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 งานนิพนธ์ฉบบันีสาํเร็จลงไดด้ว้ยความกรุณาจาก ดร.เบญญาดา กระจ่างแจง้ ประธาน 
ที&ปรึกษางานนิพนธ์  ที&ไดส้ละเวลาอนัมีค่ามาเป็นที&ปรึกษา พร้อมทังใหค้าํแนะนาํตลอดจนแกไ้ข
ขอ้บกพร่องต่าง ๆ ดว้ยความละเอียดถี&ถว้นและเอาใจใส่ตลอดระยะเวลาในการทาํงานนิพนธ์ฉบบันี   
ผูว้จิยัรู้สึกซาบซึ งเป็นอยา่งยิ&ง จึงขอกราบขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสนี  
 ขอขอบพระคุณ ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ อาจารยป์ระจาํ วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยั
บูรพา ที&กรุณาใหค้วามรู้และใหค้าํปรึกษาดา้นการคาํนวณค่าสถิติต่าง ๆ โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป  
SPSS และตรวจสอบการประมวลผลขอ้มูลที&ใชใ้นการวจิยั ทาํใหง้านนิพนธ์ฉบบันี มีความสมบูรณ์
มากยิ&งขึน และขอขอบพระคุณผูเ้ชี&ยวชาญผูท้รงคุณวฒิุทุกท่าน ไม่วา่จะเป็น ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ  
ดร.อคัรกิตติ9  พฒันสัมพนัธ์ ดร.ชาํนาญ งามมณีอุดม และ ดร.นงนุช ศรีสุข ที&ใหค้วามอนุเคราะห์ใน
การตรวจสอบ  รวมทังใหค้าํแนะนาํแกไ้ขเครื&องมือที&ใชใ้นการทาํงานนิพนธ์ฉบบันี ให้มีคุณภาพ 
 นอกจากนี  ขอขอบพระคุณ ดร.เสริมสิทธิ9  สร้อยสอดศรี อาจารยที์&ปรึกษาของนิสิต
บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาํหรับผูบ้ริหารระดบัตน้ (Y-MBA) วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยั
บูรพา วทิยาเขตสระแกว้ ในการดูแลเอาใจใส่ ใหค้าํปรึกษาและประสานงานต่าง ๆ และขอขอบคุณ
เพื&อนนิสิตบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาํหรับผูบ้ริหารระดบัตน้ (Y-MBA) วทิยาเขตสระแกว้ ทุกคน  
ที&คอยดูแล ช่วยเหลือ และเป็นกาํลงัใจตังแต่แรกเริ&มเขา้สู่รั ววทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ ตลอดจน 
งานนิพนธ์ฉบบันีสาํเร็จไดด้ว้ยดี 
 เหนือสิ&งอื&นใดขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ่สกนธ์ วชิชุเวทิน คุณแม่วชิชุลดา วชิชุเวทิน  
และญาติพี&นอ้งทุก ๆ คนที&ให้กาํลงัใจ และสนบัสนุนผูว้จิยัในทุก ๆ ดา้นอยา่งดีที&สุดเสมอมา  
 คุณค่าและประโยชน์ของวทิยานิพนธ์ฉบบันี  ผูว้จิยัขอมอบเป็นกตญัDูกตเวทิตาแด่ 
บุพการี บูรพาจารย ์และผูมี้พระคุณทุกท่านทังในอดีตและปัจจุบนั ที&ทาํใหข้า้พเจา้เป็นผูมี้การศึกษา 
และประสบความสาํเร็จมาจนตราบเท่าทุกวนันี  
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 การศึกษาวิจยัครัS งนีS  มีวตัถุประสงคเ์พื-อศึกษา ปัจจยัที-มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี เกบ็ขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื-องมือในการวิจยั 
เลือกตวัอยา่งดว้ยวิธีการกาํหนดตวัอยา่งแบบตามความสะดวก (Convenience sampling) โดยเจาะจงแจก
แบบสอบถามและแบบสอบถามออนไลน์ใหแ้ก่ลูกคา้ที-มาใชบ้ริการร้านกาแฟสด ในเขตอาํเภอเมือง 
จงัหวดัสระบุรี จาํนวน 400 ตวัอยา่ง สถิติที-ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ความถี- 
(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี-ย (Average) และส่วนเบี-ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
สถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ Independent sample t-test, One-way ANOVA F-test และ Multiple linear regression 
analysis 
 ผลการวิจยั ปัจจยัที-มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั
สระบุรี พบว่า ประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 51.75 มีอาย ุ20-30 ปี ร้อยละ 70.5 มีสถานภาพ
โสด ร้อยละ 73.4 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 70.8 ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน 
ร้อยละ 43.5 และมีรายไดเ้ฉลี-ยต่อเดือนมากกว่า 20,ooo บาท/ เดือน ร้อยละ 31.4 ระดบัความคิดเห็น
ดา้นพฤติกรรมการบริโภคและการใชบ้ริการร้านกาแฟสด จุดประสงคใ์นการใชบ้ริการร้านกาแฟสด
ส่วนมากใชบ้ริการเพื-อนั-งผอ่นคลาย คิดเป็นร้อยละ 61.3 การบริโภคกาแฟสดที- 1 แกว้ต่อวนั คิดเป็น
ร้อยละ 81.5 ความถี-ในการใชบ้ริการอยูที่- 1 ครัS ง/ สัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 35.3 ระยะเวลาในการใช้
บริการร้านกาแฟสดอยูที่- 10-15 นาที คิดเป็นร้อยละ 35.5 ประเภทของกาแฟสดที-นิยมบริโภคเป็น 
กาแฟเยน็ คิดเป็นร้อยละ 78.0 ค่าใชจ่้ายในการบริโภคแต่ละครัS งที- 40-100 บาท/ ครัS ง คิดเป็นร้อยละ 
rr.s ลกัษณะการใชบ้ริการตามความสะดวกสบายของผูบ้ริโภคกาแฟสด คิดเป็นร้อยละ ML.r ระดบั
ความคิดเห็นเกี-ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดผูบ้ริโภคในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดย
ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัดา้นการบริการมากที-สุด คิดเป็นค่าเฉลี-ยที- 4.18 และสามารถสรุปผลการ
ทดสอบสมมติฐานไดว้่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ ปัจจยัในดา้น
พฤติกรรมการบริโภค ปัจจยัในดา้นส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัในดา้นการตดัสินใจเลือกบริโภค 
ส่งผลต่อปัจจยัที-มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
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 The study was aimed to investigate factors influencing consumption of coffee consumers  
in Muang District, Sarburi Province. Questionnaires were instrument for data collection. Convenience 
sampling was used for selecting the samples. 400 consumers of the coffee shops could choose to fill either 
paper-based or online questionnaire. Statistics used for data analysis consisted of percentage, average, 
standard deviation. Inferential statistics used were independent Sample t-test, One-way ANOVA F-test,  
and Multiple Linear Regression Analysis. For demographic factors, it was found that the majority of the 
respondents consisted of female consumers (51.75%). 70.5% of the respondents were 20-30 years old. 
73.4% were single. 70.8% had a bachelor’s degree. 43.5% were employees of private company. 31.4%  
had the 20,000 baht average monthly income. To the level of opinion on consumers’ behavior and service 
selection of fresh coffee shop, 61.3% of the respondents had purpose to sit and relax in the coffee shop.  
81.5% consumed a cup of coffee per day. To frequency of the visit, 35.3% went to the coffee shop once a 
week. 35. 5% spent 10-15 minutes in the coffee shop. 78.0% consumed iced coffee. 77.8% spent 40-100 
baht for each time. To feature of the service, 52.7% went to the coffee shop at their convenience. They had 
overall opinion on marketing mix at the high level. The consumers put an emphasis on the service the most, 
and its average was 4.18. It was concluded that personal factors consisting of age, marital status, educational 
level, occupation; consumers’ behavior factor, marketing mix, factors of buying decision influenced the 
consumption of consumers in Muang District, Saraburi Province.  
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บทนํา 
 

ความสําคญัและที�มาของปัญหา  
ปัจจุบนัธุรกิจร้านกาแฟเป็นธุรกิจ ที�มีอตัราการขยายตวัสูง ผูป้ระกอบการขนาดยอ่มมีการ

ปรับปรุงธุรกิจของตนเอง รวมทั"งมีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาอีกเป็นจาํนวนมาก ถึงแมก้าแฟ 
จะเป็นเครื�องดื�มที�มีจาํหน่ายและเป็นที�รู้จกัในประเทศไทยมาเป็นเวลานาน แต่ลกัษณะความนิยม 
และพฤติกรรมการดื�มกาแฟของคนไทย จะมีลกัษณะเฉพาะที�แตกต่างไปจากชาวต่างประเทศในช่วง 
2-3 ปีที�ผา่นมา ตลาดผลิตภณัฑก์าแฟมีแนวโนม้เติบโตอยา่งต่อเนื�อง บริษทั ศูนยว์จิยักสิกรไทย  
จาํกดั คาดการณ์วา่มูลค่าผลิตภณัฑก์าแฟในปี พ.ศ. 2548 เท่ากบั 21,000 ลา้นบาท ซึ� งเป็นปริมาณ 
ที�เติบโตมากกวา่ 100 เปอร์เซ็นต ์นบัจากปี พ.ศ. 2545 และมีอตัราการขยายตวั ร้อยละ 10 โดยแยก 
เป็นกาแฟผงสาํเร็จรูป 9,300 ลา้นบาท กาแฟกระป๋อง 7,000 ลา้นบาท และร้านกาแฟพรีเมี�ยม  
4,700 ลา้นบาท ตามลาํดบั 

 
 

ภาพที� E-E  แผนภูมิแสดงผลการเจริญเติบโตของธุรกิจกาแฟสดในปี พ.ศ. GHIH-GHIJ 
  (บริษทั ศูนยว์จิยักสิกรไทย จาํกดั, GHIL) 
 
 เมื�อพิจารณาเฉพาะร้านกาแฟพรีเมี�ยม จะเห็นไดว้า่ ปริมาณการขายเพิ�มขึ"นอยา่งตํ�า  
500 ลา้นบาทต่อปี เริ�มจาก 3,000 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2545 เพิ�มขึ"นเป็น 3,500 ลา้นบาท ในปี  
พ.ศ. 2546 ขยบัเป็น 4,000 ลา้นบาท ในปี พ.ศ. 2547 ที�ผา่นมา และคาดการณ์วา่จะเพิ�มขึ"นเป็น  
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4,700 ลา้นบาท ภายในปี พ.ศ. 2548 เนื�องมาจากปริมาณร้านกาแฟพรีเมี�ยมที�เปิดตวัเพิ�มขึ"นอยา่ง 
ต่อเนื�อง และผูบ้ริโภคหนัมาดื�มกาแฟคั�วบดแทนกาแฟผงสาํเร็จรูปมากขึ"นความนิยมในร้านกาแฟ 
พรีเมี�ยมส่งผลใหมี้การแข่งขนัที�รุนแรงมากขึ"น โดยเฉพาะในดา้นช่องทางการจาํหน่าย ซึ� งส่วนใหญ่
จะเปิดใหบ้ริการในพื"นที�ร้านคา้สมยัใหม่ หรือ Modern trade ไม่วา่จะเป็นหา้งสรรพสินคา้ ไฮเปอร์
มาร์เก็ต ดิสเคาน์ทสโตร์ ทาํใหเ้กิดการแยง่พื"นที�ทาํเลดี ทาํใหต้น้ทุนในการขยายสาขาแต่ละแห่ง 
เพิ�มสูงขึ"น ทางผูป้ระกอบการปรับกลยทุธ์โดยการเนน้ความหลากหลายและสร้างความแตกต่าง 
โดยการขยายสาขาเพื�อใหค้รอบคลุมพื"นที�ที�มีลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมากขึ"น โดยเลือกทาํเลร้านคา้ 
ใหม่ ๆ ที�น่าสนใจ คือ ปัYมนํ"ามนั โรงภาพยนตร์ รถไฟฟ้า ศูนยแ์สดงสินคา้ ร้านหนงัสือ โรงพยาบาล  
สถานออกกาํลงักาย สถานีรถไฟฟ้า และท่าอากาศยาน อยา่งไรก็ตาม ร้านกาแฟในปั" มนํ"ามนันั"น  
ถือเป็นธุรกิจที�มีการเติบโตและรายไดที้�น่าสนใจมากธุรกิจหนึ�ง เพราะตลาดรวมยงัขยายตวัได ้
อีกมาก ขณะที�ตน้ทุนและค่าใชจ่้ายหมุนเวยีนในแต่ละวนัไม่สูงนกั เนื�องจากวตัถุดิบส่วนใหญ่จะ 
ใชว้ตัถุดิบภายในประเทศเป็นหลกั โดยร้านกาแฟในปัYมนํ" ามนัจะมีรายไดอ้ยูป่ระมาณวนัละ 3,000-
6,000 บาท หรือมีกาํไรประมาณวนัละ 1,000 บาท ร้านกาแฟในปัYมนํ"ามนัถือเป็นธุรกิจขนาดกลาง 
และขนาดยอ่ม (SMEs) ที�น่าสนใจและน่าจะไดรั้บการสนบัสนุนอยา่งต่อเนื�อง (เรวตัร์ ชาตรีวศิิษฏ,์ 
GHHL) 
 ธุรกิจร้านกาแฟในปี พ.ศ. 2559 ก็ยงัมีโอกาสประสบความสาํเร็จระดบัสูงเช่นเดิม ถึงแม ้
วา่จะมีการแข่งขนัที�สูงขึ"นจากร้านกาแฟสดที�เกิดใหม่เป็นจาํนวนมาก ทั"งขนาดใหญ่ กลาง และเล็ก  
แทบทุกรายจะคิดคลา้ย ๆ กนัวา่ ธุรกิจนี"ทาํง่ายและกาํไรดี แต่ปัญหาที�ตามมา คือ หลายรายทาํโดย 
ขาดความรู้จริง อีกทั"งเกิดมากจนตั"งในทาํเลซํ" าซอ้นกนั แยง่ลูกคา้กนัเอง ส่งผลร้านกาแฟเกิดใหม่
อตัราลม้เหลวสูงมาก เนื�องจากทุกวนันี"การดื�มกาแฟกลายเป็นไลฟ์สไตลใ์หม่ของคนไทยไปแลว้  
ผลสาํรวจชี"ชดัวา่ ปริมาณการดื�มกาแฟของคนไทยเพิ�มขึ"นต่อเนื�องทุกปี แต่ประเด็นที�อยากฝาก 
คนบริโภคกาแฟ และเจา้ของร้าน คือ พฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนัจะเลือกคุณภาพดีในราคา
สมเหตุสมผล ในทุกวนันี"คนไทยรู้แลว้วา่ กาแฟที�มีคุณภาพดีเป็นอยา่งไร ถา้ไปตั"งราคาเกินจริง 
อาศยัแค่ขายชื�อแบรนด ์ลูกคา้จะไม่ตอบรับมากนกั เพราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะมาอยูที่�กินกาแฟ 
ที�ถูกลง แต่คุณภาพพอใชไ้ด ้สาํหรับหนา้ใหม่ สิ�งสาํคญัตอ้งมีทาํเล ดี เรียนรู้การทาํธุรกิจร้านกาแฟ
อยา่งลึกซึ" ง และขายในราคาเหมาะสม (เรวตัร์ ชาตรีวศิิษฏ์, GHHL) 
 ดงันั"นผูที้�สนใจจะมาทาํธุรกิจนี"  แนะนาํวา่ ควรจะตอ้งคาํนวณตน้ทุนใหร้อบคอบอยา่งดี
ที�สุด และตอ้งหาจุดเด่น หรือจุดต่างที�โดนใจลูกคา้จริง ๆ ผูป้ระกอบการในธุรกิจกาแฟนี"  จะตอ้ง 
ปรับกลยทุธ์ทั"งรุกและรับ ใหท้นักบัสถานการณ์ทางการตลาดที�เปลี�ยนแปลงไป โดยเฉพาะร้าน 
กาแฟพรีเมี�ยม ถา้ภาพรวมเศรษฐกิจของประเทศไทยยงัสามารถเติบโตไดอ้ยา่งต่อเนื�อง ผูเ้ชี�ยวชาญ 
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ในธุรกิจกาแฟ คาดการณ์วา่ มูลค่าจะสูงขึ"นภายในเวลาอีกไม่ถึง 5 ปีขา้งหนา้ (เรวตัร์ ชาตรีวศิิษฏ,์  
GHHL) 
 โดยปัจจุบนัสังคมที�เร่งรีบหรือใชเ้วลาไม่มากนกัในช่วงเชา้ ๆ บุคคลที�ทาํงาน มีการ
รับประทานอาหาร Fast-food ในการรับประทานอาหารในช่วงเวลาเร่งด่วน ร้านกาแฟสด จึงเป็น 
อีกเหตุผลหนึ�งในการใหบ้ริการซึ� งมีการทาํที�รวดเร็วและตอบสนองความตอ้งการใหก้บับุคคลได ้
ทุกเพศทุกวยั และนกัท่องเที�ยวที�เขา้มาในเมือง ต่างก็แวะมาใชบ้ริการอยา่งแพร่หลายมากขึ"น ใน 
ธุรกิจร้านกาแฟสดบางแห่ง อาจจะมีสิ�งอาํนวยความสะดวกในการใหบ้ริการ เช่น ที�นั�งทาํงาน  
บริการคอมพิวเตอร์ Internet Wi-Fi และการจดัร้านที�เนน้บรรยากาศที�ดีในการใหบ้ริการ ซึ� งผูที้�มา 
ใชบ้ริการจะไดม้องวา่ ร้านกาแฟสด เป็นสถานที�พกัผอ่นหยอ่นใจชั�วคราวไดอี้กดว้ย การบริโภค
กาแฟสดที�กาํลงัเป็นที�ใหค้วามนิยมเป็นจาํนวนมากไม่วา่จะเป็นกาแฟสดชนิดต่าง ๆ ขนมขบเคี"ยว
ขนมเคก้ คุกกี"  แซนวชิ ที�มาควบคู่กบักาแฟสด หรืออาจจะเป็นโกโ้ก ้ชาเขียว ชาเยน็ นํ"านมสดต่าง ๆ 
ที�มาพร้อมใหบ้ริการสาํหรับผูบ้ริโภคทั�ว ๆ ไป เพื�อให้ตอบสนองความตอ้งการที�มากขึ"นตามลาํดบั  
หากมองถึงอตัราการเจริญเติบโตของร้านกาแฟสดทั�ว ๆ ไป เราอาจจะเห็นไดช้ดัเจนวา่ ตามสถานที� 
ที�มีคนทาํงาน หรือผูอ้ยูอ่าศยัเยอะ ๆ มกัจะมีร้านกาแฟสดขึ"นมาตามลาํดบัอีกเยอะแยะมากมาย เช่น 
ปั" มนํ"ามนั สถานที�ราชการ นิคมอุตสาหกรรม สถานที�อยูอ่าศยั สถาบนัการศึกษาต่าง ๆ โรงพยาบาล  
ตามหา้งสรรพสินคา้ ตลาดสดหรือไม่วา่จะเป็นสถานที�ออกกาํลงักาย โดยแต่ละที�อาจจะมีการจดั 
สิ�งอาํนวยความสะดวกแตกต่างกนัออกไป แลว้แต่สถานที�ในแต่ละพื"นที�และ มีการตกแต่งร้านใหมี้
บรรยากาศที�แตกต่างกนัออกไป ใหดู้มีความเป็นเอกลกัษณ์ที�สามารถดึงดูดผูค้นที�ผา่นมาใหเ้กิด 
ความน่าสนใจในการเขา้ใชบ้ริการไดอี้กดว้ย (ธีชาภรณ์ ตะ๊ตอ้งใจ, GHHH) 
 สภาพทั�วไปของธุรกิจร้านกาแฟสด ที�ตั"งอยูใ่นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี กาํลงัเป็น 
ที�ไดรั้บความนิยมและใหค้วามสนใจกนัมากขึ"น เนื�องจากเป็นจงัหวดัทางผา่นไปสู่ภาคตะวนัออก 
เฉียงเหนือ และภาคเหนือ (บางจงัหวดั) โดยเป็นจงัหวดัที�มีการพกัรถทวัร์ จึงทาํใหผู้ที้�เป็นนกัธุรกิจ 
รุ่นใหม่ ๆ มองเห็นช่องทางในการทาํธุรกิจ ดงันั"นถา้หากมองถึงโอกาสทางดา้นการตลาดในการทาํ
ธุรกิจในจุดนี"  อาจจะเป็นอีกหนึ�งตวัเลือกในการสร้างธุรกิจเป็นของตวัเอง  
 ในปัจจุบนัธุรกิจร้านกาแฟสดอยา่งมากมายเพิ�มขึ"นตามลาํดบั โดยเฉลี�ยร้านกาแฟสด  
มีลูกคา้มาใชบ้ริการในร้านอยูไ่ม่ต ํ�ากวา่ Jf คนต่อวนั ผูบ้ริโภคบางคนก็ต่างมีความชอบรสชาติ 
กาแฟสดที�แตกต่างกนั ในการเลือกบริโภคตามบุคลิกลกัษณะ ฐานะ และรสนิยม เพื�อเป็นการ 
พฒันาธุรกิจร้านกาแฟสดที�กาํลงัเติบโต และมีการขยายตวัอยา่งต่อเนื�อง  
 คาดวา่ในปัจจุบนัจะมีการแข่งขนัที�สูงขึ"นเพื�อใหไ้ดก้ารแบ่งส่วนทางการตลาดที�สูงขึ"น 
ในอนาคต ดงันั"นความตอ้งการทราบถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลต่าง ๆ ต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภค 
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มากที�สุด จะเป็นอีกแนวทางหนึ�งในการพฒันาธุรกิจให้ตอบสนองความตอ้งการผูบ้ริโภคมากที�สุด 
ในการใหบ้ริการ ดงันั"น หากเราทราบถึงกลุ่มเป้าหมายที�แทจ้ริงจะสามารถตอบสนองกลุ่มลูกคา้ได ้
ถูกเป้าหมาย และสามารถพฒันาธุรกิจร้านกาแฟสด เพื�อให้ลูกคา้เกิดความพอใจสูงสุด 
 

วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 E.  เพื�อศึกษาขอ้มูลทั�วไปของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 

 2.  เพื�อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคกาแฟสดที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด 

ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 3.  เพื�อศึกษาปัจจยัทางดา้นการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด 
ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 

สมมติฐานของการวจิัย 
 E.  ลกัษณะโดยทั�วไปที�ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา รายได ้สถานภาพ  
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรีที�แตกต่างกนั 
 2.   อิทธิพลที�มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภค มีพฤติกรรมในการบริโภค 
ที�แตกต่างกนั 
 3.   อิทธิพลที�มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภค มีความตอ้งการทางดา้นการตลาด
ที�แตกต่างกนั 
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กรอบแนวคดิในการวจิัย 
 ตวัแปรตน้        ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที� E-G  กรอบแนวคิดในการวจิยั 

ขอ้มลูทั�วไปของผูบ้ริโภค 
  1.  เพศ 
  G.  อาย ุ
  h.  อาชีพ 
  I.  การศึกษา 
  H.  รายได ้
  i.  สถานภาพ 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ 2538) 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด jPs 
  E.  ดา้นผลิตภณัฑ ์
  G.  ดา้นราคา 
  h.  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 
  I.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  H.  ดา้นบุคลากร 
  i.  ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
  7.  ดา้นกระบวนการ 
(Kotler, Gfff) 

 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดและใชบ้ริการร้าน
กาแฟสด 
  ทฤษฎี iW 1H 
  1.  จุดประสงคใ์นการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
  G.  ปริมาณการบริโภคต่อ/ วนั 
  h.  ความถี�ในการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
  I.  ระยะเวลาที�ใชใ้นร้านกาแฟสด 
  H.  ประเภทของกาแฟสดที�นิยมบริโภค 
  i.  ค่าใชจ่้ายในการบริโภคในแต่ละครั" ง 
  j.  ลกัษณะการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
(Kotler, ELLL; ศิริวรรณ เสรีรัตน,์ GHHf) 

การตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด 
   E.  ขอ้มลูข่าวสารของผลิตภณัฑแ์ละ 
        บริการ 
   2.  เครื�องหมายการคา้ของผลิตภณัฑ ์
   h.  เจตคติที�มีต่อเครื�องหมายการคา้ 
   I.  ความเชื�อมั�นในผลิตภณัฑแ์ละการ   
        บริการ 
   5.  ความมุ่งมั�นในการบริโภค 
   i.  การซื"อผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 
(John, GffI) 
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ประโยชน์ที�คาดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 E.  ทาํใหผู้ป้ระกอบธุรกิจร้านกาแฟสด ไดรู้้ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคในดา้นขอ้มูล
ทั�วไปของผูบ้ริโภคที�ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
และสามารถนาํขอ้มูลไปพฒันาธุรกิจของตนเองใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการกบัลูกคา้ได ้
ดีขึ"น 
 G.  ทาํใหผู้ป้ระกอบธุรกิจร้านกาแฟสด ไดรู้้ถึงขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางดา้นการตลาด
ดา้นการตลาดที�ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี และ
สามารถนาํขอ้มูลไปพฒันาธุรกิจของตนเองใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการกบัลูกคา้ไดดี้ขึ"น 
 h.  ทาํใหผู้ที้�ประกอบธุรกิจร้านกาแฟสด ไดรู้้ถึงพฤติกรรมการบริโภคที�ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี และสามารถนาํขอ้มูลไปพฒันา
ธุรกิจของตนเองใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการกบัลูกคา้ไดดี้ขึ"น 
 I.  เป็นงานวิจยัในเชิงกรณีศึกษา สาํหรับผูที้�จะลงทุนประกอบธุรกิจร้านกาแฟสด 
รายใหม่ ไดมี้ความรู้เบื"องตน้เกี�ยวกบัการใหบ้ริการลูกคา้มากขึ"น 
 

ขอบเขตของการวจิัย 
 ในการศึกษาครั" งนี"  มุ่งศึกษาเรื�องปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภค
ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 ประชากรที�ใช้ในการวจัิย 

 ประชากรที�ทาํการศึกษาคน้ควา้สาํหรับการวิจยัในครั" งนี"  คือ ประชากรที�มาใชบ้ริการร้าน
กาแฟสด 
 กลุ่มตัวอย่างที�ใช้ในการวจัิย 

 กลุ่มตวัอยา่งที�ทาํการศึกษาคน้ควา้สาํหรับการวจิยัในครั" งนี"  คือ กลุ่มลูกคา้ที�มาบริโภค
กาแฟสดในร้านกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี และศึกษาเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดที�มีผลต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด ซึ� งจะทาํการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งดงักล่าว  
โดยการใชแ้บบสอบถามและกาํหนดหาค่าขนาดกลุ่มประชากรของกลุ่มตวัอยา่งในการวจิยั จะใช้
สถานประกอบการร้านกาแฟสด ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ทั"งหมด I ร้าน ประกอบไปดว้ย 
E) ร้านกาแฟสด La Glace G) ร้าน คอฟฟี�  อาร์ท สระบุรี h) HAPPY Cat Café I) Love Coffee-เลิฟ 
คอฟฟี�  ร้านโดยการแบ่งคาํถามตวัอยา่งร้านละ Eff ชุด รวมทั"งสิ"น Iff ชุด 
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 ตวัแปรศึกษา 
 1.  ตวัแปรตน้ แบ่งเป็นดงัต่อไปนี"  
  1.1  ขอ้มูลทั�วไปของผูบ้ริโภค 

   E.E.E  อาย ุ
   1.1.2  อาชีพ 
   E.E.h  การศึกษา 
   E.E.I  รายได ้
   E.E.H  สถานภาพ 
  E.G  พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด และใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
   E.G.E  จุดประสงคใ์นการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
   1.2.2  ปริมาณการบริโภคต่อ/ วนั 
   E.G.h  ความถี�ในการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 

   E.G.I  ระยะเวลาที�ใชใ้นร้านกาแฟสด 
   E.G.H  ประเภทของกาแฟสดที�นิยมบริโภค 
   E.G.i  ค่าใชจ่้ายในการบริโภคในแต่ละครั" ง 
   E.G.j  ลกัษณะการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 

  1.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

   E.G.E  ดา้นผลิตภณัฑ ์

   E.G.G  ดา้นราคา 

   E.G.h  ดา้นสถานที� 
   E.G.I  ดา้นส่งเสริมการขาย 

   E.G.H  ดา้นการใหบ้ริการ 

   E.G.i  ดา้นบุคลากร 

 G.  ตวัแปรตาม 
  2.1  การตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด 
   G.E.E  ขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
   G.E.G  เครื�องหมายการคา้ของผลิตภณัฑ ์
   G.E.h  เจตคติที�มีต่อเครื�องหมายการคา้ 
   G.E.I  ความเชื�อมั�นในผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 
   G.E.H  ความมุ่งมั�นในการบริโภค 
   2.1.6  การซื"อผลิตภณัฑแ์ละการบริการ 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
 กาแฟสด หมายถึง เครื�องดื�มที�ทาํมาจากเมล็ด หรือมกัเรียกวา่ เมล็ดกาแฟ คั�ว มีการปลูก
ตน้กาแฟในมากกวา่ jf ประเทศทั�วโลก ซึ� งเป็นสินคา้ทางการเกษตรซึ�งมีการซื"อขายกนัมากที�สุด 
ในขณะนี"  และในปัจจุบนักาํลงัเป็นที�ใหค้วามนิยมในทุกวนันี"  
 เบเกอรี�  หมายถึง ขนมอบ ขนมปังที�มีแป้งเป็นส่วนประกอบหลกั เช่น คุกกี"  ขนมเคก้ 
โดนทั 
 ผูบ้ริโภค หมายถึง ลูกคา้ที�ดื�มเครื�องดื�มประเภทกาแฟสด ไม่วา่จะภายในร้านหรือนอกร้าน 
 ผูใ้ชบ้ริการ หมายถึง ผูที้�มาใชบ้ริการในร้านกาแฟ แต่อาจจะไม่ไดม้ารับประทานกาแฟ 
โดยอาจจะมารับประทานขนมปัง ขนมเคก้ โดนทั คุกกี"  (เบเกอรี� ) หรือมานั�งใชบ้ริการอื�น ๆ  
ที�อาํนวยความสะดวกภายในร้าน 
 ร้านกาแฟสด หมายถึง อาคาร สถานที� หรือบริเวณใด ๆ ที�มิใช่สถานที�ทางสาธารณะ  
ที�จดัไวเ้พื�อจาํหน่ายให้แก่ผูบ้ริโภค หรือผูที้�มาใชบ้ริการ 
 ผลิตภณัฑ ์(Product)  สินคา้ประเภทเครื�องดื�ม/ กาแฟสด หรือขนมปัง เบเกอรี�  ที�อยู่
ภายในร้าน ที�ใชส้าํหรับตอบสนองความตอ้งการใหก้บัลูกคา้ที�ตอ้งการบริโภค ใชไ้วส้าํหรับการซื"อ
ขายใหแ้ก่ผูบ้ริโภค 
 ดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่ง
คุณค่า (Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนั"น  
 สถานที� (Place) หมายถึง ร้านกาแฟสด ซึ� งมีผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ และสามารถอาํนวยความสะดวกใหก้บัลูกคา้ได ้เช่น บรรยากาศในร้าน สถานที� 
จอดรถ สถานที�นั�งพกัผอ่น 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotions) หมายถึง การส่งเสริมการตลาดในตวัผลิตภณัฑ ์ 
ดว้ยการจดัโปรโมชั�นส่งเสริมการขาย ที�จะทาํใหเ้กิดแรงจูงใจในการซื"อสินคา้มีการส่งเสริม
การตลาดต่าง ๆ เช่น การโฆษณา ลดราคา แลกสินคา้ แจก แถม 
 บุคลากร (People, employee) หมายถึง พนกังานที�ทาํงานและใหบ้ริการลูกคา้ภายใน 
ร้านกาแฟสด 
 การบริการ (Physical evidence/ Presentation) หมายถึง อุปกรณ์หรือสิ�งที�อาํนวยความ
สะดวกใหก้บัลูกคา้เพื�อใหลู้กคา้เกิดความพอใจสูงสุด เช่น สถานที�จอดรถ เฟอร์นิเจอร์ภายในร้าน 
โทรทศัน์ Internet หรือรวมถึงการบริการพนกังานภายในร้าน 
 กระบวนการ (Process) กระบวนการในการใหบ้ริการหรือกฎกติกาต่าง ๆ ภายในร้าน 
เช่น ระบบการต่อคิวในขณะใชบ้ริการ การเขา้รับสินคา้ภายในร้าน 
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 การตดัสินใจซื"อ หมายถึง การตดัสินใจเลือกซื"อกาแฟสดหรือการเลือกใชบ้ริการร้าน
กาแฟสดของผูบ้ริโภค 
 



 
 

บทที� � 

แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 
 
  งานวจิยัครั� งนี�  เป็นปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอ
เมือง จงัหวดัสระบุรี โดยมีแนวคิดทางทฤษฎีและเอกสารที�เกี�ยวขอ้งดงัต่อไปนี�  
 1.  แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัส่วนบุคคล 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 4.  แนวคิดและทฤษฎีการตดัสินใจใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ  
 5.  ขอ้มูลทั�วไปของธุรกิจร้านกาแฟสด 
 6.  งานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 

แนวคดิและทฤษฎปัีจจัยส่วนบุคคล 
 ทฤษฎีปัจจัยส่วนบุคคล (Personal factors) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และศุภร เสรีรัตน์ (2541) ไดก้ล่าวไวว้า่ ปัจจยัส่วนบุคคลนั�นประกอบ
ไปดว้ยอาย ุเพศ สถานภาพของครอบครัว ขนาดของครอบครัว การศึกษา อาชีพ และรายได ้ซึ� งเป็น
เกณฑที์�นิยมนาํมาใชใ้นการแบ่งส่วนการตลาด โดยลกัษณะทางประชากรศาสตร์เหล่านี� เป็นสิ�งที�มี
ความสาํคญัและสามารถนาํค่าสถิติที�วดัไดข้องลกัษณะทางประชากรศาสตร์เหล่านี�มาช่วยในการ
กาํหนดกลุ่มตลาดเป้าหมาย รวมทั�งยงัง่ายต่อการวดัมากกวา่ปัจจยั และตวัแปรอื�น ๆ ตวัแปรดา้น
ปัจจยัส่วนบุคคลที�สาํคญัแบ่งไดด้งันี�  
 1.  อาย ุ(Age) กลุ่มผูบ้ริโภคที�มีอายตุ่างกนัจะมีความตอ้งการผลิตภณัฑแ์ละมีการ
ตอบสนองต่อผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั นกัการตลาดจึงมีการใชป้ระโยชน์จากอายซึุ� งเป็นหนึ�งใน 
ตวัแปรดา้นปัจจยัส่วนบุคคล นกัการตลาดไดมี้การคน้ควา้ศึกษาความตอ้งการของ Niche market  
โดยมุ่งความสาํคญัไปที�ตลาดผูบ้ริโภคที�มีอายสุ่วนนั�น 
 2.  เพศ (Sex) ปัจจุบนัตวัแปรดา้นเพศนี� มีการเปลี�ยนแปลงในพฤติกรรมการบริโภค 
เป็นอยา่งมาก การเปลี�ยนแปลงดงักล่าวอาจมีสาเหตุมาจากการที�สตรีมีการออกมาทาํงานนอกบา้น 
มากขึ�น นกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้งศึกษาตวัแปรตวัดา้นเพศนี�อยา่งรอบคอบ 

