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บทคัดย่อ 

:    ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซื้อชานมไข่มุกของร้าน Bear house 

     สาขาเดอะมอลลท์่าพระ 

:    น.ส. ชนิกานต์  คําหอมกุล      

เร่ืองการศึกษาอิสระ 

โดย  

    

______________________________________________________________________ 

งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุกของร้าน 

Bear house สาขาเดอะมอลลท์่าพระ 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการ

ตดัสินใจเลือกร้าน Bear house สาขาเดอะมอลลท์่าพระ กลุ่มตวัอย่างคือ ผูบ้ริโภคชานมไข่มุกร้าน Bear 

house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ โดยคดัเลือกการสุ่มแบบบงัเอิญ และการสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก เก็บ

ขอ้มูลโดยใช้แบบสอบถาม และวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติ การแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน วิเคราะห์ความสัมพันธ์ของปัจจัย โดยการทดสอบสมมติฐาน วิเคราะห์

ความสมัพนัธ์ของปัจจยัโดยการทดสอบสมมติฐาน ใชส้ถิติไคสแควร์และ One-Way ANOVA 

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร์ ผูบ้ริโภคชานมไข่มุกส่วนใหญ่เป็น

พนกังานเอกชน เพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 25-34 ปี มีรายไดต่้อเดือนประมาณ 20,001-30,000 บาท เหตุผล

ในการรับประทานชานม คือ เพื่อแกก้ระหาย โดยเขา้มาใชบ้ริการ 3-4 คร้ังต่อเดือน ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ี

ได้รับความนิยม คือ ชานม  ปัจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร์ด้าน เพศ ท่ีแตกต่างกันมีผลกับ

พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ ไม่แตกต่างกันอย่างมี

นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคาและดา้นส่งเสริมการ

ขาย มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติระดบั 0.05  

คําสําคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด, พฤติกรรมการบริโภค, ชานมไข่มุก 
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Abstract 

Title:       Factors Affecting the Selection of Pearl Milk Tea from the Bear House at 

   The Mall Thaphra 

Author:   Chanikarn Kamhomkun 

The aims of this investigation included: 1) To study the factors that influence choosing of 

pearl milk tea at Bear House, The Mall Tha Phra;  2) To study the marketing mix factors 

influencing decision-making at Bear House, The Mall Tha Phra branch. The study focused on 

pearl milk tea customers at this particular Bear House location. The participants were chosen via 

accidental and convenience sampling. Data were gathered using questionnaires, and statistical 

methods such as frequency distribution, percentage, mean, and standard deviation were employed 

to analyze the data. Hypothesis tests were used to examine the relationship between factors, with chi-

square and One-Way ANOVA statistics used for hypothesis testing. 

The results of the study revealed the following: The majority of pearl milk tea customers at 

Bear House,  The Mall Tha Phra, are private sector employees, female, between the ages of 25-34, 

and have a monthly income of approximately 20,001-30,000 baht. The primary reason for 

consuming milk tea was to quench their thirst, with most patrons frequenting the establishment 3-4 

times a month. Milk tea was identified as the favored beverage type. The study also found that 

demographic factors such as gender did not significantly influence  pearl milk tea consumption 

behavior at Bear House,  The Mall Tha Phra, at a 0.05 significance level. However, marketing mix 

factors, specifically price and sales promotion, were found to be significantly associated with the 

purchasing behavior of pearl milk tea consumers at this particular location, with a statistical 

significance of 0.05. 

Keywords: marketing factors, consumer behavior, bubble milk tea. 
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บทที่ 1 

บทนํา 

  

1.1 ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 ธุรกิจเคร่ืองด่ืมเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีการแข่งขนัสูง โดยมีผลิตภณัฑ์หลากหลายประเภท 

ไดแ้ก่ กาแฟ ชา นํ้าผลไม ้โซดา และเคร่ืองด่ืมชูกาํลงั ความสาํเร็จของธุรกิจเคร่ืองด่ืมขึ้นอยูก่บัปัจจยั

หลายประการ เช่น การนาํเสนอผลิตภณัฑ ์ธุรกิจตอ้งนาํเสนอผลิตภณัฑท่ี์ตอบสนองความตอ้งการ

ของตลาดเป้าหมายของตน ซ่ึงไม่รวมถึงประเภทของเคร่ืองด่ืมเท่านั้น แต่ยงัรวมถึงรสชาติและ

ส่วนผสมท่ีใชด้ว้ย ธุรกิจเคร่ืองด่ืมสามารถเป็นผูน้าํในอุตสาหกรรมและประสบความสาํเร็จในระยะ

ยาว โดยภาพรวมของตลาดเคร่ืองด่ืมท่ีไม่มีแอลกอฮอล ์(Non-alcoholic Beverage) ปี 2564 มีมูลค่า

ตลาดอยู่ท่ี 1.97-1.99 แสนลา้นบาท มูลค่าเพิ่มขึ้นเล็กนอ้ยจาก ร้อยละ 0.5-1.5 จากปี 2563 (ปาริชาติ 

โชคเกิด, 2564) และเคร่ืองด่ืมอีกประเภทท่ีมีแนวโน้มเติบโต คือ เคร่ืองด่ืมประเภท เคร่ืองด่ืมเพื่อ

สุขภาพ ในไทยเคร่ืองด่ืมประเภทน้ียงัสามารถเติบโตต่อเน่ืองไดอี้ก 1 - 2 ปี มูลค่าตลาด เคร่ืองด่ืม

เพื่อสุขภาพ ปี 2564 อยู่ท่ี 9,654 ลา้นบาท ปี 2565 คาดว่าจะเติบโตราว ร้อยละ5 ถึงร้อยละ7 มูลค่า

อาจเพิ่มขึ้นถึง 1 หม่ืนลา้นบาท (นลิศา เตชะศิริปะภา, 2565) โดยจากภาพรวมของตลาดเคร่ืองด่ืมชา

นมไข่มุกทัว่โลกถือเป็นหน่ึงในตลาดเคร่ืองด่ืมท่ีมีขนาดใหญ่ โดยคาดวา่ในปี 2568 จะมีมลูค่าตลาด

รวมราว 1.1 หม่ืนลา้นเหรียญสหรัฐฯ หรือราว 3.43 แสนลา้นบาท โดยมีอตัราการเติบโตเฉล่ีย ร้อย

ละ9.3 ต่อปี (ฐานเศรษฐกิจ, 2565) ในเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ชานมไข่มุกก็ไดรั้บความนิยมเป็น

อนัดบัตน้ๆเหมือนกนั โดยจากการรายงานของบริษทั Momentum works ร่วมกบับริษทั qlub ระบุ

ว่า ผูช่ื้นชอบชานมไข่มุกในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ใชจ่้ายเงิน 3,660 ลา้นดอลลาร์ หรือราว 

1 แสน 3 หม่ืนล้านบาทต่อปี ไปกับการซ้ือชานมไข่มุก (PPTV Online, 2565) ขณะท่ีตลาดใน

ประเทศไทย การเติบโตของชานมท่ีกลบัมามีการเติบโตเพิ่มขึ้น ในช่วง 1-2 ปีท่ีผ่านมา ส่งผลให้มี

มูลค่าเพิ่มขึ้นเป็น 3,000-4,000 ลา้นบาท และทาํใหป้ระเทศไทยติดอนัดบั 5 ประเทศในภูมิภาคเอเชีย

ตะวนัออกเฉียงใตท่ี้มีการเติบโตของตลาดชานมไข่มุกสูงสุด (ฐานเศรษฐกิจ, 2565) 

 จากการสํารวจพบว่า จาํนวนร้อยละ80 ของยอดขาย เป็นเคร่ืองด่ืม Milk Tea และ Brown 

Sugar กลุ่มผูบ้ริโภคหลกั ร้อยละ79 เป็นผูห้ญิง และ ร้อยละ21 เป็นผูช้าย โดยผูบ้ริโภคอยูใ่นช่วงอายุ 

24 – 35 ปี มากกว่า ร้อยละ50 และช่วงอายุ 35 – 44 ปี มากกว่า ร้อยละ25 (Brandinside,  2562) โดย

ชานมไข่มุกปัจจุบนัเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีคนรู้จกัมากขึ้นเน้นกลุ่มเป้าหมายเป็นเด็กนักเรียนนักศึกษา

มากกว่าแต่ในปัจจุบันมีการรับประทานกันอย่างกวา้งขวางในเฉพาะกลุ่มท่ีสําคัญหรือกลุ่มวยั

กลางคนหรือผูสู้งอายุและคนทาํงาน และเม่ือแนวโนม้คนรักสุขภาพเร่ิมเขา้มาทาํให้ความนิยมของ
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ชานมไข่มุกลดลงแต่ธุรกิจชานมไข่มุกก็ยงัสามารถปรับตวัไดถึ้งแมว้่าการบริโภคจะเปล่ียน ไปแถม

ราคายงัสูงขึ้นอีกดว้ยเน่ืองจากมีการปรับตวัของชานมไข่มุกในปัจจุบนัคือมีการใช้วตัถุดิบท่ีตอบ

โจทยก์บัความตอ้งการของลูกคา้ท่ีนิยมการรักษาสุขภาพมากขึ้น เช่น การใชห้ญา้หวานแทนนํ้าตาล 

การปรับระดบัความหวานตามท่ีลูกคา้ตอ้งการ  

 อย่างไรก็ตามธุรกิจชานมไข่มุก เป็นธุรกิจท่ีมีการขยายตวัอย่างรวดเร็วและมีการแข่งขนั

ทาง การตลาดท่ีสูงมาก ทั้ งในประเด็นของตัวผลิตภัณฑ์หลักอย่างเม็ดไข่มุก ท่ีมีรูปแบบท่ี

หลากหลาย มากยิ่งขึ้น รสชาติของตวัชานมท่ีถูกปรับปรุงสูตรและรูปแบบให้ตรงกบัความตอ้งการ

ของลูกคา้ มีการเพิ่มประเภทของชาให้หลากหลายขึ้น เช่น ชาแดง ชาเขียวมทัฉะ ชาอู่หลง เป็นตน้ 

