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ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  

FACTORS AFFECTING THE DECISION TO BUY READY TO DRINK SOY MILK FROM 
CONSUMERS IN BANGKOK 

มณนภา เทยีมผกู 

บทคดัยอ่ 

การศกึษางานวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อนมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื ประชาชนที่อาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ทัง้เพศชายและเพศหญงิทีม่อีายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป จา้นวน 400 คน โดยจ าแนกปัจจยัทีศ่กึษาเป็น 4 ปัจจยั คอื ปัจจยั

ดา้นส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิ

การตลาด ปัจจยัด้านการบรกิารของพนักงานขาย ปัจจยัดา้นความภกัดต่ีอตราสนิค้า รวมถึงการศกึษาลกัษณะทาง

ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี และรายได ้ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล

สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มูล   คอื สถติเิชงิพรรณนา ประกอบดว้ย รอ้ยละ ค่าเฉลีย่และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และ

สถติเิชงิปรมิาณ ประกอบดว้ย Independent Sample t-test, One-way ANOVA, และการวเิคราะหผ์ลการวเิคราะหผ์ล

ทางสถติแิบบ Regression Analysis  

ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์เพศทีแ่ตกต่างกนั อาชพีทีแ่ตกต่างกนั และ รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน

แตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ไม่ต่างกนั ส่วนใน

ดา้นอายุที่ต่างกนั และ ระดบัการศกึษาทีต่่างกนั ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อนมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคใน

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด 4Ps พบว่าปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาดมผีลต่อ

การตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ปัจจยัดา้นการบรกิารของพนักงานขายที่

แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร และปัจจยัดา้นความ

ภกัดต่ีอตราสนิคา้ทีแ่ตกต่างกนั สง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  

 

 

 

ค ำส ำคญั: การตดัสนิใจเลอืกซือ้, สว่นประสมการตลาด,พนกังานขาย,ความภกัด,ี นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม 
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ABSTRACT 

   The objective of this research is to study the factors affecting the decision to buy ready to 
drink soy milk from consumers in Bangkok. The population of this research was 400 people living in Bangkok 
both male and female who were more than 15 years old. By dividing the studied factors into 4 factors which 
are Marketing Mix factors ( 4 Ps) including product, price, place and promotion. And Service factors of 
salesperson, Brand loyalty factors including the study of demographic characteristics such as gender, age, 
education, occupation and income.   The research were applies the questionnaires as a tool for data 
collection by descriptive statistics analysis, that were descriptive statistics consist of percentage, mean and 
standard deviation and quantitative statistics consisting of Independent Sample t-test, One-way ANOVA, and 
results analysis, statistical analysis Regression Analysis. 

  The results of this study showed that the consumers that were different gender, careers and 
average monthly income were not different affect to the decision to buy ready to drink soy milk from 
consumers in Bangkok but the consumers that different ages and the education level were affect to the 
decision to buy ready to drink soy milk from consumers in Bangkok differently. The marketing mix factors 
( 4 Ps)  were found that all of these factors ware affect to the decision to buy ready to drink soy milk in 
Bangkok such as marketing promotion factors, the different salesperson's service and different brand loyalty 
factors. 

Keywords:  purchasing decision, marketing mix factors, Salesperson, Loyalty, Ready to drink soy milk 
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บทน ำ 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัองปปัญาำ  

คนไทยในปัจจุบนัใหค้วามสนใจและใสใ่จในสุขภาพพลานามยัของตนเองมากขึน้ เน่ืองจากสภาพอากาศของ

ประเทศไทยค่อนขา้งแปรปรวนและมสีภาวะมลพษิค่อนขา้งเยอะ จงึอาจส่งผลใหสุ้ขภาพร่างกายไม่แขง็แรง ดงันัน้คน

ไทยจงึนิยมหนัมาดูแลเรื่องอาหารการกิน ที่อยู่อาศยั แม้กระทัง่สิง่ของเครื่องใช้ ให้สะอาด สะดวก ปลอดภัย ไม่มี

สารพษิเจอืปน  

ถัว่เหลอืงจงึเป็นตวัเรื่องทางหนึ่งของผูท้ีด่แูลรกัษาสขุภาพ เพราะเป็นธญัพชืทีม่คีุณค่าทางโภชนาการสงู อุดม

ไปดว้ยสารอาหารทีม่ปีระโยชน์ต่อร่างกาย สามารถช่วยลดไขมนัในเสน้เลอืด เสรมิความแขง็แรงใหห้ลอดเลอืด ช่วยลด

น ้าหนัก ป้องกนัการเกดิโรคมะเรง็ต่อมลูกหมากและมะเรง็เต้านม บรรเทาอาการทีเ่กดิขึน้ในหญงิวยัหมดประจ า เดอืน 

ป้องการเกดิโรคกระดูกพรุน ลดความเสีย่งต่อการเป็นโรคหวัใจและหลอดเลอืด อกีทัง้ยงัมสีารต่อต้านต้านอนุมูลอสิระ 

ปัจจุบันประเทศไทยได้มีการส่งเสรมิเกษตรกรเพิ่มมากขึ้น และมีการปรบัปรุงพันธุ์ถัว่เหลืองให้มีลกัษณะเมล็ดโต 

รสชาตหิวานมนั สามารถน ามาแปรรูปเป็นผลติภณัฑเ์พื่อประกอบอาหารไดห้ลายชนิด ไดแ้ก่ น ้ามนัถัว่เหลอืง น ้าเตา้หู ้

เต้าฮวย ถัว่เน่าหรอืถัว่เหลอืงหมกั ซอีิ๊ว เต้าเจีย้ว เต้าหู้ยี้ เป็นต้น นอกจากนี้ยงัสามารถรบัประทานในรูปแบของถัว่

