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 การศึกษาครั ?งนี?มีวตัถุประสงค์เพืBอศึกษา 1) ทศันคติส่งผลต่อการตัดสินใจซื?อซํ?า
เครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ 2) ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ทีB
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ เกบ็ขอ้มลู
จากผูบ้รโิภคทีBเคยซื?อและดืBมสนิคา้ชาเขยีวประเภทมทัฉะพรอ้มดืBมในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตวัอย่างมจีํานวนทั ?งสิ?น 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มูล สถติทิีBใชป้ระกอบดว้ย 
คา่เฉลีBย สว่นเบีBยงเบนมาตรฐาน คา่รอ้ยละ สถติกิารการถดถอยเชงิพหุ 
ผลการศกึษาพบวา่ 
 1) ทศันคติ ด้านพฤติกรรม ด้านอารมณ์และความรู้สกึส่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?า
เครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะผู้บรโิภคในกรุงเทพฯ มอีํานาจพยากรณ์ ร้อยละ 58.2 (R2 = 
0.582) ในขณะทีBทศันคตดิา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชา
เขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
 2) ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
กระบวนการสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ มี
อํานาจพยากรณ์ รอ้ยละ 61.4 (R2 = 0.614) ในขณะทีBส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ์ 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นกายภาพ สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBม
ชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
 ดงันั ?น ผู้ประกอบการธุรกิจเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะทีBต้องการให้ผู้บรโิภค
ตดัสนิใจกลบัมาซื?อซํ?า ควรใหค้วามสาํคญักบัการสรา้ง ความรูส้กึเชงิบวก และประสบการณ์ทีBดี
ใหก้บัผูบ้รโิภค รวมถงึการออกแบบประสบการณ์การดืBมชาเขยีวมทัฉะใหเ้กดิความรูส้กึพเิศษ 
กําหนดราคาทีBเหมาะสมกบัคุณภาพและปริมาณของสนิค้า และเน้นการสืBอสารจุดเด่นของ
ผลติภณัฑ์เพืBอให้ผู้บรโิภครบัรู้ถึงความคุ้มค่าเมืBอเปรยีบเทยีบกบัเครืBองดืBมประเภทอืBน เพืBอ
กระตุน้ใหเ้กดิรบัรู ้การจดจาํแบรนด ์และการตดัสนิใจซื?อซํ?าอยา่งต่อเนืBอง 
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 The objectives of this study were 1) Attitudes affecting the repurchase decisions 
of matcha green tea beverages among consumers in Bangkok, 2) Marketing Mix (7Ps) 
affecting the repurchase decisions of matcha green tea beverages among consumers in 
Bangkok. Data were collected from consumers who had purchased and consumed ready-
to-drink matcha green tea beverages in Bangkok. The sample group consisted of 400 
people using questionnaires to collect data. The statistical methods employed included 
mean, standard deviation, percentage, and multiple regression analysis. 
 The results of the study were as follows 
 1) Behavioral and Affective had affected the repurchase decisions of matcha 
green tea beverages among consumers in Bangkok with a predictive power of 58.2 
percent (R² = 0.582). In contrast, cognitive attitudes (knowledge and understanding) did 
not have a statistically significant effect on the repurchase decision. 
 2) The Marketing Mix (7Ps), price, promotion, and process had affected the 
repurchase decisions of matcha green tea beverages among consumers in Bangkok with 
a predictive power of 61.4 percent (R² = 0.614). In contrast, product, place, people, and 
physical evidence did not have a statistically significant effect on the repurchase decision. 
 Therefore, entrepreneurs in the ready-to-drink matcha green tea beverage 
business who seek to encourage repeat purchases should emphasize creating positive 
feelings and favorable experiences for consumers. This includes designing a distinctive 
and enjoyable matcha drinking experience, setting prices that are appropriate in relation 
to product quality and quantity, and highlighting key product benefits through effective 
communication so that consumers perceive value compared with other beverage 
alternatives. Such strategies can enhance consumer awareness, brand recall, and 
sustained repurchase decisions. 
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ในการดาํเนินการทาํสารนิพนธใ์หแ้ก่ผูว้จิยั 
 สุดทา้ยนี?ขอกราบขอบพระคุณ รุ่นพีB MBA รุ่นทีB 24 ครอบครวั รวมถงึครูบาอาจารย ์
และผูม้พีระคุณทุกท่านทีBใหค้วามเมตตา และการสนับสนุนทีBดตีลอดมา จนสารนิพนธฉ์บบันี?เสรจ็
สมบรูณ์ 
 หากมขีอ้บกพร่องหรอืความผดิพลาดในส่วนใดเกดิขึ?นในงานวจิยันี? ผูว้จิยัขอน้อมรบั
ไวเ้พยีงผูเ้ดยีวและจะขอปรบัปรงุแกไ้ขใหด้ขีึ?นในโอกาสต่อไป 
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บทที7 1 

บทนํา 
 

ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 
 ธุรกจิประเภทเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะนั ?นถอืเป็นอกีหนึBงธุรกจิทีBกําลงัไดร้บั
ความสนใจจากทั ?งในภาคอุตสาหกรรมและผูบ้รโิภค โดยเมืBอพจิารณาจากขอ้มลูทางสถติยิอ้นใน
หลงัในปี 2567 อุตสาหกรรมเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของไทยมสีดัสว่นของปรมิาณการ
สั Bงซื?อมทัฉะมากถงึ 5 ลา้นแกว้ โตจากปีก่อนหน้า 78% และหากพลกิดูตวัเลขยอ้นหลงัไปอกี 5 
ปี (ระหวา่งปี 2563 ถงึ 2567) พบวา่ ปี 2563 ยอดสั Bงซื?อมทัฉะยงัโตตํBากวา่ 1 ลา้นแกว้ จนมาถงึ
ปี 2564 ทีBพบว่า ยอดสั Bงซื?อมทัฉะเพิBมขึ?นสู่ 2 ลา้นแก้ว และมาโตแบบก้าวกระโดดอกีครั ?งในปี 
2567 ทั ?งนี? พื?นทีBทีBมเีมนูมทัฉะขายมากทีBสุดยงัตกเป็นของกรุงเทพมหานคร โดยเฉพาะพื?นทีB
จตุจกัร ปทุมวนั และวฒันา ตามมาดว้ยจงัหวดันนทบุร ีและจงัหวดัชลบุร ีดา้นผูบ้รหิาร “LINE 
MAN Wongnai” ให้ความเห็นเพิBมเติมว่า เทรนด์การกินมทัฉะ ณ ตอนนี? สะท้อนให้เห็นว่า 
ผู้บรโิภคไม่ได้พจิารณาเรืBองรสชาติเพยีงอย่างเดียว แต่ยงัให้ความสําคญักบัวตัถุดิบทีBดีต่อ
สขุภาพ สง่ผลใหผ้งมทัฉะเกรดพรเีมยีมขายดจีนขาดตลาด (กรุงเทพธุรกจิ. 2568: ออนไลน์) จงึ
ทําให้ปัจจุบนัมรี้านชาเขยีวประเภทมทัฉะเกิดขึ?นอย่างต่อเนืBองเพืBอตอบความต้องการของ
ผูบ้รโิภค ดงัรปูทีB © 

 

 
รปูทีB © ตวัอยา่งรา้นขายชาเขยีวมทัฉะในประเทศไทย 

 
 โดยขอ้มูลจากศูนย์อจัฉรยิะเพืBออุตสาหกรรมอาหาร ในปี 2566 กล่าวว่าตลาดชามี
ความเตบิโตอยา่งต่อเนืBองในช่วงหลายปีทีBผา่นมา สบืเนืBองมากจากการเปลีBยนแปลงพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคทีBใหค้วามสนใจในสุขภาพมากขึ?นโดยจากขอ้มูลล่าสุดของสถาบนัดา้นสุขภาพสากล
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หรอื GlobalWellnessInstitute (GWI) ประเมนิภาพรวมของเศรษฐกจิด้านการดูแลสุขภาพทั Bว
โลกมแีนวโน้มขยายตวัอยา่งสงู 8.6% ต่อปีจนถงึปี 2027 โดยมมีลูคา่ตลาดสงูกวา่ 306 ลา้นลา้น
บาทซึBงเพิBมขึ?นเกอืบ 2 เท่าเมืBอเทยีบกบัปี 2020 และสงูกว่าการเตบิโตของเศรษฐกจิโลกขณะทีB
ในปี 2568 คาดวา่เศรษฐกจิเพืBอสขุภาพทั Bวโลกจะมมีลูคา่อยา่งน้อย 230 ลา้นลา้นบาท โดยนาย 
ศกัดิ �ชยั ภทัรปรชีากุล ผู้จดังาน INTERCAREASIA2024 ให้ข้อมูลว่าสําหรบัประเทศไทยใน
ปัจจุบนันั ?นตลาดสนิค้าอาหารและผลติภณัฑ์ดูแลสุขภาพก็ยงัมแีนวโน้มขยายตวัเพิBมขึ?นตาม
ทศิทางของเศรษฐกจิการดูแลสุขภาพของโลก (ประชาชาตธุิรกจิ. 2567: ออนไลน์) ทําให้ชา
หลายประเภท เช่น ชาเขยีว ชาสมุนไพร และชาออรแ์กนิก ไดร้บัความนิยมเพิBมขึ?น รวมถงึการ
ขยายตวัของตลาดชาพรอ้มดืBมทีBกล่าวมาขา้งตน้ จงึทาํใหใ้นปีทีBผ่านมาตลาดชาในประเทศไทย
เตบิโตขึ?นอยา่งรวดเรว็ (ศนูยอ์จัฉรยิะเพืBออุตสาหกรรมอาหาร. 2566: ออนไลน์) โดยในปัจจุบนั
จากความต้องการของผู้บรโิภคทีBมมีากขึ?น ประเภทของชาทีBออกมาวางขายก็มมีากขึ?นตาม
เชน่กนัและหากพดูถงึประเภทชาทีBถกูพดูถงึมากทีBสดุในคงจะตอ้งพดูถงึ ชาประเภท “มทัฉะ” 
 มทัฉะหรอืชาเขยีวมทัฉะมตีน้กาํเนิดมาจากประเทศญีBปุ่ นทีBผลติจากแหลง่เพาะปลกูใบ
ชาเทนฉะคุณภาพทีBดทีีBสุด โดยตอ้งมกีารควบคุมการปลกูในร่มเพืBอเลีBยงการโดนแสงแดดทาํให้
ใบชาผลติคลอโรฟิลลแ์ละกรดอะมโินมากขึ?นแลว้กจ็ะนําใบชาไปอบไอนํ?าและนําไปตากแหง้แลว้
จึงนํามาบดหรอืโม่ในขั ?นตอนสุดท้ายจนกลายเป็นผงมทัฉะพร้อมชง (momomatcha. 2565: 
ออนไลน์) ปกตแิล้วชาจากประเทศญีBปุ่ นช่วงเวลาในการเก็บเกีBยวใบชาเขยีวทีBดทีีBสุดคอืช่วง
ปลายเดอืนเมษายน - กลางเดอืนพฤษภาคม ซึBงถอืว่าเป็นใบชาทีBประโยชน์และมรีาคาทีBแพง
ทีBสุด (Chado. 2564: ออนไลน์) โดยในช่วงปลายปี «¬­® ทีBผ่านมามทัฉะได้เผชญิกบัปัญหา
สภาพอากาศทีBเปลีBยนแปลง อุณหภูมทิีBสงูขึ?น ฝนทีBตกลดลงหรอืไม่ตรงตามฤดกูาล ทาํใหใ้บชา
เขยีวทีBนํามาผลติเป็นมทัฉะมคีุณภาพตํBาลง ดงันั ?นปรมิาณผงมทัฉะจงึมปีรมิาณลดลงจนทําให้
ทั Bวโลกต้องเผชญิกบัปัญหามทัฉะขาดแคลน แม้ว่าตอนนี?จะมหีลายประเทศจะสามารถผลติ
ผงมทัฉะไดไ้ม่ว่าจะเป็น จนี เกาหลใีต ้ไตห้วนั สหรฐัอเมรกิา ออสเตรเลยี ไทย และ เวยีดนาม 
แต่ก็ไม่สามารถเทียบกับมทัฉะคุณภาพเกรด A ของญีBปุ่ นได้ (national geographic. 2568: 
ออนไลน์)  โดยจากขอ้มูลผลสํารวจจาก Google Trend ในประเทศไทยตั ?งแต่ปี 2563 - 2567 
พบวา่ มทัฉะ ถกูใชค้น้หาบน Google มากทีBสดุในรอบ «¯ ปีทีBผา่นมาดงัรปูทีB « 
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รปูทีB 2 ขอ้มลูผลสาํรวจจาก Google Trend ในประเทศไทย 
 
 ทีBมา : Google Trend. (2567). มทัฉะ. ออนไลน์. 
 
 จากรปูทีB 2 แสดงใหเ้ราทราบวา่ผูบ้รโิภคหนัมาใหค้วามสนใจในมทัฉะกนัเพิBมขึ?นอยา่ง
รวดเรว็และในช่วงตน้ปี 2568 จากขอ้มลูของ UnivDatos มกีารคาดการณ์ตลาดมทัฉะทั Bวโลกวา่
จะยงัคงเตบิโตขึ?นอยา่งต่อเนืBองถงึ 9.44% ต่อปี ในระหวา่งปี 2565-2570 และคาดวา่มมีลูคา่ทาง
การตลาดสงูกวา่ 5.5 พนัลา้นดอลลารภ์ายในปี 2571 ดว้ยอตัราการเตบิโตเฉลีBยต่อปี (CAGR) ทีB 
10.39% (national geographic. 2568: ออนไลน์) ซึBงแสดงใหเ้หน็ถงึการตดัสนิใจซื?อมทัฉะของ
ผูบ้รโิภคทีBจะยงัคงเพิBมมากขึ?นเรืBอยๆในทุกปี ดงันั ?นจากขอ้มูลทางสถติทิีBกล่าวมาขา้งต้นจงึมี
ความสนใจอย่างยิBงว่าปัจจยัใดบา้งทีBสง่ผลต่อผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจซื?อมทัฉะอย่างต่อเนืBองใน
ปัจจบุนั  
 เมืBอผูบ้รโิภคเริBมเปลีBยนพฤตกิรรมการเลอืกซื?อสนิคา้กนัมากขึ?นธุรกจิดา้นอาหารและ
เครืBองดืBมกต็้องปรบัปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดใหม่เพืBอทีBจะเขา้ถงึกลุ่มลูกคา้ไดเ้หมาะสม และ
สามารถตอบโจทยค์วามตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากทีBสุด ดงันั ?นทฤษฏสี่วนประสมทางการตลาด
ทั ?ง ® ดา้น (Booms, B.H. & Bitner, M.J. 1981) จงึถอืเป็นหนึBงในปัจจยัสาํคญัทีBจะทําใหเ้ราได้
ขอ้มลูจากลกูคา้ทีBครอบคลุมสาเหตุในการตดัสนิใจซื?อซํ?าได ้จากผลการศกึษา พบวา่ ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดทั ?ง ® ด้านประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจําหน่าย การ
ส่งเสรมิการตลาด บุคลากร กายภาพ และกระบวนการใหบ้รกิารมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคในการเลอืกซื?อชานมไขม่กุยรูกิะชา (กนกวรรณ ดวงแกว้. 2564)  
 ในขณะทีBผู้บริโภคในปัจจุบันได้หันมาให้ความสนใจเทรนด์สุขภาพกันมากขึ?น 
ภาพลกัษณ์และมุมมองของผูบ้รโิภคทีBมต่ีอผลติภณัฑช์าเขยีวมทัฉะทีBเปลีBยนไปตามกระแสของ



4 

ผู้บรโิภคก็อาจมผีลทีBให้เกิดการตดัสนิใจซื?อขึ?นได้ ดงันั ?นทฤษฎีทศันคติ (Attitude) (Gibson. 
2000) จงึอาจเป็นอกีหนึBงทฤษฎทีีBสามารถทําใหเ้ราทราบขอ้มลูไดม้ากขึ?นดว้ยเช่นกนั ไม่ว่าจะ
ปัจจยัดา้นอารมณ์สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อชา จากผลการศกึษา พบวา่ ทศันคต ิและพฤตกิรรม
มีผลต่อการตดัสินใจซื?อชาอสัสมัในทางตรงกนัข้ามความรู้และความเข้าใจไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื?อชาอสัสมั (ลดัดา ปินตา และ หฤทยั อาษากจิ. 2567)  
 จากทีBกล่าวมาขา้งตน้ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจศกึษาสว่นประสมทางการตลาด 7Ps และ
ทศันคตสิ่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ
เพืBอนําผลวจิยัทีBไดไ้ปนําเสนอต่อสาธารณะอนัจะเป็นประโยชน์ดา้นขอ้มลูในการปรบัปรงุกลยทุธ์
ทางการตลาดของธุรกิจให้เหมาะสมกับผู้บริโภคสินค้าประเภทชาเขียวมัทฉะในเขต
กรงุเทพมหานครในอนาคตต่อไป 
 

ความมุ่งหมายของการวิจยั 
 ในการศกึษาเรืBอง ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และทศันคตสิ่งผลต่อการตดัสนิใจ
ซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ ผูว้จิยัไดต้ั ?งความมุ่งหมายไว้
ดงันี? 

1. เพืBอศกึษาสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ทีBสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBม 
ชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ  

2. เพืBอศกึษาทศันคตสิง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของ 
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 
 
สมมติฐานของการวิจยั 
 ในการศกึษาเรืBอง ส่วนประทางการตลาด 7Ps และทศันคตสิ่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อ
ซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ  ผูว้จิยัไดต้ั ?งสมมตฐิานการวจิยัไว้
ดงันี? 

1. สว่นประสมทางการตลาด 7Ps สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีว 
ประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ  

2. ทศันคตสิง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภค 
ในกรงุเทพฯ 
 

ขอบเขตของการวิจยั 
 ขอบเขตดา้นเนื?อหา (Content Scope) 
 จากการทบทวนแนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีBเกีBยวขอ้ง การวจิยัครั ?งนี?ศกึษาเกีBยวกบั
สว่นประสมทางการตลาด7P's (Booms, B.H. & Bitner, M.J. 1981) ทศันคต ิ(Attitude) 
(Gibson. 2000) สรปุเป็นตวัแปรในการศกึษาไดด้งันี? 
 ตวัแปรทีBศกึษา 
  ตวัแปรอสิระ 
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 1. สว่นประสมทางการตลาด7P's (Booms, B.H. & Bitner, M.J. 1981) 
   1.1 ผลติภณัฑ ์(Product) 
   1.2 ราคา (Price) 
    1.3 สถานทีB (Place) 
    1.4 การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
    1.5 พนกังาน (People) 
    1.6 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 
    1.7 กระบวนการ (Process) 
   2. ทศันคต ิ(Gibson. 2000) 
    2.1 ความรู ้ความเขา้ใจ 
    2.2 อารมณ์ ความรูส้กึ 
    2.3 พฤตกิรรม 
  ตวัแปรตาม 
  3. ปัจจยัทีBมผีลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าชาเขยีวประเภทมทัฉะ 
 
 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
 ประชากร 
 ประชากรเป้าหมาย (Target Population) ทีBใชใ้นการศกึษาครั ?งนี? คอื ผูบ้รโิภคทีBเคย
ซื?อและดืBมสนิค้าชาเขยีวประเภทมทัฉะพร้อมดืBมในเขตกรุงเทพมหานคร ซึBงมจีํานวนมากไม่
สามารถระบุจาํนวนได ้
 กลุม่ตวัอยา่ง 
 การกาํหนดขนาดกลุม่ตวัอยา่ง เนืBองดว้ยจาํนวนผูบ้รโิภคทีBเคยซื?อและดืBมสนิคา้ชาเขยีว
ประเภทมทัฉะพรอ้มดืBมในเขตกรงุเทพมหานครไมส่ามารถระบุจาํนวนได ้ดงันั ?น ผูว้จิยัไดก้าํหนด
ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง โดยอาศยัสตูรการกําหนดกลุ่มตวัอย่างของ คอแครน (Cochran, W.G. 
1977) โดยกําหนดระดบัความเชืBอมั Bนเท่ากบัรอ้ยละ 95% ค่าระดบัความคลาดเคลืBอนทีBยอมรบั
ได้ไม่เกนิร้อยละ 5% หรอื ทีBระดบันัยสําคญั 0.05 สดัส่วนประชากรขนาดตวัอย่างสูงสุด 0.5 
ดงันั ?น จากสูตรการคํานวณของคอแครน (Cochran, W.G. 1977) ไดก้ลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 
ตวัอยา่ง ดงันั ?นผูว้จิยัจะเกบ็กลุม่ตวัอยา่งไมต่ํBากวา่ 400 ตวัอยา่ง 
 
 ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการวจิยั 
 ระยะเวลาในการดาํเนินการวจิยั ตั ?งแต่เดอืนมถุินายน 2568 ถงึเดอืนมกราคม 2569 
 

กรอบแนวคิดในการวิจยั  
 การวจิยัครั ?งนี?ผูว้จิยัได้ศกึษาแนวคดิทฤษฎีและทบทวนวรรณกรรมทีBเกีBยวขอ้งเพืBอ 
นํามาใชพ้ฒันากรอบแนวคดิแสดงถงึความสมัพนัธร์ะหว่างส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และ
ทศันคตสิ่งผลการตดัสนิใจซื?อซํ?าชาเขยีวประเภทมทัฉะ ภายใตแ้นวความคดิเรืBองทศันคตขิอง 
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(Gibson. 2000) รวมทั ?งงานวิจยัของ ลัดดา ปินตา; และ หฤทยั อาษากิจ (2567) และส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps (Booms, B.H. & Bitner, M.J. 1981) รวมทั ?งงานวจิยัของ กนกวรรณ 
ดวงแกว้ (2564) ดงัแสดงในรปูทีB 3 
 

 
 

รปูทีB 3 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

ประโยชน์ทีFคาดว่าจะได้รบั 
 1. ทราบถงึปัจจยัทีBสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าสนิคา้ชาเขยีวประเภทมทัฉะของ 
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 2. ทราบถงึทศันคตแิละมมุมองของผูบ้รโิภคต่อชาเขยีวประเภทมทัฉะ 
 3. เพืBอเป็นประโยชน์ด้านขอ้มูลในการปรบัปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจให้
เหมาะสมกบัผูบ้รโิภคสนิคา้ประเภทชาเขยีวมทัฉะในเขตกรงุเทพมหานครในอนาคตต่อไป 
 



7 

นิยามคาํศพัทเ์ฉพาะ 
            L. ชาเขียวประเภทมทัฉะ (Matcha) หมายถงึ ชาเขยีวทีBไดจ้ากการนําใบชามาบด
ดว้ยครกหนิทีBก่อใหเ้กดิความรอ้นน้อยทีBสุด เพืBอรกัษารสชาตแิละกลิBนทีBเป็นเอกลกัษณ์ จนได้
เป็นผงละเอยีดคล้ายแป้ง ซึBงเรยีกว่า “ผงมทัฉะ” และนํามาชงออกมาเป็นเมนูเครืBองดืBมต่างๆ
ภายในรา้นเครืBองดืBมชาเขยีวมทัฉะ ตามความหมายทีBใชใ้นการศกึษาวจิยันี? 
 
 2. การตดัสินใจซืYอซํYา (Repurchase ) หมายถงึ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคหลงัจากซื?อ
และทดลองดืBมชาเขยีวมทัฉะ ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกีBยวกบัความพอใจหรอืไม่พอใจ หาก
ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อชาเขยีวมทัฉะ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีBจะกลบัมาซื?อผลติภณัฑน์ั ?นซํ?า
อกี และบอกต่อสิBงดีๆ  เกีBยวกบัชาเขยีวมทัฉะใหเ้ลอืกซื?อแก่ผูอ้ืBน 
 
 3. ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สกึ ความคดิเหน็ ความเชืBอ และแนวโน้ม
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีBมต่ีอเครืBองดืBมชาเขยีวมทัฉะ ซึBงสง่ผลต่อการประเมนิว่าชาเขยีวมทัฉะ
เป็นสิBงทีBชอบหรอืไมช่อบ และมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื?อหรอืซื?อซํ?าโดยทศันคตต่ิอชาเขยีวมทั
ฉะในการศกึษานี?ประกอบดว้ย 3 ดา้น ไดแ้ก่ 
  3.1 ด้านอารมณ์และความรู้สึก (Affective) หมายถงึ ความรูส้กึชอบ ความผอ่น
คลาย และความรูส้กึดา้นสุขภาพเมืBอดืBมชาเขยีวมทัฉะโดยเกดิจากการถ่ายทอดเรยีนรูม้าจาก
บุคคลรอบตวั 
  3.j ด้านความรู้และความเข้าใจ (Cognitive) หมายถึง ความรู้ความเข้าใจ
เกีBยวกบัคณุสมบตั ิคณุภาพ และประโยชน์ของชาเขยีวมทัฉะ 
  3.3 ด้านพฤติกรรม (Behavioral) หมายถงึ ความตั ?งใจทีBจะแสดงหรอืบอกต่อชา
เขยีวมทัฉะต่อคนใดคนหนึBง ในทางใดทางหนึBง ดว้ยความรูส้กึของความหว่งใย 
 
 4. ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps หมายถึง กลยุทธ์ทางการตลาด 7 ด้านทีB
ผู้ประกอบการใช้ในการนําเสนอเครืBองดืBมชาเขยีวมทัฉะ เพืBอตอบสนองความต้องการของ
ผูบ้รโิภคและสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อ 
  4.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง ลักษณะของชาเขียวมทัฉะทีBนําเสนอแก่
ผู้บรโิภค เช่น คุณภาพของผงมทัฉะ แหล่งผลติผงมทัฉะ สขีองผงมทัฉะ เกรดของผงมทัฉะ 
ลกัษณะบรรจุภณัฑ ์และความหลากหลายของเมนูชาเขยีวมทัฉะ 
  4.2 ราคา (Price) หมายถงึ ระดบัราคาของชาเขยีวมทัฉะทีBผูบ้รโิภคตอ้งชาํระ ซึBง
สะท้อนถึงความเหมาะสมเมืBอเปรียบเทียบกับคุณภาพ ปริมาณ และคุณค่าทีBได้รบัจากชา
เขยีวมทัฉะ 
  4.3 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึ ความสะดวกในการเขา้ถงึและซื?อ
ชาเขยีวมทัฉะ เช่น ทาํเลทีBตั ?งรา้น ความสะดวกในการสั Bงซื?อผ่านหน้ารา้นหรอืช่องทางออนไลน์ 
และความรวดเรว็ในการไดร้บัสนิคา้ 
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  4.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถงึ กจิกรรมทางการตลาดทีBใช้
สืBอสารและกระตุน้ความสนใจของผูบ้รโิภคต่อชาเขยีวมทัฉะ เชน่ การโฆษณา โปรโมชั Bน สว่นลด 
การแนะนําสนิคา้ หรอืการสืBอสารผา่นสืBอออนไลน์ 
  4.5 บคุลากร (People) หมายถงึ พนกังานทีBใหบ้รกิารเกีBยวขอ้งกบัชาเขยีวมทัฉะ 
ซึBงรวมถึงความรู้เกีBยวกบัสนิค้า มารยาทในการให้บรกิาร ความสุภาพ ความเอาใจใส่ และ
ความสามารถในการตอบคาํถามของผูบ้รโิภค 
4.5 บุคลากร (People) หมายถงึ พนักงานทีBให้บรกิารเกีBยวขอ้งกบัชาเขยีวมทัฉะ ซึBงรวมถงึ
ความรูเ้กีBยวกบัสนิคา้ มารยาทในการใหบ้รกิาร ความสภุาพ ความเอาใจใส ่และความสามารถใน
การตอบคาํถามของผูบ้รโิภค 
  4.6 กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถงึ สภาพแวดลอ้ม
และองคป์ระกอบทางกายภาพทีBเกีBยวขอ้งกบัการจาํหน่ายชาเขยีวมทัฉะ เช่น ความสะอาดของ
รา้น การตกแต่งรา้น ภาชนะบรรจุ เครืBองมอืชงชา และบรรยากาศโดยรวมของรา้น 
  4.7 กระบวนการ (Process) หมายถงึ ขั ?นตอนและวธิกีารในการใหบ้รกิารชา
เขยีวมทัฉะ ตั ?งแต่การรบัออเดอร ์การชงชา ระยะเวลาในการรอคอย ไปจนถงึการสง่มอบสนิคา้

