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ปัจจัยที่มีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุก  
กรณีศึกษาร้าน Tea More 

Factors affecting consumer pearl milk tea:  
A Case Study Tea More. 

 
เบญจพลอย  โพธิพีรนันท์ 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
 

บทคัดย่อ 

ผลการวิเคราะห์สรุปได้ว่า  
 1. การวิเคราะห์ข้อมูลผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ  21 – 30 ปี มี
สถานภาพโสดมีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000.- บาท  และ 
ส่วนใหญ่ มีอาชีพอ่ืน ๆ ระบุ ซึ่งได้แก่ กลุ่มนักศึกษา  
 2. การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุก : กรณีศึกษาร้าน 
Tea More  พบว่า ปัจจัยด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา อายุงาน แตกต่างกัน มีระดับความคิดเห็น
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางจ าหน่าย สถานที่ตั้ง ด้านการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกัน 
ยกเว้นเรื่องของอายุงานแตกต่างกัน มีผลท าให้ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาด้านช่องทางจ าหน่าย 
และด้านส่งเสริมทางการตลาดไม่แตกต่าง  
 3. การวิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก พบว่า เพศหญิงจะบริโภคชานมไข่มุก
มากกว่าเพศชาย และผู้มีอายุต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี มีการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี  และผู้มีรายได้
มากกว่า 55,000 บาท จะบริโภคมากกว่า 6 แก้วต่อสัปดาห์  โดยส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการ
บริโภค ตามความชอบในผลิตภัณฑ์ และรสชาติ ซึ่งช่วงเวลาที่มีผู้บริโภคมากที่สุดได้แก่ช่วงบ่าย 
ส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มีผู้ชื่นชอบบริโภคมากท่ีสุด ได้แก่ชานมต้นต ารับ และท๊อปปิ้งที่มีผู้บริโภคชื่นชอบ
ที่สุดได้แก่ไข่มุก โดยผู้บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคชานมไข่มุกมากท่ีสุดได้แก่ตนเอง    
 

ค าส าคัญ  :  ปัจจัยทางการตลาด  
 

Abstract 

Analysis conclusion.    
1. Analysis respondents. Most are male, aged 21-30 years, with a single level 

of undergraduate studies. The average monthly income of less than 15,000 baht a 
career and most other states, including student groups. 

2. Analysis of factors affecting the personal consumption pearl milk tea: Tea 
More Case Study found that gender, age, education level, age, and different 
opinions on products, pricing, channel distribution locations. the field of marketing is 
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different except for the age difference. As a result, the products factor Price 
Channel Promotion and marketing is no different. 

3. Behavior Analysis found that female consumers pearl milk tea pearls 
consumption than men. And those aged less than 20 years of education than a 
bachelor's degree. And those earning more than 55,000 baht to consume more than 
six cups a week. Most are intended for consumption. Preference in the product and  
the taste, which over time, with most consumers and the afternoon. For products  
that are of interest most consumers. Including traditional milk And the toppings are 
a consumer favorite pearls. The person influencing the consumption of milk, pearls 
are very self. 

 

Keywords : of significance that well. 
 

บทน า 

ชานมไข่มุกจากไต้หวัน เป็นเครื่องดื่มที่มีวางจ าหน่ายในประเทศไทยมาเป็นระยะเวลานาน
กว่า 10 ปี โดยในช่วงแรกที่เข้ามาท าตลาดในประเทศไทย ได้รับความนิยมมากในกลุ่มวัยรุ่น 
เนื่องจากเม็ดไข่มุกท่ีผสมอยู่ในเครื่องดื่ม สามารถสร้างความแปลกใหม่ให้แก่กลุ่มผู้บริโภคในสมัยนั้น
ได้ แต่ในการจัดจ าหน่ายในตลาดช่วงแรก ๆ ยังไม่มีความหลากหลาย ท าให้กระแสความนิยมอยู่ใน
ระยะสั้น ๆ และกระแสความนิยมกลับมาอีกครั้งโดยมีปัจจัยสนับสนุนในตลาด ไม่ว่าจะด้วยเรื่องของ
ความต้องการเครื่องดื่มในตลาดมีแนวโน้มขยายตัวมากข้ึน ชาเป็นเครื่องดื่มที่ถือเป็นหนึ่งในเครื่องดื่ม
เพ่ือสุขภาพ รวมถึงการสร้างกระแสการแข่งขันของผู้ประกอบการในตลาดชานมไข่มุกที่มีแนวโน้ม
เพ่ิมมากขึ้น  ทั้งผู้ประกอบการรายใหม่ และรายเดิมซึ่งเข้ามาในธุรกิจทั้งในรูปแบบของการขยาย
ธุรกิจเฟรนไชส์ หรือการเปิดสาขาของตนเอง โดยเน้นการแข่งขันทางด้านท าเลเพ่ือให้สามารถเข้าถึง
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้มากขึ้น เน้นการปรับปรุงด้านความหลากหลายของสินค้าภายในร้าน การจัด
รายการส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพันธ์ร้านให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น ซึ่งจะเป็นการช่วยกระตุ้น
และดึงดูผู้บริโภคให้เข้ามาบริโภคชานมไข่มุกเพ่ิมมากขึ้น  

