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 ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือเครือ่งด่ืมชาบรรจขุวดพร้อมด่ืมของผู้บริโภค                          

ในเขตอ าเภอเมอืงนครศรีธรรมราช จงัหวดันครศรีธรรมราช 

Factors Effecting the Buying Decision for Ready – To – Drink Bottled Tea Beverages 
of Consumers in Mueang Nakhon Si Thammarat District, Nakhon Si Thammarat 

 

ปิยะธดิา  ทองบญุยงั 

 

บทคดัย่อ 

 
การวิจยันี้มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด              

ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพรอ้มดื่ม ประชากรทีใ่ชใ้น
การวจิยัเป็นผูบ้รโิภคทีม่อีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป ทีเ่คยซื้อหรอืบรโิภคเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพรอ้มดื่ม
ซึ่งพกัอาศัยอยู่ในอ าเภอเมืองนครศรีธรรมราช จงัหวดันครศรีธรรมราช จ านวน 400 คนโดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยประกอบด้วย 4 ส่วน ส่วนที่ 1 ขอ้มูลประชากรศาสตร์
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนที่ 2 เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อการเลอืกซื้อ
เครื่องดื่มชาบรรจุขวดพรอ้มดื่ม สว่นที ่3 เป็นค าถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อ
เครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่ม ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ โดยสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ได้แก่ 
ค่าความถี่, ค่าร้อยละ, ค่าเฉลี่ย, ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน, ค่าความแตกต่าง และส่วนการวเิคราะห์
ความสมัพนัธใ์ชส้ถติเิพยีรส์นั ไคสแควร ์(Pearson Chi-Square) 

          ผลการวจิยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นกลุ่มผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็น
เพศหญงิทีม่อีายุระหว่าง 21 - 25 ปี มสีถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท โดยผู้บรโิภคให้ความคดิเหน็ปัจจยั
ส่วนประสมทางด้านการตลาดโดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด ผู้บรโิภคให้ความคดิเหน็อยู่ในระดบั
มากทีสุ่ด คอืสามารถหาซือ้ไดง้า่ย เช่น รา้นสะดวกซือ้ ซุปเปอรม์ารเ์กต็ เป็นตน้ รองลงมาคอืผูบ้รโิภค
คดิว่าราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสนิค้า ผูบ้รโิภคคดิว่าสนิคา้มคีุณภาพ และราคาเหมาะสมกบัขนาด
และปรมิาณ  

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการเลอืกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวด
พร้อมดื่มของ  ผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดันครศรธีรรมราช ที่แตกต่างกนั
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 แต่เพศไม่มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อการเลือกซื้อ
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เครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่มของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดั โดยปัจจยั
สว่นผสมทางการตลาดโดยรวม ซึง่ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา  ดา้นการจดัจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมของผู้บรโิภคต่อการเลอืกซื้อเครื่องดื่มชา
บรรจุขวดพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองนครศรีธรรมราช จังหวัดนครศรีธรรมราช            
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

ค าส าคญั: ชาบรรจุขวดพรอ้มดื่ม, พฤตกิรรมการซือ้, ปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด 

 
ABSTRACT 

 
The purpose of this research was to study personal factors, marketing mix factors 

that affect consumer behavior in purchasing ready-to-drink bottled tea beverages.             
The populations used in the research were consumers aged 18 years and over who had 
previously purchased or consumed ready-to-drink bottled tea drinks residing in Mueang -  
Nakhon Si Thammarat District, Nakhon Si Thammarat Province, with the sample group of 
400 people, utilizing questionnaire to collect data from the respondents. The questionnaire 
included 3 parts which part 1 collected demographic data of the respondents, part 2 collected 
data regarding the marketing mix factors, and part 3 collected data regarding the level of 
effectiveness of employees. The statistics used in the analysis are percentage, frequency, 
mean and standard deviation and Pearson (Chi-Square). 

The result revealed that most respondents were having female, having age between 
21 - 25 years old, having single status holding a Bachelor degree, having job as civil servant/ 
state enterprise and having monthly income of 10,001 - 20,000 Baht. The consumers gave their 
opinion on the overall marketing mix factors at the highest level. The factor which consumers give 
their opinions at the highest level are the channel where they can purchase easily, such as at 
convenience stores, supermarkets, etc. Next is that consumer thinking about the appropriate price 
for the quality of the product, the product of good quality and the appropriate price for the size 
and quantity. 

The hypothesis testing indicated that consumers with different age, marital status, 
education level, occupation and monthly income were having different buying behavior at 
statistically significant level of 0.05. In contrast, consumers with different sex were not having 
different buying behavior at statistically significant level of 0.05. In addition, the overall marketing 
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mix factors which include product, price, place, and promotion, were having relationship with 
consumer purchasing ready-to-drink bottled tea beverages at statistically significant level of 0.05. 

