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บทคดัย่อ 
 งานวจิยันี้ มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาความแตกต่างของปัจจยั
ส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อกระบวน การตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเครื่องจ าหน่าย
สนิคา้อตัโนมตัแิละปัจจยัส่วนประสมการตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านเครือ่งจ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตัโิดยใชส้ถติกิารแจกแจง
ความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน Independent T-test, 
สถติ ิOne way ANOVA และการวเิคราะหถ์ดถอยแบบพหุคณู  
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการส ารวจ 400 ตัวอย่าง พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศชาย เป็นผูม้อีายุ 41-50 ปี และเป็นผู้
ที่มรีายได้ 20,001-30,000 บาทต่อเดือน จากการทดสอบสมมติฐานที่ 1 
พบว่าปัจจยัส่วนบุคคลดา้น อายุ รายได ้ของกลุ่มตวัอย่างทีแ่ตกต่างกนัส่งผล
ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเครื่องจ าหน่ายสินค้าอัตโนมัติที่
แตกต่างกนั โดยมเีพยีงดา้นเพศเท่านัน้ ทีไ่มม่คีวามแตกต่างต่อกระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่านเครื่องจ าหน่ายสนิค้าอตัโนมตัิ และจากการทดสอบ
สมมติฐานที่ 2 พบว่าปัจจัยส่วนประสมการตลาดมีความสัมพันธ์กับ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อ โดยมดีา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธม์ากทีสุ่ด และ
จากการทดสอบสมมตฐิานที ่3 พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผล
ต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเครื่องจ าหน่ายสินค้าอัตโนมตัิ มี
จ านวน 4 ปัจจยั คอื ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านการส่งเสรมิการขาย ที่ระดบันัยส าคญั 
0.05 
ค าส าคญั: เครือ่งจ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตั ิส่วนประสมการตลาด กระบวนการ
ตดัสนิใจซื้อ 
 
Abstract 
 The research focused on studying the demographic factors 
affecting the purchasing products through automatic vending machines 
and marketing mix factors affecting the purchasing decision process 
through automatic vending machines by the statistics with the 

frequency, percentage, mean, standard deviation, Independent T-test, 
One-way ANOVA and Multiple Regression statistics were applied. 
 The research results found that most of sample were male, 
age between 41-50 years, income between 20,001-30,000 bath/month. 
The first hypothesis testing results showed that there was difference 
between purchasing decision regarding age and incomes. Only gender 
was not included. The second hypothesis testing results found that 
there was a relationship between the four factors of marketing mixes 
and purchasing decision process. The product factor was the most 
related. The third hypothesis testing results found that the four factors 
of marketing mixes included product, price, place and promotion had 
an impact on purchasing decision process at significant level of 0.05. 
 
1. บทน า 
 ผูบ้รโิภคมคีวามต้องการสนิคา้ในชวีติประจ าวนัมากขึน้แต่ขดั
กบัเวลาทมีใีนแต่ละวนั ดว้ยปัญหาต่างๆ เช่น ปัญหาการคมนาคมอย่างรถ
ตดิ โดยการลงพื้นทีส่ ารวจของส านักข่าวเดลนิิวส์เดลนิิวส์ (2562) แสดงให้
เห็นว่าถนนที่ประชาชนใช้เป็นเส้นทางประจ า เช่น ถนนอโศก มีอัตรา
การจราจรที่ติดขดัสูง ในช่วงเย็นของวันท างาน ซึ่งประชาชนส่วนใหญ่
เรยีกว่า ชัว่โมงเร่งด่วน หรอืแมแ้ต่การคมนาคมโดยรถไฟฟ้า ทีส่ านกัขา่วมติ
ชน มตชิน (2562) ไดล้งส ารวจพืน้ทีส่ถานีรถไฟฟ้าแอรพ์อร์ทลงิคใ์นช่วงทีม่ ี
ผูใ้ชบ้รกิารในอตัตราทีส่งูในช่วงชัว่โมงเร่งด่วน มปีระชากรใชเ้ป็นจ านวนมาก
เกินขนาดที่สถานีรองรับไหว ประเทศไทยนัน้เป็นอันดับ 1 ที่ประชากร
เสียเวลาบนท้องถนนมากที่สุด ด้วยจ านวน 56 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ โดย
กรุงเทพฯมสีถติกิารจราจรตดิขดัเป็นอนัดบัที ่16 ของโลก และเป็นอนัดบั 1 
ของทวีปเอเชยี (BLT Bangkok, 2561) จากการที่เสียเวลาในชวีติเวลาใน
ประจ าวนัไปอย่างมากมาย ดงันัน้ทุกสิง่ทุกอย่างจึงต้องการความรวดเร็ว 
สะดวก ง่ายต่อการใช้จ่ายโดยเฉพาะสินค้าที่เกี่ยวข้องกบัชีวิตประจ าวัน 
ดงันัน้หากมสีนิคา้ทีจ่ าหน่ายสนิคา้ผ่านเครื่องจ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตัไิด ้จะ
สามารถตอบโจทยเ์หล่านี้ได ้เพราะมคีวามหลากหลายใหเ้ลอืกใชบ้รกิาร ซึ่ง



  

