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บทคัดย่อ 

 การวิจัยครั้งนี้มีจุดประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุก

ของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชาไข่มุก

ของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานครจำแนกตามลักษณะของประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขต

กรุงเทพมหานคร (3) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภค

เครื่องด่ืมชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยครั้งน้ี คือ ประชากร

ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมชาไข่มุก จำนวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ

รวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์เชิงพรรณนาได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน ทอสอบสมมติฐานเพื่อเปรียบเทียบใช้สถิติการทดสอบแบบ t-test ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติความ

แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนำไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ 

LSD และใช้สถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยลักษณะของประชากรกลุ ่มผู ้บริโภคชาไข่มุกในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันทำให้กระบวนการ

ตัดสินใจเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชาไข่มุกแตกต่างกัน ส่วนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านสินค้า ด้านราคา 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องด่ืม

ชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ABSTRACT 

 The purpose of this research was to (1) study the decision-making process of 

consuming bubble tea drink of the population in Bangkok (2) To study the decision-making 

process of consuming bubble tea drinks of the population in Bangkok, classified by the 

characteristics of the population of bubble tea consumers in Bangkok. (3) to study 

marketing mix factors affecting the process These choices consume bubble tea of the 

population in Bangkok. The sample group used in this research was the population in 

Bangkok who consumed 400 bubble tea drinks using questionnaires as a tool for data 

collection. The statistics used in the descriptive analysis are frequency, percentage, mean 

and standard deviation. The hypothesis test is used to compare the test statistics using the 

t-test to test the hypothesis with one-way ANOVA. If differences are found, they are 

compared on a pair basis. By using LSD methods and using multiple regression statistics 

 The hypothesis test found that Characteristics of the population of bubble tea 

consumers in Bangkok with sex Different levels of education, occupation, and average 

monthly income make the decision to consume bubble tea drinks differently. And the 

characteristics of the population of bubble tea consumers in the Bangkok area Different, 

making the decision to choose to drink pearl tea is no different. As for marketing mix 

factors, product, price, distribution channel Marketing promotion Affecting the decision-

making process of consuming bubble tea drinks of the population in Bangkok 

บทนำ 

 เครื่องดื่มชาไข่มุกจากไต้หวัน เป็นเครื่องดื่มที่มีวางจำหน่ายในประเทศไทยมาเป็นระยะเวลานาน 

โดยในช่วงแรกท่ีเข้ามาทำตลาดในประเทศไทย ได้รับความนิยมเป็นอย่างมากในกลุ่มของวัยรุ่น เน่ืองจากเม็ด

ไข่มุกที่ผสมอยู่ในเครื่องดื่ม สามารถสร้างความแปลกใหม่ให้กลับกลุ่มผู้บริโภคในช่วงนั้น แต่ในการจัด

จำหน่ายในตลาดช่วงแรก ๆ ยังไม่มีความหลากหลายทางด้านเมนู ทำให้กระแสความนิยมอยู่ในระยะเวลาท่ี

สั้น ๆ ทั้งนี้กระแสความนิยมได้กลับมาอีกครั้งโดยมีปัจจัยสนับสนุนในตลาด ไม่ว่าจะด้วยเรื่องของความ

ต้องการเครื่องดื่มในตลาดที่มีแนวโน้มขยายตัวมากขึ้น และชาเป็นเครื่องดื่มที่ถือเป็นหนึ่งในเครื่องดื่มเพ่ือ

สุขภาพที่ผู้บริโภคทั่วไปรู้จักถึงคุณประโยชน์ในการบริโภคและเป็นที่พึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้าท่ีคำนึงถึงสุขภาพ 

รวมถึงการสร้างกระแสการแข่งขันของผู้ประกอบการในตลาดชานมไข่มุกที่มีแนวโน้ม เพิ่มมากขึ้น ท้ัง

ผู้ประกอบการรายใหม่ และรายเก่าซ่ึงเข้ามาในทำธุรกิจท้ังในรูปแบบของการขยาย ธุรกิจแฟรนไชส์ หรือการ

เปิดขยายสาขาของตนเอง โดยเน้นการแข่งขันทางด้านทำเลเพื่อให้สามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มาก

ขึ้น เน้นการปรับปรุงด้านความหลากหลายของสินค้าภายในร้าน การจัดรายการส่งเสริมการขาย และการ

ประชาสัมพันธ์ร้านให้เป็นท่ีรู้จักมากข้ึน ซ่ึงจะเป็นการช่วยกระตุ้น และดึงดูผู้บริโภคให้เข้ามาบริโภคเคร่ืองด่ืม
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ชาไข่มุกเพ่ิมมากข้ึน กระแสชาไข่มุกและชาสไตล์ไต้หวัน กลับเข้ามามีกระแสคึกคักอีกคร้ัง โดยปัจจัยสำคัญท่ี

ช่วยหนุนให้ตลาดชานมไข่มุกเติบโตส่วนหนึ่งอาจมาจากความต้องการเครื่องดื่มดับกระหายในตลาดมี

แนวโน้มเพิ่มขึ้นจากสภาพอากาศที่ร้อนประกอบกับวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของคนไทยในปัจจุบันที่ใช้ เวลาส่วน

ใหญ่ไปกับกิจกรรมนอกบ้านเพิ่มขึ้น จึงเป็นโอกาสสาหรับผู้ประกอบการในการหาแนวทาง เพื่อเพิ่มยอดขาย

ให้กับธุรกิจ 

 จากข้อมูลข้างต้น ผู้วิจัยได้เล็งเห็นถึงความสำคัญของโอกาสทางธุรกิจของเครื่องดื่มชาไข่มุข จึง

ต้องการที ่จะศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื ่องดื ่มชาไข่มุขของกลุ ่มประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครเพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและลักษณะของกลุ่มประชากรกลุ่มผู้บริโภคชา

ไข่มุก เพ่ือเป็นแนวทางสำหรับผู้ประกอบการในอนาคต 

วัตถุประสงค์การวิจัย 

 1. เพื ่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื ่องดื ่มชาไข่มุกของกลุ ่มประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 2. เพื ่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื ่องดื ่มชาไข่มุกของกลุ ่มประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครจำแนกตามลักษณะของประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องด่ืม

ชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

ขอบเขตงานวิจัย 

 1. ประชากรและตัวอย่าง คือ เนื่องจากไม่ทราบจำนวนประชากรท่ีบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของ

กลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแน่นอน การกำหนดกลุ่มตัวอย่างจึงต้องกำหนดโดยการเปิดตารางหา

ขนาดกลุ่มตัวอย่างของ Yamane (1973) กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัย จำนวน 400 คน 

 2. เพื ่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื ่องดื ่มชาไข่มุกของกลุ ่มประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครจำแนกตามลักษณะของประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานครและเพ่ือ

ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของกลุ่ม

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา 

 1. ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจัยลักษณะประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 2. ตัวแปรตาม กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

 1.เพื่อให้ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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  2. เพื่อให้ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครโดยจำแนกตามลักษณะของประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานครใน ด้าน

เพศ ด้านอาชีพ ด้านอายุ และด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

  3. เพื ่อให้ทราบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที ่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภค

เคร่ืองด่ืมชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ทบทวนวรรณกรรม 

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 5 ด้านดังน้ี 

ด้านการตระหนักถึงปัญหา 

 Rojer A. Kerin และคณะ (2009) กล่าวว่าการตระหนักถึงปัญหาหา เป็นขั้นตอนแรกของขั้นตอน

การตัดสินใจซื้อ คือ การมองเห็นความแตกต่างระหว่างสถานการณ์ในอุดมคติกับสถานการณ์จริงมากระตุ้น

ให้เกิดการตัดสินใจ  

 เหมือนดาว วาสุเทพรังสรรค์ ( 2559 ) กล่าวว่านักการตลาดมีหน้าที่จ้ี จุดปัญหาให้ผู้บริโภครู้สึกว่า

ตนเกิดปัญหา ซ่ึงปัญหาคือความแตกต่างระหว่างภาพในอุดมคติ กับภาพ ความเป็นจริง 

ด้านการแสวงหาข้อมูล 

 Rojer A. Kerin และคณะ (2009) กล่าวว่าภายหลักจากการมองเห็นปัญหาแล้ว ผู้บริโภคจึงเร่ิม

ค้นหาข้อมูลว่าอะไรคือผลิตภัณฑ์หรือบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการท่ีเกิดขึ้นใหม่นี้ได้ ในอันดับ

แรกผู้บริโภคอาจเร่ิมจากการตรวจสอบความทรงจำของประสบการณ์ในอดีตกับผลิตภัณฑ์หรือตราผลิตภัณฑ์

พฤติกรรมน้ีเรียกว่า การแสดงหาข้อมูลภายใน  

 วาทินี เจียมสุข ( 2552 ) กล่าวว่าถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอและสิ่งที่สามารถตอบสนอง

ความต้องการอยู่ใกล้กับผู้บริโภค ผู้บริโภคจะดำเนินการค้นหาข้อมูลท่ีเก่ียวข้องมากข้ึน 

ด้านการพิจารณาทางเลือก 

 เหมือนดาว วาสุเทพรังสรรค์ ( 2559 ) กล่าวว่าการประเมินทางเลือก (Evaluation) เมื่อผู้บริโภค

ได้รับรู้เกี่ยวกับสินค้านั้น ๆ แล้ว ก็จะนำมาประเมินว่าสินค้าที่ให้ความสนใจมีข้อดีอย่างไร ข้อเสียอย่างไร 

เพ่ือใช้ในการตัดสินใจ ซ้ือสินค้าว่าตรงตามความต้องการหรือไม่ 

 ชมพูนุท กิตติดุลยการ ( 2558 ) กล่าวว่าผู้บริโภคจะประมวลข้อมูลที่ได้รับเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์เชิง

เปรียบเทียบ และตัดสินใจมูลค่าของสินค้านั้น ๆ โดยปกติแล้วผู้บริโภคจะไม่พิจารณาทางเลือกทุกทางที่มีอยู่ 

แต่จะพิจารณาหาทางเลือกจำนวนหน่ึงเท่าน้ัน 

ด้านการตัดสินใจซ้ือ 

 Rojer A. Kerinและคณะ (2009) กล่าวว่าหลังจากประเมินตัวเลือกจากกลุ่มผลิตภัณฑ์ที่เลือกไว้

พิจารณาแล้ว ก็พร้อมสำหรับการตัดสินใจซื้อ ซึ่งเหลือเพียง 2 ตัวเลือกคือ (1) จะซื้อกับใครหรือร้านใด (2) 

ซื้อเมื่อไร ในการเลือกว่าจะซื้อกับผู้ขายคนใดนั้น ขึ้นอยู่กับรูปแบบการขาย ประสบการณ์การซื้อกับผู้ขายคน

นั้น ๆ ส่วนการเลือกว่าจะซื้อเมื่อไรนั้น ขึ้นอยู่กับหลายปัจจัย เช่น อาจมีการซื้อเกิดขึ้นเร็ว ๆ นี้ ถ้าผลิตภัณฑ์

น้ัน ๆ อยู่ในระหว่างลดราคาหรือมีการเสนอส่วนลดพิเศษ 
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 วาทินี เจียมสุข ( 2552 ) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นที่ 3 จะช่วยให้ผู้บริโภคกำหนดความ

พอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยท่ัวไป ผู้บริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด 

ด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

 วาทินี เจียมสุข ( 2552 ) หลังจากซื้อและทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกับ

ความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภัณฑ์ ซ่ึงนักการตลาดจะต้องทราบถึงระดับความพอใจของผู้บริโภคหลังการซ้ือ 

 Rojer A. Kerin และคณะ (2009) กล่าวว ่าหลังจากการซื ้อผลิตภัณฑ์ ผู ้บร ิโภคจะทำการ

เปรียบเทียบผลิตภัณฑ์กับความคาดหวังว่าพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ซึ่งประสบการณ์ที่เกิด

จากการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นส่ิงสำคัญท่ีผู้บริโภคใช้ในการรับรู้คุณค่าของผลิตภัณฑ์  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร์ 

ด้านเพศ 

 ปิยะมาภรณ์ ช่วยชูหนู ( 2559 ) กล่าวว่าเพศหญิงและเพศชายจะมีความแตกต่างกันในหลาย ๆ 

ด้าน ไม่ว่าจะเป็น ด้านร่างกาย ด้านความคิด จิตใจ หรือแม้แต่ในด้านอารมณ์ความรู้สึก 

 เหมือนดาว วาสุเทพรังสรรค์ ( 2559 ) กล่าวว่าปัจจัยด้านเพศเป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาดท่ี