 3.  ลกัษณะครอบครัว (Marital status) ลกัษณะครอบครัวเป็นเป้าหมายที�สาํคญัของการ
ใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดตั�งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั และมีความสาํคญัยิ�ง ๆ ขึ�นใน
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ส่วนที�เกี�ยวกบัหน่วยผูบ้ริโภค นกัการตลาดมกัสนใจจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนที�
ใชสิ้นคา้ใดสินคา้หนึ�ง และสนใจในการพิจารณาปัจจยัส่วนบุคคลและโครงสร้างดา้นสื�อที�เกี�ยวขอ้ง
กบัผูต้ดัสินใจในครัวเรือนเพื�อช่วยในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดใหมี้ความเหมาะสม 
 4.  รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, education and occupation) เป็นตวัแปรที�มี
ความสาํคญัในการกาํหนดแบ่งส่วนของตลาด นกัการตลาดโดยทั�วไปมกัจะสนใจผูบ้ริโภคที�มี 
ความรํ�ารวย อยา่งไรก็ตามครอบครัวที�มีรายไดที้�ต ํ�ากวา่มกัจะเป็นตลาดที�มีขนาดใหญ่กวา่ ปัญหา
สาํคญั คือ การแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายไดอ้ยา่งเดียวโดยที�รายไดจ้ะเป็นตวัชี�การมีหรือไม่มี
ความสามารถในการซื�อสินคา้ โดยที�ในขณะเดียวกนัการเลือกสินคา้ที�แทจ้ริงนั�นอาจขึ�นอยูก่บั
เกณฑอื์�น ๆ เช่น รูปแบบการดาํรงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ ระดบัการศึกษา ฯลฯ ถึงแมว้า่รายได้
จะเป็นตวัแปรที�นิยมใชม้าก นกัการตลาดส่วนใหญ่จะโยงความสัมพนัธ์เกณฑร์ายไดเ้ขา้รวมกบั 
ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์อื�น ๆ เพื�อกาํหนดตลาดเป้าหมายที�ชดัเจนยิ�งขึ�น เช่น กลุ่มรายได ้
อาจจะเกี�ยวขอ้งกบัเกณฑเ์พศ และเกณฑอ์าชีพร่วมกนั (ธีรพล กาญจนธญัรัตน์, 2554) 
 นอกจากนี�  Belch and Michael (2005) ไดอ้ธิบายแนวคิดและทฤษฎีดา้นปัจจยัส่วนบุคคล
ไวว้า่ ลกัษณะหรือปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุขนาด
ครอบครัว สถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้เป็นสิ�งที�นกัการตลาดนาํมาใช้
พิจารณาแบ่งสัดส่วนของตลาด เพราะช่วยใหเ้ห็นถึงลกัษณะกลุ่มตวัอยา่งไดช้ดัเจนยิ�งขึ�น 
 เพศ (Sex) เพศที�ต่างกนัจะมีทศันคติ การรับรู้ และการตดัสินใจในการเลือกซื�อสินคา้
ต่างกนั มกัเกิดจากสาเหตุดา้นการเลี�ยงดูและการปลูกฝังตั�งแต่เด็ก โดยเฉพาะอยา่งยิ�งในประเทศ 
ที�มีวฒันธรรมในการเลี�ยงดูเด็กผูช้ายและเด็กผูห้ญิงที�แตกต่างกนัมาก อยา่งเช่น ประเทศไทย 
เด็กผูช้ายมกัถูกเลี�ยงใหมี้ความรับผดิชอบและกลา้แสดงออกเพื�อเป็นหวัหนา้ครอบครัวในอนาคต 
และเด็กผูห้ญิงมกัถูกเลี�ยงใหมี้ความสงบเสงี�ยมและเป็นผูต้ามที�ดี ทาํใหมี้แนวโนม้ในการแสดง
ความคิดเห็นนอ้ยลง อาจกล่าวไดว้า่ในสังคมไทยเพศชายนั�นมีแนวโนม้จะมีความเป็นผูต้ดัสินใจ 
ซื�อสินคา้และบริการที�เกี�ยวกบัครอบครัวมากกวา่เพศหญิง แมว้า่ปัจจุบนัจะมีการเปลี�ยนแปลง 
ดา้นสังคมวฒันธรรมไป แต่ความแตกต่างดา้นพฤติกรรมในการซื�อของเพศชายและเพศหญิง 
ก็ยงัมีความแตกต่างกนัอยูไ่ม่นอ้ย 
 อาย ุ(Age) ของบุคคลที�ต่างกนั ทาํใหมี้ความตอ้งการสินคา้และบริการที�ต่างกนั เช่น 
วยัรุ่นมกัชอบทดลองสิ�งที�แปลกใหม่และชอบสินคา้แฟชั�น กลุ่มผูสู้งอายมุกัชอบสินคา้ดา้นการ
รักษาสุขภาพ ซึ� งถา้แบ่งช่วงกลุ่มอายเุป็นกลุ่ม ๆ ตามพฤติกรรมที�ใกลเ้คียงกนัจะสามารถแบ่งได ้
ดงันี�  
 กลุ่มวยัรุ่น (อายุระหวา่ง 13-22 ปี) คนกลุ่มวยัรุ่นนี� มีอาํนาจในการตดัสินใจซื�อค่อนขา้ง
สูง และมกัใชเ้วลาในการตดัสินใจซื�อค่อนขา้งสั�น ความรอบคอบในการซื�อนอ้ย เพราะรายได้
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ทั�งหมดมกัมาจากผูป้กครอง วยัรุ่นมกัชอบรวมตวักนัเป็นกลุ่ม ๆ โดยที�สมาชิกในกลุ่มจะมีอิทธิพล
ต่อกนัใหก้ารสร้างค่านิยมและรูปแบบแนวคิดใหม่ เช่น การแต่งตวั สถานที� ท่องเที�ยว รวมถึงทั�ง
ชนิดและตราสินคา้ของสินคา้ที�ซื�อโดยดาราวยัรุ่นที�ชื�นชอบทั�งดาราไทยและดาราต่างประเทศลว้นมี
อิทธิพลทางออ้มต่อการตดัสินใจในการเลือกซื�อสินคา้ 
 กลุ่มหนุ่มสาวไปจนถึงวยักลางคน (อายุระหวา่ง 20-45 ปี) คนกลุ่มนี�จะมีเหตุผลในการ
จบัจ่ายมากขึ�น ไม่ค่อยยดึติดกบัตราสินคา้ที�มีความหรูหราหรือมีราคาแพงนกั โดยมีพฤติกรรมที�มี
ความน่าสนใจ คือ มกัเลือกซื�อตามยี�ห้อของตนเอง คนกลุ่มนี�มกัมองสินคา้ตรายี�หอ้ที�ถูกลงกวา่ตรา
ยี�หอ้หรูหราที�นิยมใชใ้นกลุ่มคนที�มีเงิน ส่วนหนึ�งอาจเพราะมีอาํนาจซื�อไม่เพียงพอ แต่สิ�งที�คนกลุ่ม
นี�แสดงออกมาจะไม่ไดอ้ยูใ่นลกัษณะที�มีปมดอ้ย แต่จะพยายามสร้างแนวโนม้ของกลุ่มตนเองวา่ 
ตรายี�ห้อที�ตนเลือกเป็นดงัตวัแทนของความทนัสมยั และมีการสร้างความรู้สึกในเชิงลบกบัตรายี�หอ้
หรู ๆ วา่เป็นเรื�องไร้สาระของคนรวย 
 กลุ่มวยักลางคนไปจนถึงกลุ่มผูสู้งอาย ุ(อาย ุ45 ปีขึ�นไป) กลุ่มนี�มกัมีอาํนาจการตดัสินใจ
ในการบริโภคเพิ�มขึ�นจากเมื�อก่อนเนื�องจากมีรายไดเ้พิ�มขึ�นและมีการลงทุนที�ดี คนกลุ่มนี�ทนัสมยั
มากขึ�นและรับฟังข่าวสารอยา่งสมํ�าเสมอ แนวโนม้การตดัสินใจซื�อสินคา้และบริการของคนกลุ่มนี�
มาจากประสบการณ์และคนกลุ่มนี�มกัเชื�อในการตดัสินใจของตนเองมากกวา่ขอ้มูลจากโฆษณา 
และการส่งเสริมการขาย การตดัสินใจซื�อของคนกลุ่มนี�ไดรั้บอิทธิพลจากคนในครอบครัวนอ้ย  
มีแนวโนม้การตดัสินใจซื�อสินคา้ที�รู้จกัคุน้เคยมากกวา่ที�จะยอมรับสิ�งใหม่ และคนกลุ่มนี� มีความ
อ่อนไหวดา้นราคาตํ�า โดยมีความยนิดีที�จะจ่ายแพงขึ�นสาํหรับสินคา้หรือการบริการที�ดีกวา่ 
 สถานภาพการสมรส (Status) คือ สมรส โสด หยา่ร้าง และเป็นหมา้ย เป็นเป้าหมาย 
ที�สาํคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดตั�งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั และมีความ 
สาํคญัมากขึ�นในส่วนที�เกี�ยวขอ้งกบัหน่วยผูบ้ริโภค ทาํให้เกิดความตอ้งการในดา้นผลิตภณัฑแ์ละ 
มีพฤติกรรมการซื�อที�ต่างกนั เช่น ผูที้�หยา่ร้างหรือเป็นหมา้ย มกัจะเลือกแต่งกายดว้ยเสื�อผา้ที�หรูหรา 
ทนัสมยั และมีเอกลกัษณ์สวยงาม 
 การศึกษา (Education) ผูที้�มีการศึกษาสูงมกัจะมีแนวโนม้ในการบริโภคผลิตภณัฑที์�มี
คุณภาพดีมากกวา่ผูที้�มีการศึกษาตํ�า เพราะผูที้�มีการศึกษาสูงมกัมีอาชีพที�สามารถที�จะสร้างรายได ้
ไดสู้งกวา่ผูที้�มีการศึกษาตํ�า จึงทาํใหมี้แนวโนม้ในการบริโภคสินคา้ที�มีคุณภาพมากกวา่ 
 อาชีพ (Occupation) บุคคลที�มีอาชีพต่างกนัมกัมีความจาํเป็นและมีความตอ้งการสินคา้
และบริการที�แตกต่างกนั เช่น อาชีพเกษตรกรหรืออาชีพชาวนาจะเลือกซื�อสินคา้ที�จาํเป็นต่อการ
ครองชีพและเลือกซื�อสินคา้ที�เป็นปัจจยัในการผลิตเป็นส่วนใหญ่ พนกังานบริษทัต่าง ๆ มกัซื�อ
สินคา้ที�สามารถเสริมสร้างบุคลิกภาพ ขา้ราชการมกัซื�อสินคา้ที�จาํเป็น ส่วนนกัธุรกิจมกัซื�อสินคา้ที�
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สามารถสร้างภาพพจน์ใหก้บัตนเองได ้เป็นตน้ นกัการตลาดจาํเป็นจะตอ้งศึกษาวา่สินคา้ของบริษทั
และบริการของบริษทันั�นมีความเป็นที�ตอ้งการของคนที�อยูใ่นกลุ่มอาชีพใด เพื�อที�บริษทัจะสามารถ
จดัเตรียมสินคา้และบริการที�มีความสอดคลอ้งตรงกบัความตอ้งการของคนที�อยูใ่นแต่ละกลุ่มได้
อยา่งเหมาะสม 
 รายได ้(Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) รายไดห้รือ
สถานภาพทางเศรษฐกิจของแต่ละบุคคลจะส่งผลกระทบต่อสินคา้และบริการที�บุคคลนั�น ๆ ไดมี้
การตดัสินใจซื�อ สถานภาพทางเศรษฐกิจประกอบดว้ย รายได ้การออม อาํนาจในการซื�อ และ
ทศันคติที�เกี�ยวกบัการใชจ่้ายเงิน นกัการตลาดจะตอ้งสนใจแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคลนี�  
เนื�องจากรายไดม้กัมีผลต่ออาํนาจการซื�อของบุคคล คนที�มีรายไดต้ ํ�ามกัซื�อสินคา้ที�มีความจาํเป็นต่อ
การครองชีพและคนกลุ่มนี� มีความอ่อนไหวต่อราคามาก คนที�มีรายไดสู้งมกัซื�อสินคา้ที�มีคุณภาพดี
และมีราคาสูงโดยจะเนน้ที�ภาพพจน์ของตราสินคา้เป็นหลกั 
 การศึกษา อาชีพ และรายไดมี้แนวโนม้วา่มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ดในดา้นความ 
สัมพนัธ์เชิงเหตุและผล เช่น บุคคลที�มีการศึกษาสูงมกัมีโอกาสเลือกอาชีพที�คิดวา่สามารถสร้าง
รายไดสู้งมากกวา่บุคคลที�มีการศึกษาที�ต ํ�ากวา่ 
 จากแนวคิดดา้นลกัษณะทางประชากรศาสตร์หรือปัจจยัส่วนบุคคลนี�  ผูว้จิยัสามารถสรุป
ไดว้า่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์หรือปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
อาชีพ และรายไดข้องบุคคลที�มีลกัษณะทางประชากรแตกต่างกนั มกัมีพฤติกรรม อารมณ์ ค่านิยม 
และความรู้สึกนึกคิดที�แตกต่างกนัดว้ย หากนกัการตลาดจะวางแผนทางการตลาดก็จะตอ้งให้
ความสาํคญัในเรื�องความแตกต่างของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เนื�องจากประชากรใน
กลุ่มเป้าหมายที�แตกต่างกนัจะมีผลต่อพฤติกรรมที�เกิดขึ�นในการตดัสินใจที�จะซื�อแตกต่างกนัไป 
(มทัวนั กุศลอภิบาล, 2555) 
 

แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 
 ทฤษฏีพฤติกรรมของผู้บริโภค (Theory customer behavior) 
 ทฤษฎีทางเศษศาสตร์มีความเชื�อวา่ ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการในการบริโภคสินคา้และ
บริการอยา่งหลากหลายและไม่สิ�นสุด แต่เนื�องจากผูบ้ริโภคทุกคนนั�นมีขอ้จาํกดัในเรื�องของ
ทรัพยากร ดงันั�นผูบ้ริโภคจะมีลาํดบัขั�นตอนการบริโภคก่อนหลงัที�แตกต่างกนัไป โดยคาํนึงถึง
อรรถประโยชน์สูงสุดที�ตนจะไดรั้บสาํหรับการบริโภคสินคา้คงทนนั�น ซึ� งส่วนใหญ่จะมีการใชง้าน
ที�ยาวนานและมีราคาค่อนขา้งราคาสูง ผูบ้ริโภคนั�นจึงจาํเป็นตอ้งคาํนึงถึงประโยชน์หรือความพอใจ
ที�ตนจะไดรั้บก่อนการตดัสินใจซื�อเมื�อเปรียบเทียบกบัสินคา้อื�นที�ตอ้งซื�อใชเ้ป็นประจาํ 
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 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ�งซึ� งเกี�ยวขอ้งโดยตรง
กบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชสิ้นคา้และบริการ ทั�งนี�หมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซึ�งมีมา 
อยูก่่อนแลว้ (Precede) และซึ�งมีส่วนร่วมในการกาํหนดให้มีการกระทาํดงักล่าวการศึกษาโมเดล
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) หรือเรียกอีกอยา่งหนึ�งวา่ S-R theory เป็น
การศึกษาถึงเหตุจูงใจที�ทาํให้เกิดการซื�อสินคา้โดยมีจุดเริ�มตน้จากการเกิดสิ�งกระตุน้ (S-stimulus)  
ที�ทาํใหเ้กิดความตอ้งการสิ�งกระตุน้ผา่นเขา้ไปในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อ (Buyer’s black box)
เปรียบเสมือนกล่องดาํทาํใหเ้กิดความตอ้งการก่อนแลว้จึงมีผลทาํใหเ้กิดการปฏิบติัตอบสนอง  
(R-response) (เมธี มณีงาม, oppq) 
 การตดัสินใจเลือกซื�อเป็นเรื�องที�เกี�ยวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคซึ�งแนวคิดในที�นี� คือ 
แนวคิดกระบวนการตดัสินใจซื�อของ Engle-blackwell-miniard model ประกอบไปดว้ย s ส่วน  
คือ กระบวนการตดัสินใจ สิ�งนาํเขา้ กระบวนการประมวลขอ้มูลข่าวสาร ตวัแปรที�มีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจประกอบไปดว้ย q ขั�นตอน (นภารัตน์ วฒันา, opps) 
 ขั�นตอนที� t การตระหนกัถึงความตอ้งการ คือ ขั�นตอนการเริ�มตน้ของกระบวนการ 
การตดัสินใจเมื�อผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกที�แตกต่างระหวา่งสภาวะที�เป็นจริงและสภาวะที�ปรารถนา 
 ขั�นตอนที� o การคน้หาขอ้มูล คือ ขั�นตอนที�เกี�ยวขอ้งกบัการแสวงหาข่าวสารเกี�ยวกบั 
ความทรงจาํ เพื�อกาํหนดวา่ทางเลือกกระจ่างพอที�จะใหเ้ลือกโดยไม่ตอ้งหาขอ้มูลหรือไม่ หาก
ขา้วสารในความทรงจาํไม่เพียงพอ ตอ้งมีการคน้หาขอ้มูลต่อไป เช่น แหล่งส่วนบุคคล แหล่ง
สาธารณะ แหล่งข่าวธุรกิจ เป็นตน้ 
 ขั�นตอนที� u การประเมินทางเลือกก่อนซื�อ คือ ขั�นตอนที�ผูซื้�อพิจารณาลกัษณะของ
ผลิตภณัฑ ์ทาํการเปรียบเทียบมาตรฐานและคุณภาพเฉพาะ (Specification) และการใชเ้กณฑใ์น 
การประเมินทางเลือก (Evaluative criteria) เพื�อเปรียบเทียบความแตกต่างของผลิตภณัฑโ์ดยใชร้าคา
(Price) ตรายี�หอ้ (Brand name) ประเทศที�ใหก้าํเนิดสินคา้ (Country of origin) ในการแบ่งเกณฑ ์
 ขั�นตอนที� s การซื�อ คือ ขั�นตอนที�มกัจะเกิดในร้านคา้ อาจเป็นการตดัสินใจเลือกร้านคา้ 
ที�จะซื�อโดยจะเกี�ยวขอ้งกบัสิ�งจูงใจ เกณฑใ์นการประเมิน ทศันคติ กระบวนการการเลือก และ 
การเก็บไวใ้นความทรงจาํกระบวนการซื�อ คือ ซื�อและยติุการซื�อ โดยการซื�ออาจจะเกิดขึ�นเมื�อ
ผูบ้ริโภคพบสินคา้และบริการที�ตอ้งการ เช่นเดียวกบัการยติุการซื�อเนื�องจากไม่มีทางเลือกใด ๆ  
หรือยงัไม่ตอ้งการสินคา้นั�น ๆ ดงันั�นการซื�อจึงประกอบไปดว้ยการตดัสินใจเกี�ยวกบัเรื�องราว 
ต่าง ๆ ไดแ้ก่ จะซื�อที�ไหนอยา่งไร จะจ่ายเงินอยา่งไร จะซื�อหรือไม่ จะซื�อเมื�อใด 
 ขั�นตอนที� p การบริโภคเป็นการตดัสินใจวา่จะบริโภคหรือไม่บริโภค และวธีิการบริโภค
สินคา้ชนิดนั�น ๆ  
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 ขั�นตอนที� q การจดัการกบัสิ�งที�เหลือใช ้เป็นการจดัการกบัสิ�งที�เหลือจากการใชห้รือ 
เลิกใช ้ตวัอยา่งเช่น ของใชที้�ไม่ถูกใชง้านนาํไปบริจาค หรือนาํมาประดิษฐเ์ป็นของเอนกประสงค ์
(นภารัตน์ วฒันา,opps) 
 นอกจากนี�  สุดาพร กุณฑลบุตร (2552, หนา้ 75-76) ไดอ้า้งอิงจากแนวคิดดา้นพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคของ Gilbert D. Harrell ใน The concept of consumer behavior โดย Gilbert D. Harrell  
ไดใ้หค้าํจาํกดัความของพฤติกรรมผูบ้ริโภควา่ หมายถึง การกระทาํและกระบวนการตดัสินใจของ
คนแต่ละคน ในการที�จะคน้หา ประเมิน จดัหา และใชผ้ลิตภณัฑต่์าง ๆ และไดมุ้่งเนน้กบัการให้
ความสาํคญัหรือเกี�ยวขอ้ง (Involvement) ของผูบ้ริโภคก่อนตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑห์มายถึงการที�
ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัการซื�อสินคา้ชนิดใด ๆ ในแต่ละครั� งอาจไม่เท่ากนั บางครั� งอาจไม่ได้
สนใจยี�หอ้เรียกวา่การเกี�ยวขอ้งตํ�า (Low involvement) บางครั� งใชเ้วลาในการเก็บขอ้มูล หาความรู้
และรายละเอียดต่าง ๆ ก่อนตดัสินใจซื�อ เรียกวา่เกี�ยวขอ้งสูง (High involvement) สรุปปัจจยัที�
เกี�ยวขอ้งกบัพฤติกรรมการตดัสินใจซื�อของผูบ้ริโภค ดงันี�  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที� o-t  แนวคิดดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Gilbert D. Harrell (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2552,  
  หนา้ 75-76)  
 
 หมายถึง การที�ผูบ้ริโภคตดัสินใจซื�อสินคา้ใด จะผา่นกระบวนการของการเกี�ยวขอ้งกบั
สินคา้ที�ซื�อมาก่อน ไม่วา่เป็นการหาขอ้มูลเกี�ยวกบัสินคา้ การพิจารณารายละเอียดและกระบวนการ
ที�ผูบ้ริโภคเกี�ยวขอ้งกบัสินคา้ไดรั้บผลมาจากสองกลุ่มของปัจจยั กลุ่มแรก ไดแ้ก่ ปัจจยัทางจิตวทิยา
ของแต่ละบุคคล เช่น การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติอื�น ๆ กลุ่มที�สอง ไดแ้ก่ ปัจจยัทางสังคม 
เช่นวฒันธรรม ชนชั�นทางสังคม กลุ่มอา้งอิงและครอบครัว การซื�อสินคา้ที�ตอ้งใชค้วามเกี�ยวขอ้งตํ�า 

Psychological factors 

Motivation 
Perception 
Learning 
Attitude 
Information processing 
 

Consumer involvement 

Low Hight 

 
Consumer 

decision making 
Passive Active 

 

Societal and 
social factors 

Culture 
Subculture 
Social class 
Reference groups 
Family 
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(Low involvement) ไดแ้ก่ การซื�อสินคา้ประจาํวนั ไม่มีราคาสูง ไม่มีผลทางสุขภาพมากนกั และ
ไม่ไดใ้ชเ้ทคโนโลย ีทาํใหส้ามารถตดัสินใจไดง่้าย ไม่ตอ้งหาขอ้มูลเกี�ยวกบัสินคา้มากนกั การซื�อ
สินคา้ที�ตอ้งใชค้วามเกี�ยวขอ้งสูง (High involvement) ไดแ้ก่ การซื�อสินคา้ที�มีผลกบัสุขภาพสูง  
มีราคาแพง มีความสาํคญั หรือเป็นสินคา้ชิ�นใหญ่ หรือมีเทคโนโลยสูีง ผูซื้�อตอ้งพิจารณาดว้ย 
ความรอบคอบ ตั�งใจหาขอ้มูลมาก (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2552, หนา้ 75-76) 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ไดมี้ผูใ้หค้าํนิยามและรวบรวมความหมายไวม้ากมาย 
ดงันั�นผูว้ิจยัจึงไดร้วบรวมแนวคิดต่าง ๆ มาเป็นแนวทางในการใหค้าํนิยาม ชิฟแมน และคานุค 
(Schiffman & Kanuk, 1994 อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หนา้ 9) กล่าววา่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ�งบุคคลทาํการคน้หา (Searching) การซื�อ (Purchasing) การใช ้
(Using) การประเมิน (Evaluating) และการใชจ่้าย (Disposing) ในผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยคาดวา่
จะตอบสนองความตอ้งการของเขา (มทัวนั กุศลอภิบาล, oppp) 
 นอกจากนี�  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541, หนา้ 124-125 อา้งถึงใน Kotler, 1999)  
ไดใ้หค้วามหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การกระทาํของบุคคลใด
บุคคลหนึ�งเกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าแลว้ซึ� งการใชสิ้นคา้และบริการ ทั�งนี�หมาย 
รวมถึงกระบวนการตดัสินใจ และการกระทาํของบุคคลที�เกี�ยวกบัการซื�อและการใชสิ้นคา้ 
 การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นวธีิการศึกษาที�แต่ละบุคคลทาํการตดัสินใจที�จะ 
ใชท้รัพยากร เช่น เวลา บุคลากร และอื�น ๆ เกี�ยวกบัการบริโภคสินคา้ ซึ� งนกัการตลาดตอ้งศึกษาวา่
สินคา้ที�เขาจะเสนอนั�น ใครคือผูบ้ริโภค (Who?) ผูบ้ริโภคซื�ออะไร (What?) ทาํไมจึงซื�อ (Why?)  
ซื�ออยา่งไร (How?) ซื�อเมื�อไร (When?) ซื�อที�ไหน (Where?) ซื�อและใชบ้่อยครั� งเพียงใด (How 
often) รวมทั�งการศึกษาวา่ใครมีอิทธิพลต่อการซื�อเพื�อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ เกี�ยวกบัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค 
 โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที�ทาํ
ใหเ้กิดการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเริ�มตน้จากการที�เกิดสิ�งกระตุน้ (Stimulus) ที�ทาํใหเ้กิด
ความตอ้งการ สิ�งกระตุน้ผา่นเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อ (Buyer’s black box) ซึ� งเปรียบเสมือน
กล่องดาํ ที�ผูผ้ลิตและผูข้ายไม่สามารถคาดได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซื้�อที�จะไดรั้บอิทธิพลจาก
ลกัษณะต่าง ๆ ของผูซื้�อ แมจ้ะมีการตอบสนองผูซื้�อ (Buyer’s response) หรือการตดัสินใจของ 
ผูซื้�อ (Buyer’s purchase decision)  

 1.  พฤติกรรมของผูซื้�อ ผูผ้ลิตและผูจ้าํหน่ายสินคา้จะสนใจถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
(Buyer behavior) ซึ� งเป็นส่วนสาํคญัของการปฏิบติัการบริโภค ซึ� งหมายถึง การกระทาํของบุคคลใด 
บุคคลหนึ�งที�เกี�ยวขอ้งกบัการแลกเปลี�ยนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และรวมทั�งกระบวนการ 
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ตดัสินใจ ซึ� งเป็นตวักาํหนดใหมี้กระบวนการกระทาํนี�  พฤติกรรมของผูซื้�อนั�นเราหมายรวมถึงผูซื้�อ
ที�เป็นอุตสาหกรรม (Industrial buyer) หรือเป็นการซื�อบริษทัในอุตสาหกรรมหรือผูซื้�อเพื�อขายต่อ 
แต่พฤติกรรมของผูบ้ริโภคนั�นเราเนน้ถึงการซื�อของผูบ้ริโภคเอง ปกติเรามกัใชค้าํวา่ พฤติกรรม 
ของลูกคา้ (Customer behavior) แทนกนักบัพฤติกรรมผูซื้�อไดค้าํทั�งสอง คือ พฤติกรรมผูซื้�อและ
พฤติกรรมลูกคา้นี� เป็นความหมายเหมือนกนั และค่อนไปในแง่ลกัษณะในทางเศรษฐกิจของการ
บริโภคมากกวา่ 
 2.  การซื�อและการบริโภค คาํวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคนั�น ในความหมายที�ถูกตอ้ง มิใช่
หมายถึง การบริโภค (Consumption) แต่หากหมายถึง การซื�อ (Buying) ของผูบ้ริโภค จึงเนน้ถึง 
ตวัผูซื้�อเป็นสาํคญัและที�ถูกตอ้งแลว้ การซื�อเป็นเพียงกระบวนการหนึ�งของการตดัสินใจและ 
ไม่สามารถแยกออกไดจ้ากการบริโภคสินคา้ ทั�งที�กระทาํโดยตวัผูซื้�อเองหรือบริโภคโดยสมาชิก 
คนอื�น ๆ ในครอบครัวซึ� งมีผูซื้�อทาํตวัเป็นผูแ้ทนให ้การซื�อแทนนั�น ผูซื้�อแทนจะเป็นผูท้าํงาน 
แทนความพอใจของผูที้�จะบริโภคอีกต่อหนึ�ง ดว้ยเหตุผลนี� เอง ผูว้เิคราะห์การตลาดจึงตอ้งระวงั 
อยูเ่สมอถึงความสัมพนัธ์นั�น 
 สรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํของบุคคลบุคคลหนึ�งซึ� งเกี�ยวขอ้ง
โดยตรงกบัการจดัการหาให้มาและการใชซึ้� งสินคา้และบริการ ส่วนพฤติกรรมผูซื้�อนั�น หมายถึง  
การกระทาํของบุคคลใดบุคคลหนึ�งที�เกี�ยวขอ้งกบัการแลกเปลี�ยนสินคา้ และบริการดว้ยเงิน และ
รวมถึงการตดัสินใจ 
 บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior role) หมายถึง บทบาทของผูบ้ริโภค 
ที�เกี�ยวขอ้งกบัการตดัสินใจซื�อ จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค นกัการตลาดไดน้าํ 
มาประยกุตใ์ชใ้นการกาํหนดกลยทุธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยทุธ์การโฆษณาและผูแ้สดงโฆษณา 
(Presenter) ใหบ้ทบาทใดบทบาทหนึ�ง เช่น ผูริ้เริ�ม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซื�อ ผูซื้�อ และผูใ้ช้
โดยทั�วไปมี 5 บทบาท คือ 
 1.  ผูริ้เริ�ม (Initiator) บุคคลที�รับรู้ถึงความจาํเป็นหรือความตอ้งการ ริเริ�มซื�อ และเสนอ
ความคิดเกี�ยวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหนึ�ง 
 2.  ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลที�ใชค้าํพดูหรือการกระทาํตั�งใจหรือไม่ไดต้ั�งใจที�มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซื�อ การซื�อ และการใชผ้ลิตภณัฑ์หรือบริการ 
 3.  ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจหรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่จะซื�อหรือ 
ไม่ซื�ออะไร ซื�ออยา่งไร หรือซื�อที�ไหน 
 4.  ผูซื้�อ (Buyer) บุคคลที�ซื�อสินคา้จริง 
 5.  ผูใ้ช ้(User) บุคคลที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
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 การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หา 
หรือวจิยัเกี�ยวกบัพฤติกรรมการซื�อและการใชข้องผูบ้ริโภค เพื�อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ  
พฤติกรรมการซื�อและการใชข้องผูบ้ริโภคคาํตอบที�ไดจ้ะช่วยใหน้กัการตลาดสามารถจดักลยทุธ์
การตลาด (Marketing strategy) ที�สามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งเหมาะสม  
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, opst) 
 จากแนวคิดที�เกี�ยวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้า่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค
หมายถึง ปฏิกิริยา หรือการกระทาํของผูบ้ริโภคที�เกี�ยวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหา การประเมินผล 
คดัเลือกและตดัสินใจซื�อสินคา้และบริการ ซึ� งหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซึ�งเกิดขึ�นก่อน 
และมีส่วนในการกาํหนดให้มีการกระทาํเพื�อตอบสนองความตอ้งการของตนการวเิคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นการคน้หาพฤติกรรมการซื�อของผูบ้ริโภค
เพื�อที�จะทราบถึงลกัษณะความตอ้งการของผูบ้ริโภค โดยการตั�งคาํถามและคาํตอบที�ไดจ้ะช่วยให้
นกัการตลาดสามารถจดัภาพลกัษณ์ที�สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
เหมาะสมคาํถามที�ใชเ้พื�อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6W 1H ซึ� งประกอบไปดว้ย Who?,  
What?, Why?, Who?, Where?, How?, เพื�อหาคาํตอบ 7 ประการหรือ 7Os ประกอบดว้ย Occupants, 
Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ Operation  
 พฤติกรรมผู้บริโภค (6Ws) 
 
ตารางที� o-t  แสดงคาํถาม � คาํถาม (qW 1H) เพื�อหาคาํตอบ � ประการ เกี�ยวกบัพฤติกรรมของ 
     ผูบ้ริโภค (�O) 
 

คาํถาม (6W 1H) คาํตอบที�ต้องการทราบ (7O) กลยุทธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 

t.  ใครบา้งที�อยูใ่นตลาด
เป้าหมาย (Who is in the 
target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants)  
1) ประชากรศาสตร์  
2) ภมิูศาสตร์  
3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห์  
4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์ดา้นทางการตลาด 
(sPs) ประกอบดว้ย กลยทุธ์
ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั
จาํหน่าย และการส่งเสริม
การตลาดที�เหมาะสมกบัการ
ตอบสนองความพึงพอใจ 
ของกลุ่มเป้าหมายได ้
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ตารางที� o-t  (ต่อ) 
 

คาํถาม (6W 1H) คาํตอบที�ต้องการทราบ (7O) กลยุทธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 
2.  ผูบ้ริโภคซื�ออะไร       
(What does the consumer 
buy?) 

