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บทคัดย่อ 

บทความมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 
3 และศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีมี่ผลต่อกับพฤติกรรมผู้บริโภค ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจ ในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา  และเพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริ
กะ ชา  มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในครั้ งนี้  คือ ผู้บริโภคชานม
ไข่มุก ยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3  ทุกเพศทุกวัย จ านวน 400 คน ด้วยวิธีเชิงปริมาณ  
 ผลการวิจัยพบว่า  ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่มีอายุระหว่าง 21 -30 ปี ที่ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี
อาชีพพนักงานบริษัท / องค์กรเอกชน และมีรายได้เฉลี่ยอยู่ที่ 25,001 - 30,000 บาท ด้านพฤติกรรมศาสตร์ให้
ความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  เช่น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
และด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับที่มาก ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านพนักงาน / บุคลากร และด้านการ
ให้บริการในระดับปานกลาง ด้านพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกยูริกะ ชา เม่ือพิจารณาระดับความคิดเห็นแต่ละ
ด้านพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับการตัดสินใจเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชาเพราะความชื่นชอบ รสชาติ 
และมีโปรโมชั่นที่น่าสนใจตามล าดับ พฤติกรรมการเข้าใช้บริการเลือกด่ืมเพราะชื่นชอบในรสชา ติ ด่ืมเพ่ือเพ่ิมความ
สดชื่น และด่ืมเพ่ือทดแทนการด่ืมกาแฟ ด่ืมตามค่านิยมและด่ืมเพ่ือแก้กระหาย ตามล าดับ ผู้ตอบแบบสอบถาม
บริโภคชานมไข่มุกสัปดาห์ละ 1 - 2 แก้ว บริโภคในช่วงเที่ยง ชื่นชอบมากที่สุดคือชานมต้นต าหรับ และประเภทท็
อปปิ้งที่ชื่นชอบมากที่สุด คือ ไข่มุก 
 
ค าส าคัญ: พฤติกรรม; ชานมไข่มุกยูริกะ ชา; ส่วนประสมทางการตลาด 
 
Abstract 

The objectives of this article were to study consumer behavior in purchasing Eurika milk 
tea in Sukhaphiban 3 area and to study marketing mix factors affecting consumer behavior, 
marketing mix factors affecting decision making. Purchasing Eurika milk tea and to study 
consumer behavior in purchasing Eurika milk tea influenced the decision to buy Eurika milk tea. 
The sample used in this time was the consumer of Eurika milk tea in Sukhaphiban 3 area, all 
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ages, 400 people by quantitative method. The results showed that most of the women were 
between the ages of 21-30. Year with a bachelor's degree Occupational employee of a 
company/private organization and average income is 25,001 - 30,000 baht. Behavioral sciences 
focus on marketing mix factors such as product, price, distribution channel and marketing 
promotion at a level that. The physical characteristics of the staff/personnel and the service 
aspect were at the moderate level in terms of consumption behavior of Eurika milk tea. The 
respondents agreed with the decision to buy Eurika milk tea because of their liking and 
interesting promotions according to the behavior of using the service, choosing to drink because 
they liked the taste to increase. Refreshing and drinking to replace coffee, drink according to the 
values and drink to relieve thirst, respectively, the respondents consumed 1-2 cups of Eurika 
milk tea per week during lunch time. The most favorite is the original milk tea and the most 
favorite type of popping is pearls. 
 