Keywords: Ready – To - Drink Bottled Tea Beverage, Purchasing Behavior, Marketing Mix Factors 
 

บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ชา (Tea) หรือ ชื่อวิทยาศาสตร์ Camellia Sinensis (L) Okuntze.  มีแหล่งก าเนิดจาก
สาธารณรฐัประชาชนจีน ซึ่งเป็นชนชาติแรกที่มีการดื่มชาและมีประวตัิศาสตร์ชาอย่างยาวนาน
มากกว่า 4,000 ปี โดยจีนเป็นประเทศแรกที่เริม่น าชามาท าเป็นเครื่องดื่มเมื่อกว่า 2,000 ปีที่แล้ว 
จากนัน้ความนิยมในการดื่มน ้าชาไดแ้พร่กระจายไปทัว่โลก  

ชาเป็นพืชเศรษฐกิจชนิดหนึ่งของไทย ที่ภาครัฐส่งเสริมให้มีการปลูกเพื่อทดแทน           
พชืเสพติดในแหล่งผลิตทางภาคเหนือโดยสามารถท ารายได้มากกว่าปีละประมาณ 500 ล้านบาท   
โดยในปี 2013 ประเทศไทยมีพื้นที่ปลูกชา 21,156 เฮกตาร์ ปริมาณใบชาสดคิดเป็น 77,090 ตัน              
มปีรมิาณผลผลติเฉลี่ย 3.64 ตนัต่อเฮกตาร์ ซึ่งตดิอนัดบัเป็นผู้ผลติชาอนัดบัที่ 14 ของโลก โดยพื้นที่
เพาะปลูกชาจะอยู่ในภาคเหนือตอนบน ได้แก่ เชยีงราย เชยีงใหม่ น่าน ล าปาง แพร่ และแม่ฮ่องสอน  
โดยปลูกชาอสัสมั ร้อยละ 84 และชาจีนร้อยละ 16 โดยปรมิาณ การบรโิภคชาในประเทศไทยคดิเป็น              
10 กรมัต่อคนต่อปี ประเทศไทยมกีารน าเขา้ชาจากประเทศต่าง  ๆไดแ้ก่ อนิโดนีเซยี จนี ญี่ปุ่ น ศรลีงักา 
และเมยีนมาร ์ 

จากขอ้มูลของตลาดเครื่องดื่มชาพรอ้มดื่มในประเทศไทย ภาพรวมของตลาดเครื่องดื่มชา
พรอ้มดื่มในปี 2565 สามารถปิดไปดว้ยมลูค่าตลาด 13,299 ลา้นบาท ซึง่มกีารเตบิโตเพิม่ขึน้ถงึ 22% 
โดยถอืเป็นการเตบิโตอนัดบัตน้ ๆ  ของตลาดเครื่องดื่มทีไ่ม่มแีอลกอฮอลใ์นประเทศไทย ซึง่การเติบโต
ของตลาดนี้เห็นสญัญาณจากอตัราการเติบโตของตลาดในเดือนมกราคม 2565 ที่เติบโตถึง 28%           
และเดอืนกุมภาพนัธ ์2565 ซึง่เตบิโตถงึ 20% (R.Somboon, 2023) 

งานวจิยัครัง้นี้ท าการศกึษาการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้และปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่มเพื่อที่จะได้ทราบและวางแผนกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดเพือ่ปรบัใหต้รงกบัความตอ้งการและวางแผนทางการตลาดในระยะยาว 
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

การศกึษาถงึปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่มของ
ผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดันครศรธีรรมราช มวีตัถุประสงค์ในการศกึษา
ดงัต่อไปนี้ 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่ม          
ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดันครศรธีรรมราช  

2.เพื่อศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่ม               
ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดันครศรธีรรมราช 

3. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอ
เมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดันครศรธีรรมราช 

สมมติฐานของการวิจยั 
สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และ

รายได ้ทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการเลอืกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพรอ้มดื่ม
ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดันครศรธีรรมราช ทีแ่ตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา                 
ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อ              
การเลือกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองนครศรีธรรมราช                     
จงัหวดันครศรธีรรมราช 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการวิจยั 

         ตวัแปรต้น                       ตวัแปรตาม 

  

