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บทคดัย่อ 

งานวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่ 1. ศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซือ้เครื่องดื่มสญัชาตจินียีห่อ้ 
MIXUE ของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 2. เพื่อศกึษาความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคในส่วนประสมทางการตลาดผลติภณัฑ์เครื่องดื่มตราสนิค้า MIXUE: กรณีศกึษาผูบ้รโิภคใน
เขตอ าเภอเมอืงจงัหวดันครศรธีรรมราช งานวจิยันี้เน้นศกึษาในเชงิพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคและปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิค้าโดยใช้กรอบแนวคดิส่วนประสมทาง
การตลาด 4P กลุ่มตัวอย่างคือ ผู้บริโภคเครื่องดื่มสญัชาติจีนยี่ห้อ MIXUE สาขาเซ็นทรลัพลาซ่า
นครศรีธรรมราชและสาขา สหไทยพลาซ่านครศรีธรรมราช จ านวน 150 คน เก็บข้อมูลด้วย
แบบสอบถามและการสมัภาษณ์ผูจ้ดัการฝ่ายขาย ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มปีระสบการณ์
บรโิภคเครื่องดื่มสญัชาตจินียีห่้อ MIXUE (ร้อยละ 87) มคี่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ต่อครัง้อยู่ที่ 31-50 บาท 
(ร้อยละ 56) และความถี่ในการบรโิภค 1-2 ครัง้/สปัดาห์ (ร้อยละ 75) กลุ่มผู้บรโิภคส่วนมากเลอืก 
ความหวานระดบัปกติ (รอ้ยละ 69) ผลการวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด 4P พบว่า ปัจจยั
ด้านราคามีความพงึพอใจสูงที่สุด เนื่องจากสามารถเข้าถึงได้ง่ายและมีราคาที่คุ้มค่า  นอกจากนี้               
ความหลากหลายของผลติภณัฑแ์ละกลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาดทีโ่ดดเด่น มบีทบาทส าคญัต่อความ
นิยมของตราสินค้า อย่างไรก็ดี การขยายตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ที่ตอบสนองความ
ต้องการของผูบ้รโิภคกลุ่มวยัรุ่น นักเรยีนและนักศกึษา จะช่วยเพิม่ศกัยภาพการเตบิโตและการครอง
ส่วนแบ่งการตลาดในอนาคตและจุดเด่นทีส่ามารถเพิม่ยอดขายจากมุมมองของผูจ้ดัการฝ่ายขายคอื 
คุณภาพผลติภณัฑท์ีด่ใีนราคาทีต่ ่ากวา่ตราสนิคา้อืน่ 
Abstract 

This research aims to examine 1. consumer behavior regarding the purchase of the 
Chinese beverage brand MIXUE among consumers in the city district of Nakhon Si 
Thammarat, and 2. consumer satisfaction with the marketing mix of MIXUE beverage 
products. The study employs the 4P marketing mix framework, focusing on consumer 
behaviour and the factors shaping purchasing decisions. The sample comprised 150 
MIXUE consumers from the Central Plaza Nakhon Si Thammarat and Saha Thai Plaza  
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branches. Data were collected through questionnaires and an interview with the sales 
manager. The findings revealed that most respondents (87%) had prior experience 
consuming MIXUE beverages, with most spending an average of 31–50 baht per visit 
(56%) and consuming the products 1–2 times per week (75%). Regular sweetness was 
preferred by 69% of respondents. An analysis of the 4P marketing mix factors revealed 
that the price factor achieved the highest satisfaction, attr ibuted to its affordability and 
value for money. Additionally, product variety and effective promotional strategies have 
significantly contributed to the brand’s popularity. However, refining market segmentation 
and tailoring product development to meet the preferences of teenage, high school, and 
university student consumer groups could enhance growth potential and market share in 
the future. According to the sales manager, the brand's key competitive advantage lies in 
offering high-quality products at a lower price compared to competitors.

 
 
  
1.  บทน า  

กระแสความนิยมของธุรกจิเครื่องดื่มประเภทชาในประเทศไทย โดยเฉพาะชานมไข่มกุไดฟ้ื้นตวัและขยายต่อเน่ืองตัง้แต่  
ปี พ.ศ. 2554 เป็นต้นมา โดยมปัีจจยัส าคญัทีส่่งเสรมิการเติบโตของตลาด ได้แก่ การเพิม่ความหลากหลายของเมนูเครื่องดื่มที่
สามารถผสมผสานกบัไขม่กุไดอ้ย่างกวา้งขวางมากขึน้ เช่น ชาไทย ชาเขยีว กาแฟและโกโก้ รวมถงึการพฒันาดา้นบรรจุภณัฑ์ที่
ดงึดดูใจผูบ้รโิภค สง่ผลใหช้านมไขม่กุกลบัมาไดร้บัความนิยมอกีครัง้ (กมลชนก งามเจรญิ และวชัระ ยีสุ่น่เทศ, 2566, น. 48) ต่อมา
ในชว่งปี พ.ศ. 2558 กระแสความนิยมมกีารตอบรบัมากยิง่ขึน้ โดยปัจจยัส าคญัทีช่ว่ยส่งเสรมิใหธ้รุกจิชานมไขม่กุสามารถเตบิโตใน
ตลาดระดบัสากล คอื กระแสความนิยมทีเ่กดิขึน้ในประเทศไตห้วนั อนัเป็นผลมาจากนโยบายส่งเสรมิการท่องเทีย่วแบบไมต่้องขอ           
วซ่ีาและการประชาสมัพนัธใ์หช้านมไขม่กุเป็นสญัลกัษณ์ของประเทศ สง่ผลใหช้านมไขม่กุเป็นทีรู่จ้กัในวงกวา้งและไดร้บัความสนใจ
จากผูป้ระกอบการในการขยายธุรกจิไปยงัต่างประเทศ รวมถงึประเทศไทย (สุภาพร พจิติรชุมพล และพชัร์หทยั จารุทวผีลนุกูล, 
2563, น. 255) ขอ้มลูส าคญัอกีประการหน่ึงคอื การปรบัตวัของธุรกจิเครื่องดื่มชารปูแบบใหม่ในสาธารณรฐัประชาชนจนีในช่วงที่
ผา่นมา ธรุกจิเครือ่งดืม่ชามอีตัราการเตบิโตอยา่งรวดเรว็เชน่เดยีวกนั ตราสนิคา้เครือ่งดืม่ชาใหมเ่กดิขึน้จ านวนมาก มจี านวนรา้นคา้
เพิม่ขึ้นอย่างรวดเร็ว และขนาดตลาดขยายตวัอย่างมหาศาลจึงก่อเกิดเป็นธุรกิจเครื่องดื่มชารูปแบบใหม่ที่มลีกัษณะเด่นอยู่                     
4 ประการ ไดแ้ก่ 1. การใชว้ตัถุดบิใหมข่องการท าเครื่องดื่มโดยใชใ้บชาคุณภาพสงูทีผ่่านการสกดัเป็นน ้าชาใสมาเป็นวตัถุดบิหลกั 
จากนัน้พฒันาเป็นเมนูชานมโดยการผสมกบัครมีเทยีมหรอืใชน้มสดเป็นส่วนผสม นอกจากนี้ยงัพฒันาเมนูเป็นชาผลไมโ้ดยมกีารใส่
ผลไมส้ดส าหรบัเมนูเพื่อสุขภาพและยงัเพิม่ส่วนผสมอื่น ๆ อกี เช่น ผลติภณัฑจ์ากโกโก ้ชอ็กโกแลต กาแฟ ธญัพชืหรอืทอ็ปปิงอื่น ๆ 
ไดแ้ก่ เยลลี,่ เมด็ไขม่กุ, พดุดิง้, เฉาก๊วย, มกุบุก เป็นตน้ 2. การใชเ้ทคโนโลยสีมยัใหม่: ใชเ้ทคโนโลยแีละอุปกรณ์ทีท่นัสมยัในการ
ผลิตสินค้า การบริหารจดัการใช้เทคโนโลยีดิจิทลัใหม่เพื่อลดต้นทุนการบริหารจดัการและเพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน                            
3. วฒันธรรมใหม่: ตราสนิค้าเครื่องดื่มชาใหม่มกีารออกแบบผลติภณัฑ์ การออกแบบร้านและกลยุทธ์การตลาดต่างๆ ในการ
ถ่ายทอดวฒันธรรมของตราสินค้าให้แก่ลูกค้า โดยการสร้างร้านในรูปแบบต่าง ๆ เช่น ร้านที่มีรูปแบบทนัสมยั หรือรูปแบบ
วฒันธรรมจนีโบราณ เพือ่เสรมิสรา้งและยกระดบัคุณค่าของตราสนิคา้และเพิม่ความรูส้กึเชื่อมโยงกบัลกูคา้ และ 4. การเขา้ถงึกลุ่ม
คนรุ่นใหม่: เครื่องดื่มชาใหม่ให้ความส าคญักบัการพฒันาและสร้างกลุ่มผู้บรโิภคเยาวชนในยุคใหม่  โดยเริม่ต้นจากการพฒันา
ผลติภณัฑ์และการบรกิารใหต้อบสนองต่อความต้องการของผูบ้รโิภคในกลุ่มคนรุ่นใหม่ทีเ่ปลีย่นแปลงไปตามกระแสสงัคม (Deng 
Yajie, 2023, p.9-10)  

