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บทคดัย่อ 

การคน้ควา้อิสระน้ี มีวตัถุประสงค ์1. เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานม

ไข่มุกของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

บริโภคชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคใน

พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจยัเชิงปริมาณท าการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามทั้งแบบออนไลน์และออฟไลน์ โดยมี

กลุ่มตวัอยา่งคือประชากรท่ีอาศยัอยูใ่นพื้นท่ีกรุงเทพมหานครท่ีบริโภคชานมไข่มุก จ านวน 400 คน จากนั้นน ามาวิเคราะห์

หาค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติท่ีใชใ้นการทดสอบสมมติฐานคือ การทดสอบไคสแควร์ 

ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั/ลูกจา้ง อาย ุ21 - 37 ปี มีรายไดต่้อเดือน เท่ากบั 

10,000 – 30,000 บาท และมีวุฒิการศึกษาสูงสุด คือ ปริญญาตรี ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ให้

ความส าคญักบัเร่ือง รสชาติกลมกล่อม อร่อยมากท่ีสุด ดา้นราคาเร่ือง ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย เร่ือง ความสะดวกในการสัง่ซ้ือผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์ และดา้นการส่งเสริมการตลาดเร่ือง มี

โปรโมชัน่ของแถมในแต่ละเทศกาล ส าหรับพฤติกรรมการบริโภคส่วนใหญ่ มีความช่ืนชอบชานมมากท่ีสุด ความถ่ีในการ

บริโภคอยูท่ี่ 1 คร้ัง/สปัดาห์ การใชจ่้ายต่อคร้ัง 50 – 100 บาท ช่วงเวลาท่ีมีการบริโภค คือ ช่วง 12.01 – 15.00 น. ช่องทางการ

ซ้ือบ่อยท่ีสุด เป็นช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ ท๊อปป้ิงท่ีชอบมากท่ีสุด คือ ไข่มุก  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ คือ เพศ อาชีพ อาย ุและวุฒิการศึกษามีผลต่อประเภทท๊อป

ป้ิง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริม



การตลาดมีผลต่อประเภทของชานมไข่มุก อย่างมีนัยส าคญัท่ีระดบั 0.01, 0.05, 0.01 ตามล าดบั และดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่ายมีผลต่อความถ่ีในการบริโภค อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 

 

ค าส าคญั: ชานมไข่มุก; ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด; พฤติกรรมการบริโภค 

 

ABSTRACT 

The objectives of this independent study were 1) To study demographic factors affecting bubble tea consumption 

behavior of consumers in Bangkok. 2) To study marketing mix factors that affect bubble tea consumption behavior of 

consumers in Bangkok. 3) To study the bubble tea consumption behavior of consumers in Bangkok area. The sample 

group was 400 bubble tea costumers in Bangkok. The data was collected through both online and offline questionnaires 

and analyzed in terms of the frequency, percentage, mean and standard deviation. The statistics used to test the hypothesis 

were Chi-square. 

The study revealed that most of the sample group were female, aged 21 - 37, They worked as employees with a 

monthly income of 10,000 - 30,000 baht and have a bachelor's degree. Consumers focus on the marketing mix factors of 

the product on mellow taste. most delicious. The product price is suitable for the product quality. Distribution channels, 

regarding the convenience of ordering through online distribution channels and marketing promotion there is a gift 

promotion in each festival. Most of the consumption behavior liked milk tea. The frequency of consumption is 1 

time/week. paying per time 50 – 100 baht. The time of consumption is between 12.01 – 3.00 p.m., the most purchase 

channel. It is an online channel. the most favorite topping is pearl. 

The results of the hypothesis test revealed that the demographic factors, gender, occupation, age and educational had 

an effect on topping type. Statistically significant at the 0.01 level. And marketing mix factors the product, price and the 

marketing promotion aspect affect the type of bubble tea. Significantly at the level of 0.01, 0.05, 0.01, respectively. 

Distribution channels affect the frequency of consumption. Significantly at the 0.05 level. 

 

Keywords: Bubble Tea; Marketing Mix Factors; Consumption behavior. 

 

 

 



1. บทน า 

ชานมไข่มุกถือเป็นเคร่ืองด่ืมสญัชาติไตห้วนัท่ีไดรั้บความนิยมไปทัว่โลก และมีอตัราการขยายตวัของธุรกิจเพิ่มข้ึนอยา่ง

ต่อเน่ือง จากรายงานของบริษทั Momentum Works ร่วมกบับริษทั qlub เผยว่า ก าลงัการซ้ือของตลาดชานมไข่มุก ปี 2564 

ใน 6 ประเทศสมาชิกอาเซียน พบวา่ ตลาดใหญ่ท่ีสุดไดแ้ก่ อินโดนีเซีย โดยมีมูลค่าการซ้ือขายชานมไข่มุก ประมาณ 1,600 

