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การได้เปรียบในการแข่งขนัและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเครื่องด่ืมจากตู้ชงเครื่องด่ืมอตัโนมติัเต่าบิน 

ของผู้บริโภคในจงัหวดักรงุเทพมหานคร 

The Influences of Competitive Advantage and Marketing Mix on Consumer’s 
Purchasing Decision at Tao Bin Smart Coffee Vending Machine in Bangkok 
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บทคดัย่อ 

 
การค้นคว้าอสิระนี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภคในจงัหวดั

กรุงเทพมหานคร ศกึษาปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด และปัจจยัดา้นการไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัที่มี
ผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิ และศกึษาการตดัสินใจซื้อเครื่องดื่ม
จากตูช้งเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั
คอื ผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัคอื แบบสอบถาม 
สถติทิี่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ สถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมานเพือ่วเิคราะหเ์พื่อทดสอบสมมตฐิานโดยวเิคราะหส์มการถดถอย
เชงิเสน้แบบพหุคณูทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05  

ผลการศกึษาขอ้มลูทัว่ไปดา้นประชากรศาสตร ์พบว่าผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ 
อายุอยู่ระหว่าง 20-30 ปี ศกึษาระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า อาชพีนักศกึษา และรายไดต้่อเดอืนอยู่ที ่
15001-30000 บาท สว่นค่าใชจ่้ายแต่ละครัง้ในการซือ้เครื่องดื่มอยู่ที่ 50-100 บาท การทดสอบสมมตฐิาน
พบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ ดา้นเพศ อายุ ระดบัการศกึษา และอาชพีส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05   พบว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 แสดงสมการมาตรฐาน(Standardized 
equation)ไดด้งันี้ Standardized Z = 0.18X1 + 0.20X2 + 0.23X3 + 0.32X4 และปัจจยัดา้นการไดเ้ปรยีบ
ในการแขง่ขนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงสมการมาตรฐาน(Standardized 
equation) ไดด้งันี้ Standardized Z = 0.38X1 + 0.26X2 + 0.33X3   
ค าส าคญั : สว่นประสมการตลาด, การไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั, ตูช้งเครื่องดื่มอตัโนมตั ิ
____________________________ 
นักศกึษาปรญิญาโท หลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ สาขาการตลาด คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
อาจารยท์ีป่รกึษาการคน้ควา้อสิระ คณะบรหิารธุรกจิ มหาวทิยาลยัรามค าแหง 
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Abstract 
 

 The purposes of this research are to study the influences of demographic factors, marketing 
mix factors, competitive advantage factors on consumer’s purchasing decision and to study 
consumer’s purchasing decision at Tao Bin smart coffee vending machine in Bangkok. 
 The target population of this study are 400 consumers in Bangkok, who used to purchase 
any drink at Tao Bin smart coffee vending machine. The questionnaire collection is used as the 
research methodology. The data analysis manipulations are descriptive statistics for demographic 
data including frequency, percentage, mean, standard deviation, and inferential statistics by using 
multiple regression analysis for proving research hypotheses of each factor, which have the relative 
effects on dependent variable; consumer’s purchasing decision at Tao Bin smart coffee vending 
machine in Bangkok, at a significance level of 0.05 
 The results of the study reveal that most respondents are female, aged between 20 - 3 0 
years old, attaining bachelor’s degree, working as students, having the average monthly income 
between 1 5, 0 0 1 -  30, 0 0 0  baht, and spending 50 – 100 baht on each purchase of drink. In 
addition, not only the differences of demographic factors; including gender, age, education level, 
and occupation, have been an effect on consumer’s purchasing decision, but the marketing mix 
have the influences on consumer’s purchasing decision at Tao Bin smart coffee vending machine 
in Bangkok at a significance level of 0.05 which the standardized equation of MRA is Standardized 
Z = 0.18X1 + 0.20X2 + 0.23X3 + 0.32X4 and competitive advantage factors also have the 
influences on consumer’s purchasing decision at Tao Bin smart coffee vending machine in 
Bangkok at a significance level of 0.05 which the standardized equation of MRA is Standardized 
Z = 0.38X1 + 0.26X2 + 0.33X3   