ถอืเป็นอกีหนึ่งรปูแบบการลงทุนทีคุ่ม้ค่าอย่างมาก ซึ่งขอ้ดขีองธุรกจินี้คอืขอ
เพียงแค่หาท าเลดีๆ แล้วน าเครื่องจ าหน่ายสินค้าหยอดเหรียญไปวางก็
สามารถใหบ้รกิารลกูคา้ไดแ้ลว้ โดยทีคุ่ณไมต่อ้งลงทุนจา้งพนกังานไปดแูล ที่
ส าคญัสามารถเปิดใหบ้รกิารไดต้ลอด 24 ชัว่โมง จ านวนยอดขายสนิคา้ของ
เครื่องจ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตัใินช่วงระยะเวลาตัง้แต่ค.ศ.1946-2015 พบว่า
ยอดขายสนิคา้จากเครื่องจ าหน่ายอตัโนมตันิัน้มจี านวนมากขึน้เรื่อยๆ และ
คาดว่าในอนาคตมแีนวโน้มที่จะจ านวนมากขึ้นเรื่อยๆ (Lyons Wholesale 
Vending, 2016).    
 ส าหรบัโอกาสการเตบิโตของธุรกจินี้มแีนวทางคอืธุรกจิเครื่อง
จ าหน่ายสนิค้าอตัโนมตัิจะมโีอกาสเติบโตขึน้เรื่อยๆ เนื่องจากแหล่งชุมชน
ต่างๆ มกีารขยายตวัอย่างต่อเนื่อง ในส่วนการแขง่ขนัของธุรกจิหยอดเหรยีญ
นัน้ในปัจจุบนัไม่ใช่แค่เพยีงการขายเครื่องเพยีงอย่างเดยีว แต่จะต้องค านึง 
ถึงความต้องการของลูกค้าด้วย เพราะความต้องการของลูกค้าเป็นเรื่องที่
ละเอยีดอ่อนมาก ดงันัน้เราจะต้องพฒันาเทคโนโลยใีหท้นัสมยัอยู่เสมอ ซึ่ง
ขณะนี้เราได้เตรยีมพฒันาเครื่องในรูปแบบระบบออนไลน์ เพื่อให้ผู้ลงทุน
สามารถลงทุนง่าย ไม่ยุ่งยากในการดูแล สามารถตรวจสอบยอดการใช้
บรกิารไดท้นัทดีว้ยระบบออนไลน์ ซึ่งไดม้กีารทดลองใชแ้ลว้บางพื้นที ่ถอืว่า
ได้รบัผลตอบรบัเป็นอย่างดี และนอกจากการทดลองใช้ในบางพื้นที่แล้ว 
การศกึษาเรื่องปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
ซื้อสนิคา้ผ่านเครื่องจ าหน่ายสนิค้าอตัโนมตั ิในเขตกรุงเทพมหานคร จะท า
ให้ผู้ที่ศึกษาน าความรู้ต่างๆ เช่น ปัจจัยส่วนบุคคลแบบใด ที่ส่งผลต่อ
กระบวน การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านเครือ่งจ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตั ิผูบ้รโิภคที่
ใชง้านเครือ่งจ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตัมิพีฤตกิรรมการซื้อสนิคา้อย่างไร ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นใดบา้ง ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านตู้
จ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตั ิ
 
2. วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
 ในการวจิยัในครัง้นี้ผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งันี้ 
 1. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูท้ีซ่ื้อสนิคา้ผ่านตูจ้ าหน่ายสนิคา้
อตัโนมตั ิ
 2. เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมการซื้อสนิคา้ผ่านตูจ้ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตัิ 
 3. เพื่อศกึษาความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้ผ่านตูจ้ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตั ิ
 4.เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อสนิคา้ผ่านตูจ้ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตั ิ
   
3. การทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
3.1 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบัส่วนประสมการตลาด 
 ค็อตเลอร์ (Kotler. 2000) แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
ส าหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) เป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่
ให้บริการซึ่งจะได้ส่วนประสมการตลาด (7Ps of Marketing Mix) ในการ
ก าหนดกลยุทธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ย 