ใหแ้ก่ผูบ้รโิภคอยา่งมีประสทิธภิาพ  
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บทที7 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัที7เกี7ยวข้อง 

 
 การศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และทศันคติส่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?า
เครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผู้บรโิภคในกรุงเทพฯ ผู้วจิยัได้ศกึษา ค้นคว้า รวบรวม
แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีBเกีBยวขอ้งเพืBอใชเ้ป็นแนวทางในการดาํเนินการศกึษาและวจิยั ดงันี? 
 1. ขอ้มลูทั BวไปเกีBยวกบัชาเขยีวประเภทมทัฉะ (Matcha) 
 2. ทฤษฎเีกีBยวกบัทศันคต ิ(Attitude) 
 3. ทฤษฎเีกีBยวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
 4.  แนวคดิเกีBยวกบัการตดัสนิใจซื?อซํ?า 
 4. งานวจิยัทีBเกีBยวขอ้ง 
 
ข้อมลูทั FวไปเกีFยวกบัชาเขียวประเภทมทัฉะ (Matcha) 
 นิยามและความหมาย 

 ชาเขยีวมทัฉะมจุีดกําเนิดจากการนําชาจากจนีเขา้สู่ญีBปุ่ นในช่วงต้นสมยัเฮอนั ผ่าน
การเดนิทางไปศกึษาศาสนาและวฒันธรรมของนักบวชญีBปุ่ น โดยชาเริBมเป็นทีBรู้จกัในหมู่ชน
ชั ?นสงูและราชสาํนกั ต่อมาในชว่งตน้สมยัคามาครุะ นกับวชนิกายเซนไดนํ้าเมลด็ชาและกรรมวธิี
การผลติแบบบดใบชาใหเ้ป็นผงละเอยีดโดยใชค้รกหนิทีBทําใหเ้กดิความรอ้นน้อยทีBสุดกลบัมา
จากจนีและก่อใหเ้กดิ “มทัฉะ” ซึBงมขี ั ?นตอนการผลติซบัซอ้น ใชเ้วลานานกว่าจะไดผ้งชาออกมา
จํานวนหนึBง ราคาจงึสงูกว่าชาเขยีวชนิดอืBนๆ และมวีธิกีารชงทีBค่อนขา้งพเิศษทีBตอ้งใชแ้ปรงชง
ชาในการตตีาใหล้ะลายก่อน ในสมยัมุโระมาจ ิการดืBมมทัฉะไดพ้ฒันาไปสู่พธิชีงชาแบบดั ?งเดมิ
ของญีBปุ่ น หรอื Chanoyu ซึBงผสานแนวคดิทางจติวญิญาณ ศลิปะ และปรชัญาเซนเขา้ดว้ยกนั 
ทําใหม้ทัฉะไม่ไดเ้ป็นเพยีงเครืBองดืBม แต่เป็นสืBอในการฝึกสมาธแิละการดําเนินชวีติอย่างเรยีบ
งา่ย ก่อนจะแพรห่ลายสูส่งัคมในวงกวา้งตามกาลเวลา 

ในปัจจุบนั ชาเขยีวมทัฉะยงัคงมบีทบาทสาํคญัทั ?งในฐานะวฒันธรรมดั ?งเดมิและสนิคา้
เชงิพาณิชย ์มทัฉะถูกนํามาใชใ้นหลากหลายรูปแบบ เช่น เครืBองดืBม ขนมหวาน เบเกอรีB และ
ผลิตภณัฑ์เพืBอสุขภาพ เนืBองจากมภีาพลกัษณ์เชืBอมโยงกบัความเป็นธรรมชาติ คุณค่าทาง
โภชนาการ และวิถีชีวิตแบบญีBปุ่ น นอกจากนี?ชาเขียวมัทฉะยังได้ร ับความนิยมในระดับ
นานาชาต ิโดยถูกใชเ้ป็นสญัลกัษณ์ของวฒันธรรมญีBปุ่ นรว่มสมยั ควบคูไ่ปกบัการอนุรกัษ์พธิชีง
ชาแบบดั ?งเดมิ ทําใหช้าเขยีวมทัฉะสามารถเชืBอมโยงอดตีกบัปัจจุบนั และสะทอ้นทั ?งคุณค่าทาง
วฒันธรรมและเศรษฐกจิในยคุใหมไ่ดอ้ยา่งชดัเจน 
 สรุปงานวิจัยฉบับนี?  เพืBอให้สอดคล้องกับการศึกษาวิจัย ชาเขียวประเภทมทัฉะ 
(Matcha) จงึหมายถงึ การนําใบชามาบดโดยครกหนิทีBทําใหเ้กดิความรอ้นน้อยทีBสุด เพืBอรกัษา
รสชาตแิละกลิBนทีBเป็นเอกลกัษณ์ไว ้ออกมาเป็นผงละเอยีดเหมอืนแป้งหรอืทีBเรยีกวา่ ผงมทัฉะ 
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แนวคิดเกีFยวกบัทศันคติ (Attitude) 
 ความหมายของทศันคต ิ

 Gibson (2000: 103) ใหค้วามหมายของทศันคตไิวว้า่ ทศันคต ิคอืตวัตดัสนิพฤตกิรรม
เป็นความรู้สึกเชิงบวกหรือเชิงลบ เป็นสภาวะจิตใจในการพร้อมทีBจะส่งผลกระทบต่อการ
ตอบสนองของบุคคลนั ?นๆ ต่อบุคคลอืBนๆ ต่อวตัถุหรอืต่อสถานการณ์โดยทีBทศันคตนีิ?สามารถ
เรยีนรูห้รอืจดัการไดโ้ดยใชป้ระสบการณ์ 

 Schermerhorn (2000: 75) ให้ความหมายของทศันคติไว้ว่า ทศันคติ คือ การวาง
แนวความคิดความรู้สึกให้ตอบสนองในเชิงบวกหรือเชิงลบต่อคนหรือต่อสิBงของในสภาวะ
แวดลอ้มของบุคคลนั ?นๆ และทศันคตนิั ?นสามารถทีBจะรูห้รอืถูกตคีวามไดจ้ากสิBงทีBคนพดูออกมา
อยา่งไมเ่ป็นทางการ หรอืจากการสาํรวจทีBเป็นทางการหรอืจากพฤตกิรรมของบุคคลเหลา่นั ?น 

 Newstrom และ Devis (2002: 207) ให้ความหมายของทัศนคติไว้ว่า ทัศนคติ คือ 
ความรู้สกึหรอืความเชืBอ ซึBงส่วนใหญ่ใช้ตดัสนิว่า พนักงานรบัรู้สภาวะแวดล้อมของพวกเค้า
อย่างไร และผูกพนักบัการกระทําของพวกเค้า หรอืมแีนวโน้มของการกระทําอย่างไร และ
สดุทา้ยมพีฤตกิรรมอยา่งไร 

 Hornby, A S . (2001: 62) “Oxford Advanced Learner's Dictionary of Current 
English” ใหค้วามหมายของทศันคตไิวว้่า ทศันคต ิคอืวถิทีางทีBคุณคดิหรอืรูส้กึต่อสิBงใดสิBงหนึBง
หรอืคนใดคนหนึBงและวถิทีางทีBคุณประพฤตต่ิอใครหรอืคนใดคนหนึBงซึBงแสดงใหเ้หน็ว่าคุณคดิ
หรอืรูส้กึอยา่งไร 
 
 แนวคดิทีBเกีBยวขอ้งกบัทศันคต ิ
 Gibson (2000: 103) กลา่ววา่ ทศันคต ิเป็นสว่นทีBยดึตดิแน่นกบับุคลกิภาพของบุคคล 
ซึBงบุคคลจะมทีศันคตทิีBเป็นโครงสรา้งอยูแ่ลว้ ทางดา้นความรูส้กึ ความเชืBอ อนัใดอนัหนึBง โดยทีB
องค์ประกอบหนึB งทําให้เกิดความเปลีBยนแปลงในอีกองค์ประกอบหนึB ง ซึBงทัศนคติ 3 
องคป์ระกอบ มดีงันี?  
 1) อารมณ์และความรู้สกึ (Affective) องค์ประกอบด้านอารมณ์หรอืความรู้สกึของ
ทศันคตคิอืการไดร้บัการถ่ายทอดการเรยีนรูม้าจากพอ่แม ่คร ูหรอืกลุม่ของเพืBอน  
 2) ความรู ้ความเขา้ใจ (Cognitive) องคป์ระกอบดา้นความรูค้วามเขา้ใจของทศันคติ
จะ ประกอบด้วย การรับรู้ของบุคคลความคิดเห็น และความเชืBอของบุคคล หมายถึง 
กระบวนการคดิ ซึBงเน้นไปทีBการใชเ้หตุผล และตรรกะ องคป์ระกอบทีBสําคญัของความรู ้ความ
เขา้ใจ คอืความเชืBอในการประเมนิผลหรอืความเชืBอทีBถูกประเมนิผลไวแ้ลว้โดยตวัเองประเมนิ 
ซึBงความเชืBอเหลา่นี?จะแสดงออกมาจากความประทบัใจในการชอบหรอืไมช่อบ ซึBงบุคคลเหลา่นั ?น
รูส้กึต่อสิBงของหรอืบุคคลใดบุคคลหนึBง  
 3) พฤติกรรม (Behavioral) องค์ประกอบด้านความรู้ ความเข้าใจของทศันคติจะ
หมายถงึ แนวโน้มหรอืความตั ?งใจ (Intention) ของคนทีBจะแสดงบางสิBงบางอยา่งหรอืทีBจะกระทาํ 
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บางสิBงบางอยา่งต่อคนใดคนหนึBง สิBงใดสิBงหนึBง ในทางใดทางหนึBง เช่น เป็นมติร ใหค้วามอบอุ่น 
เป็นตน้ (Gibson, 2000) 
 สรุปงานวิจัยฉบับนี?  ทัศนคติ หมายถึง ความรู้สึก ความคิดเห็น ความเชืBอ และ
แนวโน้มพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีBมต่ีอเครืBองดืBมชาเขยีวมทัฉะ ซึBงส่งผลต่อการประเมนิว่าชา
เขยีวมทัฉะเป็นสิBงทีBชอบหรอืไมช่อบ และมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื?อหรอืซื?อซํ?าโดยทศันคตต่ิอ
ชาเขียวมัทฉะในการศึกษานี?ประกอบด้วย 3 ด้าน ได้แก่ 1)ด้านอารมณ์และความรู้สึก 
(Affective) หมายถึง ความรู้สกึชอบ ความผ่อนคลาย และความรู้สกึด้านสุขภาพเมืBอดืBมชา
เขยีวมทัฉะโดยเกดิจากการถ่ายทอดเรยีนรูม้าจากบุคคลรอบตวั 2)ดา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ 
(Cognitive) หมายถึง ความรู้ความเข้าใจเกีBยวกบัคุณสมบตัิ คุณภาพ และประโยชน์ของชา
เขยีวมทัฉะ 3)ดา้นพฤตกิรรม (Behavioral) หมายถงึ แนวโน้มความตั ?งใจทีBจะแสดงหรอืบอกต่อ
ชาเขยีวมทัฉะต่อคนใดคนหนึBง ในทางใดทางหนึBง ดว้ยความรูส้กึของความหว่งใย  
 
แนวคิดเกีFยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 
 แนวคดิทีBเกีBยวขอ้งกบัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
 Booms, B.H. & Bitner, M.J. (1981: 48) กล่าวว่า ทฤษฎีส่วนผสมทางการตลาด
สาํหรบัธุรกจิบรกิาร (Service marketing mix'7Ps) เป็นตวัแปรทางการตลาดทีBสามารถ ควบคุม
ได ้ซึBงบรษิทั นํามาใชร้วมกนัเพืBอตอบสนองความ พงึพอใจของลกูคา้กลุม่เป้าหมาย สว่นประสม
ทางการตลาด (The Marketing Mix) เ ป็นแนวคิดทีBสําคัญทางการตลาดสมัยใหม่  ซึB ง
แนวความคดิเรืBองสว่นผสมทางการตลาดนี?มบีทบาทสาํคญัทางการตลาดเพราะเป็นการรวมการ
ตดัสนิใจทางการตลาดทั ?งหมด เพืBอนํามาใชใ้นการดําเนินงาน เพืBอใหธุ้รกจิสอดคลอ้งกบัความ
ตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เรยีกสว่นผสมทางการตลาดวา่ 7Ps ซึBงองคป์ระกอบทั ?ง 7 กลุม่นี?จะ
ทําหน้าทีBร่วมกันในการสืBอข่าวสารทางการตลาดให้แก่ผู้ร ับสารอย่างมีประสิทธิภาพ 
ประกอบดว้ย 7 ดา้น 
 ©. ผลติภณัฑ์ (Product) หมายถงึสิBงทีBธุรกจิเสนอขายเพืBอตอบสนองความต้องการ
หรอืความตอ้งการของลูกคา้ ประกอบดว้ยสิBงทีBจบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้เช่น บรรจุภณัฑ ์ส ี
ราคา คุณภาพ แบรนด์ การบรกิาร และชืBอเสยีงของผู้ขาย ผลติภณัฑ์สามารถเป็นสนิค้าทีBด ี
บริการ สถานทีB บุคคล หรือแนวคิดได้ผลิตภัณฑ์ทีBขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตน ดงันั ?น
ผลิตภัณฑ์จึงประกอบด้วยสินค้า บริการ ความคิด สถานทีB องค์กร หรือผู้คน สินค้าต้องมี
ประโยชน์และคณุคา่ในสายตาลกูคา้ 
 2. ราคา (Price) หมายถงึจาํนวนเงนิหรอืสิBงอืBนใดทีBตอ้งชาํระ การไดม้าซึBงผลติภณัฑ์
หรอืมลูค่าของผลติภณัฑใ์นรูปของตวัเงนิ ราคาคอื P ตวัทีBสองทีBปรากฏถดัจากสนิคา้ ราคาคอื
ตน้ทุน (ราคา) ของผลติภณัฑ ์ดงันั ?นผูก้ําหนดกลยุทธด์า้นราคาจงึตอ้งพจิารณาถงึคุณค่าทีBรบัรู้
ในสายตาของลูกค้า โดยจะต้องคํานึงว่าลูกค้ายอมรบัคุณค่าของสนิค้ามากกว่าราคาสนิค้า 
ตน้ทุนผลติภณัฑ ์และตน้ทุนทีBเกีBยวขอ้งและการแขง่ขนั 
 3. ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถงึโครงสรา้งของชอ่งทางและประกอบดว้ย
องค์ประกอบต่างๆ ดงัต่อไปนี? สถาบนัและกจิกรรม ใช้สําหรบัถ่ายทอดสนิคา้และบรกิารจาก
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องคก์รสูต่ลาด สถาบนัทีBสง่เสรมิสนิคา้ออกสูต่ลาดเป้าหมายคอื สถาบนัการตลาด สว่นกจิกรรม
ทีBชว่ยกระจายสนิคา้ประกอบดว้ยการขนสง่ คลงัสนิคา้ และดแูลรกัษาสนิคา้คงคลงั 
 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครืBองมอืในการสืBอสาร สร้างความพงึ
พอใจใหก้บัผลติภณัฑ ์บรกิาร แนวคดิ หรอืบุคคล ใชเ้พืBอสรา้งเครืBองเตอืนใจถงึความปรารถนา
ในผลติภณัฑ ์คาดวา่จะมอีทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชืBอ และพฤตกิรรมการซื?อ หรอืการสืBอสาร
ขอ้มูลระหว่างผู้ซื?อและผู้ขาย การสร้างทศันคติและการสืBอสารพฤติกรรมการซื?อสามารถใช้
พนักงานขาย (Personal Selling) ขายและสืBอสารไดโ้ดยไม่ตอ้งใชค้น (การขายแบบไม่สว่นตวั) 
มเีครืBองมอืสืBอสารมากมาย องคก์รอาจเลอืกใชเ้ครืBองมอืตั ?งแต่หนึBงอย่างขึ?นไปซึBงจะตอ้งเป็นไป
ตามหลกัการเลอืกเครืBองมอืสืBอสารการตลาด บูรณาการการสืBอสารการตลาดและการพจิารณา
ความเหมาะสมของผลติภณัฑส์าํหรบัลกูคา้ 
 5. บุคลากร (People) หรือพนักงาน (Employees) จําเป็นต้องมกีารคดัเลือก การ
ฝึกอบรม และแรงจูงใจเพืBอสรา้งความพงึพอใจ สิBงทีBทําใหลู้กคา้แตกต่างจากคู่แขง่คอืพนักงาน
ตอ้งมคีวามสามารถในการมทีศันคตทิีBดแีละสามารถตอบสนองต่อลูกคา้ได ้มคีวามคดิรเิริBมและ
ความสามารถในการแกไ้ขปัญหาและสรา้งคณุคา่ใหก้บัองคก์ร 
 6. กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) ปัจจุบนัสรา้งคุณภาพโดยรวม
(Total Quality Management: TQM) ผ่านความพยายาม ตวัอย่างเช่น การบรกิารของสายการ
บนิจะตอ้งพฒันาทั ?งดา้นกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิาร สรา้งมูลค่าใหก้บัลูกคา้(Customer 
Value Proposition) ไมว่า่จะเป็นความสะอาด ความรวดเรว็ หรอืผลประโยชน์อืBนๆ 
 7. กระบวนการ (Process) กล่าวคอืเป็นกระบวนการใหบ้รกิารทีBมคีุณภาพแก่ลูกคา้
อยา่งรวดเรว็และสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ (Customer Satisfaction) 
 คอตเลอร์; และอาร์มสตรอง (Kotler; and Armstrong. 2014) ได้อธิบายคําว่า ส่วน
ประสมทางการตลาด คอื เครืBองมอืทีBธุรกจินํามาใชเ้พืBอบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาด
ทีBมกีลุ่มลูกคา้ทีBเป็นเป้าหมายอยู่และเครืBองมอืนี?เองเป็นปัจจยัในทางการตลาดทีBทางธุรกจิเอง
สามารถควบคุมได้ซึBงหมายถงึการสนองความต้องการของลูกค้าให้พงึพอใจโดยอาศยัปัจจยั
ในทางการตลาดในการควบคมุ และสนองความตอ้งการ  
 สรปุงานวจิยัฉบบันี?สว่นประสมทางการตลาด (7Ps) หมายถงึ การใชเ้ครืBองมอืกลยทุธ์
ทั ?ง 7 ประการ เพืBอสรา้งคุณค่าและบรรลุเป้าหมายขององค์กรผลติภณัฑ์ต้องตอบสนองความ
ต้องการ, ราคาต้องสมเหตุสมผล, ช่องทางการจดัจําหน่ายต้องสะดวก, การส่งเสรมิการตลาด
ชว่ยกระตุน้ความสนใจ, พนกังานสามารถตอบสนองต่อลกูคา้ได,้ หน้ารา้นตอ้งมคีวามสะดวกแก่
ลูกคา้และกระบวนการใหบ้รกิารแก่ลูกคา้ตอ้งมคีุณภาพสามารถสรา้งความพงึพอใจได ้การใช้
สว่นประสมเหลา่นี?ทาํใหบ้รรลุความพงึพอใจของลกูคา้และ ความสาํเรจ็ในตลาด 
 
แนวคิดเกีFยวกบัการตดัสินใจซืYอซํYา 
 นิยามการตดัสนิใจซื?อของผูบ้รโิภค 
 ชฟิฟ์แมน, แอล. จ.ี; และ คานุค, แอล. แอล. (Schiffman, L. G.; and Kanuk, L. L. 
2007) ไดใ้หค้วามหมายของ กระบวนการ ตดัสนิใจซื?อ ว่าหมายถงึ กระบวนการทีBจะตอ้งเลอืก
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ซื?อผลติภณัฑท์ีBมมีากกวา่หนึBไงทางเลอืกขึ?นไป โดยทีBผูบ้รโิภคไดพ้จิารณาในสว่นทีBเกีBยวขอ้งกบั
กระบวนการตดัสนิใจ ทั ?งดา้นจติใจ (ความรูส้กึนึกคดิ) และการปฏบิตัทิางกาย ซึBงเกดิขึ?นในช่วง
ระยะเวลาหนึBง พฤติกรรมเหล่านี?ทําให้เกิดการซื?อหรอืเกิดพฤติกรรมการซื?อตามบุคคลอืBน 
กระบวนการตดัสนิใจซื?อประกอบดว้ย 5 ขั ?นตอน ไดแ้ก่ รบัรูค้วามตอ้งการ คน้หาขอ้มลู ประเมนิ
ทางเลอืก ตดัสนิใจซื?อ และประเมนิภายหลงัการซื?อ 
 คอตเลอร์; และเคลเลอร์ (Kotler; and Keller. 2012) ให้ความหมายกระบวนการ
ตดัสนิใจซื?อไวว้่า เป็นลาํดบัขั ?นตอนทีBผูบ้รโิภคใชใ้นการตดัสนิใจซื?อสนิคา้และบรกิาร ¬ ขั ?นตอน 
ซึBงผู้บรโิภคอาจไม่จําเป็นต้องทําตามทุกขั ?นตอนเมืBอต้องการตดัสนิใจซื?อผลิตภณัฑ์หรอืรบั
บริการ ผู้บริโภคอาจมีการข้ามบางขั ?นตอนไปหรือมีการย้อนกลับไปยังขั ?นตอนก่อนหน้า 
กระบวนการตดัสนิใจจะเริBมตน้ก่อนการซื?อและมผีลกระทบหลงัการซื?อ 
 เสร ีวงศ์มณฑา (2542) ไดใ้หค้วามหมายกระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคว่า เป็น
การทีBผู้บรโิภคจะซื?อผลติภณัฑ์ใดผลติภณัฑ์หนึBงนั ?น จะมกีระบวนการตั ?งแต่ เริBมตดัสนิใจไป
จนถงึความรูส้กึหลงัจากทีBไดใ้ชส้นิคา้แลว้ โดยทาํความเขา้ใจเป็นขั ?นตอนได ้ดงันี? พบเจอปัญหา 
การแสวงหาภายใน การแสวงหาภายนอก ประเมนิทางเลอื ตดัสนิใจซื?อ และความรูส้กึหลงัการ
ซื?อ การตดัสนิใจซื?อ หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกสิBงใดสิBงหนึBงจากทางเลอืกต่าง ๆ ทีBมอียู่ 
ซึBงผูซ้ื?อมกัจะต้องตดัสนิใจเลอืกทางเลอืกเกีBยวกบัสนิคา้และบรกิารอยู่เสมอในชวีติประจําวนั 
โดยทีBผูซ้ื?อจะเลอืกซื?อสนิคา้หรอืบรกิารตามขอ้มูลและขอ้จํากดัของสถานการณ์ ซึBงถ้านักการ
ตลาดสามารถทาํความเขา้ใจและเขา้ถงึจติใจของผูบ้รโิภค การกระจายสนิคา้รวมถงึสรา้งความ
ยอมรบัของผูบ้รโิภคกจ็ะมปีระสทิธภิาพมากยิBงขึ?น 
 คอตเลอร;์ และเคลเลอร ์(Kotler; and Keller. 2016) ไดก้ลา่ววา่ กระบวนการตดัสนิใจ
ซื?อของผูบ้รโิภคประกอบดว้ย 5 ขั ?นตอน ไดแ้ก่ การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผล
ทางเลอืก การตดัสนิใจซื?อ และ พฤตกิรรมภายหลงัการซื?อ 
 
 ทฤษฎทีีBเกีBยวกบัการตดัสนิใจซื?อของผูบ้รโิภค 
 คอตเลอร;์ และเคลเลอร ์(Kotler; and Keller. 2016) ไดก้ลา่ววา่ กระบวนการตดัสนิใจ
ซื?อของผูบ้รโิภคประกอบดว้ย 5 ขั ?นตอน ไดแ้ก่ การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผล
ทางเลอืก การตดัสนิใจซื?อ และ พฤตกิรรมภายหลงัการซื?อ โดยมรีายละเอยีดและขั ?นตอนดงันี?  

