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บทคัดย่อ 

การศึกษาเร่ืองการตัดสินใจเลือกซ้ือขานมไข่มุก ของผู ้บริโภคในเขตบางกะปิ มี

วตัถุประสงค(์ 1)เพื่อศึกษาปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ (2) เพื่อศึกษา

ด้านการตลาดบริการของชานมไข่มุก (3) เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกซ้ือชานมไข่มุกของ

ผูบ้ริโภค ในเขตบางกะปิ โดยในการศึกษาปัจจัยลักษณะส่วนบุคคลได้แก่ เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ สถานภาพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัดา้นการตลาดบริการ ไดแ้ก่ 

ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมการตลาด บุคคล การน าเสนอทางกายภาพ 

และกระบวนการบริการ และปัจจยัดา้นการตดัสินใจซ้ือ ประชากรในการวิจยัในคร้ังน้ี คือกลุ่ม

ผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ กลุ่มตวัอยา่งท่ีตอบแบบสอบถามทั้งหมด 400 คน โดยใชแ้บบสอบถาม

ในการเก็บข้อมูลและน ามาวิเคราะห์ในโปรแกรมส าเร็จรูปคอมพิวเตอร์  สถิติท่ีใช้ในการ

วิเคราะห์ ไดแ้ก่ค่าความถ่ี หรือการแจกแจงร้อยละ ในปัจจยัลกัษณะส่วนบุคคล และ ค่าเฉล่ีย 

และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ในปัจจยัดา้นการตลาดบริการ และปัจจยัดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

 จากการศึกษาพบว่า 1) ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง  กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ี

จ านวน 400 คน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  จ านวน 251 คน คิดเป็นร้อย

ละ 62.75  อาย ุระหว่าง 20-35 ปี มากท่ีสุด จ านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 64 มีสถานภาพ โสด 

มากท่ีสุด จ านวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 โดยมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 206 คน 

คิดเป็นร้อยละ 51.50  อาชีพหลกั และ อาชีพรอง เป็นพนกังานบริษทั จ านวน192 คน คิดเป็นร้อย

ละ 48 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยู่ระหว่าง 15,000 -25,000 บาท จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 

41.25 ตามล าดบั  



2) ผลการประเมินดา้นความคิดเห็นการตลาดบริการ พบว่า คุณภาพโดยรวมอยู่ระดบั

มาก (ค่าเฉล่ีย 3.85) เม่ือพิจารณาระดบัความคิดเห็น ความคิดเห็นดา้นสินคา้และบริการ (ค่าเฉล่ีย 

4.34) ความคิดเห็นดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 4.29) ความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 

3.74) ความคิดเห็นด้านบุคลากร (ค่าเฉล่ีย 4.02) ความคิดเห็นด้านกระบวนการให้บริการ  

(ค่าเฉล่ีย 4.02) ความคิดเห็นดา้นการน าเสนอทางกายภาพ  (ค่าเฉล่ีย 3.46) ความคิดเห็นดา้น
สถานท่ี (ค่าเฉล่ีย 3.24) 

 3) ผลการประเมินความคิดเห็นดา้นการตดัสินคา้ซ้ือ อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.71) 

ได้แก่ ท่านมองว่าร้านท่ีท่านเลือกเป็นร้านท่ีอร่อยและมีบริการท่ีดี (ค่าเฉล่ีย 4.05) มากท่ีสุด 

รองลงมาท่านมีความตอ้งการทานชานมไข่มุก โดยมองท่ีแบรนด์เป็นหลกั หรือการทานตาม

กระแสสังคม (ค่าเฉล่ีย 3.74) และ ท่านมีการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัร้านท่ีนิยม หรือดงัในธุรกิจ
ชานมไข่มุก (ค่าเฉล่ีย 3.58) นอ้ยท่ีสุด ตามล าดบั 

 
ABSTRACT  

 The  Research about Decision Behavior to purchase milk tea of consumers in Bangkapi 

The objectives of this research are 1)  To Study personal factors of consumers 2)  To study the 

factors of mix of marketing (7P’s) of milk tea 3) To study of decision behavior to purchase milk 
tea tea of consumers in Bangkapi.  