 1.  ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิง่ซึ่งสนองความจ าเป็น
และความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้คอื สิง่ทีผู่ข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลกูคา้และลกูคา้
จะไดร้บัผลประโยชน์และคณุค่าของผลติภณัฑน์ัน้ๆ โดยทัว่ไปแลว้ผลติภณัฑ์
แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ีอ่าจจะจบัตอ้งไดแ้ละผลติภณัฑท์ีจ่บัตอ้ง
ไม่ได้ เช่น ส ีราคา คุณภาพ ยี่ห้อ หบีห่อ บริการ และความน่าเชื่อถือของ
ผูข้ายผลติภณัฑอ์าจเป็นสนิคา้บรกิารสถานทีบุ่คคลหรอืความคดิผลติภณัฑท์ี่
เสนอขายอาจจะมตีวัตนหรอืไม่มตีวัตนกไ็ดผ้ลติภณัฑจ์งึประกอบดว้ยสนิคา้
บรกิารความคดิสถานที่องค์กรหรอืบุคคล ผลติภณัฑ์ต้องมอีรรถประโยชน์ 
(Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาลกูคา้ 
 2.  ราคา (Price) มลูค่าของสนิคา้ทีถู่กก าหนดขึน้ใหอ้ยู่ในรูป
ของเงนิตราโดยก าหนดราคานัน้ต้องใหส้อดคลอ้งกบัคุณค่าของสนิคา้เพราะ
ลูกคา้จะตดัสนิใจซื้อสนิคา้จากการเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่าของสนิค้ากบั
ราคาของสนิคา้หากคุณค่าของสนิคา้สูงกว่าราคาของสนิคา้กเ็ป็นการง่าย  ที่
ลกูคา้จะตดัสนิใจเลอืกซื้อโดยการก าหนดราคาของสนิคา้กต็อ้งค านึงถงึปัจจยั
หลกัดงัต่อไปนี้คุณค่าทีร่บัรูต้น้ทุนสนิคา้ และค่าใชจ้่ายทีเ่กีย่วกบัการแขง่ขนั
ปัจจยัอื่นๆ 
 3. สถานที่ (Place) หมายถึง กิจกรรมการเคลื่อนย้าย
ผลิตภณัฑ์ และบริการไปสู่กลุ่มลูกค้าขององค์กรในปรมิาณที่เพยีงพอต่อ
ความต้องการของลูกค้าโดยมโีครงสรา้งช่องทางการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑ์ 
และบรกิารจากองค์กรไปยงัตลาดส่วนกจิกรรมที่ช่วยในการกระจายสนิคา้
ประกอบดว้ยการขนส่งการคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงัการจดั
จ าหน่ายจงึประกอบ ดว้ย 2 ส่วน ดงันี้ 
  3.1  ช่องทางการจดัจ าน่าย (Channel of Distribution) 
เส้นทางที่ผลติภณัฑ์ถูกเปลี่ยนมอืไปยงัตลาดประกอบด้วยผู้ผลติคนกลาง 
และผู้บรโิภคหรอืผู้ใช้ทางอุตสาหกรรมในระบบช่องทางการจดัจาหน่ายซึ่ง
อาจจะใชช้่องทางตรงจากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผูใ้ชท้างอุตสาหกรรมและ
ใช้ช่องทางอ้อมจากผู้ผลิตผ่านคนกลางไปยังผู้บริโภคหรือผู้ใช้ทาง
อุตสาหกรรม 
  3.2  การสนับสนุนการกระจายตวัสนิคา้สู่ตลาด (Market 
Logistics) หมายถึง งานที่เกี่ยวขอ้งกบัการเคลื่อนย้ายตวัสนิค้าจากผู้ผลติ
ไปสู่กลุ่มลกูคา้เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้การกระจายตวัสินค้าที่
ส าคญัได้แก่การขนส่งการเก็บรกัษาการคลงัสินค้า และการบริหารสนิค้า
คงเหลอื 
 4.  การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การส่งเสรมิ
การจาหน่ายทีเ่กีย่วขอ้งกบัการการตดิต่อสือ่สารเกีย่วกบัขอ้มลูระหว่างผูข้าย 
และลูกค้าเพื่อให้ทราบถึงผลติภณัฑ์ที่ต้องการว่าได้มกีารจดัจาหน่ายที่ใด
ราคาเท่าใดหรอืเป็นการสรา้งแรงจูงใจใหล้กูคา้เกดิความตอ้งการในตวัสนิคา้
ทางใหล้กูคา้เกดิความระลกึถงึในตวัสนิคา้โดยเครือ่งมอืในการตดิต่อสือ่สารมี
หลานประการองคก์ารอาจเลอืกใชห้นึ่งหรอืหลายเครื่องมอืซึง่ตอ้งใชห้ลกัการ
เลือกใช้เครื่องมอืการติดต่อสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกนัโดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกค้าผลิตภัณฑ์  คู่แข่งข ันโดยบรรลุ
จุดมุง่หมายร่วมกนัไดโ้ดยเครือ่งมอืการส่งเสรมิการตลาดทีส่ าคญั 
 
 



  

3.2. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 ค๊อตเลอร์ (วุฒ ิสุขเจรญิ. 2555 : 382-383; อ้างองิจาก Kotler. 
2000) ได้น าเสนอกระบวนการตดัสนิใจแบบ 5 ข ัน้ตอน ขัน้แรกได้แก่ การ
ตระหนกัถงึปัญหาหรอืความตอ้งการ (Problem Recognition) ขัน้ที ่2 ไดแ้ก่ 
การหาข้อมูล ( Information Search) ขัน้ที่ 3 ได้แก่การประเมินทางเลือก 
(Evaluation of Alternatives) ขัน้ที่ 4 ได้แก่ การตัดสินใจซื้อ (Purchase 
Decision) และขัน้ที่  5 ได้แก่  พฤติกรรมหลังการซื้อ  (Post Purchase 
Behavior) ดังแสดงในรูปที่ 4 จะเห็นได้ว่ากระบวนการตัดสินใจ ที่มีการ
ตระหนักถึงปัญหา การหาข้อมูล การประเมนิทางเลือก การซื้อ และการ
ประเมนิหลงับรโิภค   
 จากแนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อ
ขา้งต้น สรุปไดว้่ากระบวน การตดัสนิใจซื้อเป็นหนึ่งในกระบวนการตดัสนิใจ
ของผูบ้รโิภค ทัง้นี้ผูบ้รโิภคแต่ละคนลว้นมพีฤติกรรมการบรโิภคทีแ่ตกต่าง
กัน ซึ่งนักวิชาการได้ใช้แบบจ าลองกระบวนการตัดสินใจเพื่อแยกย่อย
ขัน้ตอนใหผู้ศ้กึษามคีวามเขา้ใจถงึขัน้ตอนกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค
ในการเลอืกซื้อสนิคา้ 

