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บทคัดย่อ 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา และอาชีพ 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่
เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ การรับรู้ถึงปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลือกก่อนซ้ือ การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ โดยใช้กลุ่มตวัอย่าง คือ ประชากรท่ีอาศยั     
อยู่ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถามออนไลน์ 
Google Form ในการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาได้ค่าสถิติ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และการวิ เคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน Independent Sample T-Test และ One-Way ANOVA            
ส าหรับสมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ใชส้ถิติ Independent Sample T-Test ความแปรปรวนทางเดียว 
(One – Way ANOVA) และสมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ใชส้มการถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression) อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ผลการวิจัย พบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21 -30 ปี 
สถานภาพครอบครัวโสด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-30,000 บาท ระดบัการศึกษาปริญญาตรี และอาชีพ
พนักงานบริษทัเอกชน/ลูกจา้งเอกชน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวมมีระดบัความคิดเห็น       
อยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย (X̅ = 3.96, SD = 1.027) เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ทุกปัจจยัมีระดบัความคิดเห็น
อยู่ในระดบัมาก ปัจจยัท่ีมีระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นราคา (X̅ = 4.08, SD = 1.020) รองลงมา 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (X̅ = 4.03, SD = 0.979) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (X̅ = 3.95, SD = 1.036)              
และด้านการส่งเสริมทางการตลาด (X̅ = 3.79, SD = 1.075) ตามล าดับ และกระบวนการตัดสินใจซ้ือ               
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โดยภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย (X̅ = 4.04, SD = 1.004) เม่ือพิจารณารายด้าน 
พบว่า ทุกปัจจัยมีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ปัจจัยท่ีมีระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด ได้แก่                      
การตดัสินใจซ้ือ (X̅ = 4.24, SD = 0.969) รองลงมา ไดแ้ก่ การประเมินทางเลือกก่อนซ้ือ (X̅ = 4.10, SD = 0.972) 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (X̅ = 4.06, SD = 1.015) การรับรู้ถึงปัญหา (X̅ = 3.92, SD = 1.048) และการคน้หาขอ้มูล 
(X̅ = 3.89, SD = 1.015) ตามล าดบั 

ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า (1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน และระดับการศึกษา  แตกต่างกัน ท าให้ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือน ้ าแร่           
เพื่อสุขภาพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ (2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่             
ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการจั ดจ าหน่าย  และด้านการส่ง เส ริมทางการตลาด                                                
มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าแร่เพื่อสุขภาพ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ความส าคัญ : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, กระบวนการตดัสินใจซ้ือ, น ้าแร่เพื่อสุขภาพ 
ABSTRACT 

The objectives of this research are to study: 1) demographic factors, including gender, age,              
marital status, average monthly income, education level, and occupation, and 2) marketing mix factors, 
including product, price, place, and promotion. These factors affect the consumer’s decision to purchasing 
health mineral water in Bangkok, problem recognition, information search, pre-purchase evaluation                      
of alternatives, purchase decision, and post-purchase behavior. The sample population consists of 400 
residents of Bangkok. Data collection was conducted using an online questionnaire via Google Forms. 
Descriptive statistics such as percentage, mean, and standard deviation were used, along with inferential 
statistics including the Independent Sample T-Test and One-Way ANOVA. For hypothesis 1, demographic 
factors were analyzed using Independent Sample T-Test and One-Way ANOVA. For hypothesis                            
2, marketing mix factors were analyzed using multiple regression with a significance level of 0.05.  

The research findings reveal that the majority of the sample are female, aged 21-30 years, single, 
with an average monthly income of 15,001-30,000 THB, holding a bachelor's degree, and working in private 
companies. Overall, the marketing mix factors received a high level of agreement, with an average score  
(X̅ = 3.96, SD = 1.027). Considering individual aspects, all factors showed a high level of agreement.                 
The price factor received the highest level of agreement (X̅ = 4.08, SD = 1.020), followed by product                      
(X̅ = 4.03, SD = 0.979), place (X̅ = 3.95, SD = 1.036), and promotion (X̅ = 3.79, SD = 1.075), respectively. 
Regarding the decision to purchasing process, the overall level of agreement was high ( X̅  = 4.04,                            
SD = 1.004). Evaluating individual aspects, all factors had high levels of agreement. The purchase decision 
received the highest level of agreement (X̅ = 4.24, SD = 0.969), followed by pre-purchase evaluation                       
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of alternatives (X̅ = 4.10, SD = 0.972), post-purchase behavior (X̅ = 4.06, SD = 1.015), problem recognition 
(X̅ = 3.92, SD = 1.048), and information search (X̅ = 3.89, SD = 1.015), respectively. 

Hypothesis testing results show that: (1) demographic factors such as gender, age, marital status, 
average monthly income, and education level significantly affect the decision-making process for purchasing 
health mineral water at a significance level of 0.05, and (2) marketing mix factors such as product, price, 
place and promotion significantly affect the decision-making process for purchasing health mineral water 
at a significance level of 0.05. 
Keyword: Marketing Mix Factors, Purchasing Decision, Health Mineral Water 
 
