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บทคัดยอ 

การวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดคุณคาตราสินคาและรูปแบบการ
ดําเนินชีวิตที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกในกรุงเทพมหานคร โดยศึกษาประชากรที่อาศัยอยูใน
กรุงเทพมหานครและบริโภคชาไขมุก ทั้งเพศชายและหญิง จํานวน 400 คน ซึ่งเปนการวิจัยเชิงปริมาณ และใช
แบบสอบถามในการเก็บขอมูล โดยมีการ Pre-Test เพื่อทดสอบความนาเช่ือถือกับกลุมตัวอยางจํานวน 40 คน 
มีคาความเช่ือมั่นรวม 0.956 และตรวจสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหาจากผูทรงคุณวุฒิ สถิติที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอางอิงที่
ใชในการวิเคราะห ไดแก การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ ซึ่งมีตัวแปรอิสระ ไดแก ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ปจจัยคุณคาตราสินคา และรูปแบบการดําเนินชีวิต สวนตัวแปรตามคือ กระบวนการตัดสินใจซื้อ
สินคา  
 ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ปจจัยคุณคาตราสินคา และรูปแบบการดําเนิน
ชีวิตมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกในกรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
คําสําคัญ: สวนประสมทางการตลาด รูปแบบการดําเนินชีวิต กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา 
 
ABSTRACT 

This study aims to study marketing mix,brand equity, andlifestyle that effect to 
making decision process of tea pearl in Bangkok.The populations are male and female tea 
pearl consumers residing in Bangkok. The sample group in this study included 400 people.  
This research was quantitative research. The questionnaire was used to collect data and a 
pre-test reliability test was performed with 40 samples. Cronbach Alpha = .956 and content 
validity were verified by experts. The data were analyzed by using Descriptive Statistics 
which are percentage, mean, standard deviation and inferential statistics is Multiple 
Regression Analysis. Independent variables were marketing mix, brand equity, and lifestyle. 
Dependent variable was who buyer’s decision-making process of tea pearl in Bangkok.   

The study found that marketing mix, brand equity, and lifestyle influence to buyer’s 
decision-making process of a tea pearl in Bangkok at the statistical significant level of 0.05.  
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บทนํา 

ปจจุบันกระแสการด่ืมชาและกาแฟถูกใหความสนใจเพิ่มมากย่ิงข้ึน คนรุนใหมต้ังแตเจน-วาย 
(Generation Y) ลงไป หรือกลุมคนมิลเลนเนียน (Millennials) ทั้งหลายหันมาด่ืมเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพหรือ
การด่ืมเครื่องด่ืมที่ใหอรรถประโยชนแกรางกายในรูปแบบของชามากข้ึน นอกจากน้ียังไดเปลี่ยนพฤติกรรมการ
ด่ืมจากในอดีตที่ด่ืมเพื่อความจําเปนและความคุมคา มาจริงจังกับปจจัยที่กอใหเกิดคุณคาในการไดด่ืม (เอก
ศาสตร สรรพ-ชาง, 2560) 

โดยเฉพาะชาของประเทศไตหวันหรือที่เรียกกันติดปากวา ชาไขมุก ที่กลับไดรับความนิยมในประเทศ
ไทยอีกครั้งจากกลุมวัยรุนและกลุมคนวัยทํางานในป 2554 และมีกระแสที่แรงข้ึนจนกลายเปนเครื่องด่ืมใน
ชีวิตประจําวัน และดวยสภาพอากาศที่รอนอบอาว ผูคนรุนใหมจึงไดมองหาเครื่องด่ืมดับกระหายทางเลือกใหม
นอกเหนือจากการด่ืมกาแฟ จากเดิมที่ชาเปนเครื่องด่ืมในหมูของผูสูงอายุเทาน้ัน ซึ่งแทจริงแลวเครื่องด่ืมที่มี
สวนผสมของชาน้ันเปนเครื่องด่ืมเพื่อสุขภาพ ดวยสรรพคุณที่ชวยตอตานอนุมูลอิสระของรางกาย ชวยระงับ
โรคที่หลากหลาย ทําใหแนวโนมของการเติบโตเพิ่มข้ึนสูงเฉลี่ยรอยละ 41.6 ตอป ซึ่งตลาดเครื่องด่ืมชาในป 
2553มีมูลคา 2,230 ลานบาท และเพิ่มข้ึนเปน 2,626 ลานบาท ในป 2557 และในป 2558 มีมูลคาไมตํ่ากวา 
2,743 ลานบาท เติบโตถึงรอยละ 45 และมีแนวโนมจะเพิ่มสูงข้ึนเรื่อยๆ เมื่อเทียบกับปกอนหนา (ศูนย
อัจฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร, 2558)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1 แนวโนมมูลคาตลาดชา ป 2558 - 2563 
ที่มา: ศูนยอัจฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร. สวนแบงตลาดชา (2559) 