รวมไปถึง การแต่งรสชาติจากชานมดั้งเดิมให้มีรสชาติท่ีแตกต่างออกไป เช่น ชานมรสเผือก ชาน

มรสนํ้ าผึ้ง ชานมคาราเมล ชานมรสสตรอเบอร์ร่ี เป็นตน้  เพื่อสร้างความสนใจให้กบัผูบ้ริโภคมาก

ยิ่งขึ้น หลากหลายแบรนด์ท่ีพฒันา ผลิตภณัฑต์นเองให้เขา้กบัเม็ดไข่มุก เช่น ไข่มุกในชาบู ไข่มุก

บนพิซซ่า หรือไอศกรีมชานมไข่มุก เป็นตน้ และแนวโน้มในการบริโภคชานมไข่มุกมีจาํนวน

เพิ่มขึ้นทุกปี ทาํให้เกิดร้านชานมไข่มุกจากผูป้ระกอบรายเดิมและรายใหม่ ท่ีเขา้มาทาํธุรกิจทั้งใน

รูปแบบของการขยายธุรกิจแฟรนไชส์ และเปิดร้านของตนเอง โดยรวมๆแลว้มีร้านชานมไข่มุกเป็น 

100แบรนด์ในประเทศไทยท่ีมีทั้งแบรนด์ของคนไทยและแบรนด์ท่ีนาํเขา้มาจากต่างประเทศ ตลาด

ชานมไข่มุกในไทยนอกจากร้านย่อยๆท่ีขายทัว่ไป ยงัมีร้านช่ือดงัอีกหลายร้านเช่น Ochaya ท่ีมีไม่

นอ้ยกว่า 350 สาขา, Mr. Shake มีไม่นอ้ยกว่า 60 สาขา, Dakasi มีจาํนวนสาขามากถึง 39 สาขา และ 

KOI Thé 27 สาขา รวมไปถึง Fire Tiger ชานม “เสือพ่นไฟ” ท่ีมี 5 สาขาในปีแรกและจะเปิดเพิ่มอีก 

5 สาขา (ผูจ้ดัการออนไลน์, 2562 ) และแบรนด์ Bearhouse ไดรั้บความนิยมจากลูกคา้อย่างต่อเน่ือง 

และมีผลประกอบการท่ีเติบโตสวนกระแสเศรษฐกิจ โดยในปี 2562 มียอดขาย 17 ลา้นบาท และเพิ่ม

เป็น 82 ลา้นบาท ในปี 2563 ส่วนปี 2564 แมเ้ป็นปีท่ีโควิด-19 ระบาดหนกัมากท่ีสุด Bearhouse ยงั

ทาํยอดขายได ้117 ลา้นบาท ส่วนปี 2565 จากแผนการขยายสาขา ขยายผลิตภณัฑใ์หม่คาดยอดขาย

ถึง 180 ลา้นบาท โดยมีแผนออกเคร่ืองด่ืมในรูปแบบตอบโจทยล์ูกคา้มากขึ้น ทั้ง ชาใส เคร่ืองด่ืมป่ัน 

ทอ็ปป้ิงใหม่ๆ รวมถึงเคร่ืองด่ืมทางเลือกเพื่อสุขภาพหลากหลายของเมนู ในช่วงมาตรการลอ็กดาวน์ 

สัดส่วนยอดขายเดลิเวอร่ีเพิ่มจาก ร้อยละ 40 เป็น ร้อยละ 60 ถึงร้อยละ 70 โดย 11 สาขาสร้างรายได้

เฉล่ียวนัละ 4,500 แกว้ หรือเดือนละ 135,000 แกว้ (นิวส์มอนิเตอร์, 2565)   

 เคร่ืองด่ืมชานมไข่มุกของ Bearhouse ไดรั้บความนิยมอย่างแพร่หลายและกระจายอยู่ใน

แหล่งธุรกิจ สามารถหาพบไดห้ลากหลายทั้งในตลาดสด ศูนยก์ารคา้ขนาดเลก็และศูนยก์ารคา้ขนาด

ใหญ่ โดยแบรนด์ Bearhouse สามารถเขา้ถึงช่องทางการจาํหน่ายท่ีมีหลากหลายทาํให้ชานมไข่มุก

กลายเป็นเคร่ืองด่ืมสาํหรับทุกเพศ ทุกวยั โดยเฉพาะในกลุ่มวยัรุ่นและวยัทาํงาน 
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1.2 ปัญหาของการวิจัย  

 อุตสาหกรรมชานมไข่มุกประสบกบัจาํนวนร้านใหม่ๆ ท่ีเพิ่มขึ้น รวมถึงร้านจากแบรนด์ท่ีมี

ช่ือเสียง แต่ร้านเหล่าน้ีบางร้านไม่สามารถดึงดูดฐานลูกคา้จาํนวนมากได้เน่ืองจากรสชาติของ

ผลิตภณัฑข์องพวกเขาดอ้ยคุณภาพ รสชาติของชานมไข่มุกท่ีไม่เหมือนใครนั้นเกิดจากเทคนิคการ

ชงท่ีแตกต่างกนัของแต่ละแบรนด์ และความผิดพลาดเล็กน้อยในกระบวนการอาจทาํให้รสชาติ

ลดลงได ้นอกจากน้ี ไข่มุกท่ีสุกเกินไปหรือสุกน้อยยงัส่งผลต่อคุณภาพของชาอีกดว้ย การเกิดขึ้น

ของผูบ้ริโภคท่ีใส่ใจสุขภาพทาํใหค้วามนิยมของชานมไข่มุกลดลง เน่ืองจากมีปริมาณนํ้าตาลสูงและ

ส่วนผสมท่ีไมดี่ต่อสุขภาพ (Wongnai B2BTeam, 2563) 

 แมจ้ะได้รับความนิยมอย่างมาก แต่อุตสาหกรรมชานมไข่มุกตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัท่ี

รุนแรงและความทา้ทายต่างๆ เคร่ืองด่ืมชานมไข่มุกไดรั้บส่วนแบ่งการตลาดอย่างมากในประเทศ

ไทยในช่วงสิบปีท่ีผ่านมา จึงเกิดแฟรนไชส์ชานมไข่มุกขึ้นมากกว่า 500 แบรนด์ และธุรกิจท่ี

เก่ียวข้องมากกว่า 100 ธุรกิจในตลาด ในขณะท่ีแบรนด์ใหม่อย่าง Bear house ได้รับความนิยม

ในช่วง 5 ปีท่ีผ่านมา แต่จาํนวนสาขาท่ีดาํเนินการนอ้ย ประกอบกบัการมีอยู่อย่างจาํกดัในกรุงเทพฯ

ทาํใหย้ากต่อการตอบสนองความตอ้งการชานมไข่มุกท่ีมีสูง จากปัจจยัดงักล่าวขา้งตน้การศึกษาน้ีจึง

มีวตัถปุระสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัในการซ้ือชานมไข่มกุของร้าน Bear house สาขาเดอะมอลลท์่าพระ 

 

1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุกของร้าน Bear house สาขา เดอะมอลลท์่าพระ  

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจร้าน Bear house สาขา 

เดอะมอลลท์่าพระ 
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1.4 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

  

         ตัวแปรอสิระ 

 

 

 

ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

    ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจยั  

 

1.5 สมมติฐานการวิจัย 

สมมุติฐานท่ี 1 ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (เพศ อาย ุอาชีพ และรายได)้ ท่ีแตกต่างกนัมี

ความคิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มกุร้าน Bear house สาขาเดอะมอลลท์่าพระ 

แตกต่างกนั 

สมมุติฐานท่ี2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน 

Bear house สาขาเดอะมอลลท์่าพระ 

  

 

 

 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. อาชีพ 

4. รายได ้

 

 

 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุก

ร้าน bear house 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

H1 

H2 
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1.6 ขอบเขตในการวิจัย 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชวิ้ธีการเก็บขอ้มูลดว้ย

แบบสอบถาม  (Questionnaire)  จากผูม้าใช้บริการร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ 

กรุงเทพมหานคร เก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่เดือนพฤษภาคม ถึง เดือนสิงหาคม  2566  

 

2. ประชากรท่ีใชศึ้กษา  

 เป็นผูท่ี้ซ้ือชานมไข่มุกของร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ ตวัอย่างท่ีใช้ศึกษา

เลือกจากประชากรโดยวิธีการสุ่มตัวอย่างโดยวิธีการสุ่มเป็นวิธีการแบบบังเอิญ (Accidental 

Selection) และการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Selection)  ซ่ึงจาํนวนน้ีได้จากตาราง

สาํเร็จรูปของ Cochrane (1997) จาํนวน 400 คน 

 

1.7 ตัวแปรท่ีศึกษา 

 

1.  ตัวแปรต้น (Independent Variable) ประกอบไปดว้ย  

1. ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้

 2. ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา       

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ 

  พฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน bear house 

  

1.8 ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 

1. ทราบถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุกของร้าน bear house สาขา เดอะมอลลท์่าพระ  

2. ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อกระบวนการตดัสินใจร้าน bear house สาขา 

เดอะมอลลท์่าพระ 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวิจยัที่เกีย่วข้อง 

 

  ผูวิ้จยัไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุกของร้าน bear house สาขาเดอะ

มอลล์ท่าพระ โดยนําแนวคิดและทฤษฎีมาปรับใช้ในการศึกษาและศึกษารายงานวิจยัตลอดจน

วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้องกับเร่ือง ปัจจัยท่ีมีปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุกภายใต้หัวขอ้

ดงัต่อไปน้ี คือ 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 ความนิยมของชานมไข่มุกเติบโตขึ้นอยา่งมากในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผา่นมาในกลุ่มประชากรต่างๆ 

การศึกษาวิจยัจาํนวนมากไดส้าํรวจปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อชานมไข่มุก โดย

มีลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นประเด็นสาํคญัของการศึกษาดงัน้ี 

1. เพศ หมายถึง ช่วงของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีเก่ียวขอ้งและแยกแยะระหว่างความเป็น