 
3.3 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ปราโมทย ์ตณัฑเศรณวีฒัน์ (2555) ศกึษาเรือ่ง ปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารตู้เติมเงนิ
ออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตต าบลในเมอืง อ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา 
การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการกระบวน
ตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารตู้เตมิเงนิออนไลน์ ของผูบ้รโิภคในเขตต าบลในเมอืง 
อ าเภอเมือง จังหวัดนครราชีมา พบว่า ข้อมูลทัว่ ไปของบุคคลที่ใช้
โทรศพัท์มอืถอืระบบเตมิเงนิโยใชบ้รกิารตู้เตมิเงนิออนไลน์ ในเขตต าบลใน
เมอืง อ าเภอเมอืง จงัหวดันครราชสมีา ทีต่อบแบบสอบถาม ทัง้หมดเคยใช้
บรกิารตู้เติมเงนิออนไลน์ โดยส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุต ่ากว่า 25 ปี 
ส่วนใหญ่เป็นนักศกึษา มกีารสกึษาอยู่ในระดบัต ่ากว่าปรญิาต ีและส่วนใหญ่
มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนน้อยกว่า 10,000 บาท ตามล าดบั ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อการกระบวนตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารตู้เติมเงนิ
ออนไลน์ซึ่งประกอบด้วย ด้านการให้บริการ ด้านราคา ด้านช่องทงการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด พบว่า ภาพรวมทุกๆ ดา้น ใหก้าร
ตดัสนิใจ  อยู่ในระดบัมาก เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นการบรกิาร 
ใหก้ารตดัสนิใจมากทีสุ่ดเป็นอนัดบัแรก โดยใหก้ารตดัสนิใจอยู่ในระดบัมาก 
รองลงมา คอืด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิ
การตลาดโดยใหก้ารตดัสนิใจอยู่ในระดบัมาก 
 พนิตานันท์ อังคสกุลเกียรติ (2556) ศึกษาเรื่องปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่ง ผลต่อพฤติกรรมการซื้อเสื้อผ้าของผู้หญิงจาก
ร้านค้าในสงัคมออนไลน์เฟซบุ๊ค ใช้วิธีคือ ส ารวจกลุ่มตัวอย่าง โดยกลุ่ม
ตวัอย่างมาจากใหแ้บบสอบถาม เป้าหมายคอืผูบ้รโิภคทีม่อียู่ช่วงวยัเรยีนและ
วยัท างาน ช่วงอายุระหว่าง 18-40 ปี พบว่าปัจจยัดา้นรายได้ทีแ่ตกต่างกนั 
ส่งผลต่อพฤตกิรรมการใชจ้่ายทีแ่ตกต่างกนั ในดา้นราคาเฉลีย่ต่อชิน้และดา้น
มลูค่าเฉลีย่ต่อครัง้ในการซื้อ 

