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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ 
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บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรปราการ 2) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยนี้ จ านวน 
400 คน โดยใช้สถิติ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าสูงสุด ต่ าสุด ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว วิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบว่า เมื่อพิจารณาในแต่ละด้านลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์ มีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อมากที่สุด ตามด้วยช่องทางการจัดจ าหน่ายและราคา ปัจจัยรูปแบบ
การด าเนินชีวิต ในแต่ละด้านความคิดเห็นมีความส าคัญต่อการตัดสินใจมากที่สุด ตามด้วยความสนใจและ
กิจกรรม การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ พบว่า ตัวแปรความคิดเห็นมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการมากท่ีสุด รองลงมาคือตัวแปรด้านความสนใจและตัว
แปรส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลน้อยที่สุดต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรปราการ สมการถดถอยพหุคูณแสดงได้ดังนี้  Y = .022 +.161 (X1) + .136 (X2) + .113 (X4) -.147 (X5) 
+ .208 (X6) + .443 (X7)  ผลการวิจัยจะน าไปใช้เป็นแนวทางพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้กับผู้ประกอบการ
และธุรกิจจ าหน่ายเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ เพ่ือสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันต่อไป    
 

ค าส าคัญ : ส่วนประสมทางการตลาด รูปแบบการด าเนินชีวิต การตัดสินใจซื้อ เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ 
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ABSTRACT 
 The purposes of this research were 1) to study the consumer’s purchase decision of 
healthy-drink products in Samut Prakan Province 2) to study the marketing mix factors and 
lifestyle factors that influenced consumers in purchasing decision of healthy – drink products 
in Samut Prakan Province. The sample consisted of 400 people. The data analysis used 
descriptive statistics,  One-way ANOVA, and Multiple Regression Analysis.  The analysis 
results showed that when considering each aspect of marketing mix, the Product aspect was 
most important for purchasing decisions, followed by Place (distribution channels) and 
Prices. For Lifestyle Factors, Opinion was most important to decision making, followed by 
Interest and Activity. An analysis of multiple regression, using the equation Y = .022 +.161 
(X1) + .136 (X2) + .113 (X4) -.147 (X5) + .208 (X6) + .443 (X7), revealed that the Opinion 
variable had the greatest influence on purchasing decision of healthy-drink products among 
consumers in Samut Prakan Province, followed by Interest. Marketing Promotion variable 
had the least influence on consumers' purchasing decisions of healthy- drinks products in 
Samut Prakan Province. The research findings will be used as guidelines for entrepreneurs 
and healthy-drinks business to develop marketing strategies for competitive advantages. 
 
Keywords: Marketing mix, Lifestyle, Purchasing Decision, Healthy-Drink  
 



หน้า 18 : วารสารวิชาการสมาคมสถาบันอุดมศึกษาเอกชนแห่งประเทศไทย (สสอท.)   
 