 
 

รปูทีB 4 กระบวนการตดัสนิใจซื?อของผูบ้รโิภค 
 ทีBมา : Kotler, P; and Keller, K. L. (2016). Marketing Management. p.194 
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 1. ขั ?นตอนทีB 1 การรบัรู้ปัญหา (Problem recognition) การรบัรู้ปัญหาหรือความ
ต้องการทีBเกิดจากสิBงกระตุ้นทั ?งภายในและภายนอก สิBงกระตุ้นภายใน เช่น ความหวิ ความ
กระหาย รวมถงึความตอ้งการทางดา้นร่างกาย และสิBงกระตุน้ภายนอก เช่น การโฆษณา หรอื
การพบเหน็คนรอบขา้งใชส้ิBงของอนัใหม่ สิBงเหล่านี?เมืBอถงึระดบัหนึBงจะเป็นสิBงกระตุ้นใหบุ้คคล
เกดิความคดิเกีBยวกบัความเป็นไปไดใ้นการตดัสนิใจซื?อ นักการตลาดจําเป็นตอ้งจดัเหตุการณ์
ต่าง ๆ เพืBอกระตุน้ความตอ้งการ เมืBอความตอ้งการถูกกระตุน้มากและสิBงทีBผูบ้รโิภคตอ้งการอยู่
ใกลผู้บ้รโิภค ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจแกไ้ขปัญหาโดยการคน้หาขอ้มลูเกีBยวกบัการแกไ้ขปัญหาใน
ขั ?นตอนต่อไป  
 2. ขั ?นตอนทีB 2 การค้นหาข้อมูล (Information search) ผู้บริโภคจะค้นหาข้อมูลทีB
เกีBยวขอ้งมากขึ?น สามารถแยกความแตกต่างระหวา่งการมสีว่นรว่มในการคน้หาได ้2 ระดบั คอื 
สถานการณ์คน้หาทีBเบาลงเรยีกวา่ความสนใจทีBเพิBมขึ?น ในระดบันี?บุคคลจะเปิดรบัขอ้มลูเกีBยวกบั
ผลติภณัฑม์ากขึ?น ในระดบัถดัไปคอืผูบ้รโิภคเขา้สูก่ารคน้หาขอ้มลู อาทเิช่น การอ่านเนื?อหาบน
ผลติภณัฑ ์การสอบถามจากเพืBอน หาขอ้มลูในออนไลน์ และไปยงัสถานทีBจดัจาํหน่ายเพืBอเรยีนรู้
เกีBยวกบัผลติภณัฑ ์แหลง่ขอ้มลูทีBผูบ้รโิภคแสวงหาแบง่ออกเป็น 4 กลุม่ ไดแ้ก่  
 2.1 แหล่งสว่นบุคคล (Personal) ไดแ้ก่ สมาชกิในครอบครวั เพืBอน เพืBอนบา้นและคน
รูจ้กั   
 2.2 แหล่งการคา้ (Commercial) ไดแ้ก่ การโฆษณา เวบ็ไซต์ พนักงานขาย ตวัแทน
จดัจาํหน่าย บรรจุภณัฑ ์และการจดัแสดงสนิคา้  
 2.3 แหลง่สาธารณะ (Public) ไดแ้ก่ สืBอมวลชน และองคก์ารคุม้ครองผูบ้รโิภค   
 2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential) ไดแ้ก่ การจดัการ การตรวจสอบ และการใช้
ผลติภณัฑ ์ 
 ความสมัพนัธแ์ละอทิธพิลของแหล่งขอ้มลูเหล่านี?ทีBแตกต่างกนัไปตามแต่ละประเภท
ของผลติภณัฑแ์ละลกัษณะของผูซ้ื?อ โดยทั Bวไปแลว้ผูบ้รโิภคจะไดร้บัขอ้มลูจากแหล่งการคา้มาก
ทีBสุด ถดัลงมาเป็นแหล่งส่วนบุคคล แหล่งประสบการณ์ และแหล่งสาธารณะ โดยแหล่งขอ้มูล 
แหล่งการคา้ และแหล่งสาธารณะ แต่ละแหล่งทําหน้าทีBแตกต่างกนัซึBงส่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อ 
การวางกลยทุธเ์พืBอใหผ้ลติภณัฑเ์ขา้สูก่ารรบัรูข้องบุคคลมโีอกาสทีBบุคคลจะกลายเป็นลกูคา้ไดใ้น
อนาคต  
 ขั ?นตอนทีB 3 การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternatives) ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่
ตดัสนิใจอยู่บนพื?นฐานการมสีตแิละมเีหตุผล แนวคดิพื?นฐานบางอย่างจะช่วยใหน้ักการตลาด
เขา้ใจกระบวนการประเมนิทางเลอืกของผู้บรโิภค ประกอบด้วย (1) ผู้บรโิภคพยายามทีBจะ
ตอบสนองความต้องการของตนเอง (2) ผู้บริโภคมองหาผลประโยชน์บางอย่างจากการใช้
ผลิตภัณฑ์ชนิดนั ?น และ (3) ผู้บริโภคมองว่าผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดเป็นกลุ่มคุณลกัษณะทีBมี
ความสามารถหลากหลายใน การส่งมอบผลประโยชน์ คุณลกัษณะทีBผูซ้ื?อสนใจอาจจะแตกต่าง
กันไปตามผลิตภัณฑ์ เช่น การเลือกโรงแรม โดยการเลือกจากสถานทีBตั ?ง ความสะอาด 
บรรยากาศ และราคา หรือการเลือกซื?อนํ? ายาบ้วนปาก โดยเลือกจากสี ประสิทธิภาพ 
ความสามารถในการฆา่เชื?อโรค รสชาต ิกลิBน และราคา รวมไปถงึการเลอืกซื?อยางรถยนต ์โดย
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การเลือกซื?อจากความปลอดภยัในการขบัขีB อายุของดอกยาง คุณภาพการขบัขีB และราคา 
ผูบ้รโิภคจะใหค้วามสนใจมากทีBสุดกบัคุณสมบตัทิีBใหป้ระโยชน์ทีBตอบสนองต่อความตอ้งการ ใน
การเกบ็รวบรวมขอ้มลูของผูบ้รโิภคจะทราบถงึคณุลกัษณะของสนิคา้ 
 ตามความตอ้งการทีBเป็นทางเลอืกในการตดัสนิใจของผูซ้ื?อ  
 ขั ?นตอนทีB 4 การตดัสนิใจซื?อ (Purchase decision) ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซื?อผลติภณัฑ์
ทีBสนใจและชืBนชอบมากทีBสดุ รวมถงึปัจจยัต่าง ๆ ทีBเกดิขึ?นระหวา่งการประเมนิผลพฤตกิรรมและ
การตดัสนิใจซื?อ 3 ประการ คอื (1) หลงัจากการประเมนิทางเลอืก (2) ก่อนทีBจะเกดิความตั ?งใจ
ซื?อ และ (¶) เกดิการตดัสนิใจซื?อ ในการตดัสนิใจซื?อของผูบ้รโิภคโดยพจิารณาจาก แบรนด/์ยีBหอ้ 
ตวัแทนในการจดัจําหน่าย ปรมิาณในการซื?อต่อครั ?ง ช่วงเวลาในการเลอืกซื?อผลติภณัฑ์ และ
วธิกีารชาํระเงนิ  
 ขั ?นตอนทีB 5 พฤตกิรรมภายหลงัการซื?อ (Post purchase behavior) หลงัจากซื?อและ 
 ทดลองใชผ้ลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกีBยวกบัความพอใจหรอืไมพ่อใจผลติภณัฑ ์หาก 
 ผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีBจะกลบัมาซื?อผลติภณัฑน์ั ?นซํ?าอกี 
และบอกต่อสิBงด ีๆ เกีBยวกบัผลติภณัฑ์ให้เลอืกซื?อให้กบัผูอ้ืBน แต่หากผูบ้รโิภคไม่พงึพอใจใน
ผลติภณัฑอ์าจจะละทิ?งหรอืทาํการคนืผลติภณัฑแ์ก่ผูจ้ดัจาํหน่าย 
 สรุปงานวจิยัฉบบันี? เพืBอใหส้อดคลอ้งกบัการศกึษาชาเขยีวมทัฉะ การตดัสนิใจซื?อซํ?า 
(Repurchase) หมายถึง พฤติกรรมของผู้บริโภคหลังจากซื?อและทดลองดืBมชาเขียวมทัฉะ 
ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกีBยวกบัความพอใจหรอืไมพ่อใจ หากผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อชา
เขยีวมทัฉะ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีBจะกลบัมาซื?อผลติภณัฑน์ั ?นซํ?าอกี และบอกต่อสิBงดีๆ  เกีBยวกบั
ชาเขยีวมทัฉะใหเ้ลอืกซื?อแก่ผูอ้ืBน 
 
งานวิจยัทีFเกีFยวข้องในประเทศ 
 วนันพรณ์ ชืBนพบิูลย,์ เพลนิพศิ โพธิ �วนั, สญัญา เนียมเปรม, นรศิรา ธรรมรกัษา, นร
ชยั สอนใส (2568) ไดศ้กึษาการสาํรวจความคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาด (7P's) ในการ
เลอืกบรโิภคชานมไขมุ่กของนักศกึษามหาวทิยาลยัราชภฏัเลย: กรณีศกึษารา้นกงสทีีBบาร ์โดย
ใชแ้บบสอบถามเป็นเครืBองมอืทีBใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูจากนกัศกึษามหาวทิยาลยัราชภฏัเลยระดบั
ปรญิญาตรทีีBเคยเลอืกซื?อชานมไข่มุกรา้นกงสทีีBบาร์ จํานวน 375 ตวัอย่าง โดยใชส้ถติกิารหา
ความสมัพนัธใ์นการทดสอบ ผลการศกึษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัเกีBยวกบัปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาด ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นพนกังาน / บุคลากร และกระบวนการดา้นใหบ้รกิาร มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ในการเลอืกซื?อชานมไข่มุกรา้นกงสทีีBบาร ์ของนักศกึษา
มหาวทิยาลยัราชภฏัเลยระดบัปรญิญาตรอียา่งมนียัสาํคญัทีBระดบั 0.05 
 สุดารตัน์ มโีชค (2568) ไดศ้กึษาแผนธุรกจิรา้นคาเฟ่ในเขตพื?นทีBพุทธบชูา - พระราม 
2 โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืBองมอืทีBใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลจากผูบ้รโิภคทีBBใชบ้รกิารรา้นคาเฟ่ใน
พื?นทีBพทุธบชูา-พระราม 2 จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชส้ถติกิารหาความสมัพนัธใ์นการทดสอบ 
ผลการศกึษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามสาํคญัเกีBยวกบั ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 



16 

ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นคาเฟ่ในพื?นทีBพุทธ
บชูา-พระราม 2 อยา่งมนียัสาํคญัทีBระดบั 0.05 
 พชัมณฑ ์ดว้งนุ่ม และ ฐติริตัน์ มเีพิBมพูนศร ี(2568) ไดศ้กึษาปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดทีBส่งผลต่อการตัดสินใจซื?อเครืBองดืBมผสมวิตามินของกลุ่มคนวัยทํางานในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืBองมอืทีBใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มคนวยัทาํงาน 
จํานวน 400 ตวัอย่าง โดยใชส้ถติกิารหาความสมัพนัธใ์นการทดสอบ ผลการศกึษาพบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความสําคญัเกีBยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ในการตดัสนิใจซื?อเครืBองดืBมผสมวติามนิ ของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทีBระดบั 0.05 
 ลดัดา ปินตา; และ หฤทยั อาษากจิ (2567) ไดศ้กึษาทศันคตแิละปัจจยัทีBสง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซื?อชาอสัสมัของประชาชนในจงัหวดัเชยีงใหม ่โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืBองมอืทีBใชใ้น
การเกบ็ขอ้มลูจากผูท้ีBเคยซื?อชาอสัสมัในจงัหวดัเชยีงใหม ่จาํนวน 400 ตวัอยา่ง โดยใชส้ถติกิาร
หาค่าความสมัพนัธ์ในการทดสอบ ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างให้ความสําคญัเกีBยวกบั
ระดบัปัจจยัทศันคติ ด้านอารมณ์ความรู้สึก ด้านพฤติกรรม มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค ในการเลอืกซื?อชาอสัสมั ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงใหม่ อย่างมนีัยสําคญัทีBระดบั 
0.05 
 สมบตั ิกนับุตร และ นํ?าฝน รกัประยูร (2567) ไดศ้กึษาปัจจยัทีBส่งผลต่อการตั ?งใจซื?อ
ผลิตภณัฑ์ชาผกัหวานป่าของไร่ธนโชติ ตําบลช่อแฮ อําเภอเมืองแพร่ จงัหวดัแพร่ โดยใช้
แบบสอบถามเป็นเครืBองมอืทีBใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูจากผูท้ีBซื?อผลติภณัฑช์าผกัหวานป่าไร่ธนโชต ิ
จํานวน 280 ตวัอย่าง โดยใช้สถติกิารหาค่าความสมัพนัธ์ในการทดสอบ ผลการศกึษาพบว่า 
กลุ่มตวัอย่างใหค้วามสาํคญัเกีBยวกบัปัจจยัดา้นทศันคต ิส่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อผลติภณัฑช์า
ผกัหวานป่าไรธ่นโชต ิอยา่งมนียัสาํคญัทีBระดบั 0.05 
 อาทิชา เพชรพลอย, บํารุง ตั ?งสง่า และ ชเนตตี พพิฒัน์นางกูร (2566) ได้ศึกษา 
การศกึษาอทิธพิลของทศันคต ิส่วนประสมทางการตลาด และการรบัรูด้า้นประโยชน์และโทษทีB
ส่งผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื?อกาแฟผสมกญัชาในประเทศไทย โดยใชแ้บบสอบถามเป็น
เครืBองมอืทีBใช้ในการเก็บข้อมูลจากผู้ทีBเคยดืBมกาแฟผสมกญัชาในประเทศไทย จํานวน 523 
ตวัอย่าง โดยใช้สถิติการหาค่าความสมัพนัธ์ในการทดสอบ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัด้าน
ทศันคตมิคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื?อกาแฟผสมกญัชาของผูบ้รโิภคในประเทศ
ไทย อยา่งมนียัสาํคญัทีBระดบั 0.01 
 มนิตรา จนัทรเ์สถยีร และ รุจภิาส โพธิ �ทองแสงอรุณ (2566) ไดศ้กึษาอทิธพิลของกล
ยทุธก์ารตลาด 4Es ปัจจยัทางสงัคม รปูแบบการดาํเนินชวีติ ทศันคตแิละคณุคา่ตราสนิคา้ทีBมผีล
ในการตดัสนิใจเลอืกซื?อเครืBองดืBมวติามนิซี โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืBองมอืทีBใชใ้นการเกบ็
ขอ้มลูจากผูบ้รโิภคทีBเคยดืBมเครืBองดืBมวติามนิซ ีทีBมอีาย ุ15 ปีขึ?นไป ในประเทศไทย จาํนวน 400 
ตวัอยา่ง โดยใชส้ถติกิารหาคา่ความสมัพนัธใ์นการทดสอบ ผลการศกึษาพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งให้
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ความสาํคญัเกีBยวกบักลยุทธ ์4Es และทศันคตมิคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจเลอืกซื?อเครืBองดืBม
วติามนิซขีองผูบ้รโิภคในประเทศไทย อยา่งมนียัสาํคญัทีBระดบั 0.05 
 กนกวรรณ ดวงแกว้ (2564) ไดศ้กึษาพฤตกิรรมทีBมผีลต่อการตดัสนิใจซื?อชานมไขม่กุ
ยูริกะชา ในเขตสุขาภิบาล 3 โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครืBองมือทีBใช้ในการเก็บข้อมูลจาก
ผูบ้รโิภคทีBเลอืกซื?อชานมไขมุ่กยรูกิะชา จํานวน 400 ตวัอย่าง โดยใชส้ถติกิารหาความสมัพนัธ์
ในการทดสอบ ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามสาํคญัเกีBยวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านพนักงาน / บุคลากร และกระบวนการด้านให้บริการ มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผู้บรโิภคในการเลอืกซื?อชานมไข่มุกยูรกิะชาของผู้บรโิภคในเขต
สขุาภบิาล 3 อยา่งมนียัสาํคญัทีBระดบั 0.05 
 
งานวิจยัทีFเกีFยวข้องต่างประเทศ 
 สติ ีคอดจีาห ์รอสล ีและ สติ ีซาเลฮา ซาฮกั (Siti Khadijah Rosli, Siti Zaleha Sahak. 
2023) ไดศ้กึษาปัจจยัทีBมอีทิธพิลต่อความตั ?งใจซื?ออาหารพรอ้มรบัประทานของผูบ้รโิภคในเขต
เมอืงประเทศมาเลเซยี โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครืBองมอืทีBใชใ้นการเกบ็ขอ้มูลจากผูบ้รโิภคทีB
อาศยัอยู่ในกรุงกวัลาลมัเปอร์ ประเทศมาเลเซีย  จํานวน 180 ตวัอย่าง โดยใช้สถิติการหา
ความสมัพนัธ์ในการทดสอบ ผลการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามสําคญัเกีBยวกบั ความ
สะดวกสบายในการบรโิภค และราคา มคีวามสมัพนัธก์บัความตั ?งใจซื?ออาหารพรอ้มรบัประทาน 
ของผูบ้รโิภคในเขตเมอืงประเทศมาเลเซยี อยา่งมนียัสาํคญัทีBระดบั 0.05   
 สาเตรยี ตริตะยาส, อานิตา้ มรูา อสิไลนีB, โทฮบั ปารเูลยีน และ เฮร ีชาหร์อีลั (Satria 
Tirtayasa, Anita Mura Islaini, Tohap Parulian, Hery Syahrial. 2021) ได้ศึกษาผลของส่วน
ประสมทางการตลาดสีเขียวทีBมีต่อภาพลักษณ์ตราสินค้าของผลิตภัณฑ์ชาพร้อมดืBม ตรา
สนิค้า Ultra Jaya โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครืBองมอืทีBใช้ในการเก็บขอ้มูลจากนักศกึษาคณะ
เศรษฐศาสตร์และบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัย Muhammadiyah North Sumatra ประเทศ
อนิโดนีเซยี จํานวน 96 ตวัอย่าง โดยใชส้ถติกิารหาความสมัพนัธใ์นการทดสอบ ผลการศกึษา
พบว่า กลุ่มตวัอย่างใหค้วามสําคญัเกีBยวกบัส่วนประสมทางการตลาดสเีขยีว ดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และ ดา้นผลติภณัฑ ์มอีทิธพิลต่อภาพลกัษณ์
ตราสนิคา้ อยา่งมนียัสาํคญัทีBระดบั 0.05 
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บททีF 3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 การศกึษาเรืBอง ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และทศันคตสิ่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อ
ซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผู้บริโภคในกรุงเทพฯ (Marketing Mix and Attitude 
Affect the Repurchase Decisions of Matcha Green Tea Beverages Among Consumers in 
Bangkok) ในครั ?งนี? ใชว้ธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ซึBงผูศ้กึษาได้กําหนด
แนวทางในการดาํเนินการศกึษาโดยมรีายละเอยีด ดงันี? 
 1. ประชากรและกลุม่ตวัอยา่ง 
 2. เครืBองมอืทีBใชใ้นการวจิยั 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การวเิคราะหข์อ้มลู 
 5. สถติทิีBใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู 
 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากรเป้าหมาย (Target Population) ทีBใชใ้นการศกึษาครั ?งนี? คอื ผูบ้รโิภคเคยซื?อ
และดืBมสนิคา้ชาเขยีวประเภทมทัฉะพรอ้มดืBมในเขตกรุงเทพมหานคร ซึBงมจีาํนวนมากไมส่ามารถ
ระบุจาํนวนได ้แต่มจีาํนวนมากกวา่ 100,000 คน 
 กลุม่ตวัอยา่ง 
 การกาํหนดขนาดกลุม่ตวัอยา่ง เนืBองดว้ยจาํนวนผูบ้รโิภคทีBเคยซื?อและดืBมสนิคา้ชาเขยีว
ประเภทมทัฉะพรอ้มดืBมในเขตกรงุเทพมหานครไมส่ามารถระบุจาํนวนได ้ดงันั ?น ผูว้จิยัไดก้าํหนด
ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง โดยอาศยัสตูรการกําหนดกลุ่มตวัอย่างของ คอแครน (Cochran, W.G. 
1977) โดยกําหนดระดบัความเชืBอมั Bนเท่ากบัรอ้ยละ 95% ค่าระดบัความคลาดเคลืBอนทีBยอมรบั
ไดไ้มเ่กนิรอ้ยละ 5% หรอื ทีBระดบันยัสาํคญั 0.05 สดัสว่นประชากรขนาดตวัอยา่งสงูสดุ 0.5 

 สตูร n₀ = (Z² × p × q) / e² 
 

 โดยทีB n₀ = ขนาดกลุม่ตวัอยา่ง 
   Z = คา่ Z-score จากระดบัความเชืBอมั Bน 
   p = สดัสว่นของประชากร 
   q = 1 – p 
   e = ความคลาดเคลืBอนทีBยอมรบัได ้
 
 ดงันั ?น จากสตูรการคาํนวณของคอแครน (Cochran, W.G. 1977) ไดก้ลุม่ตวัอยา่ง
เทา่กบั 385 ตวัอยา่ง ดงันั ?นผูว้จิยัจะเกบ็กลุม่ตวัอยา่งไมต่ํBากวา่ 400 ตวัอยา่ง โดยใชว้ธิกีารสุม่ 
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สาํหรบัการสุม่กลุม่ตวัอยา่งในการวจิยัครั ?งนี? ผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชก้ารสุม่ตวัอยา่งตามสะดวก 
(Convenience Sampling) 
 
  
เครืFองมือทีFใช้ในการวิจยั 
 การสรา้งเครืBองมอืทีBใชใ้นการศกึษา 
 ผู้วจิยัได้ดําเนินการสร้างแบบสอบถามตามขั ?นตอนเพืBอนํามาซึBงแนวทางในการสร้าง
เครืBองมอืทีBใชใ้นงานวจิยั ดงันี? ศกึษาเอกสาร ตํารา ทฤษฎ ีและงานวจิยัทีBเกีBยวขอ้งกบัส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ทศันคต ิการตดัสนิใจซื?อซํ?า และนําขอ้มูลทีBไดม้าสรา้งแบบสอบถามเพืBอเกบ็
ขอ้มลูโดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 6 สว่นดงันี? 
 สว่นทีB 1 คาํถามคดักรอง เพืBอใหไ้ดก้ลุ่มเป้าหมายทีBเป็นผูบ้รโิภคทีBเคยซื?อชาเขยีวมทั
ฉะลักษณะคําถามจะเป็นคําถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) แบบเลือกตอบ 
(Check List) จาํนวน 3 ขอ้   
 ส่วนทีB 2 แบบสอบถามเกีBยวกบัขอ้มูลทั Bวไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบด้วย 
เพศ อายุ ระดบัการศึกษา รายได้ต่อเดอืน อาชพี โดยมลีกัษณะเป็นคําถามแบบเลือกตอบ 
(Check List) มจีาํนวน 5 ขอ้ 
 สว่นทีB 3 คาํถามเกีBยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คาํถามสว่นนี?เป็นคาํถามทีBเกีBยวขอ้งกบั
การศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระทาํของคนเกีBยวขอ้งกบัการซื?อสนิคา้ มลีกัษณะเป็น
คาํถามแบบเลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน 4 ขอ้ 
 ส่วนทีB 4 แบบสอบถามเกีBยวกบัทศันคติ Gibson (2000: 103) ลกัษณะคําถามเป็น
คําถามปลายปิด (Close-Ended Questionnaire) และเป็นแบบการเลือกตอบ (Check List) มี
จาํนวน 12 ขอ้ ประกอบดว้ย 
 ดา้นอารมณ์และความรูส้กึ (Affective)  จํานวนคาํถาม 5 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ทีB 12-
16 
 ดา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ (Cognitive) จาํนวนคาํถาม 3 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ทีB 17-
19  
 ดา้นพฤตกิรรม (Behavioral)    จาํนวนคาํถาม 4 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ทีB 20-
23 
 สว่นทีB 5 แบบสอบถามเกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด คอตเลอร;์ และแอมสตรอง
(Kotler; and Amstrong. 2014) ลักษณะคํ า ถ าม เ ป็ นคํ า ถ ามปลาย ปิด  ( Close-Ended 
Questionnaire) และเป็นแบบการเลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน 27 ขอ้ ประกอบดว้ย  
 ดา้นผลติภณัฑ ์      จาํนวนคาํถาม 4 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ทีB 24-27   
 ดา้นราคา            จาํนวนคาํถาม 4 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ทีB 28-31  

 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย       จาํนวนคาํถาม 3 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ทีB 32-34    
 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด     จาํนวนคาํถาม 5 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ทีB 35-39 
 ดา้นบุคลากร                         จาํนวนคาํถาม 4 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ทีB 40-43 
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 ดา้นกายภาพ                         จาํนวนคาํถาม 4 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ทีB 44-47 
 ดา้นกระบวนการ            จาํนวนคาํถาม 3 ขอ้ ประกอบดว้ย ขอ้ทีB 48-50 
 ส่วนทีB 6 แบบสอบถามเกีBยวกบัการตดัสนิใจซื?อซํ?า (RPB) ของ คอตเลอร์; และเคล
เลอร ์(Kotler; and Keller. 2016) โดยประกอบดว้ยพฤตกิรรมผูบ้รโิภคหลงัจากซื?อและทดลองใช้
ผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกีBยวกบัความพอใจหรอืไมพ่อใจผลติภณัฑ ์หากผูบ้รโิภคมี
ความพงึพอใจต่อผลติภณัฑผ์ูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีBจะกลบัมาซื?อผลติภณัฑน์ั ?นซํ?าอกี และบอกต่อ
สิBงด ีๆ เกีBยวกบัผลติภณัฑใ์หเ้ลอืกซื?อใหก้บั ขอ้ทีB 51-54 ลกัษณะคําถามเป็นคําถามปลายปิด 
(Close-Ended Questionnaire) และเป็นแบบการเลอืกตอบ (Check List) มจีาํนวน 4 ขอ้ 
 แบบสอบถามในส่วนทีB  4-6 เ ป็นคําถามปลายปิด (Close-Ended Response 
Question) ใช้แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามแนวคิดของลิเคอร์ท (Likert 
Scale) ซึBงกาํหนดคา่คะแนนแบ่งเป็น 5 ระดบั ดงันี? 
 
  ระดบั    ความคดิเหน็ 
 ระดบั  5  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มากทีBสดุ  
 ระดบั 4  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มาก  
 ระดบั 3  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ ปานกลาง  
 ระดบั 2  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อย  
 ระดบั 1  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อยทีBสดุ  
 
 สาํหรบัเกณฑก์ารแปลผลเพืBอจดัระดบัคะแนนเฉลีBยความเหน็ ใชเ้กณฑค์า่เฉลีBยในการ
แปลผลตามสตูร การหาความกวา้งอนัตรภาคชั ?น (Class Interval) 
 
 สตูรความกวา้งของอนัตรภาคชั ?น =   
       
    =  

    =   0.80 
 
 ดังนั ?น ความกว้างของอันตรภาคชั ?น/ช่วงระยะ เท่ากับ 0.8 จึงเกณฑ์การแปล
ความหมายของคะแนนเฉลีBยแบบจําแนกแต่ละช่วงย่อยเท่าๆกนั ตรงกบัความคดิเหน็เกีBยวกบั
ปัจจยัต่างๆและการตดัสนิใจซื?อซํ?า สนิคา้ โดยการคาํนวณดงันี? 
 คะแนน ความหมาย 
   4.21 – 5.00 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั มากทีBสดุ 
   3.41 – 4.20 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั มาก 
   2.61 – 3.40 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั ปานกลาง 
   1.81 – 2.60 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั น้อย 
   1.00 – 1.80 ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิอยูใ่นระดบั น้อยทีBสดุ 

5
15−

คะแนนสงูสุด – คะแนนตํBาสุด 

จํานวนชั ?น 
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 การหาค่าสมัประสิทธิ �สหสมัพนัธ์เพียร์สนั (Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) เพืBอหาความสมัพนัธ์ โดยพจิารณาจากค่าสมัประสทิธิ �สหสมัพนัธ์ (Coefficient of 
Correlation) ซึBงจะมคี่าอยู่ระหว่าง -1.00 ถงึ +1.00 ใชแ้สดงความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร โดยหาก
ค่าสมัประสทิธิ �สหสมัพนัธ์เขา้ใกล้ -1 หรอื เขา้ใกล้ +1 แสดงว่ามคีวามสมัพนัธ์สูง และค่า 0.00 
แสดงว่าตวัแปรไม่มคีวามสมัพนัธ์กนัในเชงิเสน้ตรงหากค่าสมัประสทิธิ �สหสมัพนัธ์มคี่าเป็นลบ 
แสดงว่ามีความสมัพนัธ์กนัในทิศทางตรงข้าม ในทางกลบักนั หากมีค่าเป็นบวกแสดงว่ามี
ความสมัพนัธก์นัในทศิทางเดยีวกนั โดยใชเ้กณฑใ์นการพจิารณาคา่สมัประสทิธิ �สหสมัพนัธ ์ดงันี?  
(พชิติ ฤทธิ �จรญู. 2548: 238) 
    ขนาดของความสมัพนัธ ์(r)    ระดบัความสมัพนัธ ์
  0.90 - 1.00       มคีวามสมัพนัธก์นั สงูมาก 
                0.70 - .90                      มคีวามสมัพนัธก์นั สงู 
                0.50 - .70    มคีวามสมัพนัธก์นั ปานกลาง 
                 0.30 - .50    มคีวามสมัพนัธก์นั ตํBา 
                0.01 - .30    มคีวามสมัพนัธก์นั ตํBามาก 
  0     ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
   
 การตรวจสอบคณุภาพของแบบสอบถาม 
             งานวจิยัฉบบันี?ทําการทดสอบคุณภาพโดยการตรวจสอบความตรง (Validity) ของ
แบบสอบถาม และตรวจสอบความเชืBอมั Bน (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยมรีายละเอยีด 
ดงันี? 
 1. การตรวจสอบความตรง (Validity) นําแบบสอบถามทีBได้จากการศึกษาเอกสาร
งานวิจัยทีBเกีBยวข้องมาให้ผู้เชีBยวชาญพิจารณาตรวจสอบความตรงตามเนื?อหา (Content 
Validity) คอื การตรวจความครอบคลุมของมาตรวดัในเนื?อหาของสิBงทีBตอ้งการวดั และตรวสอบ
ความตรงตามโครงสรา้ง (Construct Validity) คอื การวดัทีBขึ?นจากแนวคดิ และกฎเกณฑต่์าง ๆ 
กบัคณุสมบตัทิีBกาํหนด  
 จากนั ?นไดนํ้าขอ้เสนอแนะทีBไดจ้ากผูเ้ชีBยวชาญมาวเิคราะหห์าค่าความตรงเชงิเนื?อหา
ระหว่างข้อคําถามกับนิยามศัพท์  ( Index of Item-Objective Congruence : IOC) โดยใช้
แบบสอบถามทีBสรา้งขึ?นและกําหนดใหม้แีบบเลอืกตอบ (ศริชิยั พงษ์วชิยั. 2556: 140-141) โดย
ใหม้กีารกาํหนดคะแนนแทนคา่คาํตอบ ดงันี? 
 1 หมายถงึ  แน่ใจวา่คาํถามขอ้นั ?นสามารถเกีBยวกบัวตัถุประสงคท์ีBระบุไวไ้ดจ้รงิ 
 0 หมายถงึ  ไมแ่น่ใจวา่คาํถามขอ้นั ?นสามารถเกีBยวกบัวตัถุประสงคท์ีBระบุไวไ้ดจ้รงิ 
 -1 หมายถงึ  แน่ใจวา่คาํถามขอ้นั ?นไมส่ามารถเกีBยวกบัวตัถุประสงคท์ีBระบุไวไ้ดจ้รงิ 
  