สิ�งที�ผูบ้ริโภคตอ้งการซื�อ 
(Objects) สิ�งที�ผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์คือ 
คุณสมบติั หรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์(Product 
component) และสิ�งที�แปลก
ใหม่กว่าของคู่แข่ง 
(Competitive differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์  
ประกอบดว้ย 
t.  ผลิตภณัฑที์�เป็นหลกั 
2.  รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์
ส่วนประกอบ การบรรจุ การ 
หีบห่อ รูปของตราสินคา้ รูปแบบ 
สินคา้บริการ คุณภาพลกัษณะ 
นวตักรรมของสินคา้ ฯลฯ 
u.  ผลิตภณัฑค์วบ 
s.  ผลิตภณัฑค์าดหวงั การ
คาดหวงัที�อาจจะไดรั้บจากสินคา้ 
p.  ศกัยภาพผลิตภณัฑ์ความ
แตกต่างของการแข่งขนัประกอบ 
ดา้นความแปลกใหม่ ผลิตภณัฑ ์
การบริการของพนกังาน และ
ภาพลกัษณ์ 

u.  ทาํไมผูบ้ริโภคจึงเลือกซื�อ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซื�อ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซื�อ
สินคา้เพื�อสนองความตอ้งการ
ของเขาดา้นร่างกายและดา้น
จิตวิทยา ซึ� งตอ้งศึกษาถึงปัจจยั
ที�มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม 
การซื�อ คือ  
1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวิทยา  
2) ปัจจยัทางสังคมและ
วฒันธรรมประเพณีต่าง ๆ  
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคลหรือ
ความตอ้งการเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ที�นิยมใช ้คือ 
1.  กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product strategies) 
o.  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion strategies) 
เช่น กลยทุธ์การโฆษณา การขาย
โดยใชพ้นกังานขาย (การขาย
ตรง) การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการประชาสัมพนัธ์  
u.  กลยทุธ์ดา้นราคา 
s.  กลยทุธ์ดา้นช่องทางการ
จาํหน่าย 
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ตารางที� o-t  (ต่อ) 
 

คาํถาม (6W 1H) คาํตอบที�ต้องการทราบ (7O) กลยุทธ์การตลาดที�เกี�ยวข้อง 

s.  ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซื�อ  
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลใน 
การตดัสินใจ ซึ� งประกอบดว้ย  
1) ผูริ้เริ�ม 2) ผูมี้อิทธิพล  
3) ผูต้ดัสินใจซื�อ 4) ผูซื้�อ  
5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ที�ใชม้าก คือ กลยทุธ์ 
การโฆษณา (หรือ) การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใช้
กลุ่มอิทธิพล 

p.  ผูบ้ริโภคซื�อเมื�อใด 
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซื�อ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ
ช่วงฤดูไหน โอกาสพิเศษหรือ
งานต่าง ๆ เทศกาลและ 
วนัสาํคญัต่าง ๆ  

กลยทุธ์ที�ใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เช่น การส่งเสริม
การตลาดเมือใด จึงสอดคลอ้ง
กบัโอกาสในการซื�อ 

q.  ผูบ้ริโภคซื�อที�ไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets)  
ที�ผูบ้ริโภคไปทาํการซื�อ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เกต็ ร้านขายของชาํ บางลาํพ ู
พาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution channel strategies) 
บริษทันาํผลิตภณัฑเ์ขา้สู่ตลาด
เป้าหมาย โดยอาศยั
องคป์ระกอบต่าง ๆ ในการขาย
โดยผา่นคนกลางในการขาย 

�.  ผูบ้ริโภคซื�ออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั�นตอนในการตดัสินใจซื�อ 
(Operations) ประกอบดว้ย  
1) การรับรู้ปัญหา 2) การคน้หา
ขอ้มูล 3) การประเมินผล
ทางการเลือก 4) ตดัสินใจซื�อ  
5) ความรู้สึกหลงัการซื�อ 

กลยทุธ์ที�ใชม้ากคือกลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยการขาย 
โดยใชพ้นกังานขายในการ
ส่งเสริมการขายอาจเป็นการให้
ข่าวสารการประชาสัมพนัธ์ 

 
 ตารางการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing consumer behavior) โมเดล
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer behavior model) (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, opst, หนา้ toq) 
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 นอกจากนี�  วรุตม ์ประไพพกัตร์ (oppq) ไดก้ล่าวเกี�ยวกบัทฤษฎี กุญแจ 7 ดอกที�สาํคญัของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค กุญแจ 7 ดอกสาํคญั ของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 7 อยา่ง ทั�ง 7 ดอกนี�รวมกนัก็จะ
เป็นเรื�องของความรู้ทั�งหมดของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 4 (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2543)  
 กุญแจดอกที� 1 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมจูงใจถา้เราจะถามคาํถามวา่ “ทาํไมจึงมี
พฤติกรรมผูบ้ริโภค” คาํตอบที�ถูกตอ้งก็คือ “เพื�อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนาต่าง ๆ” 
คาํตอบนี�หมายความวา่พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมจูงใจโดยมุ่งที�จะใหบ้รรลุถึงวตัถุประสงค ์
ที�คิดเอาไวโ้ดยเฉพาะตวัพฤติกรรมเองเป็น “หนทางไปสู่จุดหมายปลายทาง” โดยที�จุดหมายปลายทาง
ก็คือตอบสนองและทาํความพอใจใหก้บัความตอ้งการ และความปรารถนาผูบ้ริโภคอาจซื�อแจกนั 
เพื�อแสดงความรู้สึกนึกถึงมิตรภาพต่อเพื�อนอีกคนหนึ�งซื�อเครื�องมือไวซ่้อมรถจะดว้ยเหตุผลใดก็ตาม
มีการอยากไดสิ้นคา้ไวเ้พื�อใหบ้รรลุถึงวตัถุประสงคที์�แต่ละบุคคลนั�นมิใช ้“ทฤษฎี” เขา้วเิคราะห์ 
จากจุดนี� เราควรพิจารณาเรื�องราวใหลึ้กซึ� งอีกนิดหนึ�งโดยสังเกตสภาวการณ์ต่อไปนี�  
 1.  พฤติกรรมผูบ้ริโภคบางครั� งเป็นไปเพื�อ“ใหห้นา้ที�สาํเร็จ” เช่น กรณีผูบ้ริโภคที�ซื�อ
เครื�องมือแต่สาํหรับผูบ้ริโภคอีกรายหนึ�งที�ซื�อแจกนัเป็นของขวญัให้เพื�อนก็เพราะมีการแสดง
ความรู้สึกเกี�ยวกบัตนเองออกมาใหผู้อื้�นเห็น 
 2.  พฤติกรรมส่วนมากมีวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายเกินกวา่หนึ�งเป้าหมายจนทาํใหมี้
แรงจูงใจหลายอยา่งผสมกนั (A mix of motivations) การซื�อผงซกัฟอกมาใชอ้าจจะเป็นเพราะ  
“ตามหนา้ที�” “เป็นแม่บา้นที�ดี” “เป็นมารดาที�ดี” (ทาํใหบุ้ตรสาวดูน่ารักขึ�น) เหล่านี� เป็นเป้าหมาย 
ในการซื�อครั� งเดียว 
 u.  การระบุการจูงใจบางอยา่งเป็นเรื�องที�ทาํไดแ้ละกระบวนการตดัสินใจไม่สลบัซบัซอ้น
แต่บางครั� งการตดัสินใจสลบัซบัซอ้นการระบุสิ�งจูงใจก็เป็นการยาก 
 กุญแจดอกที� 2 พฤติกรรมผูบ้ริโภครวมไปถึงกิจกรรมมากมายในฐานะที�เป็นผูบ้ริโภค 
เราคิดรู้สึกวางแผนตดัสินใจซื�อและไดป้ระสบการณ์ 
 กุญแจดอกที� 3 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการนกัวชิาการกล่าววา่ พฤติกรรม 
ผูบ้ริโภคเป็น “กระบวนการทางความนึกคิดและอารมณ์” (Mental and emotional processes) แลว้ 
ยงัรวมไปถึง “การเลือกการซื�อและการใชสิ้นคา้” การเลือกเห็นไดช้ดัวา่เกิดขึ�นก่อนการซื�อและ
แน่นอนตอ้งเกิดก่อนการใชสิ้นคา้ ความสัมพนัธ์ระหวา่งขั�นตอนเหล่านี�ทาํให้เกิดกระบวนการ
ตดัสินใจของผูบ้ริโภคโปรดสังเกตวา่การซื�อเป็นแค่เพียงขั�นตอนหนึ�งของกระบวนการดงักล่าวนี�
เท่านั�น 
 กุญแจดอกที� 4 พฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกนัในเรื�องจงัหวะเวลาและความสลบัซบัซอ้น
จงัหวะเวลา หมายถึง “เมื�อ” การตดัสินใจเริ�มตน้ และความยาวนานของกระบวนการทั�งหมด 
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ส่วนความสลบัซบัซอ้น หมายถึง จาํนวนกิจกรรมที�เกี�ยวขอ้งกบัการตดัสินใจจงัหวะเวลา และ 
ความซบัซอ้นมีความสัมพนัธ์ซึ� งกนัและกนัโดยปกติยิ�งการตดัสินใจสลบัซบัซอ้นเพียงใดเวลาที�ใช ้
ก็จะยิ�งมากขึ�นเท่านั�น 
 กุญแจดอกที� 5 พฤติกรรมผูบ้ริโภคเกี�ยวขอ้งกบับทบาทมากมายในกระบวนการพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคมีหลายหนา้ที�ผูบ้ริโภคกระทาํ เช่น ผูซื้�อ ผูใ้ช ้ผูต้ดัสินใจ ผูก่้ออิทธิพลต่อการตดัสินใจ ฯลฯ
ผูบ้ริโภคอาจทาํหนา้ที�ดงักล่าวมากกวา่หนึ�งที�ในเวลาเดียวกนัก็ได ้
 กุญแจดอกที� 6 พฤติกรรมผูบ้ริโภคไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทั�งภายในและภายนอก 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเป็นพฤติกรรมปรับตวั (Adaptive) ใหเ้ขา้กบัสถานการณ์ที�ห้อมลอ้มรอบ 
ตวัเขา การตดัสินใจไดรั้บอิทธิพลจากพลงังานภายในและภายนอกบางอยา่งซึ� งพอจะกล่าวโดยยอ่ 
ไดด้งันี�  
 1.  พลงัทางจิตวทิยา (Psychology) เป็นเรื�องเกี�ยวกบัความนึกคิดของมนุษยจิ์ตวทิยาช่วย 
เราสามารถสาํรวจการจูงใจของผูบ้ริโภคและกระบวนการที�ผูบ้ริโภคใชใ้นการตดัสินใจตลอดจน 
พลงัต่าง ๆ ทางวทิยา เช่น การเรียนรู้ การรับรู้หรือการนึกเห็นภาพพจน์ และการดาํเนินกรรมวธีิ 
เกี�ยวกบัข่าวสาร เป็นตน้ 
 2.  พลงัทางจิตวทิยาสังคม (Social psychology) ช่วยใหรู้้วิธีที�สิ�งแวดลอ้มทางสังคม  
(บิดามารดา ครู เพื�อน และสถาบนัต่าง ๆ) ปรับแต่งพฤติกรรมและก่ออิทธิพลต่อกระบวนการเรียนรู้
นอกจากนั�นยงัรวมปัจจยัทางดา้นทศันคติต่อการเลือกสินคา้ และตรายี�หอ้ของผูบ้ริโภค 
 3.  สังคมวทิยา (Sociology) เกี�ยวพนักบัพฤติกรรมทางสังคมการก่อตวัโครงสร้างและ
หนา้ที�ของกลุ่ม นอกจากนั�นยงัเกี�ยวพนักบัการเลือกสินคา้ในส่วนที�เกี�ยวพนักบักลุ่มที�ผูบ้ริโภค 
สังกดัอยูอิ่ทธิพลของครอบครัวกลุ่มอา้งอิงชั�นทางสังคมวฒันธรรมยอ่ย และแบบของการใชชี้วติ  
เป็นตน้ 
 4.  เศรษฐศาสตร์ (Economics) เกี�ยวพนักบัการเคลื�อนตวัของสินคา้และบริการ รวมทั�ง 
การผลิตการจาํหน่ายและการบริโภค นอกจากนี�ยงัเกี�ยวพนักบัเรื�องสังคมใชท้รัพยากรอนัมีจาํกดั
อยา่งไร 
 กุญแจดอกที� 7 พฤติกรรมผูบ้ริโภคแตกต่างกนัไปเมื�อต่างบุคคลกนัเราจะตอ้งเขา้ใจกนัวา่
ทาํไมบุคคลจึงมีพฤติกรรมต่างกนัเรื�องนี� เป็นเพราะบุคคลมีบุคลิกภาพต่างกนัและยงัต่างกนัอีกใน
หลายลกัษณะนี�ก็เป็นเหตุผลที�ทาํใหมี้การแบ่งส่วนตลาดเพื�อหากลุ่มเป้าหมายที�ประกอบดว้ยบุคคล 
ที�มีลกัษณะต่าง ๆ เหมือนกนั (วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2556) 
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แนวคดิและทฤษฎปัีจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ศุภร เสรียรั์ตน์, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลกัษิตานนท ์(2546,  
หนา้ 434) กล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ดา้นธุรกิจบริการ 7 ดา้น (7P’s) 
ประกอบดว้ย (กนกพรรณ สุขฤทธิ� , 2557) 
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product: P1) เป็นสิ�งที�นาํเสนอขายโดยธุรกิจเพื�อตอบสนองความจาํเป็น 
และความตอ้งการของลูกคา้ ใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด เกิดการซื�อหรือใชไ้ดอ้ยา่งต่อเนื�อง  
โดยที�ผลิตภณัฑ์นอกจากจะหมายถึงสินคา้ที�จบัตอ้งไดแ้ลว้ ยงัรวมถึงผลิตภณัฑที์�ไม่มีตวัตนก็ได ้
ประกอบดว้ย การบริการหรือความคิด ซึ� งเมื�อพิจารณาพึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑที์�ตอบสนอง 
และสร้างมูลค่าแก่ลูกคา้ ยงัสามารถแบ่งออกได ้5 ระดบั (Five product level) ไดแ้ก่ 
  1.1  ประโยชน์พื�นฐานของผลิตภณัฑ ์(Core benefit) เป็นสิ�งที�ลูกคา้ไดรั้บโดยตรงจาก
ผลิตภณัฑน์ั�น เป็นสิ�งที�ลูกคา้ตอ้งการจริง ๆ เช่น สาํหรับธุรกิจร้านอาหาร ลูกคา้ทาํการรับประทาน
อาหารเพื�อประทงัความหิว เป็นตน้ 
  1.2  ผลิตภณัฑพ์ื�นฐานหรือรูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์(Basic product/ Tangible product) 
เป็นสิ�งที�นกัการตลาดจะตอ้งแปลงประโยชน์พื�นฐานของผลิตภณัฑใ์หเ้ป็นสิ�งที�เห็นไดช้ดั 
  1.3  เงื�อนไขหรือสิ�งที�คาดหวงัปกติของลูกคา้ (Expected product) เป็นความคาดหวงั
ของลูกคา้ในการซื�อสินคา้หรือบริการนั�น ๆ เช่น คาดหวงัวา่อาหารจะมีรสชาติที�อร่อยสะอาด  
ถูกหลกัอนามยั เป็นตน้ 
  1.4  ผลประโยชน์เพิ�มเติม (Augmented product) เป็นสิ�งที�ลูกคา้ไดรั้บจากการซื�อ
สินคา้หรือบริการนั�น 
  1.5  คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ใหม่ (Potential product) เป็นสิ�งสาํหรับตอบรับต่อ 
การเปลี�ยนแปลง หรือพฒันาใหต้อบสนองต่อความตอ้งการของลูกคา้ในอนาคต 
 2.  ราคา (Price: P2) ราคาเป็นสิ�งที�กาํหนดรายไดข้องกิจการ กล่าวคือ การตั�งราคาสูง 
ก็จะทาํใหธุ้รกิจมีรายไดสู้งขึ�น การตั�งราคาตํ�าก็จะทาํให้รายไดข้องธุรกิจนั�นตํ�า ซึ� งอาจนาํไปสู่การ
ขาดทุน ในแง่มุมมองของลูกคา้ การตั�งราคามีผลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซื�อบริการของลูกคา้  
และราคาของการบริการเป็นปัจจยัสาํคญัในการบอกถึงคุณภาพที�จะไดรั้บ ถา้ราคาสูงคุณภาพก็
น่าจะสูงดว้ย ทาํใหสิ้�งที�คาดหวงัของลูกคา้ที�จะไดรั้บสูง สิ�งที�ตามมา คือ บริการตอ้งมีคุณภาพ
ตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ได ้ลูกคา้จึงจะพอใจ และกลบัมาใชบ้ริการนั�นใหม่ วธีิการ 
ตั�งราคาบริการ มี 3 วธีิ ดงันี�  
  2.1  การตั�งราคาตามตน้ทุน (Cost-based pricing) วธีิตั�งราคาโดยคิดตน้ทุนบวกกาํไร 
ที�ธุรกิจตอ้งการ 
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  2.2  การตั�งราคาตามการแข่งขนั (Competition-based pricing) การตั�งราคาแบบนี�
อาจจะตั�งใหสู้งกวา่ธุรกิจของคู่แข่ง ถา้มั�นใจวา่บริการของเรามีคุณภาพดีกวา่คู่แข่ง 
  2.3  การตั�งราคาตามการรับรู้คุณค่า (Perceived-value pricing) เป็นการตั�งราคาตาม
การรับรู้คุณค่าของบริการในสายตาหรือความรู้สึกของลูกคา้ ถา้ลูกคา้รู้สึกวา่บริการนั�นคุม้ค่ากบั 
เงินที�จ่าย มีคุณภาพในการให้บริการสูง มีภาพลกัษณ์ที�ดี การตั�งราคาบริการตอ้งสูงเช่นกนั 
 3.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place: P3) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซึ� งประกอบดว้ย 
สถาบนั และกิจกรรมระหวา่งช่องทาง เพื�อใชใ้นการเคลื�อนยา้ยสินคา้และบริการไปยงัผูบ้ริโภค 
กลุ่มเป้าหมาย ซึ� งกิจกรรมที�เกี�ยวขอ้งที�ช่วยใหก้ารดาํเนินงานช่องทางเป็นไปดว้ยความมี 
ประสิทธิภาพ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ การเก็บรักษาสินคา้คงคลงั เป็นตน้  
ในการใหบ้ริการนั�น สามารถใหบ้ริการผา่นช่องทางการจดัจาํหน่ายได ้4 วธีิ ดงันี�   
  3.1  การใหบ้ริการผา่นร้าน (Outlet) การใหบ้ริการแบบนี� เป็นแบบที�ทาํกนัมานาน  
โดยมีการเปิดหนา้ร้าน เพื�อใหลู้กคา้ไดเ้ขา้มาใชบ้ริการถึงสถานที� เหมือนที�นดัหมายใหลู้กคา้ไดม้า 
พบกบัผูบ้ริการ เช่น ร้านอาหาร ร้านตดัผม หา้งสรรพสินคา้ เป็นตน้ 
  3.2  การใหบ้ริการถึงที�บา้นหรือสถานที�ที�ลูกคา้ตอ้งการเป็นการบริการโดยส่งพนกังาน
ไปใหบ้ริการตามสถานที�ที�ลูกคา้ตอ้งการ เพื�อความสะดวกของลูกคา้ เช่น การบริการจดัส่ง อาหาร 
ตามสั�ง การจา้งวทิยากรมาสอนพนกังานบริษทั เป็นตน้ 
  3.3  การใหบ้ริการผา่นตวัแทน เป็นการบริการแบบขยายธุรกิจแฟรนไชส์ ขยายสาขา 
โดยแบ่งออกเป็นสาขายอ่ย ๆ หรือมีการจดัตั�งตวัแทนในการใหบ้ริการ เช่น บริษทัสายการบินขยาย
บตัรผา่นช่องทางไทยทิคเก็ตเมเจอร์ เป็นตน้ 
  3.4  การใหบ้ริการผา่นทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นการบริการที�ใชเ้ทคโนโลยเีขา้มาช่วย  
เพื�อลดตน้ทุนจากการจา้งพนกังาน ทาํใหก้ารบริการเป็นไปไดอ้ยา่งสะดวกและทุกวนัตลอด  
24 ชั�วโมง เช่น การใหบ้ริการผา่นเครื�องเอทีเอม็ เครื�องแลกเงินตราต่างประเทศ เป็นตน้  
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion: P4) การส่งเสริมการตลาดเกี�ยวขอ้งกบัการสื�อสาร
ขอ้มูลทุกอยา่งที�จาํเป็นต่อการโนม้นา้วใหลู้กคา้มาซื�อสินคา้และบริการ เป็นการบอกลูกคา้วา่มี
ผลิตภณัฑแ์ละบริการเกิดขึ�นในตลาด พยายามชกัชวนใหลู้กคา้มาซื�อสินคา้และบริการ มีเครื�องมือ 
ที�สาํคญัดงันี�  
  4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การใหข้อ้มูล ข่าวสาร เป็นการสื�อสารจูงใจ  
ผา่นสื�อโฆษณาประเภทต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุหนงัสือพิมพ ์นิตยสาร ป้ายโฆษณา อินเตอร์เน็ต 
เพื�อจูงใจหรือโนม้นา้วใจให้กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย มีพฤติกรรมคลอ้ยตามเนื�อหาสารที�โฆษณา  
เพื�อจูงใจให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซื�อหรือใชสิ้นคา้และบริการ  
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  4.2  การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relation) รูปแบบการ 
เสนอขายความคิด สินคา้ หรือบริการโดยไม่ใชบุ้คคล มีลกัษณะเป็นการใหข่้าวสารผา่น สื�อมวลชน 
โดยที�องคก์รเจา้ของข่าวที�ไดรั้บประโยชน์ ไม่ตอ้งเสียค่าใชจ่้าย ส่วนในการประชาสัมพนัธ์นั�นเป็น
ความพยายามในการติดต่อสื�อสาร เพื�อจูงใจให้เกิดทศันคติที�ดีต่อองคก์ร ผลิตภณัฑ ์และนโยบาย 
ขององคก์ร หรือให้เกิดพฤติกรรมการซื�อ 
  4.3  การส่งเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมที�ทาํหนา้ที�ช่วยพนกังาน
และการโฆษณาในการขายสินคา้ จะเป็นการกระตุน้ผูบ้ริโภคใหเ้กิดความตอ้งการในสินคา้ และ
ตอ้งการใชบ้ริการ เช่น การแจกของตวัอยา่ง แจกคูปองส่วนลด ของแถม การใชแ้สตมป์เพื�อแลก 
สินคา้ การชิงโชคแจกรางวลั การสะสมคะแนนในการใชสิ้ทธิประโยชน์ เป็นตน้ 
  4.4  การขายโดยพนกังาน (Personal selling) เป็นการเสนอขายสินคา้แบบเผชิญหนา้
กนั (Face-to-Face) พนกังานขายตอ้งเขา้พบปะผูซื้�อโดยตรง เพื�อเสนอขายสินคา้และบริการ เป็นวธีิ
ที�ดีที�สุดที�จะสามารถปิดการขายไดอ้ยา่งรวดเร็ว แต่เสียค่าใชจ่้ายสูง 
  4.5  การตลาดทางตรง (Direct marketing) เป็นการใชช่้องทางโดยตรงถึงผูบ้ริโภค 
เพื�อนาํเสนอสินคา้และบริการโดยไม่ใชค้นกลาง ช่องทางดงักล่าว ไดแ้ก่ จดหมายตรง แคตตาล็อก 
การตลาดทางโทรศพัท ์เวบ็ไซต ์แอพพลิเคชั�นต่าง ๆ และโทรศพัทมื์อถือ เป็นตน้ เป็นวธีิบริการ
ลูกคา้ที�มีอตัราการเติบโตในปัจจุบนั 
 5.  ดา้นบุคคล (People: P5) พนกังานจะประกอบดว้ยบุคคลทั�งหมดในองคก์รที�ใหบ้ริการ
นั�น ซึ� งจะรวมตั�งแต่เจา้ของร้าน ผูบ้ริหาร พนกังานในทุกระดบั ซึ� งบุคคลดงักล่าวทั�งหมดมีผลต่อ
คุณภาพของ การใหบ้ริการ รายละเอียดดงันี�  
  5.1  เจา้ของและผูบ้ริหาร มีส่วนสาํคญัอยา่งมากในการกาํหนดนโยบายในการ
ใหบ้ริการ การกาํหนดอาํนาจหนา้ที�และความรับผิดชอบของพนกังานในทุกระดบั กระบวนการ 
ในการใหบ้ริการ รวมถึงการแกไ้ขปรับปรุงการใหบ้ริการ 
  5.2  พนกังานผูใ้หบ้ริการและพนกังานในส่วนสนบัสนุน เป็นบุคคลที�ตอ้งมีการ
ติดต่อสื�อสารบริการกบัลูกคา้โดยตรง และพนกังานในส่วนสนบัสนุนมีหนา้ที�ใหส้นบัสนุนใน 
ดา้นต่าง ๆ กิจกรรมต่างของธุรกิจที�จะทาํใหก้ารบริการนั�นครบถว้นสมบูรณ์ บุคลากรผูใ้หบ้ริการ 
จึงเป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการที�มีความสาํคญัอยา่งยิ�งยวด โดยเฉพาะในกลุ่มพนกังาน 
แถวหนา้ (Frontline employee) ซึ� งทาํหนา้ที�ในการมีปฏิสัมพนัธ์ โดยตรงกบัลูกคา้ ณ จุดติดต่อ  
ไม่วา่จะเป็นยามที�หนา้ประตู พนกังานรับโทรศพัท ์พนกังานหนา้เคาน์เตอร์ พนกังานบริการลูกคา้ 
ผูเ้ชี�ยวชาญที�ทาํหนา้ที�ใหค้าํแนะนาํลูกคา้ ซุปเปอร์ไวเซอร์ ผูจ้ดัการร้าน ฯลฯ บุคลากรในตาํแหน่ง
เหล่านี�  ลว้นแลว้แต่เป็นผูที้�มีปฏิสัมพนัธ์โดยตรงกบัลูกคา้ ซึ� งหมายความวา่พวกเขาเหล่านั�นไม่ 
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เพียงแต่ทาํหนา้ที�ในการใหบ้ริการลูกคา้เท่านั�น หากแต่ยงัตอ้งทาํหนา้ที�ในการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้
ใหก้บัลูกคา้อยูต่ลอดเวลา 
 6.  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation: P6) สิ�งแวดลอ้มทาง
กายภาพ ไดแ้ก่ อาคารของธุรกิจบริการ เครื�องมือ และอุปกรณ์ เช่น เครื�องคอมพิวเตอร์ เครื�อง 
เอทีเอม็ เคาน์เตอร์ใหบ้ริการ การตกแต่งสถานที� ล็อบบี�  ลานจอดรถ สวนห้องนํ�า การตกแต่ง ป้าย
ประชาสัมพนัธ์ แบบฟอร์มต่าง ๆ สิ�งเหล่านี� เป็นสิ�งที�ลูกคา้ใชเ้ป็นเครื�องหมายแทนคุณภาพของการ
ใหบ้ริการ นั�นคือ ลูกคา้จะอาศยัสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหนึ�งในการเลือกใชบ้ริการยิ�งดู
หรูหรา สะอาด บริการก็น่าจะมีคุณภาพอีกดว้ยสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพในแต่ละธุรกิจไม่เหมือนกนั 
ทั�งในดา้นการใหค้วามสาํคญั ดา้นการออกแบบ การจดัวาง สิ�งที�ผูบ้ริหารตอ้งทาํ คือ การศึกษาถึง
พฤติกรรมและความตอ้งการของลูกคา้ วา่ลูกคา้คาํนึงถึงสิ�งแวดลอ้มทางกายภาพสิ�งใดก่อนและ 
ควรตั�งอยูที่�ใด เนื�องจากตอ้งไม่ลืมวา่สิ�งแวดลอ้มทางกายภาพเป็นสิ�งประทบัใจครั� งแรก (First 
impression) สาํหรับลูกคา้ที�มาใชบ้ริการในครั� งแรกนกัการตลาดที�ดีจะตอ้งสร้างใหสิ้�งแวดลอ้ม
กายภาพมีความเหมาะสมกบัคุณภาพในการใหบ้ริการ แต่คงไวซึ้� งลกัษณะเฉพาะของธุรกิจนั�น ๆ  
เช่น ร้านทนัตแพทย ์ลกัษณะเฉพาะของร้าน คือ ตอ้งมองเห็นภายใน ตอ้งสะอาด โปร่งใส เนื�องจาก
สิ�งแวดลอ้มกายภาพเหล่านี�จะเป็น ตวัแทนของความเป็นทนัตแพทย ์หากร้านสกปรก ดูไม่สดใส 
ลูกคา้จะมีความคิดกลวัหรือเกิดมโนภาพไม่กลา้เขา้ไปใชบ้ริการ เนื�องจากกลวัวา่เครื�องมือไม่ทนัสมยั 
กลวัโรคติดต่ออนัเกิดจากความไม่สะอาด ดงันั�น หากตอ้งการกลุ่มเป้าหมายเป็นลูกคา้มีเงิน การ
ตกแต่งร้านตอ้งดูสะอาด หรูหรา สร้างความน่าเชื�อถือ และความมั�นใจของการใหบ้ริการเกี�ยวกบั 
ฟัน แต่หากตอ้งการเจาะกลุ่มลูกคา้ปานกลาง ร้านอาจจะไม่ตอ้งหรูหรามากนกั แต่ตอ้งดูใส โปร่ง 
และสะอาด 
 �.  ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที�เกี�ยวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติั
ในดา้นการบริการที�นาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื�อมอบการใหบ้ริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และทาํให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ มกัจะประกอบดว้ยหลายขั�นตอน ไดแ้ก่ การตอ้นรับ การสอบถาม
ขอ้มูลเบื�องตน้ การใหบ้ริการตามความตอ้งการ การชาํระเงิน เป็นตน้ ซึ� งถา้การประสานงานระหวา่ง
กิจกรรมไม่มีประสิทธิภาพ ยอ่มจะส่งผลใหก้ารบริการไม่เป็นที�พึงพอใจของลูกคา้กระบวนการ
ทาํงาน เนื�องจากงานดา้นบริการตอ้งมีกระบวนการที�ชดัเจน จะตอ้งมีการออกแบบกระบวนการ
ทาํงาน เพื�อให้เกิดความเขา้ใจตรงกนั โดยเฉพาะผูที้�ทาํหนา้ที�ใหบ้ริการตอ้งมีความเขา้ใจใน
กระบวนการทาํงานในทิศทางเดียวกนั ไม่ใช่วา่พนกังานคนนี�พดูอยา่งหนึ�ง และอีกคนก็ใหข้อ้มูล 
อีกอยา่งหนึ�ง หากใครก็ตามที�กาํลงัใหบ้ริการแบบตวัใครตวัมนัแบบเอาตวัรอดไปวนั ๆ ในที�สุด 
ลูกคา้ก็จะจบัไดว้า่กระบวนการทาํงานของคุณนั�นไม่มีคุณภาพ ไม่วา่คุณจะขายสินคา้และบริการ 
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ประเภทไหนก็ตาม ทุกองคก์รจะตอ้งมีแผนการทาํงานที�ดีเยี�ยม ทุกคนตอ้งเขา้ใจและรู้วา่ขั�นตอน 
ต่าง ๆ เริ�มตน้และตอ้งจบลงอยา่งไร ที�สาํคญัพนกังานฝ่ายบริการจะตอ้งเขา้ใจกระบวนการทาํงาน
และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งดีเยี�ยม หากองคก์รมีกระบวนการที�ยุง่ยาก
ซบัซอ้น อยา่ปล่อยใหลู้กคา้เกิดความไม่แน่ใจหรือรู้สึกลงัเลวา่ตนเองนั�นมีสมองนอ้ยนิดที�ไม่สามารถ
เขา้ใจวา่จะตอ้งเริ�มตน้ทาํอะไร หรือตอ้งโยนความผดิใหฝ่้ายบริการที�ไม่มีความชดัเจน และไม่
สามารถอธิบายใหเ้ขาและเธอเหล่านั�นวา่จะตอ้งเจอกบัอะไรบา้งในระหวา่งที�กาํลงัถูกใหบ้ริการ 
(กนกพรรณ สุขฤทธิ� , opp�) 
 MarGrath (1986) กล่าววา่ การวางแผนการตลาดโดยทั�วไปมกัจะนิยมใชส่้วนประสม 
ทางการตลาดแบบเดิม คือ 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานที�และช่องทางการจดั
จาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่สาํหรับธุรกิจบริการแลว้ 4Ps นั�นยงัคง 
ไม่เพียงพอต่อการวางแผนการตลาดของธุรกิจบริการได ้เพราะลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท  
จะมีความแตกต่างจากธุรกิจที�มีสินคา้ที�มีตวัตน สามารถจบัตอ้งได ้ดงันั�นธุรกิจบริการจึงควรตอ้ง 
มีส่วนประสมการตลาดที�เพิ�มขึ�นมาอีก 3Ps ไดแ้ก่ บุคลากร (Personal) สิ�งอาํนวยทางกายภาพ 
(Physical facilities) และกระบวนการในการบริหารจดัการ (Process management) เพื�อใหก้าร
ดาํเนินงาน และวางแผนการตลาดของธุรกิจบริการมีประสิทธิภาพ และประสิทธิผลกลยทุธ์ 
การบริหารการตลาดที�ไดรั้บความนิยมมาหลายทศวรรษ เป็นแนวคิดหลกัที�ใชใ้นการพิจารณา
องคป์ระกอบที�สาํคญัในการตอบสนองต่อตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยเริ�มตน้ที�ธุรกิจะตอ้งมีสิ�ง 
ที�จะนาํเสนอต่อลูกคา้หรือผลิตภณัฑ ์จากการตั�งราคาเหมาะสม หาวธีิการนาํส่งถึงลูกคา้ไดอ้ยา่ง 
มี ประสิทธิภาพดว้ยการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่าย และหาวธีิการสื�อสารเพื�อจะสร้างข่าวสาร 
และกระตุน้ใหเ้กิดการซื�อ จากการทาํการส่งเสริมทางการตลาด ซึ� งกลยทุธ์เหล่านี� ถือวา่เป็นเครื�องมือ
ทางการตลาดสาํคญัที�เป็นรู้จกักนัดีซึ� งรวมเรียกวา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) หรือ 
7P’s (ฉตัราพร เสมอใจ, 2549, หนา้ 52-53) 
 ธุรกิจบริการนอกจากใชท้ฤษฎีส่วนประสมการตลาดทั�วไป (Marketing mix) หรือ 4Ps 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) แลว้ สาํหรับธุรกิจบริการนั�น 4Ps ไม่เพียงพอเมื�อพูดถึงส่วนประสมการตลาดสาํหรับ 
กิจการบริการ Booms and Bitner ซึ� งเป็นนกัวชิาการชาวอเมริกา กล่าววา่ ตอ้งพิจารณาเพิ�มอีก 3Ps 
อนัไดแ้ก่ บุคลากร (People) การสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence & 
presentation) และกระบวนการใหบ้ริการ (Process) เพิ�มเป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546, หนา้ 182) 
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 นอกจากนี�  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด
สาํหรับธุรกิจบริการ (Service Mix) ของ Philip Kotler (o���) ไวว้า่เป็นแนวคิดที�เกี�ยวขอ้งกบัธุรกิจที�
ใหบ้ริการซึ� งจะไดส่้วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ในการกาํหนดกลยทุธ์การตลาด
โดยพิจารณาจากปัจจยั 7 ประการ กลยทุธ์ทางการตลาดแบบ 7Ps ประกอบดว้ย กลยทุธ์การบริหาร
จดัการทั�งหมด 7 ขอ้ ที�สาํคญัดงัต่อไปนี�  
 1.  Products ผลิตภณัฑสิ์นคา้ หรือบริการ สาํหรับตอบสนองความตอ้งการใหก้บัลูกคา้ 
ซึ� งโดยทั�วไปแลว้ อาจแบ่งผลิตภณัฑอ์อกไดเ้ป็น 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑที์�อาจจบัตอ้งได ้และ
ผลิตภณัฑที์�จบัตอ้งไม่ไดสิ้นคา้ หรือบริการโดยพิจารณาจากการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ 
กลยทุธ์ที�ใชก้บัตวัผลิตภณัฑ ์หรือจุดเด่นของผลิตภณัฑข์องเรา เช่น มีแพค็เกจไม่เหมือนใคร รสชาติ
ไม่เหมือนใคร ไม่เคยมีในตลาดมาก่อน เป็นตน้ 
 2.  Price ความเหมาะสมของราคา (Price) ในตวัสินคา้และบริการ กบัคุณค่า (Value)  
ที�ผูใ้ชบ้ริการ หรือลูกคา้จะไดรั้บ ควรมีความสัมพนัธ์กนัความเมาะสมของราคากบัคุณค่าที�ลูกคา้ 
จะไดรั้บ เมื�อเปรียบเทียบกบัคู่แข่งขนัอื�น ๆ กลยทุธ์ การตั�งราคาวา่ใชก้ารตั�งราคาแบบใด สูง ตํ�า  
บ่งบอกถึงความเป็น Premium ของตวัผลิตภณัฑ ์ตั�งราคาแบบ 99, 29 หรือราคาสูง หรืออื�น ๆ  
 3.  Place สถานที�ในการนาํเสนอ หรือสาํหรับใชใ้นการขายสินคา้ และบริการ ควรเลือก
ทาํเลที�ตั�ง หรือช่องทางในการขายสินคา้ใหต้รงกลุ่มเป้าหมายเรามากที�สุด สามารถเดินทางสัญจร 
ไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว มีระบบการติดต่อสื�อสารที�ดีในบริเวณนั�น ๆ สถานที�จดัจาํหน่าย หรือ
ช่องทางในการจดัจาํหน่าย ซึ� งจะพิจารณาจากความสะดวกและปริมาณของลูกคา้ ช่องทางจดั
จาํหน่าย ใชช่้องทางใด เช่น อาจใชก้ารขายทางอินเตอร์เน็ต มีหนา้ร้าน ขายผา่นตวัแทน เป็นตน้  
ขายเหลา้พว่งเบียร์ เป็นตน้ Process วา่ดว้ยการพดูถึงกระบวนการทาํงาน เนื�องจากงานดา้นบริการ
ตอ้งมีกระบวนการที�ชดัเจน จะตอ้งมีการออกแบบกระบวนการทาํงาน เพื�อใหเ้กิดความเขา้ใจ
ตรงกนั โดยเฉพาะผูที้�ทาํหนา้ที�ใหบ้ริการตอ้งมีความเขา้ใจในกระบวนการทาํงานในทิศทาง
เดียวกนั ไม่ใช่วา่พนกังานคนนี�พดูอยา่งหนึ�ง และอีกคนก็ใหข้อ้มูลอีกอยา่งหนึ�ง หากใครก็ตามที�
กาํลงัใหบ้ริการแบบตวัใครตวัมนั แบบเอาตวัรอดไปวนั ๆ ในที�สุดลูกคา้ก็จะจบัไดว้า่กระบวนการ
ทาํงานของคุณนั�นยอดแย ่ไม่วา่คุณจะขายสินคา้และบริการประเภทไหนก็ตาม ทุกองคก์รจะตอ้ง 
มีแผนการทาํงานที�ดีเยี�ยม ทุกคนตอ้งเขา้ใจและรู้วา่ขั�นตอนต่าง ๆ เริ�มตน้และตอ้งจบลงอยา่งไร  
ที�สาํคญัพนกังานฝ่ายบริการจะตอ้งเขา้ใจกระบวนการทาํงานและสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดอ้ยา่งดีเยี�ยมหากองคก์รของคุณมีกระบวนการที�ยุง่ยากซบัซอ้น อยา่ปล่อยใหลู้กคา้เกิด
ความไม่แน่ใจหรือรู้สึกลงัเลวา่ตนเองนั�นมีสมองนอ้ยนิดที�ไม่สามารถเขา้ใจวา่จะตอ้งเริ�มตน้ทาํ
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อะไร หรือตอ้งโยนความผิดใหฝ่้ายบริการที�ไม่มีความชดัเจน และไม่สามารถอธิบายใหเ้ขาและเธอ
เหล่านั�นวา่จะตอ้งเจอกบัอะไรบา้งในระหวา่งที�กาํลงัถูกใหบ้ริการ 
 4.  Promotion มีการส่งเสริมการตลาดในตวัผลิตภณัฑ ์ดว้ยการจดัโปรโมชั�นส่งเสริมการ
ขาย ซึ� งถือไดว้า่เป็นหวัใจหลกัของการขายในขั�นตน้เลยก็วา่ได ้การส่งเสริมการขายที�จะทาํใหเ้กิด
แรงจูงใจในการซื�อสินคา้มีการส่งเสริมการตลาด การโฆษณา ลด แลก แจก แถม 
 5.  People, Employee ดา้นบุคคล หรือพนกังานขององคก์ร จะตอ้งมีความสามารถใน 
การตอบสนองผูใ้ชบ้ริการ มีความคิดริเริ�มสร้างสรรค ์และมีความสามารถในการแกปั้ญหาต่าง ๆ 
หรือเพื�อการสร้างค่านิยมให้แก่องคก์รความรู้ความสามารถ และความน่าเชื�อถือของบุคลากรตวัคน
ในองคก์รมีการบริการดี หรือมีคนเก่งทาํงานในองคก์ร People ถือวา่มีความสาํคญักบัธุรกิจที�ตอ้ง 
ทาํหนา้ที�บริการเป็นอยา่งมาก เพราะธุรกิจต่าง ๆ ในปัจจุบนัส่วนใหญ่อาศยัคนเป็นเครื�องมือในการ
ทาํงาน หากตอ้งการใหบ้ริการถูกจดัอนัดบัอยูใ่นขั�นดีเลิศ คุณจะตอ้งสรรหาผูที้�มีใจรักงานทางดา้น
บริการ บุคลิกดี ยิ�มแยม้แจ่มใส ที�สาํคญัจะตอ้งมีความรู้และความสามารถพิเศษในหนา้ที�เป็นอยา่งดี  
นอกจากนี�แลว้ยงัตอ้งมีความอดทนต่อปัญหาที�เกิดขึ�น และพยายามเรียนรู้ที�แกไ้ขปัญหาเพื�อนาํไป 
สู่การใหบ้ริการที�ดี ทุกวนันี� มีบริษทัหา้งร้านต่าง ๆ ที�สามารถมดัใจผูบ้ริโภคไดด้ว้ยการใหบ้ริการ  
ทั�งก่อน ระหวา่งและหลงัการขาย การพฒันาตนเองเพื�อเพิ�มขีดความสามารถในการบริการนั�นถือวา่
เป็นกลยทุธ์ที�มองขา้มไม่ไดเ้ลยทีเดียว เนื�องจากทุกวนันี�การแข่งขนัจะบอกคุณเองวา่ควรจะทาํ
อยา่งไร เพื�อใหก้ารบริการของคุณนั�นสามารถรองรับความตอ้งการของลูกคา้ไดสู้งสุด 
 6.  Physical evidence/ Presentation เป็นการสร้างคุณภาพโดยรวมใหก้บัภาพลกัษณ์ของ
สินคา้และบริการ รวมถึงทั�งดา้นปรับปรุงคุณภาพทางกายภาพอื�น ๆ อีกดว้ย สิ�งที�ปรากฏต่อสายตา
ลูกคา้ เช่น สี รูปร่าง แพค็เกจ บรรยากาศภายในร้าน เป็นตน้ หลกัฐานทานกายภาพ เช่น ร้านตดัผม  
มีเกียรติบตัร แชมป์ตดัผม ทาํใหลู้กคา้เชื�อมั�น หรือมีการใส่ยนิูฟอร์มเหมือนกนั ทาํใหค้นเชื�อมั�นใน
มาตรฐานของร้าน เป็นตน้ Physical evidence วา่ดว้ยเรื�องหลกัฐานการแสดงความเป็นมืออาชีพของ
การใหบ้ริการ ทุกสิ�งทุกอยา่งที�ถูกจดัวา่เป็นปัจจยัที�ใชใ้นการแข่งขนัจะตอ้งรับรู้ไดว้า่กาํลงัใชบ้ริการ
มืออาชีพ ตวัอยา่งเช่น สถานที�ใหบ้ริการตอ้งบ่งบอกถึงความเป็นมืออาชีพดว้ย หากคุณปล่อยให้
มาตรฐานความสะอาดและปลอดภยัของคลินิกรักษาฟันใกลเ้คียงกบัซุม้ถอนฟันขา้งถนน ลูกคา้ 
ส่วนใหญ่ก็จะไม่มั�นใจความเป็นมืออาชีพของคุณอยา่งแน่นอน 
 7.  Process กระบวนการต่าง ๆ ในการจดัการดา้นสินคา้และบริการ มีระเบียบขอ้ปฏิบติัที�
ชดัเจนและรวดเร็ว เพื�อใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ กระบวนการในการจดัการดา้นการบริการ 
ที�จะทาํใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ และเกิดความภกัดีในตวัสินคา้กระบวนการผลิตภณัฑที์� รวดเร็ว 
ผดิพลาดนอ้ย และทาํงานไดม้ากขึ�น 
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 ซึ� งทั�งหมดนี�ก็คือ รายละเอียดโดยยอ่ของส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7P นั�นเอง 
สาํหรับนาํไปปรับใชก้บัหน่วยงานหรือองคก์รเพื�อให้เกิดประสิทธิภาพทางดา้นสินคา้และบริการ
อยา่งดีที�สุดในทุกดา้นขององคก์ร 
 นอกจากนี�  ธีชาภรณ์ ตะ๊ตอ้งใจ (oppp) ไดก้ล่าวเกี�ยวกบัทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ไดก้ล่าวอธิบายถึงตวัแปรผนัทางดา้นการตลาดที�ผูข้ายสินคา้ หรือผูใ้หบ้ริการสามารถควบคุมให้
ปริมาณการขายหรือการใหบ้ริการใหเ้ป็นไปตามเป้าหมายที�กาํหนดไว ้ซึ� งประกอบไปดว้ยตวัแปรผนั
หลายประการ ดงันี�  
 t.  ผลิตภณัฑ ์(Product) เป็นสิ�งที�สามารถตอบสนองความจาํเป็น และความตอ้งการของ
มนุษยไ์ดผ้ลิตภณัฑอ์าจจะเป็นคุณสมบติัที�จบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์
ไดแ้ก่ ตวัผลิตภณัฑ ์ชื�อผลิตภณัฑ ์การบรรจุหีบห่อ ความภาคภูมิใจของผูข้าย เช่น ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ 
วสัดุ อุปกรณ์ บริการกิจกรรมบุคคล สถานที� องคก์าร สินคา้ความหลากหลายชนิดมีตรงความตอ้งการ 
มีคุณภาพ มีมาตรฐานรับรอง มีความสะอาด สด ใหม่ อยูเ่สมอ ตวัอยา่งเช่น อาหารพื�นเมืองตอ้งมีชื�อ
ผลิตภณัฑที์�ชดัเจน สะดุดตา และเป็นที�จดจาํให้แก่ผูที้�พบเห็น ลกัษณะของหีบห่อตอ้งดี สะอาด เก็บ
รักษาไวไ้ดน้าน และมีรสชาติและคงคุณภาพอยูเ่สมอ 
 2.  ราคา (Price) เป็นสิ�งที�กาํหนดมูลค่า ในการแลกเปลี�ยนสินคา้หรือบริการในรูปของ 
ตวัเงินตราที�เกี�ยวขอ้งกบัวธีิการกาํหนดราคา นโยบาย ตามกลยทุธ์ต่าง ๆ ในการกาํหนด เช่น ราคา 
มีการแสดงป้ายราคาสินคา้ที�ชดัเจน ราคาเหมาะสมกบัตวัสินคา้ ราคาไม่เปลี�ยนแปลงบ่อยจนเกินไป 
เป็นตน้ 
 2.  บุคคล (People) บทบาทของบุคคลากร สาํหรับธุรกิจบริการ ผูใ้หบ้ริการนอกจาก 
จะทาํหนา้ที�ผลิตบริการแลว้ ยงัตอ้งทาํหนา้ที�ขายผลิตภณัฑบ์ริการไปพร้อม ๆ กนัดว้ย การสร้าง
ความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ถือวา่เป็นสิ�งที�จาํเป็นอยา่งมาก สาํหรับการบริการ บทบาทของบุคลากร  
ไดแ้ก่ การใหบ้ริการผูม้าติดต่ออยา่งรวดเร็ว มีความถูกตอ้งทนัเวลาต่อความตอ้งการของผูรั้บบริการ 
กรณีของผลิตภณัฑที์�เป็นลกัษณะทางดา้นการบริการตอ้งมีความใส่ใจในการใหบ้ริการ ใส่ใจลูกคา้ 
ลูกคา้ทุกคนตอ้งมีความเท่าเทียมกนั เพื�อสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ เพื�อใหลู้กคา้กลบัมาซื�อ
สินคา้อีกครั� งในครั� งต่อ ๆ ไป ซึ� งบทบาทของบุคลากรมีความสาํคญัอยา่งมากต่อการให้บริการของ
ธุรกิจ 
 3.  กระบวนการ (Process) ในกลุ่มธุรกิจทางดา้นการบริการ กระบวนการในการส่งมอบ
บริการมีความสาํคญัเช่นเดียวกบัเรื�องทรัพยากรมนุษย ์แมว้า่ผูใ้หบ้ริการจะมีความสนใจดูแลลูกคา้
อยา่งดี ก็ไม่สามารถแกไ้ขปัญหาของลูกคา้ไดห้มด เช่น การเขา้แถวรอ ระบบการส่งมอบบริการ  
จะครอบคลุมถึงนโยบายและกระบวนการที�นาํมาใช ้ดงันั�น ขั�นตอนของกระบวนการจึงเป็นการส่ง 
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มอบคุณภาพในการใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และสร้างความพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ (Customer 
satisfaction) ใหไ้ดรั้บความพอใจสูงสุด 
 4.  ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) จะเกี�ยวขอ้งกบัส่วนที�สัมผสั จบัตอ้งไดข้อง
การบริการและสิ�งแวดลอ้มต่าง ๆ ของพื�นที�ใหบ้ริการ ซึ� งมีผลต่อความประทบัใจของลูกคา้ เช่น  
การมีป้ายโฆษณาติดอยูห่นา้ร้านในตาํแหน่งที�โดดเด่น สถานที�ที�ใหบ้ริการมีความสะอาด ซึ� งเป็น 
ส่วนสาํคญัที�ทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกซื�อหรือไม่ซื�อสินคา้นั�น ๆ ได ้ฯลฯ 
 5.  บรรจุภณัฑ ์(Packaging) หมายถึง สิ�งที�ห่อหุม้หรือบรรจุภณัฑ ์รวมทั�งภาชนะที�ใชเ้พื�อ
การขนส่งผลิตภณัฑจ์ากแหล่งผลิตไปยงัแหล่งผูบ้ริโภค หรือแหล่งที�ใชป้ระโยชน์ หรือวตัถุประสงค์
เบื�องตน้ในการป้องกนัหรือรักษาผลิตภณัฑใ์หค้งสภาพ ตลอดจนคุณภาพใกลเ้คียงกนักบัเมื�อแรก 
ผลิตใหม้ากที�สุด โดยบรรจุภณัฑที์�ดีตอ้งปกป้องผลิตภณัฑใ์หอ้ยูส่ภาพเดิม มีความสะดวกในการ
พกพาขนส่งและเคลื�อนยา้ย รวมทั�งยงัเพิ�มความสะดวกในการใชง้านแก่ผูบ้ริโภค บรรจุภณัฑที์�ดี
สามารถสร้างความแตกต่าง และโดดเด่นใหก้บัผลิตภณัฑไ์ด ้โดยการออกแบบใหมี้สีสันสวยงาม 
สะอาด ช่วยอนุรักษธ์รรมชาติ ซึ� งสามารถดึงดูดผูบ้ริโภคใหซื้�อสินคา้ได ้นอกจากนี�บรรจุภณัฑย์งั
สามารถสร้างความไดเ้ปรียบทางดา้นตน้ทุนใหก้บัสินคา้ไดเ้ป็นอยา่งดี (ธีชาภรณ์ ตะ๊ตอ้งใจ, oppp) 
 นอกจากนี�  ธนวรรณ แสงสุวรรณ (2547 อา้งถึงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, oppq) ที�ไดอ้ธิบาย
วา่ กลยทุธ์การตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ (Marketing mix 7P s) ที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกของ
ผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการ 
จดัจาํหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
(Process) ปัจจยัดา้นบุคลากรผูใ้หบ้ริการ (People) ปัจจยัดา้นการสร้างและการนาํเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical and presentation) โดยส่วนประกอบทุกตวัมีความเกี�ยวพนักนั และเท่าเทียมกนั
ขึ�นอยูก่บัผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์ โดยเนน้ส่วนประสมทางการตลาดบริการตวัใดมากกวา่เพื�อให ้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย  
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการแต่ละองคป์ระกอบ มีลกัษณะดงันี�  (MarGrath, 1986)  
 1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการที�ธุรกิจนาํมาเสนอขายใหก้บัผูบ้ริโภค 
ที�ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประโยชน์และคุณค่าจากผลิตภณัฑน์ั�น ๆ ไดแ้ก่ สินคา้มีรูปร่าง ขนาด สีสันและ 
ความสวยงาม ตราสินคา้มีคุณภาพและปลอดภยั ความเหมาะสมของผลิตภณัฑต่์อการดาํเนินชีวติ 
ผลิตภณัฑง์านต่อการทาํความสะอาดหลงัใชง้าน  
 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ราคาที�ผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเพื�อ 
แลกเปลี�ยนกบัสินคา้หรือบริการที�นาํเสนอขาย ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของ 
บริการกบัราคา (Price) ของบริการนั�น ไดแ้ก่ ราคาผลิตภณัฑต์ํ�ากวา่ที�อื�น ความแน่นอนและเป็น  
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มาตรฐานของราคาผลิตภณัฑ์มีป้ายแสดงสินคา้ที�ชดัเจน ราคาเมื�อซื�อผลิตภณัฑป์ริมาณมากมีราคา 
ตํ�ากวา่  
 3.  สถานที� (Place) หมายถึง การสร้างเครือข่ายซึ� งเป็นช่องทางที�สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค 
และสร้างเสริมสิ�งอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ เพื�อสนองความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งทั�วถึง รวมถึง 
การจดัการเกี�ยวกบัสินคา้คงคลงั ไดแ้ก่ อุปกรณ์อาํนวยความสะดวก เช่น รถเข็นหรือตะกร้า รูปแบบ 
การแต่งร้าน สถานที�จอดรถสะดวก ปลอดภยัและเพียงพอ มีสาขาหลายแห่ง  
 4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การกาํหนดตาํแหน่งตราสินคา้ การตั�ง 
งบประมาณค่าใชจ่้ายในการโฆษณา สื�อที�เลือกและกาํหนดเวลาที�เผยแพร่ผา่นสื�อดงักล่าว ความคิด 
สร้างสรรคใ์หม่ ๆ ในดา้นการส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย ไดแ้ก่ ราคาผลิตภณัฑที์�สามารถ 
ต่อรองได ้การลดราคาสินคา้ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผา่นวทิยแุละโทรทศัน์ แผน่ป้ายโฆษณา 
ใบปลิว 
 5.  บุคคล (People) เป็นผูที้�มีความสัมพนัธ์เพื�อใหบ้ริการผูบ้ริโภคโดยตรง ธุรกิจจึงจาํเป็น 
ที�จะตอ้งมีการสนบัสนุนส่งเสริมบุคลากรใหมี้ความรู้ ความสามารถ และความชาํนาญในสายงาน 
โดยอาจมีการฝึกอบรม พฒันาสอนงาน เป็นตน้ บุคลากรเป็นปัจจยัสาํคญัที�มีอิทธิพลต่อการสร้าง 
ภาพลกัษณ์ของธุรกิจ ทั�งนี� เพราะความมีมนุษยสัมพนัธ์ที�ดี ยิ�มแยม้แจ่มใส และพดูจาดี ความรู้ 
ในการใหค้าํแนะนาํกบัผูบ้ริโภค การแต่งกายที�เหมาะสมและความสุภาพ ความสนใจ และความ
กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ  
 6.  กระบวนการการใหบ้ริการ (Process management) หมายถึง เป็นกิจกรรมที�เกี�ยวขอ้ง 
กบัระเบียบวธีิการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการที�นาํเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้ริการเพื�อมอบการให ้
บริการอยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ ไดแ้ก่ การจดัคิวในการชาํระ 
เงินที�ดีการบรรจุสินคา้ใส่ถุงหรือการบรรจุสินคา้เพื�อความสะดวกในการขนยา้ยของลูกคา้ ใบเสร็จ 
ที�ไดม้าตรฐานเพื�อเป็นหลกัฐานในการชาํระเงิน การคืนเงิน หรือเปลี�ยนสินคา้ในกรณีที�มีความ
ผดิพลาดที�เกิดจากทางร้านหรือผูผ้ลิต 
 7.  สิ�งแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical facilities) หมายถึง เป็นการสร้างและนาํเสนอ 
ลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั�งทางดา้ยกายภาพและรูปแบบ
การใหบ้ริการเพื�อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ เป็นปัจจยัที�ก่อใหเ้กิดความสะดวกในการให้บริการ และ 
ทาํใหก้ารบริการผูบ้ริโภคเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ พื�นที�มีขนาดเหมาะสมในการจดัวาง 
สินคา้เอื�อต่อการจบัจ่าย ความสะอาดน่าเขา้มาใชบ้ริการ บรรยากาศภายในร้านมีความเป็นมิตร  
เหมาะต่อการจบัจ่ายเครื�องครัว (วรุตม ์ประไพพกัตร์, oppq) 
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แนวคดิและทฤษฎกีารตัดสินใจใช้ผลติภัณฑ์และบริการ 
 ทฤษฎกีารตัดสินใจ 
 ไดมี้นกัวชิาการไดใ้หค้วามหมายไวแ้ตกต่างกนั ดงันี�  (ชนิดาภา วรณาภรณ์, oppp) 
 t.  บาร์นาร์ด (Barnard) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจวา่ เป็นเทคนิควธีิที�ลดทาง 
เลือกลงมาใหเ้หลือเพียงทางเดียว 
 o.  ไซมอน (Simon) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจวา่ การตดัสินใจเป็นกระบวนการ
ของการหาโอกาสที�จะตดัสินใจ การหาทางเลือกที�พอเป็นไปไดแ้ละทางเลือกจากงานต่าง ๆ ที�มีอยู ่
 u.  มูดี (Moody) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจวา่ การตดัสินใจเป็นการกระทาํที�ตอ้ง
ทาํเมื�อไม่มีเวลาที�จะหาขอ้เท็จจริงอีกต่อไป ปัญหาที�เกิดขึ�นก็คือเมื�อใดที�จะตดัสินใจวา่ควรหยดุหา
ขอ้เทจ็จริง แนวทางการแกไ้ขจะเปลี�ยนแปลงไปตามปัญหาที�ตอ้งการแกไ้ข ซึ� งการรวบรวม
ขอ้เทจ็จริงเกี�ยวพนักบัการใชจ่้ายใชเ้วลา 
 s.  กิบสัน และอิวาน เซวชิ (Gibson and Ivan Cevich) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสินใจ
วา่เป็นกระบวนการสาํคญัขององคก์ารที�ผูบ้ริหารที�ตอ้งกระทาํอยูบ่นพื�นฐานของขอ้มูลข่าวสาร 
(Information) ซึ� งไดรั้บมาจากโครสร้างองคก์าร พฤติกรรมบุคคลและกลุ่มในองคก์าร 
 ทฤษฎกีารตัดสินใจใช้ผลติภัณฑ์และบริการ 
 ทฤษฎีการตดัสินใจใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ เพื�อนาํทฤษฎีไปใชว้างแผนการจดับริการ
เพื�อใหผู้รั้บบริการตดัสินใจบริโภคผลิตภณัฑแ์ละบริการ นกัการตลาด ชื�อ John Farley และคณะ ได้
พฒันาทฤษฎีขึ�นจากการวิเคราะห์งานวจิยัดว้ยวธีิ Meta-analyses แลว้เรียกวา่ “ทฤษฎีการตดัสินใจ” 
(ชนิดาภา วรณาภรณ์, 2555) 
 ทฤษฎีการตดัสินใจใชบ้ริการ อธิบายวา่ การตดัสินใจใชบ้ริการหรือไม่ขึ�นอยูก่บั  
q องคป์ระกอบ ซึ� งแต่ละองคป์ระกอบสัมพนัธ์ซึ� งกนัและกนั คือ 
 องคป์ระกอบที� t ขอ้เท็จหรือขอ้มูลข่าวสารเกี�ยวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการซึ� งเป็นขอ้มูล
ข่าวสารที�ผูรั้บบริการรับรู้เกี�ยวผลิตภณัฑห์รือบริการได ้o วธีิ คือ 
  t.t  จากประสบการณ์ทางตรง หมายถึง ผูรั้บบริการไดใ้ชอ้วยัวะสัมผสัของตนกบั
ผลิตภณัฑห์รือบริการนั�นโดยตรง เช่น ไดเ้ห็น ไดย้นิ ไดด้ม ไดชิ้ม ไดส้ัมผสัดว้ยตวัเองและเกิด 
การรับรู้วา่สิ�งนั�นตรงกบัความตอ้งการของตนหรือไม่ ตนเองพอใจกบัการบริการนั�นมากนอ้ย
เพียงใด 
  t.o  จากประสบการณ์ทางออ้ม หมายถึง ผูรั้บบริการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากคาํ 
บอกเล่าของผูอื้�น จากสื�อสารมวลชน จากสิ�งพิมพโ์ฆษณา และทาํใหเ้กิดการรับรู้ สิ�งนั�นตรงกบั
ความตอ้งการของตนเองหรือไม่ ตนเองพอใจกบัการบริการนั�นมากนอ้ยเพียงใด 
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 ขอ้มูลข่าวสารจะทาํหนา้ที�เป็นสิ�งเร้าหรือเป็นแหล่งขอ้มูลแรกที�กระตุน้ใหผู้รั้บบริการ 
นึกถึงเครื�องหมายการคา้นั�น เกิดเจตคติหรือความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อการบริการนั�น ๆ และ 
เกิดความเชื�อมั�นในบริการนั�น 
 องคป์ระกอบที� o เครื�องหมายการคา้ที�สามารถทาํใหผู้รั้บบริการจดจาํลกัษณะของ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ ทั�งในดา้นรูปร่าง สี รส ขนาด การบรรจุ หีบห่อ การออกแบบ ความทนทาน
ของสินคา้ และคุณภาพของการบริการ 
 องคป์ระกอบที� u เจตคติที�มีต่อเครื�องหมายการคา้เป็นความรู้สึกชอบ/ ไม่ชอบ หรือชอบ
มากชอบนอ้ย หรือเป็นความรู้สึกในเชิงบวกหรือในเชิงลบในต่อผลิตภณัฑก์ารบริการ 
 ความรู้สึกเชิงบวกหรือเชิงลบ เกิดจากการไดรั้บข่าวสารขอ้มูล ผลิตภณัฑแ์ละการบริการ
ของสินคา้ หรืออาจเกิดจากการนึกถึงเครื�องหมายการคา้นั�น วา่มีมาอยา่งไรหากไดรั้บข่าวสารขอ้มูล
มาในดา้นบวก นึกถึงเครื�องหมายการคา้นั�นในดา้นบวก ความรู้สึกดีที�มีต่อผลิตภณัฑแ์ละการบริการ
นั�นก็จะตามมา ในทางตรงกนัขา้มความรู้สึกในทางดา้นลบจะเกิดเมื�อไดรั้บข่าวสารขอ้มูลในทาง 
ดา้นลบและนึกถึงเครื�องหมายการคา้นั�นในดา้นลบ ซึ� งการเกิดเจตคติในเครื�องหมายการคา้จะมี
อิทธิพลต่อความมุ่งมั�นที�จะใชผ้ลิตภณัฑแ์ละการบริการนั�นต่อไป 
 องคป์ระกอบที� s ความเชื�อมั�นในผลิตภณัฑแ์ละการบริการเป็นการประเมินและการ
ตดัสินใจวา่ผลิตภณัฑแ์ละการบริการนั�น ตอบสนองความตอ้งการของตนหรือไม่ ความเชื�อมั�นอาจ
เกิดจากการไดรั้บขอ้มูลที�เกี�ยวกบัผลิตภณัฑแ์ละการบริการหรือเกิดจากการสืบคน้ขอ้มูล ก่อใหเ้กิด
ความศรัทธาที�ส่งผลต่อเครื�องหมายการคา้ร่วมกนัอยา่งไร โดยที�อิทธิพลต่อความเชื�อมั�นในผลิตภณัฑ์
และการบริการจะส่งผลต่อความมุ่งมั�นที�จะใชผ้ลิตภณัฑแ์ละการบริการต่อไปหรือไม่ 
 องคป์ระกอบที� p ความมุ่งมั�นในการใช ้หมายถึง การตดัสินใจที�จะเลือกใชผ้ลิตภณัฑ์นั�น 
โดยมีการความคิดล่วงหนา้หรือคาดการณ์ไวแ้ลว้ เช่น จะเลือกใชสี้ไหน รุ่นไหน ใชเ้มื�อไร จะติดต่อ
การซื�อกบัใคร เป็นตน้ 
 องคป์ระกอบที� q การซื�อผลิตภณัฑแ์ละการบริการ การเลือกซื�อผลิตภณัฑแ์ละการบริการ
เป็นขั�นตอนสุดทา้ย ที�ผูรั้บบริการตดัสินใจใชผ้ลิตภณัฑ์และการบริการ แลว้แสดงเป็นพฤติกรรม
ดว้ยการซื�อผลิตภณัฑแ์ละบริการนั�น (ชนิดาภา วรณาภรณ์, 2555)  
 นอกจากนี�  ปิลนัธน์ ศิลาวเิศษฤทธิ (opps) ไดก้ล่าวถึงทฤษฎีของ St. Elmo Lewis, 1898  
ที�ไดก้ล่าวถึงลาํดบัขั�นตอนการตดัสินใจซื�อแบบไอดา (AIDA model)  
 1.  ความตั�งใจ (Attention: A) หมายถึง ผูส่้งข่าวสารตอ้งทาํใหผู้รั้บข่าวสารหรือลูกคา้ 
เกิดความสนใจ เกิดความพร้อมความตั�งใจที�จะรับฟังข่าวสาร โดยจาํเป็นตอ้งออกแบบข่าวสาร 
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ใหมี้คุณลกัษณะที�จะตอ้งเรียกร้องความตั�งใจที�จะรับฟัง (Gain attention) ทาํใหเ้กิดผลดี และมี
ประสิทธิภาพ  
 2.  ความสนใจ (Interest: I) หมายถึง หลงัจากเกิดความตั�งใจฟังในขั�นที�หนึ�ง ผูส่้งข่าวสาร
จะทาํใหเ้กิดการเร้าใจลูกคา้ใหเ้กิดความสนใจในผลิตภณัฑห์รือบริการ ในขั�นตอนนี�การออกแบบ
ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะจูงใจใหเ้กิดเกิดความสนใจติดตามผลิตภณัฑ์หรือข่าวสารต่อไป (Hold 
interest) ซึ� งอาจทาํไดด้ว้ยการทาํความเขา้ใจเกี�ยวกบัความตอ้งการของลูกคา้ และแสดงใหเ้ห็นวา่
ผลิตภณัฑแ์ละบริการของบริษทั สามารถช่วยแกปั้ญหาความจาํเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ได้
อยา่งไร 
 3.  ความตอ้งการอยากได ้(Desire: D) หมายถึง ผูส่้งข่าวสารตอ้งกระตุน้เร่งเร้าใหเ้กิด
ความสนใจมากขึ�น จนกลายเป็นความปรารถนา ความจูงใจใหเ้กิดความตอ้งการ ความอยากไดใ้น
ผลิตภณัฑ ์ในการออกแบบข่าวสารที�ใหเ้กิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ในขั�นตอนนี�ข่าวสารควรจะมี
คุณลกัษณะกระตุน้ใหเ้กิดความปรารถนาอยากได ้(Arouse desire) 