Zhiyan Consulting (2023) วเิคราะห์เกี่ยวกบักระแสความนิยมเครื่องดื่มของบรษิทัสญัชาตจินีทีม่คีวามโด่งดงัในขณะน้ี 
ไดแ้ก่ เครื่องดื่มตราสนิคา้ MIXUE ( 蜜雪冰城 Mìxuě Bīngchéng) ซึง่เป็นตราสนิคา้ทีม่จี านวนรา้นคา้มากทีส่ดุและมกีารกระจาย
สาขากวา้งทีสุ่ดในธุรกจิเครื่องดื่มชาใหม่ ธุรกจิก่อตัง้ขึน้ในปี ค.ศ. 1997 โดยนายจาง หงเชา ส านักงานใหญ่ตัง้อยู่ทีเ่มอืง เจิ้งโจว 
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มณฑลเหอหนาน เป็นธุรกจิเครื่องดื่มทีเ่น้นขายไอศกรมีสดและเครือ่งดื่มชา โดยเริม่ตน้จากรา้นเลก็ๆ ชื่อว่า "寒流包冰" (Hánliú 
bāo bīng) ธุรกจิเริม่เตบิโตขึน้จนมาถงึจุดเปลีย่นส าคญัเมื่อปี ค.ศ. 2006 มกีระแสนิยมบรโิภคไอศกรมีซอฟต์เสริ์ฟทีไ่ดร้บัความ
นิยมอย่างมากและมรีาคาค่อนขา้งสูง ขณะนัน้ผู้ก่อตัง้สร้างความแตกต่างในการขาย “ไอศกรมีซอฟต์เสริ์ฟ” ในราคา 2 หยวน 
(ประมาณ 10 บาท) ซึง่นบัวา่มรีาคาถกูมากกวา่ยีห่อ้อื่น ๆ ในตลาดทีข่ายในราคาขัน้ต ่าอยู่ที ่10 หยวน (ประมาณ 50 บาท) การตัง้
ราคาขายทีถู่กเช่นน้ีน าไปสู่การท ายอดขายไดอ้ย่างถล่มทลาย และขยายสาขาอย่างรวดเรว็ภายในปี ค.ศ. 2007 ตลอดจนธุรกจิได้
เตบิโตอย่างกา้วกระโดดมากยิง่ขึน้จากการขยายสาขาสู่ต่างประเทศตัง้แต่ปี ค.ศ. 2018 จนปัจจุบนัเครื่องดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ 
MIXUE มสีาขามากกว่า 30,000 สาขาทัว่โลก โดยพฒันาผลติภณัฑว์ตัถุดบิ การผลติ การจดัเกบ็โลจสิตกิส์ และการบรหิารจดัการ
ร้านเป็นส่วนหน่ึงของห่วงโซ่ธุรกิจที่ครบวงจร นอกจากประเดน็ราคาที่เป็นจุดเด่นทางการตลาดแล้ว “MIXUE” ยงัใส่ใจต่อการ
ปรบัตวัใหเ้ขา้กบัวฒันธรรมเฉพาะถิน่ เช่น การเปลีย่นเพลงประจ ารา้นไปตามภาษาของทอ้งถิน่นัน้ ๆ รวมทัง้สไตลก์ารตกแต่งรา้น
ทีม่กีารปรบัใหเ้ขา้กบัสถานทีแ่ละองค์ประกอบต่าง ๆ ในทอ้งถิน่ดว้ย โดยในปี ค.ศ. 2021 “MIXUE” เปิดตวัเพลง “你爱我我爱, 

蜜雪冰城甜蜜蜜”(Nǐ ài wǒ, wǒ ài nǐ, Mìxuě Bīngchéng tián mì mì) ซึง่ไดร้บัความนิยมเป็นอย่างมากในสือ่ออนไลน์ โดย
พนัธกจิของ “MIXUE” คอื “ท าใหธุ้รกจิแขง็แกร่งขึน้, ท าใหพ้นัธมติรมัง่คัง่ขึน้, ท าใหทุ้กคนทัว่โลกไดล้ิม้รสของอร่อยคุณภาพสูงใน
ราคาทีคุ่ม้ค่า” และค่านิยมหลกั “จรงิใจ จรงิจงั และเป็นผลติภณัฑท์ีม่คีุณค่า, ไมใ่ชท้างลดัและไมห่ลอกลวง” ทาง “MIXUE” มุง่เน้น
ตลาดระดบัล่างในธุรกิจชาใหม่ด้วยการวางกลยุทธ์การควบคุมบรหิารต้นทุนและคุณภาพสนิคา้ด้วยระบบ  Supply Chain โดยมี
ศูนย์วิจยัและพฒันา (R&D) ที่ทนัสมยั มโีรงงานที่เป็น “ครวักลาง” ในการแปรรูปจดัเตรียมวตัถุดิบรวมถึงลงทุนในเครือข่าย
คลงัสนิค้าและการขนส่ง ส่งผลให้ “MIXUE” มตี้นทุนทางธุรกิจต ่ากว่าคู่แข่งถงึ 20% และสามารถตัง้ราคาขายรายการเครื่องดื่ม   
ต่าง ๆ อยู่ทีร่าคา 15 ถงึ 50 บาท ดว้ยรายการเครื่องดื่มทีห่ลากหลาย ราคาถูก มจี านวนสาขามากและเขา้ถงึงา่ยท าให้ “MIXUE” 
สามารถครองใจผูบ้รโิภค เขา้ถงึกลุ่มคนรุ่นใหม่ โดยเฉพาะวยัรุ่น ดว้ยกลยุทธ์การควบคุมต้นทุนการผลติ สนิคา้ราคาถูก ตวัผลติภณัฑ์
ภาพลกัษณ์ของธุรกจิทีท่นัสมยั ขยายสาขาจ านวนมากและรวดเรว็ รวมถงึการใชเ้พลงโฆษณาทีต่ดิหูจนเป็นทีรู่จ้กัของคนทัว่โลก 
โดยผูจ้ดัการออนไลน์ (2567) กลา่ววา่ “MIXUE”  เขา้มาด าเนินธรุกจิในประเทศไทย เมือ่เดอืนกนัยายน พ.ศ. 2565 สาขาแรกเปิดที่
รามค าแหง ในระยะเวลาเพยีง 1 ปี สามารถขยายสาขามากกวา่ 200 สาขา เฉพาะในกรงุเทพ ฯ และปรมิณฑล และมแีผนทีจ่ะขยาย
สาขาในต่างจงัหวดัทัว่ประเทศในอกี 1-2 ปีขา้งหน้านี้  

จากเหตุผลขา้งตน้ทีก่ล่าวถงึธุรกจิเครื่องดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE ท าใหค้ณะผูว้จิยัสนใจศกึษาในเรื่อง “ความพงึ
พอใจของผู้บรโิภคในส่วนประสมทางการตลาดผลติภณัฑ์เครื่องดื่มตราสนิค้า MIXUE: กรณีศึกษาผู้บรโิภคในเขตอ าเภอเมอืง
จงัหวดันครศรธีรรมราช” โดยมกีลุ่มตวัอย่างเป็นกลุ่มผูบ้รโิภคสาขาเซน็ทรลันครศรธีรรมราชและสาขาสหไทยพลาซ่า นครศรธีรรมราช 
เน่ืองจากมกีารน าเครื่องดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ “MIXUE” มาจ าหน่ายเป็นพืน้ทีแ่รกของภาคใต ้การศกึษาวจิยัสามารถน าขอ้มลูมา
วเิคราะหค์วามพงึพอใจและพฤตกิรรมของผูบ้รโิภครวมไปถงึแนวโน้มการขยายตวัของธรุกจิ เพือ่เป็นแนวทางส าหรบัผูป้ระกอบการ
ในการวางกลยุทธ์ดา้นการท าธุรกจิที่เกี่ยวขอ้งและในบรบิทของบุคลากรสาขาวชิาภาษาจนีเพื่อการสื่อสารทางธุรกจิ  ทีม่กีารน า
ความรูท้างภาษาจนีมาใชใ้นการศกึษากลยุทธ์ทางการตลาดของ “MIXUE” จากแหล่งขอ้มลูทีป่รากฏในสาธารณรฐัประชาชนจนี 
รวมถึงการน าขอ้มูลมาวิเคราะห์และสามารถสะท้อนให้เหน็ถึงการขยายตวัของธุรกิจเครื่องดื่มสญัชาติจีนในตลาดท้องถิ่นของ
สาธารณรฐัประชาชนจนี เพือ่ใชเ้ป็นขอ้มลูในการสรา้งโอกาสในการท าธรุกจิทีเ่กีย่วขอ้งกบัชาวจนีต่อไป 

 
2. วตัถปุระสงค ์

2.1 เพือ่ศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอ
เมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

2.2 เพื่อศกึษาความพงึพอใจของผู้บรโิภคในส่วนประสมทางการตลาดผลติภณัฑ์เครื่องดื่มสญัชาติจนีตราสนิคา้ MIXUE: 
กรณีศกึษาผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืงจงัหวดันครศรธีรรมราช 
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3. การทบทวนวรรณกรรม 
 กลยุทธส์่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของคอตเลอร์ และเคลเลอร์ (Kotler, & Keller, 2016, p.143-146) ที่
อธบิายเกีย่วกบัการวางกลยทุธส์ว่นประสมทางการตลาด ม ี4 องคป์ระกอบหลกั คอื 1. ผลติภณัฑ ์(Product) ในทีน้ี่ไมไ่ดห้มายถงึ
ตวัสนิคา้ทีจ่ะส่งออกสูต่ลาดเพยีงอยา่งเดยีว แต่หมายถงึสนิคา้หรอืบรกิารของธุรกจิทัง้แบบทีจ่บัตอ้งไดห้รอืจบัตอ้งไมไ่ดเ้ช่น ชนิด 
ขนาด รปูแบบ คุณภาพ การบรรจุภณัฑล์กัษณะเฉพาะ เครื่องหมายการคา้ แบรนดแ์ละบรกิารต่างๆ ทีเ่กีย่วขอ้งกบัสนิคา้เดยีวกนั 
2. ราคา (Price) การก าหนดราคาและการปรบัเปลีย่นราคาใหส้อดคลอ้งกบัสถานการณ์ของตลาด เพือ่ใหเ้ขา้ถงึการตดัสนิใจเลอืก
ซื้อหรือใช้สินค้าของผู้บริโภค รวมถึงการผสมผสานและการใช้ปัจจยัที่สามารถควบคุมได้  เช่น ราคาพื้นฐาน ราคาส่วนลด 
ค่าตอบแทน ระยะเวลาการช าระเงนิ เครดติทางการคา้ วธิกีารและเทคนิคต่างๆ ในการก าหนดราคา 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) การจดับรรยากาศหรอืสิง่แวดล้อมในการจ าหน่ายสนิคา้ การเลอืกท าเลที่ตัง้ที่เหมาะสม การออกแบบรา้น บรรยากาศ
ภายในรา้นดงึดูดใหเ้ขา้ใชบ้รกิาร ผูบ้รโิภคสะดวกในการเดนิทาง และ 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการสื่อสารกนั
ระหว่างธุรกจิของตราสนิคา้กบัผูบ้รโิภค การกระตุ้นการขายผ่านช่องทางและกลยุทธ์ต่าง ๆ เขา้มาช่วย เช่น การใชก้ลยุทธด์า้น 
Digital Marketing กลยุทธ์ Social Media Marketing ซึ่งประกอบไปด้วย การโฆษณา การใช้สื่อออนไลน์ เช่น Instagram 
Facebook และ Tiktok การใชค้นดงัแนะน าสนิคา้ หรอืการคดิโปรโมชนัตามช่องทางต่าง ๆ ผ่านเครื่องมอืส่งเสรมิการตลาดไดแ้ก่ 
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง การใหข้า่วและประชาสมัพนัธแ์ละการสง่เสรมิการตลาด สอดคลอ้งกบั
เสร ีวงษ์มณฑา (2542, น. 11) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การมสีนิค้าที่ตอบสนองความต้องการของลูกค้า
กลุม่เป้าหมายได ้ขายในราคาทีผู่บ้รโิภคยอมรบัไดแ้ละผูบ้รโิภคยนิดจีา่ยเพราะเหน็วา่คุม้ รวมถงึมกีารจดัจ าหน่ายกระจายสนิคา้ให้
สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซือ้หาเพือ่ความสะดวกแก่ลกูคา้ ดว้ยความพยายามจงูใจใหเ้กดิความชอบในสนิคา้  
 

