
1 นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 

2 อาจารยท่ี์ปรึกษาการคน้ควา้อิสระ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ 

ชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะสาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา 

Marketing mix factors affecting purchasing decision  

of Akita brand bubble tea, Khlong Hae branch Hat Yai District, Songkhla Province 

 

ดารารัตน์ หนิเจริญ1 และ ผศ.ดร.เกวลิน เศรษฐกร2 

 

บทคัดย่อ 

 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ

สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีวตัถุประสงค ์1) เพื่อเปรียบเทียบการใชปั้จจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะสาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะสาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จากการศึกษาพบวา่ ความสัมพนัธ์

ระหว่างขอ้มูลผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก  

แบรนด์อาคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ท่ีแตกต่างกนั จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล 

ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ พบว่า การทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศ อายุ 

สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้กบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดว้ยสถิติ T-test ท่ีระดบั

นยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ค่า sig ความแตกต่างระหวา่งสถานภาพมีค่ามากกวา่ระดบันยัส าคญัจึงยอมรับ 

H0 ปฏิเสธ H1 และพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ ในดา้นการรับรู้ปัญหามีค่าเฉล่ีย 

4.57 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก เพราะอยากมีสินคา้

เหมือนคนอ่ืน มีค่าเฉล่ีย 4.76 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นการคน้หาขอ้มูลมีค่าเฉล่ีย 4.37 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ท่านไดส้อบถามคนในครอบครัวรวมถึงคนรู้จกัก่อนตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก     

แบรนดอ์าคิตะ มีค่าเฉล่ีย 4.65 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นการประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ีย 4.67 เม่ือพิจารณา

รายขอ้ พบว่า ท่านพิจารณาถึงคุณภาพของชานมไข่มุกท่ีไดม้าตรฐานก่อนตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์

อาคิตะ มีค่าเฉล่ีย 4.74 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.58 
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ABSTRACT 

 

The study on marketing mix factors affecting purchasing decision of Akita brand bubble tea, 

Khlong Hae Branch, Hat Yai District, Songkhla Province, aims 1) to compare the use of marketing mix 

factors affecting purchasing decision of tea. Akita brand pearl milk tea, Songkhla province classified by 

personal factors 2) To study the marketing mix factors affecting the purchasing decision of Akita brand 

bubble tea, Songkhla province. The study found that the relationship between consumer data with different 

demographic characteristics affects the purchasing decision of Akita brand bubble tea, District. Classified 

by personal data such as gender, age, status, education, occupation, income It was found that the difference 

between sex, age, status, education, occupation, income, and consumer purchasing behavior with T-test at 

0.05 level of significance found that the difference between sig values was greater than the significance 

level. Important therefore accept H0 reject H1and purchasing behavior of Akita brand bubble tea in terms 

of problem perception, the mean was 4.57 at the highest level. When considering the items, it was found 

that he decided to buy bubble tea. because they want to have products like everyone else, with an average 

of 4.76, the highest level in terms of data searching, the average 4.37 was at the highest level. When 

considering each item, it was found that he asked family members and acquaintances before deciding to buy 

Akita brand bubble tea with an average of 4.65, the highest level. In terms of alternative assessment, the 

average was 4.67. When considering each item, it was found that you considered the quality of standard 

bubble tea before purchasing Akita brand bubble tea, with an average of 4.74, the highest level. In terms of 

purchasing decisions, there was an average of 4.58 
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บทน า 

จังหวดัสงขลาเป็นเมืองใหญ่ของภาคใต้ มีประชากรอาศัยอยู่เยอะมีมหาวิทยาลัยช่ือดัง และ

ห้างสรรพสินค้าชั้นน าระดับประเทศ มีระบบการขนส่งการคมนาคมท่ีสะดวกประกอบกับอัตราการ

เจริญเติบโตทางดา้นเศรษฐกิจ ในแต่ละปีท าใหผู้ป้ระกอบการส่วนใหญ่หนัมาเปิดธุรกิจกนัมากข้ึน ซ่ึงธุรกิจ

ร้านชานมไข่มุกเป็นธุรกิจหน่ึงในจงัหวดัสงขลาท่ีมีการแข่งขนัท่ีสูงมากไม่ว่าจะเป็นดา้นรส ชาติดา้นราคา

หรือการตลาดหากเลือกท าเลการเปิดร้านท่ีไม่เหมาะสมอาจจะท าให้ยอดการขายตกได้การเลือกจัด

โปรโมชั่นรวมไปถึงวิ ธีการโฆษณา เช่น แบรนด์ชานมไข่มุกท่ีเป็นแฟรนไซน์อย่าง RinRincha, 

KAMUKAMU, ชาคุมะ, โนบิตะชา และแบรนดช์านมไข่มุกอาคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดั

สงขลา เลือกเปิดใกลแ้หล่งชุมชนใกลส้ถาบนักวดวิชาใกลส้ถานศึกษาช่ือดงั เมนูของแต่ละแบรนดจ์ะเร่ิมตน้

