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บทคัดย่อ 

 การศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ 
(Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยจ าแนกปัจจยัส่วน
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บุคคลได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ และการศึกษา ประชากรในงานวิจัยน้ี คือ ประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีเคยซ้ือชานมไข่มุกโอชายะซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 

 กลุ่มตวัอย่างท่ีตอบแบบสอบถาม จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ 
แบบสอบถามด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมทางสถิติส าเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ หา
ค่าความถ่ี  ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย (X̅) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) การหาค่าความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปร
ดว้ยค่าประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่าย (Pearson’s correlation Coefficient) และการวิเคราะห์การถดถอย
พหุคูณ (Multiple Regression) จึงสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี 
 ผลการศึกษาวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 20-
30 ปี มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน มีรายได ้15,001-25,000 บาท และมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ใน
ส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ปัจจยัดา้น
ราคาอยู่ในระดับมากท่ีสุด และด้านอ่ืน ๆ อยู่ในระดับมาก คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัด้านการส่งเสริมการขาย ตามล าดับ  และผลการวิเคราะห์การถดถอย
พหุคูณ พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ตรงตามสมมติฐาน และ
สามารถอธิบายความผกผนัของปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไดป้ระมาณร้อยละ 42.1 

ABSTRACT 

 The study of Marketing mix factors influencing Ochaya milk tea buying decision of 

consumers in Bangkok. The objective is to study marketing mix factors influencing Ochaya milk tea 

buying decision of consumers in Bangkok including product, price, place, Promotion Classified by 

personal factors such as gender, age, occupation, income and education. The population in this research 

is people in Bangkok who have bought milk tea Ochaya, which does not know the exact population. 

 The sample consisted of 400 respondents. The tools used for data collection were 

questionnaire for data analysis using computerized statistical program for frequency, percentage, mean 
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(X̅) standard deviation (SD) Determining the relationship between variables with Pearson's correlation 

coefficient and multiple regression analysis the research findings can be summarized as follows. 
 The results of the study revealed that 400 respondents, mostly female, aged 20-30 years, have 
a career as a private employee with income 15,001-25,000 baht and have a bachelor's degree. As for 
the Marketing mix factors influencing Ochaya milk tea buying decision of consumers in Bangkok 
Overall is at a high level. When considering each aspect found that the price factor is at the highest 
level and the other aspect is at the high level is the product factor. Distribution Channel Factors and 
sales promotion factors respectively and the multiple regression analysis found that the product factor, 
price, promotion Correlated with the decision to buy Ochaya pearl milk tea of consumers in Bangkok 
Hypothesis And able to explain the reversal of factors that influence the decision to buy Ochaya pearl 
milk tea of consumers in Bangkok Approximately 42.1 percent 
 

บทน า 
 เม่ือประมาณ พ.ศ. 2554 ธุรกิจชานมไข่มุกเร่ิมกลบัมาไดรั้บความนิยมอีกคร้ัง สาเหตุคาดจะมา
ทางผูบ้ริโภคตอ้งการเคร่ืองด่ืมทางเลือกอ่ืน ๆ นอกเหนือจากกาแฟ อีกทั้งการกลบัมาคร้ังน้ีจะมีแบรนด์
ทนัสมยัเป็นหัวหอกช่วยฟ้ืนกระแสไดเ้ป็นอย่างดี ทั้งลกัษณะภายนอกท่ีปรับปรุงทนัสมยั เช่น “บรรจุ
ภณัฑ”์ สร้างจุดขายเป็นแกว้ผนึกดว้ยฝาแผ่นพลาสติกใสปิดสนิท ดูสะอาด และสะดวกพกพา หรือการ
วางต าแหน่งหาลูกคา้ท่ีกวา้งขึ้น เมนูหลากหลายยิง่ขึ้น มีเปิดขายทั้งในห้างสรรพสินคา้ แหล่งส านกังาน 
สถานีรถไฟฟ้า และย่านธุรกิจ ท าให้เคร่ืองด่ืมชาไข่มุกฉีกตวัออกจากแค่เคร่ืองด่ืมแฟชัน่ มาสู่เคร่ืองด่ืม
ในชีวิตประจ าวนัได้เช่นเดียวกับ “กาแฟ” ตลาดชานมไข่มุกในไทยจากการส ารวจของสถาบันวิจัย
เศรษฐกิจกสิกรไทย พบว่ามีมูลค่าราว 2,000 ลา้นบาท โดยบริษทัท่ีมีส่วนแบ่งตลาดมากท่ีสุดคือ โอชา
ยะ  (Ochaya) ท่ี มีสาขามากกว่า  360 สาขา  มีรายได้ปี  2560 ท่ี  148,202,491 บาท เ ม่ือ เ ทียบจาก
ปี  2558 แล้วถือว่า เ ติบโตมากกว่า  1 เท่ าตัว  รองลงมาคือ แบรนด์โคโค่  (CoCo) โดยมีรายได้
ปี 2560 ท่ี 41,474,121 บาท ซ่ึงก็เติบโตจากปี 2559 และ 2558 ถึงปีละกว่า 40% เช่นกนั จากท่ีกล่าวมา
ขา้งตน้ จะเห็นไดว้่าชานมไข่มุกแบรนด์โอชายะ (Ochaya) ไดรั้บความนิยมและมีอิทธิพลอย่างมากใน
ประเทศไทย และยงัคงมีการเจริญเติบโตมากขึ้นเร่ือย ๆ จึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษาเร่ือง ปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร ซ่ึงจดัอยู่ในกลุ่มวยัรุ่นจนถึงวยัท างานท่ีมีแนวโนม้สนใจในการด่ืมชานมไข่มุก และมี
อ านาจในการตดัสินใจซ้ือ  

วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ 

(Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
4. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก

โอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
5. เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชา

ยะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานของการวิจัย 
1. ผลิตภณัฑส่์งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 
2. ราคาของสินคา้ส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ส่งผลเชิงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
4. การส่งเสริมการขายส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตงานวิจัย 
ในการศึกษาวิจยั เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุก

โอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 
ขอบเขตด้านเนื้อหา มุ่งศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานม

ไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีตวัแปรการศึกษาดงัน้ี 
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1) ตวัแปรอิสระ คือ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ซ่ึงได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการขาย 

2) ตวัแปรตาม คือ กระบวนการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 5 ดา้น ซ่ึงไดแ้ก่ ดา้นการรับรู้ปัญหา ดา้นการแสวงหาความรู้ 
ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 ขอบเขตด้านประชากร ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั คือ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ี

เน่ืองจากผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนผูบ้ริโภคท่ีแน่นอน ผูว้ิจยัจึงใชสู้ตรการค านวณแบบไม่ทราบจ านวน

ประชากรท่ีแน่นอน โดยค านวณท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 สัดส่วนประชากรท่ีตอ้งการสุ่ม เท่ากบั 

0.05 ไดข้นาดตวัอยา่งอยา่งนอ้ย 384 คน ซ่ึงผูวิ้จยัขอก าหนดใชก้ลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน เพื่อใหไ้ด้

ขอ้มูลมากขึ้นและสะดวกในการประมวลผล 

 ขอบเขตด้านระยะเวลา  การวิจยัคร้ังน้ีจะท าการวิจยั ตั้งแต่เดือน กนัยายน - ตุลาคม 2562 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1. ผูป้ระกอบการธุรกิจชานมไข่มุก น าความรู้จากผลการศึกษาในเร่ืองประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) มาใช้เป็นใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงพฒันา
รูปแบบการจดัการ และผลิตภณัฑใ์หดี้ยิง่ขึ้นตรงกบัคุณลกัษณะของผูบ้ริโภค  

2. ผูป้ระกอบการธุรกิจชานมไข่มุก น าความรู้จากผลการศึกษาในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) มาเป็นแนวทางในการก าหนดกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย เพื่อเป็นการสร้างภาพลักษณ์ให้สินค้า เพื่อให้สินค้ามีความเหมาะสมต่อ
คุณภาพในการแข่งขนัในตลาด และเพื่อสร้างประสบการณ์ในการซ้ือสินคา้ หรือบริการท่ีดีต่อ
ลูกคา้เป้าหมาย แลว้น าไปสู่การสร้างความผกูพนัทางดา้นอารมณ์ท่ีแนบแน่นต่อผูบ้ริโภค 

