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บทคัดย่อ 

 การศึกษาวิจัยคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์ 1. เพ่ือศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ อายุ 

ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขต

ดินแดง กรุงเทพมหานคร 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะ 

ของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยแบบไม่ทดลองโดยเก็บรวบรวมข้อมูลจาก 

กลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ท่ีสนใจซ้ือและเคยซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะ จํานวน 400 คน 

โดยใช้แบบสอบถามท่ีผ่านการทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) โดยค่าสัมประสิทธ์ิ 

แอลฟาครอนบาค (Cronbach's Alpha) รวมเท่ากับ 0.96 เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติท่ีใช้ 

ในการวิเคราะห์ ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ 

การทดสอบแบบ t - test สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะ

นําไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่โดยใช้วิธี LSD และสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  

ผลการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด มีช่วงอายุระหว่าง 

30 - 40 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีช่วงรายได้ต้ังแต่ 35,001 ข้ึนไป การตัดสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองด่ืมมัทฉะ โดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นรายด้าน พบว่า 

ผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ท่ีมีสถานภาพ และระดับการศึกษาท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจ

เลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะ แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 นอกจากน้ี ส่วนประสม
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ทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 

ระดับ 0.05 

คําสําคัญ: การตัดสินใจซ้ือ 

 

ABSTRACT 

 This research aimed to 1) examine demographic factors - gender, marital status, age, 

educational level, and average monthly income - that influence consumers’ decisions to 

purchase matcha beverages in Din Daeng District, Bangkok, and 2) investigate the effects of 

marketing mix factors (product, price, place, and promotion) on consumers’ purchase 

decisions. The study employed a non-experimental research design and collected data from 400 

consumers who had previously purchased matcha beverages in the area. A questionnaire 

with verified content validity and a Cronbach’s Alpha coefficient of 0.96 was used for data 

collection. The data were analyzed using percentage, frequency, mean, and standard 

deviation. Hypothesis testing was conducted through independent samples t - test and one - 

way ANOVA, with LSD for post - hoc comparison, and multiple regression analysis. 

 The findings revealed that most respondents were female, single, aged 30 – 40 years, 

held a bachelor’s degree, and had a monthly income of 35,001 baht or higher. The overall 

level of consumers’ purchase decision-making for matcha beverages was high. Differences in marital 

status and educational level resulted in statistically significant differences in purchase 

decisions at the 0.05 level. Additionally, product, place, and promotion significantly influenced 

consumers’ purchase decisions for matcha beverages in Din Daeng District Bangkok at the 

0.05 level. 

Keyword: purchase decisions 

 

บทนํา 

ในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผ่านมา ตลาดชาเขียวมัทฉะท่ัวโลกเติบโตอย่างต่อเน่ือง โดยมีมูลค่าตลาดประมาณ  

4.3 พันล้านดอลลาร์สหรัฐในปี 2566 และคาดว่าจะเพ่ิมข้ึนเป็น 7.43 พันล้านดอลลาร์สหรัฐภายในปี 2573 

ด้วยอัตราการเติบโตเฉล่ียต่อปี (CAGR) ประมาณ 7.9% (Future Market Report, 2024) ปัจจัยสําคัญท่ี

ผลักดันการเติบโตน้ีมาจากกระแสความใส่ใจสุขภาพของผู้บริโภคท่ัวโลก และความนิยมในเคร่ืองด่ืมท่ีอุดม 

ไปด้วยสารต้านอนุมูลอิสระ วิตามิน และกรดอะมิโนท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย มัทฉะถือเป็นชาเขียวชนิดพิเศษท่ี

มีคุณค่าทางโภชนาการสูง มีสาร EGCG ซ่ึงมีฤทธ์ิต้านอนุมูลอิสระ ช่วยป้องกันโรคเร้ือรังและมะเร็งหลายชนิด 

อีกท้ังยังมีกรดอะมิโน แอล - ธีอะนีน ท่ีช่วยลดความเครียดและเพ่ิมสมาธิได้ดีกว่าชาชนิดอ่ืนถึง 5 เท่า (Grand 
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View Research, 2023) จากคุณสมบัติด้านสุขภาพท่ีโดดเด่นน้ี ทําให้มัทฉะกลายเป็นเทรนด์สุขภาพระดับโลก 

และไม่จํากัดอยู่เพียงในตลาดเอเชีย แต่ยังขยายตัวอย่างรวดเร็วในอเมริกาเหนือและยุโรป 

สําหรับประเทศไทย ตลาดชาโดยรวมมีมูลค่ากว่า 2,174 ล้านบาทในปี 2566 และเติบโตข้ึนอย่าง

ต่อเน่ืองร้อยละ 6.8 จากปีก่อน (ศูนย์อัจฉริยะเพ่ืออุตสาหกรรมอาหาร, 2567) โดยเฉพาะ “ชาเขียวมัทฉะ”  

ท่ีกําลังได้รับความนิยมสูงสุดในกลุ่มผู้บริโภคยุคใหม่ ซ่ึงให้ความสําคัญกับสุขภาพ ความย่ังยืน และความเป็น

เอกลักษณ์ของแบรนด์ ปัจจุบันมัทฉะได้กลายเป็นส่วนหน่ึงของไลฟ์สไตล์คนรุ่นใหม่ โดยเฉพาะกลุ่ม Gen Z 

และ Millennials ท่ีมองหาเคร่ืองด่ืมเพ่ือสุขภาพท่ีสะท้อนตัวตนและสามารถแชร์บนโซเชียลมีเดียได้ 