 เมืBอไดร้บัแบบประเมนิความสอดคลอ้งคนืจากผูเ้ชีBยวชาญแลว้ ผูศ้กึษานํามาคาํนวณ
คา่ดชันีความสอดคลอ้ง (Index of Consistency : IOC) 
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 สตูร  IOC =  

 
 เมืBอ  IOC แทน  คา่ความเทีBยงตรงตามเนื?อหา 

   SR แทน  ผลรวมจากคะแนนของผูเ้ชีBยวชาญทั ?งหมด 
   N แทน  จาํนวนผูเ้ชีBยวชาญ 
  
 โดยกําหนดใหค้า่ความตรงเชงิเนื?อหาทีBยอมรบัได ้ตอ้งมคีา่ตั ?งแต่ 0.5 ขึ?นไป จงึจะถอื
วา่ ขอ้คาํถามนั ?นมคีวามตรงเชงิเนื?อหา (ศริชิยั พงษ์วชิยั. 2556: 140-141)  
   
 2. การตรวจสอบความเชืBอมั Bน (Reliability) 
 ผูศ้กึษาไดนํ้าแบบสอบถามทีBสรา้งขึ?นและผา่นการทดสอบความตรง (Validity) ทีBไดท้าํ
การปรบัปรุงแก้ไขเรียบร้อยแล้วไปทดลองสํารวจ (Try Out) กบักลุ่มประชากรทีBไม่ใช่กลุ่ม
ตวัอย่างทีBใชใ้นการศกึษา คอื ผูบ้รโิภคทีBเคยซื?อเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะจาํนวนทั ?งหมด 
30 คน เพืBอตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยการใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปูคอมพวิเตอรใ์น
การหาค่าสมัประสทิธิ �แสดงความเชืBอมั Bนของแบบสอบถามของครอนบคั (Cronbach's Alpha 
Coefficient) โดยต้องได้ค่าสมัประสทิธิ �แสดงความเชืBอมั Bนของแบบสอบถามไม่ตํBากว่า 0.70 
(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2556: 101) พบวา่มขีอ้คาํถามทีBค่าสมัประสทิธิ �แสดงความเชืBอมั BนตํBากว่า 
0.70 จงึมกีารนําขอ้คําถามมาปรบัปรุงแก้ไขและนําไปทดสอบใหม่อกีครั ?งก่อนทีBจะนําไปเก็บ
ขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่ง 
 ผลการตรวจสอบสรุปค่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้คําถามในแต่ละดา้นเป็นรายขอ้
ของแบบสอบถามทั ?งชดุดงัตารางทีB 1  
 
ตารางทีB 1 คา่สมัประสทิธิ �ของแบบสอบถาม 

ข้อคาํถาม 
จาํนวนข้อ

คาํถาม 
ค่าสมัประสิทธิ�

แอลฟา 
ทศันคติ   
อารมณ์และความรูส้กึ 4 0.824 
ความรู ้ความเขา้ใจ 3 0.848 
พฤตกิรรม 4 0.897 

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps   
ผลติภณัฑ ์ 4 0.821 
ราคา 4 0.948 
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 3 0.741 
การสง่เสรมิการตลาด 5 0.874 

N
R∑
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บุคลากร 4 0.922 
กายภาพ 4 0.849 
กระบวนการ 3 0.898 

พฤติกรรมหลงัการตดัสินใจซืYอ   
การตดัสนิใจซื?อซํ?า 4 0.886 

 
 จากตารางทีB 1 แสดงผล ทศันคติโดยด้านอารมณ์และความรู้สกึ มคี่าสมัประสทิธิ �
แอลฟาคอื 0.824 ดา้นความรู ้ความเขา้ใจ มคี่าสมัประสทิธิ �แอลฟาคอื 0.848 พฤตกิรรม มคี่า
สมัประสิทธิ �แอลฟาคือ 0.897 และส่วนประสมทางการตลาด 7Ps โดยด้านผลิตภณัฑ์ มีค่า
สมัประสทิธิ �แอลฟาคอื 0.821 ดา้นราคามคี่าสมัประสทิธิ �แอลฟาคอื 0.948 ดา้นช่องทางการจดั
จําหน่าย มคี่าสมัประสทิธิ �แอลฟาคอื 0.741 ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่าสมัประสทิธิ �แอลฟา
คือ 0.874 ด้านบุคลากร มีค่าสมัประสิทธิ �แอลฟาคือ 0.922 ด้านกายภาพ มีค่าสมัประสิทธิ �
แอลฟาคอื 0.849 ดา้นกระบวนการ คา่สมัประสทิธิ �แอลฟาคอื 0.898 และดา้นพฤตกิรรมหลงัการ
ตดัสนิใจซื?อ มคีา่สมัประสทิธิ �แอลฟา 0.886 
 
การเกบ็รวบรวมข้อมลู  
 ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามทีBจดัทาํขึ?น ผูศ้กึษาไดด้าํเนินการดงันี? 
 1. จดัเตรยีมแบบสอบถามทีBไดผ้า่นการตรวจสอบและแกไ้ขสมบรูณ์ เพืBอเกบ็รวบรวม
ขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่ง 
 2. สรา้งแบบสอบถามใน Google Form 
 3. ดําเนินการเก็บรวบรวมแบบสอบถามโดยการส่งลิงก์ Google Form ให้กับ
กลุ่มเป้าหมายผ่านช่องทางต่างๆ เช่น โซเชียลมีเดีย กลุ่ม Matcha Thailand กลุ่ม Matcha 
Lover Thailand และกลุม่แลกเปลีBยนความรูช้าเขยีวมทัฉะ 
 4. ตดิตามการตอบแบบสอบถามและรวบรวมแบบสอบถามทีBกรอกเสรจ็แลว้จากทาง 
Google Form จนครบ 400 ชดุ 
 5. นําแบบสอบถามทีBมคีวามครบถว้นสมบูรณ์ไปทําการวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติแิละ
สรปุผล 
  
การวิเคราะหข้์อมลู 
 งานวจิยัฉบบันี?กาํหนดแนวทางการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี? 
 1. การตรวจสอบขอ้มลู (Editing) ผูศ้กึษาตรวจสอบ ความถูกตอ้ง ความสมบูรณ์ของ
การตอบแบบสอบถาม 
 2. การลงรหสั (Coding) เป็นการนําแบบสอบถามทีBผ่านการตรวจสอบความถูกต้อง
เรยีบรอ้ยแลว้มาลงรหสัตามทีBไดก้าํหนดไว ้



24 

 3. ประมวลผลขอ้มลู (Processing) เป็นการนําขอ้มลูทีBไดจ้ากการลงรหสัมาบนัทกึใน
เครืBองคอมพวิเตอร์ ด้วยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows (Statistic Package for the 
Social Sciences for Windows) และทาํการคาํนวณทางสถติ ิ
 4. การวเิคราะห์ขอ้มูลทั Bวไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา รายได้ต่อเดือน อาชีพ ซึBงเป็นแบบสอบถามชนิดเลือกตอบ (Multiple Choices) 
วเิคราะหโ์ดยการหาคา่ความถีB (Frequency) คา่รอ้ยละ (Percentage) นําเสนอในรปูแบบตาราง
บรรยาย 
 6. วเิคราะหข์อ้มลูเกีBยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คาํถามสว่นนี?เป็นคาํถามทีBเกีBยวขอ้งกบั
การศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระทาํของคนเกีBยวขอ้งกบัการซื?อสนิคา้ ซึBงเป็น
แบบสอบถามชนิดเลอืกตอบ (Check list) วเิคราะหโ์ดยการหาคา่ความถีB (Frequency) คา่รอ้ย
ละ (Percentage) นําเสนอโดยรปูแบบตาราง 
 7. วิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเกีBยวกับการตัดสินใจซื?อ โดยใช้ค่าความถีB  
(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีBย (Mean) ค่าเบีBยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) การแปลผลและการจดัอนัดบั 
 ¼. การวเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องขอ้มลูเชงิปรมิาณ โดย Pearson product moment 
correlation และการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพห ุ(Multiple Linear Regression) 
  
สถิติทีFใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 ผูศ้กึษานําขอ้มลูทีBไดม้าจากการเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างมาทาํการวเิคราะหข์อ้มลู
ดว้ยคอมพวิเตอร ์โดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปู SPSS for Windows ซึBงการวเิคราะหจ์ะใชส้ถติใิน
การวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี? 
 1.  สถิติวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ค่าแจกแจง
ความถีB (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลีBย (Mean) ค่าส่วนเบีBยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation : S.D.) 
 2.  การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistics) ได้แก่ Pearson product 
moment correlation และการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพห ุ(Multiple Linear Regression) 
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บทที7 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การวจิยัเรืBอง สว่นประสมทางการตลาด 7Ps และทศันคตสิง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?า
เครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ (Marketing Mix and Attitude Affect 
the Repurchase Decisions of Matcha Green Tea Beverages Among Consumers in 
Bangkok) ได้ส่งแบบสอบถามกบัประชากร จํานวน 400 ชุด และได้รบัการตอบกลบัมาและมี
ความถกูตอ้งครบถว้นทั ?งหมดจาํนวน 400 ชดุ คดิเป็นรอ้ยละ 100 จากนั ?นทาํการวเิคราะหข์อ้มลู
โดยวธิีการทางสถิติและทดสอบสมมติฐานการวจิยัตามวตัถุประสงค์ของการศึกษา โดยจะ
นําเสนอผลการทดสอบและการวเิคราะห ์3 สว่น ดงันี? 
 สว่นทีB 1 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลทั Bวไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อายุ  
ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีBยต่อเดอืน และอาชพี โดยใชส้ถติแิบบความถีB (Frequency) และรอ้ย
ละ (Percentage) 
 สว่นทีB 2 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็ ดงันี? 
 1. เกีBยวกับทัศนคติ โดยใช้ค่าความถีB  (Frequency)  ค่าร้อยละ (Percentage)  
ค่าเฉลีBย (Mean) และค่าเบีBยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การแปลผลและการจดั
อนัดบั 
 2. เกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps โดยใชค้่าความถีB (Frequency)  ค่ารอ้ยละ 
(Percentage) ค่าเฉลีBย (Mean) และค่าเบีBยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การแปลผล
และการจดัอนัดบั 
 3. เกีB ย วกับการตัดสิน ใจซื? อซํ? า  โดยใช้ค่ าความถีB  (Frequency) ค่ า ร้อยละ 
(Percentage) ค่าเฉลีBย (Mean) และค่าเบีBยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การแปลผล
และการจดัอนัดบั 
 สว่นทีB 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน การวเิคราะห์อทิธพิลในการพยากรณ์ของส่วน
ประสมทางการตลาด 7Ps และทัศนคติทีBส่งผลต่อการตัดสินใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขียว
ประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ (Marketing Mix and Attitude affect the repurchase 
decisions of Matcha Green Tea Beverages among Consumers in Bangkok)  โดยใช้การ
วเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องขอ้มลูเชงิปรมิาณ โดย Pearson product moment correlation และ
การ 
 
 สญัลกัษณ์ทางสถิติทีFใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 เพืBอใหเ้กดิการเขา้ใจทีBตรงกนัในการแปลความหมายจากผลการวเิคราะหข์อ้มลูในการ
เสนอผลการวจิยั จงึกาํหนดความหมายของสญัลกัษณ์ต่างๆ ดงันี? 
 
   หมายถงึ คา่เฉลีBย (Mean) 
 S.D.  หมายถงึ  สว่นเบีBยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

X
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 Sig.  หมายถงึ  ระดบัความมนียัสาํคญัทางสถติ ิ(Significant) 
 R  หมายถงึ  คา่สมัประสทิธสิหสมัพนัธพ์หคุณู 
 R2  หมายถงึ  กําลงัของสมัประสิทธิสหสมัพนัธ์พหุคูณหรือร้อยละของค่า

ความผนัแปร 
 SEb หมายถงึ คา่ความคลาดเคลืBอนมาตรฐานของคา่นํ?าหนกั 
     ความสาํคญัของตวัแปรพยากรณ์ 
 a  หมายถงึ คา่คงทีBของสมการพยากรณ์ในรปูคะแนนดบิ 
 b  หมายถงึ  คา่นํ?าหนกัความสาํคญัของตวัแปรพยากรณ์ในรปู 
        คะแนนดบิ (Score Weight) 
 t  หมายถงึ คา่สถติทิีBใชก้ารทดสอบสมมตฐิานเกีBยวกบัคา่เฉลีBย 
     ของสมการในการพจิารณาคา่ทีBอยูใ่นสมการ  

  b  หมายถงึ   คา่นํ?าหนกัความสาํคญัของตวัแปรพยากรณ์ในรปูคะแนนมาตรฐาน 
(Beta Weight) 

 Tolerance  หมายถงึ  คา่ทีBสภาพของตวัแปรในสมการมคีวามสมัพนัธก์นั (> 0.40) 
 VIF  หมายถงึ  คา่ทีBสภาพของตวัแปรในสมการมคีวามสมัพนัธก์นั (5.0) 
 *   หมายถงึ  นยัสาํคญัทีBระดบั 0.05 
 **   หมายถงึ  นยัสาํคญัทีBระดบั 0.01  
 H0  หมายถงึ  สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
 H1  หมายถงึ  สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis) 
 ATTA หมายถงึ ดา้นอารมณ์และความรูส้กึ 
 ATTC หมายถงึ ดา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ 
 ATTB หมายถงึ ดา้นพฤตกิรรม 
 PROT  หมายถงึ  ผลติภณัฑ ์
 PRIE  หมายถงึ  ราคา 
 PLAE  หมายถงึ  ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 
 PRON  หมายถงึ  การสง่เสรมิการตลาด 
 PEOE  หมายถงึ  บุคลากร 
 PHYL  หมายถงึ  กายภาพ 
 PROS  หมายถงึ  กระบวนการ 
 REP หมายถงึ  การตดัสนิใจซื?อซํ?า 
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ส่วนทีF 1 ผลการวิเคราะหข้์อมลูทั Fวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ในสว่นนี?เป็นการวเิคราะหข์อ้มลูทั Bวไปของผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ย เพศ อาย ุ 
ระดบัการศกึษา รายไดแ้ละอาชพี โดยใชส้ถติคิวามถีB (Frequency) และรอ้ยละ (Percentage) 
 ขอ้มลูทั Bวไปของประชากรกลุ่มตวัอย่างทีBตอบแบบสอบถามจาํนวน 400 คน สามารถ
สรปุแจกแจงขอ้มลูไดด้งันี? 
 
ตารางทีB 2 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามเพศ 

  
 จากตารางทีB 2 กลุ่มตวัอย่างทีBตอบแบบสอบถามครั ?งนี? ส่วนใหญ่เป็นผูบ้รโิภคทีBซื?อ
เครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะในกรุงเทพฯเป็นเพศหญงิ จํานวน 251 คน ซึBงคดิเป็นรอ้ยละ 
62.75 เพศชาย จาํนวน 143 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.75 และไมต่อ้งการระบุ จาํนวน 6 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 1.50  
 
ตารางทีB 3 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาย ุ

 
 จากตารางทีB ¶ กลุ่มตวัอยา่งทีBตอบแบบสอบถามครั ?งนี? สว่นใหญ่เป็นกลุ่มตวัอยา่งทีBมี
อายุตั ?งแต่ 46 ปีขึ?นไปสูงทีBสุด จํานวน 200 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.00 รองลงมามอีายุ 36-45 ปี 
จํานวน 101 คน คดิเป็นร้อยละ 25.25 อายุ 26-35 ปี จํานวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.50 และ
กลุม่ตวัอยา่งทีBมอีายไุมเ่กนิ 25 ปี จาํนวน 21 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.25 
 
ตารางทีB 4 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามระดบัการศกึษา 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 
ชาย 143 35.75 
หญงิ 251 62.75 
ไมต่อ้งการระบุ 6 1.50 

รวม 400 100 

อาย ุ จาํนวน ร้อยละ 
ไมเ่กนิ 25 ปี 21 5.25 
26-35 ปี 78 19.50 
36-45 ปี 101 25.25 
ตั ?งแต่ 46 ปีขึ?นไป 200 50.00 

รวม 400 100 

ระดบัการศึกษาสงูสดุ จาํนวน ร้อยละ 
มธัยมศกึษาหรอืตํBากวา่ 20 5.00 
อนุปรญิญา/ปวช./ปวส. 56 14.00 
ปรญิญาตร ี 252 63.00 
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 จากตารางทีB 4 กลุ่มตวัอย่างทีBตอบแบบสอบถามครั ?งนี? จําแนกตามระดบัการศกึษา 
ส่วนใหญ่ คอื ปรญิญาตร ีจํานวน 252 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.00 รองลงมา คอื สูงกว่าปรญิญาตร ี
จาํนวน 72 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.00 ต่อมา คอื อนุปรญิญา/ปวช./ปวส. จาํนวน 56 คน คดิเป็นรอ้ย
ละ 14.00 และมธัยมศกึษาหรอืตํBากวา่ จาํนวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 
 
ตารางทีB 5 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามรายไดต่้อเดอืน 

  
 จากตารางทีB 5 กลุ่มตวัอย่างทีBตอบแบบสอบถามครั ?งนี?จําแนกตามรายไดต่้อเดอืน ส่วน
ใหญ่เป็นผูท้ีBมรีายไดเ้ฉลีBย 50,001 บาทขึ?นไป พบว่า มจีํานวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.00 
รองลงมามรีายได ้20,001-30,000 บาท จาํนวน 90 คน ซึBงคดิเป็นรอ้ยละ 22.50 รายได ้10,001-
20,000 บาท จาํนวน 67 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.75 รายได ้30,001-40,000 บาท จาํนวน 66 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 16.50 รายได ้40,001-50,000 บาท จํานวน 37 คดิเป็นรอ้ยละ 9.25 และรายได้
ไมเ่กนิ 10,000 บาท จาํนวน 28 คน คดิเป็นรอ้ยละ 7.00 
 
ตารางทีB 6 จาํนวนและรอ้ยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตามอาชพี 

  
 จากตารางทีB 6 กลุ่มตวัอย่างทีBตอบแบบสอบถามครั ?งนี?จําแนกตามอาชพี ส่วนใหญ่เป็น 
พนักงานบรษิทัเอกชน จํานวน 246 คน ซึBงคดิเป็นร้อยละ 61.50 รองลงมาเป็นธุรกจิส่วนตวั 

สงูกวา่ปรญิญาตร ี 72 18.00 

รวม 400 100 

รายได้ต่อเดือน จาํนวน ร้อยละ 
ไมเ่กนิ 10,000 บาท 28 7.00 
10,001-20,000 บาท 67 16.75 
20,001-30,000 บาท 90 22.50 
30,001-40,000 บาท 66 16.50 
40,001-50,000 บาท 37 9.25 
50,001 บาทขึ?นไป 112 28.00 

รวม 400 100 

อาชีพ จาํนวน ร้อยละ 
นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา 12 3.00 
ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 40 10.00 
พนกังานบรษิทัเอกชน 246 61.50 
ธุรกจิสว่นตวั 52 13.00 
ฟรแีลนซ/์ผูป้ระกอบอาชพีอสิระ 50 12.50 

รวม 400 100 
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จํานวน 52 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.00 ฟรแีลนซ์/ผูป้ระกอบอาชพีอสิระ จํานวน 50 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 12.50 ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จํานวน 40 คน คดิเป็นรอ้ยละ 10.00 และกลุ่มตวัอย่างทีB
น้อยทีBสดุคอื นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา จาํนวน 12 คน คดิเป็นรอ้ยละ 3.00 
 
 
ส่วนทีF 2 ผลการวิเคราะหร์ะดบัความคิดเหน็ 
ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัทศันคต ิโดยใชค้่าความถีB (Frequency) ค่ารอ้ยละ 
(Percentage) คา่เฉลีBย (Mean) และคา่เบีBยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) สามารถแสดง
ไดด้งันี? 
 
ตารางทีB 7 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัทศันคต ิ

 
 จากตารางทีB 7 ผลวเิคราะหร์ะดบัทศันคต ิคา่เฉลีBยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยเทา่กบั 
3.80 (S.D. = .748) 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื ดา้นอารมณ์
และความรูส้กึ คา่เฉลีBย 3.96 (S.D. = .784) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 2 คอื ดา้นความรูแ้ละความ
เขา้ใจ คา่เฉลีBย 3.93 (S.D. = .926) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 3 คอื ดา้นพฤตกิรรม คา่เฉลีBย 3.50 
(S.D. = .973)  
 
ตารางทีB 8 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัทศันคตใินสว่นของดา้นอารมณ์และความรูส้กึ 

 

ทศันคติ  S.D. แปลผล อนัดบั 
ดา้นอารมณ์และความรูส้กึ 3.96 .784 สงู 1 
ดา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ 3.93 .927 สงู 2 
ดา้นพฤตกิรรม 3.50 .973 สงู 3 

ค่าเฉลีFยรวม 3.80 .748 สงู  

อารมณ์และความรู้สึก  S.D. แปลผล อนัดบั 
รูส้กึวา่การดืBมชาเขยีวมทัฉะเป็นความชอบ
สว่นบุคคล 

4.23 .939 สงู 1 

รูส้กึชืBนชอบกลิBนของชาเขยีวมทัฉะ 4.03 .936 สงู 2 
รูส้กึชืBนชอบสขีองชาเขยีวมทัฉะ 3.95 .936 สงู 3 
รูส้กึชืBนชอบรสชาตขิองชาเขยีวมทัฉะ 3.86 .986 สงู 4 
รู้ สึกว่ าการดืB มชา เขียวมัทฉะทํ า ให้มี
ความสขุ 

3.73 1.001 สงู 5 

ค่าเฉลีFยรวม 3.96 .784 สงู  

X

X
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 จากตารางทีB 8 ผลวเิคราะหร์ะดบัทศันคตดิา้นอารมณ์และความรูส้กึ ค่าเฉลีBยรวมอยู่
ในระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 3.96 (S.D. = .784) 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื รูส้กึวา่การดืBม
ชาเขยีวมทัฉะเป็นความชอบสว่นบุคคล ค่าเฉลีBย 4.23 (S.D. = .939) อยู่ในระดบัสงู อนัดบัทีB 2 
คอื รูส้กึชืBนชอบกลิBนของชาเขยีวมทัฉะ ค่าเฉลีBย 4.03 (S.D. = .936) อยู่ในระดบัสงู อนัดบัทีB 3 
คอื รูส้กึชืBนชอบสขีองชาเขยีวมทัฉะ ค่าเฉลีBย 3.95 (S.D. = .936) อยู่ในระดบัสงู อนัดบัทีB 4 คอื 
รูส้กึชืBนชอบรสชาตขิองชาเขยีวมทัฉะ ค่าเฉลีBย 3.86 (S.D. = .986) อยู่ในระดบัสงู และอนัดบัทีB 
5 คอื รูส้กึวา่การดืBมชาเขยีวมทัฉะทาํใหม้คีวามสขุ คา่เฉลีBย 3.73 (S.D. = 1.001) อยูใ่นระดบัสงู 
 
ตารางทีB 9 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัทศันคตใินสว่นของดา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ 

 
 จากตารางทีB 9 ผลวเิคราะหร์ะดบัทศันคตดิา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ คา่เฉลีBยรวมอยู่
ในระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 3.93 (S.D. = .927) 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 รูว้า่ชาเขยีวมทัฉะ
มคีุณสมบตั ิเช่น มคีาเฟอนี, มสีารต้านอนุมูลอสิระ, มคีาเทชนิ ค่าเฉลีBย 4.08 (S.D. = 1.015) 
อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 2 คอื รูถ้งึความแตกต่างระหวา่งชาเขยีวมทัฉะกบัชาประเภทอืBน คา่เฉลีBย 
3.89 (S.D. = 1.056) อยู่ในระดบัสูง และอนัดบัทีB 3 คอื มคีวามเขา้ใจเกีBยวกบัคุณภาพของชา
เขยีวมทัฉะว่ามหีลายเกรด เช่น เกรดพธิกีาร เกรดทําอาหารค่าเฉลีBย 3.82 (S.D. = 1.151) อยู่
ในระดบัสงู 
 
ตารางทีB 10 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัทศันคตใินสว่นของดา้นพฤตกิรรม 

ความรู้และความเข้าใจ  S.D. แปลผล อนัดบั 
รู้ว่ าชาเขียวมัทฉะมีคุณสมบัติ เช่น มี
คาเฟอนี, มสีารตา้นอนุมลูอสิระ, มคีาเทชนิ 

4.08 1.015 
สงู 

1 

รูถ้งึความแตกต่างระหวา่งชาเขยีวมทัฉะกบั
ชาประเภทอืBน 

3.89 1.056 สงู 2 

มีความเข้าใจเกีBยวกับคุณภาพของชา
เขยีวมทัฉะว่ามหีลายเกรด เช่น เกรดพธิี
การ เกรดทาํอาหาร 

3.82 1.151 สงู 3 

ค่าเฉลีFยรวม 3.93 .927 สงู  

พฤติกรรม  S.D. แปลผล อนัดบั 
ท่านจะบอกต่อประโยชน์ของชาเขยีวมทัฉะ
ใหก้บัญาตสินิทของทา่น 

3.59 1.072 สงู 1 

ท่ านจะบอกต่อช่องทางการหาซื? อชา
เขยีวมทัฉะให้กบัเพืBอนและญาติของท่าน
เพืBอแสดงความเป็นมติร 

3.58 1.078 สงู 2 

X

X
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 จากตารางทีB 10 ผลวเิคราะห์ระดบัทศันคติด้านด้านพฤติกรรม ค่าเฉลีBยรวมอยู่ใน
ระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 3.50 (S.D. = .973) 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสูงไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื ท่านจะบอก
ต่อประโยชน์ของชาเขยีวมทัฉะใหก้บัญาตสินิทของท่าน ค่าเฉลีBย 3.59 (S.D. = 1.072) อยู่ใน
ระดบัสงู อนัดบัทีB 2 คอื ทา่นจะบอกต่อชอ่งทางการหาซื?อชาเขยีวมทัฉะใหก้บัเพืBอนและญาตขิอง
ท่านเพืBอแสดงความเป็นมติร ค่าเฉลีBย 3.58 (S.D. = 1.078) อยู่ในระดบัสงู อนัดบัทีB 3 คอื ท่าน
จะแนะนําชาเขยีวมทัฉะให้กบัครอบครวั ค่าเฉลีBย 3.52 (S.D. = 1.085) อยู่ในระดบัสูง และ
อันดับทีB 4 คือ รู้สึกชืBนชอบรสชาติของชาเขียวมทัฉะ ค่าเฉลีBย 3.31 (S.D. = 1.159) อยู่ใน
ระดบัสงู 
  

ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps โดยใช้
คา่ความถีB (Frequency) คา่รอ้ยละ (Percentage) คา่เฉลีBย (Mean) และคา่เบีBยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) สามารถแสดงไดด้งันี? 

 
ตารางทีB 11 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 

 
 จากตารางทีB 11 ผลวเิคราะห์ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps คา่เฉลีBยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 4.00 (S.D. = .732) 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสูงไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื ผลติภณัฑ์ 
ค่าเฉลีBย 4.13 (S.D. = .790) อยู่ในระดับสูง อันดับทีB 2 คือ กายภาพ ค่าเฉลีBย 4.12 (S.D. 

