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 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ 1) เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภค

เคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร และ 2) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุ่ม

ตวัอยา่งจาํนวน 400 คน โดยใชเ้คร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล คือ แบบสอบถาม และรวบรวม

ขอ้มูลมาทาํการวิเคราะห์โดยใช้สถิติ ค่าความถ่ี (Frequency) ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย 

(Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และใช้ค่าทดสอบ (t-test) วิเคราะห์ความ

แปรปรวนทางเดียว (One-way Anova: f-test) และ (Least Significant Difference: LSD) เพื่อทดสอบ

สมมติฐาน    

 จากผลการศึกษา พบว่า ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มี อายุ 30-39 ปี

สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายได้เฉล่ียต่อ

เดือน 15,001-20,000 บาท นอกจากน้ีผูว้ิจยัพบว่า การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถเรียงลาํดบัตามการตดัสินใจของผูบ้ริโภค ไดด้งัน้ี (1) ดา้น

บุคคล (2) ด้านกระบวนการให้บริการ (3) ด้านราคา (4) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (5) ด้าน

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (6) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ (7) ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
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 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั 

มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั

ตาม (1) อาชีพ และ (2) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน อยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั 0.05 

 ผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานครมีการตดัสินใจซ้ือน้อยท่ีสุดใน

ดา้นผลิตภณัฑ ์ฉะนั้น ผูป้ระกอบการธุรกิจกาแฟพร้อมด่ืมควรมีการสาํรวจถึงความตอ้งการของของ

ผูบ้ริโภคดา้นผลิตภณัฑ์ เพื่อนาํผลท่ีไดม้าพฒันาปรับปรุงประเภทหรือรสชาติของผลิตภณัฑ์ให้มี

ความหลากหลายและตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากข้ึน 
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 This research aims for: studied customer’s demographic purchasing decision in canned 

coffee in Bangkok and studied factors Marketing Mix influencing to customer purchasing decision 

canned coffee. The research was through conducting survey samples to around 400 persons. 

Information’s were derived from answer the research question, Frequency, Percentage, Mean, 

Standard deviation, t-test, One-way Anova: f-test and Least Significant Difference: LSD for 

hypothesis test. 

 The researcher found that; Almost of survey samples were male average age 30-39 years 

old, marital status is single, who had completed education in bachelor degree, their career are 

employee in private company and average income 15,001-20,000 bath per month. In addition to, 

researcher found customer purchasing decision canned coffee, show that: personal, service process, 

cost, promotion, physical, distribution and product. 

 In hypothesis test, found that, customer has difference in demographic influencing to 

purchasing decision canned coffee in Bangkok was career and income significance in level 0.05. 

 Customer purchasing decision canned coffee in Bangkok less was product, so trader should 

be has survayed customer demand in product, in order to, the result was developing of type or flavor 

of the product in diversity and respond customer demand. 
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บทที ่1 

บทนํา 

 

1.1   ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 

 ในสังคมยคุปัจจุบนัเตม็ไปดว้ยความเร่งรีบ รีบต่ืนนอน รีบไปทาํงานใหท้นัเวลา รถติด ผูค้น

พลุกพล่าน รีบทานอาหาร รีบทาํงาน ผจญกบัมลภาวะดา้นต่าง ๆ ในส่ิงแวดลอ้มรอบ ๆ ตวั ส่ิงแวดลอ้ม

ในท่ีทาํงานแทบจะทุก ๆ อย่างเร่งรีบไปหมด แมแ้ต่ในท่ีทาํงาน ทั้งน้ีเกิดจากกระแสโลกาภิวตัน์ ซ่ึงมี

ผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงอย่างก้าวกระโดดของสังคมไทย วิถีชีวิตปัจจุบนัเปล่ียนจากสังคม

เกษตรกร สู่สังคมเชิงธุรกิจ บริการ และอุตสาหกรรมมากยิ่งข้ึน ด้วยแรงผลกัดนัของสังคมทุนนิยม 

ก่อให้เกิดการขยายตวัทางเศรษฐกิจท่ีมีผลกระทบถึงกนัทัว่โลก โดยเฉพาะในยุคของการส่ือสารไร้

พรหมแดน การติดต่อสัมพนัธ์ทางการค้าระหว่างประเทศ การเปิดตลาดการค้าเสรี ค่านิยมและ

วฒันธรรมนานาชาติ การขยายตวัของชุนเมือง สาํหรับประเทศไทยในยคุท่ีวฒันธรรมตะวนัตกครอบงาํ

ฝังลึกลงไปเร่ือยๆ จนถึงวฒันธรรมการกินของคนไทยทุกเพศทุกวยั มีผลให้วิถีการดาํเนินชีวิตของคน

ไทยเปล่ียนไปดว้ย ทุกอยา่งรีบเร่ง รวดเร็ว เพือ่ตามใหท้นักระแส แมแ้ต่อาหารการกิน 

 กาแฟเป็นเคร่ืองด่ืมชนิดหน่ึงซ่ึงคนไทยส่วนใหญ่นิยมด่ืมเพื่อเป็นการกระตุน้ให้ต่ืนตวัและ

กระปร้ีกระเปร่า และยงัเรียกหาด่ืมในยามกระหาย เดิมคนส่วนมากนิยมด่ืมกาแฟจากรถเข็นขายกาแฟ

ทัว่ไปตามทอ้งถนน หรือจากตลาดท่ีมีคนพลุกพล่านทัว่ไป การด่ืมกาแฟในสมยัก่อนจะด่ืมเพื่อไดมี้

โอกาสพบปะสังสรรค ์หรือพบเจอเพื่อนฝูงเพื่อแลกเปล่ียนความคิดเห็นซ่ึงกนัและกนั แต่ในปัจจุบนั

สภาพสังคมไทยมีการเปล่ียนแปลงไปอยา่งมาก ส่งผลให้วิถีการดาํเนินชีวิตของคนในสังคมเปล่ียนไป

เช่นกัน เม่ือสภาพสังคมท่ีมีการแข่งขันกันสูงข้ึน เวลาท่ีมีจ ํากัดมากข้ึน ทําให้คนมีความด้ินรน 

กระตือรือร้นและต่ืนตวัตลอดเวลา (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2554 : ออนไลน์) 

 ปัจจุบนัตลาดกาแฟ ไดป้รับรูปแบบใหเ้ขา้กบัคนส่วนมากในสังคมไดอ้ยา่งลงตวั ไม่วา่จะอยู่

ในรูปของกาแฟผลิตภณัฑก์ระป๋องหรือร้านกาแฟต่างๆ ดงันั้นผูผ้ลิตรายต่างๆ จึงคิดคน้ผลิตภณัฑ์กาแฟ

เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในแต่ละธุรกิจ และจะปฏิเสธไม่ไดเ้ลยว่ากาแฟท่ีอยู่ในรูป

บรรจุภณัฑ์ท่ีสะดวกท่ีสุด นัน่คือ กาแฟบรรจุกระป๋อง เน่ืองจากผูป้ระกอบการและผูผ้ลิตรายต่างๆ ได้

เล็งเห็นถึงขอ้จากดั เร่ืองความไม่สะดวกในการชง และไม่สามารถนากาแฟพร้อมด่ืมไปด่ืมนอกสถานท่ี

ได ้จึงเป็นสาเหตุประการสําคญัท่ีทาให้กาแฟบรรจุกระป๋องไดรั้บความนิยมอย่างแพร่หลาย และการ
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ตอบรับเป็นอยา่งดีจากผูบ้ริโภค ดว้ยเหตุผลท่ีวา่ สะดวก รวดเร็ว ด่ืมไดท้นัที ไม่เสียเวลาชง เก็บรักษาได้

นาน ราคาไม่แพงและหาซ้ือไดง่้าย และมีรสชาติใหเ้ลือกมากมายตามใจชอบอีกดว้ย 

 ตลาดกาแฟนบัว่าเป็นอุตสาหกรรมไม่ก่ีประเภทท่ีไม่ไดรั้บผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจ

ตกตํ่า แต่ในทางตรงกนัขา้มตลาดกาแฟยงัมีอตัราการเติบโตอยา่งต่อเน่ืองในทุกๆ ปี โดยปีละประมาณ 

2-3 เปอร์เซ็นต ์นอกจากน้ียงัมีผูป้ระกอบการต่างๆ ท่ีทาํการผลิตกาแฟพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋องท่ีมีตรา

สินค้าใหม่ๆ ออกมาแข่งขนัในตลาดมากข้ึน หากพิจารณาในแง่อตัราการซ้ือกาแฟพร้อมด่ืมบรรจุ

กระป๋องของคนไทยพบว่า คนไทยนิยมซ้ือกาแฟพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋องโดยเฉล่ียต่อปี ประมาณ 10 

กระป๋องต่อคน ซ่ึงในขณะท่ีชาวญ่ีปุ่นมีอตัราการบริโภคโดยเฉล่ียต่อปีสูงถึง ประมาณ 180 กระป๋อง ต่อ

คน ในขณะท่ีสินคา้บริโภคอ่ืนๆ ลดลงประมาณ 10 เปอร์เซ็นต ์(A.C. Neilson Thailand: 2542) 

 ตลาดกาแฟในประเทศไทยมีมูลค่ามากกวา่ 30,000 ลา้นบาท แบ่งออกเป็นกาแฟ 3 in 1 ร้อย

ละ 50 กาแฟพร้อมด่ืม ร้อยละ 35 และกาแฟผงสําเร็จรูป ร้อยละ 15 โดยกาแฟพร้อมด่ืม (RTD Coffee)

จดัเป็นกาแฟท่ีไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ือง แมจ้ะถูกกระแสของกาแฟสดจากร้านขายกาแฟท่ี

เกิดข้ึนใหม่เป็นจาํนวนมาก เขา้มาแชร์ส่วนแบ่งทางการตลาด แต่กระแสดงักล่าวก็ช่วยผลกัดนัให้ตลาด

เติบโต และทาํให้ผูผ้ลิตตอ้งปรับตวั เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิมซ่ึงเป็นลูกคา้หลกัไว ้และขยายกลุ่มลูกคา้

ใหม่ๆ ไปสู่วยัรุ่นและวยัเร่ิมทาํงานมากข้ึน จึงส่งผลทาํให้ความตอ้งการกาแฟพร้อมด่ืมยงัคงขยายตวั

เฉล่ียร้อยละ 5 ต่อปี (มณีรัตน์ น่ิมนวล,2551) 

 ด้วยแนวโน้มและสภาวการณ์การแข่งขนัและตลาดท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัได้เล็งเห็นว่า 

กลุ่มคนวยัทาํงานน่าจะเป็นหน่ึงในกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจกาแฟพร้อมด่ืม เน่ืองจากกลุ่มคนวยัทาํงาน

เป็นคนท่ีต้องต่ืนทํางานแต่เช้าด้วยสังคมท่ีเร่งรีบ  จึงต้องการความกระฉับกระเฉง  และความ

สะดวกสบายตลอดจนตอ้งการหลีกหนีจากความจาํเจกบัเคร่ืองด่ืมทัว่ไปอ่ืนๆ ผูว้จิยัจึงมีความสนใจท่ีจะ

ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ซ่ึงผลการวิจยัจะเป็นข้อมูลส่วนหน่ึงท่ีเป็นประโยชน์ต่อการนาไปพฒันา

ผลิตภณัฑ์ รวมถึงกาํหนดกลยุทธ์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคกลุ่มคนวยัทาํงานและกลุ่มอ่ืนๆ รวมทั้งนาํไปเป็นส่วนประกอบในการวางแผนพฒันา

ผลิตภัณฑ์ ให้มีคุณภาพมาตรฐานสามารถแข่งขันกับคู่แข่งทั้ งทางตรงและทางอ้อมได้อย่างมี

ประสิทธิภาพ  
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1.2   วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขต

กรุงเทพมหานคร  

 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3  สมมุติฐานในการวจัิย  

 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี

แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ต่างกนั 

 

1.4 ขอบเขตของการวจัิย  

 1.4.1  ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

 การวิจัยคร้ังน้ีมีขอบเขตในการศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 ตวัแปรตน้ คือ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ อา้งอิงจากแนวคิด และทฤษฎีของ (ปราโมทย ์

ประสาทกุล, 2543 อา้งถึงใน ศุภเจตน์ จนัทร์สาส์น,2555) ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ อาชีพ 

ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภค อา้งอิงจากแนวคิด และทฤษฎีของ

MarGrath (1986, อา้งถึงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2556) ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้น

สถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการการให้บริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ 

 1.4.2  ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 ในการวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัไดก้าํหนดประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตหนอง

แขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํนวน 154,389 คน (ขอ้มูลจากศูนยข์อ้มูลเศรษฐกิจการคลงั และการ

ลงทุนของกรุงเทพมหานคร วนัท่ี 31 ธนัวาคม พ.ศ. 2558) 
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1.4.3  ขอบเขตดา้นเวลา 

 การวจิยัคร้ังน้ีดาํเนินการระหวา่งวนัท่ี 16 เดือน สิงหาคม พ.ศ. 2559 ถึงวนัท่ี 30 เดือน กนัยายน 

พ.ศ. 2559 

 

1.5   กรอบแนวคิดในการวจัิย 

              (ตัวแปรอสิระ)         ( ตัวแปรตาม ) 

(Independent Variables)       (Dependent Variables) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที ่1.1 กรอบแนวคิดในการวจัิย 

 

1.6   นิยามศัพท์ 

 1.6.1  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ี

ธุรกิจนาํมาผสมผสานกนัในอตัราส่วนท่ีเหมาะสม ในการวางกลยุทธ์ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทาง

การตลาดสามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้มาก

ท่ีสุด ซ่ึงประกอบไปดว้ย 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 

1.  เพศ 

2.  อาย ุ

3.  สถานภาพ  

4.  อาชีพ  

5.  ระดบัการศึกษา 

6.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

การตัดสินใจในการซ้ือ 

เคร่ืองดื่มกาแฟพร้อมดื่ม 

 

1. ดา้นผลิตภณัฑ์ 

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

5. ดา้นบุคคล 

6. ดา้นกระบวนการการใหบ้ริการ 

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 
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-   ผลิตภณัฑ์ หมายถึง เคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ท่ีมีความหลากหลายทั้งดา้นยี่ห้อ รสชาติ 

รวมถึงสรรพคุณท่ีมีในกาแฟแต่ละยีห่อ้  

-   ราคา หมายถึง ราคาของเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ซ่ึงมีความหลากหลายตามความ

เหมาะสม กบัปริมาณและรสชาติเคร่ืองด่ืมท่ีไดรั้บ  

-   ช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง สถานท่ีท่ีจดัจาํหน่ายเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมให้กบั

ผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

-   การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การให้ขอ้มูล การชักจูงใจ หรือการตอกย ํ้า เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑก์าแฟพร้อมด่ืม 

-   ด้านบุคคล หมายถึง พนักงานท่ีมีความรู้ สามารถให้คาํแนะนํากับผูบ้ริโภคในการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม 

-   ดา้นกระบวนการการให้บริการ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวธีิการและงาน

ปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีนาํเสนอใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม 

-   ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ หมายถึง การสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดา้นกายภาพ

และรูปแบบการใหบ้ริการเพื่อสร้างคุณค่าใหแ้ก่ผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม 

 1.6.2  ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตหนอง

แขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 1.6.3 การตดัสินใจในการซ้ือ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใดส่ิงหน่ึงจาก

ทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินคา้และบริการอยูเ่สมอ 

 

1.6 ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 1.  เพิ่มโอกาสในการขยายฐานกลุ่มผูบ้ริโภคในการบริโภคเคร่ืองกาแฟพร้อมด่ืมใหม้ากข้ึน 

 2.  ผลขอ้มูลท่ีได้มานั้นเป็นแนวทางในการพฒันา และปรับปรุงเคร่ืองกาแฟพร้อมด่ืมให้มี

คุณภาพเพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 3.  นาํผลการวิจยัท่ีได้เป็นแนวทางให้กบัการวิจยัอ่ืนๆในเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งในอนาคต และผูท่ี้

สนใจสามารถนาํขอ้มูลไปใชเ้พื่อเป็นประโยชน์ 
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บทที ่2 

แนวคดิ  ทฤษฎ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 

 ในการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟ

พร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร คร้ังน้ีผูว้ิจยัไดศึ้กษา แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ี

เก่ียวขอ้งเพื่อนาํมาใช้ในการกาํหนดสมมติฐาน กาํหนดตวัแปร กรอบแนวคิด และแนวทางการ

ดาํเนินการวจิยั โดยใชแ้นวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

2.1   ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบักาแฟ 

2.2  หลกัการ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

2.3   หลกัการ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) 

-   ดา้นผลิตภณัฑ ์

-   ดา้นราคา 

-   ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

-   ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

-   ดา้นพนกังาน 

-   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

-   ดา้นกระบวนการ 

2.4   หลกัการ แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

2.5   ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

2.1   ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบักาแฟ 

กาแฟ (Coffee) เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีทาํจากเมล็ดกาแฟคัว่ซ่ึงไดจ้ากตน้กาแฟ นิยมด่ืมร้อนๆ แต่

สามารถด่ืมแบบเย็นได้ด้วย บางคร้ังนิยมใส่นมหรือครีมลงในกาแฟด้วย ในกาแฟหน่ึงถ้วยมี

คาเฟอีนอยูป่ระมาณ 80-140 มิลลิกรัม กาแฟเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในโลกชนิด

หน่ึงเช่นเดียวกบัชาและนํ้ า นอกจากน้ี กาแฟยงัเป็นผลผลิตทางการเกษตรท่ีมีการส่งออกมากเป็น

อนัดบัท่ีหกของโลก 

 เช่ือกนัวา่กาแฟถูกคน้พบคร้ังแรกโดยเด็กเล้ียงแพะชาวอาบิสซีเนีย (ประเทศเอธิโอเปียใน