Keyword : Marketing mix factors, Competitive advantage, Vending machine 

      บทน า 

ในปัจจุบนัผูบ้รโิภคใหค้วามสนใจในการบรโิภคเครื่องดื่มเป็นจ านวนมาก ไม่ว่าจะเป็นเครื่องดื่มชู
ก าลงั เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ หรอืเครื่องดื่มน ้าอดัลม เนื่องด้วยมคีวามหลากหลายในด้านของทางเลอืก
สนิคา้จ านวนมาก มกีารคดิคน้ผลติภณัฑห์ลากหลายรูปแบบเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภค 
ดว้ยเหตุนี้ท าใหธุ้รกจิทางดา้นเครื่องดื่มมแีนวโน้มการเตบิโตทีสู่งขึ้น ไม่ว่าจะเป็น รา้นคาเฟ่ รา้นชานม
ไข่มุก รวมถงึวตักรรมถงึตู้กดเครื่องดื่มอตัโนมตัลิว้นมกีารแข่งขนัทีค่่อนขา้งรุนแรง เพื่อแย่งชงิส่วนแบ่ง
การตลาด โดยหากกล่าวถึง อุตสาหกรรมเครื่องดื่มในโลกเป็นอุตสาหกรรมขนาดใหญ่ที่มอีตัราการ
เตบิโตต่อเนื่อง ซึง่ในปี 2560 ตลาดเครื่องดื่มโลกมมีลูค่าประมาณ 2.15 ลา้นลา้นเหรยีญสหรฐัฯ ปรมิาณ
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การบรโิภค 9.50 แสนล้านลติร โดยมอีตัราการเตบิโตของปรมิาณการบรโิภคเฉลีย่ 3.8% ต่อ ปี 2551-
2560  

จากกการเติบโตของอุตสาหกรรมเครื่องดื่มที่มีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง ท าให้กลุ่ม
ผูป้ระกอบการใหค้วามสนใจในการด าเนินธุรกจิเพื่อแย่งชงิส่วนแบ่งการตลาดที่มกีารแข่งขนัสูง ซึ่งเหน็
ไดว้่าในปัจจุบนัมกีารพฒันาทัง้ในด้านผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการขาย ดา้นราคา และดา้นการส่งเสรมิ
การขาย โดยเมื่อพจิารณาทางด้านผลติภณัฑ ์กจ็ะเหน็ไดว้่าอุตสาหกรรมเครื่องดื่มมกีารแข่งขนัในการ
คดิค้นเครื่องดื่มรูปแบบใหม่เพื่อให้ตอบสนองความต้องการผู้บรโิภคมากขึ้น เช่น ในสถานการณ์โรค
ระบาดโควดิ-19 ผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัการดูแลสุขภาพ ท าให้มกีารออกผลติภณัฑ์สมุนไพรผสม
ขมิ้นชนั ที่มวีติามนิซีสูง มสี่วนช่วยในกระบวนการสร้างภูมคิุ้มกนั เป็นต้น นอกจากนี้ในอุตสาหกรรม
เครื่องดื่มยงัมีการพัฒนาในด้านช่องทางการขายส าหรับการขายเครื่องดื่ม โดยช่องทางการขายที่
ผู้บริโภคหนัมาให้ความสนใจเป็นอย่างมาก คือ เครื่องจ าหน่ายสินค้าอัตโนมตัิ (อัง กฤษ: Vending 
machine) เนื่องด้วยเป็นช่องทางที่สะดวก รวดเรว็และตอบสนองต่อพฤตกิรรมผู้บรโิภคได้เป็นอย่างดี 
โดยเฉพาะพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในวยัท างานทีต่อ้งการความรวดเรว็ เร่งรบี ในการท ากจิกรรมต่างๆ 
 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 
1. เพื่อศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตรข์องผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครที่มผีลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มจากตูช้งเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิ  
2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชง

เครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศกึษาปัจจยัด้านการได้เปรยีบในการแข่งขนัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อครื่องดื่มจากตู้ชง

เครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  
4. เพื่อศกึษาปัจจยัทีส่่งมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิ

ของบรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
สมมุติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครที่มคีวามแตกต่างกัน 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอัตโนมัติเต่าบินของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ทีแ่ตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัิ
เต่าบนิของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  

3. ปัจจยัด้านการได้เปรยีบในการแข่งขนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่ม
อตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
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ขอบเขตของการวิจยั 
1. ขอบเขตด้านเนื้อหา ในการศึกษาครัง้นี้เป็นการศึกษาเชิงปริมาณ โดยศึกษาปัจจยัด้าน

ประชากรศาสตร ์ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด และการไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนั ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ซือ้เครื่องดื่มจากตูช้งเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

2. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากรที่ใช้ในการศกึษา คอืผู้บรโิภคที่อาศยัใน
จังหวัดกรุงเทพมหานครที่เคยซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอัตโนมัติเต่าบิน โดยกลุ่มตัวอย่างที่
ท าการศกึษาจะเป็นผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารตูเ้ต่าบนิ ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 

3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่จงัหวดักรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นบรเิวณทีม่กีารติดตัง้ตู้กดสนิค้าอตัโนมตัิ
เต่าบนิเป็นจ านวน 1000 กว่าสาขา เช่น ไอคอนสยาม BTSสยาม เมกาบางนา ซคีอนสแควร ์เป็นตน้ 