ท่ า นจ ะแนะ นํ าช า เ ขีย วมัทฉ ะ ให้กับ
ครอบครวั 

3.52 1.085 สงู 3 

ท่านจะแนะนําชาเขยีวมทัฉะผ่านช่องทาง
โซเชยีลมเีดยีต่างๆกบัเพืBอนของท่านเพืBอ
แบง่ปันขอ้มลูทีBเป็นประโยชน์ 

3.31 1.159 ปานกลาง 4 

ค่าเฉลีFยรวม 3.50 .973 สงู  

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  S.D. แปลผล อนัดบั 
ผลติภณัฑ ์ 4.14 .791 สงู 1 
กายภาพ 4.13 .865 สงู 2 
ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 4.11 .859 สงู 3 
การสง่เสรมิการตลาด 4.08 .892 สงู 4 
กระบวนการ 4.08 .812 สงู 5 
บุคลากร 3.82 .986 สงู 6 
ราคา 3.67 .869 สงู 7 

ค่าเฉลีFยรวม 4.00 .732 สงู  

X



32 

= .864) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 3 คอื ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย คา่เฉลีBย 4.10 (S.D. = .858) อยู่
ในระดบัสูง อนัดบัทีB 4 คอื การส่งเสรมิการตลาด ค่าเฉลีBย 4.08 (S.D. = .891) อยู่ในระดบัสูง 
และอนัดบัทีB 5 คือ กระบวนการ ค่าเฉลีBย 4.07 (S.D. = .812) อยู่ในระดบัสูง อนัดบัทีB 6 คือ 
บุคลากร ค่าเฉลีBย 3.82 (S.D. = .985) อยู่ในระดบัสูง และอนัดบัทีB 7 คอื ราคา ค่าเฉลีBย 3.67  
(S.D. = .868) อยูใ่นระดบัสงู 
 
ตารางทีB 12 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ในสว่นของผลติภณัฑ ์

 
 จากตารางทีB 12 ผลวิเคราะห์ระดับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในส่วนของ
ผลติภณัฑ ์คา่เฉลีBยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 4.14 (S.D. = .791) 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื ชาเขยีวมทัฉะ
มรีสชาตไิม่เหมอืนชาประเภทอืBน ค่าเฉลีBย 4.23 (S.D. = .869) อยู่ในระดบัสงู อนัดบัทีB 2 คอื สี
ของชาเขยีวมทัฉะมคีวามน่าดืBม ค่าเฉลีBย 4.17 (S.D. = .927) อยู่ในระดบัสงู อนัดบัทีB 3 คอื ชา
เขยีวมทัฉะเป็นสนิคา้ทีBมคีณุภาพ คา่เฉลีBย 4.10 (S.D. = .899) อยูใ่นระดบัสงู และอนัดบัทีB 4 คอื 
ชาเขยีวมทัฉะมเีมนูทีBน่าดงึดดูใจ คา่เฉลีBย 4.05 (S.D. = .949) อยูใ่นระดบัสงู 
 
ตารางทีB 13 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ในสว่นของราคา 

 

ผลิตภณัฑ ์  S.D. แปลผล อนัดบั 
ชา เขียวมัทฉะมีรสชาติไม่ เหมือนชา
ประเภทอืBน 

4.23 .869 
สงู 

1 

สขีองชาเขยีวมทัฉะมคีวามน่าดืBม 4.17 .927 สงู 2 
ชาเขยีวมทัฉะเป็นสนิคา้ทีBมคีณุภาพ 4.10 .899 สงู 3 
ชาเขยีวมทัฉะมเีมนูทีBน่าดงึดดูใจ 4.05 .949 สงู 4 

ค่าเฉลีFยรวม 4.14 .791 สงู  

ราคา  S.D. แปลผล อนัดบั 
ราคาของชาเขยีวมทัฉะมคีวามเหมาะสมกบั
คณุภาพ 

3.71 .944 สงู 1 

ราคาของชาเขียวมัทฉะเหมาะสมเมืBอ
เปรยีบเทยีบกบัราคาของชาประเภทอืBน 

3.69 .960 สงู 2 

ราคาของชาเขยีวมทัฉะอยู่ในระดบัทีBท่าน
ยอมรบัได ้

3.69 .926 สงู 3 

ราคาของชาเขียวมัทฉะเหมาะสมเมืBอ
เปรยีบเทยีบกบัปรมิาณทีBไดร้บั 

3.62 .945 สงู 4 

ค่าเฉลีFยรวม 3.67 .869 สงู  

X

X
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 จากตารางทีB 13 ผลวเิคราะห์ระดบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในส่วนของราคา 
คา่เฉลีBยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 3.67 (S.D. = .869) 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื ราคาของชา
เขยีวมทัฉะมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ คา่เฉลีBย 3.71 (S.D. = .944) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 2 
คอื ราคาของชาเขยีวมทัฉะเหมาะสมเมืBอเปรยีบเทยีบกบัราคาของชาประเภทอืBน คา่เฉลีBย 3.69 
(S.D. = .960) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 3 คอื ราคาของชาเขยีวมทัฉะอยูใ่นระดบัทีBทา่นยอมรบัได ้
คา่เฉลีBย 3.69 (S.D. = .926) อยูใ่นระดบัสงู และอนัดบัทีB 4 คอื ราคาของชาเขยีวมทัฉะเหมาะสม
เมืBอเปรยีบเทยีบกบัปรมิาณทีBไดร้บั คา่เฉลีBย 3.62 (S.D. = .945) อยูใ่นระดบัสงู 
 
ตารางทีB 14 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ในสว่นของชอ่งทางการ 
     จดัจาํหน่าย 

 
 จากตารางทีB 14 ผลวเิคราะหร์ะดบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ในสว่นของชอ่งทาง
การจดัจาํหน่ายคา่เฉลีBยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 4.11 (S.D. = . 859) 
 เมืBอพิจารณาเป็นรายข้อ เรียงตามค่าเฉลีBยสูงไปหาน้อย อันดบัทีB 1 ร้านขายชา
เขยีวมทัฉะมหีลากหลายแบรนดใ์หเ้ลอืก คา่เฉลีBย 4.23 (S.D. = .934) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 2 
คอื ช่องทางจาํหน่ายชาเขยีวมทัฉะมทีีBตั ?งทั ?งหน้ารา้นและออนไลน์ คา่เฉลีBย 4.13 (S.D. = .983) 
อยู่ในระดบัสูง และอนัดบัทีB 3 คอื ชาเขยีวมทัฉะสามารถหาซื?อไดส้ะดวก ค่าเฉลีBย 3.96 (S.D. 
= .984) อยูใ่นระดบัสงู 
 
 
ตารางทีB 15 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในส่วนของการส่งเสรมิ
การขาย 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย  S.D. แปลผล อนัดบั 
รา้นขายชาเขยีวมทัฉะมหีลากหลายแบรนด์
ใหเ้ลอืก 

4.23 .934 สงู 1 

ช่องทางจําหน่ายชาเขยีวมทัฉะมีทีBตั ?งทั ?ง
หน้ารา้นและออนไลน์ 

4.13 .983 สงู 2 

ชาเขยีวมทัฉะสามารถหาซื?อไดส้ะดวก 3.96 .984 สงู 3 

ค่าเฉลีFยรวม 4.11 .859 สงู  

การส่งเสริมการตลาด  S.D. แปลผล อนัดบั 
การสืBอสารทางการตลาดช่วยใหท้่านเขา้ใจ
คุณภาพและจุดเด่นของชาเขยีวมทัฉะมาก
ขึ?น 

4.14 .936 สงู 1 

โปรโมชั Bนหรอืส่วนลดมผีลต่อการตดัสนิใจ
ซื?อชาเขยีวมทัฉะของทา่น 

4.11 1.073 สงู 2 

X

X
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 จากตารางทีB 15 ผลวเิคราะห์ระดบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในส่วนของการ
สง่เสรมิการขายคา่ เฉลีBยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 4.08 (S.D. = .892) 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสูงไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื การสืBอสาร
ทางการตลาดช่วยใหท้่านเขา้ใจคุณภาพและจุดเด่นของชาเขยีวมทัฉะมากขึ?น ค่าเฉลีBย 4.14 
(S.D. = .936) อยู่ในระดบัสูง อนัดบัทีB 2 คอื โปรโมชั Bนหรอืส่วนลดมผีลต่อการตดัสนิใจซื?อชา
เขยีวมทัฉะของทา่น คา่เฉลีBย 4.11 (S.D. = 1.073) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 3 คอื การสืBอสารทาง
การตลาดทําใหท้่านจดจําแบรนดช์าเขยีวมทัฉะได ้ค่าเฉลีBย 4.11 (S.D. = .988) อยู่ในระดบัสงู 
อนัดบัทีB 4 คอื การโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธ์ทําใหท้่านสนใจชาเขยีวมทัฉะมากขึ?น ค่าเฉลีBย 
4.04 (S.D. = 1.047) อยู่ในระดบัสงู และอนัดบัทีB 5 คอื การรวีวิหรอืคาํแนะนําบนสืBอออนไลน์มี
อทิธพิลต่อการเลอืกซื?อชาเขยีวมทัฉะ คา่เฉลีBย 4.00 (S.D. = 1.025) อยูใ่นระดบัสงู 
 
ตารางทีB 16 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ในสว่นของบุคลากร 

 
 จากตารางทีB 16 ผลวเิคราะหร์ะดบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ในสว่นของบุคลากร
คา่เฉลีBยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 3.82 (S.D. = .986) 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายข้อ เรยีงตามค่าเฉลีBยสูงไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื พนักงาน
ให้บริการมคีวามสุภาพและให้บริการด้วยความเต็มใจ ค่าเฉลีBย 4.01 (S.D. = 1.007) อยู่ใน
ระดบัสูง อนัดบัทีB 2 คอื พนักงานให้บรกิารสร้างความเชืBอมั Bนในการเลือกซื?อชาเขยีวมทัฉะ 

การสืBอสารทางการตลาดทาํใหท้า่นจดจาํแบ
รนดช์าเขยีวมทัฉะได ้

4.11 .988 สงู 3 

การโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธ์ทําให้ท่าน
สนใจชาเขยีวมทัฉะมากขึ?น 

4.04 1.047 สงู 4 

การรีวิวหรือคําแนะนําบนสืBอออนไลน์มี
อทิธพิลต่อการเลอืกซื?อชาเขยีวมทัฉะ 

4.00 1.025 สงู 5 

ค่าเฉลีFยรวม 4.08 .892 สงู  

บคุลากร  S.D. แปลผล อนัดบั 
พนักงานให้บริการมีความสุภาพและ
ใหบ้รกิารดว้ยความเตม็ใจ 

4.01 1.007 สงู 1 

พนกังานใหบ้รกิารสรา้งความเชืBอมั Bนในการ
เลอืกซื?อชาเขยีวมทัฉะ 

3.84 1.039 สงู 2 

พนักงานให้บริการสามารถให้คําแนะนํา
เกีBยวกบัชาเขยีวมทัฉะไดอ้ยา่งเหมาะสม 

3.73 1.102 สงู 3 

พนักงานทีBให้บริการมีความรู้เกีBยวกับชา
เขยีวมทัฉะ 

3.72 1.107 สงู 4 

ค่าเฉลีFยรวม 3.82 .986 สงู  

X
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ค่าเฉลีBย 3.84 (S.D. = 1.039) อยู่ในระดบัสูง อันดบัทีB 3 คือ พนักงานให้บริการสามารถให้
คาํแนะนําเกีBยวกบัชาเขยีวมทัฉะไดอ้ยา่งเหมาะสม คา่เฉลีBย 3.73 (S.D. = 1.102) อยูใ่นระดบัสงู 
และอนัดบัทีB 4 คอื พนักงานทีBใหบ้รกิารมคีวามรูเ้กีBยวกบัชาเขยีวมทัฉะ ค่าเฉลีBย 3.72 (S.D. = 
1.107) อยูใ่นระดบัสงู 
 
ตารางทีB 17 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ในสว่นของกายภาพ 

 
 จากตารางทีB 17 ผลวิเคราะห์ระดับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในส่วนของ
กายภาพคา่เฉลีBยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 4.13 (S.D. = .865) 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสูงไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื การจดัวาง
สนิคา้และพื?นทีBภายในรา้นชว่ยใหเ้กดิความสะดวกในการใชบ้รกิาร คา่เฉลีBย 4. 15 (S.D. = .905) 
อยู่ในระดบัสูง อนัดบัทีB 2 คอื ภาชนะทีBใส่ชาเขยีวมทัฉะมคีวามสวยงาม ค่าเฉลีBย 4.15 (S.D. 
= .930) อยู่ในระดบัสูง อนัดบัทีB 3 คอื การตกแต่งร้านมบีรรยากาศทีBเหมาะสมกบัการดืBมชา
เขยีวมทัฉะ คา่เฉลีBย 4.13 (S.D. = .942) อยูใ่นระดบัสงู และอนัดบัทีB 4 คอื การตกแต่งรา้นช่วย
ดงึดดูใหซ้ื?อ คา่เฉลีBย 4.08 (S.D. = .975) อยูใ่นระดบัสงู 
 
 
ตารางทีB 18 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ในสว่นของกระบวนการ 

 
 จากตารางทีB 18 ผลวิเคราะห์ระดับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในส่วนของ
กระบวนการ คา่เฉลีBยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 4.08 (S.D. = .812) 

กายภาพ  S.D. แปลผล อนัดบั 
การจดัวางสนิค้าและพื?นทีBภายในร้านช่วย
ใหเ้กดิความสะดวกในการใชบ้รกิาร 

4.15 .905 สงู 1 

ภาชนะทีBใสช่าเขยีวมทัฉะมคีวามสวยงาม 4.15 .930 สงู 2 
การตกแต่งรา้นมบีรรยากาศทีBเหมาะสมกบั
การดืBมชาเขยีวมทัฉะ 

4.13 .942 สงู 3 

การตกแต่งรา้นชว่ยดงึดดูใหซ้ื?อ 4.08 .975 สงู 4 

ค่าเฉลีFยรวม 4.13 .865 สงู  

กระบวนการ  S.D. แปลผล อนัดบั 
ขั ?นตอนการชาํระเงนิมคีวามสะดวก 4.20 .918 สงู 1 
กระบวนการให้บรกิารโดยรวมสร้างความ
พงึพอใจใหแ้ก่ทา่น 

4.10 .873 สงู 2 

ระยะเวลาในการรอรบัชาเขยีวมทัฉะมคีวาม
เหมาะสม 

3.93 .880 สงู 3 

ค่าเฉลีFยรวม 4.08 .812 สงู  

X

X
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 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 ขั ?นตอนการชาํระ
เงนิมคีวามสะดวก ค่าเฉลีBย 4.20 (S.D. = .918) อยู่ในระดบัสูง อนัดบัทีB 2 คือ กระบวนการ
ให้บรกิารโดยรวมสร้างความพงึพอใจให้แก่ท่าน ค่าเฉลีBย 4.10 (S.D. = .873) อยู่ในระดบัสูง 
และอนัดบัทีB 3 คอื ระยะเวลาในการรอรบัชาเขยีวมทัฉะมคีวามเหมาะสม ค่าเฉลีBย 3.93 (S.D. 
= .880) อยูใ่นระดบัสงู 
 
ตารางทีB 19 ระดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัการตดัสนิใจซื?อซํ?า 

 
 จากตารางทีB 19 ผลวเิคราะหร์ะดบัการตดัสนิใจซื?อซํ?า ค่าเฉลีBยรวมอยู่ในระดบัสูง มี
คา่เฉลีBยรวม 3.77 (S.D. = .899) 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื ทา่นมแีนวโน้ม
ทีBจะกลบัมาซื?อชาเขยีวมทัฉะซํ?า ค่าเฉลีBย 3.90 (S.D. = 1.005) อยู่ในระดบัสูง อนัดบัทีB 2 คอื 
ท่านจะบอกต่อใหค้นอืBนรูถ้งึประโยชน์ คุณภาพและความประทบัใจทีBไดจ้ากการซื?อชาเขยีวมทั
ฉะ คา่เฉลีBย 3.78 (S.D. = .984) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 3 คอื ท่านมแีนวโน้มทีBจะบอกต่อเพืBอน
หรอืคนรอบตวัของท่านใหม้าซื?อชาเขยีวมทัฉะ คา่เฉลีBย 3.74 (S.D. = .978) อยูใ่นระดบัสงู และ
อนัดบัทีB 4 คอื ทา่นมแีนวโน้มทีBจะซื?อชาเขยีวมทัฉะใหก้บัเพืBอนหรอืคนสนิท คา่เฉลีBย 3.68 (S.D. 
= 1.046) อยูใ่นระดบัสงู 
 
 
ส่วนทีF 3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ในส่วนนี?เป็นการนําเสนอเพืBอทดสอบสมมตฐิานการทีBว่าส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps และทศันคตสิ่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพฯ ใชก้ารวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple Regression Analysis) ระหว่างตวัแปร
อสิระคอื ส่วนประสมทางการตลาด 7Psกบัทศันคต ิตวัแปรตามคอืการตดัสนิใจซื?อซํ?า ในการ
คดัเลอืกตวัแปรพยากรณ์เขา้ในสมการดว้ยวธิ ีStepwise คอื การเลอืกตวัแปรโดยคดัเลอืกตวั

การตดัสินใจซืYอซํYา  S.D. แปลผล อนัดบั 
ทา่นมแีนวโน้มทีBจะกลบัมาซื?อชาเขยีวมทั
ฉะซํ?า 

3.90 1.005 สงู 1 

ทา่นจะบอกต่อใหค้นอืBนรูถ้งึประโยชน์ 
คณุภาพและความประทบัใจทีBไดจ้ากการ
ซื?อชาเขยีวมทัฉะ 

3.78 .984 สงู 2 

ทา่นมแีนวโน้มทีBจะบอกต่อเพืBอนหรอืคน
รอบตวัของทา่นใหม้าซื?อชาเขยีวมทัฉะ 

3.74 .978 สงู 3 

ทา่นมแีนวโน้มทีBจะซื?อชาเขยีวมทัฉะใหก้บั
เพืBอนหรอืคนสนิท 

3.68 1.046 สงู 4 

ค่าเฉลีFยรวม 3.77 .899 สงู  

X
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แปรพยากรณ์ทีBดีทีBสุดและได้ตวัแบบทีBประหยดัทีBสุด โดยจะพจิารณาเลือกตวัแปรอิสระเข้า
สมการ และในขณะเดยีวกนักจ็ะพจิารณาตวัแปรอสิระทีBอยู่ในสมการสมควรทีBจะถูกเลอืกออก
จากสมการหรอืไม ่
 
3.1 การตรวจสอบความแปรปรวนของตวัแปร 
ก่อนการตรวจสอบสมมตุฐิาน ผูว้จิยัไดท้าํการตรวจสอบคณุสมบตัขิองตวัแปร ดงันี? 
 
การทดสอบความปกตขิองขอ้มลู (Normality) 
  การทดสอบความปกตขิองขอ้มลู (Normality สามารถวดัไดจ้ากคา่สถติ ิSkewness (SK : 
การกระจายทีBสมมาตร) และค่า Kurtosis (KU : ความสงูของการกระจาย) ศริชิยั พงษ์วชิยั (2549 : 
81-83) ไดก้ล่าวว่า ค่าลบและค่าบวกจะเป็นการแสดงทศิทางของขอ้มลู ช่วงค่าตวัเลข -3.0 ถงึ   
+ 3.0 จะแสดงถงึการกระจายของขอ้มลูแบบปกต ิดงัแสดงในตารางทีB 18 
 
ตารางทีB 20 ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณูของสว่นประสมทางการตลาด 7Ps และทศันคติ

สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 

 

ปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และทศันคติส่งผลต่อการตดัสินใจ

ซืYอซํYาเครืFองดืFมชาเขียวประเภทมทัฉะของผูบ้ริโภคในกรงุเทพฯ 
Mean S.D. Variance SK KU 

ทศันคติ 
ดา้นอารมณ์และ
ความรูส้กึ 

3.96 .784 .615 -.597 .307 

ดา้นความรูแ้ละ
ความเขา้ใจ 

3.93 .927 .859 -.713 -.046 

ดา้นพฤตกิรรม 3.50 .973 .947 -.342 -.242 

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
ผลติภณัฑ ์ 4.14 .791 .625 -.774 .247 
ราคา 3.67 .869 .754 -.331 -.032 
ชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย 

4.11 .859 .738 -.763 -.036 

การสง่เสรมิ
การตลาด 

4.08 .892 .795 -.896 .382 

บุคลากร 3.82 .986 .972 -.480 -.298 
กายภาพ 4.13 .865 .748 -.816 .267 
กระบวนการ 4.08 .812 .660 -.756 .410 
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 จากตารางทีB 20 ผลการทดสอบการแจกแจงของขอ้มูลตวัแปร ทศันคตจิํานวน 3 ตวั
แปร และสว่นประสมทางการตลาด 7Ps จาํนวน  7 ตวัแปร รวมทั ?งสิ?น 10 ตวัแปร พบวา่ การแจก
แจงข้อมูลทั ?ง 10 ตัวแปร มีการแจกแจงแบบปกติ เนืBองจากมีค่าการกระจายทีBสมมาตร 
(Skewness) และความสงูของการกระจาย (Kurtosis) อยูใ่นชว่ง -3.0 ถงึ +3.0  
 
 การตรวจสอบความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอสิระ (Correlation) 
 ในการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุ (Multiple Linear Regression) ผูว้จิยัดําเนินการ
ตรวจสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปร ก่อนการใชส้ถติเิพืBอวเิคราะห์การถดถอยเชงิพหุโดย
กําหนดเกณฑค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งคูต่วัแปรตอ้งไมเ่กนิ 0.9 จงึจะถอืไดว้า่ตวัแปรนั ?นไมม่คีวาม 
สมัพนัธก์นัเอง (Multicollinearity) (กลัยา วาณชิยบ์ญัชา. 2556 : 93) 
 จากตารางทีB 30 ผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรอสิระ ทศันคตจิาํนวน 3 ตวั
แปร และส่วนประสมทางการตลาด 7Ps จํานวน  7 ตวัแปร รวมทั ?งสิ?น 10 ตวัแปร พบว่าตวัแปร
อสิระทั ?ง 10 ตวั ไมม่คีวามสมัพนัธก์นัเองเกนิกวา่ 0.9 ดงันั ?นจงึไมเ่กดิปัญหา Multicollinearity  
 นอกจากนี?ยงัพบอกีว่า ตวัแปรตามการตดัสนิใจซื?อซํ?าชาเขยีวประเภทมทัฉะ จาํนวน 
1 ตวัแปร มคีวามสมัพนัธ์เชงิเสน้กบัตวัแปรอสิระทั ?ง 10 ตวัโดยมคีวามสมัพนัธ์ไปในทศิทาง
เดยีวกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีBระดบั 0.01 ดงัแสดงใน ตารางทีB 24 
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ตารางทีB 21 การวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปร สว่นประสมทางการตลาด 7Ps และทศันคตสิง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทั
ฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 

ตวัแปร 

ทศันคติ ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

ด้าน 
อารมณ์ 

และ 
ความรู้สึก 

ด้าน 
ความรู้ 

และ 
ความเข้าใจ 

ด้าน 
พฤติกรรม 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา 
ช่องทางการ
จดัจาํหน่าย 

การส่งเสริม
การตลาด 

บคุลากร กายภาพ กระบวนการ 
การตดัสิน
ใจซืPอซํPา 

ATTA ATTC ATTB PROT PRIE PLAE PRON PEOE PHYL PROS REP 
ดา้นอารมณ์และความรูส้กึ ATTA 1           

ดา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ ATTC .648** 1          
ดา้นพฤตกิรรม ATTB .521** .569** 1         

ผลติภณัฑ ์ PROT .698** .683** .564** 1        
ราคา PRIE .598** .578** .599** .693** 1       

ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย PLAE .542** .580** .466** .694** .602** 1      
การสง่เสรมิการตลาด PRON .550** .533** .540** .684** .594** .700** 1     

บุคลากร PEOE .430** .497** .508** .631** .557** .609** .655** 1    
กายภาพ PHYL .520** .533** .437** .675** .531** .662** .719** .710** 1   

กระบวนการ PROS .569** .595** .478** .693** .618** .687** .685** .701** .764** 1  

การตดัสนิใจซืeอซํeา REP .614** .537** .706** .647** .705** .550** .661** .588** .594** .666**  

หมายเหต:ุ ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีBระดบั .¯©  
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 สมมตฐิานทีB 1  ทศันคตสิ่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 
 H0 : ทศันคต ิดา้นอารมณ์และความรูส้กึ (ATTA) ดา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ (ATTC) 
ดา้นพฤตกิรรม (ATTB) ไมส่ามารถพยากรณ์การตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะ
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 
 H1 : ทศันคต ิดา้นอารมณ์และความรูส้กึ (ATTA) ดา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ (ATTC) 
ดา้นพฤตกิรรม (ATTB) สามารถพยากรณ์การตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 
 
ตารางทีB 22 การวเิคราะหต์วัแปรพยากรณ์ทีBดขีองทศันคตสิ่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชา
เขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีBระดบั .01  
 
 จากตารางทีB 22 ผลการวเิคราะหต์วัแปรพยากรณ์ทีBดขีองทศันคตสิง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อ
ซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ พบวา่ 
 รปูแบบ © ตวัแปรพยากรณ์ทศันคต ิดา้นพฤตกิรรม (ATTB) มคี่า Beta สงูสุดเท่ากบั
0.706 จงึถกูดงึเขา้มาในสมการเป็นตวัแรกสามารถพยากรณ์การ ตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีว
ประเภทมทัฉะได ้มคีา่สมัประสทิธิ �การตดัสนิใจเชงิพหหุรอืคา่อาํนาจในการพยากรณ์ รอ้ยละ 49.9 
(R² = 0.499) มคี่าความคลาดเคลืBอนมาตรฐานในการพยากรณ์เท่ากบั 0.637 อย่างมนีัยสาํคญั
ทางสถติทิีBระดบั ¯.¯© 
 รปูแบบ « เมืBอพจิารณาตวัแปรพยากรณ์ทีBเหลอืทีBมคีา่ Beta สงูในลาํดบัต่อมาพบวา่ ตวั
แปรพยากรณ์ทศันคต ิดา้นอารมณ์และความรูส้กึ (ATTA) มคีา่ Beta เทา่กบั 0.337 และเมืBอเพิBม
ตวัแปรดงักลา่วเขา้ไปในสมการ พบวา่ มคีา่สมัประสทิธกิารตดัสนิใจเชงิพหหุรอืคา่อาํนาจในการ
พยากรณ์เพิBมขึ?นเป็นรอ้ยละ 58.2 (R² = 0.582) สามารถเพิBมประสทิธภิาพการพยากรณ์ไดอ้ยา่ง
มนีัยสําคญัทางสถติทิีBระดบั 0.01 และค่าความคลาดเคลืBอนมาตรฐานในการ พยากรณ์เท่ากบั 
0.582 ลดลงจากเดิม 0.054 นั Bนคือทัศนคติ ด้านพฤติกรรม (ATTB) และด้านอารมณ์และ
ความรูส้กึ (ATTB)  สามารถร่วมกบัพยากรณ์การตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะ
ของผู้บรโิภคในกรุงเทพฯได้ร้อยละ 58.2 ซึBงเพิBมขึ?นจากเดิมร้อยละ 8.3 เมืBอพจิารณาความ
แตกต่างในแต่ละขั ?นตอน พบว่า ค่าสมัประสิทธิ �การตัดสินใจเชิงพหุหรือค่าอํานาจในการ
พยากรณ์เพิBมขึ?นทุกขั ?นตอน โดยทีBค่าความคลาดเคลืBอนมาตรฐานในการพยากรณ์ลดลง จาก

ตวัแปรพยากรณ์ R 
R 

Square 
Adjusted 
R Square 

Std. Error 
of the 

Estimate 
F Sig. 