1.1 บทน า 
 ร่างกายของมนุษยมี์น ้าเป็นส่วนประกอบประมาณร้อยละ 70 ในเลือดมีน ้าเป็นองคป์ระกอบร้อยละ 92 
ในสมองมีน ้ าเป็นองค์ประกอบร้อยละ 85 ถา้พิจารณาในแต่ละเซลล์จะมีน ้ าเป็นองค์ประกอบร้อยละ 60 
นอกจากน้ีน ้ าเป็นส่วนประกอบส าคญัและจ าเป็น ทุกเซลลล์ว้นประกอบดว้ยน ้ าทั้งนั้น ในเซลล์ของมนุษย ์  
จะมีน ้ าประมาณ 2 ใน 3 ของน ้ าหนกัร่างกาย มนุษยแ์ต่ละคนมีการสูญเสียน ้ ารวมทั้งส้ินประมาณ 3–5 ลิตรต่อวนั 
ซ่ึงใกลเ้คียงกบัปริมาณท่ีไดรั้บ ปริมาณของน ้าในร่างกายของมนุษยไ์ม่แน่นอนขึ้นกบัอาย ุปริมาณของไขมนั
ในร่างกาย และกิจกรรมของแต่ละคน คนท่ีท างานหนกักลางแจง้อาจสูญเสียน ้า 5 –12 ลิตรต่อวนั หรือคนท่ีมี
โรคภัยไข้เจ็บก็อาจเสียสมดุลของน ้ าในร่างกายได้ง่าย โดยร่างกายจะสูญเสียน ้ าทางผิวหนังท่ีออกมา            
ในรูปแบบของเหง่ือ ทางอุจจาระ และทางปัสสาวะ ดังนั้ นมนุษย์ทุกคนควรจะต้องด่ืมน ้ าให้เป็นนิสัย                          
โดยส าหรับผูช้ายควรด่ืมไม่นอ้ยกวา่ 3.7 ลิตรต่อวนั และหญิงควรไม่นอ้ยกวา่ 2.7 ลิตรต่อวนั ในปัจจุบนัมนุษย์
ให้ความส าคญักับการดูแลสุขภาพมากยิ่งขึ้น จึงเกิดวิธีการดูแลสุขภาพท่ีหลากหลายเร่ิมจากการด่ืมน ้ า             
เพิ่มแร่ธาตุ วิตามิน ให้แก่ร่างกายให้มีความสดช่ืน บรรเทาอาการต่าง ๆ ซ่ึงน ้ าประเภทน้ีเรียกว่า น ้ าแร่ 
(บริษทั อุตสาหกรรมน ้าด่ืม จ ากดั, 2561) 
 น ้าแร่ คือ น ้าท่ีเกิดขึ้นเองตามธรรมชาติอยา่งเช่น น ้าพุธรรมชาติ น ้าพุร้อน ซ่ึงท่ีมีแร่ธาตุละลายอยู่ในน ้ า             
ไม่ใช่การน าแร่ธาตุมาเติมในน ้ าเอง โดยหลกั ๆ จะมีแร่ธาตุอยู่ 5 ชนิด คือ แคลเซียม โซเดียม แมกนีเซียม 
โพแทสเซียม และก ามะถัน แต่จะมีแร่ชนิดไหนมากกว่าก็ขึ้ นอยู่กับแหล่งของน ้ าท่ีน ามา และรสชาติ                      
ท่ีแตกต่างกันก็ขึ้ นอยู่กับว่าน ้ านั้ นมีแร่ธา ตุอะไรมากกว่ากัน ซ่ึงแร่ธาตุแต่ละชนิดมีประโยชน์                               
ต่อร่างกายแต่ละส่วนในปริมาณท่ีพอเหมาะและต่างกันไป  โดยท่ีต้องไม่ มีสารท่ี มีพิษผสมอยู่                                  
โดยเรียกน ้ าชนิดน้ีว่า น ้ าแร่ธรรมชาติ ประโยชน์ของน ้ าแร่เพื่อสุขภาพ ได้แก่ (1) ช่วยให้กระดูกแข็งแรง                       
ปริมาณแคลเซียมท่ีอยูใ่นน ้ าแร่เม่ือไดรั้บเขา้ไปในปริมาณท่ีเหมาะสมจะมีส่วนช่วยให้มวลกระดูกหนาแน่นขึ้น 
ป้องกนัพวกโรคกระดูกพรุนได ้(2) ลดความดนั ในน ้าแร่นั้นมีแร่ธาตุแมกนีเซียมผสมอยู ่และการท่ีความดนั
ผิดปกติเกิดจากแมกนีเซียมในร่างกายมีปริมาณไม่พอเหมาะ เม่ือด่ืมน ้ าแร่ท่ีมีแร่ธาตุแมกนีเซียมเขา้ไป          
ในร่างกาย จึงเขา้ไปช่วยชดเชยและปรับสมดุลความดนัได ้(3) แร่ซัลเฟตในน ้ าแร่จะช่วยกระตุน้ให้ตบัอ่อน
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ท างานไดดี้ขึ้น ส่งผลให้ระบบทางเดินอาหารดีขึ้น และต่อเน่ืองไปถึงการขบัถ่าย ไม่มีพวกอาการทอ้งเสีย
หรือท้องผูก (4) ช่วยบ ารุงผิวพรรณ  น ้ าแร่มีส่วนช่วยในการบ ารุงผิวพรรณได้ อาจะเคยเห็นกันว่า                       
มีการน าน ้ าแร่มาฉีดตามผิว ใบหน้า เพื่อเพิ่มความสดช่ืนในชีวิตประจ าวนั เน่ืองจากในน ้ าแร่มีซิลิกา               
ท่ีเป็นตวัช่วยฟ้ืนฟูเซลลผิ์วหนงัไดดี้ บางคนก็น ามาฉีดเส้นผม (5) ขบัสารพิษในร่างกายท่ีก่อใหเ้กิดโรคภยัไข้
เจ็บต่าง ๆ หากมีโอกาสด่ืมน ้าแร่แทนน ้าด่ืมทัว่ไป จะช่วยปรับสมดุล จึงท าใหบ้รรเทาอาการโรคบางอย่างได ้
ไม่ว่าจะเป็นเก่ียวกับไขขอ้ การอักเสบ รวมถึงอาการปวดเม่ือย (6) ลดความเส่ียงจากการเกิดโรคหัวใจ 
ส าหรับคนท่ีบริโภคน ้ าแร่เป็นประจ าทุกวนั ช่วยลดความเส่ียงต่อการเกิดโรคหัวใจได ้ เน่ืองจากในน ้ าแร่              
มีการปรับสมดุลช่วยลดระดับของคอเลสเตอรอลได้ดี ท่ีส าคญัมีการคน้พบว่า ในน ้ าแร่มี โพแทสเซียม              
และแมกนีเซียมท่ีช่วยในเร่ืองการท างานของหวัใจใหอ้ยูใ่นภาวะการท างานท่ีปกติ (ศรุดา ทิพยแ์สง, 2562) 
 ดงันั้นผูวิ้จยัสนใจศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่เพื่อสุขภาพ
ของผู ้บริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่าในปัจจุบันมนุษย์เ ร่ิมให้ความสนใจดูแลสุขภาพมากขึ้ น                          
และร่างกายของมนุษยป์ระกอบไปดว้ยน ้ าร้อยละ 70 ผูวิ้จยัเลง็เห็นวา่น ้าแร่เป็นทางเลือกหน่ึงในการดูแลสุขภาพ 
จึงสนใจศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค และเขา้ใจถึงส่ิงท่ีผูบ้ริโภค          
ใหค้วามส าคญัต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าแร่เพื่อสุขภาพ 
1.2 วัตถุประสงค์  