 
ซึ่งในตลาดเฉพาะเครื่องด่ืมชาไขมุกมีมูลคาตลาดไมตํ่ากวา 2,000 ลานบาทตอป โดยคาดวาจะมีชา

ไขมุกเจาใหมทั้งรายเล็กและรายใหญที่ใหความสนใจกับการทําธุรกิจน้ีเกิดข้ึนทุกเดือน เฉลี่ยเดือนละ 2 ราย 
รวมกันแลวไมตํ่ากวา 10,000 รายในตลาด (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2555) ซึ่งแสดงใหเห็นวา ชาไขมุกจะมี
ปริมาณเพิ่มมากข้ึนในอนาคต และมีการแขงขันที่สูงข้ึน สงผลใหผูประกอบการจําเปนตองปรับตัวอยู
ตลอดเวลา 

จากที่มาและความสําคัญแสดงใหเห็นถึงความสําคัญของการทําการตลาด ทามกลางความหลากหลาย
ของผูบริโภคและมีการเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว ดังน้ัน ผูทําวิจัยจึงทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทาง
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การตลาด คุณคาตราสินคา และรูปแบบการดําเนินชีวิตที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งจะเปนประโยชนตอผูที่สนใจทําธุรกิจเครื่องด่ืมชาไขมุก นําผลไปใชในการวางแผนและให
ความสําคัญกับวิธีการทางการตลาด ทั้งตัวสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภคใน
ปจจุบัน 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

สวนประสมการตลาด ประกอบดวยทุกสิ่งทุกอยางที่บริษัททําได เพื่อที่จะทําใหบริษัทมีอิทธิพลตอ
ความตองการสินคาหรือบริการ ซึ่งความเปนไปไดที่แตกตางกันจํานวนมากน้ี สามารถแบงออกไดเปนสี่กลุม ที่
เรียกวา 4Ps อันไดแก ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริม
การขาย (Promotion) ซึ่ง Philip Kotler (2003) ไดอธิบายวาการตลาดที่มีประสิทธิภาพน้ัน ไดผสมผสาน
องคประกอบทั้งหมดน้ีเขาไวแบบครบวงจร เพื่อที่จะมอบคุณคาใหแกลูกคาและทําใหบรรลุวัตถุประสงคทาง
การตลาดของบริษัท  

David A. Aaker (1996) กลาววา การเพิ่มคุณคาใหตราสินคาจะทําใหตราสินคามีความแข็งแกรงมาก
ย่ิงข้ึนในสายตาของผูบริโภคในดานของคุณคา ความนาเช่ือถือและทางการเงิน จนทําใหเกิดความภักดีตอตรา
สินคา โดยจะประกอบไปดวยองคประกอบหลัก 5 ดาน อันไดแก การตระหนักรูในตราสินคา (Awareness) 
การรับรูถึงคุณภาพของสินคา (Perceived Quality) การเช่ือมโยงกับตราสินคา (Brand Association) ความ
ภักดีในตราสินคา (Brand Loyalty) และสินทรัพยประเภทอื่น ๆ ของตราสินคา (Other Proprietary Brand 
Assets) นอกจากน้ียังมีประโยชนในดานของการควบคุมตลาดสินคา ชวยเพิ่มยอดขาย ชวยลดคาใชจายในการ
ขาย และยังชวยใหผูผลิตสินคา สามารถแนะนําสินคาใหม ๆ ใหเปนที่ยอมรับในตลาดไดงายข้ึน 