รปูแบบ 1 ATTB .706a 0.499 0.498 0.637 396.412 0.000** 

รปูแบบ 2 
ATTB, 
ATTA 

.763b 0.582 0.580 0.582 78.680 
0.000** 
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เดมิทุกขั ?นตอนอย่างมนีัยสําคญัทางสถดิทิีBระดบั 0.01 แสดงใหเ้หน็ว่าทศันคต ิดา้นพฤตกิรรม 
(ATTB) และดา้นอารมณ์และความรูส้กึ (ATTA) เมืBอเขา้สู่สมการสามารถร่วมกนัพยากรณ์การ
ตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯได ้
 
ตารางทีB 23 การวเิคราะห์ค่าสมัประสทิธิ �ถดถอยเชงิพหุของทศันคติส่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?า

เครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีBระดบั .01 และ * มนียัสาํคญัทางสถติทิีBระดบั .05 
  
 จากตารางทีB 23 ผลการวเิคราะหค์า่สมัประสทิธิ �ถดถอยเชงิพหขุองตวัพยากรณ์ในรปูคะแนน

ดบิ (b) และคะแนนมาตรฐาน (b) ของตวัแปรทศันคตสิ่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชา
เขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ พบว่า Sig. (2-tailed) ของทุกตวัแปรพยากรณ์
มคี่าน้อยกว่า 0.01 นั Bนคอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) สรุปไดว้่า 
ทศันคต ิดา้นพฤตกิรรม (ATTB) และดา้นอารมณ์และความรูส้กึ (ATTA) สามารถร่วมกนั
พยากรณ์การตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผู้บรโิภคในกรุงเทพฯ ได้
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีBระดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิ �การตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอํานาจ
ในการพยากรณ์ รอ้ยละ 58.2 (R2 = 0.582) มคี่าความคลาดเคลืBอนมาตรฐานในการพยากรณ์ 
เทา่กบั 0.582 มคีา่สมัประสทิธิ �สหสมัพนัธเ์ชงิพห ุเทา่กบั 0.®­¶ คา่คงทีBของสมการในรปูคะแนน
ดบิ เท่ากบั 0.530 และเมืBอทราบค่าของตวัแปรทั ?ง 2 ตวัแปรสามารถคาดคะเนการตดัสนิใจซื?อซํ?า
เครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ ไดจ้ากสมการถดถอยดงันี? 

 
  
  

ตวัแปร 
พยากรณ์ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

ตวัแปรเป็นอิสระ
ต่อกนั 

B SEb b Tolerance VIF 

(คา่คงทีB) 0.530 0.154  2.386 0.017   
ATTB 0.490 0.035 0.531 13.949 0.000** 0.728 1.373 
ATTA 0.386 0.044 0.337 8.870 0.000** 0.728 1.373 

R = 0.763 R2 = 0.582 SEest = 0.582 F = 78.680 
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 สมการถดถอยทีBคาํนวณโดยใชค้ะแนนดบิ คอื  

 Y" = 0.530 + 0.490 (ATTB) + 0.386 (ATTA) 
 
 สมการถดถอยทีBคาํนวณโดยใชค้ะแนนมาตรฐาน คอื  

 Ẑ = 0.531 (ATTB) + 0.337 (ATTA) 
  
 ในขณะทีB ทศันคต ิดา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ (ATTC) ส่งผลอย่างไม่มนีัยสําคญัทาง
สถติ ิ
 
  สมมตฐิานทีB 2  ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชา
เขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 
 H0 : สว่นประสมทางการตลาด 7Ps ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์(PROT) ราคา (PRIE) ชอ่ง
ทางการจดัจาํหน่าย (PLAE) การสง่เสรมิการตลาด (PRON) บุคลากร (PEOE) กายภาพ (PHYL) 
และกระบวนการ (PROS) ไม่สามารถพยากรณ์การตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทั
ฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 
 H1 : สว่นประสมทางการตลาด 7Ps ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์(PROT) ราคา (PRIE) ชอ่ง
ทางการจดัจาํหน่าย (PLAE) การสง่เสรมิการตลาด (PRON) บุคลากร (PEOE) กายภาพ (PHYL) 
และกระบวนการ (PROS) สามารถพยากรณ์การตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะ
ของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 
 
ตารางทีB 24 การวิเคราะห์ตวัแปรพยากรณ์ทีBดีของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีBระดบั .01  
 
 จากตารางทีB 24 ผลการวเิคราะหต์วัแปรพยากรณ์ทีBดขีองส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ พบวา่ 

ตวัแปรพยากรณ์ R 
R 

Square 
Adjusted 
R Square 

Std. Error 
of the 

Estimate 
F Sig. 

รปูแบบ 1 PRIE .705a 0.497 0.495 0.638 392.764 0.000** 

รปูแบบ 2 
PRIE, 
PRON 

.766b 0.587 0.585 0.579 87.023 0.000** 

รปูแบบ 3 
PRIE, 
PRON, 
PROS 

.784c 0.614 0.611 0.560 27.607 0.000** 
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 รปูแบบ 1 ตวัแปรพยากรณ์สว่นประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นราคา (PRIE) มคีา่ Beta 
สงูสุดเท่ากบั 0.705 จงึถูกดงึเขา้มาในสมการเป็นตวัแรกสามารถพยากรณ์การ ตดัสนิใจซื?อซํ?า
เครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะได้ มคี่าสมัประสทิธิ �การตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอํานาจในการ
พยากรณ์ รอ้ยละ 49.7 (R² = 0.497) มคี่าความคลาดเคลืBอนมาตรฐานในการพยากรณ์เท่ากบั 
0.638 อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีBระดบั 0.01 
 รูปแบบ 2 เมืBอพจิารณาตวัแปรพยากรณ์ทีBเหลอืทีBมคี่า Beta สงูในลําดบัต่อมาพบว่า 
ตวัแปรพยากรณ์ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (PRON) มคี่า Beta 
เท่ากบั 0.374 และเมืBอเพิBมตวัแปรดงักล่าวเขา้ไปในสมการ พบวา่ มคีา่สมัประสทิธกิารตดัสนิใจ
เชิงพหุหรือค่าอํานาจในการพยากรณ์เพิBมขึ?นเป็นร้อยละ 58.7 (R² = 0.587) สามารถเพิBม
ประสทิธภิาพการพยากรณ์ไดอ้ย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีBระดบั 0.01 และค่าความคลาดเคลืBอน
มาตรฐานในการ พยากรณ์เท่ากบั 0.579 ลดลงจากเดมิ 0.059 นั Bนคอืประสมทางการตลาด 7Ps 
ด้านราคา (PRIE) และด้านการส่งเสริมการตลาด (PRON) สามารถร่วมกันพยากรณ์การ
ตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯไดร้อ้ยละ 58.7 ซึBงเพิBมขึ?น
จากเดมิรอ้ยละ 9  
 รูปแบบ 3 เมืBอพจิารณาตวัแปรพยากรณ์ทีBเหลอืทีBมคี่า Beta สงูในลําดบัต่อมาพบว่า 
ตวัแปรพยากรณ์ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านกระบวนการ (MMP7) มีค่า Beta เท่ากบั 
0.241 และเมืBอเพิBมตวัแปรดงักล่าวเขา้ไปในสมการ พบว่า มคี่าสมัประสทิธกิารตดัสนิใจเชงิพหุ
หรอืคา่อาํนาจในการพยากรณ์เพิBมขึ?นเป็นรอ้ยละ 61.4 (R² = 0.614) สามารถเพิBมประสทิธภิาพ
การพยากรณ์ไดอ้ย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีBระดบั 0.01 และค่าความคลาดเคลืBอนมาตรฐานใน
การ พยากรณ์เท่ากบั 0.560 ลดลงจากเดมิ 0.019 นั Bนคอืสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นราคา 
(PRIE) ด้านการส่งเสริมการตลาด (PRON) และด้านกระบวนการ (PROS) สามารถร่วมกัน
พยากรณ์การตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯไดร้อ้ยละ 
61.4 ซึBงเพิBมขึ?นจากเดิมร้อยละ 2.7 เมืBอพิจารณาความแตกต่างในแต่ละขั ?นตอน พบว่า ค่า
สมัประสทิธิ �การตดัสนิใจเชงิพหุหรอืคา่อาํนาจในการพยากรณ์เพิBมขึ?นทุกขั ?นตอน โดยทีBคา่ความ
คลาดเคลืBอนมาตรฐานในการพยากรณ์ลดลง จากเดมิทุกขั ?นตอนอย่างมนีัยสําคญัทางสถดิทิีB
ระดบั 0.01 แสดงให้เห็นว่าส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านราคา (PRIE) ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด (PRON) และดา้นกระบวนการ (PROS) เมืBอเขา้สูส่มการสามารถรว่มกนัพยากรณ์การ
ตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯได ้
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ตารางทีB 25 การวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิ �ถดถอยเชงิพหุของสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ผลต่อการ
ตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 

หมายเหต ุ: ** มนียัสาํคญัทางสถติทิีBระดบั .01 และ * มนียัสาํคญัทางสถติทิีBระดบั .05 
  
  จากตารางทีB 25 ผลการวเิคราะหค์่าสมัประสทิธิ �ถดถอยเชงิพหุของตวัพยากรณ์ในรปู

คะแดบิ (b) และคะแนนมาตรฐาน (b) ของตวัแปรส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ผลต่อการตดัสนิใจ
ซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ พบว่า Sig. (2-tailed) ของทุกตวั
แปรพยากรณ์มคีา่น้อยกวา่ 0.01 นั Bนคอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) สรปุ
ไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ดา้นราคา (PRIE) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (PRON) และ
ด้านกระบวนการ (PROS) สามารถร่วมกันพยากรณ์การตัดสินใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขียว
ประเภทมทัฉะของผู้บริโภคในกรุงเทพฯ ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีBระดับ 0.01 โดยมี
สมัประสทิธิ �การตดัสนิใจเชงิพหุหรอืค่าอํานาจในการพยากรณ์ รอ้ยละ 61.4 (R2 = 0.614) มคี่า
ความคลาดเคลืBอนมาตรฐานในการพยากรณ์ เท่ากบั 0.56031 มคี่าสมัประสทิธิ �สหสมัพนัธ์เชงิพหุ 
เทา่กบั 0.784 คา่คงทีBของสมการในรปูคะแนนดบิ เทา่กบั 0.100 และเมืBอทราบคา่ของตวัแปรทั ?ง 2 ตวั
แปรสามารถคาดคะเนการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ 
ไดจ้ากสมการถดถอยดงันี? 
       
 สมการถดถอยทีBคาํนวณโดยใชค้ะแนนดบิ คอื  

 Y" = 0.100 + 0.418 (PRIE) + 0.528 (PRON) + 0.267 (PROS) 
 
 สมการถดถอยทีBคาํนวณโดยใชค้ะแนนมาตรฐาน คอื  

 Ẑ = 0.404 (PRIE) + 0.256 (PRON) + 0.241 (PROS) 
  
 ในขณะทีB ประสมทางการตลาด 7Ps ด้านผลิตภัณฑ์ (PROT) ด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย (PLAE) ดา้นบุคลากร (PEOE) ดา้นกายภาพ (PHYL) สง่ผลอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติิ

ตวัแปร 
พยากรณ์ 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

ตวัแปรเป็นอิสระ
ต่อกนั 

B SEb b Tolerance VIF 

(คา่คงทีB) 0.100 0.153  0.654 0.513**   
PRIE 0.418 0.043 0.404 9.704 0.000** 0.563 1.776 
PRON 0.258 0.045 0.256 5.697 0.000** 0.484 2.066 
PROS 0.267 0.051 0.241 5.254 0.000** 0.462 2.163 

R = 0.784 R2 = 0.614 SEest = 0.560 F = 27.607 
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ตารางทีB 26 สรปุผลการทดลองสมมตุฐิาน 

ขอ้ สมมตฐิาน 

ทศันคต ิ สว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
ผลการ
ทดสอบ

สมมตุฐิาน 

ดา้นอารมณ์
และ

ความรูส้กึ 

ดา้น
ความรู้

และความ
เขา้ใจ 

ดา้น
พฤตกิรรม 

ผลติภณัฑ ์ ราคา 

ชอ่ง
ทางการ

จดั
จาํหน่าย 

การ
สง่เสรมิ

การตลาด 
บุคลากร กายภาพ กระบวนการ 

1 

ทศันคตสิว่นประสมทาง
การตลาด 7Ps สง่ผลต่อการ
ตดัสนิใจซืRอซํRาเครืSองดืSมชา
เขยีวประเภทมทัฉะของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 
 

✓  ✓        ยอมรบั 

2 

สว่นประสมทางการตลาด 
7Ps ผลต่อการตดัสนิใจซืRอ
ซํRาเครืSองดืSมชาเขยีว
ประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภค
ในกรงุเทพฯ 
 

    ✓  ✓   ✓ ยอมรบั 

หมายเหต:ุ ✓ หมายถงึตวัแปรทีBสง่ผล  
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บทที7 5 
บทสรปุ อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การวจิยัเรืBอง สว่นประสมทางการตลาด 7Ps และทศันคตสิง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?า
เครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ (Marketing Mix and Attitude Affect 
the Repurchase Decisions of Matcha Green Tea Beverages Among Consumers in 
Bangkok) ผูว้จิยัไดส้ง่แบบสอบถามกบัประชากร กลุ่มตวัอยา่งผูบ้รโิภคทีBเคยซื?อและดืBมสนิคา้ชา
เขยีวประเภทมทัฉะพรอ้มดืBม ไดร้บัการตอบกลบัมาและมคีวามถูกตอ้งครบถว้นทั ?งหมดจํานวน 
400 ชุดจากนั ?นทาํการวเิคราะหข์อ้มลู โดยวธิกีารทางสถติแิละทดสอบสมมตฐิานการวจิยัโดยมี
ความมุง่หมายไวด้งันี? 

1. เพืBอศกึษาสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ทีBสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBม 
ชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ  

2. เพืBอศกึษาทศันคตสิง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของ 
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 
  
สรปุผลการวิจยั 
 จากผลการวเิคราะหข์อ้มลู สามารถสรปุผลการศกึษาออกเป็น 5 สว่นดงัต่อไปนี? 
 สว่นทีB 1 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูทั Bวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 กลุ่มตวัอย่างทีBตอบแบบสอบถามครั ?งนี? สว่นใหญ่เป็นผูบ้รโิภคทีBซื?อเครืBองดืBมชาเขยีว
ประเภทมทัฉะในกรุงเทพฯเป็นเพศหญงิ จํานวน 251 คน ซึBงคดิเป็นรอ้ยละ 62.7 มอีายุตั ?งแต่ 
46 ปีขึ?นไปสงูทีBสดุ จาํนวน 200 คน คดิเป็นรอ้ยละ 50.0 สว่นใหญ่จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ี
จาํนวน 252 คน คดิเป็นรอ้ยละ 63.0 รายไดต่้อเดอืนมากทีBสดุอยูท่ีB 50,001 บาทขึ?นไป พบวา่ มี
จาํนวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 28.0 และสว่นใหญ่ทาํอาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จาํนวน 246 
คน ซึBงคดิเป็นรอ้ยละ 61.5 
 
 สว่นทีB 2 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัทศันคต ิ
 จากผลการศกึษา มรีะดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัทศันคต ิอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยเทา่กบั 
3.80 (S.D. = 0.748) เมืBอพจิารณารายดา้น เรยีงตามคา่เฉลีBยจากมากไปหาน้อยไดด้งันี? 
 1.  ดา้นอารมณ์และความรูส้กึ คา่เฉลีBยโดยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 3.95 (S.D. 
= 0.784 ) เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื รูส้กึวา่การดืBมชา
เขยีวมทัฉะเป็นความชอบสว่นบุคคล คา่เฉลีBย 4.23 (S.D. = .939) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 2 คอื 
รูส้กึชืBนชอบกลิBนของชาเขยีวมทัฉะ ค่าเฉลีBย 4.03 (S.D. = .936) อยู่ในระดบัสงู อนัดบัทีB 3 คอื 
รูส้กึชืBนชอบสขีองชาเขยีวมทัฉะ คา่เฉลีBย 3.95 (S.D. = .936) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 4 คอื รูส้กึ
ชืBนชอบรสชาตขิองชาเขยีวมทัฉะ คา่เฉลีBย 3.86 (S.D. = .986) อยูใ่นระดบัสงู และอนัดบัทีB 5 คอื 
รูส้กึวา่การดืBมชาเขยีวมทัฉะทาํใหม้คีวามสขุ คา่เฉลีBย 3.73 (S.D. = 1.001) อยูใ่นระดบัสงู 
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 2. ดา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ คา่เฉลีBยโดยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 3.92 (S.D. 
= 0.926) เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื วา่ชาเขยีวมทัฉะมี
คุณสมบตั ิเช่น มคีาเฟอนี, มสีารตา้นอนุมลูอสิระ, มคีาเทชนิ คา่เฉลีBย 4.08 (S.D. = 1.015) อยู่
ในระดบัสงู อนัดบัทีB 2 คอื รูถ้งึความแตกต่างระหว่างชาเขยีวมทัฉะกบัชาประเภทอืBน ค่าเฉลีBย 
3.89 (S.D. = 1.056) อยู่ในระดบัสูง และอนัดบัทีB 3 คอื มคีวามเขา้ใจเกีBยวกบัคุณภาพของชา
เขยีวมทัฉะว่ามหีลายเกรด เช่น เกรดพธิกีาร เกรดทําอาหารค่าเฉลีBย 3.82 (S.D. = 1.151) อยู่
ในระดบัสงู 
 3. ด้านพฤตกิรรม ค่าเฉลีBยโดยรวมอยู่ในระดบัสูง มคี่าเฉลีBยรวม 3.49 (S.D. = 0.973) 
เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื ท่านจะบอกต่อประโยชน์
ของชาเขยีวมทัฉะใหก้บัญาตสินิทของท่าน คา่เฉลีBย 3.59 (S.D. = 1.072) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบั
ทีB 2 คอื ท่านจะบอกต่อชอ่งทางการหาซื?อชาเขยีวมทัฉะใหก้บัเพืBอนและญาตขิองท่านเพืBอแสดง
ความเป็นมติร ค่าเฉลีBย 3.58 (S.D. = 1.078) อยู่ในระดบัสูง อนัดบัทีB 3 คอื ท่านจะแนะนําชา
เขยีวมทัฉะให้กบัครอบครวั ค่าเฉลีBย 3.52 (S.D. = 1.085) อยู่ในระดบัสูง และอนัดบัทีB 4 คอื 
รูส้กึชืBนชอบรสชาตขิองชาเขยีวมทัฉะ คา่เฉลีBย 3.31 (S.D. = 1.159) อยูใ่นระดบัสงู 
 
 สว่นทีB 3 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps 
 จากผลการศกึษา มรีะดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้าน
ผลติภณัฑ ์อยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยเทา่กบั 4.00 (S.D. = 0.732) เมืBอพจิารณารายดา้น เรยีงตาม
คา่เฉลีBยจากมากไปหาน้อยไดด้งันี? 
 1.  ดา้นผลติภณัฑ ์ค่าเฉลีBยโดยรวมอยู่ในระดบัสงู มคี่าเฉลีBยรวม 4.13 (S.D. = 0.790 ) 
เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื ชาเขยีวมทัฉะมรีสชาตไิม่
เหมือนชาประเภทอืBน ค่าเฉลีBย 4.23 (S.D. = .869) อยู่ในระดบัสูง อนัดบัทีB 2 คือ สีของชา
เขยีวมทัฉะมคีวามน่าดืBม คา่เฉลีBย 4.17 (S.D. = .927) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 3 คอื ชาเขยีวมทั
ฉะเป็นสนิค้าทีBมคีุณภาพ ค่าเฉลีBย 4.10 (S.D. = .899) อยู่ในระดบัสูง และอนัดบัทีB 4 คอื ชา
เขยีวมทัฉะมเีมนูทีBน่าดงึดดูใจ คา่เฉลีBย 4.05 (S.D. = .949) อยูใ่นระดบัสงู 
 2.  ดา้นราคา มคี่าเฉลีBยโดยรวมอยู่ในระดบัสงู มคี่าเฉลีBยรวม 3.67 (S.D. = 0.868) เมืBอ
พจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื ราคาของชาเขยีวมทัฉะมคีวาม
เหมาะสมกบัคุณภาพ ค่าเฉลีBย 3.71 (S.D. = .944) อยู่ในระดบัสูง อนัดบัทีB 2 คอื ราคาของชา
เขยีวมทัฉะเหมาะสมเมืBอเปรยีบเทยีบกบัราคาของชาประเภทอืBน ค่าเฉลีBย 3.69 (S.D. = .960) 
อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 3 คอื ราคาของชาเขยีวมทัฉะอยูใ่นระดบัทีBท่านยอมรบัได ้คา่เฉลีBย 3.69 
(S.D. = .926) อยู่ ในระดับสูง และอันดับทีB 4 คือ ราคาของชาเขียวมัทฉะเหมาะสมเมืBอ
เปรยีบเทยีบกบัปรมิาณทีBไดร้บั คา่เฉลีBย 3.62 (S.D. = .945) อยูใ่นระดบัสงู 
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มคี่าเฉลีBยโดยรวมอยู่ในระดบัสูง มคี่าเฉลีBยรวม 4.10 
(S.D. = 0.858) เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื รา้นขายชา
เขยีวมทัฉะมหีลากหลายแบรนดใ์หเ้ลอืก คา่เฉลีBย 4.23 (S.D. = .934) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 2 
คอื ช่องทางจาํหน่ายชาเขยีวมทัฉะมทีีBตั ?งทั ?งหน้ารา้นและออนไลน์ คา่เฉลีBย 4.13 (S.D. = .983) 
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อยู่ในระดบัสูง และอนัดบัทีB 3 คอื ชาเขยีวมทัฉะสามารถหาซื?อไดส้ะดวก ค่าเฉลีBย 3.96 (S.D. 
= .984) อยูใ่นระดบัสงู 
 4. ดา้นการสง่เสรมิการขาย มคีา่เฉลีBยโดยรวมอยูใ่นระดบัสงู มคีา่เฉลีBยรวม 4.08 (S.D. 
= 0.891) เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสูงไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื การสืBอสารทาง
การตลาดช่วยใหท้่านเขา้ใจคุณภาพและจุดเด่นของชาเขยีวมทัฉะมากขึ?น ค่าเฉลีBย 4.14 (S.D. 
= .936) อยู่ในระดบัสงู อนัดบัทีB 2 คอื โปรโมชั Bนหรอืส่วนลดมผีลต่อการตดัสนิใจซื?อชาเขยีวมทั
ฉะของท่าน ค่าเฉลีBย 4.11 (S.D. = 1.073) อยู่ในระดับสูง อันดับทีB 3 คือ การสืBอสารทาง
การตลาดทําใหท้่านจดจําแบรนดช์าเขยีวมทัฉะได ้ค่าเฉลีBย 4.11 (S.D. = .988) อยู่ในระดบัสงู 
อนัดบัทีB 4 คอื การโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธ์ทําใหท้่านสนใจชาเขยีวมทัฉะมากขึ?น ค่าเฉลีBย 
4.04 (S.D. = 1.047) อยู่ในระดบัสงู และอนัดบัทีB 5 คอื การรวีวิหรอืคาํแนะนําบนสืBอออนไลน์มี
อทิธพิลต่อการเลอืกซื?อชาเขยีวมทัฉะ คา่เฉลีBย 4.00 (S.D. = 1.025) อยูใ่นระดบัสงู 
 5. ด้านบุคลากร มคี่าเฉลีBยโดยรวมอยู่ในระดบัสูง มคี่าเฉลีBยรวม 3.82 (S.D. = 0.985) 
เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื พนักงานใหบ้รกิารมคีวาม
สุภาพและใหบ้รกิารดว้ยความเตม็ใจ ค่าเฉลีBย 4.01 (S.D. = 1.007) อยู่ในระดบัสูง อนัดบัทีB 2 
คอื พนักงานใหบ้รกิารสรา้งความเชืBอมั Bนในการเลอืกซื?อชาเขยีวมทัฉะ ค่าเฉลีBย 3.84 (S.D. = 
1.039) อยู่ในระดับสูง อันดับทีB 3 คือ พนักงานให้บริการสามารถให้คําแนะนําเกีBยวกับชา
เขยีวมทัฉะไดอ้ย่างเหมาะสม ค่าเฉลีBย 3.73 (S.D. = 1.102) อยู่ในระดบัสูง และอนัดบัทีB 4 คอื 
พนักงานทีBให้บริการมีความรู้เกีBยวกับชาเขียวมัทฉะ ค่าเฉลีBย 3.72 (S.D. = 1.107) อยู่ใน
ระดบัสงู 
 6. ดา้นกายภาพ มคี่าเฉลีBยโดยรวมอยู่ในระดบัสูง มคี่าเฉลีBยรวม 4.12 (S.D. = 0.864) 
เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื การจดัวางสนิคา้และพื?นทีB
ภายในรา้นชว่ยใหเ้กดิความสะดวกในการใชบ้รกิาร คา่เฉลีBย 4.15 (S.D. = .905) อยูใ่นระดบัสงู 
อนัดบัทีB 2 คอื ภาชนะทีBใส่ชาเขยีวมทัฉะมคีวามสวยงาม ค่าเฉลีBย 4.15 (S.D. = .930) อยู่ใน
ระดบัสูง อันดบัทีB 3 คือ การตกแต่งร้านมีบรรยากาศทีBเหมาะสมกับการดืBมชาเขยีวมทัฉะ 
ค่าเฉลีBย 4.13 (S.D. = .942) อยู่ในระดบัสงู และอนัดบัทีB 4 คอื การตกแต่งรา้นช่วยดงึดดูใหซ้ื?อ 
คา่เฉลีBย 4.08 (S.D. = .975) อยูใ่นระดบัสงู 
 7. ด้านกระบวนการ มีค่าเฉลีBยโดยรวมอยู่ในระดบัสูง มีค่าเฉลีBยรวม 4.07 (S.D. = 
0.812) เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื ขั ?นตอนการชาํระเงนิ
มคีวามสะดวก คา่เฉลีBย 4.20 (S.D. = .918) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 2 คอื กระบวนการใหบ้รกิาร
โดยรวมสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ท่าน คา่เฉลีBย 4.10 (S.D. = .873) อยูใ่นระดบัสงู และอนัดบัทีB 
3 คอื ระยะเวลาในการรอรบัชาเขยีวมทัฉะมคีวามเหมาะสม คา่เฉลีBย 3.93 (S.D. = .880) อยูใ่น
ระดบัสงู 
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 สว่นทีB 4 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัการตดัสนิใจซื?อซํ?า 
 จากผลการศกึษา มรีะดบัความคดิเหน็เกีBยวกบัการตดัสนิใจซื?อซํ?า อยู่ในระดบัสูง มี
ค่าเฉลีBยเท่ากบั 3.77 (S.D. = 0.899) เมืBอพจิารณารายขอ้ เรยีงตามค่าเฉลีBยจากมากไปหาน้อย
ไดด้งันี? 
 เมืBอพจิารณาเป็นรายขอ้ เรยีงตามคา่เฉลีBยสงูไปหาน้อย อนัดบัทีB 1 คอื ทา่นมแีนวโน้ม
ทีBจะกลบัมาซื?อชาเขยีวมทัฉะซํ?า ค่าเฉลีBย 3.90 (S.D. = 1.005) อยู่ในระดบัสูง อนัดบัทีB 2 คอื 
ท่านจะบอกต่อใหค้นอืBนรูถ้งึประโยชน์ คุณภาพและความประทบัใจทีBไดจ้ากการซื?อชาเขยีวมทั
ฉะ คา่เฉลีBย 3.78 (S.D. = .984) อยูใ่นระดบัสงู อนัดบัทีB 3 คอื ท่านมแีนวโน้มทีBจะบอกต่อเพืBอน
หรอืคนรอบตวัของท่านใหม้าซื?อชาเขยีวมทัฉะ คา่เฉลีBย 3.74 (S.D. = .978) อยูใ่นระดบัสงู และ
อนัดบัทีB 4 คอื ทา่นมแีนวโน้มทีBจะซื?อชาเขยีวมทัฉะใหก้บัเพืBอนหรอืคนสนิท คา่เฉลีBย 3.68 (S.D. 
= 1.046) อยูใ่นระดบัสงู 
 

 สว่นทีB 5 การทดสอบสมมตฐิาน  
 สมมตฐิานทีB 1 ทศันคตสิ่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของ
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 
  จากการทดสอบสมมตฐิานพบว่าเป็นไปตามสมมตฐิานทีBตั ?งไว ้กล่าวคอื ทศันคต ิ
ด้านพฤติกรรม ด้านอารมณ์และความรู้สึกส่งผลต่อการตัดสินใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขียว
ประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ โดยตวัแปรพยากรณ์ทั ?ง 2 ดา้น มคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวก
และสามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพฯ ไดอ้ย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีBระดบั 0.01 โดยมสีมัประสทิธิ �การตดัสนิใจเชงิพหุหรอื
คา่อาํนาจในการพยากรณ์ 58.2 มสีมการถดถอยดงันี? 
 