จากการเก็บสถิติของศูนย์วิจัยกสิกรไทย ได้คาดการณ์ว่า เมื่อปี 2555 ที่ผ่านมา ตลาด
เครื่องดื่ม ชา มีมูลค่าทางการตลาดไม่ต่ ากว่า  1 หมื่นล้านบาท และขยายตัวไม่ต่ ากว่า 20% เมื่อ
เทียบกับปีก่อนหน้า หากเจาะจงเฉพาะ ชานมไข่มุก คาดมูลค่าทางการตลาดไม่ต่ ากว่า 2 พันล้าน
บาทต่อปี ซึ่งตัวเลขดังกล่าวถือได้ว่าตลาดชานมไข่มุกเป็นตลาดที่ใหญ่ และมีผู้ประกอบการสนใจเข้า
มาสู่ธุรกิจนี้เพ่ิมขึ้นอีกเป็นจ านวนมาก โดยคาดว่าจะมีแบรนด์ชานมไข่มุกเจ้าใหม่เกิดขึ้นเฉลี่ยทุก
เดือน เดือนละ 2 รายเลยทีเดียว (สืบค้นใน ผู้จัดการออนไลน์ http://www.manager.co.th/ 
สืบค้นเมื่อ14 พฤศจิกายน  2558) 

จากเหตุดังกล่าวนี่ เอง ท าให้ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและพฤติกรรมที่มีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุกว่ามีมากน้อยเพียงใด ควรมีแนวทางในการ
พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดอย่างไรให้สามารถเพ่ิมช่องทางทางการตลาดให้แก่ร้านชา Tea More 
บ้าง  

http://www.manager.co.th/%20สืบค้นเมื่อ
http://www.manager.co.th/%20สืบค้นเมื่อ
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วัตถุประสงค์ 

1. เพ่ือศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกซื้อชานมไข่มุก : กรณีศึกษาร้าน Tea 
More 

2. เพ่ือศึกษาปัจจัยประชากรที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก : กรณีศึกษาร้าน 
Tea More 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยประชากรที่มีผลต่อการเลือกซื้อชานมไข่มุก : กรณีศึกษาร้าน Tea 
More 

2. เพ่ือให้ทราบถึงปัจจัยประชากรที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก : กรณีศึกษา
ร้าน Tea More 

 

สมมติฐาน 

1. ปัจจัยประชากรด้าน เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ย และอาชีพที่แตกต่างกัน    
มีผลต่อการเลือกบริโภคชานมไข่มุกร้าน Tea More 

2. ปัจจัยประชากรด้าน เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ย และอาชีพมีผลต่อ
พฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุกร้าน Tea More 

 
กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุก: กรณีศึกษาร้าน Tea More” 
มีกรอบแนวคิดในการวิจัยที่แสดงถึงความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระกับตัวแปรตาม ดังนี้ 

ภาพ 1.1 กรอบแนวคิดในการศึกษาวิจัย 

           ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยประชากรศาสตร ์
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได ้

 

พฤติกรรมการบรโิภคขานมไข่มุก 
: กรณีศึกษาร้าน Tea More 

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกซื้อชานมไข่มุกร้าน Tea More 

1. ผลิตภัณฑ์ 
2. ราคา 
3. สถานท่ี 
4. การส่งเสริมการตลาด 
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ขอบเขตของการวิจัย 

