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บทคัดย(อ 

 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคiเพื่อ 1.) ศึกษาปpจจัยสqวนบุคคลที่มีผลตqอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชง

อัตโนมัติ (Vending Machine) ของผูFบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2.) ศึกษาปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดที่มีผลตqอ

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending Machine) ของผูFบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุqมตัวอยqาง

ที่ใชFในการวิจัยครั้งนี้ คือ สqวนหนึ่งของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติจำนวน 400 

ตัวอยqาง ซ่ึงใชFวิธีการสุqมตัวอยqางแบบหลายข้ันตอน เครื่องมือท่ีใชFในการเก็บรวบรวมขFอมูล คือ แบบสอบถามออนไลนi สำหรับ

การวิเคราะหiขFอมูลจะใชFโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ SPSS โดยวิเคราะหiขFอมูลในรูปแบบความถี ่ รFอยละ คqาเฉล่ีย  

และสqวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สqวนการทดสอบสมมุติฐานจะใชFสถิติการทดสอบแบบไคสแควรi (Chi-square test) 

ผลการศึกษาพบวqา กลุqมตัวอยqางสqวนใหญqเป�นเพศหญิง มีอายุ 21-37 ป� มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทqา 

มีอาชีพเป�นพนักงาน/ลูกจFางบริษัทเอกชน และมีรายไดFอยูqที่ 10,001-20,000 บาท ปpจจัยดFานผลิตภัณฑiใหFความสำคัญกับ

วิธีการสั่งซื้องqายและทันสมัย ปpจจัยดFานราคาจะใหFความสำคัญเรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ ปpจจัยดFานการจัด

จำหนqายใหFความสำคัญเรื่องของการใหFบริการตลอด 24 ชั่วโมง และปpจจัยดFานการสqงเสริมการตลาดจะใหFความสำคัญเรื่อง

การมีโปรโมช่ันพิเศษในชqวงเทศกาล เชqน 1แถม1 หรือลดราคา 50% สำหรับพฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมจากตูFชงอัตโนมัติมี

การซ้ือเครื่องด่ืมบริโภคกับตนเอง สqวนใหญqจะบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทชา (เย็น) เหตุผลท่ีบริโภคเพราะสะดวก รวดเร็ว หาซ้ือ

ไดFงqาย ตัดสินใจบริโภคดFวยตนเอง บริโภคเครื่องดื่มในชqวง 12.01-15.00 น. ซื้อบริเวณสำนักงาน/ออฟฟ�ศ และรับรูFขFอมูลใน

การตัดสินใจบริโภคจากการรีวิวผqาน Social Media จากสมมุติฐานพบวqา พฤติกรรมการบริโภคเครื่องด่ืมขึ้นอยูqกับอายุ อาชีพ 

และรายไดFอยqางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.01 และปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดดFานผลิตภัณฑiมีความสัมพันธiกับพฤติกรรมการ

บริโภคเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุดอยqางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 

 



คำสำคัญ: ตูFชงอัตโนมัติ; ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด; พฤติกรรมการบริโภค  

 

Abstract 

The objectives of this research study were to: 1.) Study personal factors affecting beverage 

consumption behavior from vending machines in Bangkok. 2.) Study the marketing mix affecting on 

beverage consumption behavior from vending machines in Bangkok. The sample group used in this 

research was a part of the population in Bangkok who used to drink beverages from vending machine 400 

samples and using a multi-stage random sampling method. The device used for data collection was an 

online questionnaire. For data analysis, SPSS statistical was used to analyze the data in the form of 

frequency, percentage, mean, and standard deviation. For hypothesis testing, Chi-square test statistics are 

used. 

 The result of the study that most of the samples were female, aged 21-37 years old, with a 

bachelor's degree or equivalent, a career as an employee of a private company, and an income of 10,001-

20,000 baht. Product marketing mix factors focus on easy and modern methods of ordering. The price 

marketing mix factor will focus on a price that is suitable for the quality and quantity. Place marketing mix 

factors focus on 24-hour service and Promotion marketing mix factors focus on special promotions during 

festivals such as buy 1 get 1 free or 50% off. Behaviors of beverage consumption from vending machines 

were self-consumption of beverages. Most of them drink (iced) tea beverages, choosing to consume them 

because it is convenient, fast, and easy to buy. Decide to consume by myself, consume beverages 

between 12.01 and 3.00 p.m., buy in the office area, and perceived information from reviews on social 

media. From the hypothesis, it was found that beverage consumption behavior depended on age, 

occupation and income significantly at the 0.01 level and product marketing mix had the most significant 

relation to beverage consumption behavior at the 0.05 level. 
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1. บทนำ 

 ในยุคสมัยปpจจุบันนี้เทคโนโลยีเขFามามีบทบาทในชีวิตประจำวันมากขึ้น ทำใหFชีวิตของเราทุกคนมีความสะดวกสบาย 

เนื่องจากมีสิ่งที่ชqวยอำนวยความสะดวกใหFใชFชีวิตงqายและรวดเร็วยิ่งขึ้น ซึ่งเมื่อกqอนหลายคนอาจเคยไดFเห็นตูFจำหนqายสินคFา

อัตโนมัติ หรือ Vending Machine ที่มีเครื่องดื่ม และขนมตqาง ๆ แบบพรFอมทานขายผqานตูFเปรียบเสมือนมีรFานสะดวกซื้ออยูq

ใกลF ๆ โดยตูFจำหนqายสินคFาอัตโนมัติจะตั้งอยูqในสถานท่ีท่ีมีคนอยูqมากไดFแกq คอนโด สถานีรถไฟฟ�า โรงพยาบาล และสำนักงาน 

เป�นจุดที่เพิ่มความสะดวกรวดเร็วใหFกับผูFคนมากขึ้น ที่สำคัญยังสามารถใชFบริการไดFตลอด 24 ชั่วโมง แตqในปpจจุบันไดFมีการ

พัฒนาตูFจำหนqายสินคFาอัตโนมัติที่ขายสินคFาหลากหลายประเภท ไมqวqาจะเป�นตูFจำหนqายหนFากากอนามัยอัตโนมัติ ตูFจำหนqาย

อาหารพรFอมทานของ 7-Eleven ตูFไผqทองไอสครีมเวนดิ้ง (กมลวรรณ วิชัยรัตนi, 2565) และที่กำลังเป�นกระแสอยูqในตอนนี้คือ 



คาเฟ�อัตโนมัติ หรือที่ทุกคนรูFจักกันในนาม “เตqาบิน” เป�นตูFที่ชงเครื่องดื่มอัตโนมัติแบบแกFวตqอแกFวเสมือนคาเฟ�อัตโนมัติ ถือ

เป�นประสบการณiท่ีแปลกใหมqกับตูFจำหนqายสินคFาอัตโนมัติ 

 สำหรับตลาดตูFจำหนqายสินคFาอัตโนมัติเริ่มตFนขึ้นในประเทศไทยตั้งแตqป� 2535 บริษัท ไอ.ซี.ซี. อินเตอรiเนชั่นแนล 