Kotler (2000) ไดอธิบายรูปแบบการดําเนินชีวิต วาเปนรูปแบบการใชชีวิตที่แสดงออกผานกิจกรรม 
ความสนใจ และความคิดเห็นของบุคคล โดยจะแสดงออกถึงพฤติกรรมของตัวบุคคลที่มีปฏิสัมพันธกับ
สิ่งแวดลอมรอบตัว ซึ่งนักการตลาดจะใชเกณฑการแบงผูบริโภคตามลักษณะจิตวิทยา (Psychographics) ทาง
สังคมเปนตัววิเคราะห โดยอางอิงจากกลุมวัฒนธรรมหรือกลุมที่มีความชอบแบบเดียวกันวา ผูบริโภคใชเวลา
และเงินของเขาอยางไรในแตละวัน (Activities) อะไรคือสิ่งที่เขาใหความสนใจ (Interests) และเขามีความคิด
เห็นอยางไรกับตนเองและสิ่งรอบตัว (Opinions) หรือเรียกสั้น ๆ วา AIO (ดารา ทีปะปาล, 2546) 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อ เปนกระบวนการที่เกี่ยวของกับจิตใจและพฤติกรรมทางกายภาพ ซึ่งจะ
เกิดข้ึน ตามความพึงพอใจและความมั่นใจของตนเองเปนพื้นฐาน ผานกระบวนการตัดสินใจซื้อทั้ง 5 ข้ันตอน 
ตามแนวคิดของ Philip Kotler (2002)แบงเปน การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) การ
แสวงหาขอมูล (Information Search)การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives)การตัดสินใจ
ซื้อ (Purchase Decision) และ การประเมินผลหลังการซื้อ (Post-Purchase Evaluation) 
 จากแนวคิดดังกลาวขางตนน้ี ไดนํามาใชเปนกรอบแนวคิดของขอบเขตเน้ือหาในการวิจัย และใชเปน
กรอบในการสรางเครื่องมือการวิจัยในรูปแบบของแบบสอบถาม 
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กรอบแนวความคิด 
 

 
 
  
 
 
 

ภาพที่ 2 กรอบแนวความคิด 
 
สมมติฐาน  

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกใน
กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่  2 ปจจัยคุณคาตราสินคามีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกใน
กรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่  3 รูปแบบการดําเนินชี วิตมีอิท ธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุก ใน
กรุงเทพมหานคร 

 
วัตถุประสงคของการวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกใน
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปจจัยคุณคาตราสินคาที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกในกรุงเทพมหานคร 
3. เพื่อศึกษารูปแบบการดําเนินชีวิตที่มีผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกในกรุงเทพมหานคร 
4. เพื่อศึกษาหลักการในกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุก  
 

ขอบเขตในการวิจัย  
1. ประชากร คือ กลุมผูบริโภคที่ด่ืมเครื่องด่ืมชาไขมุก ซึ่งอาศัยอยูในกรุงเทพมหานคร 
2. กลุมตัวอยางที่ใชศึกษาเลือกจากประชากร แบงตามประชากรกลุมตัวอยางที่บริโภคชาไขมุก 

จํานวน 4 เขตในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน 
3. ตัวแปรที่เกี่ยวของกับการศึกษา ประกอบดวย 

3.1 ตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix: 4P’s)ปจจัยคุณคาตรา
สินคา (Brand Equity) และรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) 

3.2 ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคา (Buyer’s Decision-Making Process) 
4. ระยะเวลาในการศึกษา เริ่มต้ังแต กุมภาพันธ 2561 ถึง ตุลาคม 2561 

 
วิธีดําเนินการวิจัย  

ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งน้ี โดยเลือกใชวิธีการสํารวจดวยแบบสอบถามที่
สรางข้ึนและไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไดดังน้ี 

สวนประสมทางการตลาด 

รูปแบบการดําเนินชีวิต 

กระบวนการตัดสนิใจซื้อชาไขมุกใน
กรุงเทพมหานคร 

คุณคาตราสินคา 
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1. ประชากรที่ใชศึกษา คือกลุมผูบริโภคที่ด่ืมเครื่องด่ืมชาไขมุก ทั้งเพศชายและเพศหญิง ซึ่งอาศัยอยู
ในกรุงเทพมหานคร โดยไมทราบจํานวนประชากรที่แนชัด 

2. กลุมตัวอยางที่ใชศึกษา ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบกลุม (Cluster Sampling) ซึ่งเปนการสุมแบบ
โดยใชความนาจะเปน (Probability Sampling)(นงลักษณ วิรัชชัย, 2543) ที่รานชาไขมุกในกรุงเทพมหานคร 
จํานวน 400 คน ซึ่งจํานวนน้ีไดจากการใชตารางสําเร็จรูปของ Taro Yamane (1967) 