ลา้นดอลลาร์สหรัฐต่อปี หรือ 57,600 ลา้นบาท ในขณะท่ีประเทศไทย เป็นอนัดบั 2 ซ่ึงมีร้านชานมไข่มุกมากกว่า 31,000 

แห่ง โดยมีมูลค่าการซ้ือชานมไข่มุกอยู่ท่ี 749 ลา้นดอลลาร์สหรัฐต่อปี หรือประมาณ 26,964 ลา้นบาท อนัดบั 3 ไดแ้ก่ 

ประเทศเวียดนาม มีมูลค่าการซ้ือขายชานมไข่มุกอยูท่ี่ปีละ 362 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ หรือประมาณ 13,032 ลา้นบาท อนัดบั 4 

ประเทศสิงคโปร์ มีมูลค่าการซ้ือขายชานมไข่มุกอยูท่ี่ปีละ 342 ลา้นดอลลาร์สหรัฐ หรือประมาณ 12,312 ลา้นบาท อนัดบั 5 

ประเทศมาเลเซีย มีมูลค่าการซ้ือขายชานมไข่มุกอยูท่ี่ปีละ 330 ลา้นดอลลาร์ และอนัดบั 6 ประเทศฟิลิปปินส์ มีมูลค่าการซ้ือ

ขายชานมไข่มุกอยูท่ี่ปีละ 280 ลา้นดอลลาร์ ดงันั้น มูลค่าการซ้ือขายชานมไข่มุกใน 6 ตลาดอาเซียนรวมกนัอยูท่ี่ปีละ 3.66 

พนัลา้นดอลลาร์ หรือประมาณ 129,000 ลา้นบาท โดยอุตสาหกรรมชานมไข่มุกท าก าไรขั้นตน้ อยูท่ี่ร้อยละ 60-70 ซ่ึงจาก

รายงานยงับ่งช้ีวา่ ตลาดชานมไข่มุกในอาเซียนยงัมีพื้นท่ีส าหรับผูป้ระกอบการรายเลก็ ซ่ึงแตกต่างจากอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ท่ี

ผูป้ระกอบการรายใหญ่ไดเ้ปรียบกว่ารายเล็ก อีกทั้งตลาดชานมไข่มุกยงัเป็นตลาดท่ีผูป้ระกอบการรายใหญ่และรายเล็กอยู่

ร่วมกนัได ้นอกจากน้ี เม่ือเทียบสัดส่วนต่อคน พบว่า ประเทศไทยซ่ึงมีประชากรประมาณ 69 ลา้นคน บริโภคชานมไข่มุก

เฉล่ียต่อคนสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกบัประเทศเพื่อนบา้น ในประเทศไทยการท่ีชานมไข่มุกไดรั้บความนิยมนั้น มาจากภูมิอากาศ

ของประเทศท่ีมีอากาศร้อนเกือบตลอดทั้งปี ผูบ้ริโภคจึงตอ้งการเคร่ืองด่ืมท่ีท าให้สดช่ืน ซ่ึงชานมไข่มุกเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีท า

ให้สดช่ืนและแกด้บักระหายได ้และชานมไข่มุกยงัมีการพฒันามาอย่างต่อเน่ืองจนสามารถน าไปผสมกบัเคร่ืองด่ืมชนิด

ต่างๆ เช่น โกโก ้กาแฟ เป็นตน้ จนท าใหช้านมไข่มุกเกิดเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีความหลากหลายมากยิง่ข้ึน 

ในปัจจุบนัธุรกิจชานมไข่มุกมีการแข่งขนัท่ีสูงมาก ไม่วา่จะเป็นในเร่ืองตวัสินคา้ท่ีมีความหลากหลายมากข้ึน เพื่อสร้าง

ความแปลกใหม่และช่วยดึงดูดลูกคา้ เช่น มีการเพิ่มประเภทของชา ไดแ้ก่ ชาด า ชาแดง ชาเขียว ชาอูหลง มีการแต่งรสต่างๆ 

เช่น ชานมเผือก ชานมแคนตาลูป ชานมโกโก ้ชานมกาแฟ ชานมสตอบอร่ี รวมถึงมีท๊อปป้ิงให้เลือกมากข้ึน เช่น เจลล่ี 

เฉาก๊วย พุดด้ิง บุก ไข่มุกแบบ Brown Sugar  จากท่ีแต่เดิมมีแต่ไข่มุกแบบเดียว และบางร้านมีสินคา้ประเภทกาแฟสดต่างๆ 

เสริมดว้ย นอกจากน้ีเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคหลากหลายกลุ่ม ในบางร้านมีใหเ้ลือกระดบัความหวานของ

เคร่ืองด่ืมไดอี้กดว้ย รวมถึงบรรจุภณัฑข์องสินคา้ท่ีสวยงาม แปลกใหม่ และง่ายต่อการบริโภค การก าหนดราคาท่ีเหมาะสม