บทน า 
 ในปัจจุบันผู้บริโภคมักให้ความส าคัญเกี่ยวกับการรักษาสุขภาพ การกินอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือ
สุขภาพที่มีประโยชน์ต่อร่างกายของตนเองมาโดยตลอดกระแสเรื่องสุขภาพยังคงเป็นที่นิยมอย่างต่อเนื่อง 
ผู้บริโภคหันมาใส่ใจในด้านสุขภาพมากขึ้น ธุรกิจเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพมีคู่แข่งเกิดขึ้นเป็นจ านวนมาก และ
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพจะสามารถตอบโจทย์ผู้บริโภค อีกทั้งส่วนประสมทางการตลาดยังมีส่วนในการท าให้
ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ เช่น ด้านผลิตภัณฑ์มีคุณภาพมี อย. รับรอง มีแพคเกจสวยงาม ด้าน
ราคา ตั้งราคาให้สมเหตุผลด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีความสะดวกซื้อง่ายไม่ยุ่งยาก ด้านการส่งเสริม
การตลาด เช่น การโฆษณาประชาสัมพันธ์การจัดโปรโมชั่นที่จูงใจ  
 เทรนด์รักสุขภาพมีแนวโน้มเติบโตสูงขึ้น ในส่วนรูปแบบการด าเนินชีวิตมีการท าการวิจัยพฤติกรรม
ผู้บริโภคของบริษัท นีลเส็น (ประเทศไทย) ได้เปิดเผยว่า การด าเนินชีวิตของคนไทยไลฟ์สไตล์ที่รักสุขภาพก าลัง
ได้รับความนิยมที่พุ่งสูงขึ้นอย่างมาก เนื่องด้วยผู้บริโภคชาวไทยมีความรู้เกี่ยวกับสุขภาพมากขึ้น จึงท าให้
ตระหนักได้ว่าสุขภาพมีความส าคัญอย่างมาก ผู้บริโภคส่วนใหญ่ ตัดสินใจซื้อสินค้าประเภทอาหาร และ
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพซึ่งเป็นปัจจัยด้านการป้องกันเป็นตัวกระตุ้นที่ส าคัญส าหรับทางเลือกที่ดีต่อสุขภาพ โดย
ผู้บริโภคชาวไทยเลือกรับประทานอาหารที่ดีต่อสุขภาพ โดยค านึงถึงปัจจัยด้านการป้องกัน คือ อาหารและ
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพยังได้รับแรงผลักดันในการบริโภคจากเหตุผลอ่ืน เช่น การลดน้ าหนักหรือจากปัญหาด้าน
สุขภาพที่ผู้บริโภคเป็นอยู่ ท าให้ต้องดูแลเป็นพิเศษ เช่น โรคอ้วน เบาหวาน คอเลสเตอรอลสูงหรือความดัน
โลหิตสูง โดยตัวเลือกตัดสินใจซื้อสูงที่สุด ในความต้องการการป้องกันการเกิดโรค คือ อาหารเสริมรองลงมา 
คือ เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ และอาหาร ตามล าดับ จึงท าให้มีการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพเพ่ิมมากขึ้น 
บริษัท นีลเส็น ประเทศไทย (อ้างในวิราจ จูทานิม 2562)  
 ปัจจุบันธุรกิจเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพต่างช่วงชิงความได้เปรียบทางการแข่งขันหรือเพ่ือเพ่ิมส่วนแบ่งทาง
การตลาด ท าให้ยอดขายไม่ เป็นไปตามเป้าหมายที่ก าหนด เพ่ือให้ธุรกิจขององค์กรอยู่รอด ดังนั้น 
ผู้ประกอบการ จึงจ าเป็นต้องมีการพัฒนาเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพที่ปลอดภัย สะอาดถูกหลักอนามัย เพ่ิม
ประสิทธิภาพ ให้ตอบโจทย์กับความต้องการของผู้บริโภคสมัยใหม่  
 ดังนั้นผู้วิจัยจึงสนใจศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ 
 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
1)  เพื่อศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ 
2)  เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ 
สมมติฐานของการวิจัย 
 1. ปั จ จั ย ส่ วน ป ระสมท างก ารตล าด  ป ระกอบ ด้ วย  1 ) ด้ าน ผลิ ตภั ณ ฑ์  2 ) ด้ าน ราค า  
3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด อย่างน้อยหนึ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ 
 2. รูปแบบการด าเนินชีวิต Lifestyle ประกอบด้วย 1) ด้านกิจกรรม 2) ด้านความสนใจ และ3) ด้าน
ความคิดเห็น อย่างน้อยหนึ่งปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรปราการ 
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ประโยชน์ที่ได้รับจากการวิจัย 
สามารถน าข้อมูลที่ ได้จากการวิจัยครั้งนี้ ไปใช้ เป็นแนวทางในการพัฒนาผลิตภัณฑ์และกลยุทธ์ของ
ผู้ประกอบการเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ เพ่ือท าแผนการตลาดให้เหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการของ
ผู้บริโภคในยุคปัจจุบัน และเพ่ือเป็นการเพ่ิมส่วนแบ่งทางการตลาดให้มากยิ่งขึ้น 

แนวคิด ทฤษฎีที่เกี่ยวข้อง 
แนวคิดปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 Kotler (2000) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) การก าหนดราคา 
(Price) การจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือเรานิยมเรียกสั้นๆ ว่า 4P’s ส่วน
ประสมการตลาดทั้ง         4 ด้าน ซึ่งอธิบายได้ดังนี้  
 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งที่เสนอขายเพ่ือสนองตอบความต้องการของผู้บริโภค และท าให้เกิด
ความพึงพอใจ ซึ่งจะต้องพิจารณาตัวสินค้า ตราสินค้า รูปลักษณ์ ขนาด ส่วนประกอบของผลิตภัณฑ์ ความพึงพอใจ 
ผลประโยชน์ที่ลูกค้าจะได้รับ ในส่วนของการก าหนด 
 ราคา (Price) หมายถึง เป็นการก าหนดมูลค่าของสินค้าหรือบริการที่องค์กรจัดหาเพ่ือตอบสนอง
กลุ่มเป้าหมายหรือผู้บริโภค ปัจจัยในการก าหนดราคา ซึ่งราคาจะเป็นส่วนประสมการตลาดเพียงตัวเดียวที่จะ
สะท้อนรายรับ ก าไรของกิจการ  
 การจัดจ าหน่าย หมายถึง เป็นการกระจายผลิตภัณฑ์ไปสู่กลุ่มเป้าหมายหรือผู้บริโภค องค์กรต้อง
พิจารณาเลือกวิธีการจัดจ าหน่าย และกระจายสินค้าที่เหมาะสมกับกลุ่มเป้าหมาย เพื่อสร้างความสะดวกสบาย
และความพึงพอใจของผู้บริโภค 
 การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นกระบวนการในการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อเพ่ือบอก
กล่าวเกี่ยวกับรายละเอียด เพ่ือให้เกิดความต้องการในการซื้อ ประกอบด้วยการโฆษณาการประชาสัมพันธ์ การ
ส่งเสริมการขาย เป็นต้น (Kotler 2000 : 1) 
แนวคิดเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต Lifestyle 
 รูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง ลักษณะการใช้ชีวิตของบุคคลที่แสดงออกมาด้านจิตนิสัย โดยวัดจาก
ด้านกิจกรรม ความสนใจ และความคิดเห็นที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพกิจกรรม (Activities) หมายถึง การใช้เวลา
เพ่ือท ากิจกรรมต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับสุขภาพ  ความสนใจ (Interests) หมายถึง การให้ความสนใจ และให้ความ
สาคัญในเรื่องสุขภาพ ความคิดเห็น (Opinions) หมายถึง ทัศนคติและความรู้สึกในเรื่องสุขภาพ (ปัณชลี   สังข
รัตน์, 2554)  
แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ  
 การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการที่ประกอบด้วยขั้นตอน 3 ขั้นตอน ได้แก่ 1) การพยายาม
กลั่นกรองเรื่องราวต่างๆ 2) การคิดค้นพัฒนา และ 3) การตัดสินใจเลือกทางเลือก อธิบาย ได้ดังนี้  
 1. การพยายามกลั่นกรองเรื่องราวต่างๆรวบรวมข้อมูลสภาพแวดล้อมที่จ าเป็นจะต้องพิจารณาในการ
ตัดสินใจ  
 2. การคิดค้นและพัฒนา คือ การวิเคราะห์หนทางต่างๆ ที่จะสามารถด าเนินการได้เกี่ยวกับปัญหานั้น 
ๆ วางแผนกลยุทธ์ต่างๆเพ่ือแก้ไขปัญหาที่ก าลังพิจารณาอยู่  
 3. การตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ได้พิจารณาในขั้นที่ 2 ว่าทางเลือกใดเป็นทางเลือกที่ให้ผลตอบแทน
มากที่สุด (Simon, 1960) 