3. การเก็บรวบรวมขอมูลผูวิจัยใชแบบสอบถามที่ผานการทดสอบคาความเช่ือมั่นดวยวิธี Pre-test 
จํานวน 40 คนไดคา Cronbach Alpha0.956และตรวจสอบความเที่ยงตรงโดยผูทรงคุณวุฒิ จากน้ันแจกจริง 
400 คนโดยสุมเขตที่เปนยานธุรกิจและบริเวณใกลเคียงสถานศึกษา ไดแก เขตสาทร, เขตดินแดง, เขต
คลองเตย และเขตปทุมวัน 

4. สถิติที่ใชในการวิจัย ไดแก สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ในการวิเคราะหขอมูล โดย
ใชรอยละ (Percentage) การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคาเฉลี่ย (Mean) และใชสถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistic) คือ Multiple Regression Analysis 
 
ผลการวิจัย 

จากผลการศึกษา พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20-30 ป มีรายไดสวนใหญตํ่ากวา 
10,000 บาท การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีอาชีพสวนใหญเปนนักเรียน/นักศึกษา กลุม
ตัวอยางสวนใหญบริโภคชาไขมุก 2 – 3 แกวตอสัปดาห โดยมีจุดประสงคในการบริโภคชาไขมุกสวนใหญเพื่อ
ความสดช่ืน/ดับกระหาย และสวนใหญจะนึกถึงรสชาติเปนอันดับแรก 

จากผลการศึกษาในดานสวนประสมทางการตลาด แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
โดยรวมตอสวนประสมทางการตลาดในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณาตามคาเฉลี่ยรายขอแลวพบวา ปจจัยที่
ผูตอบแบบสอบถามเห็นดวยมากที่สุด คือ ที่ต้ังของรานคามีความสะดวกตอการตัดสินใจซื้อสินคา (คาเฉลี่ย
เทากับ 4.02) รองลงมาคือ ความสนใจในความหลากหลายของรสชาติของตัวชา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.95) การจัด
โปรโมช่ันตามเทศกาลตาง ๆ มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.84) และการตกแตงรานมีผลตอ
การตัดสินใจซื้อ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.36) เปนอันดับสุดทาย 

จากผลการศึกษาในดานตัวแปรคุณคาตราสินคา แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
โดยรวมตอคุณคาตราสินคาในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณารายขอพบวาขอที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือผูตอบ
แบบสอบถามเห็นดวยกับ หากมีคนรูจักสนใจจะบริโภคชาไขมุก จะแนะนําชาไขมุกที่ด่ืมอยูเปนประจํา 
(คาเฉลี่ยเทากับ 4.00) รองลงมาคือ ตราสินคาชาไขมุก ทําใหสามารถจดจําเอกลักษณได (คาเฉลี่ยเทากับ 
3.96) รูสึกคุมคากับเงินที่เสียไป เมื่อตัดสินใจซื้อชาไขมุกแตละตราสินคา (คาเฉลี่ยเทากับ 3.93) และการ
ตัดสินใจซื้อชาไขมุกแตละตราสินคาเพราะทําใหดูมีรสนิยม (คาเฉลี่ยเทากับ 3.08) เปนอันดับสุดทาย 

จากผลการศึกษาในดานตัวแปรรูปแบบการดําเนินชีวิต แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความ
คิดเห็นโดยรวมตอรูปแบบการดําเนินชีวิตในระดับปานกลาง  แตเมื่อพิจารณารายขอแลวพบวา โดยสวนใหญ
ผูตอบแบบสอบสอบถามเห็นดวยมากที่สุดคือ การบริโภคชาไขมุกอยางสม่ําเสมอ เมื่อรูสึกกระหาย (คาเฉลี่ย
เทากับ 3.53) รองลงมาคือ เมื่อคิดจะบริโภคเครื่องด่ืม ก็มักจะนึกถึงชาไขมุกเปนอันดับแรกเสมอ (คาเฉลี่ย
เทากับ 3.50) มักจะบริโภคชาไขมุกเปนเครื่องด่ืมยามวางอยูเสมอ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.49) และขอที่มีคาเฉลี่ย
นอยที่สุด คือ ตองการที่จะเปนผูที่ไดลองด่ืมชาไขมุกกอนผูอื่น (คาเฉลี่ยเทากบั 2.99) 