4. วิธีด าเนินการวิจยั 

การวจิยัน้ีเป็นการศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคเครือ่งดืม่สญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE ในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 
คณะผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชก้ารวจิยัแบบผสมผสาน (Mixed Method) เกบ็ขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถามและการสมัภาษณ์ โดยมรีายละเอยีด 
ดงัน้ี 

4.1 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากร 
ผูบ้รโิภคเครื่องดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE ในจงัหวดันครศรธีรรมราช จ านวน 2 สาขา ไดแ้ก่ สาขาเซน็ทรลั

นครศรธีรรมราช และสาขาสหไทยพลาซ่า นครศรธีรรมราช 
กลุ่มตวัอย่าง 
ผู้บริโภคเครื่องดื่มสัญชาติจีนตราสินค้า MIXUE สาขาเซ็นทรัล นครศรีธรรมราชและสาขาสหไทยพลาซ่า 

นครศรธีรรมราช โดยสุม่กลุม่ตวัอยา่งจ านวน 150 คน ไดม้าโดยวธิกีารสุม่กลุ่มตวัอยา่งแบบแบง่ชัน้ เริม่จากการแบง่ประชากรเป็น
ชัน้ตามลกัษณะทีส่ าคญั เชน่ เพศ อาย ุอาชพี รายได ้เป็นตน้ จากนัน้สุม่กลุม่ตวัอยา่งจากแต่ละชัน้ สดุทา้ยรวมจากทกุชัน้เพือ่สรา้ง
กลุม่ตวัอยา่งทีเ่ป็นตวัแทนของประชากรทัง้หมด  

4.2 ตวัแปรท่ีศึกษา 
ตวัแปรต้น 
1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา รายได ้และอาชพี 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4P’s (Kotler P, & Keller K, 2021) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) 

สถานที ่(Place) และการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) 
ตวัแปรตาม 
พฤตกิรรมการบรโิภคเครือ่งดืม่สญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE ของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 
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4.3 เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
1. แบบสอบถามปัจจยัความนิยมบรโิภคเครื่องดื่มสญัชาติจีนตราสินค้า MIXUE กรณีศึกษา: ผู้บรโิภคในเขต

อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช แบบสอบถามแบง่ออกเป็น 4 ตอน ดงัน้ี  
ตอนที ่1 ขอ้มลูพืน้ฐานของกลุม่ตวัอยา่ง ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา รายไดแ้ละอาชพี  
ตอนที่ 2 ความคดิเหน็เกี่ยวกบัพฤติกรรมการบรโิภคเครื่องดื่มสญัชาติจีนตราสนิค้า MIXUE มจี านวนค าถาม

ทัง้หมด 6 ขอ้ ไดแ้ก่ 1) ประสบการณ์การบรโิภค 2) ค่าใชจ้่ายในการบรโิภคต่อครัง้ 3) ความถีใ่นการบรโิภคต่อสปัดาห ์4) ระดบั
ความหวานในการบรโิภค 5) ชอ่งทางการรูจ้กัสนิคา้ และ 6) ประเภทสนิคา้ทีนิ่ยมบรโิภค 

ตอนที ่3 ส ารวจความพงึพอใจของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อเครือ่งดืม่สญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE ใน 4 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่  
1) ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 2) ดา้นราคา (Price) 3) ดา้นสถานที ่(Place) และ 4) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) โดยใช้
หลกัการประเมนิระดบัความพงึพอใจประยุกต์จากแนวคดิของลิเคริ์ท (Likert R. 1967) แบ่งเป็น 5 ระดบั คอื มากทีสุ่ด (มากกว่า 
4.51) มาก (3.51-4.50) ปานกลาง (2.51-3.50) น้อย (1.51-2.50) และน้อยทีส่ดุ (น้อยกวา่ 1.50) 

ตอนที ่4 แบบสอบถามปลายเปิด สอบถามเกีย่วกบัขอ้คดิเหน็และขอ้เสนอแนะ จากนัน้น าแบบสอบถามทีไ่ดส้่งให้
ผูเ้ชีย่วชาญ 3 ท่าน พจิารณาตรวจสอบความถูกตอ้งและความเทีย่งตรงของเน้ือหา รวมทัง้ความเหมาะสมของรปูแบบภาษาและ   
น าแบบความคดิเหน็จากผูเ้ชีย่วชาญทัง้ 3 ท่าน มาหาค่าความสอดคลอ้ง IOC ของขอ้ค าถาม โดยขอ้ใดทีม่คี่าตัง้แต่ 0.5-1.0 แสดงว่า 
ขอ้ค าถามนัน้สามารถน าไปใชไ้ด ้แต่หากคะแนนต ่ากว่า 0.5 อาจจะต้องปรบัปรุงหรอืน าออกไปจากแบบสอบถาม โดยค่าความ
สอดคลอ้ง IOC ของขอ้ค าถามทัง้หมดมคีา่เฉลีย่รวมอยูท่ี ่0.91 ซึง่มคีวามถกูตอ้งและเทีย่งตรงของเน้ือหา 

2. แบบสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการ: ผูป้ระกอบการประจ าสาขา  
1) ค าถามเกีย่วกบัขอ้มลูทัว่ไปของธรุกจิ  
2) ค าถามเกี่ยวกบัการท าธุรกิจ MIXUE ได้แก่ เหตุผลในการเลือกท าธุรกิจ รายการเครื่องดื่มที่นิยม ลูกค้า

กลุม่เป้าหมาย วธิกีารสง่เสรมิการขายสนิคา้และแผนการตลาด 
3) ค าถามเกี่ยวกบัแผนการด าเนินงานของบรษิทั ได้แก่ ระบบการจดัการวตัถุดบิ กระบวนการจ าหน่ายสนิคา้

ภายในรา้น ปัญหาและอุปสรรคในระหวา่งการด าเนินธรุกจิ การรบัมอืและแกไ้ขปัญหาในการด าเนินธรุกจิ คูแ่ขง่ทางการตลาด และ
การน าเทคโนโลยมีาใชป้ระโยชน์ในการท าธรุกจิ  

4) ค าถามเกีย่วกบัวสิยัทศัน์และเป้าหมายในอนาคต ไดแ้ก่ แผนการขยายกจิการเป้าหมายระยะยาวของธรุกจิและ
แผนการสรา้งประสบการณ์ใหมใ่หแ้ก่ลกูคา้ และขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิใหแ้ก่ผูท้ีส่นใจท าธรุกจิเครือ่งดืม่ประเภทเดยีวกนั 

4.4 ขัน้ตอนและวิธีการทดลอง 
1. ศกึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งไดแ้ก่ การศกึษาธุรกจิเครื่องดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE การศกึษา

หลกัการทฤษฎเีกีย่วกบักลยทุธส์ว่นประสมทางการตลาด 4P’s (Kotler, & Keller, 2016, p. 143-146) 
2. จดัท าเครือ่งมอืวจิยัและใหท้างผูท้รงคณุวฒุติรวจสอบความถกูตอ้งของเครือ่งมอื  
3. สง่หนงัสอืขอความอนุเคราะหจ์ากทางมหาวทิยาลยั ในการขออนุญาตจากผูป้ระกอบการเพือ่เดนิทางเขา้ไปเกบ็

ขอ้มลูการวจิยั 2 สว่น ไดแ้ก่ 1) เกบ็ขอ้มลูจากผูบ้รโิภคดว้ยแบบสอบถาม และ 2) เกบ็ขอ้มลูจากผูป้ระกอบการดว้ยแบบสมัภาษณ์ 
4. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู การลงพืน้ทีเ่กบ็รวบรวมขอ้มลูจากรา้นเครื่องดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE ในเขต

อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช เป็นการส ารวจขอ้มลูเชงิลกึเพือ่ศกึษาการท าธุรกจิในพืน้ที ่ด าเนินการโดยส ารวจพฤตกิรรม
ของผูบ้รโิภคจากแบบสอบถาม การเกบ็ขอ้มลูเชงิลกึทางการตลาดจากการสมัภาษณ์ผูป้ระกอบการ ซึ่งมขี ัน้ตอนการด าเนินงาน
ดงัต่อไปน้ี  