4. การตดัสินใจซื�อ (Action: A) เป็นขั�นตอนที�ผูส่้งข่าวสารทาํใหลู้กคา้ตดัสินใจซื�อสินคา้
และบริการนั�นอยา่งแน่นอน และสาํหรับการออกแบบข่าวสารที�ทาํใหเ้กิดผลดีและมีประสิทธิภาพ
ในขั�นตอนนี�  ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะเร่งรัดให้เกิดการตดัสินใจซื�อ (Elicit action) 
 กระบวนการการตัดสินใจซืNอ 
 นอกจากนี�  เมธี มณีงาม (oppq) ไดก้ล่าวเกี�ยวกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคลกัษณะเป็น
กระบวนการที�ตอ้งใชเ้วลาและความพยายาม ปัจจยัภายในและภายนอกที�ไดก้ล่าวมาจะเป็นสิ�ง 
ที�มีอิทธิพลต่อกระบวนการการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Consumer decision-marketing process)  
ซึ� งประกอบดว้ย p ขั�นตอนต่อไปนี�  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรียรั์ตน์, 
opsu, หนา้ �p-�q) 
 t.  การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 
recognition) เมื�อผูบ้ริโภคจะตระหนกัถึงปัญหา หรือความตอ้งการในสินคา้หรือการบริการ 
ซึ� งความตอ้งการหรือปัญหานั�นเกิดขึ�นมาจากความจาํเป็น (Needs) ซึ� งเกิดจาก 1) สิ�งกระตุน้ 
ภายใน (Internal stimuli) เช่น ความรู้สึกหิวขา้ว กระหายนํ� า เป็นตน้ และ 2) สิ�งกระตุน้ภายนอก 
(External stimuli) อาจจะเกิดจากการกระตุน้ของส่วนประสมทางการตลาด (4P's) เช่น เห็นขนม 
เคก้น่ากิน จึงรู้สึกหิว เห็นโฆษณาสินคา้ในโทรทศัน์ กิจกรรมส่งเสริมการตลาดจึงเกิดความรู้สึก
อยากซื�อ อยากได ้เห็นเพื�อนมีรถใหม่แลว้อยากได ้เป็นตน้ 
 2.  การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เมื�อผูบ้ริโภคทราบถึงความตอ้งการในสินคา้
หรือบริการแลว้ ลาํดบัขั�นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการแสวงหาขอ้มูล เพื�อใชป้ระกอบการตดัสินใจ 
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โดยแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภค แบ่งเป็น 1) แหล่งบุคคล (Personal sources) เช่น การสอบถามจาก
เพื�อน ครอบครัว คนรู้จกัที�มีประสบการณ์ในการใชสิ้นคา้หรือบริการนั�น ๆ 2) แหล่งทางการคา้ 
(Commercial sources) เช่น การหาขอ้มูลจากโฆษณาตามสื�อต่าง ๆ พนกังานขาย ร้านคา้ บรรจุภณัฑ์
3) แหล่งสาธารณชน (Public sources) เช่น การสอบถามจากรายละเอียดของสินคา้หรือบริการจาก
สื�อมวลชน หรือองคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค และ 4) แหล่งประสบการณ์ (Experiential sources) เกิด
จากการประสบการณ์ส่วนตวัของผูบ้ริโภคที�เคยทดลองใชผ้ลิตภณัฑน์ั�น ๆ มาก่อน 
 3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เมื�อไดข้อ้มูลจากขั�นตอนที� 2 แลว้  
ในขั�นต่อไปผูบ้ริโภคก็จะทาํการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลือกนั�น ผูบ้ริโภคตอ้ง
กาํหนดเกณฑห์รือคุณสมบติัที�จะใชใ้นการประเมิน เช่น ยี�หอ้ ราคา รูปแบบ บริการหลงัการขาย 
ราคาขายต่อหน่วย เป็นตน้ 
 4.  การตดัสินใจซื�อ (Purchase decision) หลงัจากที�ไดท้าํการประเมินทางเลือกแลว้ 
ผูบ้ริโภคก็จะเขา้สู่ในขั�นของการตดัสินใจซื�อ ซึ� งตอ้งมีการตดัสินใจในดา้นต่าง ๆ ดงันี�  1) ตรายี�ห้อ 
ที�ซื�อ (Brand decision) 2) ร้านคา้ที�ซื�อ (Vendor decision) 15 3) ปริมาณที�ซื�อ (Quantity decision)  
4) เวลาที�ซื�อ (Timing decision) และ 5) วธีิการในการชาํระเงิน (Payment-method decision) 
 5.  พฤติกรรมภายหลงัการซื�อ (Post purchase behavior) หลงัจากที�ลูกคา้ไดท้าํการ
ตดัสินใจซื�อสินคา้หรือบริการไปแลว้นั�น นกัการตลาดจะตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจ
ภายหลงัการซื�อ ซึ� งความพึงพอใจนั�นเกิดขึ�นจากการที�ลูกคา้ทาํการเปรียบเทียบสิ�งที�เกิดขึ�นจริงกบั
สิ�งที�คาดหวงั ถา้คุณค่าของสินคา้หรือบริการที�ไดรั้บจริง ตรงกบัที�คาดหวงัหรือสูงกวา่ที�ไดค้าดหวงั
เอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความพึงพอใจในสินคา้หรือบริการนั�น  
 โดยถา้ลูกคา้มีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื�อซํ� า หรือบอกต่อ เป็นตน้  
แต่เมื�อใดก็ตามที�คุณค่าที�ไดรั้บจริงตํ�ากวา่ที�ไดค้าดหวงัเอาไว ้ลูกคา้ก็จะเกิดความไม่พึงพอใจ 
พฤติกรรมที�ตามมาก็คือ ลูกคา้จะเปลี�ยนไปใชผ้ลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนั และมีการบอกต่อไปยงั
ผูบ้ริโภคคนอื�น ๆ ดว้ยดว้ยเหตุนี�นกัการตลาดจึงตอ้งทาํการตรวจสอบความพึงพอใจของลูกคา้
หลงัจากที�ลูกคา้ซื�อสินคา้หรือบริการไปแลว้ โดยอาจจะทาํผา่นการใชแ้บบสาํรวจความพึงพอใจ 
หรือจดัตั�งศูนยรั์บขอ้ร้องเรียนของลูกคา้ (Call center) เป็นตน้ จากแนวคิดการตดัสินใจ  
 สรุปไดว้า่ การตดัสินใจเป็นกระบวนการที�ผูบ้ริโภคตดัสินใจวา่จะซื�อผลิตภณัฑห์รือ
บริการใด โดยมีปัจจยัคือ ขอ้มูลเกี�ยวกบัตวัสินคา้สังคมและกลุ่มทางสังคม ทศันคติของผูบ้ริโภค
เวลาและโอกาส (เมธี มณีงาม, oppq) 
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 นอกจากนี�  กุลชลี ไชยนนัตา (2539, หนา้ 135-139) ไดก้ล่าวถึงกระบวนการตดัสินใจ 
(Process of decision making) หมายถึง การกาํหนดขั�นตอนของการตดัสินใจตั�งแต่ขั�นตอนแรกไป
จนถึงขั�นตอนสุดทา้ย การตดัสินใจโดยมีลาํดบัขั�นของกระบวนการ ดงักล่าว เป็นการตดัสินใจ 
โดยใชห้ลกัเหตุผลและมีกฎเกณฑ ์ซึ� งเป็นการตดัสินใจโดยใชร้ะเบียบวธีิทางวทิยาศาสตร์เป็น
เครื�องมือช่วยในการหาขอ้สรุปเพื�อการตดัสินใจ นกัวชิาการ พลนัเกต และแอต็เนอร์ (Plunkett & 
Attner, 1994, p. 162) ไดเ้สนอลาํดบัขั�นตอนของกระบวนการตดัสินใจเป็น 7 ขั�นตอน ดงันี�  (กุลชลี 
ไชยนนัตา, 2539) 
 ขั�นที� 1 การระบุปัญหา (Define the problem) เป็นขั�นตอนแรกที�มีความสาํคญัอยา่งมาก 
เพราะการระบุปัญหาไดถู้กตอ้งหรือไม่ ยอ่มมีผลต่อการดาํเนินการในขั�นต่อ ๆ ไปของกระบวนการ
ตดัสินใจ ซึ� งจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตดัสินใจดว้ย  
 ขั�นที� 2 การระบุขอ้จาํกดัของปัจจยั (Identify limiting factors) เมื�อสามารถระบุปัญหา 
ไดถู้กตอ้งแลว้ ผูบ้ริหารควรพิจารณาถึงขอ้จาํกดัต่าง ๆ ขององคก์าร โดยพิจารณาจากทรัพยากรซึ�ง
เป็นองคป์ระกอบของกระบวนการผลิต ไดแ้ก่ กาํลงัคน เงินทุน เครื�องจกัร สิ�งอาํนวยความสะดวก 
อื�น ๆ รวมทั�งเวลา ซึ� งมกัเป็นปัจจยัจาํกดัที�พบอยูเ่สมอ ๆ การรู้ถึงขอ้จาํกดัหรือเงื�อนไขที�ไม่สามารถ
เปลี�ยนแปลงได ้จะช่วยใหผู้บ้ริหารกาํหนดขอบเขตในการพฒันาทางเลือกใหแ้คบลงได ้ตวัอยา่ง 
เช่น ถา้มีเงื�อนไขวา่ตอ้งส่งสินคา้ใหแ้ก่ลูกคา้ภายในเวลา 1 เดือน ทางเลือกของการแกไ้ขปัญหา 
การผลิตสินคา้ไม่เพียงพอที�มีระยะเวลาดาํเนินการมากกวา่ 1 เดือน ก็ควรถูกตดัทิ�งไป 
 ขั�นที� 3 การพฒันาทางเลือก (Develop potential alternatives) ขั�นตอนต่อไป ผูบ้ริหารควร
ทาํการพฒันาทางเลือกต่าง ๆ ขึ�นมา ซึ� งทางเลือกเหล่านั�นควรเป็นทางเลือกที�มีศกัยภาพและมีความ
เป็นไปได ้ในการแกปั้ญหาใหน้อ้ยลงหรือใหป้ระโยชน์สูงสุด ตวัอยา่งเช่น กรณีที�องคก์ารประสบ
ปัญหาเวลาการผลิตไม่เพียงพอ ผูบ้ริหารอาจพิจารณาทางเลือกดงันี�  1) เพิ�มการทาํงานกะพิเศษ  
2) เพิ�มการทาํงานล่วงเวลาโดยใชต้ารางปกติ 3) เพิ�มจาํนวนพนกังาน หรือ 4) ไม่ทาํอะไรเลย ในการ
พฒันาทางเลือกผูบ้ริหารอาจขอความคิดเห็นจากนกับริหารอื�น ๆ ที�ประสบความสาํเร็จทั�งภายใน
และภายนอกขององคก์าร ซึ� งอาจใชว้ธีิการปรึกษาหารือเป็นรายบุคคลหรือจดัการประชุมกลุ่มยอ่ย
ขึ�น ขอ้มูลที�ไดรั้บจากบุคคลเหล่านั�นเมื�อผนวกรวมกบัสติปัญญา ความรู้ ความสามารถ ความคิด
สร้างสรรค ์และประสบการณ์ของตนเองจะช่วยใหผู้บ้ริหารสามารถพฒันาทางเลือกไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ 
 ขั�นที� 4 การวเิคราะห์ทางเลือก (Analyze the alternatives) เมื�อผูบ้ริหารไดท้าํการพฒันา
ทางเลือกต่าง ๆ โดยจะนาํเอาขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัอยา่งรอบคอบ 
ทางเลือกบางทางเลือกที�อยูภ่ายใตข้อ้จาํกดัขององคก์ารก็อาจทาํใหเ้กิดผลต่อเนื�องที�ไม่พึงประสงค์
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ตามมา เช่น ทางเลือกหนึ�งของการเพิ�มผลผลิต ไดแ้ก่ การลงทุนติดตั�งระบบคอมพิวเตอร์ ซึ� งจะช่วย
ใหแ้กปั้ญหาได ้แต่อาจมีปัญหาเกี�ยวกบัการลดลงของขวญักาํลงัใจของพนกังานในระยะต่อมา  
เป็นตน้ 
 ขั�นที� 5 การเลือกทางเลือกที�ดีที�สุด (Select the best alternative) เมื�อผูบ้ริหารไดท้าํการ 
วเิคราะห์และประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ ผูบ้ริหารควรเปรียบเทียบขอ้ดีและขอ้เสียของแต่ละ
ทางเลือกอีกครั� งหนึ�ง เพื�อพิจารณาทางเลือกที�ดีที�สุดเพียงทางเดียว ทางเลือกที�ดีที�สุดควรมีผลเสีย
ต่อเนื�องในภายหลงันอ้ยที�สุด และใหผ้ลประโยชน์มากที�สุด แต่บางครั� งผูบ้ริหารอาจตดัสินใจเลือก
ทางเลือกแบบประนีประนอมโดยพิจารณาองคป์ระกอบที�ดีที�สุดของแต่ละทางเลือก 
 ขั�นที� 6 การนาํผลการตดัสินใจไปปฏิบติั (Implement the decision) เมื�อผูบ้ริหารได ้
ทางเลือกที�ดีที�สุดแลว้ ก็ควรมีการนาํผลการตดัสินใจนั�นไปปฏิบติั เพื�อใหก้ารดาํเนินงานเป็นไป
อยา่งมีประสิทธิภาพ ผูบ้ริหารควรกาํหนดโปรแกรมของการตดัสินใจ โดยระบุถึงตารางเวลาการ
ดาํเนินงาน งบประมาณ และบุคคลที�เกี�ยวขอ้งกบัการปฏิบติั ควรมีการมอบหมายอาํนาจหนา้ที� 
ที�ชดัเจน และจดัใหมี้ระบบการติดต่อสื�อสารที�จะช่วยใหก้ารตดัสินใจเป็นที�ยอมรับ นอกจากนี�
ผูบ้ริหารควรกาํหนดระเบียบวธีิ กฎ และนโยบาย ซึ� งมีส่วนสนบัสนุนใหก้ารดาํเนินงานเป็นไป 
อยา่งมีประสิทธิภาพ 
 ขั�นที� 7 การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a control and evaluation 
system) ขั�นตอนสุดทา้ยของกระบวนการตดัสินใจ ไดแ้ก่ การสร้างระบบการควบคุมและการ
ประเมินผล ซึ� งจะช่วยใหผู้บ้ริหารไดรั้บขอ้มูลยอ้นกลบัเกี�ยวกบัผลการปฏิบติังานวา่เป็นไปตาม
เป้าหมายหรือไม่ ขอ้มูลยอ้นกลบัจะช่วยใหผู้บ้ริหารแกปั้ญหาหรือทาํการตดัสินใจใหม่ไดโ้ดยได้
ผลลพัธ์ของการปฏิบติัที�ดีที�สุด 
 