Keywords: Behavior Factor; Eurika Milk Tea; Marketing Mix Factors 
 
บทน า 
 “ชา” คือ ชื่อเรียกของพืชชนิดหนึ่งที่นิยมน ามาท าเป็นเครื่องด่ืม  ชาเป็นเครื่องด่ืมที่เป็นที่นิยมอย่าง
แพร่หลายของผู้บริโภคทั่วโลกเช่นเดียวกับกาแฟ มีผู้บริโภคมากที่สุดเป็นอันดับสองของโลกรองจากน้ า  ซ่ึงชาที่
นิยมด่ืมกันในปัจจุบัน มี 3 ประเภทใหญ่ๆ คือ ชาด า ชาเขียว และชาอู่หลง ได้มีการกล่าวถึงต านานการก าเนิดชา
และประเพณีการด่ืมชาไว้อย่างมากมาย (Phitchomphu,  2010) ชาเป็นต้นไม้ที่มีขนาดสูงประมาณ  9 -30  ฟุต  
ใบรูปไข่หนาและเหนียว ขอบใบหยักเล็กๆ คล้ายฟันเลื่อย ใบเขียวตลอดปี  ดอกมีสีขาวคล้ายดอกส้มเขียวหวาน  มี
กลิ่นหอมอ่อนๆ  มักขึ้นอยู่ในเขตร้อนที่ระดับความสูงเหนือระดับน้ าทะเลประมาณ 600 -900 เมตร ถิ่นก าเนิด
ด้ังเดิมของชาอยู่บริเวณภาคใต้ของจีน ชามีการเชื่อมต่ออย่างใกล้ชิดกับลัทธิเต๋า ปรัชญาขงจื้อ และศาสนาพุทธ 
ต้ังแต่สมัยราชวงศ์ถังของจีน การด่ืมชาเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับผู้ที่ต้องการพัฒนาตนไปสู่ความเป็นปราชญ์ (สกาวรัตน์ 
หาญกาญจนสุวัฒน์, 2555) ในสมัยราชวงศ์ฮั่นมีการปลูกชาและใช้ชาเป็นเครื่องด่ืมอย่างเป็นทางการ หลังจากนั้น
ชาได้แพร่กระจายออกไปทั่วโลก (Dansilpa, 2002) 