1) การเดนิทางและส ารวจพืน้ทีต่ ัง้ของรา้น 
 คณะผูว้จิยัเดนิทางไปยงัรา้นเครื่องดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE สาขาสหไทยพลาซ่านครศรธีรรมราช

และสาขาเซน็ทรลัพลาซ่านครศรธีรรมราช ในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช ในช่วงเดอืนกนัยายนของปี พ.ศ. 2567 ในครัง้
เดยีวกนั ซึง่ทัง้สองสาขาเป็นศนูยร์วมการซื้อสนิคา้ เป็นแหลง่ชุมชนและแหล่งท่องเทีย่วทีม่ผีูค้นพลกุพลา่นและการเดนิทางคมนาคมที่
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สะดวก คณะผูว้จิยัส ารวจพืน้ทีเ่พือ่ประเมนิต าแหน่งทีต่ ัง้ของรา้น และศกึษาสภาพแวดลอ้มในพืน้ที ่เช่น ความหนาแน่นของผูค้น           
ทีเ่หมาะสมกบัการเกบ็ขอ้มลู เป็นตน้ 

2) การสงัเกตการณ์ระหวา่งเกบ็ขอ้มลู 
ในระหวา่งการเกบ็ขอ้มลูวจิยั คณะผูว้จิยัสงัเกตสภาพแวดลอ้มภายในรา้น รปูแบบการตกแต่งรา้น การจดัวาง

ผลติภณัฑ์ การโฆษณาภายในร้าน ช่วงเวลาการเขา้มาซื้อสินค้าและพฤติกรรมการเลือกสนิค้าของผู้บรโิภคเพื่อเก็บขอ้มูลใน
งานวจิยั 

3) การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 3.1 คณะผูว้จิยัแจกแบบสอบถามใหแ้ก่กลุม่ตวัอยา่งเพือ่เกบ็ขอ้มลูการวจิยั โดยแบง่พืน้ทีก่ารเกบ็ขอ้มลูออกเป็น 

2 สาขาไดแ้ก่ สาขาสหไทยพลาซ่า นครศรธีรรมราช และสาขาเซน็ทรลัพลาซ่า นครศรธีรรมราช ก่อนการแจกแบบสอบถามทกุครัง้ 
คณะผูว้จิยัขออนุญาตกลุม่ตวัอยา่งและใหต้อบแบบสอบถามตามความสมคัรใจ 

 3.2 คณะผูว้จิยัเขา้พบผูจ้ดัการฝ่ายขาย MIXUE ณ บรษิทั ปกรณ์และเพือ่น จ ากดั เพือ่สมัภาษณ์ขอ้มลูเชงิลกึ
ดา้นการด าเนินธรุกจิเครือ่งดืม่สญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE ในชว่งเดอืนกนัยายนของปี พ.ศ. 2567 

4) การสรปุและวเิคราะหข์อ้มลู 
น าขอ้มลูจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่างและขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการสมัภาษณ์มาวเิคราะหแ์ละสรปุผลวจิยั 

โดยสถติทิีน่ ามาใชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูในแบบสอบถาม ไดแ้ก่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ (𝑥) และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) เพือ่
สะทอ้นระดบัความพงึพอใจสงูทีส่ดุของผูบ้รโิภคทีม่ตี่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
 

5. ผลการวิจยั 
ผลการวจิยัแบ่งออกเป็น 3 ตอน ไดแ้ก่ 1. ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพืน้ฐานของกลุ่มตวัอย่าง 2. ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรม

การบรโิภค และ 3. ผลการวเิคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ 
MIXUE 

ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูพืน้ฐานของกลุ่มตวัอยา่ง 
1.1 ผลการวเิคราะหร์อ้ยละของเพศของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

 

 

 

 

รปูที ่1  รอ้ยละของเพศของกลุม่ตวัอยา่ง 

1.2 ผลการวเิคราะหร์อ้ยละของชว่งอายขุองกลุม่ตวัอยา่ง 

 

 

 
 

 

รปูที ่2 รอ้ยละของชว่งอายุของกลุม่ตวัอยา่ง 
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1.3 ผลการวเิคราะหร์อ้ยละของอาชพีของกลุ่มตวัอย่าง 

 

 

 
 

 

รปูที ่3 รอ้ยละของอาชพีของกลุม่ตวัอยา่ง 

1.4 ผลการวเิคราะหร์อ้ยละของรายไดข้องกลุม่ตวัอย่าง 

 

 

 

 

 

รปูที ่4 รอ้ยละของรายไดข้องกลุม่ตวัอยา่ง 

จากรปูที ่1-4 พบวา่กลุม่ตวัอยา่งจ านวนทัง้หมด 150 คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69.8 
ส่วนใหญ่มชี่วงอายุระหว่าง 11-20 ปี จ านวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47 เป็นนกัเรยีนและนกัศกึษา จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75 
และสว่นใหญ่มรีายไดต้่อเดอืนอยูร่ะหวา่ง 3,001 – 5,000 บาท จ านวน 51 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34 
 

ตอนท่ี 2 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการบรโิภคเครือ่งดืม่สญัชาตจินียีห่อ้ MIXUE 

2.1 ผลการวเิคราะหร์อ้ยละของประสบการณ์การบรโิภค  

 

 

 

 

รปูที ่5 รอ้ยละของประสบการณ์การบรโิภค 
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2.2 ผลการวเิคราะหร์อ้ยละของคา่ใชจ้า่ยในการบรโิภคต่อครัง้  

 

 

 

 

 

 

 

 

รปูที ่6 รอ้ยละของคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ต่อครัง้ 

2.3 ผลการวเิคราะหร์อ้ยละของความถีใ่นการบรโิภคต่อสปัดาห ์ 

 

 

  

 

 

รปูที ่7 รอ้ยละของความถีใ่นการบรโิภคต่อสปัดาห ์

2.4 ผลการวเิคราะหร์อ้ยละของระดบัความหวานในการบรโิภค  

 

 

 

 

รปูที ่8 รอ้ยละของระดบัความหวานในการบรโิภค 
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2.5 ผลการวเิคราะหร์อ้ยละของชอ่งทางการรูจ้กัยีห่อ้ MIXUE ของผูบ้รโิภค 

 

 

  

  

 

 

รปูที ่9 รอ้ยละของช่องทางทีก่ลุม่ตวัอยา่งรูจ้กัยีห่อ้ MIXUE 

2.6 ผลการวเิคราะหป์ระเภทสนิคา้ทีนิ่ยมบรโิภค  

 

 

 

 

 

รปูที ่10 รอ้ยละของประเภทสนิคา้ทีก่ลุม่ตวัอยา่งนิยมบรโิภค 

จากรูปที ่5-10 พบว่ากลุ่มตวัอย่างจ านวนทัง้หมด 150 คน ส่วนใหญ่เคยบรโิภค จ านวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 87 
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครัง้อยู่ที่ 31-50 บาท จ านวน 84 คน คดิเป็นร้อยละ 56 ความถี่ในการบรโิภคอยู่ที่ 1 -2 ครัง้ต่อสปัดาห์  
จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75 กลุ่มตวัอย่างทีเ่ลอืกระดบัความหวานปกต ิคดิเป็นรอ้ยละ 69 รองลงมาคอื ระดบัความหวาน 25% 
คดิเป็นรอ้ยละ 18 ระดบัความหวาน 50% คดิเป็นรอ้ยละ 11 และไม่หวานคดิเป็นรอ้ยละ 2 ดา้นช่องทางทีก่ลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
รูจ้กัแบรนด์มากทีสุ่ดคอื สื่อสงัคมออนไลน์ Instagram Facebook และ Tiktok คดิเป็นรอ้ยละ 47 รองลงมาคอืรู้จกัผ่านหน้าร้าน             
คดิเป็นรอ้ยละ 31 รูจ้กัผ่านเพื่อนหรอืครอบครวั คดิเป็นรอ้ยละ 16 และรูจ้กัผ่านดาราหรอืคนดงั คดิเป็นรอ้ยละ 6 กลุ่มตวัอย่าง                  
ส่วนใหญ่นิยมบรโิภคไอศกรมีมากทีสุ่ด คดิเป็นรอ้ยละ 41 รองลงมาคอืชานม คดิเป็นรอ้ยละ 29 ชาผลไมค้ดิเป็นรอ้ยละ 26 และ
กาแฟคดิเป็นรอ้ยละ 4 
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ตอนท่ี 3   ผลการวเิคราะหปั์จจยัสว่นประสมทางการตลาด 4P ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซือ้  
ตารางท่ี 1  
ระดบัความพงึพอใจของกลุม่ตวัอยา่งทีม่ตี่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครือ่งดืม่สญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE  

รายการ 
ระดบัความพึงพอใจ 

𝒙̅ S.D. การแปลผล 
มากท่ีสดุ มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อยท่ีสดุ    

ด้านราคา (Price) 
1. ราคามคีวามเหมาะสมกบั
คุณภาพของเครือ่งดื่ม 

87 
(58) 

42 
(28) 

21 
(14) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.44 0.73 มาก 

2. ราคามคีวามเหมาะสมกบั
ปรมิาณของเครือ่งดื่ม 

89 
(59.33) 

43 
(28.66) 

18 
(12) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.47 0.70 มาก 

3. มป้ีายบอกราคาสนิคา้
ชดัเจน 

95 
(63.33) 

40 
(26.66) 

14 
(9.33) 

1 
(0.66) 

0 
(0) 

4.53 0.69 มากท่ีสดุ 

4. ราคาสามารถเขา้ถงึได้
งา่ย 

101 
(67.33) 

36 
(24) 

13 
(8.66) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.59 0.64 มากท่ีสดุ 

ด้านผลิตภณัฑ ์(Product) 
1. รสชาตขิองเครือ่งดื่ม 66 

(44) 
66 
(44) 

18 
(12) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.32 0.68 มาก 

2. คุณภาพของวตัถุดบิสด
ใหม ่

75 
(50) 

55 
(36.66) 

18 
(12) 