(Kuljira.C, 2025) การขยายตัวของธุรกิจมัทฉะในไทยได้รับแรงสนับสนุนจากเทรนด์ “TikTok Economy” 

และพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีให้ความสําคัญกับความสะดวก รวดเร็ว และภาพลักษณ์แบรนด์ การตลาดผ่าน

ช่องทางออนไลน์และอีคอมเมิร์ซจึงมีบทบาทสําคัญในการขับเคล่ือนยอดขายและการรับรู้ของผู้บริโภค (Iconic 

Research, 2025) ขณะเดียวกัน ปัจจัยทางประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อายุ รายได้ และระดับการศึกษา ก็มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ืออย่างมีนัยสําคัญ 

ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะ 

ของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร โดยพิจารณาท้ังปัจจัยประชากรศาสตร์ และปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจําหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพ่ือให้ได้ข้อมูล 

เชิงลึกท่ีเป็นประโยชน์ต่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์ การวางกลยุทธ์การตลาด และการสร้างความย่ังยืนให้กับ

ธุรกิจมัทฉะในอนาคต 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 1. เพ่ือศึกษาปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ีย 

ต่อเดือน ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ 

จัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขต

ดินแดง กรุงเทพมหานคร 

ขอบเขตงานวิจัย 

 1. ประชากรท่ีใช้ในการศึกษางานวิจัยคร้ังน้ี คือ ผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร  

ซ่ึงไม่ทราบจํานวนผู้บริโภคท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะในเขตดินแดงท่ีแน่นอน จึงได้ใช้วิธีการเปิดตารางของ 

Taro Yamane (1973) เพ่ือหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ท่ีขนาดประชากร ∞ (Infinity) จากค่าความ

คลาดเคล่ือน 5% และระดับความเช่ือม่ัน 95% ซ่ึงได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยจํานวน 

400 คน 

 2. การศึกษางานวิจัยในคร้ังน้ี เป็นการศึกษาวิจัยเก่ียวกับเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ

เคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร โดยผู้วิจัยทําการศึกษา ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจัย

ประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน และปัจจัยส่วนประสม
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ทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด  

ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานการวิจัย 

 1. ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ี

ต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 

 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และ

ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง

กรุงเทพมหานคร 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 

 1. ทําให้ทราบถึงปัจจัยประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภค

ในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร เพ่ือนําไปใช้ปรับปรุงพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับกลุ่มเป้าหมายได้มากข้ึน 

 2. นําผลการวิจัยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของ

ผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ไปประยุกต์ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือกระตุ้นยอดขาย

และตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 

 3. เพ่ือเป็นประโยชน์แก่นักการตลาด ผู้ประกอบการหรือผู้ท่ีสนใจทําธุรกิจเก่ียวกับเคร่ืองด่ืมมัทฉะ 

ได้นําข้อมูลมาวิเคราะห์และพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บริโภค 

แนวคิด และทฤษฎี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยประชากรศาสตร์ 

 Kotler & Dupree (1997) ได้กล่าวว่า ตัวแปรทางด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 

รายได้ การศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ และสัญชาติ เป็นตัวแปรสําคัญท่ีใช้ในการแบ่งส่วนตลาด (Market 

Segmentation) เพ่ือประเมินความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค โดยพบว่าความถ่ีในการใช้

ผลิตภัณฑ์มักมีความสัมพันธ์อย่างมีนัยสําคัญกับตัวแปรประชากรศาสตร์ การศึกษาตัวแปรเหล่าน้ีจึงช่วยให้

สามารถกําหนดขนาดของตลาดเป้าหมายได้อย่างชัดเจน และเลือกใช้ส่ือในการส่ือสารทางการตลาดได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ เช่นเดียวกับ Hanna & Wozniak (2001) ได้ให้ความหมายของลักษณะทางประชากรศาสตร์ไว้

โดยระบุว่า ลักษณะประชากรศาสตร์ หมายถึง ข้อมูลพ้ืนฐานเก่ียวกับบุคคล เช่น อายุ เพศ ระดับการศึกษา 

อาชีพ รายได้ ศาสนา และเช้ือชาติ ซ่ึงปัจจัยเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค และมักถูกนํามาใช้ 

เป็นเกณฑ์พ้ืนฐานในการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) เพ่ือเช่ือมโยงกับความต้องการ ความชอบ 

และพฤติกรรมการบริโภคของกลุ่มเป้าหมาย 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler & Keller (2016) ได้ให้ความหมายของ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ว่า  

เป็นตัวแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีธุรกิจสามารถควบคุมได้ และนํามาใช้เพ่ือสนองตอบต่อความต้องการ

และความพึงพอใจของผู้บริโภค โดยส่วนประสมทางการตลาดประกอบด้วย 4 องค์ประกอบหลัก ได้แก่  

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง คุณลักษณะ คุณภาพ และตราสินค้าของผลิตภัณฑ์หรือบริการ ซ่ึงเป็นส่ิงท่ี
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ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค 2. ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีแสดงออก 

ในรูปแบบของเงินตรา โดยเป็นจํานวนเงินท่ีลูกค้ายินดีจ่าย ซ่ึงเป็นองค์ประกอบท่ีสามารถปรับเปล่ียนได้ง่าย

และรวดเร็ว 3. สถานท่ี/ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางหรือสถานท่ีท่ีลูกค้าสามารถเข้าถึง

ผลิตภัณฑ์และบริการ รวมถึงวิธีการจัดจําหน่ายและการสร้างแรงจูงใจให้เกิดการซ้ือ 4. การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) หมายถึง กิจกรรมการส่ือสารทางการตลาด เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริม

การขาย การขายผ่านตัวแทน และการตลาดทางตรงเพ่ือกระตุ้นให้เกิดการรับรู้และความสนใจในตัวสินค้า  

ในส่วนของ สุพรรณี จองวิวัฒสกุล (2542) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง  

การผสมผสานองค์ประกอบทางการตลาดให้เป็นหน่ึงเดียวกันอย่างเหมาะสม โดยเป็นการนําเสนอผลิตภัณฑ์ท่ี

สามารถตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคในระดับราคาท่ีเหมาะสม ผ่านการ 

จัดจําหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพ และสนับสนุนด้วยความพยายามในการส่งเสริมการตลาดอย่างเพียงพอ ท้ังน้ี 

ส่วนประสมการตลาดถือเป็นตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงองค์กรหรือบริษัทต้องใช้ร่วมกัน

อย่างสอดคล้อง เพ่ือให้สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 

 ศิ ริวรรณ  เส รี รัต น์  และคณะ (2546) กล่าวว่า การตัดสินใจ ซ้ือ (Purchase Decision) เป็น

กระบวนการท่ีผู้บริโภคเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์ท่ีตนช่ืนชอบมากท่ีสุด โดยพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ันได้รับอิทธิพล

จากปัจจัยต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนในช่วงสําคัญ 3 ประการ ได้แก่ ช่วงหลังจากการประเมินทางเลือกต่าง ๆ ช่วงก่อนท่ี

จะเกิดความต้ังใจซ้ือและช่วงท่ีเกิดการตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด สอดคล้องกับ Kotler (2003) อธิบายว่า

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคเป็นกระบวนการท่ีมีลําดับข้ันตอน ไม่ได้เกิดข้ึนทันที และแม้ว่าผู้บริโภค

แต่ละคนจะมีความต้องการและลักษณะเฉพาะตัวท่ีแตกต่างกัน แต่โดยท่ัวไปมักจะผ่านกระบวนการตัดสินใจท่ี

มีความคล้ายคลึงกัน ซ่ึงแบ่งออกเป็น 5 ข้ันตอน ได้แก่ 1. การรับรู้ปัญหา 2. การค้นหาข้อมูล 3. การประเมิน

ทางเลือก 4. การตัดสินใจซ้ือ และ 5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ 

วิธีการดําเนินการวิจัย  

1. การออกแบบการวิจัย 

 การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีเป็นการวิจัยแบบไม่ทดลอง (Non - Experimental Design) ซ่ึงเป็นการวิจัย

โดยการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามแบบวิจัยตัดขวาง (Cross sectional studies) คือ เป็นการเก็บข้อมูล

เพียงคร้ังเดียวในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง โดยใช้เคร่ืองมือในการวิจัยเป็นแบบสอบถามและใช้วิธีการวิเคราะห์

ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป 

2. ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 

 ประชากรท่ีใช้ในการศึกษางานวิจัยคร้ังน้ี คือ ผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร เน่ืองจากผู้วิจัย

ไม่ทราบจํานวนผู้บริโภคท่ีเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะในเขตดินแดงท่ีแน่นอน จึงได้ใช้วิธีการเปิดตารางของ Taro 

Yamane (1973) เพ่ือหาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ท่ีขนาดประชากร ∞ (Infinity) จากค่าความคลาดเคล่ือน 

5% และระดับความเช่ือม่ัน 95% ซ่ึงได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาวิจัยจํานวน 400 คน ซ่ึงผู้วิจัย

ได้กําหนดรูปแบบในการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งช้ันภูมิ (Stratified Sampling) โดยใช้กรอบขนาดตัวอย่าง 
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(Sampling Frame) ท่ีเป็นแขวงการปกครองในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมี 2 แขวง ได้แก่ แขวงดินแดง 

และแขวงรัชดาภิเษก เพ่ือนํามาทําการสุ่มตัวอย่าง โดยนําข้อมูลจํานวนประชากรในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร  

เป็นฐานของกลุ่มประชากรท้ังหมด เทียบกับจํานวนประชากรของแต่ละแขวง เพ่ือนําผลลัพธ์ท่ีได้ไปใช้หา

สัดส่วนร้อยละของการสุ่มตัวอย่างในแต่ละแขวง จากกลุ่มตัวอย่างท้ังหมด 400 คน 

3. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลของงานวิจัยฉบับน้ี ได้แก่ แบบสอบถาม โดยสร้างข้ึนจาก

การศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง จนกําหนดเป็นกรอบแนวคิด และได้ให้ความหมายของนิยาม

ศัพท์เฉพาะเพ่ือเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามสําหรับการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง ซ่ึงงานวิจัยฉบับน้ี

เป็นงานวิจัยเชิงสํารวจท่ีใช้แบบสอบถามปลายปิด โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 

 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดับ

การศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยเป็นแบบสอบถามแบบสํารวจรายการ (Check List) โดยเลือกตอบ

เพียง 1 คําตอบ ซ่ึงมีจํานวนท้ังหมด 5 ข้อ 

 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  

ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีจํานวนท้ังหมด 16 ข้อ โดยเป็นแบบสอบถาม

ลักษณะประเมินความคิดเห็น 5 ระดับ (Rating scale) 

 ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง 

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงมีจํานวนท้ังหมด 5 ข้อ โดยเป็นแบบสอบถามลักษณะประเมินความคิดเห็น 5 ระดับ 

(Rating scale) 

4. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 

 งานวิจัยฉบับน้ีผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลการวิจัย โดยสร้างแบบสอบถามตาม