การวิจัยครั้งนี้เป็นงานวิจัยเชิงประยุกต์ (applied research) โดยมีขอบเขตการวิจัยดังนี้ 
 1.ขอบเขตด้านประชากร การวิจัยครั้งนี้มุ่งเน้นศึกษาจากผู้มาใช้บริการร้านชานมไข่มุก : 
กรณีศึกษาร้าน Tea More ที่มีอายุตั้งแต่ 15 ปีขึ้นไป 
 2.ขอบเขตด้านเนื้อหา 
 2.1 ตัวแปรอิสระ (independent variable) ได้แก่ 
  ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ ระดับการศึกษา 
 2.2 ตัวแปรตาม (dependent variable) ได้แก่  
  2.2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบด้วย 4P’s คือ ผลิตภัณฑ์ 
(product) ราคา (price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

2.2.2 พฤติกรรมการบริโภคขานมไข่มุก : กรณีศึกษาร้าน Tea More 
 3.ขอบเขตด้านเวลา การศึกษาในครั้งนี้เป็นช่วงระยะเวลาตั้งแต่เดือนตุลาคม ถึงเดือน
เมษายน 2559 
 
นิยามศัพท์ 

แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาด หมายถึง ขั้นตอนในการก าหนดจุดมุ่งหมายทางการ
ตลาด การเลือกตลาดเป้าหมาย ก าหนดขอบข่าย การด าเนินการทางการตลาด และการออกแบบ
ส่วนประสมทางการตลาดของร้านชานมไข่มุก ร้าน Tea More เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคให้เกิดความพึงพอใจสูงสุดจากการใช้บริการร้านชานมไข่มุก 
ร้าน Tea More 

ชานมไข่มุก (Bubble milk tea)หมายถึง เครื่องดื่มประเภทชาที่มีนมเป็นส่วนประกอบ 
ซึ่งในแก้วได้ใส่ไข่มุกเป็นแป้งสีด ามีลักษณะเป็นเม็ดกลมๆ 

ผู้บริโภค หมายถึง ผู้ที่เข้ามาใช้บริการดื่มชานมไข่มุกในร้านชานมไข่มุกแห่งหนึ่งที่อยู่ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลักษณะของผู้บริโภคชานมไข่มุกร้าน Tea More ประกอบไป
ด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบต่างๆ ที่มีผลต่อการตัดสินใจมาใช้
บริการซื้อชานมไข่มุก ประกอบด้วย4 ปัจจัยคือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจัด
จ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ผลิตภัณฑ์ชานมไข่มุก  
2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาสินค้าที่จัดจ าหน่าย  
3. ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง สถานที่จัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) กิจกรรมทางการตลาดที่ส่งเสริมยอดการจัด

จ าหน่ายชานมไข่มุก 
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พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง การกระท าของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่เกี่ยวข้องกับการ
แลกเปลี่ยนสินค้า และ 

บริการด้วยเงิน และรวมทั้งกระบวนการตัดสินใจ ซึ่งเป็นตัวก าหนดให้มีกระบวนการกระท านี้  
 

ประชากร  
  ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ ผู้มาใช้บริการที่ร้านชานมไข่มุก : กรณีศึกษาร้าน 
Tea More ซึ่งมีสาขาที่ตั้งในพ้ืนที่เขตคลองตัน กรุงเทพมหานคร โดยเก็บข้อมูลในช่วงเดือน 
พฤศจิกายน 2558  

กลุ่มตัวอย่าง 
  การศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างจากการค านวณหาขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างตามสูตรการหาจ านวนกลุ่มตัวอย่างในกรณีไม่รู้จ านวนประชากรที่แน่นอนของ Roscoe 
(1987, pp.10-11) โดยก าหนดระดับความเชื่อมั่นที่ 95% ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้ 5% 
หรือที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 โดยได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างไม่น้อยกว่า 400 คน ซึ่งสูตรค านวณหาขนาด
กลุ่มตัวอย่าง มีดังนี้  

    สูตร  n =   (ZcS)2 
         (Em) 
    แทนค าค่าดังนี้  n  =  (1.96 S)2 
                 (S/10) 
                                = (1.96 x 10)2 
                  =  384 
 จากการค านวณขนาดกลุ่มตัวอย่างได้จ านวนกลุ่มตัวอย่างในการศึกษาวิจัย 384 คน ผู้วิจัย
จึงประมาณได้กลุ่มตัวอย่าง 400 คน เพื่อลดความผิดพลาดในการเก็บข้อมูล 

 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาวิจัย และเก็บรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) 
เกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาด และพฤติกรรมการใช้บริการร้านชานมไข่มุก นนทบุรี ที่ผู้วิจัยได้สร้าง
และพัฒนาขึ้น โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 2 ตอน คือ 