2 
(1.33) 

0 
(0) 

4.35 0.74 มาก 

3. ความสวยงามของ
รปูแบบบรรจุภณัฑ ์

76 
(50.66) 

52 
(34.66) 

22 
(14.66) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.36 0.72 มาก 

4. ความหลากหลายของ
ผลติภณัฑ ์

81 
(54) 

56 
(37.33) 

13 
(8.66) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.45 0.65 มาก 

ด้านสถานท่ีและเวลาจดัจ าหน่าย (Place) 
1. ความเหมาะสมของการ
ตกแต่งรา้นและความ
สะดวกสบายต่อการใช้
บรกิาร 

77 
(51.33) 

57 
(38) 

16 
(10.66) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.41 0.67 มาก 

2. ความเหมาะสมของเวลา
เปิด-ปิดบรกิาร 

86 
(57.33) 

46 
(30.66) 

18 
(12) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.45 0.70 มาก 

3. มทีีจ่อดรถทีส่ะดวกและ
เพยีงพอต่อการใชบ้รกิาร 

68 
(45.33) 

49 
(32.66) 

30 
(20) 

3 
(2) 

0 
(0) 

4.21 0.83 มาก 

4. มกีารจดัจ าหน่ายสนิคา้
ผา่นทางชอ่งทางออนไลน์ 
 
 

66 
(44) 

52 
(34.66) 

27 
(18) 

3 
(2) 

2 
(1.33) 

4.18 0.89 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
1. มกีารจดัจ าหน่าย
ผลติภณัฑพ์เิศษในชว่ง
เทศกาลต่าง ๆ 

74 
(49.33) 

55 
(36.66) 

18 
(12) 

2 
(1.33) 

1 
(0.66) 

4.33 0.79 มาก 

2. มกีารโฆษณา
ประชาสมัพนัธท์างสือ่ต่าง ๆ 
หรอืชอ่งทางออนไลน์ 

80 
(53.33) 

53 
(35.33) 

17 
(11.33) 

0 
(0) 

0 
(0) 

4.42 0.69 มาก 
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รายการ 
ระดบัความพึงพอใจ 

𝒙̅ S.D. การแปลผล 
มากท่ีสดุ มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อยท่ีสดุ    

3. มกีารใหข้องสมนาคุณ
เมือ่ซือ้ตามจ านวนทีก่ าหนด 

67 
(44.66) 

54 
(36) 

24 
(16) 

1 
(0.66) 

4 
(2.66) 

4.19 0.91 มาก 

4. มสีว่นลดใหจ้ากราคา
ปกต ิ

68 
(45.33) 

50 
(33.33) 

26 
(17.33) 

2 
(1.33) 

4 
(2.66) 

4.17 0.94 มาก 

 เฉล่ียรวม     4.36 0.09 มาก 

 

จากตารางที ่3 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความพงึพอใจของกลุ่มตวัอยา่งทีม่ตี่อเครือ่งดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE พบว่า 
ระดบัความพงึพอใจในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x ̅= 4.36) โดยขอ้ทีก่ลุ่มตวัอย่างมรีะดบัความพงึพอใจมากทีส่ดุคอื ราคาสามารถ
เขา้ถงึไดง้า่ย (x=̅ 4.59) รองลงมาคอื มป้ีายบอกราคาสนิคา้ชดัเจน (x ̅= 4.53) และราคามคีวามเหมาะสมกบัปรมิาณของเครื่องดื่ม 
(x ̅= 4.47) ตามล าดบั เมือ่พจิารณาระดบัความพงึพอใจของกลุ่มตวัอยา่งในแต่ละดา้นพบวา่ ขอ้คดิเหน็ทีม่รีะดบัความพงึพอใจมาก
ทีสุ่ดในดา้นราคา (Price) คอื ราคาสามารถเขา้ถงึไดง้า่ย (x ̅= 4.59) ขอ้คดิเหน็ทีม่รีะดบัความพงึพอใจมากทีสุ่ดในดา้นผลติภณัฑ ์
(Product) คอื ความหลากหลายของผลติภณัฑ ์(x ̅= 4.45) ขอ้คดิเหน็ทีม่รีะดบัความพงึพอใจมากทีสุ่ดในดา้นสถานทีแ่ละเวลาจดั
จ าหน่าย (Place) คอื ความเหมาะสมของเวลาเปิด-ปิดบรกิาร (x ̅=4.45) และขอ้คดิเหน็ทีม่รีะดบัความพงึพอใจมากทีส่ดุในดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด (Promotion) คอื มกีารโฆษณาประชาสมัพนัธท์างสือ่ต่าง ๆ หรอืทางชอ่งทางออนไลน์ (x ̅=4.42)  
 
6. สรปุและอภิปรายผล   

6.1 ผลการวจิยัเรื่องการศกึษาปัจจยัความนิยมบรโิภคเครื่องดืม่สญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE: กรณีศกึษาผูบ้รโิภคใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า กลุ่มตวัอย่างจ านวนทัง้หมด 150 คน เป็นเพศหญงิ จ านวน 105 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
69.8 มชีว่งอายรุะหวา่ง 11-20 ปี จ านวน 70 คน คดิเป็นรอ้ยละ 47 เป็นนกัเรยีนและนกัศกึษา จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75 
มรีายได้อยู่ระหว่าง 3,001 – 5,000 บาท จ านวน 51 คน คดิเป็นร้อยละ 34 สอดคล้องกบัผลการวจิยัของ Deng Yajie (2023,              
p. 37) ทีพ่บว่ากลุ่มตวัอย่างจ านวนทัง้หมด 320 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิจ านวน 218 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61% ส่วนใหญ่มชี่วง
อายุระหว่าง 18-24 ปี รอ้ยละ 37.5 และส่วนใหญ่เป็นนักเรยีนและนักศกึษา คดิเป็นรอ้ยละ 30.31 ผลการวเิคราะห์จากการแบ่ง
ขอ้มลูตามประชากรแสดงใหเ้หน็ว่าลกูคา้เป้าหมายของตราสนิคา้น้ีคอืกลุ่มวยัรุ่นทีเ่ป็นเพศหญงิ ซึง่ลกัษณะนิสยัการบรโิภคของ
ผูห้ญงิในช่วงอายุน้ีจะมคีวามอยากรูอ้ยากเหน็ สนุกสนานและชอบแบ่งปันประสบการณ์ ประกอบกบัจุดแขง็ของธุรกจิทีต่ ัง้ราคา
ขายรายการเครือ่งดื่มต่าง ๆ อยูท่ีร่าคา 15 ถงึ 50 บาท ตามพนัธกจิของ “MIXUE” ในการจ าหน่ายผลติภณัฑท์ีอ่ร่อยคณุภาพสูง
ในราคาทีคุ่ม้ค่า การก าหนดทศิทางการตลาดควรสอดคลอ้งกบัลกัษณะของผูบ้รโิภคกลุ่มนักเรยีนนักศกึษาทีม่เีงนิใชจ้่ายจ ากดั 
สอดคลอ้งกบั Li Yunhao (2022, p. 97) ทีก่ล่าวว่า การก าหนดเป้าหมายทางการตลาดเป็นหน่ึงในขัน้ตอนส าคญัในการก าหนด
และปรบัทศิทางความตอ้งการและพฤตกิรรมการซื้อของผูบ้รโิภค ดงันัน้ ธุรกจิควรรกัษาระดบัราคาผลติภณัฑเ์ดมิไว ้พรอ้มทัง้
เปิดตวัผลติภณัฑ์ใหม่ในช่วงราคาทีส่งูขึน้เลก็น้อย เพื่อขยายกลุ่มเป้าหมายและสรา้งความแตกต่างทางการตลาด การน าเสนอ
ผลติภณัฑท์ีแ่ปลกใหมจ่ะช่วยเสรมิสรา้งประสบการณ์ใหมใ่หก้บัผูบ้รโิภค นอกจากจะชว่ยตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคที่
เปลีย่นแปลงไปตามกระแสสงัคม และเป็นการรกัษาฐานลกูคา้เดมิแลว้ ยงัจะช่วยสรา้งความนิยมและดงึดดูกลุ่มผูบ้รโิภคใหม่ได้
มากยิง่ขึน้ 

