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บทคดัย่อ 

 
 การคน้ควา้อิสระคร้ังน้ีเป็นการศึกษาลกัษณะทางประชากรศาสตร์และพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ท่ีมีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือนํ้ าด่ืมเพิ่มคุณค่าเพื่อสุขภาพ โดยกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ใน
การศึกษาคือบุคคลทัว่ไปในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจาํนวน 400 คน ใชก้ารสุ่มตวัอยา่ง
แบบสะดวก สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือสถิติพรรณนาไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่า
เบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติอนุมานไดแ้ก่ ค่า Independent Samples t-test ค่า F-test และสมการ
ถดถอยพหุคูณเชิงเสน้ (Multiple Linear Regression) 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลือกผลิตภณัฑ์ท่ีด่ืมเป็น
ประจาํคือนํ้ าด่ืมบริสุทธ์ิ ตราสินคา้ของนํ้ าด่ืมเพ่ิมคุณค่าเพื่อสุขภาพท่ีซ้ือบ่อยท่ีสุดคือตรายูนีฟ และ
นิยมซ้ือท่ีร้านสะดวกซ้ือ ปริมาณนํ้ าด่ืมเพิ่มคุณค่าท่ีซ้ือด่ืมต่อสัปดาห์คือ 1-2 ขวด ช่วงเวลาท่ีซ้ือนํ้ าด่ืม
เพิ่มคุณค่าเพื่อสุขภาพคือช่วงเยน็ และส่วนมากเลือกชาํระเงินดว้ยเงินสด ส่วนกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือนํ้ าด่ืมท่ีเพ่ิมคุณค่าเพื่อสุขภาพพบว่าใหค้วามสาํคญัในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณา
ในรายละเอียดพบวา่ใหร้ะดบัความสาํคญัมากท่ีสุดในดา้นการคน้หาขอ้มูลการตระหนกัถึงปัญหา และ
พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซ้ือนํ้ าด่ืมเพิ่มคุณค่าเพื่อสุขภาพแตกต่างกนั ส่วนพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในดา้นการเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตราสินคา้ การเลือกผูข้ายและการเลือกเวลาซ้ือมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือนํ้ าด่ืม
เพิ่มคุณค่าเพื่อสุขภาพ 
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ABSTRACT 

 
 The purpose of this study was to identify primary factors that affected consumers’ 
decision in purchasing value added drinking water. The focus of the study aimed to understand if 
healthy choice from drinking water played a part of the purchasing decision process. The controlled 
group in the study was people who lived in Bangkok and suburb. There were 400 samples chosen 
from convenient sampling method. The data was statistically analyzed by the Descriptive statistical 
method based on Frequency, Percentage, Mean, and Stand Deviation. Inferential statistics, 
Independent Samples t-test, and F-test were used to confirm the accuracy of the statistically 
analyzed data. The data was presented in the form of Multiple Linear Regression. 
 The result of consumer behavior showed that the drinking water was the most drinking 
products regularly. The collected data revealed that Unif is the most purchased brand among all 
healthy drinking water brands. Most participants purchased the water at a convenient store on an 
average of 1-2 bottles per week. The time of the purchase was in the evening and most of them paid 
cash with the purchase.  The study found that the purchase decision process was impacted placed 
moderately importance level to overall purchasing decisions a value added drinking water for 
health. 
 The hypothesis testing revealed that level of education was the most influent factor in 
purchase decision process to buy a healthy drinking water. The product choice, Brand choice, 
Dealer choice and Post purchase were affected to purchase decision process to buy a healthy 
drinking water in term of consumer behavior. 
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กิตติกรรมประกาศ 
 
 การคนควาอิสระฉบับนี้สําเร็จสมบูรณตามวัตถุประสงคของการศึกษา ผูวิจัยขอกราบ
ขอบพระคุณอยางสูงตอ  ดร.สวัสด์ิ  วรรณรัตน ประธานกรรมการการส อบคนควาอิสระ                
ผูชวยศาสตราจารย ดร.ดารณี พิมพชางทอง กรรมการการสอบคนควาอิสระ และความเอาใจใสเปน
อยางดีจากผูชวยศาสตราจารย สุภาพร ทินประภา อาจารยท่ีปรึกษาการคนควาอิสระที่กรุณาสละเวลา
อันมีคาใหคําปรึกษา คําแนะนํา และตรวจสอบแกไขความบกพรองตาง ๆ ของการศึกษาคนควาอิสระ
ฉบับนี้ ตั้งแตเร่ิมตนจนกระทั่งเสร็จสมบูรณ ตลอดจนกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทานดวยความ
เคารพอยางสูงที่ไดอบรมสั่งสอน ถายทอดวิชา ความรูจนสําเร็จการศึกษา ผูวิจัยซาบซึ้งและกราบ
ขอบพระคุณเปนอยางสูงมา ณ โอกาสนี้ดวย 
 ท้ังนี้ผูศึกษาขอขอบพระคุณบิดา มารดาผูมีพระคุณอยางย่ิงท่ีเปนกําลังใจสงเสริมสนับสนุน
ใหศึกษาตอในระดับมหาบัณฑิต ตลอดจนญาติพ่ีนองและเพ่ือน ๆ ทุกทานที่เปนกําลังใจตลอด
ระยะเวลาการศึกษา และขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีไดใหขอมูลท่ีเปนประโยชนอยางย่ิง
ตอการคนควาอิสระนี้ 
 ทายท่ีสุดหากประโยชนและความดีอันคุณคาจากการศึกษาคนควาอิสระนี้บังเกิดตอผูอาน 
ผูวิจัยขอบูชาแดบิดา มารดา ครูอาจารยทุกทานท่ีสนับสนุน ประสิทธิ์ประสาทวิชา ถายทอดความรู 
ตลอดจนสิ่งศักดิ์สิทธิ์ในสากลโลกท่ีใหการสนับสนุนเพิ่มพูนความรูสติปญญา หากการศึกษาคร้ังนี้
ขาดตกบกพรองประการใด ผูวิจัยกราบขออภัยมา ณ ท่ีนี้ดวย 
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  ตัดสินใจซื้อน้ําดื่มท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ  39 
 4.12 แสดงจํานวน (คาความถี่) คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของกระบวนการ 
  ตัดสินใจซื้อน้ําดื่มท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานพฤติกรรมหลังการซื้อ  40 
 



 
ฌ

สารบัญตาราง (ตอ) 

ตารางท่ี หนา 
 4.13 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคา 
  เพื่อสุขภาพจําแนกตามเพศ  41 
 4.14 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคา 
  เพื่อสุขภาพจําแนกตามอาย ุ  42 
 4.15 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดานการ 
  ตัดสินใจท่ีมีอายุแตกตางกันเปนรายคู  43 
 4.16 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคา 
  เพื่อสุขภาพจําแนกตามสถานภาพ  44 
 4.17 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดาน 
  การตระหนักถึงปญหาท่ีมีสถานภาพแตกตางกันเปนรายคู  45 
 4.18 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคา 
  เพื่อสุขภาพจําแนกตามระดับการศึกษา  46 
 4.19 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดาน 
  การตระหนักถึงปญหาท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันเปนรายคู  47 
 4.20 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดาน 
  การตัดสินใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันเปนรายคู  48 
 4.21 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดาน 
  พฤติกรรมหลังการซื้อท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันเปนรายคู  49 
 4.22 แสดงแสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดาน 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อโดยรวมท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันเปนรายคู  50 
 4.23 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคา 
  เพื่อสุขภาพจําแนกตามอาชีพ  51 
 4.24 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดาน 
  การตระหนักถึงปญหาท่ีมีอาชีพแตกตางกันเปนรายคู  52 
 4.25 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคา 
  เพื่อสุขภาพจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  52 



 
ญ

สารบัญตาราง (ตอ) 

ตารางท่ี หนา 
 4.26 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดาน 
  การตัดสินใจท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันเปนรายคู  53 
 4.27 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมอีิทธิพลกับ 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพโดยรวม ( tŶ )  54 
 4.28 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของพฤติกรรม 
  ผูบริโภคกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพโดยรวม ( tŶ )  55 
 4.29 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมอีิทธิพลกับ 
  การตระหนักถึงปญหา ( 1Ŷ )  57 
 4.30 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ พฤติกรรม 
  ผูบริโภคกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานการตระหนัก 
  ถึงปญหา ( 1Ŷ )  58 
 4.31 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมอีิทธิพลกับ 
  การคนหาขอมูล ( 2Ŷ )  59 
 4.32 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของพฤติกรรม 
  ผูบริโภคกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานการคนหา 
  ขอมูล ( 2Ŷ )  59 
 4.33 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมอีิทธิพลกับการ 
  ประเมินทางเลือก ( 3Ŷ )  60 
 4.34 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของพฤติกรรม 
  ผูบริโภคกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานการประเมิน 
  ทางเลือก ( 3Ŷ )  61 
 4.35 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมอีิทธิพลกับการ 
  ตัดสินใจ ( 4Ŷ )  62 
 4.36 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของพฤติกรรม 
  ผูบริโภคกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพดานการตัดสินใจ 
  ( 4Ŷ )  62 



 
ฎ

สารบัญตาราง (ตอ) 

ตารางท่ี หนา 
 4.37 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมอีิทธิพลกับ 
  พฤติกรรมหลังการซื้อ ( 5Ŷ )   63 
 4.38 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ พฤติกรรม 
  ผูบริโภคในดานพฤติกรรมหลังการซื้อ ( 5Ŷ )  64 
 4.39 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมุติฐานเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรกับ 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ  65 
 4.40 แสดงผลสรุปคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) ของปจจัยเกี่ยวของท่ีมีผลกับ 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ  66 
 4.41 แสดงสมการและตัวแปรท่ีมีผลกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคา 
  เพื่อสุขภาพ  67 
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สารบัญภาพ 

ภาพท่ี หนา 
  1.1 แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย  4 
  2.1 โมเดลการตัดสินใจของผูบริโภค  7 
  2.2 กระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน  8 



บทที่ 1 
 

บทนํา 
 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 น้ําเปนปจจัยหนึ่งท่ีสําคัญตอการดํารงชีวิตของสิ่งมีชีวิตทุกชนิดโดยเฉพาะมนุษย น้ําชวย
ควบคุมอุณหภูมิในรางกายใหคงที่ เปนสารท่ีชวยใหกระบวนการทางเคมีในรางกาย ไมวาจะเปน
กระบวนการลําเลียงอาหาร หรือการไหลเวียนของเลือดสามารถดําเนินไปไดอยางตอเนื่องและเปน
ปกติ ชวยขับของเสียออกจากรางกายของมนุษย จึงทําใหรางกายของมนุษยตองสูญเสียน้ําไปเฉลี่ย
ประมาณ 2.7 - 3.2 ลิตรตอวัน ดังนั้น มนุษยทุกคนจึงจําเปนตองบริโภคน้ําเพ่ือทดแทนน้ําท่ีรางกายเสีย
ไปในแตละวันอยางนอย 2 ลิตรหรือ 6 - 8 แกว ใหเพียงพอตอความตองการของรางกาย 
(http://www.pattayadialynews.com/th/2009/09/11.htm วันที่ 11 กันยายน พ.ศ.2552) 
 ในปจจุบันมีกระแสรักสุขภาพและผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพมีวางจําหนายตามทองตลาด
มากมายอาทิเชน ชาเขียว คอลลาเจน คลอโรฟลล และสมุนไพร ผูผลิตใหความสนใจในการเพ่ิมมูลคา
ผลิตภัณฑของตนโดยการเพ่ิมคอลลาเจน คลอโรฟลลลงไปในผลิตภัณฑ เพื่อสนองตอบตอกลุมท่ีรัก
สุขภาพ (http://ชาเขียว.exteen.com) (http://variety.teenee.com/foodforbrain/3810.html) 
 
ตารางท่ี 1.1 แสดงรายไดบริษทัผูผลิตน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพป 2553 (ท่ีมา: www.bol.co.th ) 

บริษัท รายไดป2553 สวนแบงการตลาด 
บริษัท โออิช ิกรุป จํากัด (มหาชน) 4,295,333,314 35.41 
บริษัท ทิปโกฟูดส จํากัด (มหาชน) 2,515,442,721 20.00 
บริษัท สิงห คอรเปอเรชั่น จํากัด  2,091,536,095 17.00 
บริษัท ยูนิ-เพรสซิเดนท (ประเทศไทย) จํากัด 1,895,939,856 15.00 
บริษัท ทรัพยอนันต เยนเนอรัล ฟูด จํากัด 1,556,008,342 12.59 

รวม 12,354,260,328 100 
 ดังนั้นจึงศึกษาในเร่ือง “พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่ม
เพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพ” โดยคาดวา ผลการศึกษาเรื่องดังกลาว จะเปนประโยชนแกผูประกอบธุรกิจ
ผลิตน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาและผูท่ีมีความสนใจท่ีจะกาวเขาสูธุรกิจผลิตน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพใน
อนาคต การนําผลการศึกษาและขอมูลตาง ๆ ในเรื่องนี้ไปใชเปนแนวทางในการวางกลยุทธประกอบ
ธุรกิจน้ําดื่มตอไป 
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1.2  วัตถุประสงคการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร ท่ีสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิม
คุณคาเพ่ือสุขภาพ 
 2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพื่อ
สุขภาพ 
 
1.3  สมมติฐานการวิจัย 
 ในการวิจัยไดต้ังสมมติฐานการวิจัย  ดังนี้ 
 1. ลักษณะทางประชากรศาสตรที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิม
คุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน 
 2. พฤติกรรมผูบริโภคท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคา
เพื่อสุขภาพแตกตางกัน 
 
1.4  ขอบเขตของการวิจัย 
 การวิจัยในครั้งนี้ เปนการศึกษา “พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ” โดยมีขอบเขตของการวิจัยดังนี้ 
 1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากรและกลุมตัวอยาง คือบุคคลท่ัวไป ซึ่งกลุมตัวอยางไดทําการสุมจากประชากรโดย
สุมจํานวน 385 ตัวอยางจากสูตรการคํานวณแบบไมทราบจํานวนประชากร รวมเก็บตัวอยางท้ังสิ้น 
400 ตัวอยาง โดยรวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถาม (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554 : 28) 
 2. วิธีการสุมตัวอยาง 
 เลือกวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554 : 23) 
 3. สถานท่ีเก็บตัวอยาง 
 เก็บขอมูลในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
 4. ระยะเวลาในการเก็บขอมูล 
 การศึกษาครั้งนี้เก็บรวบรวมขอมูลระหวางเดือนกุมภาพันธ ถึงเดือนมีนาคม 2555 
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 5. ตัวแปรที่ใชในการศึกษาแบงเปน 2 ประเภทคือ 
 5.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแกเพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน และพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือก
ผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย การเลือกปริมาณซื้อ กรเลือกเวลาซื้อ การเลือกชําระเงิน 
 5.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแกกระบวนการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย การ
ตระหนักถึงปญหา การคนหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ และพฤติกรรมหลังการขาย 
 
1.5  คําจํากัดความในการวิจัย 
 1. ลักษณะทางประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะสวนบุคคลของแตละคน ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 2. พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคล
แตละบุคคลในการคนหา การเลือกซื้อ การใช เพ่ือตอบสนองความตองการของตนเอง 
 3. การตระหนักถึงปญหาหรือตระหนักถึงความตองการ (Problem or Need Recognition) 
เปนกระบวนการท่ีผูบริโภครับรูถึงปญหาหรือความตองการของตนเอง 
 4. การคนหาขอมูล (Information search) หมายถึง การท่ีผูบริโภคเสาะหาขาวสารจากการ
เก็บไวในความทรงจํา (การเสาะหาภายในความคิด) หรือหาขาวสารท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจจาก
สิ่งแวดลอม (การเสาะหาจากแหลงภายนอก) เพ่ือเปนขอมูลประกอบการตัดสินใจ 
 5. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) หมายถึง การท่ีผูบริโภคทําการ
ประเมินคาทางเลือกในแงคุณประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ และทําใหการเลือกแคบลงจนกระท่ังได
ทางเลือกที่ดีท่ีสุดเพ่ือตอบสนองความตองการ 
 6. การตัดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง
จากหลายทางเลือกท่ีพิจารณา หรือประเมินอยางดีแลววา เปนทางใหบรรลุวัตถุประสงค และเปาหมาย
ขององคการ การตัดสินใจเปนสิ่งสําคัญ และเกี่ยวของกับ หนาท่ีการบริหาร หรือการจัดการเกือบทุก
ขั้นตอน ไมวาจะเปนการวางแผน การจัดองคการ การจัดคนเขาทํางาน การประสานงาน และการ
ควบคุม การตัดสินใจไดมีการศึกษามานาน 
 7. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หมายถึง การท่ีผูบริโภคทําการประเมิน 
(อีกครั้งหนึ่ง) เม่ือมีการใชหรือบริโภควาการเลือกท่ีเราเลือกมาแลวตอบสนองความตองการและความ
คาดหมายหรือไม 
 8. น้ําดื่ม (Drinking water) หมายถึง น้ําท่ีผลิตจากแหลงท่ีมีคุณภาพดี (ผานการรับรองแลว) 
และอาจผานกระบวนการท่ีทําใหมีคุณภาพดีขึ้น 
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 9. คุณคา (Value) หมายถึง มูลคาสินคาหรือบริการ เพ่ือจูงใจใหผลิตภัณฑเกิดการ 
แลกเปลี่ยน ซึ่งผลิตภัณฑที่เสนอใหกับลูกคาตองมีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา 
 10. สุขภาพ (Health) หมายถึง ภาวะความสมบูรณของรางกาย จิตใจเพ่ือการดํารงชีวิตใน
สังคม 
 
1.6  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 กรอบแนวคิดในการศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ” สามารถแบงตามลักษณะของตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม ดังนี้ 
                         ตัวแปรอิสระ            ตัวแปรตาม 
                     (Independent Variables)                (Dependent Variables) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.1  แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
ท่ีมา : Kotler, Philip. (2012). Marketing Management (14th edition.). Global edition, Pearson 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร 
1 เพศ 
2 อายุ 
3 สถานภาพ 
4 ระดับการศึกษา 
5 อาชีพ 
6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
 

 
กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
1 การตระหนักถึงปญหา 
2 การคนหาขอมูล 
3 การประเมินทางเลือก 
4 การตัดสินใจ 
5 พฤติกรรมหลังการซื้อ 

พฤติกรรมผูบริโภค 
1 การเลือกผลิตภัณฑ 
2 การเลือกตราสินคา 
3 การเลือกผูขาย 
4 การเลือกปริมาณซื้อ 
5 การเลือกเวลาซื้อ 
6 การเลือกชําระเงิน 
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1.7  ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 
 1. สามารถนําขอมูลจากการวิจัยในดานพฤติกรรมผูบริโภคไปปรับปรุงกลยุทธการตลาดเพื่อ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค 
 2. สามารถนําขอมูลจากการวิจัยในดานท่ีสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค
ไปปรับปรุงกลยุทธการตลาด เพ่ือสนองตอบความตองการของผูบริโภค 



บทที่ 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

 ในการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อน้ําดื่ม
เพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพ ไดมีการคนควาเอกสารตาง ๆ ท้ังแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของเพ่ือใช
เปนแนวทางในการวิเคราะหตอไปนี้ 
 2.1 ทฤษฎีและแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.2 ทฤษฎีและแนวคิดการตัดสินใจ 
 2.3 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

2.1 ทฤษฎีและแนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) เปนการศึกษาการกระทําและกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือก การซื้อ การใชสินคาและบริการ เพ่ือสนองตอบความจําเปนและ
ความตองการของลูกคาใหพึงพอใจสูงสุด (Kotler, 2012: 173 และเสรี วงษมณฑา, 2546: 30) 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 Kotler (1997 : 105) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Analysis) เปนการ
คนหาเพ่ือใหทราบเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค เพ่ือนําไปจัดการปรับกลยุทธ
การตลาดสนองตอความตองการของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
 คําถามท่ีใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย Who?  
What? Why? Whom? When? Where? และ How? เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่งประกอบดวย 
Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ Operations ดังรายละเอียด
ตอไปนี ้
 1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who constitutes the market?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงลักษณะ
เปาหมาย (Occupants) 
 2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the market buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงสิ่งที่ตลาดซื้อ 
(Objects) 
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 3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the market buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงวัตถุประสงค     
ในการซื้อหรือใชบริการสินคา (Objectives) 
 4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุมตาง ๆ (Organizations) ท่ีมีอิทธิพลตอการซื้อสินคาหรือใชบริการ
ประกอบดวยผู ริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซื้อ และผูใช 
 5. ผูบริโภคซื้อเม่ือใด (When does the market buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงโอกาสในการ
ซื้อ (Occasions) 
 6. ผูบริโภคซื้อท่ีใด (Where does the market buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงชองทางท่ี
ผูบริโภคจะไปซื้อตามสถานที่ชองทางจัดจําหนาย (Outlets) 
 7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the market buy?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึงขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อ (Operations) 
 
