
วารสารนวตักรรมและการจัดการ ป�ที่ 2 เดอืนมกราคม - ธันวาคม 2560 

วิทยาลัยนวัตกรรมและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา 

90 

 

กลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของการทําธุรกิจชาพะยอม 

ในจังหวัดนครปฐม 
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บทคัดยอ 
การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อ 1) ศึกษากลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของการทําธุรกิจ           

ชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม จากทัศนะของผูประกอบการ 2) เปรียบเทียบพฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองดื่มชาพะยอม 

จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภค และ 3) ศึกษาอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มี             

ผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม รูปแบบการวิจัยคร้ังนี้ใชระเบียบวิธีแบบผสมผสาน              

ทั้งวิธีการเชิงปริมาณ และวิธีเชิงคุณภาพ ประกอบดวย 2 ข้ันตอน คือ ข้ันตอนที่ 1 วิจัยเชิงปริมาณ ประชากรที่ใชใน

การวิจัยคร้ังนี้ คือ ผูบริโภคที่ซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม จํานวน 400 ราย โดยผูวิจัยใชวิธีการสุม              

กลุมตัวอยางแบบบังเอิญ ข้ันตอนที่ 2 การวิจัยเชิงคุณภาพเปนการสัมภาษณระดับลึกกับผูประกอบการธุรกิจ               

แฟรนไชสชาพะยอมจํานวน 3 ราย โดยคัดเลือกแบบเจาะจง สถิติที่ใชวิเคราะห ไดแก ความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย       

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบแบบที และการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว การวิเคราะหการถดถอย

พหุคูณ โดยวิธี Enter และวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพดวยการวิเคราะหเนื้อหา ผลการวิจัยพบวา 1) กลยุทธการสราง

ความไดเปรียบในการแขงขันของการทําธุรกิจชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม จากทัศนะของผูประกอบการ ไดแก            

การใชสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสม โดย (1.1) ดานผลิตภัณฑ เนนทําเคร่ืองดื่มตามใจลูกคา เนนการทํา

เคร่ืองดื่มที่ผลิตแกวตอแกว จะทําก็ตอเมื่อลูกคาสั่ง (1.2) ดานราคา ตั้งราคาพื้นฐานอยูที่ 25 – 30 บาท เปนราคาที่

ประหยัดเพื่อเปนทางเลือกใหลูกคาทําใหลูกคาทุกคนสามารถซื้อได (1.3) ดานชองทางการจัดจําหนาย เนนจัดทําเล

ที่ตั้งมีความเหมาะสม สามารถมองเห็นไดงาย เขาถึงสะดวก มีที่จอดรถเพียงพอตอลูกคา มีพื้นที่ใหลูกคานั่งรอ

เคร่ืองดื่มและนั่งดื่มเคร่ืองดื่ม และ (1.4) ดานการสงเสริมการตลาด เนนมีการจัดโปรโมชั่นอยูเปนประจํา เชน มีบัตร

สะสมแตมเพื่อแลกเคร่ืองดื่มฟรี การใหสวนลดจากราคาปกติ และการจัดโปรโมชั่นพิเศษประจําเดือน เพื่อเปน               

การดึงดูดลูกคาและเพื่อสรางความประทับใจใหลูกคากลับมาซ้ือเคร่ืองดื่มอีก 2) พฤติกรรมการซ้ือเคร่ืองดื่ม                 

ชาพะยอมของผูบริโภคมีความแตกตางกันตาม เพศ อายุ สถานะภาพ อาชีพ การศึกษา และรายได อยางมีนัยสําคัญ
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ทางสถิติ 3) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคมีความแตกตางกันไปตามประเภทของเคร่ืองดื่ม                 

โดยปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อชาเขียว และโกโก ไดแก ผลิตภัณฑ แตการเลือกซื้อกาแฟ ไดแก การสงเสริมการตลาด 

 

คําสําคัญ : การสรางความไดเปรียบในการแขงขัน สวนประสมทางการตลาด ชาพะยอม   
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ABSTRACT 
The purpose of this research was to 1) study the strategy to create a competitive advantage 

of the tea business in Nakhon Pathom province.  From the perspective of the entrepreneur.                            

2)  Comparison of purchase behavior of salted tea beverages by consumer demographics and                        

3)  study of the influence of marketing mix factors.  Affecting the buying behavior of tea drink in 

Nakorn Pathom province.  This research method uses mixed methodology.  Quantitative Research 

and Qualitative Research consists of two phases:  Step 1:  Quantitative Research The population of 

this research was 400 consumers who purchased the tea drink in Nakhon Pathom province.                       

The researcher used the random sampling method.  Step 2 Qualitative research In- depth interview 

with business operators. Three salted tea franchise by purposive sampling. Statistics used Frequency, 

percentage, mean, standard deviation, t- test, one- way ANOVA and Multiple regression analysis by 

Enter method.  the qualitative data analysis with content analysis.  The research findings were as 

follows:  1)  Strategies to create a competitive advantage of the tea business in Nakhon Pathom 

province.  From the perspective of the entrepreneur.  The use of marketing mix is appropriate.                     

( 1. 1)  Products:  Focus on glass beverage production per glass.  Will do when customers order.                      

(1.2) The price is set at a base price of 25-30 baht is the price to be an option for customers to buy 

all customers.  ( 1. 3)  Place:  Focus on location is appropriate.  Easily accessible, convenient access. 