ปัจจุบนั) ช่ือคาลดี จากการสังเกตพบวา่ แพะดูกระปร้ีกระเปร่าข้ึนเม่ือกินผลไมสี้แดงของตน้ไมต้น้

หน่ึง ซ่ึงก็คือตน้กาแฟนัน่เอง ในช่วงก่อนศตวรรษท่ี 16 กาแฟถูกปลูกโดยชาวอาหรับเท่านั้น คาํวา่
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กาแฟ เป็นคาํท่ีมาจากคาํว่า "เกาะหฺวะหฺ" ในภาษาอาหรับ แล้วเพี้ ยนเป็น กาห์เวห์ ในภาษาตุรกี 

ก่อนท่ีจะกลายเป็น คอฟฟี ในภาษาองักฤษ และกาแฟ ในภาษาไทย ชาวอาหรับหวงแหนพนัธ์ุกาแฟ

มาก จึงส่งออกเฉพาะเมล็ดกาแฟท่ีคัว่สุกแลว้เท่านั้น แต่ในท่ีสุดเมล็ดกาแฟก็ออกมาสู่โลกกวา้ง โดย

การลักลอบนําออกมาโดยชาวอินเดียท่ีไปแสวงบุญท่ีเมกกะ และก็ได้แพร่ขยายไปยงัชวา 

เนเธอร์แลนด ์และทัว่ยโุรปในท่ีสุด สาํหรับทวปีอเมริกานั้น ตน้กาแฟถูกนาํไปอยา่งยากลาํบาก โดย

ทหารเรือฝร่ังเศสในตน้ศตวรรษท่ี 18 ในคร้ังแรกนั้น มีตน้กาแฟท่ีเหลือรอดชีวิตบนเรือมาข้ึนฝ่ัง

อเมริกาไดเ้พียง 1 ตน้ และก็ไดแ้พร่ขยายเพิ่มข้ึน จนปัจจุบนัดินแดนแห่งน้ี ไดก้ลายเป็นดินแดนท่ี

ปลูกกาแฟมากท่ีสุดในโลก 

 

ชนิดของกาแฟ 

 1. กาแฟคัว่บด (Roasted coffee) กาแฟท่ีไดจ้ากการนาํสารกาแฟมาคัว่ แลว้บด ชงดว้ยนํ้ า

ร้อน ใหส้ารสาํคญัของกล่ิน รสกาแฟถูกละลายปลดปล่อยออกมาในนํ้ากาแฟ 

 2. กาแฟผงสําเร็จรูป (Instant coffee) ในปี ค . ศ .1901 กาแฟสกดัแห้งละลายนํ้ าถูกคิดคน้

ข้ึนมาโดยนกัวิทยาศาสตร์ชาวอเมริกนั - ญ่ีปุ่น ช่ือ Satori Kato กาแฟชนิดน้ีชงง่าย เป็นกาแฟท่ีชง

ละลายในนํ้ าร้อนไดห้มดทนัที ไม่มีกากกาแฟเหลืออยู ่กล่ินรสไม่ค่อยแปรปรวน กาแฟสําเร็จรูปน้ี

ถูกนาํไปใชโ้ดยคณะสาํรวจขั้วโลก ทวปีอาร์ติก และใชใ้นสงครามโลกคร้ังท่ี 1 และไดรั้บความนิยม

ในเวลาต่อมา ลกัษณะของกาแฟสําเร็จรูปมี 4 แบบ คือผงละเอียด เกล็ดฟู เกล็ดแข็ง และเกล็ดแท่ง 

วธีิการผลิตกาแฟผงสาํเร็จรูปมี 2 แบบคือ 

2.1  การผลิตในระบบพ่นแห้ง (Spray drying) คัว่เมล็ดกาแฟ นาํไปตม้แลว้พ่นนํ้ า

กาแฟเป็นฝอยละเอียดผา่นไปในอากาศร้อน นํ้ าจะถูกระเหยออกไปเหลือแต่ผงกาแฟ เป็น

ผงละเอียด แต่หากใช้กระบวนการผลิตทาํซํ้ าๆ กันอย่างต่อเน่ืองจนเป็นกลุ่มใหญ่ข้ึน 

จนกระทัง่มีลกัษณะเป็นเกล็ดฟูทาํใหมี้การละลายดีข้ึน 

2.2  การผลิตในระบบเยน็ (Freeze drying) โดยการนาํนํ้ ากาแฟเขม้ขน้ท่ีแช่เยน็จดั

ตํ่ากว่าจุดเยือกแข็งภายใตค้วามดนัสูงจน เป็นเกล็ด เพื่อระเหยนํ้ าอยา่งรวดเร็วโดยไม่ตอ้ง

เปล่ียนสภาพ จะไดก้าแฟผงสําเร็จรูปในรูปเกล็ดแข็งกาแฟสําเร็จรูปท่ีสามารถเก็บรักษา

กล่ิน หอมและรสชาติกาแฟไดดี้ 

- กาแฟสาํเร็จรูป อตัรากาแฟสาร 3-4 กิโลกรัม สามารถผลิตกาแฟผงสาํเร็จรูป 1 กิโลกรัม 

3.กาแฟสําเร็จรูปชนิดปรุงสําเร็จ เป็นกาแฟท่ีนาํกาแฟสําเร็จรูปนาํมาปรุงรสเพื่อให้สะดวก

ต่อการบริโภค ดว้ยการผสมนํ้าตาลและครีมเทียมไวเ้รียบร้อยแลว้ ไดแ้ก่ กาแฟ ทรี อิน วนั 3 in 1 ทรี 

โอ Tri O 
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4.กาแฟสําเร็จรูปชนิดแต่งกล่ินรส (Flavoured coffee) เป็นกาแฟท่ีใชว้สัดุท่ีไม่เป็นอนัตราย

ต่อร่างกายปรุงแต่งให้เกิดกล่ิน สี รส กาแฟ ตามความตอ้งการของผูบ้ริโภคหรือไดก้ล่ิน รสท่ีแปลก

ใหม่ เช่น กาแฟผสมคาราเมล ไดก้ล่ินสีท่ีเขม้ขน้ กาแฟกล่ินวนิลา ไดก้าแฟกล่ินท่ีผูด่ื้มช่ืนชอบ ฯลฯ 

5.กาแฟสกัดคาเฟอีน (Decaffeinated coffee) ในปี ค . ศ .1901 Ludwig Roselius ผูน้ําเข้า

กาแฟชาวเยอรมนัไดรั้บเมล็ดกาแฟเปียกนํ้ าทะเล จึงไดส่้งให้นกัวิจยัทาํการคน้ควา้โดยใชก้ารสกดั

ด้วยไอนํ้ าและสารละลายคลอรีน รวมกัน ซ่ึงเป็นวิธีท่ีเหมาะสมในการสกัดคาเฟอีนโดยไม่

เปล่ียนแปลงรสชาติ ในปี 1905 ได้จดลิขสิทธ์ิและนําไปผลิตกาแฟปลอดคาเฟอีนออกจาํหน่าย

ภายใตช่ื้อ Kaffee-Hag และในปี ค . ศ .1923 กาแฟสกดัคาเฟอีนถูกนาํเขา้สหรัฐอเมริกากาแฟสกดั

คาเฟอีนหมายถึงกาแฟท่ีถูกสกดั สารเคเฟอีนออกไปแลว้ประมาณ 97% ดงันั้นแต่ละถว้ยกาแฟจะมี

กาแฟอีนไม่เกิน 5 มิลลิกรัม ปัจจุบนัการสกดัคาเฟอีนมีหลายวิธีข้ึนอยูก่บัตวัทาํละลาย เช่น เมธิลีน 

คลอไรด ์(methylene chloride) เอททิล อชีเตต (ethyl acetate) 

6.กาแฟกระป๋องพร้อมด่ืม (Ready to drank coffee) กาแฟชงสําเร็จบรรจุกระป๋องหรือขวด 

สามารถด่ืมไดท้นัที ผลิตคร้ังแรกในปี ค. ศ .1969 โดยชาวญ่ีปุ่น ส่วนหน่ึงเน่ืองมาจากความนิยมใช้

เคร่ืองขายอตัโนมติั และต่อมาได้รับความนิยมในประเทศแถบเอเซีย ซ่ึงมีอากาศร้อนต้องการ

เคร่ืองด่ืมเยน็ๆ 

 

2.2   หลกัการ แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

 แนวทางในการศึกษาถึงความเป็นไปไดข้องการกาํหนดตลาดเป้าหมายประชากรศาสตร์

นกัการตลาดตอ้งทาํการศึกษาเก่ียวกบัขนาดหรือจาํนวนของคนท่ีมีอยูใ่นแต่ละสังคม ภูมิภาค และ

ระดบัโลก รวมถึงองค์ประกอบ การกระจาย และการเปล่ียนแปลงของประชากร ซ่ึงประกอบดว้ย

ส่ิงมีชีวิตเด่ียวท่ีมีปฏิสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัแล้วปรากฏออกมาในลกัษณะกลุ่มท่ีอยู่ในเวลา และ

สถานท่ีแห่งนั้น ดงันั้นนกัการตลาดตอ้งเป็นผูมี้หน้าท่ีเขา้ไปสร้างความอยากไดใ้นผลิตภณัฑ์หรือ

บริการของบริษทัให้เกิดข้ึนกบักลุ่มน้ี โดยทาํการศึกษา ติดตาม และตรวจสอบความเคล่ือนไหว

ทางด้านประชากร จากความรู้ ความเขา้ใจทางด้านประชากรศาสตร์ในประเด็นต่าง ๆ อยู่เสมอ

(ปราโมทย ์ประสาทกุล, 2543 อา้งถึงใน ศุภเจตน์ จนัทร์สาส์น,2555) 

 จากความหมายดงักล่าว ประชากรศาสตร์มีขอบเขตการศึกษา 4 ประเด็น ดงัน้ี 

 1. ศึกษาเก่ียวกบัขนาดของประชากร หมายถึง จาํนวนหน่วยในการนับประชากร ทาํให้

นกัการตลาดทราบวา่ในพื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึงมีขนาดประชากรเท่าใด 

 2. ศึกษาเก่ียวกบัการกระจายของประชากร หมายถึง การจดักลุ่มของประชากรในพื้นท่ีหน่ึง 

เป็นการศึกษาการกระจายของประชากรตามลกัษณะภูมิศาสตร์หรือเขตท่ีอาศยัอยู ่
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 3. ศึกษาเก่ียวกับองค์ประกอบของประชากร หมายถึง ลักษณะต่าง ๆ ของประชากรท่ี

รวมกลุ่มกนั ณ พื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึง เช่น เพศ อาย ุเช้ือชาติ สัญชาติ สถานภาพ รายได ้อาชีพ เป็นตน้ 

 4. ศึกษาองคป์ระกอบของการเปล่ียนแปลงประชากร ไดแ้ก่ การเกิด การตาย และการยา้ย

ถ่ินฐาน ท่ีมีผลใหป้ระชากร ณ พื้นท่ีใดพื้นท่ีหน่ึงมีการเปล่ียนแปลง 

 ส่วนขนาดของประชากร (Population Size) หมายถึง จาํนวนมนุษยใ์นอาณาเขตใดอาณา

เขตหน่ึง ซ่ึงนบัได ้ณ เวลาใดเวลาหน่ึง ยิง่ประชากรมีขนาดใหญ่เท่าใด ความตอ้งการของประชากร

ก็จะยิ่งมีขนาดใหญ่และเอกภพของบุคคลยิ่งมีจาํนวนมากเป็นเงาตามตวัทาํให้ความอยากได้ยิ่ง

หลากหลาย ช่องทาง ในการทาํธุรกิจก็ยิง่มีมากข้ึน แต่ขนาดของตลาดจะคุม้ค่ากบัการลงทุนหรือไม่

นั้น ตอ้งอาศยัตวัแปรอ่ืนมาประกอบ เช่น อาํนาจซ้ือของประชากรเหล่านั้น นักการตลาดจึงตอ้ง

สนใจติดตามตรวจสอบแนวโน้มของประชากรตลอดเวลา ซ่ึงเราสามารถแบ่งส่วนตลาดตาม

ประชากรศาสตร์ (Kotler, 2003, pp.264-266)  

 

ตารางท่ี 2.1 การแบ่งส่วนตลาดตามประชากรศาสตร์ (Kotler, 2003, pp.264-266)  

ตวัแปรประชากรศาสตร์ ตวัอยา่งการแบ่งส่วนตลาด 

1. อาย ุ(Age) ตํ่ากวา่ 6 ,6-11, 12-19 ,20-34,50-64 และ 65 ข้ึนไป 

2. เพศ (Sex)  หญิง ชาย  

3. ขนาดครอบครัว (Family Size)  1-2 ,3-4, 5 ข้ึนไป 

4. วฎัจกัรชีวติครอบครัว 

(Family Life Cycle) 

โสดและยงัหนุ่ม แต่งงานแลว้และยงัไม่มีบุตร แต่งงานแลว้มี

บุตรยงัเล็กอยู ่(เป็นบุตรอายตุ่ากวา่ 6 ขวบ) แต่งงานแลว้มีบุตร

โตแลว้ (อายุ 6 ขวบข้ึนไป) แต่ยงัศึกษาเล่าเรียนอยู่กบัพ่อแม่ 

แต่งงานมานานแล้วค่อนข้างมีอายุมีบุตรโตแล้วแต่ยงัไม่

แต่งงาน พอ่แม่อายมุาก อยูค่นเดียว และอ่ืนๆ 

5. อาชีพ (Occupation) มีความรู้ความชํานาญในวิชาชีพ ผูจ้ ัดการ เจ้าของกิจการ 

เสมียน พนกังาน ช่างฝีมือ ชาวนา วา่งงาน นกัศึกษา แม่บา้น 

6. การศึกษา (Education) ประถมศึกษา มธัยมศึกษา ปริญญาตรี ปริญญาโทข้ึนไป 

7. ศาสนา (Religion) พุทธ คาทอลิค โปรแตสแตนท ์อิสลาม ขาว ดาํ เหลือง  

8. ผวิ (Race)  ขาว ดาํ เหลือง 
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 การแบ่งส่วนตลาดโดยใชเ้กณฑ์ประชากรศาสตร์ (Demographic Segmentation) มีการแบ่ง

ตลาดออกเป็นกลุ่ม ๆโดยใชเ้กณฑต์วัแปรประชากรศาสตร์ เช่น อาย ุขนาดครอบครัว วงจรชีวติของ

ครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติ เป็นตน้ ตวัแปรเหล่าน้ีนิยมใชก้นัมาก

ในการระบุความแตกต่างระหวา่งกลุ่มลูกคา้ทั้งหลาย เหตุผลก็คือความตอ้งการหรือความชอบของ

ผู ้บริโภค รวมถึงอัตราการใช้ (ใช้มากหรือใช้น้อย) มีความเก่ียวพันกันมากกับตัวแปรทาง

ประชากรศาสตร์ รวมถึงตวัแปรประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัพื้นฐานท่ีมีความง่ายต่อการใช้ตวัแปร

ชนิดอ่ืน เพราะไม่วา่จะศึกษาเก่ียวกบัเร่ืองอะไรก็ตาม เช่น ใชบุ้คลิกภาพเป็นเกณฑแ์ยง่ส่วนแบ่งทาง

ตลาด ก็ตอ้งมีการศึกษาและใชล้กัษณะประชากรศาสตร์ แต่ถา้ตอ้งการจะรู้ขนาดของตลาดเป้าหมาย

ดังกล่าวอย่างมีประสิทธิภาพนั้ น องค์ประกอบของตัวแปรทางปัจจยั ด้านประชากรศาสตร์ 

(Population Compositions) ท่ีใชมี้ดงัน้ี 

 1. เพศ การแบ่งส่วนตลาดโดยใช้เพศเป็นเกณฑ์ใช้กนัมากในการจาํหน่ายเส้ือผา้ แบบผม 

เคร่ืองสําอาง และนิตยสาร อย่างไรก็ดีนกัการตลาดบางรายพบโอกาสท่ีจะแบ่งส่วนตลาดโดยใช้

เกณฑน้ี์ เช่น แต่ก่อนนํ้าหอมดบักล่ินตวัใชก้นัทั้ง 2 เพศ ต่อมาบริษทั Procter & Gamble (P&G) โดย

ออกตราสินคา้ใหม่ Secret ท่ีมีสูตรเคมีเฉพาะดบักล่ินตวัสตรี ทาหีบห่อและทาํการโฆษณา เพื่อ

เพิ่มพนูภาพพจน์ของสตรี อุตสาหกรรมอ่ืนก็มีการโฆษณามุ่งท่ีลูกคา้เพศเดียวกนัเช่นกนั 

 2. อายุและขั้นตอนของวงจรชีวิต ความต้องการ และความสามารถของผูบ้ริโภคจะ

เปล่ียนไปตามอายุ บางบริษทัจะใช้อายุและขั้นตอนของวงจรชีวิตเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีต่างกนั หรือ

วิธีการทางการตลาดแตกต่างกนักบักลุ่มอายุและวงจรชีวิตท่ีแตกต่างกนั เช่น บริษทัใช้ผลิตภณัฑ์

แตกต่างกนั และจูงใจเฉพาะกลุ่มเป้าหมายวยัหนุ่มสาว เช่น เป๊ปซ่ีมุ่งท่ีหนุ่มสาวมีการโฆษณาโดยใช้

ดนตรีสาํหรับคนหนุ่มสาว และใช ้Presenter เพื่อคนหนุ่มสาว 

 3. สถานภาพของผูบ้ริโภคเป็นส่ิงท่ีนกัการตลาดตอ้งพิจารณาถึงแนวโนม้ของการเป็นอยู่วา่

โสด หรือแต่งงาน เพราะทั้ง 2 อยา่งน้ี มีความแตกต่างกนั เช่น ถา้แต่งงานแลว้ความตอ้งการตดัสินใจ