ส าหรับในประเทศไทย มีการปลูกชามากในจังหวัดเชียงราย เพราะชาจะเจริญเติบโตได้ดีในภูมิประเทศ
เป็นภูเขาสูง และมีอุณหภูมิความเย็นที่เหมาะสม ในส่วนของคนไทยนั้นรู้จักการบริโภคน้ าชาต้ังแต่สมัยสุโขทัย 
ตลอดจนเป็นเครื่องด่ืมที่ด่ืมกันในชีวิตประจ าวัน ด้วยตัวชานั้นเหมาะกับสังคมไทยที่เม่ือด่ืมแล้วรู้สึกสดชื่น  เพราะ
ภูมิอากาศที่ร้อนท าให้การด่ืมน้ าชาได้รับความนิยม และแพร่หลายอย่างรวดเร็ว ร้านน้ าชาไม่ได้ท าหน้าที่ เป็นแค่
ร้านด่ืมน้ าชา แต่ยังท าหน้าเป็นสถานที่พบปะมิตรสหาย ตลอดจนเป็นสถานที่แสดงออกทางความคิดเห็นของกลุ่ม
ต่างๆ พฤติกรรมการบริโภคน้ าชาต้ังแต่สมัยโบราณเป็นการบริโภคในรูปแบบการชงชาด่ืมเองและไม่มีส่วนผสมของ
น้ าตาล ซ่ึงการด่ืมชาที่ชงเองนอกจากจะได้รับรสชาติและกลิ่นหอมแท้จากชาแล้วยังได้รับประโยชน์จากสารต้าน
อนุมูลอิสระที่ดีกว่าเครื่องด่ืมชาเขียวส าเร็จรูป ในช่วงปี 2555 ที่ผ่านมา กระแสธุรกิจชานมไข่มุกกลับมาอีกครั้ง 
โดยปัจจัยส าคัญที่ช่วยหนุนให้ตลาดชานมไข่มุกเติบโตส่วนหนึ่งอาจมาจากความต้องการเครื่องด่ืมดับกระหายใน
ตลาดมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นจากสภาพอากาศที่ร้อน ประกอบกับวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของคนในปัจจุ บันที่ใช้เวลาส่วน
ใหญ่ไปกับกิจกรรมนอกบ้านเพ่ิมมากขึ้น จึงเป็นโอกาสส าหรับผู้ประกอบการในการหาแนวทางเพ่ิมยอดขายให้กับ
ธุรกิจ ซ่ึงปัจจุบันตลาดเครื่องด่ืมในประเทศมีขนาดค่อนข้างใหญ่ และชาก็นับว่าเป็นหนึ่งในเครื่องด่ืมเพ่ือสุขภาพที่
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ผู้บริโภคทั่วไปรู้จักถึงคุณประโยชน์ในการบริโภค และเป็นที่พึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้าที่ค านึงถึงสุขภาพ ในปี 2555 ที่
ผ่านมา ตลาดชาทั้งในรูปแบบชงและแบบพร้อมด่ืมขยายตัวเพ่ิมมากขึ้น เม่ือเทียบกับปีก่อนหน้านี้  การแข่งขันของ
ผู้ประกอบการในตลาดชามีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นทั้งรายใหม่และรายเดิม โดยเน้นการแข่งขัน ทางด้านท าเลที่ ต้ังเพ่ือให้
เข้าถึงกลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มากขึ้น เน้นการปรับปรุงความหลากหลายของสินค้า ตลอดจนการจัดรายการส่งเสริม
การขายและการประชาสัมพันธ์ร้าน ซ่ึงจะเป็นการช่วยกระตุ้นและดึงดูดผู้บริโภคให้สนใจมากขึ้น  
 ปัจจุบันธุรกิจชานมไข่มุกมีการแข่งขันที่สูงมากไม่ว่าจะเป็นในเรื่องตัวผลิตภัณฑ์ที่ มีความหลากหลายมาก
ขึ้น เพ่ือสร้างความแปลกใหม่และช่วยดึงดูดลูกค้า เช่น มีการเพ่ิมประเภทของชา ได้แก่ ชาด า ชาแดง ชาเขียว ชาอู
หลง มีการแต่งรสต่างๆ เช่น ชานมเผือก ชานมแคนตาลูป ชานมโกโก้ ชานมกาแฟ ชานมสตอบอรี่  รวมถึงมีการ
เพ่ิมท๊อปปิ้งให้เลือกมาก เช่น เจลลี่ เฉาก๊วย พุดด้ิง จากที่แต่เดิมมีแต่ไข่มุก และบางตราสินค้ามีการเพ่ิมสินค้า
ประเภทกาแฟสดต่างๆ เข้ามาเสริมด้วย ซ่ึงชาและกาแฟจัดได้ว่าเป็นเครื่องด่ืมที่ คู่กับคนวัยท างาน  นอกจากนี้ เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่ชอบความหวานแบบหลากหลายบางตราสินค้ามีระดับความหวานให้
ผู้บริโภคได้เลือกตามความชอบด้วยเช่นกัน ธุรกิจชานมไข่มุกเริ่มกลับมาค่อย ๆ เติบโตอีกครั้ง เพราะเนื่องจากเริ่มมี
เมนูที่หลากหลายมากขึ้น เม็ดไข่มุกสามารถใส่เครื่องด่ืมได้หลากหลายมากขึ้น  ไม่จ ากัดแค่ชานมและชาผลไม้
เท่านั้น แต่เริ่มมีชาไทย ชาเขียว กาแฟ และโกโก้ บวกกับบรรจุภัณฑ์ของสินค้าที่สวยงามมากขึ้น  ท าให้ชานมไข่มุก
กลับมาเป็นที่นิยมอีกครั้ง  
 จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้นที่ว่ากระแสชาซ่ึงเคยเงียบหายไปแล้วสามารถกลับมาเป็นที่นิยมได้ใหม่และยังมี
แนวโน้มที่ดีกว่าเดิม จึงท าให้ผู้วิจัยเกิดความสนใจศึกษาในเรื่อง “พฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกซ้ือชานม
ไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3” โดยการศึกษาวิจัยนี้จะเน้นไปที่กลุ่มผู้บริโภคที่นิยมด่ืมชาในเขตสุขาภิบาล 3 
เป็นส าคัญ เนื่องจาก แรกเริ่มร้านยูริกะ ชา ได้มีการเปิดตัวในเขตสุขาภิบาล 3 ก่อนเป็นสาขาแรก ซ่ึงท าให้ได้รับ
ความนิยมมาก และในปัจจุบันได้มีการเพ่ิมอีก 1 สาขาและมีแนวโน้มในอนาคตข้างหน้าว่าจะขยายเติบโตออกไป
อีกหลายสาขา ซ่ึงการศึกษาวิจัยนี้สามารถน าข้อมูลมาวิเคราะห์เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกยูริ
กะ ชา ในเขตสุขาภิบาล 3 รวมถึงแนวโน้มพฤติกรรมของผู้บริโภคว่าในระยะยาวจะยังคงท าการบริโภคต่อไป
หรือไม่ เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับการแก้ปัญหาของผู้ประกอบการในอนาคต 
 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3   
 2. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริ
กะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3   
 3. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ใน
เขต สุขาภิบาล 3   

4. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3  มีผลต่อการ
ตัดสินใจในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3  หรือไม่ 