สำคัญ เนื่องจากในอดีตเพศหญิงคือเป้าหมายสำหรับผลิตภัณฑ์เครื่องสำอาง การเปลี่ยนสีผม แต่ใจปัจจุบัน

จะเห็นได้ว่า สินค้าเหล่านี้มีการพัฒนาในตลาดที่สูงขึ้น แต่บทบาทของเพศมีความสับสนเนื่องจากมี เพศท่ี

เพิ ่มมากขึ้น เช่น กระเทย ทอม ดี้ เกย์ เป็นต้น จึงทำให้เกิดสินค้าที ่สามารถใช้ได้ทั ้ง 2 เพศ และการ

เปล่ียนแปลงที่สำคัญอีกประการ คือ เพศหญิงทำงานมากขึ้น ซึ่งผลกระทบต่อการโฆษณาสินค้า เนื่องจาก

เพศหญิงท่ีทำงาน จะไม่มีเวลาในการเห็นสื่อโฆษณา ไม่มีเวลาในการเดินเลือกซื้อสินค้า ทำให้เพศชายจะต้อง

เป็นผู้ไปทำการจ่ายตลาดแทน  

ด้านอายุ 

 ภัทรดนัย พิริยะธนภัทร (2558 ) กล่าวว่าอายุของกลุ่มของผู้บริโภคซ่ึงมีความสัมพันธ์ต่อการบริโภค

สินค้าหรือบริการท่ีจะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกัน 

 ธิดาวรรณ จงเกรียงไกร ( 2557 ) กล่าวว่าเนื่องจากผลิตภัณฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการ

ของผู้บริโภคที่มีอายุ แตกต่างกันนักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ท่ี

แตกต่างของส่วนตลาดได้ค้นคว้าความต้องการของตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) โดยมุ่งความสำคัญท่ี

ตลาดอายุ ส่วนน้ัน 

ด้านระดับการศึกษา 

 พรทิพา ทัพไทย ( 2560 ) กล่าวว่าการศึกษาเป็นปัจจัยที่ทำให้คนมีความคิดค่านิยม ทัศนคติ และ

พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกันของผู้บริโภค โดยผู้ท่ีมีการศึกษาสูงจะส่งผลให้มีการตัดสินใจซ้ือสินค้า

ที่มีความละเอียดซับซ้อนมากขึ้นและมีแนวโน้มที่จะบริโภคหรือใช้สินค้าและบริการที่มีคุณภาพดีกว่าผู้ที่มี

การศึกษาน้อย 
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 ปิยะมาภรณ์ ช่วยชูหนู ( 2559 ) กล่าวว่าระดับการศึกษาเป็นอีกสิ่งหนึ่งที่มีอิทธิพลต่อความคิดหรือ

ทัศนคติของแต่ละบุคคล การท่ีคนมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน ย่อมทำให้ความคิดและทัศนคติแตกต่างกัน

ไปด้วย คนท่ีมีระดับการศึกษาสูงย่อมทำให้มีความคิดและทัศนคติท่ีดีกว่าคนท่ีระดับการศึกษาท่ีต่ำกว่า 

ด้านอาชีพ 

 เหมือนดาว วาสุเทพรังสรรค์ ( 2559 ) กล่าวว่าปัจจัยด้านอาชีพ เป็นตัวแปรที่ใช้เป็นตัวบ่งบอกถึง

ชนช้ันสังคมของกลุ่มเป้าหมาย โดยอาชีพจะเป็นตัวกำหนดสถานะในด้านความภาคภูมิใจ 

 พรทิพา ทัพไทย ( 2560 ) กล่าวว่าอาชีพของแต่ละบุคคลจะนำไปสู่ความต้องการสินค้าและบริการ

ที่แตกต่างกัน ดังนั้นทำให้นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการประเภทใดที่สามารถตอบสนอง

ความต้องการของลูค้าเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม 

ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

 ธิดาวรรณ จงเกรียงไกร ( 2557 ) กล่าวว่ารายได้ เป็นตัวแปรสำคัญ ในการกำหนดส่วนของตลาด 

โดยทั่วไป นักการตลาดจะสนใจผู้ริโภคที่มีความร่ำรวย แต่อย่างไรก็ตาม ครอบครัวที่มีรายได้ต่ำาจะเป็น

ตลาดที่มีขนาดใหญ่ปัญหาสำคัญในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์ รายได้อย่างเดียวก็คือรายได้เป็นตัวช้ี

ความสามารถในการใช้จ่ายสินค้าหรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินค้า 

 ปิยะมาภรณ์ ช่วยชูหนู ( 2559 ) กล่าวว่าระดับรายได้จะเป็นสิ่งที่กำหนดพฤติกรรมหรือรูปแบบใน

การดำเนินชีวิต การเลือกซื้อสินค้าต่าง ๆ เช่น คนที่มีรายได้น้อยก็จะเลือกซื้อสินค้าที่มีราคาถูกกว่าคนที่มี

รายได้เยอะ เป็นต้น 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านสินค้า 

 ณัชชารีย์ บวรชัยกุลพัฒน์ ( 2558 ) กล่าวว่าสินค้าคือสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ

จำเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจต่อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย ผลิตภัณฑ์อาจ

รวมถึงการบริการ ซ่ึงจะต้องสามารถทำหน้าท่ีส่ือให้ผู้บริโภคได้ทราบถึงข้อมูลต่าง ๆ 

 พรทิพา ทัพไทย ( 2560 ) กล่าวว่าสินค้าหรือบริการที่สามารถสนองความพึงพอใจและความ

ต้องการของลูกค้าได้ ผลิตภัณฑ์อาจเป็นคุณสมบัติที่แตะต้องได้และแตะต้องไม่ได้ โดยตัวผลิตภัณฑ์หรือ

บริการนั ้นต้องมีอรรรถประโยชน์ ( Utility ) มีคุณค่า ( Value ) ในสายตาของลูกค้า จึงจะมีผลทำให้

ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

ด้านราคา 

 พรทิพา ทัพไทย ( 2560 ) กล่าวว่าปัจจัยด้านราคาเป็นสิ่งที่กำหนดมูลค่าของจำนวนเงินในการ

แลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการ นโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ ในการกำหนดราคาได้แก่ ราคาจำหน่าย ส่วนลด 

วิธีการชำระเงิน วงเงินเครดิต และระยะเวลาในการชำระเงิน เนื่องจากราคามีส่วนในการทำให้สินค้าและ

