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 การศึกษาวจิยัคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของการบริโภคกาแฟสด
ท่ีร้าน อเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค 2) เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  และ 3 ) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภค
กาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค จ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล คือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล คือ การแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ส าหรับผลการทดสอบสมมติฐานใชส้ถิติไคสแควร์ ผลการวจิยัพบวา่ 
 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มีอายุระหวา่ง 18 - 28 ปี มีสถานภาพโสด 
มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน  มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 12,001 - 
19,000 บาท นอกจากน้ียงัพบวา่ ผูบ้ริโภคบริโภคกาแฟสดประเภท CAPUCINO และ ESPRESSO 
มากท่ีสุดตามล าดบั ส่วนเหตุผลส าคญัในการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค
เน่ืองจากรสชาติของผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด ส าหรับช่วงเวลาท่ีบริโภคมากท่ีสุดคือ ช่วงเวลา 9.00 - 
12.00 น. มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังอยูร่ะหวา่ง 26 บาท - 45 บาท และระหวา่ง 46 - 65 บาท ตามล าดบั มี
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ความถ่ีในการบริโภค 2 - 3 คร้ังต่อสัปดาห์ นอกจากน้ียงัพบว่า บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดมากท่ีสุด คือ ตนเอง 
 ส่วนปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจบริโภคกาแฟสด พบว่า  ผู ้บริโภคให้
ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในด้านราคา  รองลงมาได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ และให้
ความส าคญันอ้ยท่ีสุดในดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 การทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา  อาชีพ และรายได้ต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร นอกจากน้ียงัพบวา่ปัจจยัทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค 
 ขอ้เสนอแนะแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการและผูท่ี้สนใจลงทุน เพื่อให้ผูบ้ริโภคเลือกใช้
บริการ โดยผูป้ระกอบการตอ้งค านึงถึงรสชาติของกาแฟ ให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ไม่ว่าจะเป็น
ในเร่ืองคุณภาพของเมล็ดกาแฟท่ีตอ้งมีความสดใหม่และมีกล่ินหอม อีกทั้งควรก าหนดราคาให้
เหมาะสมกบัรสชาติ เพราะรสชาติกาแฟถือเป็นส่ิงส าคญั และควรค านึงถึงราคาคู่แข่งขนัยีห่้ออ่ืนและ
ราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณกาแฟต่อแกว้ดว้ย นอกจากน้ีควรท่ีจะตั้งราคาให้ใกลเ้คียงกบัคู่แข่ง หรือ
สูงกวา่เล็กนอ้ย เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้สึกวา่กาแฟสดท่ีซ้ือไปเม่ือเทียบกบัราคาแลว้คุม้ค่ากบัเงินท่ีจ่ายไป 
ควรมีการตกแต่งภายในร้านให้สวยงามและทนัสมยั รวมถึงจดัสถานท่ีให้มีความสะอาดอยู่
ตลอดเวลา และจดับรรยากาศของร้านให้น่าเขา้มาใชบ้ริการ เพื่อเป็นการดึงดูดผูบ้ริโภคไดอี้กทาง
หน่ึง นอกจากน้ีควรมีบริการท่ีจอดรถท่ีเพียงพอ เพื่อรองรับลูกคา้ใหม้ากข้ึนดว้ย และควรติดป้ายร้าน
ให้สังเกตง่าย เพื่อให้ลูกคา้หาร้านไดง่้าย นอกจากน้ีทางผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัมากใน
เร่ืองของส่วนลด หรือของแถม การแจกสินคา้ตวัอย่าง เพื่อเป็นการกระตุน้ให้เกิดการบริโภคเพิ่ม
มากข้ึน อีกทั้งควรมีการท ากิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีตรงใจผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง เพื่อเป็นการสร้าง
ความภกัดี และควรมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ร้าน แต่ตอ้งเลือกช่องทางการใชส่ื้อให้เหมาะสมกบั
เวลาและโอกาส จดัท าเป็นช่วงหน่ึงระยะสั้นและตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพื่อกระตุน้การบริโภค
และสร้างยอดขายแก่กิจการ 
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 The purposes of this research are 1) to investigate the personal factors of fresh coffee 
consumption of Café Amazon Coffee at The Mall Department, Bang-kae Branch 2) to study 
marketing factors affecting fresh coffee consumption behavior of Café Amazon Coffee at The 
Mall Department, Bang-kae Branch and 3) to study fresh coffee consumption behavior of Café 
Amazon Coffee at The Mall Department, Bang-kae Branch. The samples used for this study are 
400 consumers of Café Amazon Coffee at The Mall Department, Bang-kae Branch. 
Questionnaires were used to collect data.  The data was analyzed as frequency distribution, 
percentage, mean, and standard deviation.  Chi-square test was used for analysis.  The results of 
the study showed that:    

Most consumers are females, aged between 18-28 years, single, hold bachelor’s degree, 
worked in private companies, earned between 12,001-19,000 Baht. In addition, the study found 
that the most consumers consumed Cappuccino and Espresso. The main reasons for choosing the 
fresh coffee of Café Amazon Coffee at The Mall Department, Bang-kae Branch were the coffee 
taste, time consuming 9:00-12:00 pm, expense per cup between 26-45 Baht and between 46-65 
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Baht, the frequency of consumption is 2-3 times per week. In addition, the researcher found that 
person participated in the decision to select the fresh coffee shop was myself.  

The marketing factors affecting fresh coffee consumption decision are found that the 
consumer focus on the marketing factors affecting fresh coffee consumption decision were high 
level. The highest important was price. Secondly, it was product and the least important was 
promotion.  

Hypothesis testing revealed that personal factors of gender, age, marital status, 
educational level, occupation, and income per month are associated with fresh coffee consumption 
behavior in Bangkok. In addition, the researcher found that marketing factors – product, price, 
place and promotion related to fresh coffee consumption behavior of Café Amazon Coffee at The 
Mall Department, Bang-kae Branch. 

For this research, the researcher would like to propose the entrepreneurs and investors for 
consumer servicing by the entrepreneurs taking into the taste of coffee. Focuses on products such 
as the quality of coffee beans are fresh and fragrant. The price should suit the taste because the 
coffee taste is important and it should consider the competitive price, other brands and quantity of 
cup of coffee. Furthermore, the price should be set as close to the competition or slightly higher. 
The consumers feel that buying fresh coffee when compared to the price should be worthwhile. 
The coffee shop should have a stylish and modern interior design. The coffee shop is always 
clean. The atmosphere in the coffee shop is fresh in order to attract the consumers. Moreover, 
there should be adequate car parking. The signage should be easy to observe. In addition, the 
entrepreneurs should be given priority in discount or premium. The product samples encourage 
increased consumption. They should have sales promotion activities of the consumers mind 
constantly to build customers’ loyalty. It should have advertised and public relations. It should 
select the media channels to suit the time and opportunity. It prepared in a short period and the 
customers’ target to stimulate consumption and sales of the business. 
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กติติกรรมประกาศ 

 
 งานวจิยัฉบบัน้ีส าเร็จไดด้ว้ยความอนุเคราะห์และความกรุณาอยา่งสูงจาก ศาสตราจารย ์ดร. 
นราศรี  ไววนิชกุล อาจารยท่ี์ปรึกษา ท่ีไดส้ละเวลาใหก้ารใหค้  าปรึกษา ตรวจสอบแกไ้ข ขอ้บกพร่อง
ต่าง ๆ อนัเป็นประโยชน์เพื่อการศึกษาคน้ควา้งานวจิยัในคร้ังน้ีใหมี้ความสมบูรณ์ จึงขอขอบพระคุณ
เป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 ขอขอบพระคุณอาจารย์คณะบัฒฑิตวิทยาลัยทุกท่าน ท่ีประสิทธ์ิประสาทความรู้ และ
ถ่ายทอดประสบการณ์อนัมีค่า 
 ขอขอบคุณเจา้ของเอกสาร บทความ ต ารา หนงัสือทุกท่านท่ีใชใ้นการสืบคน้ขอ้มูลท่ีไม่ได้
กล่าวนามไว ้ณ ท่ีน้ี 
 ขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถาม ท่ีได้ให้ความร่วมมือในการท าแบบสอบถาม จนท าให้
การศึกษาคน้ควา้อิสระน้ีส าเร็จลุล่วง 
 ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัว ท่ีให้ก าลังใจและส่งเสริม สนับสนุน
การศึกษามาโดยตลอด คุณค่าและประโยชนาการคน้ควา้อนัพึงมีของวิทยานิพนธ์ฉบบัน้ี ขอมอบ
ทดแทนบุณคุณค่าต่อบิดา มารดา และครูอาจารยทุ์กท่านท่ีอบรมสั่งสอนศิษยม์าตลอดการศึกษา 
ตลอดจนผูมี้พระคุณทุกท่าน 
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                              พ.ศ. 2557 
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บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 
 กาแฟสด เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีกล่ินและรสเป็นเอกลกัษณ์ และเป็นท่ีเคร่ืองด่ืมช่ืนชอบของคน
ทัว่โลกจ านวนมากยาวนาน แมก้าแฟจะไม่มีถ่ินก าเนิดท่ีประเทศไทย แต่กาแฟก็เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีคน
ไทยรู้จกั และบริโภคมาเป็นเวลานาน ช่วงหลายปีท่ีผ่านมานั้นมีอตัราการขยายตวัของธุรกิจร้าน
กาแฟสดเพิ่มมากข้ึนอย่างต่อเน่ือง โดยมีอตัราการเติบโตอย่างรวดเร็วเห็นได้ชดั สาเหตุท่ีธุรกิจน้ี
เติบโตอาจมาจากธุรกิจเก่ียวกบัร้านกาแฟรายใหญ่ ๆ จากต่างประเทศท่ีไดเ้ขา้มาลงทุน เช่น สตาร์
บคัส์ คอฟฟ่ีเวลิด ์ท่ีไดส้ร้างความต่ืนตวัให้กบัอุตสาหกรรมธุรกิจร้านกาแฟสดเป็นอยา่งมาก ซ่ึงการ
ท่ีธุรกิจร้านกาแฟรายใหญ่ ๆ จากต่างประเทศไดเ้ขา้มาลงทุนเปิดกิจการในประเทศไทยแสดงถึง
ตลาดธุรกิจกาแฟสดน้ียงัมีอนาคต และยงัขยายตวัต่อไปไดอี้ก จากกระแสความนิยมด่ืมกาแฟท่ีมีมาก
ข้ึนของคนไทยและจากการระตุน้ตลาดของผูล้งทุนและผูป้ระกอบการร้านกาแฟสด ซ่ึงมีการใชก้ล
ยุทธ์ทางการตลาดอย่างหลากหลาย เพื่อให้ผูบ้ริโภคหันมาด่ืมกาแฟสดกันมากข้ึน จึงท าให้การ
แข่งขนัในธุรกิจร้านกาแฟสด มีการปรับกลยทุธ์และเปล่ียนแปลงไปทั้งดา้นตวัสินคา้และการบริการ 
ใหค้วามส าคญัมากข้ึนในส่วนของกรรมวิธีการชงกาแฟให้ไดม้าตรฐาน เน่ืองจากกระแสความนิยม
ด่ืมกาแฟสดเพิ่มมากอยา่งแพร่หลาย (กมลรัตน์ โรจน์เรืองรัตน์, 2550) และเขา้มามีบทบาททุกกลุ่ม
ผูบ้ริโภค โดยเฉพาะกลุ่มนกัศึกษา และกลุ่มคนวยัท างาน ท่ีมีความนิยมด่ืมมากข้ึน ท าให้ร้านกาแฟ
สดแต่ละร้านท่ีแข่งขนักนัมีการน าเสนอจุดขายหรือจุดเด่นท่ีสร้างความแตกต่างให้เหนือคู่แข่งขนั 
เป็นการดึงดูดผูบ้ริโภคให้มากท่ีสุด ไม่วา่จะเป็นการคดัสรรเมล็ดกาแฟท่ีมีคุณภาพ ชนิดของกาแฟมี
ความหลายหลากใหเ้ลือกบริโภค อาหารวา่งท่ีผลิตสดใหม่ทุกวนั บริการท่ีท าให้ผูบ้ริโภคประทบัใจ 
การตกแต่งร้านใหดู้มีบรรยากาศเป็นกนัเอง ตลอดจนมีแกว้กาแฟหรืออุปกรณ์ชงกาแฟท่ีมีแบรด์ของ
ร้านตวัเอง เพื่อเป้นการสร้างการรับรู้ถึงตราสินคา้ใหก้บัผูบ้ริโภคหรือกาแฟกระป๋อง 
 กระแสความนิยมในการด่ืมกาแฟของคนไทยเปล่ียนแปลงจากเดิม คือ เปล่ียนจากนิยมด่ืม
กาแฟส าเร็จรูปมานิยมเขา้ร้านกาแฟสดคัว่บด ท่ีมีการตกแต่งร้านให้หรูหราทนัสมยั สะดวกสบาย มี
บรรยากาศท่ีร่ืนรมยส์ าหรับการด่ืมกาแฟมากข้ึน ร้านกาแฟสดในสถานีบริการน ้ ามนันั้นถือเป็น
ธุรกิจท่ีมีการเติมโตและรายไดดี้อีกธุรกิจหน่ึง เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคปัจจุบนัท่ีเขา้มาในสถานี
บริการน ้ ามนัไม่ตอ้งการเติมน ้ ามนัเพียงอยา่งเดียว แต่ตอ้งการใชบ้ริการอ่ืน ๆ ดว้ยรวมทั้งใช้บริการ
ร้านกาแฟสด ร้านกาแฟสด อเมซอน จึงเป็นทางเลือกหน่ึงของผูเ้ดินทางท่ีมีความตอ้งการแวะพกัผน่
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ระหว่างทาง เป็นการเพิ่มความสดช่ือให้กบัร่างกาย ผ่อนคลายความเหน่ือยลา้ จากการเดินทางดว้ย
เคร่ืองด่ืมท่ีมีให้เลือกสรรมากมาย โดยเฉพาะเคร่ืองด่ืมท่ีทางร้านกาแฟสดอเมซอนน าเสนอเป็น
ผลิตภณัฑห์ลกั คือ เคร่ืองด่ืมประเภทกาแฟสดท่ีมีกล่ินหอม และมีรสชาติเขม้ข้ึน สามารถเรียกความ
สดช่ืน ความกระฉับกระเฉงให้กบัร่างกายไดเ้ป้นอย่างดี นอกจากนั้นพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไป
ของผูบ้ริโภคในยุคใหม่ สังเกตได้ว่ามกัจะใช้ร้านกาแฟเป็นสถานท่ีพบปพูดคุญ สังสรรค์ หรือ
กระทัง่บางคร้ังใชเ้ป็นสถานท่ีท างาน 
 ดงันั้นผูศึ้กษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะ
มอลล์บางแค เพราะร้านกาแฟสดเกิดข้ึนมากมาย สถานท่ีท่ีเราจะพบร้านขนาดใหญ่ส่วนมากตาม
พื้นท่ีศูนยก์ารคา้ ออฟฟิศ แหล่งธุรกิจ แหล่งท่องเท่ียว แหล่งชุมชน ซ่ึงจะอยูภ่ายในตวัอาคารมากกวา่ 
หรืออาคารพาณิชย ์หรืออาจตั้งโต๊ะกินพื้นท่ีดา้นหน้า แลว้แต่เป็นสัดส่วนเป็นมุมสบาย ๆ ภายนอก
ร้านก็ได ้ร้านขนาดน้ีค่อนขา้งให้งบประมาณในการลงทุนมากพอสมควร ข้ึนอยู่กบัพื้นท่ีของร้าน 
เป็นตน้ 
 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 
 1. เพื่อส ารวจปัจจยัส่วนบุคคลของบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอน
สาขาเดอะมอลลบ์างแค 
 3. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค 
 
ขอบเขตในการวจัิย 
 

การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  มีขอบเขต
การศึกษา ดงัน้ี 

1. การวิจยัน้ีจะศึกษาครอบคลุมเฉพาะพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขา
เดอะมอลลบ์างแค เท่านั้น 

2. ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งท่ีจะศึกษา ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และระดบัรายไดต่้อเดือน
ของผูใ้ชบ้ริการ 

3. ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด จะศึกษาครอบคลุมเฉพาะ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
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4. ส าหรับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด จะศึกษาครอบคลุมเฉพาะประเภทของกาแฟท่ี
เลือก เหตุผลส าคญัในการบริโภคกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีเลือกการบริโภคกาแฟสด ค่าใช้จ่ายในการ
บริโภคกาแฟสด ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสด และบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช ้บริการ
ร้านกาแฟสด 

 
กรอบแนวคิด 
 

 
 
ตัวแปรทีศึ่กษา 
 
 1. ตัวแปรต้น (Independent Variable) ปัจจยัส่วนบุคคล 
  1.1 เพศ      

1.2 อาย ุ
1.3 สถานภาพ      
1.4 ระดบัการศึกษา 
1.5 อาชีพ     
1.6 ระดบัรายไดต่้อเดือน 
 

1. ด้านผลิตภัณฑ์
2. ด้านราคา
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด

ป จจัยส วนประสมทางการตลาด

1. เพศ
2.อายุ
3.สถานภาพ
4.อาชีพ
5.รายได้ต่อเดือน

ป จจัยส วนบุคคล

1.ประเภทของกาแฟท่ีเลือก
2. เหตุผลส าคัญในการบริโภคกาแฟสด
3.ช่วงเวลาท่ีเลือกการบริโภคกาแฟสด
4. ค่าใช้จ่ายในการบริโภคกาแฟสด
5. ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสด
6. บุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจ
เลือกใช้ บริการร้านกาแฟสด

 ฤติกรรมการบริโ คกาแ สด
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 2. ตัวแปรร วม ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
  2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์
  2.2 ดา้นราคา 
  2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
  2.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 
  3. ตัวแปรตาม (Dependent Variable) พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
  3.1 ประเภทของกาแฟท่ีเลือก 
  3.2 เหตุผลส าคญัในการบริโภคกาแฟสด 
  3.3 ช่วงเวลาท่ีเลือกการบริโภคกาแฟสด 
  3.4 ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสด 
  3.5 ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสด 
  3.6 บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช ้บริการร้านกาแฟสด 
    
นิยามค าศั ท์ 
 
  ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าค าศพัท ์เพื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้  าตอบ
ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 
 ผู้ใช้บริการ หมายถึง ผูท่ี้มาใชบ้ริการร้านกาแฟอเมซอน ท่ีเดอะมอลลบ์างแค 
 การบริการ  หมายถึง การสร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้โดยการให้ความสะดวกสบาย ความ
รวดเร็ว ความถูกตอ้ง แม่นย  า การแกปั้ญหาของลูกคา้ในขณะท่ีลูกคา้มาใชบ้ริการหรือภายหลงัจาก
ลูกคา้มารับบริการแลว้ 
  ฤติกรรมผู้บริโ ค หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใช้
สินคา้ และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งขบวนการในการตดัสินใจท่ีมีผลต่อการแสดงออก 
 ปัจจัยส วนบุคคล หมายถึง ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟสด ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต อการบริโ คกาแ สด หมายถึง ความรู้สึกของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อ
ความเหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดบริการในดา้นต่าง ๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด  
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ผลิต ัณฑ์ หมายถึง เป็นรสชาติต่าง ๆ ของกาแฟภาพพจน์ตราสินคา้ บรรจุภณัฑ์ คุณภาพ 
ส่วนผสม และคุณสมบติัอ่ืน ๆ ท่ีส าคญั 
 ราคา หมายถึง ระดบัราคาต่าง ๆ ท่ีเหมาะสมอยูใ่นความพอใจของลูกคา้ท่ีพอใจจะจ่าย 
 สถานที่ หมายถึง ความเหมาะสม ความสะดวกของสถานท่ีตั้ง และบรรยากาศการตกแต่ง
ร้าน 
 การส งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการแจง้ข่าวสาร เพื่อแจง้ข่าวสาร เพื่อจูงใจ 
และเพื่อเตือนความทรงจ าเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ พนักงานให้
ค  าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์และมีกิจกรรมทางสังคม 
 กาแ สด หมายถึง เคร่ืองด่ืมท่ีเป็นกาแฟสดท่ีน าเมล็ดกาแฟมาคัว่หรือบด ขณะสั่งซ้ือเลย ซ่ึง
จะท าใหรั้กษาคุณภาพต่าง ๆ ของกาแฟใหส้ดอยูเ่สมอ 
 ตลาดเป้าหมาย หมายถึง ลักษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupant) ท่ีแท้จริงของผลิตภณัฑ์ถึง
พฤติกรรมในการซ้ือ และการซ้ือผลิตภณัฑก์าแฟสดของกลุ่มเป้าหมาย 
 การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง จากหลาย ๆ ทางเลือกท่ี
ไดพ้ิจารณา หรือประเมินอยา่งดีแลว้ 
 แรงจูงใจ (Motivation) คือ ส่ิงซ่ึงความคุมพฤติกรรมของมนุษย ์อนัเกิดจากความตอ้งการ 
(Needs) พลงักดดนั (Drives) หรือ ความปรารถนา (Desires) ท่ีจะพยายามด้ินรนเพื่อให้บรรลุผล
ส าเร็จตามวตัถุประสงค์ ซ่ึงอาจจะเกิดมาตามธรรมชาติหรือจากการเรียนรู้ก็ได ้แรงจูงใจเกิดจากส่ิง
เร้าทั้งภายในและภายนอกตวับุคคลนั้น ๆ เอง เป็นแรงจูงใจทางดา้นเหตุผลและอารมณ์ท่ีใชใ้นการ
ตดัสินใจมาใชบ้ริการร้านกาแฟอเมซอน ท่ีเดอะมอลลบ์างแค 
 
 
ประโยชน์ทีค่าดว าจะได้รับจากการวจัิย 
 

1. เพื่อน าผลการวิจยัไปใชใ้นการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ ให้ตอบสนองกบัความตอ้งการของ 
ผูบ้ริโภคท่ีร้านกาแฟอเมซอน ท่ีเดอะมอลลบ์างแค 

2.  เพื่อน าผลการวิจยัท่ีได้ ไปปรับปรุงกลยุทธ์ในการวางแผนพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ
สด ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีร้านกาแฟอเมซอน ท่ีเดอะมอลลบ์างแค 

3. เพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจ ส าหรับผู ้ประกอบการท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับ
ผลิตภณัฑป์ระเภทเคร่ืองด่ืมกาแฟสด ซ่ึงสามารถน าไปพิจารณาวางแผนพฒันา และปรับปรุงก าหนด
กลยทุธ์ทางการต่าง ๆ เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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บทที ่2 
แนวคดิ ทฤษฏ ีและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค” โดย
ผูศึ้กษาไดก้ าหนดแนวคิด ทฤษฏี และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ตามล าดบัขั้นตอน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ส่วนท่ี 2 ปัจจยัส าคญัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 ส่วนท่ี 3 การด าเนินธุรกิจกาแฟสด 
 ส่วนท่ี 4 ส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจกาแฟสด  
 ส่วนท่ี 5 บทบาทของกาแฟสดในวถีิชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภค 
 ส่วนท่ี 6 ลกัษณะดา้นปัจจยัส่วนบุคคล 
 ส่วนท่ี 7 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
ส่วนที ่1 แนวคิดและทฤษฏีเกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ธุรกิจใด ๆ ก็ตามประสบความส าเร็จไดจ้  าเป็นอยา่งยิ่ง ท่ีจะตอ้งศึกษาถึงความตอ้งการของ
ตลาด และพฤติกรรมการบริโภค ซ่ึงจะท าให้ทราบถึงวิธีการสร้างแรงจูงใจของผูบ้ริโภค ตั้งแต่การ
น าเสนอผลิตภณัฑ ์และการใชก้ลยทุธ์ทางการตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภค ดงันั้น จึงท าใหบ้ทบาทของผูบ้ริโภคมีความส าคญัมากข้ึนเร่ือย ๆ ในสภาพการแข่งขนั
ของตลาดปัจจุบนั การท าตลาดจ าสัมฤทธ์ิผลตามเป้าหมายได ้ผูบ้ริโภคตอ้งไดรั้บความพึงพอใจจาก
สินคา้และบริการนั้น ๆ การท าความเขา้ใจของผูบ้ริโภค และขบวนการตดัสินใจเพื่อจะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง ซ่ึงส่งผลใหธุ้รกิจสามารถสร้างความไดเ้ปรียบ
เหนือกว่าคู่แข่ง (Competitive Advantage) โดยปรับกลยุทธ์ให้สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่ง
เหมาะสม 
 Schiffman and Kanuk (อา้งถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2546: 192) ไดก้ล่าวไวว้่า 
พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมซ่ึงผูบ้ริโภคท าการคน้หากรซ้ือ การ
ใช้ การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา 
หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจ และการกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ
และการใช้สินคา้ นักการตลาดจ าเป็นท่ีจะตอ้งศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดว้ยเหตุผล
หลายประการ 



7 

 

 การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หา หรือวิจยั
เก่ียวกบัพฤติกรรมการซ้ือ และการใชข้อ้มูลผูบ้ริโภคเพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการพฤติกรรม
การซ้ือ และการใชข้องผูบ้ริโภค (วราภรณ์ ไกลบาป, 2549 หนา้ 35-37) 

ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย WHO? 
WHAT? WHY? WHERE? WHEN? And HOW? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง
ประกอบด้วย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, 
OCCASIONS, OUTLETS and OPERATIONS 

2.1.1 ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) การตอบอาศยัเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด 4 ดา้น คือ 
 (1) ดา้นประชากรศาสตร์ เช่น กลุ่มวยัท างาน หรือกลุ่มวยันุ่น 
 (2) ดา้นภูมิศาสตร์ เช่น การเลือกสุ่มตวัอยา่งเฉพาะเขตกรุงเทพมหานคร 
 (3) ดา้นจิตวทิยา เช่น ผูท่ี้ช่ืนชอบดา้นช่ือเสียงของร้าน 
 (4) ดา้นพฤติกรรมศาสตร์ เช่น กลุ่มท่ีชอบลองรสชาติแปลกใหม่ 
 2.1.2 ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร (What dose the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑอ์าจดูไดจ้ากรูปลกัษณ์ คุณภาพของสินคา้ การบริการ 

 2.1.3 ท  าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (Why dose the consume buy?) เป็นค าถามท่ีทราบถึง
วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพื่อสนองความตอ้งการของเขา ทั้งดา้นร่ายกายและ
จิตใจ ทั้งน้ี ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ทั้งภายในและภายนอก 

ปัจจยัภายอกท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ประกอบไปด้วยปัจจยัด้านวฒันธรรมค่านิยมใน
วฒันธรรมของคนไทย ปัจจุบนัสังคมไทยไดรั้บอิทธิพลจากกลุ่มอา้งอิงทั้งกลุ่มปฐมภูมิ คือ ญาติ เพื่อ
สนิท และกลุ่มทุติยภูมิ คือ เพื่อร่วมงานอาชีพ กลุ่มบุคคลชั้นกลางสังคมทั้งสองกลุ่มถือวา่มีอิทธิพล
ในการจูงใจเพื่อเกิดการซ้ือสินคา้ 
 2.1.4 ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อ
ทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ ประกอบด้วยผูเ้ร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผู ้
ตดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้
 2.1.5 ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด (When dose the consumer buy?) เปิดค าถามเพื่อทราบถึงโอกาส
ในการซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น ซ้ือเม่ือสินคา้นั้นลดราคา หรือในช่วงเทศกาล 
 2.1.6 ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (Where dose the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึงช่องทาง
หรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปซ้ือ เช่น การเลือกซ้ือสินคา้ในห้างสรรพสินคา้ หรือการเลือกซ้ือสินคา้ผา่น
อินเตอร์เน็ต 
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 2.1.7 ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
 ค าถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย Who? 
What? Why? When? Where? And How? เพื่อคน้หาค าตอบ 7 ประการ ซ่ึงประกอบดว้ยลกัษณะ
กลุ่มเป้าหมาย, ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งซ้ือ, วตัถุประสงค์ในการซ้ือ, บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ , โอกาสใน
การซ้ือ, ช่องทางหรือแหล่ง, ขั้นตอนในการตดัสินใจ ดงัแสดงในตารางท่ี  
 
ตารางที ่2.1 ค าตอบ 7 ค  าถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (70s) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) 
1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวทิยาหรือจิตวิเคราะห์ 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์ทางการตลาด (4Ps) 
ประอบดว้ย กลยทุธ์ทางดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
และการส่งเสริม การตลาดท่ี
เหมาะสม และสามารถสนอง
ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย
ได ้
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (70s) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
(What does the consumer 
buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งซ้ือ (Object) 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑ ์ก็คือ ตอ้งการ
คุณสมบติัหรือองคป์ระกอบ
ของผลิตภณัฑ ์ 
(Product Component)  
 และความแตกต่างท่ีเหนือกวา่
คู่แข่ง  
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product 
Strategies)ประกอบดว้ย 
1. ผลิตภณัฑห์ลกั 
2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ 
การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 
รูปแบบบริการ คุณภาพ ลกัษณะ
นวตักรรม 
3. ผลิตภณัฑร์วม 
4. ผลิตภณัฑค์าดหวงั 
5. ศกัยภาพผลิตภณัฑ ์
ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 
ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น
ผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังานและ
ภาพลกัษณ์ 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (70s) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
3. ท  าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ  
 (Why dies the consumer 
buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ  
(Opjectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อสนองความตอ้งการของเขา
ดา้นร่างกายและดา้นจิตใจ ซ่ึง
ตอ้งศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ (1) ปัจจยั
ภายนอกหรือปัจจยัทางจิตวทิยา 
(2) ปัจจยัดา้นสังคม และ
วฒันธรรม (3) ปัจจยัเฉพาะ
บุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ 
1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product Strategies) 
2. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Production Strategies) 
ประกอบดว้ย กลยทุธ์โฆษณาการ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าว
ประชาสัมพนัธ์ 
3. กลยทุธ์ดา้นราคา 
4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution Channel 
Strategies) 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจ  
(Who participates in the 
buy?)  