There is space for customers to sit and wait for refreshments. and (1.4) Promotion. The promotion 

is on a regular basis, such as a reward card to exchange free drinks. Discount from normal price and 
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promotions of the month.  To attract customers and to impress customers to buy drinks again.                      

2) The consumer behavior of salted tea drinkers was different among gender, age, status, occupation, 

education and income. 3) The marketing mix factors affecting the consumers are different depending 

on the type of beverage. The factors that affect the choice of green tea and cocoa are the products, 

but the purchase of coffee is to promote marketing. 

 

Keywords : Competitive Advantage, Marketing Mix, Chapayom Business   
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ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 ในสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบันมีการแขงขันทางธุรกิจคอนขางสูง การที่ผูประกอบการจะดํารงอยูไดจึง 

จําเปนตองมีการปรับตัวใหเหมาะสมกับสถานการณ และโดยเฉพาะอยางยิ่งผูที่ตองการมีธุรกิจเปนของตัวเอง โดยมี

เงินทุนแตไมมีประสบการณในการดําเนินธุรกิจมากอน ทําใหตองใชระยะเวลาในการเรียนรูที่จะเร่ิมตนธุรกิจ ซึ่งใน 

การเร่ิมตนธุรกิจตองใชเวลาในการเรียนรู ลองผิดลองถูกและสรางชื่อใหเปนที่ยอมรับ ในขณะที่สภาพเศรษฐกิจ ที่มี

การแขงขันสูงข้ึนเร่ือยๆ ทั้งจากบริษัท ภายในประเทศและตางประเทศ จึงทําใหเกิดความเสี่ยงสูงที่ผูประกอบการใหม

จะประสบปญหาในการประกอบธุรกิจ ดังนั้นธุรกิจแฟรนไชส (Franchise) จึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งที่นาสนใจและเปน 

ธุรกิจที่ไดรับการยอมรับจากสากลวาสามารถลดขอจํากัดดังกลาวขางตนได (Kenan Institute of Asia, 2014)  

  จากขอมูลในแฟรนไชสเซ็นเตอร แสดงใหเห็นวา จํานวนธุรกิจแฟรนไชสในประเทศไทยตั้งแตป พ.ศ. 2558-

2560 มีจํานวนเพิ่มข้ึนทุกป โดยในป พ.ศ. 2558 มีจํานวนธุรกิจแฟรนไชส คือ 429 กิจการ ในป พ.ศ. 2559 มีจํานวน

ธุรกิจแฟรนไชส คือ 485 กิจการ และในป พ.ศ. 2560 มีจํานวนธุรกิจแฟรนไชส คือ 542 กิจการ โดยธุรกิจแฟรนไชสที่

ไดรับความนิยมมากที่สุด 3 ลําดับแรก คือ ธุรกิจอาหาร ธุรกิจเคร่ืองดื่มและไอศกรีม และธุรกิจการศึกษาตามลําดับ 

(Franchise Center, 2017) จะเห็นไดวาประเทศไทยมีการดําเนินธุรกิจแฟรนไชสมากมายหลายประเภท แตละ

ประเภทก็จะมีกลยุทธการตลาดในการสรางความไดเปรียบที่แตกตางกันไป เพื่อเปนจุดเดน และเปนเอกลักษณเฉพาะ

ของตนเอง อยางเชน แฟรนไชสของชาพะยอมซึ่งก็จัดอยูในแฟรนไชสประเภทเคร่ืองดื่ม และก็ยังเปนที่นิยมใน 3 

อันดับแรกอีกดวย  

  แฟรนไชสชาพะยอม “ChaPayom” เปนแฟรนไชสชื่อดังจากพัทลุง มีสาขาเกือบทั่วทั้งประเทศในเวลา

อันรวดเร็ว นอกเหนือจากเร่ืองรสชาติที่เปนชาตนตํารับแท 100% แลว การดูแลเอาใจใสเปนอยางดีของเจาของ            

แบรนดในการเขามาสอนสูตรใหดวยตัวเองทําใหแบรนด “ชาพะยอม” สามารถขยายสาชาตีตลาด แฟรนไชส 

เคร่ืองดื่มข้ึนมาเปนแฟรนไชสนองใหมมาแรงอันดับตนๆ ในเวลานี้ (SMEs business center, 2517)  

   ดังนั้นผูวิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาในเร่ืองของกลยุทธในการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของการทํา

ธุรกิจชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม ซึ่งจะทําการศึกษาวิจัยถึงสวนประสมทางการตลาดดานตางๆ ที่ใชเปนกลยุทธ 

ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) และดานการสงเสริม

การตลาด (Promotion) เปนตัวแปรสําคัญที่จะมีผลตอการสรางกลยุทธความไดเปรียบในการแขงขันของผูที่ประกอบ

ธุรกิจชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม และยังเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการที่กําลังสนใจการประกอบธุรกิจ             

แฟรนไชสสามารถนําไปใชเปนขอมูลทีช่วยในการประกอบการตัดสินใจในการเลือกซื้อธุรกิจแฟรนไชสใหบรรลุผลตาม

วัตถุประสงคที่ตั้งไว 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
1. ศึกษากลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของการทําธุรกิจชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม                 

จากทัศนะของผูประกอบการ  

2. เปรียบเทียบพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมจําแนกตามลักษณะประชากรศาสตรของผูบริโภค  

3. ศึกษาอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมใน 

จังหวัดนครปฐม 
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เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 
1. แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมการตลาด  

สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 4 Ps) หมายถึง เคร่ืองมือที่ใชรวมกันเพื่อสรางสรรคเพื่อ 

ตอบสนองความตองการของผูบริโภค ประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย 

(Place) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) (Solomon & Stuart, 2000) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 

ดานมีความสําคัญทีช่วยสนับสนุนใหการดําเนนิธุรกิจประสบความสําเร็จบรรลุตามวัตถุประสงคหรือเปาหมายที่ตั้งไว 

โดยหากขาดปจจัยใดไปแลวจะทําใหสินคานั้นดอยหรือเสียเปรียบคูแขงที่มีเปนจํานวนมากในทองตลาด ที่ปจจุบันตาง

ใชกลยุทธในการแขงขันทุกดานในการพัฒนาผลิตภัณฑใหนาสนใจอยูเสมอ การปรับราคาและขอเสนอเพื่อกระตุนผูซื้อ 

การจัดชองทางจําหนายกระจายสินคาเพื่อผูบริโภคสามารถซื้อหาไดสะดวกและงายที่สุด ตลอดจนการจัดโปรแกรม

สงเสริมการตลาด ลด แลก แจก แถม และกิจกรรมตางๆ ทั้งนี้ เพื่อใหสินคาของตนเปนสินคาที่ผูซื้อเลือกกอนและ

นําไปสูการเปนลูกคาประจําสงผลตอการคาที่ยั่งยืนในอนาคต  

2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  

Laksitanon (2001) ไดใหความหมายวา พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคล

หนึ่งซึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ซึ่งรวมถึงกระบวนการตัดสินใจที่เกิดข้ึนกอน และมีสวนใน

การกําหนดใหมีการกระทํา ซึ่งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดข้ึนกอนนั้น หมายถึง ลักษณะทางพฤติกรรมของผูบริโภคใน

ขณะหนึ่งที่ผูบริโภคซื้อสินคานั้น จะมีกระบวนการทางจิตวิทยาและสังคมวิทยาที่มีสวนสรางและขัดเกลาทัศนคติ และ

คานิยม  

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือวิจัยเก่ียวกับ 

พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค ทั้งที่เปนบุคคล กลุม หรือองคการเพื่อใหทราบถึงลักษณะถึงความ ตองการ

และพฤติกรรมการซื้อ การใช การเลือกบริการ แนวคิดหรือประสบการณที่จะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบที่ไดจะ

ชวยใหนักการตลาดสามารถกําหนดกลยุทธการตลาด (Marketing strategies) ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจ

ของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม  

3. กระบวนการตัดสินใจซื้อ  

 การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑตองอาศัยกระบวนการตัดสินใจหลายอยาง การแสวงหาขอมูล กอนตัดสินใจซื้อ 

จึงมีความสําคัญซึ่งผูบริโภคตองใชเวลาในการแสวงหาขอมูลใหไดเพียงพอเพื่อนํามาประเมินกอนการซื้อ ปจจัยที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภคที่สงผลตอกระบวนการตัดสินใจ (Decision Process) เมื่อผูบริโภคเขามาเก่ียวของ

กับการตัดสินใจซื้อสินคาที่เกิดกอนการซื้อ ระหวางการซื้อ และหลังการซื้อ มีทฤษฎีที่เก่ียวของพอสรุป ไดดังนี้  

Rungruangphol (2006) ไดกลาววา กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคนั้นประกอบข้ึนดวย ข้ันตอนตางๆ 

จํานวน 5 ข้ันตอน และทั้ง 5 ข้ันตอนเหลานั้นลวนรับอิทธิพลมาจากปจจัยตางๆ และไดมีการศึกษา และกําหนด

ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคออกเปน 5 ข้ันตอน ซึ่งมีรายละเอียดในแตละข้ันตอน ดังนี้  

1) ยอมรับความตองการ (Need Recognition) เกิดข้ึนเมื่อผูบริโภคเกิดความตองการซ่ึงอาจจะเปนความ

ตองการระดับพื้นฐานหรือความจําเปน (Need)  
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2) การแสวงหาทางเลือก ( Identification of Alternatives) จะเปนกระบวนการที่ เ กิดข้ึนภายหลัง                   

การยอมรับความตองการของผูบริโภคโดยจะเปนการแสวงหาทางเลือก หรือขอมูลที่เก่ียวของกับผลิตภัณฑนั้นๆ กอน

ตัดสินใจซื้อ  

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ภายหลังการแสวงหาทางเลือกหรือ แสวงหาขอมูล

ระดับที่ตองการครบถวนแลว ผูบริโภคจากการประเมินทางเลือกตางๆ จากขอมูลเหลานั้น โดยการเปรียบเทียบขอดี 

ขอดอย และความเหมาะสมอ่ืนๆ ทั้งความจําเปนและตองการใชระดับราคา และทัศนคติสวนตัวของผูบริโภคที่มีตอ

ตรายี่หอของผลิตภัณฑนั้นๆ  

4) ตัดสินใจซื้อ (Purchase and Related Decisions) เมื่อสามารถประเมินทางเลือกหรือสรุปเลือกตรายี่หอ