 In The Study of Personal Factors such as gender, age, education level, occupation, status 

and average monthly income. Marketing Factors or  Mix of marketing (7P’s)  such as product , 

price , place , promotion , process , people  and physical evidence. Decision Behavior to 

purchase milk tea of consumers.  In This Research  in the customer In Bangkapi Bangkok. The 

Sample to the answer the questionnaire 400 to collect data query is Perform information analysis 

by using the programs on computer. Statistics used in analysis frequency Or the percentage 

distribution with  Personal Factors. The average value and Standard Deviation is a summary of 
the results of the Research is a mix of marketing (7P’s) and decision Behavior to purchase. 



  The research results indicated that 

1. Personal Factors. All the number of 400 most people is female. The number of 251 

people  62.75 percentage. Most of the age range 20-35 Years the number of 256 people 

64 percentage. Most of the status is single the number of 289 people 72.25 percentage, 

Most of the education level bachelor degree of 206 people 51.50 percentage. Most of 

the occupation the employees of companies. The number of 192 people 48 percentage. 

Most of average monthly income range 15,000 -25,000 Bath. The number of 165 People 

41.25 percentage. 

2. Mix of marketing ( 7P’s)  province in the good level ( average value3.85) . Product 

province in the good level (average value 4,34). Price province in the good level (average 

value 4.29). Promotion province in the good level (average value 3.74). People province 

in the good level (average value 4,02). Process province in the good level (average value 

4,02) . Physical evidence province in the moderate level (average value 3,46) . Place 

province in the moderate level (average value 3,24). 

3. Decision Behavior to purchase province in the good level (average value3.71). 

 

บทน า 

ประเทศไทยเป็นเมืองร้อน ท าให้เหง่ือออกและเหน่ือยไดง่้าย ดงันั้น เคร่ืองด่ืมท่ีมีรสชาติ

หวานช่ืนใจ ย่อมขายไดต้ลอดวนั เพียงแค่เลือกความหวานได ้ก็จะเป็นรสชาติท่ีถูกปากทุกคน 

เพราะฉะนั้นแฟรนไชส์ประเภทเคร่ืองด่ืมอยา่งชานมต่างๆ  

(กรมพฒันาธุรกิจการคา้. 2562) ปัจจุบนัตลาดชานมไข่มุกทัว่โลก มีมูลค่าอยู่ท่ี 62,500 

ลา้นบาท และมีการคาดการณ์ว่า ภายในปี 2023 มูลค่าตลาดจะเติบโตไปอยูท่ี่ 103,000 ลา้นบาท 

ส าหรับประเทศไทย ตลาดชานมไข่มุก มีมูลค่าประมาณ 2,500 ลา้นบาท ในประเทศไทยเอง

กระแสชานมไข่มุกกลบัมา ท าให้มีผูน้ าเขา้แบรนดจ์ากไตห้วนั หรือเปิดร้านใหม่ของตวัเอง เป็น

จ านวนมาก แมก้ระทัง่ร้านอาหารบางแห่ง ก็เพิ่มเมนูน้ีเขา้ไปดว้ย เทรนด์ธุรกิจชานมไข่มุกปี 



2019 ในประเทศไทยมีร้านชานมไข่มุกมากมาย ทั้งแฟรนไชส์และสร้างแบรนด์เอง ดังนั้น 

กระแสการท าแฟรนไชส์ชานมไข่มุก ในปี 2019 ยงัน่าท าอยู่ เห็นจากมีร้านเปิดใหม่เพิ่มข้ึน

เร่ือยๆ ทั้งแบรน์ไทยและแบรนดน์อก เน่ืองจากการกลบัมาไดรั้บความนิยมอีกคร้ังของเคร่ืองด่ืม

ตวัน้ี ส่วนหน่ึงเป็นเพราะผูบ้ริโภคตอ้งการเคร่ืองด่ืมทางเลือกอ่ืนๆ ท่ีนอกเหนือจากกาแฟ หรือ 

น ้ าผลไม ้อีกทั้งเทรนด์บรรจุภณัฑ ์ถือเป็นจุดขายท่ีของชานมไข่มุกในยุคน้ี แกว้ปิดดว้ยฝาแผ่น