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ  
(Organizations) 
มีบทบาทในการตดัสินใจซ้ือ
ประกอบดว้ย 
1. ผูเ้ร่ิม 
2. ผูมี้อิทธิพล 
3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
4. ผูซ้ื้อ 
5. ผูใ้ช ้ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
โฆษณาและ (หรือ) กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด  
(Advertising and Promotion 
Strategies)  
โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 
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ตารางที ่2.1 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบท่ีตอ้งการทราบ (70s) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 
5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(Where does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปี หรือ
ช่วงฤดูกาลใดของปีช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของสัน
โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวนั
ส าคญัต่าง ๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมาก คือ กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) เช่น ท า
การส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึง
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เก็ต ร้านขายของช า บางล าพู 
พาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์
ตลาด เป้าหมายโดยพิจารณาวา่
จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจ 
(Operation) ประกอบดว้ย 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การคน้หาขอ้มูล 
3. การประเมินผลการเลือก 
4. ตดัสินใจซ้ือ 
5. ความรู้สึกภายนอก 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือกลยทุธ์
ทางการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Startegies) 
ประกอบดว้ยการโฆษณา การ
ขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การใหข้่าวและ
การประชาสัมพนัธ์การตลาด
ทางตรง เช่น พนกังานขาย จะ
ก าหนดวตัถุประสงคใ์นการขาย
ใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์น
การตดัสินใจ 
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 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หนา้ 198) ไดก้ล่าววา่ โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็น
การศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์และบริการโดยมีจุดเร่ิมตน้จากการเกิดท่ี
ส่ิงกระตุ้น ท่ีท าให้เกิดความต้องการส่ิงกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือ ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องด าซ่ึงผูผ้ลิต หรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บ
อิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ แล้วก็จะมีการตอบสนองของผูซ้ื้อ หรือการตดัสินของผูซ้ื้อ
โมเดลน้ีเรียกวา่ S – R Theory ประกอบดว้ย 

1. ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย และภายนอกการตลาด
จะตอ้งสนใจและจดัส่ิงกระตุน้ภายนอก เพื่อให้ผูบ้ริโภคเกิดการผลิตส่ิงกระตุน้ถือส่าเป็นเหตุจูงใจ
ให้เกิดการซ้ือสินคา้ (Buying Motive) ซ่ึงอาจใช้เหตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใช้เหตุจูงซ้ือในดา้น
จิตวทิยาก็ได ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 
  1.1 ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) 
  1.1.1 ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สวยงาม
เพื่อกระตุน้ความตอ้งการ 
  1.1.2 ส่ิงกระตุน้ราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ โดย
พิจารณาจากลูกคา้เป้าหมาย 
  1.1.3 ส่ิงกระตุ้นด้านการจัดช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เช่น จัดจ าหน่าย
ผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อใหเ้กิดความสะดวกผูบ้ริโภค ถือวา่เป็นการกระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 
  1.1.4 ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสม ่าเสมอ 
การใชค้วามพยายามของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม 
  1.2 ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ีอยู่
ภายนอกองคก์ร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ไดส่ิ้งกระตุน้เหล่าน้ีไดแ้ก่ 
  1.2.1 ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) เช่น ภาวะเศรษฐกิจรายไดข้องผูบ้ริโภค
เหล่าน้ี มีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 
  1.2.2 ส่ิงกระตุ้นทางเทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้านการ
ติดต่อส่ือสารการซ้ือสินคา้ผา่นอินเตอร์เน็ต 
  1.2.3 ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น กฎหมายเพิ่ม 
หรือลดภาษีสินคา้หน่ึงจะมีอิทธิพลต่อการเพิ่ม หรือลดความตอ้งการของสินคา้ 
 2. กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ 
เปรียบเสมือนกลอ่องด าซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หาความรู้สึกนึก
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คิดของผูซ้ื้อ ซ่ึงความรู้สึกนึกคิดน้ีจะได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซ้ื้อ และกระบวนการ
ตดัสินใจของผูซ้ื้อ 
  2.1 ลกัษณะของผูซ้ื้อ ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 
  2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อประกอบดว้ยขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหาการคน้หา
ขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
 3. การตอบสนองผูซ้ื้อ หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะมีการตัดสินใจ
ประเด็นต่าง ๆ ดงัน้ี 
  3.1 การเลือกผลิตภณัฑ์ (Product Choice) คือ การเลือกประเภทของสินคา้ และบริการท่ี
ตอ้งการ 

  3.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) คือ เลือกตรายีห่อ้ของประเภทสินคา้นั้นๆ 
    3.3 การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) คือ สถานท่ีท่ีจะซ้ือของผูบ้ริโภค เช่น เลือกใกลบ้า้น
หรือไม่ 
   3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Choice) คือ เวลาท่ีซ้ือสินคา้อยูใ่นช่วงเวลาใด เช่น 
เชา้ หรือ เยน็ 
   3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) คือจ านวนท่ีซ้ือในแต่ละคร้ัง หรือ
จ านวนคร้ังท่ีท าการซ้ือบ่อยแค่ไหนก่ีคร้ังต่อสัปดาห์ 
 4. ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
   การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็เพื่อทราบถึงลกัษณะความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคทางดา้นต่างๆ และเพื่อท่ีจะจดัส่ิงกระตุน้ทางการตลาดให้เหมาะสม เม่ือผูซ้ื้อไดรั้บส่ิง
กระตุน้อ่ืนๆ ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อซ่ึงเปรียบเสมือนกล่องด าท่ีผูข้ายไม่สามารถ
คาดคะเนได ้งานของผูข้าย คือ คน้หาลกัษณะของผูซ้ื้อและความรู้สึกนึกคิดไดรั้บอิทธิพลจากส่ิง
ใดบา้ง การศึกษาถึงลกัษณะของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายจะมีประโยชน์ส าหรับผูข้าย คือ ท าให้ทราบ
ความตอ้งการและลกัษณะของลูกคา้ เพื่อท่ีจะจดัส่วนประสมทางการตลาดต่างๆ กระตุน้และสนอง
ความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายได ้และสนองความตอ้งการของผูซ้ื้อท่ีเป็นเป้าหมายไดถู้กตอ้ง 
 

ส่วนที ่2 ปัจจัยส าคัญทีม่ีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 

 ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Buyer’s characteristics) ไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัดา้นวฒันธรรม
ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัดา้นจิตวทิยา และปัจจยัภายใน โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 
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 2.1 ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factor) เป็นลกัษณะและส่ิงท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน โดยเป็นท่ี
ยอมรับจากรุ่นหน่ึงสู่รุ่นหน่ึง โดยเป็นตวัก าหนดและควบคุมความประพฤติกรรมของมนุษยใ์น
สังคมหน่ึง ค่านิยมในวฒันธรรมจะก าหนดลกัษณะของสังคม และก าหนดความแตกต่างของสังคม
อ่ืน ก าหนดความตอ้งการ และพฤติกรรมของบุคคล ซ่ึงนกัการตลาดตอ้งค านึงถึงความเปล่ียนแปลง
ของวฒันธรรม และน าลกัษณะการเปล่ียนแปลงเหล่านั้น ไปใชก้ าหนดโปรแกรมการตลาด 
 2.2 ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factor) เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวติประจ าวนัและมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ กลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคล ในกลุ่มทางด้านค่านิยม (Value) การเลือก
พฤติกรรม (Behavior) การด ารงชีวิต (Lifestyle) รวมทั้งทศันคติ (Attitude) และแนวความคิดของ
บุคคล เน่ืองจากบุคคลตอ้งการใหเ้ป็นท่ียอมรับของกลุ่ม 
 2.3 ปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะ
ส่วนบุคคลของคนทางดา้นต่าง ๆ ประกอบดว้ย อายุ วงจรครอบครัว อาชีพ การศึกษา โอกาสทาง
เศรษฐกิจ 
 2.4 ปัจจยัทางจิตวิทยา (Psychological Factor) การเลือกซ้ือของบุคคลได้รับอิทธิพลจาก
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา ซ่ึงถือวา่เป็นปัจจยัภายในตวัผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและการใช้
สินคา้ 
 2.5 ปัจจยัภายในประกอบดว้ยปัจจยัต่อไปน้ี 
 1) การจูงใจ (Motivation) หมายถึง พลงัส่ิงกระตุน้ท่ีอยูภ่ายในตวับุคคล ซ่ึงกระตุน้ให้บุคคล
ปฏิบติั การจูงใจภายในตวับุคคล แต่อาจจะถูกกระทบจากปัจจยัภายนอก 
ทฤษฏีการจูงใจของมาสโลว ์มีขอ้สมมติขั้นพื้นฐาน ดงัน้ี 

 (1) ความตอ้งการของร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐาน 
 (2) ความตอ้งการความปลอดภยั (Safety Needs) หรือความตอ้งการดา้นความรักและการ
ยอมรับ 
 (3) ความตอ้งการดา้นสังคม (Social Needs) หรือความตอ้งการดา้นความรักและการยอมรับ 
 (4) ความตอ้งการการยกยอ่ง (Esteem Needs) ซ่ึงเป็นความตอ้งการยกยอ่งส่วนตวั ความนบั
ถือ และสถานะจากสังคม 
 (5) ความตอ้งการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวติ (Self – Actualization) เป็นความตอ้งการ
สูงสุดของแต่ละบุคคล 
 2) การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซ่ึงแต่ละบุคคลได้รับการเลือกสรรจัด และ
ตีความหมายขอ้มูล เพื่อท่ีจะสร้างภาพท่ีมีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความเขา้ใจระเบียบ 
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(การเปิดรับ) ของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ีเขาอยู่ องค์ประกอบของการรับรู้ทั้งหมด ส่วน คือ การเลือก 
(Selection) การรวบรวม (Organization) และการตีความหมาย (Interpretation) 
 3) การเรียนรู้ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมท่ีเป็นผลมาจากประสบการณ์ของ
บุคคล การเรียนรู้ของบุคคลไดรั้บส่ิงกระตุน้ และก่อใหเ้กิดการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้นั้น 
 4) ความเช่ือถือ (Belief) เป็นความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกับส่ิงหน่ึงซ่ึงเป็นผลมาจาก
ประสบการณ์ 
 5) ทศันคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
 6) บุคลิกภาพ (Personality) เป็นรูปแบบลกัษณะของบุคคลท่ีจะเป็นตวัก าหนดพฤติกรรม
การตอบสนอง การพยายามพฒันาท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของเขา ใหบ้รรลุผบส าเร็จ 
 7) แนวคิดของตนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อตนเอง 
ความคิดท่ีบุคคลคิดวา่บุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นต่อตนเองอยา่งไร 
 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
 ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากการ
ส ารวจรายงานของผูบ้ริโภคจ านวนมากในกระบวนการซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 5 
ขั้นตอน คือ 
 (1) การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหาการท่ีบุคคลรับรู้ถึง
ความตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดข้ึนเองหรือเกิดจากส่ิงกระตุน้ เช่น หิวความกระหาย ความ
ตอ้งการทางเพศ ความเจ็บป่วย ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการของร่างกายและความตอ้งการท่ีเป็น
ความปรารถนา 
 (2) การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และส่ิงท่ี
สามารถสนองตอบความตอ้งการอยู่ใกลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจ
ในทนัที อิทธิพลท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก แหล่งขอ้มูลผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 4 กลุ่มคือ 

  (2.1) แหล่งบุคคล (Personal) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน คนรู้จกั 
  (2.2) แหล่งการคา้ (Commercial Source3s) ไดแ้ก่ การจดัการแสดงสินคา้ ส่ือการ
โฆษณา พนกังานขาบ ฯลฯ 

  (2.3) แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ องคก์รคุม้ครองผูบ้ริโภค 
  (2.4) แหล่งประสบการณ์ (Experienal Sources)  

  (2.5) แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ หน่วยวิจัยภาวะตลาดของ
ผลิตภณัฑ ์หรือหน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพผลิตภณัฑ ์
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 (3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะเกิดความเข้าใจ และประเมินความเข้าใจผลทางเลือกต่าง ๆ กระบวนการในการ
ประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 
  (3.1) คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product Attributes) กรณีผูบ้ริโภคจะตอ้งพิจารณา
ผลิตภณัฑว์า่คุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑ์อยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติักลุ่มหน่ึงคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซ้ื้อ ส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดแตกต่างกนั 
  (3.2) ผูบ้ริโภคจะให้น ้ าหนกัความส าคญั ส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั 
นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หาและจดัล าดบัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 
  (3.3) ผูบ้ริโภคจะมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือ
ของผู ้บริโภคข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผู ้บริโภค และความเช่ือถือเ ก่ียวกับตราสินค้าจะ
เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
  (3.4) ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกดูตราสินคา้ โดยผ่านกระบวนการประเมินผล 
เร่ิมตน้ด้วยการก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีเขาสนใจ หลงัจากนั้นก็เปรียบเทียบคุณสมบติั
ผลิตภณัฑต์ราต่าง ๆ  
 (4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะช่วยให้
ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเขาชอบท่ีสุด และปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนระหว่างการประเมินผลพฤติกรรมและการ
ตดัสินใจ 3 ประการ คือ หลงัจากประเมินทางเลือก ก่อนท่ีจะเกิดความตั้งใจซ้ือและเกิดการตดัสินใจ 
 (5) ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Post purchase Feeling) หลงัจากไดต้ดัสินใจซ้ือและทดลอง
เคร่ืองด่ืมไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจกบัเคร่ืองด่ืม 

 
ส่วนที ่3 การด าเนินธุรกจิกาแฟสด 
 ประเทศในภูมิภาคเอเชีย “ไทย” ก าลงัจะเป็นตลาดส าคญัของธุรกิจร้านกาแฟพรีเม่ียมอยา่งท่ี
ญ่ีปุ่น และสิงห์คโปร์ก าลงัเป็นอยู่หากเดินไปในกรุงโตเกียวระยะ 100 เมตรจะตอ้งเจอร้านกาแฟ 1 
ร้าน ทุกวนัน้ีจ  านวนร้านกาแฟญ่ีปุ่นจะยิ่งเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ ท าให้ญ่ีปุ่นเป็นประเทศท่ีน าเขา้กาแฟมาก
ท่ีสุดเป็นอนัดบัสามรองจากอเมริกา และเยอรมนันี สถานการณ์ดงักล่าวท าให้ความนิยมการด่ืม
กาแฟไดแ้ซงหนา้ชาเขียว ซ่ึงเป็นเคร่ืองด่ืมเก่าแก่ประจ าชาติไปเรียบร้อยแลว้ ก่อนหน้าท่ีร้านกาแฟ 
พรีเม่ียมจะบูมนั้น มีค าถามจากคนญ่ีปุ่นซ่ึงเป็นค าถามเดียวกบัคนไทยก็คือ ท าไมตอ้งเสียเงินถึง 60-
100 บาท เพื่อซ้ือกาแฟถว้ยหน่ึงในเม่ือแต่ก่อนสามารถด่ืมไดแ้ต่เพียงถว้ยละไม่เกิน 10 บาทเท่านั้น
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จากร้านกาแฟอาโกขา้งบา้น แต่ดูเหมือนว่าทุกวนัน้ีคอกาแฟทั้งชาวไทยและชาวญ่ีปุ่นคงไม่สนใจ
ค าตอบนั้นแลว้ เน่ืองจากผูค้นส่วนใหญ่ไดก้ลายเป็นลูกคา้ของร้านกาแฟราคาสูงไปเสียแลว้ 
 นอกจากการต่ืนตวัของคอกาแฟไทยท่ีมีต่อ “คุณค่า” การด่ืมกาแฟจากร้านสมยัใหม่ข้ึน ซ่ึง
เป็นความตอ้งการของผูข้าย (Demand) ท่ีส าคญัท่ีสุด แลว้ดา้นความตอ้งการซ้ือ (Supply) คือ จ านวน
ร้านกาแฟเองก็มีการเปิดบริการข้ึนมามากอย่างต่อเน่ือง ตั้งแต่ พ.ศ. 2539 นบัตั้งแต่การปรับเปล่ียน
รูปโฉมของแบรนด์เก่าอย่าง Btarbucks Coffee และการบุกเขา้มาของยกัษ์เขียวสัญชาติ อเมริกา 
Starbucks Coffee โฉมหนา้ของธุรกิจร้านกาแฟพร่ีเม่ียมในไทยก็ไดรั้บการจุดพลุข้ึนมาแลว้ รากฎ
การณ์ Coffee Booming ของร้านกาแฟในไทย อาจไม่ใช่เร่ืองใหม่นกั เพราะธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่นก็
เคยสร้างอาการช็อกตลาดไปเม่ือ 3 ปีท่ีแล้ว แม้ว่าไม่ร้อนแรงเท่าแต่อาจคาดกันว่า ช่องว่างทาง
การตลาดท่ีมีอยู่สูงจะเอ้ือให้ร้านกาแฟพรีเม่ียมมีอตัราการเจริญเติบโตเน่ืองจากมากกว่าร้านอาหาร
ญ่ีปุ่นแน่นอน เช่นเดียวกนัวนัน้ีใครยงัไม่รู้จกั “วาซาบิ” พอ ๆ กบัท่ีไม่รู้จกั “เอสเพรสโซ่” ก็คงไม่ 
Update เท่าท่ีคสร (อรุณรัตน์ อุนภาโส และวงกร จนัทรานาฎ, 2545 หนา้ 4-5) 
 ร้านกาแฟในปัจจุบนัท่ีเกิดจากแนวคิดของคนไทย ซ่ึงมีอุดมการณ์มุ่งมัน่ท่ีจะน าเมล็ดพนัธ์ุ
อนัมีค่าจากผืนแผ่นดินไทย โดยฝีมือเกษตรกรไทยซ่ึงเมล็ดกาแฟจะถูกคดัให้ไดคุ้ณภาพท่ีตอ้งการ 
ก่อนน าไปประกอบกรรมวิธีการคัว่ตามแบบฉบบั ของแต่ละร้านโดยกรรมวิธีท่ีสะอาดและทนัสมยั 
จึงไดม้าซ่ึงเมล็ดกาแฟท่ีมีคุณภาพอยา่งสมบูรณ์สีสันสม ่าเสมอ จากนั้นถูกจดัส่งไปยงัสาขาต่าง ๆ จึง
ไดม้าซ่ึงความสนใหม่ให้กบัลูกคา้ นอกจากทางร้านกาแฟต่าง ๆ ไดส้ร้างรูปแบบและรสชาติท่ีเป็น
เอกลกัษณ์ จึงท าใหมี้ผูล้งทุนจ านวนมากใหค้วามสนใจขอทราบนโยบายการลงทุนในรูปแบบแฟรน
ไชส์ บริษทัจึงเห็นวา่เพื่อเป็นการสร้างธุรกิจของคนไทยให้ไดม้าตรฐานสากลจึงไดก้ าหนดธุรกิจใน
รูปแบบแฟรนไชส์ 
 สืบเน่ืองมาจากในช่วงระยะเวลา 3-4 ปีท่ีผ่านมาน้ี ธุรกิจกาแฟมีอตัราการเติบโตรวดเร็ว
อยา่งเห็นไดช้ดั สาเหตุหลกั ๆ อาจสืบเน่ืองมาจากร้านกาแฟรายใหญ่ ๆ จากต่างประเทศเขา้มาลงทุน
ในธุรกิจน้ี เช่น ซูซูกิ สตารฺบคัล์ สภาพดงักล่าวสร้างความคึกคกั และต่ืนตวัให้กบัวงการธุรกิจร้าน
กาแฟเป็นอย่างมาก ขณะเดียวกนักระแสความนิยมการด่ืมกาแฟของคนไทยก็เร่ิมเปล่ียนแปลงไป
จากเดิม คนไทยนิยมด่ืมกาแฟส าเร็จรูปกนัเป็นส่วนใหญ่ ปัจจุบนัคนไทยไดห้นัมานิยมเขา้ร้านกาแฟ
สดคัว่บดท่ีมีการตกแต่งร้านให้หรูหราทนัสมยั สะดวกสบาย มีบรรยากาศท่ีร่ืนรมยส์ าหรับการด่ืม
กาแฟมากข้ึน 
 ทั้งน้ี จากผลการส ารวจพฤติกรรมการด่ืมกาแฟของคนไทยในปี พ.ศ. 2550 โดยศูนยว์ิจยั
กสิกรไทย พบวา่ คนไทยยงัมีอตัราการด่ืมกาแฟต่อคนต ่ามาก เฉล่ีย 200 แกว้/คน/ปี เม่ือเทียบกบัคน
ไทยแบบเอเชีย เช่น ชาวญ่ีปุ่น ด่ืมกาแฟเฉล่ีย 500 แกว้/คน/ปี ในขณะท่ีชาวอเมริกาด่ืมกาแฟเฉล่ีย 
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700 แกว้/คน/ปี ดงันั้น การด่ืมกาแฟของคนไทยในอนาคต จึงมีแนวโนม้เพิ่มสูงข้ึน เหตุน้ีท าให้นกั
ลงทุนจ านวนมากทั้งชาวไทย และชาวต่างชาติสนใจเข้ามาลงทุนในธุรกิจร้านกาแฟ สภาพการ
แข่งขนัในตลาดโดยรวมถึงดูเหมือนจะรุนแรง แต่เน่ืองจากร้านกาแฟส่วนใหญ่ท่ีมีในปัจจุบนั มกั
เนน้การขายสินคา้และบริการเสริมอ่ืน ๆ เช่น ขนมเคก้ คุกก้ี แซนด์วิช บางแห่งมีบริการอินเตอร์เน็ต
ให้กบัลูกคา้ เม่ือแต่ละร้านมีจุดขายท่ีเป็นทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภคแตกต่างกนัไปประกอบกบัคอ
กาแฟในตลาดยงัมีหลายกลุ่ม การแข่งขนัในตลาดจึงยงัไม่รุนแรง หรือชดัเจนเท่าใดนกั แต่อยา่งไรก็
ตาม การแข็งขนัในอนาคตมีแนวโนม้รุนแรงข้ึน ผูป้ระกอบการจึงตอ้งสร้างมาตรฐานให้กบัสินคา้
และบริการ ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้ยิง่ข้ึน 
 ซ่ึงการตลาดของธุรกิจร้านกาแฟในปัจจุบนัยงัไม่ชดัเจนนกั เน่ืองมาจากผูป้ระกอบการใน
ตลาดมีอยู่หลายกลุ่ม ทั้งท่ีเป็นชาวไทยและชาวต่างประเทศ รวมถึงการด าเนินธุรกิจก็มีรูปแบบท่ี
หลากหลายแตกต่างกนัไปตามคุณภาพและราคาสินคา้ อยา่งไรก็ตาม ธุรกิจร้านกาแฟอาจพอแบ่งเป็น
คร่าว ๆ ไดด้งัน้ี 
 1) ร้านกาแฟท่ีเป็นแฟรนไชส์จากต่างประเทศ 
 ร้านกาแฟเหล่าน้ีส่วนใหญ่จบัลูกคา้ระดบับน ราคาสินคา้โดยเฉล่ีย 65 บาทข้ึนไป ร้านกาแฟ 
สตาร์บคัส์อาจถือได้ว่าเป็นผูน้ าในตลาดน้ี ด้วยความมีช่ือเสียง และเป็นแบรนด์จากต่างประเทศ
อเมริกา สตาร์บคัส์เขา้มาในไทยเม่ือปี พ.ศ. 2541 ชูจุดขายของการเป็นร้านกาแฟท่ีคดัสรรคุณภาพ
วตัถุดิบจากต่างประเทศ ภายในร้านมีส่ือประชาสัมพนัธ์ประเภทแผน่พบัจ านวนมาก เพื่อให้ความรู้
ต่าง ๆ เก่ียวกบักาแฟแก่ลูกคา้ สตร์บคัส์จึงเป็นร้านท่ีครองใจผูบ้ริโภคในตลาดกาแฟระดบับนมา
อยา่งต่อเน่ือง ดว้ยจ านวนสาขาท่ีมีประมาณ 25 สาขา ส่วนร้านอ่ืน ๆ ท่ีอยูใ่นตลาดน้ี ซูซูกิ โอปอแปง 
กลอเรียจีนส์ คอฟฟ่ี เป็นตน้ 
 2) ร้านกาแฟของนกัลงทุนต่างประเทศท่ีเขา้มาสร้างแบรนดใ์นไทย 
 มีหลายราย เช่น คอฟฟ่ี เวิลด์ คอฟฟ่ีบีนส์ ส าหรับคอฟฟ่ีเวิลด์เป็นร้านท่ีค่อนขา้งมีช่ือเสียง
ในกลุ่ม คอฟฟ่ี เวิลด์เปิดตวัในปี พ.ศ. 2540 โดยนกัลงทุนชาวองักฤษ และเปิดสาขาแรกท่ีมหาลยั 
ABAC มุ่งจบักลุ่มนกัศึกษาท่ีมีรายไดสู้ง หลงัจากนั้นคอฟฟ่ีเวิลด์ก็ขยายสาขาไปแถวสีลม เน้นจบั
กลุ่มธุรกิจคนท างานมากข้ึน ปัจจุบนัคอฟฟ่ีเวิลด์ก าลงัขยายสาขาไปในศูนยก์ารคา้ เช่น เซ็นทรัล บ๊ิก
ซี โลตสั รูปแบบการตกแต่งร้านมีความทนัสมยั กาแฟท่ีใชใ้นร้านท่ีเป็นกาแฟ และกาแฟน าเขา้จาก
ต่างประเทศราคากาแฟขายอยูท่ี่ 45 – 65 บาทต่อแกว้ ในปัจจุบนัคอฟฟ่ีเวิลด์มีจ  านวนสาขาประมาณ 
30 สาขา 
 3) ร้านกาแฟของคนไทยทั้งลงทุนและเปิดสาขาในรูปแบบแฟรนไชส์ 
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 ร้านกาแฟในกลุ่มน้ีมีหลายขนาด ตั้งแต่ขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญ่ร้านท่ีโดดเด่นและ
ประสบความส าเร็จเป็นอยา่งมากในระบบแฟรนไชส์ ไดแ้ก่ ร้านแบล็คแคนยอน ซ่ึงก่อตั้งข้ึนปลายปี 
2536 ร้านแบล็คแคนยอนไดฉี้กแนวการท าร้านกาแฟให้ต่างไปจากเดิมด้วยการเปิดร้านขายกาแฟ
ควบคู่กบัการขายอาหาร ร้านแบล็คแคนยอนมุ่งเจาะกลุ่มลูกคา้ระดบักลางไปจนถึงระดบับน ท่ีเป็น
กลุ่มคนท างานและกลุ่มครอบครัว ราคาจ าหน่ายกาแฟอยูท่ี่ 45 – 69 บาท ร้านแบล็คแคนยอนชูจุด
ขายท่ีความสดใหม่ของกาแฟ ดว้ยการชงกาแฟ 1 ซอง ต่อ 1 แกว้ เมล็ดกาแฟท่ีใช ้70% เป็นพนัธ์ุอา
ราบิกา้ของโครงการหลวงและอีก 30% เมล็ดกาแฟน าเขา้จากต่างประเทศ ปัจจุบนัร้านแบล็คแคน
ยอนมีจ านวนสาขาประมาณ 76 แห่ง นอกจากน้ี ร้านแบล็คแคนยอนยงัไดข้ยายการลงทุนเขา้ไปใน
ประเทศสิงคโปร์ และมีแนวโน้มท่ีจะขยายตวัลงทุนต่อไปในประเทศมาเลเซีย และฟิลิปปินส์ดว้ย 
ร้านกาแฟอ่ืน ๆ ในกลุ่มน้ี ไดแ้ก่ 94 Coffee, The Coffee Maker, Barista ร้านเหล่าน้ีจ  าหน่ายกาแฟท่ี
มีคุณภาพใกลเ้คียงกบักาแฟจากร้านใหญ่ ๆ แต่ราคาถูกกว่าส่ิงน้ีถือว่าการเปิดโอกาสให้ผูบ้ริโภคมี
ทางเลือกส าหรับการด่ืมกาแฟเพิ่มข้ึน 
 4) ร้านกาแฟของคนไทยท่ีเปิดร่วมกบัป๊ัมน ้ามนั 
 ร้านกาแฟเหล่าน้ีเนน้จบักลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นนกัเดินทาง ราคากาแฟจะไม่สูงนกั เฉล่ียประมาณ 
30 – 45 บาทต่อแกว้ กลุ่มน้ีเนน้การเป็นร้านสะดวกซ้ือท่ีขยายตวัไปพร้อมกบัป๊ัมน ้ ามนัแบรนด์ดงั ๆ 
เช่น บา้นไร่กาแฟร่วมกบัป๊ัม JET กาแฟบา้นเราร่วมกบัป๊ัม ปตท. ลาวิตาร่วมกบับางจาก การลงทุน
โดยอาศยัแบรนด์ใหญ่ของป๊ัมน ้ ามนั ท าให้แบรนด์เล็ก ๆ ของร้านกาแฟดงักล่าวขยายตวัไปอย่าง
รวดเร็ว ส าหรับนกัลงทุนกลุ่มน้ีบา้นไร่กาแฟถือวา่เป็นร้านกาแฟท่ีประสบความส าเร็จเป็นอยา่งมาก 
ดว้ยสาขาในปัจจุบนัประมาณ 80 แห่งหลงัจากเปิดด าเนินธุรกิจมาตั้งแต่ปี 2540 จุดเด่นของบา้นไร่
กาแฟอยูท่ี่การออกแบบร้านใหมี้เอกลกัษณ์เฉพาะ มีบรรยากาศดึงดูดนกัด่ืมกาแฟไดเ้ป็นอยา่งดี 
 นอกจากการแบ่งกลุ่มดงักล่าวแลว้ ในตลาดธุรกิจร้านกาแฟรายยอ่ยอีกเป็นจ านวนมาก ส่วน
ใหญ่ร้านเหล่าน้ีจะลงทุนในรูปแบบมุมกาแฟ (Come/Kiosk) หรือรถเข็น (Cart) ท่ีใช้เงินลงทุนไม่
มากนกั ผูป้ระกอบการรายใหญ่ท่ีส่งออกและน าเขา้ผลิตภณัฑก์าแฟ จะเป็นผูจ้ดัจ  าหน่ายอุปกรณ์และ
วตัถุดิบต่าง ๆ ให้กบัผูป้ระกอบการรายยอ่ย ดงันั้น ผูป้ระกอบการรายใหญ่ ๆ เหล่าน้ี จึงมีบริการให้
ค  าปรึกษา สอนท ากาแฟให้กบัร้านกาแฟรายย่อย ๆ เพื่อเป็นช่องทางจดัจ าหน่ายอุปกรณ์และเมล็ด
กาแฟ ร้านกาแฟรายใหญ่เหล่าน้ี ไดแ้ก่ บอนกาแฟ กาแฟบา้นเรา กาแฟแม่ สลอง เป็นตน้ 
 จากภาพรวมตลาดกาแฟสด ผูป้ระกอบการเดิมหลายกลุ่มเตรียมพร้อมจะขยายสาขากัน
เพิ่มข้ึน ส่วนผูป้ระกอบการรายใหม่ ๆ ทยอยเขา้ทางในตลาดอยา่งต่อเน่ือง ขณะท่ีการศึกษาวิจยัช้ีวา่
คนไทยยงัด่ืมกาแฟในปริมาณท่ีนอ้ยมากต่อคน แต่ไลฟ์สไตล์ของคนไทยก็มีแนวโนม้หนัมาบริโภค
กาแฟสดกันสูงข้ึน เหล่าน้ีช้ีให้เห็นว่า โอกาสท าธุรกิจร้านกาแฟยงัเปิดกวา้งอีกมาก เพียงแต่
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ผูป้ระกอบการท่ีจะเขา้มาลงทุนในธุรกิจน้ี นอกจากจะมีศกัยภาพตามท่ีกล่าวมาขา้งตน้แลว้ ยงัตอ้ง
พิจารณารูปแบบการลงทุนใหเ้หมาะสมดว้ย 
 ในปัจจุบนัผูป้ระกอบการมีอยู่หลายทางเลือกดว้ยกนั ทั้งในรูปของการซ้ือแฟรนไชส์จาก
บริษทัแม่ท่ีขายแฟรนไชส์ หรือการเขา้ร่วมลงทุนกบับริษทัแบรนด์ใหญ่ ๆ การเขา้ร่วมลงทุนใน 2 
ลกัษณะน้ี 
 ผูป้ระกอบการจะตอ้งศึกษาเง่ือนไขสัญญา แผนการตลาด รวมทั้งประวติัความเป็นมาของ
บริษทัอย่างรอบคอบ ทางท่ีดีผูล้งทุนควรศึกษาจากหลาย ๆ แห่ง และน ามาเปรียบเทียบกนัก่อน
ตดัสินใจลงทุนกบับริษทัใดบริษทัหน่ึง 
 ส่วนอีกทางเลือกหน่ึง คือ การลงทุนสร้างแบรนด์ใหม่ข้ึนมาเอง ในปัจจุบนัน้ีทางเลือก
ดังกล่าวอาจไม่ใช่เร่ืองง่ายนัก เพราะการแข่งขนัค่อนข้างรุนแรง แรแย่งชิง พื้นท่ีท าธุรกิจมีสูง 
โดยเฉพาะตามศูนย์การค้า ถ้าผูป้นระกอบการไม่มีสายสัมพนัธ์ท่ีดีมาก่อน และแบรนด์ไม่แข็ง
พอการเปิดตวัธุรกิจจะท าไดย้าก แต่ใช่วา่ผูป้ระกอบการรายใหม่ ๆ ท่ีตอ้งการสร้างแบรนด์ของตวัเอง
จะไม่มีโอกาสเลย เพียงแต่ในระยะเร่ิมแรกนั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งเนน้สร้างแบรนด์ของตวัเองให้
แข็งแกร่งในตลาดกลุ่มเป้าหมายก่อน เพราะในตลาดผูบ้ริโภคกาแฟยงัสามารถแบ่งเป็นกลุ่มยอ่ย ๆ 
ไดอี้กมาก เช่น กลุ่มวยัรุ่น นกัเท่ียวยามค ่าคืน คนท างานดึก เป็นตน้ 