ข้อมูลทั�วไปของธุรกจิร้านกาแฟสด 
 ปัจจุบนัธุรกิจร้านกาแฟเป็นธุรกิจ ที�มีอตัราการขยายตวัสูง ผูป้ระกอบการขนาดยอ่มมี
การปรับปรุงธุรกิจของตนเอง รวมทั�งมีผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาอีกเป็นจาํนวนมาก ถึงแมก้าแฟ
จะเป็นเครื�องดื�มที�มีจาํหน่ายและเป็นที�รู้จกัในประเทศไทยมาเป็น เวลานาน แต่ลกัษณะความนิยม
และพฤติกรรมการดื�มกาแฟของคนไทย (บริษทั ศูนยว์จิยักสิกรไทย จาํกดั, ops�) 
 แต่ปัญหาที�ตามมา คือ หลายรายทาํโดยขาดความรู้จริง อีกทั�งเกิดมากจนตั�งในทาํเล 
ซํ� าซอ้นกนั แยง่ลูกคา้กนัเอง ส่งผลร้านกาแฟเกิดใหม่อตัราลม้เหลวสูงมากเนื�องจากทุกวนันี�  การดื�ม
กาแฟกลายเป็นไลฟ์สไตลใ์หม่ของคนไทยไปแลว้ ผลสาํรวจชี�ชดัวา่ปริมาณการดื�มกาแฟของคน
ไทยเพิ�มขึ�นต่อเนื�องทุกปี ดงันั�นเจา้ของร้านจะตอ้งรู้ถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนัจะเลือก
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คุณภาพดีในราคาสมเหตุสมผล เพื�อใหค้นส่วนใหญ่รู้แลว้วา่ กาแฟที�มีคุณภาพดีเป็นอยา่งไร ถา้ไป
ตั�งราคาเกินจริงอาศยัแค่ขายชื�อแบรนด ์ลูกคา้จะไม่ตอบรับมากนกั เพราะพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะมา
อยูที่�กินกาแฟที�ถูกลง แต่คุณภาพพอใชไ้ด ้สาํหรับหนา้ใหม่ สิ�งสาํคญัตอ้งมีทาํเลดี เรียนรู้การทาํ
ธุรกิจร้านกาแฟอยา่งลึกซึ� ง และขายในราคาเหมาะสม (เรวตัร์ ชาตรีวศิิษฏ,์ opp�) 
 สภาพทั�วไปของธุรกิจร้านกาแฟสด ที�ตั�งอยูใ่นเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี กาํลงัเป็น 
ที�ไดรั้บความนิยมและใหค้วามสนใจกนัมากขึ�น เนื�องจากเป็นจงัหวดัทางผา่นไปสู่ภาคตะวนัออก 
เฉียงเหนือและภาคเหนือ (บางจงัหวดั) โดยเป็นจงัหวดัที�มีการพกัรถทวัร์ จึงทาํใหผู้ที้�เป็นนกัธุรกิจ
รุ่นใหม่ ๆ มองเห็นช่องทางในการทาํธุรกิจ จึงทาํใหเ้กิดธุรกิจร้านกาแฟสดอยา่งมากมายเพิ�มขึ�น
ตามลาํดบั โดยเฉลี�ยร้านกาแฟสดมีลูกคา้มาใชบ้ริการในร้านอยูไ่ม่ต ํ�ากวา่ �� คนต่อวนั ผูบ้ริโภค 
บางคนก็ต่างมีความชอบรสชาติกาแฟสดที�แตกต่างกนั ในการเลือกบริโภคตามบุคลิก ลกัษณะ 
ฐานะ และรสนิยม เพื�อเป็นการพฒันาธุรกิจร้านกาแฟสด ที�กาํลงัเติบโตและมีการขยายตวัอยา่ง
ต่อเนื�อง คาดวา่ในปัจจุบนัจะมีการแข่งขนัที�สูงขึ�น เพื�อให้ไดก้ารแบ่งส่วนทางการตลาดที�สูงขึ�น 
ในอนาคต 
 

งานวจิัยที�เกี�ยวข้อง 
 Fuqiao Chen, Shujie Li, Renhua Jiang and Aiqin Jiang (o�tp) ทาํการวจิยัเรื�อง What 
factors are influencing tea consumption among Chinese urban residents ไดศึ้กษาปัจจยัที�มีอิทธิพล
ต่อการบริโภคชาของชาวจีน เป็นการศึกษาเชิงประจกัษก์ารใชข้อ้มูลปฐมภูมิที�เก็บรวบรวมจาก 
การสาํรวจ โดยการแบบสอบถามใน to เมืองในประเทศจีน โดยใชก้ารวิเคราะห์ปัจจยัต่าง ๆ  
จากผูบ้ริโภคชาในจีน จาํนวน u กลุ่ม โดยใชก้ารพิจารณาปัจจยัต่าง ๆ ในรูปแบบ ลกัษณะทางดา้น
ประชากรและดา้นส่วนบุคคล, ปัจจยัทางเศรษฐกิจและพฤติกรรมการบริโภค ผลการวิจยัแสดงให ้
เห็นวา่ผูบ้ริโภคชามีผลกระทบอยา่งมีนยัสาํคญั โดยความแตกต่างทางปัจจยัทางดา้นเพศ รายไดแ้ละ
บุคคลทั�วไป ทางดา้นบรรยากาศในการบริโภคและนิสัยของการดื�มชาของชาวจีบที�ส่งผลกระทบ 
ต่อตลาดชาในจีนอยา่งมาก ซึ� งทาํใหบ้ริษทัที�ผลิตชาต่าง ๆ เนน้การพฒันาผลิตภณัฑช์าใหม้ากยิ�งขึ�น 
จากผลการวจิยันี�  พบวา่เพศหญิง มีความตอ้งการดื�มชามากกกวา่เพศชาย ดงันั�นการจึงเกิดการพฒันา
ผลิตภณัฑช์า ใหต้อบสนองในเพศหญิงมากขึ�น รองลงมาการบริโภคชาในครอบครัวของแต่ละพื�นที�
และการประกอบอาชีพที�แตกต่างกนั ส่งผลต่อกลยทุธ์ทางการตลาดอยา่งมาก ดงันั�นควรเนน้การ
เพาะปลูกชาและนาํชาไปใชป้ระโยชน์ในการสร้างบรรยากาศสถานที�เอื�อต่อการบริโภคชาในเมืองจีน
ใหม้ากขึ�น นอกจากนี�ยงัพบวา่ ประชาชนส่วนใหญ่ ที�นิยมบริโภคชา ใหข้อ้เสนอแนะวา่ t) ควรสร้าง
ผลิตภณัฑช์าใหมี้ความหลากหลายมากยิ�งขึ�นและราคาไม่แพง และ o) ควรใชโ้ปรแกรมในการศึกษา
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สาํรวจพฤติกรรมของผูที้�นิยมบริโภคชาเพื�อไวใ้ชส้าํหรับเป็นขอ้มูลในการส่งเสริมการศึกษาและ
พฤติกรรม ความถี� และปริมาณของชาทั�งในประเทศจีน และในประเทศอื�น ๆ  
 Williamson, Lockshin, Francis and Loose (2015) ทาํการวจิยัเรื�อง Influencing consumer 
choice: Short and medium term effect of country of origin information on wine choice ไดศึ้กษาปัจจยั
ที�มีผลต่อการเลือกบริโภคไวน์ ในระยะสั�นและกลางของประเทศแหล่งกาํเนิด ซึ� งขอ้มูลในการเลือก
ไวน์ โดยจุดมุ่งหมายของการศึกษาครั� งนี�  คือ การตรวจสอบสิ�งที�ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อความน่าจะเป็น 
ของการเลือกไวน์ในตลาดไวน์มาพฒันาในจีน การศึกษาก่อนหนา้นี�ไดแ้สดงให้เห็นวา่ ประเทศ 
ตน้กาํเนิดเป็นที�แรก หรือประเทศที� o มีอิทธิพลต่อการเลือกบริโภคไวน์อยา่งไร การศึกษาในครั� งนี�
ผูต้อบแบบสอบถามไดท้าํการทดลองซํ� าทางเลือกสาํหรับการบริโภคไวน์ โดยที�ทาํการทดลองแบบ 
ไม่ต่อเนื�องกนั ในการทดลองครั� งแรกที�มีการแสดงขอ้ความในรูปแบบการโฆษณาสอดแทรกเกี�ยวกบั
เนื�อหาและสินคา้ เป็นวธีิการสร้างความสัมพนัธ์ของผูบ้ริโภค การทดลองครั� งที� o การประเมินความจาํ 
ขอ้ความของการโฆษณา โดยใชร้ะยะเวลาหลงัจากนั�นประมาณ t� ในการจดัอนัดบัคุณภาพไวน์เป็น
คุณลกัษณะที�สาํคญัที�สุดที�จะมีอิทธิพลต่อทางเลือกของประเทศตน้กาํเนิดไวน์ ผูว้จิยัไดท้าํการเพิ�ม
ขอ้ความโฆษณาของไวน์ที�ผลิตจากประเทศตน้กาํเนิด เพื�อทดสอบความสาํคญัของขอ้ความวา่ 
ผูบ้ริโภคจดจาํไดม้ากนอ้ยเพียงใด ผลของการวจิยัไดข้อ้สรุปวา่ การเพิ�มขอ้ความโฆษณาที�เกี�ยวกบั 
สภาพแวดลอ้มและสถานที� ในดา้นความสะอาดและดา้นรสชาติของไวน์จะใหมี้ประสิทธิภาพมาก
ที�สุดในการพิจารณาทางเลือกของไวน์ทั�งในระยะสั�นและกลาง ผูต้อบแบบสอบถามในกลุ่มใหค้วาม 
สาํคญัในดา้นราคาที�ส่งผลต่อการเลือกไวน์ในลาํดบัรองลงมา ผลการทดลองในภาพรวมทางเลือก
บริโภคไวน์ของผูบ้ริโภคหลงัจากเพิ�มขอ้ความโฆษณาที�ใชใ้นการทดสอบความจาํของผูบ้ริโภคใน 
ช่วงระยะเวลา t� วนั พบวา่ มีผลอยูใ่นระดบัสูง เพราะวา่ผูบ้ริโภคมกัจะจดจาํโฆษณาขอ้ความของ 
ไวน์ที�เป็นทางเลือกตน้ ๆ บ่งบอกใหท้ราบวา่ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักบัโฆษณา เพื�อพิจารณาใน 
การเลือกบริโภคไวน์เป็นปัจจยัหลกั ๆ ของการเลือกที�จะบริโภคไวน์ 
 Xiufeng and Yazhi (2015) ทาํการวจิยัเรื�อง Factors Influencing Organic Food Purchase  
of Young Chinese Consumers Organic food has drawn attention of more and more consumers 
ไดศึ้กษาปัจจยัที�มีอิทธิผลต่อการบริโภคอาหารอินทรียข์องผูบ้ริโภคช่วงวยัหนุ่มสาวในจีน ที�กาํลงั
ไดรั้บความนิยมบริโภคที�มากขึ�น เป็นผลใหน้กัวิจยัหลายคนไดพ้ยายามที�จะอธิบายถึงแรงจูงใจและ
ปัญหาการตลาดที�เกี�ยวขอ้งกบัหวัขอ้ การศึกษาก่อนหนา้นี�  ใหผ้ลลพัธ์ที�ขดัแยง้กนับางอยา่งและ 
ไม่สามารถสร้างความเขา้ใจที�ครอบคลุมของผูบ้ริโภคอาหารอินทรียใ์นประเทศจีน ไดรั้บการวจิยั
ปัจจุบนับทความนี�พยายามที�จะดาํเนินการศึกษาที�ครอบคลุมของการบริโภคอาหารอินทรียโ์ดยการ
ตรวจสอบความหลากหลายของปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคอาหารอินทรียแ์ละใหค้วามหมาย 
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ในบางตลาดผา่นการสาํรวจของผูบ้ริโภคหนุ่มสาวในพื�นที�เมืองสาํคญัต่าง ๆ ในจีนผลที�ไดแ้สดงให้
เห็นวา่รูปแบบการปรับปรุง TRA ไดรั้บการใชป้ระสบความสาํเร็จในการศึกษานี�  การวิจยัไดข้อ้สรุป
วา่ “ความปลอดภยัของอาหาร โภชนาการ และที�เป็นมิตรต่อสิ�งแวดลอ้ม” เป็นปัจจยัที�สาํคญัในการ
ส่งผลกระทบต่อการจดัซื�ออาหารอินทรีย ์ขณะที�เมื�อการพิจารณาตวัแปรทางดา้นประชากรศาสตร์ 
นอกจากนี�จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคตอ้งการผกัผลไมเ้มล็ดพืชและถั�วนมเนื�อสัตวแ์ละไข่จะเป็น
อินทรียซึ์� งพิจารณามาเป็นลาํดบั นอกจากนี�การวจิยัแสดงใหเ้ห็นวา่อุปสรรคหลกั ที�เกี�ยวกบัช่องวา่ง
ระหวา่งทศันคติและพฤติกรรม บ่งบอกวา่การใหร้าคาอาหารอินทรียย์งัไม่มีความไม่พร้อมเท่าไรนกั 
เพราะวา่ดา้นราคาของอาหารอินทรียค่์อนขา้งมีราคาที�ไม่แพงเหมาะต่อการซื�อขายไดง่้าย การคน้พบนี�
มีผลกระทบต่อการสื�อสารทางการตลาดใหก้บัผูบ้ริโภค จะสามารถนาํไปใชใ้นพฒันาผลิตภณัฑ์
อินทรียใ์ห้ดีขึ�น 
 วรุตม ์ประไพพกัตร์ (oppq) ปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการที�ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ ซื�อสินคา้ประเภทเครื�องครัวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 
การศึกษาฉบบันี� มีวตัถุประสงคเ์พื�อ 1) เพื�อศึกษาปัจจยัในดา้นบุคคลที�มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจ
ซื�อสินคา้เครื�องครัวของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง 2) เพื�อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทาง
การตลาดที�มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซื�อสินคา้เครื�องครัวของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั
ระยอง และ 3) เพื�อศึกษากระบวนการตดัสินใจซื�อสินคา้เครื�องครัวของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง 
จงัหวดัระยอง ตวัอยา่งที�ใชใ้นการศึกษา คือ ผูที้�เคยซื�อสินคา้เครื�องครัวภายในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั
ระยอง โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบไม่คาํนึงถึงความน่าจะเป็น (Non-probability sampling) จาํนวน 
400 คน เครื�องมือที�ใชใ้นการศึกษาคือแบบสอบถามที�มีค่าความเชื�อถือได ้เท่ากบั 0.962 และมีการ 
ตรวจสอบความเที�ยงตรงของเนื�อหา จากผูท้รงคุณวฒิุสถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลเบื�องตน้ คือ 
สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอา้งอิง ที�ใชใ้นการ 
ทดสอบสมมติฐานที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 คือ การวิเคราะห์ไคสแควร์ และการวิเคราะห์ถดถอยแบบ 
พหุคูณ ผลการศึกษาพบวา่ พฤติกรรมการซื�อสินคา้ของผูบ้ริโภคส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจ 
ซื�อเครื�องครัว ในดา้นค่าใชจ่้ายเฉลี�ยในการซื�อสินคา้ แหล่งขอ้มูล ช่วงเวลาในการซื�อ วนัในการซื�อ 
สถานที�ซื�อ และวตัถุประสงคใ์นการซื�อ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการส่งผลต่อกระบวนการ 
ตดัสินใจซื�อเครื�องครัวในดา้นการรับรู้ถึงความตอ้งการ ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการประเมินผล 
ทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซื�อ และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซื�อ 
 กชพรรณ อุดอามาตย ์(opp�) ปัจจยัที�ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที�มีต่อโปรโมชั�น
อาหารบุฟเฟ่ต ์ของร้านเชฟแมน มีวตัถุประสงคเ์พื�อบูรณาการการเรียนการสอนของภาควชิาการ
โฆษณา คณะนิเทศศาสตร์ มหาวทิยาลยัสยาม สู่การปฏิบติังานสหกิจศึกษา และเพื�อศึกษาการทาํงาน 
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วจิยัดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคและเพิ�มทกัษะทางดา้นการทาํงานวจิยัโดยการปฎิบติังานสหกิจศึกษาใน 
ครั� งนี�  พบวา่ ปัจจยัที�ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค คือ เรื�องการจดัโปรโมชั�นลดราคาอาหาร
บุฟเฟ่ตป์ระจาํเดือนกรกฎาคมมากที�สุด มีค่าเฉลี�ยเท่ากบั 4.80 และมีความพึงพอใจต่อประเด็นเรื�อง
สถานที�ในการจอดรถเพียงพอนอ้ยที�สุด มีความเฉลี�ยเท่ากบั 4.47  
 ธีชาภรณ์ ตะ๊ตอ้งใจ (oppp) ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดและเบเกอรี�ของ
ผูบ้ริโภคในเขตพื�นที�อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย โดยใชก้ลุ่มตวัอยา่ง tp� ตวัอยา่ง โดยเลือกการเก็บ
ขอ้มูลเป็นวธีิการสุ่มแบบบงัเอิญ (Accidental sampling) ผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย ส่วนมากมีช่วงอายอุยูใ่นระหวา่ง o�-u� ปี ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/ นกัศึกษา มีรายได้
ระหวา่ง p,���-t�,��� บาทต่อเดือน มีระดบัการศึกษาส่วนใหญ่อยูที่�ระดบัปริญญาตรี ส่วนมากเนน้ 
การรับประทานกาแฟโดยเนน้รสชาติเป็นหลกั รองลงมาเป็นการใหค้วามสาํคญัของตราสินคา้ ปัจจยั
ทางดา้นการตลาดใหค้วามสาํคญัทางดา้น ราคาเป็นหลกั กิจกรรมต่าง ๆ ตามเทศกาล การส่งเสริม 
ทางการตลาดต่าง ๆ ของทางร้าน 
 มทัวนั กุศลอภิบาล (oppp) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ผลการวจิยัยงัพบวา่ ผูบ้ริโภค 
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่ เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 18-28 ปี มีการศึกษาระดบั ปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 12,001-19,000 บาท นอกจากนี�ยงัพบวา่
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่บริโภคกาแฟสดระหวา่ง 2-3 ครั� งต่อสัปดาห์ ในช่วงเวลา 9.00-12.00 น. โดยจะ
บริโภคกาแฟประเภท Capucino และ Espresso ในจาํนวนที�ใกลเ้คียงกนัเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด
เนื�องจากรสชาติของผลิตภณัฑม์ากที�สุด มีค่าใชจ่้ายต่อครั� งมากที�สุด อยูร่ะหวา่ง 26-45 บาท และ
ระหวา่ง 46-65 บาท ในจาํนวนที�ใกลเ้คียงกนั ส่วนสถานที�ที�ใชบ้ริการมากที�สุด คือ ร้านกาแฟใน
หา้งสรรพสินคา้ โดยบริโภคกาแฟสดที�ร้านกาแฟโอ่งมงักรมากที�สุด สาํหรับบุคคลที�มีส่วนในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดมากที�สุด คือ ตนเอง และยงัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชร้้าน
กาแฟเป็นสถานที�นดัพบกนัมากที�สุด ส่วนปัจจยัทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด 
พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้าน
กาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัเดียวกนั โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากที�สุดในดา้นราคา รองลงมา
ไดแ้ก่ ทางดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั และใหค้วามสาํคญันอ้ยที�สุด คือ 
ในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 กานตช์นิตา โข่คา้งพลู (opp�) พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของนกัศึกษา มหาวทิยาลยั
สยาม ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคกาแฟสดของนกัศึกษา มหาวทิยาลยัสยาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
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อายมุากกวา่ 23 ปี รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนมากกวา่ 10,000 บาท ผูป้กครองประกอบอาชีพพนกังานบริษทั 
วตัถุประสงคใ์นการบริโภคกาแฟสด คือ ลดอาการง่วงนอน ปริมาณการบริโภคกาแฟสดในแต่ละวนั 
จาํนวน 1 แกว้ ช่วงเวลาในการบริโภคกาแฟสด คือ ช่วงเชา้ เวลา �8.00-11.59 น.โดยส่วนใหญ่บริโภค
กาแฟประเภทคาปูชิโน่ ส่วนปัจจยัที�มีผลต่อการตดัสินใจซื�อกาแฟสด พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้
ความสาํคญัที�มีผลในการตดัสินใจซื�อกาแฟสดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญั
มากที�สุดในดา้นการบริการ รองลงมา ไดแ้ก่ ทางดา้นราคา และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั และให ้
ความสาํคญัร้อยที�สุดในดา้นการส่งเสริมการขายการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล  
เพศ และอาย ุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดมากที�สุด ดา้นวตัถุประสงคใ์นการ
บริโภคกาแฟสด ลดอาการง่วงนอน นอกจากนี� ปัจจยัมีผลต่อการตดัสินใจซื�อกาแฟดา้นบริการ  
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดมากที�สุดดา้นปริมาณการบริโภคกาแฟสดใน 
แต่ละวนั 
 การันต ์พุกชยัวานิชย ์(oppq) พฤติกรรมการตดัสินใจซื�อและรูปแบบการดาํเนินชีวิต 
ที�มีผลต่อส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์อาหารทะเลแช่แขง็ยี�ห้อพรานทะเลในเขต 
บางแค กลุ่มตวัอยา่งที�ใชใ้นการศึกษาครั� งนี�  คือ ผูบ้ริโภคที�เคยซื�อผลิตภณัฑ์อาหารทะเลแช่แขง็ยี�หอ้ 
พรานทะเล และอาศยัอยูใ่นเขตบางแค จาํนวน 400 คน โดยใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งตามความสะดวก 
(Convenience sampling) โดยเลือกเก็บเฉพาะผูที้�ใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม สถิติ 
ที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล คือ การแจกแจงความถี� ค่าร้อยละ ค่าเฉลี�ย และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
สาํหรับผลการทดสอบสมมติฐานใชส้ถิติ t-test การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) และใช ้Pearson correlation co-efficient ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
มากกวา่เพศชาย ตามลาํดบั มีอาย ุ26-35 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน/ ลูกจา้ง และมีรายไดต่้อเดือน 10,000-19,999 บาท ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการเลือกซื�อผลิตภณัฑอ์าหารแช่แขง็ยี�หอ้พรานทะเลโดยรวม 
อยูใ่นระดบัมาก โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากที�สุดในดา้นบรรจุภณัฑ ์รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์และใหค้วามสาํคญันอ้ยที�สุดในดา้นการส่งเสริมการตลาด ส่วนรูปแบบการดาํเนินชีวติ 
ของผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัต่อรูปแบบการดาํเนินชีวิตโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  
โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากที�สุดในดา้นความคิดเห็น รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นความสนใจ และ 
ใหค้วามสาํคญันอ้ยที�สุดในดา้นกิจกรรม 
  



 

บทที� 3 
วธีิดาํเนินการวจิยั 

 
 การวจิยัเรื�อง “ปัจจยัที�ที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง 
จงัหวดัสระบุรี” เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quanitative research) โดยใชว้ธีิวจิยัเชิงสาํรวจ (Survey 
research) ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเครื�องมือในการเก็บรวมรวมขอ้มูล โดยในการศึกษา
นีDผูว้จิยัไดก้าํหนดวธีิและขัDนตอนการดาํเนินการวจิยั โดยมีรายละเอียดดงันีD   
 1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
 H.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
 I.  เครื�องมือที�ใชใ้นการวจิยั 
 J.  ขัDนตอนการสร้างเครื�องมือในการวิจยั 
 K.  สถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากร 
 ประชากรที�ใชใ้นการศึกษาวิจยัในครัD งนีD  คือ ผูที้�มาใชบ้ริการร้านกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมือง จงัหวดัสระบุรี จาํนวนทัDงสิDน J ร้าน ประกอบไปดว้ย M) ร้านกาแฟสด La Glace H) ร้าน คอฟฟี�  
อาร์ท สระบุรี I) HAPPY Cat Café J) Love Coffee-เลิฟ คอฟฟี�  ร้านโดยการแบ่งคาํถามตวัอยา่ง 
ร้านละ MYY ชุด รวมทัDงสิDน JYY ชุด ซึ� งไม่ทราบจาํนวนประชากรที�แน่ชดั ดงันัDนผูว้ิจยัจึงใชสู้ตร 
การหากลุ่มตวัอยา่งกรณีที�ไม่ทราบจาํนวนประชากร ที�ระดบัความน่าจะเป็นของความผดิพลาด 
ที�ยอมใหเ้กิดขึDนไดร้้อยละ 5 โดยใชสู้ตรดงันีD  
 ใชสู้ตรของ Cochran (1953) 
    n  =  P(1-P)Z2 
      d2 