 ธญัญพสัส์ เกตุประดษิฐ์ (2554) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่มอีทิธพิล
ต่อการตัดสินใจเลือกซื้ อสินค้าทางอิน เตอร์ เ น็ตของผู้หญิงในเขต
กรุงเทพมหานคร มีว ัตถุประสงค์คือเพื่อศึกษาถึงความแตกต่างของ
พฤตกิรรมการใชอ้นิเตอร์เน็ตของผูห้ญงิในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูว้จิยั
เลอืกใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูกบกลุ่มตวัอย่าง
เป้าหมายซึ่งเป็นผูบ้รโิภคเพศในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 ราย ใช้
การวิเคราะห์สถิติช้การวิเคราะห์สถิติอ นุมาน ( Inferential Statistic) 
ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุทีแ่ตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อสนิคา้ทางอนิเตอรเ์น็ตของผูห้ญงิในเขตกรงุเทพมหานคร แต่ดา้น
อาชพี รายไดต่้อเดอืน ระดบัการศกึษา และสถานภาพการสมรสทีแ่ตกต่าง
กนั ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ทางอนิเตอร์เน็ตของผูห้ญงิในเขต
กรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 
 นรา ระวาดชยั (2555) ศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อคุณภาพน ้า
ดื่มจากตู้หยอดเหรยีญอตัโนมตั ิการศกึษานี้เป็นการศกึษาเชงิวเิคราะห์ มี
วตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อคุณภาพน ้าดื่มจากตู้หยอดเหรยีญ
อัตโนมัติ โดยตรวจคุณภาพน ้ าก่อนเข้าและน ้ าที่ผ่านตู้ ส ารวจสภาพ
สุขาภบิาล และการดูแลรกัษาตู้น ้าดื่มหยอดเหรยีญอัตโนมตั ิจ านวน 152 ตู้ 
ในพื้นที่รศัม ี500 เมตร ห่างจากแนว รัว้มหาวทิยาลยัขอนแก่น วเิคราะห์
ข้อมูลโดยใช้สถิติพรรณนาค่าร้อยละ ค่าสูงสุด-ต ่าสุด ค่าเฉลี่ย และส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติวเิคราะห์ไควสแคร์ (Chi-Square, ), P-Value, 
OR และ 95% CI 2 ผลการศกึษาพบว่า ผูด้แูลตูน้ ้าดืม่หยอดเหรยีญอตัโนมตัิ
ทุกแห่งไมเ่คยไดร้บัการอบรม และตรวจสอบคุณภาพน ้าดืม่ คุณภาพน ้าก่อน
เขา้ตู้หยอดเหรยีญอตัโนมตัิที่มาจากน ้าประปาของ ส านักงานประปาส่วน
ภมูภิาคจงัหวดัขอนแก่นผ่านเกณฑม์าตรฐานทุกตวัอย่าง แต่คุณภาพน ้าก่อน 
เขา้ตู้จากน ้าบาดาลค่าความกระดา้งทัง้หมดไม่ผ่านเกณฑ์มาตรฐาน รอ้ยละ 
28.57 ส าหรบัคุณภาพ น ้าดื่มทีผ่่านตู้ส่วนใหญ่ผ่านเกณฑ์มาตรฐานร้อยละ 
81.58 พารามเิตอร์ทีไ่ม่ผ่านเกณฑ์มาตรฐานคอื ความเป็นกรด-ด่างร้อยละ 
6.58 แบคทเีรยีทัง้หมดรอ้ยละ 13.18 และโคลฟิอร์มแบคทเีรยีรอ้ยละ 2.63 
ส่วนสภาพสุขาภบิาลสถานทีต่ ัง้ตู้น ้าดื่มหยอดเหรยีญอตัโนมตัอิยู่ในระดบัด ี
ร้อยละ 76.97 และส่วนประกอบของตู้น ้าดื่มหยอดเหรยีญอตัโนมตัิอยู่ใน
ระดบัด ีร้อยละ 87.50 ส าหรบัปัจจยัที่มผีลต่อ คุณภาพน ้าดื่มจากตู้หยอด
เหรยีญอตัโนมตัอิย่างมนีัยส าคญัทางสถติคิอื สภาพประตูเปิด-ปิดช่องจ่าย 
น ้า เช่น ไมม่ปีระตูเปิด-ปิด หรอืช ารุด มผีลต่อคุณภาพ  น ้าดืม่ไมผ่่านเกณฑ์
มาตรฐานเป็น 2.91 เท่า ของสภาพพรอ้มใชง้าน (P-value =0.03, OR=2.91, 
95% CI= 0.93 to 8.46) และการท าความสะอาด ระบบกรองปฎิบัติไม่
ถูกต้อง เช่น ไม่ลา้งไสก้รอง ไม่เปลีย่นไสก้รอง มผีลต่อคุณภาพน ้าที่ไมผ่่าน 
เกณฑ์มาตรฐานเป็น 9.46 เท่าของการท าความสะอาดปฎิบตัิถูกต้อง (P-
value=0.03 , OR=9.46 , 95%  CI : 0.47  to 562.5)  ดังนั ้นผู้ดูแลหรือ
ผูป้ระกอบการควรดูแลอุปกรณ์และส่วนประกอบต่างๆ ของตู้ใหอ้ยู่ในสภาพ
พร้อมใช้งานอย่างสม ่าเสมอ ส าหรบัการเลอืกบรโิภคน ้าดื่มควรเลือกตู้ที่มี
สถานทีต่ ัง้สะอาด และอุปกรณ์ต่างๆ ของตูพ้รอ้มใชง้าน 
 วชัรนันท์ ทองมา (2559) ศกึษาเรื่องความคดิเหน็ต่อการออก
มาตรการทางกฎหมายเกี่ยวกบัธุรกจิผลติภณัฑ์เครื่องจ าหน่ายน ้าดื่มแบบ
หยอดเหรยีญ และพฤตกิรรมการใชบ้รกิารเครื่องจ าหน่ายน ้าดื่มแบบหยอด



  

