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บทคดัย่อ 

การค้นคว้าอิสระครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซื้อเครื่องดื่มรังนก ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม เพศ อายุ 
สถานภาพ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน เครื่องทีใ่ชใ้นการ
วจิยั คือ แบบสอบถามชนิดมาตราส่วนประมาณค่า(Rating scale) 5 ระดบั มีก าหนดค่าความ
เชื่อมัน่ที่ระดบัร้อยละ 95 โดยสถานภาพส่วนบุคคลซึ่งมีตัวแปร 2 กลุ่ม ได้แก่ เพศ โดยการ
ทดสอบค่าท ี(t-test) สว่นตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน
ของผูบ้รโิภค โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดยีว One-way ANOVA เมื่อพบ
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ความแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จึงจะท าการทดสอบรายคู่ โดยวิธี LSD 
(Fisher’s Least Significant Difference) 

ผลการวจิยัสรุปไดด้งันี้ 
1 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อเครื่องดื่มรงันก ใน

ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันกอยู่ในทุกด้านอยู่ในระดบัมาก ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการ
สง่เสรมิการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั 
 2 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ในดา้น
ผลติภณัฑ์ พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก ซึ่งขอ้ที่กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากที่สุดได้แก่ มี
ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มรงันกมีให้เลือกหลากหลายเช่น เครื่ องดื่มรงันกที่ไม่มีส่วนผสมน ้ าตาล
เครื่องดื่มรงันกผสมรสพืชผลไม้ เครื่องดื่มรงันกผสมวิตามิน ยี่ห้อมีความน่าเชื่อถือ สินค้าที่
บรโิภคมคีุณภาพและได้มาตรฐานด้านส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา HACCP HALAL 
เป็นยีห่อ้ทีจ่ดจ าชื่อได ้และบรษิทัผูผ้ลติมปีระสบการณ์ ตามล าดบั 

3 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ในดา้น
ราคา พบว่า ในระดบัมากทีสุ่ดไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ และมป้ีายราคาบอกชดัเจน และ
ขอ้ทีอ่ยูใ่นระดบัมากไดแ้ก่ ราคาเหมาะสมกบัปรมิาณ ราคาถูกกว่าเมื่อเทยีบกบัยีห่อ้อื่น และมกีาร
ปรบัราคาขึน้ตามความเหมาะสม ตามล าดบั 

4 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ในดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก ซึ่งขอ้ที่กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมาก
ที่สุดได้แก่ สามารถหาซื้อได้สะดวก เช่น 7-ELEVEN , Top supermarket มกีารจดัวางที่เด่นชดั 
มองเหน็ง่าย รา้นค้ามคีวามน่าเชื่อถือ  มกีารสัง่ซื้อสนิคา้ออนไลน์ผ่านระบบอินเตอร์เน็ต และมี
บรกิารจดัสง่ทีร่วดเรว็เมือ่สัง่ซือ้ผา่นออนไลน์ ตามล าดบั 

5 ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ในดา้น
การส่งเสรมิการตลาด พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก ซึง่ขอ้ทีก่ลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด
ไดแ้ก่ มกีารโฆษณาที่ดงึดูดความสนใจ ใหค้วามรูผู้บ้รโิภค ณ จุดขายอย่างสม ่าเสมอ มกีจิกรรม
ส่งเสริมการตลาดที่ดึงดูดลูกค้า เช่น กิจกรรมส่งชิงโชคของรางวัล มีการจัดกิจกรรมสร้าง
ความสมัพันธ์กับลูกค้าอย่างเหมาะสม เช่น กิจกรรมส าหรบัคนรกัสุขภาพ  และมีสิทธิพิเศษ
เฉพาะสมาชกิ ตามล าดบั 
 
ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด, เครื่องดื่มรงันก 
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ABSTRACT 

The objective of this research is to study about the combination of the marketing 

factor for purchasing the bird’s nest product of the consumer in Bangkok. Classified by 

gender, age, status and average income, sampling by 400 people. the research tool is 

the questionnaire with the 5 levels rating scale. The consumer assurance level has set at 

the 95%. And the personal status has 2 group of variables, gender is using “t-test” and 

the variable that has more than two groups which are gender, status and the average 

income of the consumer is using “One-way ANOVA”. When a statistically significant 

difference was found at the 0.05 level, a double test will be tested by using the LSD 

(Fisher's Least Significant Difference) method. 

 The results of the research 

 1. The Important of the combination of the marketing factors for purchasing the 

bird's nest product overall, it is at a high level, when considering each aspect, it was 

found that the combination of the marketing factors of purchasing bird's nest product was 

at a high level, i.e. product, price, marketing promotion and distribution. 

 2. The important of the combination of the marketing factor of purchasing bird’s 

nest, in the product side. all the factors are at the highest level. the factor that was the 

most important to the sample are the various kind of bird’s nest products, such as bird’s 

nest without sugar, bird’s nest mixed fruits, bird’s nest with the vitamin and the brand is 

reliable. the products are high quality and meet the standards of HACCP HALAL, the 

brand is regonized and the manufacturing has a lot of experiences. 

 3. The important of the combination of the marketing factor of purchasing bird’s 

nest, in the price side, found that the highest level are the reasonable price compared to 

the quality and has the price tag. and the high-level factor is the price is reasonable for 

the quantity. and the price is cheaper compared to the other brand.  
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 4. The important of the combination of the marketing factor of purchasing bird’s 

nest, in the distribution channels. found that all the factors are at the highest-level. the 

factor that was the most important to the sample are they can purchase easily such as at 

in some convenient store, 7-ELEVEN, Top Supermarket. it’s in visible position or layout, 

easily to access and the store is reliable. There are online purchasing channel and fast 

delivery service provided. 