เหลอืงฝักสดหรอืถัว่แระญีปุ่่ น  

น ้ านมถัว่เหลือง ถือเป็นเครื่องดื่มที่ร ับประทานง่าย ราคาไม่แพง และเหมาะ กับรูปแบบการด าเนิน

ชวีติประจ าวนัโดยเฉพาะอย่างยิง่ผูท้ีอ่าศยัอยู่ในชุมชนเมอืง ทีใ่นเวลาช่วงเชา้ มกัจะต้องรบีเร่งเป็นพเิศษ เหมาะกบัทุก

วยั เป็นทางเลอืกหนึ่งที่ได้รบัความนิยม เนื่องจากไม่ยุ่งยากในการรบัประทาน และสามารถหารบัประทานได้ง่าย ซึ่ง

การตลาดไทยได้เลง็เห็นถึงเหตุผลเหล่านี้ จงึได้มกีารคิดค้นผลตินมถัว่เหลอืงพร้อมดื่มที่สามารถเก็บรกัษาได้นาน 

สะดวกต่อการรบัประทาน ไม่ตอ้งคอยต่อแถวซือ้เป็นเวลานาน ๆ และไม่มสีารเจอืปนซึง่ดต่ีอสขุภาพ จงึท าใหใ้นตลาด

เกิดผู้ประกอบการใหม่ ๆ มากขึ้น และพยายามเข้ามาแข่งขนัช่วงชิงความเป็นเจ้าตลาด ท าให้เป็นโอกาสอนัดี ที่

ผูบ้รโิภคจะไดร้บัผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพ และตอบสนองความตอ้งการของ ผูบ้รโิภคไดอ้ย่างสงูสุด โดยเฉพาะตลาดนม

ถัว่เหลอืงทีม่อีตัราการเจรญิเตบิโตสงูขึน้อย่างต่อเนื่อง ดงันัน้ผูว้จิยัจงึสนใจทีจ่ะศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร เพื่อทราบถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่

เหลอืงพรอ้มดื่ม และจะไดน้ าผลการศกึษามาพฒันาธุรกจิดา้นน้ีใหด้ยีิง่ขึน้ในอนาคต 

ค ำถำมกำรวิจยั 

1. ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  

2. ปัจจยัทีส่ าคญัทีส่ดุต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

วตัถปุระสปคก์ำรวิจยั 

การศกึษาในครัง้นี้ มวีตัถุประสงคด์งัต่อไปนี้คอื  

1. เพื่อศึกษาปัจจยัด้านประชากรที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อนมถัว่เหลืองพร้อมดื่มของผู้บริโภคใน

กรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามลกัษณะประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี และรายไดต่้อเดอืน   
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2. เพื่อศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ซึ่งประกอบไปด้วย ปัจจยัด้าน

ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ปัจจยัด้านการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) กบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร   

3. เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านการบรกิารของพนักงานขาย กบัการตดัสนิใจเลอืกซื้อนมถัว่

เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร   

4. เพื่อศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ กบัการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืง

พรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร   

5. องบเอตกำรวิจยั 

เน้ือหาของการวจิยั การวจิยัเรื่องนี้จะศกึษาถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ในดา้นผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด ด้านการบรกิาร

ของพนกังานขาย และดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ โดยใชก้ลุ่มผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยู่ในกรุงเทพมหานคร 

1. ประชำกรและกลุ่มตวังย่ำปท่ีใช้ในกำรวิจยั  

1.1 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั  

      ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาวจิยัครัง้นี้  ไดแ้ก่ ประชากรในกรุงเทพมหานคร 

 1.2 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั  

 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชศ้กึษามาจากการสุ่มเลอืกประชากรที่มอีายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป มจี านวน 3,591,609 

คน (ส านักงานสถิตแิห่งชาต ิระบบสถิตทิางการทะเบยีน, 2562) จ านวน 400 คน จากเขตต่างๆ ในกรุงเทพมหานคร 

จ านวน 4 เขต ไดแ้ก่ เขตบางกะปิ เขตบางเขน เขตดอนเมอืง และเขตหลกัสี ่ ทัง้เพศชาย และเพศหญงิ ทีเ่คยบรโิภค

นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มและอาศยัในกรุงเทพมหานคร โดยใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบ Sample Random Sampling และ

ตารางส าเรจ็รูปของ Yamane (1967) สถติทิี่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คอื สถติเิชงิพรรณนาได้แก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย 

ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถิติเชงิอ้างองิ ทีใ่ช้ ในการวเิคราะหเ์รื่อง ปัจจยัใดที่มผีลต่อการตดัสนิใจ เลอืกซือ้นมถัว่

เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

2. ตวัแปรท่ีเก่ียวอ้งปกบักำรศึกษำ ประกงบด้วย 

2.1 ตวัแปรอสิระ (Independent Variable) 

- ปัจจยัดา้นประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี และรายได ้ 

- ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัด้านราคา  ปัจจยัการจดั

จ าหน่าย ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด  

- ปัจจยัดา้นคุณภาพการบรกิารของพนกังานขาย  

- ปัจจยัดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้  

- ปัจจยัดา้นการตดัสนิใจซือ้ 

2.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable)  

- การตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม    
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ค ำนิยำมศพัทเ์ฉพำะ 

ค านิยามศพัทเ์ฉพาะในการศกึษาในครัง้นี้ ไดแ้ก่ 

  นมถัว่เหลืองพร้อมดื่ม หมายถึง นมถัว่เหลืองที่ผ่านกระบวนการความร้อนหรอืการฆ่าเชื้อโรคให้

