
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ทีม่ผีลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์น า้บูดู 

ของผู้บริโภคในจังหวดัปัตตานี 

Marketing Mix Factors (4Ps) Affecting Budu Buying Behavior of Consumers in Pattani. 
ธนาภรณ์ หนูทอง1 

บทคัดย่อ 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1. ศึกษาระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 

ของผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู 2. ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปัตตานี 3. ศึกษา

ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู 4. ศึกษาความสัมพนัธ์

ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู ประชากรท่ีใช้ใน

การศึกษาคร้ังน้ี ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการซ้ือหรือมีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูในจงัหวดั

ปัตตานี กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีจ  านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้เป็นแบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือมัน่

ท่ี 0.923 วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบ

สมมติฐานดว้ยการวเิคราะห์ไคสแควร์ (Chi - Square) นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภค 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 20 - 29 ปี 

สถานภาพโสด การศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีรายได้

เฉล่ียต่อเดือน 10,000 – 20,000 บาท ระดบัความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาด (4Ps) ของผลิตภณัฑ์น ้าบูดูในภาพ

รวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ( X = 4.49) ส่วนพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้าบูดู ส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู

จากร้านขายของใกลบ้า้น ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูนอ้ยกวา่เดือนละ 1 คร้ัง บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูคนในครอบครัว วตัถุประสงค์ในการซ้ือเพื่อใช้ในครัวเรือน/ใช้เอง และค่าใช้จ่ายในการซ้ือ

ผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูต่อคร้ัง ต ่ากว่า 100 บาท การทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปัตตานี ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือ และ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัปัตตานี ดา้นบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑน์ ้าบูดู และวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 

ค าส าคัญ : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พฤติกรรมการเลือกซ้ือ ผลิตภณัฑน์ ้าบูดู 

                                                           
1 นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัรามค าแหง 



ABSTRACT 

 The objectives of this research were 1. To study the level of importance towards marketing mix factors 

(4Ps) of Budu of consumers in Pattani. 2. To study the Budu buying behavior of consumers in Pattani. 3. To 

study the relationship between personal factors and the Budu buying behavior of consumers in Pattani. 4. Study 

the relationship between marketing mix factors (4Ps)  and the Budu buying behavior of consumers in Pattani. 

The population used in this study were consumers with a need or who had experience buying Budu in Pattani. 

The sample group used in this study was 400  participants.  The instrument used was a questionnaire with a 

confidence factor of  0 . 923 .  The data were analyzed by distributions of frequency, percentage, mean and 

standard deviation. The hypothesis was tested with a statistically significant Chi-square at 0.05.  

 The study found that a sample of 400  people mostly were female aged between 20-29 years old and 

single.  The highest education was at the bachelor's degree level, they are civil servants/ state enterprise 

employees with a monthly income of 10 ,000  -  20 ,000  baht.  The overall level of significance for marketing 

factors (4Ps) affecting consumers' buying behavior of Budu in Pattani was at the highest level ( X = 4.49). As 

for the Budu buying behavior of consumers in Pattani, most of the consumers bought Budu from their local 

grocery store.  Buying frequency was less than once a month.  The most influential people to buy Budu were 

family members.  The purpose of the purchase is for household use /  self-use and the cost of buying Budu 

products per time was less than 100  baht.  From the hypothesis testing, it was found that the personal factors 

were related to the buying behavior of the consumers in Pattani, the influences on the buying, and all aspects of 

the marketing mix were not related to the buying behavior of the consumers in Pattani as statistically significant 

at 0.05. 
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บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา   
 ปัตตานีเป็นจังหวดัมีพื้นท่ีตั้ งอยู่ริมฝ่ังทะเลตะวนัออกของภาคใต้ติดกับทะเลจีนใต้ หรืออ่าวไทย 

ประชากรท่ีอาศยัอยู่ริมฝ่ังทะเลส่วนใหญ่ประกอบอาชีพประมงพื้นบา้น โดยจะใช้เรือฆอและ พร้อมเคร่ืองมือ



การจบัปลาท่ีท าข้ึนมาเองดว้ยภูมิปัญญาชาวบา้น สืบเน่ืองจากการประกอบอาชีพประมง การถนอมอาหารท่ีเป็น

ภูมิปัญญาชาวบา้นท่ีถูกคิดคน้ข้ึน เพื่อเก็บรักษาทรัพยากรในทอ้งถ่ินท่ีเหลือใช้ให้เก็บไวบ้ริโภคได้ยาวนาน 