หญิงและความเป็นชาย ซ่ึงแตกต่างจากเพศทางชีวภาพซ่ึงโดยปกติจะจดัประเภทเป็นชายหรือหญิง

ตามลกัษณะทางกายภาพและพนัธุกรรม เพศมกัถูกเขา้ใจว่าเป็นโครงสร้างทางสังคมและจิตใจท่ี

แตกต่างกนัไปตามสังคมและวฒันธรรมต่างๆ ซ่ึงครอบคลุมทั้งอตัลกัษณ์ทางเพศและบทบาททาง

เพศ อิทธิพลของเพศต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นมีการศึกษาจาํนวนมากท่ีช้ีให้เห็นถึงบทบาทสําคญั

ในการตัดสินใจบริโภคอาหารและเคร่ืองด่ืม รวมถึงตลาดชานมไข่มุก (Law et al., 2020)  การ

เพิ่มขึ้นของแพลตฟอร์มส่ือสังคมออนไลน์ เช่น Instagram ไดมี้อิทธิพลอย่างมากต่อการตดัสินใจ

ของเพศหญิง เน่ืองจากการนาํเสนอผ่านภาพถ่ายของชานมไข่มุกทาํให้เป็นผลิตภณัฑท่ี์น่าดึงดูดใจ

ในการแชร์ ซ่ึงช่วยส่งเสริมความนิยมในหมู่ผูบ้ริโภคเพศหญิง 

2. อาย ุหมายถึง ระยะเวลาท่ีแต่ละบุคคลมีชีวิตอยู ่โดยทัว่ไปจะแสดงเป็นปี อายเุป็นลกัษณะพื้นฐาน

ของอัตลักษณ์ของบุคคลและถูกใช้อย่างแพร่หลายในหลายบริบท เช่น การวิจัยด้านสุขภาพ 

เศรษฐกิจ สังคม และการศึกษา ในการศึกษาวิจยั มกัใช้อายุเพื่อแบ่งกลุ่มประชากรและสรุปผล

เก่ียวกับพฤติกรรม ความชอบ ความตอ้งการ และความทา้ทายของกลุ่มอายุต่างๆ อายุมกัถูกจัด

ประเภทเป็นกลุ่มหรือตามรุ่น ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุนอ้ยโดยเฉพาะผูท่ี้อยู่ในช่วงอายุตั้งแต่ 34-35 ปีไดรั้บ

การระบุว่าเป็นฐานผูบ้ริโภคหลกัสาํหรับชานมไข่มุก (สุดปรารถนา หน่ึงนํ้ าใจ และคณะ, 2564) ซ่ึง

อาจมีความเก่ียวขอ้งกบัภาพลกัษณ์ท่ีทนัสมยัของการบริโภคชานมไข่มุก  

3. อาชีพและรายไดมี้บทบาทสําคญัต่อผลพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของบุคคล โดยบุคคลท่ี

มีรายไดสู้งมกัมีแนวโนม้ท่ีจะลองรสชาติท่ีหลากหลายและเมนูท่ีมีราคาสูงซ่ึงบ่งช้ีถึงความพรีเมียม
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ของชานมไข่มุกมากขึ้น (Ping, K.J. et al, 2021) อาชีพมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือของแต่ละบุคคล โดย

มีผลต่อรูปแบบการบริโภคและเวลาท่ีใชใ้นการบริโภค ในขณะเดียวกนัลกัษณะของอาชีพก็ส่งผล

ต่อลกัษณะการบริโภค เช่น พนกังาน ขา้ราชการ ท่ีมีเวลานอ้ยในการบริโภคชานมไข่มุก อาจส่งผล

ต่อการบริโภคแบบรวดเร็วและตอ้งการความสะดวกมากยิง่ขึ้น 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผูบ้ริโภคจากมุมมองการตลาดมุ่งเน้นไปท่ีการศึกษาวิธีการท่ีแต่ละบุคคล

ตดัสินใจซ้ือและปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเหล่านั้น เฉพาะในบริบทของการตลาด การทาํ

ความเข้าใจพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงสําคัญในการพัฒนาและปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดเพื่อ

ตอบสนองความต้องการและความชอบของผูบ้ริโภค ในกรณีของชานมไข่มุก การวิเคราะห์

พฤติกรรมผูบ้ริโภคช่วยให้นักการตลาดเขา้ใจถึงปัจจยัต่างๆ ท่ีขบัเคล่ือนความตอ้งการในตลาด 

รวมถึงอิทธิพลทางวฒันธรรม แนวโนม้ทางสังคม ความชอบดา้นรสชาติ และความตระหนกัรู้ดา้น

สุขภาพ การวิจยัน้ีสํารวจว่าปัจจยัเหล่าน้ีมีผลต่อการเลือกของผูบ้ริโภคอย่างไร และอธิบายถึงวิธีท่ี

แบรนดส์ามารถปรับใชก้ลยุทธ์การตลาดเพื่อดึงดูดและรักษาลูกคา้ การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคใน

มุมมองการตลาดน้ีเน้นไปท่ีการใช้ข้อมูลเชิงลึกเหล่าน้ีเพื่อสร้างการส่ือสารทางการตลาดท่ีมี

ประสิทธิภาพ การออกแบบผลิตภัณฑ์ท่ีตอบโจทย ,์ การกาํหนดราคาท่ีเหมาะสม และการเลือก

ช่องทางการจัดจาํหน่ายท่ีเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้ดีท่ีสุด การทบทวนวรรณกรรมและการศึกษา

กรณีศึกษาเฉพาะเก่ียวกับชานมไข่มุกในบริบทน้ีจะช่วยเผยให้เห็นแนวโน้มของตลาดและการ

เปล่ียนแปลงในพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีสําคัญ ซ่ึงสามารถนําไปสู่การพฒันากลยุทธ์การตลาดท่ีมี

ประสิทธิผลและสร้างสรรค์ เพื่อรับมือกับความต้องการและความชอบท่ีเปล่ียนแปลงไปของ

ผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

 แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการดาํเนินการเพือ่เขา้ใจวา่ผูค้นมีเหตุผลอะไรบา้งท่ี

ทาํให้พวกเขาตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการ โดยพื้นฐานแลว้ กระบวนการน้ีเร่ิมตน้จากการรับรู้ถึง

ส่ิงกระตุน้หรือปัจจยัท่ีกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ ซ่ึงปัจจยักระตุน้เหล่าน้ีสามารถมาจากภายใน

ตวับุคคลเองหรือจากส่ิงแวดลอ้มภายนอก และในแง่ของนกัการตลาด การจดัหาส่ิงกระตุน้ภายนอก 

เช่น การโฆษณาหรือการจดัส่งเสริมการขาย เป็นวิธีท่ีใชใ้นการกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

ส่ิงกระตุ้นเหล่าน้ีจะถูกประมวลผลผ่าน “กล่องดํา” ภายในจิตใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นพื้นท่ีท่ี

ซับซ้อนและยากต่อการทาํความเขา้ใจโดยผูผ้ลิตหรือผูข้าย การตอบสนองของผูบ้ริโภค ทั้งในแง่

ของความรู้สึก ความคิด และการตดัสินใจซ้ือ จะไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะพฤติกรรมของตนเอง

และจากกระบวนการทางสมองท่ีซบัซอ้น ทฤษฎีน้ีเรียกว่า S-R Theory ตามท่ี วรยศ สุขแช่ม (2566) 
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ไดก้ล่าวถึง ประเภทส่ิงกระตุน้ออกเป็น 2 หมวดหมู่คือ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาดและส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ 

ซ่ึงนักการตลาดสามารถควบคุมไดแ้ละไม่สามารถควบคุมไดต้ามลาํดบั จากการศึกษาพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคในลกัษณะน้ีช่วยให้ผูป้ระกอบการมีความเขา้ใจท่ีดีขึ้นเก่ียวกบัวิธีท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจและ

ยงัเป็นพื้นฐานสาํหรับการสร้างกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ 

  

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing mix) ซ่ึงแต่เดิมประกอบด้วย 4P’s ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ 

(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ยงัคงเป็นแนวคิดพื้นฐานในกลยทุธ์การตลาดและการตดัสินใจ Kotler, P. & Keller, K. (2021). ไดมี้

การศึกษา ปรับเปล่ียน และประยุกต์ใชอ้ย่างกวา้งขวางในบริบททางการตลาดท่ีหลากหลายตลอด

หลายทศวรรษท่ีผา่นมา โดยการทบทวนวรรณกรรมน้ีจะเนน้วรรณกรรมล่าสุดเก่ียวกบัส่วนประสม

ทางการตลาดและองคป์ระกอบทั้ง 4 ประการ ดงัน้ี 

 ผลิตภัณฑ์ (Product) การท่ีมุ่งเน้นไปท่ีประสบการณ์และบริการในธุรกิจหมายถึง 

ผลิตภัณฑ์ท่ีมอบประสบการณ์ท่ีมีคุณภาพต่อลูกค้า นอกจากสินค้าหรือบริการตัวเองแล้ว 

องคป์ระกอบเสริมอ่ืน ๆ ท่ีมีผลต่อประสบการณ์ของลูกคา้เช่น การบริการหลงัการขาย การส่ือสาร

และการสนับสนุนลูกคา้ก็มีความสําคญัอย่างมากในการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตอบสนองต่อความ

ตอ้งการและความพึงพอใจของลูกคา้อย่างเต็มท่ี ผลิตภณัฑ์กลายเป็นเคร่ืองมือสําคญัท่ีช่วยสร้าง

ความไวว้างใจของลูกคา้ต่อผลิตภณัฑ์ของบริษทัไดอ้ย่างมาก ดงันั้น การใส่ใจในทุกขั้นตอนของ

กระบวนการผลิตภณัฑ์ท่ีเน้นไปท่ีประสบการณ์และบริการจึงเป็นส่ิงจาํเป็นอย่างยิ่งในธุรกิจใน

ปัจจุบนัและอนาคต ในธุรกิจของชานม เจา้ของธุรกิจบางร้านเน้นไปท่ีการใชว้ตัถุดิบท่ีคุณภาพสูง