กลายเป็นเนื้อเดยีวกนั สามารถบรรจุลงในบรรจุภณัฑท์ีป่ราศจากเชือ้โรคและจ าหน่ายใหก้บัผูบ้รโิภคโดยตรง 

  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี และรายได ้ 

  ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดซึ่งผู้ ประกอบการใช้ เพื่อให้บรรลุ

วตัถุประสงค์ในตลาดตามที่ก าหนดเป้าหมายไว้ ในการวจิยันี้จะท าการศกึษาเกี่ยวกบัความคิดเหน็ของผู้บรโิภคใน

กรุงเทพมหานครทีม่ต่ีอปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มประกอบดว้ย  

1) ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ในงานวจิยันี้จะศกึษาความคดิเหน็ของผู้บรโิภคทีม่ต่ีอผลติภณัฑท์ีค่ดิ ว่า

มคีวามส าคญัต่อการเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม ไดแ้ก่ รปูลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ รสชาต ิความหลากหลายของนม
ถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม ปรมิาณ คุณภาพของวตัถุดบิ และคุณค่าทางอาหาร 

2) ปัจจัยด้านราคา ในงานวิจัยนี้จะศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคในด้านราคาที่คิดว่าม ี

ความส าคญัต่อการเลอืกซื้อนมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม ไดแ้ก่ ราคาที่เหมาะสมกบัคุณภาพของสนิคา้ ราคาเหมาะสมเมื่อ

เปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ชนิดอื่น และการระบุราคาสนิคา้ทีช่ดัเจน 

3) ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ในงานวิจยันี้จะศกึษาความคิดเห็นของผู้บรโิภคในด้าน

ช่องทางการจ าหน่ายที่คิดว่ามีความส าคญัต่อการเลอืกซื้อนมถัว่เหลืองพร้อมดื่ม ได้แก่ ความสะดวกในการเข้าถึง

สถานทีจ่ดัจ าหน่าย การหาสนิคา้ในรา้นไดอ้ย่างสะดวก และสนิคา้หาซือ้ไดง้า่ยตามรา้นคา้ทัว่ไป  

4) ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ในงานวจิยันี้จะศกึษาความคดิเหน็ของผู้บรโิภคในด้านการ 

สง่เสรมิการตลาดทีค่ดิว่ามคีวามส าคญัต่อการเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม ไดแ้ก ่การโฆษณาทีท่ ัว่ถงึ การโฆษณาที่

กระตุ้นและดงึดูดใจ มกีารใชบุ้คคลมชีื่อเสยีงมาเป็นพรเีซนเตอร ์รายการลด แลก แจก แถม พนักงานแนะน าสนิคา้ทีม่ี

บุคลกิทีน่่าเชื่อถือ การมกีจิกรรมส่งเสรมิการตลาดเรื่อยๆ และมชี่องทางในการตดิต่อให้เลอืกหลายช่องทางเช่น Line 

Facebook  Call Center เพื่อใหก้ารบรกิารเขา้ถงึลกูคา้ทุกกลุ่ม 

 ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการของพนักงานขาย  ในงานวิจัยนี้จะศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคในด้าน

คุณภาพการบรกิารของพนักงานขายทีค่ดิว่ามคีวามส าคญัต่อการเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม ไดแ้ก่ การบรกิารทีม่ี

ความสภุาพอ่อนโยน บรกิารทีม่คีวามคล่องแคล่ว รวดเรว็ มคีวามรอบรูใ้นเรื่องสนิคา้เป็นอย่างด ีการแนะน าขอ้มลูสนิคา้  

และการชดเชยเมื่อเกดิความผดิพลาด  

 ปัจจยัด้านความภกัดต่ีอตราสนิค้า ในงานวจิยันี้จะศกึษาความคดิเหน็ของผู้บรโิภคในดา้นความจงรกัภกัดต่ีอ

ตราสนิคา้ทีค่ดิว่ามคีวามส าคญัต่อการเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม ไดแ้ก่ ความจงรกัภกัดทีีผู่บ้รโิภคมต่ีอตราสนิคา้ 

การที่ผู้บรโิภคยอมจ่ายเงนิซื้อน ้านมถัว่เหลอืงพร้อมดื่มตราสนิค้าเดมิถึงแม้ว่าราคาจะสูงกว่าตรายี่ ห้ออื่น และความ

เชื่อมัน่ในคุณภาพของตราสนิคา้ทีช่ื่นชอบ  

         ปัจจยัด้านการตดัสนิใจซื้อ ในงานวจิยันี้จะศึกษาความคิดเหน็ของผู้บรโิภคในด้านการตัดสนิใจซื้อที่คิดว่ามี

ความส าคญัทีสุ่ดต่อการเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม ไดแ้ก่ วถิกีารใชช้วีติในปัจจุบนั การที่ไดอ้่านความคดิเหน็ของ

ผูอ้ื่นต่อสนิคา้ รวมถงึบุคคลทีใ่กลช้ดิ เช่นคนในครอบครวั ญาต ิเพื่อนสนิท  



6 
 

 

 

 

         ผูบ้รโิภค หมายถงึ ประชาชนทีเ่ลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงเพื่อบรโิภคดว้ยตนเองหรอืซือ้ใหผู้อ้ื่นบรโิภค 

         พนักงานขาย (Salesperson) คอืบุคคลทีร่บัผดิชอบในการตดิต่อ แสวงหาลูกคา้ เสนอขาย กระตุน้ใหลู้กคา้เกดิ

ความตัง้ใจและตดัสนิใจซือ้ ใหบ้รกิารก่อนและหลงัการขาย 

 

 

กรงบแนวคิด 

ในการวจิยัเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร

โดยมกีรอบแนวคดิ การวจิยัดงันี้  

   ตวัแปรงิสระ       ตวัแปรตำม   

   