 สมการถดถอยทีBคาํนวณโดยใชค้ะแนนดบิ คอื  

 Y" = 0.530 + 0.490 (ดา้นพฤตกิรรม) + 0.386 (ดา้นอารมณ์และความรูส้กึ) 
 
 สมมตฐิานทีB 2  สว่นประสมทางการตลาด 7Ps สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชา
เขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ 
             จากการทดสอบสมมตฐิานพบว่าเป็นไปตามสมมตฐิานทีBตั ?งไว ้กล่าวคอื ส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ดา้นราคา ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นกระบวนการ สง่ผลต่อการตดัสนิใจ
ซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ โดยตวัแปรพยากรณ์ทั ?ง 3 ดา้น มี
ความสัมพันธ์เชิงบวกและสามารถร่วมกันพยากรณ์การตัดสินใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขียว
ประเภทมทัฉะของผู้บริโภคในกรุงเทพฯ ได้อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติทีBระดับ 0.01 โดยมี
สมัประสทิธิ �การตดัสนิใจเชงิพหหุรอืคา่อาํนาจในการพยากรณ์ 61.4 มสีมการถดถอยดงันี? 
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 สมการถดถอยทีBคาํนวณโดยใชค้ะแนนดบิ คอื  

 Y" = 0.100 + 0.418 (ดา้นราคา) + 0.528 (ดา้นการส่งเสรมิการตลาด) + 0.267 (ดา้น
กระบวนการ) 
 
อภิปรายผลการวิจยั 
 จากผลการทดสอบสมมตฐิานของการศกึษาเรืBอง สว่นประสมทางการตลาด 7Ps และ
ทศันคตสิ่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯ 
สามารถอภปิรายผลไดด้งันี? 

 ©. ผลการทดสอบพบว่าทศันคต ิดา้นพฤตกิรรม ดา้นอารมณ์และความรูส้กึส่งผลต่อ

การตัดสินใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขียวประเภทมทัฉะผู้บริโภคในกรุงเทพฯได้ เนืBองมาจาก
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมกีารบอกต่อประโยชน์ของชาเขยีวรวมถงึช่องทางในการหาซื?อ และ
แนะนําชาเขยีวประเภทมทัฉะผา่นชอ่งทางโซเชยีลมเีดยีต่างๆใหแ้ก่ ญาตสินิท เพืBอน รวมถงึคน
ในครอบครวั นอกจากนั ?นผูบ้รโิภคยงัรูส้กึวา่การดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะนั ?นเป็นความชอบสว่น
บุคคล โดยมคีวามรูส้กึว่าชาเขยีวประเภทมทัฉะนั ?นมกีลิBน ส ีและรสชาตทิีBดทีาํใหเ้ป็นทีBชืBนชอบ
ในกลุ่มผู้บรโิภค และรู้สกึมคีวามสุขเมืBอได้ดืBม สอดคล้องกบังานวจิยัของลดัดา ปินตา; และ 
หฤทยั อาษากจิ (2567) พบว่าทศันคต ิดา้นอารมณ์ความรูส้กึ ดา้นพฤตกิรรม มคีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซื?อชาอสัสมัของผูบ้รโิภคในจงัหวดัเชยีงใหม่ สอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของอาทชิา เพชรพลอย, บาํรุง ตั ?งสงา่ และ ชเนตต ีพพิฒัน์นางกรู (2566) พบวา่ปัจจยั
ด้านทัศนคติมีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมการตัดสินใจซื?อเครืBองดืBมกาแฟผสมกัญชาของ
ผูบ้รโิภคในประเทศไทย สอดคลอ้งกบังานวจิยัของสมบตั ิกนับุตร และ นํ?าฝน รกัประยรู (2567) 
พบวา่ทศันคตสิง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อผลติภณัฑช์าผกัหวานป่าไรธ่นโชต ิสอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของสมบตั ิกนับุตร และ นํ?าฝน รกัประยรู (2567) พบวา่ทศันคตมิคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจ
เลอืกซื?อเครืBองดืBมวติามนิซขีองผูบ้รโิภคในประเทศไทย  
 ในขณะเดยีวกนัผลการทดสอบพบว่า ทศันคตดิ้านความรูแ้ละความเขา้ใจส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ อยา่งไมม่นียัสาํคญั
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของลดัดา ปินตา; และ หฤทยั อาษากจิ (2567) พบวา่ทศันคต ิดา้นความรู้
และความเขา้ใจไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซื?อชาอสัสมัของผูบ้รโิภคใน
จงัหวดัเชยีงใหมเ่ชน่เดยีวกนั 
 2. ผลการทดสอบพบว่าส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ด้านราคา ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด และด้านกระบวนการส่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะ
ผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯได ้เนืBองมาจากราคาของชาเขยีวประเภทมทัฉะมคีวามเหมาะสมเมืBอเทยีบ
กบัคุณภาพทีBไดร้บัจากชาประเภทอืBน และราคายงัอยูใ่นระดบัทีBผูบ้รโิภคยอมรบัไดเ้มืBอเทยีบกบั
ปรมิาณทีBได้รบั นอกจากนั ?นการสืBอสารทางการตลาดยงัช่วยใหผู้บ้รโิภคเขา้ใจจุดเด่นรวมถงึ
สามารถจดจาํแบรนดข์องชาเขยีวประเภทมทัฉะได ้สว่นลดกม็ผีลต่อความสนใจและการตดัสนิใจ
ซื?อของผูบ้รโิภค อกีทั ?งขั ?นตอนการชาํระเงนิ กระบวนการใหบ้รกิาร ระยะเวลาในการรอรบั ลว้น
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ส่งผลต่อการตัดสินใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขียวประเภทมัทฉะ สอดคล้องกับงานวิจัยของ
กนกวรรณ ดวงแก้ว (2564) พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมผู้บรโิภคในการตดัสนิใจซื?อชานมไข่มุกยูรกิะชาในเขตสุขาภบิาล 3 สอดคล้องกบั
งานวจิยัของ วนันพรณ์ ชืBนพบิูลย,์ เพลนิพศิ โพธิ �วนั, สญัญา เนียมเปรม, นรศิรา ธรรมรกัษา 
และนรชยั สอนใส (2568) พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกซื?อชานมไขม่กุรา้นกงสทีีBบาร ์ของนกัศกึษามหาวทิยาลยัราชภฏั
เลยระดบัปรญิญาตร ีสอดคล้องกบังานวจิยัของ พชัมณฑ์ ด้วงนุ่ม และ ฐติริตัน์ มเีพิBมพูนศร ี
(2568) พบวา่ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการ
ตดัสนิใจซื?อเครืBองดืBมผสมวติามนิของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกบัสุดารตัน์ มี
โชค (2568) พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์กับ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นคาเฟ่ในพื?นทีBพทุธบชูา-พระราม 2 
 ในขณะเดยีวกนัผลการทดสอบพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชา
เขยีวประเภทมทัฉะของผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯ อยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิ
ข้อเสนอแนะ 
 ขอ้เสนอแนะทีBไดจ้ากงานวจิยัเพืBอนําไปใชป้ระโยชน์ 
 ผูว้จิยันําขอ้คน้พบทีBไดจ้ากงานวจิยัมาเสนอแนะแก่ผูป้ระกอบการ ธุรกจิทีBเกีBยวขอ้ง
กับเครืBองดืBมชาเขียวประเภทมทัฉะเพืBอนําไปใช้วางแผนพฒันาและปรับปรุงกลยุทธ์ทาง
การตลาดของทศันคตแิละส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ใหส้อดคล้องกบัการตดัสนิใจซื?อซํ?า
ของผูบ้รโิภคดงันี? 
 
 1. ขอ้เสนอแนะในงานวจิยั 
  1.1 จากผลการศกึษาทศันคตพิบวา่ ดา้นพฤตกิรรม และดา้นอารมณ์และความรูส้กึ 
ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะของผู้บรโิภคในกรุงเทพฯได้ ดั ?งนั ?น 
ผูป้ระกอบการธุรกจิเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะทีBตอ้งการใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจกลบัมาซื?อซํ?า 
ควรใหค้วามสาํคญักบัการสรา้งความรูส้กึเชงิบวก และประสบการณ์ทีBดใีหก้บัผูบ้รโิภคมากกว่า
การสืBอสารเชงิขอ้มลูเพยีงอยา่งเดยีว เชน่ สรา้งภาพลกัษณ์แบรนดใ์หด้ทูนัสมยั น่าเชืBอถอื และมี
เอกลกัษณ์ เพืBอกระตุ้นความรู้สกึชืBนชอบและผูกพนักบัแบรนด์ รวมถึงการออกแบบประสบ
การณ์การดืBมชาเขยีวมทัฉะให้เกดิความรู้สกึพเิศษ เช่น รสชาตทิีBแตกต่าง ความหอม ความ
ละมุน หรอืการนําเสนอเมนูพเิศษตามฤดกูาล อกีทั ?งการกระตุน้พฤตกิรรมเชงิบวกของผูบ้รโิภค 
เช่น การบอกต่อ การรวีวิ หรอืการกลบัมาซื?อซํ?า ผา่นกจิกรรมสะสมแตม้ แคมเปญสมาชกิ หรอื
สทิธพิเิศษสาํหรบัลกูคา้ประจาํ กล็ว้นช่วยกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิการกลบัมาซื?อซํ?าได ้ในขณะทีB
ดา้นความรูแ้ละความเขา้ใจ สง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าอยา่งไมม่นียัสาํคญัทางสถติ ิอาจมสีาเหตุ
มาจากผูบ้รโิภคมคีวามรูเ้กีBยวกบัชาเขยีวมทัฉะ เช่น แหล่งทีBมา คุณประโยชน์ หรอืกระบวนการ
ผลติ แต่ความรูด้งักล่าวอาจไม่ไดส้่งผลโดยตรงต่อพฤตกิรรมการซื?อซํ?า เนืBองจากการตดัสนิใจ
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ซื?อเครืBองดืBมประเภทนี?มกัถูกขบัเคลืBอนดว้ยอารมณ์ ความรูส้กึ และประสบการณ์ในการบรโิภค
มากกวา่ 
  1.2 จากผลการศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps พบว่าด้านราคา ด้านการ
สง่เสรมิการตลาด และดา้นกระบวนการสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทั
ฉะผูบ้รโิภคในกรุงเทพฯได ้ดงันั ?น ผูป้ระกอบการธุรกจิเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะควรนํา
ผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด โดยใหค้วามสําคญักบัการ
กําหนดราคาทีBเหมาะสมกบัคุณภาพและปรมิาณของสนิคา้ เพืBอใหผู้บ้รโิภครบัรูถ้งึความคุม้ค่า
เมืBอเปรยีบเทยีบกบัเครืBองดืBมประเภทอืBน รวมถงึการกําหนดระดบัราคาทีBสอดคลอ้งกบักําลงัซื?อ
ของกลุ่มเป้าหมายและการจดักจิกรรมส่งเสรมิการขายดา้นราคา เช่น การจดัชุดเมนูโปรโมชั Bน
หรอืการให้ส่วนลดสําหรบัลูกค้าทีBกลบัมาซื?อซํ?า เพืBอกระตุ้นให้เกิดการตดัสนิใจซื?อซํ?าอย่าง
ต่อเนืBอง ขณะเดยีวกนัควรใหค้วามสําคญักบัการส่งเสรมิการตลาดโดยเน้นการสืBอสารจุดเด่น
ของผลติภณัฑ์ชาเขยีวประเภทมทัฉะ เช่น คุณภาพของวตัถุดบิ รสชาติ ความพรเีมยีมของ
สนิคา้ หรอืภาพลกัษณ์ดา้นสุขภาพ ผา่นสืBอออนไลน์และออฟไลน์อย่างสมํBาเสมอ เพืBอสรา้งการ
รบัรูแ้ละความจดจาํในตวัแบรนด ์รวมถงึการจดักจิกรรมทางการตลาดทีBช่วยสรา้งประสบการณ์
ร่วมกบัผูบ้รโิภค เช่น การทดลองชมิหรอืการทําแคมเปญร่วมกบัผูม้อีทิธพิลทางความคดิในสืBอ
สงัคมออนไลน์ นอกจากนี? ผูป้ระกอบการควรพฒันากระบวนการให้บรกิารให้มคีวามสะดวก 
รวดเรว็ และลดระยะเวลาในการรอคอยของผูบ้รโิภค เช่น การนําระบบสั Bงซื?อและชําระเงนิทีB
ทนัสมยัมาใช้ หรอืการปรบัปรุงขั ?นตอนการให้บรกิารให้มปีระสทิธภิาพมากยิBงขึ?น เพืBอสร้าง
ประสบการณ์ทีBดแีก่ผูบ้รโิภค ซึBงจะชว่ยลดอุปสรรคในการตดัสนิใจซื?อซํ?าและสง่เสรมิใหผู้บ้รโิภค
เกดิความพงึพอใจและกลบัมาใช้บรกิารอย่างต่อเนืBองในระยะยาว ในขณะทีBส่วนประสมทาง
การตลาดด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทาง
กายภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าอย่างไม่มนีัยสําคญัทางสถติ ิอาจมสีาเหตุมาจากลกัษณะ
ของตลาดเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะในปัจจุบนัทีBมกีารแขง่ขนัสงู และมมีาตรฐานสนิคา้และ
บรกิารทีBใกลเ้คยีงกนัในหลายแบรนด ์ทาํใหผู้บ้รโิภครบัรูคุ้ณภาพสนิคา้ ชอ่งทางการเขา้ถงึ และ
รปูแบบการใหบ้รกิารในระดบัทีBไมแ่ตกต่างกนัอยา่งชดัเจน 
 
 2. ขอ้เสนอแนะสาํหรบังานวจิยัครั ?งต่อไป 
  2.1 จากการศกึษาในส่วนของตวัแปรดา้นทศันคตแิละส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps นี?แลว้ ควรจะไปศกึษาตวัแปรอืBนเพิBมเตมิทีBอาจมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื?อของ
ผูบ้รโิภค เช่น ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์ตราสนิคา้ ซึBงอาจครอบคลุมถงึความน่าเชืBอถอืของแบรนด ์
ความเป็นทีBรู้จกั และความแตกต่างของแบรนด์ในมุมมองของผู้บริโภค รวมถึงปัจจยัด้าน
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค เช่น ความถีBในการบรโิภค แรงจูงใจในการเลอืกซื?อ ประสบการณ์ทีBผ่านมา 
หรอืความภกัดต่ีอตราสนิคา้ ทั ?งนี?การนําตวัแปรดงักล่าวมาศกึษาร่วมกบัตวัแปรเดมิจะช่วยให้
สามารถอธบิายพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื?อซํ?าของผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งครอบคลุม 
  2.2 งานวจิยัฉบบันี?ศกึษาจากกลุ่มประชากรแค่ภายในกรุงเทพๆ ดงันั ?นควรศกึษา
กลุ่มผูบ้รโิภคในพื?นทีBภูมภิาคอืBน ๆ นอกเหนือจากกรุงเทพมหานคร เช่น เขตปรมิณฑลหรอื
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จงัหวดัในภูมภิาคต่าง ๆ เพืBอศกึษาว่า ดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ทศันคต ิและปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดทีBมผีลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีวประเภทมทัฉะแตกต่างจากกลุ่ม
ผูบ้รโิภคในกรงุเทพฯอยา่งไร  
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แบบสอบถาม 
เรืFอง ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps และทศันคติส่งผลต่อการตดัสินใจซืYอซํYาเครืFองดืFมชา

เขียวประเภทมทัฉะของผูบ้ริโภคในกรงุเทพฯ 
 

เรียน  ผูต้อบแบบสอบถาม 
 
คาํชีYแจง 
 แบบสอบถามฉบบันี?จดัทําขึ?นเพืBอเป็นส่วนหนึBงของการทําสารนิพนธ์ของนักศกึษา
ปริญญาโท คณะบริหารธุรกิจ สถาบนัเทคโนโลยีไทย-ญีBปุ่ น โดยมีวตัถุประสงค์เพืBอศึกษา
เกีBยวกบั “สว่นผสมทางการตลาด 7Ps และทศันคตสิง่ผลต่อการตดัสนิใจซื?อซํ?าเครืBองดืBมชาเขยีว
ประเภทมทัฉะของผู้บริโภคในกรุงเทพฯ” ข้อมูลทั ?งหมดจะถูกเก็บเป็นความลบัและใช้เพืBอ
ทาํการศกึษาในครั ?งนี?เทา่นั ?น  
 ผู้จ ัดทําจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านโปรดสละเวลาตอบแบบสอบถามให้
สมบรูณ์ และขอขอบพระคณุทีBทา่นกรณุาสละเวลาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี?  
 โดยแบบสอบถามมทีั ?งสิ?น 4 หน้า แบ่งออกเป็น 3 สว่น ไดแ้ก่ 
 สว่นทีB  1  ขอ้มลูทั BวไปเกีBยวกบัผูต้อบแบบสอบถาม           ม ี   8  ขอ้คาํถาม 
 สว่นทีB  2 คาํถามเกีBยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค  ม ี   4  ขอ้คาํถาม 
 สว่นทีB  3  คาํถามเกีBยวกบัแนวคดิทศันคต ิ(Attitude)          ม ี  12  ขอ้คาํถาม 
 สว่นทีB  4  คาํถามเกีBยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps ม ี  27  ขอ้คาํถาม 
 สว่นทีB  5  คาํถามเกี/ยวกบัคาํถามเกี/ยวกบัการตดัสนิใจซื>อซํ>า ม ี   4  ขอ้คาํถาม 
 
  
 
สกรรจพ์ล เขมะกุลนนัท ์
นกัศกึษาหลกัสตูรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติ 
สาขาบรหิารธุรกจิญีBปุ่ น สถาบนัเทคโนโลยไีทย – ญีBปุ่ น 
เบอรโ์ทร 097-248-7148 
Email: 2565410103@tni.ac.th 
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ส่วนทีF 1  ข้อมลูทั Fวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
คาํชีYแจง  โปรดทาํเครืBองหมาย P ลงในชอ่ง o ทีBตรงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่นเพยีง 1 ขอ้ 
 

คาํชี?แจง  โปรดทาํเครืBองหมาย ✓  ลงในชอ่ง ☐ ทีBตรงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่นเพยีง © ขอ้ 
1.  ทา่นเคยบรโิภคชาเขยีวมทัฉะหรอืไม ่

 ☐ 1.1) เคย    ☐  1.2) ไมเ่คย 
2. ทา่นอาศยัอยูใ่นกรงุเทพหรอืไม ่

 ☐ 2.1) ใช ่   ☐  2.2) ไมใ่ช ่

3.  ท่านเคยเขา้ไปใชบ้ริการร้านชาเขียวมทัฉะหรือไม่ 
 ☐ 3.1) ใช ่   ☐  3.2) ไมใ่ช ่
4.  เพศ 

 ☐ 3.1) ชาย    ☐  3.2) หญงิ  ☐ 3.3) ไมต่อ้งการระบุ 
5.  อายขุองทา่น 

 ☐ 4.1) ไมเ่กนิ 25 ปี   ☐ 4.2) 26-35 ปี  

 ☐ 4.3) 36-45 ปี   ☐ 4.4) 46 ปีขึ?นไป 
6.  ระดบัการศกึษาสงูสดุ (ไมร่วมระดบัการศกึษาทีBยงัไมส่าํเรจ็การศกึษา) 

 ☐ 5.1) มธัยมศกึษาหรอืตํBากวา่ ☐ 5.2) อนุปรญิญา/ปวช./ปวส.  

 ☐ 5.3) ปรญิญาตร ี              ☐ 5.4) สงูกวา่ปรญิญาตร ี  
7. รายไดต่้อเดอืน 

 ☐ 6.1) ไมเ่กนิ 10,000 บาท  ☐ 6.2) 10,001-20,000 บาท   

 ☐ 6.3) 20,001-30,000 บาท  ☐ 6.4) 30,001-40,000 บาท  

 ☐ 6.5) 40,001-50,000 บาท  ☐ 6.6) 50,001 บาทขึ?นไป 
8. อาชพี 

 ☐ 7.1) นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา ☐ 7.2) ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ   

 ☐ 7.3) พนกังานบรษิทัเอกชน ☐ 7.4) ธุรกจิสว่นตวั 

 ☐ 7.5) ฟรแีลนซ/์ผูป้ระกอบอาชพีอสิระ 
 
ส่วนทีF 2  คาํถามเกีFยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
คาํชีYแจง  โปรดทาํเครืBองหมาย P ลงในชอ่ง o ทีBตรงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่นเพยีง 1 ขอ้ 
 

คาํชี?แจง  โปรดทาํเครืBองหมาย ✓  ลงในชอ่ง ☐ ทีBตรงกบัขอ้เทจ็จรงิของทา่นเพยีง © ขอ้ 
9.  ความถีBในการบรโิภคชาเขยีวมทัฉะ 
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 ☐ 8.1) เกอืบทุกวนั   ☐ 8.2) 3–4 ครั ?งต่อสปัดาห ์  

 ☐ 8.3) 1–2 ครั ?งต่อสปัดาห ์  ☐ 8.4) 1–3 ครั ?งต่อเดอืน 

 ☐ 8.5) น้อยกวา่ 1 ครั ?งต่อเดอืน 
10.  สถานทีBหรอืชอ่งทางทีBทา่นบรโิภคชาเขยีวมทัฉะบอ่ยทีBสดุ 

 ☐ 9.1) รา้นเครืBองดืBม / คาเฟ่           ☐ 9.2) รา้นชาเฉพาะทาง 

 ☐ 9.3) รา้นสะดวกซื?อ  ☐ 9.4) ซื?อแบบเดลเิวอร ี

 ☐ 9.5) ชงดืBมเองทีBบา้น 
11. เหตุผลหลกัในการเลอืกบรโิภคชาเขยีวมทัฉะ 

 ☐ 10.1) รสชาตแิละกลิBน  ☐ 10.2) ประโยชน์ต่อสขุภาพ   

 ☐ 10.3) ภาพลกัษณ์และไลฟ์สไตล ์ ☐ 10.4) ความนิยม / กระแสสงัคม  

 ☐ 10.5) อืBน ๆ โปรดระบุ ............................................ 
12. แหลง่ขอ้มลูทีBมอีทิธพิลต่อการเลอืกบรโิภคชาเขยีวมทัฉะมากทีBสดุ 

 ☐ 11.1) สืBอสงัคมออนไลน์ (เชน่ Facebook, Instagram, TikTok) 

 ☐ 11.2) เพืBอน / คนรูจ้กั   

 ☐ 11.3) รวีวิจากอนิฟลเูอนเซอร ์

 ☐ 11.4) พนกังานขาย / บารสิตา้ 

 ☐ 11.5) ประสบการณ์จากการทดลองดืBมดว้ยตนเอง 
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คาํชีYแจง   เพืBอตอบคาํถามในสว่นทีB 3 และ 4 โปรดอ่านขอ้คาํถาม โดยการประเมนิเหตุการณ์
หรือประสบการณ์ทีBท่านพบในการตัดสินใจซื?อชาเขียวมทัฉะ ทีBตรงกับความ

คดิเหน็ของท่านในขณะนี?มากทีBสุดเพยีงคาํตอบเดยีว แลว้ทําเครืBองหมาย ✓หรอื 
X  ลงในชอ่ง “ระดบัความคดิเหน็” โดยคาํตอบแบ่งระดบัความคดิเหน็เป็น 5 ระดบั 
มคีวามหมาย ดงันี? 