 
สมมติฐานของการวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ใน
เขต สุขาภิบาล 3  หรือไม่ 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต 
สุขาภิบาล 3  หรือไม่ 
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3. พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3  มีผลต่อการตัดสินใจใน
การเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3  หรือไม่ 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
 ผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าข้อมูลการท าวิจัยโดยอาศัยแนวคิดจากการรวบรวมแนวคิด ทฤษฎีและรวมถึง
เอกสารงานวิจัยที่เก่ียวข้องมาใช้ประกอบเพ่ือมาสนับสนุนเนื้อหา ตามหัวข้อดังต่อไปนี้    
 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค  
 พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดการให้ได้มาซ่ึง
สินค้าและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่มีมาอยู่ก่อนแล้วซ่ึงมีส่วนในการก าหนดให้มีการกระท า
ดังกล่าว (ศุภร เสรีรัตน์, 2545) พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับความคิดและความรู้สึกที่ผู้บริโภคมี 
3 รูปแบบ1) พฤติกรรมผู้บริโภคแปรเปลี่ยนได้ (Dynamic) เนื่องจากความเปลี่ยนแปลง ของสภาพแวดล้อม
ภายนอก เช่น การสื่อสาร เทคโนโลยี สังคม ฯลฯ 2) พฤติกรรมผู้บริโภคเก่ียวข้องกับปฏิสัมพันธ์ ( Interaction) 
ระหว่างความคิดความรู้สึกและการกระท ากับสิ่งแวดล้อมภายนอก  3) พฤติกรรมบริโภคเก่ียวข้องกับการ
แลกเปลี่ยน (Exchanges) คือการแลกเปลี่ยนระหว่างผู้ซ้ือ(ผู้บริโภค) กับผู้ขาย(เจ้าของสินค้า) เพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของตนเอง (กัลป์ยกร วรกุลลัฎฐานีย์ และพรทิพย์ สัมปัตตะวนิช , 2553) ทฤษฏีพฤติกรรมผู้บริโภค 
(Consumer behavior theory) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์โดยมีจุดเริ่มต้น
จากการเกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิดความต้องการ สิ่งกระตุ้นที่ผ่านเข้ามาทางความรู้สึกนึกคิดของ
ผู้บริโภคเปรียบเสมือนกล่องด า (Buyer’s Black Box) ซ่ึงผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิด
ของผู้บริโภค จะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆ ของผู้ ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผู้ ซ้ือ 
จุดเริ่มต้นอยู่ที่มีสิ่งมากระตุ้นท าให้เกิดความต้องการก่อน  แล้วท าให้เกิดการตอบสนอง (Buyer’s Purchase 
Decision) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) นอกจากนี้ในการให้บริการที่ดี มีสาขาที่ครอบคลุม จะส่งผลต่อการตัดสินใจ
ต่อการใช้บริการของบริษัทนั้นๆ (ณิชาภัทร  บัวแก้ว และกฤษดา  เชียรวัฒนสุข , 2562) หรือมีการใช้เทคโนโลยี
และระบบการให้บริการในรูปแบบต่างๆ ที่ทันสมัย เข้ามาช่วยในการท างาน (จุไรพร พินิจชอบ, 2560) 
 แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2539) กล่าวถึงทฤษฎีส่วนประสมการตลาดของ Philip Kotler ที่ เก่ียวข้อง
กับตัวแปรทางการตลาดว่า เป็นตัวแปรที่สามารถควบคุมได้ในการเลือกซ้ือสินค้าและต้องน ามาใช้ร่วมกัน เพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย  เป็นหลัก โดยส่วนประสมการตลาดจะประกอบด้วย  ผลิตภัณฑ์ 
(Product) ราคา (Price) การกระจายผลิตภัณฑ์  (Place or Distribution) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือที่ส าคัญที่จะท า ให้ธุรกิจสามารถบรรลุเป้าหมายที่วางไว้  และสามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงตัวแปรหลักในการ
ที่จะใช้เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงมีปัจจัยหลายประการที่เป็นตัวแปรในการ
ควบคุมการตลาดเพ่ือตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าและกลุ่มเป้าหมาย (Kotler & Armstrong, 2005) 
รวมถึงเพ่ือกระตุ้นให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเกิดความต้องการสินค้าและบริการ หมายถึง ส่วนประกอบที่เป็นปัจจัยใน
การวางแผนการตลาดในสินค้าหรือบริการนั้น (Lovelock & Wirtz, 2007) นอกจากนั้นแล้ว Holloway (2004) 