จำกัด (มหาชน) ไดFนำตูFจำหนqายสินคFาอัตโนมัติเขFามาทำตลาดอยqางจริงจังเป�นตูFกดเครื่องดื่มและขนมแบบหยอดเหรียญ 

(eukeik.ee, 2563) ซึ่งก็เป�นปpญหาในเรื่องของการรับจqายเงินเฉพาะเหรียญเทqานั้น ทำใหFมีการพัฒนาการจqายเงินดFวยธนบัตร

และรูปแบบสังคมไรFเงินสด จึงทำใหFธุรกิจมีความหลากหลายและมีคูqแขqงจำนวนมาก ในหลายแบรนดiเริ่มมีตูFจำหนqายสินคFา

อัตโนมัติเพ่ือจำหนqายสินคFาของตนเอง ในป� 2563 มีผูFเลqนในตลาดอยูq 4 เจFาใหญqๆ ไดFแกq ตูFซัน108 มีจำนวนตูF 13,000 ตูFถือวqา

มากท่ีสุดในอุตสาหกรรม มีรายไดFในป� 2562 อยูqที่ 2,261.29 ลFานบาท ซึ่งครองสqวนแบqงตลาดอยูq 44% ตูFเวนด้ิงพลัสมีจำนวน

ตูF 5,850 ตูF มีรายไดFในป� 2562 อยูqที่ 364.94 ลFานบาท ซึ่งครองสqวนแบqงตลาดอยูq 18.49% ตูFฟอรiท เวนดิ้งมีจำนวนตูF 4,000 

ตูF มีรายไดFในป� 2562 อยูqที่ 207.84 ลFานบาท ปpจจุบันไดFขยายตลาดตูFชงเครื่องดื่มอัตโนมัติ หรือเตqาบินเพิ่ม และตูFจำหนqาย

สินคFาของ 7-Eleven ที่เขFารqวมธุรกิจไมqนานมาน้ี สำหรับบมจ. ฟอรiท สมารiท เซอรiวิส (FSMART) เจFาของคาเฟ�อัตโนมัติ เตqา

บินที่มีแผนจะเขFาตลาดหลักทรัพยiในป� 2566 นี้ โดยในป� 2565 ที่ผqานมามีจำนวนตูFเตqาบินทั้งสิ้น 4,942 ตูFทั่วประเทศ มี

ยอดขายประมาณ 1,500 ลFานบาท ในป� 2566 ตั้งเป�าจะมีตูFเตqาบินอีก 5,000 ตูF คาดวqายอดขายในป�นี้จะทำรายไดF 3,000 

ลFานบาท (อมรินทรiทีวี, 2566) ซึ่งตูFเตqาบินก็ไดFมีการพัฒนาระบบ AI มีการขยายตลาดใหFผูFคนรูFจักมากขึ้น มีการรับฟpงลูกคFา 

เมื่อลูกคFาไดFรับประสบการณiที่ดีทั้งการบริการและสินคFาที่มีคุณภาพ ก็จะทำใหFลูกคFาประทับใจจนเกิด Brand Loyalty อาจ

ทำใหFตูFเตqาบินประสบความสำเร็จตามท่ีต้ังเป�าไวF 

 จากขFอมูลขFางตFน จึงทำใหFผูFวิจัยสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมของผูFบริโภค ขFอมูลปpจจัยสqวนบุคคลใดที่เลือกบริโภค

เครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ และปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดใดที่มีผลตqอการบริโภคเครื่องด่ืมจากตูFชงอัตโนมัติ จึงไดFจัดทำ

วิจัยน้ีข้ึนมาเพ่ือศึกษา และเก็บรวบรวมขFอมูลท่ีจะนำไปใชFในอนาคตตqอไป 

 

วัตถุประสงคFการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปpจจัยสqวนบุคคลที่มีผลตqอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending Machine) ของ

ผูFบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดที่มีผลตqอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending 

Machine) ของผูFบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สมมุติฐานการวิจัย 

1. พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending Machine) ของผูFบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครขึ้นกับ

ปpจจัยสqวนบุคคล 

2. ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธiกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending 

Machine) ของผูFบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 

 



ขอบเขตการวิจัย 

1. ขอบเขตดFานเนื้อหา: ในงานวิจัยนี้ครอบคลุมเฉพาะปpจจัยสqวนบุคคลและปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดที่มีผลตqอ

พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending Machine) 

2. ขอบเขตดFานประชากร: ประชากรท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending Machine) ในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ขอบเขตดFานพ้ืนท่ี: เก็บขFอมูลออนไลนi 

4. ขอบเขตดFานระยะเวลา: เก็บขFอมูลในชqวงเดือนเมษายน - พฤษภาคม พ.ศ. 2566 

 

นิยามศัพทF 

ตูFชงอัตโนมัติ หมายถึง ตูFที่สามารถชงเครื่องดื่มแบบแกFวตqอแกFวใหFกับลูกคFาโดยอัตโนมัติ หลังจากลูกคFาไดFกดสั่งผqาน

ตูFอัตโนมัติน้ี 

พฤติกรรมผูFบริโภค หมายถึง  การกระทำของบุคคลที่เกี ่ยวขFองกับการเลือกซื้อและการใชFสินคFาหรือบริการ ท่ี

สามารถตอบสนองความตFองการของตนเองไดF  

ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุqมของเครื่องมือทางการตลาดที่นำมาใชFรqวมกันเพื่อบรรลุเป�าหมายทาง

การตลาดและเพ่ิมมูลคqาใหFกับสินคFาหรือบริการ ประกอบดFวย 4 ปpจจัยไดFแกq ผลิตภัณฑi (Product) ราคา (Price) ชqองทางการ

จัดจำหนqาย (Place) และการสqงเสริมการตลาด (Promotion) 

ปpจจัยสqวนบุคคล หมายถึง คุณลักษณะสqวนตัวของกลุqมตัวอยqาง ประกอบดFวย เพศ อายุ รายไดF การศึกษา และ

อาชีพ เป�นตFน 

 

ประโยชนFท่ีคาดว(าจะไดVรับ 

1. ไดFทราบถึงปpจจัยสqวนบุคคลที่มีผลตqอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending Machine) ของ

ผูFบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. ไดFทราบถึงปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดที่มีผลตqอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending 

Machine) ของผูFบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

3. ผูFประกอบการสามารถนำขFอมูลไปใชFในการพัฒนาผลิตภัณฑiเพ่ือตอบสนองความตFองการของลูกคFาตqอไปไดF 

4. ผูFประกอบการท่ีตFองการลงทุนสามารถนำขFอมูลไปศึกษาเพ่ือประกอบการตัดสินใจในการลงทุนตูFชงอัตโนมัติ 

 