เน่ืองจากในอดีตยงัไม่มีเทคโนโลยีหรืออุปกรณ์เคร่ืองใช้ไฟฟ้าท่ีใช้ในการเก็บรักษาอาหารสดไวใ้ช้เป็นระยะ

เวลานานๆ โดยเฉพาะอาหารทะเลประเภทปลา โดยน าปลาไปแปรรูปเป็นผลิตภณัฑ์อาหารต่างๆ เช่น ปลาแห้ง 

น ้าบูดูได ้เพื่อการเก็บรักษาและถนอมอาหาร รวมถึงเป็นการเพิ่มมูลค่าใหก้บัวตัถุดิบเหลือใช ้

 ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินท่ีมีมาแต่ดั้งเดิมในการถนอมอาหารอยา่งเช่น “น ้าบูดู” ท่ีมีลกัษณะคลา้ยน ้าปลา แต่น ้ า

ขน้กวา่น ้าปลา คุณสมบติัท่ีแตกต่างจากน ้าปลา คือ น ้าบูดูบางชนิดจะมีเน้ือของปลาท่ียงัยอ่ยสลายไม่หมดผสมอยู่

ด้วย แต่น ้ าบูดูบางชนิดก็จะน าไปผ่านความร้อนและกรองส่วนท่ีเป็นเน้ือปลาออก ท าให้มีลกัษณะเป็นน ้ าสี

น ้าตาลเขม้และขน้เล็กนอ้ย ส าหรับการผลิตน ้าบูดูจะใชป้ลาทะเลขนาดเล็ก เช่น ปลาไส้ตนั ปลากะตกัน ามาหมกั

กบัเกลือ ซ่ึงการใชป้ลากะตกัท าน ้ าบูดูนั้นจะท าใหไ้ดน้ ้ าบูดูท่ีมีรสชาติดีกวา่ปลาชนิดอ่ืนๆ เดิมชาวบา้นท าน ้าบูดู

บริโภคภายในครัวเรือนและท าขายภายในหมู่บา้นหรือตามตลาดนดั ปัจจุบนัการท าน ้ าบูดูระดบัธุรกิจมีไม่มาก

นักในจงัหวดัปัตตานี น ้ าบูดูท่ีมีช่ือเสียง คือ น ้ าบูดูสายบุรี เป็นผลิตภณัฑ์ของกลุ่มอาชีพท าน ้ าบูดูปะเสยะวอ 

อ าเภอสายบุรี จงัหวดัปัตตานี ท่ีเป็นหน่ึงต าบลหน่ึงผลิตภณัฑ์ (One Tambon One Product) ท่ีไดรั้บมาตรฐาน

ส านกังานคณะกรรมการอาหารและยา และตราฮาลาล อย่างไรก็ตามความนิยมของผูบ้ริโภคและการท าตลาด

ของน ้ าบูดูนั้นยงัไม่ทัว่ถึง การผลิตและจ าหน่ายมีการกระจายเพียงในท้องถ่ินและในพื้นท่ีใกล้เคียงเท่านั้น  

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเพื่อเป็นแนวทางพฒันาผลิตภณัฑ์หรือปรับเปล่ียนผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู ส าหรับการผลิตและ

จ าหน่ายในภาคธุรกิจใหต้รงกบัคุณลกัษณะท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายตอ้งการ อนัเป็นประโยชน์ต่อการด าเนินการ

ทางธุรกิจและน าไปสู่ความส าเร็จในการท าธุรกิจต่อไป 

 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

  1. ศึกษาระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ของผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัปัตตานี   

  2. ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้าบูดูของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปัตตานี 

 3. ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้าบูดูของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัปัตตานี 

 4. ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑน์ ้าบูดูของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปัตตานี 



สมมติฐานของการวจัิย 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้าบูดูของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปัตตานี   

 2. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้าบูดูของผูบ้ริโภค

ในจงัหวดัปัตตานี 

ขอบเขตการวจัิย 

  ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

  ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการซ้ือหรือมีประสบการณ์ในการ

เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์น ้ าบูดูในจังหวดัปัตตานี จากการค านวณขนาดของกลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวน 

ท่ีแน่นอน (Cochran, 1977) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความคลาดเคล่ือนในการประมาณไม่เกิน 5% โดยกลุ่ม