และสดใหม่ เช่นนํ้ านมจากฟาร์มท่ีเล้ียง การเลือกใชว้ตัถุดิบท่ีดีส่งผลให้ผลิตภณัฑช์านมมีรสชาติท่ี

อร่อย นอกจากนั้น การพฒันาผลิตภณัฑใ์นธุรกิจชานมยงัเนน้การสร้างประสบการณ์ท่ีน่าจดจาํและ

มีความหลากหลายให้กบัลูกคา้ดว้ย การเสนอสินคา้หลากหลายในเมนูชานม ช่วยเพิ่มความสนุก

ให้กับลูกคา้ท่ีตอ้งการลิ้มลองส่ิงใหม่ ๆ และประสบการณ์ท่ีหลากหลายในแต่ละคร้ังท่ีเขา้มาใช้

บริการ 

 ราคา (Price) เป็นองคป์ระกอบสาํคญัในส่วนผสมทางการตลาด แสดงถึงตน้ทุนท่ีผูบ้ริโภค

ตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ ์การวิจยัร่วมสมยัมุ่งเนน้ไปท่ีกลยุทธ์การกาํหนดราคาแบบพลวติั

และเจาะจงรายบุคคลเป็นส่วนใหญ่ โดยมีความสนใจเกิดขึ้นในรูปแบบการกาํหนดราคาส่วนบุคคล 

เช่น "จ่ายตามท่ีคุณต้องการ" (Pay-What-You-Want: PWYW) ซ่ึงกําลังได้รับการสํารวจถึง

ประสิทธิภาพและการตอบสนองต่อลูกคา้ (Ma, X. et al., 2022) เม่ือนาํไปใช้กบัตลาดชานมไข่มุก 
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กลยุทธ์การกาํหนดราคาเหล่าน้ีนาํเสนอความเป็นไปไดท่ี้น่าสนใจ ตวัอย่างเช่น การกาํหนดราคา

แบบไดนามิกสามารถใชเ้พื่อปรับราคาของชานมไข่มุกตามความตอ้งการท่ีผนัผวน ช่วงเวลาของวนั 

หรือโปรโมชนัเฉพาะ ในทางกลบักนั กลยุทธ์การกาํหนดราคาแบบเฉพาะบุคคลอาจเก่ียวขอ้งกบั

การเสนอส่วนลดหรือขอ้เสนอเฉพาะบุคคลโดยอิงตามประวติัการซ้ือหรือความชอบของลูกค้า 

โมเดล "จ่ายตามท่ีคุณตอ้งการ" ซ่ึงน่าสนใจเป็นพิเศษสาํหรับชานมไข่มุก สามารถทดลองไดใ้นบาง

สถานท่ี เช่น การเปิดร้านใหม่หรือกิจกรรมพิเศษ เพื่อวดัการมีส่วนร่วมของลูกคา้และการรับรู้คุณค่า 

กลยุทธ์ดงักล่าวอาจเพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ไดด้ว้ยการมอบความยดืหยุ่นและการกาํหนดราคา

เฉพาะบุคคล ขณะเดียวกันก็ให้ข้อมูลเชิงลึกท่ีมีคุณค่าเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคและความ

อ่อนไหวดา้นราคาในตลาดชานมไขมุ่ก 

 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (place) เป็นหน่ึงในปัจจยัสําคญัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ชานมไข่มุกของลูกคา้ ซ่ึงหมายถึงกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบับรรยากาศหรือส่ิงแวดลอ้มในการนาํเสนอ

หรือขายสินคา้ให้แก่ลูกคา้ ตามท่ียุวดี ศิริยทรัพย ์และ ประสพชยั พสุนนท ์(2565)  ไดก้ล่าวไว ้การ

จดัจาํหน่ายไม่เพียงแต่รวมถึงการเลือกทาํเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสมและช่องทางในการนําเสนอสินค้า

เท่านั้น แต่ยงัรวมถึงการสร้างบรรยากาศท่ีดึงดูดใจ ซ่ึงสามารถสร้างคุณค่าและความประทบัใจ

ให้กบัลูกคา้ได ้สําหรับร้านการเลือกช่องทางการจดัจาํหน่ายท่ีเหมาะสมจะตอ้งคาํนึงถึงทั้งความ

สะดวกในการเขา้ถึง การออกแบบร้านท่ีสามารถสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้กับลูกคา้ รวมทั้งการ

เลือกวสัดุและการจดัวางผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถส่ือสารคุณค่าและคุณประโยชน์ของชานมไข่มุกได้ 

การพิจารณาเหล่าน้ีจะช่วยให้ร้านสามารถนาํเสนอสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการและคาดหวงัของ

ลูกคา้ ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในด้านคุณค่าและคุณประโยชน์ของสินคา้ท่ีผูข้ายตอ้งการจะ

นาํเสนอ  

 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นองค์ประกอบสําคัญของส่วนประสมการตลาด

ครอบคลุมกลยทุธ์การส่ือสารทั้งหมดท่ีใชใ้นการถ่ายทอดขอ้มูลผลิตภณัฑไ์ปยงัผูบ้ริโภค การศึกษา

ล่าสุดไดเ้นน้ย ํ้าถึงความสําคญัท่ีเพิ่มขึ้นของโซเชียลมีเดียในกิจกรรมส่งเสริมการขาย (Li, F. et al., 

2021) และบทบาทท่ีมีผลกระทบของเน้ือหาท่ีผูบ้ริโภคสร้างขึ้นในการส่งเสริมการรับรู้ถึงตราสินคา้

ในบริบทของอุตสาหกรรมชานมไข่มุก ข้อมูลเชิงลึกเหล่าน้ีช้ีให้เห็นถึงศักยภาพของการใช้

ประโยชน์จากแพลตฟอร์มโซเชียลมีเดีย ไม่เพียงแต่สําหรับการโฆษณาแบบดั้งเดิมเท่านั้น แต่ยงั

รวมถึงการสนบัสนุนและแบ่งปันเน้ือหาท่ีผูใ้ชส้ร้างขึ้นดว้ย ตวัอย่างเช่น ชานมไข่มุกสามารถริเร่ิม

การแข่งขันแฮชแท็กหรือการแข่งขันบนแพลตฟอร์ม เช่น Instagram หรือ TikTok ซ่ึงลูกค้าจะ

แบ่งปันประสบการณ์หรือการสร้างสรรคช์านมไข่มุกท่ีเป็นเอกลกัษณ์ของตน ส่ิงน้ีไม่เพียงแต่ช่วย

เพิ่มการมีส่วนร่วมเท่านั้ น แต่ยงัทําหน้าท่ีเป็นรูปแบบหน่ึงของการส่งเสริมการขายท่ีแท้จริง 
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เน่ืองจากลูกคา้กลายเป็นแบรนดแ์อมบาสเดอร์ นอกจากน้ี การมีส่วนร่วมกบัอินฟลูเอนเซอร์หรือคน

ดงัในทอ้งถ่ินเพื่อสร้างเน้ือหาเก่ียวกบัชานมไข่มุกยงัช่วยเพิ่มการมองเห็นตราสินคา้และดึงดูดใจได้

อยา่งมาก ทั้งน้ี การสร้างพนัธมิตรกบับุคคลร่วมธุรกิจ เช่น ร้านอาหารหรือร้านคา้อ่ืนท่ีเก่ียวขอ้ง การ

จัดกิจกรรมงานนิทรรศการอาหารและเคร่ืองด่ืม การใช้ส่ือทางออฟไลน์ เป็นวิธีการส่งเสริม

การตลาดท่ีเสริมสร้างความรู้สึกและเพิ่มจาํนวนการติดตามท่ีมีประสิทธิภาพในชุมชนของลูกคา้ 

ดังนั้น การใช้ช่องทางการส่ือสารและการส่งเสริมการตลาดท่ีหลากหลายจะช่วยให้บริษทัสร้าง

ความรู้สึกและความสนใจใหก้บัผลิตภณัฑห์รือบริการของตนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพมากขึ้น  

 

2.4 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

กนกวรรณ ดวงแกว้ (2564) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกยริู

กะ ชาในเขตสุขาภิบาล 3 ผลการวิจยัพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีอายุระหว่าง 21 -30 ปี ท่ีมี

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนกังานบริษทั / องคก์รเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 25,001 - 

30,000 บาท ดา้นพฤติกรรมศาสตร์ให้ความสําคญัเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัท่ีมาก ดา้น

ลักษณะทางกายภาพ ด้านพนักงาน / บุคลากร และด้านการให้บริการในระดับปานกลาง ด้าน

พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกยูริกะ ชา เม่ือพิจารณาระดบัความคิดเห็นแต่ละ ดา้นพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามเห็นดว้ยกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชาเพราะความช่ืนชอบ รสชาติ

และมีโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจตามลาํดบั พฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการเลือกด่ืมเพราะช่ืนชอบในรสชาติ

ด่ืมเพื่อเพิ่มความสดช่ืน และด่ืมเพื่อทดแทนการด่ืมกาแฟ ด่ืมตามค่านิยมและด่ืมเพื่อแกก้ระหาย 

ตามลาํดบั ผูต้อบแบบสอบถามบริโภคชานมไข่มุกสัปดาห์ละ 1 - 2 แกว้ บริโภคในช่วงเท่ียง ช่ืน

ชอบมากท่ีสุดคือชานมตน้ตาํหรับ  

 เบญจพลอย โพธิพีรนันท์ (2559) ศึกษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุก

กรณีศึกษาร้าน Tea More ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อายงุาน แตกต่างกนั 

มีระดบัความคิดเห็น ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น ราคา ดา้นช่องทางจาํหน่าย สถานท่ีตั้ง ดา้นการส่งเสริม

การตลาด แตกต่างกนั ยกเวน้เร่ืองของอายุงาน แตกต่างกนั มีผลทาํใหปั้จจยัดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคา

ด้านช่องทางจาํหน่าย และด้านส่งเสริมทางการตลาด ไม่แตกต่าง การวิเคราะห์พฤติกรรมการ

บริโภคชานมไข่มุก พบว่า เพศหญิงจะบริโภคชานมไข่มุก มากกว่า เพศชาย และผูมี้อายุตํ่ากว่าหรือ