2. ทบทวนวรรณกรรม 

2.1 หลักการ แนวคิด และทฤษฎีท่ีเก่ียวขVอง 

  2.1.1 ทฤษฎีเก่ียวกับปpจจัยสqวนบุคคล 

  ศิริวรรณ เสรีรัตนi และคณะ (2538, หนFา 41-42) ไดFอธิบายวqา ปpจจัยสqวนบุคคล ประกอบดFวย อายุ เพศ 

ลักษณะครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายไดF อาชีพ และการศึกษา เป�นเกณฑiที่นิยมใชFในการแบqงสqวนการตลาด ลักษณะ

ประชากรศาสตรiเป�นลักษณะที่สำคัญและสถิติที่วัดไดFของประชากรที่ชqวยกำหนดตลาดเป�าหมาย รวมทั้งงqายตqอการวัด

มากกวqาตัวแปรอ่ืน ซ่ึงประกอบไปดFวยตัวแปรท่ีสำคัญดังน้ี  



1. อายุ (Age) หมายถึง อายุของกลุqมของผูFบริโภคซึ่งมีความสัมพันธiตqอการบริโภคสินคFาหรือบริการที่จะสามารถ

ตอบสนองความตFองการของผูFบริโภคท่ีมีอายุแตกตqางกัน นักการตลาดจึงใชFประโยชนiจากดFานอายุเพ่ือเป�นตัวแปรสqวนบุคคลท่ี

แตกตqางกัน ของสqวนตลาดไดFทำการคFนควFาหาความตFองการของตลาดสqวนเล็ก (Niche Market) โดยมุqงความสำคัญที่ตลาด

อายุสqวนน้ันๆ 

2. เพศ (Sex) หมายถึง ตัวแปรทางที่เป�นสqวนในการแบqงสqวนการตลาดเชqนกัน ดังนั้นนักการตลาดจึงตFองศึกษาตัว

แปรนี้อยqางรอบครอบ เพราะวqาในยุคปpจจุบันนั้นตัวแปรทางดFานเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมของการบริโภคไปจาก

เม่ือกqอน การเปล่ียนแปลงดังกลqาวอาจมีสาเหตุจากการท่ีผูFหญิงออกไปทำงานนอกบFานมากข้ึน 

3. ลักษณะครอบครัว (Marital Status) หมายถึง ลักษณะของครอบครัวนับวqาเป�นเป�าหมายที่สำคัญของการใชFกล

ยุทธiทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความสำคัญอยqางยิ่งในสqวนที่เกี่ยวกับหนqวยของผูFบริโภคนักการตลาดจะสนใจจำนวน 

และลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใชFสินคFาใดสินคFาหนึ่งรวมถึงยังใสqใจในการพิจารณาลักษณะโครงสรFางดFานสื่อที่เกี่ยวขFอง

กับผูFท่ีเป�นคนตัดสินใจในครอบครัวเพ่ือท่ีจะชqวยทำใหFพัฒนากลยุทธiการตลาดไดFอยqางเหมาะสม 

4. รายไดF การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) หมายถึง ตัวแปรที่สำคัญตqอการกำหนด

สqวนของตลาด โดยท่ัวไปแลFวนักการตลาดจะสนใจกลุqมผูFบริโภคท่ีมีรายไดFสูง แตqอยqางไรก็ตามครอบครัวท่ีมีรายไดFต่ำเป�นตลาด

ที่มีขนาดใหญq ปpญหาสำคัญของการแบqงสqวนการตลาดโดยยึดถือเกณฑiรายไดFเพียงอยqางเดียวก็คือ รายไดFจะเป�นตัวชี้วัด

ความสามารถของผูFบริโภคในการซื้อสินคFาหรือไมqมีความสามารถในการซื้อสินคFา ในขณะเดียวกันการเลือกซื้อสินคFา แทFที่จริง

แลFวอาจใชFเกณฑiรูปแบบการดำรงชีวิต รสนิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ เป�นตัวกำหนดเป�าหมายไดFเชqนกัน แมFรายไดFเป�นตัว

แปรที่นิยมใชFแตqนักการตลาดสqวนใหญqจะเชื่อมโยงเกณฑiรายไดFรวมกับตัวแปรอื่นๆ เพื่อใหFสามารถกำหนดตลาดเป�าหมายใหF

ชัดเจนมากย่ิงข้ึน 

2.1.2 ทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูFบริโภค 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2556) สรุปไดFวqา พฤติกรรมผูFบริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ 

การซื้อ การใชF และการประเมินผลการใชFสินคFาหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความสำคัญตqอการซื้อสินคFาและบริการทั้งใน

ปpจจุบันและอนาคต 

เสรี วงษiมณฑา (2542) พฤติกรรมผูFบริโภค คือ การเรียนรูFเรื่องของการตอบสนองตqอความตFองการและ

ความจำเป�นของผูFบริโภคท่ีมีความพึงพอใจ ดังน้ันนักการตลาดจะตFองหาวิธีการตอบสนองผูFบริโภคใหFมีความพอใจ จึงจำเป�นท่ี

จะตFองทำความเขFาใจผูFบริโภค เพราะถFาไมqเขFาใจวqาผูFบริโภคน้ันตFองการอะไร ชอบอะไร ไมqชอบอะไร ก็จะไมqสามารถตอบสนอง

ความตFองการไดF 

การวิเคราะหiพฤติกรรมผูFบริโภค เป�นการคFนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชFของผูFบริโภค 

เพื่อใหFทราบถึงลักษณะความตFองการและพฤติกรรมการซื้อ การใชFของผูFบริโภค ซึ่งเป�นคำตอบที่จะชqวยใหFนักการตลาด

สามารถจัดกลยุทธiทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูFบริโภคไดFอยqางเหมาะสม คำถามที่ใชFเพื่อการคFนหา

ลักษณะพฤติกรรมผูFบริโภคมี 7 คำถาม คือ 6Ws และ 1H จะไดFคำตอบ 7 คำตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูFบริโภคและกลยุทธi

การตลาดใหFสอดคลFองกับคำตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูFบริโภค 6Ws 1H ประกอบดFวย ใครอยูqในตลาดเป�าหมาย (Who) 

ผูFบริโภคซื้ออะไร (What) ทำไมผูFบริโภคจึงซื้อ (Why) ใครมีสqวนรqวมในการตัดสินใจซื้อ (Who) ผูFบริโภคซื้อเมื่อใด (When) 

ผูFบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where) และผูFบริโภคซ้ืออยqางไร (How) (ศิริวรรณ เสรีรัตนi, 2550, หนFา 35)  



ในการศึกษาถึงตลาดผูFบริโภคนั้น จำเป�นอยqางยิ่งที่นักการตลาดจะตFองทำความเขFาใจถึงพฤติกรรมตqางๆ 