จากผลการศึกษาในดานกระบวนการตัดสินใจซื้อ แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็น
โดยรวมตอกระบวนการตัดสินใจซื้อในระดับมาก แตเมื่อพิจารณากระบวนการตัดสินใจซื้อแตละประเภทแลว
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พบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุดคือ จะตัดสินใจซื้อชาไขมุกเมื่อตองการความสดช่ืน
ใหกับรางกาย (คาเฉลี่ยเทากับ 4.06) รองลงมาคือ ความหลากหลายดานรสชาติมีผลตอการตัดสินใจซื้อ 
(คาเฉลี่ยเทากับ 3.91) จะตัดสินใจซื้อชาไขมุกเมื่อเห็นวามีโปรโมช่ันที่นาสนใจ (คาเฉลี่ยเทากับ 3.75) และ
ตัดสินใจซื้อชาไขมุกตามที่บุคคลสวนใหญบริโภค (คาเฉลี่ยเทากับ 3.01) เปนอันดับสุดทาย 
 
ตารางที ่2 การวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณของขอมลูตัวแปรตนและตัวแปรตาม 
 

ตัวแปรอิสระ Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig 

B Beta 

สวนประสมทางการตลาด .326 .209 5.400 .000 

คุณคาตราสินคา  .280 .229 5.825 .000 
รูปแบบการดําเนินชีวิต  .647 .510 13.860 .000 

R2 = 0.648, F = 243.046, N = 400, p < 0.05 
 

ผลการศึกษาตามตารางที่ 2 แสดงใหเห็นวาสวนประสมทางการตลาด คุณคาตราสินคา และรูปแบบ
การดําเนินชีวิต มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกในกรุงเทพมหานครมากที่สุด อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) (Sig = .000)คุณคาตราสินคา (Brand 
Equity)(Sig = .000) และรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle)(Sig = .000)มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อชาไขมุก 

เมื่อพิจารณานํ้าหนักของผลกระทบของตัวแปรอิสระที่สงผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชา
ไขมุก พบวา รูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกในกรุงเทพมหานคร(Beta = 
.510) คุณคาตราสินคามีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกในกรุงเทพมหานคร(Beta = .229) และ
สวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจเครื่องด่ืมมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกใน
กรุงเทพมหานคร(Beta = .209) โดยหากเรียงลําดับตามความสําคัญ จะเห็นไดวา รูปแบบการดําเนินชีวิตมี
ความสําคัญมากที่สุด รองลงมา คือ คุณคาตราสินคา และสวนประสมทางการตลาดตามลําดับ  

นอกจากน้ีสัมประสิทธ์ิการกําหนด (R2 = 0.648) พบวา ตัวแปรอิสระ ไดแก สวนประสมทาง
การตลาด คุณคาตราสินคา และรูปแบบการดําเนินชีวิต มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อชาไขมุกใน
กรุงเทพมหานคร คิดเปนรอยละ 64.8 ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05  
 
สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 

จากการทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 พบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อชาไขมุกในกรุงเทพมหานคร และมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อมากที่สุดกวาปจจัยตัวอื่น ที่
คาเฉลี่ย (Mean) เทากับ 3.70 ตามทฤษฎีของ Philip Kotler (2003) ที่ไดอธิบายวา การตลาดที่มี
ประสิทธิภาพน้ัน จะตองสามารถทําใหสินคาหรือบริการมีอิทธิพลตอความตองการที่แตกตางกันของผูบริโภค 
เพื่อมอบคุณคาใหแกผูบริโภคโดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ ที่ต้ังของรานคาที่มีความสะดวกความ
หลากหลายของรสชาติของตัวชา และการจัดโปรโมช่ันตามเทศกาลตาง ๆ โดยผลที่ไดสอดคลองกับงานวิจัย
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โครงการจัดต้ังธุรกิจเครื่องด่ืมชา: กรณีศึกษา Master Tea (2558) โดย ณัฏฐประชา สิริกาณจนวงศ ใน
บางสวน ซึ่งกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายมากที่สุด โดยใหเหตุผลวาจะเลือกด่ืมชาใน
สถานที่ที่มีความสะดวก สวนราคาเปนสิ่งที่ใหความสําคัญรองลงมา ซึ่งแตกตางกับงานวิจัยเลมน้ีในสวนของ
ราคา ที่กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับชองทางการจัดจําหนายและผลิตภัณฑตามลําดับ โดยเหตุผลที่
ดานราคาไมถูกใหความสําคัญน้ัน เปนเพราะวาในปจจุบันราคาชองชาไขมุกแตละตราสินคามีความใกลเคียงกนั
มาก จะเห็นไดวาผูประกอบการเนนแขงขันกันที่ความแปลกใหมในตัวของรสชาติของผลิตภัณฑมากกวา สงผล
ใหผูบริโภคใหความสนใจกับตัวผลิตภัณฑน่ันเอง 

จากการทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 พบวา ปจจัยคุณคาตราสินคามีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ชาไขมุกในกรุงเทพมหานคร และมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อรองลงมาเปนอันดับที่สองจากปจจัย
ทั้งหมด ที่คาเฉลี่ย (Mean) เทากับ 3.67 โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับ การแนะนําชาไขมุกที่ด่ืมอยูเปน
ประจําใหกับคนรูจัก ตราสินคาชาไขมุกทําใหสามารถจดจําเอกลักษณได และรูสึกคุมคากับเงินที่เสียไปเมื่อ
ตัดสินใจซื้อชาไขมุกแตละตราสินคา โดยผลที่ไดสอดคลองกับงานวิจัย สวนประสมทางการตลาด คุณคาตรา
สินคา และการรับรูที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมตราชอบชาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล (2560) โดย สิตานันท วงสกุลไพศาล ในดานของคุณคาตราสินคาที่ทําใหผูบริโภคเกิดการรับรู 
สามารถจดจํา แยกแยะและมีความเช่ือมั่นในตราสินคาแตละตรา ตามทฤษฎีของ David A. Aaker (1996) ที่
ไดอธิบายวา การเพิ่มคุณคาใหตราสินคา จะทําใหผูบริโภคเกิดการตระหนักรูและมองเห็นคุณคา เน่ืองจากตรา
สินคามีความแข็งแกรงจนทําใหเกิดเปนความภักดีตอตราสินคาในที่สุด ซึ่งองคประกอบของคุณคาตราสินคา
ทั้งหมดน้ัน มีความเช่ือมโยงตอกัน  

จากการทดสอบสมมติฐานขอที่ 3 พบวารูปแบบการดําเนินชีวิตมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ชาไขมุกในกรุงเทพมหานครและมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อเปนลําดับสุดทายจากปจจัยทั้งหมด ที่
คาเฉลี่ย (Mean) เทากับ 3.36 โดยกลุมตัวอยางใหความสําคัญกับการบริโภคชาไขมุกอยางสม่ําเสมอ เมื่อ
กระหายชาไขมุกเปนเครื่องด่ืมอันดับแรกที่นึกถึงและบริโภคชาไขมุกเปนเครื่องด่ืมยามวาง โดยผลที่ได
สอดคลองกับงานวิจัย พฤติกรรมการบริโภคอาหารและรูปแบบการดําเนินชีวิตที่สงผลตอความภักดีในการใช
บริการรานอาหารประเภทตามสั่งของผูบริโภคในเขตทุงครุ (2557) โดย ชัยพัฒน อาภาสกุลเดช ซึ่งช้ีใหเห็นวา
ผูบริโภคมักใหความสําคัญกับความสนใจและความชอบในการเลือกบริโภคอาหารและเครื่องด่ืมเปนสําคัญ 
ตามทฤษฎีของ Philip Kotler (2000) ที่อธิบายไววา รูปแบบการดําเนินชีวิตจะสะทอนกิจกรรม ความสนใจ 
และความคิดเห็นของบุคคล ที่มีปฏิสัมพันธกับสิ่งแวดลอมรอบตัว ที่หลอหลอมใหกลายเปนพฤติกรรม 
 
ขอเสนอแนะเพ่ือการนําผลไปใชทางธุรกิจ 

ขอเสนอแนะที่สามารถนําไปใชในการพัฒนาธุรกิจที่เกี่ยวของไดดังตอไปน้ี  
จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด จะเห็นไดวา สถานที่จัดจําหนายเปนเรื่องที่ถูกให

ความสําคัญพอๆ กันกับตัวผลิตภัณฑ ซึ่งหากกลาวโดยสรุปน้ัน ก็ควรจะใหความสําคัญกับทั้งสองสวนควบคูกัน
ไป เน่ืองจากสิ่งที่ยังคงเปนสวนสําคัญในการทําการตลาดก็คือ ผลิตภัณฑนอกจากน้ีดานการจัดโปรโมช่ันตาม
เทศกาลตาง ๆ ยังถูกใหความสนใจจากกลุมตัวอยางไมนอย จึงควรนํามาเปนกลยุทธในการพัฒนารสชาติของตัว
ชาหรือไขมุกใหมีความแปลกใหม มีสูตรใหมมากย่ิงข้ึน และที่สําคัญคือสรางความแตกตางจากคูแขง  