วัตถุประสงค์และกรอบแนวคิดการวิจัย โดยมีข้ันตอนดังน้ี 

 1. การศึกษาค้นคว้าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องในเร่ืองปัจจัยประชากรศาสตร์ ปัจจัย 

ส่วนประสมทางการตลาด และการตัดสินใจเลือกซ้ือเค ร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บ ริโภคในเขตดินแดง

กรุงเทพมหานคร เพ่ือกําหนดเป็นกรอบแนวคิดของการวิจัยน้ี 

 2. นิยามศัพท์เฉพาะ โดยให้ความหมายนิยามศัพท์กับตัวแปรอิสระและตัวแปรตาม เพ่ือให้ได้

ความหมายของแต่ละตัวแปรและเพ่ือให้สามารถวัดผลได้อย่างชัดเจน 

 3. นํานิยามศัพท์เฉพาะท่ีได้จากการทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้องมาสร้าง

แบบสอบถามท่ีครอบคลุม และสัมพันธ์กับนิยามศัพท์เฉพาะของตัวแปรท้ังหมด เพ่ือให้สามารถวัดผลได้อย่าง

ชัดเจน 

 4. จัดทําร่างแบบสอบถาม โดยอ้างอิงจากนิยามศัพท์เฉพาะ ซ่ึงประกอบด้วย 3 ส่วน 
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5. การตรวจสอบคุณภาพแบบสอบถาม 

 1. ผู้วิจัยได้ดําเนินการตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ก่อนนําแบบสอบถาม

ไปใช้จริง ได้นําร่างแบบสอบถามเสนอต่ออาจารย์ท่ีปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความถูกต้อง และความครอบคลุม

ของเน้ือหาท่ีจะทําการศึกษา ว่ามีการจัดเรียงลําดับข้อคําถาม รวมถึงภาษาท่ีใช้ในแบบสอบถามมีความ

เหมาะสมหรือไม่ และนําข้อเสนอแนะจากอาจารย์ท่ีปรึกษามาแก้ไขก่อนท่ีจะนําไปใช้จริง โดยใช้วิธีวัดความ

ตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) 

 2. การทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถาม ผู้วิจัยได้นําแบบสอบถามให้ผู้ทรงคุณวุฒิ 

เป็นผู้ตรวจสอบความสอดคล้องกับเน้ือหา และปริมาณของข้อคําถามเพ่ือหาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่าง 

ข้อคําถามกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย (Item Variable Congruence Index) เม่ือทําการคํานวณได้ค่าดัชนี 

IOC เรียบร้อยแล้ว จะนําไปเปรียบเทียบกับเกณฑ์มาตรฐานความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (สุภาวดี ขุนทองจันทร์, 

2565) ซ่ึงจากการทดสอบแบบสอบถามเพ่ือหาค่าดัชนี IOC พบว่า ค่า IOC เท่ากับ 1 ซ่ึงอยู่ในระดับเกณฑ์

มาตรฐานความเท่ียงตรงท่ีค่าเฉล่ีย 0.80 – 1.00 ความสอดคล้องของแบบจําลองดัชนีวัดผลสําเร็จอยู่ในเกณฑ์

ดีมาก สามารถนําแบบสอบถามไปใช้สอบถามได้ 

 3. ผู้วิจัยได้นําแบบสอบถามไปทดลองใช้กับกลุ่มตัวอย่างจํานวน 30 คน ซ่ึงมีคุณสมบัติใกล้เคียงกับ

กลุ่มตัวอย่างในการวิจัยหลัก เพ่ือทดสอบค่าความเช่ือม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีคํานวณ 

ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach's Alpha) ซ่ึงต้องมีค่าไม่ต่ํากว่า 0.70 จึงจะถือว่าอยู่ในระดับท่ี

ยอมรับได้ จากผลการทดสอบ พบว่าค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟาครอนบาค (Cronbach's Alpha) รวมของ

แบบสอบถามในด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ 

จัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเท่ากับ 0.96 ซ่ึงอยู่ในช่วง 0.80 – 1.00 จัดอยู่ในระดับความ

เช่ือม่ันท่ีดีมาก สามารถยอมรับได้ 

6. การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 โดยผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลผ่านแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีได้รับความเห็นชอบจาก

อาจารย์ท่ีปรึกษาและผ่านการประเมินค่าความเท่ียงตรงจากผู้ทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ท่าน ท่ีได้ตรวจสอบความ

ถูกต้องและสอดคล้องระหว่างข้อคําถามและวัตถุประสงค์ของการวิจัยแล้ว ซ่ึงเป็นการเก็บรวบรวมกับกลุ่ม

ตัวอย่าง ผู้บริโภคท่ีสนใจซ้ือและเคยซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน  

โดยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบแบ่งช้ันภูมิ (Stratified Sampling) ด้วยวิธีการจําแนกกลุ่มตัวอย่างท่ีต้องการ 

จะสุ่ม โดยใช้กรอบตัวอย่าง (Sampling Frame) ท่ีเป็นแขวงการปกครองในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

ท้ังส้ิน 2 แขวง และแบ่งจํานวนการสุ่มตัวอย่างของแต่ละแขวง ด้วยการเปรียบเทียบจํานวนประชากรของ 

แต่ละแขวงกับจํานวนประชากรท้ังหมดในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ผลลัพธ์ของการคํานวณท่ีได้ของ

จํานวนขนาดกลุ่มตัวอย่างท้ังหมด เม่ือเก็บรวบรวมข้อมูลแบบสอบถามได้ครบตามจํานวนแล้ว ผู้วิจัยนําข้อมูล