2.2 ทฤษฎีและแนวคิดการตัดสินใจ 
 ตัวแบบพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําให
เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) ท่ีทําใหเกิดความ
ตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) เปรียบเสมือนกลอง
ดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
ตาง ๆ ของผูซื้อแลวจะมีการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) 

 
 
ภาพที่ 2.1โมเดลการตัดสินใจของผูบริโภค (Kotler P.,  2012: 183) 

Marketing 
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Problem recognition 
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Evaluate of alternative 
 

Purchase Decision 
 

Post-purchase Behavior 

MODEL OF CONSUMER BEHAVIOR 
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 ทฤษฎีและแนวคิดการตัดสินใจ 
 ธงชัย สันติวงษ (2539: 214) ใหความหมายของการตัดสินใจวากระบวนการตัดสินใจเปนการ
เร่ิมจากการพิจารณาถึงปญหาอยางละเอียดแลวคนหาทางเลือกท่ีแกปญหา แตละทางเลือกเหมาะสมกับ
ปญหาแตกตางกันไปดังนั้นจึงเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดในปญหานั้น 
 Simon (นภาภรณ หอมออน, 2545: 13 อางอิงจาก Simon, 1971 The New Science of 
Management Decision) กลาววา กระบวนการตัดสินใจเปนสิ่งท่ีสําคัญสําหรับผูบริหารในการเลือก
ทรัพยากรและ การใชความคิดอยางรอบคอบ เพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ีตั้งไว 
 

FIVE - STAGE MODEL  
OF THE CONSUMER BUYING PROCESS 

 
 

ภาพที่ 2.2 กระบวนการตัดสินใจ 5 ขั้นตอน (Kotler P.,  2012: 188) 
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 กระบวนการตัดสินใจซื้อ (The buying Decision Process) 
 จัดลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ประกอบดวย 5 ขั้นตอนดังนี้ (Kotler P.,  
2012: 188) 
 1. การรับรูปญหา หรือการรับรูความตองการ (Problem recognition) ผูบริโภครับรูถึง
ปญหาความขาดแคลนที่เกิดขึ้นหรือทราบความตองการท่ียังไมไดรับการตอบสนอง ผูบริโภคยอมรับ
ถึงความจําเปนท่ีตองการซื้อผลิตภัณฑมาเติมเต็มความขาดแคลนและความตองการใหเต็ม 
 2. การคนหาขอมูล (Information search) หลังจากผูบริโภครับทราบถึงความขาดแคลนและ
ความตองการท่ียังไมไดรับการตอบสนองนั้นมีความจําเปนตองใช ก็จะทําการเสาะแสวงหาขอมูล
เกี่ยวกับสิ่งท่ีตองการซื้อ 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) ผูบริโภคประเมินทางเลือกจากหลาย
แหลงท่ีหาขอมูลมาได เพื่อเลือกซื้อผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจากรายการทางเลือกท่ีหามาพิจารณา 
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) ผูบริโภคมีความพรอมที่จะซื้อสินคานั้น นั่นคือมี
การแลกเปลี่ยนเงินเพ่ือใหไดผลิตภัณฑท่ีตองการ ในขั้นนี้มีสิ่งท่ีตองพิจารณาตัดสินใจ 
 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchase behavior) หลังจากที่ผูบริโภคไดซื้อผลิตภัณฑ
หรือบริการแลวจะเกิดพฤติกรรมหลายอยางตามมาเชนความพึงพอใจในสินคาหลังการซื้อและกระตุน
ใหมีการซื้อสินคาอยางอื่นเพ่ิมรวมไปถึงการรักษาลูกคาใหใชผลิตภัณฑตลอดไป 
 การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Purchase Decision) 
 ผูบริโภคมีการตัดสินใจจากปจจัยดังนี้ (Kotler P.,  2012: 188) 
 1. การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) ผูบริโภคสามารถเลือกผลิตภัณฑไดหลายรูปแบบ 
 2. การเลือกตราสินคา (Brand Choice) ผลิตภัณฑประเภทตาง ๆ โดยมากมีกลายตราสินคา 
ผูบริโภคสามารถเลือกไดตามการรับรูของผูบริโภค 
 3. การเลือกผูขาย (Dealer Choice) ผูบริโภคสามารถเลือกท่ีจะซื้อกับผูขายรายใดก็ได เชน
รานขายของชําหรือหางสรรพสินคา 
 4. การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) ผูบริโภคซื้อจํานวนเทาไร 
 5. การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ผูบริโภคเลือกเวลาในการซื้อเชนเวลาเชา 
กลางวันหรือเย็น 
 6. ขั้นตอนการชําระเงิน (Payment Method) ผูบริโภคเลือกขั้นตอนการชําระเงิน เชน การใช
บัตรเครดิต การใชสวนลด หรือการชําระเงินสด 
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2.3 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 การศึกษาในคร้ังนี้ยังไดศึกษาคนควางานวิจัยจากแหลงตาง ๆ  ดวยตนเองเพ่ือนํามาประมวล
ความคิดและทําการศึกษา พอสรุปไดดังนี้ 
 กิ่งกนก บุนนาค (2543) ทําการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอน้ําผลไมพรอมดื่ม 
100%” ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางมีทัศนคติเชิงบวกตอการบริโภคน้ําผลไมพรอมด่ืม100%ท่ีเปน
ผลิตภัณฑเพ่ือสุขภาพและทําใหสดชื่น มีความสะดวกตอการบริโภคเหมาะกับสภาวะแวดลอมที่เรง
รีบในปจจุบัน พฤติกรรมการบริโภคของกลุมตัวอยางพบวา ยี่หอของน้ําผลไมพรอมด่ืม100% ท่ีไดรับ
ความนิยมมากสุดคือทิปโก ดานรสชาติของน้ําผลไมพรอมด่ืม100%ไดรับความนิยมคือรสสม 
ผูบริโภคนิยมซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% จากหางสรรพสินคา/ซุปเปอรมาเกตมากท่ีสุดเนื่องจาก
สะดวก/ใกลบาน ความถี่ในการด่ืมโดยเฉลี่ย 1-2 คร้ังตอสัปดาห ปจจัยสวนผสมทางการตลาดของ
ผลไมพรอมดื่ม 100% พบวาคุณภาพและความสะอาดของบรรจุภัณฑมีผลตอการตัดสินใจมากท่ีสุด 
รองลงมาคือราคาของน้ําผลไมพรอมด่ืม 100% จะตองเหมาะสมและคุมคากับคุณภาพของน้ําผลไม
พรอมด่ืม 100% ท่ีไดรับ ดานชองทางการจัดจําหนายพบวาสินคาหาซื้อไดงายเปนสาเหตุสําคัญของ
การตัดสินใจซื้อและ การลดราคาของสินคามีผลตอการตัดสินใจซื้อดานการสงเสริมการตลาดมาก
ท่ีสุด 
 วลัยลักษณ เสนาวงศ  (2547) ศึกษาเรื่อง “พฤติกรรมของผูบริโภคและปจจัยท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อชาพรอมด่ืม” ผลการวิจัยพบวาเหตุผลท่ีผูบริโภคเลือกด่ืมชาพรอมด่ืมเพราะวามีรสชาติ
แปลกใหมกวาเครื่องดื่มชนิดอื่น ย่ีหอลิปตันไดรับความนิยมมากที่สุดเนื่องจากมีรสชาติอรอยถูกปาก 
ผูบริโภคไมเจาะจงรสชาติแตจะเลือกกลองขนาดเล็ก โดยสวนใหญจะซื้อจากซุปเปอรมารเก็ตเพราะ
สะดวกและมีการลดราคา สวนมากจะตัดสินใจซื้อดวยตนเองและทราบขอมูลจากการโฆษณาทาง
โทรทัศน นอกจากนั้นระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อชา
พรอมด่ืมอยูในระดับมากและเมื่อเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อชา
พรอมด่ืมจําแนกตามสถานภาพพบวาไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 กมลทิพย ศักด์ิ สมานชัย (2548) ทําการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคและปจจัย
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจบริโภคน้ําอัดลมของวัยรุนในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัย
พบวากลุมตัวอยางวัยรุนท้ังเพศชายและเพศหญิงมีความสนใจในการดื่มน้ําอัดลม มีความถี่ในการดื่ม
น้ําอัดลม 2-3 วันตอสัปดาหโดยสวนมากด่ืมน้ําอัดลมที่รานอาหารบอยที่สุด  ยี่หอท่ีวัยรุนด่ืมเปน
ประจํา คือ เปปซี่ รสชาติท่ีชอบท่ีสุดคือรสโคลา เหตุผลท่ีชอบดื่มน้ําอัดลมเพราะทําใหสดชื่น สวน
ใหญวัยรุนจะเจาะจงยี่หอน้ําอัดลม ถาไมมียี่หอท่ีตองการก็จะซื้อยี่หออื่นแทนแตหากไมมีน้ําอัดลม
วัยรุนก็จะซื้อชาเขียวเปนสินคาทดแทนนอกจากนี้ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจบริโภค
น้ําอัดลม พบวากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับรสชาติหลากหลาย  ปจจัยดานชองทางจัดจําหนาย   
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การเห็นโฆษณาใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด รองลงมาใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ
ปจจัยดานราคาปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญอยูในระดับมาก 
 ปฐวี ตอศรี (2549) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืม “อะมิโน โอเค” 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุอยู
ในชวง 16-20 ป ศึกษาอยูในระดับมัธยมปลายหรือ ปวช.มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 
5,000 บาทนอกจากนี้พบวากลุมตัวอยางยังมีความเขาใจในคุณสมบัติของเครื่องด่ืม “อะมิโน โอเค”  
ไมถูกตอง ซื้อเพราะตองการทดลองสินคาใหม รสชาติท่ีชื่นชอบคือรสเลมอน ปริมาณท่ีซื้อนอยกวา   
1 คร้ังตอสัปดาหสวนใหญจะซื้อจากรานสะดวกซื้อ กลุมตัวอยางเปดรับทราบขอมูลขาวสารการ
โฆษณาประชาสัมพันธเกี่ยวกับเครื่องด่ืม “อะมิโน โอเค” ทางสื่อโทรทัศนมากท่ีสุดโดยเฉพาะ
สถานีโทรทัศนชอง3 สวนสื่อสิ่งพิมพที่กลุมตัวอยางเปดรับขอมูลขาวสารการโฆษณาประชาสัมพันธ
เกี่ยวกับเคร่ืองด่ืม “อะมิโน โอเค”มากท่ีสุด คือ หนังสือพิมพไทยรัฐ สวนปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดในสวนของการโฆษณาผานสื่อประเภทวิทยุ โทรทัศน หนังสือพิมพ มีผลตอการตัดสินใจ
ซื้อเครื่องดื่ม “อะมิโน โอเค”ในระดับมาก รองลงมาคือปจจัยดานราคาเหมาะสมกับคุณภาพสินคา 
 กิตติภพ จารุธีรากุล (2550) ศึกษาเรื่อง“ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อชาเขียวพรอมดื่ม
ของนักศึกษาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม” ผลการวิจัยพบวา สวนใหญผูตอบแบบสอบถาม
เปนเพศหญิง อายุ 21-23 ป การศึกษาปริญญาตรี มีรายได 5,001-10,000 บาท ยี่หอที่นิยมซื้อมากท่ีสุด 
คือ โออิชิ โดยซื้อทุกวัน จากรานสะดวกซื้อเซเวนอิเลเวน ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ตัดสินใจซื้อชาเขียวพรอมด่ืมมากท่ีสุด คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ 
 เพชรรัตน เพชรดี  (2550) ศึกษาเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑน้ําดื่ม
บรรจุภาชนะปดสนิทกรณีศึกษาเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน” ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม
สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26-40 ป ศึกษาระดับอนุปริญญาหรือเทียบเทา เปนพนักงานบริษัทเอกชน 
มีรายไดประมาณ 3,001-9,000 บาท บริโภคผลิตภัณฑมาเปนระยะเวลา 1-10 ป โดยนิยมซื้อแบบ
พลาสติกใส ขนาด 20 ลิตร จากรานขายของชําท่ัวไปมากสุด สวนระดับการพิจารณาเลือกซื้อ ผูบริโภค
จะดูเครื่องหมายและเลขทะเบียน อย. กอนทุกครั้ง นอกจากนั้นจะพิจารณาจากความสะอาดของ
ผลิตภัณฑตองใสและไมมีสิ่งเจือปน มีฝาปดและปดผนึกสนิทโดยรอบ มีขนาดใหญประหยัดคาใชจาย 
ราคาใกลเคียงย่ีหออื่น และหาซื้องาย รวมท้ังมีบริการสงถึงบาน 
 ดวงกมล วิวัฒนชาญกิจ  (2551) ศึกษาเรื่อง “การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและปจจัยใน
การตัดสินใจซื้อน้ําแรบรรจุขวดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร”ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคสวน
ใหญเปนเพศหญิงอายุมากกวา 25 ป - 35 ป การศึกษาปริญญาตรีอาชีพรับราชการ/รัฐวิสาหกิจรายได
เฉลี่ยตอเดือน 10,000 - 20,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามนิยมบริโภคน้ําแรบรรจุขวดชนิดไมอัดกาซ
ขนาดบรรจุ 500 มิลลิลิตร ปริมาณซื้อเฉลี่ยต่ํากวา 5 ครั้งตอเดือนโดยซื้อครั้งละ 1 ขวดนิยมซื้อน้ําแร
บรรจุขวดจากรานสะดวกซื้อ (เชนเซเวน-อีเลฟเวนมินิมารท) สวนใหญรูจักผลิตภัณฑผานทางสื่อ
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โทรทัศนยี่หอท่ีนิยมบริโภค คือ Aura มีความถี่ในการบริโภค 2-3 คร้ัง/สัปดาหและสิ่งท่ีพิจารณาเปน
อันดับแรกในการเลือกซื้อคือตรามาตรฐานตาง ๆ เชนตรา อย. มอก. HACCP GMP นอกจากนี้
ผูบริโภคใหความสําคัญในการตัดสินใจซื้อน้ําแรบรรจุขวดโดยภาพรวมอยูในระดับมาก 
 วินัส ปานภูมิ (2551) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อชาสําเร็จรูปพรอมด่ืมของ
ผูบริโภคในจังหวัดปทุมธาน”ี ผลการวิจัยพบวา สวนใหญผูบริโภคชาสําเร็จรูปพรอมดื่มเปนเพศหญิง 
อายุ 20-30 ป การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน รายไดตอเดือนประมาณ 10,001-15,000บาท 
สถานภาพสมรส สถานที่ซื้อสวนใหญท่ีเซเวนอิเลเวน ความถี่ในการซื้อไมเกิน1คร้ังตอสัปดาหสวน
ใหญซื้อชวงเวลา 13.01-15.00น. ยี่หอท่ีซื้อด่ืมมากท่ีสุดคือ โออิชิเพราะเล็งเห็นประโยชนในการ
บริโภคชา ปจจัยดานผลิตภัณฑและชองทางจัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจซื้อชาสําเร็จรูปพรอมดื่ม
มากท่ีสุด ปจจัยดานราคาและการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซื้อชาสําเร็จรูปพรอมดื่มมาก 
ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีการตัดสินใจซื้อชาสําเร็จรูป
พรอมด่ืมแตกตางกัน พฤติกรรมผูบริโภคในเรื่องชวงเวลาซื้อชาสําเร็จรูปพรอมด่ืมที่แตกตางมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อชาสําเร็จรูปพรอมดื่มแตกตาง 
 สกาวเดือน พลเยี่ยม (2553) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อและต้ังใจซื้อ
น้ําดื่มเพ่ือสุขภาพของตัวแทนผูบริโภค จังหวัดขอนแกน” ผลการวิจัยพบวาผูบริโภคเปนเพศหญิงมี
อายุ 26-35 ป มีความสนใจในแนวคิดผลิตภัณฑน้ําดื่มเพ่ือสุขภาพ ตราสินคาท่ีด่ืมประจํา คือ             
อะมิโนโอเค โดยมีเหตุผลท่ีซื้อบริโภคคือมีประโยชนตอสุขภาพ ผูบริโภคตองการใหน้ําด่ืมดังกลาวมี
กลิ่นองุน หวานและเปรี้ยวเล็กนอย มีลักษณะใสและไมมีสี โดยตองการใหมีประโยชนดานชวย    
ผอนคลายความเครียด บํารุงผิวพรรณ ขับสารพิษและชวยใหระบบขับถายเปนปกติ สวนใหญจะซื้อท่ี
รานสะดวกซื้อ ในชวงเวลา ของทุกวันโดยดื่ม วันละ 1 ขวดสวนบรรจุภัณฑใหเปนขวดพลาสติกใส 
ขนาด 200 มิลลิลิตร ในราคาขวดละ 15 บาท  ทราบขอมูลของสินคาทางสื่อโฆษณาทางโทรทัศน  
 ผลการศึกษาสวนประสมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ือสุขภาพพบวา 
ปจจัยท่ีผูบริโภคใหความสําคัญในการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ือสุขภาพระดับมากในดานผลิตภัณฑ คือ
ประโยชนทางดานสุขภาพ ในดานราคาคือราคาเหมาะสมกับประโยชนดานสุขภาพ ในดานชองทาง
การจัดจําหนายคือ หาซื้อไดงายทุกท่ีทุกเวลา  ในดานการสงเสริมการตลาดคือ การโฆษณาผานสื่อ
โทรทัศน  ผลการวิจัยพบวาปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ือสุขภาพในดานผลิตภัณฑ 
คือ การรองรับมาตรฐานการผลิต  ในดานราคาคือราคาเหมาะสมกับปริมาณ ในดานชองทางจัด
จําหนายคือมีการสั่งซื้อทางอินเตอรเน็ต ในดานการสงเสริมการตลาดคือมีการแจกสินคาตัวอยาง 



บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อ
น้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพ โดยในการวิจัยไดดําเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 
 3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 3.2 เคร่ืองมือวิจัย 
 3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 
3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 ประชากร คือ บุคคลทั่วไป 
 กลุมตัวอยาง คือ บุคคลท่ัวไป ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน จึงมีวิธีการคัดเลือก
กลุมตัวอยางดังนี้ 
 ขั้นที่หนึ่ง  ใชสูตรการคํานวณขนาดของกลุมตัวอยาง ในกรณีท่ีไมทราบจํานวนประชากร
หรือประชากรท่ีไมสามารถนับจํานวนได (Infinite Population) ท่ีระดับความเชื่อมั่น (Confidence 
Level) เทากับรอยละ 95   คาความคลาดเคลื่อนหรือความผิดพลาดท่ียอมรับไดไมเกินรอยละ 5 หรือท่ี
ระดับนัยสําคัญ 0.05 ใหไดขนาดของกลุมตัวอยางจากสูตรขางลาง (กัลยา วานิชยบัญชา 2554: 28) 

 สูตร  n          = 2

2

4e
Z  

 เม่ือ  n แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   Z แทน ระดับความเชื่อมั่น 95% จะไดคา Z =1.96 
   e แทน ระดับความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได 5% =0.05 