6.2 ผลการวเิคราะหด์า้นพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการเลอืกซื้อเครือ่งดืม่สญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE ของผูบ้รโิภคใน
เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า กลุ่มตวัอย่างจ านวนทัง้หมด 150 คน ส่วนใหญ่มปีระสบการณ์เคยบรโิภคสนิคา้ 
จ านวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 87 ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ต่อครัง้อยู่ที ่31-50 บาท จ านวน 84 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56 ความถี่ในการ
บรโิภคอยูท่ี ่1-2 ครัง้ต่อสปัดาห ์จ านวน 112 คน คดิเป็นรอ้ยละ 75 เลอืกระดบัความหวานปกต ิจ านวน 103 คน คดิเป็นรอ้ยละ 69 
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ช่องทางทีก่ลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่รูจ้กัสนิคา้มากทีสุ่ดคอื สื่อสงัคมออนไลน์ Instagram Facebook และ Tiktok คดิเป็นรอ้ยละ 47 
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่นิยมบรโิภคไอศกรมีมากที่สุด คดิเป็นร้อยละ 41 รองลงมาคอืชานม คดิเป็นร้อยละ 29 ผลการวเิคราะห์
พฤตกิรรมการบรโิภคสนิคา้ของผูบ้รโิภคชาวไทยมคีวามแตกต่างกบัผลการวจิยัของ Deng Yajie (2023, p. 39) ซึง่พบวา่ผูบ้รโิภค
ชาวจนีส่วนใหญ่นิยมบรโิภคชานม คดิเป็นร้อยละ 54.13 รองลงมาคอื ชาผลไม ้คดิเป็นร้อยละ 51.38 และส่วนใหญ่เลอืกระดบั
ความหวาน 25% คดิเป็นรอ้ยละ 30.73 รองลงมาคอืระดบัความหวาน 50% คดิเป็นรอ้ยละ 28.67 ไม่หวานคดิเป็นรอ้ยละ 16.74 
ความหวาน 75% คดิเป็นรอ้ยละ 14.45 และความหวานปกตคิดิเป็นรอ้ยละ 9.40 จะเหน็ไดว้่า กลุ่มผูบ้รโิภคชาวไทยสว่นใหญ่ชอบ
บรโิภคไอศกรมีตราสนิคา้น้ี และส่วนใหญ่เลอืกเครื่องดื่มระดบัความหวานปกต ิซึ่งแตกต่างกบัผูบ้รโิภคชาวจนีทีช่อบเครื่องดื่ม
ประเภทชานมและส่วนใหญ่เลือกระดบัความหวาน 25% อย่างไรก็ดี Deng Yajie (2023, p. 40) วิเคราะห์ข้อได้เปรียบของ 
“MIXUE” จากผลการตดัสนิใจเลอืกซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภคไว้ดงัน้ี 1. ขอ้ไดเ้ปรยีบดา้นราคาสนิคา้ ดว้ยการใชก้ลยทุธก์ารตัง้ราคาต ่า
และการลดตน้ทุน เพือ่แขง่ขนัในตลาดทีม่กีารแข่งขนัสงู โดยบรษิทัไดส้รา้งความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัดว้ยการพฒันาห่วงโซ่
อุตสาหกรรมทีส่มบรูณ์ ครอบคลุมตัง้แต่การผลติ การวจิยัพฒันา จนถงึการขาย การผลติวตัถุดบิในปรมิาณมากจะช่วยลดต้นทุน
และเพิม่อ านาจการต่อรองกบัองค์กรทีม่หีน้าทีจ่ดัหาสนิคา้และบรกิารใหก้บัธุรกจิอื่นๆ ท าใหส้ามารถขายสนิคา้ในราคาทีต่ ่ากว่า
คู่แข่งได้โดยยงัคงรกัษาคุณภาพสนิค้าไว้ได้ 2. ข้อได้เปรียบในการครองส่วนแบ่งในตลาดระดบัล่าง “MIXUE” เน้นเจาะกลุ่ม
ผูบ้รโิภคในตลาดระดบัล่าง ซึง่เป็นกลุ่มทีม่คีวามอ่อนไหวต่อราคา ดว้ยกลยุทธก์ารตัง้ราคาต ่าและโปรโมชัน่ทีด่งึดดูกลุ่มนกัเรยีน
และวยัรุ่น ส่งผลใหบ้รษิทัมกีารครองสว่นแบ่งในตลาดระดบัล่างไดอ้ย่างรวดเรว็ ปัจจุบนัมรีา้นมากกว่า 20,000 แห่งทัว่ประเทศจนี 
โดยประมาณ 60% ตัง้อยู่ในพืน้ทีใ่กลโ้รงเรียน ย่านทีอ่ยู่อาศยัและแหล่งการคา้ทีม่คีนพลุกพล่าน ซึง่การมุง่เจาะตลาดระดบัล่างน้ี 
เป็นการหลกีเลีย่งการแข่งขนัในตลาดระดบัสูง เน่ืองจากต้นทุนแรงงาน ค่าเช่าทีแ่ละค่าใชจ้่ายทางการตลาดจะต ่ากว่าตราสนิคา้   
อื่น ๆ ท าใหม้ศีกัยภาพสงูในการเตบิโตและการขยายธุรกจิในอนาคต 3. ขอ้ไดเ้ปรยีบจากการขยายตลาดแฟรนไชส์ คอืการสรา้ง
เครอืข่ายรา้นคา้ทีค่รอบคลุมทัว่ประเทศจนี ดว้ยจ านวนรา้นคา้และการกระจายตวัทีเ่หนือกว่าคู่แข่ง เครอืข่ายทีก่วา้งขวางน้ีช่วย
เพิม่การรบัรูต้ราสนิคา้และตอบสนองต่อการเปลีย่นแปลงของตลาดไดอ้ย่างรวดเรว็ การขยายธุรกจิหลายสาขายงัชว่ยลดตน้ทนุคา่
ขนส่ง ส่งผลให้ “MIXUE” สามารถขยายส่วนแบ่งการตลาดอย่างมัน่คงในระยะยาว 4. ขอ้ได้เปรยีบในห่วงโซ่อุปทาน ด้วยการ
พฒันาระบบห่วงโซ่อุปทานทีค่รอบคลุมทุกขัน้ตอน ตัง้แต่ต้นน ้าทีเ่น้นการสรา้งฐานการผลติและโรงงานในแหล่งวตัถุดบิโดยตรง 
ส่วนกลางน ้าจะเน้นไปที่การวจิยัและพฒันาผลติภณัฑ์อาหาร ไปถึงปลายน ้าที่มรีะบบคลงัสนิค้าและโลจสิตกิส์ที่ครอบคลุม 22 
มณฑลทัว่ประเทศจนี ระบบน้ีช่วยลดตน้ทุนการขนส่ง เพิม่ประสทิธภิาพการกระจายสนิคา้และชว่ยใหแ้ฟรนไชสล์ดความเสี่ยงจาก
การคา้งสตอ็กของสนิคา้ รวมถงึลดความกดดนัในการจดัการสภาพคล่องทางการเงนิและ 5. ขอ้ไดเ้ปรยีบจากการรบัรู้สนิคา้ของ
ผูบ้รโิภค กล่าวคอื “MIXUE” ไดร้บัการยอมรบัอย่างสูงในตลาดระดบัล่าง ดว้ยการมธีุรกจิหลายสาขาครอบคลุมทัว่ประเทศและ   
กลยุทธ์การประชาสมัพนัธ์แบบรวมศูนย์ผ่านกิจกรรมที่จดัพร้อมกนัในสาขาทัว่ประเทศ นอกจากน้ี ทาง “MIXUE” ยงัใช้บญัชี
ทางการในแพลตฟอร์มออนไลน์ยอดนิยม เช่น Douyin, Kuaishou, Weibo และ WeChat ในการท าการตลาด โดยเฉพาะการ
เปิดตวัสนิคา้ใหมแ่ละการสง่เสรมิการตลาดในชว่งเทศกาลส าคญั ดว้ยธรุกจิเครือ่งดืม่ชาใหมม่อีตัราการแขง่ขนัสงู 

6.3 ผลการวจิยัดา้นปัจจยัส่วนประสมของการตลาด 4P’s ไดแ้ก่ ราคา (Price) ผลติภณัฑ์ (Product) สถานที ่(Place) 
และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE ในเขตอ าเภอเมอืง 
จงัหวดันครศรธีรรมราช โดยมผีลการวเิคราะห ์ดงัน้ี 

 6.3.1 ปัจจยัดา้นราคา (Price) ในส่วนของปัจจยัทีผู่บ้รโิภคมรีะดบัความพงึพอใจสูงทีสุ่ด คอื ราคาสามารถ
เขา้ถึงได้ง่าย (x ̅= 4.59) สอดคล้องกบัการวเิคราะห์ขอ้มูลของ Song Rongrong (2023, p. 21) กล่าวว่า “MIXUE”  สามารถลด
ค่าใชจ้่ายทีไ่มจ่ าเป็นในกระบวนการผลติไดโ้ดยการสรา้งหว่งโซ่อุปทานทีส่มบรูณ์แบบ ซึง่ประกอบดว้ยการจดัการทรพัยากรตัง้แต่
การผลติวตัถุดบิจนถงึการกระจายสนิคา้ ผลติภณัฑข์องตราสนิคา้มรีาคาตัง้แต่ 3-10 หยวน ซึง่ต ่ากวา่คูแ่ขง่ในตลาด ท าใหส้ามารถ
เขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคไดก้วา้งขวาง โดยเฉพาะกลุ่มประชาชนทัว่ไปทีม่ขีอ้จ ากดัดา้นรายได ้ขอ้ไดเ้ปรยีบดา้นราคาน้ีช่วยดงึดดูลกูคา้
ใหมแ่ละเพิม่อตัราการซื้อซ ้าของลกูคา้เดมิ นอกจากน้ี กระบวนการผลติและจดัหาวตัถุดบิในปรมิาณมากของ “MIXUE” ยงัช่วยลด
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ตน้ทุนต่อหน่วย ท าใหส้นิคา้มรีาคาค่อนขา้งต ่า โดยทีย่งัสามารถรกัษาคุณภาพไวไ้ด ้ขณะเดยีวกนัยงัสามารถใชข้อ้ไดเ้ปรยีบดา้น
ขนาด (Economies of Scale) ในการเจรจาต่อรองกบัผูจ้ดัหาวตัถุดบิ สง่ผลใหต้น้ทนุวตัถุดบิลดลงอยา่งมนียัส าคญั 