หน้า 20 : วารสารวิชาการสมาคมสถาบันอุดมศึกษาเอกชนแห่งประเทศไทย (สสอท.)   
 

 การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคมีลักษณะเป็นกระบวนการที่ต้องใช้ระยะเวลาและความพยายามในการ
ด าเนินการมีทั้งหมด 5 ขั้นตอน ได้แก่ 1) การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ    2) การค้นหาข้อมูล 3) 
การประเมินทางเลือก       4) การตัดสินใจซื้อ และ 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ Kotler and Keller (อ้างใน 
ธนัชพร ศรีเวชนันต์, 2561 : 15) 
 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Buyer decision process) กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค
เป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นภายในความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค (Buyer's Black Box)  ตามแนวคิดของ Kotler 
ที่ ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน ได้แก่ การตระหนักถึงความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ และความรู้สึกหลังการ อธิบายได้ดังนี้ 
 1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) เป็นจุดเริ่มต้นของความตั้งใจซื้อ เมื่อผู้บริโภค
ตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการในสินค้าและบริการความต้องการนั้นเกิดมาจากความจ าเป็นอย่างแท้จริง
จากสิ่งกระตุ้นภายใน (Internal Stimuli)  
 2. การแสวงหาข้อมูล (Information Search) ผู้บริโภคจะท าการหาข้อมูลเพ่ือใช้ประกอบการ
ตัดสินใจหลังจากท่ีทราบถึงความต้องการตนเอง 
 3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ผู้บริโภคจะใช้ข้อมูลข่าวสารจากขั้นตอนที่ 
2 มาประกอบการประเมินทางเลือกก่อนตัดสินใจซื้อ โดยมีกฎเกณฑ์หรือคุณสมบัติที่ใช้ในการประเมิน ได้แก่ 
ยี่ห้อ ตราสินค้า ราคาการบริการหลังการขาย เป็นต้น  
 4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ต่อเนื่องมาจากขั้นตอนการประเมินทางเลือกผู้บริโภคจะ
จัดล าดับความชอบในแต่ละทางเลือกและจะเลือกทางเลือกที่ชอบมากท่ีสุด  
 5. พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลังจากตัดสินใจซื้อผู้บริโภคจะประเมินคุณค่า
หรือประโยชน์ที่ได้รับจากสินค้าหรือบริการเปรียบเทียบกับความคาดหวังก่อนการซื้อ 
 