แทนคาในสูตรไดดังนี ้  n          = 2

2

4(0.05)
1.96  = 384.16   

 ดังนั้น ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีใชในการเก็บขอมูลไมควรจะตํ่ากวา385 คน เพ่ือใหได
ขอมูลท่ีมีความนาเชื่อถือ และเพ่ือลดความคลาดเคลื่อนตาง ๆ ท่ีอาจเกิดขึ้น ดังนั้นจึงเก็บขอมูลรวม
ท้ังสิ้น400 คน 
 ขั้นที่สอง ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยรวบรวมขอมูล
จากกลุมตัวอยางดวยแบบสอบถาม 
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3.2 เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บขอมูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) แบงคําถามออกเปน 3
สวน ดังนี้ 
 สวนท่ี 1 ขอมูลเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางซึ่งประกอบดวยเพศ
อายุ สถานภาพระดับการศึกษาอาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือน เปนลักษณะคําถามแบบปลายปด 
(Closed ended question) ซึ่งลักษณะของคําถามจะเปนแบบคําตอบหลายตัวเลือก (Multiple choice 
questions) 
 สวนท่ี 2 ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีตอการซื้อน้ําดื่มเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
 สวนท่ี 3 ขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
 ลักษณะคําถามของสวนที่ 2 และสวนที่ 3 เปนการเลือกตอบตามระดับความสําคัญท่ีมีตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา โดยใชระดับการวัดขอมูลแบงเปน 5 ระดับ (Rating Scale) ซึ่งมีการ
กําหนดระดับคะแนนดังนี้ (ธานินทร ศิลปจารุ, 2552 : 75) 
  ระดับคะแนน 5 หมายถึง ระดับความสําคัญมากท่ีสุด 
  ระดับคะแนน 4 หมายถึง ระดับความสําคัญมาก 
  ระดับคะแนน 3 หมายถึง ระดับความสําคัญปานกลาง 
  ระดับคะแนน 2 หมายถึง ระดับความสําคัญนอย 
  ระดับคะแนน 1 หมายถึง ระดับความสําคัญนอยท่ีสุด 
 การแปลผลของแบบสอบถามสวนท่ี 2 และสวนท่ี 3 ลักษณะแบบสอบถามท่ีใชในการวัด
ขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval scale) เปนการวัดแบบมาตราสวนประมาณคาของลิเคิรท (Likert 
Scale) โดยการรวมคะแนนท่ีไดจากคําตอบทุกขอของแตละคําถาม นํามาหาคาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน เพ่ืออธิบายการจัดระดับความสําคัญของการศึกษาการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ
ของกลุมตัวอยาง โดยใชเกณฑการแปลความหมายของคะแนนเฉลี่ยในแบบสอบถาม ดังนี ้
  คาเฉลี่ย 4.50 - 5.00 หมายถึง ระดับความสําคัญอยูในระดับ สําคัญมากท่ีสุด 
  คาเฉลี่ย 3.50 - 4.49 หมายถึง ระดับความสําคัญอยูในระดับ สําคัญมาก 
  คาเฉลี่ย 2.50 - 3.49 หมายถึง ระดับความสําคัญอยูในระดับ ปานกลาง 
  คาเฉลี่ย 1.50 - 2.49 หมายถึง ระดับความสําคัญอยูในระดับ สําคัญนอย 
  คาเฉลี่ย 1.00 - 1.49 หมายถึง ระดับความสําคัญอยูในระดับ สําคัญนอยท่ีสุด 
  (ธานินทร ศิลปจารุ, 2552: 75) 
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 การสรางและทดสอบเครื่องมือ 
 งานวิจัยนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล ซึ่งมีขั้นตอนในการ
สรางเครื่องมือดังนี้ 
 1. ศึกษาวิธีการสรางแบบสอบถามโดยการรวบรวมขอมูลจากเอกสารและตําราท่ีเกี่ยวของ
กับน้ําด่ืม เครื่องดื่มและพฤติกรรมผูบริโภค ท่ีเกี่ยวของเพ่ือเปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิด
การสอบถาม 
 2. ศึกษาทฤษฎีและเอกสารงานวิจัยตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของน้ําดื่ม เคร่ืองดื่มและพฤติกรรม
ผูบริโภคเพ่ือใหครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัย 
 3. รางแบบสอบถามใหสอดคลองกับกรอบแนวคิดและวัตถุประสงคของการวิจัย เพ่ือเปน
เคร่ืองมือในการรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง 
 4. เพ่ือใหแบบสอบถามมีความเท่ียงตรง (Validity) ไดนําแบบสอบถามท่ีสรางขึ้นใหอาจารยท่ี
ปรึกษาพิจารณาตรวจสอบเนื้อหา (Content validity) แลว ปรับปรุงสํานวนใหชัดเจนเหมาะสมและ
ครอบคลุมวัตถุประสงคของการวิจัย 
 5. เพ่ือทดสอบความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม (Reliability) นําแบบสอบถามที่แกไข
ปรับปรุง ไปทดสอบกับกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะประชากรคลายกับกลุมตัวอยางจริง จํานวน 30 ชุด 
เพื่อหาขอบกพรองของแบบสอบถาม และตรวจสอบวาคําถามแตละขอมีความเหมาะสม มีความยาก
งายและเขาใจไดหรือไม และนําขอมูลท่ีไดมาทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยโปรแกรม
สําเร็จรูปประยุกตทางคณิตศาสตรโดยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Coefficient alpha) ของ       
ครอนบรัค (Cronbach) ซึ่งความเชื่อมั่น (Reliability) ท่ีคํานวณไดตองมีคา Alpha Coefficient ไมตํ่า
กวา 0.7 จึงถือวาแบบสอบถามมีความเชื่อถือไดและสามารถนําไปใชกับกลุมตัวอยางจริงได จากการ
เก็บขอมูล 30 ชุด พบวาในดานลักษณะประชากรศาสตรและพฤติกรรมผูบริโภคซึ่งเปนตัวแปรอิสระมี
คาสัมประสิทธิ์อัลฟาเทากับ 0.7790 และกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพมีคา
สัมประสิทธิ์อัลฟาเทากับ 0.8392 (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554: 34) 
 6. นําแบบสอบถามท่ีไดทําการแกไขสมบูรณไปเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางท่ีกําหนดไวตอไป 

3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การศึกษาครั้งนี้ไดมีการรวบรวมขอมูลแบงเปนสองสวนดังนี้ 
 1. แหลงขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางโดยใช
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูล จํานวน 400 ชุด 
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 2. แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เปนขอมูลท่ีไดจากการรวบรวมขอมูลและคนควา
จากหนังสือ เอกสาร ตําราวิชาการ งานวิจัยที่เกี่ยวของจากหองสมุดมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล
ธัญบุรี รวมท้ังขอมูลเพ่ิมเติมจากอินเตอรเน็ต และ ฐานขอมูลงานวิจัยภายในประเทศไทย TDC หรือ 
Thai Digital Collection 

3.4 วิธีการวิเคราะหขอมูล 
 หลังการเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิโดยใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางจํานวน 400 ชุด 
แลวนําแบบสอบถามท่ีรวบรวมไดมาดําเนินการตามขั้นตอนดังนี้ 
 1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ตรวจสอบความครบถวนและความถูกตองของการตอบ
แบบสอบถามของกลุมตัวอยาง 
 2. การลงรหัส (Coding) เปนการแปรขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดเปนสัญลักษณตัวเลขท่ีกําหนด
ขึ้นแทนตัวแปรตาง ๆ  ท่ีทําการศึกษา จากนั้นนําแบบสอบถามท่ีผานการทดสอบความถูกตองเรียบรอย
แลวมาทําการลงรหัสใหกับขอมูลท่ีเก็บรวบรวม 
 3. การบันทึกขอมูลลงในคอมพิวเตอร 
 4.การประมวลผลขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางคณิตศาสตร โดยใชคอมพิวเตอร
คํานวณคาทางสถิติ เพ่ือใชในการพรรณนาและอภิปรายผลการศึกษา 
 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เปนสถิติท่ีใชสรุปลักษณะของกลุมขอมูลท่ี
เก็บรวบรวมจากกลุมตัวอยางหรือประชากร (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554: 47) 
 ใชสถิติคาความถี่ (Frequency) และรอยละ (Percent) เปนการนําเสนอขอมูลโดยใชรอยละ 
เพื่อ ท่ีจะบอกวาในจํานวนตัวอยางท่ีนํามาศึกษานั้น ในแตละกลุมมีจํานวนกี่ เปอรเซ็นต เ พ่ือ
เปรียบเทียบความถี่ของขอมูลในแตละกลุมกับจํานวนขอมูลท้ังหมดท่ีเทียบเปน 100 (กัลยา วานิชย-
บัญชา, 2554) 
 คาเฉลี่ย (Mean) เปนการวัดแนวโนมเขาสูศูนยกลางของขอมูลท่ีนิยมใชมากท่ีสุด เหมาะกับ
ขอมูลท่ีมีการแจกแจงแบบสมมาตร (Normal symmetric) คาเฉลี่ยของขอมูลหาไดจากผลรวมของทุก
คาของขอมูลทั้งหมดหารดวยจํานวนขอมูลท้ังหมด 
 คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviationหรือ S.D.) เปนการวัดการกระจายของขอมูล 
เปนคาท่ีแสดงความแตกตางของขอมูล 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)หรือสถิติทดสอบสมมุติฐาน (กัลยา วานิชยบัญชา, 
2554 :  62) 
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 ก.ตัวแปรอิสระแบงเปน 2 กลุม เชน เพศแบงเปนชายและหญิง  ใชสถิติทดสอบ 
Independent Samples t - test (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554 : 63) 
 ข. ตัวแปรเชิงกลุมแบงเปนกลุมยอยต้ังแต 3 กลุมและตัวแปรตามเปนเชิงปริมาณ จะใชเทคนิค
การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One - Way ANOVA) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554: 63) 
 ค. ตัวแปรตามเปนตัวแปรเชิงปริมาณ 1 ตัว และมีตัวแปรอิสระอยางนอย 2 ตัว ใชเทคนิค
การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) 



บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 
 การวิจัยเร่ืองพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อ
สุขภาพไดวิเคราะหขอมูลและแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล ไดทําการกําหนดสัญลักษณ
ตาง ๆ และอักษรยอที่ใชในการวิเคราะหขอมูลดังตอไปนี้ 
 n   แทน จํานวนกลุมตัวอยาง 
 X   แทน คาเฉลี่ย (Mean) 
 S.D.  แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 t  แทน คาสถิติที่ใชในการแจกแจงแบบที (t-distribution) 
 F  แทน คาสถิติที่ใชในการแจกแจงแบบเอฟ (Analysis of Variance) 
 df  แทน คาองศาแหงความเปนอิสระ (Degree of Freedom) 
 SS  แทน ผลบวกกําลังสอง (Sum of Square) 
 MS  แทน คาเฉลี่ยของผลบวกกําลังสอง (Mean of Square) 
  Sig.   แทน คาระดับนัยสําคัญของสถิติทดสอบ (Significance) 
 LSD  แทน คาผลตางนัยสําคัญที่คํานวณสําหรับการทดสอบความแตกตาง  

(Least Significant Difference) 
 e  แทน คาความผิดพลาดหรือ คาความคลาดเคลื่อน 
 *  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (95 เปอรเซ็นต) 
 **  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 (99 เปอรเซ็นต) 
 R  แทน คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณระหวางตัวแปร 3 ตัวขึ้นไป 
 R square แทน คาสัมประสิทธิ์การพยากรณ 
 
4.1 การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การนําเสนอและการวิเคราะหขอมูล ไดมีการนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลโดยการแบง
การนําเสนอออกเปน 4 สวน ดังตอไปนี้ 
 สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตร 
 สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการซื้อน้ําดื่มท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
 สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
 สวนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
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4.2 ผลการวิเคราะห 
 สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตร 
 
ตารางท่ี 4.1 แสดงจํานวน (คาความถี่) คารอยละ ขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดเฉลี่ยตอเดือนนําเสนอในรูปแบบ
ของตาราง ดังนี ้

  ขอมูลดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
1 เพศ   
 ชาย 146 36.5 
 หญิง 254 63.5 
  รวม 400 100 
2 อาย ุ   
 ตํ่ากวา 20 ป 66 16.5 
 21-30 ป 170 42.5 
 31-40ป 83 20.8 
 41-50ป 50 12.5 
 51-60ป 21 5.3 
 61ปขึ้นไป 10 2.5 
  รวม 400 100 
3 สถานภาพ   
 โสด 245 61.3 
 สมรส 137 34.3 
 หมาย 13 3.3 
 หยาราง 5 1.3 
  รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.1 (ตอ) 
  ขอมูลดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
4 ระดับการศึกษา   
 ตํ่ากวามัธยมศึกษาตอนตน 14 3.5 
 มัธยมศึกษาตอนตน 24 6.0 
 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 88 22.0 
 อนุปริญญา/ปวส. 62 15.5 
 ปริญญาตร ี 189 47.3 
 ปริญญาโท 18 4.5 
 ปริญญาเอก 5 1.3 
  รวม 400 100 
5 อาชีพ   
 ขาราชการ-รัฐวิสาหกิจ 85 21.3 
 พนักงานบริษัทเอกชน 111 27.8 
 คาขาย-ธุรกิจสวนตัว 31 7.8 
 นักเรียน-นักศึกษา 140 35.0 
 เกษตรกร-กรรมกร-รับจาง 16 4.0 
 พนักงานขับรถ-ยามรักษาความปลอดภัย 10 2.5 
 อื่น ๆ โปรดระบุ 7 1.8 
  รวม 400 100 
6 รายไดเฉลี่ยตอเดือน   
 ตํ่ากวา6,000บาท 101 25.3 
 6001-12000บาท 127 31.8 
 12,001-20,000บาท 96 24.0 
 20,001-30,000บาท 42 10.5 
 30,001-50,000บาท 23 5.8 
 50,001-100,000บาท 11 2.8 
  รวม 400 100 
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 ผลจากตาราง 4.1 แสดงใหเห็นถึงผลการวิเคราะหขอมูลพ้ืนฐานของลักษณะทาง
ประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน โดยจําแนกตามเพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และ รายไดเฉลี่ยตอเดือน ไดดังนี้ 
 ดานเพศ พบวาสวนใหญเปนเพศหญิงมีจํานวน 254 คนคิดเปนรอยละ 63.5 เพศชาย จํานวน 
146 คน คิดเปนรอยละ 36.5 
 ดานอายุพบวาสวนใหญมีอายุ 21-30 ป จํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.5 รองลงมาคือ
อายุ 31-40 ป มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.8 
 ดานสถานภาพ พบวาสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 245 คน คิดเปนรอยละ 61.3 
รองลงมาคือสถานภาพสมรส  มีจํานวน 137 คน คิดเปนรอยละ 34.3 
 ดานระดับการศึกษา พบวาสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี จํานวน189 คน คิดเปน
รอยละ 47.3 รองลงมามีระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  มีจํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ
22.0 
 ดานอาชีพพบวาสวนใหญมีอาชีพนักเรียน-นักศึกษาจํานวน 140 คน คิดเปนรอยละ 35.0 
รองลงมาคืออาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  มีจํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.8 
 ดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนพบวาสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 6,001-12,000บาท จํานวน
127 คน คิดเปนรอยละ31.8 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือนตํ่ากวา 6,000 บาท มีจํานวน 101 คน       
คิดเปนรอยละ 25.3 
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 สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลดานพฤติกรรมการซื้อน้ําด่ืมท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงจํานวน (คาความถี่) คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรม

ผูบริโภคในดานผลิตภัณฑท่ีด่ืมเปนประจํานําเสนอในรูปแบบของตาราง ปรากฏดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑที่ด่ืม
เปนประจํา 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ         
นอยท่ีสุด 

1 
นอย 

2 
ปานกลาง 

3 
มาก 

4 
มากท่ีสุด 

5 Mean S.D. แปลผล อันดับ 

น้ําดื่มบริสุทธิ ์ 7 6 57 80 250 4.40 0.909 
มาก (1) 

(1.8) (1.5) (14.3) (20.0) (62.5)   
น้ําแร 129 84 80 66 41 2.52 1.358 

ปานกลาง (4) 
(32.3) (21.0) (20.0) (16.5) (10.3)   

น้ําดื่มเพิ่มคุณคา 
เชน คอลลาเจน 

176 109 67 35 13 2.00 1.119 
นอย (5) 

(44.0) (27.3) (16.8) (8.8) (3.3)   
น้ําผลไมพรอมดื่ม 41 70 136 113 40 3.10 1.123 

ปานกลาง (3) 
(10.3) (7.5) (34.0) (28.3) (10.0)   

น้ําอัดลม 72 62 95 82 89 3.14 1.399 
ปานกลาง (2) 

(18.0) (15.5) (23.8) (20.5) (22.3)   
รวม 3.03 0.671 ปานกลาง   

 จากตารางท่ี 4.2 แสดงถึงผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในดานผลิตภัณฑท่ีด่ืมเปน
ประจํา โดยภาพรวมแปลผลความสําคัญการตัดสินใจอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 
3.03 (S.D. = 0.671) เมื่อพิจารณาในรายขอพบวาผูบริโภคใหระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยูใน
ระดับมากเปนอันดับท่ีหนึ่งคือน้ําดื่มบริสุทธิ์มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.40 (S.D. = 0.909) รองลงมาผูบริโภค
ใหระดับความสําคัญในระดับปานกลาง คือ น้ําอัดลม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.14 (S.D.=1.399) 
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ตารางท่ี 4.3 แสดงจํานวน (คาความถี่) คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรม
ผูบริโภคในดานตราน้ําดื่มเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพท่ีบริโภคบอยท่ีสุดนําเสนอในรูปแบบ
ของตาราง ปรากฏดังนี้ 

ดานตราน้ําด่ืมเพิ่ม
คุณคาเพื่อสุขภาพที่

บริโภคบอยที่สุด 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ         
นอยท่ีสุด 

1 
นอย 

2 
ปานกลาง 

3 
มาก 

4 
มากท่ีสุด 

5 Mean S.D. แปลผล อันดับ 

บีอิ้ง 139 81 116 30 34 2.35 1.259 
นอย (3) 

(34.8) (20.3) (29.0) (7.5) (8.5)   
ยูนีฟ 73 54 81 83 109 3.25 1.451 

ปานกลาง (1) 
(18.3) (13.5) (20.3) (20.8) (27.3)   

อะมิโน 122 122 97 42 17 2.28 1.130 
นอย (4) 

(30.5) (30.5) (24.3) (10.5) (4.3)   
เซปเป 178 90 78 31 23 2.08 1.210 

นอย (5) 
(44.5) (22.5) (19.5) (7.8) (5.8)   

เปปทีน 208 89 48 40 15 1.91 1.172 
นอย (6) 

(52.0) (22.3) (12.0) (10.0) (3.8)   
มินิตเมต 134 67 86 63 50 2.57 1.409 

ปานกลาง (2) 
(33.5) (16.8) (21.5) (15.8) (12.5)   

รวม 2.41 0.821 นอย   
 จากตารางท่ี 4.3 แสดงถึงผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในดานตราน้ําด่ืมเพิ่มคุณคา
เพื่อสุขภาพท่ีบริโภคบอยท่ีสุดโดยภาพรวมแปลผลความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับนอย โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.41 (S.D. = 0.821) เม่ือพิจารณาในรายขอพบวาผูบริโภคใหระดับความสําคัญใน
การตัดสินใจอยูในระดับปานกลางเปนอันดับท่ีหนึ่งคือตรายูนีฟมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.25 (S.D. = 1.451) 
และรองลงมาคือมินิตเมต มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.57  (S.D. = 1.409) 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

24

ตารางท่ี 4.4 แสดงจํานวน (คาความถี่) คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรม
ผูบริโภคในดานผูขายน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพบอยท่ีสุดนําเสนอในรูปแบบของตาราง 
ปรากฏดังนี้ 

ดานผูขายน้ําดื่มเพิ่ม
คุณคาเพื่อสุขภาพ

บอยที่สุด 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ         
นอยท่ีสุด 

1 
นอย 

2 
ปานกลาง 

3 
มาก 

4 
มากท่ีสุด 

5 Mean S.D. แปลผล อันดับ 

รานขายของชํา / 
รานโชวหวย 

56 45 90 81 128 3.45 1.399 
ปานกลาง (2) 

(14.0) (11.3) (22.5) (20.3) (32.0)   
รานสะดวกซื้อเชน
7-11, แฟมิลี่มารท 

7 6 31 116 240 4.44 0.839 
มาก (1) 

(1.8) (1.5) (7.8) (29.0) (60.0)   
ซุปเปอรสโตรเชน 
big C, Tesco Lotus 

60 56 133 88 63 3.10 1.259 
ปานกลาง (3) 

(15.0) (14.0) (33.3) (22.0) (15.8)   
หางสรรพสินคาเชน
เซ็นทรัล 

149 95 77 45 34 2.30 1.302 
นอย (4) 

(37.3) (23.8) (19.3) (11.3) (8.5)   
รวม 3.32 0.754 ปานกลาง   

 จากตารางท่ี 4.4 แสดงถึงผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในดานผูขายน้ําด่ืมเพิ่มคุณคา
เพื่อสุขภาพบอยท่ีสุดโดยภาพรวมแปลผลความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.32 (S.D. = 0.754) เม่ือพิจารณาในรายขอพบวาผูบริโภคใหระดับความสําคัญใน
การตัดสินใจอยูในระดับมากเปนอันดับหนึ่งคือ  รานสะดวกซื้อ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.44 (S.D. = 0.839) 
และรองลงมาผูบริโภคใหระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับปานกลางคือ  รานขายของชํา/
รานโชวหวย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.45 (S.D. = 1.399)  
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ตารางท่ี 4.5 แสดงจํานวน (คาความถี่) คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรม
ผูบริโภคในดานปริมาณที่ซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพตอสัปดาหนําเสนอในรูปแบบ
ของตาราง ปรากฏดังนี้ 

ดานปริมาณที่ซื้อน้ํา
ด่ืมเพิ่มคุณคาเพื่อ

สุขภาพตอสัปดาห 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ         
นอยท่ีสุด 

1 
นอย 

2 
ปานกลาง 

3 
มาก 

4 
มากท่ีสุด 

5 Mean S.D. แปลผล อันดับ 

 1-2 ขวด 
(ขนาดขวด 0.6 ลิตร) 

112 67 75 59 87 2.86 1.513 
ปานกลาง (1) 

(28.0) (16.8) (18.8) (14.8) (21.8)   
3-4 ขวด 
(ขนาดขวด 0.6 ลิตร) 

121 54 76 79 70 2.81 1.487 
ปานกลาง (2) 

(30.3) (13.5) (19.0) (19.8) (17.5)   
5-6 ขวด 
(ขนาดขวด 0.6 ลิตร) 

157 60 84 48 51 2.44 1.429 
นอย (3) 

(39.3) (15.0) (21.0) (12.0) (12.8)   
7-8 ขวด 
(ขนาดขวด 0.6 ลิตร) 

168 86 66 39 41 2.25 1.357 
นอย (4) 