 5. The important of the combination of the marketing factor of purchasing bird’s 

nest, in the marketing promotion found that all the factors are at the highest-level. the 

factor that was the most important to the sample are an attractive advertisement, 

marketing promotion activities that attracted the customers for example lucky draw also 

the activity that built the relationship with the customer such as the health care activity 

and many previleges only for the member. 

 

Keywords: The combination of the marketing, bird’s nest beverage  

บทน า 

จากความนิยมของชาวจีน ในการรับประทานรังนก ได้แพร่หลายมาเป็นธุรกิจ
อุตสาหกรรมรงันก ในโซนเอเชยีตะวนัออกเฉียงใต้ โดยเฉพาะในประเทศไทยแถบภาคใต้ ซึ่งรงั
นกนางแอ่นของไทย ยงัถูกยกใหเ้ป็นรงันกเกรดพรเีมีย่ม คุณภาพดทีีสุ่ด เพราะมสีสีวย ไม่มเีลอืด
และขนปน ส่วนใหญ่คอืเป็นรงันกบรสิุทธิแ์ท ้100%  แต่เน่ืองจากรงันกมจี านวนจ ากดั ท าใหร้าคา
ออกมาค่อนข้างสูงมาก ในแต่ละปี การเก็บรงันกนางแอ่น ยงัไม่เพยีงพอต่อความต้องการของ
อุตสาหกรรมเท่าที่ควร จงึมธีุรกจิการท าฟาร์มรงันกนางแอ่นขึน้มากมาย ออกแบบ และก่อสรา้ง
อาคารใหใ้กลเ้คยีงกบัธรรมชาตมิากทีสุ่ด เพื่อดงึดูดใหน้กนางแอ่นเขา้มาท ารงั แมม้นัไมง่่าย แต่ก็
ท าใหม้แีหล่งคน้หารงันกได้มากยิง่ขึน้ (www.prachachat.net คอลมัน์ คนเดนิตรอก โดย ดร.วรี
พงษ์ รามางกูร,2020:ออนไลน์) 

ดงันัน้ผูว้จิยัเหน็ว่าจากปัจจยัต่าง ๆที่เกดิขึ้นท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจรงันกเล็งเหน็ถึง
ศกัยภาพ และโอกาสทางการแข่งขนัที่จะลงทุนกบัผลติภณัฑ์ต่าง ๆ เพื่อที่จะสามารถตอบสนอง
ความตอ้งการผูบ้รโิภคใหเ้พิม่มากขึน้ ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจที่จะพฤตกิรรมการเลอืกซื้อเครื่องดื่ม
รงันก ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อจะได้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
และปัจจยัทางด้านลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มรงันก เพื่อน า
ผลงานวิจัยที่ได้ไปใช้เป็นฐานข้อมูล ในการวิเคราะห์เพื่อประกอบการตัดสินใจ และใช้เป็น
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แนวทางในการปรบัเปลี่ยน ปรบัปรุง และพฒันากลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองต่อความ
ต้องการของผู้บริโภค และท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจรงันกสามารถสร้างข้อได้เปรยีบทางการ
แขง่ขนัใหเ้พิม่สงูขึน้เหนือคู่แขง่ 

 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั  

1 เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้เครื่องดื่มรงันก ของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2 เพื่อเปรยีบเทยีบส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันกของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ อายุ สถานภาพและรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

สมมติฐานการวิจยั 
ผูบ้รโิภคเครื่องดื่มรงันกที่มเีพศ อายุ สถานภาพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั 

มีปั จจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ เครื่องดื่มรังนกของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครต่างกนั 
 
ขอบเขตการวิจยั 

ในการวจิยัครัง้นี้ผูว้จิยัไดศ้กึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้เครื่องดื่ม
รงันก ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยก าหนดขอบเขตการวจิยัไดด้งันี้ 

1 ขอบเขตดา้นประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 5,588,222 คน (ส านกับรหิารการทะเบยีนกรมการ
ปกครอง, 2563) กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 คน โดยใชท้ฤษฎ ียามาเน่ (Yamane, 1973, p. 725) 

2 ขอบเขตดา้นเนื้อหาการวจิยั  
ปัจจยัขอ้มูลส่วนบุคคล คอื สถานภาพส่วนบุคคลของผูบ้รโิภค ได้แก่ เพศ อายุ 

สถานภาพ และรายไดต้่อเดอืน 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ ์

(Product) คือ สินค้าและบริการ, ด้านราคา (Price) คือ จ านวนเงินที่ผู้บริโภคต้องจ่าย, ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) คอื ช่องทางน าสนิคา้ไปยงัผูบ้รโิภค, ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) คอื เครื่องมอืในการสือ่สารกบัผูบ้รโิภค 

3 ขอบเขตดา้นพืน้ทีก่ารวจิยั การศกึษาครัง้นี้ใชใ้นเขตกรุงเทพมหานคร 
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ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
1 เพื่อน าขอ้มูลทีไ่ดจ้ากงานวจิยั น าไปเป็นแนวทางในการพฒันาสนิคา้เครื่องดื่มรงันก

ต่อไป 
2 เพือ่น าขอ้มลูทีไ่ดม้าวางแผนกลยุทธท์างการตลาดต่อไป 
3 เป็นแนวทางส าหรบัผู้ที่สนใจในธุรกิจ เกี่ยวกับเครื่องดื่มรังนกน าไปศึกษาและ