 6.3.2 ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ (Product) ทีม่รีะดบัความพงึพอใจสูงทีสุ่ดคอื ความหลากหลายของผลติภณัฑ์ 
(x ̅= 4.45) สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กนกวรรณ ดวงแกว้ (2564, น. 127) ทีก่ล่าวถงึกระแสการดื่มชานมไขม่กุทีเ่คยเงยีบหายไป
แลว้สามารถกลบัมาเป็นทีนิ่ยมในประเทศไทยไดอ้กีครัง้ เน่ืองจากผูข้ายมทีางเลอืกใหผู้บ้รโิภคสามารถเพิม่เมด็ไขม่กุในเครื่องดื่ม
ไดไ้ม่จ ากดั สามารถน าไข่มุกใส่ในเครื่องดื่ม อื่น ๆ ไดห้ลากหลายมากขึน้ รวมถงึการเพิม่เมนูใหม่ ๆ ตามฤดูกาลผลไม ้และการ
ออกแบบบรรจภุณัฑข์องสนิคา้ทีม่คีวามสวยงาม และ Song Rongrong (2023, p. 17-21) กลา่ววา่ “MIXUE” ใชก้ารออกแบบบรรจุ
ภณัฑท์ีม่เีอกลกัษณ์เฉพาะตวั โดยเน้นลวดลายและสทีีส่อดคลอ้งกนัในทกุผลติภณัฑ์ ท าใหส้ามารถลดตน้ทนุในการออกแบบบรรจุ
ภณัฑ ์อกีทัง้ยงัช่วยเพิม่ความสามารถในการจดจ าในตวัสนิคา้ และท าใหผู้บ้รโิภคสามารถเชื่อมโยงผลติภณัฑใ์หมก่บัชื่อเสยีงของ
ยีห่อ้เครื่องดื่มน้ีไดท้นัท ีขณะเดยีวกนัผลติภณัฑ์ยงัมคีวามหลากหลาย โดยเฉพาะเครื่องดื่มทีท่ าสดใหม ่ซึง่แบ่งเป็น 6 กลุ่มหลกั 
ได้แก่ ไอศกรมี ชานม ชสีนมโปะหน้า ชาผลไม ้กาแฟสด และชาบดใบสด ตลอดจนมแีผนการแนะน าผลติภณัฑ์ใหม่เพื่อรกัษา
ความสดใหมข่องธุรกจิและตอบสนองความตอ้งการของตลาด ดว้ยการใชป้ฏทินิการตลาดเพือ่ก าหนดโปรโมชัน่ตามฤดกูาล เช่น 
ไอศกรมีในฤดใูบไมผ้ล ิชาและผลไมใ้นฤดรูอ้น และชาไขม่กุในฤดใูบไมร้่วงและฤดหูนาว สอดคลอ้งกบับทสมัภาษณ์ของผูจ้ดัการ
ฝ่ายขายของ “MIXUE” ทีก่ลา่ววา่ “ปัจจบุนัทางแบรนดม์เีมนูทีห่ลากหลายใหแ้ก่ผูบ้รโิภคไดเ้ลอืกซื้ออยูแ่ลว้ และในอนาคตจะมกีาร
เพิม่เมนูใหม ่ตามแผนการพฒันาและการก าหนดสนิคา้ของบรษิทัแมท่ีป่ระเทศจนีซึง่มแีผนทีจ่ะเพิม่เมนูไอศกรมีรสชาเขยีวมทัฉะ
ในอนาคต”  

6.3.3 ปัจจยัดา้นสถานทีจ่ดัจ าหน่าย (Place) ทีม่รีะดบัความพงึพอใจสูงทีสุ่ด คอื ความเหมาะสมของเวลา   
เปิด-ปิดบรกิาร (x ̅=4.45) ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Song Rongrong (2023, p. 47-49) ซึง่กลา่ววา่ “MIXUE” ใชก้ลยทุธท์ีเ่น้น
การขยายตวัผา่นการขยายสาขาพรอ้มกบัการใชเ้ทคโนโลยใีนการโฆษณาสนิคา้ช่องทางออนไลน์ ดา้นการเลอืกทีต่ ัง้ของรา้น ทาง
ตราสนิคา้จะเน้นตัง้รา้นในพืน้ทีท่ีม่กีลุ่มลูกคา้เป้าหมายชดัเจน เช่น ใกลท้ีอ่ยู่อาศยั โรงเรยีน ศูนย์การคา้ และจุดคมนาคมส าคญั 
เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มคนรุ่นใหม่และนักเรยีน ซึ่งมคีวามไวต่อราคา อกีทัง้ยงัมกีารเปิดตวัแอปพลเิคชนัและ Mini 
Program เพื่อให้ผู้บริโภคสามารถสัง่ซื้อสนิค้าออนไลน์ได้อย่างสะดวก และการเข้าร่วมกบั Pinduoduo และ Meituan ช่วยให้ 
“MIXUE” เพิม่ช่องทางการจ าหน่ายและเขา้ถงึกลุ่มลกูคา้ไดก้วา้งขวางขึน้ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของเอมธกิานต์ ทาวงศม์า (2559, 
น. 95) ที่พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่จะใช้บรกิารตามห้างสรรพสนิค้าในวนัเสาร์ -อาทติย์ ช่วงเวลาบ่ายถึงเย็น ดงันัน้ การที่
ห้างสรรพสนิค้าจะจดัการส่งเสรมิการขายหรอืมกีิจกรรมพเิศษต่าง ๆ ควรเน้นในช่วงเวลาดงักล่ าว เพราะสามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ผูบ้รโิภคไดใ้นปรมิาณมากทีส่ดุและจากขอ้มลูการสมัภาษณ์คณุ ช.ชวีรรณ สญัญานนท ์ผูจ้ดัการฝ่ายขาย “MIXUE” เกีย่วกบัเหตุผล
ทีเ่ลอืกใชส้ถานทีจ่ดัจ าหน่ายอยู่ตามสถานทีท่่องเทีย่วและหา้งสรรพสนิคา้ เน่ืองจากมเีวลาเปิด-ปิดพรอ้มกบัหา้งสรรพสนิคา้ซึ่งมี
คนพลกุพลา่นและเขา้ออกเป็นเวลา นอกจากนี้ ยงัวางแผนขยายสาขาในภาคใตเ้พิม่เป็น 13 สาขา จากเดมิ 7 สาขา ไดแ้ก่ สหไทย
พล่าซ่า นครศรธีรรมราช เซน็ทรลัพลาซ่า นครศรธีรรมราช สหไทยทุ่งสง หน้ามหาวทิยาลยัสงขลานครนิทร์ วทิยาเขตหาดใหญ่ 
วดัฉื่อฉางหาดใหญ่ หน้ามหาวทิยาลยัราชภฏัสงขลา และเซน็ทรลัหาดใหญ่ โดยสาขาทีว่างแผนจะเปิดใหม ่ไดแ้ก่ หน้าโรงพยาบาล
มหาราช เซน็ทรลัพลาซ่า สรุาษฎรธ์านี โลตสัสรุาษฎรธ์านี และตลาดศาลเจา้สรุาษฎรธ์านี 

6.3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ที่มีระดับความพึงพอใจสูงที่สุด คือ การโฆษณา
ประชาสมัพนัธท์างสือ่ต่าง ๆ หรอืทางชอ่งทางออนไลน์ (x ̅=4.42) Song Rongrong (2023, p. 50-51) ซึง่พบวา่ “MIXUE” ไดส้รา้ง
เอกลกัษณ์ทีโ่ดดเด่นอนัเป็นทีจ่ดจ าใหแ้ก่ผูบ้รโิภคทีน่่าสนใจ ไดแ้ก่ 1. การมตีวัมาสคอตเป็นตุ๊กตาหมิะสวมเสือ้คลุมและถอืไมเ้ทา้ 
ดว้ยโทนสแีดงและสขีาว รปูรา่งทว้ม บคุลกิตลก ตุ๊กตาหมิะน้ีจะปรากฏตัง้แต่ หน้ารา้นคา้ ภายในรา้น บรรจภุณัฑเ์ครือ่งดืม่ของทาง
รา้น ท าใหเ้ป็นทีจ่ดจ าแก่ลกูคา้ไดง้า่ย เมือ่ลกูคา้เหน็มาสคอตตวัน้ี จะนึกถงึรา้นทนัท ี2. การโฆษณาดว้ยเพลงภาษาจนีประจ ารา้น 
การใช้ดนตรเีข้ามาประกอบ แสดงถึงรายละเอียดของร้าน ซึ่งเพลงของร้านมที านองเพลงและเน้ือเพลงที่จ าง่าย ฟังแล้วรู้สกึ
สนุกสนาน สดชื่น ท าใหเ้พลงเป็นกระแสอย่างมาก และ 3. การตลาดผ่านเหตุการณ์ ดว้ยการเผยแพร่วดิโีอละครสัน้ผ่านการแสดง
ของตวัมาสคอต “Snow King” บนแพลตฟอรม์ Weibo อยา่งสม ่าเสมอ เชน่ การจดักจิกรรม “กจิกรรมทา้ทายโดยเขา้ไปบนัทกึภาพ



ปีที ่15 ฉบบัที ่2 (กรกฎาคม – ธนัวาคม 2568) 
 
 
 