ตวัอยา่งส าหรับการวจิยัคร้ังน้ีเท่ากบั 400 คน   

 ตัวแปรทีศึ่กษา 

  ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) 

   ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

   ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ 

จดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมตลาด  

  ตวัแปรตาม (Dependent Variables)   

   พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู ไดแ้ก่ สถานท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู ความถ่ีใน
การซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู วตัถุประสงค์ในการซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู 
และค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑน์ ้าบูดูต่อคร้ัง 
 

แนวคิด ทฤษฎแีละงานวจัิยที่เกีย่วข้อง 
 

 สุดารัตน์ พิมลรัตนกานต ์(2557) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีก าหนดพฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ 



  1. การศึกษา ส าหรับผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาท่ีดี มีประสบการณ์จากการเรียนรู้จะท าใหเ้ป็นผูรู้้จกั

เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีดีและมีประโยชน์ต่อตนเองและครอบครัว 

  2. วยัและเพศ เป็นปัจจยัท่ีก าหนดชนิดและปริมาณการซ้ือขายสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค

และก าหนดการตดัสินใจและความรอบคอบในการซ้ือ  

  3. รายไดข้องผูบ้ริโภคเป็นส่ิงก าหนดให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจในการเลือกซ้ือสินคา้ และบริการ 

ท่ีเหมาะสมกบัรายไดข้องตนเอง  

 วิทวสั รุ่งเรืองผล (2558) เกณฑ์ดา้นประชากรศาสตร์จะแบ่งผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มต่างๆ ตามลกัษณะ

ประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นตน้ โดยทัว่ไป

ตามลกัษณะประชากรศาสตร์เหล่าน้ีจะเป็นเกณฑ์ท่ีนกัการตลาดนิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดให้กบัผลิตภณัฑ์

หลายชนิด 

 ภาวณีิ กาญจนาภา (2559) ประชากรศาสตร์ (Demographics) เป็นอีกปัจจยัท่ีองคก์รธุรกิจน ามาใชใ้นการ

อธิบายคุณลกัษณะของประชากร ซ่ึงประกอบดว้ยตวัแปรส าคญั คือ ขนาดและการกระจายของประชากร เพศ 

อาชีพ การศึกษา อายุ และรายได้ องค์กรธุรกิจนิยมใช้ประชากรศาสตร์ในการแบ่งส่วนตลาดเน่ืองจาก

คุณลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคทั้งทางตรงและทางออ้ม 

โดยผา่นค่านิยมส่วนบุคคล และรูปแบบการตดัสินใจของบุคคล 

 Kotler and Keller (2012) กล่าวว่า “ประสมทางการตลาด” (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้และน ามาใช้ในการวางกลยุทธ์เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด  

ใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการ และสร้างความพอใจใหก้ลุ่มผูบ้ริโภคสินคา้กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทาง

การตลาด ไดแ้ก่ เคร่ืองมือต่างๆ ท่ีใชเ้พื่อโนม้นา้วความตอ้งการผลิตภณัฑข์องกิจการ ส่วนประสมทางการตลาด 

แบ่งเป็น 4 กลุ่ม หรือ เรียกว่า “4Ps” ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการ

ส่งเสริมการขาย (Promotion) 

 วเิชียร วงศณิ์ชชากุล และคณะ (2553) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาดนั้นเป็นหวัใจส าคญัของการบริการ

การตลาด กิจการจะประสบความส าเร็จได ้ก็ข้ึนอยู่กบัการจดัการด าเนินงานท่ีเหมาะสมของส่วนประสมทาง

การตลาดเหล่าน้ี ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดนั้นเราถือวา่เป็นปัจจยัภายในท่ีสามารถควบคุมได ้เราสามารถท่ีจะ

เปล่ียนแปลงหรือแกไ้ขใหเ้หมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มต่างๆ เพื่อท าใหกิ้จการอยูร่อดได ้หรืออาจเรียกไดว้า่ ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นอุปกรณ์หน่ึงท่ีถูกใชเ้พื่อสนองความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมาย ท า

ใหลู้กคา้กลุ่มเป้าหมายพอใจและมีความสุขได ้โดยประกอบดว้ยส่ิงท่ีส าคญั 4 ประการ เรียกวา่ 4P’s 



 Kandes, Crentley and Cline (2011, p. 8) ให้ความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าทั้งหมดของผูบ้ริโภคท่ี

เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือการใชก้ารซ้ือสินคา้และบริการรวมไปถึงอารมณ์จิตใจและการตอบสนองเชิงพฤติกรรมท่ี

เกิดข้ึนล่วงหนา้ ขณะใชสิ้นคา้หรือบริการและภายหลงักิจกรรมนั้นๆ 

 นภวรรณ คณานุรักษ ์(2556) พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคไม่ไดต้ดัสินใจซ้ือดว้ยตนเองเพียง

อย่างเดียวเพราะยงัมีการไดรั้บอิทธิพลจากครอบครัวเพื่อน ส่ือ และบุคคลตน้แบบรวมทั้งการตดัสินใจซ้ือเกิด

จากอารมณ์และสถานการณ์ในขณะนั้นๆ ซ่ึงจะเห็นไดว้่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัหลายดา้นส่งผลให้

เกิดรูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีกระทบต่อกระบวนการคิดและอารมณ์ของผูบ้ริโภคขณะท าการตดัสินใจ

ซ้ือ  

 Kotler and Armstrong (2013, p. 257) ไดก้ล่าวถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) แสดงถึง

การศึกษาการแสดงออก การกระท าในการซ้ือสินคา้ การใชสิ้นคา้ และการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ท่ีเป็นบุคคล  

หรือเป็นองคก์ร เพื่อใหท้ราบถึงลกัษณะการเลือกสินคา้ ความตอ้งการ ประสบการณ์ พฤติกรรมการซ้ือ และการ

ใช้ แนวคิด ท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดพึงพอใจ ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์ทางดา้น

การตลาด ท่ีจะสามารถสนองความพอใจของผูบ้ริโภคได้อย่างเหมาะสม โดยการวิเคราะห์พฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคจะใชค้  าถาม เพื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมการเลือกซ้ือผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย 

   1. ใครอยใูนตลาดเป้าหมาย Who is in the target market?  

  2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร What does the consumer buy? 

  3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ Why does the consumer buy? 

  4. ใครมีส่วนร่วมในการเลือกตดัสินใจซ้ือ Who participates in buying? 

  5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด When does the consumer buy? 

  6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน Where does the consumer buy?  

  7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร How does the consumer buy?  
 

วธีิด าเนินการวจัิย 
 

 ประชากรกลุ่มตัวอย่าง 
  ประชากรกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี จ  านวน 400 คน วิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างด้วยวิธี

สุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อรวบรวมขอ้มูลภาคสนามโดยแจกแบบสอบถามเฉพาะ



กลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการซ้ือหรือมีประสบการณ์ในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูในจงัหวดั

ปัตตานี 

 การสร้างเคร่ืองมือแบบสอบถาม 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึนจากกระบวนการศึกษา

หาความรู้จากเอกสารและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง จากผูท่ี้ไดศึ้กษาไวแ้ลว้มาประยกุตใ์ช ้โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู ้บริโภค ข้อมูลด้าน

ประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ค าถามเป็นแบบปลายปิดแบบเลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว (Best Answer) รวมทั้งหมด 6 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

ปัตตานี แบ่งเป็น 4 ด้าน ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการขาย โดยใชแ้บบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนตามวตัถุประสงคข์องการวิจยัแบบมาตราส่วนประมาณค่า 

5 ระดับ (Rating Scale) สร้างตามมาตรวดัของลิเคิร์ท (Likert Scale) ประเมินค าตอบโดยให้เลือกตอบเพียง

ค าตอบเดียว มีขอ้ค าถามทั้งหมด จ านวน 31 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูของผูบ้ริโภคในจงัหวดั

ปัตตานี โดยใช้แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนตามวตัถุประสงค์ของการวิจยัเป็นค าถามมีระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภทต่างๆ ประกอบดว้ยค าถามท่ีเลือกตอบไดเ้พียงค าตอบเดียว (Best Answer) จ านวน 5 ขอ้ 

 การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 แบบสอบถามท่ีใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง ผูว้ิจยัน าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแกไ้ขท่ีเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา

วทิยานิพนธ์ โดยตอ้งผา่นความเห็นชอบจากผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มประชากร

ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 40 รายเพื่อตรวจสอบการใชค้  าถาม ความสามารถในการใช้ (Usability) และน าขอ้มูล

ท่ีได้มาหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยวิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาของดรอนบคั ค่า

ความเช่ือมัน่ เท่ากบั 0.923 จึงน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปสอบถามกลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 400 ชุด 

 การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติทีใ่ช้ 

  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ(Percentage) 

ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ซ่ึงขอ้มูลท่ีใชใ้นการวเิคราะห์มีดงัน้ี 



   1. การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ อายุ 

เพศ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ 

(Percentage) 

   2. การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อน ้าบูดู

ส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีจงัหวดัปัตตานี ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ

ดา้นส่งเสริมทางการตลาด โดยหาเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  3. การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือน ้ าบูดูส าเร็จรูปของผูบ้ริโภคในพื้นท่ี

จงัหวดัปัตตานี มีดงัน้ี สถานท่ีซ้ือ ความถ่ีในการซ้ือ บุคคลท่ีมีผลในการตดัสินใจซ้ือวตัถุประสงคใ์นการซ้ือ และ

ค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง โดยหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรอิสระ และตวั

แปรตามในสมมติฐานต่างๆ โดยใชส้ถิติวิเคราะห์ (Chi – Square) Fisher’s exact ก าหนดค่าความเช่ือมัน่ท่ี 95% 

ขอ้มูลท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ ดงัน้ี 

    สมมติฐานข้อท่ี 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัปัตตานี  

   สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ ราคา 

ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปัตตานี  

 

ผลการวจัิย 
 

 ลกัษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 299 คน คิดเป็นร้อยละ 
74.75 อายรุะหวา่ง 20- 29 ปี จ  านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.25 สถานภาพโสด จ านวน 238 คน คิดเป็นร้อยละ 
59.50 การศึกษาสูงสุดในระดบัปริญญาตรี จ านวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.25 ประกอบอาชีพขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวิสาหกิจจ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,000 - 20,000 บาท จ านวน 
165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.25  
 กลุ่มตัวอย่างให้ระดับความส าคัญต่อปัจจัยทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ผลิตภณัฑน์ ้าบูดูของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปัตตานี โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ีย เท่ากบั  4.49  



เม่ือพิจารณาดา้นราคามีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ดา้นราคา ส่งผลต่อการเลือกซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั   

4.54 รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ส่งผลต่อการเลือกซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.53 ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย ส่งผลต่อการเลือกซ้ืออยู่ในระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.51 ส่วนด้านท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุด 

ส่งผลต่อการเลือกซ้ืออยูใ่นระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40 

 พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้าบูดูของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปัตตานี ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ซ้ือผลิตภณัฑ์

น ้าบูดูจากร้านขายของใกลบ้า้น จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 47.00 ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์น ้าบูดูนอ้ยกวา่

เดือนละ 1 คร้ัง จ  านวน 163 คน คิดเป็นร้อยละ 40.75 บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการซ้ือผลิตภัณฑ์น ้ าบูดูคนใน

ครอบครัว จ านวน 177 คน คิดเป็นร้อยละ 37.00 วตัถุประสงคใ์นการซ้ือเพื่อใชใ้นครัวเรือน/ใช้เอง จ านวน 303 

คน คิดเป็นร้อยละ 75.75 และค่าใช้จ่ายในการซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูต่อคร้ัง ต ่ากว่า 100 บาท จ านวน 192 คน คิด

เป็นร้อยละ 48.00  

 ผลการทดสอบสมติฐานที ่1 และ 2 โดยใชส้ถิติวเิคราะห์ (Chi – Square) Fisher’s exact 

ตารางที ่1 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนบุคคลกบักบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑน์ ้าบูดู 

 
ปัจจัยส่วนบุคคล 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์น า้บูดู 

สถานทีซ้ื่อ ความถี่ในการซ้ือ บุคคลทีม่ีอทิธิพล
ต่อการซ้ือ 

วตัถุประสงค์
ในการซ้ือ 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 

เพศ 0.022* 0.053 0.000* 0.001* 0.021* 
อายุ 0.045* 0.007* 0.000* 0.061 0.083 
สถานภาพ 0.029* 0.111 0.005* 0.040* 0.960 
ระดับการศึกษา 0.000* 0.427 0.004* 0.059 0.056 
อาชีพ 0.000* 0.282 0.000* 0.000* 0.000* 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 0.064 0.000* 0.033* 0.165 0.065 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 

 

 

 



ตารางที ่2 ผลการทดสอบความสัมพนัธ์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบักบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์