ท่ีราคา19 บาท และเพิ่มทอ็ปป้ิงไข่มุกหรือวิปชีสพน่ไฟ กจ็ะมีราคาท่ีแตกต่างกนัออกไป 

เน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 หรือ โควิด-19 (Covid-19) ได้

เร่ิมตน้เม่ือปลายปีพ.ศ.2562 และลุกลามไปทัว่โลกสร้างความหวาดกลวั และส่งผลกระทบต่อสุขภาพสังคม

และเศรษฐกิจของประชากรดว้ยมาตรการการควนคุมโรคท่ีทุกประเทศใชอ้ยู่ขณะน้ี ตั้งแต่การลดการเดิน

ทางการเขา้ออกพื้นท่ี การปิดสนามบิน การใชม้าตรการ Social distancing มีการปิดสถานท่ีปิดสถานการคา้

และกิจกรรมทางเศรษฐกิจปิดเมืองฯลฯ ยอ่มมีผลกระทบไปถึงการชะงกังนัของเศรษฐกิจการคา้การท างาน

ผลิตและอุตสาหกรรมท่องเท่ียวและอุตสาหกรรมต่อเน่ือง โรงแรม ร้านอาหาร รวมไปถึงการผลิตใน

ภาคอุตสาหกรรม ขณะเดียวกนัทุกคนมีความกงัวลและตอ้งดูแลปกป้องตวัเองมีการกกัตวัอยูก่บับา้นหลาย

คน ไม่สามารถมาท างานหาเล้ียงชีพแบบปกติได้ธุรกิจจ านวนมากต้องหยุดกิจการหรือท าได้ไม่เต็ม

ประสิทธิภาพจนท าให้ขาดรายไดม้าจุนเจือครอบครัวถึงแมว้่ารัฐบาลจะมีมาตรการเยียวยาผูข้าดรายไดใ้น

รูปแบบคนไทยไม่ท้ิงกนัแต่กย็งัเกิดความเครียดและปัญหาทางสุขภาพจิตตามมาการคา้และการลงทุนเกิดผล

กระทบค่อนขา้งรุนแรงแมแ้ต่เศรษฐกิจโลกก็ก าลงัเขา้สู่วิกฤติเศรษฐกิจ ซ่ึงมีท่ีมาจากโควิด 19 เป็นส าคญั 

ผลกระทบทางลบจากการแพร่กระจายของเช้ือไวรัสโควิด-19 จึงเกิดปัญหาอยา่งมากโดยเฉพาะคนยากจนท่ี

ตอ้งท างานหาเล้ียงชีพเป็นวนัๆซ่ึงคนเหล่าน้ีจะตอ้งตกงานสูญเสียรายไดซ้ ้ าร้ายคนยากจนเหล่าน้ียงัไม่

สามารถเขา้ถึงบริการทางดา้นสาธารณสุขไดเ้ท่ากบัคนท่ีมีฐานะการร่วมแรงร่วมใจฟันฝ่าอุปสรรคจึงตอ้ง

ช่วยเหลือแบ่งปันเพื่อให้ผ่านวิกฤติน้ีไปให้ไดผ้ลกระทบท่ีส าคญัอีกดา้นคือการผลิตอุตสาหกรรม ซ่ึงส่งผล

ต่อสินคา้ขาดแคลน เช่น เคร่ืองมือ อุปกรณ์ ทางการแพทย ์การดูแลสุขภาพ ท่ีท าให้สินคา้มีราคาแพง เช่น 

หนา้กากอนามยั หรือเจลลา้งมือ สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีจ าเป็น เกิดปัญหาการเก็งก าไร ผลกระทบในระยะ

ยาวเน่ืองจากการเติบโตทางเศรษฐกิจลดลงท าให้สูญเสียการพฒันาทรัพยากรมนุษย ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจา้ง

งานท่ีประเทศจะสูญเสียขีดความสามารถในการแข่งขนัและการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจในระยะยาว

เน่ืองจากจะตอ้งใช้ทรัพยากรจ านวนมากมาลงทุนกบัการป้องกนัและรักษาโรคโควิค-19 มีการน าเงินกู้

จ  านวนมหาศาลมาใชจ้นอาจขาดแคลนทรัพยากรในการลงทุนในโครงสร้างพื้นฐานท่ีจ าเป็น 



 

 

 ชานมไข่มุก เป็นเคร่ืองด่ืมประเภทชา ซ่ึงจะเป็นชาชนิดใดก็ไดต้ามความชอบของผูบ้ริโภค ไม่วา่จะ

เป็นชาไทย ชาเขียว หรือชาผลไมท่ี้บางร้านมีใหเ้ลือกหลากหลายชนิด ท าโดยน าชามาผสมกบันม และไซรัป 

ครีมเทียม น ้าตาล หรือนมขน้หวานตามสูตรของแต่ละร้านเพื่อเพิ่มความหวานมนั บางคนอาจชอบเคร่ืองด่ืม

ชนิดน้ีแบบใส่น ้ าแขง็ แบบป่ัน หรือแบบสมูทต้ีผสมเน้ือผลไมด้ว้ย และส่ิงท่ีขาดไม่ไดเ้ลยก็คือ เม็ดไข่มุกท่ี