4. ขอบเขตด้านเวลา ผู้วิจยัก าหนดขอบเขตระยะเวลาของการศึกษาวิจยัครัง้นี้ในช่วงเวลา 
พฤษภาคม 2565 - สงิหาคม 2565  

 
ทฤษฎีแนวคิด และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร ์
อดุลย์ จตุรงคกุล (2543) ได้กล่าวไว้ว่า ลกัษณะประชากรศาสตร์ รวมถงึ เพศ อายุ วงจรชวีติ

ครอบครวั การศกึษา รายได ้ลกัษณะดงักล่าวมคีวามส าคญั ต่อนักการตลาดเพราะมนัเกี่ยวพนักบั อุป
สงค(์DEMAND) ในตวัสนิคา้ทัง้หลาย การเปลีย่นแปลงทางประชากรศาสตร ์ชี้ใหเ้หน็ถงึการเกดิขึน้ใหม่
ของตลาดใหม่ และตลาดอื่นกจ็ะหมดไปหรอืลดความส าคญัลง  
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัเคร่ืองขายสินค้าอตัโนมติั  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546: 532) ให้ความหมายของเครื่องขายสินค้าอัตโนมัติ 
(Automatic vending machine) ไวว้่าเป็นการขายผ่านเครื่องจกัรไม่มรี้านคา้ไม่มพีนักงานขาย จะได้รบั
สนิคา้โดยวธิกีารหยอดเหรยีญในเครื่องจกัรอตัโนมตั ิเช่น การขายเครื่องดื่ม กระดาษช าระผา้อนามยั ลูก
อม เป็นต้น สามารถสรุปได้ว่า เครื่องขายสนิค้าอตัโนมตัิ มศีพัย์ที่ใช้เรยีกในภาษาองักฤษ “Vending 
machine” ที่นิยมใช้อย่างแพร่หลายในปัจจุบันสื่อถึงความหมายคือ เครื่องขายอัตโนมัติที่วางในที่
สาธารณะชุมชนเพื่อขายสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคและรอรบัผ่านเครื่องขายอตัโนมตัดิว้ยตนเอง และสามารถ
ใชบ้รกิารได ้24 ชัว่โมง 

 
แนวคิดและและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552: 80-81) ไดก้ล่าวไวว้่า สว่นประสมการตลาด หมายถงึตวัแปร
ทางการตลาดที่ควบคุมได้ซึ่งบรษิัทใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบด้วย
เครื่องมอืดงัต่อไปนี้ 
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1. ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถงึ สิง่ที่ขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจดัหา การใช้หรอืการ
บรโิภคทีส่ามารถท าใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจ (Armstrong and Kotler. 2009: 616) ประกอบดว้ยสิง่ที่
สมัผสัไดแ้ละสมัผสัไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์ส ีราคา คุณภาพ ตราสนิคา้  

2. ราคา (Price) หมายถึง จ านวนที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์และบริการ เพื่อให้ได้
ผลประโยชน์จากการใชผ้ลติภณัฑแ์ละบรกิารคุม้กบัเงนิทีจ่่ายไป  

3. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ถอืเป็นเครื่องมอืการสื่อสารเพื่อสร้างความพอใจต่อตรา
สนิคา้ต่อบุคคล โดยใชจ้งูใจใหเ้กดิความตอ้งการในผลติภณัฑ ์ 

4. การจดัจ าหน่าย (Place หรอื Distribution) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทาง ไดแ้ก่ สถานบนั
ที่น าผลติภณัฑ์ออกสู่ตลาดเป้าหมายคอืสถาบนัการตลาด ส่วนกจิกรรมที่ช่วยในการกระจายตวัสนิค้า 
ประกอบดว้ย การขนสง่ การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั เป็นตน้ 

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการได้เปรียบทางการแข่งขนั 

ทฤษฎีความได้เปรียบเชิงแข่งขนั ที่ศึกษานี้ เป็นของ Michael E. Porter (1990) ที่กล่าวว่า 
ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนั เป็นการสรา้งความสามารถใหสู้งกว่าคู่แข่งขนั โดยองคก์รตอ้งสรา้งความ
แตกต่างจากคู่แข่งขนั 3 ด้าน ประกอบด้วยการเป็นผู้น าด้านต้นทุน (a low-cost leadership strategy)  
การสร้างความแตกต่าง (Differentiation strategy) และการมุ่งเน้นตลาดเฉพาะส่วน(Focus or niche 
strategy) โดยประเทศทุกประเทศย่อมพยายามเลือกยุทธวิธีที่ดีที่สุดที่จะก่อให้เกิดความได้เปรียบ
ทางด้านการแข่งขนัในอุตสาหกรรมในประเทศของตน ดงันัน้ทุกประเทศจงึจ าเป็นที่จะต้องประเมนิจุด
แขง็และจุดอ่อน โอกาสรวมถงึการคุกคามจากประเทศคู่แข่งและภาวการณ์แข่งขนัของอุตสาหกรรมใน
ประเทศของตนและคู่แข่งขนั เพื่อให้สามารถหาแนวทางปรบัตวัให้แข่งขนั (ศิลป์ชยั สมีาวงศ์อนันต์, 
2557)  
 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือสินค้า 