เท่ากบั 20 ปี มีการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี และผูมี้รายไดม้ากกว่า 55,000 บาท จะบริโภคมากกว่า 6 

แกว้ต่อสัปดาห์โดยส่วนใหญ่มีวตัถุประสงคใ์นการบริโภค ตามความชอบใน ผลิตภณัฑแ์ละรสชาติ 

ซ่ึงช่วงเวลาท่ีมีผูบ้ริโภคมากท่ีสุดไดแ้ก่ช่วงบ่าย 
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 วารินนัทน์ องอาจ และ ภทัรกร แกว้เขียว (2566) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

บริโภคชานมไข่มุกของนักเรียนวิทยาลยัอาชีวศึกษานครราชสีมา ผลการวิจยัพบว่า 1) นักเรียน

วิทยาลยัอาชีวศึกษานครราชสีมามีกระบวนการตดัสินใจ อยู่ในระดบัปานกลาง ส่วนประสมทาง

การตลาดอยู่ในระดบัมาก และพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก อยู่ในระดบัปานกลาง2) ลกัษณะ

ทางประชากร ไดแ้ก่ ค่าใชจ่้ายท่ีไดรั้บต่อวนัต่างกนัมีพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกแตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนเพศ และระดบัชั้นปีท่ีกาํลงัศึกษามีพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ชานมไข่มุกไม่แตกต่างกนั3) ปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกอย่างมีนยัสําคญั

ทางสถิติท่ีระดบั .05มี 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ (1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์และด้าน

ราคา 

 กมลชนก งามเจริญ และ วชัระ ยีสุ่่นเทศ (2566) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไตห้วนัพร้อมด่ืม ผลการวิจยัพบว่า  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 

อายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาปริญญาตรี อาชีพนกัศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่าํกว่า 

10,000 บาท บริโภคชานมไต้หวนัพร้อมด่ืมเพราะสะดวกต่อการบริโภค เลือกซ้ือท่ีร้านชานม

ไตห้วนัตามแหล่งชุมชน ระดับความหวานปกติ ผูท่ี้มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจต่อการบริโภคคือ 

โฆษณาทางส่ือออนไลน์ บริโภคเป็นบางโอกาสท่ีตอ้งการบริโภค เลือกบริโภคมากท่ีสุดใน วนัเสาร์ 

เวลา 11.30น. -14.00 น.สัปดาห์ละ 1-2 คร้ังราคาเฉล่ียต่อคร้ัง 46บาท ผูท่ี้มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน

แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการบริโภคในทุกๆดา้นแตกต่างกนั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดภาพ

รวมอยู่ในระดบัสําคญัมากและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

ในการบริโภคชานมไตห้วนัพร้อมด่ืม ท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05ขอ้เสนอแนะ ควรควบคุม

รสชาติและการผลิตใหไ้ดม้าตรฐาน ใชบ้รรจุภณัฑเ์ป็นมิตรต่อส่ิงแวดลอ้ม ตั้งราคาเหมาะสม แสดง

ราคาชดัเจนควรเพิ่มช่องทางจาํหน่ายรวมทั้งขยายช่องทางออนไลน์ส่งเสริมการขาย และควรมีการ

ประชาสัมพนัธผ์า่นส่ือต่างๆ 

 นาวิน ทองหล่อ และคณะ (2565). ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ

บริโภคชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดักาํแพงเพชร ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอาย ุระหวา่ง 16-25 ปี เป็นนกัศึกษา และมีรายไดต้ํ่ากวา่ 10,000 

บาท เม่ือพิจารณาระดบัความคิดเห็นของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) โดยภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านอยู่ในระดับมากทุกด้าน ได้แก่ด้านบุคคล ด้านกายภาพ ด้าน

เทคนิคและกระบวนการ ด้านราคา ด้านผลิตภัณฑ์และด้านสถานท่ีตามลําดับ เ ม่ือศึกษา

ความสัมพนัธ์ของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์

กับพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ0 .05 พบว่า  ปัจจัยด้าน
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ประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ อาย ุอาชีพ รายได ้และระดบัการศึกษา มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

บริโภคชานมไข่มุก และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นเทคนิคและกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคชานม

ไข่มุก 
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บทที่ 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

  

3.1 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 

  

โดยประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี ได้แก่ ผูใ้ช้บริการร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์    

ท่าพระ กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัเน่ืองจากผูวิ้จยัไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอนของ

ผูใ้ช้บริการร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ กรุงเทพมหานคร ดังนั้นผูวิ้จยัจึงใช้วิธีการ

กาํหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรคาํนวณแบบไม่ทราบจาํนวนประชากรของ Cochran 

(1997) และเพื่อความแม่นยาํของขอ้มูลในการเก็บตวัอย่าง ผูวิ้จยัจึงเก็บตวัอย่างจาํนวน 400 คนโดย

วิธีการสุ่มเป็นวิธีการแบบบังเอิญ (Accidental Selection) และการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก 

(Convenience Selection) โดยสูตรในการคาํนวณคร้ังน้ี คือ  

 

𝑛𝑛 =  
𝑃𝑃(1 − 𝑃𝑃)𝑍𝑍

𝑑𝑑2
2

 

 

เม่ือ n = ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั 

 P = สัดส่วนของลกัษณะท่ีสนใจในประชากร  

 Z = ค่าระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 หรือระดบันยัสาํคญัท่ี0.05  

 d = ค่าความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มขนาดของกลุม่ตวัอยา่ง = 0.05 

 

 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

งานวิจยัคร้ังน้ีเป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research)โดยใชวิ้ธีการเก็บขอ้มูลดว้ย

แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล 
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3.3 วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

  ผูวิ้จยัใชแ้บบสอบถามแบบเก็บตวัอย่างหน้าร้าน เป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลจาก

กลุ่มตวัอยา่ง โดยมีขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม ดงัน้ี  

 1.ทําการศึกษาลักษณะของกลุ่มตัวอย่าง สําหรับการสร้างแบบสอบถาม จากเอกสาร

งานวิจยั 

 2. ทาํการสร้างแบบสอบถามผ่านกรอบแนวคิด เพื่อทาํการสํารวจความคิดเห็นก่ียวกบั

ลกัษณะ ต่างๆของกลุ่มตวัอยา่ง 

 3. ทาํการแกไ้ขแบบสอบถาม และนาํเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา 

 4. ทาํการทดสอบค่าความเท่ียงตรง (Validity) โดยผูวิ้จยัไดมี้การทาํแบบประเมินค่าดัชนี

ความสอดคล้องแบบสอบถาม Index of Item Objective Congruence (IOC) ได้พิจารณาโดย

ผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน คาํนวณค่า IOC ได ้1.00 แสดงว่าแบบสอบถามฉบบัน้ีสามารถวดัความเท่ียงตรง

ไดต้รงตามวตัถุประสงค ์

 5. ทาํการหาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชแ้บบสอบถามจาํนวน 30 ชุด เพื่อหาค่าสัม

ประสิทธ์แอลฟา (α) ไดค้่าสัมประสิทธ์แอลฟา เท่ากบั 0.8625 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.7 

 6. แจกแบบสอบถามใหแ้ก่กลุ่มตวัอยา่งจาํนวนน 400 ชุด  

  

3.4 วิธีการดําเนินการเกบ็รวมรวมข้อมูล 

 

 เก็บขอ้มูลในเชิงปริมาณ ดงัต่อไปน้ี 

 1. โดยผูวิ้จยัไดน้าํแบบสอบถามไปแจกใหก้บัผูม้าใชบ้ริการ ท่ีร้าน Bear house สาขา   

เดอะมอลล์ท่าพระ และได้นําแบบสอบถามไปแจกให้กบัผูท่ี้เคยใช้บริการร้าน Bear house สาขา

เดอะมอลลท์่าพระ   

 2. นาํขอ้มูลท่ีได ้นาํไปวิเคราะห์โดยใช้วิธีทางสถิติ ดว้ยการคาํนวณทางคอมพิวเตอร์ ดว้ย

โปรแกรม SPSS แลว้นาํผลท่ีไดม้าวิเคราะห์ตามวตัถุประสงคต่์อไป 

  

3.5 วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล และสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี ้  

 1.ใชค้่าร้อยละ (Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) กบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดัเชิงกลุ่ม 
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คือ ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ อาชีพ รายได ้และพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือชานมไข่มกุ 

 2.ใช้ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตราฐาน (Standard Deviation) กับตวัแปรท่ีมี

ระดบัการวดัเชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)  

 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี ้

 1.การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลจาก

สมมติฐานท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่  

1.1 ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เพศ อายุ อาชีพ และรายได ้ท่ีแตกต่างกนัมีความ

คิดเห็นเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear house สาขาเดอะมอลลท์่าพระ โดยใช้

สถิติไค – สแควร์ (Chi-square) เพื่อทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี 1  

 1.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) (ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย และดา้นส่งเสริมการตลาด) มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน 

Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ โดยใช้สูตรการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

Anova Analysis of Variance) หรือ F – Test วิเคราะห์เชิงซ้อนด้วยวิธี Least Square Difference –

LSD เพื่อทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี 2   
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 

4.1 ปัจจัยลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 

จากผลการศึกษาพบว่า ผูท่ี้มาใช้บริการร้าน Bear house สาขา เดอะมอลล์ท่าพระ จาํนวน 

400 คน สามารถสรุปลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดด้งัน้ี เป็นผูห้ญิงจาํนวน 244 คน  (ร้อยละ 61) 

เป็นผูช้ายจาํนวน 156 คน (ร้อยละ39)  มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 25 – 34 ปี จาํนวน 138 คน (ร้อยละ 

34.5) รองลงมามีอายรุะหวา่ง 15-24 ปี จาํนวน136 คน (ร้อยละ34)  อายรุะหวา่ง 35-44 ปี จาํนวน 98 

