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การคน้ควา้แบบอิสระน้ีมีวตัถุประสงค ์ เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการเลือกซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด ประชากรท่ีศึกษา
คือ ประชากรในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ท่ีเคยซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวด โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 300 คน ใชว้ิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างแบบตามสะดวก โดยใช้แบบสอบถามเก็บรวบรวม
ขอ้มูล และวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ประกอบดว้ย ความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด มี
อายุ 25-30 ปี ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001 – 
10,000 บาท พกัอาศยัอยูก่บัครอบครัว/ญาติ ลกัษณะท่ีพกัเป็นบา้น  

พฤติกรรมดา้นการรับส่ือผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ดูโทรทศัน์ช่วงเวลา 20.01-
22.00 น. รายการโทรทศัน์ท่ีนิยมดูคือรายการข่าวประจ าวนั ฟังวิทยุ เวลา 06.00 - 08.00 น. 
หนงัสือพิมพท่ี์นิยมอ่านคือหนงัสือพิมพไ์ทยรัฐ นิตยสารท่ีนิยมอ่านคือนิตยสารท่องเท่ียว ใช้งาน
อินเทอร์เน็ตต่อวนั มากกวา่ 6 ชัว่โมง เวบ็ไซตท่ี์ใชเ้ป็นประจ าคือ Social Network (Facebook) ตรา
ยี่ห้อน ้ าด่ืมท่ีรู้จกัมากท่ีสุดคือน ้ าด่ืมสิงห์ น ้ าด่ืมท่ีนิยมบริโภคคือน ้ าด่ืมสิงห์ และเลือกซ้ือน ้ าด่ืมดว้ย
เหตุผลดา้น ความสะอาด 

การโฆษณา การโฆษณาท่ีเข้าถึงผูบ้ริโภคได้มากท่ีสุดคือ การโฆษณาในส่ือ
โทรทศัน์ คัน่รายการโทรทศัน์ ส่วนการโฆษณาท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในขั้นตดัสินใจซ้ือ (Action) ใน 
AIDA Model มากท่ีสุดจากจ านวนผูท่ี้เคยไดรั้บข่าวสาร คือ การโฆษณาการมีบรรจุภณัฑ์พิเศษท่ี
สวยงาม (ขวดสวยงาม) และการโฆษณาในส่ือโทรทศัน์ คัน่รายการโทรทศัน์ มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดโดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 
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การตลาดทางอนิเทอร์เน็ต การตลาดทางอินเทอร์เน็ตท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุด
คือ การให้ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัน ้ าด่ืมผ่าน website ส่วนการตลาดทางอินเทอร์เน็ตท่ีมีผลต่อ
ผูบ้ริโภคในขั้นตดัสินใจซ้ือ (Action) ใน AIDA Model มากท่ีสุดจากจ านวนผูท่ี้เคยไดรั้บข่าวสาร  
คือ การโพสตข์อ้ความหรือรูปภาพเก่ียวกบัการบริโภคน ้ าด่ืมบน Facebook, กระดาน(webboard) ท่ี
ต่างๆ และการโพสต์ขอ้ความหรือรูปภาพเก่ียวกบัการบริโภคน ้ าด่ืมบน Facebook, กระดาน
(webboard) ท่ีต่างๆ มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดโดยมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง 

การส่งเสริมการขาย การส่งเสริมการขายท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุดคือ การจดั
โปรโมชัน่ร่วมกบัเติมน ้ ามนัรถแลว้แถมน ้ าด่ืม ส่วนการส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในขั้น
ตดัสินใจซ้ือ (Action) ใน AIDA Model มากท่ีสุดจากจ านวนผูท่ี้เคยไดรั้บข่าวสาร คือ การลดราคา
น ้าด่ืม และการลดราคาน ้าด่ืม มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดโดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 