พลาสติกโชวโ์ลโกข้องแต่ละแบรนด์ สวยสะดวกต่อการพกพา โดยเฉพาะลูกคา้ท่ีตอ้งการซ้ือ

กลบับ้าน หรือจากถ่ายรูปแชร์ส่งให้เพื่อน และซ้ือไปเล้ียงตามออฟฟิศ นอกจากน้ี ยงัมีเมนู

หลากหลายมีให้เลือกตามความชอบของลูกคา้แต่ละคน จึงท าให้ธุรกิจชานมไข่มุก อาจจะไม่ใช่
เป็นธุรกิจตามกระแส แต่สามารถกลายเป็นเคร่ืองด่ืมในชีวิตประจ าวนัของคนไทยไดเ้ลย 

พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกเป็นท่ีนิยมมากข้ึน ท าให้ผูวิ้จยัตอ้งการศึกษาเก่ียวกบั

ขอ้มูลในดา้นต่างๆท่ีมีความสัมพนัธ์กบัร้านชานมไข่มุก โดยจะศึกษาจาก กลุ่มผูบ้ริโภคในเขต

บางกะปิ 

ดงันั้นผูวิ้จยัจึงมีความสนใจในเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือชานมไข่มุก ของผูบ้ริโภคใน

เขตบางกะปิ ซ่ึงจะศึกษาเก่ียวกับความแตกต่างทางดา้นประชากรศาสตร์ ซ่ึงไดแ้ก่ เพศ อายุ 

การศึกษา สถานภาพสมรส การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ท่ีส่งผลต่อ

การตดัสินใจเลือกซ้ือชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ และศึกษาความสัมพนัธ์ดา้นส่วน

ประสมทางด้านการตลาดบริการ (7P) สินคา้และบริการ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีตั้ ง 

(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการให้บริการ (Process) 

และ การน าเสนอทางกายภาพ  (Physical Evidence and Presentation) ท่ีมีความแตกต่างกันต่อ

กระบวนการตดัสินใจเลือกซ้ือชานมไข่มุก เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค เพื่อน าขอ้มูลมา

ใช้ส าหรับผูท่ี้มีความสนใจท่ีจะลงทุนในธุรกิจดา้นชานมไช่มุก สามารถน าขอ้มูลท่ีไดใ้ช้เป็น
แนวทางในการสร้างกุลยทุยส์ าหรับร้านชานมไข่มุกต่อไป 

 

วัตถุประสงค์การวิจัย 



  1.เพื่อน าไปไปใชป้ระกอบการพฒันากลยทุธ์การบริการธุรกิจดา้นชานมไข่มุกหรือธุรกิจ

เคร่ืองด่ืมใหมี้คุณภาพและสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  

2.เพื่อใหท้ราบถึงการตดัสินใจของผูบ้ริโภคต่อธุรกิจดา้นชานมไข่มุก 

 3.เพื่อน าไปใชพ้ฒันาธุรกิจใหเ้ป็นไปตามกระแสความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัไดแ้ก่กลุ่มผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ จ านวน 400 ตวัอยา่ง วิธีการ

สุ่มตวัอยา่งเป็นแบบง่าย กลุ่มตวัอยา่งท่ีเหมาะสมหาไดจ้ากตารางก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งของ

ทาโร่ยามาเน่ ผูจ้ ัยได้แจกและเก็บแบบสอบถามด้วยตนเอง เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยเป็น

แบบสอบถาม (questionnaire) ซ่ึงแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค ส่วน

ท่ี 2 ความคิดเห็นเห็นดา้นการตลาดบริการ ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นดานการตดัสินใจซ้ือ  วิเคราะห์

ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปในคอมพิวเตอร์ โดยส่วนท่ี 1 ใชส้ถิติเป็นค่าร้อยละ และค่าความถ่ี 
ส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 ใชส้ถิติ ความถ่ี และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

 

สรุปผลการวิจัย 

สรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

 ผลข้อมูลจากการท าแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง 
  1) ขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอยา่ง  
  กลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีจ านวน 400 คน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง  จ านวน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 62.75  อาย ุระหวา่ง 20-35 ปี มากท่ีสุด จ านวน 
256 คน คิดเป็นร้อยละ 64 มีสถานภาพ โสด มากท่ีสุด จ านวน 289 คน คิดเป็นร้อยละ 72.25 โดย
มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 51.50  อาชีพหลกั และ อาชีพรอง 
เป็นพนกังานบริษทั จ านวน192 คน คิดเป็นร้อยละ 48 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยูร่ะหว่าง 15,000 -
25,000 บาท จ านวน 165 คน คิดเป็นร้อยละ 41.25 ตามล าดบั 