วิธีการด าเนินงานวิจัย 
 ระเบียบวิธีการวิจัย หน่วยการวิเคราะห์ในการศึกษานี้ คือ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด รูปแบบ
การด าเนินชีวิต การตัดสินใจซื้อ ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ 
 วิจัยเชิงปริมาณ จะใช้วิธีการส ารวจการสร้างมาตรวัด ซึ่งผ่านการทดสอบความเที่ยงตรงและความ
เชื่อถือได้โดยให้ผู้เชี่ยวชาญจ านวน 5 คน ท าการตรวจสอบความเที่ยงตรงของมาตรวัดและท าการทดสอบ 
ความเชื่อถือได้ของมาตรวัดกับผู้บริโภค จ านวน 30 ตัวอย่าง ค่าสถิติทดสอบที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และค่า
ความคาดเคลื่อน 5% หรือ 0.05 โดยใช้สูตรการค านวณจ านวนตัวอย่างที่เหมาะสมโดยใช้สูตร Cochran 
(1977) จะได้ต ัวอย่างขนาดใหญ่กว่าซึ ่งมีข้อได้เปรียบในด้านของความน่าเชื ่อถือและการเป็นตัวแทน
ป ร ะ ช า ก ร ต า ม แ น ว ค ิด ข อ ง  Newman ( 1997)  
(อ าพล นววงศ์เสถียร, 2557) 
 เทคน ิคในการสุ ่มต ัวอย ่างใช ้ว ิธ ีการเล ือกต ัวอย ่างโดยไม ่อาศ ัยหล ักความน ่าจะเป ็น  (Non-
Probability Sampling) โดยใช ้ว ิธ ีการสุ ่มแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเล ือก
ตัวอย่างจากประชากรที่เลือกตัวอย่างให้ครบตามจ านวนที่ต้องการโดยไม่มีกฎเกณฑ์ในการเลือกจ านวน
ทั้งสิ้น 400 ตัวอย่าง (อ าพล นววงศ์เสถียร, 2557) 
 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล สถิติเชิงพรรณา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยค่าสูงสุด ต่ าสุดค่า 
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D) วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) และวิเคราะห์การ
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ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) โดยการทดสอบอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือ
สุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ 
 การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ แบบสอบถามได้ผ่านการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และ
ความเชื่อถือได้ (Reliability) ตรวจสอบความเที่ยงตรงของมาตรวัดโดยผู้ เชี่ยวชาญจ านวน 5 คน เพ่ือ
ตรวจสอบความเหมาะสมของแบบสอบถามปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามตามค าแนะน าของผู้ทรงคุณวุฒิ           
ทั้ง 5 ท่าน เพ่ือพิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหาน ามาวิเคราะห์ หาค่าดัชนีความสอดคล้อง ( IOC) 
ระหว่างเนื้อหากับแบบสอบถามที่ใช้ในการศึกษาคัดเลือก ข้อค าถามที่มีค่าดัชนีความสอดคล้อง (IOC) ระหว่าง 
0.50 - 1.00 (พรรณี  ลีกิจวัฒนะ, 2558)  
ตารางท่ี 1 ผลการทดสอบความเชื่อถือได้ของแบบสอบถาม 
มาตรวดั จ านวน

ข้อค าถาม 
ค่าสัมประสิทธิ์
อัลฟา 

ปัจจัยสว่นประสมทาง
การตลาด 

23 0.94 

รูปแบบการด าเนินชีวิต 20 0.94 
การตัดสินใจซื้อ 6 0.94 
รวม 49 0.94 
  

 จากตารางที่ 1 แสดงค่าของสัมประสิทธิ์ความเชื่อถือได้ของมาตรวัดที่ใช้ในงานวิจัยนี้ ค่าสัมประสิทธิ์
อัลฟาของครอนบัค (Cronbach’s alpha coefficient) (Cronbach, 1970) ซึ่งเป็นค่าที่ใช้วัดความเชื่อถือได้
หรือสอดคล้องภายในของมาตรวัดที่ใช้ในงานวิจัยนี้ ซึ่งได้ค่าอัลฟา 0.94 และส าหรับทุกข้อค าถามมีค่าเท่ากับ 
0.94 ซึ่งถือว่ามาตรวัดที่ใช้เป็นแบบสอบถามในงานวิจัยครั้งนี้มีความเชื่อถือได้สูง 
 ผู้วิจัยใช้สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ยค่าสูงสุด ต่ าสุดค่าส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (S.D) วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) และวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) ในการทดสอบอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภค
ในจังหวัดสมุทรปราการ 
ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร ได้แก่ ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการที่เคยซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ  
กลุ่มตัวอย่าง  
 1) ขนาดตัวอย่าง ในงานวิจัยนี้ใช้กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการที่เคยซื้อ
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ โดยการก าหนดจ านวนตัวอย่างที่เหมาะสมตามกฎโดยทั่วไป ในการเลือกใช้ค่าระดับ
สัมประสิทธิ์ความเชื่อมั่น (Alpha level) และค่าความผิดพลาดที่ยอมรับ คืออัลฟา = 0.05 และค่าความ
ผิดพลาดที่ยอมรับเป็น 5% ซึ่งถือว่าเป็นค่าที่เหมาะสม (Krejcie & Morgan. 1970) เนื่องจากในงานวิจัยนี้ไม่
ทราบกลุ่มประชากรที่แน่นอน จึงได้ก าหนดสัดส่วนประชากรที่ต้องการสุ่มไว้ที่ 20% หรือ 0.2 ที่ระดับความ
เชื่อมั่น 95% และค่าความคาดเคลื่อน 5% หรือ 0.05 โดยใช้สูตรการค านวณจ านวนตัวอย่างที่เหมาะสมโดยใช้
สูตร Cochran (1977) กรณีท่ีไม่ทราบขนาดของประชากรที่แน่นอนหรือ p = 0.05 จากสูตร  n = 
z2