เหรยีญในเขตเทศบาลเมอืงบา้นสวน อ าเภอเมอืง จงัหวดัชลบุร ีการวจิยัครัง้
นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อ ศกึษาความคดิเหน็ต่อการออกมาตรการทางกฎหมาย
เกี่ยวกับธุรกิจผลิตภัณฑ์เครื่องจ าหน่ายน ้ าดื่มแบบหยอดเหรียญ และ
พฤติกรรมการใช้บริการเครื่องจ าหน่ายน ้ าดื่มแบบหยอดเหรียญ ในเขต
เทศบาลเมืองบ้านสวน อ าเภอเมือง จังหวัดชลบุรี มีกลุ่มตัวอย่างเป็น
ผูบ้รโิภคในเขตเทศบาลเมอืงบา้นสวน จ านวน 385 คน เครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการ
วจิยัประกอบ คอื แบบสอบถาม สถติพิื้นฐานทีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มลู คอื 
การแจกแจงความถี่ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การ
ทดสอบสมมุตฐิานใชส้ถติ ิT-test และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว 
ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ส าเร็จ
การศกึษาในระดบัมธัยมศกึษาตอนตน้ ประกอบอาชพีคา้ขาย/อาชพีอสิระ มี
รายไดต่้อเดอืน 10,001 ถงึ 20,000 บาท ผลการวเิคราะหข์อ้มลูความคดิเหน็
ของผูต้อบแบบสอบถามพบว่า เหน็ดว้ยมากทีสุ่ดต่อการออกมาตรการทาง
กฎหมายเกี่ยวกบัธุรกจิผลติภณัฑ์เครื่องจ าหน่ายน ้าดื่มแบบหยอดเหรยีญ 
เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นทัง้ 6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นคุณลกัษณะเครื่องจ าหน่าย
น ้าดื่มแบบหยอดเหรยีญ ดา้นแหล่งน ้าและการปรบัปรุงคุณภาพน ้า ดา้นการ
ควบคุมคุณภาพมาตรฐานน ้าบรโิภค ดา้นการบ ารุงรกัษา และการท าความ
สะอาด และท้ายที่สุด ด้านการบนัทกึและการรายงานพบว่า เห็นด้วยมาก
ที่สุดในทุกด้านเช่นเดยีวกนั ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ผู้บรโิภคที่มี
เพศการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือนแตกต่างกนัมีความคิดเห็นไม่
แตกต่างกนั 
 โจเซป็ เวยีนา (Joseph Viana. 2017) ศกึษาเรือ่งการมสีุขภาพ
ทีด่จีากเครื่องจ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตัใินบรเิวณมหาวทิยาลยัแบบไดผ้ล และ
ไมก่ระทบสถานะทางการเงนิ มวีตัถุประสงค ์ 
คอืทดสอบความเป็นไปไดใ้นการเพิม่ผลติภณัฑท์ีด่ต่ีอสุขภาพ ในจ าหน่ายใน
เครือ่งจ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตั ิบรเิวณมหาวทิยาลยัขนาดใหญ่ โดยไมส่ญูเสยี
รายได้ มีวิธีการวิเคราะห์โดย วัดมาตรฐานของเครื่องจ าหน่ายสินค้า
อัตโนมตัิ, วดัความพึงพอใจของผู้บริโภค, วิเคราะห์ตัวอย่าง และวิธีการ
วเิคราะหค์อืการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่ากลางของสองประชากรทีม่ ี
การกระจายแบบปกติแต่ไม่อิสระต่อกัน ผลการวิจัยพบว่าการส่งเสริม
ผลิตภัณฑ์ที่ดีต่อสุขภาพนัน้สามารถส่งอิทธิพลต่อผู้บริโภคของเครื่อง
จ าหน่ายสนิค้าอตัโนมตัไิด้ โดยไม่กระทบรายไดห้รอืก าไร เราสนับสนุนให้
ผู้บริหารสถาบันต่างๆ น าการศึกษานี้ไปสร้างโอกาสในการพฒันาด้าน
สาธารณสุข สร้างสุขภาพที่ดีจากการบริโภคอาหารที่จ าหน่ายโดยเครื่อง
จ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตัไิด ้
 สถาบันการวิจัยยาโนะ (Yano Research Institute. 2018) 
ศึกษาเรื่องตลาดเครื่องจ าหน่ายสินค้าอัตโนมัติในประเทศญี่ปุ่ น  มี
วตัถุประสงค์คอื แสดงให้เห็นสภาพแวดล้อมในตลาดเครื่องจ าหน่ายสนิคา้
อตัโนมตั ิโดยมวีธิกีารศกึษาคอื สมัภาษณ์ตวัต่อตวักบัผูเ้ชีย่วชาญดา้นวจิยั
แบบสอบถาม และวิจยัวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง ผลการวิจยัพบว่าจ านวน
เครื่องจ าหน่ายสนิค้าอตัโนมตัิที่มอียู่ในประเทศญี่ปุ่ นในปี 2559 มมีากถึง 
4,941,400 เครือ่ง โดยเป็นเครือ่งจ าหน่ายเครือ่งดืม่อตัโนมตัไิปกว่า 50% ใน
พื้นที่ที่มกีารติดตัง้เครื่องจ าหน่ายสินค้าอัตโนมตัิหนาแน่นอยู่แล้ว ท าให้
ผู้ผลติต้องพยายามเพิ่มยอดขายสนิค้าต่อเครื่องแทน และเครื่องจ าหน่าย

สนิค้าอตัโนมตัไิด้พฒันาโดยการเพิม่หมวดหมู่ของสนิค้าอย่างหลากหลาย 
หรือท าให้คล้ายกบัร้านสะดวกซื้อ โดยยงัเป็นรูปแบบของเครื่องจ าหน่าย
สนิคา้อตัโนมตัอิยู่ 
 
4. กรอบแนวคิดการวิจยั 
    จากการศึกษาวรรณกรรมและงานวิจยัที่เกี่ยวข้อง ผู้ว ิจยั
สามารถสรุปเป็นกรอบแนวคดิการวจิยั ไดด้งัรปูที ่1 

 
 
 
 
 
 
รปูที ่1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 
5. วิธีด าเนินการวิจยั 
 การวจิยัเรื่อง คุณภาพการบรกิารที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจ
เลือกใช้ผู้ให้บรกิารรบั-ส่งพสัดุผ่านแอพพลิเคชัน่ เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้จิยัด าเนินการ
เกบ็แบบสอบถามจ านวน 400 ชุดจากแบบสอบถามทีเ่กบ็มาได ้น าค่า Mean 
ค่า Standard Deviation และค่า Pearson Correlation เพื่อน าค่าที่ได้ไปหา
ค่าจ านวนประชากรทีใ่ชใ้นการเกบ็แบบสอบถามโดยใชสู้ตรของ Cochran’s 
ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างขัน้ต ่าเท่ากบั 267 ตวัอย่าง อย่างไรกด็ผีูว้จิยัไดท้ าการ
เกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม โดยท าการแจกแบบสอบถามแก่กลุ่ม
ตวัอย่างเป็นจ านวน 400 ชุด  
 