พฤติกรรมผู้บริโภคในการซือ้ 

• ตราสนิคา้ 

• สถานทีใ่นการซื้อ 

• ความถีใ่นการซื้อ 

• ค่าใชจ้่ายในการซื้อ 

• ประเภทสนิคา้ทีซ่ื้อ 

• บุคคลทีม่อีทิธพิลในการซื้อ 

• ช่องทางการรบัขอ้มลูขา่วสาร 

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์

• เพศ  

• อายุ 

• สถานภาพ 

• ระดบัการศกึษา  

• อาชพี  

• รายได ้ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

• ผลติภณัฑ ์(Product) 

• ราคา (Price) 

• ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place 
or Distribution) 

• การส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) 
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ขอบเขตการวิจยั 

การวจิยัครัง้นี้ศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวด
พร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองนครศรีธรรมราช จงัหวดันครศรีธรรมราชโดยก าหนด
ขอบเขต การวจิยั ดงันี้ 

1. ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพรอ้มดื่มในเขตอ าเภอ
เมอืงนครศรธีรรมราช  จงัหวดันครศรธีรรมราช กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ศกึษาเป็นผู้บรโิภคเครื่องดื่มชา
บรรจุขวดพรอ้มดื่มในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดันครศรธีรรมราช ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่
แน่นอนได ้ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึใชสู้ตรค านวณขนาดตวัอย่างทีไ่ม่ทราบขนาดตวัอย่างของ Taro Yamane 
โดยก าหนดระดบัค่าความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 ณ ระดบัค่าความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 โดยขนาด
ตัวอย่างที่เหมาะสมในการศึกษาอย่างน้อย 385 คน จึงก าหนดให้ศึกษากลุ่มตัวอย่าง 400 คน             
โดยใชว้ธิกีารสุม่แบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ตวัแปรทีศ่กึษาในการวจิยัแบ่งออกเป็น 

ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ  สถานภาพ 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ระดบัการศกึษา อาชพี และปัจจยัดา้นสว่นผสมทางการตลาด ประกอบดว้ย ดา้น
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

ตัวแปรตาม คือ พฤติกรรมผู้บริโภคในการซื้อ ประกอบด้วยความต้องการด้าน                    
การแสวงหาขอ้มูล ด้านการประเมนิทางเลอืกด้านการตดัสนิใจซื้อ ซึ่งได้แก่ ตราสนิค้า สถานที่ใน          
การซือ้ ความถีใ่น การซือ้ ค่าใชจ่้าย ในการซือ้ สาเหตุในการซือ้ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื้อ 
ช่องทางการรบัขอ้มลูขา่วสาร 

2. ประเด็นเนื้อหาที่ศึกษาในการวิจัย แบ่งออกเป็น ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์               
ปัจจยัด้านส่วนผสมทางการตลาด และพฤตกิรรมผู้บรโิภคในการซื้อ โดยมุ่งศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง
นครศรธีรรมราช จงัหวดันครศรธีรรมราช 

3. ระยะเวลาการท าวจิยั เริม่เก็บรวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของผูบ้รโิภค
เครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่มในเขตอ าเภอเมืองนครศรีธรรมราช  จังหวัดนครศรีธรรมราช 
ด าเนินการระหว่างวนัที ่5 พฤศจกิายน 2566 – 20 พฤศจกิายน 2566 

4. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือแบบสอบถาม ซึ่งผู้วิจัยจะเป็นผู้เก็บรวบรวมข้อมูล
แบบสอบถามดว้ยตวัเอง 
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แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
Kotler (2013) ไดใ้หค้วามหมายลกัษณะทางประชากรศาสตรห์มายถงึ ลกัษณะสว่นเฉพาะ

บุคคลที่มผีลต่อพฤตกิรรมและการตดัสนิใจของแต่ละบุคคล เพื่อใช้เป็นประโยชน์ในด้านการตลาด 
โดยแบ่งเกณฑต์ามตวัแปรทีส่ าคญัทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย เพศ อายุ ขนาดของครอบครวั 
หรอืจ านวนสมาชกิภายในครอบครวั รายไดอ้าชพี ระดบัการศกึษาศาสนา และเชือ้ชาต ิเป็นตน้ 

ส่วนผสมทางการตลาด (4P’s) เป็นปัจจยัทีส่ าคญัในการด าเนินกจิกรรมทางการตลาดให้
ประสบความส าเร็จ โดยการเลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดให้ตรงกบัตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วย
ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด (อริสา ส ารอง, 2556, หน้า 5)
องคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาด  

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สนิค้าและบรกิารที่หน่วยธุรกิจผลิตออกมาตรงตาม                     
ความตอ้งการของลูกคา้ มากกว่าตรงกบัความตอ้งการของเรา 