3. ผูป้ระกอบการธุรกิจสามารถน าความรู้จากผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ไปใชเ้ป็นแนวทางในการส่งเสริมการขาย การ
บริการ และประยุกต์ใช้ในการวางแผนทางด้านการตลาดของธุรกิจชานมไข่มุกให้มี
ประสิทธิภาพมากยิง่ขึ้น 

4. ผูท่ี้สนใจซ้ือแฟรนไชส์เปิดร้านชานมไข่มุก น าความรู้จากผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ไปใชเ้ป็นแนวทางการสร้าง
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กลยุทธ์ในการบริหารร้านชานมไข่มุกไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ และจดัการกบัแข่งขนัในตลาด
ได ้
 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 จากการทบทวนทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดังท่ีกล่าวมาขา้งตน้นั้น ผูวิ้จยั สามารถสรุป
กรอบแนวคิดการวิจยั เพื่อศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก 
OCHAYA ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาแนวคิด ทฤษฎี แสดงเป็นกรอบแนวคิดแบบ
แผนภาพ ดงัน้ี 

ตัวแปรอสิระ  (X)      ตัวแปรตาม/ผล (Y)  
 

 
 
 

 

 

 

 

 

 

แนวคิด ทฤษฎี งานวิจัยทีเ่กีย่วข้อง 
 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (4P) 
 (Kotler , 1997 : 92) ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาด
ท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงกิจการไดผ้สมผสานเคร่ืองมือเหล่าน้ีให้สามารถตอบสนองความตอ้งการและ

ผลิตภณัฑ ์

ราคา 

ช่องทางการจดั

จ าหน่าย 

การส่งเสริมการขาย 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ
ชานมไข่มุกโอชายะ 

(Ochaya) ของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
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สร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ยทุกส่ิงท่ีกิจการใช้
เพื่อให้มีอิทธิพลโน้มน้าวความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ของกิจการ ส่วนประสมการตลาดแบ่งออกเป็น
กลุ่มได้ 4 กลุ่ม ดังท่ีรู้จกักันว่าคือ “4 Ps” อนัได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 (วรุตม ์ประไพพกัตร์ ,2556 อา้งถึงใน ภทัธีรา ประพฤติธรรม ,2559) เคร่ืองมือทางการตลาดท่ี
ส าคญัเรียกวา่ Marketing Mix เป็นกลยทุธ์การบริหารการตลาดท่ีไดรั้บความนิยม เป็นแนวคิดหลกัท่ีใชใ้น
การพิจารณาองคป์ระกอบท่ีส าคญัในการตอบสนองต่อตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยเร่ิมตน้ท่ีตอ้งมีส่ิงท่ีจะ
น าเสนอต่อลูกคา้หรือผลิตภณัฑ์ การตั้งราคาเหมาะสม หาวิธีการน าส่งถึงลูกคา้ไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ 
บริหารช่องทางการจัดจ าหน่ายและหาวิธีการส่ือสารเพื่อจะสร้างข่าวสารและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือซ ้ า
ดว้ยการส่งเสริมการตลาด 

งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 (ภัทธีรา ประพฤติธรรม , 2559) ท่ีศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษา พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี อายุ 30-39 ปีสถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี มี
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท นอกจากน้ีผูวิ้จยัพบวา่ การ
ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของ ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเรียงล าดบัตามการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภค ไดด้งัน้ี (1) ดา้นบุคคล (2) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ (3) ดา้นราคา (4) ดา้นการ
ส่งเสริมทาง การตลาด (5) ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (6) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ (7) ดา้น 
ผลิตภณัฑ ์ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลกษัณะทางประชากรศาสตร์ของผู ้บริโภคท่ี แตกต่างกนัมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัตาม 
(1) อาชีพ และ (2) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยา่งมีนยัส าคญัท่ี ระดบั 0.05 ผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม
ในเขตกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจซ้ือนอ้ย ท่ีสุดในดา้นผลิตภณัฑ ์ฉะนั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจกาแฟ
พร้อมด่ืมควรมีการส ารวจถึงความ ตอ้งการของของผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ์ เพื่อน าผลท่ีไดม้าพฒันา
ปรับปรุงประเภทหรือ รสชาติของผลิตภัณฑ์ให้มีความหลากหลายและตรงกบความต้องการของ
ผูบ้ริโภคมากขึ้น 
 (ภาณุพนัธ์ ขวญัวงษ์ , 2558) ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
น ้าด่ืมบรรจุขวดของผูป้ระกอบการในเขตอ าเภอเถิน จงัหวดัล าปางโดยศึกษาระดบัความส าคญัของส่วน
ประสมทางการตลาดและการตดัสินใจซ้ือ และศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