2) ผลการประเมินดา้นความคิดเห็นการตลาดบริการ พบว่า คุณภาพโดยรวมอยู่
ระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 3.85) เม่ือพิจารณาระดบัความคิดเห็น ความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑ์(ค่าเฉล่ีย 
4.34) ความคิดเห็นดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 4.29) ความคิดเห็นดา้นการส่งเสริมการตลาด (ค่าเฉล่ีย 
3.74) ความคิดเห็นด้านบุคลากร (ค่าเฉล่ีย 4.02) ความคิดเห็นด้านกระบวนการให้บริการ  
(ค่าเฉล่ีย 4.02) ความคิดเห็นดา้นการน าเสนอทางกายภาพ  (ค่าเฉล่ีย 3.46) ความคิดเห็นดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายสถานท่ี (ค่าเฉล่ีย 3.24) 
  3) ผลการประเมินความคิดเห็นดา้นการตดัสินคา้ซ้ือ อยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 
3.71) ไดแ้ก่ ท่านมองวา่ร้านท่ีท่านเลือกเป็นร้านท่ีอร่อยและมีบริการท่ีดี (ค่าเฉล่ีย 4.05) มากท่ีสุด 
รองลงมาท่านมีความตอ้งการทานชานมไข่มุก โดยมองท่ีแบรนด์เป็นหลกั หรือการทานตาม
กระแสสังคม (ค่าเฉล่ีย 3.74) และ ท่านมีการคน้หาขอ้มูลเก่ียวกบัร้านท่ีนิยม หรือดงัในธุรกิจ
ชานมไขมุ่ก (ค่าเฉล่ีย 3.58) นอ้ยท่ีสุด ตามล าดบั 
 

 อภิปายผลการศึกษา 

 จากวิจยัเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ พบวา่  

 1.ปัจจยัส่วนบุคคล ในส่วนของอายุ เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ผูต้อบแบบสอบถามไดเ้ลือกค าตอบอย่างหลากหลาย โดยไม่มีตวัเลือกใดเลยท่ีไม่ถูกเลือก แต่

สัดส่วนของข้อมูลแตกต่างกันออกไป แสดงให้เห็นถึงความหลากหลายของกลุ่มตัวอย่าง
เบ้ืองตน้ 

 2.ปัจจยัดา้นการตลาดบริการ โดยรวมอยูใ่นระดบั  

  2.1 ด้านผลิตภัณฑ์ เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า สินค้าและบริการตรงตาม

มาตรฐานค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุดซ่ึงสอดคลอ้งกบั แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) 

อา้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจของ Philip Kotler ผลิตภณัฑ์ เป็นส่ิงซ่ึง

สนองความจ าเป็นและความตอ้งการของมนุษยไ์ด ้ส่ิงท่ีผูข้ายตอ้งมอบให้แก่ลูกคา้ และลูกคา้จะ

ไดรั้บตอ้งมีคุณภาพท่ีดี ตรงตามมาตรฐานมีผลประโยชน์และมีความคุณค่าของผลิตภณัฑ ์ 



  2.2 ดา้นราคา เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ราคาสินคา้มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั กมลภพ ทิพยป์าละ (2555) ราคา คือคุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกค่า

จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า ของบริการกบัราคาของบริการนั้น ถา้คุณค่าอยูสู่งกว่าราคา ลูกคา้

จะตัดสินใจซ้ือ ดั้ งนั้ น การก าหนดราคาการให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการ

ใหบ้ริการท่ีชดัเจนและง่ายต่อการจ าแนกระดบับริการท่ีต่างกนั 

  2.3 ดา้นการส่งสเสริมการตลาด เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าการจดักิจกรรมสร้าง

ความสัมพนัธ์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยู่ในระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ 