ทั้งน้ีก่อนเร่ิมท าธุรกิจ ผูป้ระกอบการควรเลือกท าเลท่ีตั้งให้เหมาะสม โดยศึกษาวา่บริเวณ
ท าเลท่ีเลือกนั้น กลุ่มลูกคา้มีพฤติกรรมชอบด่ืมกาแฟมากน้อยแค่ไหน และในระแวกนั้นมีคู่แข่งขนั
ไหม จุดไหนท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเลือกด่ืมกาแฟของร้าน หรืออะไรท่ีท าธุรกิจแตกต่างไปจากร้านอ่ืน ๆ 
ผูป้ระกอบการรายยอ่ยท่ีตอ้งเขา้มาลงทุน ควรสร้างความแตกต่างไปจากผูป้ระกอบการรายใหญ่ใน
ตลาด ทั้งรูปแบบการตกแต่งร้านและรสชาติของสินคา้ ส่ิงเหล่าน้ีผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาให้
รอบคอบก่อนตดัสินใจเปิดธุรกิจร้านกาแฟ 
 กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ธุรกิจหลกัและธุรกิจรอง 
 กลุ่มเป้าหมาย 
 ร้านกาแฟในปัจจุบนัมีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั ๆ ไดแ้ก่ นกัธุรกิจ นกัศึกษา คนท างาน และ
นกัท่องเท่ียว 
 ธุรกิจหลกัและธุรกิจเสริม 
 ร้านกาแฟบางแห่งจะมุ่งไปท่ีการขายกาแฟเป็นหลกั เช่น ร้านสตาร์บคัส์ ร้านกลอเรียจีนส์ 
คอฟฟ่ี แต่ร้านกาแฟบางแห่งมีช่ือเสียงในเร่ืองขนม ของวา่ง เคก้ ไอศกรีม สลดั แซนดว์ชิ ท่ีน ามาขาย
เป็นธุรกิจเสริมร่วมกบักาแฟ ตวัอยา่งร้านกาแฟเหล่าน้ี ไดแ้ก่ โอปองแปง มีช่ือเสียงในเร่ืองแซนด์วิช 
ร้านแบล็คแคนยอนท่ีมีช่ือเสียงในเร่ืองการขายอาหารร่วมกบักาแฟ เป็นตน้ ฉพนั้น ผูป้ระกอบการท่ี
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สนใจลงทุนร้านกาแฟ จึงอาจหาสินคา้เสริมเขา้มาขายร่วมกบักาแฟ เพื่อดึงดูดกลุ่มลูกคา้ให้เพิ่มมาก
ข้ึน (กวฐิารฺพร จาตุรนตภ์ากร, 2545 หนา้ 43) 
 2.3.1 การตลาดธุรกจิกาแฟสด 
 การตลาด คือ กระบวนการทางสังคม ซ่ึงเก่ียวข้องกับกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีจ  าเป็นเพื่อให้
สามารถบรรลุ ถึงความตอ้งการของคนทั้งในระดบับุคคลและระดบัองค์การ ด้วยการแลกเปล่ียน 
และพฒันาความสัมพนัธ์ระหว่างกนัให้มากข้ึน ซ่ึงการตลาดยุคปัจจุบนัจะเน้นตอบสนองความ
ตอ้งการของบุคคลเพื่อสร้างความสัมพนัธ์ 
 กระบวนการทางการตลาดแบ่งเป็น 4 แนวคิดหลกั คือ 
 1) การวิเคราะห์ถึงโอกาสทางการตลาด ประกอบดว้ย การเก็บขอ้มูล และวิจยัตลาด การ
ประเมินสถานการณ์ปัจจุบนั และการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 2) การคดัเลือกกลุ่มเป้าหมาย ประกอบด้วย การคาดการณ์ถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
การก าหนดสัดส่วนตลาด และการวางต าแหน่งทางการตลาด 
 3) ส่วนประกอบทางการตลาด ประกอบดว้ยกลยุทธ์สินคา้ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่าย และ
กิจกรรมส่งเสริมการขาย 
 4) การวางแผนการตลาด กลยุทธ์องค์กร และทิศทางท่ีจะมุ่งไปตวัอย่างของกระบวนการ
ทางการตลาด เช่น แชมพูโดฟ ไม่เลือกท่ีจะเข้าไปในตลาดแชมพู 2 อิน 1 ก็เพราะในตลาดน้ีมี
ผูบ้ริโภคมีแชมพูรีจอยส์ในความคิดแล้ว โดฟจึงเลือกท่ีจะวางต าแหน่งตวัเอง เป็นแชมพูส าหรับ
ตลาดบิวต้ี หรือกรณีของร้านสะดวกซ้ือ AM/PM ไม่ประสบความส าเร็จในเมืองไทย เพราะผูบ้ริโภค
มี 7-Eleven อยูก่่อนแลว้ ท าใหแ้ฟมิล่ี มาร์ท ตอ้งปรับตวั เพื่อสร้างความแตกต่างและพยายามบอกวา่
ตวัเองเหมือนใคร 
 ขั้นตอนทางการตลาดแบ่งออกเป็น 4 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ 
 4.1) วสิัยทศัน์และกลยทุธ์ เช่น ต าแหน่งสินคา้ การแยกแยะความตอ้งการของลูกคา้ออกเป็น
ส่วน ๆ โครงสร้างตราสินคา้ และ Portfolio 
 4.2) การพฒันาตราสินค้า เช่น ส่วนผสมการตลาด ความต้องการในใจผูบ้ริโภค และ
กระบวนการพฒันาสินคา้ 
 4.3) ผลกัดนัให้มีชีวิตโดยการผ่าน การส่ือสาร การใช้ส่ือ กิจกรรมทางการตลาด กิจกรรม
ส่งเสริมการขาย การกระตุน้ดว้ยแนวทางต่าง ๆ  
 4.4) การน าเสนอสินคา้เขา้สู่ตลาด ผา่นช่องทางแบบกวา้ง และเฉพาะเจาะจงรวมถึงการใช้
เคร่ืองมือต่าง ๆ ในการท าตลาด 
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 องคป์ระกอบท่ีส าคญัของการตลาด คือ 1. คน 2. วสิัยทศัน์และกลยุทธ์ 3. ความรู้ 4. พนัธกิจ 
ค าถามท่ีไดย้นิกนับ่อย ๆ คือ จะผลกัดนัใหต้ราสินคา้ประสบความส าเร็จไดอ้ยา่งไร? อะไรคือราคาท่ี
เหมาะสม ? เราควรสร้างตราสินคา้ใหม่ หรือเพิ่มความหลากหลายของสินคา้มากวา่กนั? เม่ือไรเรา
ควรหยดุการขายและการตลาด? เท่าไรดีส าหรับการลงทุนในโฆษณาประชาสัมพนัธ์? เราควรจะขาย
สินคา้ผา่นชองทางไหน? 
 โดยค าถามทั้งหมดเหล่าน้ีจะเร่ิมตน้จากการก าหนด วสิัยทศัน์ทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย 
3 แนวคิดหลกั คือ 
  (1) ตราสินคา้จะตอ้งอยูภ่ายในใจผูบ้ริโภคเท่านั้น และการสานสายใยความสัมพนัธ์
ระหวา่งตราสินคา้กบัผูบ้ริโภคถือเป็นกุญแจส าคญั 
  (2) วิสัยทศัน์ของตราสินคา้ คือ ส่ิงท่ีเราอยากให้ตราสินคา้เป็นอยู่ในใจผูบ้ริโภค 
ส่วนใหญ่จะหมายถึงต าแหน่งทางการตลาดในอนาคต วา่อยากใหต้ราสินคา้เป็นอะไร 
  (3) เร่ิมตน้พฒันากลยทุธ์ เพื่อเดินหนา้สู่เป้าหมายดงักล่าว 
พลงัอ านาจของตราสินคา้ จะประกอบดว้ย 
  (1) ต าแหน่งทางการตลาดหรือจุดวางสินคา้ (Brand Positioning) 
  (2) โครงสร้างของตราสินคา้ (Brand Architecture) 
  (3) แผนท่ีทางการตลาด (Marketing Mapping) 
  (4) ความหลากหลายของตราสินคา้ (Brand Extension) 
 ตราสินคา้ระดบัโลก และระดบัประเทศท่ีประสบความส าเร็จอย่างงดงามอย่างเช่น เป๊ปซ่ี 
ไนก้ี สตาร์บคัส์ เทสโก ้หา้งแอร์รอดส์ ดิสน่ีแลนด์พาร์ค บา้นไร่กาแฟ สุก้ีเอ็มเค เหล่าน้ีมาจากความ
ชดัเจนของจุดวางสินคา้ มีความชดัเจนจนมากขนาดท่ีว่าพอเอ่ยช่ือตราสินคา้ข้ึนมา ลูกคา้จะนึกถึง
ต าแหน่งทางการตลาดไดท้นัที 
 จุดวางสินคา้ประกอบดว้ย รูปแบบการแข่งขนั ตลาดเป้าหมายความตอ้งการในใจผูบ้ริโภค
ประโยชน์ของสินคา้ คุณค่าและบุคลิกของสินคา้ เหตุผลท่ีจะโน้มน้าวใจและความแตกต่างของ
สินคา้ 
 โครงสร้างของตราสินคา้ หมายถึง ขอ้ตกลงในใจ การสร้างตราสินคา้โดยใช้กลยุทธ์ในรูป
ต่าง ๆ เช่น ช่ือ สัลกัษณ์ และสี เป็นตน้ น ามาวางโครงสร้างความหลากหลายของสินคา้น าเสนอต่อ
ผู ้บริโภค และสร้างตราสินค้าให้เติบโตต่อไป และโครงสร้างดังกล่าวย ังมีส่วนช่วยในการ
วางเป้าหมายการลงทุน 
 ส าหรับแหนท่ีทางการตลาด จะเป็นแนวทางในการบ่งบอกถึงความสนใจของตลาดและ
อธิบายถึงทางเลือก เป็นตวับอกว่าสินคา้อยู่ตรงไหน และตอ้งการจะไปทางไหนความหลากหลาย
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ของตราสินคา้ มีแนวทางในการบริหาร และตราสินคา้ยอ่ยหลกั ๆ คือ ไม่มีค  าตอบท่ีถูก หรือผิดใน
การสร้างความงามหลากหลาย แต่จ าเป็นตอ้งเขา้ใจในความเช่ือมโยงดงักล่าวเช่น 1. บางบริษทั
อาจจะประยุกต์โครงสร้างท่ีแตกต่างของตราสินคา้ ส าหรับวตัถุประสงคท่ี์แตกต่างกนั หรืออะไรท่ี
บรรจุอยูใ่นรายละเอียดของหลาย ๆ ตราสินคา้ จะตอ้งไม่ซ ้ าซ้อนกนัระหวา่งตราสินคา้ 2. ตราสินคา้
มกัจะยอ่มสร้างความสับสนกบัตราสินคา้หลกั และ 3. ส่วนใหญ่แลว้ตราสินคา้ยอ่ยจะเนน้ใชม้ากใน
อุตสาหกรรมท่ีเก่ียวเน่ืองกบัแฟชัน่ และแนวโนม้ใหม่ ๆ  
 การคา้ในธุรกิจในกาแฟปัจจุบนั ผูท้  าการคา้ส่วนใหญ่นิยมมกัท าเป็นธุรกิจในรูปแบบร้าน
กาแฟ ผูท่ี้ช่ืนชอบร้ายกาแฟ มกัให้ความส าคญักบัรสชาติ ความหอม และบรรยากาศของการด่ืม
กาแฟ ผูป้ระกอบการร้านกาแฟจึงตอ้งให้ความส าคญักบัดา้นต่าง ๆ ดงัน้ี 
 
ส่วนที ่4 ส่วนประสมทางการตลาดธุรกจิกาแฟสด  

ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคามท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้และผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายเพราะมองเห็น
วา่คุม้ รวมถึงมีการจดัจ าหน่ายกระจายสินคา้ ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาเพื่อใหค้วาม
สะดวกแก่ลูกคา้ ดว้ยความพยายามจูงใจใหเ้กิดความเห็นชอบในตราสินคา้ และเกิดพฤติกรรมอยา่ง
ถูกตอ้ง (เสรี วงษม์ณฑา, 2543, หนา้ 11) ซ่ึงส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ 2546, หนา้ 35-36) 
 4.1 ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 
 กาแฟสดแตกต่างจากกาแฟส าเร็จรูป ในเร่ืองของรสชาติท่ีกลมกล่อมและกล่ินหอมเยา้ยวน
ชวนให้น่าด่ืมมากกว่า คอกาแฟส่วนใหญ่มีรสนิยมการด่ืมกาแหท่ีต่างกนับางคนชอบด่ืมกาแฟท่ีมี
รสชาติเขม้ขน้ บางคนชอบด่ืมกาแฟท่ีออกรสเปร้ียวเล็กนอ้ย ดงันั้น ในดา้นผลิตภณัฑ์ผูล้งทุนควรใส่
ใจเร่ืองดงัต่อไปน้ี 
 1) ผูผ้ลิตจะตอ้งคิดคน้ พฒันาสูตรเคร่ืองด่ืม กาแฟให้มีความหลากหลายรสชาติ และกล่ิน
หอมตรงตามความตอ้งการของผูบ้ริโภค รวมทั้งผลิตภณัฑ์ท่ีตอ้งผ่านกระบวนการผลิตท่ีสะอาด
ปลอดภยั สร้างความมัน่ใจแก่ผูบ้ริโภคได ้
 2) ในภาวะท่ีผูบ้ริโภคมีทางเลือกหลากหลาย ส่ิงท่ีส าคญัท่ีจ  าท าให้ผลิตภณัฑ์ของผูป้ร ากอบ
การรายใหม่ติดตลาด หรือไดรั้บการตอบรับท่ีดีจากผูบ้ริโภค คือ การพฒันารูปแบบบรรจุภณัฑ์ให้
สวยงาม โดเด่น และแตกต่างไปจากสินคา้ท่ีมีในตลาด เพื่อสร้างบรรยากาศของการด่ืมกาแฟให้ได้
รสชาติยิง่ข้ึน 
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 3) การสร้างตราสินคา้ (Brand) ท่ีแรงจะเป็นท่ีจดจ าง่าย ตวัอยา่งเช่น บา้นไร่กาแฟ น าเอาการ
เล่นค าสะกดท่ีผดิมาใช ้ท าและคอฟฟ่ีเวลิด ์ใหค้นเกิดความสนใจและจดจ าตราสินคา้กนัมากข้ึน หรือ
อยา่งสตาร์บคัส์ แบล็คแคนยอน ต่างก็มีสโลแกนส าหรับตราสินคา้ของตนเอง ผูบ้ริโภคจะระลึกถึง
ตราสินคา้นั้น ๆ เสมอเม่ือตอ้งการด่ืมกาแฟ เช่น แบล็คแคนยอน “สวรรคข์องคนรักกาแฟ” แสดงให้
เห็นว่าคอกาแฟจะไม่ผิดหวดัท่ีจะเลือกด่ืมกาแฟท่ีร้าน แบล็คแคนยอน คอฟฟ่ีเวิลด์ “Where the 
World Meet” สร้างภาพของสถานท่ีด่ืมกาแฟ ซ่ึงเหมาะต่อการเป็นแหล่งนดัพบ ทั้งเพื่อการสังสรรค ์
และเพื่อการติดต่อธุรกิจ Latvia “รสอิตาเล่ียนกาแฟไทย” เนน้ความเป็นกาแฟไทยแทท่ี้ให้รสชาติ
เยีย่งอิตาเล่ียน ซ่ึงเป็นแหล่งของคอกาแฟท่ีมีรสชาติท่ีดีเยีย่มแห่งโลก 
 ฉะนั้น ผูป้ระกอบการจะตอ้งผลิตสินคา้ให้มีทั้งคุณภาพ ความปลอดภยั รูปแบบการบรรจุ
ภณัฑ์ท่ีสวยงาม และตราสินคา้ท่ีดีส่ิงเหล่าน้ีจะช่วยผลกัดนัให้สินคา้ประสบความส าเร็จในตลาดได้
ง่ายข้ึน 