http://tdc.thailis.or.th/tdc/basic.php?query=%C0%D2%B3%D8%BE%D1%B9%B8%EC%20%A2%C7%D1%AD%C7%A7%C9%EC%20&field=1003&institute_code=0&option=showindex_creator&doc_type=0
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ซ้ือน ้ าด่ืมบรรจุขวดของผูป้ระกอบการในเขต อ าเภอเถิน จงัหวดัล าปาง ประชากรคือ ผูบ้ริโภคน ้ าด่ืม
บรรจุขวดท่ีอาศยัอยูใ่นเขตอ าเภอเถิน จงัหวดัล าปาง โดยวิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก ไดก้ลุ่มตวัอย่าง
จ านวน 398 คน เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ เคร่ืองมือท่ีใช้คือ แบบสอบถาม โดยใช้สถิติพรรณน าในการ
วิเคราะห์ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติอนุมานวิเคราะห์
ความสัมพนัธ์ของตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งดว้ยเทคนิคการถดถอยพหุคูณ ผลการวิจยัพบว่า ความคิดเห็นดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมากทุกปัจจยั ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ดา้นราคา
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสูงสุด (0.305) มีค่าความคาดเคล่ือนมาตรฐาน 0.57 รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์
(0.283) มีค่าความคาดเคล่ือนมาตรฐาน 0.60 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (0.186) มีค่าความคาดเคล่ือน
มาตรฐาน 0.50 และด้านการจดัจ าหน่าย (0.100) มีค่าความคาดเคล่ือนมาตรฐาน 0.39 ตามล าดับ ซ่ึง
เป็นไปตามสมมติฐาน ณ ระดบันยัส าคญัท่ี .05 
 (สุจินดา  เยาวกุลพฒันา , 2560) ท่ีศึกษาเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม 
100% ของคนในเขตกรุงเทพหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคใน เขตกรุงเทพมหานคร
ท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดบั การศึกษา อาชีพ และรายได้
เฉ ล่ียต่อเ ดือนต่างกัน ท า ให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือน ้ าผลไม้ พร้อมด่ืม 100% ของคนใน
กรุงเทพมหานครโดยรวมไม่ต่างกนั และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือน ้ าผลไม้พร้อมด่ืม 100% ของคนในเขต
กรุงเทพมหานคร 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผูว้ิจัยไม่ทราบจ านวน
ประชากรท่ีแน่นอน กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเคย
บริโภคเคร่ืองด่ืมชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ทั้งน้ีเน่ืองจากผูวิ้จยัไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
จึงขอใชสู้ตรการค านวณแบบไม่ทราบประชากรท่ีแน่นอน โดยใชสู้ตรของ W.G. Cochran โดยก าหนด
ระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา , 2549 
หนา้ 74) แบบสอบถามท่ีใชใ้นการศึกษาน้ี ประกอบดว้ย 3 ส่วน คือ 
 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามปัจจยัดา้นประชากรซ่ึงเป็นค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบ

แบบสอบถาม มีจ านวนค าถามทั้งหมด 5 ขอ้ ไดแ้ก่ เพศ อาชีพ อายุ รายได ้และการศึกษา โดยลกัษณะ
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แบบสอบถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check-list) จ านวน 5 ขอ้ แบบเลือกค าตอบเพียงค าตอบเดียว 

(Best answer) 