การตัดสินใจ คือ กระบวนการคัดเลือกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกต่างๆ เพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ที่ต้องการ ซึ่งจดัเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการแก้ไขปัญหา (กติต ิภกัดวีฒันะกุล, 2546 
หน้า 7 อา้งถงึใน สุทามาศ จนัทรถาวร. 2556, น.623) กล่าวโดยสรุปไดว้่าการตดัสนิใจ คอื กระบวนการ
เลอืก กระบวนการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารของผูบ้รโิภค โดยกระบวนการตดัสนิใจซือ้ไดแ้ก่ 

1. การรบัรูถ้งึความต้องการหรอืปัญหา (Problem/Need Recognition) เป็นกระบวนการแรกใน
กระตระหนกั หรอืรบัรูค้วามตอ้งการต่อสนิคา้และบรกิาร  

2. การแสวงหาขอ้มลู (Information Search) ขัน้ตอนน้ีเกดิภายหลงัจากผูบ้รโิภคมคีวามตอ้งการ
ในการรบัรูต้่อสนิคา้ โดยผูบ้รโิภคจะมกีารหาขอ้มลูของสนิคา้และบรกิาร เพือ่ประกอบการตดัสนิใจ  

3. การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เป็นการทีผู่บ้รโิภคประเมนิทางเลอืกต่อ
สนิคา้และบรกิารทีส่นใจ โดยเปรยีบเทยีบทัง้ในดา้น คุณสมบตั ิคุณภาพ ราคา รปูแบบ เป็นตน้ 
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4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลังจากการประเมินทางเลือกผู้บริโภคจะมีการ
ตดัสนิใจซือ้โดยมดีา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ตรายีห่อ้ทีซ่ือ้, รา้นคา้ทีซ่ือ้ เป็นตน้ 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) หลังจากมีการซื้อสินค้า จะมีการ
ตรวจสอบความพงึพอใจในการใชส้นิคา้และบรกิารชองผูบ้รโิภค เพือ่น าไปแก้ไขปรบัปรุงใหด้ยีิง่ขึน้ โดย
หากผูบ้รโิภคเกดิความพงึพอใจในสนิคา้และบรกิารจะเกดิพฤตกิรรมการซือ้ซ ้า และแนะน าบอกต่อ  
 
กรอบแนวคิดงานวิจยั 
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วิธีด าเนินการวิจยั 

ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอืผูบ้รโิภคทีเ่คยซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบินใน
จงัหวดักรุงเทพมหานคร ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย เป็น
ผู้บรโิภคที่เคยซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เนื่องจากไม่
ทราบประชากรที่แน่ชัด ดงันัน้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างสามารถค านวณได้จากสูตรไม่ทราบจ านวน
ประชากรของ Cochran ได้กลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 400 ตวัอย่างเป็นการศึกษาวจิยัเชิงส ารวจ (Survey 
method) สุ่ ม ตั ว อ ย่ า ง ต ามคว ามส ะดวก  (Convenience Sampling) ใ น เ ฉพา ะพื้ นที่ จั ง ห วัด
กรุงเทพมหานคร และใช้วิธีการเลือกแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ด้วยค าถามคัดกรองใน
เครื่องมอืวจิยั  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั คอื แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 สว่น 
สว่นที ่1 ขอ้มลูแบบสอบถามคดักรองกลุ่มตวัอย่าง 
สว่นที ่2 ค าถามทัว่ไปของผูบ้รโิภค 
สว่นที ่3 เป็นค าถามเกี่ยวขอ้งกบัความคดิเหน็เกี่ยวกบักบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของตู้

ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิ 
สว่นที ่4 เป็นค าถามเกี่ยวขอ้งกบัความคดิเหน็เกี่ยวกบักบัการไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัของตูช้ง

เครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิ  
สว่นที ่5 เป็นค าถามเกี่ยวขอ้งกบัความคดิเหน็เกี่ยวกบักบัการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มจากตูช้ง

เครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิ 
การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมอื การตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหาผลลพัธท์ีไ่ดน้ ามาหาค่า