คน (ร้อยละ24.5) และอายุ45 ปีขึ้นไป จาํนวน 28 คน (ร้อยละ 7) ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน

จาํนวน 119 คน (ร้อยละ 29.8) รองลงมาเป็นรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ /ลูกจา้งภาครัฐจาํนวน 111 คน 

(ร้อยละ 27.8) นกัเรียน / นกัศึกษาจาํนวน 90 คน (ร้อยละ22.5) และทาํธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 75 คน 

(ร้อยละ18.8)  มีรายไดอ้ยู่ระหว่าง 20, 001 – 30,000 บาท จาํนวน 144คน  (ร้อยละ 36) รองลงมา มี

รายไดอ้ยู่ระหว่าง 10,001 - 20,000 บาท จาํนวน 110 คน (ร้อยละ 27.5) มีรายไดอ้ยู่มากกว่า 30,001 

บาท (ร้อยละ19.8) และมีรายไดต้ํ่ากวา่หรือเท่ากบั10,000 บาทจาํนวน 67 คน (ร้อยละ16.7)  

  

4.2 พฤติกรรมผู้บริโภค 

 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคชานมไข่มุกของร้าน Bear house สาขา เดอะมอลลท์่าพระ พบวา่เหตุผล

ท่ีเลือกมาใช้บริการมากท่ีสุดคือ การบริโภคชานมเพื่อแกก้ระหาย จาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 

34.3  รองลงมาบริโภคชานมเพื่อทดแทนการด่ืมเคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืน เช่น กาแฟ คิดเป็นร้อยละ 

30.3, ด่ืมตามค่านิยมทางสังคม คิดเป็นร้อยละ 24.4 และใชร้้านเป็นท่ีสถานท่ีนดัพบ คิดเป็นร้อยละ

11 ตามลาํดับ ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีร้านBear house สาขา เดอะมอลล์ท่าพระ ได้รับความนิยมมาก

ท่ีสุดคือชานม คิดเป็นร้อยละ 31.3 รองลงมาคือ ชาไทย คิดเป็นร้อยละ28.2, ชาเน้ือพีช คิดเป็นร้อย

ละ 19, มจัฉะ คิดเป็นร้อยละ 8.7, ชาดาํยูซุญ่ีปุ่ น คิดเป็นร้อยละ 8.5 และชาฟองมะลิ คิดเป็นร้อยละ 

4.3  จาํนวนท่ีเขา้มาใช้บริการร้านคือ 3 – 4 คร้ังต่อเดือน คิดเป็นร้อยละ 47.5 รองลงมาคือ1-2 คร้ัง 

คิดเป็นร้อยละ 34.5, 5-6 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 14 และเท่ากับหรือมากกว่า 7 คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 4 

ค่าใชจ่้ายท่ีใชใ้นการเขา้ใชบ้ริการอยู่ท่ีประมาณ 81 – 160 บาทต่อคร้ัง คิดเป็นร้อยละ 53.5 รองลงมา

เป็น 161 -200 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.8, ตํ่ากวา่ 80 บาท คิดเป็นร้อยละ 16.5 และ201 บาทขึ้นไป คิด

เป็นร้อยละ 3.3 สําหรับช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้มาใช้บริการอยู่ในช่วง 13.01 – 15.00 น. คิด เป็นร้อยละ 
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38 รองลงมาเป็น 15.01 – 17.00 น. คิดเป็นร้อยละ 32, 11.01 – 13.00 น คิดเป็นร้อยละ 18.8, 17.01 – 

19.00 น. คิดเป็นร้อยละ 9.3 และ 19.01 – 21.00 น. คิดเป็นร้อยละ 2 มีลกัษณะในการใชบ้ริการส่วน

ใหญ่คือการมาบริโภคท่ีร้าน คิดเป็นร้อยละ 53.3 รองลงมาเป็นซ้ือกลบับา้น คิดเป็นร้อยละ 35.3 และ

ซ้ือผ่านแอปพลิเคชั่นสั่ง อาหาร คิดเป็นร้อยละ 11.2  และกลุ่มหรือบุคคลท่ีมีผลต่อการเขา้มาใช้

บริการคือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 45 รองลงมาเป็น สมาชิกในครอบครัว คิดเป็นร้อยละ 26.3, เพื่อน/

เพื่อนร่วมงาน คิดเป็นร้อยละ 22.4 และขอ้มูลจากส่ือต่างๆ คิดเป็นร้อยละ 6.3 

 

4.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

 
ตารางท่ี 4.1 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทาง

การตลาด 

Mean (X�) Std. Deviation (S.D.) ระดบัความสาํคญั 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.22 0.508 ดี 

ดา้นราคา 4.01 0.485 ดี 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

4.19 0.532 ดี 

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

4.17 0.496 ดี 

รวม 4.15 0.505 ดี 

  

จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูท่ี้มาใช้บริการร้าน Bear house สาขา เดอะมอลล์ท่าพระมีความ

คิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัดี มีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

(X�= 4.15, S.D. = 0.505) เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉล่ียมากท่ีสุด โดยมี

ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (X� = 4.22, S.D. = 0.508) รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจดั

จาํหน่าย โดยมีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (X� = 4.19, S.D. = 0.532) ด้านการส่งเสริม

การตลาด มีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (X� = 4.17, S.D. = 0.496) และด้านการส่งเสริม

การตลาด โดยมีค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (X� = 4.01, S.D. = 0.485) 
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4.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  

 

ตารางท่ี 4.2 ปัจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นเก่ียวกับ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ แตกต่างกนัทดสอบ

ดว้ยวิธี ไค – สแควร์ (Chi - Square) 

 

ปัจจยั

ลกัษณะ

ทาง

ประชากร 

ศาสตร์ 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุก 

เหตุผล

สาํคญัใน

การ

เลือกใช้

บริการ 

Bear 

house 

ประเภท

ของชานมท่ี

ท่านเลือก

รับประทาน 

 

จาํนวน

คร้ังท่ี

ท่านเขา้

ใช้

บริการ

ต่อเดือน 

ค่าใชจ่้าย

ต่อคร้ังท่ี

เขา้ใช้

บริการ 

ช่วงเวลา

ท่ีนิยม

เขา้ใช้

บริการ 

กลุ่มหรือ

บุคคลใดท่ี

มีอิทธิพล

ต่อการ

ตดัสินใจ

ซ้ือของ

ท่านมาก

ท่ีสุด 

ลกัษณะ

การ 

ใชบ้ริการ 

P - value 

เพศ 0.804 0.154 0.791 0.85 0.433 0.934 0.13 

อาย ุ 0.497 0.35 0.19 0.419 0.398 0.605 0.033* 

อาชีพ 0.648 0.01* 0.26 0.217 0.419 0.290 0.217 

รายได ้ 0.594 0.01* 0.134 0.660 0.302 0.324 0.10 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ ปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอาชีพและรายได ้ท่ีต่างกนัมี

ผลกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear house สาขาเดอะมอลลท์่าพระ แตกต่างกนัอย่าง

มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ0.05 ในด้านประเภทของชานมท่ีท่านเลือกรับประทาน และปัจจัย

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอาย ุท่ีต่างกนัมีผลกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear 

house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั0.05 ในดา้นลกัษณะ

การใชบ้ริการ สําหรับปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ดา้นอ่ืนๆ ท่ีต่างกนัมีผลกบัพฤติกรรมการ

เลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั0.05 
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ตารางท่ี 4.3  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ชานมไข่มุกร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ กรุงเทพมหานคร ทดสอบดว้ยวิธี (One-way 

ANOVA) 

 

 

ปัจจยัส่วน

ประสมทาง

การตลาด 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุก 

เหตุผล

สาํคญัใน

การ

เลือกใช้

บริการ 

Bear 

house 

ประเภท

ของชา

นมท่ี

ท่าน

เลือกรับ

ประ 

ทาน 

จาํนวน

คร้ังท่ี

ท่านเขา้

ใช้

บริการ

ต่อ

เดือน 

ค่าใชจ่้า

ยต่อ

คร้ังท่ี

เขา้ใช้

บริการ 

ช่วงเวลา

ท่ีนิยมเขา้

ใชบ้ริการ 

กลุ่มหรือ

บุคคลใดท่ี

มีอิทธิพล

ต่อการ

ตดัสินใจ

ซ้ือของ

ท่าน 

ลกัษณะ

การ 

ใช้

บริการ 

P - value 

ผลิตภณัฑ ์ 0.95 0.158 0.700 0.401 0.265 0.571 0.318 

ราคา 0.820 0.488 0.05* 0.01* 0.110 0.478 0.069 

ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

0.138 0.294 0.714 0.851 0.543 0.721 0.425 

การส่งเสริม

การตลาด 

0.674 0.517 0.817 0.154 0. 086 0.087 0.02* 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา มีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ ในดา้นจาํนวนคร้ังท่ี

ท่านเขา้ใชบ้ริการต่อเดือนและค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

การส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear house สาขา

เดอะมอลล์ท่าพระ ในดา้นลกัษณะการใช้บริการ สําหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในด้าน

อ่ืนๆ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์   

ท่าพระ กรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางท่ี 4.4 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นราคา จาํแนกตามดา้นจาํนวนคร้ังท่ีท่านเขา้ใชบ้ริการต่อเดือน เป็นรายคู่

ดว้ยวิธี LSD 

 

จาํนวนคร้ังท่ีใชบ้ริการ 

ต่อเดือน 

 

(X�) 

1-2 คร้ัง 

 

3-4 คร้ัง 5-6 คร้ัง 

 

เท่ากบัหรือ

มากกวา่ 7 

คร้ัง 

3.900 4.065 4.125 4.047 

1-2 คร้ัง 3.900 - -0.165* -0.225* -0.147 

3-4 คร้ัง 4.065 - - -0.060 0.018 

5-6 คร้ัง 4.125 - - - 0.078 

เท่ากบัหรือมากกวา่ 7 

คร้ัง 

4.047 - - - - 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ลูกค้าร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ มีความคิดเห็น

เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา แตกต่างกันในด้านจาํนวนคร้ังท่ีท่านเขา้ใช้