(42.0) (21.5) (16.5) (9.8) (10.3)   
9 ขวดขึ้นไป 
(ขนาดขวด 0.6 ลิตร) 

235 52 41 22 50 2.00 1.428 
นอย (5) 

(58.8) (13.0) (10.3) (5.5) (12.5)   
รวม 2.47 0.792 นอย   

 จากตารางท่ี 4.5 แสดงถึงผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในดานปริมาณท่ีซื้อน้ําดื่มเพิ่ม
คุณคาเพ่ือสุขภาพตอสัปดาห โดยภาพรวมแปลผลความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับนอย โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.47 (S.D. = 0.792) เม่ือพิจารณาในรายขอพบวาผูบริโภคใหระดับความสําคัญใน
การตัดสินใจอยูในระดับปานกลางเปนอันดับหนึ่งคือ  1-2 ขวด มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.86 (S.D. = 1.513)
และรองลงมาคือ 3-4 ขวด ตอสัปดาห  มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.81 (S.D. = 1.487) 
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ตารางท่ี 4.6 แสดงจํานวน (คาความถี่) คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรม
ผูบริโภคในดานชวงเวลาที่ซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพนําเสนอในรูปแบบของตาราง 
ปรากฏดังนี้ 

ดานชวงเวลาที่ซื้อ
น้ําดื่มเพิ่มคุณคาเพื่อ

สุขภาพ 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ         
นอยท่ีสุด 

1 
นอย 

2 
ปานกลาง 

3 
มาก 

4 
มากท่ีสุด 

5 Mean S.D. แปลผล อันดับ 

ชวงเชา 118 58 85 36 103 2.87 1.560 
ปานกลาง (3) 

(29.5) (14.5) (21.3) (9.0) (25.8)   
ชวงสาย 113 53 116 72 46 2.71 1.351 

ปานกลาง (4) 
(28.3) (13.3) (29.0) (18.0) (11.5)   

ชวงบาย 110 41 91 88 70 2.92 1.456 
ปานกลาง (2) 

(27.5) (10.3) (22.8) (22.0) (17.5)   
ชวงเย็น 66 51 86 62 135 3.37 1.469 

ปานกลาง (1) 
(16.5) (12.8) (21.5) (15.5) (33.8)   

กอนนอน 248 57 59 22 14 1.74 1.113 
นอย (5) 

(62.0) (14.3) (14.8) (5.5) (3.5)   
รวม 2.72 0.742 ปานกลาง   

 จากตารางท่ี 4.6 แสดงถึงผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในดานชวงเวลาท่ีซื้อน้ําดื่ม
เพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพ โดยภาพรวมแปลผลความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับปานกลาง โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.72 (S.D. = 0.742) เม่ือพิจารณาในรายขอพบวาผูบริโภคใหระดับความสําคัญใน
การตัดสินใจอยูในระดับปานกลางอันดับหนึ่งคือ ชวงเย็น มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.37 (S.D. = 1.469) และ 
รองลงมาคือ ชวงบายมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.92 (S.D. = 1.456) 
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ตารางท่ี 4.7 แสดงจํานวน (คาความถี่) คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของพฤติกรรม
ผูบริโภคในดานการชําระเงินในการซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพนําเสนอในรูปแบบ
ของตาราง ปรากฏดังนี้ 

ดานการชําระเงินใน
การซื้อน้ําดื่มเพิ่ม

คุณคาเพ่ือสุขภาพ 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ         
นอยท่ีสุด 

1 
นอย 

2 
ปานกลาง 

3 
มาก 

4 
มากท่ีสุด 

5 Mean S.D. แปลผล อันดับ 

ชําระเงินสด 5 4 11 57 323 4.72 0.683 
มากสุด (1) 

(1.3) (1.0) (2.8) (14.3) (80.8)   
ชําระผานบัตร
เครดิต 

301 33 13 20 33 1.63 1.262 
นอย (2) 

(75.3) (8.3) (3.3) (5.0) (8.3)   
ชําระผานบัตรเดบิต 337 31 23 9 - 1.26 0.666 

นอยสุด (3) 
(84.3) (7.8) (5.8) (2.3) (-)   

ชําระผาน
อินเตอรเน็ต 

347 36 11 5 1 1.19 0.562 
นอยสุด (4) 

(86.8) (9.0) (2.8) (1.3) (0.3)   
รวม 2.20 0.491 นอย   

 จากตารางท่ี 4.7 แสดงถึงผลการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคในดานการชําระเงินในการซื้อ
น้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพโดยภาพรวมแปลผลความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับนอย โดยมี
คาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.20 (S.D. = 0.491) เม่ือพิจารณาในรายขอพบวาผูบริโภคใหระดับความสําคัญใน
การตัดสินใจอยูในระดับมากท่ีสุดเปนอันดับหนึ่งคือ ชําระเงินสดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.72 (S.D. = 0.683) 
และ รองลงมาคือ ชําระผานบัตรเครดิตมีคาเฉลี่ยเทากับ 1.63 (S.D. = 1.262)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 

28

 สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมที่เพ่ิมคุณคาเพื่อ
สุขภาพ 
 
ตารางท่ี 4.8 แสดงจํานวน (คาความถี่)  คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของ

กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานการตระหนักถึงปญหา
นําเสนอในรูปแบบของตาราง ปรากฏดังนี้  

ดานการตระหนัก
ถึงปญหา 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ         
นอยท่ีสุด 

1 
นอย 

2 
ปานกลาง 

3 
มาก 

4 
มากท่ีสุด 

5 Mean S.D. แปลผล อันดับ 

มีปญหาดาน
สุขภาพ 

86 74 134 46 60 2.80 1.313 
ปานกลาง (3) 

(21.5) (18.5) (33.5) (11.5) (15.0)   
อยากดูแลสุขภาพ
ใหแข็งแรง 

35 23 67 115 160 3.86 1.252 
มาก (2) 

(8.8) (5.8) (16.8) (28.8) (40.0)   
มีประโยชนตอ
รางกาย 

17 28 71 97 187 4.02 1.145 
มาก (1) 

(4.3) (7.0) (17.8) (24.3) (46.8)   
รวม 3.56 0.944 มาก   

 จากตารางท่ี 4.8 แสดงถึงผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมที่เพ่ิมคุณคาเพ่ือ
สุขภาพในดานการตระหนักถึงปญหาโดยภาพรวมแปลผลความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.56 (S.D. = 0.944) เม่ือพิจารณาในรายขอพบวาผูบริโภคใหระดับ
ความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับมากเปนอันดับหนึ่งคือ มีประโยชนตอรางกายมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.02 (S.D. = 1.145) และ รองลงมาคือ อยากดูแลสุขภาพใหแข็งแรงมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.86 (S.D. = 
1.252) 
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ตารางที่ 4.9 แสดงจํานวน (คาความถี่)  คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานการคนหาขอมูลนําเสนอ
ในรูปแบบของตาราง ปรากฏดังนี้  

ดานการคนหา
ขอมูล 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ         
นอยท่ีสุด 

1 
นอย 

2 
ปานกลาง 

3 
มาก 

4 
มากท่ีสุด 

5 Mean S.D. แปลผล อันดับ 

สื่อโฆษณาตาง ๆ
เชนโทรทัศน 

53 59 96 72 120 3.37 1.388 
ปานกลาง (4) 

(13.3) (14.8) (24.0) (18.0) (30.0)   
คุณประโยชนที่จะ
ไดรับ 

23 24 59 112 182 4.01 1.168 
มาก (1) 

(5.8) (6.0) (14.8) (28.0) (45.5)   
สวนประกอบของ
ผลิตภัณฑ 

45 30 83 118 124 3.62 1.298 
มาก (3) 

(11.3) (7.5) (20.8) (29.5) (31.0)   
การมีมาตรฐาน
รับรองเชน อย. 

32 40 47 122 159 3.84 1.270 
มาก (2) 

(8.0) (10.0) (11.8) (30.5) (39.8)   
รวม 3.71 0.864 มาก   

 จากตารางท่ี 4.9 แสดงถึงผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมที่เพ่ิมคุณคาเพื่อ
สุขภาพในดานการคนหาขอมูล โดยภาพรวมแปลผลความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับมาก โดย
มีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.71 (S.D. = 0.864) เมื่อพิจารณาในรายขอพบวาผูบริโภคใหระดับความสําคัญ
ในการตัดสินใจอยูในระดับมากเปนอันดับหนึ่งคือ คุณประโยชนท่ีจะไดรับ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 
(S.D. = 1.168) และ รองลงมาคือ การมีมาตรฐานรับรอง เชน องคการอาหารและยา(อย.) มีคาเฉลี่ย
เทากับ3.84 (S.D. = 1.270) 
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ตารางท่ี 4.10 แสดงจํานวน (คาความถี่)  คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานการประเมินทางเลือก
นําเสนอในรูปแบบของตาราง ปรากฏดังนี้ 

ดานการประเมิน
ทางเลือก 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ         
นอยท่ีสุด 

1 
นอย 

2 
ปานกลาง 

3 
มาก 

4 
มากท่ีสุด 

5 Mean S.D. แปลผล อันดับ 

พิจารณาราคา 35 14 76 87 188 3.95 1.260 
มาก (2) 

(8.8) (3.5) (19.0) (21.8) (47.0)   
พิจารณาคุณภาพ
มาตรฐาน 

15 4 33 119 229 4.36 0.952 
มาก (1) 

(3.8) (1.0) (8.3) (29.8) (57.3)   
พิจารณาความ
สะดวกในการซื้อ 

46 30 66 138 120 3.64 1.294 
มาก (3) 

(11.5) (7.5) (16.5) (34.5) (30.0)   
พิจารณาจากตรา
สินคา 

62 53 114 92 79 3.18 1.32 
ปานกลาง (4) 

(15.5) (13.3) (28.5) (23.0) (19.8)   
พิจารณาจากความมี
ช่ือเสียง 

75 80 124 64 57 2.87 1.291 
ปานกลาง (5) 

(18.8) (20.0) (31.0) (16.0) (14.3)   
พิจารณาจากการ
โฆษณา 

123 74 103 59 41 2.55 1.333 
ปานกลาง (6) 

(30.8) (18.5) (25.8) (14.8) (10.3)   
รวม 3.43 0.898 ปานกลาง   

 จากตารางท่ี 4.10 แสดงถึงผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมที่เพ่ิมคุณคาเพื่อ
สุขภาพในดานการประเมินทางเลือกโดยภาพรวมแปลผลความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับปาน
กลางโดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.43 (S.D. = 0.898) เมื่อพิจารณาในรายขอพบวาผูบริโภคใหระดับ
ความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับมากเปนอันดับหนึ่งคือ พิจารณาคุณภาพมาตรฐานมีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.36 (S.D. = 0.952) และ รองลงมาคือ พิจารณาราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 (S.D. = 1.260) 
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ตารางท่ี 4.11 แสดงจํานวน (คาความถี่)  คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ํา ด่ืมท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑนําเสนอในรูปแบบของตาราง ปรากฏดังนี้ 

ดานการตัดสินใจว้ือ
ผลิตภัณฑ 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ         
นอยท่ีสุด 

1 
นอย 

2 
ปานกลาง 

3 
มาก 

4 
มากท่ีสุด 

5 Mean S.D. แปลผล อันดับ 

อะมิโน (Amino) 125 78 112 46 39 2.49 1.302 
นอย (4) 

(31.3) (19.5) (28.0) (11.5) (9.8)   
คอลลาเจน 
(Collagen) 

118 95 82 57 48 2.56 1.359 
ปานกลาง (2) 

(29.5) (23.8) (20.5) (14.3) (12.0)   
คลอโรฟลล 
(Chlorophyll) 

132 97 85 52 34 2.40 1.294 
นอย (5) 

(33.0) (24.3) (21.3) (13.0) (8.5)   
แอลคารนิทีน 
( L-Carnitine) 

151 108 74 39 28 2.21 1.241 
นอย (6) 

(37.8) (27.0) (18.5) (9.8) (7.0)   
สมุนไพร 158 51 75 63 53 2.51 1.468 

ปานกลาง (3) 
(39.5) (12.8) (18.8) (15.8) (13.3)   

วิตามินจากผลไม 39 22 85 106 148 3.76 1.274 
มาก (1) 

(9.8) (5.5) (21.3) (26.5) (37.0)   
รวม 2.65 0.924 ปานกลาง   

 จากตารางท่ี 4.11 แสดงถึงผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมที่เพ่ิมคุณคาเพื่อ
สุขภาพในดานการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑโดยภาพรวมแปลผลความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับ
ปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 2.65 (S.D. = 0.924) เม่ือพิจารณาในรายขอพบวาผูบริโภคให
ระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับมากเปนอันดับหนึ่งคือ วิตามินจากผลไม มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.76 (S.D. = 1.274) รองลงมาผูบริโภคใหระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับปาน
กลางคือ คอลลาเจนมีคาเฉลี่ยเทากับ 2.56 (S.D. = 1.359)   
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ตารางท่ี 4.12 แสดงจํานวน (คาความถี่)  คารอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมท่ีเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานพฤติกรรมหลังการซื้อ
นําเสนอในรูปแบบของตาราง ปรากฏดังนี้  

ดานพฤติกรรมหลัง
การขาย 

ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ         
นอยท่ีสุด 

1 
นอย 

2 
ปานกลาง 

3 
มาก 

4 
มากท่ีสุด 

5 Mean S.D. แปลผล อันดับ 

พอใจในเรื่อง
คุณภาพของสินคา 

32 6 65 98 199 4.07 1.200 
มาก (1) 

(8.0) (1.5) (16.3) (24.5) (49.8)   
พอใจในเรื่องราคา 47 23 85 109 136 3.66 1.315 

มาก (3) 
(11.8) (5.8) (21.3) (27.3) (34.0)   

พอใจในเรื่อง
รสชาติ 

29 11 64 109 187 4.04 1.180 
มาก (2) 

(7.3) (2.8) (16.0) (27.3) (46.8)   
พอใจในเรื่องความ
สะดวกในการซื้อ 

52 29 114 121 84 3.39 1.260 
ปานกลาง (4) 

(13.0) (7.3) (28.5) (30.3) (21.0)   
พอใจในเรื่องการ
สงเสริมการขาย 

131 61 107 65 36 2.54 1.332 
ปานกลาง (5) 

(32.8) (15.3) (26.8) (16.3) (9.0)   
รวม 3.54 0.933 มาก   

 จากตารางท่ี 4.12 แสดงถึงผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมที่เพ่ิมคุณคาเพื่อ
สุขภาพใน ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ โดยภาพรวมแปลผลความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับ
มาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.54 (S.D. = 0.933) เมื่อพิจารณาในรายขอพบวาผูบริโภคใหระดับ
ความสําคัญในการตัดสินใจอยูในระดับมากเปนอันดับหนึ่งคือ พอใจในเรื่องคุณภาพของสินคา มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.07 (S.D. = 1.200) และ รองลงมาคือ พอใจในเรื่องรสชาติมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 (S.D. 
= 1.180) 
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 สวนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมุติฐานท่ี 1ลักษณะทางประชากรศาสตรท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
น้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพแตกตางกัน 
 สมมุติฐานท่ี 1.1ลักษณะเพศท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคา
เพื่อสุขภาพแตกตางกันใชสถิติวิเคราะหดวยวิธี Independent Samples t - test ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

 H0 : ลักษณะเพศที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ
ไมแตกตางกัน 

 H1 : ลักษณะเพศท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ
แตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.13 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพิ่มคุณคา

เพ่ือสุขภาพจําแนกตามเพศ 
ผลกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่ม

เพิ่มคุณคาเพื่อสุขภาพ 
t-test for Equality of Means 

เพศ Mean S.D. t df  Sig.  
การตระหนักถึงปญหา ชาย 3.6 0.959 0.663 398 0.508 

หญิง 3.54 0.937    
การคนหาขอมูล ชาย 3.68 0.819 -0.519 398 0.604 

หญิง 3.73 0.89    

การประเมินทางเลือก ชาย 3.52 0.841 1.578 398 0.115 
หญิง 3.37 0.926    

การตัดสินใจซื้อ ชาย 2.52 0.877 -2.137 398 0.033* 
หญิง 2.73 0.944    

พฤติกรรมหลังการซื้อ ชาย 3.65 0.854 1.942 398 0.053 
หญิง 3.47 0.972    

กระบวนการตัดสินใจภาพรวม ชาย 3.39 0.657 0.388 398 0.698 
หญิง 3.37 0.733    

 *นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 
 จากตารางท่ี 4.13 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางเพศกับกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ ดวยการทดสอบสมมติฐานวิธี Independent Samples t - test ท่ีระดับ



 
 
 

34

นัยสําคัญ 0.05 พบวาคา Sig.  ของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพจําแนกตาม
เพศในดานการตัดสินใจซื้อมีคาเทากับ 0.033 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ดังนั้นสรุปสมมุติฐานไดวาลักษณะเพศท่ีตางกันมีผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยเพศ
หญิงมีคาเฉลี่ยสูงกวาเพศชาย 
 สมมุติฐานท่ี 1.2 ลักษณะอายุท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิม
คุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกันใชสถิติวิเคราะหแบบ One - Way ANOVA เม่ือพบความแตกตางจึงทํา
การทดสอบหาคา LSD ตอไป 

 H0 : ลักษณะอายุที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพ
ไมแตกตางกัน 

 H1 : ลักษณะอายุท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ
แตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.14 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพิ่มคุณคา
เพ่ือสุขภาพจําแนกตามอายุ 

กระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําดื่มเพิ่มคุณคา 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio  Sig.  

การตระหนักถึงปญหา ระหวางกลุม 7.64 5 1.53 1.730 0.127 
ภายในกลุม 348.07 394 0.88   

รวม 355.71 399       
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 2.16 5 0.43 0.574 0.720 

ภายในกลุม 295.75 394 0.75   
รวม 297.90 399       

การประเมินทางเลือก ระหวางกลุม 3.88 5 0.78 0.963 0.440 
ภายในกลุม 317.65 394 0.81   

รวม 321.53 399       
การตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 29.16 5 5.83 7.378 0.000** 

ภายในกลุม 311.48 394 0.79   
รวม 340.64 399       

พฤติกรรมหลังการซื้อ ระหวางกลุม 5.80 5 1.16 1.338 0.247 
ภายในกลุม 341.73 394 0.87   

รวม 347.53 399       
กระบวนการตัดสินใจ
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 2.82 5 0.56 1.137 0.340 
ภายในกลุม 195.67 394 0.50   

รวม 198.50 399       
**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.14 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางอายุกับกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพ ดวยการทดสอบสมมติฐานวิธี F-test (ANOVA) พบวาคา Sig. ของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพจําแนกตามอายุในดานการตัดสินใจซื้อมีคา 
เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ดังนั้นสรุป
สมมุติฐานไดวาลักษณะอายุท่ีตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ดังนั้นจึงไดทดสอบความแตกตางรายคูดานอายุดวย
วิธี LSD ไดผลดังตอไปนี ้
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ตารางท่ี 4.15 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดานการ
ตัดสินใจท่ีมีอายุแตกตางกันเปนรายคู 

    ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
อายุ  กลุม J 

    ต่ํากวา20ป 21-30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ปข้ึนไป 
กลุม  I Mean 2.11 2.86 2.7 2.5 2.7 2.93 

ตํ่ากวา20ป 2.11 - -0.75 -0.59 -0.39 -0.59 -0.82 
    - (0.000**) (0.000**) (0.018*) (0.008**) (0.007**) 
21-30 ป 2.86 - - 0.16 0.36 0.16 -0.07 

    - - (0.169) (0.012*) (0.425) (0.807) 
31-40 ป 2.7 - - - 0.20 0.00 -0.23 
    - - - (0.159) (0.217) (0.298) 
41-50 ป 2.5 - - - - -0.2 -0.43 
    - - - - (0.399) (0.163) 
 51-60 ป 2.7 - - - - - -0.23 
    - - - - - (0.492) 
61 ปขึ้นไป 2.93 - - - - - - 
    - - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.15 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่ม
เพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพกับลักษณะอายุเปนรายคู พบวากลุมอายุตาง ๆ ท่ีมีผลตอระดับความสําคัญใน
การตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01ไดแก กลุมอายุตํ่ากวา 20ปมีคาเฉลี่ยนอยกวาทุก
ชวงอายุ 21-30 ป 31-40 ป 51-60 ป และ 61 ปขึ้นไปโดยมีคา Sig. เทากับ 0.000, 0.000, 0.008, 0.007 
ตามลําดับและมีคาเฉลี่ยตางกันเทากับ 0.75, 0.59, 0.59 และ 0.82 ตามลําดับ และกลุมอายุ 41-50 ป     
มีคาเฉลี่ยมากกวากลุมอายุตํ่ากวา 20 ปแตนอยกวาอายุ 21-30 ปโดยมีคา Sig. เทากับ 0.018 และ 0.012 
คาเฉลี่ยตางกันเทากับ 0.39 และ 0.36 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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 สมมุติฐานท่ี 1.3 ลักษณะสถานภาพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่ม
เพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกันใชสถิติวิเคราะหแบบ  One - Way ANOVA เมื่อพบความแตกตางจึง
ทําการทดสอบหาคา LSD ตอไป 

 H0 : ลักษณะสถานภาพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพิ่มคุณคาเพื่อ
สุขภาพไมแตกตางกัน 

 H1 : ลักษณะสถานภาพที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพื่อ
สุขภาพแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.16 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพิ่มคุณคา

เพ่ือสุขภาพจําแนกตามสถานภาพ 
กระบวนการตัดสินใจ

ซื้อน้ําดื่มเพิ่มคุณคา 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio  Sig.  