ประยุกตใ์ชไ้ด ้
 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 

 
การทบทวนวรรณกรรม  

ผูว้จิยัไดท้าการศกึษาคน้ควา้แนวคดิ ทฤษฎ ีและวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง จากตารา 
เอกสารและเอกสารงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัสมรรถนะในการปฏบิตังิาน ดงันี้ 

 
แนวคิด ทฤษฎีและวรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 

การศกึษาเรื่องปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้เครื่องดื่มรงันก ของ
ผูบ้รโิภคในเขต กรุงเทพมหานคร ในครัง้นี้ผูว้จิยัไดท้ าการศกึษาคน้ควา้แนวคดิ ทฤษฎ ีและ
วรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง จากต ารา เอกสารและเอกสารงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง โดยสรุปน าเสนอ
สาระส าคญั ในประเดน็เป็นล าดบั 
ทฤษฎีและแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด 

สว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรอื 4P’s ผูว้จิยัมคีวามเหน็ว่า สว่นประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) 4P’s เป็นเครื่องมอืทางการตลาดประกอบดว้ยปัจจยัส าคญั 4 
ประการ ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด จากสว่น

ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์
1. เพศ (Sex) 
2. อายุ (Age) 
3. สภานภาพ (Status) 
4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
(Income) 
  
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) 
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ประสมทางการตลาดดงักล่าวขา้งตน้ จะเหน็ไดว้่าธุรกจิทีส่ามารถบรรลุตามวตัถุประสงคแ์ละ
เป้าหมายของธุรกจินัน้ จ าเป็นจะตอ้งก าหนดสว่นประสมการตลาดทีเ่หมาะสม เพือ่ตอบสนองใน
ความตอ้งการของลกูคา้ 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ  
 พฤติกรรมผู้บรโิภค จะเป็นเรื่องที่เกี่ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค 5 
ขัน้ตอน ในกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค ( Stage of the buying decision process) ซึ่ง
จะมคีวามสมัพนัธก์บัความนึกคดิ ( Thought) ความรูส้กึ ( Feeling) การแสดงออก ( Action) ใน
การด ารงชีวิตของมนุษย์แต่ละคนซึ่งไม่จ าเป็นต้องเหมือนกัน ทัง้นี้ เพราะแต่ละคนมีทัศนคต ิ
(Attitude) สิ่งจูงใจ ( Motive) ประสบการณ์ การรบัรู้หรือสิ่งกระตุ้น ( Stimuli) ทัง้ภายในและ
ภายนอกต่างกนั ปัจจยัดงักล่าวจะมผีลต่อความรูส้กึนึกคดิทีน่ าไปสู่กระบวนการตดัสนิใจซื้อและ
พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ เกีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจยอ่ยๆ ไดแ้ก่ 
 1. ระดบัความต้องการ ซึง่ผูบ้รโิภคตอ้งรูว้่าตนเองตอ้งการอะไร 
 2. ประเภทผลิตภณัฑ ์ทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการได ้
 3. ชนิดผลิตภณัฑ ์ตอ้งค านึงถงึรายได ้อาชพี สถานภาพและบทบาททางสงัคม 
 4. รปูแบบของผลิตภณัฑ ์ขึน้อยูก่บัราคา ความชอบ และคุณภาพของผลติภณัฑ ์
 5. ตราผลิตภณัฑ์ ขึน้อยู่กบัความเชื่อและทศันคตทิี่มตี่อตราสนิคา้ ความมชีื่อเสยีงของ
สนิคา้และการใหบ้รกิาร 
 6. ผู้ขาย ถ้ามผีู้ขายหรือตวัแทนจ าหน่ายหลายราย ผู้บริโภคจะเลือกรายใดขึ้นอยู่กับ
บรกิารทีผู่ข้ายเสนอหรอืความรูจ้กัคุน้เคย 
 7. ปริมาณท่ีจะซ้ือ ผู้บริโภคต้องตดัสินใจว่า จะซื้อผลิตภัณฑ์เป็นจ านวนเท่าใด การ
ตดัสนิใจซือ้เกีย่วกบัปรมิาณ ขึน้อยูก่บัความจ าเป็นและอตัราการใช ้
 8. เวลา เมือ่ตดัสนิใจไดแ้ลว้ว่าจะซื้อจ านวนเท่าไร กม็าตดัสนิใจเรื่องเวลาทีจ่ะซื้อ โอกาส
ในการซือ้ขึน้อยูก่บัฤดกูาลและภาวะทางเศรษฐกจิ 
 9. วิธีการช าระเงิน วธิกีารช าระเงนิของผูบ้รโิภคว่าจะจ่ายเป็นเงนิสดหรอืเงนิผอ่น 
ข้อมูลเก่ียวกบัเครื่องด่ืมรงันก 

เชื่อกนัว่าชาวจนีนิยมกนิรงันกกนัมานานกว่า ๒,๐๐๐ ปี ซึง่แพทยจ์นีจะเขยีนใบสัง่ยาโดย
มรีงันกเป็นส่วนผสมดว้ย เพราะเชื่อว่ารงันกสามารถรกัษาโรคทางเดนิหายใจ บ ารุงสุขภาพเดก็ที่
ไม่แขง็แรง ปัจจุบนัคนเอเชยีส่วนหนึ่งใช้รงันกเป็นยาบ ารุงปอดและเลอืดฝาด ใช้บ ารุงก าลงัเด็ก 
ผูป่้วยระยะพกัฟ้ืน คนสงูอายุหรอืสตรหีลงัคลอดบุตร วฒันธรรมการกนิรงันกของคนไทย สงิคโปร ์
ญีปุ่่ น และประเทศอื่นๆ น่าจะไดร้บัการถ่ายทอดมาจากชาวจนีในประเทศไทย รงันกทีม่คีุณภาพดี
ที่สุดอยู่ที่ภาคใต้ตามเกาะแก่งต่างๆ ตัง้แต่เขตชุมพรลงไปถึงจงัหวดัสตูล ผู้ที่จะเก็บรงันกต้อง
ไดร้บัสมัปทานจากกระทรวงการคลงัก่อน และมสีทิธิเ์กบ็รงันกจากเกาะนัน้ๆ ไดปี้ละ 3 ครัง้ จาก
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สรรพคุณทีเ่ชื่อกนัดงักล่าวแลว้ บวกกบัความยากล าบากในการเกบ็รงันก ท าใหร้งันกมรีาคาแพง
อยา่งทีเ่หน็กนัอยู ่