ของผูFบริโภคที่เป�นสqวนประกอบที่สำคัญที่สุดของตลาดผูFบริโภค ในการที่จะเขFาใจถึงสาเหตุหรือเหตุผลที่วqาทำไมผูFบริโภคถึง

ตัดสินใจซื้อหรือไมqซื้อผลิตภัณฑiตัวใดตัวหนึ่งนั้น Kotler & Armstrong (1990: 143) ไดFอธิบายถึงการเกิดพฤติกรรมของ

ผูFบริโภคโดยอาศัย S-R Theory ในรูปของแบบจำลองพฤติกรรมผูFบริโภค (A Model of Consumer Behavior) แบบจำลอง

พฤติกรรมผูFบริโภค จะแสดงใหFเห็นถึงเหตุจูงใจที่ทำใหFเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑi โดยมีจุดเริ่มตFนจากการเกิดสิ่งกระตุFน

ภายนอก (Stimulis-S) ที่ผqานเขFามาในความรูFสึกนึกคิดของผูFซื้อ (Buyer’s Characteristic) ที่เปรียบเสมือนกลqองดำที่ผูFผลิต

หรือนักการตลาดไมqสามารถคาดคะเนไดFเมื่อผูFบริโภครับรูFตqอสิ่งกระตุFนและเกิดความตFองการแลFวจึงจะเกิดการซื้อหรือการ

ตอบสนอง (Response-R) ข้ึน 

2.1.3 ทฤษฎีเก่ียวกับปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด 

Kotler & Keller (2012) ไดFใหFนิยามสqวนประสมทางการตลาดวqา เป�นเครื่องมือทางการตลาดที่ใชFในการ

ดำเนินการวางแผนกลยุทธiเพื่อทำใหFสำเร็จตามเป�าหมายของธุรกิจ และเป�นเครื่องมือที่ใชFเพื่อตอบสนองความตFองการของ

ลูกคFา 

เสรี วงษiมณฑา (2547) ใหFความหมายสqวนประสมทางการตลาดวqา เป�นตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมไดF 

ซึ่งใชFรqวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกqกลุqมเป�าหมาย หรือเป�นเครื่องมือที่ใชFรqวมกันเพื่อใหFบรรลุวัตถุประสงคiทางการ

ติดตqอส่ือสารขององคiการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตนi และคณะ (2546) ใหFความหมายสqวนประสมทางการตลาดวqา เป�นตัวแปรทางการตลาดท่ี

ควบคุมไดF ซึ่งบริษัทใชFรqวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกqกลุqมเป�าหมาย โดยสqวนประสมทางการตลาดแบqงออกเป�น  

4 เคร่ืองมือ ดังน้ี  

1. ผลิตภัณฑi (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีบริษัทหรือองคiกรสรFางและนำเสนอเพ่ือกqอใหFเกิดความนqาสนใจ โดย

การบริโภคน้ันสามารถทำใหFผูFบริโภคเกิดความพอใจ เพ่ือใชFในกระบวนการผลิตสินคFาอ่ืน ๆ หรือในแนวทางการประกอบธุรกิจ 

หรือหมายถึงสินคFาหรือบริการท่ีผูFซ้ือสินคFา หรือบริการซ้ือไปเพ่ือใชFในการผลิต 

2. ราคา (Price) หมายถึง จำนวนเงินท่ีตFองชำระเพ่ือใหFไดFผลิตภัณฑiหรือการบริการท่ีตFองการ หรืออาจเป�น

คุณคqาทั้งหมดที่ลูกคFารับรูF เพื่อใหFไดFประโยชนiจากการใชFผลิตภัณฑiหรือการบริการนั้น ๆ อยqางคุFมคqากับจำนวนเงินที่จqายไป 

ตFองเหมาะสมกับตำแหนqงทางการแขqงขันของสินคFาและสรFางกำไรในอัตราท่ีเหมาะสม 

3. ชqองทางการจัดจำหนqาย (Place) หมายถึง ชqองทางการกระจายสินคFาที่ครอบคลุมและทั่วถึง สามารถ

เขFาถึงกลุqมลูกคFาเป�าหมายทุกสqวนไดFเป�นอยqางดี หรือเป�นชqองทางการจัดจำหนqายท่ีสามารถเคล่ือนยFายจากผูFผลิตไปยังผูFบริโภค 

4. การสqงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เครื่องมือที่ใชFในการติดตqอสื่อสารระหวqางผูFขายกับ

ผูFบริโภค (อิสรียi อนันตiโชคปฐมา, 2558, หนFา 31) ท่ีจะนำไปสูqการสรFางความผูกพันทางดFานอารมณiท่ีแนบแนqนตqอผูFบริโภค 

 

2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวขVอง 

ภิญโญ เอกอุรุชัยเทพ (2562) ศึกษาเรื ่องปpจจัยสqวนบุคคลและปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดที่สqงผลตqอ

กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคFาผqานเครื่องจำหนqายสินคFาอัตโนมัติ (Automatic Vending Machine) ในกรุงเทพมหานคร โดย

เก็บขFอมูล 400 คน พบวqา ผูFตอบแบบสอบถามสqวนใหญqเป�นเพศชาย มีอายุ 41-50 ป�  มีรายไดF 20,001-30,000 บาทตqอเดือน 

พบวqา ปpจจัยสqวนบุคคลดFานอายุและรายไดFที่แตกตqางกันจะสqงผลตqอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคFาผqานเครื่องจำหนqายสินคFา



อัตโนมัติท่ีระดับนัยสำคัญ 0.05 จากการวิเคราะหiปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธiกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

สินคFาผqานเครื่องจำหนqายสินคFาอัตโนมัติ พบวqา ดFานผลิตภัณฑiมีความสัมพันธiมากที่สุด และปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด

ท้ัง 4 ปpจจัยสqงผลตqอกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินคFาผqานเคร่ืองจำหนqายสินคFาอัตโนมัติท่ีระดับนัยสำคัญ 0.05 

อัญชลี สิทธิสังขF และสายพิณ ปefนทอง (2564) ศึกษาเรื่องปpจจัยที่มีอิทธิพลตqอการตัดสินใจซื้อสินคFาจากเครื่อง

จำหนqายสินคFาอัตโนมัติ (Vending Machine) ของผู Fบริโภคในกรุงเทพมหานคร จากตัวอยqาง 400 คน พบวqา ผู Fตอบ

แบบสอบถามสqวนใหญqเป�นเพศหญิง มีอายุ 39-45 ป� มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาอยูqในระดับปริญญาตรี มีอาชีพเป�น

พนักงานบริษัท มีรายไดF 20,001-30,000 บาทตqอเดือน จากปpจจัยสqวนบุคคลดFานเพศ อาชีพ และรายไดFมีผลตqอการตัดสินใจ

ซื้อสินคFาจากเครื่องจำหนqายอัตโนมัติของผูFบริโภคในกรุงเทพมหานคร และในสqวนของปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดที่มี