การตระหนักถึงปญหา ระหวางกลุม 9.12 3 3.04 3.47 0.016* 
ภายในกลุม 346.60 396 0.88   

รวม 355.71 399       
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 1.88 3 0.63 0.84 0.474 

ภายในกลุม 296.02 396 0.75   
รวม 297.90 399       

การประเมินทางเลือก ระหวางกลุม 2.17 3 0.72 0.90 0.442 
ภายในกลุม 319.36 396 0.81   

รวม 321.53 399       
การตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 0.28 3 0.09 0.11 0.954 

ภายในกลุม 340.36 396 0.86   
รวม 340.64 399       

พฤติกรรมหลังการซื้อ ระหวางกลุม 1.98 3 0.66 0.75 0.520 
ภายในกลุม 345.56 396 0.87   

รวม 347.53 399       
กระบวนการตัดสินใจ
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 1.72 3 0.57 1.16 0.327 
ภายในกลุม 196.77 396 0.50   

รวม 198.50 399       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.16 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางสถานภาพกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ ดวยการทดสอบสมมติฐานวิธี F-test (ANOVA) พบวาคา 
Sig. ของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพจําแนกตามสถานภาพในดานการ
ตระหนักถึงปญหามีคาเทากับ 0.016 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ H0 
และยอมรับ H1 ดังนั้นสรุปสมมุติฐานไดวาลักษณะสถานภาพที่ตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีรับ 0.05 ดังนั้นจึงไดทดสอบ
ความแตกตางรายคูดานสถานภาพดวยวิธี LSD ไดผลดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 4.17 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดานการ

ตระหนักถึงปญหาที่มีสถานภาพแตกตางกันเปนรายคู 
    ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

สถานภาพ  กลุม J 
    โสด สมรส หมาย หยาราง 

กลุม  I Mean 3.45 3.70 4.00 3.93 
โสด 3.45 - -0.26 -0.55 -0.49 
    - (0.011*) (0.039*) (0.251) 
สมรส 3.70 - - -0.30 -0.23 

    - - (0.275) (0.589) 
หมาย 4.00 - - - 0.07 

    - - - (0.892) 

หยาราง 3.93 - - - - 
    - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 จากตารางท่ี 4.17 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่ม
เพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพกับลักษณะทางประชากรศาสตรดานสถานภาพเปนรายคู พบวาสถานภาพท่ีมี
ผลตอระดับความสําคัญในการการตระหนักถึงปญหาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ไดแก 
สถานภาพโสดมีคาเฉลี่ยนอยกวาสมรสและหมายโดยมีคา  Sig. เทากับ 0.011 และ 0.03 มีคาเฉลี่ย
ตางกันเทากับ 0.26 และ 0.55 
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 สมมุติฐานท่ี 1.4 ลักษณะระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ํา
ดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพแตกตางกันใชสถิติวิเคราะหแบบ One - Way ANOVA เม่ือพบความแตกตาง
จึงทําการทดสอบหาคา LSD ตอไป 
 H0  :   ลักษณะระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิม
คุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน 

 H1  :   ลักษณะระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิม
คุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน 
 
ตารางท่ี 4.18 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพิ่มคุณคา

เพ่ือสุขภาพจําแนกตามระดับการศึกษา 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือ

นํ้าด่ืมเพิ่มคุณคา 
แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio  Sig.  

การตระหนักถึงปญหา ระหวางกลุม 12.76 6 2.13 2.44 0.025* 
ภายในกลุม 342.95 393 0.87   

รวม 355.71 399       
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 6.12 6 1.02 1.37 0.224 

ภายในกลุม 291.78 393 0.74   
รวม 297.90 399       

การประเมินทางเลือก ระหวางกลุม 9.78 6 1.63 2.06 0.058 
ภายในกลุม 311.75 393 0.79   

รวม 321.53 399       
การตัดสินใจซ้ือ ระหวางกลุม 17.51 6 2.92 3.55 0.002** 

ภายในกลุม 323.13 393 0.82   
รวม 340.64 399       

พฤติกรรมหลังการซ้ือ ระหวางกลุม 16.76 6 2.79 3.32 0.003** 
ภายในกลุม 330.77 393 0.84   

รวม 347.53 399       
กระบวนการตัดสินใจ
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 6.93 6 1.15 2.37 0.029* 
ภายในกลุม 191.57 393 0.49   

รวม 198.50 399       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.18 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางระดับการศึกษากับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ ดวยการทดสอบสมมติฐานวิธี F-test (ANOVA) พบวาคา Sig. 
ของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพจําแนกตามระดับการศึกษาในภาพรวมและใน
ดานการตระหนักถึงปญหามีคาเทากับ 0.029 และ 0.025 ซึ่งมีคานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 และ คา Sig. ในดานการตัดสินใจซื้อและดานพฤติกรรมหลังการซื้อ มีคาเทากับ 0.002 และ 0.003  ซึ่ง
มี่คานอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ดังนั้นสรุปสมมุติฐาน
ไดวาลักษณะระดับการศึกษาท่ีตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05ดังนั้นจึงไดทดสอบความแตกตางรายคูดาน
สถานภาพดวยวิธี LSD ไดผลดังตอไปนี ้
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ตารางท่ี 4.19 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดานการ
ตระหนักถึงปญหาท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันเปนรายคู 

    ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
การศึกษา  กลุม J 

  ต่ํากวา 
ม.ตน 

ม.ตน ม.ปลาย/ 
ปวช 

อนุป./ 
ปวส 

ป.ตร ี ป.โท ป.เอก 
    

กลุม  I Mean 3.52 3.63 3.71 3.71 3.48 3.39 2.33 
ต่ํากวาม.ตน 3.52 - -0.10 -0.19 -0.19 0.04 0.13 1.19 
    - (0.748) (0.484) (0.502) (0.870) (0.685) (0.015*) 
ม.ตน 3.63 - - -0.09 -0.08 0.14 0.24 1.29 
    - - (0.686) (0.706) (0.479) (0.418) (0.005**) 
ม.ปลาย/ 3.71 - - - 0.00 0.23 0.32 1.38 
ปวช   - - - (0.987) (0.056) (0.182) (0.001**) 
อนุป./ ปวส 3.71 - - - - 0.23 0.32 1.38 
    - - - - (0.096) (0.200) (0.002**) 
ป.ตร ี 3.48 - - - - - 0.09 1.15 
    - - - - - (0.688) (0.007**) 
ป.โท 3.39 - - - - - - 1.06 
    - - - - - - (0.026*) 
ป.เอก 2.33 - - - - - - - 
    - - - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.19 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่ม
เพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพกับลักษณะระดับการศึกษาเปนรายคูในดานการตระหนักถึงปญหาพบวาระดับ
การศึกษาท่ีมีผลตอระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 
ไดแกระดับการศึกษาปริญญาเอกมีคาเฉลี่ยนอยกวาระดับการศึกษาต่ํากวาม.ตน, ม.ตน, ม.ปลาย/ ปวช, 
อนุปริญญา/ ปวส, ป.ตร ีและ ป.โทโดยมีคา Sig. เทากับ 0.015, 0.005, 0.001, 0.002, 0.007 และ 0.026         
มีคาเฉลี่ยตางกันเทากับ 1.19, 1.29, 1.38, 1.38, 1.15 และ1.06  
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ตารางท่ี 4.20 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดานการ
ตัดสินใจท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันเปนรายคู 

    ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
การศึกษา  กลุม J 

  ต่ํากวา 
ม.ตน 

ม.ตน 
ม.ปลาย/ 

ปวช 
อนุป./ 
ปวส 

ป.ตร ี ป.โท ป.เอก 
    

กลุม  I Mean 2.42 2.33 2.51 2.54 2.80 3.03 1.67 
ตํ่ากวาม. ตน 2.42 - 0.09 -0.1 -0.12 -0.39 -0.61 0.75 
   - (0.767) (0.711) (0.645) (0.124) (0.053) (0.113) 
ม.ตน 2.33 - - -0.19 -0.21 -0.48 -0.70 0.66 
    - - (0.370) (0.327) (0.016*) (0.014*) (0.140) 
ม.ปลาย/ปวช 2.51 - - - -0.03 -0.29 -0.51 0.85 
   - - - (0.857) (0.014*) (0.029*) (0.043*) 
อนุป./ ปวส 2.54 - - - - -0.26 -0.49 0.87 
   - - - - (0.048*) (0.045*) (0.039*) 
ป.ตร ี 2.80 - - - - - -0.22 1.14 
    - - - - - (0.316) (0.006**) 
ป.โท 3.03 - - - - - - 1.36 
    - - - - - - (0.003**) 
ป.เอก 1.67 - - - - - - - 
    - - - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.20 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่ม
เพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพกับลักษณะระดับการศึกษาเปนรายคูในดานการตัดสินใจพบวาระดับการศึกษา
ท่ีมีผลตอระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 ไดแก 
ปริญญาตรีและปริญญาโทมีคาเฉลี่ยมากกวา ม.ตน ม.ปลาย/ ปวช. อนุปริญญา/ ปวส.โดยมีคา Sig. 
เทากับ 0.016, 0.014, 0.048,0.014, 0.029 และ 0.045 มีคาเฉลี่ยตางกันเทากับ 0.48, 0.29, 0.26, 0.70, 
0.51 และ 0.49 สวนปริญญาเอกมีคาเฉลี่ยนอยกวา ม.ปลาย/ ปวช., อนุปริญญา/ ปวส., ป.ตรี และ ป.โท 
โดยมีคา Sig. เทากับ 0.043, 0.039, 0.006 และ 0.003 มีคาเฉลี่ยตางกันเทากับ 0.85, 0.87, 1.14 และ 
1.36 
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ตารางท่ี 4.21 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดาน
พฤติกรรมหลังการซื้อท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันเปนรายคู 

    ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
การศึกษา  กลุม J 

  ตํ่ากวา 
ม.ตน 

ม.ตน 
ม.ปลาย/ 

ปวช 
อนุป./ 
ปวส 

ป.ตรี ป.โท ป.เอก 
    

กลุม  I Mean 3.67 3.68 3.65 3.68 3.49 3.08 2.16 
ตํ่ากวา 3.67 - 0.00 0.03 -0.01 0.18 0.59 1.51 
 ม.ตน   - (0.991) (0.922) (0.963) (0.478) (0.070) (0.002**) 
ม.ตน 3.68 - - 0.03 -0.01 0.18 0.60 1.51 
    - - (0.889) (0.968) (0.355) (0.037*) (0.001**) 
ม.ปลาย/ 3.65 - - - 0.04 0.15 0.57 1.49 
ปวช   - - - (0.801) (0.193) (0.017*) (0.000**) 
อนุป./  3.68 - - - - 0.19 0.61 1.52 
 ปวส   - - - - (0.152) (0.014*) (0.000**) 
ป.ตร ี 3.49 - - - - - 0.41 1.33 
    - - - - - (0.069) (0.001**) 
ป.โท 3.08 - - - - - - 0.92 
    - - - - - - (0.049*) 
ป.เอก 2.16 - - - - - - - 
    - - - - - - - 

* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.21 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่ม
เพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพกับลักษณะระดับการศึกษาเปนรายคูในดานพฤติกรรมหลังการซื้อพบวาระดับ
การศึกษาท่ีมีผลตอระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ 0.05 
ไดแก ปริญญาโทมีคาเฉลี่ยนอยกวา ม.ตน ม.ปลาย/ ปวช. อนุปริญญา/ปวส.โดยมีคา Sig. เทากับ 
0.037, 0.017 และ 0.014 มีคาเฉลี่ยตางกันเทากับ 0.60, 0.57 และ 0.61 สวนระดับการศึกษาปริญญาเอก
มีคาเฉลี่ยนอยกวาระดับการศึกษา ตํ่ากวาม.ตน, ม.ตน, ม.ปลาย/ ปวช., อนุปริญญา/ปวส., ป.ตรีและ  
ป.โท โดยมีคา Sig. เทากับ 0.002, 0.001, 0.000, 0.000, 0.001และ 0.049 มีคาเฉลี่ยตางกันเทากับ 1.51, 
1.51, 1.49, 1.52, 1.33 และ 0.92 
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ตารางท่ี 4.22 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดาน
กระบวนการตัดสินใจซื้อโดยรวมท่ีมีระดับการศึกษาแตกตางกันเปนรายคู 

    ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
การศึกษา  กลุม J 

  ต่ํากวา 
ม.ตน 

ม.ตน 
ม.ปลาย/ 

ปวช 
อนุป./ 
ปวส 

ป.ตร ี ป.โท ป.เอก 
    

กลุม  I Mean 3.40 3.41 3.40 3.42 3.39 3.20 2.27 
ตํ่ากวา 3.40 - -0.01 -0.01 -0.02 0.00 0.19 1.13 
ม.ตน   - (0.959) (0.968) (0.908) (0.984) (0.438) (0.002**) 
ม.ตน 3.41 - - 0.00 -0.01 0.02 0.21 1.14 
    - - (0.980) (0.945) (0.915) (0.346) (0.001**) 
ม.ปลาย/ 3.40 - - - -0.02 0.01 0.20 1.13 
ปวช   - - - (0.893) (0.894) (0.265) (0.000**) 
อนุป./  3.42 - - - - 0.03 0.22 1.15 
ปวส   - - - - (0.787) (0.246) (0.000**) 
ป.ตร ี 3.39 - - - - - 0.19 1.12 
    - - - - - (0.272) (0.000**) 
ป.โท 3.20 - - - - - - 0.93 
    - - - - - - (0.009**) 
ป.เอก 2.27 - - - - - - - 
    - - - - - - - 

** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.22 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพิ่ม
คุณคาเพ่ือสุขภาพกับลักษณะระดับการศึกษาเปนรายคูในดานกระบวนการตัดสินใจซื้อภาพรวมพบวา
ระดับการศึกษาท่ีมีผลตอระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 ไดแก 
ปริญญาเอกมีคาเฉลี่ยนอยกวาระดับการศึกษาตํ่ากวาม.ตน, ม.ตน, ม.ปลาย/ปวช., อนุปริญญา/ปวส., ป.ตร ี
และ ป.โท โดยมีคา Sig. เทากับ 0.002, 0.001, 0.000, 0.000, 0.000 และ  0.009 มีคาเฉลี่ยตางกันเทากับ 
1.13, 1.14, 1.13, 1.15, 1.12 และ 0.93  
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 สมมุติฐานท่ี 1.5 ลักษณะอาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิม
คุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกันใชสถิติวิเคราะหแบบ One - Way ANOVA เม่ือพบความแตกตางจึงทํา
การทดสอบหาคา LSD ตอไป 

H0 : ลักษณะอาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ
ไมแตกตางกัน 

H1 : ลักษณะอาชีพท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ
แตกตางกัน 

 
ตารางท่ี 4.23 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพิ่มคุณคา

เพ่ือสุขภาพจําแนกตามอาชีพ 
กระบวนการตัดสินใจ

ซื้อน้ําดื่มเพิ่มคุณคา 
แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F-Ratio  Sig.  

การตระหนักถึงปญหา ระหวางกลุม 11.55 6 1.92 2.20 0.042* 
ภายในกลุม 344.16 393 0.88   

รวม 355.71 399       
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 6.43 6 1.07 1.45 0.196 

ภายในกลุม 291.47 393 0.74   
รวม 297.90 399       

การประเมินทางเลือก ระหวางกลุม 9.98 6 1.66 2.10 0.052 
ภายในกลุม 311.54 393 0.79   

รวม 321.53 399       
การตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 2.53 6 0.42 0.49 0.815 

ภายในกลุม 338.11 393 0.86   
รวม 340.64 399       

พฤติกรรมหลังการซื้อ ระหวางกลุม 8.51 6 1.42 1.65 0.133 
ภายในกลุม 339.02 393 0.86   

รวม 347.53 399       
กระบวนการตัดสินใจ
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 2.37 6 0.40 0.79 0.576 
ภายในกลุม 196.12 393 0.50   

รวม 198.50 399       
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.23 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางอาชีพกับกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ ดวยการทดสอบสมมติฐานวิธี F-test (ANOVA) พบวาคา  
Sig. ของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพจําแนกตามอาชีพในดานการตระหนัก
ถึงปญหามีคาเทากับ 0.042 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ H0 และยอมรับ
H1 ดังนั้นสรุปสมมุติฐานไดวาลักษณะอาชีพท่ีตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิม
คุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นจึงไดทดสอบความแตกตาง
รายคูดานอาชีพดวยวิธี LSD ไดผลดังตอไปนี้ 
 
ตารางท่ี 4.24 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดานการ

ตระหนักถึงปญหาท่ีมีอาชีพแตกตางกันเปนรายคู 
    ผลตางของคาเฉล่ียระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 

อาชีพ  กลุม J 
  ขาราชการ 

รัฐวิสาหกิจ 
พนักงาน

บริษัท 
คาขาย 

นักเรียน 
นักศึกษา 

เกษตรกร
รับจาง 

ขับรถ 
 รปภ 

อื่น ๆ  
บํานาญ     

กลุม  I Mean 3.79 3.43 3.73 3.43 3.71 3.97 3.57 
ขาราชการ 3.79 - 0.36 0.06 0.36 0.08 -0.17 0.22 
รัฐวิสาหกิจ   - (0.008**) (0.756) (0.006**) (0.743) (0.577) (0.549) 
พนักงาน 3.43 - - -0.3 0 -0.28 -0.53 -0.14 
บริษัท   - - (0.117) (0.994) (0.271) (0.085) (0.703) 
คาขาย 3.73 - - - 0.3 0.02 -0.24 0.16 
    - - - (0.110) (0.937) (0.489) (0.684) 
นักเรียน 3.43 - - - - -0.28 -0.53 -0.14 
นักศึกษา   - - - - (0.266) (0.082) (0.703) 
เกษตรกร 3.71 - - - - - -0.26 0.11 
รับจาง   - - - - - (0.494) (0.747) 
ขับรถ 3.97 - - - - - - 0.4 
รปภ   - - - - - - (0.392) 
อื่น ๆ 3.57 - - - - - - - 
บํานาญ   - - - - - - - 
** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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 จากตารางท่ี 4.24 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่ม
เพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพกับลักษณะอาชีพเปนรายคูในดานการตระหนักถึงปญหาพบวาอาชีพท่ีมีผลตอ
ระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01ไดแก ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ
มีคาเฉลี่ยมากกวาพนักงานบริษัทเอกชนและนักเรียนนักศึกษา โดยมีคา Sig. เทากับ 0.008 และ 0.006
โดยคาเฉลี่ยตางกันเทากับ 0.36 
 สมมุติฐานท่ี 1.6 ลักษณะรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกันใชสถิติวิเคราะหแบบ One - Way ANOVA เม่ือพบความ
แตกตางจึงทําการทดสอบหาคา LSD ตอไป 
 H0 : ลักษณะรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิม
คุณคาเพ่ือสุขภาพไมแตกตางกัน 

 H1  : ลักษณะรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิม
คุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกัน 
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ตารางท่ี 4.25 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพิ่มคุณคา
เพ่ือสุขภาพจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

กระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําดื่มเพิ่มคุณคา 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-Ratio  Sig.  