Philip Kotler (2009)  การส่งเสริมการตลาดเป็นเค ร่ืองมือหน่ึง ท่ี มีความส าคัญในการ

ติดต่อส่ือสารให้ผูใ้ชบ้ริการ โดยมีวตัถุประสงค ์เพื่อชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรม การใช้

บริการ เป็นกุญแจส าคญั ในการสานสัมพนัธ์กบัลูกคา้ โดยผา่นการท ากิจกรรมต่างๆ 

  2.4 ดา้นบุคลากรเม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าพนกังานพูดกบัลูกคา้ดี น ้ าเสียงดี มีค า

ลงทา้ยเม่ือพูดกบัลูกคา้ สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) พนกังาน

ตอ้งสร้างความพึงพอใจกบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง เป็นความสัมพนัธ์ระหว่างเจา้หนา้ท่ีผู ้

ใหบ้ริการ และผูใ้ชบ้ริการต่างๆ เจา้หนา้ท่ีตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติท่ีสามารถตอบสนองต่อ

ผูใ้ชบ้ริการ  และ แนวคิด ทฤษฎีของ รัชยา (2535) ตอ้งมีความสุภาพอ่อนโยน ประกอบดว้ย การ
แสดงความสุภาพ ต่อผูใ้ชบ้ริการ ใหก้ารตอ้นรับท่ีเหมาะสม และผูใ้หบ้ริการมีบุคลิกภาพท่ีดี 

  2.5 ดา้นกระบวนการให้บริการเม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าพนักงานผูใ้ห้บริการมี

ความเอาใจใส่ลูกคา้เป็นอย่างดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด ทฤษฎีของ ไพรพนา (2544) กิจกรรม

หรือกระบวนการในการด าเนินการอย่างใดอย่างหน่ึง ของบุคคล หรือองค์กร เพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของบุคคลอ่ืนใหไ้ดรั้บความสุข และความสะดวกสบายหรือเกิดความพึงพอใจจาก

ผลของการกระท านั้น  และ แนวคิด ทฤษฎีของ รัชยา (2535) ผูบ้ริการตอ้งมีความเต็มใจท่ีจะ

ให้บริการ มีความพร้อมท่ีจะให้บริการ มีการติดต่อกับลูกค้าอย่างต่อเน่ือง และ ปฎิบัติต่อ

ผูใ้ชบ้ริการเป็นอยา่งดี 

   2.6 ดา้นการน าเสนอทางกายภาพเม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าทางร้านมีอุปกรณ์ท่ี

ครบครัน และมีการจดัเรียงท่ีเป็นระเบียบ เรียบร้อย สะอาด เหมาะกบัธุรกิจประเภทอาหารและ



เคร่ืองด่ืม  ซ่ึงสอดคลอ้งกับแนวคิด ทฤษฎีของ  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ดา้นกายภาพและ

รูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกคา้ไม่ว่าจะเป็นการแต่งกาย การเจรจา ความ
สะอาด ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัไดจ้ากการเลือกใชสิ้นคา้ และบริการขององคก์ร 

    

  2.7 ด้านสถานท่ี ช่องทางการจัดจ าหน่ายเม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าสถานท่ีตั้ง

มองเห็นไดช้ดัเจนเป็นโลเคชัน่ท่ีลูกคา้หาไดง่้าย ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด ทฤษฎีของ Kotler and 

Keller (2009) เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศ ส่ิงแวะลอ้มในการน าเสนอให้แก่ลูกคา้ ซ่ึง

มีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและคุณประโยชน์ของการบริการน าเสนอ ซ่ึงตอ้งพิจารณา

ในดา้นท าเลท่ีตั้ง และช่องทางในการบริการ 

 3.ปัจจยัดา้นการตดัสินใจซ้ือ เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าท่ามองว่าร้านท่ีท่านเลือกเป็นร้าน

ท่ีอร่อยและมีบริการท่ีดี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด ทฤษฎีของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) 

ผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดส าหรับผูบ้ริโภคใช้ในการ

ประเมินทางเลือก อาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอ้มูล เก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้ 

และคดัสรรในการตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายเพื่อประกอบการตดัสินใจ โดยผูบ้ริโภคจะ

ก าหนดคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ท่ีเขาตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์