ความสอดคลอ้งระหว่างค าถามกบัจุดประสงคห์รอืเนื้อหา จากผูเ้ชีย่วชาญทัง้จ านวน 3 ท่านไดค้่า IOC 
เท่ากบั 0.57 และไดม้กีารปรบัปรุงขอ้ค าถามตามค าแนะน าทีไ่ดเ้สนอมา ก า ร ห า ค่ า ค ว า ม เ ชื่ อ มั น่ 
(Reliability) ไดม้กีารก าหนดการทดสอบความเชื่อมัน่โดยน าไปทดสอบความเชื่อมัน่(Pre-Test) กบักลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 40 ชุด ทดสอบหาค่าความเชื่อมัน่โดยใช้สูตรสมัประสทิธิแ์อลฟ่า(Alpha-Coefficient) 
ผลลพัธ์ของแบบสอบถามหลกัจากทดสอบความเชื่อมัน่แล้วได้ค่าเท่ากบั 0.968 ผ่านเกณฑ์ในทุกส่วน
ของแบบสอบถาม 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อบรรยายลกัษณะของข้อมูลทัว่ไปของกลุ่ม

ตวัอย่าง รวมถงึพฤตกิรรมการใชบ้รกิารตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิใน ไดแ้ก่ ค่าความถี ่(Frequency) 
ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่าเฉลีย่ (Mean) และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

2.การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อวิเคราะห์และทดสอบสมมติฐาน 
(Hypothesis Testing) ในแต่ละปัจจยัทีส่่งผลต่อการยอมรบัและการใชบ้รกิารตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่า
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บิน โดยมีการวิเคราะห์สมการถดถอยเชิงเส้นแบบพหุคูณ ( Multiple Regression Analysis) เพื่อหา
ความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรตน้กบัตวัแปรตามในรปูแบบความสมัพนัธแ์บบเสน้ตรง 

 

ผลการวิจยั 
1. ผลการวิจยัตามวตัถุประสงค์ข้อที่ 1 การศึกษาข้อมูลลักษณะประชากรศาสตร์ของกลุ่ม

ตัวอย่างซึ่งเป็นผู้บริโภคในจังหวัดกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างผู้บริโภคที่เป็นผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย  อายุอยู่ระหว่าง 20-30 ปี รองลงมาคอื อายุ 31-
40 ปี สว่นระดบัการศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตรหีรอืเทยีบเท่า รองลงมาคอืระดบัต ่ากว่าปรญิญาตร ีโดย
ประกอบอาชีพนักศึกษา รองลงมาคืออาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และระดบัรายได้ต่อเดือนอยู่ที่ 
15001-30000 บาท รองลงมามรีะดบัรายไดอ้ยู่ที ่12001-15000 บาท ส่วนค่าใชจ่้ายแต่ละครัง้ในการซือ้
เครื่องดื่มอยู่ที ่50-100 บาท รองลงมาคอืต ่าว่า 50 บาท  

ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ผลการศึกษาพบว่าระดบัความคิดเห็นของผู้บริโภคใน
จงัหวดักรุงเทพมหานครต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดอยู่ในระดบัที่ค่อนขา้งเหน็ด้วย (𝒙 ̅ = 5.52) 
โดยให้ความส าคญักับด้านราคา( 𝒙 ̅ = 5.54) และด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมากที่สุด( 𝒙 ̅ = 5.54) 
รองลงมาคอืดา้นผลติภณัฑ(์ 𝒙 ̅ = 5.51) สว่นในดา้นการส่งเสรมิการตลาดใหค้วามส าคญัน้อยทีสุ่ด( 𝒙 ̅ = 
5.47)  

การได้เปรียบในการแข่งขนั ผลการศึกษา พบว่าระดบัความคิดเห็นของผู้บริโภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานครต่อการได้เปรียบในการแข่งขนัอยู่ในระดบัที่ค่อนข้างเห็นด้วย (𝒙 ̅ = 5.58)  โดยให้
ความส าคญักบัการสร้างความแตกต่างมากที่สุด(𝒙 ̅ = 5.62) รองลงมาคอืการตอบสนองที่รวดเรว็(𝒙 ̅ = 
5.59) สว่นในการเป็นผูน้ าดา้นตน้ทุนใหค้วามส าคญัน้อยทีสุ่ด(𝒙 ̅ = 5.53)  

การตดัสนิใจซื้อ ผลการศกึษาพบว่าระดบัความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร
ต่อการตดัสนิใจซือ้อยู่ในระดบัทีค่่อนขา้งเหน็ดว้ย( 𝒙 ̅ = 5.57)  โดยใหค้วามส าคญักบัความตอ้งการไดร้บั
การกระตุ้นหรอืการรบัรูถ้งึความต้องการมากทีสุ่ด( 𝒙 ̅ = 5.69) รองลงมาคอืพฤตกิรรมหลงัการซื้อ   ( 𝒙 ̅ 
= 5.59) การตดัสนิใจซื้อ( 𝒙 ̅ = 5.56) และการแสวงหาขอ้มูล( 𝒙 ̅ = 5.54) ตามล าดบั ส่วนการประเมิน
ทางเลอืกความส าคญัน้อยทีสุ่ด( 𝒙 ̅ = 5.50) 