4.2 ราคา (Price) 
 หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงิน หรือราคา้ตน้ทุน (Cost) ท่ีลูกคา้จ่ายเงินไปเพื่อให้
ได้รับสินค้าหรือบริการนั้นมา โดยท่ีจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ผลิตภณัฑ์ด้านราคา 
(Price) ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา เขาจะตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการนั้น 
 โดยขั้นตอนการวางแผนดา้นราคา มีดงัน้ี 
 1) การแบ่งตลาด (Market Segment) 
 การเนน้ราคาส าหรับตลาดท่ีเนน้ราคา (Price Sensitive Market) เป็นตลาดท่ีกลุ่มเป้าหมาย
ไม่สนใจกบัประเด็น ๆ เช่น บริการหรือประโยชน์ทางออ้ม แต่สนใจเร่ืองราคาอาจจะเป็นเพราะว่า
ในเร่ืองภาพพจน์ ช่ือเสียง บริการ ฉะนั้น ในการท่ีบริษทัจะสร้างกลยุทธ์การตลาดนั้นส่ิงแรกจะตอ้ง
พิจารณาวา่ บริษทัอยูใ่นตลาดกลุ่มเป้าหมายท่ีสนใจในดา้นราคา กลยุทธ์การตลาดคือ พยายามท าให้
ตน้ทุนสินคา้ต ่าท่ีสุด ถ้าตน้ทุนการผลิตต ่าก็สามารถใช้นโยบายการตั้งราคาให้แตกต่างกนั (Price 
Discrimination) กบัลูกคา้ได้ เพราะกลุ่มเป้าหมายท่ีสนใจดา้นราคาบริษทัจ าเป็นตอ้งมีราคาต ่าเพื่อ
การแข่งขนั (Competitive Price) หรือใชร้าคาท่ีตลาดท่ีคนทัว่ไปก าลงัใชก้นัอยู ่(Ongoing Price) 
 การตั้งราคาส าหรับการเนน้คุณภาพ (Quality Sensitive Market) หมายถึง เห็นคุณภาพของ
สินคา้ มีคุณภาพมองเห็นได้อย่างชัดเจน ดงันั้น จึงมีการพฒันาผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างให้ได้
อยา่งชดัเจน สามารถดึงดูดใหผู้บ้ริโภคใหเ้ห็นวา่คุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่ายแพงกวา่ 
 2) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategy) จะตอ้งพิจารณา ดงัน้ี 
 (1) ตั้งราคาตามตลาด (On Going Price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ (Leading Price) 
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 (2) สินคา้จะออกเป็นแบบราคาสูง (Premium Price) หรือราคามาตรฐาน (Standard) หรือ
ตราสินคา้เพื่อการแข่งขนั (Farthing Brand) 
 (3) การตั้งราคาเท่ากนัหมด (On Price) หรือราคาท่ีแตกต่างกนั (Discriminate Price) 
 (4) การขยายผลิตภณัฑ ์(Line Extension) 
 (5) การขยบัซ้ือสูงข้ึน (Trading Up) การขยบัข้ึนซ้ือต ่าลง (Trading Down) 
 (6) การใชก้ลยทุธ์ดา้นขนาด (Size) 
 ดงันั้น ราคาเคร่ืองด่ืมท่ีผลิตข้ึน จึงแตกต่างกันไปตามตน้ทุนวตัถุดิบท่ีน ามาใช้ บวกกับ
ค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ในการด าเนินงาน โดยการก าหนดราคาผูป้ระกอบการจะตอ้งพิจารณาให้เหมาะสม
กบัคุณภาพ และกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 4.3 ด้านสถานที ่(Place) 
 สถานท่ีส าหรับประกอบธุรกิจร้านกาแฟมีความส าคญัมาก นอกจากการเลือกท าเลท่ีดี การ
สัญจรสะดวก มีท่ีจอดรถ แลว้ภายในบริเวณร้านจะตอ้งจดัแต่งให้สวยงามทั้งน้ีเน่ืองจากรูปแบบการ
บริโภคกาแฟของคนไทยเปล่ียนแปลงไปอย่างมาก จากอดีตร้านกาแฟมกัเป็นร้านขนาดเล็กหรือ
รถเข็น ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เป็นชาวจีน มาในปัจจุบนัคนไทยหันมานิยมด่ืมกาแฟสดคัว่บดใน
ร้านกาแฟท่ีมีบรรยากาศ และการตกแต่งร้านท่ีทนัสมยั หรือท่ีเรียกวา่ร้านกาแฟพรีเม่ียม (Premium) 
รูปแบบของร้านกาแฟในปัจจุบนั จึงถูกจดัตกแต่งให้ดูทนัสมยัมีความโดดเด่นในเร่ืองความสะอาด 
สะดวกสบาย และบรรยากาศผ่อนคลาย เหมาะจะเขา้ไปนัง่คุยทั้งน้ีเพราะลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของ
ร้านกาแฟ ส่วนใหญ่จะเป็นนกัธุรกิจ นกัศึกษา และนกัท่องเท่ียว รูปแบบจดัแต่งร้านกาแฟพรีเม่ียม
จะคลา้ยกบัร้านฟาสทฟู้์ดทัว่ไป คือ เนน้การจดัสรรพื้นท่ีใชส้อยในร้านใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด โดย 
 1) ง่ายต่อการใชส้อย หากพื้นท่ีในร้านค่อนขา้งจ ากดั 
 2) การลดขั้นตอนต่าง ๆ ของหนา้ร้านใหส้ั้นท่ีสุด ทั้งดา้นการผลิต การรับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ 
การจดัอุปกรณ์ เคร่ืองมือ เคร่ืองใชต่้าง ๆ ภายในร้านใหเ้ป็นระเบียบเรียบร้อยเพื่อลูกคา้และการช าระ
เงิน การลดขั้นตอนน้ี นอกจากจะเป็นการจดัสรรพื้นท่ีใหเ้กิดประสิทธิภาพในการท างานแก่พนกังาน 
แลว้ยงัท าให้ลูกคา้ไดรั้บบริการท่ีสะดวกรวดเร็วยิ่งข้ึน ภายในร้านเหล่าน้ีจะมีนิตยสารจดัเตรียมไว้
บริการลูกคา้ดว้ย ฉะนั้น การตกแต่งร้านสถานท่ีและการสร้างบรรยากาศภายในร้านกาแฟ จึงเป็นส่ิง
ส าคญัท่ีตอ้งสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
 ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 ร้านกาแฟสดส่วนใหญ่จะมีช่องทางการจดัจ าหน่าย ท่ีมุ่งไปตามย่านธุรกิจ ท่องเท่ียว และ
สถานท่ีต่าง ๆ ดงัน้ี 
 (1) หา้งสรรพสินคา้ 
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 (2) ซุปเปอร์มาเก็ตใหญ่ ๆ  
 (3) ใกลส้ถาบนัการศึกษา 
 (4) ใกลโ้รงภาพยนตร์ 
 (5) ป้ัมน ้ามนั 
 4.4 การส่งเสริมการขาย (Promotion) 
 1) ส่วนใหญ่ธุรกิจร้านกาแฟ จะเน้นการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือส่ิงพิมพ ์และแผน่พบั หรือ 
Direct Mail เพราะส่ือเหล่าน้ีแสดงให้เห็นภาพลกัษณ์ของสินคา้ท่ีดี ช่ือสินคา้ และตราสินคา้ เพื่อให้
สินคา้เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดเ้ร็วดว้ยตน้ทุนท่ีต ่า ขณะท่ีการส่งเสริมการขายดว้ยรูปแบบการโฆษณาผา่น
ส่ือโทรทศัน์นั้นนอ้ยมากเน่ืองจากใชต้น้ทุนสูง 
 2) การประชาสัมพนัธ์ท่ีดีอีกวิธี คือ การสร้างมาตรฐานของร้านให้เป็นท่ียอมรับของ
ผูบ้ริโภค จนน าไปบอกกล่าวกนัแบบปากต่อปาก วธีิน้ีไดผ้ลดีมากส าหรับธุรกิจร้านกาแฟ 
 3) ผูป้ระกอบการอาจส่งเสริมการขายดว้ยรูปแบบต่าง ๆ เช่น การจดัโปรโมชัน่แลกซ้ือของ
ท่ีระลึก หรือช่วงเทศกาลส าคญั ๆ ก็อาจจะน ากาแฟรายการมาลดราคา เพื่อให้ผูบ้ริโภคหันมาด่ืม
กาแฟกนัมากข้ึน หรือผูป้ระกอบการอาจจดักิจกรรมร่วมสนุก เพื่อดึงผูบ้ริโภคเขา้มาร้านบ่อยคร้ัง
มากข้ึน ตวัอยา่งเช่น กิจกรรม Cupping Session ท่ีร้านกลอเรียจีนส์ คอฟฟ่ี กิจกรรมดงักล่าว เปิด
โอกาสให้ทดสอบรสชาติของกาแฟแต่ละชนิดวา่มีคุณสมบติัอย่างไร และถือเป็นการให้ความรู้แก่
ผูบ้ริโภคไปในตวั 
 กระบวนการ 7 ขั้นตอนในการตลาด 
 ในการพฒันาแผนการตลาด โครงการเป็นส่ิงท่ีส าคญัและกระบวนการ 7 ขั้นตอน จะสร้าง
โครงการน้ีข้ึนมา กฎพื้นฐานของการตลาด คือ การสร้างช่องทางใหข้ายไดม้ากข้ึน ผูจ้ดัการร้านจะใช้
กระบวนการ 7 ขั้นตอน ในการพฒันาการบริหารร้าน อย่างไรก็ตามเราจะตอ้งเขา้ใจและศึกษาตาม
กระบวนการน้ี ซ่ึงเป็นประโยชน์ในการบริหารร้าน 
 (1) วเิคราะห์สถานการณ์ 
 (2) แยกแยะปัญหาและโอกาส 
 (3) พิจารณาจุดมุ่งหมายและยทุธวธีิ 
 (4) จดัตั้งงบประมาณ 
 (5) พฒันาแผนปฏิบติังาน 
 (6) ท าตามแผนใหส้ าเร็จ 
 (7) วดัและประเมินผล 
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 4.5 การวเิคราะห์สถานการณ์  
 อยา่งแรกท่ีตอ้งท า คือ ตรวจดูขอ้มูลทุกอย่างท่ีเก่ียวขอ้งกบัตลาด และอาจส่งผลกระทบต่อ
ร้านเรา ซ่ึงรวมถึงทุกอยา่งตั้งแต่สถานการณ์ของเศรษฐกิจไปจนถึงสภาพทางภูมิศาสตร์ 
 1)พิจารณาจุดท่ีคลา้ยคลึงกบัคู่แข่งขนั หากรู้ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัเชสเตอร์กริว แพนโรสท ์ฟู
จิ ซูโม โออิชิ ฯลฯ มากเท่าไร เราก็จะสามารถแข่งขนักบัพวกเขาไดดี้มากข้ึนเท่านั้น หากละเลยท่ีจะ
ท างานแบบเปรียบเสียมาก เพราะแน่ใจไดเ้ลยวา่คู่แขง็ขนัก าลงัจบัตามองดูเราอยู ่
 การรู้จกัคู่แข่งขนัของคุณ หมายความวา่ 
 จบัตาดูขนาดธุรกิจของเขา (ยอดขาย) 
 ตรวจสอบราคา (Core Menu Price) 
 รู้เวลา ขายดี ขายไม่ดี ผลิตภณัฑข์องเขา 
 ประเมินผลการบริการของเขา 
 วเิคราะห์ลกัษณะการจดัท าโปรโมชัน่ 
 พิจารณาภาพลกัษณ์ของเขาท่ีมีต่อลูกคา้ 
 2)พยายามดูวา่คู่แข่งขนัก าลงัท าอะไรอยู ่แต่ไม่ใช่การลอกเลียนแบบหรือเขา้ไปยุง่เก่ียวมาก
เกินไป งานหลกัของเรา คือ ให้ความสนใจกบัเป้าหมายของร้าน พยายามแข่งกบัตวัเอง เพื่อพฒันา
ไปหาช่องวา่งของโอกาสทางธุรกิจ 
 ส่ิงท่ีควรใหค้วามสนใจเก่ียวกบัลูกคา้ 
 (1) ควรทราบขอ้มูลลูกคา้ของร้านวา่ มีอายุ เช้ือชาติ รายได ้การศึกษา อาชีพ สถานท่ีอยู่ว่า
เป็นอยา่งไรเป็นลูกคา้เก่า หรือลูกคา้ใหม่ 
 (2) ทราบถึงทางการด าเนินชีวติของลูกคา้ 
 (3) ก าหนดว่าลูกคา้มีทศันคติอย่างไรเก่ียวกบัสินคา้ และบริการของเรา เช่น ลูกคา้รู้สึกว่า
สินคา้ของเราแพงไปหรือไม่ สินคา้มีคุณภาพหรือไม่ พอใจการบริการส่งหรือไม่ โดยใชว้ิธีสอบถาม
ท่ีร้าน หรือโทรศพัทก์ลบัไปหาดลูกคา้เพื่อหาขอ้มูลเหล่าน้ี 
 (4) ท าการส ารวจสอบถามลูกคา้ในแต่ละพื้นท่ี เพื่อทราบปัญหา และคน้ควา้ขอ้มูลของลูกคา้ 
เราตอ้งช านาญเร่ืองราวในพื้นท่ีของเรา 
 (5) พิจารณาพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ วนัเวลา ความถ่ี อตัราการใชโ้ปรโมชัน่ ทั้งหมดน้ีคือ
ขอ้มูลท่ีควรจะตอ้งทราบ เพื่อเตรียมส าหรับการแกปั้ญหา และเรียนรู้คู่แข่งขนัและลูกคา้ของเรา 
 (6) แยกแยะปัญหาและโอกาส เราจะตอ้งใชเ้วลา และความพยายามมากเพื่อรวบรวมขอ้มูล 
เพื่อศึกษาตลาด และเม่ือมีขอ้มูลการแยกแยะปัญหา และโอกาสจะสามารถท าไดอ้ยา่งรวดเร็ว 
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ตวัอยา่ง 
  ปัญหาในช่วงเวลา 14.00 – 16.00 น. จะไม่มีลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ 
  โอกาส ท ารายการส่งเสริมการขายในช่วงเวลากลางวนั 
  ปัญหา อาหารไม่ไดม้าตรฐาน 
  โอกาส ใหค้วามสนใจในการประกอบอาหารตาม Manual การฝึกอบรม 
  ปัญหา ฐานของลูกคา้แคบเกินไป 
  โอกาส เพิ่มช่องทางในการจดัจ าหน่ายให้มากข้ึน เช่น ทางอินเตอร์เน็ต สร้าง
พนัธมิตรทางธุรกิจ 
 3) จุดมุ่งหมายและยทุธวธีิ เม่ือทราบปัญหา กฎจะตอ้งก าหนดเป้าหมายและมุมปฎิบติัให้ได้
ตามท่ีตั้งไว ้
  (1) เป้าหมายท่ีตั้งไวจ้ะตอ้งสามารถวดัได ้เช่น เก่ียวขอ้งกบัยอดขายการนบัจ านวน
ลูกค้าจ านวนออเดอร์ และจะต้องสามารถท าได้ เช่น การตั้งเป้าหมายการขายในช่วง 14.00 –      
16.00 น. พยายามท่ีจะเพิ่มยอดขายให้ได ้15% ในระยะเวลา 3 เดือน หากตั้งเป้าไวสู้งเกินไปจะพบ
กบัความลม้เหลว 
  (2) หลังจากพิจารณาเป้าหมาย และยุทธวิธีแล้วเราต้องพฒันาวิธีการให้บรรลุ
ความส าเร็จนั้น ยทุธวธีิก็คือแผนการปฎิบติังานหลกั โดยจะตอ้งด าเนินการตามแผน เช่น 
  จุดมุ่งหมาย 
  (2.1) เพิ่มการแจกใบปลิวโดยเฉล่ีย 5% 
  (2.2) เพิ่มจ านวนลุกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการในเวลา 14.00 – 16.00 น.  
 อีก 10%  
  ยุทธวธีิ 
  (2.3) จดัรายการส่งเสริมการขายเฉพาะเวลาดงักล่าว 
  (2.4) ท าการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
  (2.5) พฒันาและฝึกอบรมพนกังาน 
 4) งบประมาณ เราจะตอ้งใชเ้งินเท่าไร ค าถามน้ีเป็นค าถามท่ีส าคญัเพราะจะตอ้งรู้วา่ส่ือชนิด
ใดท่ีเราควรใช้ เช่น ใบปลิว โปสเตอร์ แบนเนอร์ หรืออาจมีงบมากพอท่ีจะท าการโฆษณาทางวิทย ุ
โทรทศัน์ การเลือกใชส่ื้อต่าง ๆ จะตอ้งมีการพิจารณาใหเ้กิดประสิทธิภาพสูงสุด 
  (1) เปอร์เซ็นต์การขาย วิธีการน้ีงบประมาณจะพิจารณาจากการตั้ งเป้าหมาย
ยอดขายรวม ซ่ึงคูโรซาวาใชอ้ยูใ่นปัจจุบนั 
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  (2) ดูจากแผนการท ารายการส่งเสริมการขายอะไรบา้ง ซ่ึงงบประมาณจากกิจกรรม
นั้น ๆ  
  (3) การใชจ่้ายของคู่แข่ง พิจารณาวา่คู่แข่งใชส่ื้อมากนอ้ยเท่าใด แลว้น ามาพิจารณา
งบประมาณของเรา 
 5) พฒันาแผนปฏิบติังาน ยกตวัอยา่งจากจุดมุ่งหมาย เพิ่มจ านวนลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการ 14.00 
– 16.00 น. อีก 10% 
  (1) จดัรายการส่งเสริมการขายพิเศษส าหรับกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา เช่น ชุดอาหาร
ราคาพิเศษ ต่อหวัไม่เกิน 50 บาท 
  (2) แจกใบปลิวตามโรงเรียน มหาวทิยาลยั และหนา้ศูนยห์นา้โรงหนงั 
  (3) เนน้การประชาสัมพนัธ์ภายในหา้ง เช่น ติดโปสเตอร์ เสียงตามสาย 
 6) การท างานให้ส าเร็จ หลงัจากท่ีวางแผนพร้อมท่ีจะน าไปปฏิบติั ทางร้านจะตอ้งแน่ใจว่า
การปฏิบติังานพร้อม อุปกรณ์พร้อม ส่ือต่าง ๆ มีครบถ้วน ก าลงัคนเพียงพอหรือไม่มีวตัถุดิบพอ
หรือไม่ ท าการตั้งโปรแกรมเคร่ืองคิดเงินหรือยงั 
 จะต้องเตรียมทีมงานให้พร้อม ให้แน่ใจว่าทุกคนทราบและเข้าใจการปฏิบติังานทุกคน
จะตอ้งพยายามและกระตือรือร้นท่ีจะปฏิบติั แจง้เป้าหมายให้ทุกคนทราบ และเสนอรางวลัให้หาก
ท าส าเร็จ 
 ตอ้งส ารวจยอดขายของร้านอย่างใกลชิ้ด เม่ือเร่ิมแผนการปฏิบติังานไปได ้2 สัปดาห์ และ
เก็บสถิติตวัเลขไปตลอด หลังจารกหมดเขตแล้วขอ้มูลท่ีเก็บมาจะบอกได้ว่าท าได้ดีเพียงใด เก็บ
ขอ้มูลทุกอยา่ง เช่น จ านวนการแจกใบปลิว จ านวนลูกคา้ ยอดขาย ออเดอร์ เพื่อน าไปประเมินผล 
 7) การประเมินผล จะตอ้งมีการเปรียบเทียบยอดขายก่อน และหลงัจากรายการส่งเสริมการ
ขาย หากลท่ีได้ไม่เป็นท่ีน่าพอใจจะตอ้งตั้งสมมติฐานว่า ท าไม มีอะไรผิดไปปัญหาอะไรเกิดข้ึน
หรือไม่ แลว้น าขอ้มูลเหล่าน้ีเก็บไวส้ าหรับท ารายการส่งเสริมการขายอ่ืน ๆ ต่อไปอยา่งต่อเน่ือง ขอ
เพียงอยา่ทอ้ถอยและใชป้ระสบการณ์ท่ีผา่นมาเป็นครู 
 แนวทางและกลยทุธ์ 
 การส่งเสริมการขาย Promotion Strategy 
 กลยทุธ์และโปรแกรมการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion Strategy) เป็นการส่งเสริมการ
ขายท่ีมุ่งสู่กลุ่มผูบ้ริโภค โดยมีวตัถุประสงคห์ลกั คือ เพิ่มการบริโภคให้ร้านคูโรวาวา ทั้งในส่วนของ
ทานท่ีร้าน ซ้ือท่ีบา้น และบริการนอกสถานท่ี 
 (1) ดึงผูท่ี้ไม่เคยซ้ือใหท้ดลองซ้ือ 
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 โดยจดัรายการส่งเสริมการขายลดราคาเป็นพิเศษเพราะ Menu ทั้งในส่วนทานท่ีร้าน และ 
Delivery เพื่อกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือมาทดลองชิมทนัที เช่น จดัโปรโมชัน่ ลด 10 – 20% 
เฉพาะ Menu วนัจนัทร์และวนัพฤหสัฯ 
 (2) ดึงผูซ้ื้อผลิตภณัฑข์องคู่แข่งขนัใหห้นัมาซ้ือร้านคูโรซาวา 
 โดยตอกย  ้าเร่ืองคุณภาพ และอาหารอร่อยท่ีเหนือกวา่อยา่งชดัเจนพร้อมกระตุน้ให้แคมเปญ
ลดราคาเป็นพิเศษ เช่น การจดัคูปองอาหารราคาพิเศษ 
 (3) กระตุน้ใหซ้ื้อซ ้ า 
 โดยจดัแคมเปญลดราคาอาหารอ่ืน ๆ ทีละเมนูเป็นการแนะน าท่ีหลากหลาย สร้างความ
แปลกใหม่ตลอดเวลา อาจเป็นเมนูเด่ียวหรือคู่ Combo พร้อมเพิ่มโอกาสในการซ้ือดว้ยบริการจดัส่ง
นอกสถานท่ี 
 (4) กระตุน้ใหซ้ื้อมากข้ึนหรือขนาดใหญ่ข้ึน 
 โดยจดัแคมเปญ ส่วนลดเม่ือมารับประทานอาหารในร้านเป็นกลุ่มใหญ่ ๆ หรือมาเล้ียงฉลอง
ในโอกาสพิเศษต่าง ๆ เช่น วนัเกิด วนัรับปริญญา เทศกาล ฯลฯ ในส่วนของบริการส่งนอกสถานท่ี 
อาจก าหนดเป้าหมายผูบ้ริโภคสั่งซ้ือแลว้แถมฟรีอาหารอ่ืน ๆ  
 การจดัการตลาดเฉพาะสาขา (Local Marketing) 
 คือ การจดัรายการส่งเสริมการขายเฉพาะแต่ละร้าน โดยดูจากกลุ่มลูกคา้หรือความตอ้งการ
ของลูกคา้แต่ละท่ีเป็นหลกั เพราะลูกคา้มีพฤติกรรมบริโภคท่ีแตกต่างกนัรายการส่งเสริมการขาย
อยา่งหน่ึง อาจจะประสบความส าเร็จอยา่งมาก ณ สาขาหน่ึงแต่กลบักนัอีกสาขาหน่ึงลูกคา้อาจไม่ได้
ให้ความสนใจเลย หรือเลือกท าการตลาด วิธีน้ีเน่ืองมากจากร้านประสบปัญหาจึงต้องเข้าไป
ด าเนินการแกไ้ขเฉพาะจุด แต่ละสาขาจะขายไดม้ากนอ้ยต่างกนัตามความชอบของลูกคา้กลุ่มพื้นท่ี
การตลาดกบัคูโรซาวา 

การตลาดเก่ียวขอ้งกบัทุกอย่างตั้งแต่การผลิตสินคา้ การให้บริการทั้งรับประทานในร้าน
หรือบริการส่งถึงร้าน ความพอใจในสินคา้และบริการ ถือเป็นจุดท าคญัท่ีนกัการตลาดและนกับริการ
ท่ีดีตอ้งค านึงตลอดเวลา 
 ในปัจจุบนัธุรกิจดา้นอาหารและเคร่ืองด่ืมมีการแข่งขนักนัสูง โดยเฉพาะอาหารประเภทจาน
ด่าน ในแต่ละปีจะมีร้านอาหารใหม่ ๆ ทั้งจากต่างประเทศ หรือในประเทศเกิดข้ึนเสมอ ๆ เจา้เดิม
จะตอ้งรักษาลูกคา้เก่าและลูกคา้ใหม่ ในขณะท่ีผูเ้ขา้มาจะตอ้งพยามยามดึงส่วนแบ่งตลาดมาให้ได ้
ฉะนั้น เราจะตอ้งมีแผนการตลาดท่ีดี มีสินคา้ท่ีอร่อย การบริการท่ีดีเยี่ยมเพื่อภาพลกัษณ์ในทางบวก
ในใจของลูกคา้ (กวฐิาร์พร จาตุรนตภ์ากร, 2545 หนา้ 123-135) 
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 นอกจากน้ีอดุลย ์ จาตุรงคกุล (2543, หนา้ 26) ยงัไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมทาง
การตลาดว่า หมายถึง ตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อ กระบวนการตดัสินใจซ้ือ   
โดยแบ่งออกไดด้งัน้ี   

1. ผลิตภณัฑ์ (Product) ลกัษณะบางประการของผลิตภณัฑ์ของบริษทัท่ีอาจกระทบต่อ 
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค คือ ความใหม่ ความสลบัซับซ้อนและคุณภาพท่ีคนรับรู้ไดข้อง 
ผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์ท่ีใหม่และสลบัซับซ้อนอาจตอ้งมีการตดัสินใจอยา่งกวา้งขวาง ถา้เรารู้เร่ือง 
เหล่าน้ีแลว้ในฐานะนกัการตลาดเราควรจะเสนอทางเลือกท่ีง่ายกวา่ ผูบ้ริโภคมีความคุน้เคย เพื่อให ้
ผูบ้ริโภคท่ีไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอยา่งกวา้งขวางในการพิจารณา ส่วนในเร่ืองของรูปร่าง 
ของผลิตภณัฑ์ตลอดจนหีบห่อและป้ายฉลาก สามารถก่ออิทธิพลต่อกระบวนการซ้ือของผูบ้ริโภค 
หีบ ห่อท่ีสะดุดตาอาจท าให้ผูบ้ริโภคเลือกไวเ้พื่อพิจารณา ประเมินเพื่อการตดัสินใจซ้ือ ป้ายฉลากท่ี
แสดงใหผู้บ้ริโภคเห็นคุณประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ท่ีส าคญัก็จะท าให้ผูบ้ริโภคประเมินสินคา้เช่นกนั 
สินคา้ คุณภาพสูงหรือสินคา้ท่ีปรับเขา้กบัความตอ้งการบางอยา่งของผูซ้ื้อมีอิทธิพลต่อการซ้ือดว้ย  

2. ราคา (Price) ราคามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือก็ต่อเม่ือผูบ้ริโภคท าการประเมิน 
ทางเลือกและท าการตดัสินใจ โดยปกติผูบ้ริโภคชอบผลิตภณัฑ์ราคาต ่า นกัการตลาดจึงควรคิดราคา 
นอ้ย ลดตน้ทุนการซ้ือหรือท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจดว้ยลกัษณะอ่ืน ๆ ส าหรับการตดัสินใจอย่าง 
กวา้งขวางผูบ้ริโภคมกัพิจารณาราคาละเอียด  โดยถือเป็นอย่างหน่ึงในลกัษณะทั้งหลายท่ีเก่ียวขอ้ง 
ส าหรับสินคา้ฟุ่มเฟือย ราคาสูงไม่ท าให้การซ้ือลดน้อยลง นอกจากน้ีราคายงัเป็นเคร่ืองประเมิน
คุณค่า ของผูบ้ริโภคซ่ึงก็ติดตามดว้ยการซ้ือ  