1.2.1 เพื่อศึกษาลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค          
ในกรุงเทพมหานคร 

1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้ าแร่เพื่อสุขภาพ                  
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1.2.3 เพื่อศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าแร่เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
1.3 สมมุติฐานการวิจัย 

1.3.1 ลกัษณะประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตาม เพศ, อาย,ุ สถานภาพครอบครัว, รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน, 
ระดับการศึกษา และอาชีพ ท่ีแตกต่างกันในการตัดสินใจ ซ้ือน ้ าแ ร่ เพื่ อ สุขภาพของผู ้บ ริโภค                                        
ในกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 

1.3.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้ าแร่เพื่อสุขภาพ                              
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 
1.4 ขอบเขตการวิจัย  

1.4.1 ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
1.4.1.1 ตวัแปรอิสระ 

1.4.1.1.1 ปัจจยัประชากรศาสตร์โดยจ าแนกตาม เพศ , อายุ, สถานภาพครอบครัว,     
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน, ระดบัการศึกษา และอาชีพ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค          
ในกรุงเทพมหานคร 
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1.4.1.1.2 ปัจจยัประสมทางการทางการตลาด โดยจ าแนกตามตลาดดา้นผลิตภณัฑ์, 
ดา้นราคา, ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่
เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1.4.1.2 ตวัแปรตาม 
1.4.1.2.1 กระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยจ าแนกตาม การรับรู้ถึงปัญหา, การคน้หาขอ้มูล, 

การประเมินทางเลือกก่อนซ้ือ, การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่
เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

1.4.2 ขอบเขตประชากร  
1.4.2.1 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ประชากรท่ีอาศยัในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีจ านวน

ประชากรทั้งส้ิน 5,471,588 คน (ประกาศส านกัทะเบียนกลาง ,2566) 
1.4.2.2 กลุ่มตวัอย่าง ท่ีผูวิ้จยัเลือกเลือกศึกษามาจากการใชสู้ตรค านวณหากลุ่มตวัอยา่งของ 

ทาโร่ยามาเน่ (Yamane Taro ,1973) ไดจ้ านวน 400 คน เพื่อท าการวิจยั  
1.4.3 ขอบเขตดา้นพื้นท่ี ไดแ้ก่ จงัหวดักรุงเทพมหานคร 
1.4.4 ขอบเขตดา้นระยะเวลาการเก็บขอ้มูล  

ผูว้ิจยัก าหนดระยะเวลาการด าเนินการศึกษาวิจยั เร่ิมตั้งแต่เดือนกุมภาพนัธ์ 2567 - เมษายน 2567 
2. ทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

2.1 ทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยประชากรศาสตร์  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2560) กล่าวว่า เป็นเกณฑ์ท่ีเหมาะสม เน่ืองจากตวัแปรด้านประชากรศาสตร์            

มีลกัษณะท่ีส าคญั และไดเ้ป็นตวัท่ีช้ีวดัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีชดัเจน แต่สะดวกต่อการตดักลุ่มท่ีมีค่าสถิติ
และสามารถวดัได้ โดยตัวแปรปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีส าคัญประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ
ครอบครัว รายได ้ระดบัการศึกษา และอาชีพ เป็นตน้ 

2.2 ทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
Kotler (2002) ไ ด้ ก ล่ า ว ไ ว้ ว่ า  ส่ ว นป ร ะ สมท า ง ก า ร ต ล า ด  ( marketing mix) หม า ย ถึ ง                                            

ตัวแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนอง             
ความพึงพอใจและความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ (1) ผลิตภณัฑ ์(Product) (2) ราคา (Price) 
(3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Placement) (4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