บริการมีคุณภาพท่ีแตกต่างกัน และมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 



7 
 

 วิภาวรรณ มโนปราโมทย์ ( 2556 ) กล่าวว่าเมื่อผู้บริโภคได้ทำการประเมินตัวเลือกและทำการ

ตัดสินใจราคาถึงจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ โดยทั่วไปผลิตภัณฑ์ที่มีราคาต่ำจะเป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภค 

นักการตลาดจึง ต้องคำนึงถึงราคาน้อย เพ่ือเป็นการซ้ือท่ีก่อให้เกิดการลดต้นทุนลงของผู้บริโภค 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 

 พรทิพา ทัพไทย ( 2560 ) กล่าวว่าทำเลที่ตั้งหรือกิจกรรมการเคลื่อนย้ายตัวสินค้าจากผู้ผลิตไปยัง

สถานที่ที่ต้องการ เช่นร้านค้า ผู้แทนจำหน่าย หรือผู้บริโภค ซึ่งรวมไปถึงช่องทางการจัดจาหน่ายว่าใช้วิธีการ

ขายสินค้าให้กับผู้บริโภค โดยตรงหรือขายผ่านคนกลางต่าง ๆ 

 ธิดาวรรณ จงเกรียงไกร ( 2557 ) กล่าวว่าช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) คือ โครงสร้างของ

ช่องทางประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมเพ่ือเคล่ือนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กรไปสู่ตลาด 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

 ณัชชารีย์ บวรชัยกุลพัฒน์ ( 2558 ) กล่าวว่า คือ การติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายและ

ผู้ซ้ือ เพ่ือสร้างทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ 

 ปิยะมาภรณ์ ช่วยชูหนู ( 2559 ) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาดเป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความสำคัญใน

การติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือแจ้งข่างสารต่าง ๆ หรือชักจูงให้ผู้ซื้อมีทัศนคติ

ท่ีดีต่อสินในและร้านค้า เพ่ือทำให้ผู้ซ้ือเกิดความสนใจในตัวสินค้ามากย่ิงข้ึน 

งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 

 จิตชุดา นรเวทางค์กุล (2556) ได้ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์กับ 

พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู้บริโภควัยทำงานในเขตวัฒนา พบว่าความสำคัญของส่วน ประสม

ทางการตลาดบริการของภาพรวมในแต่ละด้าน พบว่า พนักงานผู้ให้บริการ การสร้างและนำเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ กระบวนการ ราคา สถานท่ีจัดจำหน่าย และผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก ตามลำดับ ส่วนประสม

ทางการตลาดบริการด้านรวมการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง 

  พัชร สิงห์ศักดา (2557) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจบริโภคชาชงของผู้บริโภคในเขต 

กรุงเทพมหานครพบว่าเมื่อวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีตัวแปรอิสระทั้งหมด3 ตัวแปร ที่มี

ความสัมพันธ์ต่อตัวแปรตามน้ันคือการตัดสินใจบริโภค ท่ีมีค่านัยสำคัญน้อยกว่า หรือเท่ากับ 0.05 ได้แก่ ด้าน

ราคา ด้านสถานที ่ ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจบริโภคชาชงของ ผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

วิธีการดำเนินการวิจัย 

 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental Design) และเก็บรวบรวมข้อมูล

ภาคสนามแบบว ิจ ัยต ัดขวาง (Cross sectional Study) ใช ้ เคร ื ่องม ือการว ิจ ัยเป ็นแบบสอบถาม 

(Questionnaire) แล้วทำการวิเคราะห์ข้อมูลวิธีทางสถิติ สำหรับประชากรที ่ใช้ในการวิจัยครั ้งนี ้ คือ 

ประชากรที่อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 400 คน โดยการใช้การคำนวณสูตรของ 

Yamane (1967) โดยการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenient Sampling) และมีเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 

ประกอบด้วย 
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 1. แบบสอบถามแบบปลายเปิดและปลายปิด โดยมีรายละเอียดประกอบด้วย 

  1.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นคำถามที่ประกอบด้วย 5 ด้าน ด้านเพศ 

ด้านอายุ ด้านระดับการศึกษา ด้านอาชีพ และด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือน มีจำนวนข้อคำถามท้ังหมด 5 ข้อ 

  1.2 แบบสอบถามที่เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของกลุ่ม

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นคำถามที่กอบด้วย ด้านการตระหนักถึงปัญหา ด้านการตัดสินใจ ด้าน

การแสวงหาข้อมูล ด้านการพิจารณาทางเลือก และด้านพฤติกรรมหลังการซ้ือ มีจำนวนข้อคำถามท้ังหมด 21 

ข้อ กำหนดให้ 5 = ระดับความสำคัญมากที่สุด, 4 = ระดับความสำคัญมาก, 3 = คะแนนระดับความสำคัญ

ปานกลาง, 2 = คะแนนระดับความสำคัญน้อย, 1 = คะแนนระดับความสำคัญน้อยท่ีสุด 

  1.3 แบบสอบถามที่เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด โดยประกอบด้วย ด้านสินค้า 

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด จำนวนข้อคำถามทั้งหมด 13 ข้อ 

กำหนดให้ 5 = ระดับความสำคัญมากที่สุด, 4 = ระดับความสำคัญมาก, 3 = คะแนนระดับความสำคัญปาน

กลาง, 2 = คะแนนระดับความสำคัญน้อย, 1 = คะแนนระดับความสำคัญน้อยท่ีสุด 

  1.4 ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภค

เครื่องดื่มชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นข้อคำถามปลายเปิด มีจำนวนข้อคำถาม 

1 ข้อ 

  1.5 ช่วงเกณฑ์คะแนนเฉลี ่ยการประเมินความสำคัญ กำหนดให้ 4.21-5.00 = ระดับ

ความสำคัญมากที่สุด, 3.41-4.20 = ระดับความสำคัญมาก, 2.61-3.40 = ระดับความสำคัญปานกลาง, 

1.81-2.60 = ระดับความสำคัญน้อย, 1.00-1.80 = ระดับความสำคัญน้อยท่ีสุด 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 

  1.1 ใช้ค่าความถี่ (Frequency) และใช้ค่าร้อยละ (Percentage) ในการวิเคราะห์ตัวแปร 

ปัจจัยลักษณะประชากรกลุ่มผู ้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

  1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใช้การวิเคราะห์

ตัวแปร ด้านปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด และกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุก

ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร  

 2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 

  2.1 เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของกลุ่มประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร จำแนกตาม อายุ อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้การวิเคราะห์ด้วยข้อมูลสถิติ

ความแปรปรวนทางเดียว ( One – way ANOVA ) หากพบความแตกต่างจะนำไปสู่การเปรียบเทียบเป็นราย

คู่โดยใช้วิธีของ LSD 

  2.2 เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของกลุ่มประชากรใน

เขตกรุงเทพมหานคร จำแนกเพศ โดยใช้การวิเคราะห์ด้วยข้อมูลสถิติ t-test 
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  2.3 เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภค

เครื่องดื่มชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติถดถอย

พหุคูณ ( Multiple Regression ) 

ผลการวิจัย 

 1. ผลการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

ภาพรวม ระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงตามลำดับ ได้แก่ ด้าน

พฤติกรรมหลังการซื้อ ด้านการตระหนักถึงปัญหา ด้านการพิจารณาทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้าน

การแสวงหาข้อมูล 

 2. ผลการเปรียบเทียบปัจจัยลักษณะกลุ่มผู้บริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานครและ

กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานครสามารถสรุปการวิจัย คือ กลุ่ม

ลักษณะประชากรในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกันทำ

ให้กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื ่องดื ่มชาไข่มุกต่างกัน และกลุ ่มลักษณะประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ ต่างกันทำให้กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชาไข่มุกไม่ต่างกัน 

 3. ผลการวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืม

ชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปการวิจัยได้คือ ส่วนประสมทางการตลาด

ด้านสินค้า ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการ

ตัดสินใจเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

อภิปรายผล 

 1. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด 

  1.1 ด้านการตระหนักถึงปัญหา ของลักษณะประชากรกลุ ่มผู ้บริโภคชาไข่มุกในเขต

กรุงเทพมหานครอยู่ในระดับปานกลาง โดยประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่รับรู้ถึงความต้องการ

ของตนเองในการซื้อสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Rojer A. Kerin และคณะ (2009) กล่าวว่าการ

ตระหนักถึงปัญหาหา เป็นขั้นตอนแรกของขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ คือ การมองเห็นความแตกต่างระหว่าง

สถานการณ์ในอุดมคติกับสถานการณ์จริงมากระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจ สอดคล้องกับแนวคิดของ เหมือน

ดาว วาสุเทพรังสรรค์ ( 2559 ) กล่าวว่านักการตลาดมีหน้าที่จ้ี จุดปัญหาให้ผู้บริโภครู้สึกว่าตนเกิดปัญหา ซ่ึง

ปัญหาคือความแตกต่างระหว่างภาพในอุดมคติ กับภาพ ความเป็นจริง 

 1.2 ด้านการแสวงหาข้อมูล ของลักษณะประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่

ในระดับปานกลาง โดยประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าจากการดูหรือเห็น

โฆษณา ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ Rojer A. Kerinและคณะ (2009) กล่าวว่าภายหลักจากการมองเห็น

ปัญหาแล้ว ผู้บริโภคจึงเริ่มค้นหาข้อมูลว่าอะไรคือผลิตภัณฑ์หรือบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการท่ี

เกิดขึ้นใหม่นี้ได้ ในอันดับแรกผู้บริโภคอาจเริ่มจากการตรวจสอบความทรงจำของประสบการณ์ในอดีตกับ

ผลิตภัณฑ์หรือตราผลิตภัณฑ์พฤติกรรมนี้เรียกว่า การแสดงหาข้อมูลภายใน สอดคล้องกับแนวคิดของ วาทินี 
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เจียมสุข ( 2552 ) กล่าวว่าถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอและสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการอยู่

ใกล้กับผู้บริโภค ผู้บริโภคจะดำเนินการค้นหาข้อมูลท่ีเก่ียวข้องมากข้ึน 

 1.3 ด้านการพิจารณาทางเลือก ของลักษณะประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานคร 

อยู่ในระดับปานกลาง โดยประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ซื้อสินค้าตรงกับความต้องการ ซ่ึง

สอดคล้องกับแนวคิด เหมือนดาว วาสุเทพรังสรรค์ ( 2559 ) กล่าวว่าการประเมินทางเลือก (Evaluation) 

เมื่อผู้บริโภคได้รับรู้เกี่ยวกับสินค้านั้น ๆ แล้ว ก็จะนำมาประเมินว่าสินค้าที่ให้ความสนใจมีข้อดีอย่างไร 

ข้อเสียอย่างไร เพื่อใช้ในการตัดสินใจ ซื้อสินค้าว่าตรงตามความต้องการหรือไม่ สอดคล้องกับแนวคิดของ 

ชมพูนุท กิตติดุลยการ ( 2558 ) กล่าวว่าผู้บริโภคจะประมวลข้อมูลท่ีได้รับเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เชิงเปรียบเทียบ 

และตัดสินใจมูลค่าของสินค้านั้น ๆ โดยปกติแล้วผู้บริโภคจะไม่พิจารณาทางเลือกทุกทางที่มีอยู่ แต่จะ

พิจารณาหาทางเลือกจำนวนหน่ึงเท่าน้ัน 

 1.4 ด้านการตัดสินใจซ้ือ ของลักษณะประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ใน

ระดับปานกลาง โดยประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ตัดสินใจซื้อสินค้าเน้นคุณภาพและราคา ซ่ึง

สอดคล้องกับแนวคิดของ Rojer A. Kerinและคณะ (2009) กล่าวว่าหลังจากประเมินตัวเลือกจากกลุ่ม

ผลิตภัณฑ์ที่เลือกไว้พิจารณาแล้ว ก็พร้อมสำหรับการตัดสินใจซื้อ ซึ่งเหลือเพียง 2 ตัวเลือกคือ (1) จะซื้อกับ

ใครหรือร้านใด (2) ซ้ือเม่ือไร ในการเลือกว่าจะซ้ือกับผู้ขายคนใดน้ัน ข้ึนอยู่กับรูปแบบการขาย ประสบการณ์

การซ้ือกับผู้ขายคนน้ัน ๆ ส่วนการเลือกว่าจะซ้ือเม่ือไรน้ัน ข้ึนอยู่กับหลายปัจจัย เช่น อาจมีการซ้ือเกิดข้ึนเร็ว 