การท าการตดัสินใจซ้ือ 

 

ข้อเสนอแนะจากผลการศึกษา  

 การศึกษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกซ้ือชานมไข่มุก ของผูบ้ริโภคเขตบางกะปิ พบวา่ 

 1.ดา้นสินคา้และบริการ เม่ือมีการสร้างธุรกิจในประเภทเคร่ืองด่ืม สินคา้ตอ้งมีคุณภาพ 

ตรงตามมาตราฐาน ซ่ึงเจา้ของธุรกิจควรมีการสุ่มตรวจสินคา้และบริการอย่างสม ่าเสมอ และมี

การคิดคน้ และพฒันาสินคา้และบริการ เพื่อปรับปรุงและพฒันาธุรกิจ ใหดี้มากยิง่ข้ึน 



 2.ดา้นราคา ราคามีผลเป็นอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ การตั้งราคาควรอยู่ใน

ระดบัท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ และควรมีบริการควบคู่ไปดว้ย รวมถึงตอ้งมีระบบการช าระ
เงินท่ีหลากหลาย เพื่อตอบสนองกลุ่มลูกคา้ในปัจจุบนัท่ีเป็นสังคมไร้เงินสด 

  3.ดา้นส่งเสริมการตลาด ธุรกิจเคร่ืองด่ืมในปัจจุบนั มีคู่แข่งจ านวนมาก ผูท่ี้เป็นเจา้ของ

ธุรกิจควรให้ความส าคญัทางดา้นการตลาดมากเป็นอบัดบัตน้ๆ เพื่อท าการประชาสัมพนัธ์ใน

ธุรกิจ และ เพื่อเพิ่มการส่งเสริมทางดา้นการตลาด โดยเนน้ดา้นการท ากิจกรรม เขา้หากลุ่มลูกคา้  

 4.ดา้นบุคลากร ในปัจจุบนับุคคลากร หรือพนักงานมีความส าคญัมากในธุรกิจประเภท

เคร่ืองด่ืม นอกจากท่ีสินค้าท่ีท าต้องมีคุณภาพแล้ว พนักงานท่ีให้บริการกับลูกค้า ต้องมี

ความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ได ้และเจา้ของธุรกิจ ควร มีการอบรม 
และ จดัประชุมใหพ้นกังาน เพื่อดูคุณภาพของบุคคลากร อยา่งสม ่าเสมอ 

 5.ดา้นการให้กระบวนการให้บริการ เจา้ของธุรกิจควรมีระบบจดัการทางดา้นบริการท่ีดี 

ตอ้งบริการลูกคา้ ให้ไดรั้บสินคา้ท่ีมีคุณภาพ และ บริการอยา่งรวดเร็วและถูกตอ้ง ไม่ควรให้เกิด

การรอคอย และรอคิวนาน   

 6.การน าเสนอทางกายภาพ ตอ้งมีรูปแบบท่ีเหมาะสมกับธุรกิจดา้นเคร่ืองด่ืม เจา้ของ

ธุรกิจตอ้งดูแลตั้งแต่ความสะอาดของพนกังาน ตั้งแต่ผม จนถึงการแต่งกาย รวมถึง ความสะอาด

ของร้าน ต้องมีการเก็บให้เป็นระเบียบเรียบร้อย มีขั้ นตอนการท า เคร่ืองด่ืมท่ีสะอาด 

นอกเหนือจากท่ียงัตอ้งมีส่ิงอ านวยความสะดวกท่ีครบครัน ตอบสนองกลุ่มลูกคา้ในปัจจุบนั ไม่

วา่จะเป็Wifi ท่ีจอดรถ เป็นตน้ 

 7.ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นสถานท่ี ท าเลท่ีตั้งถือเป็นหัวใจส าคญั ของธุรกิจเคร่ืองด่ืม 

ก่อนท่ีจะตดัสินใจในการลงทุน ตอ้งมีการส ารวจ พื้นท่ีก่อน ถา้พื้นท่ีเป็นท่ีมองเห็นไดง่้าย มีกลุ่ม

ลูกคา้ เดินผ่านหรือสามารถเห็นไดใ้นจ านวนมาก เม่ือมาค านวนดูจากลุ่มลูกคา้แลว้ และดูจาก
คู่แข่งทางธุรกิจแลว้เป็นไปในทางท่ีดี ค่อยท าการลงทุน  