ท่ีได้ไปวิเคราะห์ประมวลผลผ่านโปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูปทางสถิติ 
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7. เทคนิคการวิเคราะห์ข้อมูล 

ผู้วิจัยทําการรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถาม โดยนําชุดข้อมูลดังกล่าวมาวิเคราะห์ประมวลผลโดยใช้

โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ SPSS (Statistical Package for the Social Sciences) โดยเลือกใช้สถิติ ดังน้ี 

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 

   1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) กับตัวแปรท่ีมีระดับการวัดเชิงกลุ่ม 

ได้แก่ ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

      1.2 ใช้ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรท่ีมีระดับ

การวัดเชิงปริมาณ ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการ 

จัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด และการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขต 

ดินแดง กรุงเทพมหานคร 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 

2.1 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านเพศท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของ

ผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติการทดสอบแบบ t – test 

2.2 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกัน 

ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน จะใช้

การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะนําไปสู่

การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี Multiple Comparisons (LSD) 

2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

และด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง 

กรุงเทพมหานคร จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ผลการวิจัย 

 การศึกษาข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ีย

ต่อเดือน ของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  

มีสถานภาพโสด มีช่วงอายุระหว่าง 30 - 40 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีช่วงรายได้ต้ังแต่ 35,001 ข้ึนไป 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 

และด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร มีความคิดเห็นต่อปัจจัย 

ส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมท้ังหมดอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.13 และเม่ือพิจารณาเป็น 

รายด้าน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีค่าเฉล่ียสูงท่ีสุด เท่ากับ 4.32 ด้านการส่งเสริมการตลาด  
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มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.11 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 และด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉล่ีย

เท่ากับ 3.98 ตามลําดับ 

การตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคใน

เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร มีการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะโดยรวมท้ังหมดอยู่ในระดับมาก  

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.10 

ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา  

และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง 

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ ด้านสถานภาพ และระดับการศึกษาท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน ขณะท่ี ด้านเพศ 

อายุ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ไม่พบความแตกต่าง 

ผลการทดสอบสมมติฐานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของ

ผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  ด้านช่องทาง

การจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคใน

เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ขณะท่ี ด้านราคา ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคใน

เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 

บทสรุปและอภิปรายผล 

1. ผลการศึกษาวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา 

และรายได้เฉล่ียต่อเดือน สามารถสรุปได้ดังน้ี 

     1.1 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านเพศท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของ

ผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ไม่สอดคล้องกับ 

ตีรณา ขวัญดี (2567) ได้ทําการศึกษา “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม Functional Drink  

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า เพศท่ีแตกต่างกัน มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกัน 

โดยเพศหญิงมีแนวโน้มตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม Functional Drink มากกว่าเพศชาย เน่ืองจากเพศหญิงอาจมี

ความสนใจในการดูแลสุขภาพ และคํานึงถึงความสวยงามมากกว่าเพศชาย และด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีมีการเพ่ิม 

สารต่าง ๆ ท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกายมากกว่า 

     1.2 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะ

ของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับ 

ปวีณา น้อยใหม่ (2565) ได้ทําการศึกษา “ปัจจัยภาพลักษณ์ตราสินค้าและปัจจัยการรับรู้ท่ีมีผลต่อการ

ตัดสินใจบริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” พบว่า ปัจจัย
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ประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภคเคร่ืองด่ืมแอลกอฮอล์ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลท่ีแตกต่างกัน เน่ืองจาก อาจเป็นเพราะสินค้าในท้องตลาดมีให้

เลือกบริโภคเป็นจํานวนมาก เพ่ือตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคแต่ละลักษณะบุคคลท่ีความช่ืนชอบท่ี

ต่างกัน ดังน้ัน พฤติกรรมการบริโภคของผู้บริโภคจึงมีความแตกต่างกัน ทําให้ผู้บริโภคแต่ละบุคคลมีการ

ตัดสินใจบริโภคและเลือกซ้ือสินค้าท่ีช่ืนชอบต่างกัน 

     1.3 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านอายุท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะ 

ของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน ไม่สอดคล้องกับ ตีรณา ขวัญดี (2567) ได้ทําการ 

ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืม Functional Drink ของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร” พบว่า อายุท่ีแตกต่างกันมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซ้ือท่ีแตกต่างกัน โดยกลุ่มช่วงอายุท่ี

มากกว่า 30 ปีข้ึนไป มีแนวโน้มการตัดสินใจซ้ือต่ํากว่ากลุ่มช่วงอายุน้อยกว่า 30 ปี เน่ืองจากแม้ว่าเคร่ืองด่ืม 

Functional Drink จะเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีประโยชน์ต่อสุขภาพ แต่ก็มักมีปริมาณน้ําตาลค่อนข้างสูง ดังน้ัน  

เม่ืออายุเพ่ิมมากข้ึน ผู้บริโภคมักหันมาใส่ใจสุขภาพมากกว่าเดิม ทําให้กลุ่มผู้บริโภควัยน้ีให้ความสําคัญและ

พิจารณาปริมาณน้ําตาลท่ีอยู่ในเคร่ืองด่ืม Functional Drink แต่ละย่ีห้อมากกว่าผู้บริโภควัยหนุ่มสาว ซ่ึงมัก 

ไม่ค่อยคํานึงถึงเร่ืองสุขภาพหรือปริมาณน้ําตาลเท่าใดนัก 

     1.4 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านระดับการศึกษาท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