2.3 ทฤษฎีเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
Chang & Meyerhoefer (2020) ไดก้ล่าวไวว้า่ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) 

แมผู้บ้ริโภคจะเป็นบุคคลท่ีมีความแตกต่างกนัไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองใดก็ตาม จะยงัมีกระบวนการตดัสินใจ           
ท่ีคล้าย ๆ กัน ได้แก่ (1) การตระหนักรู้ถึงปัญหา (2) การค้นหาข้อมูลเพิ่มเติม (3) ประเมินทางเลือกอ่ืน               
(4) เขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้  
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ตัวแปรต้น 

ตัวแปรตาม 

2.4 กรอบแนวคิด 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
3. วิธีด าเนินการวิจัย 

3.1 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง  
3.1.1 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพมหานคร ประมาณ 5,471,588 คน 

(ประกาศส านกัทะเบียนกลาง ,2566) 
3.1.2 กลุ่มตัวอย่า ง ที่ ใช้ศึกษา  คือ  ประชากร  400  คน ที่อาศ ัย อยู่ในก รุง เทพมหานคร 

เน่ืองจากทราบจ านวนท่ีแน่นอนของประชากรในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จึงใช้การค านวณกลุ่มตวัอย่าง       
โดยใช้สูตรค านวณแบบทราบจ านวนประชากรแบบแน่นอน ใช้สูตรค านวณกลุ่มตวัอย่างของ ทาโร่ยามาเน่ 
(Yamane Taro ,1973) ผู ้วิจัยได้ก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนไว้ท่ี  5% เป็นค่า ท่ีสามารถยอมรับได้                                 
(สุวิภาวรรณ แจ่มมี, 2560) 

 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

Kotler (2002) 

ปัจจัยประชากรศาสตร์  
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. สถานภาพครอบครัว 
4. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
5. ระดบัการศึกษา 
6. อาชีพ 

ศิริวรรณ และคณะ (2560) 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
1. การรับรู้ถึงปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินทางเลือกก่อนซ้ือ 
4. การตดัสินใจซ้ือ 
5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

Chang & Meyerhoefer (2020) 
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3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
ก า ร ศึ กษ าค้นคว้า อิ ส ระ ในค ร้ั ง น้ี  เ ป็ นก า ร ศึ กษ า เ ชิ งป ริม าณ  (Quantitative Rescarch)                                     

โดยใช้แบบสอบถาม  (Questionnaire) เ ป็น เค ร่ือง มือในการ เก็ บรวบรวมข้อมู ล ในการ ศึกษา                                    
แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ลกัษณะแบบสอบถาม
เก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ระดบัการศึกษา 
และอาชีพ ของประชากรในกรุงเทพมหานคร มีจ านวน 6 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าแร่เพื่อ
สุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร จ านวน 20 ขอ้ ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตรอนัตรภาค 
(Interval Scale) ซ่ึงมีเกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบั  

ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือน ้ าแร่เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค                   
ในกรุงเทพมหานคร จ านวน 20 ข้อ  ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตรอันตรภาค ( Interval Scale)                   
ซ่ึงมีเกณฑใ์นการก าหนดค่าน ้าหนกัของการประเมินเป็น 5 ระดบั  

3.3 การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
ผูว้ิจยัใชเ้คร่ืองมือเป็นแบบสอบถาม โดยมีขั้นตอนในการสร้าง ดงัน้ี 
1. ศึกษาขอ้มูลทัว่ไปของผลิตภณัฑท่ี์ผูวิ้จยัจะท าการศึกษา 
2. ศึกษาทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบังานวิจยั เพื่อครอบคลุมถึงปัจจยัประชากรศาสตร์ ส่วนประสมทางการตลาด 

และกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
3. สร้างแบบสอบถามเป็น 3 ส่วน 

   ส่วนท่ี 1 ค  าถามเก่ียวกบัปัจจยัประชากรศาสตร์ 
  ส่วนท่ี 2 ค  าถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  
  ส่วนท่ี 3 ค  าถามเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

4. น าเสนอแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น ให้อาจารยท่ี์ปรึกษาตรวจสอบความถูกตอ้ง ความเท่ียงตรง           
เชิงเน้ือหา (Contient Validiy) ภาษาท่ีใช ้และท าการแกไ้ขปรับปรุงแบบสอบถาม 

5. น าแบบสอบถามท่ีแกไ้ขแลว้เสนอต่อผูท้รงคุณวุฒิท่ีมีความเช่ียวชาญดา้นการสร้างเคร่ืองมือวิจยั 
และด้านการศึกษา เพื่อตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Continent Validiry) ครอบคลุม สอดคลอ้ง             
กบัหวัขอ้ ปัญหา วตัถุประสงคใ์นการวิจยั และพิจารณาความถูกตอ้งชดัเจนของภาษาท่ีใช้ 

6. วิเคราะห์คุณภาพของเคร่ืองมือ โดยมีผูท้รงคุณวุฒิ 3 ท่าน โดยการวดัค่าดัชนีความสอดคลอ้ง 
(Index of Iten-Object Congruence: IOC) มีค่าดัชนีความสอดคลอ้งเท่ากับ 0.5 ขึ้นไป ค่า IOC เท่ากับ 1.00 
(ธิษณา อุ่นไพร, 2564, 43-48) 
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+1 คือ แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
-0 คือ ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ 
-1 คือ แน่ใจวา่ขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์