4e2
 

  n = 
1.962

4(0.05)2
 

  n = 384 
โดยที่  n = ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 
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        p = สัดส่วนของลักษณะที่สนใจในประชากร 
       e = ระดับความคาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างที่ยอมให้เกิดขึ้นได้ 
 z = ค่า z ที่ระดับความเชื่อมั่นหรือระดับนัยส าคัญ 95% หรือระดับนัยส าคัญที่ 0.05 มีค่า =1.96 
ดังนั้นขนาดตัวอย่างที่เหมาะสมตามสูตรของ Cochran (1977) ส าหรับงานวิจัยนี้จึงเท่ากับ 384 ตัวอย่าง แต่ 
Newman (1997) เห็นว่าตัวอย่างขนาดเล็กมีข้อได้เปรียบในเรื ่องประหยัดเวลาและสะดวกส่วนตัวอย่าง
ขนาดใหญ่กว่ามีข้อได้เปรียบในด้านของความน่าเชื่อถือและการเป็นตัวแทนประชากร ดังนั้นเพ่ือให้งานวิจัยนี้
มีความน่าเชื ่อถือและการเป็นตัวแทนประชากรได้เป็นอย่างดีงานวิจัยนี้จ ะใช้ขนาดตัวอย่างจ านวน 400 
ตัวอย่าง ซึ่งจะครอบคลุมจ านวนตัวอย่างที่เหมาะสมตามสูตรของ Cochran (1977) และจะได้ตัวอย่างขนาด
ใหญ่กว่าซึ ่งมีข้อได้เปรียบในด้านของความน่าเชื ่อถือและการเป็นตัวแทนประชากรตามแนวคิดของ 
Newman (1997) (อ าพล         นววงศ์เสถียร, 2557)  
2) เทคนิคในการสุ ่มตัวอย่างใช้วิธีการเลือกตัวอย่างโดยไม่อาศัยหลักความน่าจะเป็น (Non-Probability 
Sampling) โดยใช ้ว ิธ ีการสุ ่มแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดยการเล ือกตัวอย ่างจาก
ประชากรที่เลือกตัวอย่างให้ครบตามจ านวนที่ต้องการโดยไม่มีกฎเกณฑ์ในการเลือกจ านวนทั้ งสิ ้น 400 
ตัวอย่าง (อ าพล            นววงศ์เสถียร, 2557) 
ขอบเขตด้านตัวแปรที่ศึกษา 
 ตัวแปรต้น ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ใน 4 ด้าน ประกอบด้วย 1) ด้านผลิตภัณฑ์  2) 
ด้านราคา 3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด และ รูปแบบการด าเนินชีวิต ใน 
3 ด้าน ประกอบด้วย 1) ด้านกิจกรรม 2) ด้านความสนใจ และ 3) ด้านความคิดเห็น 
 ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ 

ขอบเขตด้านสถานที่และระยะเวลาในการวิจัย 
จังหวัดสมุทรปราการ 

ขอบเขตด้านระยะเวลาในการวิจัย 
เดือน เมษายน 2563 – พฤษภาคม 2564 

 
วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 1) ผู้วิจัยด าเนินการแจกแบบสอบถามให้กับผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ ที่เคยซื้อเครื่องดื่มเพ่ือ
สุขภาพเพ่ือขอความร่วมมือในการเก็บข้อมูล จ านวน 400 ฉบับ ในแบบสอบถามมี 49 ข้อค าถาม โดยเก็บ
แบบสอบถามออนไลน์ 
 2) ผู้วิจัยด าเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามที่ได้รับกลับคืนมาตรวจให้คะแนนตาม
เกณฑ์ท่ีก าหนดไว้ และน าข้อมูลที่ได้มาลงรหัส และน าไปวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูปทาง
สังคมศาสตร์ 
 3) ระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล การวิจัยครั้งนี้เริ่มด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล วันที่ 4 
มกราคม 2564 ถึงเดือนมีนาคม 2564 รวมระยะเวลา 2 เดือน 
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กรอบแนวคิดในการวิจัย   

 

 
 
 

 
 

 
 

 
ภาพที่ 1.2  กรอบแนวความคิดท่ีใช้ในการวิจัย 

ผลการวิจัย 
ตารางท่ี 2 ปัจจัยส่วนบุคคล 
 
ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
เพศ    
  ชาย 
  หญิง 

 
135 
265 

 
33.75 
66.25 

รวม 400 100.00 
อาย ุ
  น้อยกว่า 18 ปี 
  18-30 ปี 
  31-40 ปี 
  41-50 ปี 
  มากกว่า 50 ปีขึ้นไป 

 
1 

170 
106 
82 
41 

 
0.25 
42.50 
26.50 
20.50 
10.25 

รวม 400 100.00 
สถานภาพ 
  โสด 
  สมรส 
  หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 

 
227 
151 
22 

 
56.75 
37.75 
5.50 

รวม 400 100.00 
ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
ระดับการศึกษา 
  ต่ ากว่าปริญญาตรี 
  ปริญญาตรี 
  ปริญญาโท 
  ปริญญาเอก 

121 
243 
33 
3 

30.25 
60.75 
8.25 
0.75 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด   
- ด้านผลติภณัฑ์ (Product)  
- ด้านราคา (Price) 
- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
- ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promption) 
 
รูปแบบการด าเนินชีวิต Lifestyle 
- ด้านกิจกรรม (Activities) 
- ด้านความสนใจ (Interests) 
- ด้านความคิดเห็น (Opinions) 
   