2. ราคา (Price) หมายถงึ ราคาที่หน่วยธุรกจิตัง้ขึ้นมาเพื่อจะแข่งขนักบัคู่แข่งรายอื่น ๆ  
เป็นราคาที่ลูกค้ารู้สึกว่าคุ้มค่าเมื่อซื้อสินค้า หรือ บริการของเรา ไม่ใช่คิดว่าเราจะต้องก าไรเท่าไร               
เพยีงอย่างเดยีว 

3. ช่องทางการจ าหน่าย (Place) หมายถงึ ช่องทางทีลู่กคา้จะเขา้ถงึสนิคา้และบรกิารของ
หน่วยธุรกจิได ้จะต้องเป็นช่องทางทีเ่ราสามารถส่งสนิคา้ใหก้บัลูกคา้ไดง้่ายและสะดวกทีสุ่ด ไม่ใช่ว่า
ลูกคา้ตอ้งออกไปหาสนิคา้ของเรา 

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ การส่งเสรมิการขาย อนัประกอบไปดว้ย 
การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การลดราคา การแถมสนิคา้ และ ฯลฯ โดยการเลอืกช่องทางทีด่ทีีสุ่ด 
เพือ่ทีจ่ะเขา้ถงึลูกคา้ตวัจรงิของเราไดม้ากทีสุ่ด 

เสรี วงษ์มณฑา, 2542 (อ้างถึงใน ศิรินทิพย์ เหลืองสุดใจชื้น, 2559) ได้กล่าวถึง                  
การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค ว่าเป็นการคน้หาหรอืวจิยัเกี่ยวกบัพฤตกิรรมก ารซื้อและการใชข้อง
ผูบ้รโิภค ค าถามทีใ่ชค้น้หาลกัษณะพฤตกิรรมผูบ้รโิภคนิยมใช ้6W1H เพื่อคน้ห าค าตอบ 7 ประการ
หรอื 7Os ซึง่จะท าใหเ้กดิความเขา้ใจในพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคได ้เพือ่ใหธุ้รกจิสามารถหาสนิคา้หรอื
บรกิารทีด่แีละสอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมนัน้ ๆ  ของผูบ้รโิภค แนวคดิและทฤษฎทีีใ่ชเ้พือ่คน้หาลกัษณะ
พฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบไปด้วย Who, What, Why, Who, When, Where 
และ How เพือ่คน้หาค าตอบ 7 ประการ (7Os) ดงันี้  

(1) ใครคือตลาดเป้าหมาย (Who is target market?) เป็นวัตถุประสงค์แรกที่จะ
ท าการศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเพื่อหากลุ่มทีใ่ชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ ๆ ท าใหท้ราบถงึลกัษณะ
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กลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ทีแ่ทจ้รงิของโครงการเรา รวมถงึดา้นจติวทิยา ประชากรศาสตรพ์ฤตกิรรม
ศาสตร ์และดา้นภูมศิาสตร ์ 

(2) ผูบ้รโิภคซื้ออะไร (What does the customer buy?) หลงัจากก าหนดกลุ่มเป้าหมายที่
ชดัเจนแลว้ กท็ าการวเิคราะหผ์ูบ้รโิภคเหล่านัน้ เพื่อทราบถงึสิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการทีแ่ทจ้รงิ (Object) 
จากสนิคา้หรอืบรกิารนัน้มคีวามแปลกใหม่ แตกต่างจากต่างตลาดกจ็ะท าใหไ้ดเ้ปรยีบมากยิง่ขึน้  

(3) ท าไมผู้บริโภคจึงซื้ อ (Why does the consumer buy?) การวิเคราะห์นี้ ท าให้
ผูป้ระกอบการทราบถงึวตัถุประสงคท์ีแ่ทจ้รงิในการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค (Objectives) เพื่อน ามา
เป็นแนวทางในการจูงใจผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมาย และท าใหต้อบสนองปัจจยัทีส่ามารถท าใหผู้บ้รโิภค
ตดัสนิใจซื้อได้ซึ่งปัจจยัเหล่านัน้มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ ได้แก่ ปัจจยัเฉพาะบุคคล ปัจจยั
ภายในหรอืปัจจยัทางจติวทิยา ปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรม  

(4) ใครมสี่วนร่วมในการตดัสนิใจซื้อ (Who participates in the buying?) ในการตดัสนิใจ
ซื้อแต่ละครัง้นัน้อาจมบีุคคลอื่นเขา้มามสี่วนร่วมหรอืมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจด้วย (Organization) 
ปัจจยัที่มอีิทธิพลในการตดัสนิใจซื้อประกอบไปด้วย ผู้รเิริม่ ผู้ซื้อ ผู้ใช้ ผู้มอีิทธิพล ผู้ตดัสนิใจซื้อ            
ในสนิคา้และบรกิารในบางครัง้ผูซ้ื้ออาจไม่ใช่ผูบ้รโิภคสนิคา้โดยตรง อาจใชร้่วมกนัหลายคน หรอือาจ
ไม่มคีวามรูเ้กีย่วกบัสนิคา้จงึตอ้งอาศยัผูท้ีม่คีวามรูเ้ขา้มามสีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้  