ได้น าทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4Ps ของ Kotler และArmstrong (2005) มาปรับใช้กับกับการตลาดของ
ธุรกิจด้านการท่องเที่ยว โดยได้เพ่ิมปัจจัยทางการตลาดอีก 3 ปัจจัย รวมแล้วเป็น 7 ปัจจัย ได้แก่ ผลิตภัณฑ์  ราคา 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการให้บริการ และลักษณะทางกายภาพ (อิสรีย์ 
สุขพรสินธรรม และ โสมฤทัย สุนธยาธร, 2562) เพราะว่าความต้ังใจซ้ือเป็นทัศนคติที่ผู้บริโภคมีต่อผู้ผลิต ดังนั้น
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ตราสินค้า ควรรักษาภาพลักษณ์และความภักดีในตราสินค้าของผู้บริโภคไว้  (Kim& James, 2016) เพ่ือเพ่ิมมูลค่า
ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์ พฤติกรรมผู้บริโภคของแต่ละคนจะถูกก าหนด โดยเจตนาของผู้บริโภคจะก่อให้เกิด
ความต้ังใจซ้ือที่ได้รับอิทธิพลจากทัศนคติเชิงบวกและเชิงลบจากผู้บริโภคที่มีต่อองค์ประกอบของสินค้า  (Ajzen & 
Fishbein, 1980) คุณภาพในการให้บริการที่ดีจะท าให้เกิดความพึงพอใจ ในผลิตภัณฑ์หรือการบริการ (นิติพล  
ภูตะโชติ, 2561)  
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 เบญจพลอย โพธิพีรนันท์ (2559) ศึกษาถึงปัจจัยที่ มีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุก  พบว่า  ส่วนใหญ่มี
วัตถุประสงค์ในการบริโภค ตามความชอบในผลิตภัณฑ์ และรสชาติ ผลิตภัณฑ์ที่มีผู้ชื่นชอบบริ โภคมากที่สุด ได้แก่
ชานมต้นต ารับ และท๊อปปิ้งที่มีผู้บริโภคชื่นชอบที่สุดได้แก่ไข่มุก โดยผู้บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคชานม
ไข่มุกมากที่สุดได้แก่ ตนเอง  
 ธิดาวรรณ จงเกรียงไกร (2557) ศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคชาผลไม้โอชายะของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการบริการ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 
และด้านลักษณะทางกายภาพ บริโภคชาผลไม้โอชายะในช่วงเที่ยง โดยชอบด่ืมมากที่สุดคือชาเขียวมะลิ  สถานที่ ซ้ือ
ชาผลไม้โอชายะเป็นประจ า คือ บริเวณอาคารส านักงานหรือสถานศึกษา  
 จิตชุดา นรเวทางค์กุล (2557) ศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกขอผู้บริโภควัยท างานในเขต พบว่าพนักงานผู้ให้บริการ การสร้างและการน าเ สนอ
ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ ราคา สถานที่จัดจ าหน่าย และผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากตามล าดับ ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการด้านรวม การส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง และผู้ตอบแบบสอบถามชื่นชอบ
ชานมไข่มุกประเภทชานมไข่มุกรสชาติด้ังเดิมมากที่สุด  
 ศุภณัฐ ลีฬหาวงศ์ (2555) การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมชาและกาแฟของผู้บริโภค
ในเขตต าบลสะบารัง อ าเภอเมือง จังหวัดปัตตานี พบว่าปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเป็น
อย่างมาก รองลงมาได้แก่ ด้านราคา และน้อยที่สุด ได้แก่ การส่งเสริมการตลาด 
 จากการทบทวนวรรณกรรม พบว่า พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึง
เก่ียวข้องโดยตรงกับการจัดการให้ได้มาซ่ึงสินค้าและบริการ ซ่ึงผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ จุดเริ่มต้น
อยู่ที่มีสิ่งมากระตุ้นท าให้เกิดความต้องการก่อน โดยส่วนประสมการตลาดจะประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์  ราคา การ
กระจายผลิตภัณฑ์ และการส่งเสริมการตลาด ส่วนประสมทางการตลาดจึงเป็นเครื่องมือที่ส า คัญที่จะท าให้ธุรกิจ
สามารถบรรลุเป้าหมายที่วางไว้ และสามารถตอบสนองต่อความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภค ซ่ึงส่งการ
ตัดสินใจซ้ือเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ  
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กรอบแนวคิดการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง  “การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต 
สุขาภิบาล 3” มีกรอบแนวความคิดในการวิจัยที่แสดถึงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม ดังนี้  
  
  ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

กรอบแนวคิดการวิจัย 
สมมติฐานงานวิจัย 

1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ใน
เขต สุขาภิบาล 3   
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต 
สุขาภิบาล 3  
 3. พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3  มีผลต่อการตัดสินใจใน
การเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3 
 
วิธีด าเนินการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่เลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขตสุขาภิบาล 3 จ านวน 
400 คน ผู้วิจัยได้เลือกใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้การวิจัยเชิงส ารวจ (Survey 
Research Method)  ใช้วิธีการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม (Questionnaire) และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7Ps) ที่มีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคที่เลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขตสุขาภิบาล 3  
 
 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดับการศึกษา 
5. อาชีพ 
 

การตัดสินใจเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา  
ในเขตสุขาภิบาล 3 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7P's 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) 
2. ราคา (Price) 
3. สถานท่ี (Place) 
4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
5. พนักงาน (People) 
6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical) 
7. กระบวนการ (Process) 
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 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 การวิจัยครั้งนี้มุ่งเน้นจากผู้มาใช้บริการที่มีอายุต้ังแต่ 10 ปีขึ้นไป และประชาชนในเขตสุขาภิบาล 3 ทั้ง
เพศชายและเพศหญิง เนื่องจากเป็นผู้บริโภคที่มีวุฒิภาวะที่สามารถตัดสินใจซ้ือ/บริโภคได้ด้วยตนเอง ซ่ึงไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอน โดยวิธีการสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) และการสุ่มตัวอย่าง
แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) และใช้จ านวน 400 คน  

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย และเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม เก่ียวกับปัจจัยทางการตลาดและ
พฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุก ยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3  โดยมีขั้นตอนดังนี้  
 1. ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร งานวิจัย และทฤษฎีที่เก่ียวข้อง 
 2. สร้างแบบสอบถามเพ่ือถามความคิดเห็นในประเด็นต่างๆ 5 ส่วนคือ 

  ส่วนที่ 1 เป็นการสอบถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และรายได้ 
  ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด  
  ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้าน  
  ส่วนที่ 4 การตัดสินใจบริโภคชานมไข่มุกยูริกะ ชา  
  ส่วนที่ 5 เป็นค าถามปลายเปิด (Open-ended response question) เพ่ือรับข้อเสนอแนะและ
ปัญหาจากผู้มาใช้บริการของร้านชานมไข่มุก : กรณีศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุก ยูริ
กะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3   

 3. น าแบบสอบถามที่ได้สร้างขึ้นมาเสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือปรับปรุงแก้ไข 
 4. ท าการปรับปรุงแก้ไขและน าเสนอให้อาจารย์ที่ปรึกษาตรวจสอบความถูกต้อง เพ่ือให้อาจารย์ที่ปรึกษา
อนุมัติก่อนแจกแบบสอบถาม 
 5. แจกแบบสอบถามไปยังตัวอย่าง 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

การจัดท า ข้อมูลในงานวิจัยโดยการประมวลผลข้อมูลด้วยคอมพิวเตอร์ โดยใช้โปรแกรมส า เร็จรูปท าการ
ประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูลตามสมมติฐานที่ต้ังไว้ โดยใช้สถิติพ้ืนฐานได้แก่ ค่าความถี่  ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส่วนสถิติในการ ทดสอบสมมติฐาน ใช้ค่าสถิติสมการถดถอยเชิงเส้นพหุคูณ (Multiple 
Linear Regression) โดยต้ังระดับนัยส าคัญทางสถิติไว้ท่ี 0.05  
 