กบัคุณภาพและปริมาณ สถานท่ีจ าหน่ายหรือช่องทางการจ าหน่ายท่ีเขา้ถึงไดง่้าย และการก าหนดโปรโมชัน่ต่างๆ เพื่อ

แข่งขนักนัในตลาดชานมไข่มุกในการดึงดูดผูบ้ริโภคใหเ้ลือกซ้ือสินคา้ของตนเอง 

จากเหตุผลท่ีกล่าวไวข้า้งตน้ ผูว้ิจยัจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของ

ผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับการวางกลยุทธ์ การพฒันา ปรับปรุงและด าเนินธุรกิจร้าน



ชานมไข่มุก ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และ

สามารถแข่งขนัในตลาดชานมไข่มุกได ้

 

วตัถุประสงค์การวจิัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู ้บริโภคในพื้นท่ี

กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคในพื้นท่ี

กรุงเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 

สมมุติฐานการวจิัย 

1. ผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก 

2. ผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครท่ีให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) มีความสัมพนัธ์กับ

พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก 

 

ขอบเขตการวิจัย 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

การวิจยัคร้ังน้ีศึกษาถึง ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ

บริโภคชานมไข่มุก 

2. ขอบเขตดา้นประชากร 

การวิจยัคร้ังน้ีประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคชานมไข่มุก อายตุั้งแต่ 10 ปี ข้ึนไป ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 

ช่องทางออนไลน์และหนา้ร้านชาไข่มุก 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

ผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาเอกสารทางวิชาการ แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงเกบ็รวบรวมขอ้มูล ตั้งแต่เดือน

มีนาคม พ.ศ. 2566 ถึง เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2566 

 

 



2. ทบทวนวรรณกรรม 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ 

2.1.1 Kotler (2013) ไดก้ล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ลกัษณะเฉพาะท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและการ

ตดัสินใจของแต่ละบุคคล เพื่อใชเ้ป็นประโยชน์ในดา้นการตลาด โดยแบ่งเกณฑต์ามตวัแปรท่ีส าคญัทางประชากรศาสตร์ 

ประกอบดว้ย เพศ อาย ุขนาดของครอบครัวหรือจ านวนสมาชิกภายในครอบครัว รายได ้อาชีพ ระดบัการศึกษา ศาสนาและ

เช้ือชาติ เป็นตน้ 

2.1.2 โชติวฒัน์ สกลุวิริยะโรจน์ (2562) ไดก้ล่าววา่ เพศ หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพท่ีถูกก าหนดตามหลกัชีววิทยา 

ซ่ึงบทบาทเพศหญิงและชายถูกก าหนดหน้าท่ีตามเง่ือนไขของวฒันธรรมและสังคม โดยอาจเปล่ียนแปลงไดต้ามเง่ือนไข

และยคุสมยัท่ีเปล่ียนไป ความแตกต่างของแต่ละเพศ เป็นตวัแปรส าคญัในการแบ่งส่วนทางการตลาด เพราะความแตกต่าง

ส่งผลต่อพฤติกรรมและความตอ้งการของแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกนัออกไป นกัการตลาดจึงสามารถน าตวัแปรน้ีไปก าหนด

ลกัษณะสินคา้หรือการบริการใหส้อดคลอ้งกบัแต่ละเพศได ้

2.1.3 ปราโมทย ์ประสาทกุล (2556) ไดก้ล่าวว่า ลกัษณะดา้นปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ 

สถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ซ่ึงเป็นเกณฑ์ท่ีนิยมน ามาใชใ้นการก าหนดลกัษณะ

ประชากรศาสตร์ของกลุ่มเป้าหมาย 

2.1.4 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2543) ไดใ้ห้แนวคิดดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ครอบครัว การศึกษา 

รายได ้ซ่ึงส่ิงดงักล่าวจะมีความเก่ียวพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสินคา้ ซ่ึงช่วยในการก าหนดเป้าหมายในขณะท่ีดา้น

จิตวิทยา สงัคมและวฒันธรรมจะช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมายเท่านั้น ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์

จะสามารถเขา้ถึงและมีอิทธิพลต่อการก าหนด กลุ่มเป้าหมาย 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4P) 

2.2.1 Kotler & Keller (2012) ไดใ้ห้ความหมายว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ องคป์ระกอบท่ี

ส าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมได ้กิจการธุรกิจจะตอ้งสร้างส่วนประสมการตลาดท่ี

เหมาะสมในการก าหนดทิศทางการวางกลยทุธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

2.2.2 เชาว ์โรจนแสง (2555) ไดก้ล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การผสมผสานท่ีเขา้กนัไดอ้ยา่งดีของ