(5) ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) พฤติกรรมของผู้บริโภค
สนิค้าและบรกิารจะมคีวามแตกต่างกนัออกไป ดงันัน้การศกึษานี้จะช่วยท าให้ทราบถงึโอกาสใน
การซื้อ (Occasions) เตรียมวางแผนการผลิตสินค้าให้เพียงพอกับความต้องการ หรือแผน              
การส่งเสรมิการตลาดในช่วงเวลาที่เหมาะสม ซึ่งมคีวามส าคญัในโครงการร้านขนมหวานสไตล์
ญีปุ่่ นเป็นอย่างมาก เช่น  ช่วงเทศกาลวนัส าคญั โอกาสพเิศษต่าง ๆ ซึง่จะไดร้บัความนิยมอย่างสูง
ในโอกาสพเิศษต่าง ๆ  

(6) ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) ศึกษาเพื่อช่วยให้ทราบถึง
ช่องทางแหล่งทีผู่บ้รโิภคท าการซือ้ (Outlets) เพือ่ทีจ่ะดแูลจดัการช่องทางการจดัจ าหน่ายทีเ่หมาะสม
ใหแ้ก่ลูกคา้ในแต่ละกลุ่มเป้าหมายทีม่คีวามแตกต่างกนัออกไป  

(7) ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) ศึกษาเพื่อช่วยให้ทราบถึง
ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค (Operation) ว่าเป็นอย่างไรประกอบดว้ย การรบัรูข้องปัญหา 
การคน้หาขอ้มลูการประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และความรูส้กึภายหลงัการซือ้ 

 
วิธีด าเนินการวิจยั 

 
การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการรวบรวมขอ้มูล

กบัประชากรที่เป็นผู้บรโิภคที่มอีายุตัง้แต่ 18 ปีขึ้นไป ที่เคยซื้อหรอืบรโิภคเครื่องดื่มชาบรรจุขวด
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พร้อมดื่ม ซึ่งพกัอาศยัอยู่ในอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดันครศรธีรรมราช จ านวน 400 คน 
โดยแบบสอบถามแบ่งออก 4 ส่วนย่อย ประกอบด้วย ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบ
แบบสอบถามเป็นค าถามทีถ่ามเกีย่วกบัปัจจยัลกัษณะของประชากร ประกอบดว้ย ดา้นเพศ ดา้นอายุ 
ด้านสถานภาพ ด้านระดับการศึกษา ด้านอาชีพ และด้านรายได้ต่อ เดือน โดยเป็นลักษณะ                   
แบบตรวจสอบรายการ (Checklist) สว่นที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดต่อการเลอืกซือ้เครื่องดื่ม
ชาบรรจุขวดพร้อมดื่มเป็นค าถามเกี่ยวกบัด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นส่งเสรมิการตลาด ลกัษณะเป็นค าถามปลายปิด โดยใชม้าตรวดัประมาณค่า (Rating Scale)   
ส่วนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่ม เป็นค าถามเกี่ยวกับ             
ดา้นตราสนิคา้ สถานทีใ่นการซือ้ ความถีใ่นการซือ้ ค่าใชจ่้ายในการซือ้ ประเภทสนิคา้ทีซ่ือ้ บุคคลทีม่ี
อิทธิพลในการซื้อ ช่องทางการรับข้อมูลข่าวสาร ลักษณะเป็นค าถามปลายปิดในลักษณะแบบ
ตรวจสอบรายการ (Checklist) สว่นที ่4 ขอ้เสนอแนะ  

ผูว้จิยัใชก้ารพจิารณาตรวจสอบความเทีย่งตรงเชงิเนื้อหาดว้ย (IOC) โดยน าแบบสอบถาม
ที่สร้างขึ้นให้ผู้เชี่ยวชาญด้านปัจจยัทส่วนประสมทางการตลาดหรอืมปีระสบการณ์ในเรื่องดงักล่าว 
จ านวน 3 ท่าน และผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ผู้เชี่ยวชาญได้แก้ไข และให้ข้อเสนอแนะต่าง ๆ              
มาปรบัปรุงแกไ้ขใหเ้หมาะสมเพือ่น าไปสูก่ระบวนการทดสอบความเชื่อมัน่โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิ ์