ของผลิตภัณฑที่ตองการไดแลวจะเขาสูข้ันตอนการตัดสินใจซื้อและระบุคุณลักษณะที่ตองการเพิ่มเติมจากผลิตภัณฑ

ตรายี่หอนั้นๆ  

5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) จะเปนข้ันตอนหนึ่งในกระบวนการตัดสินใจซื้อที่

ผูบริโภคจะประเมินคุณคาหรือประโยชนทไดรับจากผลิตภัณฑที่ไดตัดสินใจซื้อมา ซึ่งจะมีผลตอการตัดสินใจซื้อ

ผลิตภัณฑนั้นๆ ในคร้ังตอไปของผูบริโภคซ่ึงรวมถึงการแนะนําในลักษณะปากตอปากไปยังผูใกลชิดใหซื้อผลิตภัณฑ

นั้นๆ ดวย  

4. แนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน  

Sirisamphan (2000) อธิบายวา กลยุทธเปนรูปแบบของการกระทําซึ่งผูจัดการใชเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงค

ขององคการ กลยุทธที่เปนจริงของบริษัทที่วางไวและโตตอบตอการเปลี่ยนแปลงสถานการณ ดังนั้น กลยุทธสรางความ

ไดเปรียบทางการแขงขัน หมายถึง การตัดสินใจที่สัมพันธกับการคาดการณการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอม และ

เปนการตัดสินใจ และการปรับตัวใหเขากับการเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอมในอนาคต การกําหนดวิสัยทัศน 

ทิศทาง ภารกิจและวัตถุประสงคองคการอยางเปนระบบ เพื่อใหองคการมีทิศทางเปาหมายชัดเจน โดยครอบคลุมถึง

แนวทางการดําเนินงานและกิจกรรมตางๆ ที่ไดคิดคนข้ึนมาประยุกตใชและปฏิบัติใหสอดคลองกับสภาวะแวดลอมที่

เปลี่ยนแปลงไปตามกาลเวลา เพื่อใหองคการสามารถดําเนินงานตามภารกิจและบรรลุวัตถุประสงคและเปาหมายของ

องคการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



วารสารนวตักรรมและการจัดการ ป�ที่ 2 เดอืนมกราคม - ธันวาคม 2560 

วิทยาลัยนวัตกรรมและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา 

97 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
     จากการทบทวนวรรณกรรมทาํใหไดกรอบแนวคิดการวิจัยรายละเอียดดังภาพที ่1     
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

    

 

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดในการวจิัย 

 

สมมติฐานการวิจัย 
1. พฤติกรรมการซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมของผูบริโภค มีความแตกตางกันตามลักษณะประชากรศาสตร  

2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมของผูบริโภค ในจังหวัด

นครปฐม 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 
แบบแผนของการวิจัย 

การศึกษาวิจัยเก่ียวกับกลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของการทําธุรกิจชาพะยอมในจังหวัด

นครปฐม อาศัยการวิจัยแบบผสานวิธี (Mixed Method) ทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ประกอบดวย การวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) เปนการเก็บขอมูลจากผูบริโภคที่ซื้อเคร่ืองดื่มของชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม 

โดยการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลและนํามาวิเคราะหขอมูลทางสถิติ และการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative 

Research) เปนการนําผลจากการศึกษาเชิงปริมาณมาสรางเปนประเด็นในการสัมภาษณระดับลึก (In-depth 

Interviews) เพื่อหากลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของการทําธุรกิจชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม 

ประชากรและตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ ประชากรในการศึกษาในคร้ังนี้เปนผูประกอบการที่ทําธุรกิจแฟรนไชส                 

ชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม และผูบริโภคที่ซื้อผลิตภัณฑชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม กลุมตัวอยางในการศึกษาใน 

คร้ังนี้ คือ ผูบริโภคจํานวน 400 ราย โดยวิธีการหาตัวอยางดวยสูตรของ Cochran (1953) ใชวิธีการสุมกลุมตัวอยาง

ปจจัยดานประชากรศาสตร 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดับศึกษา 

4. อาชีพ 

5. รายไดตอเดอืน 

พฤติกรรมของผูบริโภคใน               

การเลือกเครื่องดื่มชาพะยอมใน

จังหวัดนครปฐม 

กลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของการทําธุรกิจชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม 



วารสารนวตักรรมและการจัดการ ป�ที่ 2 เดอืนมกราคม - ธันวาคม 2560 

วิทยาลัยนวัตกรรมและการจัดการ มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสนุันทา 

98 

 

แบบบังเอิญ ผูใหขอมูลหลัก เปนผูประกอบการจํานวน 3 ราย ที่ประกอบธุรกิจแฟรนไชสชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม 

โดยเลือกแบบเฉพาะเจาะจง 

เคร่ืองมือวิจัย 

เคร่ืองมือที่ใชในการรวบรวมขอมูลคร้ังนี้ คือ แบบสอบถามที่ผานการทดสอบความตรงเชิงเนื้อหา (content 

validity) จากผูทรงจํานวน 3 ราย และคาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยทําการทดสอบกับ

ผูบริโภคชาพะยอม ในจังหวัดกรุงเทพ จํานวน 40 ราย ไดความเชื่อมั่นอยูที่ระดับ 0.721 -0.791 เคร่ืองมือที่ใชในการ