อิทธิพลตqอการตัดสินใจซื้อสินคFาจากเครื่องจำหนqายสินคFาอัตโนมัติของผูFบริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดFแกq ปpจจัยดFาน

ผลิตภัณฑi ดFานชqองทางการจัดจำหนqาย ดFานลักษณะทางกายภาพ และดFานกระบวนการอยqางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.05 

กิตติพันธF คงสวัสดิ์เกียรติ (2566) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคและปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดที่สqงผลตqอ

การตัดสินใจซื้อกาแฟจากรFานคาเฟ�อเมซอนของผูFบริโภคที่อาศัยอยูqในกรุงเทพและปริมณฑล จากกลุqมตัวอยqาง 422 ตัวอยqาง 

พบวqา ปpจจัยสqวนบุคคล ไดFแกq อายุ อาชีพ ระดับการศึกษาสูงสุด และรายไดFเฉลี่ยตqอเดือนที่แตกตqางกันสqงผลตqอการตัดสินใจ

ซื้อกาแฟจากรFานคาเฟ�อเมซอนของผูFบริโภคที่อาศัยอยูqในกรุงเทพและปริมณฑลอยqางมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ผูFบริโภคสqวนใหญqเขFาใชFบริการรFานคาเฟ�อเมซอน มากกวqา 1 ครั้ง/เดือน เขFาใชFบริการในวันจันทรi-ศุกรi สqวนใหญqเลือกเขFาใชF

บริการดFวยตนเอง เหตุผลในการเขFาใชFบริการเพราะชื่นชอบในรสชาติ คqาใชFจqาย/ครั้งนFอยกวqาหรือเทqากับ 100 บาท ประเภท

เครื่องดื่มที่เลือกรับประทาน คือ ชาเขียว ชqองทางในการติดตามขqาวสาร คือ แฟนเพจเฟซบุ«ก และหากมีโอกาสอีกครั้งใน

อนาคตจะตัดสินใจกลับมาใชFบริการอีกครั้ง และปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด ไดFแกq ดFานผลิตภัณฑi ราคา ชqองทางการจัด

จำหนqาย และการสqงเสริมการตลาด สqงผลตqอการตัดสินใจซื้อกาแฟจากรFานคาเฟ�อเมซอนของผูFบริโภคที่อาศัยอยูqในกรุงเทพ

และปริมณฑล อยqางมีนัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยมีอำนาจในการพยากรณiรFอยละ 68.2 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปeจจัยส(วนบุคคล 

- เพศ  - อายุ 

- การศึกษา - อาชีพ 

- รายไดF 

(ศิริวรรณ เสรีรัตนi, 2538) 

ปeจจัยส(วนประสมทางการตลาด 

- ดFานผลิตภัณฑi 

- ดFานราคา 

- ดFานชqองทางการจัดจำหนqาย 

- ดFานการสqงเสริมการตลาด 

(Kolter, 2012) 

พฤติกรรมผูVบริโภค (6W 1H) 

- ใครคือผูFบริโภค 

- ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีบริโภค 

- เหตุผลในการบริโภค 

- บุคคลท่ีมีสqวนในการตัดสินใจบริโภค 

- ชqวงเวลาท่ีบริโภค 

- สถานท่ีในการซ้ือเคร่ืองด่ืม 

- แหลqงขFอมูลในการตัดสินใจบริโภค 

(ศิริวรรณ เสรีรัตนi, 2550) 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 



3. วิธีดำเนินการวิจัย 

3.1 ประชากรและกลุ(มตัวอย(าง 

 ประชากรที่ใชFในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูFบริโภคที่เคยดื่มเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานครมีท้ังส้ิน 5,494,932 คน (กระทรวงมหาดไทย, กรมการปกครอง, 2565) 

 กลุqมตัวอยqางที่ใชFในการวิจัยครั้งนี้ คือ สqวนหนึ่งของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครที่เคยดื่มเครื่องดื่มจากตูFชง

อัตโนมัติ ซึ่งไมqทราบจำนวนประชากรที่แนqนอน จึงทำการคำนวณขนาดตัวอยqางโดยใชFสูตรคำนวณ กรณีไมqทราบขนาด

ประชากร คำนวณขนาดตัวอยqางไดFเทqากับ 385 ตัวอยqาง และเผื่อการตอบกลับไมqสมบูรณiผูFวิจัยจะเลือกเก็บตัวอยqาง 400 

ตัวอยqาง สำหรับการสุqมตัวอยqางที่ใชFในการวิจัยครั้งนี้ คือ การสุqมตัวอยqางแบบหลายขั้นตอน โดยเริ่มจากการสุqมตัวอยqางแบบ

ชั้นภูมิ (Stratified Sampling) ดFวยการแบqงโซนของกรุงเทพมหานครออกเป�น 3 โซน ไดFแกq โซนชั้นใน โซนชั้นกลาง  

และโซนชั้นนอก จากนั้นทำการสุqมตัวอยqางแบบอยqางงqาย (Simple Random Sampling) โดยการจับฉลากเขตมา 1 เขตจาก

แตqละโซน จะไดFเขตจตุจักร เขตบางนา และเขตคลองสามวา จากนั้นจะสุqมตัวอยqางดFวยวิธีการสุqมตามสะดวก (Convenience 

Sampling) ตามเขตท่ีสุqมมาขFางตFน 

 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชVในการวิจัย 

 เครื่องมือที่ใชFในการเก็บรวบรวมขFอมูล คือ แบบสอบถามออนไลนi โดยผูFวิจัยไดFศึกษาคFนควFา ทบทวนวรรณกรรม

และผลงานวิจัยตqาง ๆ ที่เกี่ยวขFองเพื่อสรFางกรอบแนวคิดในการจัดทำแบบสอบถามแบqงออกเป�น 4 สqวน ไดFแกq สqวนที่ 1 

คำถามคัดกรองผูFตอบแบบสอบถาม สqวนที่ 2 คำถามเกี่ยวกับขFอมูลปpจจัยสqวนบุคคลของผูFตอบแบบสอบถาม สqวนที่ 3 คำถาม

เกี่ยวกับปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด โดยแบqงออกเป�น ดFานผลิตภัณฑi ดFานราคา ดFานชqองทางการจัดจำหนqาย และดFาน

การสqงเสริมการตลาด และสqวนที่ 4 คำถามเกี่ยวกับขFอมูลพฤติกรรมผูFบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงเคร่ืองดื่มอัตโนมัติ จากการ

คำนวณหาคqาดัชนีความสอดคลFอง (Index of Item Objective Congruence; IOC) ผลการตรวจสอบความถูกตFองไดFคqา 

IOC = 1 และการวิเคราะหiความนqาเชื่อถือ (Reliability) โดยการคำนวณคqาสัมประสิทธิ์ความนqาเชื่อถือดFวยวิธีของครอนบัค 

(Cronbach s Alpha Reliability Coefficient) ของขFอมูลปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดไดFเทqากับ 0.777 โดยแยกเป�น