ซ่ึงสอดคล้องกับ วัชรัญญา เอ้ียวน้อย (2567) ทําการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

ผสมวิตามิน ของผู้บริโภค ในห้างสรรพสินค้าเขตห้วยขวาง” พบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ด้านระดับ

การศึกษาต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมผสมวิตามินของผู้บริโภคในห้างสรรพสินค้าเขตห้วยขวาง

กรุงเทพมหานครแตกต่างกัน เน่ืองจากผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรีมักมีความได้เปรียบ 

ในการรับรู้และประมวลผลข้อมูล ท้ังในด้านการค้นหาข้อมูลเพ่ิมเติม การวิเคราะห์ และการจัดการ

กระบวนการทางความคิด เพ่ือให้ได้ข้อมูลท่ีถูกต้องและมีประโยชน์มากท่ีสุด ดังน้ัน การพัฒนาผลิตภัณฑ์

สําหรับผู้บริโภคกลุ่มน้ี ควรมุ่งเน้นการส่ือสารให้เห็นถึงความคุ้มค่าในด้านคุณประโยชน์และคุณสมบัติของ

สารอาหารในเคร่ืองด่ืมผสมวิตามิน ให้เหมาะสมและสอดคล้องกับราคาท่ีผู้บริโภคยินดีจ่าย 

1.5 ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  

ไม่สอดคล้องกับ ก้องกิตติกานต์ ทรัพย์มงคล (2566) ท่ีทําการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีมีบรรจุภัณฑ์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อมในเขตกรุงเทพมหานคร” 

พบว่า ด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกันมีพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์อาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีมี

บรรจุภัณฑ์เป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อมแตกต่างกัน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ไม่สอดคล้องกับ มณทิรา  

แก้วปานันท์ (2565) ได้ศึกษา “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเบียร์สดของ Generation Y ในพ้ืนท่ี

กรุงเทพมหานคร” พบว่า ความแตกต่างของรายได้ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเบียร์สดของ Generation Y 
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ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกัน โดยท่ีผู้มีรายได้น้อยมีค่าเฉล่ียการด่ืมเบียร์สดน้อยกว่า อาจเกิดจาก

สภาวะทางเศรษฐกิจ ทําให้ผู้ท่ีมีรายได้น้อยจํากัดเงินเพ่ือใช้ในชีวิตประจําวันมากกว่าใช้เพ่ือความสนุกสนาน 

2. ผลการศึกษาวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด สามารถสรุปได้ดังน้ี 

     2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะ

ของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับ กุลปรียา สุกใส (2566) ได้ศึกษาเร่ือง “ปัจจัยท่ีมี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารและเคร่ืองด่ืม แบบเดลิเวอร่ีของคนวัยทํางาน ในกลุ่ม Gen Y ในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล” พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารและเคร่ืองด่ืม

แบบเดลิเวอร่ี ของคนวัยทํางาน ในกลุ่ม Gen Y เน่ืองจากปัจจุบันมีคํานึงถึงส่ิงแวดล้อมมากข้ึนในผู้บริโภค 

บางกลุ่มมีความใส่ใจเร่ืองบรรจุภัณฑ์ท่ีไม่เป็นอันตรายต่อส่ิงแวดล้อมและสุขภาพ สอดคล้องกับ ธิษณา อุ่นไพร 

(2564) จากการศึกษาเร่ือง “กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวดใน

อําเภอนครไทยจังหวัดพิษณุโลก” พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

น้ําด่ืมบรรจุขวดในด้านความจําเป็นของน้ําด่ืมบรรจุขวดต่อการดํารงชีวิต ด้านการให้ความสําคัญกับประเด็น 

ในการเลือกซ้ือด้านการหาซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวดจากสถานท่ีจัดจําหน่าย ด้านความถ่ีในการซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวด 

และด้านความคิดเห็นในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ 

     2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะ

ของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ไม่สอดคล้องกับ ธิษณา อุ่นไพร (2564) ได้ทําการศึกษาเร่ือง 

“กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวดในอําเภอนครไทยจังหวัดพิษณุโลก” 

พบว่า ปัจจัยด้านราคามีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวดในด้านความจําเป็นของ 

น้ําด่ืมบรรจุขวดต่อการดํารงชีวิต ด้านการให้ความสําคัญกับประเด็นในการเลือกซ้ือ ด้านการหาซ้ือน้ําด่ืมบรรจุ

ขวดจากสถานท่ีจัดจําหน่ายด้านปริมาณของน้ําด่ืมบรรจุขวดในการซ้ือ และด้านการปรับตัวต่อการซ้ือใน

อนาคต ไม่สอดคล้องกับ ทอฝัน ยางสูง (2564) ศึกษาวิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

กาแฟ ร้านคาเฟ่ อเมซอน สาขาศูนย์ราชการเฉลิมพระเกียรติ” จากการวิจัย พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทาง

การตลาดด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟ ร้านคาเฟ่ อเมซอน สาขาศูนย์ราชการเฉลิม 

พระเกียรติ ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.0510 เน่ืองจากราคากาแฟท่ีมีความเหมาะสมกับคุณภาพ ปริมาณ 

และรสชาติ รวมถึงความสอดคล้องกับบรรยากาศภายในร้าน เป็นปัจจัยท่ีช่วยให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน 

นอกจากน้ี การจัดราคาพิเศษสําหรับสมาชิกหรือบุคลากรในท่ีทํางาน รวมถึงการแสดงป้ายราคาชัดเจนและ 

มีหลายระดับตามขนาดบรรจุภัณฑ์ ยังช่วยกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้าได้มากย่ิงข้ึน 