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด (4P) 

1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์
2. ปัจจยัดา้นราคา 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

 
 

 

การตดัสนิใจเลอืกซือ้ 

นมถัว่เหลอืงพรอ้มดืม่ 
 

ปัจจยัดา้นประชากร 
1. เพศ  
2. อายุ  
3. การศกึษา 
4. อาชพี 
5. รายได ้

ปัจจยัดา้นคุณภาพการบรกิารของพนกังานขาย  

 
 

ปัจจยัดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้  
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สมมติฐำนกำรวิจยั 

 จากกรอบแนวคดิการวจิยัที่ได้จากการศึกษา ค้นคว้าข้อมูลจากแนวคดิ ทฤษฎีและงานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ผู้วจิยั

สามารถน ามาก าหนดเป็นสมมตฐิานการวจิยัในครัง้นี้ ไดด้งันี้    

1. สมมติฐำนเก่ียวกบัปัจจยัด้ำนลกัษณะประชำกร 

สมมติฐานที ่1.1 ผู้บรโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืกซื้อนมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคใน

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานที ่1.2 ผู้บรโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืกซื้อนมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคใน

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมตฐิานที่ 1.3 ผู้บรโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืกซื้อนมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมตฐิานที ่1.4 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคใน

กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 1.5 ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืกซื้อนมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

2. สมมติฐำนเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทำปกำรตลำด (4Ps) 

สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  มผีลต่อ การตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืง

พรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  

3. สมมติฐำนเก่ียวกบัปัจจยัด้ำนกำรบริกำรองปพนักปำนอำย 

สมมตฐิานที ่3 ปัจจยัดา้นการบรกิารของพนกังานขาย มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  

4. สมมติฐำนเก่ียวกบัปัจจยัด้ำนควำมภกัดีต่งตรำสินค้ำ 

สมมติฐานที่ 4 ปัจจยัด้านความภักดต่ีอตราสนิค้า มีผลต่อการตัดสนิใจเลอืกซื้อนมถัว่เหลอืงพร้อมดื่มของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  

เงกสำรและปำนวิจยัท่ีเก่ียวอ้งป 

ทฤษฎีและแนวควำมคิดเก่ียวกบัควำมามำยองปกำรตลำด 

Kotler and Keller (2009) ให้ความหมายของการตลาดไว้ว่า เป็นกระบวนการทางสงัคมและการบริหาร 

(Social and  Managerial Process) ซึง่แต่ละบุคคลและกลุ่มบุคคลไดร้บัสิง่ทีส่นองความจ าเป็นและความ ตอ้งการของ

เขา American Marketing Association (2008) ให้ความหมายของการตลาดว่าการตลาด เป็นกจิกรรมซึ่งด าเนินการ

โดยกลุ่มของสถาบนัการ ตลาดต่างๆ ผ่านกระบวนการในการสรา้งสรรค ์สือ่สาร สง่มอบ และแลกเปลีย่นสิง่สนองความ
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ต้องการ ซึ่งให้คุณค่าแก่ลูกค้าของธุรกจิ ผูใ้ชบ้รกิารองค์กรการกุศล หุ้นส่วนธุรกจิ หรอืหุ้นส่วนองค์กร การกุศลและ

สงัคมในวงกวา้ง  

ทฤษฎีและแนวควำมคิดเก่ียวกบัควำมามำยองปส่วนประสมทำปกำรตลำด 

ส่วนประสมทางการตลาด เป็นแนวคดิที่ส าคญัอย่างหนึ่งทางการตลาดเพราะการบรหิารการตลาดเพื่อสรา้ง

ความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ โดยใชส้่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมอืในการพฒันาใหบ้รรลุตรงตามกลุ่มเป้าหมาย

จากการศกึษาไดม้นีกัวชิาการไดใ้หค้วามหมายไว ้ดงันี้ 

สดุาพร กุณฑลบุตร (2557) ไดใ้หค้วามหมายของสว่นประสมทางการตลาดไวว้่า หมายถงึ องคป์ระกอบโดย

ตรงทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิค้าหรอืบรกิารทีน่ าเสนอสู่ผูบ้รโิภค ปัจจยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัสว่นประสม ทางการตลาด ประกอบดว้ย

ปัจจยัดา้นการคลาดสีช่นิดทีม่กัเรยีกว่า 4Ps   

ทฤษฎสีว่นประสมการตลาด  (Marketing Mix) เป็นองคป์ระกอบทีส่ าคญัในการด าเนินงานทางดา้นการตลาด 

ซึง่ถอืว่าเป็นปัจจยัทีค่วบคุมไดโ้ดยกจิการ ดงันัน้จงึต้องสรา้งส่วนประสมการตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ ์จาก

การศกึษาวจิยัในครัง้นี้ ผูว้จิยัไดท้ าการศกึษาทฤษีสีว่นประสมการตลาด 4 ชนิด หรอื 4Ps ดงัต่อไปนี้ 

ปณิศา ลญัชานนท์ (2548) ได้ อธบิายถึงทฤษฎีส่วนประสมการตลาด ดงันี้ ผลติภณัฑ์ (Product) เป็นสิง่ที่

เสนอขายโดยธุรกจิเพื่อตอบสนองความจ าเป็นหรอืความ ต้องการของผูบ้รโิภคเพื่อใหผู้บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจ โดย

ผู้บริโภคจะต้องจ่ายเงนิหรือสิง่มีค่าอื่น เป็นการแลกเปลี่ยน สิง่ที่เสนอขายนี้อาจเป็น ผลิตภัณฑ์ บริการ ความคิด 