ๆ นี้ ถ้าผลิตภัณฑ์นั้น ๆ อยู่ในระหว่างลดราคาหรือมีการเสนอส่วนลดพิเศษ สอดคล้องกับแนวคิดของ วาทินี 

เจียมสุข ( 2552 ) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นที่ 3 จะช่วยให้ผู้บริโภคกำหนดความพอใจระหว่าง

ผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยท่ัวไป ผู้บริโภคจะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีช่ืนชอบมากท่ีสุด 

 1.5 ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ของลักษณะประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานคร 

อยู่ในระดับปานกลาง โดยประชากรในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เห็นว่าเมื่อสินค้าดี มีคุณภาพจะแนะนำ

ให้กับคนรอบข้างรับรู้ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ วาทินี เจียมสุข ( 2552 ) หลังจากซื้อและทดลองใช้

ผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกับความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภัณฑ์ ซึ่งนักการตลาดจะต้อง

ทราบถึงระดับความพอใจของผู้บริโภคหลังการซื้อ สอดคล้องกับแนวคิดของ Rojer A. Kerinและคณะ 

(2009) กล่าวว่าหลังจากการซื้อผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคจะทำการเปรียบเทียบผลิตภัณฑ์กับความคาดหวังว่าพึง

พอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภัณฑ์นั้น ๆ ซึ่งประสบการณ์ที่เกิดจากการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสิ่งสำคัญที่ผู้บริโภคใช้

ในการรับรู้คุณค่าของผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่า ความพึงพอใจและไม่พึงของผู้บริโภคส่งผลกระทบต่อ

พฤติกรรมการสื่อสารและการซื้อซ้ำ ผู้บริโภคที่พึงพอใจจะบอกต่อประสบการณ์น้ีไปยังบุคคลอื่นอีก 3 คน 

แต่ผู้บริโภคที่ไม่พึงพอใจจะบอกประสบการณ์ที่ไม่พึงใจไปอีกถึง 9 คนและผู้ที่พึงพอใจมีแนวโน้มจะซ้ือ

ผลิตภัณฑ์น้ันจากผู้ขายคนเดิมหรือร้านค้าเดิมมากกว่า 

2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจเล ือกบริโภคเครื ่องดื ่มชาไข่ม ุกของกลุ ่มประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร จำแนกตามลักษณะของประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถ

สรุปได้ดังน้ี 
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 2.1 ลักษณะประชากรกลุ ่มผู ้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานครที ่มีเพศต่างกันทำให้

กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของกลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานครโดยรวม

ต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ปิยะมาภรณ์ ช่วยชูหนู ( 2559 ) กล่าวว่าเพศหญิงและเพศชายจะมี

ความแตกต่างกันในหลาย ๆ ด้าน ไม่ว่าจะเป็น ด้านร่างกาย ด้านความคิด จิตใจ หรือแม้แต่ในด้านอารมณ์

ความรู้สึก สอดคล้องกับแนวคิดของ เหมือนดาว วาสุเทพรังสรรค์ ( 2559 ) กล่าวว่าปัจจัยด้านเพศเป็นตัว

แปรในการแบ่งส่วนตลาดที่สำคัญ เนื่องจากในอดีตเพศหญิงคือเป้าหมายสำหรับผลิตภัณฑ์เครื่องสำอาง การ

เปลี่ยนสีผม แต่ใจปัจจุบันจะเห็นได้ว่า สินค้าเหล่านี้มีการพัฒนาในตลาดที่สูงขึ้น แต่บทบาทของเพศมีความ

สับสนเน่ืองจากมี เพศท่ีเพ่ิมมากข้ึน เช่น กระเทย ทอม ด้ี เกย์ เป็นต้น จึงทำให้เกิดสินค้าท่ีสามารถใช้ได้ท้ัง 2 

เพศ เช่น เสื้อผ้า เครื่องสำอาง เป็นต้น และการเปลี่ยนแปลงที่สำคัญอีกประการ คือ เพศหญิงทำงานมากข้ึน 

ซึ่งผลกระทบต่อการโฆษณาสินค้า เนื่องจากเพศหญิงที่ทำงาน จะไม่มีเวลาในการเห็นสื่อโฆษณา ไม่มีเวลาใน

การเดินเลือกซื้อสินค้า ทำให้เพศชายจะต้องเป็นผู้ไปทำการจ่ายตลาดแทน ดังนั้นทำให้นักการตลาดจะต้อง

เปล่ียนแปลง การส่ือสารให้สามารถส่ือสารไปยังเพศชายได้ด้วย 

 2.2 ลักษณะประชากรกลุ ่มผู ้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานครที ่มีอายุต่างกัน ทำให้

กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุก โดยรวมไม่ต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ภัทร

ดนัย พิริยะธนภัทร (2558 ) กล่าวว่าอายุของกลุ่มของผู้บริโภคซึ่งมีความสัมพันธ์ต่อการบริโภคสินค้าหรือ

บริการที่จะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกัน นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์

จากด้านอายุเพื่อเป็นตัวแปรทางด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน สอดคล้องกับแนวคิดของ ธิดาวรรณ จง

เกรียงไกร ( 2557 ) กล่าวว่าเนื่องจากผลิตภัณฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่มีอายุ 

แตกต่างกันนักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างของส่วนตลาดได้

ค้นคว้าความต้องการของตลาดส่วนเล็ก (Niche Market)โดยมุ่งความสำคัญท่ีตลาดอายุ ส่วนน้ัน 

 2.3 ลักษณะประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ทำ

ให้กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุก โดยรวมต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ พรทิพา 

ทัพไทย ( 2560 ) กล่าวว่าการศึกษาเป็นปัจจัยที่ทำให้คนมีความคิดค่านิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซื้อที่แตกต่างกันของผู้บริโภค โดยผู้ที่มีการศึกษาสูงจะส่งผลให้มีการตัดสินใจซื้อสินค้าที่มีความ

ละเอียดซับซ้อนมากขึ้นและมีแนวโน้มที่จะบริโภคหรือใช้สินค้าและบริการที่มีคุณภาพดีกว่าผู้ที่มีการศึกษา

น้อย สอดคล้องกับแนวคิดของ ปิยะมาภรณ์ ช่วยชูหนู ( 2559 ) กล่าวว่าระดับการศึกษาเป็นอีกสิ่งหนึ่งที่มี

อิทธิพลต่อความคิดหรือทัศนคติของแต่ละบุคคล การท่ีคนมีระดับการศึกษาท่ีแตกต่างกัน ย่อมทำให้ความคิด