 
การทดสอบสมมตฐิาน 
1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครที่มคีวามแตกต่างกัน 

ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอัตโนมัติเต่าบินของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ที่แตกต่างกนั จากการศกึษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ ระดบัการศกึษา 
และอาชพีส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัิ
เต่าบนิของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จากการศกึษาพบว่า ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 



9 
 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชง
เครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

3. ปัจจยัด้านการได้เปรยีบในการแข่งขนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่ม
อตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จากการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นการสรา้งความ
แตกต่าง การเป็นผูน้ าดา้นต้นทุน และการตอบสนองทีร่วดเรว็ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้
ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 

 
อภิปรายผลการศึกษา 

วัตถุประสงค์ที่  1 จากการศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคในจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิ พบว่าผูบ้รโิภค
ในจงัหวดักรุงเทพมหานครมเีพศ อายุ ระดบัการศกึษา และอาชพี มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจาก
ตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ทัง้นี้อาจเป็นเพราะ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา และอาชพี มคีวามสมัพนัธ์กบัการได้รบัขอ้มูลการ
เลอืกซื้อเครื่องดื่มจากสื่อต่างๆ ทีก่ระตุ้นกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และสถานทีต่ดิตัง้ตู้กดเครื่องดื่มอตัโนมตัิ
เต่าบนิทีอ่ยู่ใกลเ้คยีงกบัสถานศกึษา หรอืส านักงาน ในขณะเดยีวกนัการตดัสนิใจซื้อพบว่า เพศมผีลต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้ดา้นการแสวงหาขอ้มลู อายุมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ในดา้นความตอ้งการไดร้บัการ
กระตุน้หรอืรบัรู ้การแสวงหาขอ้มลู และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ระดบัการศกึษามผีลต่อการตดัสนิใจซื้อใน
ดา้นความตอ้งการไดร้บัการกระตุ้นหรอืรบัรู ้และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ อาชพีมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อทัง้ 
5 ด้านอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 สอดคล้องกบังานวจิยัของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 
(2560) ไดก้ล่าวว่า ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร(์Demographics) ไดแ้ก่ เพศ เป็นปัจจยัที่สามารถแบ่ง
ความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้โดยเพศเป็นหลกัในการตอบสนองต่อความตอ้งการ ซึง่อายุเป็นตวัแปรใน
การแบ่งส่วนตลาดที่ส าคญั ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัย่อมจะมคีวามต้องการในสนิค้าและบรกิารที่
แตกต่างกนั นอกจากนี้สถานภาพครอบครวัมลีกัษณะส าคญั 3 ประการ คอืการเขา้สูช่วีติสมรส (อายุแรก
สมรส) การแตกแยกของชวีติสมรส (อนัเน่ืองมาจากการตาย การแยกกนัอยู่ การหย่ารา้ง) และการสมรส
ใหม่ รายได้ ระดบัการศกึษา และอาชพี (Income Education and Occupation) เป็นตวัแปรที่ส าคญัใน
การก าหนดส่วนของตลาด มแีนวโน้มความสมัพนัธ์ใกลช้ดิในเชงิเหตุผล การเลอืกซื้อสนิคา้ทีแ่ทจ้รงิอาจ
เป็นเกณฑ์ รูปแบบการด ารงชวีติค่านิยม อาชพี ระดบัการศกึษา โดยโยงเกณฑ์รายได้รวมกบัตวัแปร
ทางดา้นประชากรศาสตรด์า้นอื่นๆเพือ่ใหก้ารก าหนดตลาดเป้าหมายชดัเจนมากขึน้ 
 วตัถุประสงค์ที่ 2 จากการศึกษาปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลการตัดสินใจซื้อ
เครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ทัง้ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิ
การตลาดมอีทิธพิลทางบวกต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภค
ในจังหวัดกรุงเทพมหานครอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ทัง้นี้อาจเป็นเพราะปัจจัยด้าน
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การตลาดเป็นองคป์ระกอบทีส่่งผลโดยตรงต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีช่่วยตอบสนองต่อความต้องการ 
ซึ่งการวางกลยุทธ์ที่เหมาะสมทัง้ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสรมิการตลาดที่ดจีะช่วยส่งเสรมิใหผู้้บรโิภคมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อสนิค้าได้ดยีิง่ขึ้น สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ นงลกัษณ์ โปร่งจติร ์(2556) ทีศ่กึษากลยุทธส์ว่นประสมทางการตลาดของบรษิทัส่งออก
รถยนต์ และส่วนประกอบของไทยในประชาคมเศรษฐกจิอาเซยีน งานวจิยันี้มุ่งเน้นเพื่อศกึษาการใช้กล
ยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของบริษัทส่งออกรถยนต์ อุปกรณ์และส่วนประกอบของไทย เพื่อ
เปรยีบเทยีบการใชก้ลยุทธ์สว่นประสมทางการตลาดของบรษิทัสง่ออกรถยนต ์อุปกรณ์และสว่นประกอบ
ของไทย จ าแนกตามลกัษณะขององคก์าร และศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างการใชก้ลยุทธส์ว่นประสมทาง
การตลาด กบัผลการด าเนินงานทางการตลาดของบรษิทัส่งออกรถยนต์ อุปกรณ์และส่วนประกอบของ
ไทย ผลการศกึษาพบว่า บรษิทัส่งออกรถยนต์อุปกรณ์และส่วนประกอบของไทย มกีารใช้กลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาดในระดบัมาก โดยนิยมใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดั
จ าหน่ายมากที่สุด รองลงมา คอื ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา และด้านการส่งเสรมิการตลาด ตามลาดบั 
บรษิทัทีม่ขีนาดองคก์าร ประเภทของธุรกจิ ประเทศทีส่่งออกและอายุการด าเนินงานแตกต่างกนั มกีาร
ใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดในระดบัที่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั การใช้กลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัผลการด าเนินทางการตลาดในดา้นยอดการส่งออกและดา้นการเพิม่ขึน้
ของส่วนแบ่งการตลาดของบริษัทส่งออกรถยนต์ อุปกรณ์และส่วนประกอบของไทยในประชาคม
เศรษฐกจิอาเซยีน  