การสร้างสินคา้และบริการ การก าหนดราคา การจดัจ าหน่าย ซ่ึงมีการจดัออกแบบให้เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย และการส่งเสริม

การตลาดของผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย การก าหนดส่วนประสมการตลาด จ าเป็นจะตอ้งค านึงถึงความตอ้งการของตลาด

กลุ่มเป้าหมาย (Target Market) ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาดประกอบดว้ยองคป์ระกอบหลกั 4 ตวั คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) 

การก าหนดราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการขาย (Promotion) หรือเรียกวา่ 4P ซ่ึงเป็นตวัแปรทาง

การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้



2.2.3 Kotler, Philip (2003) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีผสมผสาน

องคป์ระกอบทางการตลาดท่ีน ามาใชเ้พื่อให้องคก์รหรือบุคคลประสบความส าเร็จตามวตัถุประสงค ์ซ่ึงส่วนประสมทาง

การตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด หรือท่ีเรียกโดยทัว่ไปวา่ 4P’s 

 

2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภค 

2.3.1 ด ารงศกัด์ิ ชยัสนิท (2538) พฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคนั้นมกัจะเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลาเป็นไป

ตามแต่ละยคุแต่ละสมยักบัส่ิงท่ีเกิดข้ึนในปัจจุบนัซ่ึงการนิยามค าวา่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั้นมีนกัวิชาการหลายท่านไดใ้ห้

ความหมายไวพ้ฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การแสดงออกของผูบ้ริโภคแต่ละคนท่ีเก่ียวขอ้งกบั

การใชสิ้นคา้และบริการทั้งยงัเป็นกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก 

2.3.2 อดุลย ์จาตุรงคกลุ (2543) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัการ

ให้ไดสิ้นคา้และบริการ ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการในการตดัสินใจท่ีอยู่ก่อนแลว้และมีส่วนในการก าหนดให้มีการ

กระท าดงักล่าว การศึกษาโมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะท าให้ทราบถึงแรงจูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ โดยเร่ิมจากส่ิง

กระตุน้ท่ีก่อให้เกิดความตอ้งการซ่ึงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกของผูซ้ื้อ ซ่ึงเสมือนกล่องด า (Buyer’s Black Box) ซ่ึง

ผูผ้ลิตหรือผูจ้  าหน่ายจะไม่สามารถคาดเดาไดถึ้งความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 

2.3.3 ธงชยั สันติวงษ ์(2540) ไดก้ล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้นในความหมายท่ีถูกตอ้งมิใช่หมายถึงการบริโภค 

(Consumption) แต่หากศึกษาถึงการซ้ือ (Buying) ของผูบ้ริโภค เนน้ตวัผูซ้ื้อเป็นส าคญัและท่ีถูกตอ้งแลว้การซ้ือเป็นจุดหน่ึง

ของกระบวนการตดัสินใจ และไม่สามารถแยกออกไดจ้ากการบริโภคสินคา้ ทั้งท่ีกระท าโดยตวัผูซ้ื้อเองหรือการบริโภค 

โดยสมาชิกคนอ่ืนๆ ในครอบครัว ซ่ึงมีผูซ้ื้อท าตวัเป็นผูซ้ื้อแทนให้การซ้ือแทนนั้น ผูซ้ื้อแทนจะเป็นผูท้  างานแทนความ

พอใจของผูบ้ริโภคอีกต่อหน่ึง. 

2.3.4 Schiffman and Kanuk (1987) ไดใ้ห้ความหมายไวว้่า เป็นพฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคแสดงออกไม่ว่าจะเป็นการ

เสาะหา ซ้ือ ใช ้ประเมินผลหรือการบริโภคสินคา้บริการและแนวคิดต่างๆ ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดว่าจะสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของตนได ้เป็นการศึกษาถึงการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในการใชเ้งิน เวลาและก าลงัเพื่อบริโภคสินคา้และบริการ

ต่างๆ ซ่ึงจะประกอบดว้ย ใคร (Who) ซ้ืออะไร (What) กบัใคร (Whom) ท าไมจึงซ้ือ (Why) ซ้ือเม่ือไร (When) อย่างไร 

(How) ท่ีไหน (Where) และ พิบูล ทีปะปาล (2543) ไดร้ะบุว่าพฤติกรรมนั้นจะเกิดข้ึนเพราะมีเหตุและหน่ึงในสาเหตุ คือ 

ความตอ้งการของตวับุคคล และพฤติกรรมจะเกิดข้ึนไดเ้พราะมีส่ิงจูงใจหรือมีส่ิงกระตุน้ให้เกิดการแสดงออก เช่น เม่ือ

คนเราเกิดความตอ้งการ จะประสงคใ์หค้วามตอ้งการนั้นบรรลุเป้าหมาย จึงเกิดเป็นส่ิงจูงใจใหก้ระท าพฤติกรรมใดๆ ออกมา 