รงันก คอืส่วนของน ้าลายนกนางแอ่นที่ใช้ท ารงัเพื่อวางไข่ แต่ละปีจะมกีารเก็บรงันก 3 
ครัง้ ครัง้แรกจะอยูใ่นช่วงเดอืนกุมภาพนัธ์-มนีาคม หลงัจากนัน้จะทิง้ช่วงประมาณ 1 เดอืนเพื่อให้
นกท ารงัเป็นครัง้ที่ 2 แลว้กเ็กบ็เหมอืนครัง้แรก จากนัน้เวน้ไปประมาณ 3 เดอืนเพื่อใหแ้ม่นกวาง 
ไข่ก่อน แล้วรอให้ลูกนกฟักออกมาจนแขง็แรงบนิออกไปหาอาหารได้จงึเกบ็รงัเป็นครัง้ที่ 3 หลงั 
จากนัน้กร็อถงึฤดูการเกบ็รงันกในปีต่อไป ผูไ้ดร้บัสมัปทานจะตอ้งดูแลไม่ใหม้กีารรบกวนนก และ
ดูแลสภาพแวดล้อมอย่างเขม้งวด เพื่อไม่ให้มผีลกระทบต่อจ านวนนกนางแอ่น ซึ่งนัน่หมายถึง
ปรมิาณรายไดใ้นปีต่อๆ ไป 

 
วิธีด าเนินงานวิจยั 
 ผูว้จิยัด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยแบ่งขอ้มลูออกเป็น 2 สว่นคอื 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการศกึษาคน้ควา้รวบรวม
แนวคิด ทฤษฎี งานวิจยัที่เกี่ยวข้อง รวมทัง้ข้อมูลสนับสนุนการศึกษาจากแหล่งต่าง ๆ ได้แก่ 
ต ารา วทิยานิพนธ ์การคน้ควา้อสิระ บทความ วารสารและเวบ็ไซตต์่าง ๆ  
  ส่วนท่ี 2  ขอ้มลูปฐมภมู ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการตอบแบบสอบถามของ
กลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมาย จ านวน 400 ตวัอย่าง โดยการเกบ็ขอ้มลูมทีัง้ทางออนไลน์ และการลง
พืน้ทีสุ่ม่ 
 
วิธีวิเคราะหข์้อมูล 

ผูว้จิยัน าแบบสอบถามทีร่วบรวมไดด้ าเนินการตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม
และน ามาวเิคราะหข์อ้มลู โดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอรส์ าเรจ็รปู ดงันี้  

1. วเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัสถานภาพส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน โดยการแจกแจงค่าความถีแ่ละหาค่ารอ้ยละ (percentage) 

2. วเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัระดบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดการเลอืกซือ้เครื่องดื่มรงั
นก ของผูบ้รโิภคในเขต กรุงเทพมหานคร ใน 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดว้ยการค านวณหาค่าเฉลีย่ (mean) และค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation) โดยก าหนดเกณฑก์ารแปลความหมายค่าเฉลีย่ของ
คะแนน 

3. เปรียบเทียบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดตามการรับรู้ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ตามสถานภาพส่วนบุคคลซึง่มตีวัแปร 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ เพศ โดยการทดสอบค่าท ี
(t-test) สว่นตวัแปรมากกว่า 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนของผูบ้รโิภค 
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โดยใชส้ถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนแบบทางเดยีว One-way ANOVA เมื่อพบความแตกต่าง
อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จงึจะท าการทดสอบรายคู่ โดยวธิี LSD (Fisher’s Least 
Significant Difference) 
 