3. ช่องทางการจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) กลยุทธ์ของนกัการตลาดในการท าให้มี
ผลิตภณัฑ์ไวพ้ร้อมจ าหน่าย สามารถก่ออิทธิพลต่อการพบผลิตภณัฑ์ แน่นอนวา่สินคา้ท่ีมีจ  าหน่าย 
แพร่หลายและง่ายท่ีจะซ้ือก็จะท าให้ผูบ้ริโภคน าไปประเมินประเภทของช่องทางท่ีน าเสนอก็อาจก่อ 
อิทธิพลต่อการรับรู้ภาพพจน์ของผลิตภณัฑ์ เช่น สินค้าท่ีมีของแถมในร้านเสริมสวยชั้นดีใน
หา้งสรรพสินคา้ท าใหสิ้นคา้มีช่ือเสียงมากกวา่น าไปไวบ้นชั้นวางของในซุปเปอร์มาร์เก็ต  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดสามารถก่ออิทธิพลต่อ ผูบ้ริโภค
ไดทุ้กขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ข่าวสารท่ีนกัการตลาดส่งไปอาจเตือนใจให้ ผูบ้ริโภครู้
วา่เขามีปัญหา สินคา้ของนกัการตลาดสามารถแกไ้ขปัญหาไดม้นัสามารถส่งมอบให้ได ้ มากกว่า
สินคา้ของคู่แข่ง เม่ือไดข้่าวสารหลงัการซ้ือเป็นการยนืยนัวา่การตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ถูกตอ้ง 
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ส่วนที ่5 บทบาทของกาแฟสดในวถิีชีวติประจ าวนัของผู้บริโภค 
 ประเทศไทยมิได้มีความรู้จกักับกาแฟ เพียงในฐานะเคร่ืองด่ืมรสชาติดีเท่านั้น กว่าคร่ึง
ศตวรรษแล้วท่ีไทยสนิทสนมคุ้นเคยกับกาแฟ ทั้ งในต้นจนสามารถส่งผลิตผลออกขานใน
ต่างประเทศได้ แต่คร่ึงศตวรรษท่ีว่าเป็นช่วงเวลาของกาแฟเพาะพนัธ์ุโรบสัตา้ ซ่ึงมีรกรากอยู่ใน
ภาคใตข้องประเทศเท่านั้นจนในปี พ.ศ. 2519 ดว้ยคุณสมบติัสองประการของกาแฟพนัธ์ุอาราบิกา้
คือ 1. ราคาสูงคุม้ค่าเหน่ือยในการปลูก 2. มีความพร้อมอย่างเต็มก าลงัในการรับช่วงดิน ภูมิอากาศ 
และความสุขเหนือระดับน ้ าทะเลของพื้น ท่ี ท่ี เคยปลูกฝ่ิน โดยไม่ มีข้อทักท้วง เ น่ืองจาก
สภาพแวดลอ้มท่ีใช้ในการปลูกฝ่ิน และกาแฟชนิดน้ีคลา้ยคลึงกบัอาราบิกา้ กาแฟผูม้ากบัขอ้ดีสอง
ประการจึงไดรั้บการคดัเลือก ใหม้าด ารงวงศว์านสืบเผา่พนัธ์ุบนดอยภาคเหนือ แทนท่ียาเสพติด และ
ดว้ยการพฒันาและการวิจยัอยา่งไม่หยุดย ั้ง ท าให้กาแฟอาราบิกา้ของไทยสามารถส่งออกตลาดโลก
เป็นท่ีเชิดหนา้ชูตาใหแ้ก่ประเทศไทยเร่ือยมา 
 ธุรกิจกาแฟก าลงัเป็นธุรกิจ “อินเทรนด์” ความนิยมท่ีแพร่ขยายไปทั้งเมืองกรุง ชานเมือง 
ต่างจงัหวดั รวมทั้งขอนแก่นเองก็ไดรั้บความนิยมอยา่งมาก มีทั้งกาแฟถุงหูห้ิวระดบัราคา 5 บาท 10 
บาท ไปจนถึงร้านในป้ัมน ้ ามนัราคาอพัข้ึนไปถึงคร่ึงร้อย อนัท่ีจริงการขายเคร่ืองด่ืมประเภทชา 
กาแฟ น้ีมีมายาวนานมากแลว้ ตั้งแต่การชงเป็นแบบถุงด า ๆ ชงโดยมีกาแฟอยูข่า้งในถุงด า เทน ้ าร้อน
ใส่เขา้ไปจนได้น ้ ากาแฟ ปัจจุบนัพฒันาจนถึงชงโดยเคร่ืองชงแทนไปหลาย ๆ แห่งแล้ว จากการ
สังเกตลูกคา้จะถูกแบ่งเป็นหลาย ๆ แบบดว้ยกนั แบ่งโดยช่วงเวลาท่ีจะมานัง่ด่ืมกาแฟในร้านท่ีชอบ
แบ่งโดยรสชาติ ท่ีชอบแบ่งโดยราคาท่ีพอใจ แบ่งโดยขบัรถผ่านทุก ๆ วนัจึงแวะซ้ือ (นฤพนธ์ แสง
สิริบรรพต, 2550 หนา้ 97–99) 
 จากจุดของการเป็นเคร่ืองด่ืม ท่ีคนไทยด่ืมกนัมายาวนานแลว้ และมีการแบ่งกลุ่มลูกคา้ท่ี
ค่อนขา้งชดัเจน ท าใหผ้มสนใจท่ีจะเปิดร้านขายกาแฟ ชา ข้ึนพร้อมทั้งจุดขายของกระแสโลกาภิวตัน์ 
โดยจะใหบ้ริการ อินเตอร์เน็ตรวมทั้งใหข้่าวสารขอ้มูลท่ีน่าสนใจกบัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการในร้าน 
 1)จุดขาย 
 (1) เน้นความแตกต่างของการให้บริการ โดยเพิ่มบริการอินเตอร์เน็ต และการให้ข่าวสาร
ขอ้มูลเพิ่ม 
 (2) การตกแต่งร้านท่ีเป็นลกัษณะเป็นกนัเอง ลกัษณะพบปะพูดคุยในวงหมู่เพื่อน ๆ  
 (3) การตกแต่งร้านท่ีเป็นลกัษณะสบาย ๆ เหมือนนัง่ด่ืมกาแฟท่ีบา้น 
 (4) คุณภาพของชา กาแฟ ท่ีคดัเป็นอยา่งดี 
 ขอ้มูลคู่แข่งขนั 
 ขณะศึกษายงัไม่พบร้านกาแฟท่ีมีลกัษณะดงัน้ี 
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 โอกาสทางธุรกิจในการท าก าไร 
 เน่ืองจากปัจจุบนัคนขอนแก่น นิยมด่ืม ชา กาแฟ เพิ่มข้ึน รวมถึงร้านลักษณะสบาย ๆ 
เหมือนมานั่งด่ืมกาแฟท่ีบา้น และมีเพื่อฝูงมาร่วมสนทนาพูดคุยกนั และยงัมีการบริการให้ขอ้มูล
ข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต เขา้มาดว้ย 
 การเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ในลกัษณะน้ี และรวมถึงคุณภาพของชา กาแฟท่ีเราตอ้งคดัสรรเป็น
อยา่งดีส าหรับคอกาแฟ และคนท่ีเร่ิมหดัด่ืมมือใหม่ โอกาสท าก าไรมีสูงมาก 
 2)กลยทุธ์ 
 (1) เนน้ความแตกต่างของการใหบ้ริการ 
 (2) มีการใหบ้ริการท่ีหลากหลาย 
 (3) คุณภาพของสินคา้และบริการใหลู้กคา้พึงพอใจ 
 (4) สถานท่ีเหมาะสมอยูย่า่นชุมชนท่ีจอดรถสะดวก 
 (5) ความสะอาดและความปลอดภยั 
 (6) ราคาไม่สูง แต่เนน้ Best Cost งบประมาณ 
 (7) สถานท่ีและอุปกรณ์ พร้อมเร่ิมธุรกิจประมาณ 500,000 – 600,000 บาท 
 3)ผลประกอบการ 
 (1) ยอดขายต่อเดือน ประมาณ 150,000 – 200,000 บาท 
 (2) Margin 30 – 40% 
 (3) ระยะเวลาคืนทุนประมาณ 8 – 10 เดือน 
 คอกาแฟหลายคนคงคุ้นเคยถูกตั้ งค  าถาม ว่ากินกาแฟมาก ๆ ไม่ดี เพราะจะท าให้เป็น
โรคหัวใจ ความดนัโลหิตสูง เป็นน่ิว นอนไม่หลบั ใจสั่น และอะไรอีกร้อยแปดอาการ ซ่ึงจากคอ
กาแฟผูม้ ัน่ใจในการบริโภคก็เลยแอบหวัน่ ๆ ไม่ได ้แต่ขา้งขวดกาแฟก็ไม่เห็นมีค าเตือนว่าห้ามด่ืม
เกินวนัละเท่าไร หรือด่ืมแลว้จะท าใหเ้ป็นมะเร็งท่ีไหนแลว้จะเช่ือใครดี 
 จากการวจิยัเก่า ๆ ท่ีเคยกล่าวหาวา่กาแฟเป็นสาเหตุของโรคต่าง ๆ ปัจจุบนัมีการคน้พบใหม่
มาโตแ้ยง้ผลการวิจยัเดิม ให้คอกาแฟแอบดีใจกนัอยู่เร่ือย ๆ แต่ถึงอย่างไรก็ยงัไม่มีผลการวิจยัช้ิน
ไหนท่ียนืยนัเป็นมัน่เหมาะ ถึงความปลอดภยัของคาเฟอีนไดห้มด 
 ปัจจุบนักาแฟ มกัมีคาเฟอีนผสมอยู ่และเช่ือเถอะวา่แมก้าแฟสกดัคาเฟอีนก็ไม่สามารถจ ากดั
คาเฟอีนไปได ้100% คาเฟอีนเป็นสารธรรมชาติท่ีมีอยูใ่นพืชกวา่ 60 ชนิดท่ีเรารู้จกักนัดี คือ ในกาแฟ 
ชา โคล่า และโกโกท่ี้เราน ามาท าช็อกโกแลต 
 ส าหรับคาเฟอีนในกาแฟนั้นจะมีมากหรือนอ้ยก็ข้ึนอยูก่บั 
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 (1) สายพนัธ์ุ กาแฟสายพนัธ์ุอาราบิก้าจะมีคาเฟอีนน้อยกว่าพนัธ์ุ โรบสัตา้ (ท่ีใช้ผสมกบั
กาแฟอาราบิกา้เพื่อใหไ้ดร้สชาติท่ีดี และใชท้  ากาแฟส าเร็จรูปและกาแฟกระป๋องประมาณ 2 เท่า) 
 (2) ความสูงของสถานท่ีปลูก ยิง่ปลูกกาแฟสูงเท่าไร จะยิง่มีคาเฟอีนนอ้ยเท่านั้น 
 (3) กรรมวิธีกาแฟ Full – Bodied และ Dark Roasted มีคาเฟอีนนอ้ยกวา่การแฟชนิด Light 
และ Light – Roasted  
 ส่วนคาเฟอีนท่ีดีต่อกาแฟท่ีด่ืมแต่ละแกว้ จะข้ึนอยูก่บัวิธีการชง สัดส่วนของน ้ าและกาแฟท่ี
ใช้ และขนาดของถว้ยกาแฟด้วย แต่โดยเฉล่ียในกาแฟ 1 ด้วยจะมีคาเฟอีนประมาณ 75 – 755 
มิลลิกรัม 
 ดว้ยเหตุน้ี หวัใจส าคญัการด่ืมกาแฟให้ปลอดภยัก็คือ การด่ืมในปริมาณท่ีพอเหมาะไม่มาก
ผลต่อร่างกายแต่ละคนไม่เหมือนกนั บางคนด่ืมแลว้หวัใจเตน้แรง นอนไม่หลบั ขณะท่ีอีกหลายคน
ด่ืมแลว้หลบัสบาย คงตอ้งข้ึนอยูก่บัตวัคุณเองแลว้ท่ีจะพิจารณาวา่ด่ืมแค่ไหนจึงจะเหมาะกบัร่างกาย 
เพื่อท่ีคุณจะไดรั้บความสุขกบัการละเอียดน ้าสีด าร้อน ๆ ถว้ยน้ีไปไดอี้กนาน 
 ปัจจุบนัเราใส่ใจสุขภาพกนัมากข้ึน ผกัผลไมป้ลอดสารพิษจึงเป็นทางเลือกใหม่ของคนท่ีไม่
อยากรับสารเคมีเขา้สู่ร่างกายมากเกินไป ผูผ้ลิตกาแฟเองก็ไดคิ้ดคน้การปลูกการแฟปลอดสารพิษ 
หรือ Organically Grown Coffee เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ เช่นกนั ดว้ยการปลูก
กาแฟโดยไม่ใชส้ารฆ่าแมลง สารก าจดัวชัพืช หรือปุ๋ยเคมี และแน่นอนกาแฟชนิดน้ียอ่มขายในราคา
สูงกวา่กาแฟปกติมาก 
 ท่ีจริงแลว้กาแฟชนิดน้ี ก็ปลูกในไร่ท่ีเคยปลูกกาแฟ แบบใชส้ารเคมีต่าง ๆ มาก่อน ดงันั้น จึง
เป็นไปไม่ไดท่ี้กาแฟจะปลอดสารพิษไดใ้นทนัที อย่างน้อยคงตอ้งใช้เวลาตลอดจนชัว่ชีวิตของเรา 
ในการท่ีกาแฟปลูกใหม่จะไม่มีสารเคมีท่ีเคยใชใ้นไร่มาเป็นเวลานาน นอกจากน้ีการรับรองวา่กาแฟ
นั้นปลอดสารพิษ ก็ท  าไดง่้ายเพียงส่งตวัอยา่งเขา้ไปตรวจในห้องแล็บแถมยงัไม่มีองคก์รของรัฐบาล
รับผดิชอบดว้ย 
 กาแฟท่ีดีปลูกตามปกติก็ใช่วา่จะมีสารพิษตกคา้งมากมาย จริงอยู่ท่ีมีการใช้สารเคมีในการ
ดูแลตน้กาแฟให้งอกงาม แต่สารท่ีใช่จะสัมผสัเพียงภายนอกของกาแฟเท่านั้น ส่วนเมล็ดกาแฟท่ีเรา
น ามาบริโภคนั้น เม่ือผา่นกระบวนการแลว้ก็แทบจะไม่มีหลงเหลืออยู ่ฉะนั้น จะจ่ายแพงกวา่ท าไม 
 เร่ืองของคาเฟอีนยงัเป็นหัวข้อท่ียงัศึกษากันมานานหลายปี ถึงประโยชน์และโทษเม่ือ
บริโภคเขา้ อย่างเช่น ท่ีเปิดเผยโดย Centers for Disease Control and the American Association 
สรุปว่าการบริโภคคาเฟอีนท่ีไม่มากเกินไป จะไม่ท าโรคร้ายใด ๆ อีกทั้งไม่เก่ียวกบัความดนัโลหิต
สูง ตรงกนัขา้มเป็นตวัช่วยเผาผลาญไขมนัในร่างกาย 
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 คาเฟอีนเร่งการดูดซึมของร่างกาย (น่ีคงเป็นเหตุผลท่ีมนัเป็นส่วนผสมส าคญัในยาลดความ
อว้นทัว่ ๆ ไป) แลว้ก็ยอ่ยสลายไขมนั ตสัวท่ีถูกจ ากดัในขณะท่ีเราออกก าลงักายนอกจากน้ีไขมนัถูก
แปลงใหเ้ป็นพลงังานไดม้ากข้ึนประมาณ 30% หากบริโภคคาเฟอีนก่อนออกก าลงักาย (อรุณรัตน์ อุ
นภาโส และวงกร จนัทรานาฏ, 2551 หนา้ 30) 
 เช่นนั้นแสดงวา่คาเฟอีนเผาผลาญไขมนัหรือ? ก็คงไม่เชิงเม่ือร่างกายเผาผลาญไขมนัอยูน่ั้น 
Glucose จะถูกเก็บไว ้ท าให้ระดบัน ้ าตาลในเลือดยงัสูงระดบั Glucose ยิ่งสูงก็ยิ่งลดความหิวอีกทั้ง 
Glucose ในการท างานของสมอง น่ีคือเหตุผลท่ีผูท้  างานใหส้มองมาก ๆ หรือนกัคิดนกัเขียนทั้งหลาย
นิยมด่ืมกาแฟกนัมา 
 เราไม่ไดย้ใุหทุ้กคนวิง่ออกไปซ้ือหาเคร่ืองด่ืม มีคาเฟอีนมาบริโคกนัมาก ๆ แต่อยา่งใดเพียง
อยากแสดงความคิดเห็นวา่ ทุกอยา่งมีทั้งโทษและประโยชน์ไดพ้ร้อม ๆ กนั แต่ท่ีส าคญัคุณมีปัญหา
สุขภาพอยู่ ก็ควรสอบถามแพทยส่์วนตวัของคุณเสียก่อน ตดัสินใจบริโภคคาเฟอีน และท่ีแน่นอน
ท่ีสุดก็คือไม่ควรบริโภคคาเฟอีนในขณะตั้งครรภ ์
 หลาย ๆ คนหากไม่ไดด่ื้มกาแฟในตอนเช้าจะไม่รู้สึกสนุก เพราะตามนัจะหร่ีเหลือแค่คร่ึง
เดียวเท่านั้น กาแฟท าใหห้ลายคนเร่ิมตน้วนัใหม่อยา่งสดใส แลว้ก็มกัมีพลงังานเหลือไปท าเร่ืองอ่ืน  
 ความคิดของผูบ้ริโภคบางคน จะมีความรู้สึกไม่ดีต่อกาแฟ โดยบางคนมีความเช่ือต่าง ๆ กนั
ไปวา่คาเฟอีนมาฤทธ์ิเป็นสารกระตุน้ระบบประสาทส่วนกลาง กลา้มเน้ือหวัใจ การขบัปัสสาวะ และ
ช่วยใหรู้้สึกกระป้ีกระเปราได ้ถา้บริโภคในปริมาณท่ีเหมาะสม โดยคาเฟอีนน้ีเองท่ีเป็นตวัปัญหา ใน
การตดัสินการด่ืมกาแฟดีหรือไม่ต่อร่างกาย คาเฟอีนมีผลต่อร่างกายอยา่งไรบา้ง 
 คาเฟอีนมีฤทธ์ิเป็นสารกระตุน้อ่อน ๆ ซ่ึงจะไปกระตุน้ระบบประสาทส่วนกลาง กลา้มเน้ือ
หัวใจ ระบบการหายใจ การขบัปัสสาวะ และช่วยให้รู้สึกระป้ีกระเปราได้ ถา้บริโภคในปริมาณท่ี
เหมาะสม โดยคาเฟอีนน้ีเองเป็นตวัปัญหาในการตดัสินการด่ืมกาแฟดีหรือไม่ต่อร่างกาย 
 วิถีชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคกาแฟในทุกวนัน้ี พอจะมีร้านกาแฟเป็นแม่เหล็กดึงดูดคอ
กาแฟให้มานัง่ด่ืมจิบกาแฟ ท่ีโต๊ะกลางแจง้เพลิดเพลินกบัการเป็น “ผูดู้” และ “ผูถู้กดู” จากสายตา
รอบทิศท่ีเดินผา่นไปมา เช่น ท่ีมหานครปารีส อาจเป็นความฝันหน่ึงของผูรั้กกาแฟ และบรรยากาศ
ของร้านกาแฟ แต่คาเฟ่และบาร์ท่ีชาวปารีเชียงนัง่แช่เป็นวนัดว้ยกาแฟเพียงแกว้เดียวคนต่างถ่ินอาจ
ตอ้งรู้ธรรมเนียมสักหน่อยว่า การนั่งโต๊ะเพื่อด่ืมกาแฟ ส่วนราคาจะแพงกว่านั่งจิบกาแฟอยู่หน้า
เคาน์เตอร์บาร์ นยัวา่อยากนัง่นาน ๆ ก็ตอ้งจ่ายเพิ่มเป็นค่ากาแฟบวกค่านัง่ไวด้ว้ย (ซ่ึงเป็นธรรมเนียม
ของท่ีนัน่) โดยทัว่ไปร้านกาแฟท่ีมีผูนิ้ยมไปใชบ้ริการในร้านกาแฟ ส่วนใหญ่ไดเ้ปรียบเร่ืองรสชาติ
กาแฟและขนม 
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 ส าหรับเมืองไทยเรา ถา้จะพูดถึงร้านกาแฟท่ีคลาสสิคอีกแบบหน่ึง ก็น่าจะเป็นการตอ้งหวน
อดีตถึงร้านกาแฟอาโก ร้านเก่า ๆ ท่ีมีโอเล้ียง ยวัะ ลูกสาวอาโก และรสชาติเขม้ขน้ของกาแฟชงในถุง
กาแฟ ซ่ึงบดัน้ีหายากเต็มที ตอนน้ีใครติดป้ายร้านวา่กาแฟโบราณกลายเป็นส่ิงดึงดูดคนเมืองกรุงไป
แลว้ ส่วนร้านออนล็อกหยุน่นั้นไปทีไรอาแปะอาเจก๊นัง่กนัเตม็ร้านทุกที 
 การเขา้ถึงรสชาติกาแฟ Coffee Taste ควรตอ้งรู้วา่กาแฟไม่วา่จะเป็นหน่ึงจิบ หรือหน่ึงถว้ย
บรรจุไปดว้ยส่ิงเหล่าน้ี 
 Acidity : รสเปร้ียวของกาแฟท่ีหลายคนมกัสับสนกบัรสขม เป็นรสชาติท่ีเพิ่มสีสันให้กาแฟ
ไม่ท่ือหรือไร้มิติ ปลายล้ินหลงัเพดานปาก เป็นส่วนท่ีรับรสชาติไดดี้ Acidity เป็นคุณสมบติัสามญั
ของกาแฟท่ีปลูกบนท่ีสูง เช่น กาแฟจากวัเตมาลา คอสตาริกา และเคนยา 
 Aroma : กล่ินหอมท่ีจูงมือมากบัรสชาติกาแฟ กล่ินหอมน้ีท าให้การรับรสกาแฟไม่จ  ากดัอยู่
เพียง หวาน เปร้ียว หรือขม พูดง่าย ๆ คือ กล่ินหอมช่วยท าให้กาแฟมีรสชาติหวือหวาโลดโผนมาก
ข้ึน 
 Body : น ้ าหนกั หรือความเขม้ขน้ของกาแฟ เม่ือจิบกาแฟเราสามารถรู้ถึงความมีเน้ือมีหนงั
ของกาแฟ ละมา้ยความรู้สึกเวลากินนม บอด้ีกาแฟมีตั้งแต่ บอด้ีเบา กลาง ๆ และหนกั กาแฟท่ีมีบอดี
หนกัมกัมาจากอินโดนีเซีย 
 Flavour : รสชาติ จะวา่ไปก็คือผลลพัธ์จากการรวมตวัเป็นเน้ือเดียวกนัของ Acidity, Aroma, 
Body 
 นอกจากกาแฟชนิดพื้นฐานแลว้ กาแฟยงัเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีไดรั้บการเพิ่มเติมรสชาติมากมาย 
บางคร้ังยงัถูกตั้งช่ือใหต่้าง ๆ กนัไปทั้งท่ีรสชาติยงัคงเดิม โดยกาแฟท่ีเป็นท่ีรู้จกักนัโดยทัว่ไปมกัจะมี
ช่ือเรียกต่าง ๆ กนัไปแลว้แต่วธีิการท า ดงัน้ี 
 เอสเพรสโซ – Espresso 
 เป็นท่ีรู้จกักนัดีว่ากาแฟด าเขม้ขน้ ชงดว้ยเคร่ือง ซ่ึงใช้ความดนัอดัน ้ าร้อนผ่านผงกาแฟนั้น 
เรียกว่า เอสเพรสโว หรือถา้ให้ง่ายเขา้ก็คือ กาแฟด า ท่ีนิยมด่ืมกนัทัว่ไป และเป็นตวักาแฟพื้นของ
กาแฟหลากหลายรสนัน่เอง 
 คาปูชิโน – Cappuccino 
 คือ การเติมนมสดร้อน และฟองนมสด ซ่ึงมีหนา้ท่ีช่วยรักษาความร้อน ใหก้าแฟเอสเพรสโว
โดยมีปริมาณท่ีเท่ากนั ภายในแกว้เดียว 
 ลตัเต – Latte 
 ประกอบดว้ยเอสเพรสโว 1 ชอ้น (6 ออน ซ์) และนมสดร้อนปิดทา้ยดว้ยฟองนม สูงไม่เกิน 
¼ น้ิว 
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 มอคคา – Mocha  
 คือ การผสมกนัของกาแฟเอสเพรสโซ นมสดร้อน แลว้รินใส่น ้ าเช่ือม ช็อคโกแลตท่ีรองอยู่
กน้แกว้ประมาณ ½ ออนซ์ แต่งหนา้ดว้ยวิปครีม และโรยหนา้ดว้ยผงช็อคโกแลตอีกทีหน่ึง (ลออ ศิริ
บนัลือชยั, 2549 หนา้ 92-95) 
 ผลิตภณัฑคุ์ณภาพดีเยีย่ม “กาแฟดี เคก้อร่อย”  
 “กาแฟดี” เร่ิมจากการคดัเลือกกาแฟท่ีมีคุณภาพ น ามาผ่านกรรมวิธีการคัว่ตามสูตรเฉพาะ
ของแต่ละร้านกาแฟ โดยใชร้ะยะเวลา และอุณหภูมิในการคัว่ท่ีเหมาะสมดว้ยเคร่ืองจกัรท่ีทนัสมยั จึง
ท าใหไ้ดเ้มล็ดกาแฟท่ีมีคุณภาพดี สด สะอาด และน ามาผา่นขั้นตอนการบดและชงดว้ยชงกาแฟ สมยั
ประกอบกบัประสบการณ์ทางดา้นกาแฟ ในการควบคุมอุณหภูมิและแรงดนัของน ้ า ปริมาณกาแฟท่ี
ใช ้รวมทั้งระยะเวลาในการชงท าใหไ้ดก้าแฟท่ีมีคุณภาพเป็นเอกลกัษณ์ของ 94 c Coffee 
 “เคก้อร่อย” ความหลากหลายของเคก้ต่าง ๆ ท่ีมีในร้าน ท่ีไดส้รรหาและคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมี
คุณภาพ น ามาผ่านกรรมวิธีการผลิตท่ีเน้นในเร่ืองรสชาติ และความสะอาดเพื่อให้ไดข้นมเคก้ท่ีมี
ความสด อร่อย และสะอาด ส าหรับลูกคา้ 
 การบริการ ดว้ยบุคลากรท่ีเลือกสรร รวมทั้งไดรั้บการฝึกอบรมอยา่งมืออาชีพและพิถีพิถนั
จึงมัน่ใจไดว้า่ทุกท่านจะไดรั้บการบริการอยา่งดียิง่ 
 สถานท่ี การด่ืมกาแฟท่ีดี บรรยากาศของร้านมีส่วนส าคญัอยา่งยิ่งท่ีจะเขา้มานัง่ด่ืมกาแฟใน
ร้าน ดงันั้น ปัจจุบนัร้านกาแฟจึงมีแนวคิดในการตกแต่งร้านอย่างดี เพื่อบริการลูกคา้ ดงันั้น ทาง
บริษทัฯจึงก าหนดแนวทางในการเลือกพื้นท่ีตั้งของร้านไว ้
 
ส่วนที ่6 ลกัษณะด้านปัจจัยส่วนบุคคล 
 การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้ อาชีพ การศึกษา ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็น
ลกัษณะท่ีส าคญั และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรและช่วยในการก าหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ี
ลกัษณะดา้นจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิด และความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมาย
รวมทั้งง่ายต่อการวดัมากกวา่   ตวัแปรอ่ืน โดยตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีส าคญัมีดงัน้ี (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์. 2538, หนา้ 41) 
 1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมี
อายแุตกต่างกนั โดยนกัการตลาดจะสามารถใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแบ่งส่วนตลาดได ้
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 2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรท่ีส าคญัเช่นกนั โดยสตรีจะเป็นเป้าหมาย และเป็นผูบ้ริโภคท่ีมี
อ านาจในการซ้ือสูง ไม่วา่จะเป็นสินคา้ประเภทใดก็ตาม เช่น สินคา้ส าหรับผูช้าย หรือเด็ก ก็มกัจะ
สังเกตไดว้า่ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือมกัเป็นสตรีมากกวา่เพศอ่ืน 
 3. ลกัษณะครอบครัว (Marital Status) เป็นเป้าหมายท่ีส าคญัของนกัการตลาด โดยจะให้
ความสนใจกบัจ านวน และลกัษณะของบุคคลในครัวเรือนท่ีใชสิ้นคา้ใดสินคา้หน่ึง  เพื่อใชใ้นการ
พฒันากลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสมกบัผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี 
 4. รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) ซ่ึงนบัเป็นตวัแปรท่ี
ส าคญัในการก าหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร ่ ารวย มี
อ านาจซ้ือสูง แต่คนท่ีมีรายไดป้านกลางถึงต ่า จะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ซ่ึงอาจมีความสามารถใน
การซ้ือก็ได ้ อาจท าให้เกิดการสูญเสียลูกคา้ในกลุ่มน้ีไปได ้ และปัจจยัดา้นรูปแบบการด ารงชีวิต 
รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ ก็อาจเป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจท่ีส าคญัไดน้อกเหนือจาก
ปัจจยัดา้นรายได้เพียงอย่างเดียว และในด้านของการศึกษา อาชีพ และรายได้ จะมีแนวโน้ม
ความสัมพนัธ์กนัอย่างใกลชิ้ดในเชิงเหตุและผล เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาต ่า โอกาสท่ีจะหางาน
ระดบัสูงยาก จึงท าใหมี้รายไดต้ ่า เป็นตน้ 

ส่วน George E.Belch & Michael A.Belch (2005) กล่าววา่ ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ 
(Demographic) ประกอบดว้ย เพศ อาย ุขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายได้ เป็นลกัษณะพื้นฐานท่ีนักการตลาดมกัจะน ามาพิจารณาเพื่อแบ่งส่วนตลาด เพราะท าให้
สามารถเห็นลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งไดช้ดัเจน และในการวิจยัน้ีศึกษาตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ 
ไดแ้ก่ อายุ อาชีพ และรายได ้โดยน ามาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการ พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ และ
อตัราการใช้สินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนดตลาดเป้าหมาย 
ส่งผลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือท่ีมีแนวโน้มสัมพนัธ์กนัอย่างใกลชิ้ดในความสัมพนัธ์เชิงเหตุ
และผล 
 อายุ (Age) บุคคลท่ีมีอายุแตกต่างกนั จะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการท่ีแตกต่างกนั 
เช่น กลุ่มวยัรุ่นจะชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชั่น ส่วนกลุ่มผูสู้งอายุจะ
สนใจสินคา้ท่ีเก่ียวกบัการรักษาสุขภาพ ซ่ึงหากแบ่งช่วงกลุ่มอายุออกเป็นกลุ่มตามพฤติกรรมท่ีมี
ลกัษณะใกลเ้คียงกนัสามารถแบ่งออกเป็นกลุ่ม ๆไดด้งัน้ี 
 กลุ่มวยักลางคนจนถึงกลุ่มผูสู้งอาย ุคือผูท่ี้มีอายตุั้งแต่ 45 ปีข้ึนไป โดยกลุ่มน้ีในปัจจุบนัจะมี
พฤติกรรมในการตดัสินใจบริโภคสินคา้และบริการจากยุคท่ีผ่านมา กล่าวคือจะมีอ านาจในการ
ตดัสินใจในการบริโภคมากกว่าเม่ือก่อนเน่ืองจากมีรายได ้และมีการวางแผนการลงทุนท่ีดี มีความ
ทนัสมยัและรับฟังข่าวสารขอ้มูลอยูส่ม ่าเสมอ กลุ่มวยักลางคนและผูสู้งอายุมีแนวโนม้ท่ีจะตดัสินใจ
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ซ้ือสินคา้และบริการจากประสบการณ์และมีความเช่ือมัน่ในตนเองมากกว่าการเช่ือขอ้มูลภายนอก 
เช่น การโฆษณา การส่งเสริมการขาย และส่วนใหญ่อิทธิพลของคนในครอบครัวจะมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของคนกลุ่มน้ีต ่ากว่าคือกลุ่มวยักลางคนและกลุ่มผูสู้งอายุมีแนวโน้มจะตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ท่ีรู้จกัและตรายี่ห้อท่ีคุน้เคยมากกวา่การาจะยอมรับส่ิงใหม่ นอกจากน้ียงัพบวา่กลุ่มน้ีมีความ
อ่อนไหวในเร่ืองราคานอ้ย โดยยนิดีจ่ายแพงข้ึนส าหรับสินคา้หรือบริการท่ีดี 
 กลุ่มหนุ่มสาวจนถึงวยักลางคน คือผูท่ี้มีอายุระหว่าง 20-45 ปี คนกลุ่มน้ีมีเหตุผลในการ
จบัจ่ายใชส้อยมากข้ึน ไม่ค่อยยดึติดกบัตราสินคา้ท่ีหรูหรือมีราคาแพง โดยมีพฤติกรรมท่ีน่าสนใจคือ 
เลือกตามยีห่อ้ของตนเอง คนกลุ่มน้ีมองสินคา้ตรายี่ห้อท่ีถูกลงกวา่ตรายี่ห้อหรูท่ีนินมใชใ้นกลุ่มคนมี
เงิน ส่วนหน่ึงอาจเป็นเพราะอ านาจซ้ือไม่เพียงพอ แต่ส่ิงท่ีกลุ่มน้ีแสดงออกมาไม่ไดอ้ยูใ่นลกัษณะท่ีมี
ปมดอ้ย แต่พยายามสร้างแนวโน้มของกลุ่มตนเองว่าตรายี่ห้อท่ีเลือกเป็นตวัแทนของความทนัสมยั 
และสร้างความรู้สึกเชิงลบกบัตรายีห่อ้หรู  ๆ วา่เป็นเร่ืองไร้สาระของคนรวย  
 กลุ่มวยัรุ่น คือผูท่ี้มีอายุระหว่าง 13-22 ปี คนกลุ่มน้ีค่อนขา้งมีอ านาจในการตดัสินใจซ้ือสูง 
และใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือสั้น ไม่ค่อยรอบคอบในการซ้ือ เพราะรายไดท้ั้งหมดส่วนใหญ่มาจาก
ผูป้กครอง วยัรุ่นมกัมีพฤติกรรมรวมตวักนัเป็นกลุ่ม โดยสมาชิกในกลุ่มจะมีอิทธิพลต่อกนัและกนั
ในการสร้างค่านิยมและรูปแบบแนวคิดใหม่ เช่น การแต่งตวั สถานท่ีท่องเท่ียว รวมถึงทั้งชนิดและ
ตราสินคา้ของสินคา้ท่ีซ้ือ โดยดาราวยัรุ่นท่ีช่ืนชอบทั้งดาราไทยและดารา ต่างประเทศลว้นมีอิทธิพล
ทางออ้มต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ 
 เพศ (Sex) เป็นตวัแปรท่ีมีความส าคญัในเร่ืองของพฤติกรรมในการบริโภคมากเพราะเพศท่ี
แตกต่างกนัมกัจะมีทศันคติ การรับรู้ และการตดัสินใจในเร่ืองการเลือกสินคา้ท่ีบริโภคต่าง ๆ กนั 
โดยมากเกิดจากสาเหตุในเร่ืองของการไดรั้บการเล้ียงดู การปลูกฝังนิสัยมาตั้งแต่ในวยัเด็กโดยเฉพาะ
ประเทศไทยซ่ึงมีวฒันธรรมในการเล้ียงดูเด็กผูช้าย และเด็กผูห้ญิงท่ีแตกต่างกนัอยา่งมาก โดยส่วน
ใหญ่เด็กผูช้ายจะถูกเล้ียงให้มีความกล้าแสดงออก และมีความรับผิดชอบเพื่อจะได้เป็นหัวหน้า
ครอบครัวต่อไป ส่วนเด็กผูห้ญิงจะถูกเล้ียงดูในลกัษณะท่ีให้สงบเสง่ียมและเป็นผูต้ามหรือเป็น
ภรรยาท่ีดี ท าใหมี้พฤติกรรมท่ีมีแนวโนม้ในการไม่ค่อยกลา้แสดงความคิดเห็น จากท่ีกล่าวมาจึงอาจ
กล่าวไดว้่าในสังคมไทยเพศชายมีแนวโน้มท่ีจะเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการของครอบครัว
มากกวา่เพศหญิง โดยเฉพาะสินคา้ท่ีเป็นเคร่ืองใชไ้ฟฟ้าและเทคโนโลยีสูง ถึงแมว้า่ในปัจจุบนัมีการ
เปล่ียนแปลงในดา้นสังคมวฒันธรรมไปบา้งแต่ก็ยงัคงมีความแตกต่างในพฤติกรรมการซ้ือของเพศ
หญิงและเพศชายอยูไ่ม่นอ้ย 
 สถานภาพการสมรส (Status) สมรส โสด หยา่ร้าง หรือเป็นหมา้ย ซ่ึงในอดีตถึงปัจจุบนัเป็น
เป้าหมายท่ีส าคญัของการใชค้วามพยายามทางการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคญัมากยิ่งข้ึนใน
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ส่วนท่ีเก่ียวกบัหน่วยผูบ้ริโภค ท าใหเ้กิดความตอ้งการในผลิตภณัฑ์ และพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่าง
กัน เช่น ผูท่ี้หย่าร้าง หรือเป็นหม้าย จะเลือกแต่งกายด้วยเส้ือผา้ท่ีหรูหรา ทนัสมัย มีเอกลักษณ์
สวยงามเหนือระดบั  
 การศึกษา (Education) ผูท่ี้มีการศึกษาสูง มีแนวโน้มท่ีจะบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีคุณภาพดี
มากกว่าผูท่ี้มีการศึกษาต ่า เน่ืองจากผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพท่ีสามารถสร้างรายไดสู้งกว่าผูท่ี้มี
การศึกษาต ่า จึงมีแนวโนม้ท่ีจะบริโภคสินคา้ท่ีมีคุณภาพมากกวา่ 
 อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการสินคา้
และบริการท่ีแตกต่างกนั เช่น เกษตรกร หรือ ชาวนาก็จะซ้ือสินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการครองชีพและ
สินคา้ท่ีเป็นปัจจยัการผลิตเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนกังานท่ีท างานในบริษทัต่าง ๆ ส่วนใหญ่จะซ้ือ
สินคา้เพื่อเสริมสร้างบุคลิกภาพ ขา้ราชการก็จะซ้ือสินคา้ท่ีจ  าเป็น นกัธุรกิจก็จะซ้ือสินคา้เพื่อสร้าง
ภาพพจน์ให้กับตนเอง เป็นต้น นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและบริการของบริษทัเป็นท่ี
ตอ้งการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพื่อท่ีจะจดัเตรียมสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่ม
เหล่าน้ีไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 รายได ้(Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) สถานภาพทาง
เศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินคา้และบริการท่ีเขาตดัสินใจซ้ือ สถานภาพเหล่าน้ีประกอบดว้ย 
รายได้ การออมทรัพย ์อ านาจการซ้ือ และทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นกัการตลาดตอ้งสนใจใน
แนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล เน่ืองจากรายไดจ้ะมีผลต่ออ านาจการซ้ือ คนท่ีมีรายไดต้  ่าจะมุ่งซ้ือ
สินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการครองชีพ และมีความไวต่อราคามาก ส่วนคนท่ีมีรายไดสู้งจะมุ่งซ้ือสินคา้ท่ีมี
คุณภาพดีและราคาสูงโดยเนน้ท่ีภาพพจน์ตราสินคา้เป็นหลกั 
 การศึกษา อาชีพ และรายไดน้ั้นมีแนวโนม้สัมพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ดในความสัมพนัธ์เชิงเหตุ
และผล เช่นบุคคลท่ีมีการศึกษาสูงจะมีโอกาสเลือกอาชีพท่ีสามารถสร้างรายได้สูงกว่าบุคคลท่ีมี
การศึกษาต ่ากวา่ 
 จากแนวคิดน้ี ผูว้ิจยัสรุปได้ว่าลักษณะประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ รายได ้
ระดบัการศึกษา อาชีพของคนท่ีมีลกัษณะทางดา้นประชากรแตกต่างกนัมีพฤติกรรม อารมณ์ ค่านิยม 
ความรู้สึกนึกคิดท่ีแตกต่างกนั หากนักการตลาดจะวางแผนการตลาดก็จะตอ้งให้ความส าคญักบั
ความแตกต่างของลกัษณะประชากรศาสตร์ เน่ืองจากเป็นประชากรกลุ่มเป้าหมายท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อพฤติกรรมท่ีจะเกิดข้ึนในการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัไปดว้ย 
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ส่วนที ่7 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง  
กมลรัตน์ โรจน์เรืองรัตน์ (2550) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค

กาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน ผลการวิจยัพบว่า ผูท่ี้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 20-30 ปี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน รายไดต่้อเดือนคือ 
15,001-30,000 บาท ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้านกาแฟพรีเม่ียมท่ีนิยมใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด คือ ร้าน
สตาร์บคัส์ เหตุผลนิยมใช้บริการร้านกาแฟพรีเม่ียมมากท่ีสุด คือตอ้งการเขา้ไปด่ืมกาแฟเป็นหลกั 
รูปแบบการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่ คือ เลือกใชบ้ริการแบบนัง่ท่ีร้าน จ านวนคร้ัง
ในการใช้บริการร้านกาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่ คือ 1-2 คร้ัง/สัปดาห์ ช่วงเวลาการใช้บริการร้าน
กาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่ คือ เวลาไม่แน่นอน บุคคลท่ีมกัเขา้มาใชบ้ริการร่วมดว้ยบ่อยท่ีสุด คือ เพื่อน/
เพื่อนร่วมงาน กาแฟท่ีเลือกด่ืมส่วนใหญ่ คือ ชนิดเยน็ ชนิดของกาแฟท่ีชอบด่ืมส่วนใหญ่ คือ คาปูชิ
โน ขนาดของแกว้กาแฟท่ีมกัสั่งเป็นประจ าส่วนใหญ่ คือ แกว้กลาง ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังในการ
ใชบ้ริการร้านกาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่ คือ 101-200 บาท ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดกบัปัจจยั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ ในเร่ือง รสชาติของกาแฟ ดา้นพนกังานผู ้
ให้บริการ ในเร่ือง การตอ้นรับและอธัยาศยัของพนกังาน ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในเร่ือง ความ
สะอาดภายในร้าน 
 จากการทดสอบสมมติฐาน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05 สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 

1. เพศมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภค
กลุ่มวยัท างาน 

2. อายมีุผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภค
กลุ่มวยัท างาน 

3. อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 

4. รายไดต่้อเดือนมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลม
ของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 

5. ระดบัการศึกษาสูงสุดมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนน
สีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 

6. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 

7. ปัจจยัด้านส่วนประสมทางตลาดบริการด้านราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 
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8. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 

9. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 

10. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางตลาดบริการดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 

11. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 

12. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางตลาดบริการดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 

13. ค่านิยมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างานมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตาม
ร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 

ชนญัญา ศรีลลิตา (2551) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ 

1. ระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจ โดยภาพรวม ในระดบัมาก 
โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุดไปหานอ้ยท่ีสุดคือ รสชาติของกาแฟ ความหลากหลายของชนิดกาแฟ
ช่ือเสียงหรือยีห่อ้ของผลิตภณัฑ ์และการใหส่้วนลดแก่สมาชิก  

2. ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาด ทั้ง 4 ดา้น พบวา่ โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก 
โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหาปานกลาง คือ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัปานกลาง 

3. ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด โดยด้าน
ผลิตภณัฑ์มีความส าคญัต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด รองลงมาคือด้านการส่งเสริมการตลาดและ
ช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจนอ้ยมาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคและมีรายไดม้ากราคา 
จึงไม่ใช่ปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ แต่ผูบ้ริโภคจะหันไปให้ความส าคญัในเร่ือง 
คุณภาพของผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลาย การส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

พรทิพย์ เกียรติภาคภูมิ (2551) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ท่ีส่งผลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกาแฟสตาร์บัคส์ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายรุะหวา่ง 20-29 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีเป็นพนกังาน
บริษทัเอกชน มีรายไดต่้อเดือน 15,001-30,000 บาท มีวตัถุประสงคก์ารซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์มาจาก
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บรรยากาศภายในร้าน มีผูท่ี้ร่วมซ้ือกาแฟเป็นกลุ่มเพื่อน มีความถ่ีในการซ้ือกาแฟนอ้ยกวา่สัปดาห์ละ 
1 คร้ัง และมีค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ังต ่ากวา่ 150 บาท มีความรู้สึกต่อการบริหารลูกคา้สัมพนัธ์ใน
ดา้นการสร้างความประทบัใจของพนกังาน และการสร้างความพอใจจากคุณค่าเพิ่ม โดยรวมใน
ระดบัปานกลาง การสร้างทศันคติท่ีดีดว้ยการรับผดิชอบต่อสังคมโดยรวมในระดบัมาก 

จากการทดสอบสมมติฐาน ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05 สามารถสรุปผลไดด้งัน้ี 
1. เพศมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคกาแฟสตาร์บัคส์ใน

กรุงเทพมหานครในดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
2. อายุมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคกาแฟสตาร์บัคส์ใน

กรุงเทพมหานครในดา้นความถ่ีในการซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
3. ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกาแฟสตาร์บคัส์ใน

กรุงเทพมหานครในดา้นวตัถุประสงคก์ารซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์ ดา้นความถ่ีในการซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์
และดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

4. อาชีพมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคกาแฟสตาร์บัคส์ใน
กรุงเทพมหานครในดา้นผูท่ี้ร่วมซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์ และดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

5. รายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซ้ือของผู ้บริโภคกาแฟสตาร์บัคส์ใน
กรุงเทพมหานครในดา้นวตัถุประสงคก์ารซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์ และดา้นความถ่ีในการซ้ือกาแฟสตาร์
บคัส์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

6. การสร้างความประทบัใจของพนกังานมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
กาแฟสตาร์บคัส์ในกรุงเทพมหานครในดา้นวตัถุประสงค์การซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์ ดา้นผูท่ี้ร่วมซ้ือ
กาแฟสตาร์บคัส์ ดา้นความถ่ีในการซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์ ดา้นค่าใช้จ่ายในการซ้ือต่อคร้ัง อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

7. การสร้างความพอใจจากคุณค่าเพิ่มมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค
กาแฟสตาร์บคัส์ในกรุงเทพมหานครในดา้นวตัถุประสงค์การซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์ ดา้นผูท่ี้ร่วมซ้ือ
กาแฟสตาร์บคัส์ และดา้นค่าใชจ่้ายในการซ้ือต่อคร้ัง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

8. การสร้างทศันคติท่ีดีดว้ยการรับผิดชอบต่อสังคมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือ
ของผูบ้ริโภคกาแฟสตาร์บคัส์ในกรุงเทพมหานครในดา้นวตัถุประสงคก์ารซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์ ดา้น
ผูท่ี้ร่วมซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์ และดา้นความถ่ีในการซ้ือกาแฟสตาร์บคัส์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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อจัฉรียา เทศสีหา (2551) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองการตดัสินใจของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือกาแฟสด
ของร้านคอฟฟ่ีโรด โฮมโปร สาขาประชาช่ืน จงัหวดันนทบุรี ผลการวจิยัพบวา่ 

1. การตดัสินใจของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือกาแฟสดของร้านคอฟฟ่ีโรด โฮมโปร สาขาประชา
ช่ืน จงัหวดันนทบุรี ในภาพรวม อยูใ่นระดบัปานกลาง และเม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่ อยูใ่นระดบั
มาก โดยด้านท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นกระบวนการให้บริการ รองลงมา คือ ดา้นพนกังาน                
ผูใ้หบ้ริการ และดา้นท่ีมีค่าเฉล่ียต ่าสุดคือดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัปานกลาง 

2. ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้างกนั การตดัสินใจซ้ือกาแฟสด
ของร้านคอฟฟ่ีโรด โฮมโปรสาขาประชาช่ืน จงัหวดันนทบุรีไม่แตกต่างกนั 

วราวุฒิ ตรีเวชวินิจ (2552) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือกาแฟสดของผู ้บริโภคในอ าเภอเมืองนครสวรรค์ ผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก 
แต่ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ คุณภาพและความปลอดภยัของกาแฟสด เช่นใชว้ตัถุดิบท่ี
มีคุณภาพ ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ราคาตอ้งเหมาะสมกบัคุณภาพ ปัจจยัดา้นการจดั
จ าหน่ายท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความสะอาดภายในบริเวณร้านดี ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การใหบ้ริการของพนกังาน 
 จากแนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด ลกัษณะ
ดา้นประชากรศาสตร์ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้ แสดงให้เห็นวา่ เป็นส่วนส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบและสามารถอธิบายพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคได ้
ดงันั้นผูว้ิจยัจึงน าขอ้มูลเหล่าน้ีมาเป็นแนวทางในการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด ในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นขอ้มูลในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการพฒันาธุรกิจ
ให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึนและตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ไดรั้บความพอใจสูงสุด
ต่อไป 
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บทที ่3 
วธิีด าเนินการวจิัย 

 
 การวิจยัเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค โดยมี
วตัถุประสงคข์องการวิจยัเพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์
บางแค ในดา้นส่วนประสมทางการตลาด และเพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเม
ซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. สมมติฐานการวจิยั 
3. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
1. การก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  
 ประชากร ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค 
 กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนของบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอน
สาขาเดอะมอลล์บางแคท่ีแน่นอน ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงใช้วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้
สูตรค านวณแบบไม่ทราบจ านวนประชากร โดยใช้สูตรก าหนดขนาดตัวอย่างของ สูตร  
W.G.cochran (1953) ดงัน้ี 
 
                       n = P (1 - P) Z2 
                                    e2 

 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม  
 Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
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 ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็น 50% จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ 95 % และ
ยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่ง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณไดคื้อ P = .50 
(50%)  Z = 1.96 (95%) e = 0.05 (5%) 
 n = (.50) (1-.50) (1.96)2 / (0.05)2 
 n = (.50) (.50) (3.8416) / .0025 
 n = 384.16 หรือ 384 ตวัอยา่ง  
 แต่เพื่อความแม่นย  าของข้อมูลในการเก็บตัวอย่าง ผูว้ิจ ัยจึงเก็บตวัอย่างจ านวน 400 
ตวัอยา่ง 
 
2. สมมุติฐานการวจัิย 
 
 1.  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขา
เดอะมอลลบ์างแค 
 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน  
อเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค 
 
3. การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
 

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อการวิจัยคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ท่ีสร้างข้ึนจากการรวบรวมแนวคิดทางทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามา
สร้างเป็นค าถามในแบบสอบถามพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บาง
แค โดยแบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยแบบสอบถามมีลกัษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ 
(check list)  
 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด ประกอบด้วย ประเภทกาแฟท่ี
บริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด ค่าใช้จ่ายใน
การบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์และบุคคลท่ีมีส่วนในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด โดยแบบสอบถามมีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ 
(check list)  
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 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอน
สาขาเดอะมอลล์บางแค ประกอบดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดว้ยการประเมินค่าตามแนวคิดของลิเคิร์ท (Likert) เป็นลกัษณะค าถาม 
ประกอบดว้ยขอ้ความท่ีเป็นการวดัปัจจยัทางการตลาดในแต่ละดา้นท่ีมีผลต่อการตดัสินใจโดยในแต่
ละค าถามมีค าตอบให้เลือก 5 ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอ้ย และนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงมีเกณฑ์ใน
การใหค้ะแนน (กลัยา วาณิชยปั์ญญา, 2549, หนา้ 74) ดงัน้ี 

  ระดบัการตดัสินใจ    คะแนน 
มากท่ีสุด      5 
มาก      4 
ปานกลาง      3 
นอ้ย      2 
นอ้ยท่ีสุด      1 

 
 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ 
 1. ศึกษาเอกสาร ต ารา งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอน
สาขาเดอะมอลลบ์างแค เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 
 2. สร้างแบบสอบถามท่ีครอบคลุมเน้ือหาและเร่ืองราวท่ีตอ้งการศึกษา 
 3. น าแบบสอบถามท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึนใหอ้าจารยผ์ูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบและเสนอแนะเพิ่มเติม 
 
4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่ เดือนกนัยายน พ.ศ. 2557 – พฤศจิกายน พ.ศ. 2557 โดยขอ
ความร่วมมือจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีร้านกาแฟอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค 
 1. น าแบบสอบถามท่ีไดรั้บมาทั้งหมดมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามและ
น าไปวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS 
 2. การอธิบายขอ้มูลลกัษณะทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามดา้นปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ 
อายุ สถานภาพ อาชีพ และดบัรายไดต่้อเดือน โดยแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ค่าสูงสุดและต ่าสุด 
 3. การอธิบายขอ้มูลดา้นส่วนพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด ไดแ้ก่ ประเภทของกาแฟท่ี
เลือก เหตุผลส าคญัในการบริโภคกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีเลือกการบริโภคกาแฟสด ค่าใช้จ่ายในการ
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บริโภคกาแฟสด ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสด บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช ้บริการร้าน
กาแฟสดโดยแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสูงสุดและต ่าสุด 
 4. การอธิบายขอ้มูลดา้นส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลในการตดัสินใจบริโภคกาแฟสดท่ี
ร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยแจกแจงความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่าสูงสุด
และต ่าสุดและแปลผลตามระดบัความส าคญัต่อปัจจยั ทั้งน้ีได้ก าหนดการให้คะแนนค าตอบแบบ
สอบ ถามแบบ แบบประเมินค่า (Rating Scale) 5 ระดบั คือ 
 

ระดับคะแนนความพงึพอใจ 
  5 หมายถึง  มากท่ีสุด 

4 หมายถึง  มาก 
3 หมายถึง  ปานกลาง 

  2 หมายถึง  นอ้ย 
  1  หมายถึง  นอ้ยท่ีสุด 

 
  โดยการใช้หลกัการแบ่งช่วงการแปลผลตามหลกัการแบ่งอนัตรภาคชั้น (Class Interval) 
จากสูตร ดงัน้ี (รศ. ดร. กลัยา วานิชยบ์ญัชา) 
  การค านวณอนัตรภาคชั้น =           Mix - Min 
            จ านวนอนัตรภาคชั้น 
      =    5 -1 
                         5  
      =   0.8 
 
     การแปลผลค่าเฉลีย่ 

ค่าเฉล่ีย     การแปลผล 
4.21 – 5.00    มากท่ีสุด 
3.41 – 4.20    มาก 
2.61 – 3.40    ปานกลาง 
1.81 – 2.60    นอ้ย 
1.00 – 1.80    นอ้ยท่ีสุด 
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 - อธิบายการทดสอบสมมติฐานแต่ละขอ้ โดยแจกแจงความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน และแปลผลตามระดบัความคิดเห็นของพฤติกรรม 
 - เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ีย 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระจากกันโดยใช้ T-test และ
มากกวา่ 2 กลุ่ม ใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way analysis of variance) ถา้พบ
ความแตกต่างอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติจึงทดสอบรายคู่โดยใชว้ิธีของ Scheffe ซ่ึงหากไม่พบความ
แตกต่างดงักล่าว จะท าการทดสอบรายคู่ โดยวธีิ LSD (Least Significant Difference)  
 - วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ของผูบ้ริโภคกาแฟสดท่ีร้าน 
อเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค ใชส้ถิติไคสแควร์  
 
5. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 1. สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

1.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 
- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541:40) 

  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 1.2 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา 2540: 53)
  

 
 1

22






 
nn

xxn
S  

  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
    2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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 2. สถิติทีใ่ช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 
 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 
ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวรัีตน์. 2543:126) 
  เม่ือ    แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
   n  แทน ค่าจ านวนของแบบค าถาม 
    2

is   แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
     2

ts   แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้ ง
ฉบบั  
 3. สถิติทีใ่ช้ส าหรับทดสอบสมมติฐาน 
  3.1 ทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของตวัแปรมากกวา่ 2 กลุ่มข้ึนไป โดยใช้
การสูตรการวิเคราะห์ความแปรปรวน 1 ตวัประกอบ (One-way analysis of variance) เพื่อ
ทดสอบสมมุติฐานขอ้ 1, 2 และ 3 (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541:236) มีสูตรการค านวณดงัน้ี   

 
 เม่ือ F แทน ค่าท่ีพิจารณาใน F-distribution 
  MSB แทน ค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม 

   MSW แทน ค่าเฉล่ียของผลบวกยกก าลงัสองภายในกลุ่ม 
  โดย dfb = k-1 
   dfw = n-k-1 
  เม่ือ k แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
   n แทน จ านวนสมาชิกทั้งหมด 

 3.2 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างลกัษณะดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค
กาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค โดยใช้สถิติไคสแควร์ (Chi – Square) เพื่อ
ทดสอบสมมุติฐาน (Hartung. 2001: 300) มีสูตรการค านวณดงัน้ี    
 
                               ∑ ∑   ( 0ij-Eij )

2 
    X2 = i=1   j=1        Eij 
                                                                                                       
         2      แทน ค่าไคสแควร์ 
  Oij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีไดจ้ากการทดลองปฏิบติั  
  Eij  แทน  ค่าความถ่ีท่ีคิดวา่ควรจะเป็นหรือตามทฤษฎี 
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บทที ่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลงานวิจยั เร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน       

อเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค”  ผูว้ิจยัได้วิเคราะห์ขอ้มูล และแปลผลความหมายของผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูล โดยผูว้จิยัไดก้  าหนดสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ของตวัแปรท่ีศึกษาดงัต่อไปน้ี 
  
สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เพื่อใหเ้ขา้ใจตรงกนัผูศึ้กษาไดเ้สนอสัญลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล
ดงัต่อไปน้ี 
 n   แทน ขนาดของพนกังาน 
 X   แทน ค่าคะแนนเฉล่ียของพนกังาน 
 S.D.   แทน  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

2   แทน   การแจกแจงแบบ Chi-Square 
t   แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution  

 F  แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน F-distribution  
 SS  แทน  ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares)  
 MS   แทน  ค่าคะแนนเฉล่ียของผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Square)   
 df   แทน  ระดบัชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of freedom)  

Sig.            แทน   ระดบัความมีนยัส าคญัทางสถิติ  
 H

0 
  แทน  สมมติฐานหลกั (Null hypothesis)  

 H
1 
  แทน  สมมติฐานแยง้ (Alternative hypothesis)  

 *   แทน  มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล  

การวเิคราะห์ขอ้มูล ผูว้จิยัไดน้ าเสนอผลตามวตัถุประสงค์ของการวิจยั โดยแบ่งการน าเสนอ
เป็น 4 ตอน ตามล าดบัดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของกลุ่มผูบ้ริโภค 
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ตอนท่ี 3 การวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด  
ตอนท่ี 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 

ตอนที ่1 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค จ าแนกตามเพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน ด้วยการแจกแจงความถ่ี และคิดเป็นร้อยละ 
แสดงผลดงัตารางท่ี 4.1   

 
ตารางที ่4.1 จ านวน และร้อยละของผูบ้ริโภค จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
                    (n = 400) 
ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ   

ชาย 192 48.00 
หญิง 208 52.00 

2. อาย ุ   
ต ่ากวา่ 18 ปี 18 4.50 
18 - 28 ปี 167 41.75 
29 - 39 ปี 134 33.50 
ตั้งแต่ 40 ข้ึนไป 81 20.25 

3. สถานภาพสมรส   
โสด 201 50.25 
สมรส 157 39.25 
หยา่ร้าง/หมา้ย 42 10.50 

4. ระดบัการศึกษา   
มธัยมศึกษา 32 8.00 
มธัยมศึกษาตอนปลาย 53 13.25 
อนุปริญญาตรี/ปวส. 53 13.25 
ปริญญาตรี 189 47.25 
สูงกวา่ปริญาตรี 73 18.25 
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ตารางที ่4.1 (ต่อ) 
 
ปัจจยัส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
5. อาชีพ   

ขา้ราชการ 54 13.50 
พนกังานเอกชน 211 52.75 
รัฐวสิาหกิจ 36 9.00 
นกัเรียน/นกัศึกษา 48 12.00 
เจา้ของกิจการ 31 7.75 
อ่ืนๆ 20 5.00 

6. รายไดต่้อเดือน   
ต ่ากวา่ 5,000 37 9.25 
5,001 - 12,000 บาท 88 22.00 
12,001 - 19,000 บาท 154 38.50 
20,000 บาท 121 30.25 

 
จากตารางท่ี 4.1 พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 

52.00 และ 48.00 ตามล าดบั มีอายุระหวา่ง 18 - 28 ปี คิดเป็นร้อยละ 41.75 มีสถานภาพโสด คิดเป็น
ร้อยละ 50.25 มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 47.25 ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน คิด
เป็นร้อยละ 52.75 มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 12,001 - 19,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.50  
 
ตอนที่ 2 การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผู้บริโภค 

การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย 
ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด 
ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์บุคคลท่ีมีส่วนใน
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ดว้ยการแจกแจงความถ่ี และคิดเป็นร้อยละ  
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ตารางที ่4.2 จ านวน และร้อยละของผูบ้ริโภค จ าแนกตามประเภทกาแฟท่ีบริโภค 
               
ประเภทกาแฟ จ านวน ร้อยละ 
HOT COFFEE 34 8.50 
ESPRESSO 96 24.00 
CAPUCINO 97 24.25 
MOCCHA 74 18.50 
CAFELAETE 43 10.75 
AMERICANO 25 6.25 
อ่ืนๆ 31 7.75 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่บริโภคกาแฟประเภท CAPUCINO และ 

ESPRESSO คิดเป็นร้อยละ 24.25 และ 24.00 ตามล าดบั รองลงมาบริโภคกาแฟประเภท MOCCHA 
คิดเป็นร้อยละ 18.50 และบริโภคกาแฟประเภท AMERICANO นอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 6.25 

 
ตารางที ่4.3 จ านวน และร้อยละของผูบ้ริโภค จ าแนกตามเหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้าน

กาแฟสด 
               
เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด จ านวน ร้อยละ 
ราคาของผลิตภณัฑ์ 37 9.25 
การบริการ 77 19.25 
รสชาติของผลิตภณัฑ์ 185 46.25 
การตกแต่งร้าน 41 10.25 
ท าเลดี ไปมาสะดวก 60 15.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.3 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดเน่ืองจากรสชาติของ

ผลิตภณัฑ์ คิดเป็นร้อยละ 46.25 รองลงมาเลือกใช้บริการเน่ืองจากการบริการ คิดเป็นร้อยละ 19.25 
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และเลือกใชบ้ริการเน่ืองจากการตกแต่งร้าน และราคาของผลิตภณัฑ์นอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 10.25 
และ 9.25 ตามล าดบั 

 
ตารางที ่4.4 จ านวน และร้อยละของผูบ้ริโภค จ าแนกตามช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด 
               
ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด จ านวน ร้อยละ 
ก่อนเวลา 9.00 น. 59 14.75 
9.00 - 12.00 น. 164 41.00 
12.00 - 15.00 น. 102 25.50 
15.00 - 18.00 น. 58 14.50 
หลงั 18.00 น. 17 4.25 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่บริโภคกาแฟสดในช่วงเวลา 9.00 - 12.00 น. คิด

เป็นร้อยละ 41.00 รองลงมาบริโภคกาแฟสดในช่วงเวลา 12.00 - 15.00 น. คิดเป็นร้อยละ 25.50 และ
บริโภคกาแฟสดหลงั 18.00 น. นอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 4.25 

 
ตารางที ่4.5 จ านวน และร้อยละของผูบ้ริโภค จ าแนกตามค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง 
               
ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง จ านวน ร้อยละ 
25 บาท 53 13.25 
26 - 45 บาท 106 26.50 
46 - 65 บาท 105 26.25 
66 - 85 บาท 75 18.75 
มากกวา่ 85 บาท 61 15.25 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ังอยู่
ระหว่าง 26 - 45 บาท และระหว่าง 46 - 65 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.50 และ 26.25 ตามล าดบั 
รองลงมามีค่าใช้จ่ายต่อคร้ังอยูร่ะหวา่ง 66 - 85 บาท คิดเป็นร้อยละ 18.75 และมีค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง    
25 บาท นอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 13.25 

 
ตารางที ่4.6 จ านวน และร้อยละของผูบ้ริโภค จ าแนกตามความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่อสัปดาห์ 
               
ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่อสัปดาห์ จ านวน ร้อยละ 
1 คร้ัง 37 9.25 
2 - 3 คร้ัง 178 44.50 
4 - 5 คร้ัง 75 18.75 
มากกวา่ 5 คร้ัง 110 27.50 

รวม 400 100.00 
 
จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่บริโภคกาแฟสดระหวา่ง 2 - 3 คร้ังต่อสัปดาห์  คิด

เป็นร้อยละ 44.50 รองลงมาบริโภคกาแฟสดมากกวา่ 5 คร้ังต่อสัปดาห์ คิดเป็นร้อยละ 27.50 และ
บริโภคกาแฟสด 1 คร้ังต่อสัปดาห์นอ้ยท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 9.25 

 
ตารางที ่4.7 จ านวน และร้อยละของผูบ้ริโภค จ าแนกตามบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้

บริการร้านกาแฟสด 
               
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด จ านวน ร้อยละ 
ตวัท่านเอง 198 49.50 
แฟน 47 11.75 
ครอบครัว 72 18.00 
ผูร่้วมงาน 43 10.75 
เพื่อน 40 10.00 

รวม 400 100.00 
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จากตารางท่ี 4.7 พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดดว้ยตนเอง 
คิดเป็นร้อยละ 49.50 รองลงมาครอบครัวมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด คิดเป็น
ร้อยละ 18.00 และผูร่้วมงาน และเพื่อนมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดนอ้ยท่ีสุด 
คิดเป็นร้อยละ 10.75 และ 10.00 ตามล าดบั 

 
ตอนที ่3 การวเิคราะห์ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจบริโภคกาแฟสด  

การวเิคราะห์ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด ประกอบดว้ย  ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ดว้ยค่าเฉล่ีย และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  
 
ตารางที ่4.8 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดท่ี

มีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด  
 

ปัจจยัทางการตลาด X  S.D. ระดบัความส าคญั 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.96 0.72 มาก 
2. ดา้นราคา  4.11 0.80 มาก 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.78 0.87 มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.59 0.90 มาก 

 รวม 3.86 0.52 มาก 
 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
บริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.86) เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละดา้นพบว่า 
ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดในดา้นราคา ( X = 4.11) รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ( X = 3.96) 
และใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดในดา้นการส่งเสริมการตลาด ( X = 3.59) 
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ตารางที ่4.9 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์
มีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด 

 
ดา้นผลิตภณัฑ์ X  S.D. ระดบัความส าคญั 

1. รสชาติของกาแฟ 4.51 0.66 มากท่ีสุด 
2. ความหอมของกาแฟ 4.31 0.83 มากท่ีสุด 
3. คุณภาพของเมล็ดกาแฟท่ีน ามาใชมี้คุณภาพสูง 3.99 0.91 มาก 
4. เทคโนโลย ีอุปกรณ์ท่ีใชใ้นร้านมีความทนัสมยั 3.50 1.06 มาก 
5. การมีของวา่งหรือเบเกอร่ีท่ีสามารถรับประทาน

ร่วมกนัได ้
3.48 1.12 มาก 

 รวม 3.96 0.72 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.96) เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละขอ้
พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองรสชาติของกาแฟ ( X = 4.51) รองลงมาไดแ้ก่เร่ือง
ความหอมของกาแฟ ( X = 4.31) และให้ความส าคญัน้อยท่ีสุดในเร่ืองการมีของว่างหรือเบเกอร่ีท่ี
สามารถรับประทานร่วมกนัได ้( X = 3.48) 
 
ตารางที ่4.10 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด 
 

ดา้นราคา X  S.D. ระดบัความส าคญั 
1. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.30 0.86 มากท่ีสุด 
2. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ 4.19 0.90 มาก 
3. มีราคาถูกเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน 3.83 1.00 มาก 
4. ท่านชอบร้านกาแฟท่ีมีป้ายแจง้ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน 4.11 0.99 มาก 

 รวม 4.11 0.80 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
บริโภคกาแฟสด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก ( X = 4.11) เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละขอ้พบว่า 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ( X = 4.30) รองลงมาไดแ้ก่เร่ือง
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ ( X = 4.19) และให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดในเร่ืองมีราคาถูกเม่ือเทียบกบั
ร้านอ่ืน ( X = 3.83) 
 
ตารางที ่4.11 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัต่อปัจจยัดา้นช่องทางการ

จดัจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด 
 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย X  S.D. ระดบัความส าคญั 
1. อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 3.77 0.98 มาก 
2. มีท่ีจอดรถเพียงพอ 3.69 1.03 มาก 
3. อยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน 3.86 1.09 มาก 
4. ร้านอยูติ่ดกบัถนน และหาพบไดง่้าย 3.80 1.02 มาก 

 รวม 3.78 0.87 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.78) เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่
ละขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน ( X = 3.86) รองลงมา
ไดแ้ก่เร่ืองร้านอยูติ่ดกบัถนน และหาพบไดง่้าย ( X = 3.80) และให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดในเร่ืองมีท่ี
จอดรถเพียงพอ ( X = 3.69) 
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ตารางที ่4.12 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของระดบัความส าคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด 

 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด X  S.D. ระดบัความส าคญั 

1. การใชคู้ปองสะสมเพื่อแลกสินคา้หรือลดราคา 3.64 1.03 มาก 
2. การใชส่ื้อโฆษณามีความน่าดึงดูดใจ 3.54 1.02 มาก 
3. การแจกของแถม 3.62 1.05 มาก 
4. การจดักิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ในช่วงเทศกาล 3.55 1.05 มาก 

 รวม 3.59 0.90 มาก 
 
 จากตารางท่ี 4.12 พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.59) เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่
ละขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองการใชคู้ปองสะสมเพื่อแลกสินคา้หรือลดราคา 
( X = 3.64) รองลงมาไดแ้ก่เร่ืองการแจกของแถม ( X = 3.62) และให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดในเร่ือง
การจดักิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ในช่วงเทศกาล และการใชส่ื้อโฆษณามีความน่าดึงดูดใจ ( X = 3.55 และ 
3.54) ตามล าดบั 
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ตอนที ่4 การทดสอบสมมติฐาน  
 การทดสอบสมมติฐานคร้ังน้ี ใชส้ถิติไคสแควร์ เพื่ออธิบายความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วน
บุคคล และปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บาง
แค   ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 ส าหรับการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้จิยัไดต้ั้งสมมติฐานไว ้ดงัน้ี 
 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเม
ซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค   สามารถแยกเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1.1 เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขา
เดอะมอลลบ์างแค    

จากสมมติฐานท่ี 1.1 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: เพศไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะ

มอลลบ์างแค    
H1: เพศมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์

บางแค  ผลจากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.1 แสดงผลดงัตารางท่ี 4.13 
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ตารางที ่4.13 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเม
ซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    

 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
เพศ 2  

 
Sig. 