รวบรวมขอมูลในการวิจัยเชิงคุณภาพ ไดแก แนวคําถามสําหรับการสัมภาษณระดับลึก โดยนําผลจากผลการศึกษาทีไ่ด

จากการวจิัยเชิงปริมาณมาพัฒนาข้ึนเปนแนวคําถามที่ครอบคลุมถึงกลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของ

การทําธุรกิจชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม และตัวแปรที่กําหนดตามดัชนีชี้วัด มีการทดสอบการตรวจสอบสามเสา 

(triangulation) ของขอมูล 

การเก็บรวบรวมขอมูล 

ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเองทั้งการวิจัยเชิงปริมาณที่ใชแบบสอบถามและการวิจัยเชิง

คุณภาพที่ใชการสัมภาษณ 

การวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยเชิงปริมาณ สถิติที่ใชวิเคราะห ไดแก ความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน               

การทดสอบแบบที และการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว การวิเคราะหการถดถอยพหุคูณ โดยวิธี Enter 

และการวิจัยเชิงคุณภาพ การวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพใชวิธีการวิเคราะหเนื้อหา  

 

ผลการวิจัย 
 1.ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ 

1.1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง (รอยละ 62.00) อายุ 

21-30 ป (รอยละ 42.75) สถานภาพโสด (รอยละ 60.00) ระดับการศึกษาปริญญาตรี (รอยละ 58.00) อาชีพนักเรียน/

นักศึกษา (รอยละ 47.25) และ รายไดตอเดือนต่ํากวา 10,000 บาท (รอยละ 39.00)  

1.2 ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม                        

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีวัตถุประสงคในหลักในการซ้ือเคร่ืองดื่มเพื่อแกกระหาย (x�= 3.62) ติดใจในรสชาติ              

และคุณภาพของเคร่ืองดื่ม (x�= 3.57) อยูในระดับมาก และเคยชินกับการบริโภค (x�= 3.49) อยูในระดับปานกลาง 

ชนิดของเคร่ืองดื่มที่นิยม คือ ชาเขียว (x�= 3.72) โกโก (x�=3.54) อยูในระดับมาก และชามะนาว (x�= 3.38) อยูใน

ระดับปานกลาง และชวงเวลาที่มาซื้อ คือ บาย (12.01–15.00 น.) (x�= 3.21) สาย (09.01–12.00 น.) (x�= 2.76) 

และเย็น (15.01–18.00 น.) (x�=2.75) อยูในระดับปานกลาง ผูบริโภคมีความถ่ีในการซื้อเคร่ืองดื่ม 3 แกว ตอสัปดาห 

และคาใชจายในการซื้อตอคร้ัง คือ 30 บาท  

 1.3 ผลการวิคราะหปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอกลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขัน

ของการทําธุรกิจชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาด 1) ดาน

ผลิตภัณฑ คือ เคร่ืองดื่มมีความหลากหลาย (x�=4.35) รองลงมาคือ บรรจุภัณฑที่ใสเคร่ืองดื่มมีความสะอาด (x�=4.22) 

และรสชาติและกลิ่น ของเคร่ืองดื่ม (x�=4.11) 2) ดานราคา คือ มีการแสดงราคาเคร่ืองดื่มไวอยางชัดเจน (x�=4.36) 
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รองลงมาคือ ปริมาณเคร่ืองดื่มมีความเหมาะสมกับราคา (x�=4.20) และคุณภาพวัตถุดิบเหมาะสมกับราคา (x�=4.10) 

3) ดานชองทางการจัดจําหนาย คือ หาซื้องายมีหลายสาขาใหเลือกซื้อ (x�=4.54) รองลงมาคือ ลูกคาสามารถมองเห็น

รานไดอยางชัดเจน (x�=4.40) และมีการแสดงราคาเคร่ืองดื่มไวอยางชัดเจน (x�=4.36) และ 4) ดานการสงเสริม

การตลาด คือ มีบัตรสะสมแตมเพื่อแลกเคร่ืองดื่มฟรี (x�=4.17) รองลงมาคือ การใหสวนลดจากราคาปกติ (x�=3.63) 

และการใหการจัดโปรโมชันผลิตภัณฑพิเศษประจําเดือน (x�=3.48)  

 1.4 ผลการทดสอบสมมติฐาน ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกเคร่ืองดื่มชาพะยอม

ในจังหวดันครปฐม จาํแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร  

 

ตารางที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตรที่สงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอม  

 การเลือกด่ืมชาเขียว การเลือกด่ืมโกโก การเลือกด่ืมกาแฟ 

เพศ T 0.44 1.05 2.94** 

 Sig 0.63 0.29 0.00 

อาย ุ F 20.29** 25.78** 13.48** 

 Sig 0.00 0.00 0.00 

สถานภาพ F 21.09** 23.36** 15.94** 

 Sig 0.00 0.00 0.00 

อาชีพ F 13.95** 16.18** 12.30** 

 Sig 0.00 0.00 0.00 

การศึกษา F 5.19** 5.62** 3.26** 

 Sig 0.00 0.00 0.00 

รายได F 1.16 6.38** 6.71** 

 Sig 0.33 0.00 0.00 

 

  ผลการวิจัยพบวา พฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกเคร่ืองดื่มชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม จําแนกตาม

ลักษณะทางประชากรศาสตรมีความแตกตางกันตาม เพศ อายุ สถานะภาพ อาชีพ การศึกษา และรายได อยางมี 