สหสมัพนัธ์อลัฟา  (α–Coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) โดยการน าแบบสอบถามไปทดลอง
กลุ่มผู้บริโภคเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่ม จ านวน 30 ชุด ซึ่งผลการทดสอบความเชื่อมัน่
แบบสอบถามรวมทัง้ฉบับ ได้ค่าความเชื่อมัน่เท่ากับ 0.899 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี้                       
มคีวามน่าเชื่อถอื สามารถน ามาใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มประชากรได ้

สถติทิี่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ ประกอบด้วย สถติเิชงิพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ 
คา่เฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมานสว่นการวเิคราะหค์วามสมัพนัธใ์ชส้ถติเิพยีร์
สนัไคสแควร ์(Pearson Chi-Square) 

 
ผลการวิจยั 

 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า กลุ่มผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิทีม่ี
อายุระหว่าง 21 - 25 ปี มสีถานภาพโสด ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีอาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 – 20,000 บาท  

การวเิคราะหข์อ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางดา้นการตลาดโดยรวม พบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบั                
ความคดิเหน็โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ผูบ้รโิภคใหค้วามคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด คอืสามารถหาซื้อ
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ไดง้่าย เช่น รา้นสะดวกซื้อ ซุปเปอรม์ารเ์กต็ เป็นต้น รองลงมาคอื ผูบ้รโิภคคดิว่าราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพสนิคา้ ผูบ้รโิภคคดิว่าสนิคา้มคีุณภาพ และราคาเหมาะสมกบัขนาดและปรมิาณ 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดท้ีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการเลอืกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวด
พร้อมดื่มของ  ผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดันครศรธีรรมราช ที่แตกต่างกนั
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 แต่เพศที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อ               
การเลอืกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดั
นครศรีธรรมราช ไม่ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 โดยปัจจยัส่วนประสม                   
ทางการตลาดโดยรวม ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านการจัดจ าหน่าย                           
และดา้นการสง่เสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคต่อการเลอืกซือ้เครื่องดื่มชา
บรรจุขวดพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองนครศรีธรรมราช จังหวัดนครศรีธรรมราช                   
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 

อภิปรายผล 
 

จากการวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อม
ดื่มของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช จงัหวดันครศรธีรรมราช  สามารถน ามา
อภปิรายผลการวจิยัไดด้งันี้ 

จากการศกึษาปัจจยัด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกนั มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม             
การเลอืกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่มของผู้บรโิภค ในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช 
จงัหวดันครศรธีรรมราช เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า 

ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนั ไม่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุ
ขวดพร้อมดื่มของผู้บรโิภคโดยรวม ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ สามารถ สทิธิมณี (2562)            
ซึ่งได้ท าการศึกษา เรื่อง ปัจจยัที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าผ่านทางช่องทาง Online: 
กรณีศึกษาจงัหวดัน่าน และกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่าปัจจยัด้านเพศที่ต่างกัน            
มกีารตดัสนิใจซื้อสนิค้าผ่าน Online จงัหวดัน่านและกรุงเทพมหานครไม่แตกต่างกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ผู้บริโภคที่อายุแตกต่างกัน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อ เครื่องดื่มชา                   
บรรจุขวดพร้อมดื่มที่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ สอดคล้องกับงานวิจัยของ                    
ปวณีา  ศรบีุญเรอืง (2559) ไดท้ าการศกึษา สว่นประสมทางการตลาดบรกิารพฤตกิรรมและแนวโน้ม
พฤติกรรมการซื้อสินค้าของลูกค้าตลาดนัดธนบุรี (สนามหลวง 2) พบว่า ลูกค้าที่มีอายุต่างกัน              
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มพีฤตกิรรมการซื้อสนิค้าด้านจ านวนครัง้ที่เดินทางมาต่อ 3 เดอืน แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญั 
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ผู้บริโภคที่มีสถานภาพแตกต่างกัน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้อ
เครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่มที่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของวโิรจน์ ตระกูลสุขสนัต์ 
(2556) ซึ่งได้ท าการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้ออาหารส าเร็จรูปแช่แข็งจาก            
ร้านสะดวกซื้อในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลการวจิยัพบว่าสถานภาพที่แตกต่างกนั มผีลต่อ              
การตดัสนิใจเลอืกซือ้อาหารส าเรจ็รปูแช่แขง็แตกต่างกนั 

ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกซือ้เครื่องดื่มชา
บรรจุขวดพรอ้มดื่มทีแ่ตกต่างกนั  ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของชยัวฒัน์ พทิกัษ์รกัธรรม (2556) 
ที่ได้ท าการศึกษา เรื่อง ปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์ต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าออนไลน์ของผู้โภค 
ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัประชากรศาสตร์ทางด้านอาชพีที่แตกต่างกนัส่งผลต่อจ านวนเงนิมากทีสุ่ด           
ทีเ่คยสัง่ซือ้ในแต่ละครัง้ของผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนั ณ ระดบันยัส าคญั 0.05 

ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อ
เครื่องดื่มชาบรรจุขวดพรอ้มดื่มทีแ่ตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของอรจริา แกว้สว่าง และ
คณะ (2564) ได้ท าการศกึษา เรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลอืกซื้อสนิค้าออนไลน์
ผ่านแอปพลิเคชนั Shopee ของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า ผู้บรโิภคที่มี
การศกึษาแตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อการเลอืกซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่านแอปพลเิคชนั Shopee 
แตกต่างกนั 

ผู้บริโภคที่มีระดับรายได้แตกต่างกัน มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการเลือกซื้ อ
เครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่มที่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของอรจิรา แก้วสว่าง             
และคณะ (2564) ได้ท าการศึกษา เรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับการเลือกซื้อสินค้า
ออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนั Shopee ของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบว่า 
ผู้บรโิภคที่มีรายได้แตกต่างกัน มคีวามคดิเห็นต่อการเลือกซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชัน 
Shopee แตกต่างกนั 

จากการศกึษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา 
ดา้นการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค
ต่อการเลอืกซือ้เครื่องดื่มชาบรรจุขวดพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมอืงนครศรธีรรมราช 
จงัหวดันครศรธีรรมราช เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า 

สว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดื่ม
ชาบรรจุขวดพร้อมดื่ม ซึ่งสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ สุวรรณี รูปหล่อ (2556) ทีไ่ดท้ าการศึกษา
วจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเข้าชมแบดมินตัน รายการ เอสซีจี 
แบดมนิตนัเยาวชนชิงแชมป์โลก 2013 พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจ            
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เขา้ชมการแข่งขนัแบดมนิตนัแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั .05 ในด้านผลติภณัฑ์               
ดา้นสง่เสรมิการขาย  และดา้นบุคลากร 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อเครื่องดื่มชา
บรรจุขวดพร้อมดื่ม เมื่อพจิารณาจากค่าเฉลี่ยจากผลส ารวจพบว่า ผู้บรโิภคมคีวามคดิเห็นอยู่ใน
ระดบัมากที่สุด เมื่อราคาของเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่มมรีาคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินค้า 
ราคาเหมาะสมกับขนาดและปริมาณ และราคาไม่สูงเมื่อเทียบกับเครื่องดื่มประเภทอื่น ๆ                
ซึ่งสอดคล้องกับงานวจิยัของ รงัสมินัตุ์ ธรีะวฒันานนท์ (2557) พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านราคา ได้แก่ ข้อราคาของหนังสือพิมพ์กีฬามีการเปลี่ยนแปลง จะส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ  
แสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคจะค านึงถงึระดบัราคาของสนิคา้ก่อนท าการตดัสนิใจซือ้เสมอ 

ส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การซื้อเครื่องดื่มชาบรรจุขวดพรอ้มดื่ม สามารถหาซื้อไดง้่าย มชี่องทางการสัง่ซื้อทีห่ลากหลาย 
ซึ่งสอดคล้องกบัพชัร์ธมน กรปิตเิศรษฐศร ิ(2556) ที่ศกึษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสนิใจเลือกซื้อเสื้อผ้า
น าเขา้จากประเทศจนีในหา้งแพลทนิัมของผูบ้รโิภค อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อ
เครื่องดื่มชาบรรจุขวดพร้อมดื่ม ซึ่งสอดคล้องกบั พชัร์ธมน กรปิตเิศรษฐศร ิ(2556)  ที่ศกึษาพบว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาดมผีลต่อ 
การตดัสนิใจเลือกซื้อเสื้อผ้าน าเข้าจากประเทศจีนในห้างแพลทินัมของผู้บรโิภค อย่างมนีัยส าคญั            
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

 