วตัถุประสงคท์ี ่3 จากการศกึษาปัจจยัดา้นการไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
เครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัด้าน
การไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัมอีทิธพิลทางบวกต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มจากตูช้งเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่า
บนิของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ทัง้นี้อาจเป็นเพราะ
ปัจจยัดา้นการไดเ้ปรยีบในการแข่งขนั ส่งผลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคโดยเฉพาะการน าเสนอการบรกิารที่
แตกต่าง ความรวดเร็วในการให้บริการ การมอบความสะดวกสบายให้กับผู้บริโภค การสร้างความ
น่าเชื่อถือให้เกิดขึ้นกบังานบรกิาร มกีารสื่อสารที่มปีระสทิธิภาพกบัลูกค้าและการสร้างพนัธมติรทาง
ธุรกจิ สอดคล้องกบั งานวจิยัของ ภาพมิล ธนรุ่งเจรญิกจิและคณะ (2560) ได้ศกึษาเรื่อง กลยุทธ์การ
ด าเนินธุรกิจเพื่อสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream จงัหวดันครปฐม 
ผลการวจิยัพบว่า การสร้างความได้เปรยีบทางการแข่งขนัของธุรกิจร้าน Mr. Ice Cream คอืเจ้าของ
ธุรกจิหรอืผูป้ระกอบการใชก้ลยุทธ์พฒันาผลติภณัฑ ์และการสรา้งความแตกต่าง เพื่อเป็นแนวทางสรา้ง
ความได้เปรยีบทางการแข่งขนัให้สูงกว่าคู่แข่งขนัรายอื่น การพฒันาความสามารถของผู้ประกอบการ
เพื่อน าไปปรบัปรุงและพฒันาเพื่อสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขนัได้มากขึ้นจากการที่สินค้ามี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวั มคีวามแตกต่าง จะท าใหธุ้รกจิเตบิโตและประสบความส าเรจ็ไดอ้ย่าง  
 วตัถุประสงค์ที่ 4 เพื่อศึกษาปัจจยัที่มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่ม
อตัโนมตัเิต่าบนิของบรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร  จากการศกึษาการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้
ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร พบว่า ผลการศกึษา พบว่าระดบั
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ความคดิเห็นของผู้บรโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มจากตู้ชงเครื่องดื่ม
อตัโนมตัเิต่าบนิ อยู่ในระดบัที่ค่อนขา้งเหน็ด้วย โดยให้ความส าคญักบัความต้องการได้รบัการกระตุ้น
หรือการรบัรู้ถึงความต้องการมากที่สุด รองลงมาคือพฤติกรรมหลังการซื้อ และการแสวงหาข้อมูล 
ตามล าดบั ส่วนในการตดัสนิใจซื้อความส าคญัน้อยทีสุ่ด ทัง้นี้อาจเป็นเพราะตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่า
บนิเป็นเทคโนโลยใีหม่ในตลาด ที่สามารถชงเครื่องดื่มแบบอตัโนมตัทิี่ผูบ้รโิภคยงัไม่สามารถรบัรู้ไดถ้งึ
คุณภาพการบรกิาร ดงันัน้การกระตุ้นทีส่่งผลต่อการตอบสนองต่อการรบัรูค้วามตอ้งการของผูบ้รโิภคจงึ
เป็นสิง่ที่ส าคญั หากรบัรู้ถงึความต้องการผู้บรโิภคจะอยากทราบขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤตกิรรมหลงัการซื้อ
เพื่อเป็นขอ้มูลในการตดัสนิใจซื้อ สอดคล้องกบังานวจิยัของ สุชาต ิไตรภพสกุล (2564) ได้กล่าวไว้ว่า 
กระบวนการตดัสนิใจซือ้ม ี5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูถ้งึความตอ้งการหรอืปัญหา การแสวงหาขอ้มลู การ
ประเมนิทางเลอืกการตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ ซึ่งการตดัสนิใจซื้อแต่ละครัง้ไม่จ าเป็น
จะต้องผ่านขัน้ตอนทุกขัน้ตอน ตวัอย่างเช่น กรณีที่เป็นพฤตกิรรมการซื้อแบบประจ า โดยผู้บรโิภคซื้อ
สนิคา้ยีห่อ้เดมิทีเ่คยซือ้มาก่อน ผูบ้รโิภคกไ็ม่จ าเป็นตอ้งคน้หาขอ้มลูหรอืประเมนิทางเลอืกอื่นๆ 