นัยสําคัญทางสถิติ มีเพียงปจจัยดานเพศที่ไมมีผลตอการเลือกเคร่ืองดื่มชาเขียวและโกโก และปจจัยดานรายไดที่ไมมี

ผลตอการเลือกเคร่ืองดื่มชาเขียว  

  ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมของผูบริโภคในการเลือกเคร่ืองดื่มชาพะยอมในจังหวัดนครปฐมปจจัยจาก

อิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาด  
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ตารางที่ 2 อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดทีส่งผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมใน 

 จังหวัดนครปฐม  

ตัวแปร การเลือกด่ืมชาเขียว  

(R2 = 0.38) 

การเลือกด่ืมโกโก 

(R2 = 0.32) 

การเลือกด่ืมกาแฟ 

(R2 = 0.34) 

b t sig b t sig b t sig 

(Constant) 1.89 2.98 0.00 2.15 3.35 0.00 2.41 3.79 0.00 

1.ผลิตภัณฑ 0.39* 2.30 0.02 0.30* 2.07 0.04 0.01 0.08 0.94 

2.ราคา 0.02 0.14 0.89 0.12 0.82 0.41 0.16 1.06 0.29 

3.ชองทางการจัดจําหนาย 0.05 0.34 0.73 0.06 0.40 0.69 -0.27 -1.79 0.08 

4.การสงเสริมการตลาด 0.09 1.00 0.32 0.05 0.57 0.57 0.27* 2.94 0.00 

 

  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอผูบริโภคมีความแตกตางกันไปตามประเภทของเคร่ืองดื่ม โดย 

ปจจัยที่มีผลตอการเลือกดื่มชาเขียว และโกโก ไดแก ผลิตภัณฑ (b = 0.39 ; b = 0.30) แตการเลือกดื่มกาแฟ ไดแก 

การสงเสริมการตลาด (b = 0.27)  

 2. ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงคุณภาพ 

2.1 การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค  

   2.1.1 จุดแข็ง ไดแก เคร่ืองดื่มมีความหลากหลายใหลูกคาไดเลือกและรสชาติพื้นฐานเพราะเปนสตูร

จากเจาของแฟรนไชส การมีราคาพื้นฐานที่ 25 – 30 บาท เปนราคาที่ประหยัดเพื่อเปนทางเลือกใหลูกคา ทําใหลูกคา

ทุกคนสามารถซื้อได มีหลายสาขา ลูกคาสามารถเลือกซื้อได และเปนแฟรนไชสที่เปนที่รูจักและเปนที่นิยม  

   2.1.2 จุดออน เปนธุรกิจที่สามารถลอกเลียนแบบไดงาย มีคูแขงที่ขายเคร่ืองดื่มอีกหลายอยาง                

การผลิตแกวตอแกวทําใหชา เสียโอกาสในการขาย ใชเวลาประมาณ 3 นาทีตอ 1 แกว และอุปกรณเคร่ืองมือที่ใช                

มีราคาสูง เมื่อชํารุดจึงไมมีอุปกรณสํารอง  

   2.1.3 โอกาส มีแหลงวัตถุดิบอยูภายในประเทศไทย ทําใหไมเกิดการขาดแคลนวัตถุดิบ เนื่องจาก

ประเทศไทยเปนประเทศที่มีอุณหภูมิคอนขางสูงผูบริโภคจึงนิยมดื่มเคร่ืองดื่มที่มีความเย็นเพื่อดับความ กระหายและ

ความรอน และธุรกิจแฟรนไชสชาพะยอมมีแนวโนมการเจริญเติบโตที่สูงข้ึน สังเกตไดจากการขยายสาขาเกือบ             

ทั่วประเทศ  

   2.1.4 อุปสรรค มีเคร่ืองดื่มบางประเภททสามารถทดแทนได มีการลงทุนในการทําธุรกิจแฟรนไชส

ชาพะยอมมีการลงทุนที่ไมสูงทําใหมีผูที่ทําธุรกิจนี้จํานวนมาก  

  2.2 การวิเคราะหกลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขันโดยอาศัยหลักสวนประสมทาง

การตลาด กลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของการทําธุรกิจชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม จากทัศนะของ

ผูประกอบการ ไดแก การใชสวนประสมทางการตลาดใหเหมาะสม โดย  

   2.2.1 ดานผลิตภัณฑ การเนนทําเคร่ืองดื่มตามใจลูกคา เนนการทําเคร่ืองดื่มที่ผลิตแกวตอแกว                

จะทําก็ตอเมื่อลูกคาสั่ง  

   2.2.2 ดานราคา การตั้งราคาพื้นฐานอยูที่ 25 – 30 บาท เปนราคาที่ประหยัดเพื่อเปน ทางเลือกให

ลูกคาทําใหลูกคาทุกคนสามารถซื้อได  
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   2.2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรเนนจัดทําเลที่ตั้งมีความเหมาะสม สามารถมองเห็นไดงาย 

เขาถึงสะดวก มีที่จอดรถเพียงพอตอลูกคา มีพื้นที่ใหลูกคานั่งรอเคร่ืองดื่มและนั่งดื่มเคร่ืองดื่ม  