ตอนที่ 1 เป็นการสอบถามเกี่ยวกับข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม เป็น
แบบสอบถามแบบส ารวจรายการ (Checklist) เป็น ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ 
และรายได้ 
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 ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการ
เลือกดื่มชานมไข่มุก: กรณีศึกษาร้าน Tea More เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) ได้แก่ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Product/Service)ปัจจัยด้านราคา (Price) 
ปัจจัยด้านสถานที่ (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) Likert ระดับคะแนน 5 
ระดับ 

 ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านชานมไข่มุก : 
กรณีศึกษาร้าน Tea More เป็นแบบสอบถามแบบก าหนดน้ าหนักค าตอบการให้คะแนนตามวิธี 
Arbitrary Weighting ของ 

 ตอนที่ 4 เป็นค าถามปลายเปิด (Open-ended response question) เพ่ือรับ
ข้อเสนอแนะและปัญหาจากผู้มาใช้บริการของร้านชานมไข่มุก : กรณีศึกษาร้าน Tea More 

การพัฒนาเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 

 1 ศึกษาหลักการ แนวคิด ทฤษฏี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องกับการปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาดที่มผีลต่อการเลือกดื่มชานมไข่มุก: กรณีศึกษาร้าน Tea More 

 2 น าแบบสอบถามที่สร้างเสร็จปรึกษาอาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบความเที่ยงตรงทาง
เนื้อหา (Content Validity) 

 3 น าแบบสอบถามที่ปรับแก้ไขแล้ว ไปหาค่าความน่าเชื่อถือ (Reliability) โดยการน าไป
ทดลองกับกลุ่มตัวอย่างที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวที่ใช้ในการศึกษา (Try out) จ านวน 30 ชุด 
โดยหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha Coefficient :  ) = .8317 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 ข้อมูลที่น ามาใช้ในการศึกษาเรื่องแนวทางการพัฒนากลยุทธ์การตลาดของร้านชานมไข่มุก: 
กรณีศึกษาร้าน Tea More ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล แบ่งเป็น 2 ลักษณะ ดังนี้ 

 1. ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) 

ใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้มาใช้บริการที่ร้านชานมไข่มุก โดยท าการแจก
แบบสอบถาม (Pre-test) กับกลุ่มตัวอย่าง แล้วน าแบบสอบถามที่ได้มาตรวจสอบความถูกต้องของ
ข้อมูล และปรับปรุงแก้ไขแบบสอบถามเพ่ือใช้ในการเก็บข้อมูลจริง ซึ่งการเก็บข้อมูลจริงได้ จากร้าน 
Tea More รวม 384 ตัวอย่าง 

 2.ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) 
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โดยการสัมภาษณ์และตอบแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างกลุ่มใหญ่ ซึ่งน ามาสรุปเป็น
ประเด็นในการน าเสนองานวิจัย 

 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะห์ข้อมูล น าแบบสอบถามที่รวบรวมได้มาด าเนินการดังนี้ 
1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing)น าแบบสอบถามที่ได้รับคืนมาทั้งหมดมาตรวจสอบความ

สมบูรณ์ครบถ้วนของการตอบแบบสอบถาม 
2. ก าหนดล าดับของชุดแบบสอบถาม พร้อมก าหนดรหัสข้อค าถาม และค าตอบของ

แบบสอบถามแต่ละข้อ แต่ละตอน 
3. น าแบบสอบถามที่ท าการก าหนดล าดับชุดแล้ว มาท าการลงรหัส และท าการวิเคราะห์

ข้อมูลทางสถิติ โดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ตามสมมติฐานที่ได้ตั้งไว้ 
4. น าผลที่ได้จากการวิเคราะห์ข้อมูลโดยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปมาท าการสรุป และ