ผลการวิจยั 
 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลสถานภาพทัว่ไปของผู้บรโิภค เครื่องดื่มรงันกในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า เพศหญงิมากกว่าเพศชาย เพศหญงิ รอ้ยละ 57.5 และเพศชาย    รอ้ย
ละ 42.5 ตามล าดับ ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 25 - 30 ปี ร้อยละ 55.3 มากว่าช่วงอายุอื่นๆ มี
สถานภาพโสด รอ้ยละ 58.5 มากกว่าสถานภาพอื่นๆ มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 20,001 – 30,000 
บาท รอ้ยละ 45.8 มากกว่ารายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนระดบัอื่นๆ 
 ตอนที่ 2 ผลการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก 
ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้ 4 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด วเิคราะหข์อ้มูลโดยการหาค่าเฉลีย่ (�̅�) และหาค่า
สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 
 2.1 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันกของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับมาก (�̅� = 4.24) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซือ้เครื่องดื่มรงันกอยูใ่นทุกดา้นอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ 
ด้านผลติภณัฑ์ (�̅� = 4.27) ด้านราคา (�̅� = 4.27) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (�̅� = 4.16) และ
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (�̅� = 4.14) ตามล าดบั 
 2.2 ดา้นผลติภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  (�̅� = 4.27) เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก ซึ่งขอ้ที่กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัมากที่สุดได้แก่ มผีลติภณัฑ์เครื่องดื่ม
รงันกมใีหเ้ลอืกหลากหลายเช่น เครื่องดื่มรงันกที่ไม่มสี่วนผสมน ้าตาลเครื่องดื่มรงันกผสมรสพชื
ผลไม ้เครื่องดื่มรงันกผสมวติามนิ (�̅� = 4.39) ยีห่อ้มคีวามน่าเชื่อถอื (�̅� = 4.37) สนิคา้ทีบ่รโิภค
มคีุณภาพและได้มาตรฐานด้านส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา HACCP HALAL (�̅� = 
4.35) เป็นยีห่อ้ทีจ่ดจ าชื่อได ้(�̅� = 4.19) และบรษิทัผูผ้ลติมปีระสบการณ์ (�̅� = 4.04) 
 2.3 ด้านราคา พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.27) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า ในระดับมากที่สุดได้แก่ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ (�̅� = 4.66) และมีป้ายราคาบอก
ชดัเจน (�̅� = 4.50) และขอ้ที่อยู่ในระดบัมากได้แก่ ราคาเหมาะสมกบัปรมิาณ(�̅� = 4.37) ราคา
ถูกกว่าเมือ่เทยีบกบัยีห่อ้อื่น (�̅� = 4.25) และมกีารปรบัราคาขึน้ตามความเหมาะสม (�̅� = 4.18) 
 2.4 ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ในโดยรวมอยู่ในระดบัมาก(�̅� = 4.14) เมื่อพจิารณา
เป็นรายข้อ พบว่า ทุกข้ออยู่ในระดบัมาก ซึ่งข้อที่กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคญัมากที่สุดได้แก่ 
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สามารถหาซื้อได้สะดวก เช่น 7-ELEVEN, Top supermarket (�̅� = 4.25) มกีารจดัวางที่เด่นชดั 
มองเห็นง่าย (�̅� = 4.17) ร้านค้ามคีวามน่าเชื่อถือ (�̅� = 4.17) มกีารสัง่ซื้อสนิค้าออนไลน์ผ่าน
ระบบอนิเตอรเ์น็ต (�̅� = 4.09) และมบีรกิารจดัสง่ทีร่วดเรว็เมือ่สัง่ซือ้ผา่นออนไลน์ (�̅� = 4.02) 
 2.5 ด้านการส่งเสรมิการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 4.16) เมื่อพจิารณาเป็น
รายขอ้ พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก ซึ่งขอ้ที่กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัมากที่สุดได้แก่ มกีาร
โฆษณาทีด่งึดดูความสนใจ (�̅� = 4.47) ใหค้วามรูผู้บ้รโิภค ณ จุดขายอยา่งสม ่าเสมอ (�̅� = 4.30) 
มกีจิกรรมสง่เสรมิการตลาดทีด่งึดดูลกูคา้ เช่น กจิกรรมสง่ชงิโชคของรางวลั (�̅� = 4.17) มกีารจดั
กิจกรรมสรา้งความสมัพนัธ์กบัลูกค้าอย่างเหมาะสม เช่น กิจกรรมส าหรบัคนรกัสุขภาพ  (�̅� = 
3.99) และมสีทิธพิเิศษเฉพาะสมาชกิ (�̅� = 3.86) 
 ตอนที่ 3 ผลการเปรยีบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในทางเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
โดยการทดสอบค่าที (t-test) และสถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way 
ANOVA) เมื่อพบความแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึจะท าการทดสอบรายคู่
ดว้ยวธิขีอง LSD 
 3.1 ผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามเพศ พบว่า เพศที่แตกต่างกันมีความ
คิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในแต่ละด้านไม่แตกต่างกนัในทุกด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 3.2 ผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามอายุ พบว่า อายุที่แตกต่างกันมีความ
คดิเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มคีวามคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ
เครื่องดื่มรงันก ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนัทัง้ในโดยรวม ด้านผลติภณัฑ์ ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาดอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
สว่นดา้นราคา อายุทีแ่ตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อ
เครื่องดื่มรงันก ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนัอย่างไม่มนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 เมื่อท าการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลีย่เป็นรายคู่ดว้ยวธิ ีLSD (Fisher’s 
Least Significant Difference) ในคู่ทีแ่ตกต่าง 
 3.3 ผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามสถานภาพ พบว่า สถานภาพทีแ่ตกต่างกนั
มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผูบ้รโิภคใน
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เขตกรุงเทพมหานคร มคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่ม
รงันก ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนัทัง้ในโดยรวม และทุกด้านอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิี่ระดบั 0.05 เมื่อท าการเปรยีบเทยีบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวธิ ีLSD 
(Fisher’s Least Significant Difference) ในคู่ทีแ่ตกต่าง ผลการวเิคราะหม์ดีงันี้ 

3.4 ผลการเปรยีบเทยีบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน พบว่า รายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนที่แตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงั
นก ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครต่างกันทัง้ใน
โดยรวม ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาดอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ส่วนด้านผลติภณัฑ์ รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้ อ เครื่องดื่ มรังนก ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อท าการ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธี LSD (Fisher’s Least Significant 
Difference) ในคู่ทีแ่ตกต่าง 
 
อภิปรายผลการวิจยั 

1. ผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทัง้โดยรวม และรายด้าน ทัง้ 4 ด้าน อยู่ในระดับมาก เมื่อ
พจิารณาเป็นรายดา้น ทีค่วรน ามาอภปิรายผลดงันี้ 