ถา้ค่า IOC ท่ีค  านวณไดม้ากกวา่หรือเท่ากบั 0.6 ค าถามนั้นน าไปใชไ้ด ้แตถ่า้ค่า IOC ท่ีค  านวณไดต้ ่ากวา่ 0.6 
ค าถามนั้นควรปรับปรุง หรือตัดค าถามนั้นทิ้ง โดยผลการวิเคราะห์แบบสอบถาม (IOC) ท่ีเก่ียวข้องกับ               
ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้ าแร่เพื่อสุขภาพของผู ้บริโภค                       
ในกรุงเทพมหานคร เท่ากบั 0.99 ซ่ึงมีค่ามากกวา่เกณฑท่ี์ก าหนดดงันั้นแบบสอบถามจึงมีความสอดคลอ้งกบัเน้ือหา 

7. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบจากผู ้ทรงคุณวุฒิ มาปรับปรุงแก้ไขแล้วน าเสนอ                    
อาจารยท่ี์ปรึกษาใหพ้ิจารณาความสมบูรณ์แบบอีกคร้ัง และน าไปทดลอง (Try out) กบักลุ่มประชากรท่ีไม่ใช่
กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน แล้วน ามาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliabiliy) เพื่อให้ได้แบบสอบถาม               
ท่ีสมบูรณ์ โดยวิธีการหาค่าครอนบาค (Cronbach's alpha coefficient) โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ             
ในการค านวณและมีเกณฑ์ในการวดัความเช่ือมัน่ครอนบาคของแบบสอบถามท่ี 0.7 ถึง 1.0 จึงสามารถ              
น าแบบสอบถามเก็บขอ้มูลได ้(ปรัชญา กรทิพย์, 2562, 48-49) ซ่ึงการศึกษาคร้ังน้ีค่าความเช่ือมัน่อยูท่ี่ 0.973 
แสดงวา่แบบสอบถามนั้นสามารถน าไปใชใ้นการศึกษาได ้

8. น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบคุณภาพด้านความเท่ียงตรง และความเช่ือมัน่ ไปใช้จริง              
กบักลุ่มตวัอยา่งเพื่อรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) มาใชว้ิเคราะห์การส่งผล 

3.4 วิธีการเกบ็รวบรวมข้อมูล  
การด าเนินการค้นคว้าอิสระคร้ังน้ี ผูวิ้จัยได้รวบรวมแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง              

เพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาตามกรอบแนวคิดในการวิจยั โดยผูว้ิจยัได้
ด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลผา่นทางออนไลน์ โดยใช ้Google Form การศึกษาวิจยัตามขั้นตอน ดงัน้ี  

3.4.1 เก็บแบบสอบถามทดลอง (Try out) จ านวน 30 ชุด ท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง 
3.4.2 ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามเพื่อหาความเช่ือมั่นจากโปรแกรมส าเร็จรูป          

ไดค้่าความเช่ือมัน่แลว้จึงน าไปแจกแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด ท่ีใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง 
3.4.3 เก็บรวบรวมแบบสอบถามจนได้ครบ 400 ชุด แล้วน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์                               

ในการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง เพื่อป้องกนัความผิดพลาดในการลงขอ้มูลของแบบสอบถาม   
เพื่อน าไปวิเคราะห์ขอ้มูล 

3.4.4 ตรวจสอบความสมบูรณ์ครบถ้วนของค าตอบในแบบสอบถาม เสร็จส้ินจึงจัดหมวดหมู่              
ของแบบสอบถามและตั้งค่าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ เพื่อความสะดวกรวดเร็วในการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ  

3.4.5 ผูว้ิจยัน าขอ้มูลท่ีผา่นการตรวจสอบแลว้มาจดักลุ่ม และบนัทึกในโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
3.4.6 น าขอ้มูลมาวิเคราะห์ประมวลผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
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3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 
ผู ้วิจัยน าข้อมูลท่ีตรวจสอบความถูกต้องแล้วมาวิ เคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                           

ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ 
โดยสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ ดงัน้ี 

3.5.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Desctiptive Statistics) 
3 . 5 . 1 . 1  ก าร วิ เคราะห์ ข้อมู ล เ ก่ี ยวกับ ปัจจัยประชากรศ าสต ร์  ได้แ ก่  เพศ  อายุ                               

สถานภาพครอบครัว รายได้เฉล่ียต่อเดือน ระดับการศึกษา และอาชีพ ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร             
ใชค้่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

3.5.1.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่
เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3.5.1.3 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าแร่เพื่อสุขภาพ ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ีย 
(Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3.5.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจยั ดงัน้ี 
3.5.2.1 สมมติฐานปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพครอบครัว รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าแร่เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดักรุงเทพมหานครโดยใชส้ถิติ Independent Sample T-test และ One-Way ANOVA ในการทดสอบ 

3.5.2.2 สมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้ าแร่                   
เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใชส้มการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression) ในการทดสอบ 
4. ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
การวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ                              

สถานภาพครอบครัว รายได้เฉล่ียต่อเดือน ระดับการศึกษา และอาชีพ  ผลการศึกษาคร้ังน้ี พบว่า                     
ผูต้อบแบบสอบถามทั้ง 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.2 อายุ 21-30 ปี 
จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 โสด จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 รายได้เฉล่ียต่อเดือน                 
15,001-30,000 บาท จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.7 ปริญญาตรี จ านวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 65.7 
และพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้งเอกชน จ านวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 
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4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้าแร่เพ่ือสุขภาพ
ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยใช้สถิติค่าเฉลีย่ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ภาพรวม) 