บริการต่อเดือนอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธีผลต่างนยัสําคญั

นอ้ยท่ีสุด (Least Significant Difference: LSD) พบวา่ ลูกคา้ท่ีใชบ้ริการจาํนวน 1-2 คร้ังต่อเดือน ให้

ความสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาตํ่ากวา่จาํนวน 3-4 คร้ังต่อเดือน และจาํนวน 

5-6 คร้ังต่อเดือน 

 

 จากผลการวิจัย พบว่า ลูกค้าร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ มีความคิดเห็น

เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา แตกต่างกันในด้านค่าใช่จ่ายต่อคร้ังอย่างมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ด้วยวิธีผลต่างนัยสําคัญน้อยท่ีสุด (Least 

Significant Difference: LSD) พบว่า ลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้จ่ายตํ่ากว่า 80 บาทให้ความสําคญัต่อปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาตํ่ากวา่ 81 -160 บาท และ161-200 บาท ดงัตารางท่ี 4.5 
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ตารางท่ี 4.5 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นราคา จาํแนกตามดา้นค่าใช่จ่ายต่อคร้ังเป็นรายคู่ดว้ยวิธี LSD 

 

ค่าใช่จ่ายต่อ

คร้ัง 

 

 

(X�) 

ตํ่ากวา่80 

บาท 

81-160 บาท 161-200

บาท 

201 บาทขึ้น

ไป 

3.837 4.049 4.063 3.981 

ตํ่ากวา่ 80 บาท 3.837 - -0.212* -0.226* -0.144 

81 -160 บาท 4.049 - - -0.014 0.068 

161 -200 บาท 4.063 - - - 0.082 

201 บาทขึ้นไป 3.981 - - - - 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

ตารางท่ี 4.6 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างค่าเฉล่ียความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด จาํแนกตามดา้นลกัษณะการใชบ้ริการเป็นรายคู่ดว้ย

วิธี LSD 

 

ลกัษณะการใชบ้ริการ  

(X�) 

ทานท่ี

ร้าน 

ซ้ือกลบั

บา้น 

ซ้ือผา่นแอปพลิเคชัน่สั่ง

อาหาร 

4.197 4.092 4.317 

ทานท่ีร้าน 4.197 - 0.105* -0.120* 

ซ้ือกลบับา้น 4.092 - - -0.225* 

ซ้ือผา่นแอปพลิเคชัน่สั่งอาหาร 4.317 - - - 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  

จากตารางท่ี4.6  พบว่า ลูกค้าร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ มีความคิดเห็น

เก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัในดา้นลกัษณะการ

ใชบ้ริการอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เม่ือเปรียบเทียบรายคู่ดว้ยวิธีผลต่างนยัสําคญัน้อย

ท่ีสุด (Least Significant Difference: LSD) พบว่า ลกัษณะการใชบ้ริการของลูกคา้ในการทานท่ีร้าน 

ให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ตํ่ากว่า ลกัษณะการใช้

บริการซ้ือผา่นแอปพลิเคชัน่สั่งอาหาร  



22 

บทที่ 5 

สรุปและอภิปรายผล 

จากการวิจยั เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มกุของร้าน Bear house สาขา 

เดอะมอลลท์่าพระ นาํมาอภิปรายผลไดด้งัน้ี  

ด้านปัจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร์ซ่ึงประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ และรายได้ท่ี

แตกต่างกนัมีผลต่อปัจจยัการเลือกซ้ือชานมไข่มุกท่ีแตกต่างกนั จากผลการวิจยั พบว่า ส่วนใหญ่ 

กลุ่มตวัอย่าง เป็นเพศหญิง มีอายุ 25 – 34ปี มีอาชีพพนกังานเอกชน มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท 

ซ่ึงสอดคลอ้งกับงานวิจยัของ หทยัทตั มณีชาติ (2562) เร่ือง พฤติกรรมการบริโภคและความพึง

พอใจต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดชานมไข่มุก: กรณีศึกษา Tiger Sugar จากงานวิจยัน้ีพบว่า 

กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 23-30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพ โสด 

ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มากท่ีสุด และมีรายไดส่้วนตวั ต่อเดือนอยู่ท่ี 30,001- 40,000 

บาท 

ด้านพฤติกรรมผูบ้ริโภคไข่มุกร้าน  Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ จากผลการวิจยั 

พบว่าเหตุผลท่ีเลือกมาใช้บริการมากท่ีสุดคือ การบริโภคชานมเพื่อแกก้ระหาย จาํนวนท่ีเขา้มาใช้

บริการร้านคือ 3 – 4 คร้ังต่อเดือน  ค่าใชจ่้ายท่ีใชใ้นการเขา้ใชบ้ริการอยู่ท่ีประมาณ 81 – 160 บาทต่อ

คร้ัง ซ่ึงใกล้เคียงกับงานวิจัยของ เดือนเพชร วิชชุลดา (2560) วิจัยเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟ ร้านกาแฟอินทนิล ในสถานีบริการนํ้ ามนับางจากของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ความถ่ีในการซ้ือกาแฟร้านกาแฟอินทนิล มากกว่า 5 คร้ัง

ต่อเดือน และมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือคร้ังละ 100 – 200 บาท ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีร้านBear house สาขา 

เดอะมอลล์ท่าพระ ได้รับความนิยมมากท่ีสุดคือชานมช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้มาใช้บริการอยู่ในช่วง 

13.01 – 15.00 น. สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จนัติมา จนัทร์เอียด (2565) เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคชานมไข่มุก ในเขตเทศบาลเมืองสงขลา จงัหวดัสงขลา พบวา่ 

ช่วงเวลาการบริโภคมากท่ีสุด คือ ช่วงบ่าย สําหรับผลิตภณัฑท่ี์ช่ืนชอบบริโภคมากท่ีสุด คือ ชานม

ตน้ตาํรับ ลกัษณะในการใชบ้ริการส่วนใหญ่คือการมาบริโภคท่ีร้าน และกลุ่มหรือบุคคลท่ีมีผลต่อ

การเขา้มาใช้บริการคือ ตนเอง มีความสอดคลอ้งกบัวิจยัของ วาสนา เท่ียงกระโทก และวอนชนก 

ไชยสุนทร (2562) เร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานม

ไข่มุก แบรนด์ต่างประเทศของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด

ต่อการเลือกบริโภคชานมไข่มุกแบรนดต่์างประเทศของผูบ้ริโภคคือ ตนเอง 



23 

 

 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัลกัษณะทางประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมผูบ้ริโภคชานม

ไขมุ่กร้าน Bear house สาขาเดอะมอลลท์่าพระ พบวา่ เพศ ท่ีแตกต่างกนัมีผลกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค

ชานมไข่มุก ไม่แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  ไม่ว่าผูบ้ริโภคจะเป็น เพศหญิง

หรือเพศชาย ก็ไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มกุ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ฉนัทนา ปาปัด

ถา, กรรณิการ์ โต๊ะมีนา (2566)  เร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของประชาชน

ในกรุงเทพมหานคร พบวา่เพศ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต่างกนัมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ

สดของประชาชนในกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกนั ทั้งน้้ีเน่ืองจากเพศท่ีต่างกัน พฤติกรรมการ

บริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทกาแฟไม่มีความแตกต่างอาจมีสาเหตุมาจากกาแฟเป็นผลิตภณัฑท่ี์สามารถ

บริโภคไดทุ้กเพศ และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของเกศติยา อ่วมบุญ (2563) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือนํ้ าผกัผลไมส้ดของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสุโขทยั จากผล

การศึกษา เพศ ท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการเลือกซ้ือนํ้าผกัผลไมส้ด  

   ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคชานมไข่มุก

ร้าน Bearhouse สาขาเดอะมอลลท์่าพระ พบวา่  

  ดา้นราคามีความสัมพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดับ 0.05  เน่ืองจากราคามีความสมเหตุสมผลกับคุณภาพของผลิตภัณฑ์ท่ีซ่ึงสอดคล้องกับ 

งานวิจยัของ วไลภรณ์ สุทธา และอนัดดา สุขวิทยา (2565) ท่ีปัจจยัด้านราคามีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการเลือกซ้ือนํ้ ามะพร้าวมพร้อมด่ืมอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 กรณีศึกษาเร่ือง 

การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือนํ้ ามะพร้าวพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และยงั

สอดคล้องกับ วราพร แสงเล้าและคณะ (ม.ป.ป.)  ทาํวิจยัเร่ืองปัจจยัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสินใจใชบ้ริการร้านกาแฟของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย พบว่า ปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านกาแฟในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear 

house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากร้าน Bear house มี

เจา้ของร้านเป็นอินฟลูเอนเซอร์และยงัมีการโฆษณาหลายช่องทาง ทาํใหเ้ป็นท่ีรู้จกัในวงกวา้ง ทาํให้

ร้านมีความน่าเช่ือถือ ทาํให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจมาใช้บริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพรศกัด์ิ 

โพธิอุโมงค์ (2564) เร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือกาแฟสด ในอาํเภอสันทราย จงัหวดั

เชียงใหม่พบว่า ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดกบั

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด ในอาํเภอสันทราย จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ปัจจยัดา้น ผลิตภณัฑ์ 

ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มี
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ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด และยงัสอดคลอ้งกบัสุธาวีร์ เหลืองสินศิริ (2564) 

พบว่าปัจจยัทางการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการ มีผล

ต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดักาญจนบุรีอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบัความเช่ือมัน่ 0.05 

 ดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear house 

สาขาเดอะมอลล์ท่าพระอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองมาจากตวัผลิตภณัฑ์อาจจะมี

ความใกลเ้คียงกบัชานมของร้านต่างๆ ทาํให้ผูบ้ริโภคมีตวัเลือกมากขึ้นในการซ้ือชานม สอดคลอ้ง

กับงานวิจัยของ สุภาพร พิจิตรชุมพล (2563) ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเคร่ืองด่ืมชานมไข่มุกแบรนด์คามุของผูบ้ริโภค 