 8.การตดัสินใจซ้ือลูกคา้ส่วนมากจะดูท่ีแบรนด์ และ สินคา้มีคุณภาพมีรสชาติท่ีดี รวมถึง

การบริการ ส่ิงแรกท่ีเจา้ของธุรกิจเคร่ืองด่ืมควรท า คือ การสร้างแบรนด์ให้แข็งและ ให้แบรนด์



เป็นท่ีรู้จก้ รวมถึงสินคา้ท่ีออกมาจ าหน่ายตอ้งเป็นสินคา้ท่ีมีคุณภาพ มีรสชาติท่ีดี มีบริการจาก

พนกังานท่ีดี เพียงเท่าน้ี ลูกคา้ จะเกิดการมาซ้ือซ ้ า และเม่ือมากข้ึน จะเกิดความจงรักภกัดีต่อแบ
รนด ์ซ่ึงถือเป็นหวัใจหลกัท่ีทุกธุรกิจ อยากจะใหเ้กิดกบัแบรนดข์องตวัเอง  

 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

 1.ควรวิจยัพฤติกรรมของกลุ่มลูกคา้ในเขตบางกะปิเพิ่มเติม 

 2.ในการศึกษาเร่ืองการตัดสินใจเลือกซ้ือชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคในเขตบางกะปิ 

ปัจจุบนัช่องทางการขายแบบเดลิเวอร่ีก าลงัเป็นท่ีน่าสนใจ และจับตามอง ในธุรกิจประเภท

เคร่ืองด่ืม ซ่ึงในการวิจัยในคร้ังต่อไป ควรน าปัจจัยในด้านดังกล่าว มาท าการวิจัย เพื่อหา
ผลการวิจยั 

เอกสารอ้างองิ 

กรมพฒันาธุรกิจการคา้. (2562). แนวโน้มธุรกิจเคร่ืองด่ืมประเภทชานมไข่มกุ 
ประคอง กรรณสูต. (2542). สถิติเพ่ือการวิจัยทางพฤติกรรมศาสตร์. กรุงเทพฯ : จุฬาลงกรณ์
 มหาวิทยาลยั.  
ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2541). พฤติกรรมผู้บริโภค. (พิมพ์คร้ังท่ี 2). กรุงเทพฯ: สามคัคีสาร 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2559). ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้สถานบริบาลดูแลผู้สูงอายุ
 เอกชน ในเขตกรุงเทพมหานคร. 
กมลภพ ทิพยป์าละ. (2555) กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ในการ

 ซ้ือกล้องสะท้อนภาพเลนส์เดี่ยวระบบดิจิทัล. การคน้ควา้แบบอิสระ บริหารธุรกิจ

 มหาบณัฑิต (สาขา การตลาด) บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัเชียงใหม่. 102 หนา้. ตาราง. 
 (ว/ภน 658.8342 ก167ก)   

กรรณิการ์ เหมือนประเสริฐ. (2556). ทัศนคติของพนักงานท่ีมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการ
 ปฏิบัติงาน 
 



Armstrong and Kotler. (2009). An introduction (9th ed.). Upper Saddle River, NJ: Prentice 
Hall. 

Armstrong and Kotler. (2009). Marketing, an introduction (9th ed.). New Jersey: Pearson 
 Prentice Hall.  
Armstrong and Kotler. (2009). Marketing: An introduction (9th ed.). Upper Saddle 
 River,NJ: Prentice Hall. 
Barnard. (1983). ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการดึงดูดการเข้าพักอาศัย หรือการเช่าบริการ 
 อพาร์ทเมนท์ในเขตบางกะปิ จังหวัดกรุงเทพมหานคร.  การศึกษาค้นคว้าอิสระ 
 สาขาวิชาบริหารธุรกิจสาหรับผูบ้ริหาร วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา, 2555 
Etzel, walker and Stanton. (2007). Marketing. 14th ed.Boston McGraw -Hill 
Kotler (2003). Marketing Management. Upper Saddle River. New Jersey : Prentice Hall. 
Kotler and Keller. (2009). Marketing management (13th ed.). Pearson Prentice Hall. 
 