 
การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม

เพื่อสุขภาพของผู้บรโิภคใน
จังหวัดสมุทรปราการ 
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รวม 400 100.00 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
  ต่ ากว่า 15,000 บาท 
115,001-20,000 บาท 
  20,001-25,000 บาท 
  25,001-30,000 บาท 
  30,001 บาทขึ้นไป 

 
137 
98 
36 
38 
91 

 
34.25 
24.50 
9.00 
9.50 
22.75 

รวม 400 100.00 
 
 

 จากตารางที่  2 พบว่า ข้อมูลปัจจัยส่วน
บุคคลของผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง
จ านวน 400 ตัวอย่าง จ าแนกตามตัวแปร ดั งนี้  
แสดงให้เห็นถึงร้อยละของปัจจัยส่วนบุคคล จ าแนก
ตามลักษณะต่างๆ ผลการวิจัยพบว่า เพศ พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิงมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 66.25 รองลงมา
เป็นเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 33.75 อายุ  พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
อายุ 18 – 30 ปี  มากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 42.50 
รองลงมามีอายุ 31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 26.50  
สถานภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่ เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 
56.75 รองลงมามีสถานภาพ สมรส คิดเป็น ร้อยละ 
37.75 ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่
เป็นกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นระดับปริญญาตรีมาก
ที่สุด คิดเป็นร้อยละ 60.75 รองลงมามีระดับต่ ากว่า
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 30.25 รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 34.25 รองลงมามีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 15,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 24.50 
อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่าง
ส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน 
คิดเป็นร้อยละ 49.75 รองลงมาประกอบอาชีพ ธุรกิจ
ส่วนตัวหรือค้าขายคิดเป็นร้อยละ 19.25 ความถี่ใน
การซื้ อ เครื่ องดื่ ม เพ่ื อสุ ขภ าพ  พบว่ า ผู้ ตอบ
แบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีการดื่ม 
1 ครั้งต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 27.00 รองลงมามีการ
ดื่ม 4 ครั้งต่อเดือน  คิดเป็น ร้อยละ 23.50 ผลตรวจ

สุขภาพประจ าปี พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็น
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีการตรวจสุขภาพประจ าทุก
ปี  คิดเป็นร้อยละ 52.75 รองลงมาไม่มีการตรวจ
สุขภาพ คิดเป็นร้อยละ 34.75 โรคประจ าตัวหรือ
ปัญหาสุขภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่ ไม่มี โรคประจ าตัวหรือปัญหา
สุขภาพ คิ ดเป็ นร้อยละ 74.75 รองลงมามี โรค
ประจ าตัวหรือปัญหาสุขภาพ คิดเป็นร้อยละ 25.25 
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพที่บริโภคเป็นประจ า พบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ ดื่ม
กล่องบรรจุพร้อมดื่มสามารถเก็บได้นาน คิดเป็นร้อย
ละ 76.50 รองลงมาดื่มแบบผลิตขายวันต่อวัน คิด
เป็นร้อยละ 23.50 
 เพ่ือเป็นการตอบค าถามตามวัตถุประสงค์
ของงานวิจัยนี้ เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
เพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ 
และเพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ
รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัด
สมุทรปราการ ในการวิเคราะห์บนพ้ืนฐานกรอบ
แนวคิดในการวิจัยนี้  ซึ่ งเกิดขึ้นจากการทบทวน
วรรณกรรมจากทฤษฎีและงานวิจัยโดยการวิเคราะห์
ตัวแปรตั้งแต่ 2 ตัวขึ้นไป ตัวแปรตาม ได้แก่ การ
ตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคใน
จังหวัดสมุทรปราการ (Y) และตัวแปรอิสระ ได้แก่ 
ผลิตภัณฑ์ (X1) ราคา (X2) ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(X3) การส่งเสริมการตลาด (X4) กิจกรรม (X5) ความ
สนใจ (X6) ความคิดเห็น (X7) โดยจะใช้สถิติ  การ
วิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
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Analysis) เป็นตัวพยากรณ์สมการถดถอยเชิงพหุใน งานวิจัยนี้ 
 

ตารางท่ี 3 การวิเคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) 
 

Model Sum of 
Squares 

Df. Mean 
Square 

F Sig. 

Regression 124.098 7 17.728 82.355 .000b 
Residual 84.384 392  .215   
Total 208.483 399    

 

 จากตารางที่  3 แสดงการวิเคราะห์ความ
แปรปรวน (ANOVA) ซึ่งอธิบายถึงค่าความแปรปรวน
ภายในแบบจ าลองถดถอยเชิ งพหุ  ซึ่ งใช้ ในการ
ทดสอบค่านัยส าคัญของสัมประสิทธิ์ (Coefficients’ 
significance) ก ารวิ เค ราะห์  One-way ANOVA 
อธิบายถึงอิทธิพลของตัวแปรอิสระที่มีต่อตัวแปรตาม
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ  อันเนื่ องจากค่า F มี
นัยส าคัญทางสถิติ ค่า F = 82.355 ค่า Sig น้อยกว่า 
0.05 (Sig=0) ซึ่งหมายความว่าตัวแปรอิสระทั้ง 7 ตัว
ที่ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ 