    ระดบั 5 หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มากทีBสดุ  
    ระดบั 4 หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มาก  
    ระดบั 3 หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ ปานกลาง  
    ระดบั 2 หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อย  
    ระดบั 1 หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อยทีBสดุ  
 
ส่วนทีF 3  เป็นขอ้ถามเกี/ยวกบัคาํถามเกี/ยวกบัทศันคต ิ(Attitude) คาํถามสว่นนี>เป็นคาํถามที/เกี/ยวขอ้ง
กบัด้านอารมณ์และความรู้สึก ด้านความรู้และความเข้าใจ และด้านพฤติกรรม ซึ/งสอดคล้องกบั
ความรูส้กึ ความคดิหรอืความเชื/อ และแนวโน้มที/จะแสดงออกซึ/งพฤตกิรรมของบุคคลเป็นปฏกิริยิา
โตต้อบโดยการประมาณคา่วา่ชอบหรอืไมช่อบที/จะสง่ผลกระทบต่อการตอบสนองของบุคคลในเชงิบวก
หรอืเชงิลบต่อสนิค้านั >น หากผูบ้รโิภคมทีศันคตทิี/ดต่ีอสนิค้านั >น ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มที/จะกลบัมาซื>อ
สนิคา้นั >นซํ>าอกี และบอกต่อสิ/งด ีๆ เกี/ยวกบัสนิคา้ที/เลอืกซื>อใหก้บัผูอ้ื/น Gibson (2000: 103) 

แนวคิดเกีFยวกบัทศันคติ (Attitude) 
ระดบัความคิดเหน็ 
5 4 3 2 1 

ด้านอารมณ์และความรู้สึก (Affective) 
13 ทา่นรูส้กึชืBนชอบรสชาตขิองชาเขยีวมทัฉะ 5 4 3 2 1 
14 ทา่นรูส้กึชืBนชอบสขีองชาเขยีวมทัฉะ 5 4 3 2 1 
15 ทา่นรูส้กึชืBนชอบกลิBนของชาเขยีวมทัฉะ 5 4 3 2 1 
16 ทา่นรูส้กึวา่การดืBมชาเขยีวมทัฉะเป็นความชอบสว่นบุคคล 5 4 3 2 1 
17 ทา่นรูส้กึวา่การดืBมชาเขยีวมทัฉะทาํใหท้า่นมคีวามสขุ 5 4 3 2 1 

ด้านความรู้และความเข้าใจ (Cognitive) 
18 ทา่นรูว้า่ชาเขยีวมทัฉะมคีณุสมบตั ิเชน่ มคีาเฟอนี, มสีารตา้น

อนุมลูอสิระ, มคีาเทชนิ 
5 4 3 2 1 

19 ทา่นมคีวามเขา้ใจเกีBยวกบัคณุภาพของชาเขยีวมทัฉะวา่มหีลาย
เกรด เชน่ เกรดพธิกีาร เกรดทาํอาหาร 

5 4 3 2 1 

20 ทา่นรูถ้งึความแตกต่างระหวา่งชาเขยีวมทัฉะกบัชาประเภทอืBน 5 4 3 2 1 

ด้านพฤติกรรม (Behavioral) 
21 ทา่นจะบอกต่อชอ่งทางการหาซื?อชาเขยีวมทัฉะใหก้บัเพืBอนและ

ญาตขิองทา่นเพืBอแสดงความเป็นมติร 
5 4 3 2 1 
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22 ทา่นจะแนะนําชาเขยีวมทัฉะผา่นชอ่งทางโซเชยีลมเีดยีต่างๆกบั
เพืBอนของทา่นเพืBอแบง่ปันขอ้มลูทีBเป็นประโยชน์ 

5 4 3 2 1 

23 ทา่นจะแนะนําชาเขยีวมทัฉะใหก้บัครอบครวั 5 4 3 2 1 
24 ทา่นจะบอกต่อประโยชน์ของชาเขยีวมทัฉะใหก้บัญาตสินิทของ

ทา่น 
5 4 3 2 1 

 
ส่วนทีF 4  เป็นขอ้คาํถามเกี/ยวกบัคาํถามเกี/ยวกบัสว่นประสมทางการตลาด 7Ps คาํถามสว่นนี>เป็น
คาํถามที/เกี/ยวขอ้งกบัชุดของเครื/องมอืต่างๆ ทางการตลาด ซึ/งบรษิทันํามาใชเ้พื/อปฏบิตักิารใหไ้ดต้าม
วตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาดคาํถามสว่นนี>เป็นคาํถามที/เกี/ยวขอ้งกบัชุดของเครื/องมอืต่างๆ ทาง
การตลาด ซึ/งบรษิทันํามาใชเ้พื/อปฏบิตักิารใหไ้ดต้ามวตัถุประสงคท์างการตลาดในตลาด ที/ทางธุรกจิเอง
สามารถควบคมุได ้ซึ/งหมายถงึการสนองความตอ้งการของลกูคา้ใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจ โดยอาศยั
ปัจจยัในทางการตลาดในการควบคมุ และสนองความตอ้งการโดยประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ(์Product) 
ราคา(Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย(Place) การส่งเสริมการตลาด(Promotion) บคุลากร 
(People) กายภาพ(Physical Evidence and Presentation) และกระบวนการให้บริการ(Process) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps 
ระดบัความคิดเหน็ 
5 4 3 2 1 

ผลิตภณัฑ ์(Product) 
25 ชาเขยีวมทัฉะเป็นสนิคา้ทีBมคีณุภาพ 5 4 3 2 1 
26 ชาเขยีวมทัฉะมรีสชาตไิมเ่หมอืนชาประเภทอืBน 5 4 3 2 1 
27 สขีองชาเขยีวมทัฉะมคีวามน่าดืBม 5 4 3 2 1 
28 ชาเขยีวมทัฉะมเีมนูทีBน่าดงึดดูใจ 5 4 3 2 1 

ราคา (Price) 
29 ราคาของชาเขยีวมทัฉะมคีวามเหมาะสมกบัคณุภาพ 5 4 3 2 1 
30 ราคาของชาเขยีวมทัฉะอยูใ่นระดบัทีBทา่นยอมรบัได ้ 5 4 3 2 1 
31 ราคาของชาเขยีวมทัฉะเหมาะสมเมืBอเปรยีบเทยีบกบัราคาของ

ชาประเภทอืBน 
5 4 3 2 1 

32 ราคาของชาเขยีวมทัฉะเหมาะสมเมืBอเปรยีบเทยีบกบัปรมิาณทีB
ไดร้บั 

5 4 3 2 1 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
33 ชาเขยีวมทัฉะสามารถหาซื?อไดส้ะดวก 5 4 3 2 1 
34 ชอ่งทางจาํหน่ายชาเขยีวมทัฉะมทีีBตั ?งทั ?งหน้ารา้นและออนไลน์ 5 4 3 2 1 
35 รา้นขายชาเขยีวมทัฉะมหีลากหลายแบรนดใ์หเ้ลอืก 5 4 3 2 1 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
36 โปรโมชั Bนหรอืสว่นลดมผีลต่อการตดัสนิใจซื?อชาเขยีวมทัฉะของ

ทา่น 
5 4 3 2 1 
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37 การโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธท์าํใหท้า่นสนใจชาเขยีวมทัฉะ
มากขึ?น 

5 4 3 2 1 

38 การรวีวิหรอืคาํแนะนําบนสืBอออนไลน์มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื?อ
ชาเขยีวมทัฉะ 

5 4 3 2 1 

39 การสืBอสารทางการตลาดชว่ยใหท้า่นเขา้ใจคณุภาพและจุดเดน่
ของชาเขยีวมทัฉะมากขึ?น 

5 4 3 2 1 

40 การสืBอสารทางการตลาดทาํใหท้า่นจดจาํแบรนดช์าเขยีวมทัฉะ
ได ้

5 4 3 2 1 

บคุลากร (People) 
41 พนกังานทีBใหบ้รกิารมคีวามรูเ้กีBยวกบัชาเขยีวมทัฉะ 5 4 3 2 1 
42 พนกังานใหบ้รกิารสามารถใหค้าํแนะนําเกีBยวกบัชาเขยีวมทัฉะ

ไดอ้ยา่งเหมาะสม 
5 4 3 2 1 

43 พนกังานใหบ้รกิารมคีวามสภุาพและใหบ้รกิารดว้ยความเตม็ใจ 5 4 3 2 1 
44 พนกังานใหบ้รกิารสรา้งความเชืBอมั Bนในการเลอืกซื?อชาเขยีวมทั

ฉะ 
5 4 3 2 1 

กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
45 การตกแต่งรา้นชว่ยดงึดดูใหซ้ื?อ 5 4 3 2 1 
46 การตกแต่งรา้นมบีรรยากาศทีBเหมาะสมกบัการดืBมชาเขยีวมทัฉะ 5 4 3 2 1 
47 ภาชนะทีBใสช่าเขยีวมทัฉะมคีวามสวยงาม 5 4 3 2 1 
48 การจดัวางสนิคา้และพื?นทีBภายในรา้นชว่ยใหเ้กดิความสะดวกใน

การใชบ้รกิาร 
5 4 3 2 1 

กระบวนการ (Process) 
49 ขั ?นตอนการชาํระเงนิมคีวามสะดวก 5 4 3 2 1 
50 ระยะเวลาในการรอรบัชาเขยีวมทัฉะมคีวามเหมาะสม 5 4 3 2 1 
51 กระบวนการใหบ้รกิารโดยรวมสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ทา่น 5 4 3 2 1 

การตดัสินใจซืYอซํYา ( Repurchase ) 
52 ทา่นมแีนวโน้มทีBจะกลบัมาซื?อชาเขยีวมทัฉะซํ?า 5 4 3 2 1 
53 ทา่นมแีนวโน้มทีBจะบอกต่อเพืBอนหรอืคนรอบตวัของทา่นใหม้า

ซื?อชาเขยีวมทัฉะ 
5 4 3 2 1 

54 ทา่นมแีนวโน้มทีBจะซื?อชาเขยีวมทัฉะใหก้บัเพืBอนหรอืคนสนิท 5 4 3 2 1 
55 ทา่นจะบอกต่อใหค้นอืBนรูถ้งึประโยชน์ คณุภาพและความ

ประทบัใจทีBไดจ้ากการซื?อชาเขยีวมทัฉะ 
5 4 3 2 1 

 
** ขอขอบพระคณุทกุท่าน ทีFกรณุาสละเวลาตอบแบบสอบถามนีY  ** 
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ภาคผนวก ข. 
แบบตรวจสอบคณุภาพเครื7องมือที7ใช้ในการวิจยั 
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แบบประเมินเครื7องมือวิจยั – แบบสอบถาม 
ชืBอ-สกุล ................................................................................................................................. 
ตาํแหน่งงาน .......................................................................................................................... 
ตาํแหน่งทางวชิาการ (ถา้ม)ี .................................................................................................... 
ชืBอบรษิทั/หน่วยงาน ............................................................................................................... 
โทรศพัท ์............................ E-mail: ...................................................................................... 
ขอ้เสนอแนะอืBนๆ ................................................................................................................... 
 

คาํอธิบาย 
 แบบคาํถามแบง่ออกเป็น 4 ส่วน ดงันีY  
 ส่วนทีF  1  ข้อมูลทั Bวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบไปด้วย เพศ อายุ 
ตําแหน่งงาน และฝ่ายงาน รวมทั ?งสิ?น 6 ขอ้ โดยมลีกัษณะเป็นคําถามแบบเลอืกตอบ (Check 
List) 
 ส่วนทีF  2 คาํถามเกีBยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คาํถามส่วนนี?เป็นคาํถามทีBเกีBยวขอ้ง
กบัการศกึษาพฤตกิรรมการตดัสนิใจและการกระทาํของคนเกีBยวขอ้งกบัการซื?อสนิคา้ชาเขยีวมทัฉะ 
รวมทั ?งสิ?น 4 ขอ้ 
 ส่วนทีF  3  เป็นขอ้ถามเกีBยวกบัคําถามเกีBยวกบัทศันคต ิ(Attitude) คําถามส่วนนี?
เป็นคําถามทีBเกีBยวข้องกบัด้านอารมณ์และความรู้สกึ ด้านความรู้และความเข้าใจ และด้าน
พฤตกิรรม ซึBงสอดคล้องกบัความรูส้กึ ความคดิหรอืความเชืBอ และแนวโน้มทีBจะแสดงออกซึBง
พฤติกรรมของบุคคลเป็นปฏิกิรยิาโต้ตอบโดยการประมาณค่าว่าชอบหรอืไม่ชอบทีBจะส่งผล
กระทบต่อการตอบสนองของบุคคลในเชงิบวกหรอืเชงิลบต่อสนิคา้นั ?น หากผูบ้รโิภคมทีศันคตทิีB
ดต่ีอสนิคา้นั ?น ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีBจะกลบัมาซื?อสนิคา้นั ?นซํ?าอกี และบอกต่อสิBงด ีๆ เกีBยวกบั
สนิคา้ทีBเลอืกซื?อใหก้บัผูอ้ืBน Gibson (2000: 103) รวมทั ?งสิ?น 12 ขอ้ 
 ส่วนทีF  4  เป็นขอ้คําถามเกีBยวกบัคําถามเกีBยวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
คาํถามสว่นนี?เป็นคาํถามทีBเกีBยวขอ้งกบัชุดของเครืBองมอืต่างๆ ทางการตลาด ซึBงบรษิทันํามาใช้
เพืBอปฏิบตัิการให้ได้ตามวตัถุประสงค์ทางการตลาดในตลาด(Kotler; and Armstrong. 2014) 
รวมทั ?งสิ?น  27 ขอ้ 
 ส่วนทีF  5  เป็นขอ้ถามเกีBยวกบัคําถามเกีBยวกบัการตดัสนิใจซื?อซํ?า คําถามส่วนนี?
เป็นคําถามทีBเกีBยวข้องกบัพฤติกรรมของผู้บรโิภคหลงัจากซื?อและทดลองดืBมชาเขยีวมทัฉะ 
ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกีBยวกบัความพอใจหรอืไมพ่อใจ หากผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อชา
เขยีวมทัฉะ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีBจะกลบัมาซื?อผลติภณัฑน์ั ?นซํ?าอกี และบอกต่อสิBงดีๆ  เกีBยวกบั
ชาเขยีวมทัฉะให้เลือกซื?อแก่ผู้อืBน คอตเลอร์; และ เคลเลอร์(Kotler; and Keller. 2016) รวม
ทั ?งสิ?น 4 ขอ้ 
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 โดยข้อคําถามในส่วนทีB  3 ถึงส่วนทีB  5 เ ป็น ข้อคําถามระดับความคิดเห็น 
แบบสอบถามคาํถามปลายปิด (Close-Ended Response Question) ใชม้าตราสว่นประมาณคา่ 
(Rating Scale) แบง่เป็น 5 ระดบั มคีวามหมายดงันี? 
 ระดบั  5  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มากทีBสดุ (รอ้ยละ 81-100) 
 ระดบั  4  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ มาก (รอ้ยละ 61-80) 
 ระดบั  3  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ ปานกลาง (รอ้ยละ 41-60) 
 ระดบั  2  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อย (รอ้ยละ 21-40) 
 ระดบั  1  หมายถงึ ทา่นเหน็ดว้ยหรอืตรงกบัความเป็นจรงิ น้อยทีBสดุ (รอ้ยละ 1-20) 
 

ส่วนทีF 1 ข้อมลูทั Fวไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ข้อคาํถาม 

ความคิดเหน็ 
ข้อเสนอ

แนะ 
เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

+1 0 -1 
1. 
 

ทา่นเคยบรโิภคชาเขยีวมทัฉะหรอืไม ่
1.1) เคย 

1.2) ไมเ่คย→ ขอความกรณุายตุกิาร
ตอบแบบสอบถาม 

    

2. 
 

ทา่นอาศยัอยูใ่นกรงุเทพหรอืไม ่
2.1) ใช ่

2.2) ไมใ่ช→่ ขอความกรณุายตุกิาร
ตอบแบบสอบถาม 

    

3. ทา่นเคยเขา้ไปใชบ้รกิารรา้นชา
เขยีวมทัฉะหรอืไม ่
3.1) ใช ่

3.2) ไมใ่ช→่ ขอความกรณุายตุกิาร
ตอบแบบสอบถาม 

    

4. เพศ 
3.1) ชาย 
3.2) หญงิ 
3.3) ไมต่อ้งการระบุ 

    

5. อาย ุ
4.1) ไมเ่กนิ 25 ปี 
4.2) 26-35 ปี 
4.3) 36-45 ปี 
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4.4) ตั ?งแต่ ¿­ ปีขึ?นไป 
6. ระดบัการศกึษาสงูสดุ 

5.1) มธัยมศกึษาหรอืตํBากวา่ 
5.2) อนุปรญิญา/ปวช./ปวส. 
5.3) ปรญิญาตร ี
5.4) สงูกวา่ปรญิญาตร ี

    

7. รายไดใ้นปัจจุบนั 
6.1) ไมเ่กนิ 10,000 บาท 
6.2) 10,001 – 20,000 บาท 
6.3) 20,001 – 30,000 บาท 
6.4) 30,001 – 40,000 บาท 
6.5) 40,001 – 50,000 บาท 
6.6) ตั ?งแต่ 50,001 บาทขึ?นไป 

    

8. อาชพีในปัจจบุนั 
7.1) นกัเรยีน/นิสติ/นกัศกึษา  
7.2) ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ  
7.3) พนกังานบรษิทัเอกชน 
7.4) ธุรกจิสว่นตวั 
7.5) ฟรแีลนซ ์
7.6) อืBน ๆ โปรดระบุ .............. 

    

 
ส่วนทีF 2 คาํถามเกีFยวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ข้อคาํถาม 

ความคิดเหน็ 
ข้อเสนอ

แนะ 
เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

+1 0 -1 
1. ความถีBในการบรโิภคชาเขยีวมทัฉะ 

1.1) เกอืบทุกวนั 
1.2) 3–4 ครั ?งต่อสปัดาห ์
1.3) 1–2 ครั ?งต่อสปัดาห ์
1.4) 1–3 ครั ?งต่อเดอืน 
1.5) น้อยกวา่ 1 ครั ?งต่อเดอืน 

    

2. สถานทีBหรอืชอ่งทางทีBทา่นบรโิภคชา
เขยีวมทัฉะบอ่ยทีBสดุ 
2.1) รา้นเครืBองดืBม / คาเฟ่ 
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2.2) รา้นชาเฉพาะทาง 
2.3) รา้นสะดวกซื?อ 
2.4) ซื?อแบบเดลเิวอร ี
2.5) ชงดืBมเองทีBบา้น 

3. เหตุผลหลกัในการเลอืกบรโิภคชา
เขยีวมทัฉะ 
3.1) รสชาตแิละกลิBน 
3.2) ประโยชน์ต่อสขุภาพ 
3.3) ภาพลกัษณ์และไลฟ์สไตล ์
3.4) ความนิยม / กระแสสงัคม 
3.5) อืBน ๆ โปรดระบุ .............. 

    

4. แหลง่ขอ้มลูทีBมอีทิธพิลต่อการเลอืก
บรโิภคชาเขยีวมทัฉะมากทีBสดุ 
4.1) สืBอสงัคมออนไลน์ (เชน่ 
Facebook, Instagram, TikTok) 
4.2) เพืBอน / คนรูจ้กั 
4.3) รวีวิจากอนิฟลเูอนเซอร ์
4.4) พนกังานขาย / บารสิตา้ 
4.5) ประสบการณ์จากการทดลองดืBม
ดว้ยตนเอง 

    

 
ส่วนทีF 3 แนวคิดเกีFยวกบัทศันคติ (Attitude) 
คาํชี?แจง โปรดเลอืกระดบัคะแนนทีBตรงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีBสดุ 
   (1 = น้อยทีBสดุ   2 = น้อย   3 = ปานกลาง   4 = มาก  5 = มากทีBสดุ) 

 ด้านอารมณ์และความรู้สึก (Affective) 
นิยาม : ความรูส้กึชอบ ความผอ่นคลาย และความรูส้กึดา้นสขุภาพเมืBอดืBมชาเขยีวมทัฉะ
โดยเกดิจากการถ่ายทอดเรยีนรูม้าจากบุคคลรอบตวั 

ข้อคาํถาม 

ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ 
เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

+1 0 -1 
1. 
 

ทา่นรูส้กึชืBนชอบรสชาตขิองชา
เขยีวมทัฉะ 

    

2. ทา่นรูส้กึชืBนชอบสขีองชาเขยีวมทั
ฉะ 
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3. ทา่นรูส้กึชืBนชอบกลิBนของชา
เขยีวมทัฉะ 

    

4. ทา่นรูส้กึวา่การดืBมชาเขยีวมทัฉะ
เป็นความชอบสว่นบุคคล 

    

5. ทา่นรูส้กึวา่การดืBมชาเขยีวมทัฉะ
ทาํใหท้า่นมคีวามสขุ 

    

ด้านความรู้และความเข้าใจ (Cognitive) 
นิยาม : ความรูค้วามเขา้ใจเกีBยวกบัคณุสมบตั ิคณุภาพ และประโยชน์ของชาเขยีวมทัฉะ  
1. 
 

ทา่นรูว้า่ชาเขยีวมทัฉะมคีณุสมบตั ิ
เชน่ มคีาเฟอนี, มสีารตา้นอนุมลู
อสิระ, มคีาเทชนิ 

    

2. ทา่นมคีวามเขา้ใจเกีBยวกบัคณุภาพ
ของชาเขยีวมทัฉะวา่มหีลายเกรด 
เชน่ เกรดพธิกีาร เกรดทาํอาหาร 

    

3. ทา่นรูถ้งึความแตกต่างระหวา่งชา
เขยีวมทัฉะกบัชาประเภทอืBน 

    

ด้านพฤติกรรม (Behavioral)  
นิยาม : ความตั ?งใจทีBจะแนะนําหรอืบอกต่อชาเขยีวมทัฉะต่อเพืBอน ครอบครวั หรอืญาตสินิท 
ในทางใดทางหนึBง ดว้ยความรูส้กึของความหว่งใย 
1. ทา่นจะบอกต่อชอ่งทางการหาซื?อ

ชาเขยีวมทัฉะใหก้บัเพืBอนและญาติ
ของทา่นเพืBอแสดงความเป็นมติร 

    

2. ทา่นจะแนะนําชาเขยีวมทัฉะผา่น
ชอ่งทางโซเชยีลมเีดยีต่างๆกบั
เพืBอนของทา่นเพืBอแบง่ปันขอ้มลูทีB
เป็นประโยชน์ 

    

3. ทา่นจะแนะนําชาเขยีวมทัฉะใหก้บั
ครอบครวั 

    

4. ทา่นจะบอกต่อประโยชน์ของชา
เขยีวมทัฉะใหก้บัญาตสินิทของ
ทา่น 

    

 
ส่วนทีF 4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7 Ps 
คาํชี?แจง โปรดเลอืกระดบัคะแนนทีBตรงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีBสดุ 
   (1 = น้อยทีBสดุ   2 = น้อย   3 = ปานกลาง   4 = มาก  5 = มากทีBสดุ) 
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ผลิตภณัฑ ์(Product) 
นิยาม : ลกัษณะของชาเขยีวมทัฉะทีBนําเสนอแก่ผูบ้รโิภค เชน่ คณุภาพของผงมทัฉะ รสชาติ
ของชาเขยีวมทัฉะ สขีองผงมทัฉะ และความหลากหลายของเมนูชาเขยีวมทัฉะ 

ข้อคาํถาม 

ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ 
เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

+1 0 -1 
1. 
 

ชาเขยีวมทัฉะเป็นสนิคา้ทีBมี
คณุภาพ 

    

2. ชาเขยีวมทัฉะมรีสชาตไิมเ่หมอืน
ชาประเภทอืBน 

    

3. สขีองชาเขยีวมทัฉะมคีวามน่าดืBม     
4. ชาเขยีวมทัฉะมเีมนูทีBน่าดงึดดูใจ     

ราคา (Price) 
นิยาม : ระดบัราคาของชาเขยีวมทัฉะทีBผูบ้รโิภคตอ้งชาํระ ซึBงสะทอ้นถงึความเหมาะสมเมืBอ
เปรยีบเทยีบกบัคณุภาพ ปรมิาณ และคณุคา่ทีBไดร้บัจากชาเขยีวมทัฉะ 
1. ราคาของชาเขยีวมทัฉะมคีวาม

เหมาะสมกบัคณุภาพ 
    

2. ราคาของชาเขยีวมทัฉะอยูใ่นระดบั
ทีBทา่นยอมรบัได ้

    

3. ราคาของชาเขยีวมทัฉะเหมาะสม
เมืBอเปรยีบเทยีบกบัราคาของชา
ประเภทอืBน 

    

4. ราคาของชาเขยีวมทัฉะเหมาะสม
เมืBอเปรยีบเทยีบกบัปรมิาณทีBไดร้บั 

    

ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place)  
นิยาม : ความสะดวกในการเขา้ถงึและซื?อชาเขยีวมทัฉะ เช่น ความสะดวก ทําเลมทีีBตั ?งรา้น 
ความหลากหลายของแบรนด์ ในการสั Bงซื?อผ่านหน้ารา้นหรอืช่องทางออนไลน์ และความ
รวดเรว็ในการไดร้บัสนิคา้ 
1. ชาเขยีวมทัฉะสามารถหาซื?อได้

สะดวก 
    

2. ชอ่งทางจาํหน่ายชาเขยีวมทัฉะมี
ทีBตั ?งทั ?งหน้ารา้นและออนไลน์ 

    

3. รา้นขายชาเขยีวมทัฉะมี
หลากหลายแบรนดใ์หเ้ลอืก 
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การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
นิยาม :  กจิกรรมทางการตลาดทีBใชส้ืBอสารและกระตุน้ความสนใจของผูบ้รโิภคต่อชาเขยีวมทั
ฉะ เชน่ การโฆษณา โปรโมชั Bน สว่นลด การแนะนําสนิคา้ หรอืการสืBอสารผา่นสืBอออนไลน์ 
1. 
 

โปรโมชั Bนหรอืสว่นลดมผีลต่อการ
ตดัสนิใจซื?อชาเขยีวมทัฉะของทา่น 

    

2. การโฆษณาหรอืประชาสมัพนัธท์าํ
ใหท้า่นสนใจชาเขยีวมทัฉะมากขึ?น 

    

3. การรวีวิหรอืคาํแนะนําบนสืBอ
ออนไลน์มอีทิธพิลต่อการเลอืกซื?อ
ชาเขยีวมทัฉะ 

    

4. การสืBอสารทางการตลาดชว่ยให้
ทา่นเขา้ใจคณุภาพและจุดเดน่ของ
ชาเขยีวมทัฉะมากขึ?น 

    

5. การสืBอสารทางการตลาดทาํให้
ทา่นจดจาํแบรนดช์าเขยีวมทัฉะได ้

    

บคุลากร (People) 
นิยาม :  พนักงานทีBใหบ้รกิารเกีBยวขอ้งกบัชาเขยีวมทัฉะ ซึBงรวมถงึความรูเ้กีBยวกบัสนิคา้ 
มารยาทในการใหบ้รกิาร ความสุภาพ ความเอาใจใส่ และความสามารถในการตอบคาํถาม
ของผูบ้รโิภค 
1. พนกังานทีBใหบ้รกิารมคีวามรู้

เกีBยวกบัชาเขยีวมทัฉะ 
    

2. พนกังานใหบ้รกิารสามารถให้
คาํแนะนําเกีBยวกบัชาเขยีวมทัฉะ
ไดอ้ยา่งเหมาะสม 

    

3. พนกังานใหบ้รกิารมคีวามสภุาพ
และใหบ้รกิารดว้ยความเตม็ใจ 

    

4. พนกังานใหบ้รกิารสรา้งความ
เชืBอมั Bนในการเลอืกซื?อชาเขยีวมทั
ฉะ 

    

กายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
นิยาม :  สภาพแวดล้อมและองค์ประกอบทางกายภาพทีBเกีBยวข้องกับการจําหน่ายชา
เขยีวมทัฉะ เชน่ ความสะอาดของรา้น การตกแต่งรา้น ภาชนะบรรจ ุและบรรยากาศโดยรวม
ของรา้น 
1. การตกแต่งรา้นชว่ยดงึดดูใหซ้ื?อ     
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2. การตกแต่งรา้นมบีรรยากาศทีB
เหมาะสมกบัการดืBมชาเขยีวมทัฉะ 

    

3. ภาชนะทีBใสช่าเขยีวมทัฉะมคีวาม
สวยงาม 

    

4. การจดัวางสนิคา้และพื?นทีBภายใน
รา้นชว่ยใหเ้กดิความสะดวกในการ
ใชบ้รกิาร 

    

กระบวนการ (Process) 
นิยาม :  ขั ?นตอนและวธิกีารในการใหบ้รกิารชาเขยีวมทัฉะ ตั ?งแต่การ ชาํระเงนิ รบัออเดอร ์
การชงชา ระยะเวลาในการรอคอย ไปจนถึงการส่งมอบสินค้าให้แก่ผู้บริโภคอย่างมี
ประสทิธภิาพ 
1. ขั ?นตอนการชาํระเงนิมคีวาม

สะดวก 
    

2. ระยะเวลาในการรอรบัชาเขยีวมทั
ฉะมคีวามเหมาะสม 

    

3. กระบวนการใหบ้รกิารโดยรวม
สรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ทา่น 

    

 
ส่วนทีF 5 การตดัสินใจซืYอซํYาสินค้า 
คาํชี?แจง โปรดเลอืกระดบัคะแนนทีBตรงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีBสดุ 
   (1 = น้อยทีBสดุ   2 = น้อย   3 = ปานกลาง   4 = มาก  5 = มากทีBสดุ) 

การตดัสินใจซืYอซํYา ( Repurchase )  
นิยาม : การตดัสนิใจซื?อซํ?า ( Repurchase ) หมายถงึ พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคหลงัจากซื?อ

และทดลองดืBมชาเขยีวมทัฉะ ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณ์เกีBยวกบัความพอใจหรอืไม่
พอใจ หากผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจต่อชาเขยีวมทัฉะ ผูบ้รโิภคมแีนวโน้มทีBจะกลบัมา
ซื?อผลติภณัฑน์ั ?นซํ?าอกี และบอกต่อสิBงดีๆ  เกีBยวกบัชาเขยีวมทัฉะใหเ้ลอืกซื?อแก่ผูอ้ืBน 

ข้อคาํถาม 

ความคิดเหน็ 

ข้อเสนอแนะ 
เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

+1 0 -1 
1. 
 

ทา่นมแีนวโน้มทีBจะกลบัมาซื?อชา
เขยีวมทัฉะซํ?า 

    

2. ทา่นมแีนวโน้มทีBจะบอกต่อเพืBอน
หรอืคนรอบตวัของทา่นใหม้าซื?อ
ชาเขยีวมทัฉะ 
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3. ทา่นมแีนวโน้มทีBจะซื?อชาเขยีวมทั
ฉะใหก้บัเพืBอนหรอืคนสนิท 

    

4. ทา่นจะบอกต่อใหค้นอืBนรูถ้งึ
ประโยชน์ คณุภาพและความ
ประทบัใจทีBไดจ้ากการซื?อชา
เขยีวมทัฉะ 

    

 

  