     2.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับ กุลปรียา สุกใส (2566) ได้ทําการ

วิจัยเร่ือง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารและเคร่ืองด่ืม แบบเดลิเวอร่ีของคนวัยทํางาน ในกลุ่ม 

Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” พบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายส่งผลต่อการตัดสินใจ

ซ้ืออาหารและเคร่ืองด่ืม แบบเดลิเวอร่ี ของคนวัยทํางาน ในกลุ่ม Gen Y เน่ืองจากบริการเดลิเวอร่ีมีการจัด
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หมวดหมู่เมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมอย่างชัดเจน ค้นหาง่าย เช่น เมนูแนะนํา ขายดี ใกล้ท่ีสุด หรือมีส่วนลด  

อีกท้ังพ้ืนท่ีให้บริการครอบคลุม มีพนักงานและรถจัดส่งเพียงพอ ทําให้สามารถส่งอาหารและเคร่ืองด่ืมได้อย่าง

รวดเร็วและตรงเวลา ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากน้ี ระบบให้

คะแนนและแสดงความคิดเห็นยังช่วยให้ผู้ให้บริการปรับปรุงคุณภาพได้ดีย่ิงข้ึน สอดคล้องกับ พรสุภา  

ภูผาพิพัฒน์ผล (2567) ทําการศึกษา “ปัจจัยท่ีมีผลกระทบต่อการตัดสินใจซ้ือชาตรามือของผู้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือชาตรามือของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

     2.4 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือ

เคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร สอดคล้องกับ ธิษณา อุ่นไพร (2564) ได้ศึกษา

เร่ือง “กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวดในอําเภอนครไทยจังหวัด

พิษณุโลก” พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือน้ําด่ืม

บรรจุขวดในด้านความจําเป็นของน้ําด่ืมบรรจุขวดต่อการดํารงชีวิต ด้านบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือน้ํา

ด่ืมบรรจุขวด ด้านปริมาณของน้ําด่ืมบรรจุขวดในการซ้ือ ด้านความถ่ีในการซ้ือน้ําด่ืมบรรจุขวด และด้านความ

คิดเห็นในการพัฒนาผลิตภัณฑ์ สอดคล้องกับ มณทิรา แก้วปานันท์ (2565) ทําการศึกษา “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเบียร์สดของ Generation Y ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร” พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเบียร์สดของ Generation Y ในพ้ืนท่ีกรุงเทพมหานคร 

ข้อเสนอแนะ 

ปัจจัยประชากรศาสตร์ 

จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ด้านสถานภาพ และระดับการศึกษา ส่งผลต่อ

การตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะโดยรวมของผู้บริโภคในเขตดินแดง กรุงเทพมหานคร ดังน้ันผู้วิจัยจึงมี

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัยว่า ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญกับการแบ่งกลุ่มผู้บริโภคตามสถานภาพ และ

ระดับการศึกษา เพ่ือพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดท่ีตรงกับความต้องการและพฤติกรรมเฉพาะของแต่ละกลุ่ม 

เช่น การส่ือสารการตลาดท่ีเน้นความเป็นตัวของตัวเองและไลฟ์สไตล์อิสระสําหรับกลุ่มโสด หรือเน้นความ

คุ้มค่าและโปรโมช่ันสําหรับครอบครัวในกลุ่มสมรส ซ่ึงจะช่วยเพ่ิมประสิทธิภาพในการเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายและ

กระตุ้นการตัดสินใจซ้ือได้อย่างตรงจุดมากย่ิงข้ึน หรือการใช้ส่ือและข้อความทางการตลาดท่ีตอบโจทย์ความ

ต้องการและความสนใจของแต่ละกลุ่มระดับการศึกษาอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการเข้าถึงและ

กระตุ้นการตัดสินใจซ้ือได้อย่างตรงเป้าหมาย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทาง

การจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะโดยรวมของ

ผู้บริโภค ดังน้ันผู้วิจัยจึงมีข้อเสนอแนะจากผลการวิจัยว่า ผู้ประกอบการควรนําส่วนประสมทางการตลาด  
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มาพัฒนากลยุทธ์ ผลิตภัณฑ์และบริการให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค เช่น 1. ด้านผลิตภัณฑ์ แบรนด์

เคร่ืองด่ืมมัทฉะท่ีมีช่ือเสียง เป็นท่ีรู้จัก มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญกับการสร้างและ

พัฒนาแบรนด์ให้มีความโดดเด่นและน่าเช่ือถือ ควบคู่ไปกับการรักษาคุณภาพสินค้าอย่างสม่ําเสมอ พร้อมท้ังใช้

กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาดอย่างเหมาะสมเพ่ือขยายการรับรู้ในกลุ่มเป้าหมาย อันดับสอง ความหลากหลาย

ของเมนู ผู้ประกอบการควรตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค ด้วยการพัฒนาเมนูใหม่ ๆ อย่างต่อเน่ือง 

รวมถึงสร้างสรรค์เมนูพิเศษตามเทศกาลเพ่ือเพ่ิมความน่าสนใจ อันดับสาม คุณภาพและแหล่งท่ีมาของผงมัทฉะ 

ท่ีได้มาตรฐาน ผู้ประกอบการต้องส่ือสารให้ชัดเจน เพ่ือสร้างความเช่ือม่ันในสินค้า โดยเฉพาะอย่างย่ิงในยุคท่ี

ผู้บริโภคใส่ใจสุขภาพ 2. ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ช่องทางการชําระเงินท่ีมีความหลากหลาย เช่น เงินสด 