6. ผลการวิจยั 
 ผูว้จิยัด าเนินการวเิคราะหข์อ้มลูไดผ้ลการวจิยัดงันี้ 
กลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถาม ในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง คดิเป็นร้อยละ 47.5 และเป็นเพศชาย คดิเป็นร้อยละ 52.5  อายุของ
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มอีายุอยู่ในช่วง 41-50 ปีมากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 27.5 
รองลงมามอีายุ 31-40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 23.0 ล าดบัถดัมามอีายุต ่ากว่า 20 ปี 
คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 และ 21-30 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 16.5 ส่วนมอีายุช่วง 51-60 
ปีอายุ และ 61 ปีขึ้นไปมจี านวนน้อยที่สุด คดิเป็นร้อยละ 7.0  ส่วนรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนของกลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามนัน้ส่วนใหญ่มรีายไดเ้ป็น
จ านวนเงนิ 20,001-30,000 บาท คดิเป็นร้อยละ 28.0 ล าดบัถดัมารายได้ 
50,001 บาท ขึน้ไป คดิเป็นรอ้ยละ 23.0 ไปรองลงมามรีายได ้10,000 บาท 
หรอืต ่ากว่า คดิเป็นรอ้ยละ 20.0 ล าดบัถดัมารายได ้10,001-20,000 บาท คดิ
เป็นร้อยละ 11.00 และส่วนผู้มรีายได้ 30,001-40,000 บาท และ 40,001-
50,000 บาท นัน้มเีพยีงรอ้ยละ 9.00 จากการส ารวจกลุ่มตวัอย่างทัง้ 400 คน
  
 
 

ปัจจยัสว่นประสมการตลาด 
-Product 
-Price 
-Place 
-Promotion 

 
กระบวนการตดัสนิใจซือ้
สนิคา้ผา่นเครือ่งจ าหน่าย

สนิคา้อตัโนมตั ิ



  

ตารางที ่1 ค่าเฉลีย่ (Mean) และส่วนเบีย่งแบนมาตรฐาน (S.D.) ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อสินค้าผ่านเครื่องจ าหน่าย
สนิคา้อตัโนมตั ิ
 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือ 
(ภาพรวม) 

ค่าเฉล่ีย
(Mean) 

ส่วน
เบ่ียงเบน
มาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดบั
ความ
คิดเหน็ 

Product 4.12 .614 มาก 
Price 4.34 .722 มากทีสุ่ด 

Place 4.24 .757 มากทีสุ่ด 
Promotion 3.75 .796 มาก 

 
 จากตารางที ่1 พบว่ากลุ่มตวัอย่างใหร้ะดบัความเหน็โดยรวม
เกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคามากทีสุ่ด (Mean = 4.34, S.D. 
= 0.722) อันดับสองคือ ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Mean = 4.24, S.D. = 
0.757) และอนัดบัสามคอื ผลติภณัฑ ์(Mean = 4.12, S.D. = 0.614) 
 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานดว้ยการวเิคราะห์สมการถดถอยเชงิ
เสน้ (Multiple Linear Regression) โดยเลอืกรปูแบบการถดถอยปกต ิ(Enter 
Regression) ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 ตามตารางที ่2 ดงันี้ 
 
ตารางที ่2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
 

ตวัแปร 
ค่า
สมัประสทิธิ ์
ถดถอย (b) 

t Sig. 
ดชันีบอกภาวะรว่ม
เสน้ตรงพห ุ

Tolerance VIF 

ค่าคงที ่ .087 .754 .451   

Product .569 14.304 .000* .415 2.411 
Promotion .228 7.715 .000* .448 2.231 
Price .222 6.831 .000* .450 2.221 
Place -.081 -2.648 .008* .460 2.173 
R2 = 0.769, SEE = 0.31440, Sig. of  F = 0.008 

 
หมายเหต ุ: * หมายถงึ ความมนียัส าคญัทีร่ะดบั 0.05 
 จากตารางที่ 2 พบว่า ผลการทดสอบสมมติฐานด้วยการ
วเิคราะห์เชงิพหุคูณ ตวัแปรต้นสามารถอธบิายการผนัแปรของตวัแปรตาม 
(กระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผ่านเครือ่งจ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตั)ิ ไดร้อ้ยละ 
76 จากตัวแปรทัง้หมด 4 ตัว ซึ่งปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเครื่องจ าหน่ายสินค้าอัตโนมตัิในเขต
กรุงเทพมหานครมีจ านวน 4 ตัวแปร คือตัวแปรด้าน Product (Sig. = 
0.000), ตวัแปรปัจจยัดา้น Price (Sig. = 0.000), ตวัแปรดา้น Place (Sig. = 