 เมื�อ n คือ จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที�ตอ้งการ 
   P คือ สัดส่วนของประชากรที�ผูว้จิยัตอ้งการสุ่ม (โดยทั�วไปนิยมใชส้ัดส่วน 30%  
            หรือ 0.30) 
   Z คือ ระดบัความมั�นใจที�กาํหนด หรือระดบันยัสาํคญัทางสถิติ เช่น 
    Z ที�ระดบันยัสาํคญั 0.10 เท่ากบั 1.65 (ความเชื�อมั�น 90%) >> Z = 1.65 
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    Z ที�ระดบันยัสาํคญั 0.05 เท่ากบั 1.96 (ความเชื�อมั�น 95%) >> Z = 1.96 
    Z ที�ระดบันยัสาํคญั Y.YM เท่ากบั H.Kh (ความเชื�อมั�น 99%) >> Z = 2.58 
   D คือ สัดส่วนความคลาดเคลื�อนที�ยอมให้เกิดขึDนได ้(จะตอ้งสอดคลอ้งกบัค่า Z  
             ที�ระดบัความเชื�อมั�นนัDน ๆ เช่น 
    ระดบัความเชื�อมั�น 90% สัดส่วนความคลาดเคลื�อนเท่ากบั 0.10 
    ระดบัความเชื�อมั�น 95% สัดส่วนความคลาดเคลื�อนเท่ากบั 0.05 
    ระดบัความเชื�อมั�น 99% สัดส่วนความคลาดเคลื�อนเท่ากบั 0.01 
 เพราะฉะนัDนจะไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง 
   n = 0.3(1-0.3)1.962 
     0.052 
    n = 0.3(0.7)1.962 
     0.052 
   n = (0.21)1.962 
     0.052 
   n = 0.806736 
     0.052 
   n = 322.6944 หรือ 323 ตวัอยา่ง 
 ดงันัDนจะไดจ้าํนวนกลุ่มตวัทัDงสิDน 323 ตวัอยา่ง และผูว้จิยัไดเ้ก็บสาํรองไวอี้กรวมทัDงสิDน
เป็นจาํนวน 400 ตวัอยา่ง 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวมรวมขอ้มูลการศึกษาวจิยัในครัD งนีD  จะมีการใชแ้หล่งขอ้มูลปฐมภูมิและ 
แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ ดงันีD  
 1.  ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary data) เป็นขอ้มูลที�ไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามจาก 
กลุ่มตวัอยา่งที�กาํหนด 
 2.  ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary data) เป็นขอ้มูลที�มาจากการศึกษาคน้ควา้จากหนงัสือ 
วารสาร สิ�งพิมพแ์ละเอกสารตีพิมพเ์ผยแพร่ของหน่วยงานต่าง ๆ ทัDงในประเทศและต่างประเทศ 
และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 ผูว้จิยัไดมี้การเก็บรวมรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอยา่งโดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งโดย 
ไม่ใชท้ฤษฎีความน่าจะเป็น (Probability sampling) ใชว้ธีิการสุ่มเลือกกลุ่มตวัอยา่งมาตอบ 
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แบบสอบถามโดยใชว้ธีิแบบตามสะดวก (Convenient sampling) โดยแจกแบบสอบถาม และ Link 
แบบสอบถามออนไลน์ที�ร้านกาแฟสดใหแ้ก่ลูกคา้ หรือผูที้�มาใชบ้ริการภายในร้านใหค้รบตาม
จาํนวนรวม 400 คน 
 
เครื�องมอืที�ใช้ในการวจิัย 
 การศึกษาวจิยัเรื�อง “ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอ
เมือง จงัหวดัสระบุรี” เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quanitative research) โดยเครื�องมือที�ใชใ้นการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ� งใหผู้เ้ชี�ยวชาญ จาํนวน 4 ท่าน ตรวจสอบความ 
ถูกตอ้งของเนืDอหาและขอ้บกพร่องของขอ้คาํถามดว้ยวธีิ Index of item-objective congruence (IOC) 
และมีการทาํการปรับปรุงให้มีความถูกตอ้งมากขึDน แลว้ทาํการนาํแบบสอบถามไปทาํการทดลอง
ทดลองใช ้จาํนวน 30 ชุด จากนัDนจึงนาํแบบสอบถามที�ไดไ้ปใชก้บักลุ่มตวัอยา่ง โดยในแบบสอบถาม
มีเนืDอหาแบ่งออกเป็น 4 ตอน ดงันีD  
 ตอนที� 1 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อาย ุระดบัการศึกษา 
สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน เป็นคาํถามลกัษณะปลายปิด (Check list) โดยใช ้
Nominal scale และ Ordinal scale เป็นแบบสอบถามที�มีคาํถามแบบปลายปิด (Closed-ended 
questionnaire) จาํนวน K ขอ้ 
 ขอ้ที� M เพศ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 
 ขอ้ที� H อายุ ระดบัการขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale)  
 ขอ้ที� 3 สถานภาพ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 
 ขอ้ที� J ระดบัการศึกษา ระดบัการขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) 
 ขอ้ที� 5 อาชีพ ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal scale) 
 ขอ้ที� 6 รายไดต่้อเดือน ระดบัการขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal scale) 
 ตอนที� 2 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัพฤติกรรมการบริโภคและการใชบ้ริการร้านกาแฟสด
โดยใชเ้ป็นคาํถามลกัษณะปลายปิด (Check list) โดยใช ้Nominal scale และ Ordinal scale เป็น
แบบสอบถามที�มีคาํถามแบบปลายปิด (Closed-ended questionnaire)  
 ตอนที� 3 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัปัจจยัประสมทางการตลาด โดยใช ้Rating scale 
 ตอนที� 4 เป็นแบบสอบถามเกี�ยวกบัการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด โดยใช ้Rating 
scale 
 ตอนที� 2-4 ของแบบสอบถามใชม้าตราวดัแบบ Likert’s scale ซึ� งเป็นจะคาํถามที�แสดง
ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาค (Interval scale) ในการวเิคราะห์ มีเกณฑใ์นการใหค้ะแนน 
ซึ� งแบ่งเป็น 5 ระดบั ดงันีD  
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 5 หมายถึง  เห็นดว้ยมากที�สุด 
 4 หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
 3 หมายถึง  เห็นดว้ยปานกลาง 
 2 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ย 
 1 หมายถึง  เห็นดว้ยนอ้ยที�สุด 
 โดยมีเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนนในแบบสอบถาม โดยใชก้ารแปลผลคะแนน
แบบมาตราส่วนประมาณค่าของบุญชม ศรีสะอาด และบุญส่ง นิลแกว้ (2535) ดงันีD  
 1.00-1.50  หมายถึง  นอ้ยที�สุด 
 1.51-2.50  หมายถึง  นอ้ย 
 2.51-3.50  หมายถึง  ปานกลาง 
 3.51-4.50  หมายถึง  มาก 
 4.51-5.00  หมายถึง  มากที�สุด 
 

ขั&นตอนการสร้างเครื�องมือในการวจิัย  
 การศึกษาวจิยัเรื�อง “ปัจจยัที�ที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี” ผูว้จิยัเป็นผูส้ร้างขึDนโดยมีขัDนตอนดงัต่อไปนีD   
 ขัDนตอนที� 1 ศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลต่าง ๆ ที�เกี�ยวกบัคุณภาพบริการและภาพลกัษณ์องคก์ร 
ที�มีผลต่อความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภคจากในสิ�งพิมพ ์ขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ต เอกสาร หนงัสือ 
ตาํราทางวชิาการ บทความ สารนิพนธ์ วทิยานิพนธ์ รายงาน และงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง เพื�อนาํมาใช้
เป็นแนวทางในการออกแบบและสร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมตรงตามวตัถุประสงคข์อง 
การวจิยั  
 ขัDนตอนที� 2 นาํขอ้มูลทัDงหมดที�ไดม้าสร้างแบบสอบถาม  
 ขัDนตอนที� 3 นาํแบบสอบถามที�สร้างขึDนแลว้ไปนาํเสนอต่ออาจารยที์�ปรึกษาเพื�อ
ตรวจสอบความถูกตอ้ง และนาํขอ้ผดิพลาดมาปรับปรุงแกไ้ขใหถู้กตอ้ง เพื�อใหแ้บบสอบถาม 
ที�สร้างขึDนมีความถูกตอ้งและสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั  
 ขัDนตอนที� 4 นาํแบบสอบถามที�ผา่นความเห็นชอบจากอาจารยที์�ปรึกษาไปใหผู้เ้ชี�ยวชาญ
จาํนวน 4 ท่าน โดยมีรายชื�อดงัต่อไปนีD  
 1.  ดร.ธีทตั ตรีศิริโชติ อาจารยป์ระจาํหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
    นานาชาติ วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์  
    มหาวทิยาลยับูรพา  
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 2.  ดร.ชาํนาญ งามมณีอุดม หวัหนา้ภาควชิาการจดัการธุรกิจโลก  
    วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา 
 3.  ดร.นงนุช ศรีสุข ประธานสาขาบริหารทั�วไป คณะวทิยาศาสตร์ 
    และสังคมศาสตร์ มหาวทิยาลยับูรพา  
    วทิยาเขตสระแกว้ 
 ซึ� งเป็นผูเ้ชี�ยวชาญดา้นการสร้างเครื�องมือวิจยัและดา้นการศึกษา ช่วยพิจารณาตรวจสอบ
ความถูกตอ้งของภาษาที�ใชแ้ละความเหมาะสมของเนืDอหาคาํถาม และขอ้บกพร่องของขอ้คาํถาม 
ดว้ยวธีิการหาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item-objective congruence: IOC) และจากการ
วเิคราะห์นีDตอ้งไดค้่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item-objective congruence: IOC) ของแต่ละ 
ขอ้ไม่นอ้ยกวา่ Y.K 
 ขัDนตอนที� 5 นาํขอ้แนะนาํที�ไดจ้ากผูเ้ชี�ยวชาญมาทาํการปรับปรุงใหแ้บบสอบถามมีความ
ถูกตอ้งมากขึDน และนาํแบบสอบถามที�ปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปนาํเสนอต่ออาจารยที์�ปรึกษา เพื�อ
พิจารณาความสมบูรณ์อีกครัD ง 
 ขัDนตอนที� 6 นาํแบบสอบถามที�ปรับปรุงแกไ้ขถูกตอ้งสมบูรณ์แลว้ไปทาํการทดลอง (Try-
out) กบักลุ่มประชากรที�มีคุณสมบติัใกลเ้คียงกบักลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน แลว้นาํมาหาค่าความ
เชื�อมั�น (Reliability) เพื�อใหไ้ดแ้บบสอบถามที�สมบูรณ์ โดยวธีิคาํนวณหาค่าสัมประสิทธิ� แอลฟ่า 
ของคอนบาร์ช (Cronbach's alpha coefficient: α coefficient) ตอ้งไดค้่าความเชื�อมั�นไม่นอ้ยกวา่ 0.7 
 ขัDนตอนที� 7 นาํขอ้บกพร่องจากการทดลองมาปรับปรุงครัD งสุดทา้ย เพื�อนาํไปพิมพเ์ป็น
แบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ที�จะใชใ้นการเก็บขอ้มูลเพื�อทาํการวจิยั 
 

สถิติที�ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เมื�อทาํการเก็บขอ้มูลจากแบบสอบถามครบตามจาํนวนแลว้ ผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูลมา 
ตรวจสอบความถูกตอ้งของชุดขอ้มูลแลว้ทาํการลงรหสั (Coding) หลงัจากนัDนก็นาํขอ้มูลที�ไดจ้าก 
การลงรหสัเรียบร้อยแลว้ไปวเิคราะห์โดยประมวลผลขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป SPSS เพื�อ 
ทาํการคาํนวณค่าสถิติต่าง ๆ ที�ใชใ้นการวจิยัและการวเิคราะห์ขอ้มูล ซึ� งสามารถแยกผลของการวจิยั
ออกเป็น 2 ส่วน ประกอบดว้ย 
 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) วเิคราะห์ขอ้มูลของแต่ละกรอบดว้ย 
ค่าความถี� (Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี�ย (Average) และส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) 
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 2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพื�อใชเ้ป็นการทดสอบสมมติฐานมีนยัสาํคญั 
ที�ระดบั 0.05 ซึ� งแบ่งการทดสอบตามสมมติฐานที�สอดคลอ้งกบักรอบการวจิยัไดด้งันีD  
 สมมติฐานที� 1 ลกัษณะโดยทั�วไปที�ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา รายได ้
สถานภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี ที�แตกต่างกนั  
ใชส้ถิติ Independent-samples t-test และ One-way ANOVA 
 สมมติฐานที� 2 อิทธิพลที�มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภค มีพฤติกรรมใน 
การบริโภคที�แตกต่างกนั ใชส้ถิติ Multiple regression analysis 
 สมมติฐานที� 3 อิทธิพลที�มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภค มีความตอ้งการ
ทางดา้นการตลาดที�แตกต่างกนั ใชส้ถิติ Multiple linear regression analysis 



 

บทที� 4 
ผลการศึกษา 

 
 การศึกษาวจิยัเรื�อง “ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอ
เมือง จงัหวดัสระบุรี” ผูว้จิยัไดน้าํขอ้มูลที�เก็บรวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 400 ชุด ที�ผา่น 
การตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแลว้มาทาํการวเิคราะห์ดว้ยวธีิการทางสถิติแลว้
ประมวลผลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูปทางสถิติ SPSS วเิคราะห์ตามสมมติฐานของการวจิยั การวเิคราะห์
ขอ้มูลและการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูท้าํการวจิยัไดก้าํหนดสัญลกัษณ์ต่าง ๆ  
โดยผูว้จิยัไดน้าํเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 5 ส่วน ดงัต่อไปนี=  
 ส่วนที� 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนที� 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคและการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
 ส่วนที� 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อพฤติกรรม 
การบริโภคกาแฟสด 
 ส่วนที� 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลความคิดเห็นตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด 
 ส่วนที� 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สัญลกัษณ์ที�ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 n  แทน  จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 x�  แทน  ค่าเฉลี�ย   
 SD แทน  ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
 t  แทน  ค่าสถิติที�ใชพ้ิจารณาความมีนยัสาํคญัจากการแจกแจงแบบ t  
             หรือ t-distribution 
 F     แทน  ค่าสถิติที�ใชพ้ิจารณาความมีนยัสาํคญัจากการแจกแจงแบบ F  
             หรือ F-distribution 
 df   แทน  ค่าองศาของความอิสระ (Degree of freedom) 
 P-value แทน  ค่าความน่าจะเป็นสาํหรับบอกนยัสาํคญัทางสถิติ 
 Adjust R2 แทน  ค่าสัมประสิทธิ[ การพยากรณ์ที�ปรับแกแ้ลว้ 
 *  แทน  ค่าความต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 Sig. แทน  ค่าสถิติที�แตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัที�ระดบั 0.05  
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ส่วนที� 1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที� 4-1  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามเพศ 
 

 
 จากตารางที� 4-1  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจาํนวน 207 คน  
คิดเป็นร้อยละ 51.75 และเป็นเพศชาย จาํนวน 193 คน คิดเป็นร้อยละ 48.25 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� a-b  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ 20 ปี 4 1.0 
20-30 ปี 282 70.5 
31-40 ปี 55 13.7 
41-50 ปี 52 13.0 
มากกวา่ 50 ปี 7 1.8 

รวม 400 100.c 
 
 จากตารางที� 4-2  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ20-30 ปี จาํนวน 282 คน  
คิดเป็นร้อยละ 70.5 รองลงมา มีอาย ุ31-40 ปี จาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 13.7 อายรุะหวา่ง  
ad-ec ปี มีจาํนวน eb คน คิดเป็นร้อยละ df.c มีอายมุากกวา่ ec ปี จาํนวน g คน คิดเป็นร้อยละ  
d.h และอายตุ ํ�ากวา่ bc ปี มีจาํนวน a คน คิดเป็นร้อยละ d.c ตามลาํดบั 
 
 
 
 

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 193 48.3 
หญิง 207 51.7 

รวม 400 100.0 
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ตารางที� a-3  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

โสด 294 gf.a 
สมรส 95 bf.h 
หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 11 b.h 

รวม 400 100.c 
 
 จากตารางที� 4-3  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 294 คน 
คิดเป็นร้อยละ 73.4 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ 23.8 และหยา่ร้าง/ 
หมา้ย/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� a-4 จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 85 21.2 
ปริญญาตรี 283 70.8 
ปริญญาโท 32 8.0 
สูงกวา่ปริญญาโท 0 0 

รวม 400 100.c 
 
 จากตารางที� 4-4  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาอยูร่ะดบั 
ปริญญาตรี จาํนวน 283 คน คิดเป็นร้อยละ 70.8 รองลงมา คือ ระดบัการศึกษาตํ�ากวา่ปริญญาตรี
จาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.2 ระดบัการศึกษาปริญญาโท จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.c
ระดบัสูงกวา่ปริญญาโท จาํนวน c คน คิดเป็นร้อยละ 0 ตามลาํดบั 
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ตารางที� a-5  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

เกษตรกร/ รับจา้ง 15 3.8 
ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย 78 19.5 
ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 103 25.7 
พนกังานบริษทัเอกชน 174 43.5 
นกัเรียน/ นกัศึกษา 30 7.5 
อื�น ๆ 0 0 

รวม 400 100.c 
 
 จากตารางที� 4-5  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั 
เอกชน จาํนวน 174 คน คิดเป็นร้อยละ 43.5 รองลงมา คือ ประกอบอาชีพขา้ราชการ/ พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 25.7 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย จาํนวน  
78 คน คิดเป็นร้อยละ 19.5 ประกอบอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา จาํนวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 
ประกอบอาชีพเกษตรกร/ รับจา้ง จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 และประกอบอาชีพอื�น ๆ  
จาํนวน 0 คน คิดเป็นร้อยละ 0 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� a-6  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน จํานวน (คน) ร้อยละ 

ตํ�ากวา่ e,ccc บาท 14 3.5 
5,000-10,000 บาท 53 13.3 
10,001-15,000 บาท 95 23.8 
15,001-20,000 บาท 112 28.0 
มากกวา่ bc,ccc บาท 126 31.4 

รวม 400 100.c 
 
 จากตารางที� 4-6  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดม้ากกวา่ bc,ccc บาท  
จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 รองลงมา คือ มีรายไดร้ะหวา่ง 15,001-20,000 บาท จาํนวน  
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112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.0 รายไดร้ะหวา่ง 10,001-15,000 บาท จาํนวน 95 คน คิดเป็นร้อยละ bf.h 
รายไดร้ะหวา่ง 5,000-10,000 บาท จาํนวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.3 และรายไดต้ ํ�ากวา่ e,ccc บาท 
จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามลาํดบั 
 

ส่วนที� 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคและการใช้บริการร้านกาแฟสด 
 
ตารางที� 4-7  จาํนวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จาํแนกตามจุดประสงคใ์นการใชบ้ริการ 
     ร้านกาแฟสด 
 

จุดประสงค์ในการใช้บริการร้านกาแฟสด จํานวน (คน) ร้อยละ 

เป็นสถานที�นดัพบ 98 24.4 
อ่านหนงัสือ 9 2.3 
เจรจาธุรกิจ 16 4.0 
นั�งผอ่นคลาย 245 61.3 
เล่น Internet หรือใชบ้ริการ Wifi 32 8.0 

รวม 400 100.c 
 
 จากตารางที� 4-7  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีจุดประสงคใ์นการใชบ้ริการ 
ร้านกาแฟสดเพื�อนั�งผอ่นคลาย จาํนวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.3 รองลงมา คือ ผูที้�มีจุดประสงค์
เพื�อเป็นสถานที�นดัพบ จาํนวน nh คน คิดเป็นร้อยละ ba.a จุดประสงคเ์พื�อเล่น Internet หรือใช้
บริการ Wifi จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ h.c เจรจาธุรกิจ จาํนวน 16 คน จุดประสงคเ์พื�ออ่าน
หนงัสือ จาํนวน n คน คิดเป็นร้อยละ b.f 
 
ตารางที� 4-8  ขอ้มูลปริมาณการบริโภคกาแฟสดต่อวนั 
  

ปริมาณการบริโภคกาแฟสดต่อ/ วนั จํานวน (คน) ร้อยละ 

1 แกว้ต่อวนั 326 81.5 
2-3 แกว้ต่อวนั 70 17.5 
4 แกว้ต่อวนัขึ=นไป 4 1.0 

รวม 400 100.c 
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 จากตารางที� 4-8  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีปริมาณการบริโภคกาแฟสด 
ที� 1 แกว้ต่อวนั จาํนวน 326 คน คิดเป็นร้อยละ 81.5 รองลงมาอยูที่�ปริมาณ 2-3 แกว้ต่อวนั จาํนวน  
70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 และหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8
ตามลาํดบั  
 
ตารางที� 4-9  ขอ้มูลเกี�ยวกบัความถี�ในการใชบ้ริการ 
  

ความถี�ในการใช้บริการ จํานวน (คน) ร้อยละ 

1 ครั= ง/ สัปดาห์ 141 35.3 
2-3 ครั= ง/ สัปดาห์ 171 42.7 
4-5 ครั= ง/ สัปดาห์ 60 15.0 
มากกวา่ e ครั= ง/ สัปดาห์ 28 7.0 

รวม 400 100.c 
 
 จากตารางที� 4-9  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัความถี�ในการใชบ้ริการ 
ที� 1 ครั= ง/ สัปดาห์ จาํนวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3 รองลงมา คือ ระดบัระดบัความถี� 2-3 ครั= ง/ 
สัปดาห์ จาํนวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.7 ระดบัความถี� 4-5 ครั= ง/ สัปดาห์ จาํนวน 60 คน  
คิดเป็นร้อยละ 15.0 และระดบัระดบัความถี�มากกวา่ e ครั= ง/ สัปดาห์ จาํนวน bh คน คิดเป็นร้อยละ  
7.0 ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-10  ขอ้มูลระยะเวลาในการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
  

ระยะเวลา จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอ้ยกวา่ dc นาที 63 15.7 
10-15 นาที 142 35.5 
16-30 นาที 121 30.3 
31 นาทีขึ=นไป 74 18.5 

รวม 400 100.c 
 



 56

 จากตารางที� 4-10  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาในการใชบ้ริการร้าน
กาแฟสด 10-15 นาที จาํนวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 รองลงมา มีระยะเวลาในการใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสด 16-30 นาที จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 30.3 ระยะเวลาในการใชบ้ริการร้าน 
กาแฟสดตั=งแต่ 31 นาทีขึ=นไป จาํนวน ga คน คิดเป็นร้อยละ dh.e และระยะเวลาในการใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดนอ้ยกวา่ dc นาที จาํนวน of คิดเป็นร้อยละ de.g ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-11  ขอ้มูลประเภทของกาแฟสดที�นิยมบริโภค 
  

ประเภทของกาแฟสด จํานวน (คน) ร้อยละ 
กาแฟร้อน 57 14.2 
กาแฟเยน็/ ปั�น 312 78.0 
อื�น ๆ (โปรดระบุ).......................... 31 7.8 

รวม 400 100.c 
 
 จากตารางที� 4-11  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประเภทของกาแฟสดที�นิยม
บริโภคเป็นกาแฟเยน็ จาํนวน 312 คน คิดเป็นร้อยละ 78.0 รองลงมามีประเภทของกาแฟสดที�นิยม
บริโภคเป็นกาแฟร้อน จาํนวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.2 และประเภทของกาแฟสดชนิดอื�น ๆ  
อีก fd คน คิดเป็นร้อยละ g.h ตามลาํดบั 
 
ตารางที� 4-12  ขอ้มูลค่าใชจ่้ายในการบริโภคแต่ละครั= ง 
  

ค่าใช้จ่ายในการบริโภค จํานวน (คน) ร้อยละ 
40-100 บาท/ ครั= ง 311 77.8 
101-200 บาท/ ครั= ง 78 19.4 
มากกวา่ bcc บาท/ ครั= ง 11 2.8 

รวม 400 100.c 
 
 จากตารางที� 4-12  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการบริโภคแต่ละ
ครั= งที� 40-100 บาท/ ครั= ง จาํนวน 311 คน คิดเป็นร้อยละ gg.h รองลงมามีค่าใชจ่้ายในการบริโภค 
แต่ละครั= งที� 101-200 บาท/ ครั= ง จาํนวน 78 คน คิดเป็นร้อยละ dn.a และค่าใชจ่้ายที�มากกวา่  
bcc บาท/ ครั= ง จาํนวน dd คน คิดเป็นร้อยละ b.h ตามลาํดบั 
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ตารางที� 4-13  ขอ้มูลลกัษณะการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
  

ลกัษณะการใช้บริการ จํานวน (คน) ร้อยละ 

ใชบ้ริการร้านเดิมประจาํ 120 30.0 
เปลี�ยนร้านที�ใหบ้ริการไปเรื�อย ๆ 69 17.3 
ตามความสะดวกสบายของผูบ้ริโภค 211 52.7 

รวม 400 100.c 
 
 จากตารางที� 4-13  พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่จะมีลกัษณะการใชบ้ริการตาม
ความสะดวกสบายของผูบ้ริโภคกาแฟสด จาํนวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ eb.g รองลงมามีลกัษณะ
การใชบ้ริการร้านเดิมเป็นประจาํ จาํนวน dbc คน คิดเป็นร้อยละ fc.c และมีลกัษณะการใชบ้ริการ
เปลี�ยนร้านที�ใหบ้ริการไปเรื�อย ๆ จาํนวน on คน คิดเป็นร้อยละ dg.f ตามลาํดบั 
 

ส่วนที� 3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการบริโภค

กาแฟสด 
 
ตารางที� 4-14 ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด �� SD ระดับความคิดเห็น 

1.  ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.86 0.56 มาก 
2.  ดา้นราคา 3.99 0.63 มาก 
3.  ดา้นสถานที� 4.06 0.62 มาก 
4.  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.60 0.75 มาก 
5.  ดา้นบุคลากร 4.13 0.68 มาก 
6.  ดา้นการบริการ 4.18 0.62 มาก 
7.  ดา้นกระบวนการ 4.05 0.68 มาก 

รวม 3.98 0.53 มาก 
 
 จากตารางที� 4-14  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นในภาพรวมของปัจจยัดา้นส่วนประสม 
ทางการตลาดทั=ง g ดา้น ที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั 
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สระบุรี อยูใ่นระดบัมาก คือ มีค่าเฉลี�ยรวม เท่ากบั 3.98 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม เท่ากบั  
0.53  
 เมื�อพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบวา่ ปัจจยัดา้นการบริการ มีค่าเฉลี�ย 4.18 ค่าส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน c.62 มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรีใน
ระดบัมากที�สุด รองลงมา คือ ทางดา้นบุคลากร มีค่าเฉลี�ย 4.13 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.oh 
ดา้นสถานที� มีค่าเฉลี�ย 4.06 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.62 ดา้นกระบวนการ มีค่าเฉลี�ย 4.05  
ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.68 ดา้นราคา มีค่าเฉลี�ย f.nn ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.of ดา้น
ผลิตภณัฑ ์มีค่าเฉลี�ย f.ho ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.eo และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี�ย 
f.oc ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.ge ส่งผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง 
จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก 
 
ตารางที� 4-15  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(ด้านผลติภัณฑ์) 
�� SD ระดับความคิดเห็น 

1.  รสชาติของกาแฟ/ ความหอมของกาแฟ 4.17 0.73 มาก 
2.  ความเป็นมาตรฐานของรสชาติกาแฟ 4.06 0.71 มาก 
3.  รูปแบบของแกว้กาแฟมีความเป็นเอกลกัษณ์  
     จดจาํไดง่้าย 

3.57 0.87 มาก 

4.  มีประเภทของกาแฟใหเ้ลือกหลากหลาย 3.85 0.82 มาก 
5.  มีชื�อเสียงทางดา้นรสชาติกาแฟ 3.67 0.79 มาก 

รวม 3.86 0.56 มาก 
 
 จากตารางที� 4-15  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 
มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก 
คือ มีค่าเฉลี�ยรวม เท่ากบั 3.86 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม เท่ากบั 0.56 
 เมื�อพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ รสชาติของกาแฟ/ ความ
หอมของกาแฟ ที�มีค่าเฉลี�ย 4.17 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.73 มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในระดบัที�มากที�สุด รองลงมา คือ ความเป็นมาตรฐาน
ของรสชาติกาแฟ มีค่าเฉลี�ย 4.06 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.gd ประเภทของกาแฟให้เลือก
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หลากหลาย มีค่าเฉลี�ย 3.85 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.82 ชื�อเสียงทางดา้นรสชาติกาแฟ มีค่าเฉลี�ย 
3.67 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.79 และรูปแบบของแกว้กาแฟมีความเป็นเอกลกัษณ์ จดจาํไดง่้าย 
มีค่าเฉลี�ย 3.57 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.87 ส่งผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก 
 
ตารางที� 4-16  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(ด้านราคา) 
�� SD ระดับความคิดเห็น 

1.  คุณภาพของรสชาติกาแฟอยูใ่นระดบั 
     ที�เหมาะสมกบัราคา 

4.03 0.77 มาก 

2.  ปริมาณของกาแฟอยูใ่นระดบัที�คุม้ค่ากบัราคา 3.91 0.79 มาก 
3.  บรรยากาศภายในร้านกาแฟใหค้วามรู้สึก 
     ที�เหมาะสมและคุม้ค่ากบัราคา 

a.ca c.gn มาก 

4.  การบริการที�ไดรั้บมีความเหมาะสมกบัราคา 3.99 0.81 มาก 
รวม 3.99 0.63 มาก 

 
 จากตารางที� 4-16  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  
มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก  
คือ มีค่าเฉลี�ยรวม เท่ากบั 3.99 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม เท่ากบั 0.63 
 เมื�อพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคา พบวา่ บรรยากาศภายในร้านกาแฟ 
ใหค้วามรู้สึกที�เหมาะสมและคุม้ค่ากบัราคา มีค่าเฉลี�ย 4.04 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.79  
มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในระดบัที�มากที�สุด 
รองลงมา คือ คุณภาพของรสชาติกาแฟอยูใ่นระดบัที�เหมาะสมกบัราคา มีค่าเฉลี�ย 4.03 ค่าส่วน
เบี�ยงเบนมาตรฐาน c.gg การบริการที�ไดรั้บมีความเหมาะสมกบัราคา มีค่าเฉลี�ย 3.99 ค่าส่วน
เบี�ยงเบนมาตรฐาน c.81 และปริมาณของกาแฟอยูใ่นระดบัที�คุม้ค่ากบัราคา มีค่าเฉลี�ย 3.91  
ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 0.79 ส่งผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง 
จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที� 4-17  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที� 
  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(ด้านสถานที�) 
�� SD ระดับความคิดเห็น 

1.  บรรยากาศในร้านชวนให้ดื�มกาแฟ 4.07 0.75 มาก 
2.  สถานที�ตั=งของร้าน สะดวกแก่การไปใชบ้ริการ 4.15 0.76 มาก 
3.  ตกแต่งร้านหรูหรา ทนัสมยัและมีเอกลกัษณ์ 3.82 0.84 มาก 
4.  จาํนวนที�นั�งเพียงพอแก่การไปใชบ้ริการ 3.95 0.87 มาก 
e.  ความสะอาดของร้าน 4.33 0.80 มากที�สุด 

รวม 4.06 0.62 มาก 
 
 จากตารางที� 4-17 พบวา่ ระดบัความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานที�  
มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก  
คือ มีค่าเฉลี�ยรวม เท่ากบั 4.06 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม เท่ากบั 0.62 
 เมื�อพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นสถานที� พบวา่ ความสะอาดของร้าน  
มีค่าเฉลี�ย 4.33 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.80 มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในระดบัที�มากที�สุด รองลงมา คือ สถานที�ตั=งของร้าน สะดวกแก่การ 
ไปใชบ้ริการ มีค่าเฉลี�ย 4.15 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.go บรรยากาศในร้านชวนให้ดื�มกาแฟ  
 มีค่าเฉลี�ย 4.07 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.75 จาํนวนที�นั�งเพียงพอแก่การไปใชบ้ริการ มีค่าเฉลี�ย 
3.95 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.87 และ ตกแต่งร้านหรูหรา ทนัสมยัและมีเอกลกัษณ์ มีค่าเฉลี�ย 
f.hb ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.ha ส่งผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง 
จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที� 4-18  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 (ด้านการส่งเสริมการตลาด) 
�� SD ระดับความคิดเห็น 

1.  จดัโปรโมชั�นแลกซื=อของที�ระลึกในช่วงเทศกาล 3.68 0.87 มาก 
2.  สื�อโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ มีความชดัเจน 3.68 0.80 มาก 
3.  การสะสมแตม้เพื�อแลกเครื�องดื�มฟรี 3.60 0.89 มาก 
a.  การที�สมคัรเป็นสมาชิกของร้าน ท่านจะไดรั้บ 
     สิทธิพิเศษ 

f.oc 0.90 ปานกลาง 

e.  ท่านไดรั้บคูปองส่วนลดในช่วงต่าง ๆ 3.45 0.93 ปานกลาง 
o.  การจดัเครื�องดื�มกาแฟ ของวา่งเป็นชุดในราคา 
     พิเศษ 

3.60 0.94 ปานกลาง 

รวม 3.60 0.74 ปานกลาง 
 
 จากตารางที� 4-18  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรีอยูใ่น
ระดบัปานกลาง คือ มีค่าเฉลี�ยรวม เท่ากบั 3.6 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม เท่ากบั 0.74 
 เมื�อพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ สื�อโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์มีความชดัเจน มีค่าเฉลี�ย 3.68 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.8 มีผลต่อการบริโภค
กาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในระดบัที�มากที�สุด รองลงมา คือ จดั
โปรโมชั�นแลกซื=อของที�ระลึกในช่วงเทศกาล มีค่าเฉลี�ย 3.6 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.hg การ
สะสมแตม้เพื�อแลกเครื�องดื�มฟรี มีค่าเฉลี�ย 3.60 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.hn การที�สมคัรเป็น
สมาชิกของร้าน ท่านจะไดรั้บสิทธิพิเศษ มีค่าเฉลี�ย 3.60 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.90 การจดั
เครื�องดื�มกาแฟ ของวา่งเป็นชุดในราคาพิเศษ มีค่าเฉลี�ย 3.60 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.94  
และไดรั้บคูปองส่วนลดในช่วงต่าง ๆ มีค่าเฉลี�ย f.ae ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.nf ส่งผลต่อ 

การบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัปานกลาง 
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ตารางที� 4-19  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 (ด้านบุคลากร) 
�� SD ระดับความคิดเห็น 

1.  ความสุภาพและความเตม็ใจใหบ้ริการ 
     ของพนกังาน 

4.24 0.75 มากที�สุด 

2.  การแต่งกายและความสะอาดของพนกังาน 4.14 0.75 มาก 
3.  มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 4.12 0.78 มาก 
a.  มีความพร้อมตลอดเวลาในการใหบ้ริการ 4.07 0.78 มาก 
e.  มีความรู้เกี�ยวกบัสินคา้และการบริการ 
    ของพนกังาน 

4.08 0.82 มาก 

รวม 4.13 0.68 มาก 
 
 จากตารางที� 4-19  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร  
มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก  
คือ มีค่าเฉลี�ยรวม เท่ากบั 4.13 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม เท่ากบั 0.68 
 เมื�อพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากร พบวา่ สื�อโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
มีความสุภาพและความเตม็ใจใหบ้ริการของพนกังาน มีค่าเฉลี�ย 4.24 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
c.75 มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในระดบัมากที�สุด 
รองลงมา คือ การแต่งกายและความสะอาดของพนกังาน มีค่าเฉลี�ย 4.14 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
c.ge มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ มีค่าเฉลี�ย 4.12 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.gh มีความรู้
เกี�ยวกบัสินคา้และการบริการของพนกังาน มีค่าเฉลี�ย 4.08 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.82 และ
ความพร้อมตลอดเวลาในการใหบ้ริการ มีค่าเฉลี�ย 4.07 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.78 ส่งผลต่อ
การบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที� 4-20  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการบริการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 (ด้านการบริการ) 
�� SD ระดับความคิดเห็น 

1.  คุณภาพมาตรฐานการให้บริการ 4.17 0.72 มากที�สุด 
2.  ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 4.08 0.74 มาก 
3.  ใหบ้ริการดว้ยความถูกตอ้งแม่นยาํ 4.18 0.70 มาก 
a.  การตอ้นรับของพนกังานมีอธัยาศยัไมตรี 4.23 0.74 มาก 
e.  ความซื�อสัตยแ์ละยติุธรรม 4.23 0.73 มาก 
6.  ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ 4.20 0.72 มาก 