 1.1 ดา้นผลติภณัฑ์ ผูบ้รโิภคในการเลอืกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็น
รายข้อพบว่า มรีะดบัความคิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดบัมากทุกข้อ  เรียงตามล าดบั คือ
ผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มรงันกมีให้เลือกหลากหลาย เช่น เครื่องดื่มรงันกที่ไม่มีส่วนผสมน ้ าตาล
เครื่องดื่มรงันกผสมรสพืชผลไม้ เครื่องดื่มรงันกผสมวิตามิน ยี่ห้อมีความน่าเชื่อถือ  สินค้าที่
บรโิภคมคีุณภาพและได้มาตรฐานด้านส านักงานคณะกรรมการอาหารและยา HACCP HALAL 
เป็นยี่ห้อที่จดจ าชื่อได้ และบริษัทผู้ผลิตมีประสบการณ์ ลักษณะดังกล่าว เป็นไปในทิศทาง
เดียวกับแนวคิดของ Kotler Keller (2012, p.14) ได้ให้ความหมายว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์
(Product) หมายถงึ สิง่ที่เสนอขายโดยธุรกจิเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้ใหลู้กคา้เกิด
ความพงึพอใจในผลติภณัฑ์นัน้ ประกอบด้วยสิง่ที่สมัผสัได้และสมัผสัไม่ได้ เช่น รูปแบบบรรจุ
ภัณฑ์ สีสนั ราคา คุณภาพผลิตภัณฑ์ ตราสินค้า การให้บริการผลิตภัณฑ์ อาจจะเป็นสินค้า 
บรกิาร สถานที่ บุคคล หรอืความคดิ (ศริริตัน์ เสรรีตัน์, 2546) โดยผู้ขายต้องท าการศกึษาหรอื
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ทราบความต้องการที่แท้จรงิของลูกคา้จงึจะมผีลท าใหผ้ลติภณัฑ์สามารถขายได้ การก าหนดกล
ยุทธด์า้นผลติภณัฑต์อ้งพยายามค านึงถงึปัจจยั ต่อไปนี้ 

(1) ความแตกต่างของผลติภณัฑ ์(Product Differentiation) 
(2) คุณสมบตัิของผลิตภัณฑ์ (Product Component) เช่นประโยชน์พื้นฐาน รูปลกัษณ์ 

คุณภาพ การบรรจุภณัฑ ์ตราสนิคา้ ฯลฯ 
(3) การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑ ์

เพือ่แสดงต าแหน่งของผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างและมคีุณค่าทางจติใจของกลุ่มลกูคา้เป้าหมาย 
(4) การพฒันาผลติภณัฑ์ (Product Development) เพื่อใหผ้ลติภณัฑ์มลีกัษณะใหม่และ

ปรบัปรุงให้ดีขึ้น โดยจะต้องสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดียิง่ขึ้น หรอื แก้ไข
ปัญหาที่ลูกคา้ต้องการได้ และยงัสอดคล้องกบัผลการศกึษาของ อทิธพิงศ์ กิจคา้ ,ยุทธนา ธรรม
เจริญ,ศิริชัย พงษ์วิชัย(2558) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑ์รงันกของผู้บริโภคใน
ประเทศไทย พบว่า ระดบัสิง่กระตุ้นทางการตลาดของผลิตภัณฑ์รงันกตามความคิดเห็นของ
ผูบ้รโิภคในประเทศไทย โดยรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดบั
มาก 2 ด้าน โดยเรยีงตามล าดบั คือ ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านผลติภณัฑ์ อยู่ในระดบัปาน
กลาง 2 ดา้นโดยเรยีงตามล าดบั คอื ดา้นราคา และดา้นสง่เสรมิการตลาด 

 1.2 ด้านราคา ผูบ้รโิภคในการเลอืกปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืก
ซือ้เครื่องดื่มรงันก ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัมาก เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้
พบว่า มรีะดบัความคดิเหน็ด้านราคา อยู่ในระดบัมากที่สุด 2 ขอ้ โดยเรยีงตามล าดบั คอื ราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ และมป้ีายราคาบอกชดัเจน ส่วนขอ้ทีอ่ยู่ในระดบัมากไดแ้ก่ ราคาเหมาะสม
กบัปรมิาณ ราคาถูกกว่าเมื่อเทยีบกบัยีห่อ้อื่น และมกีารปรบัราคาขึ้นตามความเหมาะสม และยงั
สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ ศณิศร ตนัวฒันะ(2560) ไดศ้กึษาเรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อความ
พงึพอใจของผูบ้รโิภครงันก ผลการศกึษา พบว่า ปัจจยัทีค่ านึงถงึเมือ่ตอ้งการบรโิภคหรอืซือ้รงันก
มากที่สุด คอื คุณภาพโดยส่วนใหญ่บรโิภครงันกในรูปแบบรงันกปรุงสดที่รา้น ใน 3 เดอืนมกีาร
บรโิภค 3 – 4 ครัง้ ราคาทีเ่หมาะสมในการบรโิภครงันกแต่ละครัง้คอื 500 – 1,000 บาท และราคา
ที่เหมาะสมในการซื้อรงันกส าเรจ็รูปคอื 500 -1,000 บาท ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่าปัจจยั
ดา้นความคาดหวงั และการสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้มอีทิธพิลต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภครงันก 
และสอดคล้องกบัผลการศกึษาของ นิภาภทัร เดชวุฒิศกัดิ,์ดร.สริพินัธ์ วงศ์อินทวงั (2016) ได้
ศกึษาปัจจยัส่วนประสมการค้าปลกีและพฤตกิรรมการเลอืกซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพประเภทรงั
นกของผูบ้รโิภค กรณีศกึษา Tops Market ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวจิยัพบว่า 

1. ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 31 – 40 ปี มรีะดบัการศกึษาปรญิญา
ตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001–50,000 บาท 

2. ด้านพฤตกิรรมการเลอืกซื้อเพื่อสุขภาพประเภทรงันก พบว่าผู้บรโิภคส่วนใหญ่เลอืก
ซื้อผลติภณัฑ์ตราสนิค้าแบรนด์ โดยเหตุผลที่เลอืกซื้อเพื่อเป็นของฝาก และท าตดัสนิใจซื้อด้วย
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ตนเอง ส่วนใหญ่มคี่าใชจ้่ายในการบรโิภคต่อเดอืน 501-1,000 บาท วนัและช่วงเวลาส่วนใหญ่ที่
จะมาเลือกซื้อเป็นวนัศุกร์ ช่วงเวลา 12.00-15.00 น. และมคีวามถี่ในการซื้อ 6 เดือนครัง้ และ
ช าระเงนิดว้ยเงนิสด 

3. ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดค้าปลกี พบว่าลูกคา้ใหค้วามใหค้วามส าคญัมาก
ทีสุ่ดในทุกดา้น โดยมรีายละเอยีดแต่ละสว่นประสมดงันี้  

3.1 ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัเรื่องของคุณภาพ คุณประโยชน์ของ
ผลติภณัฑท์ีค่วรไดร้บัการรบัรองจากอ.ย. เป็นอนัดบัส าคญัมากทีสุ่ด  

3.2 ด้านราคา พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัราคาที่มคีวามเหมาะสมกบัปรมิาณ และ
คุณประโยชน์ทีจ่ะไดร้บั รวมทัง้การมป้ีายราคาทีส่ ือ่สารอยา่งชดัเจน 

ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่  

1.3 ด้านช่องทางการจดจ าหน่าย ผู้บริโภคในการเลือกปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  อยู่ในระดบัมาก 
เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า มรีะดบัความคดิเหน็ดา้นช่องทางการจดจ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก
ทุกขอ้ เรยีงตามล าดบั คอื สามารถหาซื้อได้สะดวก เช่น 7-ELEVEN, Top supermarket  มกีาร
จดัวางที่เด่นชดั มองเห็นง่าย ร้านค้ามีความน่าเชื่อถือ มีการสัง่ซื้อสินค้าออนไลน์ผ่านระบบ
อินเตอร์เน็ต และมีบริการจัดส่งที่รวดเร็วเมื่อสัง่ซื้อผ่ านออนไลน์ และยังสอดคล้องกับผล
การศกึษาของ นิภาภทัร เดชวุฒศิกัดิ,์ดร.สริพินัธ์ วงศ์อนิทวงั (2016) ได้ศกึษาเรื่องปัจจยัส่วน
ประสมการคา้ปลกีและพฤติกรรมการเลอืกซื้อเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพประเภทรงันกของผู้บรโิภค 
กรณีศกึษา Tops Market ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวจิยัพบว่า 

1. ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 31 – 40 ปี มรีะดบัการศกึษาปรญิญา
ตร ีอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,001–50,000 บาท 

2. ด้านพฤตกิรรมการเลอืกซื้อเพื่อสุขภาพประเภทรงันก พบว่าผู้บรโิภคส่วนใหญ่เลอืก
ซื้อผลติภณัฑ์ตราสนิค้าแบรนด์ โดยเหตุผลที่เลอืกซื้อเพื่อเป็นของฝาก และท าตดัสนิใจซื้อด้วย
ตนเอง ส่วนใหญ่มคี่าใชจ้่ายในการบรโิภคต่อเดอืน 501-1,000 บาท วนัและช่วงเวลาส่วนใหญ่ที่
จะมาเลือกซื้อเป็นวนัศุกร์ ช่วงเวลา 12.00-15.00 น. และมคีวามถี่ในการซื้อ 6 เดือนครัง้ และ
ช าระเงนิดว้ยเงนิสด 

3. ด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดค้าปลกี พบว่าลูกคา้ใหค้วามใหค้วามส าคญัมาก
ทีสุ่ดในทุกดา้น โดยมรีายละเอยีดแต่ละสว่นประสมดงันี้  

3.1 ดา้นผลติภณัฑ ์พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัเรื่องของคุณภาพ คุณประโยชน์ของ
ผลติภณัฑท์ีค่วรไดร้บัการรบัรองจากอ.ย. เป็นอนัดบัส าคญัมากทีสุ่ด  

3.2 ด้านราคา พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัราคาที่มคีวามเหมาะสมกบัปรมิาณ และ
คุณประโยชน์ทีจ่ะไดร้บั รวมทัง้การมป้ีายราคาทีส่ ือ่สารอยา่งชดัเจน 
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3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าผูโ้ภคใหค้วามส าคญักบัการมสีนิคา้พรอ้มขายทุก
เมือ่ หาซือ้ไดง้า่ย มกีารจดัแบ่งการวางสนิคา้ของเป็นกลุ่มผลติภณัฑอ์ยา่งชดัเจน 