ซ้ือผลิตภณัฑห์รือบริการก็จะเป็นลกัษณะครอบครัว ส่วนผูบ้ริโภคท่ีโสด ความตอ้งการตดัสินใจซ้ือ

จะเป็นลกัษณะของใชส่้วนตวัมากกวา่ หรือมีปริมาณการใชท่ี้นอ้ยกวา่ เป็นตน้ 

 4. การศึกษา การศึกษาของผูบ้ริโภคเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลต่อการซ้ือสินคา้อุปโภคบริโภค 

ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาแต่ละระดบัจะมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงย่อม

ตอ้งการชีวติความเป็นอยูท่ี่ดีข้ึน ตอ้งการผลิตภณัฑท่ี์จะมาตอบสนองให้ชีวิตดีข้ึน ผูท่ี้มีการศึกษาสูง 

จะสนใจตวัเองมากข้ึนและจะสร้างความสุขให้กบัชีวิตของตวัเอง โดยแสวงหาผลิตภณัฑ์ท่ีจะมา

ตอบสนองความตอ้งการของตน จาํนวนของประชากรหรือผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงย่อมจะเป็น

โอกาสท่ีดีต่อการตลาดต่อไป (สุปัญญา ไชยชาญ, 2543 อา้งถึงใน รพีพรรณ ฉตัรกาญจนากลู, 2555) 
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 5. อาชีพของผูบ้ริโภคแต่ละคนจะนาํไปสู่ความจาํเป็นในความตอ้งการของผลิตภณัฑ์หรือ

บริการท่ีแตกต่างกนั ถือได้ว่าเป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลต่อการอุปโภค บริโภค เพราะถ้าผูบ้ริโภคมี

ตาํแหน่งการทาํงานท่ีมัน่คงมีหน้ามีตราในสังคมนั้น ความพิถีพิถนัในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์หรือ

บริการก็จะใชก้ารพิจารณาจากขอ้มูลมากพอสมควรดว้ย 

 6. รายไดแ้ละรายจ่ายของผูบ้ริโภคสามารถบอกใหน้กัการตลาดนั้น กาํหนดวางแผนกาํหนด 

ราคา ของผลิตภณัฑห์รือบริการ ใหต้รงกบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยทัว่ไปแลว้

นั้น ถา้ผูบ้ริโภคดาํรงตาํแหน่งสูงและมีรายไดม้าก อาํนาจในการซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ ก็จะง่าย

และสะดวกสบายกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดน้อ้ย ท่ีตอ้งคอยจบัจ่ายใชส้อยอยา่งประหยดั (สุปัญญา ไชย

ชาญ, 2543, หนา้ 29 อา้งถึงใน รพีพรรณ ฉตัรกาญจนากลู, 2555) 

 จึงสรุปไดว้า่ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์เป็นปัจจยัท่ีนิยมนามาใชศึ้กษากนัมากท่ีสุดในการ

แบ่งส่วนการตลาดตามกลุ่มผูบ้ริโภค โดยอาศยัตวัแปรศึกษา ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา 

อาชีพ รายได ้เช้ือชาติ ศาสนา ขนาดครอบครัว หรือวงจรชีวิตครอบครัวนั้น นาํมาวางแผนกาํหนด

กลยุทธ์สร้างความตอ้งการหรือจูงใจ ให้ผูบ้ริโภคอยากใช้ผลิตภณัฑ์หรือบริการท่ีบริษทันาํเสนอ 

เพื่อให้เขา้ถึงและตรงกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรงมากท่ีสุด เพราะจะทาํให้นกัการตลาดนั้นสามารถ

ประเมินขนาดของตลาดเป้าหมายไดต้ามสัดส่วนท่ีตอ้งการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 

2.3   หลกัการ แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) 

ความหมายของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดมี้ผูใ้หค้าํนิยามและรวบรวมความหมาย

ไวม้ากมาก ดงันั้น ผูว้จิยัจึงไดร้วบรวมแนวคิดต่างๆ มาเป็นแนวทางในการใหค้าํนิยาม ดงัต่อไปน้ี 

คอตเลอร์ (Kotler, 2000) ไดใ้ห้ความหมายของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดไวว้า่ เป็น

กลุ่ม ของเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีองค์กรใช้ในการปฏิบัติตามวัตถุประสงค์ทางการตลาด

กลุ่มเป้าหมาย 

ธงชยั สันติวงษ ์(2540) ไดใ้ห้ความหมายของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดวา่ หมายถึง 

การผสมท่ีเข้ากันได้อย่างดีเป็นอันหน่ึงอันเดียวกันของการกาํหนดราคา การส่งเสริมการขาย 

ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายและระบบการจดัจาํหน่ายซ่ึงไดมี้การจดัออกแบบเพื่อใช้สําหรับการเข้าถึง

กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2546) ไดใ้หค้วามหมายของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดวา่ 

เป็นตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่

กลุ่มเป้าหมาย  



12 
 

 เสรี วงษม์ณฑา (2542) ไดใ้ห้ความหมายของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix หรือ 4Ps) ไวว้า่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ซ่ึง

บริษทัใช้ร่วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย หรือเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้ร่วมกัน

เพื่อใหบ้รรลุ วตัถุประสงคท์างการติดต่อส่ือสารขององคก์าร 

Mar Grath (1986, อา้งถึงใน วรุตม์ ประไพพกัตร์, 2556) กล่าวว่า การวางแผนการตลาด

โดยทัว่ไปมกัจะนิยมใชส่้วนประสมทางการตลาดแบบเดิมคือ 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา 

(Price) สถานท่ีและช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) แต่

สําหรับธุรกิจบริการแล้ว 4Ps นั้นยงัคงไม่เพียงพอต่อการวางแผนการตลาดของธุรกิจบริการได้ 

เพราะลกัษณะของธุรกิจแต่ละประเภท จะมีความแตกต่างจากธุรกิจท่ีมีสินคา้ท่ีมีตวัตน สามารถจบั

ตอ้งได ้ดงันั้นธุรกิจบริการจึงควรตอ้งมีส่วนประสมการตลาดท่ีเพิ่มข้ึนมาอีก 3Ps ไดแ้ก่ บุคลากร 

(Personal) ส่ิงอาํนวยทางกายภาพ (Physical Facilities) และกระบวนการในการบริหารจัดการ 

(Process Management) เพื่อให้การดํา เ นินงาน  และวางแผนการตลาดของธุรกิจบริก า รมี

ประสิทธิภาพ และประสิทธิผล 

กลยุทธ์การบริหารการตลาดท่ีไดรั้บความนิยมมาหลายทศวรรษ เป็นแนวคิดหลกัท่ีใชใ้น

การพิจารณาองคป์ระกอบท่ีสําคญัในการตอบสนองต่อตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม โดยเร่ิมตน้ท่ีธุรกิจ

ตอ้งมีส่ิงท่ีจะนาํเสนอต่อลูกคา้หรือผลิตภณัฑ ์ทาํการตั้งราคาเหมาะสม หาวิธีการนาํส่งถึงลูกคา้ได้

อย่างมีประสิทธิภาพด้วยการบริหารช่องทางการจดัจาํหน่าย และหาวิธีการส่ือสารเพื่อจะสร้าง

ข่าวสารและกระตุน้ให้เกิดการซ้ือด้วยการทาํการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงกลยุทธ์เหล่าน้ีถือว่าเป็น

เคร่ืองมือทาง การตลาดสาํคญัท่ีเป็นรู้จกักนัดีซ่ึงรวมเรียกวา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 

หรือ 7P’s (ฉตัราพร เสมอใจ, 2549 อา้งถึงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2556) 

ธุรกิจบริการนอกจากใช้ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดทัว่ไป (Marketing Mix)หรือ 4Ps 

ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด

(Promotion) แลว้ สําหรับธุรกิจบริการนั้น 4Ps ไม่เพียงพอเม่ือพูดถึงส่วนประสมการตลาดสําหรับ

กิจการบริการ Booms และ Bitner ซ่ึงเป็นนกัวิชาการชาวอเมริกากล่าวว่าตอ้งพิจารณาเพิ่มอีก 3Ps 

อนัได้แก่ บุคลากร (People) การสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence & 

Presentation) และกระบวนการให้บริการ (Process) เพิ่มเป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7Ps 

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546 อา้งถึงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2556) 

Kotler & Keller (2006, อ้างถึงใน วรุตม์ ประไพพกัตร์, 2556) อธิบายว่า ส่วนประสม

การตลาด (Marketing mix หรือ 7P’s) หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงบริษทั

นาํมาประยกุตใ์ชร่้วมกนั เพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย 
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ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใช้สําหรับธุรกิจบริการ 

เพื่อทาํใหเ้กิดการบริหารคุณภาพรวม (TQM: Total Quality Management) ท่ีสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้

โดยคาํนึงถึงความพึงพอใจของลูกคา้เป็นสาํคญั (กฤษณา รัตนพฤษษ,์ 2545 อา้งถึงใน วรุตม ์ประไพ

พกัตร์, 2556) 

ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจบริการ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีใช้

สําหรับธุรกิจบริการเพื่อทาํให้เกิดการบริหารคุณภาพรวม (Total Quality Management) ท่ีจะสร้าง

คุณค่าให้กบัลูกคา้ โดยคาํนึงถึงความพึงพอใจของลูกคา้เป็นส่วนสําคญั ส่วนประสมทางการตลาด

ดั้งเดิมถูกพฒันาข้ึนมาสําหรับธุรกิจการผลิตสินคา้ท่ีจบัตอ้งไดแ้ต่สําหรับผลิตภณัฑ์บริการนั้นมี 

ลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากสินคา้ คือ ไม่สามารถเก็บรักษาไวไ้ด ้ดงันั้น ผูใ้ห้บริการจึงเป็นส่วน

หน่ึงของการบริการดว้ย ปัญหาการรักษาคุณภาพของการบริการ คือการไม่สามารถควบคุมคุณภาพ

ของการบริการไดเ้หมือนกบัสินคา้ท่ีจบัตอ้งได ้จึงจาํเป็นตอ้งนาเคร่ืองมือทางการตลาดบริการ 7P's

เขา้มาช่วยบริหารจดัการกบัธุรกิจ (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย,์ 2548 อา้งถึงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 

2556) 

ธนวรรณ แสงสุวรรณ (2547, อ้างถึงใน วรุตม์ ประไพพกัตร์, 2556) อธิบายว่ากลยุทธ์

การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7P s) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภค 

ประกอบด้วยปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านการจดัจาํหน่าย 

(Place) ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) ปัจจยั

ด้านบุคลากรผูใ้ห้บริการ (People) ปัจจัยด้านการสร้างและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

(Physical and Presentation) โดยส่วนประกอบทุกตวัมีความเก่ียวพนักนั และเท่าเทียมกนัข้ึนอยู่กบั

ผูบ้ริหารจะวางกลยุทธ์โดยเน้นส่วนประสมทางการตลาดบริการตวัใดมากกว่าเพื่อให้ สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 
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ภาพท่ี 2.1 การเพิ่มองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาดแบบเดิมคือ 4Ps เป็น 7Ps 

สาํหรับธุรกิจบริการ ท่ีมา: MaGrath, A. J. (1986). When Marketing Services, 4Ps Are Not 

Enough. Business (อา้งถึงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2556) Horizons, 29, 45-50. 

 

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการแต่ละองคป์ระกอบมีลกัษณะดงัน้ี (MarGrath, 1986 อา้ง

ถึงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2556) 

 1. ผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีธุรกิจนาํมาเสนอขายให้กบัผูบ้ริโภคท่ี

ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประโยชน์และคุณค่าจากผลิตภณัฑ์นั้นๆ ไดแ้ก่ สินคา้มีรูปร่าง ขนาด สีสันและ

ความสวยงาม ตราสินคา้มีคุณภาพและปลอดภยั ความเหมาะสมของผลิตภณัฑต่์อการดาํเนินชีวติ 

ผลิตภณัฑง่์านต่อการทาํความสะอาดหลงัใชง้าน 

 2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาท่ีผู ้บริโภคต้องจ่ายเพื่อ

แลกเปล่ียนกบัสินคา้หรือบริการท่ีนาํเสนอขาย ลูกคา้จะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของ 

บริการกบัราคา ( Price ) ของบริการนั้น ไดแ้ก่ ราคาผลิตภณัฑ์ตํ่ากว่าท่ีอ่ืน ความแน่นอนและเป็น

มาตรฐานของราคาผลิตภณัฑ์ มีป้ายแสดงสินคา้ท่ีชดัเจน ราคาเม่ือซ้ือผลิตภณัฑ์ปริมาณมากมีราคา

ตํ่ากวา่ 

 3. สถานท่ี (Place) หมายถึง การสร้างเครือข่ายซ่ึงเป็นช่องทางท่ีสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค 

และสร้างเสริมส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ เพื่อสนองความตอ้งการของตลาดไดอ้ยา่งทัว่ถึง รวมถึง

การจดัการเก่ียวกบัสินคา้คงคลงั ไดแ้ก่ อุปกรณ์อาํนวยความสะดวกเช่น รถเขน็หรือตะกร้า รูปแบบ 

การแต่งร้าน สถานท่ีจอดรถสะดวก ปลอดภยั และเพียงพอ มีสาขาหลายแห่ง 

 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การกําหนดตาํแหน่งตราสินคา้ การตั้ ง

งบประมาณค่าใชจ่้ายในการโฆษณา ส่ือท่ีเลือกและกาํหนดเวลาท่ีเผยแพร่ผา่นส่ือดงักล่าว ความคิด 
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สร้างสรรค์ใหม่ ๆ ในด้านการส่งเสริมการตลาด การส่งเสริมการขาย ได้แก่ ราคาผลิตภณัฑ์ท่ี

สามารถต่อรองได ้การลดราคาสินคา้ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ผ่านวิทยุและโทรทศัน์ แผ่นป้าย

โฆษณาใบปลิว 

 5. บุคคล (People) เป็นผูท่ี้มีความสัมพนัธ์เพื่อให้บริการผูบ้ริโภคโดยตรง ธุรกิจจึงจาํเป็นท่ี

จะตอ้งมีการสนบัสนุนส่งเสริมบุคลากรให้มีความรู้ ความสามารถ และความชาํนาญในสายงานโดย

อาจมีการฝึกอบรมพฒันา สอนงาน เป็นต้น บุคลากรเป็นปัจจยัสําคัญท่ีมีอิทธิพลต่อการสร้าง

ภาพลกัษณ์ของธุรกิจ ทั้งน้ีเพราะความมนุษยส์ัมพนัธ์ท่ีดี ยิม้แยม้แจ่มใสและพูดจาดี ความรู้ในการ

ให้ค ําแนะนํากับผู ้บริโภค  การแต่งกายท่ีเหมาะสมและความสุภาพ  ความสนใจและความ

กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 

 6. กระบวนการการให้บริการ (Process Management) หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั

ระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในดา้นการบริการท่ีนาํเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการเพื่อมอบการให้บริการ

อยา่งถูกตอ้งรวดเร็ว และทาํให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความประทบัใจ ไดแ้ก่ การจดัคิวในการชาํระเงินท่ีดี 

การบรรจุสินคา้ใส่ถุงหรือการบรรจุสินคา้เพื่อความสะดวกในการขนยา้ยของลูกคา้ ใบเสร็จท่ีได้

มาตรฐานเพื่อเป็นหลกัฐานในการชาํระเงิน การคืนเงินหรือเปล่ียนสินคา้ในกรณีท่ีมีความผดิพลาดท่ี 

เกิดจากทางร้านหรือผูผ้ลิต 

 7. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Facilities) หมายถึง เป็นการสร้างและนําเสนอ 

ลักษณะทางกายภาพให้กับลูกค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด้านกายภาพและ

รูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า เป็นปัจจัยท่ีก่อให้เกิดความสะดวกในการ

ให้บริการและทาํใหก้ารบริการผูบ้ริโภคเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ ไดแ้ก่ พื้นท่ีมีขนาดเหมาะสม

ในการจดัวางสินคา้เอ้ือต่อการจบัจ่าย ความสะอาดน่าเขา้มาใชบ้ริการ บรรยากาศภายในร้านมีความ

เป็นมิตรเหมาะต่อการจบัจ่าย การตกแต่งร้านดูเหมาะสมกบัตวัสินคา้ 

 

2.4   หลกัการ แนวคิดและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจ 

 การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระทาํส่ิงใดส่ิง

หน่ึงจากทางเลือกต่างๆท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะต้องตดัสินใจในทางเลือกต่างๆของสินค้าและ

บริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จาํกดัของสถานการณ์การ

ตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีสาํคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550 อา้ง

ถึงใน วรรณนิภา มหาวงศ,์ 2555) 

 การตดัสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกทางใดทางหน่ึงจาก

หลาย ๆ ทางเลือกท่ีได้พิจารณาหรือประเมินอย่างดีแล้วว่าเป็นทางให้บรรลุวตัถุประสงค์ และ
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เป้าหมายขององคก์าร การตดัสินใจเป็นส่ิงสาํคญั และเก่ียวขอ้งกบัหนา้ท่ีการบริหาร หรือการจดัการ

เกือบทุกขั้นตอน ไม่ว่าจะเป็นการวางแผน การจดัองค์กร การจดัคนเขา้ทางาน การประสานงาน 

และการควบคุม การตดัสินใจไดมี้การศึกษามานาน ดงัท่ี บาร์นาร์ด (Barnard, 1983 อา้งถึงใน วรรณ

นิภา มหาวงศ์, 2555) ได้ให้ความหมายของการตดัสินใจไวว้่า คือ “เทคนิคในการท่ีจะพิจารณา

ทางเลือกต่าง ๆ ใหเ้หลือทางเลือกเดียว” 