   2.2.4 ดานการสงเสริมการตลาด ควรเนนมีการจัดโปรโมชั่นอยูเปนประจํา เชน มีบัตรสะสมแตม

เพื่อแลกเคร่ืองดื่มฟรี การใหสวนลดจากราคาปกติ และการจัดโปรโมชั่นพิเศษประจําเดือน เพื่อเปนการดึงดูดลูกคา

และเพื่อสรางความประทับใจใหลูกคากลับมาซื้อเคร่ืองดื่มอีก 

 

อภิปรายผล 
ผลการศึกษาขอมูลเก่ียวกับปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือเคร่ืองดื่ม                     

ชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม ปจจัยทางการตลาดที่ใชในการศึกษามี 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ ดานราคา                      

ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด  

  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญตอปจจัยทางการตลาดดาน 

ผลิตภัณฑ คือ เคร่ืองดื่มมีความหลากหลาย รองลงมาคือ บรรจุภัณฑที่ใสเคร่ืองดื่มมีความสะอาด และรสชาติและกลิน่

ของเคร่ืองดื่ม สอดคลองกับงานวิจัยของ Navachit (2007) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ

ซ้ือนมเปร้ียวพาสเจอรไรซของประชาชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน ผลการศึกษาพบวาปจจัยทางการตลาดที่มี

ผลตอการตัดสินใจซื้อนมเปร้ียวพาสเจอรไรส ในดานผลิตภัณฑ คือ ซื้อเพราะรสชาติอรอย ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 

สอดคลองกับ Sirirat (2015) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรม การบริโภคน้ําดื่มบรรจุขวดตรา   

เนสทเลหเพียวไลฟในจังหวัดนนทบุรี พบวา ความคิดเห็นตอการตัดสินใจซื้อในปจจัยดานผลิตภัณฑของน้ําดื่มบรรจุ

ขวดตราเนสทเลเพียวไลฟแตละดานแลว พบวามีความคิดเห็นในดานความม่ันใจในความสะอาดปลอดภัย การได

รับรองมาตรฐานดานคุณภาพสากลฉลากผลิตภัณฑขอมูลแสดงผูผลิตชัดเจน ชื่อเสียงของน้ําดื่มตราเนสทเลเพียวไลฟ 

ฝาบรรจุภัณฑปดสนิทเปดงาย รสชาติของน้ําดื่ม รูปลักษณของบรรจุภัณฑ สามารถจับถือและพกพาไดสะดวก               

ฉลากผลิตภัณฑมีขอมูลแสดงการรองเรียนสําหรับผูบริโภค ฉลากผลิตภัณฑมีความสวยงามและความดึงดูดใหซื้อ                

มีการเขาถึงขอมูลดวย QR Code บนฉลากผลิตภัณฑ  

  ปจจัยดานราคามีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม ในภาพรวมอยูใน

ระดับมาก ไดแก มีการแสดงราคาเคร่ืองดื่มไวอยางชัดเจน รองลงมาคือ ปริมาณเคร่ืองดื่มมีความเหมาะสมกับราคา 

และคุณภาพวัตถุดิบเหมาะสมกับราคา สอดคลองกับงานวิจัยของ Thaokaen (2007) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมใน  

การบริโภคกาแฟสดของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟสดใน

ดานปจจัยดานราคาใหความสําคัญดานราคาเหมาะสมกับรสชาติของกาแฟ ราคาเหมาะสมกับปริมาณกาแฟ และราคา

เหมาะสมกับบริการที่ไดรับจากรานกาแฟ  

  ปจจัยดานดานชองทางการจัดจําหนายมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมในจังหวัด

นครปฐม ในภาพรวมอยูในระดับมาก ไดแก หาซื้องายมีหลายสาขาใหเลือกซื้อ รองลงมาคือลูกคาสามารถ มองเห็น

รานไดอยางชัดเจน และมีการแสดงราคาเคร่ืองดื่มไวอยางชัดเจน สอดคลองกับ Navachit (2007) ไดศึกษาเร่ืองปจจัย

ทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมเปร้ียวพาสเจอรไรซของประชาชนในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําพูน พบวา 

ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อนมเปร้ียวพาสเจอรไรส ดานชองทางการจัดจําหนาย ซื้อเพราะมีสินคา

จําหนายในรานคาหลายแหง สอดคลองกับงานวิจัยของ Thaokaen (2007) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมในการบริโภค
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กาแฟสดของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟสด ปจจัยดาน

สถานที่และชองทางการจัดจําหนาย ใหความสําคัญในดานการตกแตงรานกาแฟ สวยงามสะดุดตา ความสะอาด 

เรียบรอย และมีหลายสาขา  

  ปจจัยดานดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภคในการซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมในจังหวัด 

นครปฐม ในภาพรวมอยูในระดับมาก ไดแก มีบัตรสะสมแตมเพื่อแลกเคร่ืองดื่มฟรี รองลงมาคือ การใหสวนลดจาก

ราคาปกติ และการใหการจัดโปรโมชั่นผลิตภัณฑพิเศษประจําเดือน ซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัยของ Thaokaen 

(2007) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟสดของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม พบวา ปจจัยที่มีผลตอ

พฤติกรรมในการบริโภคกาแฟสด ดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในดานการทําโฆษณาที่จูงใจและสม่ําเสมอ 

มีการประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง และการใหบริการของพนักงานรานกาแฟ  

  กลยุทธการสรางความไดเปรียบในการแขงขันของการทําธุรกิจชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม จากทัศนะของ