ปpจจัยดFานผลิตภัณฑi ดFานราคา ดFานการจัดจำหนqาย และดFานการสqงเสริมการตลาด ไดFคqาสัมประสิทธิ์ความนqาเชื่อถือ เทqากับ 

0.823, 0.582, 0.837 และ 0.707 ตามลำดับ 

 

3.3 การเก็บรวบรวมและวิเคราะหFขVอมูล 

งานวิจัยนี้เป�นงานวิจัยเชิงปริมาณ ผูFวิจัยไดFดำเนินการจัดทำแบบสอบถามโดยไดFรับคำแนะนำจากอาจารยiที่ปรึกษา 

เพื่อตรวจสอบความถูกตFอง แลFวจึงสqงแบบสอบถามไปยังกลุqมตัวอยqางเพ่ือเก็บรวบรวม แลFวนำไปวิเคราะหiขFอมูลทางสถิติ

ตqอไป ผูFวิจัยไดFดำเนินการวิเคราะหiขFอมูลโดยใชFโปรแกรมสำเร็จรูปทางสถิติ SPSS ดังน้ี 

1.) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) การวิเคราะหiขFอมูลปpจจัยสqวนบุคคลและพฤติกรรมผูFบริโภคของกลุqม

ตัวอยqางจะแสดงในรูปแบบความถี่ และรFอยละ สqวนการวิเคราะหiขFอมูลปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดจะแสดงใน

รูปแบบของคqาเฉล่ีย และสqวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

2.) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชFสถิติการทดสอบแบบไคสแควรi (Chi-square test) และแปลงขFอมูล

ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดใหFเป�น Ordinal Scale แลFวใชFสถิติการทดสอบแบบไคสแควรi  



4. ผลการศึกษาและวิเคราะหFขVอมูล 

ผลการวิเคราะหiขFอมูลปpจจัยสqวนบุคคล 

จากผลการศึกษาขFอมูล 400 ตัวอยqาง พบวqา ผูFตอบแบบสอบถามสqวนใหญqเป�นเพศหญิงคิดเป�นรFอยละ 57.8 มีอายุ 

21-37 ป� คิดเป�นรFอยละ 70.0 มีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทqา คิดเป�นรFอยละ 70.5 มีอาชีพเป�นพนักงาน/ลูกจFาง

บริษัทเอกชน คิดเป�นรFอยละ 41.8 และมีรายไดFอยูqท่ี 10,001-20,000 บาท คิดเป�นรFอยละ 31.3 

ผลการวิเคราะหiขFอมูลปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด 

ปpจจัยดFานผลิตภัณฑiจะใหFความสำคัญในเรื่องของวิธีการสั่งซื้องqายและทันสมัยมากที่สุด โดยมีคqาเฉลี่ยเทqากับ 4.49 

และสqวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทqากับ 0.656 ปpจจัยดFานราคาจะใหFความสำคัญในเรื่องของราคาเหมาะสมกับคุณภาพและ

ปริมาณมากที่สุด โดยมีคqาเฉลี ่ยเทqากับ 4.31 สqวนเบี ่ยงเบนมาตรฐานเทqากับ 0.703 ปpจจัยดFานการจัดจำหนqายจะใหF

ความสำคัญในเรื่องของการใหFบริการตลอด 24 ชั่วโมงมากที่สุด โดยมีคqาเฉลี่ยเทqากับ 4.53 สqวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทqากับ 

0.660 และปpจจัยดFานการสqงเสริมการตลาดจะใหFความสำคัญในเรื่องของมีโปรโมช่ันพิเศษในชqวงเทศกาล เชqน 1แถม1 หรือลด

ราคา 50% มากท่ีสุด โดยมีคqาเฉล่ียเทqากับ 4.11 สqวนเบ่ียงเบนมาตรฐานเทqากับ 0.912 

ผลการวิเคราะหiขFอมูลพฤติกรรมการบริโภค 

 จากผลการวิเคราะหiขFอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ พบวqา ผูFตอบแบบสอบถามสqวน

ใหญqมีการซื้อเครื่องดื่มบริโภคกับตนเองมากที่สุด รFอยละ 53.3 ประเภทเครื่องดื่มที่บริโภคจากตูFชงอัตโนมัติจะดื่มเครื่องด่ืม

ประเภทชา (เย็น) มากที่สุด รFอยละ 58.5 มีเหตุผลในการเลือกบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติเพราะสะดวก รวดเร็ว หาซ้ือ

ไดFงqายคิดเป�นรFอยละ 53.5 สำหรับบุคคลที่มีสqวนในการตัดสินใจบริโภคมากที่สุดคือ ตนเอง รFอยละ 55.5 ชqวงเวลาในการ

บริโภคเครื่องดื่มสqวนใหญqจะบริโภคตอน 12.01-15.00 น. รFอยละ 42.8 สถานที่ซื้อจะซื้อบริเวณสำนักงาน/ออฟฟ�ศมากที่สุด 

รFอยละ 22.8 และการรับรูFขFอมูลในการตัดสินใจบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติสqวนใหญqมีแหลqงขFอมูลมาจากการรีวิวผqาน 

Social Media คิดเป�นรFอยละ 47.5 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน 

ตารางท่ี 1 ผลสรุปการทดสอบสมมุติฐานของพฤติกรรมการบริโภค กับ ปpจจัยสqวนบุคคล 

 

จากตารางที่ 1 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมุติฐานขFอที่ 1 พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending 

Machine) ของผูFบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครข้ึนกับปpจจัยสqวนบุคคลพบวqา  

ปeจจัยส(วนบุคคล 

พฤติกรรมการบริโภค 

ซ้ือเคร่ืองด่ืม

บริโภคกับใคร 

เหตุผลในการ

เลือกบริโภค 

บุคคลท่ีมีสqวน

ตัดสินใจบริโภค 

ชqวงเวลาในการ

บริโภค 

สถานท่ีซ้ือ

เคร่ืองด่ืม 

เพศ - - p £ 0.05 p £ 0.05 p £ 0.01 

อายุ p £ 0.01 p £ 0.01 p £ 0.01 p £ 0.01 p £ 0.01 

ระดับการศึกษา p £ 0.01 - p £ 0.01 p £ 0.05 p £ 0.01 

อาชีพ p £ 0.01 p £ 0.01 p £ 0.01 p £ 0.01 p £ 0.01 

รายไดF p £ 0.01 p £ 0.01 p £ 0.01 p £ 0.01 p £ 0.01 



พฤติกรรมการซื้อเครื่องดื่มบริโภคกับใครขึ้นกับปpจจัยสqวนบุคคลดFานอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดFอยqางมี

นัยสำคัญท่ีระดับ 0.01 

เหตุผลในการเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมข้ึนกับปpจจัยสqวนบุคคลดFานอายุ อาชีพ และรายไดFอยqางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.01 