ผลการวิจัย 
 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21 – 30 ปี รองลงมาเป็นกลุ่มอายุ 31 – 40 ปี  กลุ่มตัวอย่าง
มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กลุ่มตัวอย่างมีอาชีพพนักงานบริษัท / องค์กรเอกชน รายได้เฉลี่ยต่ อเดือนอยู่ที่ 
จ านวน 25,001 - 30,000 บาท  
 กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ในระดับมาก ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านพนักงาน / 
บุคลากร และกระบวนการด้านให้บริการ ในระดับปานกลาง  
 การตัดสินใจบริโภคชานมไข่มุกยูริกะ ชาในเขตสุขาภิบาล 3 เม่ือพิจารณาระดับความคิดเห็นแต่ละด้าน 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นด้วยกับการตัดสินใจเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชาเพราะความชื่นชอบ มีคะแนน
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เฉลี่ย เป็นอันดับหนึ่ง รองลงมาคือ รสชาติที่ ดี มี อันดับที่สาม คือ เม่ือการเห็นว่ามีโปรโมชั่นที่  อันดับที่สี่  คือ 
พนักงานมีอัธยาศัยดี สามารถแนะน าลูกค้าได้อันดับที่ห้า คือ เม่ือการเห็นว่ามีราคาและการบริการที่เหมาะสม 
อันดับที่หก คือ เลือกซ้ือตามกระแสนิยม อันดับที่เจ็ด คือ เม่ือการเห็นว่าสถานที่ให้บริการมีความสะดวกต่อการ
เดินทาง และอันดับที่แปด คือ เม่ือการเห็นว่ามีรายการที่หลากหลายให้การได้เลือกรับประทานในร้าน  
 พฤติกรรมการใช้บริการร้านชานมไข่มุกยูริกะ ชาในเขตสุขาภิบาล 3 เพราะด่ืมตามความชอบในรสชาติ 
มากที่สุด รองลงมา เป็นการบริโภคชานมไข่มุกเพ่ือเพ่ิมความสดชื่น  การบริ โภคชานมไข่มุกเพ่ือทดแทนการด่ืม
กาแฟ  การบริโภคชานมไข่มุกตามค่านิยม การบริโภคชานมไข่มุกเพ่ือแก้กระหาย  และการบริโภคชานมไข่มุกเพ่ือ
ช่วยลดอาการง่วงนอน ตามล าดับ 

ผู้ตอบแบบสอบถามบริโภคชานมไข่มุกต่อสัปดาห์ เท่ากับ 1 - 2 แก้ว / สัปดาห์ ช่วงเวลาในการบริโภคชา
นมไข่มุกช่วงเที่ยง  ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีความชื่นชอบชานมต้นต าหรับ ประเภทท็อปปิ้ งที่ชื่นชอบมากที่สุด คือ  
คือ ไข่มุก และบุคคลที่มีผลต่อการเลือกซ้ือชานมไข่มุก คือตนเอง  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุก 
ยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3  อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 
  
อภิปรายผลการวิจัย 
 
 1. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อกับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต 
สุขาภิบาล 3   
 ผลการวิจัยพบว่า การตัดสินใจบริโภคชานมไข่มุกยูริกะ ชา ได้แก่ ความชื่นชอบ รสชาติที่ดี มีโปรโมชั่นที่ ดี 
พนักงานมีอัธยาศัยดี มีราคาและการบริการที่เหมาะสม สถานที่ให้บริการมีความสะดวกต่อการเดินทาง จึงส่งผลการ
การตัดสินใจบริโภค  หรือการตัดสินใจของผู้ซ้ือ จุดเริ่มต้นอยู่ที่มีสิ่งมากระตุ้นท าให้เกิดความต้องการก่อน แล้วท าให้
เกิดการตอบสนอง (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) และสอดคล้องกับ จิตชุดา นรเวทางค์กุล (2557) ศึกษาถึงปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกขอผู้บริโภควัยท างานในเขตวัฒนา 
พบว่าพนักงานผู้ให้บริการ การสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ ราคา สถานที่จัดจ าหน่าย 
และผลิตภัณฑ์ อยู่ในระดับมากตามล าดับ และสอดคล้องกับ ศุภณัฐ ลีฬหาวงศ์ (2555) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
ผลิตภัณฑ์เครื่องด่ืมชาและกาแฟของผู้บริโภคในเขตต าบลสะบารัง อ าเภอเมือง จังหวัดปัตตานี พบว่า  ปัจจัยทาง
การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือส่วนใหญ่มีความเห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความส าคัญในการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าอยู่เป็นอย่างมาก 
 2. พฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3  มีผลต่อการตัดสินใจในการ
เลือกซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3 
 ผลการวิจัยพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกซ้ือ
ชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3  อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ ทั้งนี้อาจมีผลมาจากปัจจัยต่างๆ ที่มีส่วนใจการตัด
ใจบริโภค เช่น ความชื่นชอบ รสชาติที่ดี มีโปรโมชั่นที่ดี พนักงานมีอัธยาศัยดี มีราคาและการบริการที่เหมาะสม 
สถานที่ให้บริการมีความสะดวกต่อการเดินทาง เป็นต้น พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกับความคิดและ
ความรู้สึกที่ผู้บริโภค เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง (กัลป์ยกร วรกุลลัฎฐานีย์ และพรทิพย์ สัมปัตตะวนิช , 
2553) ซ่ึงสอดคล้องกับการศึกษาของ เบญจพลอย โพธิพีรนันท์ (2559) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุก 
พบว่า ปัจจัยด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อายุงาน แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางจ าหน่าย สถานที่ต้ัง ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน ยกเว้นเรื่องของอายุงานแตกต่างกัน มีผลท าให้
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ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาด้านช่องทางจ าหน่าย และด้านส่งเสริมทางการตลาดไม่แตกต่าง โดยส่วนใหญ่มี
วัตถุประสงค์ในการบริโภค ตามความชอบ รสชาติ ผลิตภัณฑ์ที่ชื่นชอบบริโภคมากที่สุด ได้แก่ชานมต้นต ารับ และ 
ท๊อปปิ้งที่ชื่นชอบที่สุดได้แก่ไข่มุก และสอดคล้องกับธิดาวรรณ จงเกรียงไกร (2557) ศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคชา
ผลไม้โอชายะของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาดบริการต่อชาผลไม้โอชายะอย่างมากทุกด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการบริการ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีวัตถุประสงค์ในการ
บริโภคชาผลไม้โอชายะ คือ ช่วยลดอาการง่วงนอน เพ่ิมความสดชื่น บริโภคชาผลไม้โอชายะในช่วงเที่ยง 