อภิปรายผล 
 

ผลการวิจัย 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 384 ชุด พบว่า เพศ 
พบว่า ข้อมูลจากแบบสอบถามจ านวน  400 ชุด  ผลปรากฏว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
ชาย มีอายุ  21 – 30ปี มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ า
กว่า 15,000 .- บาท และ ส่วนใหญ่ มีอาชีพอ่ืน ๆ ระบุ ซึ่งได้แก่ กลุ่มนักศึกษา 
 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกดื่มชานมไข่มุก : กรณีศึกษาร้าน Tea 
More ซึ่งผู้วิจัยได้ท าการศึกษาจากปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Product/Service) ปัจจัยด้าน
ราคา (Price) ปัจจัยด้านสถานที่ (Place) ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พบว่า
ผู้บริโภคเลือกดื่มจากปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ชานมไข่มุกที่มีความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของชานมไข่มุก
มากที่สุด รองลงมาคือขนาดของชานมไข่มุก  ปัจจัยด้านราคาที่มีความเหมาะสมกับคุณภาพและ
ปริมาณของชานมไข่มุก และจากราคามีความเหมาะสมกับขนาดของชานมไข่มุก  ด้านช่องทางการ
จัดจ าหน่าย สถานที่ตั้ง จากการที่ร้าน Tea More มีบริการจัดส่งชานมไข่มุกนอกสถานที่  และจาก
ปัจจัยที่ร้านมีจ านวนสาขาท่ีให้บริการหลายสาขา ส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า การที่
ทางร้านมีการสะสมสติ๊กเกอร์ เพ่ือแลกรางวัล เช่น ซื้อ 10 ฟรี 1 และจากการที่ทางร้านมีการแจก
ของแถมพิเศษในช่วงเทศกาล เช่น ได้รับเครื่องดื่มฟรีในวันเกิด ซึ่งทางร้านใช้การโฆษณาโดยการบอก
ปากต่อปาก (Word of Mouth)  
 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการชานมไข่มุก 
กรณีศึกษาร้าน Tea More ด้านเพศพบว่า เพศแตกต่างกันส่งผลต่อการเลือกบริโภคชานมไข่มุก ซึ่ง
ผลิตภัณฑ์ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคของเพศชาย ส่วนด้านราคาพบว่า ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกบริโภคของเพศหญิงมากกว่า ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภค
ของเพศหญิงมากกว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าส่งผลต่อการตัดสินใจเลอกบริโภคมากกว่า 
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ด้านอายุสถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา ระดับรายได้ แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภค
ของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน ทั้งด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่ าย ด้านส่งเสริม
การตลาด  ซึ่งเป็นไปสมมติฐานที่ตั้งไว้ ส่วนปัจจัยด้านอาชีพแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจบริโภค
ของผู้บริโภคที่ไม่แตกต่างกัน ทั้งด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านส่งเสริม
การตลาด  ซึ่งไม่เป็นไปสมมติฐานที่ตั้งไว้  
ตารางสรุปผลการวิเคราะห์ตารางแจกแจงความถี่แบบตารางไขว้ (Cross-tabulation) 

  
ความถี ่ วัตถปุระสงค ์ ช่วงเวลา ประเภทชาทีด่ื่ม ท๊อปปิง้ 

บุคคลที่มีผลต่อ
การเลือกบริโภค 

เพศ ชาย 1 - 2 แก้ว แกก้ระหาย ช่วงบา่ย ชาต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 
 หญิง 3-4 แกว้ ตามความชอบ ช่วงบา่ย ชาต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 

อาย ุ ต่ ากวา่หรอืเท่ากับ 20 ปี 
> 6 แกว้ 

แกก้ระหาย 
ตามความชอบ 

ช่วงเทีย่ง ชาเขยีวนมสด ไข่มุก เพื่อน 

 21 – 30 ปี 1-2 แกว้ แกก้ระหาย ช่วงบา่ย ชานมต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 
 31 -  40 ปี 1-2 แกว้ เพิ่มความสดชื่น ช่วงบา่ย ชานมต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 
 41 – 50 ปี 3–4 แกว้ ตามความชอบ ช่วงบา่ย ชาเขยีวน้ าผึ้ง เจลลี ่ ครอบครวั 

สถานภาพ โสด 1-2 แกว้ แกก้ระหาย ช่วงเทีย่ง ชานมต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 
 สมรส 1-2 แกว้ ตามความชอบ ช่วงบา่ย ชานมต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 

การศึกษา ต่ ากวา่ปริญญาตร ี >6 แกว้ แกก้ระหาย ช่วงเทีย่ง ชานมต้นต ารับ 
ชาเขยีวนมสด 

ไข่มุก เพื่อน 

 ปริญญาตร ี 1-2  แกว้ ตามความชอบ ช่วงบา่ย ชานมต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 
 สูงกวา่ปรญิญาตร ี 1-2 แกว้ ตามความชอบ ช่วงบา่ย ชาเขยีวนมสด ไข่มุก ตนเอง 

รายได ้ ต่ ากวา่ 15,000  บาท 1-2   แกว้ แกก้ระหาย ช่วงบา่ย ชานมต้นต ารับ ฟลุตสลดั ตนเอง 
 15,000 – 30,000 บาท 3-4 แกว้ ตามความชอบ ช่วงบา่ย ชาเขยีวน้ าผึ้ง เจลลี ่ ครอบครวั 
 30,001 – 45,000  