บุคคลที่มีสqวนในการตัดสินใจบริโภคเครื่องดื่มขึ้นกับปpจจัยสqวนบุคคลดFานเพศอยqางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 และ

ข้ึนกับปpจจัยสqวนบุคคลอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดFอยqางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.01 

 ชqวงเวลาในการบริโภคขึ้นกับปpจจัยสqวนบุคคลดFานเพศและระดับการศึกษาอยqางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 และขึ้นกับ

ปpจจัยสqวนบุคคลดFานอายุ อาชีพ และรายไดFอยqางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.01 

 สถานท่ีซื้อเครื่องดื่มขึ้นกับปpจจัยสqวนบุคคลดFานเพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดFอยqางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 

0.01 

ตารางท่ี 2 ผลสรุปการทดสอบสมมุติฐานของพฤติกรรมการบริโภค กับ ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด 

 

จากตารางที่ 2 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมุติฐานการวิจัยขFอที่ 2 ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธiกับ

พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending Machine) ของผูFบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวqา 

ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดดFานผลิตภัณฑiมีความสัมพันธiกับพฤติกรรมการซ้ือเครื่องดื่มบริโภคกับใคร เหตุผลใน

การเลือกบริโภคเครื่องดื่ม และสถานที่ซื้อเครื่องดื่มอยqางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 และมีความสัมพันธiกับบุคคลที่มีสqวนในการ

ตัดสินใจบริโภคเคร่ืองด่ืมอยqางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.01 

 ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดดFานราคามีความสัมพันธiกับบุคคลที่มีสqวนในการตัดสินใจบริโภคเครื่องดื่ม และ

สถานท่ีซ้ือเคร่ืองด่ืมอยqางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.01 

 ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดดFานการจัดจำหนqายมีความสัมพันธiกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องดื่มบริโภคกับใคร 

บุคคลท่ีมีสqวนในการตัดสินใจบริโภคเคร่ืองด่ืม และสถานท่ีซ้ือเคร่ืองด่ืมอยqางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.01 

 ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดดFานการสqงเสริมการตลาดมีความสัมพันธiกับพฤติกรรมการซื้อเครื่องดื่มบริโภคกับ

ใคร และบุคคลท่ีมีสqวนในการตัดสินใจบริโภคเคร่ืองด่ืมอยqางมีนัยสำคัญท่ีระดับ 0.01 

 

 

 

 

ปeจจัยส(วนประสม 

ทางการตลาด 

พฤติกรรมการบริโภค 

ซ้ือเคร่ืองด่ืม

บริโภคกับใคร 

เหตุผลในการ

เลือกบริโภค 

บุคคลท่ีมีสqวน

ตัดสินใจบริโภค 

ชqวงเวลาใน

การบริโภค 

สถานท่ีซ้ือ

เคร่ืองด่ืม 

ผลิตภัณฑi p £ 0.05 p £ 0.05 p £ 0.01 - p £ 0.05 

ราคา - - p £ 0.01 - p £ 0.01 

การจัดจำหนqาย p £ 0.01 - p £ 0.01 - p £ 0.01 

การสqงเสริมการตลาด p £ 0.01 - p £ 0.01 - - 



5. สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคiเพื่อศึกษาปpจจัยสqวนบุคคล ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมการบริโภค

เครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending Machine) ของผูFบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชFวิธีการเก็บรวบรวมขFอมูลจาก

กลุqมตัวอยqางท่ีเป�นประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคยด่ืมเคร่ืองด่ืมจากตูFชงอัตโนมัติจำนวน 400 ตัวอยqาง ไดFผลสรุปดังน้ี 

จากผลการศึกษาขFอมูล 400 ตัวอยqาง พบวqา ผูFตอบแบบสอบถามสqวนใหญqเป�นเพศหญิง มีอายุ 21-37 ป� มีระดับ

การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทqา มีอาชีพเป�นพนักงาน/ลูกจFางบริษัทเอกชน และมีรายไดFอยูqท่ี 10,001-20,000 บาท 

ปpจจัยดFานผลิตภัณฑiจะใหFความสำคัญในเรื่องของวิธีการสั่งซื้องqายและทันสมัยมากที่สุด ปpจจัยดFานราคาจะใหF

ความสำคัญในเรื่องของราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณมากที่สุด ปpจจัยดFานการจัดจำหนqายจะใหFความสำคัญในเรื่อง

ของการใหFบริการตลอด 24 ชั่วโมงมากที่สุด และปpจจัยดFานการสqงเสริมการตลาดจะใหFความสำคัญในเรื่องของมีโปรโมช่ัน

พิเศษในชqวงเทศกาล เชqน 1แถม1 หรือลดราคา 50% มากท่ีสุด 

พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ พบวqา ผูFตอบแบบสอบถามสqวนใหญqมีการซื้อเครื่องดื่มบริโภคกับ

ตนเองมากที่สุด ประเภทเครื่องดื่มที่บริโภคจากตูFชงอัตโนมัติจะดื่มเครื่องดื่มประเภทชา (เย็น) มากที่สุด มีเหตุผลในการเลือก

บริโภคเครื่องด่ืมจากตูFชงอัตโนมัติเพราะสะดวก รวดเร็ว หาซื้อไดFงqาย สำหรับบุคคลที่มีสqวนในการตัดสินใจบริโภคมากที่สุดคือ 

ตนเอง ชqวงเวลาในการบริโภคเครื่องดื่มสqวนใหญqจะบริโภคตอน 12.01-15.00 น. สถานที่ซื้อจะซื้อบริเวณสำนักงาน/ออฟฟ�ศ

มากที่สุด และการรับรูFขFอมูลในการตัดสินใจบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติสqวนใหญqมีแหลqงขFอมูลมาจากการรีวิวผqาน 

Social Media 

จากการศึกษางานวิจัยเรื่อง ปpจจัยที่มีผลตqอพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ (Vending Machine) 

ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลไดFดังน้ี 

 ผลการวิจัยพบวqา พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมจากตูFชงอัตโนมัติข้ึนกับปpจจัยสqวนบุคคลดFานอายุ อาชีพ และรายไดF

มากท่ีสุด สqวนปpจจัยสqวนบุคคลดFานเพศและระดับการศึกษามีผลตqอพฤติกรรมการบริโภคเพียงบางสqวน สqวนหน่ึงสอดคลFองกับ

สมมุติฐานที่ตั้งไวF ทั้งนี้อาจเป�นเพราะในแตqละชqวงอายุมีการชื่นชอบที่ไมqเหมือนกัน ในชqวงอายุ 21-37 ป� อาจไดFรับปpจจัยดFาน

วัฒนธรรมมาเป�นตัวชqวยในการตัดสินใจซื้อสินคFา จากทฤษฎีปpจจัยสqวนบุคคลของศิริวรรณ เสรีรัตนiและคณะ (2538) กลqาวไวF