39 
 

พนักงานจ านวน 100 คน” ซึ่งเป็นกจิกรรมทีจ่ดัขึน้เพื่อส่งเสรมิการขายผลติภณัฑ์ใหม่ โดยเน้นการสุ่มบนัทกึภาพพนักงานหรอื
เจา้ของรา้นทีโ่ดดเด่นและสรา้งความสนุกสนานผา่นกระบวนการถ่ายท าในแต่ละรา้น และสรา้งความบนัเทงิผา่นการใชม้ขุตลกเพือ่
โตต้อบในระหว่างถ่ายท า โดยในวดิโีอแต่ละตอนจะมผีลติภณัฑข์อง “MIXUE” ในการประกอบฉากการแสดง ท าใหส้ามารถแนะน า
สนิคา้ใหมไ่ดอ้ย่างแนบเนียนและช่วยสรา้งการรบัรูเ้กีย่วกบัผลติภณัฑใ์หมไ่ดอ้กีดว้ย นอกจากน้ี การสรา้งเน้ือหาวดิโีอทีเ่ชื่อมโยง
กบัหวัขอ้ทีว่ยัรุ่นสนใจ โดยมสี่วนประกอบระหว่างตวัมาสคอต “Snow King” เพลงของ “MIXUE” และเหตุการณ์ตามกระแสสงัคม 
สามารถเสรมิสรา้งการมสี่วนร่วมระหวา่งตราสนิคา้กบักลุ่มเป้าหมายวยัรุ่นและคนรุ่นใหมใ่หใ้กลช้ดิมากยิง่ขึน้ นอกจากนี้ “MIXUE” 
ยงัมุง่เน้นการสรา้งความสดใหมแ่ละดงึดดูความสนใจของผูบ้รโิภคผ่านกจิกรรมส่งเสรมิการตลาดและการสรา้งประสบการณ์ที่น่า
ดงึดดูใจ เช่น โพรโมชนัเปิดรา้นใหมด่ว้ยการใชก้ลยุทธก์ารส่งเสรมิการตลาดทีน่่าสนใจ เช่น 1. การใหส้่วนลดตามจ านวนซื้อ การ
แจกคปูองเงนิสด และโพรโมชนัครึง่ราคา เพือ่จงูใจลกูคา้ใหมแ่ละสรา้งความรูจ้กักบัรา้น “MIXUE” ในพืน้ที ่2. การจดักจิกรรมทีม่ี
ความคดิสรา้งสรรค ์เชน่ การรอ้งเพลงพรอ้มถอืป้าย การแจกแผน่พบั การถ่ายรปูกบัมาสคอต “Snow King” และกจิกรรมไขท่องค า 
ช่วยสรา้งบรรยากาศทีส่นุกสนานและน่าสนใจ ส่งผลใหล้กูคา้รูส้กึผกูพนักบั “MIXUE” ตัง้แต่เริม่ตน้ 3. การมอบของทีร่ะลกึ เช่น แกว้
น ้าทีม่โีลโก้ “Snow King” พวงกุญแจ และทีค่ ัน่หนังสอื ช่วยสรา้งการจดจ าตราสนิคา้และเพิม่มลูค่าทางอารมณ์ใหก้บัลูกคา้ และ   
4. การจบัสลากเพือ่ลุน้รบัของขวญัฟร ีช่วยสรา้งความตื่นเตน้และกระตุน้ใหล้กูคา้เขา้ร่วมกจิกรรม ส่งผลใหเ้กดิการบอกต่อในเชงิ
บวก ดา้นขอ้มลูการสมัภาษณ์ของผูจ้ดัการฝ่ายขายของ “MIXUE” สะทอ้นใหเ้หน็ถงึกลยุทธท์างการตลาดของสาขาในภาคใต้ของ
ประเทศไทย เพื่อจดักจิกรรมโพรโมตสนิคา้และกระตุ้นความสนใจของผูบ้รโิภค เช่น 1. การจดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาดต่าง ๆ 
ตามทีส่่วนกลางก าหนด 2. ทางสาขาจะด าเนินการจดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาดตามเทศกาลต่าง ๆ ในแต่ละพืน้ที ่เช่น กจิกรรมวนั
สาทรเดอืนสบิ และกจิกรรมต้อนรบับณัฑติ 3. การแจกคูปองส่วนลดเพื่อใชใ้นการซื้อครัง้ถดัไป 4. การสื่อสารผ่านทุกช่องทาง
ออนไลน์ โดยในปัจจุบนัแต่ละสาขาจะมแีฟนเพจ Facebook ส าหรบัโฆษณาเพื่อส่งเสรมิการตลาด โดยมกีจิกรรมใหแ้ต่ละสาขา
จดัท าหน่ึงคลปิผ่านทางแอปพลเิคชนั Tiktok ต่อวนั และ 5. การน าเทคโนโลยจีากบรษิทัแม่ที่ประเทศจนีมาใช้ภายในร้านเพื่อ
สะดวกและรวดเรว็ในการจดัการรวมไปถงึการรกัษามาตรฐานในตวัสนิคา้ เช่น การใชเ้ครื่องคดิเงนิแบบ POS การใชเ้ครื่องตวง
สว่นผสมของเครือ่งดืม่อตัโนมตั ิการใชเ้สยีงโฆษณาและโทรทศัน์ของทางบรษิทัแมจ่ากสาธารณรฐัประชาชนจนี 

6.4 ปัญหาและอุปสรรคของผูป้ระกอบการชาวไทยในการท าธรุกจิเครือ่งดืม่สญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE ตามขอ้มลูการ
สมัภาษณ์ของคณุ ช.ชวีรรณ สญัญานนท ์ผูจ้ดัการฝ่ายขายของตราสนิคา้ MIXUE พบอุปสรรคในการด าเนินธรุกจิ ดงัน้ี 
  1) อุปสรรคช่วงเริม่ตน้การท าธุรกจิ เน่ืองจากตอ้งจดัหาสถานทีใ่หเ้ป็นไปตามเงือ่นไขทีบ่รษิทัแมก่ าหนดเงื่อนไข
ตอ้งมที าเลทีต่ ัง้อยูใ่นพืน้ทีท่ีม่กีารสญัจรของผูค้นคบัคัง่ พืน้ทีข่องรา้นตอ้งมขีนาดไมต่ ่ากวา่ 30 ตารางเมตร ทางสาขาตอ้งออกแบบ
และตกแต่งรา้นตามมาตรฐานทีก่ าหนดเพือ่รกัษาอตัลกัษณ์ของตราสนิคา้ ตอ้งตดิตัง้ระบบไฟฟ้าและน ้าประปาทีเ่พยีงพอเหมาะสม
ต่อการใชง้านอุปกรณ์ต่าง ๆ และต้องด าเนินการขออนุญาตประกอบกจิการตามกฎหมายทอ้งถิน่ โดยทีท่างบรษิทัแม่จะส่งพนักงาน
จากประเทศมาประเมนิสถานทีด่ว้ยตนเอง สง่ผลใหต้อ้งใชเ้วลานานในการเตรยีมเปิดกจิการ  
  2) อุปสรรคดา้นการมวีตัถุดบิไมเ่พยีงพอในการจ าหน่าย เน่ืองจากทางบรษิทัตน้ทางมกีารควบคุมบรหิารต้นทุน
สนิคา้คงคลงัและตน้ทุนการจดัเกบ็สนิคา้ดว้ยการสรา้งโรงงานในการกระจายต่อสู่สาขาต่าง ๆ โดยเฉพาะ และมศีูนย์ขนส่งสนิคา้
เป็นของตนเอง ตัง้ขึน้ทีเ่มอืงเจยีวจัว้ มณฑลเหอหนาน เพือ่จดัสง่วตัถุดบิสู่สาขาต่าง ๆ โดยไมผ่า่นขนสง่บรษิทัอื่น ท าใหก้ารขนส่ง
วตัถุดบิในบางช่วงเวลามคีวามล่าชา้และต้องหยุดจ าหน่ายเครื่องดื่มในรา้นบางรายการ ส่งผลใหย้อดขายสนิคา้ลดลง เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคเลอืกทีจ่ะปฏเิสธการบรโิภคเครือ่งดืม่รายการอื่น 
  3) ปัญหาด้านเศรษฐกิจเน่ืองจากก าลงัซื้อหดตวัในภาคครวัเรือนของคนไทยท าให้ยอดขายไม่เป็นไปตาม
เป้าหมายเทา่ทีค่วร 
 
ข้อเสนอแนะ 

เครือ่งดืม่สญัชาตจินีตราสนิคา้ MIXUE มศีกัยภาพสงูในการครองตลาดเครือ่งดืม่ราคาประหยดั โดยเฉพาะในกลุม่ลกูคา้
วยัรุ่น การรกัษาจุดแขง็ดา้นราคาทีเ่ขา้ถงึได ้การพฒันาผลติภณัฑแ์ละการใชก้ลยุทธ์การตลาดทีส่รา้งสรรค์จะช่วยให้ธุรกจิขยาย
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ฐานลูกคา้ไดอ้ย่างยัง่ยนืและเตบิโตต่อไปในตลาดทัง้ในประเทศและต่างประเทศ กล่าวคอืการเขา้ใจกลุ่มเป้าหมายและแนวโน้ม
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ผูป้ระกอบการทีท่ าธุรกจิในลกัษณะเดยีวกนักบัเครื่องดื่มตราสนิคา้น้ี สามารถใชข้อ้มลูเพือ่พฒันากลยุทธ์
การตลาดทีต่รงกบัความสนใจของกลุ่มเป้าหมาย เช่น การจดักจิกรรมส่งเสรมิการตลาดทีเ่ชื่อมโยงกบักระแสความนิยมของวยัรุ่น
หรอืกจิกรรมในสถานศกึษา รวมไปถงึการใชส้ื่อสงัคมออนไลน์แนะน าสนิคา้ใหม้ากขึน้ โดยเฉพาะการท าวดิโีอสัน้สรา้งเน้ือหาที่
สามารถเกดิกระแสนิยมทีน่่าสนใจเผยแพร่ผ่าน Instagram Facebook หรอื Tiktok ประเดน็ส าคญัของผลการวจิยัชิน้น้ียงัชีใ้หเ้หน็
ว่าปัจจยัด้านราคามผีลต่อการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ทางผู้ประกอบการควรรกัษากลยุทธ์การตัง้ราคาที่เขา้ถงึง่ายและเสนอ
กจิกรรมส่งเสรมิการตลาดทีคุ่ม้ค่าส าหรบักลุ่มเป้าหมาย ซึ่งมกัมรีายไดไ้ม่สูงมาก เช่น นักเรยีนและนักศกึษา รวมถงึการพฒันา
รายการเครือ่งดืม่ใหเ้หมาะสมกบักระแสนิยมของคนรุน่ใหม่  

 
ข้อเสนอแนะส าหรบังานวิจยัครัง้ต่อไป 

1. ควรต่อยอดเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างเพิม่ในเขตพื้นที่อื่น ๆ ที่เปิดสาขาเครื่องดื่มสญัชาตจินีตราสนิคา้ 
MIXUE โดยขยายการเก็บรวบรวมข้อมูลและการได้รบัข้อมูลจากแหล่งพื้นที่อื่นเพิม่เติมจากแหล่งเดิมเพื่อเปรียบเทียบความ
สอดคลอ้งหรอืความแตกต่างกนัในดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องดื่มตราสนิคา้ MIXUE 
ของผูบ้รโิภค 

2. ควรศกึษาต่อยอดดา้นตวัแปรอื่น ๆ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อเครื่องดื่มตราสนิคา้ MIXUE ของผูบ้รโิภค เช่น 
ช่วงเวลาทีผู่บ้รโิภคนิยมซื้อสนิคา้ เหตุผลในการเลอืกซื้อเครื่องดื่มของตราสนิคา้น้ี ส ารวจปัญหาและความไมพ่งึพอใจในเครือ่งดืม่
ยีห่อ้น้ี รปูแบบกจิกรรมสง่เสรมิการตลาดทีพ่งึพอใจ เป็นตน้ 
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