อย่างไรก็ตามการบริโภคชานมไข่มุกเป็นประจ าอาจเป็นโรคอ้วน โรคเบาหวาน โรคหัวใจและหลอดเลือด 
ซ่ึงการด่ืมชานมไข่มุกที่เหมาะสมคือ การด่ืมโดยค านึงถึงพลังงานที่ควรได้รับในแต่ละวัน โดยการทดแทนการด่ืมชา
นมไข่มุกกับการลดการบริโภคอาหารในกลุ่มข้าว แป้ง หรือการลดปริมาณน้ าตาลที่ใส่ในชานมไข่มุก และหลีกเลี่ยง
การใส่ครีมเทียมลงไปในชานมไข่มุกก็จะสามารถลดอันตรายที่มาจากชานมไข่มุกได้ 
 
ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ 
 จากผลการศึกษา พฤติกรรมที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ในเขต สุขาภิบาล 3 ผู้ ศึกษา
ควรมีการเปรียบเทียบจุดเด่น จุดด้อย สินค้าและบริการที่มีลักษณะใกล้เคียงกันเพ่ือเปรียบเทียบและสร้างประเด็น
ค าถามให้ครอบคลุม เพ่ือน าไปสู่การสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านโปรโมชั่น ซ่ึงเป็นที่
สนใจมากที่สุด ควรหากลยุทธ์ในการน าเสนอให้ลูกค้าที่สนใจ เพ่ือให้ลูกค้าจงรักภักดีต่อสินค้ายูริกะ ชา 

 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้ง ต่อไป 
 การวิจัยครั้งนี้ ได้ท าการศึกษากลุ่มประชากรตัวอย่างเฉพาะที่อยู่ในเขตสุขาภิบาล 3 เท่านั้น เพ่ือให้
ผลการวิจัยที่ครอบคลุมยิ่งขึ้น ควรท าวิจัยกับประชากรในเขตอ่ืนๆ หรือในพ้ืนที่ใกล้เคียงด้วย เนื่องจากมี
สิ่งแวดล้อมที่แตกต่างกัน รูปแบบการด าเนินชีวิตแตกต่างกัน อาจมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือชานมไข่มุกยูริกะ ชา ซ่ึงจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในการใช้
วางแผน ก าหนดกลยุทธ์ของธุรกิจ เช่น ขยายสาขา หรือจัดสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ให้ตร งกับความต้องการ
ของผู้บริโภคมากที่สุด และเป็นประโยชน์ทางการศึกษาแก่ผู้สนใจต้องการศึกษาและในการท าวิจัยในอนาคตต่อไป 
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