การตระหนักถึงปญหา ระหวางกลุม 5.24 5 1.05 1.18 0.320 
ภายในกลุม 350.48 394 0.89   

รวม 355.71 399       
การคนหาขอมูล ระหวางกลุม 5.49 5 1.10 1.48 0.195 

ภายในกลุม 292.41 394 0.74   
รวม 297.90 399       

การประเมินทางเลือก ระหวางกลุม 7.69 5 1.54 1.93 0.088 
ภายในกลุม 313.84 394 0.80   

รวม 321.53 399       
การตัดสินใจซื้อ ระหวางกลุม 13.74 5 2.75 3.31 0.006** 

ภายในกลุม 326.90 394 0.83   
รวม 340.64 399       

พฤติกรรมหลังการซื้อ ระหวางกลุม 8.77 5 1.75 2.04 0.072 
ภายในกลุม 338.76 394 0.86   

รวม 347.53 399       
กระบวนการตัดสินใจ
ภาพรวม 

ระหวางกลุม 4.70 5 0.94 1.91 0.092 
ภายในกลุม 193.80 394 0.49   

รวม 198.50 399       
** มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางที่ 4.25 แสดงผลการทดสอบความแตกตางระหวางรายไดเฉลี่ยตอเดือนกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ ดวยการทดสอบสมมติฐานวิธี F-test (ANOVA) 
พบวาคา Sig. ของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนในดานการตัดสินใจซื้อมีคาเทากับ 0.006 ซึ่งนอยกวาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 ดังนั้นสรุปสมมุติฐานไดวาลักษณะรายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีตางกันมีผลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 ดังนั้นจึงไดทดสอบความแตกตางรายคูดานรายไดเฉลี่ยตอเดือนดวยวิธี LSD ไดผลดังตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 4.26 แสดงผลคาเฉลี่ยเปรียบเทียบความแตกตางกันมีผลตอกระบวนการตัดสินใจในดานการ
ตัดสินใจท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันเปนรายคู 

    ผลตางของคาเฉลี่ยระหวาง 2 กลุม Mean Difference (I-J) 
รายไดเฉล่ียตอเดือน กลุม J 

  ตํ่ากวา 
6,000 

6,001 -
12,000 

12,001 -
20,000 

20,001 -
30,000 

30,001 -
50,000 

50,001 -
100,000     

กลุม  I Mean 2.43 2.77 2.61 3.00 2.40 2.89 

ตํ่ากวา 6,000 
2.43 - -0.33 -0.18 -0.56 0.04 -0.46 

  - (0.006**) (0.169) (0.001**) (0.866) (1.130) 

6,001 -12,000 
2.77 - - 0.15 -0.23 0.37 -0.13 

  - - (0.209) (0.160) (0.074) (0.660) 

12,001 -20,000 
2.61 - - - -0.38 0.21 -0.28 

  - - - (0.024*) (0.311 (0.333) 

20,001 -30,000 
3.00 - - - - 0.60 0.10 

  - - - - (0.012*) (0.741) 

30,001 -50,000 
2.40 - - - - - -0.50 

  - - - - - (0.139) 

50,001 -100,000 
2.89 - - - - - - 

  - - - - - - 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.26 แสดงผลการทดสอบความแตกตางของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่ม
เพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพกับลักษณะรายไดเฉลี่ยตอเดือนเปนรายคู พบวารายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีมีผลตอ
ระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 และ 0.05 ไดแก  รายไดตํ่า
กวา 6,000 บาท มีคาเฉลี่ยนอยกวารายได 6,001-12,000 บาทและรายได 20,001-30,000 บาทโดยมีคา 
Sig. เทากับ 0.006 และ 0.001 มีคาเฉลี่ยตางกันเทากับ 0.33 และ 0.56 สวนรายได 20,001-30,000 บาท
มีคาเฉลี่ยมากกวารายได 12,001-20,000 บาทและรายได 30,001-50,000 บาทโดยมีคา Sig. เทากับ 
0.024 และ 0.012 มีคาเฉลี่ยตางกันเทากับ 0.38 และ 0.60 
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 สวนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 สมมุติฐานท่ี 2 พฤติกรรมผูบริโภคที่แตกตางกันมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ํา
ดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพแตกตางกันใชสถิติวิเคราะหดวยวิธี Multiple Linear Regression ท่ีระดับ
นัยสําคัญ 0.05 
 ขั้นตอนการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติแบบ Multiple Linear Regression ในการหา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรเพ่ือการพยากรณ กําหนดให 
 รูปแบบท่ัวไปของสมการถดถอยเชิงพหุคูณเชิงเสนท่ัวไปคือ 
 Y = β0 + β1 X1 + β2 X2 + β2 X3 + ….+ βn Xn + e 
 
เมื่อ 
 Y   คือ สมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนของตัวแปรตาม 
 X1, X2, X3, ... Xn คือ คาตัวแปรอิสระท่ี 1, 2, 3,… จนถึงตัวแปรอิสระที่ n 
 β0    คือ คาคงท่ีของสมการ 
 β1, β2, β3,…, βn คือ คาสัมประสิทธิ์ถดถอยพหุคูณเชิงเสนของตัวแปรอิสระ 
          ท่ี 1, 2, 3, … จนถึงตัวแปรอิสระที่ n 
 e   คือ คาความคลาดเคลื่อน (Error or residual) ของการประมาณคา Y 
 
สมการในรูปแบบของประชากร 

 พฤติกรรมผูบริโภคมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพ 
 YT = β0 + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + β5X5 + β6X6 + e 
 Y1 = β0 + β1X1 +β2X2 + β3X3+ β4X4 + β5X5+ β6X6+ e 
 Y2 = β0 + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + β5X5+ β6X6+ e 
 Y3 = β0 + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + β5X5+ β6X6+ e 
 Y4 =β0 + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + β5X5+ β6X6+ e 
 Y5 = β0 + β1X1 + β2X2 + β3X3 + β4X4 + β5X5+ β6X6+ e 
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สมการประมาณคา 
พฤติกรรมผูบริโภคมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
 Ŷt = b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + b5X5 + b6X6 
 Ŷ1 = b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + b5X5 + b6X6 
 Ŷ2 = b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + b5X5 + b6X6 
 Ŷ3 = b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + b5X5 + b6X6 
 Ŷ4 = b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + b5X5 + b6X6 
 Ŷ5 = b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b4X4 + b5X5 + b6X6 

 
ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 กําหนดให 
ตัวแปรอิสระ 
พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อมี 6 ดาน ไดแก 

 X1   คือ การเลือกผลิตภัณฑ 
 X2   คือ การเลือกตราสินคา 
 X3   คือ การเลือกผูขาย 
 X4   คือ การเลือกปริมาณซื้อ 
 X5 คือ การเลือกเวลาซื้อ 
 X6 คือ การเลือกชําระเงิน 

 
ตัวแปรตาม 
กระบวนการตัดสินใจ 5 ดาน ไดแก 

 Ŷt   คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในภาพรวม 
 Ŷ1   คือ การตระหนักถึงปญหา 
 Ŷ2   คือ การแสวงหาขอมูล 
 Ŷ3   คือ การประเมินทางเลือก 
 Ŷ4   คือ การตัดสินใจ 
 Ŷ5  คือ พฤติกรรมหลังการซื้อ 
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สมมุติฐานที่ 2 พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ 
(X1) การเลือกตราสินคา (X2)การเลือกผูขาย (X3)การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ 
การเลือกชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคา
เพื่อสุขภาพโดยรวม (Ŷt) 

H0 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1)การเลือก
ตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การเลือก
ชําระเงิน (X6) ไมมีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพื่อ
สุขภาพโดยรวม (Ŷt) 

H1 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1)การเลือก
ตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การเลือก
ชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือ
สุขภาพโดยรวม (Ŷt) 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Multiple Correlation ในการวิเคราะหหาคาความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม เพ่ือนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปนสมการถดถอย
พหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) ในการพยากรณระดับความความสําคัญ โดยใชระดับความ
เชื่อมั่นท่ี 95% ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เม่ือพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
 
ตารางท่ี 4.27 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ

ประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา(X2) การเลือกผูขาย (X3) การ
เลือกปริมาณซือ้(X4) การเลือกเวลาซือ้ (X5) และ การเลือกชําระเงิน (X6) ท่ีมีอิทธิพลกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพโดยรวม (Ŷt) 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted  
R Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.707 0.500 0.495 0.50111 
 จากตารางท่ี 4.27 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธในเชิง
บวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือก
ผูขาย (X3) และ การเลือกเวลาซื้อ (X5) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเชื่อม่ัน
เทากับ 0.707 สามารถทํานายได 49.5% 
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ตารางท่ี 4.28 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ พฤติกรรม
ผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา
(X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกเวลาซื้อ (X5) มีอิทธิพลกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
น้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพโดยรวม (Ŷt) 

ตัวแปรทํานาย 
Unstandardized 

Coefficients  
Standardized 
Coefficients t  Sig.  

 B 
Std. 

Error Beta   

(Constant) 0.670 0.141  4.747 0.000** 
ดานการเลือกผูขาย (X3) 0.314 0.039 0.336 8.021 0.000** 
ดานการเลือกเวลาซื้อ (X5) 0.293 0.037 0.308 7.904 0.000** 
ดานการเลือกผลิตภัณฑ (X1) 0.187 0.045 0.178 4.121 0.000** 
ดานการเลือกตราสินคา (X2) 0.123 0.035 0.143 3.537 0.000** 

**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 จากตารางท่ี 4.28 ทําใหทราบวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การ
เลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกเวลาซื้อ (X5) มีผลกับ
ระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพโดยรวม (Ŷt)โดยมีคา Sig. 
เทากับ 0.000, 0.000, 0.000 และ 0.000 จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และยอมรับสมมุติฐานรอง H1 
สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการพยากรณ ระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพโดยรวม (Ŷt)ไดอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 สามารถ
เขียนเปนสมการณพยากรณไดดังนี้ 

 Ŷt= b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b5X5 
แทนคาในสมการ 
 Ŷt=0.670 + 0.187X1 + 0.123X2 + 0.314X3+ 0.293X5 

 โดยท่ี 
Ŷt แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคา 
 เพื่อสุขภาพโดยรวม 
b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
b1 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผลิตภัณฑ 
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 b2 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกตราสินคา 
 b3 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผูขาย 
 b5 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกเวลาซื้อ 
 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 สมมุติฐานท่ี 2.1 พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ 
(X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) 
และ การเลือกชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1) 

H0 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การ
เลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การ
เลือกชําระเงิน (X6) ไมมีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1) 

H1 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การ
เลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การ
เลือกชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1) 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Multiple Correlation ในการวิเคราะหหาคาความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม เพ่ือนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปนสมการถดถอย
พหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) ในการพยากรณระดับความความสําคัญ โดยใชระดับความ
เชื่อมั่นท่ี 95% ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เม่ือพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
 
ตารางท่ี 4.29 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ

ประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา(X2) การเลือกผูขาย (X3) การ
เลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ(X5) และ การเลือกชําระเงิน (X6) ที่มีอิทธิพลกับ
การตระหนักถึงปญหา (Ŷ1) 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted  
R Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.568 0.322 0.317 0.78013 
จากตารางท่ี 4.29 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธในเชิงบวก

กับกลุมตัวแปรอิสระที่เหลืออยู คือ การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกผูขาย (X3) และ การเลือกเวลาซื้อ 
(X5) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเชื่อม่ันเทากับ 0.568 สามารถทํานายได 31.7% 
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ตารางท่ี 4.30 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ พฤติกรรม
ผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกผูขาย (X3) 
การเลือกเวลาซื้อ(X5) มีอิทธิพลกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ
ในดานการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1) 

ตัวแปรทํานาย 
Unstandardized 

Coefficients  
Standardized 
Coefficients t  Sig.  

 B 
Std. 

Error Beta   

(Constant) 0.678 0.219  3.094 0.002** 
ดานการเลือกเวลาซื้อ (X5) 0.421 0.057 0.331 7.412 0.000** 
ดานการเลือกผูขาย (X3) 0.277 0.061 0.221 4.564 0.000** 
ดานการเลือกผลิตภัณฑ (X1) 0.268 0.067 0.191 4.001 0.000** 

**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.01 
 จากตารางท่ี 4.30 ทําใหทราบวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การ
เลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกเวลาซื้อ(X5) มีผลกับระดับความสําคัญของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพดานการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1)โดยมีคา Sig. 
เทากับ 0.000, 0.000  และ 0.000   จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0 และยอมรับสมมุติฐานรอง H1 สําหรับ
ตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการพยากรณ ระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ํา
ดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพดานการตระหนักถึงปญหา (Ŷ1)ไดอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 สามารถเขียนเปนสมการณพยากรณไดดังนี้ 
 Ŷ1= b0 + b1X1 + b3X3 + b5X5 
 แทนคาในสมการ 

 Ŷ1=0.678 + 0.268X1 + 0.277X3+ 0.421X5 
 โดยที ่
 Ŷ1 แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือ
สุขภาพดานการตระหนักถึงปญหา 

b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
b1 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผลิตภัณฑ 
b3 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผูขาย 
b5 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกเวลาซื้อ 
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** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 สมมุติฐานท่ี 2.2 พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ 
(X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5)  
และ การเลือกชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของการคนหาขอมูล (Ŷ2) 

H0 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การ
เลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การ
เลือกชําระเงิน (X6) ไมมีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของการคนหาขอมูล (Ŷ2) 

H1 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การ
เลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การ
เลือกชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของการคนหาขอมูล (Ŷ2) 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Multiple Correlation ในการวิเคราะหหาคาความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม เพ่ือนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปนสมการถดถอย
พหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) ในการพยากรณระดับความความสําคัญ โดยใชระดับความ
เชื่อมั่นท่ี 95% ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เม่ือพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
 
ตารางท่ี 4.31 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ

ประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การ
เลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การเลือกชําระเงิน (X6) ที่มีอิทธิพลกับ
การคนหาขอมูล (Ŷ2) 

ตัวแปรทํานาย R R Square Adjusted  
R Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.585 0.343 0.336 0.70407 
จากตารางท่ี 4.31 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธในเชิง

บวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือก
ผูขาย (X3) และ การเลือกเวลาซื้อ (X5) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเชื่อม่ัน
เทากับ 0.585 สามารถทํานายได 33.6% 
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ตารางท่ี 4.32 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ พฤติกรรม
ผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา 
(X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกเวลาซื้อ (X5) มีอิทธิพลกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
น้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพในดานการคนหาขอมูล (Ŷ2) 

ตัวแปรทํานาย 
Unstandardized 

Coefficients  
Standardized 
Coefficients t  Sig.  

 B 
Std. 

Error Beta   

(Constant) 0.995 0.198  5.016 0.000** 
ดานการเลือกผูขาย (X3) 0.330 0.055 0.288 5.997 0.000** 
ดานการเลือกเวลาซื้อ (X5) 0.314 0.052 0.269 6.025 0.000** 
ดานการเลือกตราสินคา (X2) 0.131 0.049 0.124 2.675 0.008** 
ดานการเลือกผลิตภัณฑ (X1) 0.148 0.064 0.115 2.314 0.021* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.01 
 จากตารางท่ี 4.32 ทําใหทราบวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การ
เลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกเวลาซื้อ (X5) มีผลกับ
ระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพดานการคนหาขอมูล 
(Ŷ2)โดยมีคา Sig. เทากับ 0.021, 0.008, 0.000  และ 0.000  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0และยอมรับ
สมมุติฐานรอง H1 สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการพยากรณ ระดับความสําคัญตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพดานการคนหาขอมูล (Ŷ2)ไดอยางมีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 สามารถเขียนเปนสมการณพยากรณไดดังนี้ 

Ŷ2= b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b5X5 
แทนคาในสมการ 
Ŷ2=0.995 + 0.148X1 + 0.131X2 + 0.330X3+ 0.314X5 
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 โดยท่ี 
Ŷ2 แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือ

สุขภาพดานการคนหาขอมูล 
b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
b1 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผลิตภัณฑ 
b2 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกตราสินคา 
b3 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผูขาย 
b5 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกเวลาซื้อ 
* แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 **  แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.01 
 สมมุติฐานท่ี 2.3 พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ 
(X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5)  
และ การเลือกชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของการประเมินทางเลือก (Ŷ3) 

H0 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1)การเลือก
ตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การเลือก
ชําระเงิน (X6) ไมมีมีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของการประเมินทางเลือก (Ŷ3) 

H1 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การ
เลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การ
เลือกชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับมีผลกับระดับความสําคัญของการประเมินทางเลือก (Ŷ3) 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิติ Multiple Correlation ในการวิเคราะหหาคาความสัมพันธ
ระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม เพ่ือนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปนสมการถดถอย
พหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) ในการพยากรณระดับความความสําคัญ โดยใชระดับความ
เชื่อมั่นท่ี 95% ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เม่ือพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 0.05 
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ตารางท่ี 4.33 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ
ประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การ
เลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การเลือกชําระเงิน (X6) ท่ีมีอิทธิพลกับ
การประเมินทางเลือก (Ŷ3) 

ตัวแปรทํานาย R R Square 
Adjusted  
R Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.512 0.263 0.257 0.77375 
จากตารางท่ี 4.33 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธในเชิง

บวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกผูขาย(X3) และการเลือก
เวลาซื้อ (X5) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเชื่อมั่นเทากับ 0.512 สามารถทํานาย
ได 25.7% 

 
ตารางท่ี 4.34 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ พฤติกรรม

ผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา
(X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกเวลาซื้อ (X5) มีอิทธิพลกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
น้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานการประเมินทางเลือก (Ŷ3) 

ตัวแปรทํานาย Unstandardized 
Coefficients 

 Standardized 
Coefficients 

t  Sig.  

 B Std. 
Error 

Beta   

(Constant) 0.955 0.218  4.391 0.000** 
ดานการเลือกผูขาย (X3) 0.397 0.060 0.333 6.589 0.000** 
ดานการเลือกเวลาซื้อ (X5) 0.226 0.056 0.186 4.005 0.000** 
ดานการเลือกผลิตภัณฑ (X1) 0.177 0.067 0.132 2.665 0.008** 

**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.01 
 จากตารางท่ี 4.34 ทําใหทราบวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การ
เลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกเวลาซื้อ (X5) มีผลกับระดับความสําคัญของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพดานการประเมินทางเลือก (Ŷ3)โดยมีคา Sig. 
เทากับ 0.008, 0.000  และ 0.000  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0และยอมรับสมมุติฐานรอง H1 สําหรับ
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ตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการพยากรณ ระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ํา
ดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพดานการประเมินทางเลือก (Ŷ3)ไดอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.01 สามารถเขียนเปนสมการณพยากรณไดดังนี้ 

Ŷ3= b0 + b1X1+ b3X3 + b5X5 
แทนคาในสมการ 
Ŷ3=0.955 + 0.177X1 + 0.397X3+ 0.226X5 
โดยที ่
Ŷ3 แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือ

สุขภาพดานการประเมินทางเลือก 
b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
b1 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผลิตภัณฑ 
b3 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผูขาย 
b5 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกเวลาซื้อ 
** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

  
 สมมุติฐานท่ี 2.4 พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ 
(X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5)  
และ การเลือกชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของการตัดสินใจ (Ŷ4) 

H0 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การ
เลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การ
เลือกชําระเงิน (X6) ไมมีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของการตัดสินใจ (Ŷ4) 

H1 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1)การเลือก
ตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การเลือก
ชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของการตัดสินใจ (Ŷ4) 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิ ติ Multiple Correlation ในการวิเคราะหหาคา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม เพ่ือนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปน
สมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Linear Multiple Regression) ในการพยากรณระดับความความสําคัญ 
โดยใชระดับความเชื่อม่ันท่ี 95% ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 
0.05 
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ตารางท่ี 4.35 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ
ประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การ
เลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การเลือกชําระเงิน (X6) ที่มีอิทธิพลกับ
การตัดสินใจ (Ŷ4) 

ตัวแปรทํานาย R R Square 
Adjusted  
R Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.498 0.248 0.241 0.80507 
จากตารางท่ี 4.35 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธในเชิง

บวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือก
ผูขาย (X3) และ การเลือกเวลาซื้อ (X5) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเชื่อม่ัน
เทากับ 0.498 สามารถทํานายได 24.1% 
 
ตารางท่ี 4.36 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ พฤติกรรม

ผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา
(X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกเวลาซื้อ (X5) มีอิทธิพลกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ
น้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพในดานการตัดสินใจ (Ŷ 4) 

ตัวแปรทํานาย Unstandardized 
Coefficients 

 Standardized 
Coefficients 

t  Sig.  