น ้าบูดู 

 
ปัจจัยส่วน
ประสมทาง
การตลาด 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือผลติภัณฑ์น า้บูดู 

สถานทีซ้ื่อ ความถี่ในการซ้ือ บุคคลทีม่ีอทิธิพล
ต่อการซ้ือ 

วตัถุประสงค์
ในการซ้ือ 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ 

ด้านผลติภัณฑ์   0.025* 0.117 0.717 0 .489 0.340 
ด้านราคา 0.252 0.001* 0.870 0.223 0.830 
ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

0.484 0.000* 0.239 0.919 0.145 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

0.053 0.018* 0.247 0.296 0.017* 

โดยรวม 0.033* 0.081 0.147 0.792 0.175 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

 

อภิปรายผล 

 

 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูของผูบ้ริโภคใน

จงัหวดัปัตตานี อายุ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบั ความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ าบูดู และ อาชีพมี

ความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑน์ ้ าบูดู ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฐิตาภา พรหมสวาสด์ิ (2555) 

ศึกษาเร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมอง 

และความจ าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัอายุ 

และดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัอาชีพ  

 ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัปัตตานี ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มี

ความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์น ้ าบูดู ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฐิตาภา พรหมสวาสด์ิ (2555) 

ศึกษาเร่ือง ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารบ ารุงสมอง 

และความจ าของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ดา้นความถ่ีในการซ้ือผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์ปัจจยั



ดา้นส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

นงลกัษณ์ และคณะ (2556) ไดท้  าการศึกษา เร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือผลิตภณัฑ์เคร่ือง

เคลือบดินเผาโอ่ง มงักร ราชบุรี พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสริม

การตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือโอ่ง มงักรราชบุรีในเร่ือง ความถ่ีในการซ้ือ และสอดคลอ้ง

กบัประภาพร ชุลีลงั และคณะ (2562) ไดท้  าการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การซ้ือหม่ีโคราช ตราดอกจิกของผูบ้ริโภคในตลาดทอ้งถ่ิน จงัหวดันครราชสีมา พบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการ จดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการซ้ือหม่ีโคราช ตราดอกจิก 

 

ข้อเสนอแนะจากการวจัิย 

 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัรสและกล่ินของผลิตภณัฑน์ ้าบูดู และบรรจุภณัฑมี์ลกัษณะ

สะอาด เน่ืองจากปัจจุบนัผลิตภณัฑ์น ้ าบูดูท่ีมีจ  าหน่ายทัว่ไปมกับรรจุขวดแกว้หรือเพียงบรรจุถุงเท่านั้น ดงันั้น

ผูผ้ลิตควรมุ่งเน้นในเร่ืองคุณภาพของน ้ าบูดู ควรออกแบบพฒันาแพ็คเกจ ฉลากสินคา้ให้ทนัสมยัมากยิ่งข้ึน 

เพื่อใหไ้ดผ้ลิตภณัฑน์ ้าบูดูท่ีตรงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 2. ดา้นราคา ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองคุณภาพ รวมทั้งราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณบรรจุ ผูผ้ลิต

ควรมัง่เมน้ในเร่ืองมาตรฐานในการควบคุมดา้นราคา เพื่อใหเ้กิดความคุม้ค่าและราคาสมเหตุสมผลกบัตวั

ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคตอ้งจ่าย 

 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัสถานท่ีจดัจ าหน่ายใกลบ้า้น แหล่งชุมชน มี

สถานท่ีจดัจ าหน่ายมีหลายแห่ง และสะดวกต่อการหาซ้ือ ดงันั้นผูผ้ลิตควรมีการวางแผนในเร่ืองของสถานท่ีหรือ

ร้านคา้ในการวางจ าหน่ายผลิตภณัฑน์ ้าบูดู รวมทั้งการมีบริการส่งผลิตภณัฑถึ์งบา้น 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในเร่ืองของพนกังานขายช่วยแนะน าหรือใหข้อ้มูล

ท่ีชดัเจนเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ดงันั้นผูผ้ลิตควรมุ่งเนน้ในเร่ืองของการจดัใหมี้การน าเสนอผลิตภณัฑน์ ้าบูดูอยา่ง

สม ่าเสมอผา่นพอ่คา้แม่คา้ท่ีน าไปจ าหน่ายตามร้านคา้ เพื่อรับฟังขอ้เสนอแนะและค าติชมจากผูบ้ริโภค เพื่อน าไป

พฒันาต่อไปๆ 
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