 
ตาราง 4.1 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวม 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 𝐗     S.D.     ระดับความคิดเห็น 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์   4.03 0.979 มาก 
 ดา้นราคา   4.08 1.020 มาก 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.95 1.036 มาก 
 ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด   3.79 1.075 มาก 

รวม 3.96 1.027 มาก 
*หมายเหตุ : ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.84 น้อยท่ีสุด, 1.85 – 2.64 น้อย, 2.65 – 3.44 ปานกลาง, 3.45 – 4.24 มาก  

 และ 4.25 – 5.00 มากท่ีสุด 
 

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
มีค่าเฉล่ีย (X̅ = 3.96, SD = 1.027) เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ทุกปัจจยัมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก 
ปัจจัย ท่ีมีระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด ได้แก่  ด้านราคา  (X̅ = 4.08 , SD = 1.020)  รองลงมา ได้แก่                         
ด้านผลิตภัณฑ์  (X̅ = 4 .03 , SD = 0 .979)  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ( X̅ = 3 .95 , SD = 1 .036)                            
และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด (X̅ = 3.79, SD = 1.075) ตามล าดบั 

4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลกระบวนการตัดสินใจซ้ือน ้าแร่เพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร 
โดยใช้สถิติค่าเฉลีย่ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ภาพรวม) 

 
ตาราง 4.2 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการตดัสินใจซ้ือโดยภาพรวม 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 𝐗     S.D.     ระดับความคิดเห็น 
การรับรู้ถึงปัญหา  3.92 1.048 มาก 
การคน้หาขอ้มูล  3.89 1.015 มาก 
การประเมินทางเลือกก่อนซ้ือ  4.10 0.972 มาก 
การตดัสินใจซ้ือ  4.24 0.969 มาก 
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ  4.06 1.015 มาก 

รวม 4.04 1.004 มาก 
*หมายเหตุ : ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.84 น้อยท่ีสุด, 1.85 – 2.64 น้อย, 2.65 – 3.44 ปานกลาง, 3.45 – 4.24 มาก  

 และ 4.25 – 5.00 มากท่ีสุด 
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จากตารางท่ี 4.2 พบว่ากระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยภาพรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก    
มีค่าเฉล่ีย (X̅ = 4.04, SD = 1.004) เม่ือพิจารณารายดา้น พบว่าทุกปัจจยัมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก 
ปัจจัยท่ีมีระดับความคิดเห็นมากท่ีสุด ได้แก่ การตัดสินใจซ้ือ (X̅ = 4.24, SD = 0.969) รองลงมา ได้แก่           
การประเมินทางเลือกก่อนซ้ือ (X̅ = 4.10, SD = 0.972) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (X̅ = 4.06, SD = 1.015)          
การรับรู้ถึงปัญหา (X̅ = 3.92, SD = 1.048) และการคน้หาขอ้มูล (X̅ = 3.89, SD = 1.015) ตามล าดบั 
 
5. สรุปผล อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

สมมติฐานข้อท่ี 1 ปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่เพื่อสุขภาพ
ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 
 
ตารา ง ท่ี  1  แสดงภาพรวมความแตกต่ า งของก ารทดสอบ  T-Test และ  One – Way ANOVA                             
ระหวา่งปัจจยัประชากรศาสตร์กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

 
ข้อมูลส่วนบุคคล 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
การรับรู้ถึง
ปัญหา 

การคน้หา
ขอ้มูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

พฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 

เพศ - ✓ - ✓ - 

อายุ ✓ ✓ ✓ ✓ - 

สถานภาพครอบครัว - - - ✓ - 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน - ✓ - - - 

ระดับการศึกษา ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

อาชีพ - - - - - 

✓ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
- ไม่แตกต่างกนั  
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สมมติฐานข้อท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่          
เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 
 
ตารางท่ี 2 แสดงภาพรวมความแตกต่างของการทดสอบ Multiple Regression ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
กบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
การรับรู้ถึง
ปัญหา 

การคน้หา
ขอ้มูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การ
ตดัสินใจซ้ือ 

พฤติกรรม
หลงัการซ้ือ 

ด้านผลติภัณฑ์ ✓ ✓ ✓ ✓ ✓ 

ด้านราคา ✓ - - ✓ ✓ 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ✓ - ✓ ✓ - 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ✓ ✓ ✓ - ✓ 

✓ มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
- ไม่สัมพนัธ์กนั 
 
5.2 อภิปรายผลการศึกษาการวิจัย 

5.2.1 ปัจจัยประชากรศาสตร์ท่ี ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้ าแร่ เ พ่ือสุขภาพของผู้บริโภค                           
ในกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตวัอย่างในการวิจยัคร้ังน้ี มีจ านวนทั้งส้ิน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 249 คน 
คิดเป็นร้อยละ 62.2 อาย ุ21-30 ปี จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 โสด จ านวน 237 คน คิดเป็นร้อยละ 59.3 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001-30,000 บาท จ านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.7 ปริญญาตรี จ านวน 263 คน           
คิดเป็นร้อยละ 65.7 และพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้างเอกชน จ านวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0                  
ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2560) กล่าวว่า เป็นเกณฑ์ท่ีเหมาะสม เน่ืองจาก         
ตัวแปรด้านประชากรศาสตร์มีลักษณะท่ีส าคัญ และได้เป็นตัวท่ีช้ีว ัดด้านประชากรศาสตร์ท่ีชัดเจน               
แต่สะดวกต่อการตดักลุ่ม ท่ีมีค่าสถิติและสามารถวดัได้ โดยตวัแปรปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ท่ีส าคัญ 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ ลกัษณะครอบครัว รายได ้การศึกษา อาชีพ  เป็นตน้ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
เจตวฒัน์ เกษมไชยานนัท ์(2561) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง การรับรู้คุณค่าตราสินคา้ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ
น ้าแร่บรรจุขวด พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง มีช่วงอายรุะหวา่ง 21-30 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
เช่นเดียวกับงานวิจัยของ สมศักด์ิ  ไทยยารัมย์  , ชิณโสณ์ วิ สิฐนิธิ กิจา (2566) ได้ท าการศึกษาเร่ือง                     
ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ าแร่บรรจุขวดของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร                    
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และปริมณฑล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี การศึกษาปริญญาตรี 
อาชีพรับจา้ง/พนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000 - 29,999 บาท 