ด้านความคิดเห็นใช้ในการพยากรณ์สามารถใช้ในการ
อธิบายตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
เพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการได ้
ตารางที่  4 แบบจ าลองสมการเส้นถดถอยพหุคูณ 
นัยส าคัญทางสถิติ ค่า F = 82.355 ค่า Sig น้อยกว่า 
0.05 (Sig=0) ซึ่งหมายความว่าตัวแปรอิสระทั้ง 7 ตัว
ที่ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด ด้านกิจกรรม ด้านความสนใจ 
ด้านความคิดเห็นใช้ในการพยากรณ์สามารถใช้ในการ
อธิบายตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
เพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการได้ 

 

ตารางท่ี 4 แบบจ าลองสมการเส้นถดถอยพหุคูณ 

 

Model R 
 

R Square Adjusted R 
Square 

Std. Error the 
Estimate 

1 .772a .595 .588 .463 

 จากตารางที่  4 แบบจ าลองสมการเส้น
ถดถอยพหุคูณสามารถท านายการตัดสินใจซื้ อ
เครื่ องดื่ มเพ่ื อสุ ขภาพของผู้ บริ โภคในจั งหวัด
สมุทรปราการได้ ร้อยละ 59.50 %เพ่ือเป็นการ 

ตอบค าถามตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัยนี้ที่ว่า 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
เพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ  
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ผลการทดสอบสมมติฐานโดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
ตารางที่ 5  การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และรูปแบบการด าเนินชีวิต
      ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ 
 

Model B Std. 
Error 

Beta t Sig. VIF 

(Constant) .022 .197  .133 .910  
ผลิตภณัฑ์(X1) .161 .063 .125 2.575 .010 2.279 
ราคา (X2) .136 .058 .118 2.354 .019 2.415 
ช่องทางจัดจ าหน่าย(X3) .053 .055 .050 .963 .336 2.562 
การส่งเสริมการตลาด(X4) .113 .050 .110 2.267 .024 2.270 
กิจกรรม(X5) -.147 .038 -.186 -3.908 .000 2.192 
ความสนใจ(X6) .208 .058 .209 3.609 .000 3.253 
ความคิดเห็น(X7) .443 .051 .449 8.679 .000 2.587 

 

a. ตัวแปรตาม = การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือ
สุขภาพของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรปราการ  

b. p<0.05 : R2=  .595 : Adjusted R2=  .588 
Std.Error of the Estimate = .463 

c. F = 82.355 
 แบบจ าลองถดถอยเชิ งพหุ  ซึ่ งเป็นการ
อธิบายค่าสัมประสิทธิ์ของตัวแปรอิสระทั้ง 7 ตัวแปร 
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (X1) ราคา (X2) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (X3) การส่งเสริมการตลาด (X4) กิจกรรม 
(X5) ความสนใจ (X6) ความคิดเห็ น (X7) ในการ
ทดสอบอิทธิพลของตัวแปรอิสระ ทั้ง 7 ตัวแปรที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของ
ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ ค่า p – Values 
หรือ sig.of t มี ค่ าน้ อยกว่ า .05 แสดงสมการ
แบบจ าลองถดถอยเชิงพหุ ดังนี้ Y = .022 +.161 (X1) + 
.136 (X2) + .113 (X4) -.147 (X5) + .208 (X6) + .443 (X7)  
 เมื่ อ พิ จารณ าจากค่ า Beta ซึ่ งเป็ นค่ า
สั ม ป ร ะ สิ ท ธิ์ ม า ต ร ฐ า น  ( Standardized 
Coefficients) แสดงให้ เห็นว่าตั วแปรด้ านความ
คิดเห็น (X7) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
เพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคจังหวัดสมุทรปราการมาก
ที่ สุ ด ด้ วยค่าสถิติ  t (8.679) และ ค่า P = .000 
รองลงมา ได้แก่  ความสนใจ (X6) ด้วยค่าสถิติ  t 

(3.609) และ ค่า P = .000 และตัวแปรอิสระที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของ
ผู้บริโภคจังหวัดสมุทรปราการน้อยที่สุด ได้แก่ การ
ส่งเสริมการตลาด (X4) ด้วยค่าสถิติ t (2.267) ค่า P 
= .024 ส่วนตัวแปรช่องทางการจัดจ าหน่าย (X3) ไม่
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ ซึ่งน่าจะมี
เหตุผลที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่าสามารถซื้อ
เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพจากสถานที่ใดๆ ก็ได้  
 ในการพิจารณา Muticollinearity ค่า VIF 
มีค่า 2.192-3.253 ซึ่งน้อยกว่า 10.0 จึงไม่เกิดปัญหา 
Muticollinearity กล่ าวคื อ  ตั วแป รอิ ส ระไม่ มี
ความสัมพันธ์กันเอง แสดงว่าแบบจ าลองนี้จึงใช้
อธิบายความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระที่มีต่อตัวแปร
ตามได้ 
 