 

ข้อเสนอแนะ 
 ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะจากการวจิยัเรื่อง การไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัและปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มจากตูช้งเครื่องดื่มอตัโนมตัเิต่าบนิของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร ดงันี้ 

1. ในด้านส่งเสรมิการตลาด พบว่าด้านราคาที่แตกต่างกนัส่งผลต่อมกีารตดัสนิใจซื้อ 5 ด้าน
ไดแ้ก่ ดา้นความต้องการไดร้บัการกระตุ้นหรอืการรบัรูถ้งึความต้องการ ดา้นการแสงหาขอ้มูล ดา้นการ
ประเมนิทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ทีแ่ตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติ 0.05 ซึ่งสามารถเป็นหนึ่งในการวางกลยุทธ์ทางด้านการการส่งเสริมการตลาด ในการจัดท า
โปรโมชัน่ หรอืแคมเปญต่างๆ   

2. ในดา้นการตอบสนองทีร่วดเรว็ ผูต้อบแบบสอบถามมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัค่อนขา้ง
เหน็ดว้ย ซึ่งเมื่อพจิารณาการเป็นการตอบสนองทีร่วดเรว็เป็นรายขอ้ทีเ่ป็นองคป์ระกอบพบว่า ผูบ้รโิภค
ใหค้วามส าคญักบัการใชง้านในแต่ละขัน้ตอนทีง่่าย สะดวก รวดเรว็มากทีสุ่ด เป็นแนวทางในการพฒันา
ระบบการใชง้านในอนาคตทีอ่าจสามารถท าไดง้่ายมากขึน้ เช่น การสัง่ออนไลน์ในระบบและก าหนดเวลา
ในการรบัสนิค้าหน้าตู้ชงเครื่องดื่มอตัโนมตั ิหรอืการใส่รหสัขอ้มูลผู้บรโิภคเพื่อให้เครื่องจดจ าเมนูที่ดื่ม
เป็นประจ า เพือ่ใหง้า่ย รวดเรว็ ต่อการสัง่ซือ้ในครัง้ถดัไป เป็นตน้ 

 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรมกีารศกึษาเพิม่เตมิเกี่ยวกบัด้านการตดัสนิใจซื้อในเขตพืน้ที่อื่นๆ เช่น ภาคเหนือ ภาค
อสีาน ภาคตะวนัออก เป็นต้น เพื่อสามารถน ามาเปรยีบเทยีบและเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาด
ทีจ่ะพฒันา ปรบัปรุง และเพิม่ฐานลูกคา้ไดม้ากขึน้ 



12 
 
 2. ควรศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดจากช่องทางตู้อัตโนมตัิในรูปแบบอื่นๆ เช่น ตู้
จ าหน่ายสนิค้าอตัโนมตัิเพื่อน าผลทีไ่ด้จากการศกึษามาเปรยีบเทยีบความสอดคลอ้งหรอืแตกต่าง และ
เพือ่น าไปใชพ้ฒันาในการวางแผนกลยุทธ ์

3. ควรศกึษาทฤษฎีอื่นๆ เพิม่เตมิ เช่น การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ความพงึพอใจใน
การซือ้สนิคา้ และความจงรกัภคัดตี่อสนิคา้เพือ่ใหท้ราบระดบัความคดิเหน็ของทฤษฎอีื่น ๆ และสามารถ
น าผลทีไ่ดม้าใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ ์การวางแผนการตลาด รวมถงึการแกไ้ขปัญหาต่างๆ 
เพือ่ใหส้ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผู้บรโิภคได ้
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