และทัศนคติแตกต่างกันไปด้วย คนที่มีระดับการศึกษาสูงย่อมทำให้มีความคิดและทัศนคติที่ดีกว่าคนที่ระดับ

การศึกษาท่ีต่ำกว่า  

 2.4 ลักษณะประชากรกลุ ่มผู ้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานครที ่มีอาชีพต่างกัน ทำให้

กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกโดยรวมต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ เหมือนดาว 

วาสุเทพรังสรรค์ ( 2559 ) กล่าวว่าปัจจัยด้านอาชีพ เป็นตัวแปรที่ใช้เป็นตัวบ่งบอกถึงชนชั้นสังคมของ

กลุ่มเป้าหมาย โดยอาชีพจะเป็นตัวกำหนดสถานะในด้านความภาคภูมิใจ สามารถวัดโดยวิธีการวัดด้วยตัว
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แปรท่ี เกี่ยวข้อง สอดคล้องกับแนวคิดของ พรทิพา ทัพไทย ( 2560 ) กล่าวว่าอาชีพของแต่ละบุคคลจะ

นำไปสู่ความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน ดังนั้นทำให้นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและ

บริการประเภทใดท่ีสามารถตอบสนองความต้องการของลูค้าเป้าหมายได้อย่างเหมาะสม 

 2.5 ลักษณะประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน 

ทำให้กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกโดยรวมต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ธิดา

วรรณ จงเกรียงไกร ( 2557 ) กล่าวว่ารายได้ เป็นตัวแปรสำคัญ ในการกำหนดส่วนของตลาด โดยทั่วไป 

นักการตลาดจะสนใจผู้ริโภคที่มีความร่ำรวย แต่อย่างไรก็ตาม ครอบครัวที่มีรายได้ต่ำาจะเป็นตลาดที่มีขนาด

ใหญ่ปัญหาสำคัญในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์ รายได้อย่างเดียวก็คือรายได้เป็นตัวชี้ความสามารถใน

การใช้จ่ายสินค้าหรือไม่มีความสามารถในการจ่ายสินค้า ในขณะเดียวกันการเลือกซื้อสินค้าที่แท้จริงอาจถือ

เป็นเกณฑ์รูปแบบการดำรงชีวิต รสนิยม แม้รายได้เป็นตัวแปรที่ใช้บ่อยมากนักการตลาดส่วนใหญ่จะโยง

เกณฑ์รายได้ รวมกับตัวแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออื่น ๆ เพื่อให้กำาหนดตลาดเป้าหมายได้ชัดเจนยิ่งข้ึน

สอดคล้องกับแนวคิดของ ปิยะมาภรณ์ ช่วยชูหนู ( 2559 ) กล่าวว่าระดับรายได้จะเป็นส่ิงท่ีกำหนดพฤติกรรม

หรือรูปแบบในการดำเนินชีวิต การเลือกซื้อสินค้าต่าง ๆ เช่น คนที่มีรายได้น้อยก็จะเลือกซื้อสินค้าที่มีราคา

ถูกกว่าคนท่ีมีรายได้เยอะ เป็นต้น 

 

3. ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื ่องดื ่มชาไข่มุกของ

ประชากรในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปได้ดังน้ี 

 3.1 ส่วนประสมทางการตลาดด้านสินค้า มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชา

ไข่มุกของประชากรในกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ณัชชารีย์ บวรชัยกุลพัฒน์ ( 2558 ) 

กล่าวว่าสินค้าคือสิ่งที่เสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจำเป็นหรือความต้องการของลูกค้าให้เกิด

ความพึงพอใจต่อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์ที่เสนอขาย ผลิตภัณฑ์อาจรวมถึงการบริการ ซึ่งจะต้องสามารถทำ

หน้าที่สื่อให้ผู้บริโภคได้ทราบถึงข้อมูลต่าง ๆ เช่น ตราสินค้า รูปแบบบรรจุภัณฑ์ ตัวสินค้า ขนาด รูปร่างของ

สินค้า เครื่องหมายการค้า โดยผู้ผลิตหรือผู้ขายต้องพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องเป็นไปตามความต้องการ

ของตลาดเป้าหมาย สอดคล้องกับแนวคิดของ พรทิพา ทัพไทย ( 2560 ) กล่าวว่าสินค้าหรือบริการท่ีสามารถ

สนองความพึงพอใจและความต้องการของลูกค้าได้ ผลิตภัณฑ์อาจเป็นคุณสมบัติที่แตะต้องได้และแตะต้อง

ไม่ได้ โดยตัวผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้นต้องมีอรรรถประโยชน์ ( Utility ) มีคุณค่า ( Value ) ในสายตาของ

ลูกค้า จึงจะมีผลทำให้ผลิตภัณฑ์สามารถขายได้ 

 3.2 ส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุก

ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ พรทิพา ทัพไทย ( 2560 ) กล่าวว่าปัจจัยด้าน

ราคาเป็นสิ่งที่กำหนดมูลค่าของจำนวนเงินในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการ นโยบายและกลยุทธ์ต่าง ๆ 

ในการกำหนดราคาได้แก่ ราคาจำหน่าย ส่วนลด วิธีการชำระเงิน วงเงินเครดิต และระยะเวลาในการชำระ

เงิน เนื่องจากราคามีส่วนในการทำให้สินค้าและบริการมีคุณภาพที่แตกต่างกัน และมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

ของผู้บริโภค สอดคล้องกับแนวคิดของ วิภาวรรณ มโนปราโมทย์ ( 2556 ) กล่าวว่าเมื่อผู้บริโภคได้ทำการ
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ประเมินตัวเลือกและทำการตัดสินใจราคาถึงจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อ โดยทั่วไปผลิตภัณฑ์ที่มีราคาต่ำจะ

เป็นที่ชื่นชอบของผู้บริโภค นักการตลาดจึง ต้องคำนึงถึงราคาน้อย เพื่อเป็นการซื้อที่ก่อให้เกิดการลดต้นทุน

ลงของผู้บริโภคหรือใช้ลักษณะด้านอื่น ๆ ที่จะทำให้ผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจ ในการตัดสินใจที่มีตัวเลือกท่ี

หลากหลายผู้บริโภคมักใช้การ พิจารณาอย่างละเอียดในเรื่องราคา โดยราคาถือเป็นปัจจัยหนึ่งในปัจจัย