 กระบวนการตัดสินใจ 

 กระบวนการตัดสินใจ (Process of Decision Making) นักวิชาการท่ีศึกษากระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือ ไดแ้บ่งขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจในลกัษณะท่ีแตกต่างกนัตามความคิดของแต่

ละบุคคล โดยแบ่งตามกิจกรรมท่ีบุคคลไดท้าํข้ึน ซ่ึงแบ่งออกเป็นหลายขั้นตอน การแบ่งขั้นตอน

ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือนั้นมีผูแ้บ่งไวห้ลายแบบ ซ่ึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541 (อา้งถึงใน 

วรรณนิภา มหาวงศ์, 2555) กล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Buying 

Decision Process) เป็นลาํดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ขั้นตอนเหล่าน้ีจะมีประโยชน์

สาํหรับผูโ้ฆษณา ผูว้างแผนการส่งเสริมการตลาด โดยทัว่ไปประกอบดว้ย 5 ขั้นตอน คือ 

 1. การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เป็นขั้นตอนแรกซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือมีการรับรู้ถึงความ

แตกต่างระหวา่งสภาพท่ีดีและสภาพเดิมของบุคคล ความแตกต่างนั้นอาจเกิดข้ึนสามารถแกปั้ญหา

ใหลู้กคา้ได ้จึงตอ้งสร้างใหผู้บ้ริโภคทราบถึงความจาํเป็นและความตอ้งการของเขาหรือช้ีให้เห็นได้

อย่างใดอย่างหน่ึงได้ หรือช้ีให้เห็นสภาพในปัจจุบนัของผูบ้ริโภคท่ียงัไม่พึงพอใจ ผูบ้ริโภคท่ีมี

ปัญหา ในบางคร้ังเป็นส่ิงลาํบากสําหรับนกัการตลาดท่ีจะแนะนาํลูกคา้ว่าเขามีปัญหาหรือมีความ

ตอ้งการในผลิตภณัฑ ์

 2. การคน้หาขอ้มูล (The Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคระลึกวา่ปัญหาท่ีเกิดข้ึนหรือการ

รับรู้ ถึงความตอ้งการท่ีเกิดข้ึนจากขั้นท่ี 1 เขาจะคน้หาขอ้มูลท่ีจาํเป็นเพื่อแกปั้ญหานั้นการคน้หา

เบ้ืองตน้ ก็จะพยายามทบทวนความทรงจาํจากเหตุการณ์ในอดีต และความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์การ

คน้หาขอ้มูลประกอบดว้ย 2 วธีิ คือ 

  2.1 การคน้หาขอ้มูลภายใน (Internal Search) ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการการ

เห็น และการระลึกไดข้องผูบ้ริโภคจากความเช่ือ ทศันคติและประสบการณ์ท่ีผ่านมา ถา้การคน้หา

ขอ้มูลภายในไม่เพียงพอ ผูบ้ริโภคจะคน้หาขอ้มูลจากภายนอกต่อไป 

  2.2 การคน้หาขอ้มูลภายนอก ประกอบดว้ย แหล่งบุคคล แหล่งการคา้และแหล่ง

ชุมชน แหล่งบุคคล เช่น เพื่อน หรือสมาชิกในครอบครัว แหล่งการคา้ เช่น การโฆษณา พนกังาน

ขายจดัแสดงสินค้า ณ จุดซ้ือ แหล่งชุมชน เช่น ส่ือมวลชนอ่ืน ๆ การใช้สินคา้หรือการทดสอบ

ผลิตภณัฑข์องสถาบนัต่าง ๆ แหล่งขอ้มูลเหล่าน้ีถือวา่เป็นขอ้มูลท่ีสาํคญัท่ีนกัการตลาดตอ้งสาํรวจ 
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 3. การประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) จากการค้นหาข้อมูลเก่ียวกับตรา

สินคา้ในขั้นตอนท่ี 2 จะถูกนาํมาพิจารณาทางเลือก ท่ีมีศกัยภาพ โดยพิจารณาถึงกลุ่มของคุณสมบติั 

ซ่ึงใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาตราสินค้า หรือถือว่าเป็นเกณฑ์ในการประเมินผลตราสินค้า 

(Evaluation) คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ (Criteria’s) ต่างๆ ประกอบด้วย คุณสมบัติท่ีสําคัญท่ีสุดของ

ผลิตภณัฑ ์ตน้ทุน ความชอบภาพลกัษณ์ ความภูมิใจ และอ่ืน ๆ 

 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลงัจากประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ แลว้ในขั้นน้ี

ผูบ้ริโภคจะซ้ือหรือตัดสินใจซ้ือ การตัดสินใจซ้ือน้ีเป็นการตอบสนอง (Response) ส่ิงกระตุ้น 

(Stimulus) โดยประเมินผลคุณสมบติัตราสินคา้ต่าง ๆ การตดัสินใจซ้ือจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการ

การเรียนรู้และการกาํหนดทศันคติของผูบ้ริโภคความตั้งใจซ้ือท่ีตราสินคา้หน่ึงจะสมบูรณ์เม่ือไดไ้ป

ซ้ือจริงการส่งเสริมการตลาดรูปแบบต่าง ๆ เพื่อใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 

 5. การประเมินผลภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) กระบวนการตดัสินใจซ้ือ

ไม่ได้ส้ินสุดลงเม่ือผูซ้ื้อได้ซ้ือสินค้า ข้อมูลจากการใช้ตราสินค้าจะป้อนกลบั เพื่อการซ้ือซํ้ าใน

อนาคต ในการวิเคราะห์ถึงการเรียนรู้และทศันคติ ส่ิงซ่ึงผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ และ 

ทศันคติใชส้าํหรับการตดัสินใจซ้ือซํ้ าในอนาคต ถา้ผลลพัธ์จาการใชสิ้นคา้เป็นท่ีพอใจ แต่ถา้ผลลพัธ์

ไม่เป็นท่ีพอใจผูซ้ื้อก็จะไม่ซ้ือซํ้ า (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2540 อา้งถึงใน วรรณนิภา มหาวงศ,์ 

2555) 

 การท่ีเราสามารถเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดน้ั้น จะทาํให้เราสามารถท่ีจะวางกล

ยุทธ์ในการแข่งขนักบัคู่แข่งในการท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดเ้ป็นอยา่งดี เพราะ

เราสามารถท่ีจะนาํพฤติกรรมต่าง ๆ ของผูบ้ริโภคนั้นมากาํหนดกลยทุธ์ได ้

 

 
ภาพท่ี 2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Kotler, 2000 อา้งถึงใน วรรณนิภา มหาวงศ,์ 2555) 

 

2.5  งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 กมลรัตน์ โรจน์เรืองรัตน์ (2550) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค

กาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัทาํงาน ผลการศึกษาพบวา่ ผูท่ี้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ20-30 ปี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือนคือ 
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15,001-30,000 บาท ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้านกาแฟพรีเม่ียมท่ีนิยมใช้บริการบ่อยท่ีสุด คือ 

ร้านสตาร์บคัส์ เหตุผลนิยมใช้บริการร้านกาแฟพรีเม่ียมมากท่ีสุด คือตอ้งการเขา้ไปด่ืมกาแฟเป็น

หลกั รูปแบบการเลือกใช้บริการร้านกาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่ คือ เลือกใช้บริการแบบนั่งท่ีร้าน 

จาํนวนคร้ังในการใช้บริการร้านกาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่ คือ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ ช่วงเวลาการใช้

บริการร้านกาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่ คือ เวลาไม่แน่นอน บุคคลท่ีมกัเขา้มาใช้บริการร่วมดว้ยบ่อย

ท่ีสุด คือ เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน กาแฟท่ีเลือกด่ืมส่วนใหญ่ คือ ชนิดเยน็ ชนิดของกาแฟท่ีชอบด่ืมส่วน

ใหญ่ คือ คาปูชิโน ขนาดของแกว้กาแฟท่ีมกัสั่งเป็นประจาํส่วนใหญ่ คือ แกว้กลาง ค่าใช้จ่ายโดย

เฉล่ียต่อคร้ังในการใชบ้ริการร้านกาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่ คือ 101-200 บาท ผูบ้ริโภคใหค้วามสําคญั

มากท่ีสุดกบัปัจจยัทางดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ ในเร่ือง รสชาติ

ของกาแฟ ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ในเร่ือง การตอ้นรับและอธัยาศยัของพนกังาน ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ ในเร่ือง ความสะอาดภายในร้าน 

 ชนญัญา ศรีลลิตา (2551) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการ

ร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าระดบัความคิดเห็นต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ผูบ้ริโภคมีระดบั

ความคิดเห็นต่อการตดัสินใจ โดยภาพรวม ในระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัค่าเฉล่ียสูงสุดไปหาน้อย

ท่ีสุดคือ รสชาติของกาแฟ ความหลากหลายของชนิดกาแฟช่ือเสียงหรือยี่ห้อของผลิตภณัฑ ์และการ

ให้ส่วนลดแก่สมาชิก ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาด ทั้ง 4 ดา้น พบวา่ โดยภาพรวม อยู่

ในระดบัมาก โดยเรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาปานกลาง คือ ด้านราคา ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด โดยดา้นผลิตภณัฑ์มีความสําคญัต่อการตดัสินใจ

มากท่ีสุด รองลงมาคือด้านการส่งเสริมการตลาดและช่องทางจดัจาํหน่าย ด้านราคามีผลต่อการ

ตดัสินใจน้อยมาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคและมีรายไดม้ากราคา จึงไม่ใช่ปัจจยัสําคญัในการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการ แต่ผูบ้ริโภคจะหนัไปให้ความสําคญัในเร่ือง คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดั

จาํหน่ายท่ีหลากหลาย การส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

 พรทิพย ์เกียรติภาคภูมิ (2551) ได้ทาํการศึกษาเร่ืองการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีส่งผลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกาแฟสตาร์บคัส์ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหว่าง 20-29 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรีเป็น

พนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 15,001-30,000 บาท มีวตัถุประสงคก์ารซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์

มาจากบรรยากาศภายในร้าน มีผูท่ี้ร่วมซ้ือกาแฟเป็นกลุ่มเพื่อน มีความถ่ีในการซ้ือกาแฟน้อยกว่า

สัปดาห์ละ 1 คร้ัง และมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังตํ่ากวา่ 150 บาท มีความรู้สึกต่อการบริหารลูกคา้
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สัมพนัธ์ในด้านการสร้างความประทบัใจของพนักงาน และการสร้างความพอใจจากคุณค่าเพิ่ม 

โดยรวมในระดบัปานกลาง การสร้างทศันคติท่ีดีดว้ยการรับผดิชอบต่อสังคมโดยรวมในระดบัมาก 

มณีรัตน์ น่ิมนวล (2551) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือกาแฟทรีอินวนั

ของผูบ้ริโภควยัทาํงานท่ีทาํงานยา่นถนนสีลม ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญั

กบัปัจจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจาํหน่าย และ

ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัมาก 

สุภางค ์หงษสุ์วรรณ (2555) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสําเร็จรูป

พร้อมด่ืมบรรจุกระป๋องของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ด้านสถานท่ีและการจัดจาํหน่าย และด้านการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟ

สําเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋องของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กบัอายุ อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ดา้น

การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กบัอายุ อาชีพ และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนเพศและระดบัการศึกษาไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสําเร็จรูปพร้อม

ด่ืมบรรจุกระป๋อง โทรทศัน์/วทิยมีุผลต่อการรับรู้ขอ้มูลและการตดัสินใจซ้ือกาแฟสาํเร็จรูปพร้อมด่ืม

บรรจุกระป๋องมากท่ีสุด รองลงมา คือ เพื่อน/ญาติพี่นอ้ง 

ณัฐกานต ์พนัธ์สวสัด์ิ (2557) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

ความพึงพอใจของลูกคา้ร้านกาแฟในเขตชิดลม กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษพบว่าดา้นความพึง

พอใจของลูกคา้ร้านกาแฟในเขตชิดลม กรุงเทพมหานคร โดยรวมกบัร้านกาแฟแห่งน้ีมีค่าเฉล่ียอยู่

ในระดบัมาก (ˉx=3.67, SD = 0.75) นอกจากน้ีผลท่ีไดพ้บวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อระดบัของความพึงพอใจในทุกดา้นและพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึง

พอใจในการโดยรวมของผูบ้ริโภคในเขตชิดลมกรุงเทพมหานคร โดยปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพล

มากท่ีสุด (β = 0.36) ด้านกระบวนการ (β = 0.23) ราคา (β = -0.07) ลกัษณะทางกายภาพ (β = 

0.07) การส่งเสริมการตลาด (β = -0.05) ผลิตภณัฑ์ (β = -0.03) และช่องทางในการจดัจาํหน่าย (β 

= -0.02) ตามลาํดบั 

 



 

บทที ่3 

วธีิดาํเนินการวจิยั 

 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดด้าํเนินการศึกษาตามขั้นตอน 

ดงัต่อไปน้ี 

 3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

 3.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

 3.3 วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

 3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 3.5 สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 3.1.1 ประชากรทีใ่ช้ในการวจัิย 

 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

จาํนวน 154,389 คน (ขอ้มูลจากศูนยข์อ้มูลเศรษฐกิจการคลงั และการลงทุนของกรุงเทพมหานคร 

วนัท่ี 31 ธนัวาคม พ.ศ. 2558) 

 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํนวน 154,389 คน 

(ขอ้มูลจากศูนยข์อ้มูลเศรษฐกิจการคลงั และการลงทุนของกรุงเทพมหานคร วนัท่ี 31 ธนัวาคม พ.ศ. 

2558) ซ่ึงเป็นผูต้อบแบบสอบถาม โดยมีการกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งและสุ่มตวัอยา่งดงัน้ี 

3.1.2.1 การกาํหนดขนาดตวัอยา่ง 

งานวจิยัน้ีไดก้าํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชก้ารคาํนวณสูตรของ Taro Yamane ดงัน้ี 

 

 

 

 โดย n  คือ  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

  N  คือ  ขนาดของประชากร 

 e  คือ  ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง กาํหนดใหเ้ท่ากบั 0.05 
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ดงันั้น ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีระดบัความคลาดเคล่ือนของขอ้มูล 5% เม่ือแทนค่าในสูตร

ไดผ้ลดงัน้ี 

   n =         154,389 

          1+(154,389)(0.05)2 

     =    399.97 

 ขนาดกลุ่มตวัอยา่งท่ีไดจ้ากการคาํนวณท่ีระดบัความคลาดเคล่ือนของขอ้มูล 5% ไดข้นาด

ตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 คน 

 3.1.2.2   การสุ่มตวัอยา่ง 

 สําหรับการสุ่มตวัอย่างใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) โดยเก็บ

รวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง

ทั้งหมด 400 คน 

 

3.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการทาํวิจัย 

 3.2.1 ข้ันตอนการสร้างเคร่ืองมือ 

 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั มีขั้นตอนดงัน้ี 

1) ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษาคน้ควา้รายละเอียดต่างๆ จากตาํรา เอกสาร บาท

ความทางวิชาการ ทฤษฎีหลกัการและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อกาํหนดขอบเขตของการวิจยัและการ

สร้างเคร่ืองมือใหค้รอบคลุมความมุ่งหมายของงานวจิยั 

2) ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ศึกษาคน้ควา้วิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสาร เพื่อ

กาํหนดขอบเขตและเน้ือหาของแบบสอบถามเพื่อจะได้มีความชัดเจนตามความมุ่งหมายของ

งานวจิยัยิง่ข้ึน 

3) นาํขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างเป็นเคร่ืองมือในการวจิยั 

4) นําเคร่ืองมือท่ีสร้างข้ึนมาทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) จาก

ผูเ้ช่ียวชาญ (อาจารย์ท่ีปรึกษาสารนิพนธ์) พิจารณาตรวจสอบและขอคาํแนะนําในการแก้ไข

ปรับปรุงเพื่อใหอ่้านแลว้มีความเขา้ใจง่ายและชดัเจนตรงตามความมุ่งหมายของการวิจยัในคร้ังน้ี 

5) นําเคร่ืองมือท่ีแก้ไข ปรับปรุงเรียบร้อยแล้วมาจดัพิมพ์เพื่อเป็นแบบสอบถามฉบับ

สมบูรณ์ 

3.2.2 ลกัษณะของเคร่ืองมือ 

การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ (Survey Research) ดงันั้นเคร่ืองมือท่ีใช้ในการ

วิจยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) เร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบ่งโครงสร้าง

คาํถามออกเป็น 3 ส่วน 
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 ส่วนท่ี 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตหนอง

แขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร ภายใตก้รอบประชากรศาสตร์ อนัไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 

ระดบัการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยมีลกัษณะเป็นคาํถามแบบเลือกตอบ (Check List) 

ตามท่ีกาํหนดไว ้

 ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภค อา้งอิง

จากแนวคิด และทฤษฎีของ MarGrath (1986, อา้งถึงใน วรุตม์ ประไพพกัตร์, 2556) ประกอบไป

ดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ

การให้บริการ และด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ โดยเป็นคาํถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 

ระดบั (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s Scale ซ่ึงผูต้อบจะเลือกตอบไดเ้พียงคาํตอบเดียวเพื่อ

สรุปความคิดเห็น หรือตอบตามท่ีปรากฏตามระดบัมาตราวดั โดยกาํหนดการใหค้ะแนน ดงัน้ี  

ระดบัคะแนน  5 หมายถึง  มากท่ีสุด 

ระดบัคะแนน 4 หมายถึง  มาก 

ระดบัคะแนน 3 หมายถึง  ปานกลาง 

ระดบัคะแนน 2 หมายถึง  นอ้ย 

ระดบัคะแนน 1 หมายถึง  นอ้ยมาก 

ส่วนท่ี 3 ขอ้เสนอแนะ และความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ

กาแฟพร้อมด่ืม โดยมีลกัษณะเป็นคาํถามปลายเปิด 

3.2.3 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

ในการหาคุณภาพของเคร่ืองมือ ผูว้จิยัไดด้าํเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1) นาํแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเสนอผูเ้ช่ียวชาญ (อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์) พิจารณาเพื่อ

ตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหา ลกัษณะของการใชภ้าษา และใหข้อ้เสนอแนะ แลว้นาํขอ้มูลการ

ตรวจมาแกไ้ขปรับปรุงแบบสอบถามใหมี้ความชดัเจนและครอบคลุมตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั

ในคร้ังน้ี 

2) นําเสนอแบบสอบถามท่ีได้หลังจากการแก้ไขปรับปรุงไปทดสอบความเช่ือมั่น 

(Reliability) ของเคร่ืองมือ (Pre-test) กบักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 30 ชุด และคาํนวณหาค่าความเช่ือมัน่

ด้วยวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) โดยใช้เกณฑ์ยอมรับท่ีค่ามากกว่า 0.7 เพื่อแสดงว่า

แบบสอบถามน้ีอยูใ่นเกณฑท่ี์มีค่าความเช่ือมัน่เพียงพอ 

 

3.3 วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้จิยัดาํเนินการแจกแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ชุด ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคในเขต

หนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยเก็บตวัอย่างแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) ในช่วง

เดือนกนัยายน2559 ทุกวนัในช่วงเวลาตั้งแต่ 09.00 – 17.00 น.โดยประมาณ จนครบ 400 ชุด 
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3.4 การวเิคราะห์ข้อมูล  

 ผูว้ิจยันาํแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุดมาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งในการ

ตอบแบบสอบถาม แลว้นาํขอ้มูลทั้งหมดมาประมวลผลและวิเคราะห์ดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์

สาํเร็จรูป SPSS โดยวธีิทางสถิติท่ีนาํมาใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล มีดงัน้ี 

 1) ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร วเิคราะห์โดยหาค่าร้อยละ (Percentage) 

 2) ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภค อา้งอิงจากแนวคิด และ

ทฤษฎีของ MarGrath (1986, อา้งถึงใน วรุตม ์ประไพพกัตร์, 2556) ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการการให้บริการ และ

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ วเิคราะห์โดยการแปลผลคะแนนจะใชก้ารตดัสินแบบอิงเกณฑใ์นการ

วดัคร้ังน้ีออกเป็น 5 ระดบัโดยใชสู้ตรการคาํนวณหาอตัราภาคชั้น 

 

อตัราภาคชั้น =  
คะแนนสูงสุด−คะแนนตํ่าสุด

จาํนวนชั้น
 

=   
5−1
5

 

=   0.80 

 

 จะไดเ้กณฑก์ารวดัระดบัคะแนนท่ีแบ่งเป็น 5 ช่วง ดงัน้ี 

 4.21-5.00 หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

3.41-4.20 หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 

2.61-3.40 หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง 

1.81-2.60 หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ย 

1.00-1.80 หมายถึง  มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบันอ้ยท่ีสุด 

 

3.5 สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 การวจิยัคร้ังน้ีมีสถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 2 ประเภท 

 1) สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statics) จะใช้อธิบายถึงลักษณะข้อมูลทั่วไป ได้แก่  

ค่าความถ่ี (Frequency), ร้อยละ (Percentage), ค่าเฉล่ีย ( X ) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation: S.D.) ในการอธิบาย  
 2) สถิติเชิงอ้างอิง หรือสถิติเชิงอนุมาน (Inferential or Inductive Statics) จะใช้ทดสอบ

สมมติฐานการวจิยั ไดแ้ก่ ค่าทดสอบ t-test เพื่อวเิคราะห์เปรียบเทียบการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟ

พร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร และจาํแนกตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ โดยใช้
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สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Anova: f-test) ในกรณีท่ีทดสอบแลว้พบวา่มี

ความแตกต่างจึงทําการเปรียบเทียบรายคู่โดยมีผลต่างนัยสําคัญน้อยท่ีสุด (Least Significant 

Difference: LSD) 
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 

 

 การศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็น

เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล จากกลุ่มตัวอย่างคือ ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จังหวดั

กรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ตวัอยา่ง ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของการ

ตอบแบบสอบถาม แลว้มาทาํการวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทางสถิติดว้ยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ตาม

วตัถุประสงคข์องการวิจยั และนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลในรูปของตาราง แบ่งออกเป็น 3 ส่วน 

คือ 

 ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์ คือ ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 ตอนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานการวจิยั 

 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 เพื่อความเขา้ใจในการแปรความหมาย ผูว้ิจยัขอกาํหนดสัญลกัษณ์และอกัษรท่ีใช้ในการ

วเิคราะห์ขอ้มลูดงัน้ี 

 n  แทน จาํนวนตวัอยา่ง 

 Χ   แทน ค่าเฉล่ีย (Mean) 

 S.D.  แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 Sig.   แทน ความน่าจะเป็นสาํหรับบอกนยัสาํคญัทางสถิติ 

 *   แทน มีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ตอนที่  1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการแจกแจงความถ่ี และหาค่าร้อยละลักษณะทาง

ประชากรศาสตร์คือ ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร  

ตารางท่ี 4.1  แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพการสมรส 

ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ขอ้มูลส่วนบุคคล จาํนวน ร้อยละ 

1. เพศ 

ชาย 217 54.3 

หญิง 183 45.8 

2. อาย ุ

อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี 17 4.3 

อาย ุ21-29 ปี 124 31.0 

อาย ุ30-39 ปี 173 43.3 

อาย ุ40-49 ปี 64 16.0 

อาย ุ50-59 ปี 17 4.3 

อาย ุ60 ปี ข้ึนไป 5 1.3 

3. สถานภาพ 

โสด 230 57.5 

สมรส 162 40.5 

หยา่ร้าง 8 2.0 

4. ระดบัการศึกษา 

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี 21 5.3 

ปริญญาตรี 307 76.8 

สูงกวา่ปริญญาตรี 72 18.0 

5. อาชีพหลกั 

ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 

พนกังานบริษทัเอกชน 

ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

รับจา้งทัว่ไป 

ขา้ราชการบาํนาญ 

ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ 

นกัเรียน/นิสิตนกัศึกษา 

118 

126 

69 

36 

21 

11 

19 

29.5 

31.5 

17.3 

9.0 

5.3 

2.8 

4.8 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.1  แสดงจาํนวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จาํแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพการสมรส 

ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน และ รายไดเ้ฉล่ียครอบครัวต่อเดือน (ต่อ) 

ขอ้มูลส่วนบุคคล จาํนวน ร้อยละ 

6. รายไดต่้อเดือน   

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท 27 6.8 

10,001-15,000 บาท 74 18.5 

15,001-20,000 บาท 121 30.3 

20,001-25,000 บาท 89 22.3 

25,001-30,000 บาท 58 14.5 

30,001 บาทข้ึนไป 31 7.8 

รวม 400 100 

 

 จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง โดยการแจกแจง

จาํนวนและค่าร้อยละ จาํนวน 400 คน สามารถจาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 

 1. เพศ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 และ

เพศหญิง  จาํนวน 183 คน คิดเป็นร้อยละ 45.8 

 2. อายุ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 30-39 ปี จาํนวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3

รองลงมามีอายุ 21-29 ปี จาํนวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.0 อายุ 40-49 ปี จาํนวน 64 คน คิดเป็น

ร้อยละ 16.0 อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี จาํนวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.3 อาย ุอาย ุ50-59 ปี จาํนวน 17 คน คิด

เป็นร้อยละ 4.3 และอาย ุ60 ปี ข้ึนไป จาํนวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.3 ตามลาํดบั 

 3. สถานภาพ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จาํนวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 

57.5 รองลงมาคือ สถานภาพสมรส จาํนวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.5 และ หยา่ร้าง จาํนวน 8 คน 

คิดเป็นร้อยละ 2.0 ตามลาํดบั  

 4. ระดบัการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี จาํนวน 307 

คน คิดเป็นร้อยละ 76.8 รองลงมามีการศึกษาสูงกวา่ปริญญาตรี จาํนวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18.0 

และระดบัตํ่ากวา่ปริญญาตรี จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 ตามลาํดบั 

 5. อาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน จาํนวน 126 คน คิด

เป็นร้อยละ 31.5 รองลงมามีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ จาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.5 มี

อาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย จาํนวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 17.3 มีอาชีพรับจา้งทัว่ไป จาํนวน 36 คน 

คิดเป็นร้อยละ 9.0 มีอาชีพขา้ราชการบาํนาญ จาํนวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 มีอาชีพนกัเรียน/
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นิสิตนกัศึกษา จาํนวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 และไม่ไดป้ระกอบอาชีพ จาํนวน 11 คน คิดเป็น

ร้อยละ 2.8  ตามลาํดบั 

 6. รายได้โดยเฉล่ียต่อเดือน พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้ 15,001-20,000 บาท

จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 รองลงมามีรายได ้20,001-25,000 บาท จาํนวน 89 คน คิดเป็น

ร้อยละ 22.3 รายได ้10,001-15,000 บาท จาํนวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 รายได ้25,001-30,000 

บาท จาํนวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 รายได ้30,001 บาทข้ึนไป จาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 

และรายได ้ตํ่ากวา่ 10,000 บาท จาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.8 ตามลาํดบั 

 

 ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นต่างๆในภาพรวม 

การตัดสินใจในการซ้ือเคร่ืองดื่มกาแฟพร้อมดื่ม 
ระดบัการตัดสินใจ 

𝒙𝒙� S.D. ระดับ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ดา้นราคา 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

5. ดา้นบุคคล 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

3.38 

4.34 

3.97 

4.34 

4.47 

4.40 

4.13 

1.08 

0.78 

0.79 

0.81 

0.67 

0.77 

0.76 

มาก 

มากท่ีสุด 

มาก 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มากท่ีสุด 

มาก 

เฉลีย่รวม 4.15 0.81 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.2 พบวา่ระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจมาก (𝑥𝑥�= 4.15 S.D. = 0.81) เม่ือพิจารณาเป็นราย

ดา้นพบวา่ มีปัจจยัการตดัสินใจในการซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม 4 ดา้น ท่ีมีระดบัความคิดเห็นอยู่

ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นบุคคล (𝑥𝑥�= 4.47, S.D.= 0.67) มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมา

คือ ดา้นกระบวนการให้บริการ (𝑥𝑥�= 4.40, S.D.= 0.77) ดา้นราคา (𝑥𝑥�= 4.34, S.D.= 0.78) และดา้น

การส่งเสริมการขาย (𝑥𝑥�= 4.34, S.D.= 0.81) ระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก 3 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
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ลักษณะทางกายภาพ (𝑥𝑥�= 4.13, S.D.= 0.76) ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย (𝑥𝑥�= 3.97, S.D.= 0.79) 

และดา้นผลิตภณัฑ ์(𝑥𝑥�= 3.38, S.D.= 1.08) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์

ด้านผลติภัณฑ์ 
ระดับการตัดสินใจ 

𝒙𝒙� S.D. ระดับ 

1) มีความหลากหลายของรสชาติ 4.08 0.84 มาก 

2) มีความสะดวกในการบริโภค 3.28 1.14 ปานกลาง 

3) มีส่วนผสมท่ีมีคุณภาพ 3.51 0.96 มาก 

4) มีความน่าเช่ือถือของตราสินคา้ 3.10 1.14 ปานกลาง 

5) มีการระบุ วนั เดือน ปีท่ีผลิต และวนัหมดอาย ุชดัเจน 2.92 1.35 ปานกลาง 

เฉลีย่รวม 3.38 1.08 ปานกลาง 

 

 จากตารางที่ 4.3 พบว่าการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัปานกลาง (𝑥𝑥�= 3.38, 

S.D. = 1.08) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ 2 ขอ้มีระดบัความคิดเห็นอยู่ใน

ระดบัมาก ได้แก่ มีความหลากหลายของรสชาติ มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด (𝑥𝑥�= 4.08, S.D.= 

0.84) รองลงมาคือ มีส่วนผสมท่ีมีคุณภาพ (𝑥𝑥�= 3.51, S.D.= 0.96) ระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบั

ปานกลาง ได้แก่ มีความสะดวกในการบริโภค (𝑥𝑥�= 3.28, S.D.= 1.14) มีความน่าเช่ือถือของตรา

สินคา้ (𝑥𝑥�= 3.10, S.D.= 1.14) และมีมีการระบุ วนั เดือน ปีท่ีผลิต และวนัหมดอาย ุชดัเจน (𝑥𝑥�= 2.92, 

S.D.= 1.08) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นราคา 

ด้านราคา 
ระดับการตัดสินใจ 

𝒙𝒙� S.D. ระดับ 

6) มีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ และบรรจุภณัฑ์ 4.19 0.82 มาก 

7) มีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณภาพท่ีไดรั้บ 4.35 0.76 มากท่ีสุด 

8) ราคาของกาแฟพร้อมด่ืมสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ 4.48 0.75 มากท่ีสุด 

เฉลีย่รวม 4.34 0.78 มากท่ีสุด 

  

 จากตารางที่ 4.4 พบว่าการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นราคา โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (𝑥𝑥�= 4.34, S.D. 

= 0.78) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นราคา 2 ขอ้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก

ท่ีสุด ไดแ้ก่ ราคาของกาแฟพร้อมด่ืมสําคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด (𝑥𝑥�= 

4.48, S.D.= 0.75) รองลงมาคือ มีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณภาพท่ีไดรั้บ (𝑥𝑥�= 4.35, S.D.= 0.76) และระดบั

การตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ มีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ และบรรจุภณัฑ ์(𝑥𝑥�= 4.19, S.D.= 

0.82) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
ระดับการตัดสินใจ 

𝒙𝒙� S.D. ระดับ 

9) สถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความน่าเช่ือถือ 3.94 0.87 มาก 

10) ชั้นวางสินคา้มีจุดเด่นสะดุดตา 4.22 0.76 มากท่ีสุด 

11) สถานท่ีจดัจาํหน่ายสะดวกต่อการมาซ้ือบริโภค 3.76 0.75 มาก 

เฉลีย่รวม 3.97 0.79 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.5 พบว่าการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก 

(𝑥𝑥�= 3.97, S.D. = 0.79) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 1 ขอ้ มี

 



31 

 

ระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ชั้นวางสินคา้มีจุดเด่นสะดุดตา มีระดบัการตดัสินใจ

มากท่ีสุด (𝑥𝑥�= 4.22, S.D.= 0.76) และระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ สถานท่ีจดัจาํหน่าย

มีความน่าเช่ือถือ (𝑥𝑥�= 3.94, S.D.= 0.87) และสถานท่ีจดัจาํหน่ายสะดวกต่อการมาซ้ือบริโภค (𝑥𝑥�= 

3.76, S.D.= 0.79) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 
ระดับการตัดสินใจ 

𝒙𝒙� S.D. ระดับ 

12) มีการจดักิจกรรมลดราคาอยา่งต่อเน่ือง 4.40 0.76 มากท่ีสุด 

13) มีการแจกของสมมนาคุณ 4.10 0.92 มาก 

14) มีการจดัใหท้ดลองชิมก่อนตดัสินใจซ้ือ ณ จุดขาย 4.41 0.73 มากท่ีสุด 

15) มีการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑผ์า่นส่ือ

ต่างๆ 

4.45 0.82 มากท่ีสุด 

เฉลีย่รวม 4.34 0.81 มากท่ีสุด 

 

 จากตารางที่ 4.6 พบว่าการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมาก

ท่ีสุด (𝑥𝑥�= 4.34, S.D. = 0.81) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 3 

ขอ้ มีระดบัความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ มีการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑผ์า่นส่ือ

ต่างๆ มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด (𝑥𝑥�= 4.45, S.D.= 0.82) รองลงมาคือ มีการจดัใหท้ดลองชิมก่อน

ตดัสินใจซ้ือ ณ จุดขาย (𝑥𝑥�= 4.41, S.D.= 0.73) และ มีการจดักิจกรรมลดราคาอย่างต่อเน่ือง  (𝑥𝑥�= 

4.40, S.D.= 0.76) ระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก ไดแ้ก่ มีการแจกของสมมนาคุณ (𝑥𝑥�= 4.10, 

S.D.= 0.92) ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคล 

ด้านบุคคล 
ระดับการตัดสินใจ 

𝒙𝒙� S.D. ระดับ 

16) มีการแนะนาํผลิตภณัฑ์โดยพรีเซนเตอร์ตวัจริง 4.40 0.72 มากท่ีสุด 

17) พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี เตม็ใจใหบ้ริการ 4.63 0.58 มากท่ีสุด 

18) พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 4.43 0.65 มากท่ีสุด 

19) มี Call Center สาํหรับรับฟังความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 4.42 0.73 มากท่ีสุด  

เฉลีย่รวม 4.47 0.67 มากท่ีสุด 

  

 จากตารางที่ 4.7 พบว่าการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นบุคคล โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด (𝑥𝑥�= 4.47, S.D. 