ใส่ไวใ้นแกว้ดา้นล่าง ซ่ึงท ามาจากมนัส าปะหลงัและมีเน้ือสัมผสัเหนียวนุ่มหนึบหนบัน่ากิน  จะเห็นไดว้่า

สถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 หรือ โควิด-19 ส่งผลกระทบต่อธุรกิจอย่าง

กวา้งขวาง ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจร้านอาหาร และเคร่ืองด่ืม อยา่งชานมไข่มุกก็เป็นธุรกิจหน่ึงท่ีไดรั้บผลกระทบ

จากสถานการณ์แพร่ระบาด เพราะผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีเปล่ียนแปลงไป คิดไตร่ตรองก่อนท่ีจะ

ตดัสินใจซ้ือสินคา้มากข้ึน อีกทั้งภาครัฐไดมี้นโยบายยกระดบัใหจ้งัหวดัสงขลาเป็นพื้นท่ีเส่ียงสูง หรือพื้นท่ีสี

แดง  ท าให้มีนโยบายไม่ให้ลูกคา้นั่งรับประทานอาหารในร้าน จ ากดัให้ซ้ือกลบั อีกทั้งผูค้นปรับเปล่ียน

พฤติกรรม โดยการลดการออกมาในพื้นท่ีท่ีมีคนชุกชุม ออกมาขา้งนอก แลว้เปล่ียนไปเป็นการสั่งทางระบบ

ออนไลน์กนัมากข้ึน ซ่ึงส่วนใหญ่แลว้แต่ละร้านมีการขายผ่านช่องทางออนไลน์แอพพลิเคชัน่การสั่งอาหาร

ยอดฮิต อย่างเช่น Food panda ,Grab food , Lineman อยู่แลว้ อย่างไรก็ตาม  แต่ละร้านจึงตอ้งแข่งขนักนัจดั

โปรโมชัน่เพื่อดึงลูกคา้ เน่ืองจากสถานการณ์ท่ีท าใหพ้ฤติกรรมการใชชี้วิตของผูค้นท่ีเปล่ียนไปแลว้ ยงัตอ้ง

ปรับเปล่ียนวิธีการเพื่อดึงดูดลูกคา้ เน่ืองจากปัจจุบนั อยา่งท่ีทราบกนัดีวา่ มีธุรกิจชาไข่นมมุกเกิดข้ึนมากมาย

หลายแบรนด์ แต่ละร้านจึงตอ้งคิดกลวิธีท่ีจะดึงดูดลูกคา้มาสนใจในร้านมากข้ึน ซ่ึงชานมไข่มุกแบรนด์      

อาคิตะ สาขาคลองแห ไดเ้ปิดใหบ้ริการตรงกบัช่วงสถานการณ์โควิด-19 พอดี จึงปรับตวัเขา้กบัสถานการณ์

ไดง่้ายข้ึน สามารถสร้างยอดขาย ทางหนา้ร้านและออนไลน์ได ้ทางแบรนดจึ์งตอ้งแข่งขนักบั แบรนดอ่ื์น ๆ 

เพื่อพฒันากระตุน้ เพิ่มยอดขายใหร้้านคงอยูไ่ดใ้นสถานการณ์น้ี ดงันั้นก่อนท่ีแต่ละร้านจะสามารถคิดคน้ส่ิง

ต่าง ๆ ท่ีจะดึงดูดลูกคา้ เพื่อกระตุน้ยอดขาย และเพื่อรักษาความอยูร่อดของร้านได ้จึงตอ้งท าการศึกษาขอ้มูล 

เช่น ปัจจยัส่วนประสมการตลาด เหตุผลในการตดัสินใจซ้ือ เป็นตน้ เพื่อใชป้ระกอบการวางแผนพฒันาส่ิงท่ี

สามารถสร้างแรงดึงดูดใหลู้กคา้ต่อไป 

 จากเหตุดงักล่าว ทางผูว้ิจยัจึงศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานม

ไข่มุกแบรนด์อาคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทางด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน

สถานท่ี  ดา้นโปรโมชั่น ดา้นการให้บริการ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพทัว่ไป ว่าควรมี

แนวทางอยา่งไรเพื่อเพิ่มยอดขายใหก้บัทางร้าน  การปรับเปล่ียนกลยทุธ์ ใหมี้ความมัน่คงและส่งมอบคุณค่า

ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคอยา่งย ัง่ยนื 

 

วตัถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพื่อเปรียบเทียบการใช้ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุก         

แบรนดอ์าคิตะสาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 



 

 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะสาขา

คลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 

สมมติฐานของการวิจัย 

1. ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกัน ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก       

แบรนดอ์าคิตะสาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ท่ีแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการการตลาด ได้แก่ ด้านนผลิตภณัฑ์ ด้านการบริการ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นภาพลกัษณ์ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มี

ผลต่อการตดัสินใจชานไข่มุกแบรนอคิตะสาขาคลองแห  

 

ขอบเขตของการวจิัย 

 ผูว้ิจยัใชก้ารวิจยัเชิงปริมาณส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี โดยเลือกวิธีการส ารวจดว้ยแบบสอบถามท่ี 