ทั้งหลายที่มีความเกี่ยวข้อง หากกล่าวถึงสินค้าที่ฟุ่มเฟือย ราคาที่สูงไม่ทำให้ส่งผลต่อกการซื้อที่ลดน้อยลง 

และราคายังส่งผลต่อการประเมินถึงคุณค่าของสินค้าของผู้บริโภคซ่ึงก็จะมีผลท่ีตามมาคือการซ้ือ 

 3.3 ส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจำหน่าย มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือก

บริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของประชากรในกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ พรทิพา ทัพไทย ( 

2560 ) กล่าวว่าทำเลที่ตั้งหรือกิจกรรมการเคลื่อนย้ายตัวสินค้าจากผู้ผลิตไปยังสถานที่ที่ต้องการ เช่นร้านค้า 

ผู้แทนจำหน่าย หรือผู้บริโภค ซึ่งรวมไปถึงช่องทางการจัดจาหน่ายว่าใช้วิธีการขายสินค้าให้กับผู้บริโภค 

โดยตรงหรือขายผ่านคนกลางต่าง ๆ สอดคล้องกับแนวคิดของ ธิดาวรรณ จงเกรียงไกร ( 2557 ) กล่าวว่า

ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) คือ โครงสร้างของช่องทางประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมเพ่ือ

เคล่ือนย้ายสินค้าและบริการจากองค์กรไปสู่ตลาด 

 3.4 ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือก

บริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของประชากรในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ ณัชชารีย์ บวรชัย

กุลพัฒน์ ( 2558 ) กล่าวว่า คือ การติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้ซ้ือ เพ่ือสร้างทัศนคติและ

พฤติกรรมการซื้อ สอดคล้องกับแนวคิดของ ปิยะมาภรณ์ ช่วยชูหนู ( 2559 ) กล่าวว่าการส่งเสริมการตลาด

เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความสำคัญในการติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายกับผู้ซื้อ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจ้งข่าง

สารต่าง ๆ หรือชักจูงให้ผู้ซื้อมีทัศนคติที่ดีต่อสินในและร้านค้า เพื่อทำให้ผู้ซื้อเกิดความสนใจในตัวสินค้ามาก

ยิ ่งขึ ้น สอนคล้องกับแนวคิดของ พรทิพา ทัพไทย ( 2560 ) กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด หมายถึง 

เครื่องมือการสื่อสาร ระหว่างผู้จำหน่ายและกลุ่มเป้าหมาย เกี่ยวกับสินค้าและบริการ เพื่อสร้างความพึง

พอใจให้กับลูกค้า โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อแจ้งข้อมูลข่าวสาร หรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ 

ซ่ึงสามารถทำได้ หลายรูปแบบเช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ และกิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ 

ข้อเสนอแนะ 

ปัจจัยลักษณะประชากรกลุ่มผู้บริโภคชาไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานคร 

 จากผลการวิจัยครั้งนี้แสดงให้เห็นว่า ปัจจัยลักษณะประชากรกลุ่มผู้บริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกในเขต

กรุงเทพมหานครที่มีเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกันทำให้กระบวนการ

ตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกต่างกัน ดังนั้นบริษัทหรือผู้ประกอบการจึงควรให้ความสนใจกับ

ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย เพราะเนื่องจากลักษณะของกลุ่มผู้บริโภคเลือกเครื่องดื่มชาไข่มุกที่แตกต่างกันไป 

ตามปัจจัยท่ีผู้วิจัยได้ทำการศึกษาไปแล้วน้ัน มีผลทำให้กระบวนการตัดสินใจซ้ือต่างกัน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเครื่องดื่มชาไข่มุกของ

ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีข้อเสนอแนะดังน้ี 
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 1. ด้านสินค้า ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสินค้ามีผลต่อ

กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชาไข่มุกของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ประกอบการควร

ให้ความสำคัญในการสร้างสินค้าท่ีตอบสนองความต้องการ และรูปแบบของบรรจุภัณฑ์ สี คุณภาพมีความ

เหมาะสม รวมถึงมีประโยชน์ต่อผู้บริโภค  

 2. ด้านราคา ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคามีผลต่อ

กระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชาไข่มุกของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผู้ประกอบการควร

ให้ความสำคัญ กับการกำหนดราคา และราคาต้องมีความเหมาะสมกับประโยชน์และคุณค่าของสินค้า  

 3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านช่อง

ทางการจัดจำหน่ายมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชาไข่มุกของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญในบรรยากาศและส่ิงแวดล้อมภายในร้านให้เหมาะแก่การ

นำเสนอขายสินค้าและการเคล่ือนย้ายตัวสินค้าต้องได้มาตรฐาน 

 4. ด้านส่งเสริมทางการตลาด ผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ส่งเสริมทางการตลาดมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชาไข่มุกของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครผู้ประกอบการควรให้ความสำคัญกับการจัดโปรโมช่ันเพ่ือจูงใจในการซ้ือสินค้าและการ

จัดบริการให้ข้อมูลเก่ียวกับสินค้า รวมท้ังมีโฆษณาของตัวสินค้าในส่ือต่าง ๆ 

ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

 1. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาประชากรในเขตกรุงเทพมหานครเท่าน้ัน เพ่ือให้การวิจัยในคร้ัง

ต่อไปควรจะขยายเขตพ้ืนท่ีท่ีจะศึกษาให้เพ่ิมมากข้ึน ในเขตภูมิภาคอ่ืน ๆ ท่ีมีประชากรท่ีเหมาะสม เพ่ือ

ทำการศึกษากระบวนการตัดสินใจเลือกบริโภคเคร่ืองด่ืมชาไข่มุกของกลุ่มประชากรชุดใหม่ เพ่ือทำให้เกิดผล

ลัพธ์ในการศึกษาท่ีชัดเจนมากย่ิงข้ึนและเกิดความครอบคลุมมากข้ึน 

 2. เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีหลากหลายและชัดเจนมากย่ิงข้ึน ควรนำสถิติตัวอ่ืนมาใช้ในการวิเคราะห์ 

ร่วมกับการเก็บรวบรวมข้อมูลเพ่ิมเติม เช่นการสัมภาษณ์เชิงลึก และจัดการสัมภาษณ์แบบกลุ่มควบคู่กับการ

แจกแบบสอบถามเพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีมีประสิทธิภาพมากย่ิงกว่าเดิม 
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