= 0.67) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นบุคคลทั้ง 4 ขอ้ มีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบั

มากท่ีสุด ไดแ้ก่ พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี เต็มใจให้บริการ มีระดบัการตดัสินใจมาก

ท่ีสุด (𝑥𝑥�= 4.63, S.D.= 0.58) รองลงมาคือ พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์(𝑥𝑥�= 4.43, S.D.= 

0.65) มี Call Center สําหรับรับฟังความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ (𝑥𝑥�= 4.42, S.D.= 0.73) และการ

แนะนาํผลิตภณัฑโ์ดยพรีเซนเตอร์ตวัจริง (𝑥𝑥�= 4.40, S.D.= 0.72) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของ

ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ด้านกระบวนการให้บริการ 
ระดับการตัดสินใจ 

𝒙𝒙� S.D. ระดับ 

20) มีการ Stock ผลิตภณัฑไ์วอ้ยา่งเพียงพอต่อความตอ้งการ 4.45 0.82 มากท่ีสุด 

21) มีการจดัจาํหน่ายครอบคลุมทุกร้านคา้ 4.40 0.72 มากท่ีสุด 

22) สามารถการคืนเงินหรือเปล่ียนผลิตภณัฑใ์นกรณีท่ีมีความ

ผดิพลาด 

4.35 0.76 มากท่ีสุด 

เฉลีย่รวม 4.40 0.77 มากท่ีสุด 

 

 



33 

 

 จากตารางที่ 4.8 พบว่าการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นกระบวนการให้บริการ โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสุด (𝑥𝑥�= 4.40, S.D. = 0.77) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการทั้ง 3 

ข้อ มีระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีการ Stock ผลิตภณัฑ์ไวอ้ย่างเพียงพอต่อความ

ตอ้งการ มีระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด (𝑥𝑥�= 4.45, S.D.= 0.82) รองลงมามีการจดัจาํหน่ายครอบคลุม

ทุกร้านคา้ (𝑥𝑥�= 4.40, S.D.= 0.72) และสามารถการคืนเงินหรือเปล่ียนผลิตภณัฑ์ในกรณีท่ีมีความ

ผดิพลาด (𝑥𝑥�= 4.35, S.D.= 0.76) ตามลาํดบั 

 

ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ 
ระดับการตัดสินใจ 

𝒙𝒙� S.D. ระดับ 

23) สถานท่ีวางจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์ความสะอาด 4.22 0.76 มากท่ีสุด 

24) สภาพแวดลอ้มของสถานท่ีวางจาํหน่ายมีความ

ทนัสมยั 

3.76 0.75 มาก 

25) สถานท่ีวางจาํหน่ายมีขนาดพื้นท่ีในการจดัวาง

ผลิตภณัฑอ์ยา่งเหมาะสม 

4.40 0.76 มากท่ีสุด 

เฉลีย่รวม 4.13 0.76 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.9 พบว่าการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ โดยภาพรวมมีระดบัการตดัสินใจอยู่ในระดบัมาก 

(𝑥𝑥�= 4.13, S.D. = 0.76) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ปัจจยัดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 2 ขอ้ มี

ระดับความคิดเห็นอยู่ในระดับมากท่ีสุด ได้แก่ สถานท่ีวางจาํหน่ายมีขนาดพื้นท่ีในการจดัวาง

ผลิตภณัฑอ์ยา่งเหมาะสม (𝑥𝑥�= 4.40, S.D.= 0.76) รองลงมาคือ สถานท่ีวางจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์ความ

สะอาด (𝑥𝑥�= 4.22, S.D.= 0.76) ระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก ได้แก่ สภาพแวดล้อมของ

สถานท่ีวางจาํหน่ายมีความทนัสมยั (𝑥𝑥�= 3.76, S.D.= 0.75) ตามลาํดบั  
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 ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐานการวจัิย  

การวเิคราะห์ทดสอบสมมติฐาน เปรียบเทียบระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เม่ือจาํแนกตาม เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพหลกั 

และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

สมมติฐานข้อ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขต

กรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ต่างกนั 

 H0: ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู ้บ ริโภคเค ร่ือง ด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเข ต

กรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่ต่างกนั 

 H1: ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู ้บ ริโภคเค ร่ือง ด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเข ต

กรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ต่างกนั 

 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพหลกั และ

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สามารถเขียนเป็นสมมติฐานเพือ่การทดสอบ ไดด้งัน้ี 
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สมมติฐาน 1.1 

 H0: เพศ ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่ต่างกนั 

 H1: เพศ ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ต่างกนั 

ตารางท่ี 4.10 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟ

พร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม 

จาํแนกตามเพศ 

การตัดสินใจในการซ้ือ 

เคร่ืองดื่มกาแฟพร้อมดื่ม 

เพศ 

t Sig. หญงิ ชาย 

𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.42 0.62 3.33 0.57 1.414 0.102 

2. ดา้นราคา 4.37 0.62 4.30 0.64 0.975 0.616 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.98 0.53 3.96 0.53 0.227 0.733 

4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 4.37 0.54 4.31 0.57 1.157 0.391 

5. ดา้นบุคคล 4.51 0.53 4.42 0.58 1.595 0.237 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.45 0.53 4.34 0.60 1.88 0.385 

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.13 0.52 4.12 0.54 0.238 0.651 

ภาพรวม 4.13 0.39 4.07 0.44 1.55 0.169 

*ระดบันยัสาํคญั .05 

 

 จากตารางที่ 4.10 พบว่า ผลการเปรียบเทียบเพศของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมใน

เขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่ต่างกนั ทั้ง

ในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05  
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สมมติฐาน 1.2 

 H0: อายุ ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่ต่างกนั 

 H1: อายุ ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ต่างกนั 

ตารางท่ี 4.11 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟ

พร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม 

จาํแนกตามอาย ุ

การตัดสินใจ

ในการซ้ือ 

เคร่ืองดื่ม

กาแฟพร้อม

ดื่ม 

อายุ 

F Sig. 
ตํ่ากว่า 20 

ปี 
21-29 ปี 30-39 ปี 40-49 ปี 50-59 ปี 

60 ปี ขึน้

ไป 

𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 

1. ดา้น

ผลิตภณัฑ ์
3.27 0.45 3.39 0.60 3.35 0.61 3.47 0.64 3.48 0.55 3.12 0.27 0.728 0.603 

2. ดา้นราคา 4.27 0.58 4.36 0.62 4.36 0.62 4.36 0.63 4.04 0.68 4.00 0.82 1.186 0.316 

3. ดา้น

ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

3.94 0.56 3.98 0.53 3.95 0.51 4.10 0.55 3.67 0.46 3.87 0.69 2.055 0.070 

4. ดา้นการ

ส่งเสริมทาง

การตลาด 

4.24 0.67 4.35 0.55 4.34 0.57 4.40 0.51 4.19 0.49 4.00 0.79 0.892 0.486 

5. ดา้นบุคคล 4.62 0.54 4.48 0.54 4.48 0.56 4.47 0.53 4.24 0.57 4.10 0.80 1.338 0.247 

6. ดา้น

กระบวนการ

ใหบ้ริการ 

4.41 0.55 4.41 0.55 4.42 0.57 4.41 0.58 4.14 0.54 4.20 0.77 0.926 0.464 

7. ดา้น

ส่ิงแวดลอ้ม

ทางกายภาพ 

4.14 0.61 4.13 0.53 4.11 0.52 4.24 0.53 3.86 0.41 3.87 0.77 1.747 0.123 

ภาพรวม 4.08 0.43 4.11 0.41 4.10 0.41 4.17 0.42 3.93 0.35 3.83 0.60 1.351 0.242 

*ระดบันยัสาํคญั .05 
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 จากตารางที่ 4.11 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบ อายุ ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมใน

เขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่ต่างกนั ทั้ง

ในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

สมมติฐาน 1.3 

 H0: สถานภาพการสมรส ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี

แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่ต่างกนั 

 H1: สถานภาพการสมรส ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี

แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ต่างกนั 

ตารางท่ี 4.12 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟ

พร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม 

จาํแนกตามสถานภาพการสมรส 

การตัดสินใจในการซ้ือ 

เคร่ืองดื่มกาแฟพร้อมดื่ม 

สถานภาพการสมรส 

F Sig. โสด สมรส หย่าร้าง 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.38 0.60 3.39 0.61 3.23 0.47 0.29 0.749 

2. ดา้นราคา 4.33 0.59 4.37 0.67 4.00 0.62 1.382 0.252 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.96 0.52 3.99 0.56 3.79 0.43 0.56 0.572 

4. ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด 
4.35 0.52 4.34 0.61 4.17 0.57 0.404 0.668 

5. ดา้นบุคคล 4.51 0.51 4.42 0.60 4.22 0.70 2.022 0.134 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.41 0.52 4.40 0.63 4.13 0.56 1.014 0.364 

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.13 0.50 4.12 0.57 3.92 0.50 0.642 0.527 

ภาพรวม 4.11 0.37 4.11 0.48 3.89 0.39 1.166 0.313 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

 จากตารางที่ 4.12 พบว่า ผลการเปรียบเทียบ สถานภาพการสมรส ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อม

ด่ืม ไม่ต่างกนั ทั้งในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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สมมติฐาน 1.4 

 H0: ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี

แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่ต่างกนั 

 H1: ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี

แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ต่างกนั 

ตารางท่ี 4.13 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟ

พร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม 

จาํแนกตามระดบัการศึกษา 

การตัดสินใจในการซ้ือ 

เคร่ืองดื่มกาแฟพร้อมดื่ม 

ระดับการศึกษา 

F Sig. 
ตํ่ากว่า

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 

สูงกว่า

ปริญญาตรี 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.34 0.55 3.36 0.60 3.50 0.61 1.757 0.174 

2. ดา้นราคา 4.21 0.59 4.37 0.61 4.25 0.69 1.415 0.244 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.89 0.55 3.97 0.51 4.00 0.59 0.362 0.696 

4. ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด 

4.19 0.73 4.35 0.55 4.36 0.55 0.821 0.441 

5. ดา้นบุคคล 4.51 0.64 4.47 0.54 4.45 0.57 0.12 0.887 

6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.36 0.59 4.40 0.56 4.40 0.57 0.045 0.956 

7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ 4.03 0.63 4.12 0.51 4.15 0.57 0.428 0.652 

ภาพรวม 4.04 0.50 4.11 0.40 4.13 0.45 0.348 0.706 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

 จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผลการเปรียบเทียบระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟ

พร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่

ต่างกนั ทั้งในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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สมมติฐาน 1.5 

 H0: อาชีพ ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่ต่างกนั 

 H1: อาชีพ ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มี

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ต่างกนั 

ตารางท่ี 4.14 เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟ

พร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม 

จาํแนกตามอาชีพ 

การตัดสินใจใน

การซ้ือ 

เคร่ืองดื่มกาแฟ

พร้อมดื่ม 

อาชีพ 

F Sig. 

ข้าราชการ/

รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน

บริษัทเอกชน 

ธุรกจิ

ส่วนตัว/

ค้าขาย 

รับจ้าง

ทัว่ไป 

ข้าราชการ

บํานาญ 

ไม่ได้

ประกอบ

อาชีพ 

นักเรียน/

นิสิต

นักศึกษา 

. X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 
.

X  
S.D. . X  S.D. . X  S.D. . X  S.D. 

1. ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

3.41 0.61 3.37 0.58 3.39 0.65 3.36 0.63 3.40 0.53 3.44 0.60 3.29 0.52 0.142 0.990 

2. ดา้นราคา 4.40 0.62 4.40 0.57 4.18 0.72 4.42 0.55 4.06 0.69 4.49 0.70 4.21 0.62 2.143 0.048* 

3. ดา้นช่องทาง

การจดัจาํหน่าย 

4.06 0.52 3.96 0.52 3.88 0.53 3.97 0.51 3.73 0.51 4.15 0.74 3.91 0.58 1.893 0.081 

4. ดา้นการ

ส่งเสริมทาง

การตลาด 

4.39 0.51 4.35 0.53 4.25 0.64 4.47 0.46 4.15 0.57 4.39 0.67 4.18 0.77 1.454 0.193 

5. ดา้นบุคคล 4.55 0.51 4.52 0.51 4.28 0.64 4.48 0.46 4.23 0.62 4.57 0.58 4.53 0.67 2.811 0.011* 

6. ดา้น

กระบวนการ

ใหบ้ริการ 

4.47 0.53 4.46 0.52 4.20 0.67 4.49 0.44 4.16 0.59 4.45 0.65 4.35 0.61 2.942 0.008* 

7. ดา้น

ส่ิงแวดลอ้มทาง

กายภาพ 

4.20 0.51 4.14 0.51 4.02 0.58 4.14 0.49 3.89 0.49 4.24 0.62 4.09 0.64 1.628 0.138 

ภาพรวม 4.17 0.38 4.13 0.39 4.00 0.49 4.15 0.36 3.92 0.41 4.20 0.52 4.04 0.52 2.222 0.040* 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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 จากตารางที ่4.14 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบอาชีพ อาชีพของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อม

ด่ืมในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม แตกต่าง

กนัในภาพรวม และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ อาชีพของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมใน

เขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม แตกต่างกนัใน

ด้านราคา ด้านบุคคล และด้านกระบวนการให้บริการ ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ .05  จึงใช้การ

ทดสอบรายคู่โดยวิธี LSD (Least Square Difference)  เพื่อให้ทราบถึงค่าเฉล่ียการตัดสินใจซ้ือ

เคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม วา่ช่วงใดแตกต่างกนั ดงัตารางท่ี 4.15-4.17 

 

ตารางท่ี 4.15  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ เม่ือจาํแนกตาม อาชีพ ในดา้นราคา ดว้ยวิธี 

LSD (Least Square Difference)   

รายได้เฉลีย่ต่อ

เดือน 
𝒙𝒙� 

ข้าราชการ/

รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน

บริษัท 

เอกชน 

ธุรกจิ

ส่วนตัว/

ค้าขาย 

รับจ้าง

ทัว่ไป 

ข้าราชการ

บํานาญ 

ไม่ได้

ประกอบ

อาชีพ 

นักเรียน/

นิสิต

นักศึกษา 

4.40 4.40 4.18 4.42 4.06 4.49 4.21 

ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 

4.40 
- 0.984 0.02* 0.876 0.023* 0.658 0.221 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 

4.40 
0.984 - 0.02* 0.865 0.023* 0.651 0.223 

ธุรกิจส่วนตวั/

คา้ขาย 

4.18 
0.020* 0.020* - 0.063 0.457 0.130 0.846 

รับจา้งทัว่ไป 4.42 0.876 0.865 0.063 -  0.749 0.242 

ขา้ราชการ

บาํนาญ 

4.06 
0.023* 0.023* 0.457 0.039 - 0.069 0.457 

ไม่ไดป้ระกอบ

อาชีพ 

4.49 
0.658 0.651 0.130 0.749 0.069 - 0.243 

นกัเรียน/นิสิต

นกัศึกษา 

4.21 
0.984 0.223 0.846 0.242 0.457 0.243 - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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 จากตารางที่ 4.15 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ ด้านราคา ด้วยวิธี LSD (Least 

Square Difference)  พบวา่ 

 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ กบัลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีระดบัการ

ตดัสินใจในดา้นราคา แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ กบัลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการบาํนาญ มีระดบัการ

ตดัสินใจในดา้นราคา แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการบาํนาญ 

 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชนกบัลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีระดบัการ

ตดัสินใจในดา้นราคา แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชนกบัลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการบาํนาญ มีระดบัการ

ตดัสินใจในดา้นราคา แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการบาํนาญ 
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ตารางที่ 4.16  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ เม่ือจาํแนกตาม อาชีพ ในดา้นบุคคล ดว้ยวิธี 

LSD (Least Square Difference)   

รายได้เฉลีย่ต่อ

เดือน 
𝒙𝒙� 

ข้าราชการ/

รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน

บริษัท 

เอกชน 

ธุรกจิ

ส่วนตัว/

ค้าขาย 

รับจ้าง

ทัว่ไป 

ข้าราชการ

บํานาญ 

ไม่ได้

ประกอบ

อาชีพ 

นักเรียน/

นิสิต

นักศึกษา 

4.55 4.52 4.28 4.48 4.23 4.57 4.53 

ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 
4.55 - 0.700 0.001* 0.503 0.013* 0.910 0.868 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 
4.52 0.700 - 0.003* 0.679 0.022* 0.787 0.973 

ธุรกิจส่วนตวั/

คา้ขาย 
4.28 0.001* 0.003* - 0.075 0.698 0.103 0.080 

รับจา้งทัว่ไป 4.48 0.503 0.679 0.075 - 0.092 0.636 0.760 

ขา้ราชการ

บาํนาญ 
4.23 0.013* 0.022* 0.698 0.092 - 0.092 0.083 

ไม่ไดป้ระกอบ

อาชีพ 
4.57 0.910 0.787 0.103 0.636 0.092 - 0.839 

นกัเรียน/นิสิต

นกัศึกษา 
4.53 0.868 0.973 0.080 0.760 0.083 0.839 - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

 จากตารางที่ 4.16 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ ด้านราคา ด้วยวิธี LSD (Least 

Square Difference)  พบวา่ 

 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ กบัลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีระดบัการ

ตดัสินใจในดา้นบุคคล แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ กบัลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการบาํนาญ ระดบัการ

ตดัสินใจในดา้นบุคคล แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการบาํนาญ 

 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชนกบัลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีระดบัการ

ตดัสินใจในดา้นบุคคล แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีพนกังานบริษทั 

เอกชน  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  

 



43 

 

 ลูกค้าท่ีมีอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชนกับลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการบาํนาญ ระดับการ

ตดัสินใจในดา้นบุคคล แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีอาชีพ พนกังาน

บริษทัเอกชน  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการบาํนาญ 

 

ตารางท่ี 4.17  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ เม่ือจาํแนกตาม อาชีพ ในดา้นกระบวนการ

ใหบ้ริการ ดว้ยวธีิ LSD (Least Square Difference)   