 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือชานม
ไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 4 ด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีลกัษณะค าถาม
แบบปลายปิด มีค าถามทั้งหมด 16 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามปัจจยัดา้นการตดัสินใจซ้ือ แบ่งออกเป็น 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นการรับรู้
ปัญหา ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการพิจารณาทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นพฤติกรรมหลงัการ
ซ้ือ ซ่ึงมีลกัษณะค าถามแบบปลายปิด มีค าถามทั้งหมด 21 ขอ้ 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ 
(Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดเ้ก็บรวบรวมขอ้มูลแบบสอบถามจากกลุ่ม
ตวัอยา่งจ านวน 400 คน โดยวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยวิธีทางสถิติและน ามาสรุปผลการศึกษาแบบตาราง
ประกอบบรรยาย โดยแบ่งการน าเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 3 ตอน ดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ อาชีพ 
รายได ้และการศึกษา โดยการวิเคราะห์สถิติพื้นฐาน และหาค่าร้อยละผลปรากฏตามตารางดงัน้ี เป็น
ผูห้ญิง จ านวน 318 คน คิดเป็นร้อยละ 79.5 รองลงมาคือ ผูช้าย จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 
ตามล าดบั ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุ 20-30 ปี จ านวน 276 คน คิดเป็นร้อยละ 69.0 รองลงมา
คือ 30-40 ปี จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 , 40 ปีขึ้นไป จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 และ ต ่า
กว่า 20 ปี จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามล าดบั ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น พนักงาน
เอกชน จ านวน 304 คน คิดเป็นร้อยละ 76.0 รองลงมาคือ ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 48 คน คิดเป็นร้อยละ 
12.0 , อ่ืน ๆ จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 7.3 , รับราชการ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 , พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 และ ต ่ากว่า 20 ปี จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 
ตามล าดบั ท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีรายได ้15,001-25,000 บาท จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 
41.8 รองลงมาคือ 25,001-35,000 บาท จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 , 35,001 บาทขึ้นไป จ านวน 
61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.3 และ ต ่ากว่า 15,000 บาท จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.3 ตามล าดบั ท่ี
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ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีการศึกษาระดับ ปริญญาตรี จ านวน 329 คน คิดเป็นร้อยละ 82.3 
รองลงมาคือ มธัยมศึกษา จ านวน 33 คน คิดเป็นร้อยละ 8.3 , ปวช./ปวส. จ านวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.5 , ประถมศึกษา จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.3 และ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อย
ละ 0.3 ตามล าดบั 
 ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชานมไข่มุก
โอชายะ (Ochaya) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ปัจจยัดา้นราคา  โดยรวมอยู่ในระดบั
มากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ขอ้คิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุดคือ ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบั
ยี่ห้ออ่ืน และราคาเหมาะสมกบัปริมาณ ตามล าดบั และขอ้อ่ืน ๆ อยู่ในระดบัมาก คือ ราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพและราคาสินคา้คงท่ีไม่มีการเปลี่ยนแปลงราคาบ่อย ตามล าดบั ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยรวมอยู่
ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ขอ้คิดเห็นอยู่ในระดบัมากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑ์มีคุณภาพ 
และสินคา้มีให้เลือกหลายขนาด ตามล าดับ และอยู่ในระดับมาก คือ สินคา้มีฉลากท่ีชัดเจน สินคา้มี
เคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ และรูปแบบแกว้บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม ตามล าดบั ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ ขอ้คิดเห็นทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก คือ 
การจดัวางสินคา้อยู่ในต าแหน่งท่ีพบเห็นง่าย สินคา้หาซ้ือไดง้่ายสะดวก และสินคา้จดัอยู่ในหมวดหมู่ท่ี
ชดัเจน ตามล าดบั  และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ ขอ้คิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดคือ การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม และขอ้อ่ืน ๆ อยูใ่นระดบั
มาก คือ การเพิ่มปริมาณสินค้า การจัดแสดงสินค้า ณ จุดจ าหน่าย  และมีการโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ 
ตามล าดบั 
 ตอนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อชานมไข่มุก
โอชายะ (Ochaya) ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และการทดสอบสมมติฐาน 
 โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการรับรู้ปัญหาโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกขอ้มีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากคือ ท่านซ้ือชานมไข่มุก
เพราะโปรโมชัน่ ท่านซ้ือชานมไข่มุกเพราะสะดวกและง่ายต่อการซ้ือ ท่านซ้ือชานมไข่มุกเพราะราคา
เหมาะสม ท่านซ้ือชานมไข่มุกเพราะความกระหาย ท่านซ้ือชานมไข่มุกเพราะบรรจุภณัฑ์ และท่านซ้ือ
ชานมไข่มุก เพราะตรายี่ห้อ ตามล าดับ ด้านการแสวงหาข้อมูลโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง  เม่ือ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากคือ ก่อนท่านซ้ือชานมไข่มุก ท่านได้
สอบถามจากคนท่ีเคยบริโภคก่อน และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลางคือ ก่อนท่านซ้ือชานม
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ไข่มุก ท่านได้ศึกษาข้อมูลก่อนการตัดสินใจ ก่อนท่านซ้ือชานมไข่มุก ท่านได้ค  านึงถึงประโยชน์  
ตามล าดบั ดา้นการประเมิณทางเลือกโดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ทุกขอ้มี
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมากคือ ความน่าเช่ือถือของตราสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ท่านไดมี้การ
เปรียบเทียบราคาชานมหลายยี่ห้อก่อนการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก ท่านไดมี้การเปรียบเทียบปริมาณ
ชานมหลายยี่ห้อก่อนการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก และท่านไดมี้การเปรียบเทียบบรรจุภณัฑ์ชานมหลาย
ยี่ห้อก่อนการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก ตามล าดับ ด้านการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุดคือ ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก 
เพราะสินคา้หาซ้ือไดส้ะดวก และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากคือ ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก
เพราะราคา ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพราะคุณภาพผลิตภณัฑ์ ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพราะ
บรรจุภณัฑ ์ตามล าดบั ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
ขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากคือ ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพราะบรรจุภณัฑ ์ท่านตดัสินใจซ้ือ
ชานมไข่มุกเพราะคุณภาพผลิตภณัฑ์ ตามล าดบั และขอ้ท่ีมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัปานกลางคือ ท่าน
ตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุก เพราะราคา ท่านตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกเพราะสินค้าหาซ้ือได้สะดวก 
ตามล าดบั 

สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ 
(Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัท่ี มีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย  ประชาชนใน
งานวิจัยน้ี คือ ประชากรท่ีเป็นผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีสนใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ 
(Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้เคร่ืองมือในการวิจัยเป็น
แบบสอบถาม และประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์โดยโปรแกรมทางสถิติส าเร็จรูป SPSS สถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์คือ อตัราส่วนร้อยละ ค่าเฉล่ีย ( X̅) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) จึงสรุปการวิจยั ดงัต่อไปน้ี 

สรุปผลการวิจัย 
 ปัจจัยส่วนบุคคล มีผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง มีอาย ุ20-
30 ปี เป็นพนกังานเอกชน มีรายได ้15,001-25,000 บาท การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
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 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มี
องคป์ระกอบ 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย ดว้ยค่าเฉล่ีย (X̅) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) ดงัน้ี โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่ ปัจจยัดา้นราคาอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด และดา้นอ่ืน ๆ อยูใ่นระดบัมาก คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ตามล าดบั 

อภิปรายผลการวจิัย 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ 
(Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัมากท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นราคา และอยู่ใน
ระดับมากเรียงล าดับจากด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย โดยมีประเด็นอภิปรายเพิ่มเติม ดงัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ขอ้คิดเห็นอยู่ในระดบั
มากท่ีสุดคือ ผลิตภณัฑมี์คุณภาพ และสินคา้มีใหเ้ลือกหลายขนาด ขอ้อ่ืน ๆ อยูใ่นระดบัมาก คือ สินคา้มี
ฉลากท่ีชดัเจน สินคา้มีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ และรูปแบบแกว้บรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม ซ่ึงสอดคลอ้ง
กับแนวคิดของ (วิทวสั รุ่งเรืองผล ,2558) กล่าวถึง ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ผูบ้ริโภคใช้คุณลักษณะ 
รูปลกัษณ์ หรือผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์เป็นพื้นฐานในการตดัสินใจซ้ือ นักการตลาดสามารถให้
ข้อมูลข่าวสารท่ีถูกต้องเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ในเวลาท่ีถูกต้อง โดยไม่สร้างความคาดหวงัเกินจริงแก่
ผูบ้ริโภค 
 ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ขอ้คิดเห็นอยู่ในระดบั
มากท่ีสุดคือ ราคาไม่แพงเม่ือเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน และราคาเหมาะสมกบัปริมาณ ขอ้อ่ืน ๆ อยู่ในระดบัมาก 
คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและราคาสินคา้คงท่ีไม่มีการเปล่ียนแปลงราคาบ่อย ซ่ึงสอดคลอ้งกับ
แนวคิดของ (อิทธิวฒัน์ รัตนพองบู่ ,2556) กลไกการตั้งราคาของสินคา้ท่ีควรพิจารณามีหลกัการดงัน้ี ถา้
ตั้งราคาต ่ามากเกินไป อาจจะขายไม่ได้เน่ืองจากผูบ้ริโภคอาจไม่มัน่ใจในคุณภาพสินคา้หรือบางคร้ัง
อาจจะมีความรู้สึกว่าสินคา้นั้นไม่มีประโยชน์ ความสะดวกในการซ้ือแต่ละภูมิภาคอาจจะก าหนดราคา
ขายท่ีแตกต่างกนั การตั้งราคา ควรค านึงถึงผลิตภณัฑป์ระเภทเดียวกนั ชนิดเดียวกนั คุณประโยชน์อย่าง
เดียวกนั และความเป็นจริงของสภาพสินคา้ ถา้สินคา้มีราคาต ่าควรจะมีรูปแบบการขายแบบยกโหลหรือ
เป็นชุด (ภาวิณี กาญจนาภา ,2559) ราคา หมายถึง กลไกหรือเง่ือนไขท่ีลูกค้าสนใจและยอมรับใน
ผลิตภณัฑว์า่มีคุณค่าท่ี เหมาะสมและยติุธรรมต่อคุณภาพของผลิตภณัฑ์ 
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 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ขอ้คิดเห็นทุกดา้นอยู่ในระดบัมาก คือ การจดัวางสินคา้อยู่ในต าแหน่งท่ีพบเห็นง่าย สินคา้หาซ้ือไดง้่าย
สะดวก และสินคา้จดัอยู่ในหมวดหมู่ท่ีชดัเจน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ (วิทวสั รุ่งเรืองผล ,2558) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ท่ีจดัจ าหน่ายสินคา้และบริการเป็นร้านคา้บนเว็บไซต์ ท าให้
เจา้ของร้านสามารถบริหารจดัการร้านคา้ ปรับปรุงแกไ้ขใหท้นัสมยั และตรงตามกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้
อย่างรวดเร็ว ท าให้ลูกคา้เขา้มาชมสินคา้ได้อย่างสะดวกรวดเร็วและยงัมีสินคา้ ให้เลือกหลากหลาย
รูปแบบ ซ่ึงร้านคา้ ควรค านึงถึง คือ 1) ก าหนดชนิดประเภท หรือส่ือความหมายให ้ตรงกบัประเภทของ
ผลิตภณัฑ ์2) ขอ้มูลองคป์ระกอบภายในท่ีครบถว้น เช่น ภาพคมชดั ตอบสนองความตอ้งการไดเ้ร็ว เป็น
ตน้ 3) เป็นขอ้มูลและรายละเอียดท่ีเป็นปัจจุบนั เป็นจริง และเช่ือถือได ้
 ด้านการส่งเสริมการขาย โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ขอ้คิดเห็นอยู่
ในระดบัมากท่ีสุดคือ การจดัโปรโมชัน่ ลด แลก แจก แถม ขอ้อ่ืน ๆ อยูใ่นระดบัมาก คือ การเพิ่มปริมาณ
สินคา้ การจดัแสดงสินคา้ ณ จุดจ าหน่าย และมีการโฆษณาตามส่ือต่าง ๆ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 
(วิทวสั รุ่งเรืองผล ,2558) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ี
กระตุน้ให้ กลุ่มเป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรม ท าการตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการดว้ยรอบเวลาท่ีเร็วขึ้น
ดว้ยปริมาณท่ีมากขึ้น โดยมีการก าหนดช่วงระยะเวลาส้ินสุดของรายการไวอ้ย่างแน่นอน ประเภทของ
การส่งเสริมการขายมีรายละเอียดดงัน้ี การลดราคา (Price-offs) เป็นการลดราคาพิเศษ เพื่อกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภครีบตดัสินใจซ้ือ ของแถม (Premium) เป็นของท่ีให้กบัผูบ้ริโภคท่ีซ้ือสินคา้ตามเง่ือนไขการจดั
รายการ โดยอาจเป็นของแถมชนิดเดียวกนักบัท่ีผูบ้ริโภคซ้ือ เช่น ซ้ือ 2 แถม 1 หรือแถมเป็นสินคา้ชนิดอ่ืน 

ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ 
(Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก
โอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
 ส่ิงท่ีควรปรับปรุง คือ ผูป้ระกอบการควรควบคุมคุณภาพของผลิตภณัฑ์ให้ดีสม ่าเสมอไม่ให้
คุณภาพลดลง โดยอาจมีการตรวจเช็คแต่ละสาขาในแต่ละเดือนเพื่อให้คุณภาพคงท่ีไม่เปล่ียนแปลง ,
ผลิตภณัฑค์วรมีหลากหลายขนาดให้ผูบ้ริโภคไดมี้สิทธ์ิในการเลือก ,นอกจากน้ีผลิตภณัฑค์วรมีฉลากท่ี
ชดัเจน มีเคร่ืองหมายรับรองคุณภาพ เพื่อใหผู้บ้ริโภคมีความเช่ือมัน่ในผลิตภณัฑ ์
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 ด้านราคา พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ 
(Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  
 ส่ิงท่ีควรปรับปรุง คือ ผูป้ระกอบการควรศึกษาในเร่ืองการก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์ให้
เหมาะสมโดยราคาจะตอ้งไม่แพงเม่ือเทียบกบัยี่ห้ออ่ืน ๆ ,นอกจากน้ีตอ้งก าหนดราคาให้เหมาะสมกบั
ปริมาณในแต่ละขนาดท่ีผูบ้ริโภคเลือก และเหมาะสมกบัส่วนผสมต่าง ๆ หรือคุณภาพของผลิตภณัฑ์
ดว้ย 
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
ชานมไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  
 ส่ิงท่ีควรปรับปรุง คือ ผูป้ระกอบการควรหาสถานท่ีขายให้มีการพบเห็นไดง้่าย อาจหาจุดเด่น
หรือส่ิงน่าสนใจเพื่อสร้างความดึงดูดใจในการมอง ,นอกจากน้ียงัตอ้งหาสถานท่ีท่ีซ้ือหาไดง้่าย มีความ
สะดวกสบาย จุดท่ีขายควรเป็นทางท่ีทุกคนเดินผา่นไปมาเสมอ เช่น BTS  
 ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานม
ไข่มุกโอชายะ (Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
 ส่ิงท่ีควรปรับปรุง คือ ผูป้ระกอบการควรมีกิจกรรมในการสร้างความประทบัใจและสร้างความ
พึงพอใจให้กบัลูกคา้ เพื่อให้ลูกคา้เกิดความรู้สึกท่ีอยากจะซ้ือเพื่อร่วมกิจกรรม เช่น กิจกรรมลด แลก 
แจก แถม ,นอกจากน้ีผูป้ระกอบการอาจมีกลยทุธเพิ่มปริมาณสินคา้เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภคให้เกิดความอยาก
ซ้ือ อาจจะมีการเพิ่มประมาณสินคา้เป็นช่วง ๆ หรือตลอดไปขึ้นอยูก่บักลยทุธ 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยคร้ังต่อไป 
 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกโอชายะ 
(Ochaya) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นเพียงมุมมองของปัจจยัท่ีมีผลเพียง 4 ดา้น เท่านั้น ยงั
มีปัจจยัอ่ืน ๆ ท่ีน่าสนใจอีกมาก ผูวิ้จยัจึงมีขอ้เสนอแนะส าหรับการวิจยัคร้ังต่อไปดงัน้ี 
 1.  การวิจยัในคร้ังน้ีมีขอบเขตระยะเวลาแค่ช่วง เดือนกนัยายน พ.ศ. 2562 ถึงเดือน ตุลาคม พ.ศ.
2562 เท่านั้น หากเม่ือวนัเวลาผ่านไปอาจท าให้เกิดปัจจยัใหม่ ๆ ท่ีมีผลขึ้นเพิ่มเติม ปัจจยัท่ีผูวิ้จยัเลือกมา
น้ีอาจไม่ใช่ปัจจยัท่ีมีผลในอนาคตก็เป็นได ้
 2.  การวิจยัในคร้ังน้ีก าหนดมุมของปัจจยัท่ีส่งผลเพียง 4 ดา้น เท่านั้น คือ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการขาย ซ่ึงอาจมีปัจจยัอ่ืน
ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือได้อีกเช่นกัน อย่างเช่น  ปัจจัยด้านตราสินค้า/แบรนด์ พฤติกรรมการซ้ือ
ค่านิยม เป็นตน้ 
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