ดงันั้น จะเห็นวา่บุคคลท่ีแสดงพฤติกรรมออกมากเ็พราะเขามุ่งเป้าหมายเป็นส าคญั 

 



3. วธิีด าเนินการวิจัย 

3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ส่วนหน่ึงของประชากรในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ทั้ง 6 เขต (ห้วยขวาง, จตุจกัร, 

บางกะปิ, ลาดพร้าว, มีนบุรี,  ลาดกระบงั) ท่ีบริโภคชานมไข่มุก  

3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูลเป็นแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนเอง โดยแบ่งเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนท่ี 1 ค าถามคดักรองคุณสมบติัผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีลกัษณะค าถามเป็นแบบตรวจรายการ จ านวน 3 ขอ้ 

ส่วนท่ี 2 ค าถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ตามลกัษณะประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาชีพ อาย ุรายไดต่้อ

เดือน และวฒิุการศึกษาสูงสุด มีลกัษณะค าถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check List) รวมจ านวน 5 ขอ้ 

ส่วนท่ี 3 ค าถามเพื่อประเมินปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก โดยแบ่งออกเป็นดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมีลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตร

อนัตรภาค (Interval Scale) จ านวน 18 ขอ้ โดยก าหนดระดบัการมีผลต่อการตดัสินใจออกเป็น 5 ระดบั ไดแ้ก่ มากท่ีสุด มาก 

ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด 

ส่วนท่ี 4 ค าถามเพื่อประเมินพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก ประกอบดว้ย ประเภทเคร่ืองด่ืม ความถ่ีในการบริโภค ผูมี้

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ช่วงเวลาในการบริโภค ช่องทางการซ้ือการใชบ้ริการ ประเภทท๊อปป้ิง 

และสาเหตุท่ีเลือกซ้ือ โดยมีลกัษณะค าถามเป็นแบบตรวจรายการ (Check List) รวมจ านวน 8 ขอ้ 

3.3 การเกบ็รวบรวมและวิเคราะห์ขอ้มูล 

วิธีท่ีใชเ้ก็บรวบรวมขอ้มูล คือ การแจกแบบสอบถามทั้งแบบออนไลน์และออฟไลน์ ไปยงักลุ่มเป้าหมายตามพื้นท่ีท่ี

ก าหนดในการสุ่มตวัอยา่ง 

วิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ  

1. สถิติเชิงพรรณนา รวบรวมขอ้มูลในรูป ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของค าถามทุกขอ้ตาม

มาตรวดัตวัแปร  

2. สถิติเชิงอนุมาน ใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานการวิจยัโดย 

สมมุติฐานขอ้ 1 ผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครมีปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

บริโภคชานมไข่มุก สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) 

สมมุติฐานข้อ 2 ผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานครท่ีให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P) มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ การปรับขอ้มูลตวัแปรตน้เป็น Ordinal 

แลว้ใชก้ารทดสอบไคสแควร์ (Chi-square test) 



4. ผลการวิจัย 

ขอ้มูลแบบสอบถามในส่วนท่ี 1 คือ ขอ้มูลปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ โดยแบบสอบถามจะจ าแนกเพศ อาชีพ อาย ุ

รายไดต่้อเดือน และวุฒิการศึกษาสูงสุด จากผลการศึกษามีผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิง คิดเป็นร้อยละ 60.75 มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั/ลูกจา้งบริษทัเอกชน คิดเป็นร้อยละ 50.00 มีอายรุะหว่าง 21 - 37 ปี 

คิดเป็นร้อยละ 54.00 มีรายไดต่้อเดือน เท่ากบั 10,000 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 45.25 และมีวุฒิการศึกษาสูงสุด คือ 

ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 65.75 

ขอ้มูลแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 คือ ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมการตลาด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดงัน้ี 

2.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ให้ความส าคญักบัเร่ือง รสชาติกลมกล่อม อร่อยมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 และมีค่า

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.773 

2.2 ปัจจยัดา้นราคา ใหค้วามส าคญักบัเร่ือง ราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.10 และมีค่า

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.755 

2.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ให้ความส าคญักบัเร่ือง ความสะดวกในการสั่งซ้ือผ่านช่องทางการจดัจ าหน่าย

ออนไลน์มากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.92 และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.886 

2.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญักบัเร่ือง มีโปรโมชัน่ของแถมในแต่ละเทศกาลมากท่ีสุด โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 และมีค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.923 

ขอ้มูลแบบสอบถามในส่วนท่ี 3 คือ ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภค พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีความช่ืนชอบ

ชานมมากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 44.75  มีความถ่ีในการบริโภคมากท่ีสุด อยู่ท่ี 1 คร้ัง/สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 59.75 ส าหรับ

บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการบริโภคมากท่ีสุด คือ ตนเอง คิดเป็นร้อยละ 60.25 มีการใชจ่้ายต่อคร้ังมากท่ีสุด 50 – 100 บาท คิด

เป็นร้อยละ 58.50 ช่วงเวลาท่ีมีการบริโภคมากท่ีสุด คือ ช่วง 12.01 – 15.00 น. คิดเป็นร้อยละ 54.50 ช่องทางการซ้ือบ่อยท่ีสุด 

เป็นช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ คิดเป็นร้อยละ 35.00 ประเภทท๊อปป้ิงท่ีชอบมากท่ีสุด คือ ไข่มุก คิดเป็นร้อยละ 58.75 และ

สาเหตุท่ีซ้ือชานมไข่มุกมากท่ีสุด คือ เพื่อเพิ่มความสดช่ืน  คิดเป็นร้อยละ 50.25 

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 

1. เพศมีความสมัพนัธ์กบัประเภทของชานมไข่มุกและประเภทท๊อปป้ิง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

2. อาชีพมีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ช่วงเวลาท่ีบริโภค และประเภท

ท๊อปป้ิง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

3. อาชีพมีความสมัพนัธ์กบัช่องทางการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



4. อายมีุความสมัพนัธ์กบัประเภทของชานมไข่มุก บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้าย ต่อคร้ัง ช่วงเวลา

ท่ีบริโภค และประเภทท๊อปป้ิง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

5. อายมีุความสมัพนัธ์กบัสาเหตุท่ีซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

6. รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการบริโภค บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 

และช่วงเวลาท่ีบริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

7. รายไดต่้อเดือนมีความสมัพนัธ์กบัช่องทางการซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

8. วุฒิการศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ช่วงเวลาท่ีบริโภค

และประเภทท๊อปป้ิง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

ตาราง แสดงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคในพื้นท่ี

กรุงเทพมหานคร 

 ประเภท
ของชานม 

ความถ่ี
บริโภค 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพล 

ค่าใชจ่้าย
ต่อคร้ัง 

ช่วงเวลา
ท่ีบริโภค 

ช่องทาง 
การซ้ือ 

ประเภท 
ท๊อปป้ิง 

สาเหตุท่ี
ซ้ือ 

เพศ ∕      ∕  

อาชีพ   ∕ ∕ ∕ ∕ ∕  

อาย ุ ∕  ∕ ∕ ∕  ∕ ∕ 

รายได ้  ∕ ∕ ∕ ∕ ∕   

วุฒิการศึกษา   ∕ ∕ ∕  ∕  

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2  

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัประเภทของชานมไข่มุก บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง 

ช่องทางการซ้ือ ประเภทท๊อปป้ิงและสาเหตุท่ีซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

2. ปัจจยัดา้นราคามีความสมัพนัธ์กบัช่วงเวลาท่ีบริโภค และประเภทท๊อปป้ิง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

3. ปัจจยัดา้นราคามีความสมัพนัธ์กบัประเภทของชานมไข่มุก ช่องทางการซ้ือ และสาเหตุท่ีซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 

4. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบั ช่วงเวลาท่ีบริโภค และประเภทท๊อปป้ิง อย่างมีนยัส าคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 

5. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการบริโภค ค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง และสาเหตุท่ีซ้ือ อยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 



6. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัประเภทของชานมไข่มุก ช่องทางการซ้ือ ประเภทท๊อปป้ิง และ

สาเหตุท่ีซ้ือ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

7. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการบริโภค บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้าย

ต่อคร้ัง ช่วงเวลาท่ีบริโภค อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ตาราง แสดงความสมัพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคใน

พื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

 ประเภท
ของชานม 

ความถ่ี
บริโภค 

บุคคลท่ีมี
อิทธิพล 

ค่าใชจ่้าย
ต่อคร้ัง 

ช่วงเวลา
ท่ีบริโภค 

ช่องทาง 
การซ้ือ 

ประเภท 
ท๊อปป้ิง 

สาเหตุท่ี
ซ้ือ 

ผลิตภณัฑ ์ ∕  ∕ ∕  ∕ ∕ ∕ 

ราคา ∕    ∕ ∕ ∕ ∕ 

ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย 

 ∕  ∕ ∕  ∕ ∕ 

การส่งเสริม
การตลาด 

∕ ∕ ∕ ∕ ∕ ∕ ∕ ∕ 

 

5. สรุปและอภิปรายผลการวจิัย 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อายุ 21 -  37 ปี อาชีพพนกังานบริษทั/

ลูกจา้งบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือน เท่ากบั 10,000 – 30,000 บาท ซ่ึงสอดคลอ้งกบั วรัญญา เทพจกัร์ (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง 

คุณค่าตราสินคา้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกร้านโคอิเตะของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงท่ีมีอายุระหว่าง 21 - 30 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงาน

บริษทั/องคก์รเอกชน รายไดเ้ฉล่ียอยูท่ี่ 20,001 – 30,000 บาท ผลการวิจยัเป็นเช่นน้ีเน่ืองจากผูบ้ริโภคชานมไข่มุกในวยัน้ีอยู่

ในกลุ่มวยัรุ่นและวยัท างาน ซ่ึงเป็นวยัท่ีมีการบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทชา กาแฟเป็นประจ า จึงมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค

ค่อนขา้งมาก 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 

โดยเพศมีความสมัพนัธ์กบัประเภทของชานมไข่มุกและประเภทท๊อปป้ิง สอดคลอ้งกบั เบญจพลอย โพธิพีรนนัท ์(2559) ได้

ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุก กรณีศึกษาร้าน Tea More พบวา่ เพศหญิงจะบริโภคชานมไข่มุกมากกวา่

เพศชาย ผลิตภณัฑท่ี์มีผูช่ื้นชอบบริโภคมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ชานมตน้ต ารับ และท๊อปป้ิงท่ีมีผูบ้ริโภคช่ืนชอบท่ีสุด ไดแ้ก่ ไข่มุก 

ทั้งน้ี อายแุละรายไดต่้อเดือนมีความสมัพนัธ์กบับุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นาวิน ทองหลอ่ 

อรัญญา ทกัทาย สุธาทิพย ์ประพฒัน์โพธ์ิ ฉลวย ยวนแห่ว และพิมกาญดา จนัดาหัวดง (2565) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี



ความสมัพนัธ์ต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัก าแพงเพชร พบวา่ ดา้นอายแุละ

ด้านรายได้มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก ในเร่ือง บุคคลท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุก คือ 

ตนเอง ส าหรับอาชีพและวุฒิการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค ในเร่ืองค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง ช่วงเวลาท่ีบริโภค 

อาจเน่ืองมาจากผูบ้ริโภคมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีและมีอาชีพพนกังานบริษทั/องคก์รเอกชน จะมีสังคมในท่ีท างานใน

ระหว่างการท างานจึงมีการบริโภคเคร่ืองด่ืมชาค่อนขา้งสูงและพิจารณาถึงค่าใช้จ่ายและความคุม้ค่าท่ีจะไดรั้บจากการ

บริโภค ซ่ึงสอดคลอ้งกบั วรัญญา เทพจกัร์ (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง คุณค่าตราสินคา้และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกร้านโคอิเตะของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาและ

อาชีพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือชานมไข่มุกร้านโคอิเตะของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด โดยภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจในระดบัมาก และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่อยูใ่นระดบัมากทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามล าดบั โดยปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค

มากท่ีสุด คือ รสชาติกลมกล่อม อร่อย ซ่ึงสอดคลอ้งกบั จิฬารัตน์ หงษเ์วียงจนัทร์ (2563) ไดศึ้กษาเร่ือง กลยุทธ์การตลาด

และพฤติกรรมผูบ้ริโภคชานมไข่มุกไตห้วนั กรณีศึกษา ร้านไทเกอร์ชูการ์ (Tiger Sugar) พบวา่ โดยผลรวมผูบ้ริโภคชานม

ไข่มุกไตห้วนัร้านไทเกอร์ชูการ์ (Tiger Sugar) พึงพอใจในระดบัมากทุกดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) รองลงมาคือ

ดา้นส่งเสริมการขาย (Promotion) ดา้นสถานท่ี (Place) และดา้นราคา (Price) ตามล าดบั ทั้งน้ี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี

มีความส าคญัน้อยสุดจากทุกดา้น อาจเน่ืองมาจากในปัจจุบนัร้านชานมไข่มุกมีขายทัว่ไปทั้งหน้าร้านและออนไลน์ ท าให้

ไม่ไดมี้ผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมากนกั 

นอกจากน้ี ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาด ในดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ยงั

สอดคลอ้งกบั เบญจพลอย โพธิพีรนนัท ์(2559) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุก กรณีศึกษาร้าน Tea 

More พบว่า ผูบ้ริโภคเลือกด่ืมจากปัจจยัดา้นราคาท่ีมีความเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณของชานมไข่มุก ดา้นช่องทาง

การจดัจ าหน่าย เลือกจากสถานท่ีตั้ง จากการท่ีร้าน Tea More มีบริการจดัส่งชานมไข่มุกนอกสถานท่ี และปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด เลือกจากการท่ีทางร้านมีการสะสมสต๊ิกเกอร์ เพื่อแลกรางวลั เช่น ซ้ือ 10 ฟรี 1 แต่พบความขดัแยง้ในเร่ือง 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑช์านมไข่มุกท่ีเลือกจากความน่าเช่ือถือและช่ือเสียงของชานมไข่มุกมากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาดมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผู ้บริโภคในพื้นท่ี