สร้างข้ึนและไดก้ าหนดขอบเขตการศึกษาเฉพาะปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะสาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีอยูใ่นขอบเขตของการวิจยัคร้ังน้ี 

1. ประชากรท่ีใชศึ้กษาในคร้ังน้ี คือ ผูซ้ื้อชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะสาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่  

จงัหวดัสงขลา 

2. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี เน่ืองจากประชากรมีขนาดใหญ่และไม่ทราบจ านวน 

ประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาดกลุ่มตวัอย่างสามารถค านวณไดจ้ากสูตรของ W.G. Cochran ทั้งน้ีจะใช้

วิธีการสุ่มตวัอย่าง แบบตามสะดวก Convenience sampling ในการสุ่มคร้ังน้ีจะสุ่มแจกแบบสอบถามกลุ่ม

ประชากรในพื้นท่ี ต าบลคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา และกลุ่มประชากรท่ีเคยซ้ือชานมไข่มุก  

แบรนดอ์าคิตะจ านวน 400 คน 

 

แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

แนวคดิและทฤษฎด้ีานปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

แนวคิดและทฤษฎีดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วน

ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้

บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 

แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตัวแปรเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 

(Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามี

การคิดตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนมา อีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 



 

 

และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอยา่งยิ่ง

กบัธุรกิจ ทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps โดยแต่ละตวั

แปรมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 

1. ผลิตภณัฑ ์(Products) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอแก่ตลาดเพื่อการรู้จกัการเป็นเจา้ของ การใชห้รือการ

บริโภค และสามารถสนองความจ าเป็นและตอ้งการของตลาดไดห้รืออาจหมายถึง คุณสมบติัท่ีสัมผสัไดแ้ละ

สัมผสัไม่ได้ของส่ิงท่ีสามารถสนองความต้องการของผูซ้ื้อให้ได้รับความ พอใจจากการแลกเปล่ียน 

คุณสมบติัต่าง ๆ ของผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่ สี ราคา การบรรจุหีบห่อ ช่ือเสียง ตรายี่ห้อ บริการ ฯลฯ ผลิตภณัฑจึ์ง

อาจเป็นตวัสินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์าร หรือบุคคล  

2. ราคา (Price) หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้จ่ายเพื่อใหไ้ดสิ้นคา้ มีมูลค่าเป็นเงิน 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place or Distribution) การจดัจ าหน่ายซ่ึงเป็นการน าสินคา้ ส่งต่อไปยงั

กลุ่มลูกคา้ ผา่นช่องทางการจดัจ าหน่าย ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Channel of Distribution) หมายถึง “เส้นทาง

ท่ีผลิตภณัฑ ์(หรือ) กรรมสิทธ์ิของผลิตภณัฑเ์คล่ือนยา้ยไปยงัตลาด ช่องทางการจดัจ าหน่ายอาจประกอบดว้ย 

ผูผ้ลิต คนกลางท่ีเก่ียวขอ้งในช่องทางการจดัจ าหน่ายและผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Consumer of 

Industrial Uses)  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  เป็นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ตวัหน่ึงของ

องคก์ารท่ีใชเ้พื่อแจง้ข่าวสารและจูงใจตลาดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการขององคก์าร หรืออาจหมายถึง 

ขอ้มูลการติดต่อส่ือสารระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อเพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ค าท่ีมีความหมาย

ใกลเ้คียงกบั การส่งเสริมการตลาดคือ ค าวา่การขาย (Selling) ซ่ึงหมายถึง การแจง้ข่าวสารและการจูงใจตลาด

เก่ียวกบัผลิตภณัฑห์รือบริการ ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) หมายถึง เคร่ืองมือการ 

ติดต่อส่ือสารทางการตลาดเพื่อแจง้ข่าวสาร จูงใจตลาด สร้างทศันคติ  

5. บุคคล (People) ถือเป็นองคป์ระกอบท่ีส าคญัอยา่งหน่ึงของการด าเนินธุรกิจ ดงันั้นตอ้งอาศยัการ

สรรหาการฝึกอบรม การจูงใจเพื่อสร้างความพอใจให้แก่ลูกคา้เพื่อให้เกิดความแตกต่าง จากแบรนด์คู่แข่ง

พนกังานตอ้งมีทศันคติท่ีดีมีความพร้อมในการใหบ้ริการ แกปั้ญหาเฉพาะหนา้ไดดี้  

6. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึงการ

แสดงให้ลูกคา้มองเห็นคุณค่าและรู้สึกพึงพอใจในการให้บริการไดแ้ก่ หน้าร้านท่ีสะอาด การให้บริการ

ลกัษณะการแต่งกายของพนกังาน อุปกรณ์หรือส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ภายใน สถานประกอบการท่ี

ผูใ้ชบ้ริการสามารถมองเห็นจากภายนอกและสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ 

7. กระบวนการบริการ (Process) หมายถึง การอาศยักระบวนการบางอย่างเพื่อจดัส่ง บริการให้กบั

ลูกคา้ได้อย่างรวดเร็วและประทบัใจลูกคา้ประกอบดว้ยความรวดเร็วในการให้บริการ การตอบรับจาก