5.2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือน ้าแร่เพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค             
ในกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมมีระดับความคิดเห็น                        
อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.96 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 1.027 เม่ือพิจารณาระดับ                   
ความคิดเห็นรายดา้นมากท่ีสุดคือ ดา้นราคา รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย   
และดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ตามล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดของ 
Kotler (2002) ได้กล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือ            
ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ                             
และความต้องการของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (product) ราคา (price) สถานท่ี                
หรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์(place) การส่งเสริมการตลาด (promotion) และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 
พชัรี ศรีเพย (2563) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซ้ือน ้ าแร่ของผูบ้ริโภค
ในจังหวดัเชียงราย โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด                        
คือดา้นส่งเสริมทางการตลาด รองลงมา คือ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ถดัมา คือ ด้านราคา และต ่าท่ีสุด               
คือดา้นผลิตภณัฑ ์เช่นเดียวกบังานวิจยัของ ธิษณา อุ่นไพร (2564) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง กลยทุธ์ทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน ้ า ด่ืมบรรจุขวดในอ าเภอนครไทย จังหวัดพิษณุโลก  พบว่า                            
กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดในอ าเภอนครไทย 
จังหวัดพิษณุโลก ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย                         
และปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด 

5.2.3 กระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าแร่เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
ผลการศึกษา พบว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก               

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 และมีค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 1.004 เม่ือพิจารณาระดบัความคิดเห็นรายดา้นมาก
ท่ีสุดเป็น การตัดสินใจซ้ือ รองลงมา ได้แก่  การประเมินทางเลือกก่อนซ้ือ  พฤติกรรมหลังการซ้ือ                          
การรับรู้ถึงปัญหา และการคน้หาขอ้มูล ตามล าดับ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดทฤษฎีกระบวนการตดัสินใจ          
ของ Chang & Meyerhoefer (2020) ไดก้ล่าวไวว้า่ การตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) แมผู้บ้ริโภค
จะเป็นบุคคลท่ีมีความแตกต่างกนัไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองใดก็ตามก็จะยงัมีกระบวนการตดัสินใจท่ีคลา้ย ๆ กนั              
และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชุตินนัท ์โรจน์เพิญเพียร, วรัญญา ติโลกะวิชยั (2560) ไดท้ าการศึกษาเร่ือง 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมเพื่อสุขภาพในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียอยู่ ท่ีขั้นตอนพฤติกรรม                
ภายหลงัการซ้ือ, ดา้นการตดัสินใจซ้ือ, การประเมินทางเลือก, การรับรู้ปัญหา และการคน้หาขอ้มูลอยูใ่นระดบัมาก 
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5.3 ข้อเสนอแนะที่ได้จากการวิจัย 
5.3.1 ปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู ้ตอบแบบสอบถาม ผลจากการศึกษาค ร้ัง น้ี  พบว่า  

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21-30 ปี สถานภาพครอบครัวโสด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
15 ,001-30,000 บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรี และอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้างเอกชน 
ผู ้ประกอบการสามารถน าข้อมูลดังกล่าวมาก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และก าหนดกลยุทธ์การตลาด                     
โดยใหค้วามส าคญักบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี เพื่อตอบสนองความตอ้งการและขยายส่วนแบ่งทางการตลาดต่อไป 

5.3.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่เพื่อสุขภาพ ผลจากการศึกษาคร้ังน้ี 
พบว่า มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากในทุก ๆ ด้าน ดังนั้ นผู ้ประกอบการควรให้ความส าคัญ                   
กับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นอันดับแรก เ น่ืองจากน ้ าแร่ เพื่ อสุขภาพเป็นผลิตภัณฑ์                                     
ท่ีสามารถทดแทนได้ และเป็นตลาดท่ีมีการแข่งขันสูง  ผู ้บ ริโภคจึงมีตัว เ ลือกซ้ือท่ีหลากหลาย                                
ผูวิ้จยัจึงเสนอแนะแต่ละปัจจยั ดงัน้ี 

5.3.2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ จากการวิจัย พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับความน่าเช่ือถือ               
ของตรายี่ห้อและคุณภาพมากท่ีสุด ดงันั้นผูป้ระกอบการควรใส่ใจเร่ืองความสะอาด คุณภาพของผลิตภณัฑ์
ก่อนท่ีจะส่งมอบไปยงัผูบ้ริโภค และรักษาความน่าเช่ือถือของแบรนดไ์วร่้วมกบัพฒันาใหดี้ยิง่ขึ้นไป 