ผูประกอบการมีผลการวิจัยที่สอดคลองกับงานวิจัยของ Wanasupdamrong (2007) ไดศึกษาเร่ืองกลยุทธการสราง

ความไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจคาปลีกแบบดั้งเดิมในเขตจังหวัดมหาสารคาม พบวา มีการสรางความแตกตาง

เพื่อดึงดูดลูกคา ไดแก กิจการมีวิธีการจัดจําหนายหลายวิธี เชน การขายที่ราน และการเสนอขายสินคาโดยตรงจาก

พนักงานขายถึงบานและกิจการไดจัดทําปายชื่อรานใหมีความโดดเดน ชัดเจน จดจําไดงาย มองเห็นในระยะไกล               

ดานผลิตภัณฑ ไดแก กิจการใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคาที่นํามาวางจําหนาย และกิจการนําสินคาที่วาง

จําหนาย ใหมีความหลากหลายในชนิด และรูปแบบ และตรายี่หอโดยเนนความตองการของลูกคาเปนหลัก ดานการ

สงเสริมการตลาด ไดแก พนักงานของกิจการมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา 

มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกปญหาและสามารถสรางคานิยมใหกับกิจการได และดานราคา ไดแก กิจการ

ใหความสําคัญกับการติดปายราคาของสินคาที่ชัดเจน และตรวจสอบได และไมสอดคลองกับงานวิจัยของ 

Sithisappokin (2012) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟวาวี ตําบลสุเทพ 

อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา ผูประกอบการรานกาแฟวาวีใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑของกาแฟ 

ดานสถานที่ของราน และดานบริการที่รวดเร็ว แตไมไดใหความสําคัญมากนักกับปจจัยดานราคาของสินคาและ             

ดานสงเสริมการขาย ทั้งนี้เพราะผูที่เขามาใชบริการสวนใหญ มีรายไดตอเดือนที่ปกติ จนถึงผูที่มีรายไดตอเดือนมาก 

อีกทั้งผูบริโภคมีความเชื่อวาถาสินคาราคาแพงแลวคุณภาพของสินคาก็ดีเชนกัน สวนการสงเสริมการขายของ                 

รานกาแฟวาวีมักมีการสงเสริมการขายในชวงที่เปดกิจการชวงแรกเพื่อเรียกความสนใจจากผูบริโภคเทานั้น 

 

ขอเสนอแนะ 
1. ขอเสนอแนะในการนําผลวิจัยไปใช  

  1.1 ดานผลิตภัณฑ ควรจะมีการคิดสูตรเคร่ืองดื่มใหมๆ ออกมาจําหนายอยางสม่ําเสมอ เพื่อใหลูกคาไดมี

ตัวเลือกในการซื้อที่หลากหลาย และมีการออกแบบแกวเคร่ืองดื่มใหมีความโดดเดนสวยงามแปลกไปจากรานอ่ืน  

   1.2 ดานราคา ควรมีการแสดงปายราคาใหลูกคาสามารถมองเห็นไดชัดเจน  

   1.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรมีพื้นที่ใหลูกคาไดนั่งดื่มกาแฟ และมีสิ่งอํานวยความสะดวกไว 

รองรับ เชน ระบบอินเทอรเน็ต  
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  1.4 ดานการสงเสริมการตลาด ควรมีการแนะนําสินคาใหม มีการปรับลดราคาตามเทศกาลตางๆ หรือมี

กิจการสงเสริมการขายอ่ืนๆ เชน ลูกคาสามารถโทรสั่งเคร่ืองดื่มไดและมีการบริการสงเคร่ืองดื่ม  

2. ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

   2.1 เนื่องจากการวิจัยคร้ังนี้เปนงานวิจัยแบบผสานวิธี (Mixed Method) ทั้งเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ 

ซึ่งไดเก็บขอมูลโดยการใชแบบสอบถามผูบริโภคที่ซื้อเคร่ืองดื่มชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม และสัมภาษณเชิงลึกจาก

ผูประกอบการธุรกิจแฟรนไชสชาพะยอมในจังหวัดนครปฐม แตก็ยังมีผูประกอบการและผูบริโภคอีกจํานวนมากที่อยู

ในเขตตางจังหวัดซึ่งอาจจะมีแนวทางการดําเนินธุรกิจหรือความคิดเห็นที่แตกตางกันออกไป โดยขอเสนอแนะสําหรับ

งานวิจัยในอนาคต จึงควรมีการศึกษาในเขตพื้นที่อ่ืนในแตละจังหวัดดวย และควรออกสอบถามจากหนวยงานหรือ

ผูเชี่ยวชาญที่เก่ียวของเพื่อใหไดทราบถึงขอมูลที่ชัดเจนยิ่งข้ึน  

   2.2 การวิจัยในคร้ังนี้ผูเชี่ยวชาญมุงเนนการศึกษากลยุทธกลยุทธการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน 

ของธุรกิจชาพะยอม ซึ่งผูวิจัยพบวายังมีธุรกิจขนาดเล็กอีกมากมายที่ไมไดรับความสนใจและมีการแขงขันที่สูง                 

โดยงานวิจัยในอนาคตควรศึกษาหาขอมูลเพิ่มเติมในธุรกิจอ่ืนๆ นอกเหนือจากรานธุรกิจชาพะยอม 
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