จากการศึกษาเรื่องคุณคาตราสินคา (Brand Equity)แสดงใหเห็นวาการรับรูหรือการตระหนักรูในตรา
สินคา (Brand Awareness)ที่เปนสวนสําคัญที่สุด เน่ืองจากวาในปจจุบันตลาดชาไขมุกเติบโตอยางรวดเร็ว ตัว
ผลิตภัณฑเองก็ไมไดมีความแตกตางกันมากนัก ผูบริโภคมีตัวเลือกมากย่ิงข้ึนดังน้ัน การสรางตราสินคา โดย
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คํานึงถึงความตองการของกลุมเปาหมายจึงเปนแนวทางในการเพิ่มมูลคาของผลิตภัณฑและสื่อสารถึงผูบริโภค
ที่งายที่สุด นอกจากน้ียังพบอีกวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมการบอกตอกันเปนอยางมาก อันเกิดจากการไดรับความ
เช่ือมั่นหรือมั่นใจในตราสินคา ซึ่งจะทําใหมีลูกคาเพิ่มข้ึนไดอยางรวดเร็ว จึงควรที่จะพัฒนาและรักษา
ภาพลักษณของตราสินคาใหอยูในเกณฑที่ดีในสายตาผูบริโภคอยูเสมอ  

จากการศึกษาเรื่องรูปแบบการดําเนินชีวิต แสดงใหเห็นวาผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อดวยตนเอง ตาม
ความสนใจของตนเอง ซึ่งถือเปนจุดที่กวางมากสําหรับการศึกษา เน่ืองจากวาผูบริโภคมีสภาพแวดลอมที่
แตกตางกัน สงผลใหความชอบหรือความคิดแตกตางกันดวยเชนกัน ดังน้ัน จึงควรที่จะกําหนดกลุมเปาหมาย
ใหแคบลงและมีความชัดเจนตอธุรกิจมากย่ิงข้ึน เพื่อตอบสนองความตองการไดอยางตรงจุด ซึ่งในปจจัยน้ีมี
สวนชวยในการสรางจุดยืนของตราสินคา และออกแบบตัวผลิตภัณฑใหเกิดความแตกตางจากคูแขงไดเปน
อยางดี  
 
ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งไป 

เพื่อใหผลการศึกษาในครั้งน้ีสามารถขยายตอไปในทัศนะที่กวางมากข้ึนผูทําวิจัยจึงขอเสนอแนะ
ประเด็นสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไปดังน้ี 

1. งานวิจัยครั้งน้ีเปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ขอมูลที่ไดจะเปนขอมูลในเชิง
ปริมาณ เพื่อใหไดขอมูลเชิงซับซอนและชัดเจนมากข้ึน ควรลงรายละเอียดโดยการทําวิจัยเชิงคุณภาพ 
(Qualitative Research) ควบคูกัน เพื่อใหผลวิจัยที่ไดจากการศึกษามีความคิดเห็นในเชิงลึกและความละเอียด
มากข้ึน 

2. การศึกษาในงานวิจัยน้ีเปนการศึกษากลุมประชากรและกลุมตัวอยางในกรุงเทพมหานครเทาน้ัน ซึง่
ผลที่ไดอาจจะไมชัดเจน จึงควรทําการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางตามตางจังหวัดตางที่ตองการจะเขาไปทํา
ธุรกิจ เพื่อใหไดขอมูลที่แตกตางออกไปตามสภาพแวดลอมของผูตอบแบบสอบถาม และใกลเคียงกับความจริง
มากข้ึน 

3. การศึกษาในงานวิจัยครั้งน้ี อาจมีตัวแปรอื่นที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 
นอกจากตัวแปรทั้งสามที่ไดทําการวิจัย เน่ืองจากความตองการของบุคคลน้ันเปลี่ยนแปลงไปอยางรวดเร็ว 
ข้ึนอยูกับยุคสมัย และสภาพแวดลอมรอบตัว เชน ทัศนคติ ความไววางใจ หรือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ เปนตน 
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