พนกังานในการแกไ้ขปัญหาเม่ือเกิดขอ้ผดิพลาดเป็นตน้ ทั้งหมดจะส่งผลต่อ ความรู้สึกนึกคิดของลูกคา้ซ่ึงมา

ใชบ้ริการทั้งส้ิน กระบวนการบริการจึงถูกยอมรับว่ามีความส าคญั ต่อธุรกิจบริการสามารถสร้างความพึง

พอใจสูงสุดแก่ลูกคา้ได ้



 

 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจ Kotler & Keller (2012) ไดก้ล่าวไวว้า่ 

1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการซ้ือ คือเม่ือผูบ้ริโภค  

ตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการจากแรงกระตุน้ภายในหรือภายนอก  

2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในผลิตภณัฑน์ั้นแลว้ ผูบ้ริโภค

มกัจะตอ้งการหาขอ้มูลหรือรายละเอียดท่ีเก่ียวขอ้งกบัสินคา้หรือบริการนั้นเพื่อใชป้ระกอบการตดัสินใจ  

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ประกอบดว้ย 3 กระบวนการ ดงัน้ี 

1) ผูบ้ริโภคตอ้งการตอบสนองต่อความตอ้งการของตน 

2) ผูบ้ริโภคมองหาประโยชน์และการช่วยแกปั้ญหาของสินคา้  

3) ผูบ้ริโภคมองหาสินค้าอ่ืนเพื่อท าการเปรียบเทียบถึงประโยชน์และข้อแตกต่าง ซ่ึง

ผูบ้ริโภคพร้อมจะจ่ายเงินเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้ท่ีทีและมีคุณสมบติัหลากหลาย  

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) เป็นขั้นตอนหลงัจากการประเมินทางเลือกและความตั้งใจ

ซ้ือ ซ่ึงก่อนการตดัสินใจซ้ืออาจมีหลายปัจจยัเขา้มาแทรกแซงหลงัจากขั้นตอนของการประเมินทางเลือก 

ไดแ้ก่ ทศันคติของผูอ่ื้นทั้งเชิงบวกและเชิงลบ รวมถึงสถานการณ์ท่ีไม่คาดคิด  

5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post purchase Behavior) เป็นขั้นตอนหลงัจากการตดัสินใจซ้ือแลว้ โดย

นกัการตลาดตอ้งตรวจสอบความพึงพอใจของผูบ้ริโภคหลงัจากการซ้ือหรือการใชสิ้นคา้ ซ่ึงเป็นการสร้าง

สัมพนัธ์ท่ีใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค อีกทั้งยงัเป็นการสร้างประสิทธิภาพในการด าเนินงานใหดี้ยิง่ข้ึน เม่ือผูบ้ริโภค

เกิดความพึงพอใจหรือประทบัใจในผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคก็จะมีแนวโน้มในการกลบัมาซ้ือซ ้ าอีกคร้ังและ

อาจจะส่งต่อขอ้มูล การแนะน าต่อใหผู้อ่ื้น เป็นโอกาสในกรสร้างลูกคา้ใหม่และลูกคา้เดิมก็จะเกิดความภกัดี

ต่อแบรนด ์

 

วธีิการด าเนินการวิจัย 

 การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ

สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ (Questionnaire) ในการศึกษาวิจยั ประกอบกบัการใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับ

สรุปผลการวิจยั เพื่อท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติท่ีไดจ้ากการเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง  

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัยคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ใน การเก็บ

รวบรวมข้อมูล เพื่อการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) จากการท่ีผู ้วิจัยได้ท าการทบทวน



 

 

วรรณกรรม แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อน ามาพฒันาขอ้ค าถามของแบบสอบถามท่ีตรงตาม

วตัถุประสงค์ของงานวิจยัและสอดคลอ้งตามกรอบแนวคิดในการศึกษา  โดยสอบถาม เร่ือง ปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะสาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลา ซ่ึงแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1) ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

ส่วนท่ี 2)  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก   

แบรนดอ์าคิตะสาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  

ส่วนท่ี 3) ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะสาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลา 

การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ เป็นดงัน้ี 

             ส่วนท่ี 1) ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ใชก้ารวิเคราะห์โดยค านวณหาค่า

ร้อยละ,ค่าเฉล่ีย,และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

            ส่วนท่ี 2) ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิ

ตะสาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการค านวณร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และใชส้ถิติการวิเคราะห์การถดถอย (Regression Analysis) 

           ส่วนท่ี 3) ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะสาขาคลองแห อ าเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา มีการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการค านวณร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน และใชส้ถิติการวิเคราะห์การถดถอย (Regression Analysis)  

 

ผลการวจิัย 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถามประกอบด้วย เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง จ านวน 274 คน คิดเป็นร้อยละ 68.5 มีอายุ 21-30 ปี  จ านวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.8 มีสถานภาพ 

โสดจ านวน 292 คน คิดเป็นร้อยละ 73.0 มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่าจ านวน 249 คน คิดเป็น

ร้อยละ 62.3 มีอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชน/รับจา้ง จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39.0 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.3  

ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  พบวา่ ประสิทธิภาพโดยรวมของส่วนประสมทาง