สถานที ่องคก์ร หรอื บุคคลกไ็ด ้แต่สิง่ทีส่ าคญัส าหรบัผลติภณัฑค์อื ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของ

ผู้บริโภค นอกจากนี้ภายในตลาดเดียวกบับรษิัทจะต้องแข่งขนักบับรษิัทอื่นที่พยายามน าเสนอผลติภัณฑ์ประเภท

เดยีวกนั ดงันัน้บรษิทัจงึจ าเป็น ตอ้งปรบัปรุงและพฒันาผลติภณัฑใ์หแ้ตกต่างและเหนือกว่าคู่แขง่ขนัอย่างต่อเนื่อง เพื่อ

สามารถแขง่ขนัไดร้วมทัง้เพิม่ยอดขายใหแ้ก่บรษิทั   

ทฤษฎีและแนวควำมคิดเก่ียวกบักำรบริกำรองปพนักปำนอำย 

การขาย (Selling) ถือว่าเป็นงานทางการตลาดที่มีความส าคัญ ดังค าโบราณกล่าวไว้ว่า  “สิ่งต่างๆ จะไม่สามารถ 

เกดิขึน้ไดเ้ลย จนกว่าการขายจะเกดิขึน้”  

แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัการขายทีเ่น้นเกีย่วกบัดา้นพนกังานขายของทฤษฎกีารขายไอดาส ทฤษฎไีอดาสเป็นทฤษฎกีาร

ขายที่ถูกพฒันาโดย Sheldon (1911) ซึ่งพฒันามาจากทฤษฎี ต้นแบบอย่าง ทฤษฎีไอด้า (AIDA) ของ E. St. Elmo 

Lewis.โดย E. St. Elmo Lewis เป็นทฤษฎทีีบ่่งบอกถงึขัน้ตอนต่างๆ เพื่อเป็นแนวทางหรอืโอกาสใหก้บัผูข้ายทีจ่ากกา้ว

ผ่านขัน้ตอนทัง้ 4ไปไดอ้ย่างไร ก่อนที่ความพงึพอใจของผู๎บรโิภคจะเกดิขึน้ ซึง่ถอืเป็นการตอบสนองขัน้สุดท้ายของ

ผูบ้รโิภค ซึง่ในแต่ละ ขัน้ตอนตามทฤษฎ ีAIDA มดีงันี้ (ธรีพล สริวินัต,์ 2557)  

Rathod (2013) ให้ความหมายของทฤษฎี AIDAS ไว้ว่า ทฤษฎี AIDAS คือ ทฤษฎีทาง จิตวิทยา ในการขาย ซึ่ง

สามารถบ่งบอกผู้ขายเกี่ยวกบักระบวนการตัดสนิใจซื้อของผู้บรโิภค มีทัง้หมด 5 ขัน้ตอน ซึ่งทฤษฎีนี้บอกว่าหาก

พนกังานขายสามารถสรา้งความสมัพนัธร์ะหว่างผูซ้ือ้และผู้ขายครบ ทัง้ 5 ขัน้ตอน จะสามารถท าใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้

ได ้มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธริาช (2536) ใหค้วามหมายของทฤษฎ ีAIDAS ไวว้่า ทฤษฎ ีAIDAS คอื ทฤษฎทีีเ่น้น 

ในดา้นผูข้าย ทีจ่ะตอ้งปีบิตักิารต่างๆ ตามล าดบัขัน้ตอน เพื่อความส าเรจ็ใน การขายผลติภณัฑ ์ 
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ทฤษฎีและแนวควำมคิดเก่ียวกบัควำมภกัดี 

ความภกัดต่ีอตราสนิคา้ (Brand Loyalty)  หมายถงึ ความพงึพอใจทีส่ม ่าเสมอ จนอาจมกีารซือ้ตราสนิคา้เดมิ

ในผลติภณัฑข์องบรษิทัใดบรษิทัหนึ่ง (Schiffman; & Kanuk., 1994) สิง่ส าคญัของความภกัดต่ีอตราสนิคา้ คอื เมื่อลกูคา้มี

ความภกัดต่ีอตราสนิคา้จะทาใหเ้กดิส่วนครองตลาดทีค่งทีแ่ละเพิม่ขึน้ และอาจกลายเป็นทรพัยส์นิทีจ่บัต้องไม่ไดท้ีส่ะทอ้น

ถงึราคาผลติภณัฑข์องบรษิทั และเป็นสิง่ทีแ่สดงถงึความยดึมัน่ทีผู่บ้รโิภคมต่ีอตราสนิคา้ โดยกลยุทธท์างการตลาดต่างๆที่

น ามาใชเ้พื่อโน้มน้าวการซือ้นัน้ ไม่สามารถสง่ผลท าให้เกดิการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมการซือ้ได ้ 

แกมเบลิ สโตน และวูดคอค (Gamble, Stone; & Woodcock. 1989) ไดแ้บ่งประเภทของความภกัดอีอกเป็น 2 

ประเภท ดงันี้ 

1. ความภกัดดีา้นอารมณ์ (Emotional Loyalty)  

เกดิจากสภาวะทางจติใจ การมีทศันคติ มคีวามเชื่อ และมีความปรารถนาของลูกค้าต่อองค์กร สนิค้า หรอื

บรกิาร โดยองคก์รไดป้ระโยชน์จากความภกัดขีองลกูคา้เอง เมื่อมองใหล้กึลงไปในผลของความภกัดนีัน้ จะพบว่าขึน้อยู่

กบัความรูส้กึพเิศษทีอ่ยู่ในจติใจของลูกคา้ โดยองคก์รควรแสดงใหล้กูคา้ไดเ้หน็ว่า ความภกัดขีองลูกคา้นัน้ต้องไดก้าร