 B Std. 
Error 

Beta   

(Constant) 0.212 0.227  0.936 0.350 
ดานการเลือกผลิตภัณฑ (X1) 0.255 0.073 0.185 3.489 0.001** 
ดานการเลือกตราสินคา (X2) 0.223 0.056 0.198 3.989 0.000** 
ดานการเลือกเวลาซื้อ (X5) 0.201 0.060 0.162 3.382 0.001** 
ดานการเลือกผูขาย (X3) 0.175 0.063 0.143 2.785 0.006** 

**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.01 
 จากตารางท่ี 4.36 ทําใหทราบวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การ
เลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกเวลาซื้อ (X5) มีผลกับ
ระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพดานการตัดสินใจ (Ŷ4)โดย
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มีคา Sig. เทากับ 0.021, 0.008, 0.000  และ 0.000  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0และยอมรับสมมุติฐาน
รอง H1 สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการพยากรณ ระดับความสําคัญตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพดานการตัดสินใจ (Ŷ4)ไดอยางมีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 สามารถเขียนเปนสมการณพยากรณไดดังนี้ 

Ŷ4= b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b5X5 
แทนคาในสมการ 
Ŷ4=0.212 + 0.255X1 + 0.223X2 + 0.175X3+ 0.201X5 

 โดยท่ี 
Ŷ4 แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือ

สุขภาพดานการตัดสินใจ  
b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
b1 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผลิตภัณฑ 
b2 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกตราสินคา 
b3 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผูขาย 
b5 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกเวลาซื้อ 
** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 

 สมมุติฐานท่ี 2.5 พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ 
(X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5)  
และ การเลือกชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5) 

H0 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1)การเลือก
ตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การเลือก
ชําระเงิน (X6) ไมมีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5) 

H1 : พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การ
เลือกตราสินคา (X2)การเลือกผูขาย (X3) การเลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การ
เลือกชําระเงิน (X6) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5) 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหจะใชสถิ ติ Multiple Correlation ในการวิเคราะหหาคา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม เพ่ือนําตัวแปรท่ีมีความสัมพันธกันไปสรางเปน
สมการถดถอยพหุคูณเชิงเสน (Multiple Linear Regression) ในการพยากรณระดับความความสําคัญ 
โดยใชระดับความเชื่อม่ันท่ี 95% ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) เมื่อพบวาคา Sig. มีคานอยกวา 
0.05 
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ตารางท่ี 4.37 แสดงการหาคาสัมประสิทธิ์พหุคูณ (R) ระหวาง พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อ
ประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การ
เลือกปริมาณซื้อ (X4) การเลือกเวลาซื้อ (X5) และ การเลือกชําระเงิน (X6) ที่มีอิทธิพลกับ
พฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5) 

ตัวแปรทํานาย R R Square 
Adjusted  
R Square 

Std. Error of the 
Estimate 

1 0.600 0.360 0.354 0.75030 
จากตารางท่ี 4.37 สรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อมีความสัมพันธในเชิง

บวกกับกลุมตัวแปรอิสระท่ีเหลืออยู คือ การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือก
ผูขาย (X3) และ การเลือกเวลาซื้อ (X5) โดยคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) คาความเชื่อม่ัน
เทากับ 0.600 สามารถทํานายได 35.4% 
 
ตารางท่ี 4.38 แสดงการทดสอบความสัมพันธแบบสมการถดถอยพหุคูณเชิงเสนตรงของ พฤติกรรม

ผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การเลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา
(X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกเวลาซื้อ (X5) มีอิทธิพลกับระดับความสําคัญของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพในดานพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ 5) 

ตัวแปรทํานาย Unstandardized 
Coefficients 

 Standardized 
Coefficients 

t  Sig.  

 B Std. 
Error 

Beta   

(Constant) 0.544 0.211  2.574 0.010* 
ดานการเลือกผูขาย (X3) 0.404 0.059 0.326 6.892 0.000** 
ดานการเลือกเวลาซื้อ (X5) 0.325 0.056 0.258 5.855 0.000** 
ดานการเลือกตราสินคา (X2) 0.144 0.052 0.126 2.752 0.006** 
ดานการเลือกผลิตภัณฑ (X1) 0.138 0.068 0.099 2.033 0.043* 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 
**มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.01 
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 จากตารางท่ี 4.38 ทําใหทราบวา พฤติกรรมผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อประกอบดวย การ
เลือกผลิตภัณฑ (X1) การเลือกตราสินคา (X2) การเลือกผูขาย (X3) การเลือกเวลาซื้อ (X5) มีผลกับ
ระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพดานพฤติกรรมหลังการซื้อ 
(Ŷ5)โดยมีคา Sig. เทากับ 0.043, 0.006, 0.000  และ 0.000  จึงปฏิเสธสมมติฐานหลัก H0และยอมรับ
สมมุติฐานรอง H1 สําหรับตัวแปรอิสระท่ีจะสามารถนํามาใชในการพยากรณ ระดับความสําคัญตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพดานพฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5)ไดอยางมีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สามารถเขียนเปนสมการณพยากรณไดดังนี้ 

Ŷ5= b0 + b1X1 + b2X2 + b3X3 + b5X5 
แทนคาในสมการ 
Ŷ5=0.544 + 0.138X1 + 0.144X2 + 0.404X3+ 0.325X5 

 โดยท่ี 
Ŷ5 แทน คาพยากรณระดับความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือ

สุขภาพดานพฤติกรรมหลังการซื้อ  
b0 แทน คาคงท่ีของสมการถดถอย 
b1 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผลิตภัณฑ 
b2 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกตราสินคา 
b3 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกผูขาย 
b5 แทน คาสัมประสิทธิ์ความถดถอยของการเลือกเวลาซื้อ 
* แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
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ตารางท่ี 4.39 แสดงผลสรุปการทดสอบสมมุติฐานเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตรกับ
กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 

ลักษณะประชากรศาสตร 

กระบวนการตัดสินใจซื้อนํ้าดื่มเพิ่มคุณคาเพื่อสุขภาพ 

การตระหนัก
ถึงปญหา 

การคนหา
ขอมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การตัดสินใจ
ซ้ือ 

พฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

โดยรวม 

เพศ - - -  - - 
อายุ - - -  - - 
สถานภาพ  - - - - - 
ระดับการศึกษา  - -   
อาชีพ  - - - - - 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน - - -  - - 

เมื่อ  คือมีผลกับระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิตริะดับ 0.05 
 - คือไมมีผลกับระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติระดับ 0.05 
 * แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 
 
ตารางท่ี 4.40 แสดงผลสรุปคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (R) ของปจจัยเกี่ยวของท่ีมีผลกับ

กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 

พฤติกรรมผูบริโภคในการ
ตัดสินใจ 

กระบวนการตัดสินใจซื้อนํ้าดื่มเพิ่มคุณคาเพื่อสุขภาพ 

การตระหนัก
ถึงปญหา 

การคนหา
ขอมูล 

การประเมิน
ทางเลือก 

การตัดสินใจ
ซื้อ 

พฤติกรรม
หลังการซ้ือ 

โดยรวม 

การเลือกผลิตภัณฑ      
การเลือกตราสินคา -  -   
การเลือกผูขาย      
การเลือกปริมาณซ้ือ - - - - - - 
การเลือกเวลาซื้อ      
การเลือกชําระเงิน - - - - - - 

เมื่อ  คือ มีผลกับระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิตริะดับ 0.05 
 - คือ ไมมีผลกับระดับความสําคัญในการตัดสินใจอยางมีนัยสําคัญทางสถิติระดับ 0.05 
 * แทนความมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 ** แทน ความมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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ตารางท่ี 4.41 แสดงสมการและตัวแปรท่ีมีผลกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
กระบวนการตัดสินใจ สมการและตัวแปรที่มีผลกับกระบวนการตัดสินใจ 

การตระหนักถึงปญหา ( Ŷ1) Ŷ1 = 0.678 + 0.268X1 + 0.277X3 + 0.421X5 
การคนหาขอมูล (Ŷ2) Ŷ2 = 0.995 + 0.148X1 + 0.131X2 + 0.330X3 + 0.314X5 
การประเมินทางเลือก (Ŷ3) Ŷ3 = 0.955 + 0.177X1 + 0.397X3 + 0.226X5 
การตัดสินใจซื้อ (Ŷ4) Ŷ4 = 0.212 + 0.255X1 + 0.223X2 + 0.175X3 + 0.201X5 
พฤติกรรมหลังการซื้อ (Ŷ5) Ŷ5= 0.544 + 0.138X1 + 0.144X2 + 0.404X3 + 0.325X5 
โดยรวม (Ŷt) Ŷt = 0.670 + 0.187X1 + 0.123X2 + 0.314X3 + 0.293X5 

เมื่อ X1   คือ การเลือกผลิตภัณฑ 
 X2   คือ การเลือกตราสินคา 
 X3   คือ การเลือกผูขาย 
 X4   คือ การเลือกปริมาณซื้อ 
 X5   คือ การเลือกเวลาซื้อ 
 X6   คือ การเลือกชําระเงิน 
และ Ŷt   คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพในภาพรวม 

 Ŷ1  คือ การตระหนักถึงปญหา 
 Ŷ2  คือ การแสวงหาขอมูล 

 Ŷ3  คือ การประเมินทางเลือก 

 Ŷ4  คือ การตัดสินใจ 

 Ŷ5  คือ พฤติกรรมหลังการซื้อ 



บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัย การอภิปรายผลและขอเสนอแนะ 
 
 การวิจัยครั้งนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) เพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพ  ประชากรในการวิจัยเปนบุคคลท่ัวไป โดยขนาดของกลุม
ตัวอยางท่ีใชในการวิจัยจํานวน 400 คน โดยใชหลักเกณฑการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience 
Sampling) เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยคือ แบบสอบถามมี 3 สวนคือ ขอมูลเกี่ยวกับดานประชากรศาสตร 
พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีตอการซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ และขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการ
ตัดสินใจ การวิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมประยุกตทางคณิตศาสตรในรูปการแจกแจงความถี่ จํานวน 
รอยละ คะแนนเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาที (Independent Samples t - test) และ
การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-Way analysis of variance : ANOVA) และการทดสอบ 
Multiple Linear Regression 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
 การสรุปผลการวิจัยสามารถสรุปไดเปน 4 สวน ดังนี้ 
 สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหลักษณะทางประชากรศาสตร 
 สรุปไดวา ผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21-30 ป 
สถานภาพโสด และการศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพนักเรียนนักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูท่ี 
6,001-12,000 บาท 
 สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหพฤติกรรมการซื้อน้ําด่ืมที่เพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมการซื้อน้ําด่ืมท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพพบวาผูตอบแบบสอบถามให
ความสําคัญในการกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมท่ีเพ่ิมคุณคาในภาพรวมอยูในระดับปานกลางเมื่อ
พิจารณาในรายละเอียดพบวาผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคด่ืมเปนประจําคือน้ําดื่มบริสุทธิ์ โดยเลือกซื้อน้ําดื่ม
ท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพยี่หอยูนีฟบอยท่ีสุด และนิยมซื้อจากรานสะดวกซื้อเชน เซเวนอิเลเวน หรือ  
แฟมิลี่มารท ปริมาณท่ีซื้อตอสัปดาหมากท่ีสุดคือ 1-2 ขวด (ขนาดขวด 0.6 ลิตร) ผูบริโภคมักซื้อดื่ม
ชวงเย็นและชําระดวยเงินสด 
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 สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมท่ีเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
 ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อน้ํา ด่ืมที่ เพิ่มคุณคาเ พ่ือสุขภาพพบวาผูตอบ
แบบสอบถามใหความสําคัญในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง เม่ือพิจารณาในรายละเอียดพบวา ให
ระดับความสําคัญมากท่ีสุดในดานการคนหาขอมูล การตระหนักถึงปญหา และพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 สวนท่ี 4 ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐานพบวา 
 ลักษณะทางประชากรศาสตรดานเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉลี่ย
ตอเดือน มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
 พฤติกรรมผูบริโภคท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือ
สุขภาพแตกตางกัน พบวาการเลือกผลิตภัณฑ การเลือกตราสินคา การเลือกผูขาย และการเลือกเวลา
ซื้อ มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพ 

5.2 การอภิปรายผลการวิจัย 
 จากการวิจัยเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิม
คุณคาเพ่ือสุขภาพ ไดทําการศึกษาถึงแนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการตลาดและ
พฤติกรรมผูบริโภค  มาอภิปรายผลดังนี้ 
 ผลการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพิ่มคุณคา
เพื่อสุขภาพ มีความสอดคลองกับการศึกษาของสกาวเดือน พลเย่ียม (2553) เรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจซื้อและต้ังใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ือสุขภาพของตัวแทนผูบริโภค จังหวัดขอนแกนพบวาผูบริโภค
เลือกซื้อน้ําเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพจากรานสะดวกซื้อ ในชวงเวลาเย็น โดยปริมาณที่ซื้อวันละ 1 ขวด 
เหตุผลในการด่ืมน้ําดื่มเพ่ือสุขภาพ เพราะเล็งเห็นประโยชนตอสุขภาพ โดยมากรับทราบขอมูลน้ําดื่ม
เพื่อสุขภาพจากโฆษณาทางโทรทัศน ผลการศึกษามีความสอดคลองกับการศึกษาของดวงกมล วิวัฒน
ชาญกิจ (2551)เร่ืองการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและปจจัยในการตัดสินใจซื้อน้ําแรบรรจุขวดของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบวาผูบริโภคเลือกซื้อน้ําเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพจากรานสะดวกซื้อ 
เชนเซเวนอิเลเวน ในปริมาณสัปดาหละ 1 ขวด และประเมินทางเลือกพิจารณาจากมาตรฐานตาง ๆ ท่ี
ไดรับการรับรองเชน อย. แตแตกตางท่ีการไดคนหาขอมูลผานทางสื่อโทรทัศน ผลการศึกษามีความ
สอดคลองกับการศึกษาของวินัส ปานภูมิ (2551) เร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อชาสําเร็จรูป
พรอมด่ืมของผูบริโภคในจังหวัดปทุมธานีพบวา สถานท่ีซื้อเปนเซเวนอิเลเวน แตแตกตางที่ตราสิคาท่ี
ซื้อคือ โออิชิและซื้อตอนบาย 13.01-15.00น. นอกจากนี้ผลการศึกษามีความสอดคลองกับการศึกษา
ของปฐวี ตอศรี (2549) เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อเคร่ืองดื่ม “อะมิโน โอเค” ของผูบริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานครพบวาสวนใหญจะซื้อจากรานสะดวกซื้อ ในปริมาณสัปดาหละ 1 ขวด แตมี
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ความแตกตางในเร่ืองรับขอมูลทางโทรทัศน ผลการศึกษามีความสอดคลองกับการศึกษาของกิตติภพ 
จารุธีรากุล (2550) เร่ืองปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อชาเขียวพรอมดื่มของนักศึกษาในเขตอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงใหม คือซื้อจากรานสะดวกซื้อเซเวนอีเลเวน แตกตางจากการศึกษาของกิ่งกนก 
บุนนาค (2543) เรื่อง ทัศนคติของผูบริโภคท่ีมีตอน้ําผลไมพรอมดื่ม 100% พบวาซื้อน้ําผลไมพรอมดื่ม
100%จากหางสรรพสินคา/ซุปเปอรมาเกตมากท่ีสุด แตกตางจากการศึกษาของวลัยลักษณ เสนาวงศ  
(2547) เร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคและปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซื้อชาพรอมดื่มพบวาสวนใหญ
จะซื้อจากซุปเปอรมารเกตและแตกตางจากการศึกษาของเพชรรัตน เพชรดี  (2550)เร่ือง การศึกษา
พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑน้ําด่ืมบรรจุภาชนะปดสนิทกรณีศึกษาเขตอําเภอเมือง จังหวัด
ลําพูนพบวา ซื้อจากรานขายของชํา 

5.3ขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 
 ผลการศึกษาวิจัยท่ีได มีขอเสนอแนะดังนี้ 
 1. ดานผลิตภัณฑ ผูประกอบการหรือผูสนใจทําธุรกิจเกี่ยวกับน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ
ควรสรางจุดเดนและแสดงใหผูบริโภครับรูถึงคุณคา คุณประโยชนของน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ
เปนการสราง คุณคาใหตราย่ีหอ (Brand awareness) 
 2. ดานผูขายผูจัดจําหนาย ผูบริโภคใหความสําคัญเปนอยางมากตอการเขาถึงเขาหาสินคา
ไดสะดวก รวดเร็ว การจัดวางสินคาเปนหมวดหมูงายตอการเดินหาสินคาของผูบริโภคก็เปนปจจัย
สําคัญอีกอยางท่ีควรคํานึงถึง 
 3. ดานชวงเวลาในการซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ ผูบริโภคใหการตอบรับในการซื้อน้ํา
ดื่มเพ่ิมคุณคาในเวลาเย็นเพื่อเพ่ิมความสดชื่นใหรางกาย ควรจัดใหมีโปรโมชั่นในชวงเวลาดังกลาว
เพื่อเปนการกระตุนการจับจายของลูกคามากขึ้น และหาสินคาใหม ๆ มาใหทดลองในชวงเวลาท่ีลูกคา
มาซื้อสินคา 
 4. ดานการตะหนักถึงปญหา ผูบริโภคใหความสําคัญกับสินคาที่มีประโยชนตอรางกาย
ฉะนั้นการนําเสนอผลิตภัณฑที่มีประโยชนตอรางกายยอมไดรับการตอบสนองมากขึ้น 
 5. ดานการคนหาขอมูล ผูบริโภคคนหาขอมูลเพ่ือตองการทราบประโยชนจากน้ําด่ืมเพ่ิม
คุณคาเพ่ือสุขภาพที่รางกายจะไดรับ หากผูผลิตแสดงขอมูลและใหความรูประโยชนของผลิตภัณฑ
ผานสื่อโฆษณาเพ่ือแนะนําสินคาและสื่อความรูถึงผูบริโภคใหเขาใจ ก็เปนสิ่งดีในการรับรูประโยชน
ของผลิตภัณฑ 
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 6. ดานพฤติกรรมหลังการซื้อ จะเห็นวาผูบริโภคใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาใน
การท่ีกลับมาซื้อและบริโภคน้ําด่ืมเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพ จนมีความภักดีตอแบรนด (Brand Loyalty) 
และลูกคายังบอกตอเพ่ือนและญาติ เปนการโฆษณากระจายเสียงชวยอีกทาง (Words of mouth) 

5.4 งานวิจัยท่ีเก่ียวเนื่องในอนาคต 
 1. เนื่องจากในปจจุบันตลาดน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพ มีการแขงขันกันสูง มีหลากหลาย
ตรายี่หอ  และหลากหลายชนิดของน้ําดื่มเ พ่ิมคุณคาเพื่อ สุขภาพ ดังนั้นจึงควรทําการศึกษา
ปจจัยพ้ืนฐาน พฤติกรรมและกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพของผูบริโภคท่ี
เปลี่ยนไปตามยุคสมัย ผูประกอบการจึงจําเปนท่ีจะตองเขาถึงกลุมเปาหมายและสนองตอบความ
ตองการของลูกคาใหมากท่ีสุด 
 2. การศึกษาครั้งนี้กําหนดขอบเขตกลุมประชากรไวเพียงจํานวน 400 คน ซึ่งอาจยังไมเพียง
พอท่ีจะเปนตัวแทนของประชากรท่ีสนใจศึกษา ฉะนั้นควรเก็บตัวอยางใหมีจํานวนมากพอและ
หลากหลายกลุมตัวอยางเพ่ือใหไดขอมูลใกลเคียงประชากรท้ังหมด 
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แบบสอบถาม 
 
เรื่อง  พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
 
เรียน  ทานผูตอบแบสอบถามทุกทาน 
 
คําชี้แจง 
 แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของการคนควาอิสระในระดับปริญญาโท ตามหลักสูตร
ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิศวกรรมธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราช
มงคลธัญบุรี โดยมวัีตถุประสงคท่ีจะศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคท่ีมีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ํา
ดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ ซึ่งคาดวาจะเปนประโยชนตอผูประกอบธุรกิจน้ําดื่มเพิ่มคุณคาในปจจุบัน 
และผูท่ีสนใจท่ีจะลงทุนในธุรกิจนี้ตอไป คําตอบของทานมีคุณคาอยางย่ิงตองานวิจัยนี้ ผูวิจัยจะเก็บ
ขอมูลของทานอยางปลอดภัยและเปนความลับโดยจะนํามาใชเพ่ือสรุปผลการวิจัยเทานั้น จึงใครขอ
ความอนุเคราะหในการตอบแบบสอบถามนี ้
 แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวนดังนี ้
สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
สวนท่ี 2  ขอมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภคตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
สวนท่ี 3  ขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมท่ีเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพ 
โปรดอานคําแนะนําในการตอบแบบสอบถามแตละตอนโดยละเอียด และกรุณาตอบใหครบทุกขอ 
ทุกสวน และตรงกับความรูสกึของทานใหมากท่ีสุด เพ่ือจะไดขอมูลท่ีเปนประโยชนตอการวิจัยมาก
ท่ีสุด  ขอขอบพระคุณทานผูตอบแบบสอบถามท่ีไดสละเวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถาม มา ณ 
โอกาสนี ้
 
      ดวยความเคารพอยางสูง 
             ชุติมา  ชุติเนตร 
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แบบสอบถาม 
พฤติกรรมผูบริโภคท่ีมอีิทธิตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพ 

 
สวนท่ี 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดเติมขอความและทําเครื่องหมาย ลงในชอง (  ) หนาขอความท่ีเปนขอมูลสวนตัว 
1. เพศ 
 (  ) 1. ชาย     (  ) 2. หญิง 
2. อายุ 
 (  ) 1. ต่ํากวา 20 ป    (  ) 2. 21 – 30 ป 
 (  ) 3. 31 – 40 ป    (  ) 4. 41 – 50 ป 
 (  ) 5. 51 – 60 ป    (  ) 6. 61 ปข้ึนไป 
3. สถานภาพสมรส 
 (  ) 1. โสด     (  ) 2. สมรส 
 (  ) 3. หมาย     (  ) 4. หยาราง 
4. ระดับการศึกษา 
 (  ) 1. ต่ํากวา มัธยมศึกษาตอนตน   (  ) 2. มัธยมศึกษาตอนตน 
 (  ) 3. มัธยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  (  ) 4. อนุปริญญา / ปวส. 
 (  ) 5. ปริญญาตรี    (  ) 6. ปริญญาโท 
 (  ) 7. ปริญญาเอก 
5. อาชีพ 