ผลการวิจัยพบว่า  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่  ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ไม่ มี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซ้ือของชานมไข่มุก KAMU ของผูบ้ริโภคในหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรัล 

พลาซ่า เวสตเ์กต และไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กรกมล แสงจนัทร์ฉาย (2560)ศึกษาเร่ือง ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือนํ้ านมถัว่เหลืองพร้อมด่ืม โทฟุซัง ของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ขอ้มูลดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มี

อิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือนํ้ านมถั่ว เหลืองพร้อมด่ืมโทฟุซัง  ของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน 

Bear house สาขาเดอะมอลลท์่าพระอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เน่ืองจากสถานท่ีตั้งสาขา

อยู่บริเวณศูนยร์วมส่ิงอาํนวยความสะดวกและการให้บริการ จุดให้บริการของ Bear house มีหลาย

สาขาทาํให้ผูบ้ริโภคเลือกเขา้ใช้บริการสาขาท่ีสะดวกและใกลเ้คียง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ 

ลลิตวดี คงขวญั (2559) เร่ือง ปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมนํ้ าอัดลมของคนใน

กรุงเทพมหานครพบว่า ปัจจัยในด้านส่วนประสมทางการตลาดไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองด่ืมนํ้ าอัดลมของคนในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ทั้ งน้ีอาจ

เน่ืองมาจากผูต้อบแบบสอบส่วนใหญ่ไม่ให้ความสําคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ในการ

พิจารณาก่อนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมนํ้ าอดัลม ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของอารียา เอ้ือการณ์

และชิณโสณ์ วิสิฐนิธิกิจา (2565) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการบริโภคนํ้ าเตา้หู้

เพื่อสุขภาพ พบว่า ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคนํ้าเตา้หูเ้พื่อสุขภาพ อยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 
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ข้อเสนอแนะ 

  ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

 1. จากการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการขาย ท่ีกลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัอย่างมาก ในการมา

ใชบ้ริการร้าน Bear house สาขา เดอะมอลลท์่าพระ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญักบัดา้น 

ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ซ่ึงเป็นส่วนสําคญัท่ี

ผูใ้ชบ้ริการตดัสินใจมาใชบ้ริการ 

 2. จากการวิจยัพบว่า เคร่ืองด่ืมท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดคือชานม ดงันั้นผูป้ระกอบการ

ควรใหค้วามสาํคญัเพราะเป็นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุด 

 

ข้อเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังต่อไป 

 ในการทาํวิจยัคร้ังต่อไปแนะนาํให้ศึกษากบัตวัแปรอ่ืนๆท่ีนอกเหนือจากน้ี เน่ืองจากตวัแปร

อ่ืนๆอาจจะส่งผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear house สาขา เดอะมอลลท์่าพระ และควรเพิ่ม

พื้นท่ีในการเก็บรวบรวมขอ้มูลและแหล่งพื้นท่ีอ่ืนเพิ่มเติม เน่ืองจากจะมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยั

ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมท่ีมีผลต่อการซ้ือชานมไข่มุกร้าน Bear house ซ่ึงอาจจะเป็นประโยชน์ท่ีทาํให้

ผูป้ระกอบการนาํผลลพัธ์ท่ีไดจ้ากการศึกษาไปพฒันาปรับปรุงร้านในอนาคต และยงัเป็นประโยชน์

ทางการศึกษาแก่ผูส้นใจในการทาํวิจยัในอนาคต 
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แบบสอบถามเพ่ือการวิจัย 

 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุกของร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ 

คําชี้แจ้ง 

1.แบบสอบถามน้ีสร้างขึ้นมาเพื่อใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูลเพื่อการทาํวิทยานิพนธ์

เก่ียวกับปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุกของร้าน Bear house สาขาเดอะมอลล์ท่าพระ มี

ความสําคญัอย่างยิ่งต่อการวิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยั กรุณาตอบคาํถาม เพื่อให้การวิจยัน้ีมีความ

เท่ียงตรง โปรดตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง ทั้งน้ีขอ้มูลท่ีท่านตอบแบบสอบถามจะเก็บเป็น

ความลบัการนาํเสนอผลการวิจยัจะเสนอในภาพรวมเท่านั้น 

2.แบบสอบถามขอ้มูลชุดน้ีแบ่งออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม  

  ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 

  ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

  ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ (เพิ่มเติม) 

  

ผูวิ้จยัใคร่ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ีไดก้รุณาเสียสละเวลาอนัมีค่ายิง่ในการ

ตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 

 

ส่วนท่ี 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

 

คําชี้แจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 

 

1. เพศ 

                         �ชาย                           �หญิง       
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2. อาย ุ

                         �15-24 ปี                     �25-34 ปี 

                         �35-44 ปี                     �45 ปีขึ้นไป 

 

3. อาชีพ 

                        �พนกังานเอกชน          �รัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ /ลกูจา้งภาครัฐ 

                        �ธุรกิจส่วนตวั              �นกัเรียน / นกัศึกษา 

                        �อ่ืนๆโปรดระบุ................................................. 

 

4.รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

                       �ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั10,000 บาท             �10,001 - 20,000 บาท 

                       �20, 001 – 30,000 บาท                         �มากกวา่ 30,001 บาท 

 

ส่วนท่ี 2    แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 

คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 

 

1.เหตุผลสาํคญัในการเลือกใชบ้ริการ Bear house สาขา เดอะมอลลท์่าพระ  

�1 ด่ืมตามค่านิยมทางสังคม 

�2) แกก้ระหาย 

� 3) ทดแทนการด่ืมเคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืน เช่น กาแฟ  

�4) ใชร้้านเป็นสถานท่ีนดัพบ 

 

2.ประเภทของชานมท่ีท่านเลือกรับประทาน  

�1) ชานม 

�2) ชาไทย 

�3) ชาเน้ือพีช 

�4) ชาดาํยซุูญ่ีปุ่ น 

�5) ชาฟองมะลิ 

�6) มจัฉะ 
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3.จาํนวนคร้ังท่ีท่านเขา้ใชบ้ริการต่อเดือน 

� 1) 1-2 คร้ัง 

� 2) 3-4 คร้ัง 

� 3) 5-6 คร้ัง 

� 4) เท่ากบัหรือมากกวา่ 7 คร้ัง 

 

4.ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ 

� 1) ตํ่ากวา่ 80 บาท 

� 2) 81 -160 บาท 

� 3) 161 -200 บาท  

�4) 201 บาทขึ้นไป 

 

6. ช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้ใชบ้ริการ 

� 1) 11.01 – 13.00 น .           � 4) 17.01 – 19.00 น. 

�2) 13.01 – 15.00 น.             � 5) 19.01 – 21.00 น. 

� 3) 15.01 – 17.00 น. 

 

7. กลุ่มหรือบุคคลใดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของท่านมากท่ีสุด 

� 1) ตนเอง 

� 2) สมาชิกในครอบครัว 

� 3) เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน 

� 4) ขอ้มูลจากส่ือต่างๆ 

 

8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 

� 1) บริโภคท่ีร้าน  

�2) ซ้ือกลบับา้น 

�3) ซ้ือผา่นแอปพลิเคชัน่สั่งอาหาร 
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ส่วนท่ี 3  แบบสอบถาม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

คําชี้แจง : โปรดทําเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  หน้าข้อความท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมาก

ท่ีสุด 

โดยแบ่งระดับความสําคัญแต่ละปัจจัยคะแนน เห็นด้วยอย่างย่ิง= 5, เห็นด้วย = 4 , ไม่แน่ใจ= 3 , 

ไม่เห็นด้วย = 2 , ไม่เห็นด้วยอย่างย่ิง= 1 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือชานม 

ไข่มุกร้าน Bear house 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย

อย่างย่ิง 

เห็นด้วย 

 

ไม่แน่ใจ 

 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็นด้วย

อย่างย่ิง 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์  

1.รสชาติของชานมไข่มุกร้าน Bear 

house  

     

2.มีรสชาติหลากหลายใหเ้ลือกตามความ

ตอ้งการ 

     

3.มีบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม      

4.ตรายีห้่อเป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย      

ด้านราคา 

5.ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ      

6.ราคามีความเหมาะสมกบัปริมาณ      

7.ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกบั

ยีห่อ้อ่ืน 

     

8.การติดป้ายบอกราคาสินคา้ท่ีชดัเจน      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือชานม 

ไข่มุกร้าน Bear house 

ระดับความคิดเห็น 

เห็นด้วย

อย่างย่ิง 

เห็นด้วย 

 

ไม่แน่ใจ 

 

ไม่เห็น

ด้วย 

ไม่เห็นด้วย

อย่างย่ิง 

5 4 3 2 1 

ด้านสถานท่ี 

9.อยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีทาํงาน      

10.ท่ีตั้งร้านสะดวกต่อการเดินทาง      

11.รูปแบบการตกแต่งร้านสวยงาม      

12.มีการจดัส่งนอกสถานท่ี      

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

13. มีการโฆษณาตามส่ือต่างๆ      

14. มีส่วนลดพิเศษเน่ืองในเทศกาลหรือ

โอกาสพิเศษ 

     

15.มีการส่งเสริมการขายท่ีน่าสนใจ เช่น 

การแนะนาํสินคา้ใหม่  

     

16. การใหบ้ริการของพนกังาน      

 

ขอ้เสนอแนะอ่ืนๆ 

…………………………………………………………………………………………………

……………………………………..……………………………………………………………

…………………...………………………………………………………..…………………… 
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ประวัติผู้วิจัย 

ช่ือ  – สกุล  นางสาวชนิกานต ์ คาํหอมกุล     

ประวติัการศึกษา สาํเร็จการศึกษา ปริญญาตรี คณะคหกรรมศาสตร์ สาขาวิทยาศาสตร์และ

เทคโนโลยกีารอาหาร มหาวิทยาลยัราชมงคลกรุงเทพ เม่ือปีการศึกษา 

2564  และไดศึ้กษาต่อในระดบัปริญญามหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ 

บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัสยาม ในปีการศึกษา 2565 
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