QR Code บัตรเครดิต รวมถึงบริการผ่อนชําระสินค้า และเก็บเงินปลายทาง เป็นข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด ท้ังน้ี 

ความยืดหยุ่นของช่องทางการชําระเงินช่วยลดข้อจํากัดในการซ้ือสินค้าและเพ่ิมโอกาสในการตัดสินใจซ้ือ 

ได้ง่ายข้ึน โดยเฉพาะในกลุ่มผู้บริโภคท่ีคุ้นเคยกับการซ้ือสินค้าออนไลน์หรือมีข้อจํากัดด้านงบประมาณ

ผู้ประกอบการควรพัฒนาช่องทางการจัดจําหน่ายให้รองรับการชําระเงินหลายรูปแบบ ท้ังในหน้าร้านและ

แพลตฟอร์มออนไลน์ พร้อมให้บริการท่ีสะดวกรวดเร็ว ปลอดภัย และเหมาะสมกับพฤติกรรมของผู้บริโภคแต่

ละกลุ่ม ซ่ึงจะช่วยเพ่ิมความพึงพอใจและสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาดเคร่ืองด่ืมมัทฉะได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ อันดับสอง ผู้ประกอบการต้องขยายและบูรณาการช่องทางการจัดจําหน่ายให้มีความหลากหลาย 

ท้ังการมีหน้าร้านควบคู่กับการขายผ่านช่องทางออนไลน์ เพ่ือให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้าได้ทุกท่ีทุกเวลา สําหรับการ

ดําเนินงานหน้าร้าน อันดับสาม ควรพิจารณา สถานท่ีต้ังของร้านให้เข้าถึงได้ง่ายและเดินทางสะดวก เพ่ือเป็น

พ้ืนฐานในการดึงดูดลูกค้าให้มาใช้บริการ 3. ด้านการส่งเสริมการตลาด การจัดกิจกรรมโปรโมช่ันลดราคาตาม

เทศกาลต่าง ๆ เป็นข้อท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด แสดงว่า ผู้บริโภคให้ความสนใจและตอบสนองต่อกิจกรรมส่งเสริม

การขายท่ีให้ความคุ้มค่าและช่วยประหยัดค่าใช้จ่าย โดยเฉพาะอย่างย่ิงในช่วงเวลาท่ีมีการจับจ่ายใช้สอยสูง 

เช่น เทศกาลปีใหม่ วันวาเลนไทน์ สงกรานต์ หรือวันแม่แห่งชาติ การจัดโปรโมช่ันในช่วงเวลาดังกล่าวสามารถ

สร้างแรงจูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือได้ง่ายข้ึน ท้ังยังช่วยเพ่ิมความถ่ีในการซ้ือซ้ํา และจูงใจให้ผู้บริโภครู้สึกว่า

ได้รับสิทธิพิเศษมากกว่าช่วงเวลาปกติ ดังน้ัน ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญกับการวางแผนกิจกรรม

ทางการตลาดอย่างต่อเน่ือง โดยออกแบบโปรโมช่ันให้สอดคล้องกับเทศกาล ความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย 

และแนวโน้มการบริโภคในแต่ละช่วงเวลา นอกจากน้ี ควรใช้ช่องทางการส่ือสารท่ีเข้าถึงได้ง่าย เช่น โซเชียล

มีเดีย แอปพลิเคชันส่ังอาหาร หรือระบบสมาชิก เพ่ือกระจายข่าวสารเก่ียวกับโปรโมช่ันอย่างรวดเร็วและตรง

กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงจะช่วยส่งเสริมการรับรู้แบรนด์ กระตุ้นยอดขาย และสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันใน

ตลาดเคร่ืองด่ืมมัทฉะได้อย่างย่ังยืน อันดับสอง การใช้ประโยชน์จากคะแนนรีวิวของลูกค้าท่ีเคยซ้ือ โดยควร

จัดทําระบบและกระตุ้นให้ลูกค้าปัจจุบันเข้ามาให้คะแนนหรือแสดงความคิดเห็นเชิงบวกอย่างต่อเน่ือง 

เน่ืองจากรีวิวเหล่าน้ีเป็นเคร่ืองมือสร้างความน่าเช่ือถือท่ีมีอิทธิพลสูงต่อผู้บริโภครายใหม่ อันดับสาม ควรใช้กล

ยุทธ์การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ผ่านกลุ่มอ้างอิง เช่น การร่วมมือกับอินฟลูเอนเซอร์ หรือผู้มีช่ือเสียงท่ี

สอดคล้องกับภาพลักษณ์ของแบรนด์ เพ่ือขยายการรับรู้และสร้างความเช่ือม่ันในวงกว้าง 
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ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรเพ่ิมกลุ่มตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ เช่น อาชีพ เช้ือชาติ ศาสนา และลักษณะครอบครัว  

เข้าไปในการศึกษาวิจัยคร้ังต่อไป เพ่ือให้สามารถวิเคราะห์และเปรียบเทียบพฤติกรรม การตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภคในมิติท่ีหลากหลายย่ิงข้ึน  

2. ควรทําการศึกษาตัวแปรอ่ืน ๆ ท่ีอาจส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมมัทฉะของผู้บริโภค

เพ่ิมเติม เช่น ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านสภาพแวดล้อม 

ทางกายภาพหรือองค์ประกอบภายนอกท่ีเก่ียวข้องกับการบริการ ปัจจัยทางจิตวิทยา ปัจจัยทางสังคม ปัจจัย

ทางเศรษฐกิจ เป็นต้น 
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