0.008), และตัวแปรปัจจยั Promotion (Sig. = 0.000) อย่างมนีัยส าคัญที่ 
0.05 
 โดยตัว แปรที่หนึ่ ง คือ  ปั จจัยด้ านผลิตภัณฑ์ส่ งผล ต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเครื่องจ าหน่ายสินค้าอัตโนมตัิในเขต
กรุงเทพมหานครอยู่ในระดบัมากที่สุดโดย (ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยเท่ากบั 
0.569 ค่าสถิติ T-test เท่ากบั 14.304) อนัดบัที่สองปัจจยัด้านการส่งเสรมิ
การขาย (ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยเท่ากบั 0.228 ค่าสถติ ิT-test เท่ากบั 7.715) 
อนัดบัทีส่ามคอืปัจจยัดา้นราคา (ค่าสมัประสทิธิถ์ดถอยเท่ากบั 0.222 ค่าสถติ ิ
T-test เท่ากับ 6.831) และตัวแปรที่สี่คือช่องทางการจัดจ าหน่าย (ค่า
สัมประสิทธิถ์ดถอยเท่ากับ -0.081 ค่าสถิติ T-test เท่ากับ -2.648) ใน
เดยีวกนั 
 ผลการวิเคราะห์สามารถเขียนเป็นสมการเชิงเส้นแสดง
ความสมัพนัธด์งันี้ 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านเครื่องจ าหน่ายสินค้า
อัตโนมตัิในกรุงเทพมหานครเท่ากับ 0.087+0.569(ผลิตภัณฑ์)+0.222(
ราคา)-0.081(สถานที)่ +0.228(การส่งเสรมิการขาย) 
 
7. ข้อเสนอแนะจากการวิจยั 
 งานวจิยัในครัง้นี้ น าเสนอในมมุมองของผูป้ระกอบการธุรกจิจดั
จ าหน่ายสนิค้า ควรมุ่งเน้นกลุ่มผู้บรโิภคโดยค านึงถึง อายุ และรายได้ ซึ่ง
สามารถตอบสนองความต้องการในการซื้อสนิคา้ผ่านเครื่องจ าหน่ายสนิคา้
อตัโนมตั ิในเขตกรุงเทพมหานครทัง้นี้เพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ
ธุรกจิ ผลการวจิยัดงักล่าว สามารถออกแบบกลยุทธ์ทางการตลาด โดยมี
รายละเอยีดดงัต่อไปนี้ 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลที่มผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิคา้
ผ่านเครื่องจ าหน่ายสนิค้าอตัโนมตั ิโดยให้ความส าคญัใหเ้หมาะสมกบัอายุ 
และรายได ้เพื่อใหต้รงความต้องการและตรงกลุ่มเป้าหมาย ทัง้นี้ความมุ่งท า
ตลาดกบักลุ่มเป้าหมาย ขึ้นอยู่กบัผลิตภณัฑ์ที่ผู้ประกอบการต้องการจะ
จ าหน่ายผ่านทางตูจ้ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตั ิเพราะปัจจยัดา้นอายุ และรายได ้
ส่งผลต่อการตดัสนิใจในการซื้อสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั 
 2. ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมผีลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
ซื้อสนิคา้ผ่านเครือ่งจ าหน่ายสนิคา้อตัโนมตัิ 
  2.1 ผลิตภัณฑ์  (Product) เ ป็น ปัจจัยส่ งผล ต่อกับ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อเป็นอย่างมากเป็นอนัดบัหนึ่ง ผูป้ระกอบการควรวาง
สนิค้าที่จะจดัจ าหน่ายผ่านเครื่องจ าหน่ายสนิค้าอตัโนมตัิต้องเน้นคุณภาพ
สินค้ามมีาตรฐาน สินค้ามคีวามหลากหลาย สินค้ามภีาพลกัษณ์ของตรา
สนิคา้ทีด่ ีและมบีรรจุภณัฑท์ีส่วยงามน่าดงึดดูความสนใจ ตามล าดบั 
  2.2  การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นปัจจยัส่งผล
ต่อกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อเป็นล าดบัที ่2 ผูป้ระกอบการควรจะส่งเสรมิ
การขาย โดยเน้นการอธบิายในการใชเ้ครือ่งจ าหน่ายสนิคา้อย่างชดัเจน เช่น 
การแนะน าเรื่องการส่งเสรมิการขายต่างๆ ผ่านตู้จ าหน่ายสนิคา้ทีเ่ขา้ใจง่าย 
จะช่วยใหผู้ซ้ื้อตดัสนิใจซื้องา่ยขึน้ 



  

  2.3  ราคา (Price) เป็นปัจจยัส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
ในล าดบัที่ 3 โดยต้องใหค้วามส าคญักบัการบอกราคาทีช่ ัดเจน และการตัง้
ราคาทีเ่หมาะสม  
  2.4 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นปัจจยัส่งผล
ต่อการตดัสนิใจซื้อ ควรพจิารณาพื้นทีว่างตู้จ าหน่ายสนิค้าที่เหมาะสม และ
ผลติภณัฑ์ต้องมคีวามแตกต่าง จากรา้นคา้ในพื้นทีน่ัน้ๆ จุดทีว่างตู้จ าหน่าย
สนิคา้ควรห่างไกลจากร้านค้า หรอืในรา้นคา้ในพื้นทีน่ัน้ไม่มจี าหน่าย จงึจะ
ซื้อไดง้า่ย และกลยุทธช์่องทางการจดัจ าหน่ายตอ้งสอดคลอ้งกบักลยุทธ์ด้าน
ผลติภณัฑ์และราคาทีว่่าผลติภณัฑ์ทีอ่ยู่ในเครื่องจ าหน่ายสนิค้าควรมคีวาม
หลากหลาย มภีาพลกัษณ์ตราสนิคา้ทีด่ ีหรอืเป็นตราสนิคา้ทีผู่บ้รโิภครูจ้กัดี
อยู่แลว้และมรีาคาทีเ่หมาะสม ไมแ่พงเกนิกว่าผลติภณัฑท์ีข่ายในรา้นคา้ 
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