ตอบแทน หรอืตอบสนองด้วยความสมัพนัธท์ีด่อีย่างเต็มประสทิธภิาพจากการบรกิารให้แก่ลูกคา้ ซึง่ถ้ามองในมุมเชงิ

จติวทิยาสามารถเกดิจากปัจจยั 3 อย่างคอื การเขา้ถงึไดง้่าย ความเชื่อมัน่ และการเขา้ไปอยู่กลางใจของผูบ้รโิภค 

2. ความภกัดทีีเ่กดิจากเหตุผล (Rational Loyalty) 

เกดิจากกระท าด้วยความชอบใจ ความเต็มใจ หรอืความชื่นชอบจากการได้รบัการตอบสนองจากสนิคา้หรอื

บรกิาร ซึง่จะเป็นเกราะป้องกนัไม่ใหลู้กคา้ไปภกัดต่ีอตราสนิคา้อื่นแทน โดยวเิคราะห์จากพฤตกิรรมการซื้อ ถงึแมว้่า

ลูกค้าหนึ่งคน อาจมคีวามภกัดไีดม้ากกว่าหนึ่งสนิคา้หรอืบรกิาร หรอืมากกว่าหนึ่งบริษัทกต็าม การวดัความภกัดต่ีอ

ตราสนิคา้จะแสดงใหเ้หน็ถงึความคดิของผูบ้รโิภคทัง้ทีเ่ป็นเหตุผลและอารมณ์ทีผู่บ้รโิภคมต่ีอสนิคา้หรอืบรกิาร  

ทฤษฎีและแนวควำมคิดเก่ียวกบักำรตดัสินใจ 

การตดัสนิใจจงึเป็นกระบวนการที่ส าคญัและอยู่ภายในจติใจของผู้บรโิภค เป็นกระบวนการคดัเลือกสิง่ต่างๆ ที่มอียู่

ขึน้มาอย่างหนึ่ง โดยใชท้างเลอืกต่างๆ ในการตดัสนิสนิคา้และบรกิารตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์อยู่เสมอ 

ซึง่มนีกัวชิาการไดใ้หแ้นวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจไว ้ดงันี้ 

 

 การตดัสนิใจของผูซ้ือ้ (Buyer’ s Purchase Decision) 

การรบัรูถ้งึความ

ตอ้งการ (Need 

Recognition ) 

หรอื การรบัรู้

ปัญหา (Problem)

การคน้หา

ขอ้มลู 

(Information 

Search)

การ

ประเมนิผล

ทางเลอืก 

(Evaluation 

of Alternative)

การ

ตดัสนิใจซื้อ 

(Purchase 

Decision)

พฤตกิรรม

ภายหลงัการ

ซื้อ (Post 

purchase 

Behavior)
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วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

ประชำกรกำรวิจยั อนำดองปกลุ่มตวังย่ำป และวิธีกำรสุ่มตวังยำ่ป     

 

ประชำกรกำรวิจยั (Population) 

ประชากรทีผู่ว้จิยัใชศ้กึษาในครัง้นี้ คอื  ประชากรในกรุงเทพมหานคร 

 

อนำดองปกลุม่ตวังย่ำป (Sample Group) 

การศกึษาวจิยัครัง้นี้ ใชก้ารค านวณก าหนดกลุ่มตวัอย่างของทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane) ณ ระดบัความ

เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 เมื่อยอมใหม้คี่าความคลาดเคลื่อน (e) ของการประมาณค่าเฉลีย่เกดิขึน้ไดใ้นระดบัรอ้ยละ ±5 และ

จ านวนประชากรอายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป ทีอ่าศยัอยูใ่นกรุงเทพ มจี านวน 3,591,609 คน (ส านกังานสถติแิหง่ชาต ิระบบ

สถติทิางการทะเบยีน, 2562) ซึง่สามารถหาขนาดของกลุ่มตวัอย่างไดด้งันี้  

  n = N / 1 + N  

 โดยที ่e = ค่าความคลาดเคลื่อนของการสุม่ตวัอย่าง 

  N = ขนาดประชากร 

  n = ขนาดกลุ่มตวัอย่าง 

 n = 3,591,609 / 1 + 3,591,609  =  400 

จงึไดจ้ านวนประชากรของกลุ่มตวัอย่างประมาณ 400 คน ตามสตูรขา้งตน้ 

 

ตวัแปรท่ีใช้ในกำรศึกษำ 

ตวัแปรงิสระ 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ การศกึษา อาชพี และรายได ้

ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด 4P ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

ปัจจยัดา้นการบรกิารของพนกังานขาย 

ปัจจยัดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ 

ตวัแปรตำม 

การตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม 

 

เครืง่ปมืงท่ีใช้ในกำรศึกษำ 

 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้เป็นแบบสอบถามทีผู่ศ้กึษาสรา้งขึน้ตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 



11 
 

สว่นที ่1 เป็นค าถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดบุ้คคล  

ต่อเดอืน 

สว่นที2่ เป็นค าถามเกีย่วกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม

ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

ส่วนที่3 เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัด้านคุณภาพการบรกิารของพนักงานขายที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน ้านมถัว่

เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

ส่วนที่4 เป็นค าถามเกี่ยวกับความภักดีต่อตราสนิค้าที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อน ้านมถัว่เหลืองพร้อมดื่มของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

ส่วนที่5 เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัด้านการตดัสนิใจซื้อที่มผีลต่อการตัดสนิใจเลอืกซื้อน ้านมถัว่เหลอืงพร้อมดื่มของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

กำรสรำ้ปและตรวจสงบเครืง่ปมืงท่ีใช้ในกำรศึกษำ 

 งานวจิยันี้ ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามทีม่ลีกัษณะเป็นค าถามปลายปิด (Close Ended Question) เป็นเครื่องมอืใน