 (  ) 1. ขาราชการ - รัฐวิสาหกิจ   (  ) 2. พนักงานบริษัทเอกชน 
 (  ) 3. คาขาย – ธุรกิจสวนตัว   (  ) 4. นักเรียน – นักศึกษา 
 (  ) 5. เกษตรกร – กรรมกร - รับจาง  (  ) 7. อ่ืนๆโปรดระบุ .................... 
 (  ) 6. พนักงานขับรถ - เจาหนาที่รักษาความปลอดภัย 

6. รายไดเฉล่ียตอเดือน 
 (  ) 1. ต่ํากวา 6,000 บาท    (  ) 2. 6,001 – 12,000 บาท 
 (  ) 3. 12,001 – 20,000 บาท   (  ) 4. 20,001 – 30,000 บาท 
 (  ) 5. 30,001 – 50,000 บาท   (  ) 6. 50,001 – 100,000 บาท 
 (  ) 7. 100,001 – 200,000 บาท   (  ) 8. 200,001 บาทข้ึนไป 
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สวนท่ี 2  ขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภคตอกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มเพิ่มคุณคาเพื่อสุขภาพ 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ในชองระดับความสําคัญท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานที่สุด 
โดยท่ี 5 = มากท่ีสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอย , 1 = นอยท่ีสุด ) 

ขอคําถาม ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ 
นอยท่ีสุด 

(1) 
นอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มากท่ีสุด 
(5) 

การเลือกผลิตภัณฑ 
7 ทานด่ืมน้ําอะไรเปนประจํา 
7.1  นํ้าดื่มบริสุทธ์ิ      
7.2  นํ้าแร      
7.3  นํ้าดื่มเพ่ิมคุณคาเชนคอลลาเจน,คลอโรฟล      
7.4  นํ้าผลไมพรอมดื่ม      
7.5  นํ้าอัดลม      
8 ทานอยากใหมีสิ่งใดเพ่ิมคุณคาเพื่อสุขภาพลงไปในน้ําท่ีดื่ม 
8.1  สมุนไพร เชน ตะไคร      
8.2  คลอโรฟล      
8.3  คอลลาเจน      
8.4  สารแตงกล่ินผลไม      
8.5  กรดอะมิโน และสาร L- Carnitine      
8.6  เกลือแร      
8.7  ชาเขียวและชาขาว      
การเลือกตราสินคา 
9 น้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพย่ีหอใดท่ีทานบริโภคบอยท่ีสุด 
9.1  บีอ้ิง      
9.2  ยูนีฟ      
9.3  อะมิโน      
9.4  เซปเป      
9.5  เปปทีน      
9.6  มินิตเมต      
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ขอคําถาม ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ 
นอยท่ีสุด 

(1) 
นอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มากท่ีสุด 
(5) 

การเลือกผูขาย 
10 สถานท่ีที่ทานซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพบอยท่ีสุด 
10.1  รานขายของชํา / รานโชวหวย      
10.2  รานสะดวกซื้อ เชน 7-11, แฟมิล่ีมารท      
10.3  ซุปเปอรสโตร เชน  big C, Tesco Lotus      
10.4  หางสรรพสินคา ชน เซ็นทรัล, เดอะมอลล      
11 เพราะเหตุใดทานจึงเลือกซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพจากสถานที่ดังกลาว 
11.1  ใกลบาน      
11.2  ใกลที่ทํางาน      
11.3   หาที่จอดรถงายและมีที่จอดรถ      
11.4   สินคามีหลายขนาดใหเลือก      
11.5   สะดวก มีสินคาหลากหลายใหเลือก      
การเลือกปริมาณซื้อ 
12 ปริมาณน้ําดื่มเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพที่ทานด่ืมตอสัปดาห 
12.1  1-2 ขวด (ขนาดขวด 0.6 ลิตร)      
12.2  3-4 ขวด (ขนาดขวด 0.6 ลิตร)      
12.3  5-6 ขวด (ขนาดขวด 0.6 ลิตร)      
12.4  7-8 ขวด (ขนาดขวด 0.6 ลิตร)      
12.5  9 ขวดข้ึนไป (ขนาดขวด 0.6 ลิตร)      
การเลือกเวลาซื้อ 
13 สวนใหญทานซื้อน้ําดื่มเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพชวงเวลาใด 
13.1  ชวงเชา      
13.2  ชวงสาย      
13.3  ชวงบาย      
13.4  ชวงเย็น      
13.5  กอนนอน      
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สวนท่ี 2  (ตอ) 
ขอคําถาม ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ 

นอยท่ีสุด 
(1) 

นอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มากท่ีสุด 
(5) 

14 ทานทราบเรื่องน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพจากแหลงใด 
14.1  สื่อโฆษณาทางวิทยุ โทรทัศน      
14.2  นิตยสารสุขภาพ      
14.3   นิตยสารทั่วไป      
14.4   หนังสือพิมพ      
15 ความถี่ในการซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพของทาน 
15.1    ซื้อทุกวัน      
15.2   1 คร้ังตอสัปดาห      
15.3   2-3 คร้ังตอสัปดาห      
15.4   2 คร้ังตอเดือน      
15.5   1 คร้ังตอเดือน      
การเลือกชําระเงิน 
16 ทานเลือกชําระเงินแบบใดในการซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
16.1  ชําระเงินสด      
16.2  ชําระผานบัตรเครดิต      
16.3  ชําระผานบัตรเดบิต      
16.4  ชําระผานอินเตอรเน็ต      
17 เหตุผลท่ีเลือกซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
17.1  รสชาติและความสะอาด        
17.2  ตามแฟชั่นกระแสนิยม      
17.3  มีประโยชนตอรางกาย      
17.4  ชื่นชอบในพรีเซนเตอร      
17.5  อยากมีสุขภาพด ี      
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สวนท่ี 2  (ตอ) 
ขอคําถาม ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ 

นอยท่ีสุด 
(1) 

นอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มากท่ีสุด 
(5) 

18 ใครมีสวนทําใหทานเลือกซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
18.1  สื่อโฆษณา      
18.2  ดารา นักรอง      
18.3  เพ่ือน      
18.4  พอ แม      
18.5  ญาติพ่ีนอง      
18.6  นักโภชนาการ      
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สวนท่ี 3   ขอมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อน้ําดื่มท่ีเพิ่มคุณคาเพื่อสุขภาพ 
คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย ในชองระดับความสําคัญท่ีตรงกับความคิดเห็นของทานที่สุด 
โดยท่ี 5 = มากท่ีสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอย , 1 = นอยท่ีสุด ) 
 

ขอคําถาม ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ 
นอยท่ีสุด 

(1) 
นอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มากท่ีสุด 
(5) 

การตระหนักถึงปญหา 
ทานเห็นความสําคัญอยางไรในการซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
19.1  มีปญหาดานสุขภาพ      
19.2  อยากดูแลสุขภาพใหแข็งแรง      
19.3  มีประโยชนตอรางกาย      
การคนหาขอมูล 
ทานพิจารณาอยางไรในการซื้อน้ําดื่มเพิ่มคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
20.1  สื่อโฆษณาตางๆเชน โทรทัศน,นิตยสาร, 
หนังสือพิมพ และอ่ืน  ๆ

     

20.2  คุณประโยชนที่จะไดรับ      
20.3  สวนประกอบของผลิตภัณฑ      
20.4  การมีมาตรฐานรับรอง เชน อย.      
การประเมินทางเลือก 
สิ่งใดท่ีทานพิจารณาตัดสินใจซื้อน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพ 
21.1  พิจารณาราคา      
21.2  พิจารณาคุณภาพมาตรฐาน      
21.3  พิจารณาความสะดวกในการซื้อ      
21.4  พิจารณาจากตราสินคา      
21.5  พิจารณาจากความมีชื่อเสียง      
21.6  พิจารณาจากการโฆษณา      
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สวนท่ี 3  (ตอ) 
ขอคําถาม ระดับความสําคัญในการตัดสินใจ 

นอยท่ีสุด 
(1) 

นอย 
(2) 

ปานกลาง 
(3) 

มาก 
(4) 

มากท่ีสุด 
(5) 

การตัดสินใจ 
น้ําด่ืมท่ีเพ่ิมคุณคาชนิดใดท่ีทานตัดสินใจซื้อ 
22.1 อะมิโน (Amino)      
22.2 คอลลาเจน (Collagen)      
22.3 คลอโรฟลล  (Chlorophyll)      
22.4 แอล คารนิทีน ( L-Carnitine)      
22.5 สมุนไพร      
22.6 วิตามินจากผลไม      
ย่ีหอน้ําด่ืมท่ีเพ่ิมคุณคายี่หอใดท่ีทานด่ืมเปนประจํา 
23.1 อะมิโน โอเค (โออิชิกรุป)      
23.2 บีอ้ิง (สิงห คอรเปอเรชั่น)      
23.3 เซปเป บิวตี้ดริงค      
23.4ไอเฟร์ิม (ยูนิฟ)      
23.5 ดาการะ (ทิปโก)      
พฤติกรรมหลังการซื้อ 
หลังจากท่ีทานรับประทานน้ําด่ืมเพ่ิมคุณคาเพ่ือสุขภาพแลว ทานมีความพึงพอใจในเรื่องใด 
24.1 ในเร่ืองคุณภาพของสินคา      
24.2 ในเร่ืองราคา      
24.3 ในเร่ืองรสชาต ิ      
24.4 ในเร่ืองความสะดวกในการซื้อ      
24.5 ในเร่ืองการสงเสริมการขาย      

 
ขอขอบคุณท่ีใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถาม 
 

 



 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
ผลการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 

84

ผลการวิเคราะหขอมูลทางสถิต ิ
 

การทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถามจํานวน  30 ชุด 
 
Reliability 
 
 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
                             Mean        Std Dev       Cases 
 
  1.     P7.1              4.4333          .7739        30.0 
  2.     P7.2              2.7333         1.3113        30.0 
  3.     P7.3              2.1333         1.0417        30.0 
  4.     P7.4              3.3333          .8841        30.0 
  5.     P7.5              3.6000         1.2758        30.0 
  6.     P8.1              2.4000         1.5222        30.0 
  7.     P8.2              2.4000         1.1326        30.0 
  8.     P8.3              2.4333         1.1943        30.0 
  9.     P8.4              3.1000         1.2134        30.0 
 10.     P8.5              2.2667         1.1725        30.0 
 11.     P8.6              3.0667         1.5522        30.0 
 12.     P8.7              3.0333         1.0334        30.0 
 13.     P9.1              2.7667         1.2780        30.0 
 14.     P9.2              3.4000         1.3544        30.0 
 15.     P9.3              2.5000         1.1963        30.0 
 16.     P9.4              2.4667         1.2243        30.0 
 17.     P9.5              2.1000         1.2415        30.0 
 18.     P9.6              2.8667         1.3060        30.0 
 19.     P10.1             4.2000          .9965        30.0 
 20.     P10.2             4.6667          .5467        30.0 
 21.     P10.3             3.1000         1.2134        30.0 
 22.     P10.4             2.4667         1.4559        30.0 
 23.     P11.1             4.4667          .6288        30.0 
 24.     P11.2             4.1333         1.1666        30.0 
 25.     P11.3             3.1667         1.1472        30.0 
 26.     P11.4             4.0333          .9643        30.0 
 27.     P11.5             4.0667          .9803        30.0 
 28.     P12.1             3.3333         1.4223        30.0 
 29.     P12.2             3.0667         1.4126        30.0 
 30.     P12.3             2.7667         1.4065        30.0 
 31.     P12.4             2.6000         1.3544        30.0 
 32.     P12.5             2.2333         1.5013        30.0 
_ 
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  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
 
Item-total Statistics 
 
               Scale          Scale      Corrected 
               Mean         Variance       Item-            Alpha 
              if Item        if Item       Total           if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
 
P7.1          94.9000       192.5759       -.1243           .7857 
P7.2          96.6000       171.5586        .5015           .7622 
P7.3          97.2000       174.9241        .5261           .7636 
P7.4          96.0000       184.2759        .2270           .7756 
P7.5          95.7333       195.4437       -.1841           .7948 
P8.1          96.9333       171.4437        .4201           .7656 
P8.2          96.9333       167.9264        .7255           .7536 
P8.3          96.9000       166.6448        .7276           .7524 
P8.4          96.2333       186.1161        .0881           .7820 
P8.5          97.0667       170.7540        .5997           .7588 
P8.6          96.2667       168.8920        .4760           .7621 
P8.7          96.3000       189.3897        .0017           .7841 
P9.1          96.5667       177.4954        .3341           .7707 
P9.2          95.9333       175.3747        .3707           .7687 
P9.3          96.8333       178.4885        .3312           .7710 
P9.4          96.8667       174.6713        .4430           .7657 
P9.5          97.2333       175.0816        .4225           .7666 
P9.6          96.4667       176.6713        .3493           .7699 
P10.1         95.1333       180.0506        .3538           .7708 
P10.2         94.6667       188.2989        .1272           .7785 
P10.3         96.2333       176.1851        .3989           .7678 
P10.4         96.8667       172.3264        .4202           .7658 
P11.1         94.8667       187.9816        .1235           .7786 
P11.2         95.2000       182.0966        .2239           .7758 
P11.3         96.1667       178.4885        .3491           .7704 
P11.4         95.3000       181.0448        .3287           .7719 
P11.5         95.2667       181.1678        .3174           .7722 
P12.1         96.0000       192.1379       -.0927           .7928 
P12.2         96.2667       189.7885       -.0328           .7897 
P12.3         96.5667       186.3920        .0556           .7852 
P12.4         96.7333       181.3057        .2019           .7774 
P12.5         97.1000       186.9207        .0324           .7874 
 
 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 32 
 
Alpha =    .7790 
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Reliability 
_ 
 
 
 
 ****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
_ 
 
 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
                             Mean        Std Dev       Cases 
 
  1.     P13.1             3.3333         1.5388        30.0 
  2.     P13.2             3.2000         1.2704        30.0 
  3.     P13.3             2.8000         1.2972        30.0 
  4.     P13.4             3.1667         1.4641        30.0 
  5.     P13.5             1.5667         1.0063        30.0 
  6.     P14.1             4.0000         1.2594        30.0 
  7.     P14.2             2.5333         1.4320        30.0 
  8.     P14.3             2.6000         1.2205        30.0 
  9.     P14.4             3.0333         1.2994        30.0 
 10.     P15.1             2.9333         1.5960        30.0 
 11.     P15.2             2.8333         1.3412        30.0 
 12.     P15.3             2.7333         1.3374        30.0 
 13.     P15.4             2.2000         1.2149        30.0 
 14.     P15.5             1.9000         1.1847        30.0 
 15.     P16.1             4.8667          .3457        30.0 
 16.     P16.2             1.5667         1.1651        30.0 
 17.     P16.3             1.1667          .5307        30.0 
 18.     P16.4             1.1667          .5307        30.0 
 19.     P17.1             4.3000         1.0875        30.0 
 20.     P17.2             3.0000         1.3131        30.0 
 21.     P17.3             4.3333          .9942        30.0 
 22.     P17.4             2.2333         1.3817        30.0 
 23.     P17.5             3.8667         1.2794        30.0 
 24.     P18.1             3.9667         1.0662        30.0 
 25.     P18.2             2.3000         1.2635        30.0 
 26.     P18.3             3.4667         1.3578        30.0 
 27.     P18.4             3.0000         1.2034        30.0 
 28.     P18.5             3.1333         1.0743        30.0 
 29.     P18.6             2.3333         1.0933        30.0 
_ 
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  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
 
Item-total Statistics 
 
               Scale          Scale      Corrected 
               Mean         Variance       Item-            Alpha 
              if Item        if Item       Total           if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
 
P13.1         80.2000       137.0621        .5494           .7333 
P13.2         80.3333       155.3333        .0719           .7640 
P13.3         80.7333       146.8230        .3409           .7487 
P13.4         80.3667       167.5506       -.2763           .7872 
P13.5         81.9667       151.5506        .2688           .7531 
P14.1         79.5333       154.8092        .0902           .7629 
P14.2         81.0000       136.4828        .6184           .7296 
P14.3         80.9333       143.9954        .4690           .7416 
P14.4         80.5000       142.5345        .4834           .7401 
P15.1         80.6000       153.1448        .0894           .7665 
P15.2         80.7000       154.7000        .0817           .7642 
P15.3         80.8000       148.7172        .2673           .7531 
P15.4         81.3333       149.9540        .2619           .7533 
P15.5         81.6333       153.6885        .1406           .7597 
P16.1         78.6667       160.5057       -.1601           .7632 
P16.2         81.9667       146.1713        .4151           .7451 
P16.3         82.3667       154.5161        .3354           .7536 
P16.4         82.3667       154.5161        .3354           .7536 
P17.1         79.2333       148.6678        .3534           .7488 
P17.2         80.5333       140.2575        .5544           .7355 
P17.3         79.2000       156.6483        .0637           .7622 
P17.4         81.3000       140.1483        .5247           .7366 
P17.5         79.6667       147.8851        .3118           .7504 
P18.1         79.5667       159.6333       -.0574           .7683 
P18.2         81.2333       143.2885        .4740           .7410 
P18.3         80.0667       142.7540        .4508           .7416 
P18.4         80.5333       145.3609        .4278           .7441 
P18.5         80.4000       153.8345        .1589           .7583 
P18.6         81.2000       150.9931        .2618           .7533 
 
 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 29 
 
Alpha =    .7592 
 
 
 
 
 



 
 
 
 

88

Reliability 
_ 
 
 
 
****** Method 1 (space saver) will be used for this analysis ****** 
_ 
 
 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
                             Mean        Std Dev       Cases 
 
  1.     V19.1             3.0333         1.2452        30.0 
  2.     V19.2             4.4000          .9322        30.0 
  3.     V19.3             4.5333          .8193        30.0 
  4.     V20.1             3.8333         1.3667        30.0 
  5.     V20.2             4.2667          .7849        30.0 
  6.     V20.3             4.1000          .9948        30.0 
  7.     V20.4             3.8667         1.2243        30.0 
  8.     V21.1             4.1000         1.0619        30.0 
  9.     V21.2             4.6000          .6215        30.0 
 10.     V21.3             3.9667         1.0981        30.0 
 11.     V21.4             3.5000         1.2798        30.0 
 12.     V21.5             2.9667         1.3515        30.0 
 13.     V21.6             2.7333         1.4368        30.0 
 14.     V22.1             2.6000         1.3025        30.0 
 15.     V22.2             2.7333         1.2015        30.0 
 16.     V22.3             2.6333         1.3257        30.0 
 17.     V22.4             2.3667         1.2994        30.0 
 18.     V22.5             2.4333         1.5013        30.0 
 19.     V22.6             3.9333         1.0148        30.0 
 20.     V23.1             3.0000         1.3391        30.0 
 21.     V23.2             3.2333         1.3566        30.0 
 22.     V23.3             2.6333          .9994        30.0 
 23.     V23.4             2.8667         1.5477        30.0 
 24.     V23.5             2.2000         1.2429        30.0 
 25.     V24.1             4.5333          .8996        30.0 
 26.     V24.2             4.1333         1.1958        30.0 
 27.     V24.3             4.3333          .8841        30.0 
 28.     V24.4             3.8000         1.1567        30.0 
 29.     V24.5             2.8000         1.2704        30.0 
_ 
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  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
 
Item-total Statistics 
 
               Scale          Scale      Corrected 
               Mean         Variance       Item-            Alpha 
              if Item        if Item       Total           if Item 
              Deleted        Deleted    Correlation        Deleted 
 
V19.1         97.1000       194.0931        .5484           .8277 
V19.2         95.7333       205.7195        .3023           .8361 
V19.3         95.6000       209.9034        .1726           .8391 
V20.1         96.3000       196.2172        .4332           .8317 
V20.2         95.8667       207.2920        .2992           .8364 
V20.3         96.0333       203.3437        .3644           .8344 
V20.4         96.2667       194.8230        .5369           .8282 
V21.1         96.0333       214.5851       -.0335           .8457 
V21.2         95.5333       209.0851        .2893           .8370 
V21.3         96.1667       204.1437        .2971           .8363 
V21.4         96.6333       200.6540        .3414           .8350 
V21.5         97.1667       198.9023        .3658           .8342 
V21.6         97.4000       199.6966        .3179           .8363 
V22.1         97.5333       199.1540        .3759           .8338 
V22.2         97.4000       193.5586        .5883           .8266 
V22.3         97.5000       195.2241        .4775           .8300 
V22.4         97.7667       195.8402        .4713           .8303 
V22.5         97.7000       192.9759        .4661           .8303 
V22.6         96.2000       207.6138        .2061           .8388 
V23.1         97.1333       200.6713        .3218           .8358 
V23.2         96.9000       201.3345        .2986           .8367 
V23.3         97.5000       203.4310        .3592           .8345 
V23.4         97.2667       200.1333        .2773           .8384 
V23.5         97.9333       201.5126        .3291           .8354 
V24.1         95.6000       205.5586        .3219           .8357 
V24.2         96.0000       201.7241        .3391           .8350 
V24.3         95.8000       203.4069        .4157           .8334 
V24.4         96.3333       198.8506        .4440           .8316 
V24.5         97.3333       197.4023        .4386           .8316 
 
 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 29 
 
Alpha =    .8392 
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