การตลาด  ในดา้นผลิตภณัฑ์มีค่าเฉล่ีย 4.22 อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า รสชาติของชานม

ไข่มุก มีค่าเฉล่ีย 4.56 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นราคา มีค่าเฉล่ีย 4.56 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณาราย

ขอ้ พบวา่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณ มีค่าเฉล่ีย 4.65 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นสถานท่ี มีค่าเฉล่ีย 



 

 

4.47 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ท าเลท่ีตั้งสะดวกหาง่าย มีค่าเฉล่ีย 4.65 อยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ีย 4.37 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ มีการสะสม

แตม้ และคูปอง มีค่าเฉล่ีย 4.62 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นพนกังาน มีค่าเฉล่ีย 4.40 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เม่ือ

พิจารณารายขอ้ พบว่า พนักงานแต่งกายสะอาด มีค่าเฉล่ีย 4.49 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ด้านกระบวนการ

ให้บริการ มีค่าเฉล่ีย 4.45 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า มีนโยบายสแกนคดักรองลูกคา้

ผา่นแอพเราชนะ มีค่าเฉล่ีย 4.65 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ มีค่าเฉล่ีย 4.47 อยูใ่น

ระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่าแสงสว่างเพียงพอ มีค่าเฉล่ีย 4.79 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดงันั้นผล

การประสิทธิภาพโดยรวมของส่วนประสมทางการตลาด มีค่าเฉล่ีย 4.41 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ พบว่า 

ประสิทธิภาพโดยรวมของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ ในดา้นการรับรู้ปัญหามี

ค่าเฉล่ีย 4.57 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก เพราะอยากมี

สินคา้เหมือนคนอ่ืน มีค่าเฉล่ีย 4.76 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดา้นการคน้หาขอ้มูลมีค่าเฉล่ีย 4.37 อยู่ในระดบั

มากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ท่านไดส้อบถามคนในครอบครัวรวมถึงคนรู้จกัก่อนตดัสินใจซ้ือชานม

ไข่มุกแบรนด์อาคิตะ มีค่าเฉล่ีย 4.65 อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดา้นการประเมินทางเลือก มีค่าเฉล่ีย 4.67 เม่ือ

พิจารณารายขอ้ พบว่า ท่านพิจารณาถึงคุณภาพของชานมไข่มุกท่ีไดม้าตรฐานก่อนตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก

แบรนดอ์าคิตะ มีค่าเฉล่ีย 4.74 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ มีค่าเฉล่ีย 4.58 เม่ือพิจารณา

รายขอ้ พบว่า ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะเพราะประทบัใจในบุคลากรของร้าน มีค่าเฉล่ีย 

4.71 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้มีค่าเฉล่ีย 4.49 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ท่านจะ

แนะน าคนรู้จกัมาซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะท่ีสาขาคลองแหต่อไปมีค่าเฉล่ีย 4.55 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

ดงันั้นผลการประสิทธิภาพโดยรวมของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ มีค่าเฉล่ีย 

4.53 อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

 

การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานม

ไข่มุกแบรนด์อาคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ท่ีแตกต่างกนั จ าแนกตามขอ้มูลส่วน

บุคคล  ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้พบว่า การทดสอบความแตกต่างระหวา่งเพศกบั

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ดว้ยสถิติ T-test ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 พบวา่ ค่า sig ความ

แตกต่างระหวา่งเพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของ

ผูบ้ริโภค ดว้ยสถิติ T-test ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 พบว่า ค่า sig ความแตกต่างระหว่างรายไดมี้ค่า

มากกว่าระดบันัยส าคญั จึงยอมรับ H0 ปฏิเสธ H1 แสดงว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ท่ีไม่

แตกต่างกนั 



 

 

                สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์     

อาคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จังหวดัสงขลา พบว่า ด้านราคา (Price) และ ด้านกระบวนการ

ให้บริการ (Process) ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลา ดงัตารางท่ี 1-2  

ตารางท่ี 1 

ตวัแปรพยากรณ์ R R 2 R 2Change SE est F 

X2 
0.856 0.732 0.732 0.127 1089.774* 

X2, X5 
0.932 0.868 0.135 0.089 407.064* 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ตารางท่ี 2 

ตวัแปรพยากรณ์ B β t Sig. 

Constant   2.261 - 32.018 .000* 

ดา้นราคา (Price) (X2) 0.509 0.015 33.012 .000* 

ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

(Process) (X5) 

0.267 0.013 20.176 .000* 

R = 0.932 R2 = 0.868 S.E. est = 0.089 F = 407.064 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

                 

              ซ่ึงสามารถเขียนสมการพยากรณ์ปัจจยัผสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก    

แบรนดอ์าคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  Y = 0.856 + 0.509 X2 + 0.932 X5 

  

อภิปรายผล 

1. ความสมัพนัธ์ระหวา่งขอ้มูลผูบ้ริโภคท่ีมีลกัษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนัส่งผลต่อการ 

ตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมี

เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได ้แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ 

สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ท่ีไม่แตกต่างกนั จากการวิเคราะห์ สรุปไดว้่า ผูป้ระกอบการ