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงสอดคลอ้งกบั นาวิน ทองหล่อ อรัญญา ทกัทาย สุธาทิพย ์ประพฒัน์โพธ์ิ ฉลวย ยวนแห่ว และพิมกาญ

ดา จนัดาหัวดง (2565) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกของผูบ้ริโภค ในเขต

อ าเภอเมือง จงัหวดัก าแพงเพชร พบว่า ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค   

ชานมไข่มุก ในเร่ืองประเภทท๊อปป้ิงและความถ่ีในการบริโภค ตามล าดับ ส าหรับปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการ



ตดัสินใจของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด พบว่ามีความสัมพนัธ์กบัประเภทชานมไข่มุก บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ ค่าใชจ่้าย

ต่อคร้ัง ช่องทางการซ้ือ ประเภทท๊อปป้ิงและสาเหตุท่ีซ้ือ  พบความขดัแยง้กบั นาวิน ทองหล่อ อรัญญา ทกัทาย สุธาทิพย ์

ประพฒัน์โพธ์ิ ฉลวย ยวนแห่ว และพิมกาญดา จนัดาหวัดง (2565) ในดา้นผลิตภณัฑท่ี์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ

บริโภคชานมไข่มุก ในเร่ืองประเภทท๊อปป้ิง ทั้งน้ี ปัจจยัดา้นส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค

ชานมไข่มุกของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร ยงัสอดคลอ้งกบั กนกวรรณ ดวงแกว้ (2564) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมท่ี

มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขตสุขาภิบาล 3 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มี

ความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยริูกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3 ซ่ึงอาจมีผลมาจากปัจจยัต่างๆ 

ท่ีมีส่วนในการตดัสินใจบริโภค เช่น ความช่ืนชอบ รสชาติท่ีดี มีโปรโมชัน่ท่ีดี พนกังานมีอธัยาศยัดี มีราคาและการบริการท่ี

เหมาะสม สถานท่ีใหบ้ริการมีความสะดวกต่อการเดินทาง 

 

6. ข้อเสนอแนะในการวิจัย 

6.1 ดา้นประชากรศาสตร์ ผูด้  าเนินธุรกิจควรปรับกลยทุธ์ของธุรกิจใหเ้หมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีอยูใ่นช่วงวยัเรียนและวยั

เร่ิมท างาน เน่ืองจากมีรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภท ชา กาแฟ ค่อนขา้งสูงกวา่ช่วงวยัอ่ืน 

6.2 ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัรสชาติมากท่ีสุด รองลงมาคือ ความหลากหลายของเมนู ดงันั้น ผูด้  าเนินธุรกิจ

ควรท ารสชาติเคร่ืองด่ืมให้คงท่ีและมีคุณภาพ รวมถึงคิดคน้พฒันาเมนูและรสชาติใหม่ๆ เพื่อตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภค  

6.3 ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัราคาสินคา้ท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้และปริมาณสินคา้ ดงันั้น ผูด้  าเนินธุรกิจ

ควรตั้งราคาใหเ้หมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณเคร่ืองด่ืม เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่คุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่ายไป รวมถึงควรมีป้าย

ราคาท่ีแสดงชดัเจนใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจเลือกซ้ือได ้

6.4 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัความสะดวกในการสัง่ซ้ือผา่นช่องทางการจดัจ าหน่ายออนไลน์

มากท่ีสุด ดงันั้น ผูด้  าเนินธุรกิจควรขายผา่นแพลตฟอร์มออนไลน์ต่างๆ ร่วมกบัหนา้ร้านดว้ย และมีบริการจดัส่งในบริเวณ

ใกลเ้คียงร้านเพื่อเพิ่มความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 

6.5 ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัการมีโปรโมชัน่ของแถมในแต่ละเทศกาล ดงันั้น ผูด้  าเนินธุรกิจ

ควรจดักิจกรรมหรือโปรโมชัน่ต่างๆ ตามเทศกาล เช่น ลดราคาทุกวนัพฤหัสบดี การสะสมแตม้ครบ 10 แกว้ รับฟรี 1 แกว้ 

หรือแจกคูปองส่วนลดต่างๆ เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคใชบ้ริการเป็นประจ า 

6.6 จากผลการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัพบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทชานม ท๊อปป้ิง คือ ไข่มุก มากท่ีสุด 

ดงันั้น ผูด้  าเนินธุรกิจควรรักษาคุณภาพและรสชาติของชานมและไข่มุกใหค้งท่ี และควรมีเมนูชานมไข่มุกเป็นหลกั รวมถึง



การตั้งราคาควรอยู่ในช่วงราคา 50 – 100 บาท เพื่อให้ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงไดง่้ายและตอบสนองความตอ้งการของ

ผูบ้ริโภคได ้
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