การวจิยั โดยการสรา้งเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้นี้ ผูว้จิยัไดส้รา้งแบบสอบถามเพื่อใหไ้ดเ้ครื่องมอืทีส่มบูรณ์และมี

คุณภาพ โดยสรา้งเครื่องมอืตามล าดบัขัน้ตอนดงันี้ 

1. ศึกษาทบทวนวรรณกรรมและงานวิจัยที่ เกี่ยวข้อง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามโดย

ครอบคลุมตามวตัถุประสงคข์องงานวจิยั 

2. น าขอ้มูลที่ได้จากการศกึษามาสรา้งแบบสอบถาม โดยปรบัปรุงจากแบบสอบถามของวรรณกรรมและ

งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง โดยแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 สว่นดงันี้ 

สว่นที ่1 เป็นค าถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดบุ้คคล

ต่อเดอืน จ านวน 5 ขอ้ 

สว่นที2่ เป็นค าถามเกีย่วกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่ม

ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร  จ านวน 17 ขอ้ 

ส่วนที่3 เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัด้านคุณภาพการบรกิารของพนักงานขายที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อน ้านมถัว่

เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร จ านวน 3 ขอ้ 

ส่วนที่4 เป็นค าถามเกี่ยวกับความภักดีต่อตราสนิค้าที่มีผลต่อการตัดสนิใจเลือกซื้อน ้านมถัว่เหลืองพร้อมดื่มของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร จ านวน 4 ขอ้ 

ส่วนที่5 เป็นค าถามเกี่ยวกบัปัจจยัด้านการตดัสนิใจซื้อที่มผีลต่อการตัดสนิใจเลอืกซื้อน ้านมถัว่เหลอืงพร้อมดื่มของ

ผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร จ านวน 4 ขอ้ 

 โดยแบบสอบถามในสว่นที ่2 ถงึสว่นที ่5 เป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด แบ่งเป็น 5 ระดบั ดงันี้ 

ระดบัคะแนนที ่5    หมายถงึ   มากทีส่ดุ  

ระดบัคะแนนที ่4    หมายถงึ   มาก 

ระดบัคะแนนที ่3    หมายถงึ   ปานกลาง 
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ระดบัคะแนนที ่2   หมายถงึ   น้อย 

ระดบัคะแนนที ่1   หมายถงึ   น้อยทีส่ดุ 

3. น าแบบสอบถามทีส่รา้งเสรจ็แลว้เสนอต่อผูเ้ชีย่วชาญเพื่อตรวจสอบความเทีย่งตรงของเน้ือหา (validity) 

ว่า ตรงตามจุดมุ่งหมายและสอดคล้องกบัการศกึษาครัง้นี้หรอืไม่ หลงัจากนัน้น ามาแก้ไขปรบัปรุงเพื่อ

ด าเนินการในขัน้ตอนต่อไป 

4. และน าคะแนนผลการตรวจสอบของผูเ้ชี่ยวชาญทัง้ 3 ท่านมารวมคะแนนเพื่อไปหาค่า Index-Objective 

Congruence (IOC) ซึง่ผลสรุปของ (IOC) แต่ละขอ้รวมกนั ตอ้งมากกว่า 0.5  

5. 3.2.4.2 การทดสอบความน่าเชื่อมัน่ (Reliability Test) 

6. เมื่อผู้วิจยัได้แก้ไขแบบสอบถามตามที่ผู้ เชี่ยวชาญระบุเรียบร้อยแล้ว ได้น าแบบสอบถามมาท าการ

ทดสอบความน่าเชื่อถอื (Reliability Test) น าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มตวัอย่างที่มี

ลกัษณะใกลเ้คยีงกบักลุ่มตวัอย่างจรงิ จ านวน 40 คนซึง่ไดแ้ก่ประชากรทีม่อีายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป ทีอ่าศยั

อยู่ในกรุงเทพมหานคร บรเิวณเขตบางกะปิ เขตบางเขน เขตดอนเมอืงและเขตหลกัสี ่จากนัน้น ามาหาค่า

ความเชื่อมัน่โดยการวิเคราะห์ประมวลหาค่าสัมประสิทธิอ์ ัลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 

Analysis Test) ทัง้นี้ท าการวิเคราะห์แบบสอบถามด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติโดยพบว่าค่า

สมัประสทิธิแ์อลฟ่า (α)  ทีไ่ดจ้ากขอ้ค าถามในภาพรวมทัง้ฉบบัและแยกในรายตวัแปรต้องมคี่ามากกว่า 

0.7 ซึง่ถอืว่ามากกว่าเกณฑข์ัน้ต ่าของระดบัความเชื่อมัน่ทีย่อมรบัไดจ้ากการทดสอบความเทีย่งตรงของ

เนื้อหา (Content Validity Test) และการทดสอบความน่าเชื่อถือ(Reliability Test) ของแบบสอบถาม 

(Questionnaire)   

กำรวิเครำะาอ์้งมูลและสถิติท่ีใช้ 

ขอ้มูลทีร่วบรวมไดจ้ากแบบสอบถามจ านวน 400 ชุด จะน ามาประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมคอมพวิเตอร์

ส าเร็จรูป โดยสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ สถิติเชิงพรรณนา  (Descriptive Statistics) ได้แก่

ความถี่  (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่ าเฉลี่ย  (Mean) ค่ าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) และการรายงานผลดว้ยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) 

 

งภิปรำยผล 

ในการศึกษาวจิยัครัง้นี้ ผลด้านประชากรศาสตร์ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ

ระหว่าง 31-40 ปี มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีเป็นพนักงานบริษัทเอกชนระดบัรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