อภิปรายผล 
 ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่ มี ความส าคัญกับการตั ดสิ นใจซื้ อ
เครื่ องดื่ มเพ่ื อสุ ขภาพของผู้ บริ โภคในจั งหวัด
สมุทรปราการในภาพรวมมีความส าคัญกับการ
ตัดสินใจซื้ออยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า ด้านที่มีความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อ
สูงสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านช่องทาง
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การจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
ราคา ตามล าดับ 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน มี
ความส าคัญเชิงบวกกับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือ
สุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ โดยใน
ภาพรวม พบว่า มีความส าคัญเชิงบวกอยู่ในระดับสูง 
และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์มี
ความส าคัญกับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ
ของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ รองลงมาคือ 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ด้านการส่งเสริม
การตลาด และด้านราคา ตามล าดับ 
 รู ป แบ บ การด า เนิ น ชี วิ ต ทุ ก ด้ าน  มี
ความส าคัญเชิงบวกกับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือ
สุขภาพของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ โดยใน
ภาพรวม พบว่า มีความส าคัญเชิงบวกอยู่ในระดับสูง 
ด้านความคิดเห็น มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
เครื่ องดื่ มเพ่ื อสุ ขภาพของผู้ บริ โภคในจั งหวัด
สมุทรปราการ รองลงมา คือ ด้านความสนใจ และ
ด้านกิจกรรม ตามล าดับ 
 

ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้จาก
การวิจัยครั้งนี้ พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
และรูปแบบการด าเนินชีวิตที่ มี อิทธิพลต่ อการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของผู้บริโภคใน
จังหวัดสมุทรปราการ ผู้ประกอบเครื่องดื่มเพ่ือ
สุขภาพควรให้ความส าคัญกับการพัฒนาส่วนประสม
ทางการตลาดและรูปแบบการด าเนินชีวิต ผู้วิจัยได้
น ามาก าหนดเป็นข้อเสนอแนะเพ่ือน าไปใช้ประโยชน์ 
ดังนี้  
 1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยการส่งเสริมการตลาด 
และปัจจัยทางด้านราคาเป็นปัจจัยที่มีความสัมพันธ์
อยู่ในระดับสูง ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับ
ปั จจั ยที่ เกี่ ยวข้ องทั้ ง 4 ด้ าน  โดยเฉพาะด้ าน
ผลิตภัณฑ์  มีการจัดให้  เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ มี

คุณค่าและมีประโยชน์ต่อสุขภาพของผู้บริโภคและ
เครื่องดื่ มเพ่ื อสุขภาพมี รายละเอียด สรรพคุณ 
ส่วนประกอบครบถ้วน ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
มีการวางจ าหน่ายเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพให้คลอบคลุม
พ้ืนที่ มีความสะดวกสบายเข้าถึงสินค้าได้ง่าย ด้าน
การส่งเสริมการตลาด มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์
ข่าวสารเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพที่เข้าถึงได้ง่ายผ่านสื่อ
ออนไลน์ ด้านราคา มีป้ายราคาบอกชัดเจน เนื่องจาก
เป็นตัวแปรที่มีความส าคัญมากต่อการตัดสินใจซื้อ  
 2. รูปแบบการด าเนิ นชี วิต ด้ านความ
คิ ดเห็ น  และด้ านความสนใจ เป็ นปั จจั ยที่ มี
ความสัมพันธ์อยู่ในระดับสูง ผู้ประกอบการจึงควรให้
ความส าคั ญกั บปั จจั ยที่ เกี่ ยวข้ องทั้ ง 2 ด้ าน 
โดยเฉพาะ ด้านความคิดเห็น พบว่าการออกก าลัง
กายมีประโยชน์ ต่อสุขภาพในปัจจุบัน และรวมถึง
ด้านความสนใจ ในการตรวจสุขภาพ เนื่องจากเป็นตัว
แปรที่มีความส าคัญมากต่อการตัดสินใจซื้อ 
 3. รูปแบบการด าเนินชีวิต ด้านกิจกรรม 
เป็นปัจจัยที่มีความสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลาง 
ผู้ประกอบการจึงควรให้ความส าคัญกับปัจจัยที่
เกี่ยวข้องทั้ง 1 ด้าน โดยเฉพาะด้านกิจกรรม คือชอบ
ท ากิจกรรมร่วมกับเพ่ือนๆ และผู้อ่ืน เนื่องจากเป็น
ตัวแปรที่มีความส าคัญปานกลางต่อการตัดสินใจซื้อ  
 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 
 ในการวิจั ยครั้ งต่ อไป ควรท าการวิจั ย
เกี่ยวกับความต้องการในการดื่มเครื่องเพ่ือสุขภาพ 
หรือพฤติกรรมการดื่มเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพของ
ผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรปราการ เนื่องจากพฤติกรรม
ผู้บริโภคในปัจจุบันนิยมใช้เวลาไปกับการออกก าลัง
กายดู แลสุ ขภ าพตน เอง จะสามารถช่ วย ให้
ผู้ประกอบการเครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพ มีการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มเพ่ือสุขภาพและจะสามารถเพ่ิม
โอกาสทางการขาย เพ่ิมยอดขายและเพ่ิมจ านวน
ลูกค้าให้มาซื้อสินค้ามากขึ้น 
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