 1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้บริโภคในการเลือกปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัมาก 
เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า มรีะดบัความคดิเหน็ดา้นการส่งเสรมิการตลาด อยูใ่นระดบัมากทุก
ข้อ เรียงตามล าดบั คือ มีการโฆษณาที่ดึงดูดความสนใจ ให้ความรู้ผู้บริโภค ณ จุดขายอย่าง
สม ่าเสมอ มกีจิกรรมส่งเสรมิการตลาดที่ดงึดูดลูกคา้ เช่น กจิกรรมส่งชงิโชคของรางวลั มกีารจดั
กิจกรรมสรา้งความสมัพนัธ์กบัลูกค้าอย่างเหมาะสม เช่น กิจกรรมส าหรบัคนรกัสุขภาพ และมี
สทิธพิเิศษเฉพาะสมาชกิ และยงัสอดคล้องกบัผลการศกึษาของ เฉลมิพล รตันลาโภ (2558) ได้
ศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มรังนกนางแอ่นของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่ม
รงันกนางแอ่นของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด ซึ่งประกอบด้วย มกีารโฆษณาที่
ดงึดูดความสนใจ มกีจิกรรมส่งเสรมิการตลาดทีด่งึดูดลูกคา้ มกีารกิจกรรมสรา้งความสมัพนัธก์บั
ลกูคา้และมกีารใหค้วามรูผู้บ้รโิภค ณ จุดขาย 

 
2. การศกึษาเปรยีบเทยีบ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในทางเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก

ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ทีม่สีถานภาพสว่นบุคคลต่างกนัไดผ้ลสรุปดงันี้ 
 2.1 ผู้บรโิภคที่มเีพศต่างกนั มกีารรบัรู้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ

เลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม และรายด้าน ได้แก่ ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ไมแ่ตกต่างกนั
อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่เป็นไปตามสมมติฐานที่ตัง้ไว ้และไม่สอดคล้องกบั
งานวจิยัของ เฉลมิพล รตันลาโภ (2558) ศกึษาเรื่องปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มรงั
นกนางแอ่นของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศที่แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื้อเครื่องดื่มรงันกนางแอ่นที่แตกต่างกนั โดยพบว่าเพศหญิงจะมรีะดบัค่าเฉลี่ยการตดัสนิใจที่
มากกว่าเพศชาย 
  2.2 ผู้บรโิภคที่มอีายุต่างกนั มกีารรบัรู้ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการ
เลือกซื้อเครื่องดื่มรังนก ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ต่างกันทัง้ในโดยรวม ด้าน
ผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสรมิการตลาดอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.05 ซึง่เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เฉลมิพล รตันลาโภ 
(2558) ศกึษาเรื่องปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มรงันกนางแอ่นของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มคีวามแตกต่างกนั ในด้านอายุและระดบัการศกึษามรีะดบั
การตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันกนางแอ่นไม่แตกต่างกนั  ส่วนด้านราคา อายุที่แตกต่างกนัมี
ความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผู้บรโิภคใน
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เขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนัอย่างไม่มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่เป็นไปตาม
สมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้และไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เฉลมิพล รตันลาโภ (2558) ศกึษาเรื่องปัจจัย
ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มรงันกนางแอ่นของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผู้บริโภคที่มีความแตกต่างกัน ในด้านอายุและระดับการศึกษามีระดับการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องดื่มรงันกนางแอ่นไมแ่ตกต่างกนั 
  2.3 ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพต่างกนั มกีารรบัรูปั้จจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
การเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวม และรายด้าน ได้แก่ 
ดา้นผลติภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด แตกต่าง
กนัอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมเ่ป็นไปตามสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้ 
  2.4 ผู้บรโิภคที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกนั มกีารรบัรู้ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ต่างกันทัง้ใน
โดยรวม ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาดอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่เป็นไปตามสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้ส่วนดา้นผลติภณัฑ ์รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน
ที่แตกต่างกนัมคีวามคดิเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มรงันก 
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนัอย่างไม่มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
เป็นไปตามสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้
 
ข้อเสนอแนะ 
 จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อเครื่องดื่มรงันก ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถน าขอ้มูลมาใชป้ระโยชน์ และเสนอแนะแนวทางให้กบั
ผูป้ระกอบการเครื่องดื่มทางเลอืกเพือ่สุขภาพ ในการวางแผนด าเนินงาน และผูส้นใจทัว่ไปดงันี้ 

1. ขอ้เสนอแนะผลทีไ่ดจ้ากการศกึษา 
 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อเครื่องดื่มรงันก 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อ
เครื่องดื่มรงันก ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ ในระดบัมาก เมื่อพจิารณาราย
ดา้นพบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นราคา อยู่ในระดบัมากและมคี่าเฉลีย่สงูทีสุ่ด มากกว่าดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แสดงใหเ้หน็ว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัตวั
ผลิตภัณฑ์ และราคามากที่สุด ดังนั ้น ผู้ประกอบการจึงควรให้ความส าคัญกับการพัฒนา
ผลติภณัฑใ์หม้คีุณภาพ เช่น ใหส้รรพคุณทีต่รงตามโฆษณา บรรจุภณัฑไ์ดม้าตรฐาน ผลติภณัฑม์ี
ความปลอดภยั เป็นตน้ รองลงมาคอืใหค้วามส าคญักบักลยุทธก์ารตัง้ราคา การจดัหาสถานทีแ่ละ
ช่องทางในการจ าหน่ายทีเ่หมาะสม สุดทา้ยคอืการสง่เสรมิการขาย ซึง่ผลการวิจยัดงักล่าวจะช่วย
ใหผู้ป้ระกอบการสามารถตัง้งบประมาณเพือ่ใชใ้นการพฒันาสนิคา้ไดต้รงจุดมากยิง่ขึน้ 
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2. ขอ้เสนอแนะส าหรบัการศกึษาครัง้ต่อไป 
 ควรศกึษาผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มรงันกรสชาตอิื่นๆ เปรยีบเทยีบกบัสดัสว่นทางการ

ตลาดทีม่กีารแขง่ขนัเพิม่สงูขึน้ 
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