รวม 4.18 0.62 มาก 
 
 จากตารางที� 4-20  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดดา้นการบริการ  
มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก 
คือ มีค่าเฉลี�ยรวม เท่ากบั 4.18 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม เท่ากบั 0.62 
 เมื�อพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการบริการ พบวา่ การตอ้นรับของพนกังาน
มีอธัยาศยัไมตรี มีค่าเฉลี�ย 4.23 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.74 มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในระดบัที�มากที�สุด รองลงมา คือ ความซื�อสัตยแ์ละ
ยติุธรรม มีค่าเฉลี�ย 4.23 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.gfd การดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ มีค่าเฉลี�ย 4.20  
ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.gb ใหบ้ริการดว้ยความถูกตอ้งแม่นยาํ มีค่าเฉลี�ย 4.18 ค่าส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน c.gc คุณภาพมาตรฐานการใหบ้ริการ มีค่าเฉลี�ย 4.17 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.72 และ
ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ มีค่าเฉลี�ย 4.08 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.74 ส่งผลต่อการบริโภค
กาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก 
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ตารางที� 4-21  ขอ้มูลเกี�ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

 (ด้านกระบวนการ) 
�� SD ระดับความคิดเห็น 

1.  ลาํดบัขั=นตอนในการใหบ้ริการ 4.07 0.73 มาก 
2.  มีระบบการทาํงานภายในร้านที�ชดัเจน 4.07 0.76 มาก 
3.  พนกังานแบ่งหนา้ที�การทาํงานไดช้ดัเจน 4.02 0.75 มาก 

รวม 4.06 0.68 มาก 
 
 จากตารางที� 4-21  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ  
มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก 
คือ มีค่าเฉลี�ยรวม เท่ากบั 4.06 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม เท่ากบั 0.68 
 เมื�อพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ พบวา่ ลาํดบัขั=นตอนในการ
ใหบ้ริการ มีค่าเฉลี�ย 4.07 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.73 มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภค
ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในระดบัที�มากที�สุด รองลงมา คือ มีระบบการทาํงานภายในร้าน 
ที�ชดัเจน มีค่าเฉลี�ย 4.07 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.76 และพนกังานแบ่งหนา้ที�การทาํงานได้
ชดัเจน มีค่าเฉลี�ย 4.02 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 0.75 ส่งผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภค
ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก 
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ส่วนที� 4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี�ยวกบัการตัดสินใจเลอืกบริโภคกาแฟสด 
 
ตารางที� 4-22  ขอ้มูลเกี�ยวกบัการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในภาพรวม 
  

การตัดสินใจเลอืกซื@อ �� SD ระดับความคิดเห็น 

1.  ขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑแ์ละบริการส่งผลต่อ 

     การเลือกบริโภคกาแฟสด 
3.79 0.77 มาก 

2.  เครื�องหมายการคา้ของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการเลือก 

     บริโภคกาแฟสด 
3.70 0.79 มาก 

f.  เจตคติของแบรนดห์รือยี�หอ้กาแฟส่งผลต่อ 
     การเลือกบริโภคกาแฟสด 

3.72 0.82 มาก 

a.  ความเชื�อมั�นในผลิตภณัฑ์และการบริการส่งผลต่อ 

     การเลือกบริโภคกาแฟสด 
3.86 0.79 มาก 

e.  ความมุ่งมั�นที�จะดื�มกาแฟส่งผลทาํใหเ้กิดการเลือก 

     บริโภคกาแฟสด 
3.86 0.76 มาก 

o.  วธีิการเลือกการซื=อผลิตภณัฑแ์ละบริการที�รวดเร็ว 
     ส่งผลต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด 

3.87 0.81 มาก 

รวม 3.8 0.61 มาก 
 
 จากตารางที� 4-22  พบวา่ ระดบัความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดดา้นการบริการ  
มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก  
คือ มีค่าเฉลี�ยรวม เท่ากบั 3.8 มีค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐานรวม เท่ากบั 0.61 
 เมื�อพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นการบริการ พบวา่ วธีิการเลือกการซื=อ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการที�รวดเร็วส่งผลต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด มีค่าเฉลี�ย 3.87 ค่าส่วนเบี�ยงเบน
มาตรฐาน c.82 มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ใน 
ระดบัที�มากที�สุด รองลงมา คือ ความมุ่งมั�นที�จะดื�มกาแฟส่งผลทาํใหเ้กิดการเลือกบริโภคกาแฟสด 
มีค่าเฉลี�ย 3.86 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.go ความเชื�อมั�นในผลิตภณัฑแ์ละการบริการส่งผลต่อ
การเลือกบริโภคกาแฟสด มีค่าเฉลี�ย 3.86 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.gn ขอ้มูลข่าวสารของ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการส่งผลต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด มีค่าเฉลี�ย 3.79 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
c.gg เจตคติของแบรนดห์รือยี�หอ้กาแฟส่งผลต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด มีค่าเฉลี�ย 3.72 ค่าส่วน 
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เบี�ยงเบนมาตรฐาน c.82 และเครื�องหมายการคา้ของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด  
มีค่าเฉลี�ย 3.70 ค่าส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน c.79 ส่งผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมาก 
 

ส่วนที� 5 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานที� 1 ลกัษณะโดยทั�วไปที�ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา รายได ้
สถานภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี ที�แตกต่างกนั  
ใชส้ถิติ Independent-samples t-test และ One-way ANOVA 
 1.  ประชากรที�มีเพศต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง
สระบุรี ที�แตกต่างกนั 
 H0: ประชากรที�มีเพศต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมืองสระบุรี ที�ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีเพศต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมืองสระบุรี ที�แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4-23  เปรียบเทียบผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี  
   จาํแนกตามเพศ  
 

เพศ จํานวน ค่าเฉลี�ย 
ค่าส่วนเบี�ยงเบน 

t 
Sig. 

มาตรฐาน (2-tailed) 

ชาย 193 3.75 0.60 -1.731 0.084 

หญิง 207 3.85 0.61   
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-23  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งเพศกบัการมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�เป็นเพศชาย มีค่าเฉลี�ย 3.75 
กลุ่มตวัอยา่งที�เป็นเพศหญิง มีค่าเฉลี�ย 3.85 
 จากการทดสอบดว้ยวธีิ Independent-samples t-test พบวา่ ค่า P-value มีค่ามากกวา่ 0.00 
ซึ� งมีค่ามากวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถยอมรับสมมติฐานหลกั H0 ที�หมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มี 
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เพศต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 2.  ประชากรที�มีอายตุ่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมืองสระบุรี ที�แตกต่างกนั 
 H0: ประชากรที�มีอายุต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมืองสระบุรี ที�ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีอายุต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมืองสระบุรี ที�แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4-24  เปรียบเทียบผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี  
   ที�แตกต่างกนั จาํแนกตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน ค่าเฉลี�ย 
ค่าส่วนเบี�ยงเบน 

มาตรฐาน 
F Sig. 

ตํ�ากวา่ 20 ปี a 3.41 0.28 4.274 0.002 

20-30 ปี bhb 3.85 0.58   

31-40 ปี 55 3.52 0.67   

41-50 ปี 52 3.89 0.60   

มากกวา่ 50 ปี 7 3.66 0.60   
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-24  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งอายุกบัการมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีอายุต ํ�ากวา่ 20 ปี มีค่าเฉลี�ย 
3.41 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ20-30 ปี มีค่าเฉลี�ย 3.85 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ31-40 ปี มีค่าเฉลี�ย 3.52  
กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาย ุ41-50 ปี มีค่าเฉลี�ย 3.89 และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอายมุากกวา่ 50 ปี มีค่าเฉลี�ย 3.66 
 จากการทดสอบดว้ยวธีิ One-way ANOVA (F-test) พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.002 
ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถปฏิเสธมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีอายุ
ต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี ที�แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
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 ดงันั=นจึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่
ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 
ตารางที� 4-25  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) จาํแนกตาม 
   อาย ุ
 

ระดับอายุ 
ค่า 

เฉลี�ย 

ตํ�ากว่า 

20 ปี 
20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 

มากกว่า  

50 ปี 

ตํ�ากวา่ 20 ปี 3.41 
 

-0.43 
(0.15) 

-0.10 
(c.gf) 

-0.48 
(c.db) 

0.25 
(0.50) 

20-30 ปี 3.85 
  

0.32* 
(0.00) 

-0.04 
(0.62) 

0.18  
(0.22) 

31-40 ปี 3.52 
   

-0.373* 
(0.00) 

-0.14 
(0.55) 

41-50 ปี 3.89 
    

0.230 

(0.34) 
มากกวา่ 50 ปี 3.66      

 
  จากตารางที� 4-25  การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least  
significant difference (LSD) พบวา่ มีความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่ง 2 คู่ ดงันี=    
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอายรุะหวา่ง  
bc-fc ปี และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอายรุะหวา่ง bc-fc ปีและกลุ่มตวัอยา่ง
ที�มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.32  
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอายรุะหวา่ง  
31-40 ปี และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอายรุะหวา่ง ad-ec ปี พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีอายรุะหวา่ง 31-40 ปี และกลุ่มตวัอยา่ง
ที�มีอายรุะหวา่ง ad-ec ปี โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.37 
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 3.  ประชากรที�มีสถานภาพต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต
อาํเภอเมืองสระบุรี ที�แตกต่างกนั  
 H0: ประชากรที�มีสถานภาพต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต
อาํเภอเมืองสระบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีสถานภาพต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต
อาํเภอเมืองสระบุรี แตกต่างกนั 
 
ตารางที� 4-26  เปรียบเทียบระดบัการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง 
   สระบุรี จาํแนกตามสถานภาพ 
 

สถานภาพ จํานวน ค่าเฉลี�ย 
ค่าส่วนเบี�ยงเบน 

มาตรฐาน 
F Sig. 

โสด bna 3.85 0.58 8.70 0.00 

สมรส 95 3.61 0.66   

หยา่ร้าง/ หมา้ย 11 4.22 0.50   
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-26  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งสถานภาพกบัการมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานะโสด  
มีค่าเฉลี�ย 3.85 กลุ่มตวัอยา่งที�มีมีสถานะสมรส มีค่าเฉลี�ย 3.61 และกลุ่มตวัอยา่งที�มีมีสถานะ 
หยา่ร้าง/ หมา้ย มีค่าเฉลี�ย 4.22 
 จากการทดสอบดว้ยวธีิ One-way ANOVA (F-test) พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั  
0.00 ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถปฏิเสธมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่ง 
ที�มีสถานภาพต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี  
แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 ดงันั=นจึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่
ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
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ตารางที� 4-27  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) จาํแนกตาม 
   สถานภาพ 
 

สถานภาพ ค่าเฉลี�ย โสด สมรส 
หย่าร้าง/ หม้าย/ 

แยกกนัอยู่ 
โสด 3.41  -0.24* 

(0.00) 
-0.37* 
(c.ca) 

สมรส 3.85   0.od* 
(0.01) 

หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่ 3.52    

 
 จากตารางที� 4-27 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least 
significant difference (LSD) พบวา่ มีความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่ง 3 คู่ ดงันี=  
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพโสด
และกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพสมรส พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความ
วา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพโสดและกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพสมรส 
โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.24 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพโสด
และกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.04 ซึ� งนอ้ย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพโสดและกลุ่มตวัอยา่ง 
ที�มีสถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.37 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพ
สมรสและกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยูพ่บวา่มีค่า P-value เท่ากบั 0.04  
ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพสมรสและ 
กลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.61 
 4.  ประชากรที�มีระดบัการศึกษาต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด 
ในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี แตกต่างกนั 
 H0: ประชากรที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด 
ในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีระดบัการศึกษาต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด 
ในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี แตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-28  เปรียบเทียบระดบัการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง 
   สระบุรี จาํแนกตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน ค่าเฉลี�ย 
ค่าส่วนเบี�ยงเบน 

มาตรฐาน 
F Sig. 

ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 85 3.63 0.55 4.64 0.01 

ปริญญาตรี 283 3.86 0.59   

ปริญญาโท 32 3.75 0.81   

สูงกวา่ปริญญาโท 0 - -   
 
 จากตารางที� 4-28  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งระดบัการศึกษากบัการมีผลต่อ 
การตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษา 
ตํ�ากวา่ปริญญาตรี มีค่าเฉลี�ย 3.63 กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีค่าเฉลี�ย 3.ho  
กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษาปริญญาโท มีค่าเฉลี�ย 3.75 ไม่มีผูต้อบแบบสอบถามที�มีระดบั
การศึกษาสูงกวา่ปริญญาโท ค่าเฉลี�ยจึงเป็น c 
 จากการทดสอบดว้ยวธีิ One-way ANOVA (F-test) พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.010 
ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถปฏิเสธมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบั
การศึกษาต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรีไม่แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 ดงันั=นจึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่
ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
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ตารางที� 4-29  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) จาํแนกตาม 
   ระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา 
ค่า 

เฉลี�ย 

ตํ�ากว่า 

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี ปริญญาโท 

สูงกว่า 

ปริญญาโท 

ตํ�ากวา่ปริญญาตรี 3.63  -0.22* 
(0.00) 

-0.11 
(c.fa) 

- 

ปริญญาตรี 3.86   0.10 
(0.3a) 

- 

ปริญญาโท 3.75    - 

สูงกวา่ปริญญาโท - - - - - 

 
 จากตารางที� 4-29  การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least 
significant difference (LSD) พบวา่ มีความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่ง 1 คู่ ดงันี=   
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษา
ตํ�ากวา่ปริญญาตรี และกลุ่มตวัอยา่งที�มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 
0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพโสด 
และกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพสมรส โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.22 
 5.  ประชากรที�มีอาชีพต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมืองสระบุรี แตกต่างกนั 
 H0: ประชากรที�มีอาชีพต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมืองสระบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีอาชีพต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมืองสระบุรี แตกต่างกนั 
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ตารางที� 4-30  เปรียบเทียบระดบัการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง 
   สระบุรี จาํแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน ค่าเฉลี�ย 
ค่าส่วนเบี�ยงเบน 

มาตรฐาน 
F Sig. 

เกษตรกร/ รับจา้ง de 3.31 0.70 6.49 0.00 

ธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย gh 3.85 0.73   

ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ dcf 3.97 0.70   

พนกังานบริษทัเอกชน dga 3.77 0.66   

นกัเรียน/ นกัศึกษา fc 3.53 0.51   

อื�น ๆ 0 - -   
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-30  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งอาชีพกบัการมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพเกษตรกร/ รับจา้ง  
มีค่าเฉลี�ย 3.31 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย มีค่าเฉลี�ย 3.85 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพ
ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ มีค่าเฉลี�ย 3.97 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  
มีค่าเฉลี�ย 3.77 กลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา มีค่าเฉลี�ย 3.63 
 จากการทดสอบดว้ยวธีิ One-way ANOVA (F-test) พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.003 
ซึ� งมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มี
อาชีพต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี แตกต่างกนั 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 ดงันั=นจึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่
ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 
 
 
 



 74

ตารางที� 4-31  การเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) จาํแนกตาม 
   อาชีพ 
 

อาชีพ 
ค่า 

เฉลี�ย 

เกษตรกร/ 

รับจ้าง 

ธุรกจิ

ส่วนตัว/ 

ค้าขาย 

ข้าราชการ/ 

พนักงาน

รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน

บริษัท 

เอกชน 

นักเรียน/ 

นักศึกษา 
อื�น ๆ 

เกษตรกร/ 
รับจา้ง 

3.814  -0.54* 
(0.00) 

-0.66*  
(0.00) 

-0.45* 
(0.00) 

-0.22 
(0.22) 

- 

ธุรกิจส่วนตวั/  
คา้ขาย 

3.693   -0.11 
(0.19) 

0.08  
(0.27) 

0.32* 
(0.01) 

- 

ขา้ราชการ/ 
พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 

3.627    0.20*  
(0.00) 

0.43* 
(0.00) 

- 

พนกังาน
บริษทัเอกชน 

4.016     0.23* 
(0.04) 

- 

นกัเรียน/ 
นกัศึกษา 

3.655      - 

อื�น ๆ - - - - - - - 

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-29  การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least 
significant difference (LSD) พบวา่ มีความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่ง 6 คู่ ดงันี=  
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพเกษตรกร/  
รับจา้งและกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ คา้ขาย พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 
0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพโสด และกลุ่มตวัอยา่งที�มี
สถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.54 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพเกษตรกร/  
รับจา้งและกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 
0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพโสด 
และกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.66 
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 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพเกษตรกร/  
รับจา้งและกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ย
กวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพโสด และกลุ่มตวัอยา่ง
ที�มีสถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.45 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพธุรกิจ
ส่วนตวั/ คา้ขาย และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.01  
ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพโสด และ 
กลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.32 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพ
ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา พบวา่ มีค่า P-value 
เท่ากบั 0.01 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพ
โสด และกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.32 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพ
ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน พบวา่ มีค่า  
P-value เท่ากบั 0.00 ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มี
สถานภาพโสด และกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย 
เท่ากบั 0.20 
 การเปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ระหวา่งกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพพนกังาน
บริษทัเอกชน และกลุ่มตวัอยา่งที�มีอาชีพนกัเรียน/ นกัศึกษา พบวา่ มีค่า P-value เท่ากบั 0.04  
ซึ� งนอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ การตดัสินใจบริโภคของกลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพโสด และ 
กลุ่มตวัอยา่งที�มีสถานภาพหยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่โดยมีผลต่างค่าเฉลี�ย เท่ากบั 0.23 
 6.  ประชากรที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด
ในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี แตกต่างกนั 
 H0: ประชากรที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด
ในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 H1: ประชากรที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด
ในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี แตกต่างกนั 
 
 
 



 76

ตารางที� 4-32  เปรียบเทียบระดบัการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง 
   สระบุรี จาํแนกตามรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
 

รายได้เฉลี�ยต่อเดือน จํานวน ค่าเฉลี�ย 
ค่าส่วนเบี�ยงเบน 

มาตรฐาน 
F Sig. 

ตํ�ากวา่ e,ccc บาท/ เดือน da 3.72 0.72 6.27 0.00 

e,000-10,ccc บาท/ เดือน 53 3.55 0.57   

10,ccd-15,ccc บาท/ เดือน 95 3.88 0.58   

15,001-20,000 บาท/ เดือน 112 3.98 0.62   

มากกวา่ b0,ccc บาท/ เดือน 126 3.70 0.56   
*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� 4-32  ผลการเปรียบเทียบค่าเฉลี�ยระหวา่งรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนกบัการมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต อาํเภอเมืองสระบุรี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�รายไดต้ ํ�ากวา่ 
e,ccc บาท/ เดือน มีค่าเฉลี�ย 3.72 กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายได ้e,000-10,ccc บาท/ เดือน มีค่าเฉลี�ย 3.55 
กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายได ้10,ccd-15,ccc บาท/ เดือน มีค่าเฉลี�ย 3.88 กลุ่มตวัอยา่งที�มีรายได ้15,001-
20,000 บาท/ เดือน มีค่าเฉลี�ย 3.98 และกลุ่มตวัอยา่งที�มีรายไดม้ากกวา่ b0,ccc บาท/ เดือน มีค่าเฉลี�ย 
3.70 
 จากการทดสอบดว้ยวธีิ One-way ANOVA (F-test) พบวา่ ค่า P-value มีค่าเท่ากบั 0.305 
ซึ� งมีค่ามากกวา่ 0.05 นั�นคือ สามารถปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 หมายความวา่ กลุ่มตวัอยา่งที�มีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต อาํเภอเมืองสระบุรี แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ
ที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 ดงันั=นจึงตอ้งนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple comparison) โดยใชก้ารทดสอบ
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี�ยรายคู่ดว้ยวธีิ Least significant difference (LSD) เพื�อหาวา่
ค่าเฉลี�ยคู่ใดบา้งที�แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 สมมติฐานที� 2 อิทธิพลที�มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภค มีความตอ้งการ
ทางดา้นการตลาดที�แตกต่างกนั ใชส้ถิติ Multiple linear regression analysis 
 การวเิคราะห์วา่ตวัแปรปัจจยัทางดา้นการตลาดทั=ง 7 ดา้น มีอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร สามารถ
นาํมาสร้างเป็นสมการ Multiple regression โดยตั=งสมมติฐานทดสอบ คือ 
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 H0 ไม่มีตวัแปรอิสระปัจจยัดา้นคุณภาพบริการตวัใดมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค: 

กาแฟสดในเขต อาํเภอเมืองสระบุรี 
 H1: ตวัแปรอิสระปัจจยัดา้นคุณภาพบริการอยา่งนอ้ย 1 ตวั มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
บริโภคกาแฟสดในเขต อาํเภอเมืองสระบุรี 
 
ตารางที� a-33  ผลการวเิคราะห์ตวัแปรอิสระปัจจยัทางดา้นการตลาดอยา่งนอ้ยตวัแปรใดตวัแปร 
   หนึ�งที�มีผลต่อตวัแปรตามที�สามารถนาํมาสร้างเป็นสมการ Multiple regressions  
 

Model  df 
Sum of 

squares 

Mean of 

square 
F-Ratio Sig. 

1 Regression 7 84.753 12.108 74.418 0.00* 
 Residual 392 63.778 0.163   
 รวม 399 148.531    

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� a-33  ผลการวเิคราะห์ตวัแปรอิสระปัจจยัทางดา้นการตลาดอยา่งนอ้ยตวัแปร
ใดตวัแปรหนึ�งที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต อาํเภอเมืองสระบุรี สามารถนาํมา
สร้างเป็นสมการ Multiple regression โดยใชก้ารพิจารณาค่า F-test ในตารางพบวา่ มีค่า F เท่ากบั 
74.418 และค่า P เท่ากบั c.cc นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H ) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 0

หมายความวา่ ตวัแปรอิสระปัจจยัทางดา้นการตลาดตวัแปรใดตวัแปรหนึ�งใน 7 ดา้น ไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานที� ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นการบริการ 
และดา้นกระบวนการอยา่งนอ้ย 1 ตวัแปร สามารถอธิบายถึงการมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค
กาแฟสดในเขต อาํเภอเมืองสระบุรี ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 หรือสรุปไดว้า่ ตวัแปรอิสระ
อยา่งนอ้ย 1 ตวั มีอิทธิพลต่อตวัแปรตามในรูปเชิงเส้น 
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ตารางที� a-34  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด 
 

Model 

Unstandardized 

coefficients 

Standardized 

coefficients 
t Sig. 

Collinearity 

statistics 

B Std. 

error 

Beta 
VIF 

1 (Constant) c.eo 0.16  3.45 0.00  
ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.38 0.05 0.35 7.94 0.00 1.78 
ดา้นราคา -0.01 0.05 -0.02 -0.28 0.78 2.83 
ดา้นสถานที� -0.06 0.06 -0.06 -1.02 0.31 3.18 
ดา้นการส่งเสริม
การตลาด 

0.17 0.03 0.21 4.70 0.00 1.73 

ดา้นบุคลากร 0.04 0.06 0.05 0.76 0.45 3.86 
ดา้นการบริการ -0.09 0.07 -0.09 -1.22 0.22 5.05 
ดา้นกระบวนการ 0.41 0.05 0.46 8.23 0.00 2.91 

*นยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั 0.05 
 
 จากตารางที� a-34  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นการตลาดบริการที�มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี พบวา่ มีเพียง 3 ตวัแปร ที�มีผลต่อการตดัสินใจ 
เลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี โดยเรียงลาํดบัมากไปหานอ้ย ไดแ้ก่ 
 ดา้นกระบวนการ มีค่า t เท่ากบั 8.23 มีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 มีค่า B เท่ากบั 0.41 และมีค่า
สหสัมพนัธ์กนัเองของตวัแปรอิสระ (VIF) เท่ากบั 2.91 ซึ�งแสดงวา่มีค่าความสหสัมพนัธ์กนันอ้ย 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่า t เท่ากบั 7.94 มีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 มีค่า B เท่ากบั 0.378 และมีค่า
สหสัมพนัธ์กนัเองของตวัแปรอิสระ (VIF) เท่ากบั 1.78 ซึ�งแสดงวา่มีค่าความสหสัมพนัธ์กนันอ้ย 
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า t เท่ากบั 4.70 มีค่า Sig. เท่ากบั 0.00 มีค่า B เท่ากบั 0.17 
และมีค่าสหสัมพนัธ์กนัเองของตวัแปรอิสระ (VIF) เท่ากบั 1.73 ซึ� งแสดงวา่มีค่าความสหสัมพนัธ์
กนันอ้ย 
 นั�นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H ) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่  0

ดา้นกระบวนการ ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค 
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กาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี ในรูปเชิงเส้น ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ c.ce สามารถสร้าง
สมการถดถอยจากผลการวเิคราะห์ได ้
 
ตารางที� a-35  ความมีอิทธิพลของ Model 
 

Model R R Square 
Adjust Std. error of the 

estimate 
Durbin-Watson 

R square 

1 0.gee 0.571 0.563 0.40336 1.902 
 
 จากตารางที� 4-35  ผลการวเิคราะห์ปัจจยัดา้นการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
บริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี ผูบ้ริโภคทั=ง 7 ดา้น พบวา่ Adjust R square เท่ากบั 0.563 
หรือ 56.30% หมายความวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานที� ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นการบริการ และดา้นกระบวนการ สามารถอธิบายถึงการเปลี�ยนแปลงผลต่อ 
การตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี 56.30% และสามารถสร้างสมการ 
การถดถอยพหุเชิงเส้นโดยใชค้ะแนนดิบ Unstandardized ของ Model 1 ไดด้งันี=  
 

     Ŷ = 0.557 + 0.377X1 - 0.015X2 - 0.060X3 + 0.167X4 + 0.044X5 - 0.089X6 + 0.415 X7 
 

 เมื�อ Ŷ = การตดัสินใจเลือกซื=อ 
   X1 = ดา้นผลิตภณัฑ์  
   X2 = ดา้นราคา  
   X3 = ดา้นสถานที�  
   X4 = ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
   X5 = ดา้นบุคลากร 
   X6  = ดา้นการบริการ 
   X7 = ดา้นกระบวนการ  
 จากสมการความถดถอยสามารถอธิบายไดว้า่ ปัจจยัดา้นการตลาดของกลุ่มตวัอยา่งโดย
เฉลี�ยมีค่า เท่ากบั 0.55 แต่เมื�อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑเ์พิ�มขึ=น d คะแนน ทาํใหปั้จจยัดา้นการตลาดของ
ผูบ้ริโภคเพิ�มขึ=น 0.37 คะแนน โดยตวัแปรอื�น ๆ คงที� ถา้ปัจจยัดา้นราคา เพิ�มขึ=น 1 คะแนน ทาํให้
ปัจจยัดา้นการตลาดของผูบ้ริโภคลดลง 0.015 คะแนน ถา้ปัจจยัดา้นสถานที� เพิ�มขึ=น 1 คะแนน  
ทาํใหปั้จจยัดา้นการตลาดผูบ้ริโภคลดลง 0.06 คะแนน ถา้ดา้นการส่งเสริมการตลาด เพิ�มขึ=น  
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1 คะแนน ทาํใหปั้จจยัดา้นการตลาดของผูบ้ริโภคเพิ�มขึ=น 0.167 คะแนน ถา้ปัจจยัดา้นบุคลากร 
เพิ�มขึ=น 1 คะแนน ทาํใหปั้จจยัดา้นการตลาดของผูบ้ริโภคเพิ�มขึ=น 0.04 ถา้ปัจจยัดา้นการบริการ
เพิ�มขึ=น 1 คะแนน ทาํใหปั้จจยัดา้นการตลาดของผูบ้ริโภคเพิ�มขึ=น 0.08 คะแนน และถา้ปัจจยัดา้น
กระบวนการ เพิ�มขึ=น 1 คะแนน ทาํใหปั้จจยัดา้นการตลาดของผูบ้ริโภคเพิ�มขึ=น 0.41 
 ผลการวเิคราะห์ระดบัความสัมพนัธ์ของค่าความคลาดเคลื�อนของตวัแปรอิสระ พบวา่  
ค่า Durbin-Watson เท่ากบั 1.90 หมายความวา่ ตวัแปรอิสระแต่ละตวัมีความคลาดเคลื�อนแต่ละค่า
เป็นอิสระกนั 
 
ตารางที� a-36  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 1 
 

หัวข้อ การทดสอบสมมติฐาน 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

1 ประชากรที�มีเพศต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด 
ในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี ที�แตกต่างกนั 

� 

2 ประชากรที�มีอายตุ่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด 
ในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี ที�แตกต่างกนั 

� 

3 ประชากรที�มีสถานภาพต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค 
กาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี ที�แตกต่างกนั 

� 

4 ประชากรที�มีระดบัการศึกษาต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค
กาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี แตกต่างกนั 

� 

5 ประชากรที�มีอาชีพต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด
ในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี แตกต่างกนั 

� 

6 ประชากรที�มีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
บริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี แตกต่างกนั 

� 

� หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ c.ce 
� หมายถึง ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ c.ce 
 
 จากตารางที� a-36 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ลกัษณะโดยทั�วไปที�ประกอบไปดว้ย 
เพศ อาย ุอาชีพ การศึกษา รายได ้สถานภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต 
อาํเภอเมืองสระบุรีที�แตกต่างกนั พบวา่ 
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 เพศ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 อาย ุมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 สถานภาพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี
 ระดบัการศึกษา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั
สระบุรี 
 อาชีพ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน  มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง  
จงัหวดัสระบุรี 
 
ตารางที� a-37  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที� 2  
 

หัวข้อ การทดสอบสมมติฐาน 
ผลการทดสอบ

สมมติฐาน 

1 ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
บริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี 

� 

2 ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค
กาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี 

� 

3 ปัจจยัทางการตลาดดา้นสถานที� มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค
กาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี 

� 

4 ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี 

� 

5 ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค
กาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี 

� 

6 ปัจจยัทางการตลาดดา้นการบริการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
บริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี 

� 

7 ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือก
บริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี 

� 

� หมายถึง ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ c.ce 
� หมายถึง ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ c.ce 
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 จากตารางที� a-37  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัดา้นการตลาดที�มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี พบวา่  
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นราคา ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต 
อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นสถานที� ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด
ในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคลากร ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นการบริการ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี 
 



 

บทที� 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาวจิยัเรื�อง “ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอ
เมือง จงัหวดัสระบุรี” มีวตัถุประสงคเ์พื�อศึกษาขอ้มูลทั�วไปของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง 
จงัหวดัสระบุรี 
 โดยจาํแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 
และเพื�อศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคกาแฟสดที�มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมือง จงัหวดัสระบุรี และเพื�อศึกษาปัจจยัทางดา้นการตลาดที�มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค
กาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี โดยใชก้ารเก็บรวบรวมแบบสอบถาม (Questionnaire)  
ทัBงแบบกระดาษ และ Link แบบสอบถามออนไลน์ ที�ไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ชุด ที�ผา่น 
การตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามแลว้มาทาํการวเิคราะห์ดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป 
ทางสถิติ SPSSแลว้ และสถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย ค่าความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ย  
ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบสมมติฐาน โดยใชส้ถิติ Independent-samples t-test และ 
One-way ANOVA หากพบวา่มีความแตกต่างจะทาํการทดสอบเป็นรายคู่ดว้ยวธีิการ LSD และใช้
สถิติ Multiple linear regression analysis โดยสามารถสรุปผลการวจิยัและนาํเสนอไดด้งัต่อไปนีB  
 Z.  สรุปผลการวจิยั 
 \.  อภิปรายผล 
 ].  ขอ้เสนอแนะในการวจิยั 
 ^.  ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัB งต่อไป 
 

สรุปผลการวจิัย 
 จากการประมวลผลขอ้มูลที�ไดจ้ากการเก็บแบบสอบถามจากการสุ่มตวัอยา่งทัBงหมด  
400 ราย ไดข้อ้มูลดงันีB  
 ประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 48.25 มีอาย ุ20-30 ปี ร้อยละ 70.5 มีสถานภาพ
โสด ร้อยละ 73.4 จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 70.8 พนกังานบริษทัเอกชน ร้อยละ 43.5 
และมีรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนมากกวา่ 20,fff บาท ร้อยละ 31.5 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นเกี�ยวกบัพฤติกรรมการบริโภคและการใชบ้ริการร้านกาแฟสด  
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้แต่ละพฤติกรรม พบวา่ พฤติกรรมส่วนใหญ่ 
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มีจุดประสงคใ์นการใชบ้ริการร้านกาแฟสดเพื�อนั�งผอ่นคลาย ร้อยละ 61.3 การบริโภคกาแฟสด  
Z แกว้ต่อวนั ร้อยละ iZ.j ความถี�ในการใชบ้ริการที� 1 ครัB งต่อสัปดาห์ ร้อยละ 35.3 บริการร้าน 
กาแฟสด ร้อยละ 35.5 กาแฟสดที�นิยมบริโภคเป็นกาแฟเยน็ ร้อยละ 78.0 ค่าใชจ่้ายในการบริโภค 
แต่ละครัB งที� 40-100 บาทต่อครัB ง ร้อยละ jj.i มีลกัษณะการใชบ้ริการตามความสะดวกสบายของ
ผูบ้ริโภคกาแฟสด ร้อยละ k\.j 
 ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อการบริโภคกาแฟสด 
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณาเป็นรายปัจจยั พบวา่ ดา้นบริการอยูใ่นระดบัมากที�สุด  
ดา้นบุคลากร ดา้นสถานที� ดา้นกระบวนการ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นบริการที�มีอิทธิพลต่อการ
บริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื�อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ การตอ้นรับของพนกังานมีอธัยาศยัไมตรีอยูใ่นระดบัมากที�สุด ความ
ซื�อสัตยแ์ละยติุธรรม การดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ การใหบ้ริการดว้ยความถูกตอ้งแม่นยาํ คุณภาพ
มาตรฐานการใหบ้ริการ ความรวดเร็วใน อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นบุคลากรที�มีอิทธิพลต่อการ
บริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที�สุด 
เมื�อพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ มีความสุภาพและความเตม็ใจใหบ้ริการของพนกังาน การแต่งกาย
และความสะอาดของพนกังาน มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ มีความรู้เกี�ยวกบัสินคา้และ
การบริการของพนกังาน ความพร้อมตลอดเวลาในการให้บริการ อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นสถานที�ที�มีอิทธิพลต่อการ
บริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื�อ
พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ความสะอาดของร้าน ในระดบัที�มากที�สุด สถานที�ตัBงของร้าน สะดวก 
แก่การไปใชบ้ริการ บรรยากาศในร้านชวนใหดื้�ม จาํนวนที�นั�งเพียงพอแก่การไปใชบ้ริการ ตกแต่ง
ร้านหรูหรา ทนัสมยัและมีเอกลกัษณ์ อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นกระบวนการที�มีอิทธิพลต่อ
การบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
พบวา่ ลาํดบัขัBนตอนในการใหบ้ริการ ระดบัที�มากที�สุด การทาํงานภายในร้านที�ชดัเจน และ
พนกังานแบ่งหนา้ที�การทาํงานไดช้ดัเจนมี อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นราคาที�มีอิทธิพลต่อการ
บริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก พบวา่ 
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บรรยากาศภายในร้านกาแฟใหค้วามรู้สึกที�เหมาะสม และคุม้ค่ากบัราคา อยูใ่นระดบัที�มากที�สุด 
คุณภาพของรสชาติกาแฟอยูใ่นระดบัที�เหมาะสมกบัราคา การบริการที�ไดรั้บมีความเหมาะสมกบั
ราคา และปริมาณของกาแฟอยูใ่นระดบัที�คุม้ค่ากบัราคา อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นผลิตภณัฑที์�มีอิทธิพลต่อการ
บริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก พบวา่ 
รสชาติของกาแฟ/ ความหอมของกาแฟ อยูใ่นระดบัที�มากที�สุด ความเป็นมาตรฐานของรสชาติ
กาแฟ ประเภทของกาแฟใหเ้ลือกหลากหลาย ชื�อเสียงทางดา้นรสชาติ และรูปแบบของแกว้กาแฟ 
มีความเป็นเอกลกัษณ์ จดจาํไดง่้าย อยูใ่นระดบัมาก 
 ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทางดา้นการส่งเสริมการตลาดที�มี
อิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในภาพรวมอยูใ่น
ระดบัปานกลาง พบวา่ สื�อโฆษณาประชาสัมพนัธ์ มีความชดัเจนโปรโมชั�นแลกซืBอของที�ระลึก
ในช่วงเทศกาล การสะสมแตม้เพื�อแลกเครื�องดื�มฟรี การที�สมคัรเป็นสมาชิกของร้าน ท่านจะไดรั้บ
สิทธิพิเศษ การจดัเครื�องดื�มกาแฟ ของวา่งเป็นชุดในราคาพิเศษ และไดรั้บคูปองส่วนลดในช่วง 
ต่าง ๆ ส่งผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบั 
ปานกลาง 
 ระดบัความคิดเห็นในการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดที�มีอิทธิพลต่อการบริโภค 
กาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื�อพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ วธีิการเลือกการซืBอผลิตภณัฑ ์และบริการที�รวดเร็วส่งผลต่อการเลือกบริโภค 
กาแฟสด อยูใ่นระดบัที�มากที�สุด ความมุ่งมั�นที�จะดื�มกาแฟส่งผลทาํใหเ้กิดการเลือกบริโภคกาแฟสด 
ความเชื�อมั�นในผลิตภณัฑแ์ละการบริการส่งผลต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด ขอ้มูลข่าวสารของ
ผลิตภณัฑแ์ละบริการส่งผลต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด เจตคติของแบรนด์หรือยี�หอ้กาแฟส่งผล 
ต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด เครื�องหมายการคา้ของผลิตภณัฑมี์ผลต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด  
อยูใ่นระดบัมาก 
 ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมืองสระบุรี ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน มีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมืองสระบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบั
ความเชื�อมั�น 0.05 
 ปัจจยัทางการตลาดในดา้นราคา ดา้นสถานที� ดา้นบุคลากร ดา้นการบริการ ไม่มีต่อ 
การบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ปัจจยัทางการตลาดในดา้น 
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ผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการ มีผลต่อการบริโภคกาแฟสดของ 
ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที�ระดบัความเชื�อมั�น 0.05 
 