การให้ข่าว/ประชาสัมพันธ์ การให้ข่าว/ประชาสัมพนัธ์ท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคได้มาก
ท่ีสุดคือ บริษทัน ้าด่ืมท าผลิตภณัฑใ์หม่เพื่อแสดงออกถึงการค านึงถึงธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้ม ส่วน
การให้ข่าว/ประชาสัมพนัธ์ท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในขั้นตดัสินใจซ้ือ (Action) ใน AIDA model มาก
ท่ีสุดจากจ านวนผูท่ี้เคยไดรั้บข่าวสาร คือ การน าเสนอกระบวนการผลิตท่ีทนัสมยั สะอาด ปลอดภยั 
มีมาตรฐาน และบริษัทน ้ าด่ืมท าผลิตภัณฑ์ใหม่เพื่อแสดงออกถึงการค านึงถึงธรรมชาติและ
ส่ิงแวดลอ้ม การน าเสนอกระบวนการผลิตท่ีทนัสมยั สะอาด ปลอดภยั มีมาตรฐาน มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือน ้าด่ืมบรรจุขวดโดยมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 

การใช้พนักงานขาย การใชพ้นกังานขายท่ีเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดม้ากท่ีสุดคือ การแต่ง
กายพนกังานและรถขนน ้าด่ืมสะอาด ส่วนการใชพ้นกังานขายท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในขั้นตดัสินใจซ้ือ 
(Action) ใน AIDA Model มากท่ีสุดจากจ านวนผูท่ี้เคยไดรั้บข่าวสาร คือ พนกังานให้บริการน ้ าด่ืม
ในงานการกุศลต่างๆ และการแต่งกายพนกังานและรถขนน ้ าด่ืมสะอาด มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือน ้ า
ด่ืมบรรจุขวดโดยมีค่าเฉล่ียในระดบัปานกลาง 

   จากการศึกษา เคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ใน
แต่ละขั้นการตอบสนองของผูบ้ริโภคต่อการส่ือสารการตลาดตาม ไอดาโมเดล (AIDA model) 
พบวา่ในแต่ละขั้นของ AIDA model จะมีค่าเฉล่ียท่ีแตกต่างกนั โดยค่าเฉล่ียจะค่อยๆ เพิ่มสูงข้ึน ตาม
ขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือท่ีสูงข้ึน 
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ABSTRACT 
   

The objective of this independent study was to study marketing communication which 
affected consumers’ decision in buying bottled water in Mueang Chiang Mai District.  The 
samples were 300 bottled water buyers in Mueang Chiang Mai District. They were selected by 
convenience sampling.  The data was collected by questionnaire and was analyzed by descriptive 
statistics, namely frequency, percentage and mean. 
 The results of the study showed that most respondents were single females, 25-30 years 
old, with Bachelor’s degree.  They were corporate employees with monthly salary of 5,001-
10,000 baht.  They lived with their family or with relatives.  Their residence type was a house. 
 The study of their media consumption revealed that most questionnaire respondents 
watched television between 20:01-22:00 hrs. and their favorite television program was daily 
news.  They listened to the radio between 06:00-08:00 hrs.  The newspaper they liked to read was 
Thairat.  Their favorite magazines were travel magazines.  They used the Internet more than 6 
hours per day and their favorite website was social network (Facebook).  The bottled water they 
were familiar with the most and bought the most was Singha water.  The reason for buying this 
brand was hygiene. 
 In terms of advertisement, the type of advertisement that reached the consumers the most 
was television advertisement.  The advertisement that induced consumers’ action the most 
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according to AIDA Model was interesting packaging (nice-looking bottle).  Television 
advertisement affected buying decision at the high level. 
 In terms of Internet marketing, the most effective strategy was information about bottled 
water posted on web sites.  The most effective Internet marketing was posting information and 
images about drinking water on Facebook or web boards, and this strategy affected buying 
decision at the medium level. 
 In terms of marketing promotion, the most effective strategy was free gift of bottled 
water at gas filling.  The most effective marketing promotion that induced consumers’ action 
according to AIDA Model was discount and this strategy affected buying decision at the high 
level. 
 In terms of public relations, the most effective strategy was that drinking water 
companies launched new products that were environmentally friendly.  The most effective public 
relations that induced consumers’ action according to AIDA Model was the launching of a new 
product based on high-tech manufacturing, hygienic, and up to standard, and this strategy affected 
buying decision at the high level. 
 In terns of sales staff, the most effective strategy was the staff’s uniform and the hygiene 
of water delivery truck.  The most effective use of sales staff that induced consumers’ action 
according to AIDA Model was staff volunteering at charity events, and this strategy affected 
buying decision at the medium level. 
 From the study of marketing tools which affected buying decision at each step of 
consumers’ response towards marketing communication according to AIDA Model, it was found 
that each step of AIDA Model featured different mean and that the mean increase with the steps 
of decision making. 
 

 
 