วqา อายุของผูFบริโภคมีความสัมพันธiตqอการบริโภคสินคFาที่จะสามารถตอบสนองความตFองการของผูFบริโภคที่มีอายุแตกตqางกัน

อยqางไร สqวนดFานอาชีพและรายไดFเป�นตัวชี ้วัดความสามารถของผูFบริโภคในการซื้อสินคFาตามทฤษฎีปpจจัยสqวนบุคคล 

ถFาครอบครัวมีอาชีพและรายไดFที่ดีจะทำใหFผูFบริโภคมีกำลังในการซื้อสินคFาเพิ่มมากขึ้น ซึ่งสอดคลFองกับงานวิจัยของภิญโญ 

เอกอุรุชัยเทพ (2562) ศึกษาเรื่องปpจจัยสqวนบุคคลและปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดที่สqงผลตqอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

สินคFาผqานเครื่องจำหนqายสินคFาอัตโนมัติ (Automatic Vending Machine) ในกรุงเทพมหานครพบวqา ปpจจัยสqวนบุคคลดFาน

อายุและรายไดFที่แตกตqางกันจะสqงผลตqอกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคFาผqานเครื่องจำหนqายสินคFาอัตโนมัติ และงานวิจัยของ

อัญชลี สิทธิสังขi และสายพิณ ปp®นทอง (2564) ศึกษาเรื่องปpจจัยที่มีอิทธิพลตqอการตัดสินใจซื้อสินคFาจากเครื่องจำหนqายสินคFา

อัตโนมัติ (Vending Machine) ของผูFบริโภคในกรุงเทพมหานครพบวqา ปpจจัยสqวนบุคคลดFานเพศ อาชีพ และรายไดFมีผลตqอ

การตัดสินใจซ้ือสินคFาจากเคร่ืองจำหนqายอัตโนมัติของผูFบริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดดFานผลิตภัณฑiมีความสัมพันธiกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มจากตูFชงอัตโนมัติ

มากที่สุด สqวนปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดดFานราคา การจัดจำหนqาย และการสqงเสริมการตลาดมีความสัมพันธiกับ

พฤติกรรมการบริโภคเพียงบางสqวน สqวนหน่ึงจึงสอดคลFองกับสมมุติฐานท่ีต้ังไวF ท้ังน้ีเป�นเพราะปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด



นี้เป�นเครื่องมือที่ใชFเพื่อตอบสนองความตFองการของลูกคFาจึงมีความสัมพันธiกับพฤติกรรมการบริโภคของผูFบริโภค (Kotler & 

Keller, 2012) จะเห็นวqา การวิเคราะหiพฤติกรรมผูFบริโภค 6Ws และ 1H จะใชFปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด (4Ps) เป�นกล

ยุทธiในการวิเคราะหiพฤติกรรมของผูFบริโภค อีกท้ังปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดดFานผลิตภัณฑiท่ีเป�นส่ิงท่ีทำใหFสินคFามีความ

นqาสนใจ ดึงดูดใหFผูFบริโภคตัดสินใจท่ีจะซ้ือสินคFาสอดคลFองกับทฤษฎีแบบจำลองพฤติกรรมผูFบริโภคของ Kotler & Armstrong 

(1990) ที่กลqาวถึงเหตุจูงใจที่ทำใหFเกิดการตัดสินใจซื้อสินคFา โดยเริ่มจากสิ่งกระตุFนภายนอก เชqน ภาพลักษณiของสินคFา ตqอมา

คือความรูFสึกนึกคิดผูFซื้อที่ไดFรับอิทธิพลมาจากปpจจัยดFานวัฒนธรรมตqางๆ และยังไดFรับอิทธิพลมาจากขั้นตอนการตัดสินใจของ

ผูFซื้อ และการตอบสนองของผูFซื้อในการตัดสินใจซื้อสินคFา ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดจึงใชFเพื่อตอบสนองความตFองการ

ของลูกคFาที่สำคัญอยqางยิ่ง อีกทั้งสอดคลFองกับงานวิจัยของกิตติพันธi คงสวัสด์ิเกียรติ (2566) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภค

และปpจจัยสqวนประสมทางการตลาดที่สqงผลตqอการตัดสินใจซื้อกาแฟจากรFานคาเฟ�อเมซอนของผูFบริโภคที่อาศัยอยูqในกรุงเทพ

และปริมณฑล พบวqา ปpจจัยสqวนประสมทางการตลาด ไดFแกq ดFานผลิตภัณฑi ราคา ชqองทางการจัดจำหนqาย และการสqงเสริม

การตลาด สqงผลตqอการตัดสินใจซื้อกาแฟจากรFานคาเฟ�อเมซอนของผูFบริโภคที่อาศัยอยูqในกรุงเทพและปริมณฑล อยqางมี

นัยสำคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 

6. ขVอเสนอแนะในการวิจัย 

 จากผลการวิจัยขFางตFน สามารถนำไปประยุกตiเพื่อใหFเกิดประโยชนiสำหรับผูFประกอบการที่ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับตูF

ชงอัตโนมัติไดF โดยมีรายละเอียดดังตqอไปน้ี 

1.) ขFอมูลปpจจัยสqวนบุคคลสามารถนำไปกำหนดเป�นกลุqมเป�าหมายที่จะขายสินคFาไดF เชqน การนำขFอมูลไปแบqงกลุqมตลาด

ของลูกคFาเพื่อที่จะวิเคราะหiเป�าหมายและวางตำแหนqงสินคFาใหFถูกที่ จาก 400 ตัวอยqางที่มาจากการวิจัยในครั้งนี้มี

อายุ 21-37 ป� สqวนใหญqบริโภคเครื่องดื่มประเภทชา (เย็น) ซึ่งอาจนำขFอมูลเหลqานี้ไปพัฒนาเป�นผลิตภัณฑiใหมqท่ี

เก่ียวกับชาเพ่ือใหFนqาสนใจมากข้ึน 

2.) ปpจจัยดFานการสqงเสริมการตลาดอยqางการโฆษณาผqานสื่อออนไลนiที่พบเห็นไดFนFอย อีกทั้งผูFบริโภคตัดสินใจที่จะ

บริโภคจากการเห็นรีวิวผqาน Social Media ในที่นี้อาจมีการนำเสนอในสื่อ Social Media เพิ่มมากขึ้น เพื่อใหFลูกคFา

ทราบถึงขFอมูล โปรโมชันตqาง ๆ ไดFงqายย่ิงข้ึน  

3.) จากขFอมูลพฤติกรรมผูFบริโภคสามารถนำไปปรับปรุงหรือแกFไขขFอผิดพลาดบางประการไดF เชqน สqวนใหญqผูFบริโภคจะ

บริโภคในชqวง 12.01-15.00 น. อาจมีการเช็คสต็อกสินคFากqอน 1-2 ชั่วโมง เพื่อใหFในชqวงเวลาดังกลqาวมีสินคFาขาย  

ไมqขาดสต็อก 
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