ข้อเสนอแนะ 
 

ข้อเสนอแนะในการน าผลวิจยัไปใช้ 

1. จากผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 21- 25 ปี 
สถานภาพโสด มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีส่วนใหญ่มอีาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ และส่วนใหญ่มี
รายได้ตัง้แต่ 10,001 - 20,000 บาท เป็นกลุ่มผู้บรโิภคในช่วงเริม่วยัท างานเป็นช่วงที่มกี าลังซื้อ              
เริ่มมีรายได้เป็นของตนเอง ดังนัน้เจ้าของกิจการควรเน้นให้ความส าคัญกับผู้บริโภคกลุ่มนี้                
โดยมกีารก าหนดกลยุทธ์การตลาด โฆษณา และการจดัท าโปรโมชัน่ใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภคกลุ่มนี้ 
และกลุ่มผู้บรโิภคมพีฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อด้วยตนเอง มรีะดบัความรู้ และความเขา้ใจ สามารถ
วเิคราะห์ข้อมูลต่าง ๆ ได้ ดงันัน้ผู้ประกอบการร้านค้าควรเน้นให้ความส าคญักบัผู้บรโิภคกลุ่มนี้                
โดยวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ให้ชัดเจน ง่ายต่อการรับรู้ จดจ าได้ดี และสร้างรูปแบบการสื่อสาร            
ทางการตลาดบูรณาการ  เช่น มีการจัดกิจกรรมออกบูทตามย่านใจกลางเมือง มหาวิทยาลัย                 
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เพือ่เพิม่ช่องทางการรบัรู ้เพราะผูบ้รโิภคกลุ่มนี้อยู่ในสงัคมเรยีน และเริม่ท างาน และกลุ่มผูบ้รโิภค
ส่วนใหญ่รบัขอ้มูลผ่านช่องทางอนิเทอร์เน็ต จงึควรจดัท าการเสรมิการตลาดโดยประชาสมัพนัธ์
ผ่านสื่อโซเชี่ยลมีเดีย (Social Media) เช่น การรีวิวสินค้าผ่านอินฟลูเอนเซอร์ (Influencer)            
การใชส้ือ่โฆษณาบนพืน้ทีอ่อนไลน์  

2. ด้านปัจจยัส่วนประสมทางด้านการตลาด จากการศึกษาพบว่า ด้านราคาเป็นด้าน               
ที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุด จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับด้านราคา             
ทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ ดงันัน้ผูป้ระกอบการควรตัง้ราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้
ทีผู่บ้รโิภคจะไดร้บั และสรา้งภาพลกัษณ์ในดา้นคุณภาพและมาตรฐานของสนิคา้เพือ่ใหผู้บ้รโิภคยอม
จ่ายเพื่อซื้อผลิตภณัฑ์  และนอกจากนี้ผู้บรโิภคยงัให้ความส าคญักบัด้านราคาคุ้มค่ากับปริมาณ            
และราคาไม่ควรน้อยกว่าผลิตภัณฑ์ประเภทเดียวกันของคู่แข่ง ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย             
จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับการที่สามารถหาซื้อได้ง่ายสะดวก ดังนั ้น
ผู้ประกอบการควรค านึงถึงการกระจายผลิตภัณฑ์ให้ครอบคลุมในแต่ละร้านค้า เพื่อให้ผู้บรโิภค
สามารถหาซื้อได้ง่ายและสะดวก ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคให้
ความส าคญักบัการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ จงึเสนอใหผู้ป้ระกอบการเน้นการโฆษณาในสือ่ออนไลน์
เนื่องจากเป็นสือ่ทีเ่ขา้ถงึกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดด้ ี

ข้อเสนอแนะงานวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ควรมกีารจดัท าการศกึษาเพิม่เตมิในดา้นตวัแปรอื่น ๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง เช่น ท าการศกึษา
เพิ่มเติมในเรื่ องปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการรับรู้ภาพลักษณ์ตราสินค้า                    
เพราะในปัจจุบนัตลาดเครื่องดื่มชาเขยีวบรรจุขวดพร้อมดื่มมกีารแข่งขนัทางการตลาดสูง ในแต่ละ
ตราสนิค้ามจุีดเด่นซึ่งเป็นจุดขายเป็นของตนเอง ทัง้นี้การสื่อสารในเรื่องข้อมูลคุณประโยชน์ของ          
ตัวผลิตภัณฑ์ ซึ่งคิดว่าการท าโฆษณาประชาสัมพันธ์จะท าให้คนจดจ าเอกลักษณ์เฉพาะเป็น              
ปัจจยัหน่ึงที่ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ของตวัผลิตภัณฑ์ และสร้างการรบัรู้ให้แก่ผู้บรโิภคได้มากขึ้น 
รวมทัง้กระตุน้ใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ต่อไป 

2. ควรท าการศกึษากลุ่มตวัอย่างเพิม่เตมิ อย่างเช่น การขยายขอบเขตของกลุ่ม
ตวัอย่างไปท าการศกึษาในเขตอ าเภอหรอืจงัหวดัอื่นๆ นอกเหนือจากจงัหวดันครศรธีรรมราช 
เพื่อจะได้มาซึ่งผลการศกึษาและเปรยีบเทียบผลการศกึษาที่ได้มาว่าจะเหมอืนหรอืแตกต่าง
จากเดมิหรอืไม่อย่างไร 
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