รายได้เฉลีย่ต่อ

เดือน 
𝒙𝒙� 

ข้าราชการ/

รัฐวสิาหกจิ 

พนักงาน

บริษัท 

เอกชน 

ธุรกจิ

ส่วนตัว/

ค้าขาย 

รับจ้าง

ทัว่ไป 

ข้าราชการ

บํานาญ 

ไม่ได้

ประกอบ

อาชีพ 

นักเรียน/

นิสิต

นักศึกษา 

4.47 4.46 4.20 4.49 4.16 4.45 4.35 

ขา้ราชการ/

รัฐวสิาหกิจ 
4.47 - 0.936 0.001* 0.836 0.019* 0.930 0.390 

พนกังาน

บริษทัเอกชน 
4.46 0.936 - 0.002* 0.793 0.021* 0.956 0.411 

ธุรกิจส่วนตวั/

คา้ขาย 
4.20 0.001* 0.002* - 0.011* 0.773 0.159 0.292 

รับจา้งทัว่ไป 4.49 0.836 0.793 0.011* - 0.030 0.845 0.374 

ขา้ราชการ

บาํนาญ 
4.16 0.019* 0.021* 0.773 0.030 - 0.155 0.276 

ไม่ไดป้ระกอบ

อาชีพ 
4.45 0.930 0.956 0.159 0.845 0.155 - 0.626 

นกัเรียน/นิสิต

นกัศึกษา 
4.35 0.390 0.411 0.292 0.374 0.276 0.626 - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

 จากตารางที่ 4.17 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ ดา้นกระบวนการให้บริการ ดว้ย

วธีิ LSD (Least Square Difference)  พบวา่ 

 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ กบัลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีระดบัการ

ตดัสินใจในดา้นกระบวนการให้บริการ แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมี

อาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 
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 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ กบัลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการบาํนาญ ระดบัการ

ตดัสินใจในดา้นกระบวนการให้บริการ แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมี

อาชีพ ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการบาํนาญ 

 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ พนกังานบริษทัเอกชนกบัลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีระดบัการ

ตดัสินใจในดา้นกระบวนการให้บริการ แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมี

พนกังานบริษทัเอกชน  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย  

 ลูกค้าท่ีมีอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชนกับลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการบาํนาญ ระดับการ

ตดัสินใจในดา้นกระบวนการให้บริการ แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมี

อาชีพ พนกังานบริษทัเอกชน  มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพขา้ราชการบาํนาญ 

 ลูกคา้ท่ีมีอาชีพ รับจา้งทัว่ไป กบัลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย มีระดบัการตดัสินใจ

ในด้านกระบวนการให้บริการ แตกต่างกนั ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีอาชีพ 

รับจา้งทัว่ไป มีระดบัการตดัสินใจมากกวา่ลูกคา้ท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย 

 

สมมติฐาน 1.6 

 H0: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี

แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่ต่างกนั 

 H1: รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ี

แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.18  เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อม

ด่ืมในเขตกรุงเทพมหานคร ท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่

ต่างกนั จาํแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

การตัดสินใจ

ในการซ้ือ 

เคร่ืองดื่ม

กาแฟพร้อม

ดื่ม 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

F Sig. 
ตํ่ากว่า 

10,000บาท 

10,001-

15,000บาท 

15,001-

20,000บาท 

20,001-

25,000บาท 

25,001-

30,000บาท 

30,001 

บาทขึน้ไป 

𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 𝒙𝒙� S.D. 

1. ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

3.30 0.56 3.33 0.62 3.36 0.60 3.40 0.59 3.47 0.65 3.42 0.50 0.498 0.778 

2. ดา้นราคา 4.25 0.59 4.48 0.59 4.32 0.63 4.32 0.63 4.45 0.58 3.97 0.68 3.599 0.003* 

3. ดา้น

ช่องทางการ

จดัจาํหน่าย 

3.90 0.51 4.05 0.53 3.94 0.52 3.94 0.52 4.13 0.53 3.77 0.55 2.486 0.031* 

4. ดา้นการ

ส่งเสริมทาง

การตลาด 

4.23 0.67 4.46 0.49 4.31 0.55 4.32 0.60 4.47 0.46 4.10 0.57 2.814 0.016* 

5. ดา้นบุคคล 4.52 0.60 4.55 0.50 4.45 0.55 4.47 0.57 4.53 0.50 4.17 0.60 2.444 0.034* 

6. ดา้น

กระบวนการ

ใหบ้ริการ 

4.41 0.55 4.49 0.55 4.39 0.57 4.39 0.57 4.48 0.53 4.12 0.59 2.164 0.057 

7. ดา้น

ส่ิงแวดลอ้ม

ทางกายภาพ 

4.05 0.59 4.21 0.50 4.09 0.51 4.11 0.54 4.27 0.51 3.89 0.52 2.803 0.017* 

ภาพรวม 
4.05 0.45 4.18 0.39 4.08 0.41 4.10 0.42 4.21 0.39 3.90 0.42 3.013 0.011* 

*ระดบันยัสาํคญั .05 

 

 จากตารางที่ 4.18 พบวา่ ผลการเปรียบเทียบอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อม

ด่ืม แตกต่างกนัในภาพรวม และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค

เคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืม แตกต่างกนัในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด
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ดา้นบุคคล และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05  จึงใชก้ารทดสอบรายคู่

โดยวิธี LSD (Least Square Difference)  เพื่อให้ทราบถึงค่าเฉล่ียการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟ

พร้อมด่ืม วา่ช่วงใดแตกต่างกนั ดงัตารางท่ี 4.19-4.22 

 

ตารางท่ี 4.19  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ เม่ือจาํแนกตาม รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ในดา้น

ราคา ดว้ยวธีิ LSD (Least Square Difference)   

รายได้เฉลีย่

ต่อเดือน 
𝒙𝒙� 

ตํ่ากว่า 

10,000บาท 

10,001-

15,000

บาท 

15,001-

20,000

บาท 

20,001-

25,000

บาท 

25,001-

30,000

บาท 

30,001 

บาทขึน้ไป 

4.25 4.48 4.32 4.32 4.45 3.97 

ตํ่ากวา่ 

10,000บาท 
4.25 - 0.091 0.565 0.596 0.150 0.087 

10,001-

15,000บาท 
4.48 0.091 - 0.080 0.093 0.795 0.000* 

15,001-

20,000บาท 
4.32 0.565 0.080 - 0.965 0.183 0.005* 

20,001-

25,000บาท 
4.32 0.596 0.093 0.965 - 0.195 0.007* 

25,001-

30,000บาท 
4.45 0.150 0.795 0.183 0.195 - 0.000* 

30,001 บาท

ข้ึนไป 
3.97 0.087 0.000* 0.005* 0.007* 0.000* - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

 จากตารางที่ 4.19 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ ด้านราคา ด้วยวิธี LSD (Least 

Square Difference)  พบวา่ 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไปกบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-

15,000บาท มีระดบัการตดัสินใจในดา้นราคา แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้

ท่ีมีรายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 10,001-15,000บาท 
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 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไปกบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-

20,000บาท มีระดบัการตดัสินใจในดา้นราคา แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้

ท่ีมีรายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 15,001-20,000บาท 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไปกบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-

25,000บาท มีระดบัการตดัสินใจในดา้นราคา แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้

ท่ีมีรายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 20,001-25,000บาท 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไปกบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-

30,000บาท มีระดบัการตดัสินใจในดา้นราคา แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้

ท่ีมีรายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 25,001-30,000บาท 

 

ตารางท่ี 4.20  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ เม่ือจาํแนกตาม รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ในดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดว้ยวธีิ LSD (Least Square Difference)   

รายได้เฉลีย่

ต่อเดือน 
𝒙𝒙� 

ตํ่ากว่า 

10,000บาท 

10,001-

15,000

บาท 

15,001-

20,000

บาท 

20,001-

25,000

บาท 

25,001-

30,000

บาท 

30,001 

บาทขึน้ไป 

3.90 4.05 3.94 3.94 4.13 3.77 

ตํ่ากวา่ 

10,000บาท 
3.90 - 0.210 0.750 0.758 0.066 0.361 

10,001-

15,000บาท 
4.05 0.210 - 0.147 0.173 0.404 0.015 

15,001-

20,000บาท 
3.94 0.750 0.147 - 0.998 0.024 0.126 

20,001-

25,000บาท 
3.94 0.758 0.173 0.998 - 0.033 0.140 

25,001-

30,000บาท 
4.13 0.066 0.404 0.024* 0.033* - 0.003 

30,001 บาท

ข้ึนไป 
3.77 0.361 0.015* 0.126 0.140 0.003* - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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 จากตารางที่ 4.20 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดว้ย

วธีิ LSD (Least Square Difference)  พบวา่ 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000บาท บลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 

บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทาง

สถิติ .05 โดยท่ีลูกค้าท่ีมีรายได้รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000บาท มีระดับการตัดสินใจ

มากกวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 

 ลูกค้าท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท กับลูกค้าท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

25,001-30,000 บาท มีระดับการตัดสินใจในด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย แตกต่างกัน ท่ีระดับ

นยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีรายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000 บาท มีระดบัการ

ตดัสินใจนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000 บาท 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000บาท กบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-

30,000 บาท มีระดบัการตดัสินใจในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทาง

สถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีรายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000บาท มีระดบัการตดัสินใจน้อย

กวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000 บาท 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000บาท กบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 

บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทาง

สถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีรายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000บาท มีระดบัการตดัสินใจน้อย

กวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 
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ตารางท่ี 4.21 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ เม่ือจาํแนกตาม รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ในดา้น

การส่งเสริมทางการตลาด ดว้ยวธีิ LSD (Least Square Difference)   

รายได้เฉลีย่

ต่อเดือน 
𝒙𝒙� 

ตํ่ากวา่ 

10,000บาท 

10,001-

15,000

บาท 

15,001-

20,000

บาท 

20,001-

25,000

บาท 

25,001-

30,000

บาท 

30,001 

บาทข้ึนไป 

4.46 4.31 4.32 4.47 4.10 4.34 

ตํ่ากวา่ 

10,000บาท 
4.46 - 0.071 0.493 0.488 0.064 0.354 

10,001-

15,000บาท 
4.31 0.071 - 0.077 0.106 0.887 0.002 

15,001-

20,000บาท 
4.32 0.493 0.077 - 0.964 0.074 0.053 

20,001-

25,000บาท 
4.47 0.488 0.106 0.964 - 0.098 0.058 

25,001-

30,000บาท 
4.10 0.064 0.887 0.074 0.098 - 0.003 

30,001 บาท

ข้ึนไป 
4.34 0.354 0.002* 0.053 0.058 0.003*  

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

 จากตารางที่ 4.21 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

ดว้ยวธีิ LSD (Least Square Difference)  พบวา่ 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000บาท กบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 

บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทาง

สถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีรายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000บาท มีระดบัการตดัสินใจน้อย

กวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000บาท กบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 

บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจในดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสาํคญัทาง

สถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมีรายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000บาท มีระดบัการตดัสินใจน้อย

กวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 
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ตารางท่ี 4.22 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ เม่ือจาํแนกตาม รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ในดา้น

บุคคล ดว้ยวธีิ LSD (Least Square Difference)   

รายไดเ้ฉล่ีย

ต่อเดือน 
𝑥𝑥� 

ตํ่ากวา่ 

10,000บาท 

10,001-

15,000

บาท 

15,001-

20,000

บาท 

20,001-

25,000

บาท 

25,001-

30,000

บาท 

30,001 

บาทข้ึนไป 

4.52 4.55 4.45 4.47 4.53 4.17 

ตํ่ากวา่ 

10,000บาท 
4.52 - 0.773 0.583 0.681 0.900 0.016* 

10,001-

15,000บาท 
4.55 0.773 - 0.219 0.324 0.839 0.001* 

15,001-

20,000บาท 
4.45 0.583 0.219 - 0.849 0.361 0.010* 

20,001-

25,000บาท 
4.47 0.681 0.324 0.849 - 0.479 0.009* 

25,001-

30,000บาท 
4.53 0.900 0.839 0.361 0.479 - 0.003* 

30,001 บาท

ข้ึนไป 
4.17 0.016* 0.001* 0.010* 0.009* 0.003* - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

 

 จากตารางที่ 4.22 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ ด้านบุคคลด้วยวิธี LSD (Least 

Square Difference)  พบวา่ 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป กบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ตํ่ากว่า 

10,000บาท มีระดบัการตดัสินใจในด้านบุคคลแตกต่างกนั ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ี

ลูกคา้ท่ีมีรายได้รายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจน้อยกว่าลูกค้าท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตํ่ากวา่ 10,000บาท 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป กบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ10,001-15,000

บาท มีระดบัการตดัสินใจในดา้นบุคคลแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ีลูกคา้ท่ีมี

รายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจนอ้ยกวา่ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือน 10,001-15,000บาท 
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 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป กบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-

20,000บาท มีระดบัการตดัสินใจในด้านบุคคลแตกต่างกนั ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ี

ลูกคา้ท่ีมีรายได้รายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจน้อยกว่าลูกค้าท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000บาท 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป กบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-

25,000บาท มีระดบัการตดัสินใจในด้านบุคคลแตกต่างกนั ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ี

ลูกคา้ท่ีมีรายได้รายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจน้อยกว่าลูกค้าท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-25,000บาท 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป กบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-

30,000บาท มีระดบัการตดัสินใจในด้านบุคคลแตกต่างกนั ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ .05 โดยท่ี

ลูกคา้ท่ีมีรายได้รายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจน้อยกว่าลูกค้าท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000บาท 

 

ตารางท่ี 4.23 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ เม่ือจาํแนกตาม รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ในดา้น

ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดว้ยวธีิ LSD (Least Square Difference)   

รายได้เฉลีย่

ต่อเดือน 
𝒙𝒙� 

ตํ่ากว่า 

10,000บาท 

10,001-

15,000

บาท 

15,001-

20,000

บาท 

20,001-

25,000

บาท 

25,001-

30,000

บาท 

30,001 

บาทขึน้ไป 

4.05 4.21 4.09 4.11 4.27 3.89 

ตํ่ากวา่ 

10,000บาท 
4.05 - 0.167 0.744 0.605 0.070 0.256 

10,001-

15,000บาท 
4.21 0.167 - 0.102 0.210 0.523 0.005 

15,001-

20,000บาท 
4.09 0.744 0.102 - 0.751 0.027* 0.067 

20,001-

25,000บาท 
4.11 0.605 0.210 0.751 - 0.067 0.048 

25,001-

30,000บาท 
4.27 0.070 0.523 0.027* 0.067 - 0.001* 

30,001 บาท

ข้ึนไป 
3.89 0.256 0.005 0.067 0.048 0.001* - 

*ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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 จากตารางที ่4.23 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ดว้ย

วธีิ LSD (Least Square Difference)  พบวา่ 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000บาท กบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-

30,000บาท มีระดบัการตดัสินใจในดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 โดย

ท่ีลูกคา้ท่ีมีรายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-20,000บาท มีระดบัการตดัสินใจน้อยกว่าลูกคา้ท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน25,001-30,000บาท 

 ลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000บาท กบัลูกคา้ท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 

บาทข้ึนไป มีระดบัการตดัสินใจในดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 โดย

ท่ีลูกคา้ท่ีมีรายไดร้ายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 25,001-30,000บาท มีระดบัการตดัสินใจน้อยกว่าลูกคา้ท่ีมี

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป 

  

 

 



 

บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในด้านผลิตภณัฑ์       

ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ

ให้บริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการรวบรวมขอ้มูลจากผูบ้ริโภคในเขต

หนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร จาํนวน 400 ราย โดยใช้แบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัเป็นผูส้ร้างข้ึน 

เก็บรวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามท่ีสร้างข้ึน ตรวจสอบความเท่ียงตรงและนาํไปดาํเนินการ

ทดสอบกบัผูใ้ชบ้ริการนอกกลุ่มตวัอย่างจริง จาํนวน 30 คน เพื่อหาค่าความเช่ือถือได ้ (Reliability) 

ของแบบสอบถามโดยการหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า ตามวธีิของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ไดค้่า

ความเช่ือถือของแบบสอบถามเท่ากบั 0.891 ซ่ึงจดัว่าเป็นแบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือถือไดใ้น

ระดบัสูง 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา 

5.1.1 ข้อมูลเบือ้งต้นเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาขอ้มูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดั

กรุงเทพมหานคร พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จาํนวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 มีอายุอยูใ่นช่วง 

30-39 ปี จาํนวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 43.3 สถานภาพโสด จาํนวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 57.5

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี จาํนวน 307 คน คิดเป็นร้อยละ 76.8 มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน 

จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ คือ 

15,001-20,000 บาท จาํนวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 

5.1.2 ข้อมูลด้านการตัด สินใจ ซ้ือ เค ร่ืองดื่มกาแฟพร้อมดื่มขอ ง ผู้บ ริโภคใ นเ ขต

กรุงเทพมหานคร 

ระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดย

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการตดัสินใจต่อปัจจยั 

4 ขอ้ในระดบัมากท่ีสุด เรียงตามลาํดบั ดงัน้ี ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการดา้นราคา และดา้นการ
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ส่งเสริมการขาย และกลุ่มตวัอยา่งมีระดบัการตดัสินใจต่อปัจจยั 3 ขอ้ในระดบัมาก เรียงตามลาํดบั 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นผลิตภณัฑเ์ป็นลาํดบัสุดทา้ย 

5.1.3 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมุติฐาน 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูบ้ริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมในเขต

กรุงเทพมหานคร จาํแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพหลกั และรายไดต่้อเดือน 

แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 

เพศ ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่

แตกต่างกนั ทั้งในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 

อายุ ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่

แตกต่างกนั ทั้งในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน

 สถานภาพ ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม ไม่

แตกต่างกนั ทั้งในภาพรวมและรายดา้น ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน 

ระดบัการศึกษา ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อม

ด่ืม ไม่แตกต่างกนั ทั้งในภาพรวมและรายด้าน ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ .05 ซ่ึงไม่เป็นไปตาม