อภิปรายผล  
 จากผลการศึกษาวจิยัเรื�อง “ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขต
อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี” มีประเด็นที�สามารถนาํมาอภิปรายผลไดด้งันีB  
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในภามรวมทัBง j ดา้น ซึ� งไดรั้บคะแนนระดบัความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมาก โดยสามารถเรียงลาํดบัจากมากที�สุดไปนอ้ยที�สุดไดด้งันีB  Z) ดา้นการบริการ \) ดา้น
บุคลากร ]) ดา้นสถานที� ^) ดา้นกระบวนการ k) ดา้นราคา q) ดา้นผลิตภณัฑ ์และ j) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ซึ� งมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Fuqiao Chen et al (\fZk) สถาบนัวจิยัในจีน Academy 
of Sciences farmland, Hangzhou, Zhejiang, China ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�อง ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการ
บริโภคชาของชาวจีน โดยให้คะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคามากที�สุด รองลงมา
คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นสถานที� ตามลาํดบั โดยทางสถาบนัในจีนไดใ้หค้วามสาํคญัในเรื�องการ
พฒันาผลิตภณัฑใ์ห้หลากหลายมากขึBนในราคาที�ไม่แพง ตลอดจนการสร้างบรรยากาศที�อาจจะส่งผล
ต่อการบริโภค ซึ� งมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Williamson et al (2015) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�อง 
ปัจจยัที�มีผลต่อการเลือกบริโภคไวน์ ในระยะสัBนและกลางของประเทศแหล่งกาํเนิด โดยใหค้ะแนน
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการโฆษณามากที�สุด รองลงมาคือดา้นราคา ซึ� งมีความ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ Xiufeng and Yazhi (2015) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�อง ปัจจยัที�มีอิทธิผลต่อการ
บริโภคอาหารอินทรียข์องผูบ้ริโภคช่วงวยัหนุ่มสาวในจีน ที�กาํลงัไดรั้บความนิยมบริโภคที�มากขึBน 
โดยใหค้ะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคามากที�สุด รองลงมา คือ ดา้นการสื�อสาร
ทางการตลาด โดยใหค้วามสาํคญัในเรื�องราคาของผลิตภณัฑที์�ไม่แพงซืBอขายไดง่้าย ซึ� งสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของวรุตม ์ประไพพกัตร์ (\kkq) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�อง ปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคและปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการที�ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซืBอสินคา้ประเภทเครื�องครัวใน 
เขตอาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง โดยใหค้ะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคามากที�สุด 
รองลงมา คือ ดา้นกระบวนการ ซึ� งมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกชพรรณ อุดอามาตย ์(2558)  
ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�อง ปัจจยัที�ส่งผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคที�มีต่อโปรโมชั�นอาหารบุฟเฟ่ต ์ 
ของร้านเชฟแมน โดยใหค้ะแนนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นการส่งเสริมการตลาดมาก
ที�สุด รองลงมาคือดา้นสถานที�ในเรื�องของการใหบ้ริการที�จอดรถเพียงพอของร้าน ซึ� งมีความ
สอดคลอ้งกบังานวจิยัของธีชาภรณ์ ตะ๊ตอ้งใจ (\kkk) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�อง ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการ
บริโภคกาแฟสดและเบเกอรี�ของผูบ้ริโภคในเขตพืBนที�อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย โดยใหค้ะแนน
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคามากที�สุด รองลงมา คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดใน
เรื�องการจดัโปรโมชั�นและการจดักิจกรรมในเทศกาลต่าง ๆ ซึ� งมีความสอดคลอ้งกบังานของวจิยัของ 
มทัวนั กุศลอภิบาล (\kkk) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรม
การใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี โดยใหค้ะแนนปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในดา้นราคามากที�สุด รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริม
การตลาด ตามลาํดบั ซึ� งมีสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกานตช์นิตา โข่คา้งพลู (\kki) ที�ไดศึ้กษาวจิยั 
เรื�อง พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของนกัศึกษามหาวทิยาลยัสยาม โดยใหค้ะแนนปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดในดา้นการบริการมากที�สุด รองลงมา คือ ดา้นราคา และดา้นผลิตภณัฑ ์
ตามลาํดบั ซึ� งมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของการันต ์พุกชยัวานิชย ์(\kkq) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�อง 
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของนกัศึกษามหาวทิยาลยัสยาม โดยใหค้ะแนนปัจจยัส่วนประสม 
ทางการตลาดในดา้นการบรรจุภณัฑม์ากที�สุด รองลงมา คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์และใหค้ะแนนดา้น 
การส่งเสริมการตลาดในระดบันอ้ยที�สุด 
 การตดัสินใจใชผ้ลิตภณัฑแ์ละบริการ 6 องคป์ระกอบ ไดรั้บคะแนนระดบัความคิดเห็น 
อยูใ่นระดบัมาก วธีิการเลือกการซืBอผลิตภณัฑแ์ละบริการที�รวดเร็วอยูใ่นระดบัมากที�สุด รองลงมา  
คือความมุ่งมั�นที�จะดื�มกาแฟ ความเชื�อมั�นในผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑ์
และบริการ เจตนคติของแบรนดห์รือยี�ห้อกาแฟและเครื�องหมายการคา้ของผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั  
ซึ� งมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวรุตม ์ประไพพกัตร์ (\kkq) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�อง ปัจจยัพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที�ส่งผลต่อกระบวนการตดัสินใจซืBอสินคา้
ประเภทเครื�องครัวในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัระยอง ซึ� งให้ความสาํคญัเกี�ยวกบัตดัสินใจเลือกซืBอ 
สินคา้ในดา้นขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑแ์ละบริการมากที�สุด รองลงมา คือ ดา้นการตดัสินใจเลือก
ซืBอและขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑแ์ละบริการ ตามลาํดบั ซึ� งมีความสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ธีชาภรณ์ ตะ๊ตอ้งใจ (\kkk) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�อง ปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดและเบเกอรี�
ของผูบ้ริโภคในเขตพืBนที�อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ซึ� งใหค้วามสาํคญัเกี�ยวกบัตดัสินใจเลือกซืBอ
สินคา้ในดา้นวธีิการเลือกการซืBอผลิตภณัฑแ์ละบริการที�รวดเร็วมากที�สุด รองลงมา คือ ขอ้มูล 
ข่าวสารของผลิตภณัฑแ์ละบริการ เจตคติของแบรนดห์รือยี�หอ้กาแฟ และเครื�องหมายการคา้ของ
ผลิตภณัฑ ์ตามลาํดบั ซึ� งมีสอดคลอ้งกบังานวจิยัของมทัวนั กุศลอภิบาล (\kkk) ที�ไดศึ้กษาวจิยั 
เรื�อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค 
ในอาํเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี ซึ� งใหค้วามสาํคญัเกี�ยวกบัตดัสินใจเลือกซืBอสินคา้ในดา้นวธีิการเลือก
การซืBอผลิตภณัฑแ์ละบริการที�รวดเร็วมากที�สุด รองลงมา คือ ขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑแ์ละ 
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บริการ ซึ� งมีสอดคลอ้งกบังานวจิยัของกานตช์นิตา โข่คา้งพลู (\kki) ที�ไดศึ้กษาวจิยัเรื�อง พฤติกรรม
การบริโภคกาแฟสดของนกัศึกษามหาวทิยาลยัสยาม ซึ� งใหค้วามสาํคญัเกี�ยวกบัตดัสินใจเลือกซืBอ
สินคา้ในดา้นความมุ่งมั�นที�จะดื�มกาแฟมากที�สุด เนื�องจากเกิดอาการง่วงนอน และพฤติกรรม 
การบริโภคกาแฟสดในแต่ละวนั  
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัย 
 จากการศึกษาครัB งนีBผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะพอสรุปไดด้งันีB  
 1.  จากผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นการบริการและการตอ้นรับของพนกังาน มีผลต่อ 
การตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดอาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี อยูใ่นระดบัมากที�สุด ดงันัBนในร้าน
กาแฟสดควรเนน้พนกังานใหมี้การตอ้นรับที�เป็นกนัเองมากขึBน ปลูกฝังพนกังานใหมี้ใจรักในงาน
บริการเพื�อใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจตัBงแต่ครัB งแรกที�เขา้มาใชบ้ริการร้านกาแฟสด เพื�อใหเ้กิด 
การบริการที�ดีและสามารถสร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งพนกังานและลูกคา้ เพื�อที�จะใหลู้กคา้
สามารถจดจาํ และส่งผลต่อการตดัสินใจของลูกคา้ในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดในครัB ง 
ต่อ ๆ ไป 
 2.  จากผลการศึกษาพบวา่ วธีิการเลือกการซืBอผลิตภณัฑแ์ละบริการที�รวดเร็วส่งผลต่อ
การเลือกบริโภคกาแฟสด อยูใ่นระดบัที�สูงที�สุด ดงันัBนควรที�จะเนน้การใหบ้ริการที�วอ่งไว กระชบั
ขัBนตอน และเพิ�มช่องทางในการให้บริการแก่ลูกคา้ ใหลู้กคา้ไดเ้ขา้การบริการไดง่้ายขึBน 
 3.  ควรจะมีการปรับปรุงและพฒันาทางดา้นเครื�องหมายทางการคา้ ใหมี้ความทนัสมยั
ตลอดเวลาและมีความแปลกใหม่เสมอ เพื�อกระตุน้ใหลู้กคา้สนใจและอยากเขา้มาใชบ้ริการร้าน
กาแฟสด 
 ^.  ควรมีการประเมินผลของการปฏิบติังานของพนกังานทุก ๆ Z-] เดือน เพื�อที�จะให้
พนกังานไดรู้้ถึงขอ้บกพร่องของตนเอง เพื�อที�จะปรับปรุงแกไ้ขและพฒันาไปในทางที�ดีขึBน 
 

ข้อเสนอแนะในการวจิัยครั�งต่อไป 

 1.  จากผลการศึกษาครัB งนีB มีระยะเวลาที�จาํกดั ดงันัBนควรมีการขยายระยะเวลาในการทาํ
วจิยั เนื�องจากการเก็บขอ้มูลและแบบสอบถามจะตอ้งใชร้ะยะเวลาในการตอบแบบสอบถาม และ
เพื�อใหไ้ดผู้ที้�ตอบแบบสอบถามที�มีความหลากหลายมากขึBน 
 2.  จากผลการศึกษาครัB งนีB  ควรมีการศึกษาเกี�ยวกบัร้านกาแฟในต่างจงัหวดั หรือใน
จงัหวดัที�ใกลเ้คียงกนั เพื�อที�จะสามารถทราบไดถึ้งกลุ่มลูกคา้และความตอ้งการอยา่งแทจ้ริงวา่  
ลูกคา้มีความตอ้งการแบบใดบา้งที�นอกเหนือจากแบบสอบถามในงานวจิยั 
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 3.  จากการศึกษาครัB งนีB  พบวา่ ยงัมีกลุ่มลูกคา้บางส่วนที�มีความตอ้งการบริโภคนอกเหนือ 
จากกาแฟสด เช่น โกโก ้หรือเครื�องดื�มประเภทนมสด ดงันัBน เพื�อใหค้รอบคลุมถึงการบริโภคใหแ้ก่
ลูกคา้ในหลาย ๆ กลุ่ม ควรมีคาํถามในงานวจิยัใหค้รอบคลุมมากกวา่นีB  
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169 ถนนลงหาดบางแสน ตาํบลแสนสุข อาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี 

 

 

 

 
แบบสอบถามเพื�อการวจัิย 

ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัสระบุรี 

 

จุดประสงค์ แบบสอบถามเกี7ยวกบัปัจจยัที7มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขต

อาํเภอเมือง จงัหวดัสระบุรี ซึ7 งเป็นส่วนหนึ7งของการศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาํหรับผูบ้ริหาร (กลุ่มผูเ้รียนผูบ้ริหารระดบัตน้) มหาวทิยาลยับูรพา 
คําชี/แจง 
 แบบสอบถามนีPแบ่งเป็น Q ส่วน 
 ส่วนที7 R แบบสอบถามเกี7ยวกบัขอ้มูลลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ของผูต้อบ
แบบสอบถาม 
 ส่วนที7 T แบบสอบถามเกี7ยวกบัพฤติกรรมการบริโภคและการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
 ส่วนที7 V แบบสอบถามเกี7ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที7ส่งผลต่อพฤติกรรม 
การบริโภคกาแฟสด 
 ส่วนที7 W แบบสอบถามความคิดเห็นในการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอ
เมือง จงัหวดัสระบุรี 
 ส่วนที7 Q ขอ้เสนอแนะ 

 

หมายเหตุ: แบบสอบถามฉบบันีPจดัทาํขึPนเพื7อผลในการศึกษาวจิยัในระดบัปริญญาโทของผูศึ้กษา
เท่านัPน ซึ7 งขอ้มูลในแบบสอบถามนีPผูศึ้กษาจะเก็บเป็นความลบัไม่มีการเปิดเผยขอ้มูลดิบใหแ้ก่ 
ผูใ้ดทราบ 
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แบบสอบถาม 
 
คําชี/แจง: โปรดทาํเครื7องหมาย  ใน         หรือเติมขอ้ความที7ตรงกบัสภาพความเป็นจริงเกี7ยวกบั
ตวัท่านมากที7สุด และกรุณาทาํทุกขอ้ 

 
ส่วนที� 1 แบบสอบถามเกี7ยวกบัลกัษณะขอ้มูลส่วนตวัของผูต้อบแบบสอบถาม 
R.  เพศ 
 R.  ชาย T.  หญิง 
T.  อาย ุ
 1.  อายตุ ํ7ากวา่ T] ปี 2.  อายรุะหวา่ง T]-V] ปี 

3.  อายรุะหวา่ง 31-40 ปี W.  อายรุะหวา่ง WR-Q] ปี 
 Q.  อาย ุQ] ปีขึPนไป 

V.  สถานภาพ 
 R.  โสด T.  สมรส 

3.  หยา่ร้าง/ หมา้ย/ แยกกนัอยู ่
W.  ระดบัการศึกษา 

1.  ตํ7ากวา่ปริญญาตรี T.  ปริญญาตรี 
V.  ปริญญาโท W.  สูงกวา่ปริญญาโท  

Q.  อาชีพ 
1.  เกษตรกร/รับจา้ง T.  ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
3.  รัฐวสิาหกิจ/ ขา้ราชการ W.  พนกังานบริษทัเอกชน 
Q.  นกัเรียน/ นกัศึกษา d.  อื7น ๆ.............................. 

d.  รายไดต่้อเดือน 
R.  ตํ7ากวา่ Q,]]] บาท          T.  รายไดร้ะหวา่ง Q,]]R-R],]]] บาท 
3.  รายไดร้ะหวา่ง R],]]R-RQ,]]] บาท          W.  รายไดร้ะหวา่ง RQ,]]R-T],]]] บาท 
Q.  รายไดม้ากกวา่ T],]]] บาทขึPนไป 
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คําชี/แจง  โปรดทาํเครื7องหมาย  ลงในช่องที7ตรงตามความคิดเห็นของท่านมากที7สุด 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ส่วนที� 2 แบบสอบถามเกี7ยวกบัพฤติกรรมการบริโภคและการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
1.  จุดประสงคใ์นการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 

 1.  เป็นสถานที7นดัพบ  2.  อ่านหนงัสือ 
 3.  เจรจาธุรกิจ  W.  นั7งผอ่นคลาย  
 Q.  เล่น Internet หรือใชบ้ริการ Wifi 

2.  ปริมาณการบริโภคกาแฟสดต่อ/วนั 
1.  R แกว้ต่อวนั  T.  T-V แกว้ต่อวนั 
V.  4 แกว้ต่อวนัขึPนไป   

V.  ความถี7ในการใชบ้ริการ 
 R.  R ครัP ง/ สัปดาห์  T.  T-V ครัP ง/ สัปดาห์ 
                   V.  W-Q ครัP ง/ สัปดาห์  4.  มากกวา่ Q ครัP ง/ สัปดาห์ 
4.  ระยะเวลาในการใชบ้ริการภายในร้านกาแฟสด 
 1.  นอ้ยกวา่ R] นาที  T.  R]-RQ นาที 

 V.  Rd-V] นาที  W.  VR นาทีขึPนไป 
Q.  ประเภทของกาแฟสดที7นิยมบริโภค 

R.  กาแฟร้อน  T.  กาแฟเยน็  
 V.  อื7น ๆ (โปรดระบุ)...............   

6.  ค่าใชจ่้ายในการบริโภคแต่ละครัP ง 
  1.  40-100 บาท/ครัP ง  T. R]R-T]] บาท/ครัP ง 

  V.  มากกวา่ T]] บาท/ครัP ง  
7.  ลกัษณะการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 

1.  ใชบ้ริการร้านเดิมประจาํ  T.  เปลี7ยนร้านที7ใหบ้ริการไปเรื7อย ๆ 
 V.  ตามความสะดวกสบายของผูบ้ริโภค  W.  อื7น ๆ (โปรดระบุ)...................... 
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คําชี/แจง  โปรดทาํเครื7องหมาย  ลงในช่องที7ตรงตามความคิดเห็นของท่านมากที7สุด 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ส่วนที� 3 แบบสอบถามเกี7ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที7ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสด 
  

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที�สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที�สุด 

6 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์ 
R.  รสชาติของกาแฟ/ความหอมของกาแฟ 

     

2.  ความเป็นมาตรฐานของรสชาติกาแฟ      
V.  รูปแบบของแกว้กาแฟมีความเป็นเอกลกัษณ์  
     จดจาํไดง่้าย 

     

W.  มีประเภทของกาแฟใหเ้ลือกหลากหลาย      

Q.  มีชื7อเสียงทางดา้นรสชาติกาแฟ      

ด้านราคา 
R.  คุณภาพของรสชาติกาแฟอยูใ่นระดบัที7เหมาะสม 
     กบัราคา 

      

T.  ปริมาณของกาแฟอยูใ่นระดบัที7คุม้ค่ากบัราคา      
V.  บรรยากาศภายในร้านกาแฟใหค้วามรู้สึก 
     ที7เหมาะสมและคุม้ค่ากบัราคา 

     

W.  การบริการที7ไดรั้บมีความเหมาะสมกบัราคา      

ด้านสถานที� 
R.  บรรยากาศในร้านชวนให้ดื7มกาแฟ 

     

T.  สถานที7ตัPงของร้าน สะดวกแก่การไปใชบ้ริการ      

V.  ตกแต่งร้านหรูหรา ทนัสมยัและมีเอกลกัษณ์      

W.  จาํนวนที7นั7งเพียงพอแก่การไปใชบ้ริการ      

Q.  ความสะอาดของร้าน      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที�สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที�สุด 

6 4 3 2 1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
R.  จดัโปรโมชั7นแลกซืPอของที7ระลึกในช่วงเทศกาล 

     

T.  สื7อโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ มีความชดัเจน      
V.  การสะสมแตม้เพื7อแลกเครื7องดื7มฟรี      

W.  การที7สมคัรเป็นสมาชิกของร้าน ท่านจะไดรั้บ 
     สิทธิพิเศษ 

     

Q.  ท่านไดรั้บคูปองส่วนลดในช่วงต่าง ๆ      

d.  การจดัเครื7องดื7มกาแฟ ของวา่งเป็นชุดในราคา 
     พิเศษ 

 
 

    

ด้านบุคลากร 
R.  ความสุภาพและความเตม็ใจใหบ้ริการของ 
     พนกังาน 

     

T.  การแต่งกายและความสะอาดของพนกังาน      

V.  มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ      

W.  มีความพร้อมตลอดเวลาในการใหบ้ริการ      

Q.  มีความรู้เกี7ยวกบัสินคา้และการบริการของ 
     พนกังาน 

     

ด้านการบริการ 
R.  คุณภาพมาตรฐานการให้บริการ 

     

T.  ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      

V.  ใหบ้ริการดว้ยความถูกตอ้งแม่นยาํ      

W.  การตอ้นรับของพนกังานมีอธัยาศยัไมตรี      

Q.  ความซื7อสัตยแ์ละยติุธรรม      

d.  ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที�ส่งผลต่อ

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที�สุด 

มาก ปาน

กลาง 

น้อย น้อย

ที�สุด 

6 4 3 2 1 

ด้านกระบวนการ 
R.  ลาํดบัขัPนตอนในการใหบ้ริการ 

     

T.  มีระบบการทาํงานภายในร้านที7ชดัเจน      

V.  พนกังานแบ่งหนา้ที7การทาํงานไดช้ดัเจน      
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คําชี/แจง  โปรดทาํเครื7องหมาย  ลงในช่องที7ตรงตามความคิดเห็นของท่านมากที7สุด 
---------------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 
ส่วนที� < แบบสอบถามความคิดเห็นในการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั
สระบุรี 
 

การตัดสินใจเลอืกบริโภคกาแฟสด ระดับความคิดเห็น 

มาก

ที�สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที�สุด 

5 4 3 2 1 

การตัดสินใจเลอืกซื/อ 
R.  ขอ้มูลข่าวสารของผลิตภณัฑแ์ละบริการส่งผล 

     ต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด 

     

T.  เครื7องหมายการคา้ของผลิตภณัฑมี์ผลต่อ 

     การเลือกบริโภคกาแฟสด 
     

V.  เจตคติของแบรนดห์รือยี7หอ้กาแฟส่งผลต่อ 
     การเลือกบริโภคกาแฟสด 

     

W.  ความเชื7อมั7นในผลิตภณัฑ์และการบริการส่งผล 

     ต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด 
     

Q.  ความมุ่งมั7นที7จะดื7มกาแฟส่งผลทาํใหเ้กิดการ 

     เลือกบริโภคกาแฟสด 
     

d.  วธีิการเลือกการซืPอผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
     ที7รวดเร็วส่งผลต่อการเลือกบริโภคกาแฟสด 

     

 

ส่วนที� 6 ข้อเสนอแนะ 

ท่านมีขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะอยา่งไรต่อการบริโภคและบริการของร้านกาแฟสด 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 

***ขอขอบพระคุณที�ท่านให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามในครั/งนี/** 
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ภาคผนวก ข 
ผลการวเิคราะห์หาค่าดชันีความสอดคลอ้ง (ค่า IOC)  
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ผลการวเิคราะห์หาค่าดัชนีความสอดคล้อง (ค่า IOC) ของผู้เชี�ยวชาญ 
เรื�อง ปัจจัยที�มีอทิธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตอาํเภอเมือง จังหวดัสระบุรี 

 
 แบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ที7ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยผูว้ิจยัไดส่้ง

แบบสอบถามใหผู้เ้ชี7ยวชาญดงัรายนามต่อไปนีP   
 1.  ดร. ธีทตั  ตรีศิริโชติ อาจารยป์ระจาํหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

 นานาชาติ วทิยาลยั พาณิชยศาสตร์  
   มหาวทิยาลยับูรพา  
 3.  ดร. ชาํนาญ  งามมณีอุดม หวัหนา้ภาควชิาการจดัการธุรกิจโลก  
   วทิยาลยัพาณิชยศาสตร์  
   มหาวทิยาลยับูรพา 
 4.  ดร. นงนุช  ศรีสุข ประธานสาขาบริหารทั7วไป  
   คณะวทิยาศาสตร์และสังคมศาสตร์ 
   มหาวทิยาลยับูรพา วทิยาเขตสระแกว้ 
 ผูว้จิยัไดก้าํหนดค่าดชันีความสอดคลอ้ง (Index of item-objective congruence: IOC)  
ของแต่ละขอ้ตอ้งไม่นอ้ยกวา่ ].Q 
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แบบสอบถาม (Questionnaire) 
ส่วนที� 1 ขอ้มูลทั7วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อคําถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

ดร.ธีทตั  
ตรีศิริโชติ 

ดร.ชํานาญ  
งามมณอีุดม 

ดร.นงนุช 
ศรีสุข 

ผล 
IOC 

แปลผล 

1.  เพศ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
2.  อาย ุ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
3.  สถานภาพ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
4.  ระดบัการศึกษา 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
5.  อาชีพ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
6.  รายไดเ้ฉลี7ยต่อเดือน 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

 
ส่วนที� 2 พฤติกรรมการบริโภคและการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
 

ข้อคําถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

ดร.ธีทตั  
ตรีศิริโชติ 

ดร.ชํานาญ  
งามมณอีุดม 

ดร.นงนุช 
ศรีสุข 

ผล 
IOC 

แปลผล 

7.  จุดประสงคใ์นการใชบ้ริการ 
     ร้านกาแฟสด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

8.  ปริมาณการบริโภคกาแฟสด 
     ต่อ/ วนั 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

9.  ความถี7ในการใชบ้ริการ 1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
10.  ระยะเวลาในการใชบ้ริการ 
       ภายในร้านกาแฟสด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

11.  ประเภทของกาแฟสด 
       ที7นิยมบริโภค 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

12.  ค่าใชจ่้ายในการบริโภค 
       แต่ละครัP ง 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

13.  ลกัษณะการใชบ้ริการ 
      ร้านกาแฟสด 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 
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ส่วนที� 3 แบบสอบถามเกี7ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที7ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสด 
 

ข้อคําถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

ดร.ธีทตั  
ตรีศิริโชติ 

ดร.ชํานาญ  
งามมณอีุดม 

ดร.นงนุช 
ศรีสุข 

ผล 
IOC 

แปลผล 

แนวคิดทางด้านผลติภัณฑ์ 
RW.  รสชาติของกาแฟ/  
       ความหอมของกาแฟ 

 
1 

 
1 

 
1 

 
1 

 
สอดคลอ้ง 

RQ.  ความเป็นมาตรฐาน 
       ของรสชาติกาแฟ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

Rd.  รูปแบบของแกว้กาแฟ 
       มีความเป็นเอกลกัษณ์  
       จดจาํไดง่้าย 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

Rq.  มีประเภทของกาแฟ 
       ใหเ้ลือกหลากหลาย 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

18.  มีชื7อเสียงทางดา้น 
       รสชาติกาแฟ 

1 1 1 1 สอดคลอ้ง 

แนวคิดทางด้านราคา 
Rr.  คุณภาพของรสชาติ 
       กาแฟอยูใ่นระดบัที7 
       เหมาะสมกบัราคา 

 
1 

 
0 

 
1 

 
0.67 

 
สอดคลอ้ง 

T].  ปริมาณของกาแฟอยูใ่น 
       ระดบัที7คุม้ค่ากบัราคา 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

TR.  บรรยากาศภายในร้าน 
       กาแฟใหค้วามรู้สึก 
       ที7เหมาะสมและคุม้ค่า 
       กบัราคา 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

TT.  การบริการที7ไดรั้บมี 
       ความเหมาะสมกบัราคา 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 
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ข้อคําถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

ดร.ธีทตั  
ตรีศิริโชติ 

ดร.ชํานาญ  
งามมณอีุดม 

ดร.นงนุช 
ศรีสุข 

ผล 
IOC 

แปลผล 

แนวคิดทางด้านสถานที� 
TV.  บรรยากาศในร้านชวน 
       ใหดื้7มกาแฟ 

 
R 

 
R 

 
R 

 
R 

 
สอดคลอ้ง 

TW.  สถานที7ตัPงสะดวกแก่ 
       การไปใชบ้ริการ 

R R R R สอดคลอ้ง 

TQ.  ตกแต่งร้านหรูหรา  
       ทนัสมยัและมีเอกลกัษณ์ 

R R R R สอดคลอ้ง 

แนวคิดทางด้านการส่งเสริม

การตลาด 
Td.  จดัโปรโมชั7นแลกซืPอของ 
       ที7ระลึกในช่วงเทศกาล 

 
 

R 

 
 

R 

 
 

R 

 
 

R 

 
 

สอดคลอ้ง 

Tq.  สื7อโฆษณา  
      ประชาสัมพนัธ์ มีความ 
      ชดัเจน 

R R R R สอดคลอ้ง 

Ts.  การสะสมแตม้เพื7อแลก 
       เครื7องดื7มฟรี 

R R R R สอดคลอ้ง 

Tr.  การที7สมคัรเป็นสมาชิก 
       ของร้าน ท่านจะไดรั้บ 
       สิทธิพิเศษ 

R R R R สอดคลอ้ง 

V].  ท่านไดรั้บคูปองส่วนลด 
       ในช่วงต่าง ๆ 

R R R R สอดคลอ้ง 

VR.  การจดัเครื7องดื7มกาแฟ  
       ของวา่งเป็นชุดในราคา 
       พิเศษ 

R R R R สอดคลอ้ง 

แนวคิดทางด้านบุคลากร 
VT.  ความสุภาพและความเต็มใจ  
       ใหบ้ริการของพนกังาน 

 
R 

 
R 

 
R 

 
สอดคลอ้ง 
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ข้อคําถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

ดร.ธีทตั  
ตรีศิริโชติ 

ดร.ชํานาญ  
งามมณอีุดม 

ดร.นงนุช 
ศรีสุข 

ผล 
IOC 

แปลผล 

VV.  การแต่งกายและความ 
       สะอาดของพนกังาน 

R R R R สอดคลอ้ง 

VW.  มีความกระตือรือร้นใน 
       การใหบ้ริการ 

R R R R สอดคลอ้ง 

VQ.  มีความพร้อมตลอดเวลา 
      ในการใหบ้ริการ 

R R R R สอดคลอ้ง 

Vd.  มีความรู้เกี7ยวกบัสินคา้ 
       และการบริการของ 
       พนกังาน 

R R R R สอดคลอ้ง 

แนวคิดทางด้านการบริการ 
Vq.  คุณภาพมาตรฐานการ 
       ใหบ้ริการ 

 
R 

 
R 

 
R 

 
R 

 
สอดคลอ้ง 

Vs.  ความรวดเร็วในการ 
       ใหบ้ริการ 

R R R R สอดคลอ้ง 

Vr.  ใหบ้ริการดว้ยความ 
       ถูกตอ้งแม่นยาํ 

R R R R สอดคลอ้ง 

W].  การตอ้นรับของพนกังาน 
       มีอธัยาศยัไมตรี 

R R R R สอดคลอ้ง 

WR.  ความซื7อสัตยแ์ละยติุธรรม          R R R R สอดคลอ้ง 
WT.  ดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ R R R R สอดคลอ้ง 
แนวคิดทางด้านกระบวนการ 
WV.  ลาํดบัขัPนตอนในการ 
       ใหบ้ริการ 

 
R 

 
R 

 
R 

 
R 

 
สอดคลอ้ง 

WW.  มีระบบการทาํงาน 
       ภายในร้านที7ชดัเจน 

R R R R สอดคลอ้ง 

WQ.  พนกังานแบ่งหนา้ที7การ 
       ทาํงานไดช้ดัเจน 

R R R R สอดคลอ้ง 
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ส่วนที� 4 แบบสอบถามความคิดเห็นต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสดในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดั
สระบุรี 
 

ข้อคําถาม 
ระดับความคิดเห็นของผู้เชี�ยวชาญ 

ดร.ธีทตั  
ตรีศิริโชติ 

ดร.ชํานาญ  
งามมณอีุดม 

ดร.นงนุช 
ศรีสุข 

ผล 
IOC 

แปลผล 

การตัดสินใจเลอืกบริโภค 

กาแฟสด 
Wd.  ขอ้มูลข่าวสารของ 
       ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
       ส่งผลต่อการเลือกบริโภค 
       กาแฟสด 

 
 

1 

 
 

0 

 
 

1 

 
 

0.67 

 
 

สอดคลอ้ง 

Wq.  เครื7องหมายการคา้ของ 
       ผลิตภณัฑมี์ผลต่อการเลือก 
       บริโภคกาแฟสด 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

Ws.  เจตคติของแบรนดห์รือ 
       ยี7หอ้กาแฟส่งผลต่อการ 
       เลือกบริโภคกาแฟสด 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

Wr.  ความเชื7อมั7นในผลิตภณัฑ ์
       และการบริการส่งผลต่อ 
       การเลือกบริโภคกาแฟสด 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

Q].  ความมุ่งมั7นที7จะดื7มกาแฟ 
       ส่งผลทาํใหเ้กิดการเลือก 
       บริโภคกาแฟสด 

1 0 1 0.67 สอดคลอ้ง 

QR.  วธีิการเลือกการซืPอ 
       ผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
       ที7รวดเร็วส่งผลต่อการเลือก 
      บริโภคกาแฟสด 

1 ] 1 0.67 สอดคลอ้ง 
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ภาคผนวก ค 
อกัขราวสุิทธิt   
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