อยู่ระหว่าง 20,001-30,000 บาท  

ผลดา้นความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Ps จากปัจจยัย่อย 17 ปัจจยั เมื่อวเิคราะหใ์นแต่ละ

ดา้นแล้ว ปัจจยัในแต่ละขอ้ย่อย กลุ่มตวัอย่างให้ความเหน็มากทีสุ่ดดงันี้ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์เรื่องการใช้วตัถุดบิที่มี

คุณภาพน ามาผลิตสนิค้า  ปัจจยัด้านราคา เรื่องราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ ปัจจยัด้านช่องทางการจดั

จ าหน่าย เรื่องมรี้านค้าจ านวนมาก ง่ายในการหาสนิคา้ ปัจจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด เรื่องมกีารจดัโปรโมชัน่ ลด 

แลก แจก แถม  
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ผลด้านความคดิเหน็ต่อปัจจยัด้านการบรกิารของพนักงานขาย จากการศึกษาวจิยันี้ พบว่าปัจจยัด้านการ

บรกิารของพนักงานขาย ในเรื่องพนักงานขายสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทนัที เป็นเรื่องที่กลุ่ม

ตวัอย่างใหค้วามคดิเหน็มากทีส่ดุ  

ขอ้มูลเกีย่วกบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืง

พร้อมดื่มของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานคร จากการศกึษาวจิยันี้ พบว่าปัจจยัด้านความภกัดต่ีอตราสนิคา้ในเรื่องตรา

สนิคา้ทีเ่ลอืกซือ้เป็นทีรู่จ้กัมายาวนาน เป็นเรื่องทีก่ลุ่มตวัอย่างใหค้วามคดิเหน็มากทีส่ดุ (ค่าเฉลีย่ 4.1950) 

ขอ้มูลเกีย่วกบัความคดิเหน็ต่อปัจจยัดา้นการตดัสนิใจที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อนมถัว่เหลอืงพร้อมดื่ม

ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร จากการศกึษาวจิยันี้ พบว่าปัจจยัดา้นการตดัสนิใจในเรื่องวถิชีวีติในปัจจุบนัมผีลต่อ

การตัดสนิใจเลือกซื้อนมถัว่เหลอืงพร้อมดื่ม เป็นเรื่องที่กลุ่มตวัย่างให้ความคิดเห็นมากที่สุด และในเรื่องระดบัการ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มในครัง้ต่อไป คอืกลุ่มตวัอย่างอาจจะซือ้ 

ผลกำรทดสงบสมมติฐำน 

จากสมมตฐิานงานวจิยัน ามาสรุปผลการวจิยัไดด้งันี้ 

สมมตฐิานงานวจิยั ผลการทดสอบทางสถติ ิ

สมมตฐิานที ่1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่

เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
ยอมรบัสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่

เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

ปีเิสธสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1.3 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืก

ซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

แตกต่างกนั 

ปีเิสธสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1.4 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่

เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
ยอมรบัสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่1.5 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อเดอืนแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจเลอืก

ซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

แตกต่างกนั 

ยอมรบัสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4Ps) ดา้นผลติภณัฑ ์

(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

(Place) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  มผีลต่อ การ

ตดัสนิใจเลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคใน

กรุงเทพมหานคร  

ปีเิสธสมมตฐิาน 
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สมมตฐิานงานวจิยั ผลการทดสอบทางสถติ ิ

สมมตฐิานที ่3 ปัจจยัดา้นการบรกิารของพนกังานขาย มผีลต่อการตดัสนิใจ

เลอืกซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดืม่ของผูบ้รโิภคใน

กรุงเทพมหานคร 

ปีเิสธสมมตฐิาน 

สมมตฐิานที ่4 ปัจจยัดา้นความภกัดต่ีอตราสนิคา้ มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก

ซือ้นมถัว่เหลอืงพรอ้มดื่มของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร 

 

ปีเิสธสมมตฐิาน 

 
 

อ้งเสนงแนะส ำารบักำรวิจยัครัป้ต่งไป 

1. เพื่อให้ได้ขอ้มูลทีเ่ป็นข้อมูลเชงิลกึมากขึน้ ควรใช้การศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพ (Quality Research) ในการ

เก็บข้อมูล เช่น การสมัภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) ควบคู่ไปกบัการแจก

แบบสอบถาม เพื่อให้ไดข้อ้มูลทีม่คีวามเฉพาะเจาะจงมากยิง่ขึน้ จะส่งผลให้ผูป้ระกอบการสามารถทีจ่ะคดิคน้ พฒันา 

หรอืท าการปรบัปรุงผลติภณัฑท์ีจ่ะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างแทจ้รงิ 

 2. ควรจะมกีารขยายขอบเขตกลุ่มตวัอย่างใหก้วา้งขึน้ โดยควรจะขยายไปตามภาคต่าง ๆ เน่ืองจากหากเป็น

กลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคเฉพาะในกรุงเทพมหานคร การด าเนินชวีติประจ าวันกจ็ะแตกต่างกบักลุ่มตวัอย่างในภาคอื่น ๆ 

การทีจ่ะขายขอบเขตของกลุ่มตวัอย่างออกไป จะช่วยใหไ้ดข้อ้มลูทีห่ลากหลายมากขึน้ เนื่องจากแต่ละภาคกจ็ะมวีถิกีาร

ด าเนินชวีิตแตกต่างกนั หากสามารถที่จะรู้ถึงความต้องการและปัจจยัต่าง ๆ ก็จะสามารถน ามาวางแผนในการท า

การตลาดส าหรบักลุ่มผูบ้รโิภคในภาคต่าง ๆ เพื่อเป็นการขยายฐานกลุ่มลกูคา้ใหเ้พิม่มากขึน้ 
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