่ ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัด้านการจดัจ าหน่าย ปัจจยัย่อยทีใ่หค้วามส าคญัมาก



ทีสุ่ด คอื มสีนิคา้ใหซ้ื้อไดต้ลอดเวลาดา้นการส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัย่อยทีใ่หค้วามส าคญัมาก
ทีสุ่ด คอื การโฆษณาสนิคา้ผ่านสือ่ต่างๆ 

1.4 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้น ้าแร่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
เชียงราย ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพจิารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด จ านวน 3 ขอ้ โดยขอ้ทีม่คี่าเฉลีย่สูงสุด คอื 
ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกซื้อมกีารสง่เสรมิการขาย เช่น ส่วนลดราคาพเิศษ ของแถมหรอืมกีารเพิม่
ปรมิาณสนิคา้แต่ราคาเท่าเดมิ  รองลงมา คอื ผลติภณัฑท์ีท่่านเลอืกซื้อมแีผ่นป้ายโฆษณาพืน้ที่
ขาย และผลติภณัฑ์ที่ท่านเลอืกซื้อมกีารให้ขอ้มูลด้านเทคโนโลยเีกี่ยวกบัการผลติน ้าแร่ และมี
ระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก จ านวน 2 ขอ้ คอื ผลติภณัฑ์ที่ท่านเลอืกมกีารโฆษณาทาง
โทรทศัน์ วทิยุ และหนังสอืพมิพ์ ซึ่งใกล้เคยีงกบั ผลิตภณัฑ์ที่ท่านเลือกซื้อมกีารโฆษณาทาง 
Social Network เช่น Facebook, Line, Instagram เป็นตน้ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรวกิร 
สยามภิาดิ ์(2559) ศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน ้าแร่บรรจุขวดของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิทางการตลาดนัน้ส่งผลทางลบ
ต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อ อาจเป็นเพราะการท ากิจกรรมส่งเสรมิการตลาดที่มากเกินไปท าให้
ความน่าเชื่อถอืของสนิคา้ลดลง 

2. ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
2.1 ผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย เพศชายและเพศหญงิ มปัีจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในดา้นต่าง ๆ โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 เมื่อพจิารณา
เป็นรายด้าน พบว่า เพศชายและเพศหญิง มปัีจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ 
ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ส่วน
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ไม่แตกต่างกัน  ซึ่ง
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรวกิร สยามภิาดิ ์(2559) ศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ
น ้าแร่บรรจุขวดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรท์ี่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ พบว่า เพศ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อซื้อ
น ้าแร่บรรจุขวดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.2 ผู้บรโิภคในจงัหวดัเชียงราย ที่มอีายุแตกต่างกนั มปัีจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด โดยรวมและรายด้าน ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสรมิการตลาด แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05  ซึ่งสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ วนัวสิาข ์รกัพงษ์ไพบูลย ์(2558) ศกึษากลยุทธ์ส่วนผสมทางการตลาดกบัการ
ตดัสนิใจซือ้น ้าดื่มครสิตลัของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการศกึษาพบว่า 
อายุที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อน ้าดื่มครสิตลัในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยผู้ที่มชี่วงอายุ 20-30 ปี มคี่าเฉลี่ยการ
ตดัสนิใจซือ้มากทีสุ่ด 



2.3 ผู้บรโิภคในจงัหวดัเชยีงราย ที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มปัีจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนั มปัีจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการสง่เสรมิการตลาด แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั .05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า 
ไม่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ วรวกิร สยามภิาดิ ์(2559) ศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกซื้อน ้าแร่บรรจุขวดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศกึษาพบว่า 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อ พบว่า รายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดอืน สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้ซือ้น ้าแร่บรรจุขวดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ข้อเสนอแนะ 

การวิจยัเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อน ้าแร่ของผู้บริโภคใน
จงัหวดัเชยีงราย ผูว้จิยัขอเสนอขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปนี้ 

1. ควรน าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคที่อยู่ในระดบัมากที่สุด มาใช้
ประโยชน์ในการพฒันาและเพิม่ขดีความสามารถในการแขง่ขนัของบรษิทั 

 1.1 ดา้นผลติภณัฑ์ ทางหน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้งควรมกีารพฒันาฉลากผลติภณัฑ์
ใหม้คีวามสวยงาม ดงึดูดสายตาของผูบ้รโิภค และสรา้งการรบัรู้ในตราสนิค้าใหก้บัผูบ้รโิภค อกี
ทัง้ยงัมกีารปรบัปรุงระบบการเขา้ถงึขอ้มูล QR Code บนฉลากผลติภณัฑใ์หม้ปีระสทิธภิาพและ
ทนัสมยัต่อการเขา้ถงึเทคโนโลยขีองผูบ้รโิภค 

 1.2 ดา้นราคา ทางหน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้งควรมกีารปรบัปรุงราคาของผลติภณัฑ์
ใหม้คีวามเหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ ท าใหผู้บ้รโิภคสามารถเขา้ถงึผลติภณัฑไ์ดอ้ย่างทัว่ถงึ 

 1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ทางหน่วยงานที่เกี่ยวข้องควรมีการจัด
จ าหน่ายสนิค้าให้ทัว่ถงึ ทุกเขตพื้นที่ ทุกร้านค้า มกีารจดัวางสนิค้าให้โดดเด่น สวยงาม ดงึดูด
สายตาของผูบ้รโิภค เพือ่ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างสงูสุด  

 1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ทางหน่วยงานที่เกี่ยวข้องควรมีการส่งเสรมิ
การตลาดให้มากยิ่งขึ้น เช่น การติดป้ายโฆษณาสินค้าให้ทัว่ทุกจุดของเขตพื้นที่ ผู้บริโภค
สามารถเขา้ถงึได้อย่างสูงสุด อกีทัง้ยงัมกีารกจิกรรมการส่งเสรมิการขายโดยการ มีส่วนลดสุด
พิเศษให้กับผู้บริโภค และของแถมเนื่องในโอกาสพิเศษต่าง ๆ เพื่อคืนก าไรสู่ผู้บริโภค ให้
ผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจอย่างสงูสุด และกลบัมาซือ้สนิคา้ซ ้าอกี 

 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรศกึษาปัจจยัดา้นอื่น ๆ ในการเลอืกซือ้น ้าแร่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงราย เพือ่
คน้หาแนวทางการพฒันาปรบัปรุงและเพิม่ขดีความสามารถในการแข่งขนัของบรษิทั 



 2. ควรท าการศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้น ้าแร่ของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัเชยีงราย ในลกัษณะของการศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพ เพื่อเป็นการสมัภาษณ์ขอ้มูลเชงิลกึ 
และไดข้อ้มลูในการวจิยัทีช่ดัเจนและละเอยีดมากยิง่ขึน้ 
 3. ควรท าการศกึษาในสถานทีแ่ตกต่างกนั เพราะในงานวจิยัครัง้นี้เป็นการศกึษาเฉพาะ
ในจงัหวดัเชยีงรายเท่านัน้ ในการวจิยัส ารวจครัง้ต่อไป ควรมกีารศกึษาภูมภิาคอื่น ๆ เพื่อให้มี
ความครอบคลุมของขอ้มลู 
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