
 
บทที่ 1 
บทนํา 

ที่มาและความสําคัญของปญหา 

กรุงเทพมหานคร เปน เมืองหลวงของประเทศไทย มีประชากรประมาณ 
5,702,595 คน (กรมการปกครอง, ธันวาคม 2552)  โดยมีประชากรกลุมวัยทํางาน ซ่ึงมีอายุตั้งแต  
15-59 ป จํานวน 3,919,300 คน (สํานักงานสถิติแหงชาติ, เมษายน 2553) คิดเปนสัดสวนประมาณ
รอยละ 70 ของประชากรกรุงเทพมหานคร โดยประชากรกลุมนี้มีวิถีการดําเนินชีวิตที่แตกตางไป
จากเดิมอยางมาก โดยมีการใช ชีวิตดวยความเรงรีบ เนนความสะดวกสบาย และรวดเร็วมาก
ขึ้น ทําใหไมคอยมีโอกาสท่ีจะบริโภคอาหารใหครบตามความตองการของรางกาย นอกจากนั้นยัง
ไมมีเวลาในการออกกําลังกาย หรือดูแลเอาใจใสท้ังตัวเองและสุขภาพโดยรวม จึงทําใหผูบริโภค
เหลานี้ ตองพยายามมองหาอาหารที่สามารถชดเชยสารอาหารที่ขาดไป รวมไปถึงปจจุบัน
กระแสการรักสุขภาพของผูบริโภคมีเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง ไมวาจะเปนเรื่องของการปองกันโรค การ
มีสุขภาพท่ีดี ความสวยงาม หรือแมแตการควบคุมน้ําหนัก ทําใหผูบริโภคไดมีการปรับเปล่ียน
พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคา โดยหันมารับประทานอาหาร และ เครื่องดื่ม ท่ีใหประโยชนกับ
รางกาย และคุมคากับเงินท่ีไดใชจายไป ประกอบกับสังคมไดใหความสําคัญกับรูปลักษณภายนอก
มากขึ้น จึงสงผลใหผูบริโภคพยายามท่ีจะคัดสรรส่ิงดีๆ ใหกับตัวเองมากขึ้น เนื่องจากตองการ
ใหมีภาพลักษณท่ีดี และเปนท่ียอมรับของสังคม  

ตั้งแตป 2547-2552 มีผูประกอบการหลายราย พยายามท่ีจะผลิตสินคาและบริการ
ท่ีรองรับกับพฤติกรรมดังกลาวของผูบริโภคเปนจํานวนมาก โดยเฉพาะในกลุมสินคาเครื่องดื่มท่ี
ไมเพียงแตเปนเครื่องดื่มเพ่ือดับกระหายเทานั้น แตผูบริโภคยังคํานึงถึงคุณประโยชนท่ีจะไดรับดวย 
ซ่ึงเครื่องดื่มท่ีกําลังเปนท่ีนิยมของผูบริโภคอยูในขณะนี้ คือ เครื่องดื่มสุขภาพ หรือท่ีเรียกกันวา 
“ฟงกชันนัลดริงก”  ซ่ึงคาดวาจะมีแนวโนมเติบโตเพ่ิมขึ้นในอนาคตอยางตอเนื่อง โดยถึงปจจุบันใน
ป 2552 เครื่องดื่มฟงกชันนัลดริงก มีมูลคาตลาดรวม 2,000 ลานบาท ซ่ึงมีอัตราการขยายตัว
รอยละ 150 และในป 2553 คาดวาจะมีมูลคาถึง 4,000 ลานบาท ซึ่งจะขยายตัวถึงรอยละ 100  
จึงทําใหในปจจุบันนี้มีผูลงทุนเปนจํานวนมากเลือกลงทุนในธุรกิจนี้เพื่อแยงชิงสวนแบงตลาด 
(ศูนยวิจัยกสิกรไทย, มีนาคม 2553) โดยเครื ่องดื ่มฟงกชันนัลดริงกถูกแบงออกเปน 4 กลุม 
ไดแก กลุม Beauty & Bright เชน ยี่หอบิวติ ดริ้งค, ยี่หออะมิโน โอเค, ยี่หอบริ้งค, ยี่หอเซนต แอนนา, 
ยี่หอสกินฟต, ยี่หอกิฟฟารีน อะบาโลนคอลลาเจน กลุม Anti Stress & Relax เชน ยี่หอ
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บี-อิ้ง กลุม Smart Brain เชน ยี่หอเปปทีน, ยี่หอเบรนฟต และกลุม Muscle & Cell เชน  
ยี่หออะมิโนพลัส 