ควรให้ความส าคญัต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ 

เพราะการตดัสินใจซ้ือชานมทุกเพศ ด่ืมชานมไข่มุกเหมือนกนัข้ึนอยู่กบัความชอบส่วนตวั ดา้นอายุ ดา้น

การศึกษาและอาชีพ ชานมไข่มุกไม่ใช่สินคา้เฉพาะกลุ่ม ไม่มีขอ้จ ากดัในตวัของสินคา้ ดงันั้นผูบ้ริโภคจึง



 

 

ตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกดว้ยเหตุผลเดียวกนั รายไดเ้ป็นส่ิงส าคญัมากท่ีสุดเพราะ ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือมีขอ้จ ากดั

ดา้นงบประมาณค่าใชจ่้าย ส่งผลใหก้ารตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั อีกทั้งขอ้จ ากดัในดา้นราคาของชานม ท าให้

ส่วนของรายไดมี้ผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ชุติมา ม่ิงขวญัสกุลและอรุณ

รุ่ง วงศก์งัวาน (2563) ศึกษา ส่วนประสมทางการตลาด การรับรู้คุณค่าตราสินคา้ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ

ชานมไข่มุก แบรนดโ์นบิชาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัมี

พฤติกรรมการซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์โนบิชา ในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 

สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน แตกต่างกนัมีพฤติกรรมการซ้ือชานมไข่มุกแบรนดโ์นบิชา

ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ่้าย ในการซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์โนบิชา แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ผูบ้ริโภค ท่ีมีอาย ุการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการซ้ือ

ชานมไข่มุกในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นความถ่ีในการบริโภคชานมไข่มุกโดยเฉล่ียคร้ังต่อเดือน แตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา เป็นดงัน้ี 

 ด้านผลิตภณัฑ์ ไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอ

หาดใหญ่ จังหวดัสงขลา พบว่าผูบ้ริโภคไม่ได้ให้ความส าคัญกับบรรจุภัณฑ์ของชานมไข่มุก ความ

หลากหลายของเมนู ขนาดของแกว้ชานมไข่มุก ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญันอ้ย จึงไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของชุติ

มา ม่ิงขวญัสกลุและอรุณรุ่ง วงศก์งัวาน (2563) ศึกษา ส่วนประสมทางการตลาด การรับรู้คุณค่าตราสินคา้ท่ีมี

ผลต่อพฤติกรรมการซ้ือชานมไข่มุกแบรนดโ์นบิชาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าตวัแปรดา้น

ผลิตภณัฑไ์ม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือชานมไข่มุกแบรนดโ์นบิชาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ดา้นราคา ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอหาดใหญ่ 

จงัหวดัสงขลาพบวา่ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณ มีป้ายแสดงราคาชดัเจน ราคาเหมาะสมเม่ือเทียบ

กบัชานมไข่มุกแบรนดอ่ื์น ๆ เพราะว่า จากสถานการณ์ทางเศรษฐกิจท่ีไดรั้บผลกระทบจากการแพร่ระบาด

ของเช้ือไวรัสโควิด -19 ท าให้ผูบ้ริโภคตอ้งค านึงถึงเร่ืองคุณภาพ ปริมาณ และความเหมาะสมดา้นราคาเป็น

ส่ิงส าคญัในการซ้ือสินคา้ เม่ือเทียบกบัคู่แข่งรายอ่ืนในตลาดเดียวกนั ท าให้ราคาส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

ชานมไข่มุกมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของจุรีพร ช้อนใจ (2563) ได้ศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรากรีนเมท ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี พบว่า ปัจจยัดา้น

ส่วนประสมทาง การตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้ าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรากรีนเมท ไดแ้ก่ ดา้น

ราคา อยา่งมีนยั ส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ดา้นสถานท่ี/ท าเล ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ผูบ้ริโภคไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัการมีท่ีจอดรถเพียงพอ ภายในร้านสะอาด มี

สัดส่วนชดัเจน มีโต๊ะท่ีนัง่เพียงพอต่อลูกคา้ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วาสนา เท่ียงกระโทก,วอนชนก 

ไชยสุนทร (2562) ไดศึ้กษาส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก   



 

 

แบรนดต่์างประเทศของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ตวัแปรดา้นสถานท่ี/ท าเลไม่มีความสัมพนัธ์

ต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก แบรนดต่์างประเทศของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ดา้นส่งเสริมการตลาดไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่าผูบ้ริโภคไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบัการแนะน าร้านผ่านส่ือโฆษณาออนไลน์ มี

การลดราคาในโอกาสพิเศษ มีการสะสมแตม้ และคูปอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของชุติมา ม่ิงขวญัสกุล

และอรุณรุ่ง วงศ์กังวาน (2563) ศึกษา ส่วนประสมทางการตลาด การรับรู้คุณค่าตราสินค้าท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์โนบิชาของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่าตวัแปรด้าน

ส่งเสริมการตลาดไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์โนบิชาของผู ้บริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ สาขาคลองแห 

อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่มีนโยบายสแกนคดักรองลูกคา้ผา่นแอพเราชนะ มีการคิดเงินถูกตอ้ง มี

บริการเจลแอลกอฮอล์ มีการท าความสะอาดร้านทุกชัว่โมง เพราะว่า เน่ืองจากสถานการณ์การแพร่ระบาด

ของเช้ือไวรัสโควิด -19 ท าใหผู้บ้ริโภคหนัมาใส่ใจในเร่ืองสุขภาพ และความปลอดภยัจากการแพร่ระบาด จึง

ท าให้กระบวนการให้บริการส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ   

จุรีพร ชอ้นใจ (2563) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือน ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรากรีนเมท ของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดัราชบุรี พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง การตลาดท่ีส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ

น ้าผลไมพ้ร้อมด่ืม ตรากรีนเมท ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ดา้นบุคลากร ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอ 

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบว่าผูบ้ริโภคไม่ไดใ้ห้ความส าคญักบั พนกังานพูดจาสุภาพ มีการแนะน าเมนูให้

ลูกคา้ พนักงานส่ือสารกบัลูกคา้เขา้ใจง่าย พนักงานแต่งกายสะอาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ วาสนา 

เท่ียงกระโทก,วอนชนก ไชยสุนทร (2562) ไดศึ้กษาส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรม

การบริโภคชานมไข่มุก แบรนด์ต่างประเทศของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าตัวแปรด้าน

บุคลากรไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก แบรนด์ต่างประเทศของผูบ้ริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร  

ดา้นลกัษณะกายภาพ ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ สาขาคลองแห อ าเภอ

หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา พบวา่ผูบ้ริโภคไม่ไดใ้หค้วามส าคญักบั มีการเปิดเพลงสร้างบรรยากาศในร้าน ป้าย

ร้านมองเห็นชดัเจน มีแสงสวา่งเพียงพอ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศศิธร พรมมาลา (2561) ไดศึ้กษาปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือกาแฟสดของผูบ้ริโภคในอ าเภอสัน

ทรายจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่าตวัแปรดา้นลกัษณะกายภาพ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือกาแฟสด

ของผูบ้ริโภคในอ าเภอสนัทรายจงัหวดัเชียงใหม่ 

3. พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ ในดา้นการรับรู้ปัญหา อยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ท่านตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก เพราะอยากมีสินคา้เหมือนคนอ่ืน อยูใ่นระดบั

มากท่ีสุด ดา้นการคน้หาขอ้มูล อยู่ในระดบัมากท่ีสุด เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ท่านไดส้อบถามคนใน



 

 

ครอบครัวรวมถึงคนรู้จกัก่อนตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นการประเมิน

ทางเลือก เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ท่านพิจารณาถึงคุณภาพของชานมไข่มุกท่ีไดม้าตรฐานก่อนตดัสินใจซ้ือ

ชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดา้นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ ท่าน

ตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะเพราะประทบัใจในบุคลากรของร้าน อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดา้น

พฤติกรรมหลงัการซ้ือสินคา้ เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ท่านจะแนะน าคนรู้จกัมาซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์     

อาคิตะท่ีสาขาคลองแหต่อไป อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดงันั้นผลการประสิทธิภาพโดยรวมของพฤติกรรมการ

ตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะ อยู่ในระดับมากท่ีสุดจากผลการวิเคราะห์ดังกล่าว สรุปได้ว่า 

พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุก แบรนดอ์าคิตะของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือชานม

ไข่มุก เพราะอยากมีสินคา้เหมือนคนอ่ืน อยากลองซ้ือ ลองชิม และก่อนตดัสินใจซ้ือมีการสอบถามจากคนใน

ครอบครัวรวมถึงคนรู้จกัถึงเร่ือง รสชาติ ราคา รวมทั้งรวมทั้งยงัใส่ใจในเร่ืองคุณภาพของชานมไข่มุกท่ีได้

มาตรฐานและตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ เพราะประทบัใจในบุคลากรของร้านท่ีมีการบริการท่ีดี 

แต่งกายสะอาด และหลงัจากซ้ือชานมไข่มุกแบรนด์อาคิตะจะแนะน าให้คนในครอบครัว คนรู้จกัมาซ้ือ

ชานมไข่มุกแบรนดอ์าคิตะ เพิ่มมากข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นฏกร สิทธิสุทธ์ิ (2561) ศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด คุณค่าตราสินคา้ และรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีส่งผลต่อ กระบวนการตดัสินใจซ้ือชาไข่มุกใน

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยั พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด ปัจจยัคุณค่าตราสินคา้ และรูปแบบการ

ด าเนินชีวิตมีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือชาไข่มุกในกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยั ส าคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.05  

 

ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรศึกษาปัจจยัอ่ืนท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเพิ่มเติม เช่น ปัจจยัดา้นตราสินคา้/แบรนด ์ 
 
                     2. ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกบัสินคา้หรือบริการท่ีมีลกัษณะใกลเ้คียงกนั เพื่อหาจุดเด่นจุด

ดว้ยของสินคา้แต่ละประเภทไดอ้ยา่งชดัเจน 
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