บาท 
5-6 แกว้ เพิ่มความสดชื่น ช่วงเทีย่ง ชานมต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 

 45,001 – 55,000  
บาท 

1-2 แกว้ ตามความชอบ ช่วงบา่ย ชานมต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 

 มากกวา่ 55,000  บาท > 6 แกว้ ตามความชอบ ช่วงเทีย่ง ชาเขยีวนมสด ไข่มุก ตนเอง 
อาชพี พนักงานบริษัทเอกชน 1-2 แกว้ ตามความชอบ ช่วงบา่ย ชานมต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 

 พนักงานรัฐวิสาหกิจ 1-2 แกว้ ตามความชอบ ช่วงบา่ย ชาเขยีวนมสด ไข่มุก ตนเอง 
 รับราชการ 1-2 แกว้ ตามค่านยิม เย็นถึงค่ า ชานมต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 
 ธุรกจิส่วนตัว 1-2 แกว้ ตามความชอบ ช่วงบา่ย ชานมต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 
 อื่น ๆ  3-4 แกว้ ตามความชอบ ช่วงบา่ย ชานมต้นต ารับ ไข่มุก ตนเอง 

 
จากตารางสรุปผลการแจกแจงความถีแบบตารางไขว้ของพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก

ของผู้บริโภค : กรณีศึกษาร้าน Tea More  พบว่า ในแต่ละสัปดาห์ เพศหญิงจะบริโภคชานมไข่มุก
มากกว่าเพศชาย และผู้มีอายุต่ ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี มีการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี  และผู้มีรายได้
มากกว่า 55,000 บาท จะบริโภคมากกว่า 6 แก้วต่อสัปดาห์  โดยส่วนใหญ่มีวัตถุประสงค์ในการ
บริโภค ตามความชอบในผลิตภัณฑ์ และรสชาติ ซึ่งช่วงเวลาที่มีผู้บริโภคมากที่สุดได้แก่ช่วงบ่าย 
ส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มีผู้ชื่นชอบบริโภคมากท่ีสุด ได้แก่ชานมต้นต ารับ และท๊อปปิ้งที่มีผู้บริโภคชื่นชอบ
ที่สุดได้แก่ไข่มุก โดยผู้บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคชานมไข่มุกมากท่ีสุดได้แก่ตนเอง  
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ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 

จากผลการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการบริโภคชานมไข่มุก ในเขตกรุงเทพมหานคร
ผู้ท าการวิจัยใคร่ขอเสนอความคิดเห็น และข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยในครั้งนี้ และส าหรับการวิจัย
ในครั้งต่อไป ดังนี ้

1. จากผลการวิจัยครั้งนี้ ผู้วิจัยได้ทราบถึงพฤติกรรมการบริโภคชานมไข่มุก ร้าน Tea 
More เห็นควรเพ่ิมช่องทางการจัดจ าหน่าย และเพ่ิมกิจกรรมเพ่ือส่งเสริมการขาย เพ่ือเป็นการ
กระตุ้นยอดการขายสินค้าให้เพิ่มมากขึ้น   

2. ผู้ให้บริการควรค านึงถึงความสะอาด บรรจุภัณฑ์ที่ปิดมิดชิด ทั้งนี้ ควรมีการออกแบบ
บรรจุภัณฑ์ให้ดูทันสมัย และไม่ท าแก้วหรือบรรจุภัณฑ์ที่มีความอ่อนนิ่มมากเกิดไป เพ่ือป้องกันไม่ให้
ชานมไข่มุกหกเลอะเทอะ 

3. พนักงานขายชานมไข่มุกควรมีอัธยาศัย และมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี จะท าให้ผู้รับบริการ
มีความรู้สึกเป็นกันเอง และมีความรู้สึกพึงพอใจมากยิ่งขึ้น 

 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป  
 
 1 ในการท าวิจัยครั้งต่อไป ควรมีการศึกษาเปรียบเทียบกับสินค้าหรือบริการที่มีลักษณะ
ใกล้เคียงกันเพ่ือหาจุดเด่นจุดด้อยของสินค้าแต่ละประเภทได้อย่างชัดเจน 

 2.ควรเพิ่มข้อค าถามในแบบสอบถามให้มีความครอบคลุมในทุกประเด็นเพื่อให้ได้กลยุทธ์
ทางการตลาดที่ชัดเจนขึ้น 
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