สมมติฐาน 

อาชีพ ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม แตกต่าง

กนัในภาพรวม ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐาน และเม่ือพิจารณาเป็นราย

ด้านพบว่า อาชีพ ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม 

แตกต่างกนั ดา้นราคา ดา้นบุคคล และดา้นกระบวนการใหบ้ริการท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟ

พร้อมด่ืม แตกต่างกนัในภาพรวม ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ .05 ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐาน และเม่ือ

พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ

เคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม แตกต่างกนั ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมทาง

การตลาด ดา้นบุคคล และดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ .05 
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5.2 อภิปรายผลการศึกษา 

 จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัสามารถอภิปรายผลไดด้งัน้ี 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร มีระดบัการ

ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมมากท่ีสุดในเร่ือง มีความหลากหลายของรสชาติ ซ่ึงผล

การศึกษาสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกมลรัตน์ โรจน์เรืองรัตน์ (2550) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมี

ผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัทาํงาน 

ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากท่ีสุดกับปัจจยัทางด้านปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์ในเร่ืองรสชาติของกาแฟ 

 2. ด้านราคา พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จังหวดักรุงเทพมหานคร มีระดับการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมมากท่ีสุดในเร่ือง ราคาของกาแฟพร้อมด่ืมสําคัญต่อการ

ตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงผลการศึกษาไม่สอดคลอ้งกบังานวิจยัของชนญัญา ศรีลลิตา (2551) ไดท้าํการศึกษา

เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการศึกษาพบวา่ ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดในดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจนอ้ย

มาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคและมีรายไดม้ากราคาจึงไม่ใช่ปัจจยัสาํคญัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร  

มีระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมมากท่ีสุดในเร่ือง ชั้นวางสินคา้มีจุดเด่นสะดุดตา    

ซ่ึงผลการศึกษาสอดคล้องกบังานวิจยัของ มณีรัตน์ น่ิมนวล (2551) ไดท้าํการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ี

สัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการซ้ือกาแฟทรีอินวนัของผู ้บริโภควยัทํางานท่ีทํางานย่านถนนสีลม 

ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางการจาํหน่าย อยูใ่นระดบัมาก 

 4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร  

มีระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมมากท่ีสุดในเร่ือง มีการประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบั

ผลิตภณัฑ์ผ่านส่ือต่างๆ ซ่ึงผลการศึกษาสอดคล้องกับงานวิจยัของ สุภางค์ หงษ์สุวรรณ (2555)       

ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสําเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋องของผูบ้ริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ดา้นการส่งเสริมการขายมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟ

สําเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋องของผูบ้ริโภค โดยโทรทศัน์/วิทยุมีผลต่อการรับรู้ขอ้มูลและการ

ตดัสินใจซ้ือกาแฟสาํเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋องมากท่ีสุด 

 5. ด้านบุคคล พบว่า ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร มีระดับการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมมากท่ีสุดในเร่ือง พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี เต็มใจ
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ให้บริการ ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พรทิพย ์เกียรติภาคภูมิ (2551) ไดท้าํการศึกษา

เร่ือง การบริหารลูกค้าสัมพนัธ์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกาแฟสตาร์บคัส์ใน

กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีความรู้สึกต่อการบริหารลูกคา้

สัมพนัธ์ในดา้นการสร้างความประทบัใจของพนกังาน และการสร้างความพอใจจากคุณค่าเพิ่ม 

 6. ดา้นกระบวนการให้บริการ พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร    

มีระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมมากท่ีสุดในเร่ือง มีการ Stock ผลิตภณัฑ์ไวอ้ย่าง

เพียงพอต่อความตอ้งการ ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณัฐกานต์ พนัธ์สวสัด์ิ (2557) 

ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ร้านกาแฟใน

เขตชิดลม กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษพบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อความพึง

พอใจ คือ ดา้นกระบวนการ มากท่ีสุด 

 7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ พบวา่ ผูบ้ริโภคในเขตหนองแขม จงัหวดักรุงเทพมหานคร  

มีระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมมากท่ีสุดในเร่ือง สถานท่ีวางจาํหน่ายมีขนาดพื้นท่ี

ในการจดัวางผลิตภณัฑ์อยา่งเหมาะสม ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ MarGrath (1986, 

อา้งถึงใน วรุตม์ ประไพพกัตร์, 2556) ท่ีระบุไวว้่า ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัท่ีก่อให้เกิด

ความสะดวกในการให้บริการและทาํให้การบริการผูบ้ริโภคเป็นไปอย่างมีประสิทธิภาพ ได้แก่ 

พื้นท่ีมีขนาดเหมาะสมในการจัดวางสินค้าเอ้ือต่อการจบัจ่าย ความสะอาดน่าเข้ามาใช้บริการ 

บรรยากาศภายในร้านมีความเป็นมิตรเหมาะต่อการจบัจ่าย และการตกแต่งร้านดูเหมาะสมกบัตวั

สินคา้ 

 

5.3 ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม 

น้อยท่ีสุดในเร่ือง มีการระบุ วนั เดือน ปีท่ีผลิต และวนัหมดอายุ ชัดเจน เพราะฉะนั้ นทาง

ผูป้ระกอบการควรมีการแจง้วนั เดือน ปีท่ีผลิต และวนัหมดอายุลงในฉลากผลิตภณัฑ์ให้ชัดเจน   

เพื่อไม่ก่อใหเ้กิดความสับสนแก่ผูบ้ริโภค จะทาํใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเพิ่มมากข้ึน 

 2. ดา้นราคา จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม นอ้ย

ท่ีสุดในเร่ือง มีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ และบรรจุภณัฑ์ เพราะฉะนั้นทางผูป้ระกอบการควรมี

การปรับปรุงดา้นปริมาณของเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม รวมไปถึงการออกแบบบรรจุภณัฑใ์หมี้ความ

เหมาะสมกบัราคา ทั้งน้ีเพื่อเป็นการสร้างความคุม้ค่าใหแ้ก่ผูบ้ริโภค  
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 3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืม นอ้ยท่ีสุดในเร่ือง สถานท่ีจดัจาํหน่ายสะดวกต่อการมาซ้ือบริโภค เพราะฉะนั้นทาง

ผูป้ระกอบการควรเพิ่มช่องทางการจดัจาํหน่ายให้หลากหลายครอบคลุมทั้งประเทศ หรือมีช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายผา่นทาง Social Media เพื่อให้ผลิตภณัฑ์สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายข้ึน ทั้งน้ี

เพื่อเป็นการเพิ่มระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคได ้

 4. ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืม นอ้ยท่ีสุดในเร่ือง มีการแจกของสมมนาคุณ เพราะฉะนั้นทางผูป้ระกอบการควรเพิ่ม

การจดักิจกรรมทางการตลาด โดยการจดัหาของสมมนาคุณท่ีเป็นระดบัพรีเม่ียมเพื่อมอบใหแ้ก่ลูกคา้

ท่ีมีการซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมเป็นประจาํ ทั้งน้ีเพื่อเป็นช่องทางในการเขา้ถึงผูบ้ริโภค และทาํ

ใหผู้บ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมมากยิง่ข้ึน 

 5. ดา้นบุคคล จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืม นอ้ย

ท่ีสุดในเร่ือง มีการแนะนาํผลิตภณัฑ์โดยพรีเซนเตอร์ตวัจริง เพราะฉะนั้นทางผูป้ระกอบการควรให้

ผูบ้ริโภคได้มีการพบปะกบัพรีเซนเตอร์ของผลิตภณัฑ์ตามสถานท่ีวางจาํหน่าย เพื่อสร้างความ

น่าเช่ือถือใหแ้ก่ผูบ้ริโภค ทั้งน้ีจะเป็นการใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมมากยิง่ข้ึน 

 6. ดา้นกระบวนการให้บริการ จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืม น้อยท่ีสุดในเร่ือง สามารถการคืนเงินหรือเปล่ียนผลิตภัณฑ์ในกรณีท่ีมีความ

ผิดพลาด เพราะฉะนั้นทางผูป้ระกอบการควรมี สายด่วนสําหรับผูบ้ริโภค หรือ ช่องทางการติดต่อ

ผ่านทาง Social Media ไวส้ําหรับให้คาํปรึกษา หรือแก้ไขปัญหาให้แก่ผูบ้ริโภคท่ีมีขอ้เสนอแนะ 

และปัญหาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ ทั้งน้ีเพื่อสร้างความประทบัใจให้แก่ผูบ้ริโภค และทาํให้ผูบ้ริโภคมี

ระดบัการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมมากยิง่ข้ึน 

 7. ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม

กาแฟพร้อมด่ืม น้อยท่ีสุดในเร่ือง  สภาพแวดล้อมของสถานท่ีวางจําหน่ายมีความทันสมัย 

เพราะฉะนั้นทางผูป้ระกอบการควรปรับปรุงในส่วนของสถานท่ีวางจาํหน่ายข้ึนใหม่ ทั้งน้ีใหมี้สีสัน

ท่ีสวยงาม สะดุดตาแก่ผูบ้ริโภค รวมไปถึงมีความทนัสมยัต่อการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา เพื่อให้

ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจผลิตภณัฑเ์คร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมมากยิง่ข้ึน 

 

5.4   ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

 1. จากผลการวิจยัขา้งตน้ ควรศึกษาในดา้นความตอ้งการและความคิดเห็นของผูบ้ริโภคใน

แต่ละด้านเพื่อนาํปัจจยัต่างๆมาปรับปรุงคุณภาพเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมให้สามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้
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2. จากผลการวิจยัขา้งตน้ ควรทาํการศึกษาความพึงพอใจของผูผู้บ้ริโภคท่ีด่ืมกาแฟพร้อม

ด่ืมโดยเจาะจงไปท่ีผลิตภณัฑ์ใดผลิตภณัฑ์หน่ึง เพื่อนาํผลการวิจยัท่ีไดม้านั้นไปใชเ้ป็นแนวทางใน

การพฒันาและปรับปรุงการคุณภาพของผลิตภณัฑเ์พื่อนาํไปสู่ความประทบัใจของผูบ้ริโภค 
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ภาคผนวก 

แบบสอบถามเพ่ือการวิจยั 

ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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แบบสอบถามเพือ่การวจัิย 

เร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มกาแฟพร้อมดื่ม 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

คาํช้ีแจง 

 แบบสอบถามน้ีจดัทาํข้ึนเพื่อประกอบการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมี ดร. วิจิตร  

สุพินิจ เป็นอาจารย์ท่ีปรึกษา ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดับปริญญาโท หลักสูตรการ

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัสยาม และจะนาํขอ้มูลท่ีไดไ้ปประกอบการจดัทาํสารนิพนธ์

ใหมี้ความเท่ียงตรง ดงันั้นขอ้มูลของท่านจึงเป็นประโยชน์อยา่งยิง่ในการศึกษาคร้ังน้ี 

 ทางผูศึ้กษาจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามให้ครบทุกขอ้และตรง

ตามความรู้สึก โดยแบบสอบถามน้ีมีทั้งหมด 4 หนา้ ประกอบไปดว้ย 3 ส่วนดงัน้ี 

  ส่วนท่ี 1   ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

  ส่วนท่ี 2   การตดัสินใจซ้ือกาแฟพร้อมด่ืม 

  ส่วนท่ี 3   ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 

 

ขอขอบพระคุณท่านท่ีกรุณาเสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี 

 

 

 

 

นางสาวภทัธีรา  ประพฤติธรรม 

นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

                      มหาวทิยาลยัสยาม 
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ส่วนที ่1 :  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง :  กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย    ลงไปในช่องวา่ง         หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัความเป็นจริง

ของท่าน  

 

1. เพศ     (1) ชาย     (2) หญิง 

 

2. อายุ     (1) อายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี    (2) อาย ุ21-29 ปี 

      (3) อาย ุ30-39 ปี    (4) อาย ุ40-49 ปี 

      (5) อาย ุ50-59 ปี    (6) อาย ุ60 ปี ข้ึนไป 

 

3. สถานภาพ    (1) โสด     (2) สมรส 

      (3) หยา่ร้าง   

 

4. ระดับการศึกษา    (1) ตํ่ากวา่ปริญญาตรี    (2) ปริญญาตรี 

      (3) สูงกวา่ปริญญาตรี 

 

5. อาชีพหลกั    (1) ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ   (2) พนกังานบริษทัเอกชน 

      (3) ธุรกิจส่วนตวั/คา้ขาย    (4) รับจา้งทัว่ไป 

      (5) ขา้ราชการบาํนาญ    (6) ไม่ไดป้ระกอบอาชีพ 

      (7) นกัเรียน/นิสิตนกัศึกษา 

 

6. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   (1) ตํ่ากวา่ 10,000 บาท     (2) 10,001-15,000 บาท 

      (3) 15,001-20,000 บาท     (4) 20,001-25,000 บาท 

      (5) 25,001-30,000 บาท     (6) 30,001 บาทข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 :  การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําช้ีแจง :  กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย    ลงในช่องวา่ง       ท่ีระบุเลขระดบัความคิดเห็นของท่านใน

แต่ละคาํถาม 

 

ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

ด้านผลติภัณฑ์ (5) (4) (3) (2) (1) 

1) มีความหลากหลายของรสชาติ      

2) มีความสะดวกในการบริโภค      

3) มีส่วนผสมท่ีมีคุณภาพ      

4) มีความน่าเช่ือถือของตราสินคา้      

5) มีการระบุ วนั เดือน ปีท่ีผลิต และวนัหมดอาย ุชดัเจน      

ด้านราคา (5) (4) (3) (2) (1) 

6) มีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ และบรรจุภณัฑ ์      

7) มีราคาท่ีคุม้ค่ากบัคุณภาพท่ีไดรั้บ      

8) ราคาของกาแฟพร้อมด่ืมสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือ      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย (5) (4) (3) (2) (1) 

9) สถานท่ีจดัจาํหน่ายมีความน่าเช่ือถือ      

10) ชั้นวางสินคา้มีจุดเด่นสะดุดตา      

11) สถานท่ีจดัจาํหน่ายสะดวกต่อการมาซ้ือบริโภค      

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (5) (4) (3) (2) (1) 

12) มีการจดักิจกรรมลดราคาอยา่งต่อเน่ือง      

13) มีการแจกของสมมนาคุณ      

14) มีการจดัใหท้ดลองชิมก่อนตดัสินใจซ้ือ ณ จุดขาย      

15) มีการประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑผ์า่นส่ือต่างๆ      
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ส่วนที ่2 : การตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร (ต่อ) 

คําช้ีแจง :  กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย    ลงในช่องวา่ง       ท่ีระบุเลขระดบัความคิดเห็นของท่านใน

แต่ละคาํถาม 
 

ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ระดับการตัดสินใจซ้ือ 

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

ด้านบุคคล (5) (4) (3) (2) (1) 

16) มีการแนะนาํผลิตภณัฑโ์ดยพรีเซนเตอร์ตวัจริง      

17) พนกังานขายมีความสุภาพ อธัยาศยัดี เตม็ใจใหบ้ริการ      

18) พนกังานขายมีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์      

19) มี Call Center สาํหรับรับฟังความคิดเห็นและขอ้เสนอแนะ      

ด้านกระบวนการการให้บริการ (5) (4) (3) (2) (1) 

20) มีการ Stock ผลิตภณัฑไ์วอ้ยา่งเพียงพอต่อความตอ้งการ      

21) มีการจดัจาํหน่ายครอบคลุมทุกร้านคา้      

22) สามารถการคืนเงินหรือเปล่ียนผลิตภณัฑ์ในกรณีท่ีมีความ

ผิดพลาด 
     

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ      

23) สถานท่ีวางจาํหน่ายผลิตภณัฑมี์ความสะอาด      

24) สภาพแวดลอ้มของสถานท่ีวางจาํหน่ายมีความทนัสมยั      

25) สถานท่ีวางจาํหน่ายมีขนาดพ้ืนท่ีในการจัดวางผลิตภณัฑ์

อยา่งเหมาะสม 
     

 

ส่วนที ่3 :  ขอ้เสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………… 

  ขอขอบพระคณุท่านที่ให้ความร่วมมือในการทําแบบสอบถาม  
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Reliability 

Notes 

Output Created 29-SEP-2016 22:32:57 

Comments  

Input Data C:\UsersDesktop\กาแฟพร้อมด่ืม\spss-30.sav 

Active Dataset DataSet2 

Filter <none> 

Weight <none> 

Split File <none> 

N of Rows in Working Data 

File 
30 

Matrix Input  

Missing Value Handling Definition of Missing User-defined missing values are 

treated as missing. 

Cases Used Statistics are based on all cases with 

valid data for all variables in the 

procedure. 

Syntax RELIABILITY 

  /VARIABLES=a1 a2 a3 a4 a5 b6 b7 

b8 c9 c10 c11 d12 d13 d14 d15 e16 

e17 e18 e19 f20 f21 f22 g23 g24 g25 

  /SCALE('ALL VARIABLES') ALL 

  /MODEL=ALPHA. 

Resources Processor Time 00:00:00.00 

Elapsed Time 00:00:00.00 

 

 

 

 



67 
 

 

Scale: ALL VARIABLES 

Case Processing Summary 

 N % 

Cases Valid 30 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 30 100.0 

 

a. Listwise deletion based on all variables in 

the procedure. 

 

 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 

.891 25 
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ช่ือ-สกุล ผูว้จิยั  :  นางสาวภทัธีรา  ประพฤติธรรม 

วนัเดือนปีเกิด  :  22 พฤษภาคม 2534 

อาชีพ   :  พนกังานบริษทัเอกชน  

    ธนาคารสแตนดาร์ดชาร์เตอร์ด (ไทย) จาํกดั (มหาชน) 

ประวติัการศึกษา :   
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