ในปจจุบันผูนําตลาดเครื่องดื่มฟงกชันนัลดริงก คือ ยี่หอบิวติ ดริ้งค ของบริษัท
ทรัพยอนันต มีสวนแบงตลาดรอยละ 65 สวนอันดับ 2 คือ ยี่หอบี-อ้ิง มีสวนแบงตลาดรอยละ 12 
และอันดับ 3 คือ ยี่หออะมิโน โอเค  มีสวนแบงตลาดรอยละ 9 (Positioning Magazine, มิถุนายน 
2553)  ซ่ึงจะเห็นไดวาผูประกอบการเหลานี้เปนผูประกอบการรายใหญท่ีมาจากอุตสาหกรรม
เครื่องดื่ม ซ่ึงผูประกอบการเหลานี้จะมีความไดเปรียบผูประกอบการรายอ่ืนเพราะมีประสบการณ  
และเขาใจพฤติกรรมรักสุขภาพของผูบริโภคไดมากกวา อีกท้ังเทคโนโลยีท่ีใชในการผลิตก็มี
ลักษณะใกลเคียงกัน ทําใหไมตองใชเงินลงทุนจํานวนมาก ซ่ึงนอกจากนั้นก็ยังมีผูแขงขันรายยอยอีก
จํานวนมากท่ีพยายามเขามาแยงชิงตลาดนี้  

 อยางไรก็ตามในตลาดนี้ก็ยังมีอุปสรรคท่ีสําคัญท่ีสุดในการทําตลาด คือ เรื่องการ
ส่ือสารคุณสมบัติและสรรพคุณตางๆของเครื่องดื่มใหผูบริโภคเขาใจ เนื่องจากขอกําหนดท่ีเขมงวด
ของสํานักงานกรรมการอาหารและยาเรื่องการบรรยายสรรพคุณของสินคาทางส่ือตางๆ เชน
โทรทัศน วิทยุ และส่ิงตีพิมพท่ัวไป ผูทําการตลาดของสินคาประเภทนี้นั้นจําเปนตองบรรยาย
สรรพคุณทางออม เปนสาเหตุใหผูบริโภคท่ัวไปสวนใหญนั้นไมเขาใจวาโฆษณานั้นๆพยายามจะ
ส่ือเรื่องอะไร ดังนั้นจะเห็นไดวาดวยขอจํากัดในการทําตลาด และการส่ือสารจะทําใหตลาด
ฟงกชันนัลดริงกนาจะมีแนวโนมการแขงขันท่ีรุนแรงมากกวาชวง 2 ปท่ีผานมา เพ่ือชวงชิงกําลังซ้ือ
ของผูบริโภค โดยการใชกลยุทธตางๆ ในการกระตุนตลาดใหแบรนดของตนเองเปนท่ีรูจักของ
ผูบริโภคมากขึ้น  

จากเหตุผลดังกลาว ผูศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลตอผูบริโภควัยทํางานในกรุงเทพมหานครในการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มฟงกชันนัลดริงก  ว า
ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยใดในการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มฟงกชันนัลดริงก เพื่อเปน
แนวทางในการวางแผนการตลาด ปรับปรุงและพัฒนากลยุทธทางดานการตลาดของผูผลิต
เครื่องดื่มฟงกชันนัลดริงกเพ่ือใหแขงขันกับคูแขงท่ีจะมีเพ่ิมมากขึ้นในอนาคตตอไป 

วัตถุประสงคในการศึกษา 
เพ่ือศึกษา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภควัยทํางานใน

กรุงเทพมหานครในการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มฟงกชันนัลดริงก 
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ประโยชนที่ไดรับจากการศึกษา 
1. ทําใหทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอผูบริโภควัยทํางานใน

กรุงเทพมหานครในการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มฟงกชันนัลดริงก 
2. สามารถนําขอมูลไปใชเปนแนวทางสําหรับ  ผูประกอบธุรกิจเครื่องดื่มฟงกชันนัลดริงก 

ในการกําหนดกลยุทธสวนประสมการตลาด และการผลิตเพ่ือใหตรงกับความตองการของผูบริโภค
วัยทํางาน 
 
นิยามศัพท 

ปจจัยสวนประสมการตลาด  หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่ผูผลิต และ 
ผูจําหนายใชเปนเครื่องมือในการดําเนินกลยุทธทางการตลาดของเครื่องดื่มฟงกชันนัลดริงก  
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย และ การสงเสริมการตลาด 

ผูบริโภควัยทํางาน หมายถึง ผูท่ีซ้ือและรับประทานเครื่องดื่มฟงกชันนัลดริงก ใน
กรุงเทพมหานคร ท่ีอยูในชวงอายุ 15-59 ป 

เคร่ืองดื่มฟงกชันนัลดริงก หมายถึง เครื่องดื่มท่ีเติมสารอาหารจําพวกวิตามิน 
แรธาตุ หรือสารสกัดตางๆ เสริมเขาไปในเครื่องดื่มเพ่ือใหประโยชน กับรางกายของผูดื่มไมวาจะ
เพ่ือชวยยอยอาหาร บํารุงผิวพรรณ บํารุงสมอง ผอนคลาย  

 

 