5.3.2.2 ดา้นราคา จากการวิจยั พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัราคาผลิตภณัฑท่ี์หลากหลาย            
และสามารถจบัตอ้งได้ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรท่ีจะตั้งราคาให้มีความเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณ
ของผลิตภณัฑ ์เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บสินคา้ท่ีมีความคุม้ค่าเหมาะสมกบัราคาท่ีจ่ายไปมากท่ีสุด 

5.3.2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  จากการวิจัย  พบว่า  ผู ้บ ริโภคให้ความส าคัญ
กบัการท่ีสามารถหาซ้ือไดง้่าย และมีบริการสั่งซ้ือทางส่ือออนไลน์ต่าง  ๆดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการเพิ่มช่องทาง
ในการจดัจ าหน่ายใหมี้ความหลากหลายมากขึ้น เพื่อเป็นการอ านวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภค 

5.3.2.4 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด  จากการวิจ ัย  พบว่า ผู ้บริโภคให้ความส าคัญ
กับการจัดกิจกรรมการส่ง เส ริมการขาย  ดังนั้ นผู ้ประกอบการควร เน้น เ ร่ืองการจัดโปรโมชั่น                                   
ให้มีความน่าสนใจ และต่อเน่ือง เพื่อให้สามารถเข้าถึงกลุ่มผู ้บริโภคเก่าและเป็นการสร้างการรับรู้                       
ใหแ้ก่กลุ่มผูบ้ริโภคใหม่ ๆ  

5.3.3 การตดัสินใจซ้ือน ้ าแร่เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ผลจากการศึกษาคร้ังน้ี 
พบว่า มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากในทุก ๆ ด้าน ดังนั้นผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจ ซ้ือน ้ าแ ร่ เพื่ อ สุขภาพของผู ้บ ริโภค เ น่ืองจากพฤติกรรมของผู ้บ ริโภค                                   
มีการเปล่ียนแปลงอยูเ่สมอตามสภาพแวดลอ้มและกาลเวลา ผูวิ้จยัจึงเสนอแนะแต่ละขั้น ดงัน้ี 

5.3.3.1 การรับรู้ถึงปัญหา จากการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพ  
ดงันั้นผูป้ระกอบการควรเนน้การโฆษณาผ่านช่องทางต่าง ๆ และประชาสัมพนัธ์ในส่ือออนไลน์มากยิ่งขึ้น           
เพื่อสร้างการรับรู้ใหแ้ก่กลุ่มผูบ้ริโภคใหม่ และสร้างความน่าสนใจให้แก่กลุ่มผูบ้ริโภคเก่า 
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5.3.3.2 การคน้หาขอ้มูล จากการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักับขอ้มูลจากบุคคล                 
ในครอบครัว/เพื่อน ดังนั้นผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักับการจดัโปรโมชั่นต่าง ๆ หรือมีตวัอย่าง
ผลิตภณัฑใ์หท้ดลอง เพื่อใหเ้กิดการบอกต่อจากผูบ้ริโภคสู่ผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ 

5.3.3.3 การประเมินทางเลือกก่อนซ้ือ จากการวิจัย พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับ                
ความน่าเช่ือถือของแบรนด์น ้ าแร่ ดังนั้ นผูป้ระกอบการควรท่ีจะต้องสร้างภาพลักษณ์ในด้านคุณภาพ 
มาตรฐาน และพฒันาความน่าเช่ือถือของแบรนดใ์หดี้ยิง่ขึ้นไป  

5.3.3.4 การตัดสินใจซ้ือ จากการวิจัย พบว่า ผู ้บริโภคให้ความส าคัญกับความสะอาด                       
ท่ีได้รับมาตราฐาน ดังนั้ นผูป้ระกอบการควรให้ความส าคัญกับการตรวจคุณภาพของน ้ าแร่อยู่ เสมอ                    
ก่อนท่ีจะส่งมอบไปยงัผูบ้ริโภค  

5.3.3.5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ จากการวิจยั พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญกับราคาท่ีซ้ือ                     
มีความเหมาะสมกบัคุณภาพ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีความหลากหลาย คุณภาพท่ีดี
ยิง่ขึ้น เพื่อเพิ่มทางเลือก และตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค จึงจะเกิดการซ้ือซ ้า 
5.4 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังถัดไป 

จากการศึกษาคร้ังน้ี ผูวิ้จยัไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
น ้าแร่เพื่อสุขภาพของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยผูท่ี้สนใจสามารถท าการศึกษาต่อในอนาคตได ้ดงัน้ี 

5.4.1 การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีผูป้ระกอบการสามารถน าข้อมูลไปประยุกต์ใช้กับผลิตภัณฑ์ เช่น                  
ก าหนดกลุ่มเป้าหมาย และก าหนดกลยุทธ์การตลาดในด้านจุดแข็ง จุดอ่อน ความได้เปรียบเสียเปรียบ                 
ในการแข่งขนั เน่ืองจากธุรกิจน ้าแร่เพื่อสุขภาพเป็นธุรกิจท่ีมีการแข่งขนัทางการตลาดสูง  

5.4.2 การศึกษาวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัมีขอ้จ ากดัของเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างท่ีเฉพาะ คือ ผูท่ี้อาศยั          
อยู่ในกรุงเทพมหานคร ดงันั้นส าหรับงานวิจยัคร้ังต่อไปควรขยายขอบเขตการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง            
จากพื้นท่ีอ่ืน ๆ เพื่อน าขอ้มูลมาเปรียบเทียบกนั ซ่ึงจะท าใหผ้ลการศึกษามีความละเอียดและชดัเจนมากยิง่ขึ้น 
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