 ชาย หญิง รวม 
ประเภทกาแฟ    29.879 0.000* 

HOT COFFEE 26 8 34   
ESPRESSO 53 43 96   
CAPUCINO 43 54 97   
MOCCHA 32 42 74   
CAFELAETE 9 34 43   
AMERICANO 16 9 25   
อ่ืนๆ 13 18 31   

รวม 192 208 400   
เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ    12.260 0.016* 
ราคาของผลิตภณัฑ์ 18 19 37   
การบริการ 50 27 77   
รสชาติของผลิตภณัฑ์ 79 106 185   
การตกแต่งร้าน 16 25 41   
ท าเลดี ไปมาสะดวก 29 31 60   

รวม 192 208 400   
ช่วงเวลาท่ีบริโภค    21.665 0.000* 
ก่อนเวลา 9.00 น. 36 23 59   
9.00 - 12.00 น. 63 101 164   
12.00 - 15.00 น. 52 50 102   
15.00 - 18.00 น. 26 32 58   
หลงั 18.00 น. 15 2 17   

รวม 192 208 400   
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ตารางที ่4.13 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
เพศ 2  

 
Sig. 

 ชาย หญิง รวม 
ค่าใชจ่้ายในการบริโภค    19.334 0.001* 

25 บาท 24 29 53   
26 - 45 บาท 54 52 106   
46 - 65 บาท 39 66 105   
66 - 85 บาท 51 24 75   
มากกวา่ 85 บาท 24 37 61   

รวม 192 208 400   
ความถ่ีในการบริโภค    10.399 0.015* 

1 คร้ัง 21 16 37   
2 - 3 คร้ัง 71 107 178   
4 - 5 คร้ัง 36 39 75   
มากกวา่ 5 คร้ัง 64 46 110   

รวม 192 208 400   
บุคคลท่ีมีอิทธิพล    2.246 0.691 
ตวัท่านเอง 94 104 198   
แฟน 26 21 47   
ครอบครัว 34 38 72   
ผูร่้วมงาน 22 21 43   
เพื่อน 16 24 40   

รวม 192 208 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.13 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ด้วยสถิติไคสแควร์  ( 2 ) พบว่า เพศมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ในเร่ือง
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีได้จากการ
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ทดสอบความสัมพนัธ์มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แต่เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด
ท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค   ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด ค่าใช้จ่ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง 
ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดจ้ากการทดสอบความสัมพนัธ์มี
ค่ามากกวา่ 0.05   

 
สมมติฐานท่ี 1.2 อายมีุความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขา

เดอะมอลลบ์างแค    
จากสมมติฐานท่ี 1.2 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: อายุไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะ

มอลลบ์างแค    
H1: อายุมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์

บางแค    
ผลจากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.2 แสดงผลดงัตารางท่ี 4.14 
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ตารางที ่4.14 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างอายุกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเม
ซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค   

 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
อาย ุ

2  
 

Sig. 
 

ต ่ากวา่ 
18 ปี 

18 – 28 
ปี 

29 – 39 
ปี 

40 ปี 
ข้ึนไป 

รวม 

ประเภทกาแฟ      49.362 0.000* 
HOT COFFEE 0 16 6 12 34   
ESPRESSO 5 40 24 27 96   
CAPUCINO 5 46 26 20 97   
MOCCHA 2 38 28 6 74   
CAFELAETE 3 17 17 6 43   
AMERICANO 3 5 14 3 25   
อ่ืนๆ 0 5 19 7 31   

รวม 18 167 134 81 400   
เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ      71.230 0.000* 
ราคาของผลิตภณัฑ์ 5 24 3 5 37   
การบริการ 2 22 28 25 77   
รสชาติของผลิตภณัฑ์ 3 90 64 28 185   
การตกแต่งร้าน 8 5 19 9 41   
ท าเลดี ไปมาสะดวก 0 26 20 14 60   

รวม 18 167 134 81 400   
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ตารางที ่4.14 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
อาย ุ

2  
 

Sig. 
 

ต ่ากวา่ 
18 ปี 

18 – 28 
ปี 

29 – 39 
ปี 

40 ปี 
ข้ึนไป 

รวม 

ช่วงเวลาท่ีบริโภค      87.449 0.000* 
ก่อนเวลา 9.00 น. 10 7 16 26 59   
9.00 - 12.00 น. 3 78 48 35 164   
12.00 - 15.00 น. 2 60 30 10 102   
15.00 - 18.00 น. 3 20 29 6 58   
หลงั 18.00 น. 0 2 11 4 17   

รวม 18 167 134 81 400   
ค่าใชจ่้ายในการบริโภค      32.486 0.001* 

25 บาท 2 21 12 18 53   
26 - 45 บาท 5 51 26 24 106   
46 - 65 บาท 5 37 51 12 105   
66 - 85 บาท 3 29 21 22 75   
มากกวา่ 85 บาท 3 29 24 5 61   

รวม 18 167 134 81 400   
ความถ่ีในการบริโภค      54.255 0.000* 

1 คร้ัง 3 22 5 7 37   
2 - 3 คร้ัง 0 94 52 32 178   
4 - 5 คร้ัง 5 25 37 8 75   
มากกวา่ 5 คร้ัง 10 26 40 34 110   

รวม 18 167 134 81 400   
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ตารางที ่4.14 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
อาย ุ

2  
 

Sig. 
 

ต ่ากวา่ 
18 ปี 

18 – 28 
ปี 

29 – 39 
ปี 

40 ปี 
ข้ึนไป 

รวม 

บุคคลท่ีมีอิทธิพล      37.448 0.000* 
ตวัท่านเอง 5 99 53 41 198   
แฟน 5 16 15 11 47   
ครอบครัว 2 15 38 17 72   
ผูร่้วมงาน 3 14 18 8 43   
เพื่อน 3 23 10 4 40   

รวม 18 167 134 81 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.14 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ด้วยสถิติไคสแควร์  ( 2 ) พบว่า อายุมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค   ในเร่ือง
ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด 
ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์บุคคลท่ีมีส่วนใน
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดจ้ากการทดสอบความสัมพนัธ์มี
ค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 1.3 สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอ
เมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    

จากสมมติฐานท่ี 1.3 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: สถานภาพสมรสไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอน

สาขาเดอะมอลลบ์างแค    
H1: สถานภาพสมรสมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขา

เดอะมอลลบ์างแค    
ผลจากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.3 แสดงผลดงัตารางท่ี 4.15 
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ตารางที ่4.15 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างสถานภาพสมรสกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ
สด อเมซอน ท่ีสาขาเดอะมอลลบ์างแค   

 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
สถานภาพสมรส 

2  
 

Sig. 
 

โสด สมรส หยา่ร้าง/
หมา้ย 

รวม 

ประเภทกาแฟ     19.591 0.075 
HOT COFFEE 17 14 3 34   
ESPRESSO 45 46 5 96   
CAPUCINO 56 27 14 97   
MOCCHA 42 24 8 74   
CAFELAETE 22 15 6 43   
AMERICANO 9 13 3 25   
อ่ืนๆ 10 18 3 31   

รวม 201 157 42 400   
เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ     39.735 0.000* 
ราคาของผลิตภณัฑ์ 26 11 0 37   
การบริการ 29 34 14 77   
รสชาติของผลิตภณัฑ์ 106 57 22 185   
การตกแต่งร้าน 9 29 3 41   
ท าเลดี ไปมาสะดวก 31 26 3 60   

รวม 201 157 42 400   
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ตารางที ่4.15 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
สถานภาพสมรส 

2  
 

Sig. 
 

โสด สมรส หยา่ร้าง/
หมา้ย 

รวม 

ช่วงเวลาท่ีบริโภค     61.471 0.000* 
ก่อนเวลา 9.00 น. 14 40 5 59   
9.00 - 12.00 น. 93 62 9 164   
12.00 - 15.00 น. 66 28 8 102   
15.00 - 18.00 น. 24 17 17 58   
หลงั 18.00 น. 4 10 3 17   

รวม 201 157 42 400   
ค่าใชจ่้ายในการบริโภค     22.101 0.005* 

25 บาท 21 29 3 53   
26 - 45 บาท 52 44 10 106   
46 - 65 บาท 49 45 11 105   
66 - 85 บาท 36 30 9 75   
มากกวา่ 85 บาท 43 9 9 61   

รวม 201 157 42 400   
ความถ่ีในการบริโภค     55.047 0.000* 

1 คร้ัง 27 10 0 37   
2 - 3 คร้ัง 103 45 30 178   
4 - 5 คร้ัง 37 32 6 75   
มากกวา่ 5 คร้ัง 34 70 6 110   

รวม 201 157 42 400   
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ตารางที ่4.15 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
สถานภาพสมรส 

2  
 

Sig. 
 

โสด สมรส หยา่ร้าง/
หมา้ย 

รวม 

บุคคลท่ีมีอิทธิพล     81.473 0.000* 
ตวัท่านเอง 117 64 17 198   
แฟน 19 28 0 47   
ครอบครัว 22 27 23 72   
ผูร่้วมงาน 12 29 2 43   
เพื่อน 31 9 0 40   

รวม 201 157 42 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.15 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยสถิติไคสแควร์ ( 2 ) พบวา่ สถานภาพ
สมรสมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ใน
เร่ือง เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการ
บริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดจ้ากการทดสอบความสัมพนัธ์มีค่านอ้ยกว่า 
0.05 แต่สถานภาพสมรสไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขา
เดอะมอลล์บางแค   ในเร่ืองประเภทกาแฟท่ีบริโภค ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีได้จากการทดสอบ
ความสัมพนัธ์มีค่ามากกวา่ 0.05   
 

สมมติฐานท่ี 1.4 ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน 
อเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    

จากสมมติฐานท่ี 1.4 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ระดบัการศึกษาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอน

สาขาเดอะมอลลบ์างแค    
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H1: ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขา
เดอะมอลลบ์างแค    

ผลจากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.4 แสดงผลดงัตารางท่ี 4.16 
 
ตารางที ่4.16 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 

อเมซอน สาขาเดอะมอลลบ์างแค   
 

พฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสด 

ระดบัการศึกษา 
2  
 

Sig. 
 

มธัยม 
ตน้ 

มธัยม 
ปลาย 

อนุ 
ปริญญา/
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

รวม 

ประเภทกาแฟ       41.898 0.013* 
HOT COFFEE 2 3 9 14 6 34   
ESPRESSO 4 12 13 50 17 96   
CAPUCINO 10 12 7 53 15 97   
MOCCHA 3 14 9 33 15 74   
CAFELAETE 3 9 3 19 9 43   
AMERICANO 6 0 5 6 8 25   
อ่ืนๆ 4 3 7 14 3 31   

รวม 32 53 53 189 73 400   
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ตารางที ่4.16 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสด 

ระดบัการศึกษา 
2  
 

Sig. 
 

มธัยม 
ตน้ 

มธัยม 
ปลาย 

อนุ 
ปริญญา/
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

รวม 

เหตุผลในการเลือกใช้
บริการ       112.220 0.000* 
ราคาของผลิตภณัฑ์ 7 5 3 22 0 37   
การบริการ 10 26 14 14 13 77   
รสชาติของผลิตภณัฑ์ 10 8 14 114 39 185   
การตกแต่งร้าน 3 11 13 8 6 41   
ท าเลดี ไปมาสะดวก 2 3 9 31 15 60   

รวม 32 53 53 189 73 400   
ช่วงเวลาท่ีบริโภค       37.150 0.002* 
ก่อนเวลา 9.00 น. 12 8 9 15 15 59   
9.00 - 12.00 น. 11 24 23 83 23 164   
12.00 - 15.00 น. 3 14 7 58 20 102   
15.00 - 18.00 น. 6 4 12 24 12 58   
หลงั 18.00 น. 0 3 2 9 3 17   

รวม 32 53 53 189 73 400   
ค่าใชจ่้ายในการบริโภค       112.011 0.000* 

25 บาท 16 6 14 14 3 53   
26 - 45 บาท 2 26 21 51 6 106   
46 - 65 บาท 8 8 10 54 25 105   
66 - 85 บาท 6 10 5 39 15 75   
มากกวา่ 85 บาท 0 3 3 31 24 61   

รวม 32 53 53 189 73 400   
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ตารางที ่4.16 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสด 

ระดบัการศึกษา 
2  
 

Sig. 
 

มธัยม 
ตน้ 

มธัยม 
ปลาย 

อนุ 
ปริญญา/
ปวส. 

ปริญญา
ตรี 

สูงกวา่
ปริญญา
ตรี 

รวม 

ความถ่ีในการบริโภค       36.301 0.000* 
1 คร้ัง 5 0 2 21 9 37   
2 - 3 คร้ัง 12 15 28 97 26 178   
4 - 5 คร้ัง 3 13 11 27 21 75   
มากกวา่ 5 คร้ัง 12 25 12 44 17 110   

รวม 32 53 53 189 73 400   
บุคคลท่ีมีอิทธิพล       102.016 0.000* 
ตวัท่านเอง 9 11 13 115 50 198   
แฟน 10 8 10 16 3 47   
ครอบครัว 7 10 20 20 15 72   
ผูร่้วมงาน 3 12 10 13 5 43   
เพื่อน 3 12 0 25 0 40   

รวม 32 53 53 189 73 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.16 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยสถิติไคสแควร์ ( 2 ) พบว่า ระดบั
การศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  
ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภค
กาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์บุคคลท่ี
มีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดจ้ากการทดสอบ
ความสัมพนัธ์มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  
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สมมติฐานท่ี 1.5 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอน
สาขาเดอะมอลลบ์างแค    

จากสมมติฐานท่ี 1.5 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟอเมซอน ท่ีสาขาเดอะมอลล์  

บางแค   
H1: อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์

บางแค    
ผลจากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.5 แสดงผลดงัตารางท่ี 4.17 
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ตารางที ่4.17 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน      
อเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    

 

พฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสด 

อาชีพ 
2  
 

Sig. 
 

ขา้ 
ราชการ 

พนกังาน
เอกชน 

รัฐวสิาห
กิจ 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

เจา้ของ
กิจการ 

อ่ืน ๆ รวม 

ประเภทกาแฟ        97.784 0.000* 
HOT COFFEE 3 13 3 12 3 0 34   
ESPRESSO 17 51 5 6 13 4 96   
CAPUCINO 19 50 13 13 2 0 97   
MOCCHA 6 51 3 5 6 3 74   
CAFELAETE 0 19 9 9 3 3 43   
AMERICANO 3 11 3 3 2 3 25   
อ่ืนๆ 6 16 0 0 2 7 31   

รวม 54 211 36 48 31 20 400   
เหตุผลในการเลือกใช้
บริการ        116.187 0.000* 
ราคาของผลิตภณัฑ์ 5 10 2 18 0 2 37   
การบริการ 8 38 11 15 5 0 77   
รสชาติของ
ผลิตภณัฑ์ 20 119 14 9 12 11 185   
การตกแต่งร้าน 9 18 9 3 2 0 41   
ท าเลดี ไปมาสะดวก 12 26 0 3 12 7 60   

รวม 54 211 36 48 31 20 400   
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ตารางที ่4.17 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสด 

อาชีพ 
2  
 

Sig. 
 

ขา้ 
ราชการ 

พนกังาน
เอกชน 

รัฐวสิาห
กิจ 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

เจา้ของ
กิจการ 

อ่ืน ๆ รวม 

ช่วงเวลาท่ีบริโภค        96.062 0.000* 
ก่อนเวลา 9.00 น. 14 17 5 11 2 10 59   
9.00 - 12.00 น. 26 89 14 13 15 7 164   
12.00 - 15.00 น. 8 73 5 11 5 0 102   
15.00 - 18.00 น. 6 30 9 8 2 3 58   
หลงั 18.00 น. 0 2 3 5 7 0 17   

รวม 54 211 36 48 31 20 400   
ค่าใชจ่้ายในการ
บริโภค        106.621 0.000* 

25 บาท 3 14 3 17 3 13 53   
26 - 45 บาท 22 50 14 11 5 4 106   
46 - 65 บาท 12 57 8 12 16 0 105   
66 - 85 บาท 11 45 6 6 4 3 75   
มากกวา่ 85 บาท 6 45 5 2 3 0 61   

รวม 54 211 36 48 31 20 400   
ความถ่ีในการบริโภค        50.820 0.000* 

1 คร้ัง 3 18 0 12 2 2 37   
2 - 3 คร้ัง 25 100 11 18 10 14 178   
4 - 5 คร้ัง 14 47 8 2 4 0 75   
มากกวา่ 5 คร้ัง 12 46 17 16 15 4 110   

รวม 54 211 36 48 31 20 400   
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ตารางที ่4.17 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสด 

อาชีพ 
2  
 

Sig. 
 

ขา้ 
ราชการ 

พนกังาน
เอกชน 

รัฐวสิาห
กิจ 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

เจา้ของ
กิจการ 

อ่ืน ๆ รวม 

บุคคลท่ีมีอิทธิพล        84.184 0.000* 
ตวัท่านเอง 27 127 10 8 17 9 198   
แฟน 3 20 11 5 2 6 47   
ครอบครัว 12 24 12 15 4 5 72   
ผูร่้วมงาน 10 20 3 8 2 0 43   
เพื่อน 2 20 0 12 6 0 40   

รวม 54 211 36 48 31 20 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.17 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยสถิติไคสแควร์ ( 2 ) พบว่า อาชีพมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ในเร่ือง
ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด 
ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์บุคคลท่ีมีส่วนใน
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดจ้ากการทดสอบความสัมพนัธ์มี
ค่านอ้ยกวา่ 0.05 

 
สมมติฐานท่ี 1.6 รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเม

ซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    
จากสมมติฐานท่ี 1.6 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: รายได้ต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอน

สาขาเดอะมอลลบ์างแค    
H1: รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขา

เดอะมอลลบ์างแค    
ผลจากการทดสอบสมมติฐานท่ี 1.6 แสดงผลดงัตารางท่ี 4.18 
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ตารางที ่4.18 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ี
ร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    

 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 

รายไดต่้อเดือน 
2  
 

Sig. 
 

ต ่ากวา่ 
5,000 

5,001 - 
12,000 
บาท 

12,001 - 
19,000 
บาท 

20,000 
บาท 

รวม 

ประเภทกาแฟ      54.663 0.000* 
HOT COFFEE 6 14 5 9 34   
ESPRESSO 3 15 42 36 96   
CAPUCINO 13 13 45 26 97   
MOCCHA 9 19 30 16 74   
CAFELAETE 3 18 14 8 43   
AMERICANO 3 2 6 14 25   
อ่ืนๆ 0 7 12 12 31   

รวม 37 88 154 121 400   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

 
 

79 

ตารางที ่4.18 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 

รายไดต่้อเดือน 
2  
 

Sig. 
 

ต ่ากวา่ 
5,000 

5,001 - 
12,000 
บาท 

12,001 - 
19,000 
บาท 

20,000 
บาท 

รวม 

เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ      123.412 0.000* 
ราคาของผลิตภณัฑ์ 11 19 4 3 37   
การบริการ 11 30 9 27 77   
รสชาติของผลิตภณัฑ์ 6 17 103 59 185   
การตกแต่งร้าน 9 10 10 12 41   
ท าเลดี ไปมาสะดวก 0 12 28 20 60   

รวม 37 88 154 121 400   
ช่วงเวลาท่ีบริโภค      55.553 0.000* 
ก่อนเวลา 9.00 น. 14 16 8 21 59   
9.00 - 12.00 น. 9 48 56 51 164   
12.00 - 15.00 น. 6 8 56 32 102   
15.00 - 18.00 น. 8 11 25 14 58   
หลงั 18.00 น. 0 5 9 3 17   

รวม 37 88 154 121 400   
ค่าใชจ่้ายในการบริโภค      125.556 0.000* 

25 บาท 9 25 8 11 53   
26 - 45 บาท 14 46 33 13 106   
46 - 65 บาท 9 14 36 46 105   
66 - 85 บาท 5 3 46 21 75   
มากกวา่ 85 บาท 0 0 31 30 61   

รวม 37 88 154 121 400   
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ตารางที ่4.18 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 

รายไดต่้อเดือน 
2  
 

Sig. 
 

ต ่ากวา่ 
5,000 

5,001 - 
12,000 
บาท 

12,001 - 
19,000 
บาท 

20,000 
บาท 

รวม 

ความถ่ีในการบริโภค      27.045 0.001* 
1 คร้ัง 6 10 14 7 37   
2 - 3 คร้ัง 9 30 87 52 178   
4 - 5 คร้ัง 5 22 23 25 75   
มากกวา่ 5 คร้ัง 17 26 30 37 110   

รวม 37 88 154 121 400   
บุคคลท่ีมีอิทธิพล      47.330 0.000* 
ตวัท่านเอง 9 24 90 75 198   
แฟน 8 13 10 16 47   
ครอบครัว 11 23 25 13 72   
ผูร่้วมงาน 6 14 13 10 43   
เพื่อน 3 14 16 7 40   

รวม 37 88 154 121 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางท่ี 4.18 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยสถิติไคสแควร์ ( 2 ) พบวา่ รายไดต่้อ

เดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ใน
เร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภค
กาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์บุคคลท่ี
มีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดจ้ากการทดสอบ
ความสัมพนัธ์มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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 ในการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ผูว้ิจยัจะก าหนดเกณฑ์ระดบัความส าคญัจากเดิมแบ่งเป็น 5 
ระดบั คือ มากท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย และน้อยท่ีสุด ให้เหลือเพียง 3 ระดบั คือ มาก ปานกลาง 
และนอ้ย โดยใชสู้ตรความกวา้งของอนัตรภาคชั้นดงัน้ี  
 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น  =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต ่าสุด 
                     จ  านวนชั้น 
 
      =            5 – 1       =     1.33 
               3           

 
ดงันั้นหากค่าคะแนนเฉล่ียของระดบัความส าคญั อยูใ่นช่วง  
1.00 – 2.33  ถือวา่มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบันอ้ย 
2.34 – 3.66  ถือวา่มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัปานกลาง 
3.67 – 5.00  ถือวา่มีระดบัความส าคญัอยูใ่นระดบัมาก 
 
สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอ

เมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค   สามารถแยกเป็นสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 
สมมติฐานท่ี 2.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้า

นอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    
จากสมมติฐานท่ี 2.1 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอน

สาขาเดอะมอลลบ์างแค    
H1: ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอน

สาขาเดอะมอลลบ์างแค    
ผลจากการทดสอบสมมติฐานท่ี 2.1 แสดงผลดงัตารางท่ี 4.19 
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ตารางที ่4.19 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นผลิตภณัฑก์บัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ
สดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    

 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ 2  

 
Sig. 

 นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
ประเภทกาแฟ     27.008 0.008* 

HOT COFFEE 6 8 20 34   
ESPRESSO 7 27 62 96   
CAPUCINO 3 15 79 97   
MOCCHA 8 10 56 74   
CAFELAETE 3 14 26 43   
AMERICANO 3 2 20 25   
อ่ืนๆ 4 2 25 31   

รวม 34 78 288 400   
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ตารางที ่4.19 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ 2  

 
Sig. 

 นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ     45.662 0.000* 
ราคาของผลิตภณัฑ์ 7 3 27 37   
การบริการ 12 10 55 77   
รสชาติของผลิตภณัฑ์ 2 42 141 185   
การตกแต่งร้าน 3 3 35 41   
ท าเลดี ไปมาสะดวก 10 20 30 60   

รวม 34 78 288 400   
ช่วงเวลาท่ีบริโภค     33.185 0.000* 
ก่อนเวลา 9.00 น. 10 2 47 59   
9.00 - 12.00 น. 12 33 119 164   
12.00 - 15.00 น. 12 17 73 102   
15.00 - 18.00 น. 0 18 40 58   
หลงั 18.00 น. 0 8 9 17   

รวม 34 78 288 400   
ค่าใชจ่้ายในการบริโภค     41.159 0.000* 

25 บาท 15 7 31 53   
26 - 45 บาท 7 24 75 106   
46 - 65 บาท 3 20 82 105   
66 - 85 บาท 6 21 48 75   
มากกวา่ 85 บาท 3 6 52 61   

รวม 34 78 288 400   
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ตารางที ่4.19 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ 2  

 
Sig. 

 นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
ความถ่ีในการบริโภค     14.661 0.023 

1 คร้ัง 8 8 21 37   
2 - 3 คร้ัง 17 39 122 178   
4 - 5 คร้ัง 3 12 60 75   
มากกวา่ 5 คร้ัง 6 19 85 110   

รวม 34 78 288 400   
บุคคลท่ีมีอิทธิพล     20.695 0.008* 
ตวัท่านเอง 14 46 138 198   
แฟน 6 7 34 47   
ครอบครัว 2 9 61 72   
ผูร่้วมงาน 9 5 29 43   
เพื่อน 3 11 26 40   

รวม 34 78 288 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.19 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยสถิติไคสแควร์ ( 2 ) พบวา่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  
ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภค
กาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์บุคคลท่ี
มีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดจ้ากการทดสอบ
ความสัมพนัธ์มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
 

สมมติฐานท่ี 2.2 ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเม
ซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    

จากสมมติฐานท่ี 2.2 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
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H0: ปัจจยัด้านราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอน
สาขาเดอะมอลลบ์างแค    

H1: ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขา
เดอะมอลลบ์างแค    

ผลจากการทดสอบสมมติฐานท่ี 2.2 แสดงผลดงัตารางท่ี 4.20 
 
ตารางที ่4.20 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นราคากบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ี

ร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นราคา 2  

 
Sig. 

 นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
ประเภทกาแฟ     39.448 0.000* 

HOT COFFEE 9 3 22 34   
ESPRESSO 6 9 81 96   
CAPUCINO 3 6 88 97   
MOCCHA 11 9 54 74   
CAFELAETE 0 6 37 43   
AMERICANO 6 3 16 25   
อ่ืนๆ 7 0 24 31   

รวม 42 36 322 400   
เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ     16.862 0.032* 
ราคาของผลิตภณัฑ์ 5 0 32 37   
การบริการ 6 3 68 77   
รสชาติของผลิตภณัฑ์ 20 27 138 185   
การตกแต่งร้าน 6 3 32 41   
ท าเลดี ไปมาสะดวก 5 3 52 60   

รวม 42 36 322 400   
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ตารางที ่4.20 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นราคา 2  

 
Sig. 

 นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
ช่วงเวลาท่ีบริโภค     36.552 0.000* 
ก่อนเวลา 9.00 น. 14 3 42 59   
9.00 - 12.00 น. 8 12 144 164   
12.00 - 15.00 น. 9 18 75 102   
15.00 - 18.00 น. 11 3 44 58   
หลงั 18.00 น. 0 0 17 17   

รวม 42 36 322 400   
ค่าใชจ่้ายในการบริโภค     73.173 0.000* 

25 บาท 13 0 40 53   
26 - 45 บาท 8 3 95 106   
46 - 65 บาท 3 3 99 105   
66 - 85 บาท 9 12 54 75   
มากกวา่ 85 บาท 9 18 34 61   

รวม 42 36 322 400   
ความถ่ีในการบริโภค     8.517 0.203 

1 คร้ัง 2 0 35 37   
2 - 3 คร้ัง 22 21 135 178   
4 - 5 คร้ัง 6 6 63 75   
มากกวา่ 5 คร้ัง 12 9 89 110   

รวม 42 36 322 400   
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ตารางที ่4.20 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นราคา 2  

 
Sig. 

 นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
บุคคลท่ีมีอิทธิพล     45.734 0.000* 
ตวัท่านเอง 26 33 139 198   
แฟน 9 3 35 47   
ครอบครัว 4 0 68 72   
ผูร่้วมงาน 0 0 43 43   
เพื่อน 3 0 37 40   

รวม 42 36 322 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.20 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยสถิติไคสแควร์ ( 2 ) พบวา่ ปัจจยัดา้น
ราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ใน
เร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภค
กาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
กาแฟสด ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดจ้ากการทดสอบความสัมพนัธ์มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แต่ปัจจยัดา้น
ราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค  ใน
เร่ืองความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย์ ทั้ งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีได้จากการทดสอบ
ความสัมพนัธ์มีค่ามากกวา่ 0.05   

 

สมมติฐานท่ี 2.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    

จากสมมติฐานท่ี 2.3 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ   

อเมซอน ท่ีสาขาเดอะมอลลบ์างแค   
H1: ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ      

อเมซอน ท่ีสาขาเดอะมอลลบ์างแค   
ผลจากการทดสอบสมมติฐานท่ี 2.3 แสดงผลดงัตารางท่ี 4.21 
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ตารางที ่4.21 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายกบัพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    

 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 
2  
 

Sig. 
 

นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
ประเภทกาแฟ     25.443 0.013* 

HOT COFFEE 3 14 17 34   
ESPRESSO 14 17 65 96   
CAPUCINO 12 15 70 97   
MOCCHA 14 20 40 74   
CAFELAETE 9 6 28 43   
AMERICANO 3 8 14 25   
อ่ืนๆ 0 11 20 31   

รวม 55 91 254 400   
เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ     31.780 0.000* 
ราคาของผลิตภณัฑ์ 3 9 25 37   
การบริการ 23 16 38 77   
รสชาติของผลิตภณัฑ์ 17 33 135 185   
การตกแต่งร้าน 6 14 21 41   
ท าเลดี ไปมาสะดวก 6 19 35 60   

รวม 55 91 254 400   
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ตารางที ่4.21 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 
2  
 

Sig. 
 

นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
ช่วงเวลาท่ีบริโภค     25.664 0.001* 
ก่อนเวลา 9.00 น. 3 20 36 59   
9.00 - 12.00 น. 20 30 114 164   
12.00 - 15.00 น. 21 19 62 102   
15.00 - 18.00 น. 11 20 27 58   
หลงั 18.00 น. 0 2 15 17   

รวม 55 91 254 400   
ค่าใชจ่้ายในการบริโภค     35.079 0.000* 

25 บาท 5 22 26 53   
26 - 45 บาท 14 34 58 106   
46 - 65 บาท 12 20 73 105   
66 - 85 บาท 18 9 48 75   
มากกวา่ 85 บาท 6 6 49 61   

รวม 55 91 254 400   
ความถ่ีในการบริโภค     4.137 0.658 

1 คร้ัง 6 12 19 37   
2 - 3 คร้ัง 23 42 113 178   
4 - 5 คร้ัง 11 17 47 75   
มากกวา่ 5 คร้ัง 15 20 75 110   

รวม 55 91 254 400   
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ตารางที ่4.21 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย 
2  
 

Sig. 
 

นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
บุคคลท่ีมีอิทธิพล     28.378 0.000* 
ตวัท่านเอง 18 37 143 198   
แฟน 9 8 30 47   
ครอบครัว 14 27 31 72   
ผูร่้วมงาน 11 9 23 43   
เพื่อน 3 10 27 40   

รวม 55 91 254 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.21 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยสถิติไคสแควร์ ( 2 ) พบวา่ ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะ
มอลล์บางแค   ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ี
บริโภคกาแฟสด ค่าใช้จ่ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสด ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดจ้ากการทดสอบความสัมพนัธ์มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 แต่
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเม
ซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค   ในเร่ืองความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า 
Sig. ท่ีไดจ้ากการทดสอบความสัมพนัธ์มีค่ามากกวา่ 0.05   
 

สมมติฐานท่ี 2.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    

จากสมมติฐานท่ี 2.4 สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 
H0: ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ี

ร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    
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H1: ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้า
นอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    

ผลจากการทดสอบสมมติฐานท่ี 2.4 แสดงผลดงัตารางท่ี 4.22 
 
ตารางที ่4.22 การทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดกบัพฤติกรรมการ

บริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค    
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด 2  

 
Sig. 

 นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
ประเภทกาแฟ     24.611 0.017* 

HOT COFFEE 0 14 20 34   
ESPRESSO 15 26 55 96   
CAPUCINO 16 38 43 97   
MOCCHA 7 32 35 74   
CAFELAETE 9 8 26 43   
AMERICANO 5 8 12 25   
อ่ืนๆ 9 6 16 31   

รวม 61 132 207 400   
เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ     19.145 0.014* 
ราคาของผลิตภณัฑ์ 2 18 17 37   
การบริการ 9 28 40 77   
รสชาติของผลิตภณัฑ์ 38 60 87 185   
การตกแต่งร้าน 5 15 21 41   
ท าเลดี ไปมาสะดวก 7 11 42 60   

รวม 61 132 207 400   
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ตารางที ่4.22 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด 2  

 
Sig. 

 นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
ช่วงเวลาท่ีบริโภค     22.833 0.004* 
ก่อนเวลา 9.00 น. 10 25 24 59   
9.00 - 12.00 น. 23 58 83 164   
12.00 - 15.00 น. 13 21 68 102   
15.00 - 18.00 น. 15 21 22 58   
หลงั 18.00 น. 0 7 10 17   

รวม 61 132 207 400   
ค่าใชจ่้ายในการบริโภค     22.770 0.004* 

25 บาท 12 20 21 53   
26 - 45 บาท 13 39 54 106   
46 - 65 บาท 23 24 58 105   
66 - 85 บาท 11 20 44 75   
มากกวา่ 85 บาท 2 29 30 61   

รวม 61 132 207 400   
ความถ่ีในการบริโภค     19.107 0.004* 

1 คร้ัง 4 11 22 37   
2 - 3 คร้ัง 23 47 108 178   
4 - 5 คร้ัง 10 36 29 75   
มากกวา่ 5 คร้ัง 24 38 48 110   

รวม 61 132 207 400   
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ตารางที ่4.22 (ต่อ) 
 

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 
ระดบัความส าคญัดา้นการส่งเสริมการตลาด 2  

 
Sig. 

 นอ้ย ปานกลาง มาก รวม 
บุคคลท่ีมีอิทธิพล     19.347 0.013* 
ตวัท่านเอง 26 59 113 198   
แฟน 7 18 22 47   
ครอบครัว 18 28 26 72   
ผูร่้วมงาน 8 17 18 43   
เพื่อน 2 10 28 40   

รวม 61 132 207 400   
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.22 แสดงการทดสอบสมมติฐาน ดว้ยสถิติไคสแควร์ ( 2 ) พบวา่ ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะ
มอลล์บางแค   ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสด
ต่ออาทิตย ์บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ทั้งน้ีเน่ืองจากค่า Sig. ท่ีไดจ้าก
การทดสอบความสัมพนัธ์มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  
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บทที ่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวจิยัเร่ือง “พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค” 

มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค 
รวมทั้งศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคกาแฟท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค 
ตลอดจนศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขา
เดอะมอลล์บางแค และเพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัทางการตลาดกบัการบริโภคกาแฟสด 
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

การวจิยัคร้ังน้ีใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้น
การวิจยัคร้ังน้ีคือ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค จ านวน 
400 คน ส่วนการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้จิยัไดแ้จกแบบสอบถามใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านกาแฟ
สดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค จ านวน 400 คน ด้วยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling)  

ส าหรับการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัใช้สถิติเชิงพรรณนา ซ่ึงประกอบดว้ย การแจกแจงความถ่ี 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน เพื่ออธิบายปัจจยัส่วนบุคคล พฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสด และปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด  

ส่วนสถิติเชิงอนุมาน ใช้เพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติไคสแควร์ ( 2 ) เพื่ออธิบาย
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัทางการตลาดท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ
สดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ท่ีระดบัค่าความเช่ือมัน่ 95% โดยน าเสนอตามขั้นตอน
ดงัน้ี 

 
สรุปผลการวจัิย 
  
1. การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค 

จากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย คิดเป็นร้อยละ 
52.00 และ 48.00  มีช่วงอาย ุ18 - 28 ปี คิดเป็นร้อยละ 41.75 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 50.25 มี
การศึกษาระดบัปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 47.25 ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน คิดเป็นร้อยละ 
52.75 มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 12,001 - 19,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 38.50 และงานอดิเรกท่ีท ามาก
ท่ีสุดคือ การออกก าลงักาย คิดเป็นร้อยละ 25.75 
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2. การวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผู้บริโภค  
จากผลการศึกษาพบวา่ ประเภทกาแฟท่ีบริโภคมากท่ีสุดคือ CAPUCINO และ ESPRESSO 

คิดเป็นร้อยละ 24.25 และ 24.00 ตามล าดบั ส่วนเหตุผลส าคญัในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด
เน่ืองจากรสชาติของผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 46.25 ส าหรับช่วงเวลาท่ีบริโภคมากท่ีสุด คือ 
ช่วงเวลา 9.00 - 12.00 น. คิดเป็นร้อยละ 41.00 มีค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ังอยูร่ะหวา่ง 
26 - 45 บาท และระหวา่ง 46 - 65 บาท คิดเป็นร้อยละ 26.50 และ 26.25 ตามล าดบั และมีความถ่ีใน
การบริโภคกาแฟสด 2 - 3 คร้ังต่อสัปดาห์ นอกจากน้ียงัพบวา่ บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการมากท่ีสุด คือ ตนเอง ร้อยละ 49.50  

 
3. การวเิคราะห์ปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจบริโภคกาแฟสด  
 จากผลการศึกษาพบวา่ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดผูบ้ริโภคท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก  ( X = 3.86)  เม่ือพิจารณาในรายละเอียด
ของแต่ละดา้นพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองของราคา ( X = 4.11) รองลงมาไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ( X = 3.96) และให้ความส าคญัน้อยท่ีสุดในเร่ืองของการส่งเสริมการตลาด ( X = 
3.59) และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
บริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.96) เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละขอ้ พบว่า 
ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองรสชาติของกาแฟ ( X = 4.51) รองลงมาไดแ้ก่เร่ืองความ
หอมของกาแฟ ( X = 4.31) และให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดในเร่ืองการมีของวา่งหรือเบเกอร่ีท่ีสามารถ
รับประทานร่วมกนัได ้( X = 3.48) 
 ดา้นราคา พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภค
กาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 4.11) เม่ือพิจารณารายละเอียดในแต่ละขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ( X = 4.30) รองลงมาไดแ้ก่เร่ืองราคา
เหมาะสมกบัปริมาณ ( X = 4.19) และให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดในเร่ืองมีราคาถูกเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน 
( X = 3.83) 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.78) เม่ือพิจารณา
รายละเอียดในแต่ละขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองอยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน ( X

= 3.86) รองลงมาไดแ้ก่เร่ืองร้านอยูติ่ดกบัถนน และหาพบไดง่้าย ( X = 3.80) และให้ความส าคญั
นอ้ยท่ีสุดในเร่ืองมีท่ีจอดรถเพียงพอ ( X = 3.69)   
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 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผู ้บริโภคให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ( X = 3.59) เม่ือพิจารณา
ในรายขอ้พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองการใชคู้ปองสะสมเพื่อแลกสินคา้หรือลด
ราคา ( X = 3.64) รองลงมาไดแ้ก่เร่ืองการแจกของแถม ( X = 3.62) และให้ความส าคญันอ้ยท่ีสุดใน
เร่ืองการจดักิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ในช่วงเทศกาล และการใชส่ื้อโฆษณามีความน่าดึงดูดใจ ( X = 3.55 
และ 3.54) ตามล าดบั 
 
การทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน      
อเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค  ซ่ึงผลการศึกษาพบวา่  
 เพศ  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บาง
แค  ในเร่ืองบุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด แต่เพศไม่มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ในเร่ืองประเภทกาแฟท่ี
บริโภค สาเหตุส าคญัในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด ค่าใช้จ่ายใน
การบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์และการท ากิจกรรมเวลาอยู่
ร้านกาแฟ 
 อาย ุ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บาง
แค  ในเร่ืองประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการ  ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด 
ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์บุคคลท่ีมีส่วนใน
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด และการท ากิจกรรมเวลาอยูร้่านกาแฟ 
 สถานภาพสมรส  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขา
เดอะมอลลบ์างแค  ในเร่ืองเหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟ
สด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์บุคคลท่ีมีส่วน
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ  แต่สถานภาพสมรสไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคท่ีร้า
นอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค  ในเร่ืองประเภทกาแฟท่ีบริโภค 

ระดบัการศึกษามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะ
มอลล์บางแค  ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสด
ต่ออาทิตย ์บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด  
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 อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บาง
แค  ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ี
บริโภคกาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์
บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด และการท ากิจกรรมเวลาอยูร้่านกาแฟ 
 รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะ
มอลล์บางแค  ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสด
ต่ออาทิตย ์บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด และการท ากิจกรรมเวลาอยู่
ร้านกาแฟ 
 งานอดิเรกมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์
บางแค  ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใช้บริการ  ช่วงเวลาท่ีบริโภค
กาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์บุคคลท่ี
มีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด และการท ากิจกรรมเวลาอยูร้่านกาแฟ 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอ
เมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค  ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ 
 ดา้นผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะ
มอลล์บางแค  ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสด
ต่ออาทิตย ์บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด และการท ากิจกรรมเวลาอยู่
ร้านกาแฟ 
 ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์
บางแค  ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ี
บริโภคกาแฟสด ค่าใช้จ่ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสด แต่ปัจจยัดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอ
เมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค  ในเร่ืองความถ่ีในการบริโภคกาแฟสดต่ออาทิตย ์
 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอ
เมซอนสาขาเดอะมอลลบ์างแค  ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการ 
ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด แต่ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม



 
 

98 

การบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ในเร่ืองความถ่ีในการบริโภคกาแฟสด
ต่ออาทิตย ์
 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเม
ซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ในเร่ือง ประเภทกาแฟท่ีบริโภค เหตุผลส าคญัในการเลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟสด ช่วงเวลาท่ีบริโภคกาแฟสด ค่าใชจ่้ายในการบริโภคต่อคร้ัง ความถ่ีในการบริโภคกาแฟ
สดต่ออาทิตย ์บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด  
 
อภิปรายผลการวจัิย 

 
จากผลการศึกษาวจิยัเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลลบ์าง

แค สามารถอภิปรายไดด้งัน้ี 
 1.  จากผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากก่อนท่ีจะตดัสินใจใชบ้ริการ
หรือบริโภคกาแฟสดจะตอ้งมีการคน้หาขอ้มูล ประเมินผลทางเลือก เพื่อท่ีจะตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงการ
ประเมินทางเลือกนั้นผูบ้ริโภคก็จะค านึงหรือให้ความส าคญักบัรสชาติของกาแฟ กล่ินของกาแฟ 
คุณภาพของกาแฟท่ีน ามาใชต้อ้งมีคุณภาพสูง มีราคาเหมาะสม มีการแจง้ราคาท่ีชดัเจน ท าเลท่ีตั้งอยู่
ใกล้บา้นหรือท่ีท างาน ติดกบัถนน และหาพบได้ง่าย นอกจากน้ียงัให้ความส าคญักบัการส่งเสริม
การตลาด เช่น มีคูปองสะสมเพื่อแลกสินคา้หรือลดราคา มีการแจกของแถม และมีการจดักิจกรรม
พิเศษต่าง ๆ ในช่วงเทศกาล ซ่ึงเหตุผลดงักล่าวส่งผลให้ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546, หนา้ 198) ท่ีกล่าวไวว้า่ โมเดลพฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นเหตุ
จูงใจท่ีท าให้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ และบริการโดยกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ
ประกอบด้วยขั้นตอน คือ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล        การประเมินผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของชนญัญา ศรีลลิ
ตา (2551) ท่ีได้ท าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจ โดยภาพรวม 
ในระดบัมาก โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุดไปหานอ้ยท่ีสุดคือ รสชาติของกาแฟ ความหลากหลาย
ของชนิดกาแฟช่ือเสียงหรือยีห่อ้ของผลิตภณัฑ์ และการใหส่้วนลดแก่สมาชิก  

2. จากผลการศึกษาพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา  อาชีพ รายไดต่้อเดือน และงานอดิเรก มีความสัมพนัธ์กบัการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเม
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ซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคนั้น 
ยอ่มแตกต่างกนัไปตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนั ยอ่มมีพฤติกรรม
การบริโภคกาแฟสดแตกต่างกนัออกไป ผูบ้ริโภคคนท่ีมีอายุต่างกนั ย่อมมีพฤติกรรมการบริโภค
เปล่ียนไปตามระยะเวลาท่ีมีอยู ่โดยส่วนหน่ึงมาจากการสะสมตามประสบการณ์ท่ีมากข้ึน หรือคนท่ี
มีอาชีพต่างกนัย่อมมีแนวคิดค่านิยมท่ีมีต่อการบริโภคกาแฟสดแตกต่างกันออกไป ส่วนคนท่ีมี
การศึกษาสูง จะมีความสนใจในเร่ืองเหตุผลมาสนบัสนุน เพื่อน ามาประกอบการตดัสินใจบริโภค
กาแฟสดในขณะท่ีคนท่ีมีรายไดสู้งยอ่มมีพฤติกรรมการเลือกบริโภคกาแฟสดสูงกว่าผูท่ี้มีรายไดต้  ่า
กว่า นอกจากน้ีผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพ และงานอดิเรกต่างกนั ย่อมมีการด ารงชีวิตท่ีต่างกนั ซ่ึงจะ
ส่งผลต่อความตอ้งการ ทศันคติ และค่านิยมท่ีต่างกัน ท าให้เกิดพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด
แตกต่างกนั ด้วยเหตุผลดงักล่าวอาจส่งผลให้ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส 
ระดบัการศึกษา  อาชีพ รายไดต่้อเดือน และงานอดิเรก มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคท่ีร้า
นอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ George E.Belch & Michael 
A.Belch (2005) ท่ีไดศึ้กษาตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ขนาดครอบครัว สถานภาพ
ครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ โดยน ามาเช่ือมโยงกับความต้องการ พฤติกรรมการ
ตดัสินใจซ้ือ และอตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการก าหนด
ตลาดเป้าหมาย ส่งผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือท่ีมีแนวโน้มสัมพนัธ์กันอย่างใกล้ชิดใน
ความสัมพนัธ์เชิงเหตุและผล เพราะท าใหส้ามารถเห็นลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งไดช้ดัเจน นอกจากน้ี
ยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพรทิพย ์ เกียรติภาคภูมิ (2551) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ืองการบริหารลูกคา้
สัมพนัธ์ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกาแฟสตาร์บคัส์ในกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ 
อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภคกาแฟสตาร์
บคัส์ในกรุงเทพมหานคร 

3. ปัจจยัทางการตลาด 4 ดา้น มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเม
ซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ทั้งน้ีอาจเน่ืองมาจากปัจจยัทางการตลาดซ่ึงถือเป็นปัจจยัภายนอกท่ี
ช่วยกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการสินคา้ หรือบริการ หรืออาจกล่าวไดว้า่ ส่ิงเร้าทางการตลาด 
เป็นมูลเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ ซ่ึงเหตุผลดงักล่าวส่งผลให้ปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์
กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านอเมซอนสาขาเดอะมอลล์บางแค  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิด
ของอดุลย ์จาตุรงคกุล (2543, หนา้ 26) ท่ีไดใ้หค้วามหมายของส่วนประสมทางการตลาดวา่ หมายถึง 
ตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาดท่ีกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยแบ่งออกเป็นดา้น
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด นอกจากน้ียงั
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของกมลรัตน์ โรจน์เรืองรัตน์ (2550) ท่ีไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อ
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พฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน พบว่า 
ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และ
ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบน
ถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน     

 
ข้อเสนอแนะจากผลการวจัิย 

 
 การวจิยัคร้ังน้ี ผูว้จิยัใคร่ขอเสนอแนะแนวทางจากผลการวิจยั ดงัน้ี 
 1.  ดา้นผลิตภณัฑ ์จากผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยให้ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองรสชาติ
ของกาแฟ ความหอมของกาแฟ และคุณภาพของเมล็ดกาแฟท่ีน ามาใชต้อ้งมีคุณภาพสูง ดงันั้นทาง
ผูป้ระกอบการควรค านึงถึงรสชาติของกาแฟ และให้ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ไม่ว่าจะเป็นในเร่ือง
คุณภาพของเมล็ดกาแฟท่ีตอ้งมีความสดใหม่และมีกล่ินหอม เพื่อช่วยเพิ่มอรรถรสในการด่ืมกาแฟ
มากข้ึน นอกจากน้ีผูป้ระกอบการควรจะตอ้งปรับปรุงและคิดคน้สูตรกาแฟท่ีมีเอกลกัษณ์ในตวั
ผลิตภณัฑก์าแฟท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะสามารถดึงดูดใจและตอบสนองความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภคได ้
 2. ดา้นราคา จากผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญมากท่ีสุดในเร่ืองราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ และราคาเหมาะสมกบัปริมาณ ดงันั้นทางผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัมาก
ในการก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัรสชาติ เพราะรสชาติกาแฟถือเป็นส่ิงส าคญั และควรค านึงถึง
ราคาของคู่แข่งและความเหมาะสมทั้งเร่ืองราคาและปริมาณของกาแฟต่อแกว้ดว้ย นอกจากน้ีควรท่ีจะ
ตั้งราคาให้ใกลเ้คียงกบัคู่แข่ง หรือสูงกว่าเล็กน้อยเพื่อให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่ากาแฟสดท่ีซ้ือไปมีความ
คุม้ค่าเม่ือเทียบกบัราคา  
 3.  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย จากผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้น
ช่องทางการจัดจ าหน่ายท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟสด โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้
ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองใกล้ท่ีบา้นหรือท่ีท างาน ร้านอยู่ติดกบัถนน  หาพบไดง่้าย และอยู่ใกล้
แหล่งชุมชน ดงันั้นทางผูป้ระกอบการจึงควรมองหาท าเลท่ีตั้งท่ีสามารถเดินทางมายงัร้านไดส้ะดวก 
อยูใ่นแหล่งชุมชน ส านกังาน และติดริมถนน เพื่อเพิ่มโอกาสให้ผูอ้าศยัอยูใ่นบริเวณใกลเ้คียงกบัร้าน
กาแฟสดมาเป็นลูกคา้ท่ีมาใช้บริการเป็นประจ า และควรมีการตกแต่งภายในร้านให้สวยงามและ
ทนัสมยั รวมถึงจดัสถานท่ีให้มีความสะอาดอยูต่ลอดเวลา และจดับรรยากาศของร้านให้น่าเขา้มาใช้
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บริการ เพื่อเป็นการดึงดูดผูบ้ริโภคไดอี้กทางหน่ึง  นอกจากน้ีควรมีบริการท่ีจอดรถให้เพียงพอ เพื่อ
รองรับลูกคา้ใหม้ากข้ึนดว้ย และควรติดป้ายร้านให้สังเกตง่าย เพื่อให้ลูกคา้สามารถหาร้านไดส้ะดวก
ยิง่ข้ึน 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด จากผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจบริโภคกาแฟสด โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้
ความส าคญัมากท่ีสุดในเร่ืองการใชคู้ปองสะสมเพื่อแลกสินคา้หรือลดราคา และการแจกของแถม 
ดงันั้นทางผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัมากในเร่ืองของส่วนลด หรือของแถม การแจกสินคา้
ตวัอยา่ง เพื่อเป็นการกระตุน้ให้เกิดการบริโภคเพิ่มมากข้ึน อีกทั้งควรมีการท ากิจกรรมส่งเสริมการ
ขายท่ีตรงใจผูบ้ริโภคอย่างต่อเน่ือง เพื่อเป็นการสร้างความภกัดี นอกจากน้ีควรมีการโฆษณา
ประชาสัมพนัธ์ร้าน แต่ตอ้งเลือกช่องทางการใช้ส่ือให้เหมาะสมกบัเวลาและโอกาส จดัท าเป็น
ช่วงหน่ึงระยะสั้นและตรงกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เพื่อกระตุน้การบริโภคและสร้างยอดขายแก่กิจการ 
 5.  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่บริโภคกาแฟสดในช่วงเวลา 9.00 - 12.00 น. ดงันั้นทางผูป้ระกอบการ
ควรมีการปรับปรุงการท าการส่งเสริมการตลาดให้มากข้ึนในช่วงเวลา 9.00 - 12.00 น. ซ่ึงอาจจะท า
ใหเ้พิ่มยอดขายไดเ้ป็นอยา่งดี  
 
ข้อเสนอแนะในการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
  
 ส าหรับการวจิยัคร้ังต่อไป ควรศึกษาเพิ่มเติมดงัน้ี 

1. ผลจากการศึกษาคร้ังน้ี ซ่ึงเป็นการศึกษาเฉพาะพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด ในเขต
กรุงเทพมหานครเท่านั้น ซ่ึงในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรจะศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด ใน
เขตปริมณฑล และต่างจงัหวดั เพื่อให้ได้ขอ้มูลท่ีครอบคลุมและเป็นแนวทางในการพฒันาการ
ใหบ้ริการของผูป้ระกอบการ หรือผูท่ี้สนใจลงทุนเก่ียวกบัธุรกิจกาแฟสด 

2. เน่ืองจากการศึกษาคร้ังน้ีไดมุ้่งเนน้เฉพาะส่ิงกระตุน้ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟเท่านั้น ผูส้นใจเพิ่มเติมน่าจะท าการศึกษาถึงส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ ทั้งส่ิงกระตุน้
ท่ีเกิดเองจากภายในร่างกาย และส่ิงกระตุน้จากภายนอก ซ่ึงไดแ้ก่ เศรษฐกิจ เทคโนโลยี การเมือง 
และวฒันธรรม เป็นตน้ เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีเจาะลึกมากยิง่ข้ึน  
 3. ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรท าการศึกษาเปรียบเทียบร้านกาแฟสดแต่ละร้าน เช่น 
เปรียบเทียบร้านกาแฟ BLACK CANYON กบัร้านกาแฟ STARBUCKS หรือร้านบา้นไร่กาแฟ เพื่อ
เป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบกิจการร้านกาแฟ หรือผูท่ี้สนใจเปิดร้านกาแฟสด ในการวางแผน การ
ลงทุน และการด าเนินงานทางธุรกิจต่อไป 
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ส่วนที ่1   สถานภาพส่วนบุคคล 
 ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 

1. เพศ               
  

□ 1.ชาย     □ 2.หญิง 
2. อาย ุ           
 □ 1. ต ่ากวา่ 18 ปี    □  2. 18 - 28 ปี 
 □ 3. 29 - 39 ปี     □ 4. 40 ปี ข้ึนไป 
3.สถานภาพ 

 □ 1.โสด     □ 2.สมรส  
 □ 3.หยา่ร้าง/หมา้ย 
4. ระดบัการศึกษา 

 □ 1. มธัยมศึกษา    □ 2. มธัยมศึกษาตอนปลาย 

□ 3. อนุปริญญาตรี/ปวส.    □ 4. ปริญญาตรี 
□ 5. สูงกวา่ปริญญาตรี 

5. อาชีพ 
 □ 1. ขา้ราชการ     □ 2. พนกังานเอกชน 
 □ 3. รัฐวสิาหกิจ     □ 4. นกัเรียน/นกัศึกษา 
 □ 5. เจา้ของกิจการ    □ 6. อ่ืน ๆระบุ............................ 
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6. ระดบัรายไดต่้อเดือน 
 □ 1. ต ่ากวา่ 5,000 บาท    □ 2. 5,001 – 12,000 บาท 
 □ 3. 20,001 – 19,000 บาท   □ 4. 20,000 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที ่2 พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด 

ค าช้ีแจง  โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่อง  เพยีง 1 ช่อง ตามความเป็นจริง 

 
7. ประเภทกาแฟชนิดใดท่ีท่านบริโภคบ่อยท่ีสุด 
 □ 1. HOT COFFEE    □ 2. ESPRESSO 
 □ 3. CAPUCINO    □ 4. MOCCHA 
 □ 5. CAFELAETE    □ 6. AMERICANO 
 □ 7. อ่ืนๆ ระบุ..................  
8. เหตุผลส าคญัในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดมากท่ีสุด 
 □ 1.ราคาของผลิตภณัฑ ์    □ 2. การบริการ 
 □ 3. รสชาติของผลิตภณัฑ์   □ 4. การตกแต่งร้าน 
 □ 5. ท าเลดี ไปมาสะดวก                                  □ 6. อ่ืนฯ ระบุ 
9. ปกติท่านบริโภคกาแฟสดช่วงเวลาใดมากท่ีสุด 
 □ 1. ก่อนเวลา 9.00 น.                                          □ 2. 9.00 – 12.00 น. 
 □ 3. 12.00 - 15.00 น.                                           □ 4. 15.00 – 18.00 น. 
 □ 5. หลงั 18.00 น. 
10. ค่าใชจ่้ายท่ีใชใ้นการบริโภคกาแฟสดต่อคร้ัง 
 □ 1. 25 บาท                                                    □ 2. 26 – 45 บาท 
 □ 3. 46 – 65 บาท                                             □ 4. 66 – 85 บาท 
 □ 5. มากกวา่ 85 บาท  
11. ความถ่ีในการบริโภคกาแฟสด โดยเฉล่ียอาทิตยล์ะก่ีคร้ัง 
 □ 1. 1 คร้ัง     □ 2. 2 – 3 คร้ัง 
 □ 3. 4 – 5 คร้ัง     □ 4. มากกวา่ 5 คร้ัง 
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12. บุคคลท่ีมีส่วนในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
 □ 1. ตวัท่านเอง     □ 2. แฟน 
 □ 3.  ครอบครัว     □ 4. ผูร่้วมงาน 
 □ 5. เพื่อน 
 
ส่วนที ่3 ส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย   ลงไปในช่องระดับความพงึพอใจของท่านเพียงค าตอบเดียว 
 
ข้อ ค าถาม ระดับความส าคัญ 

5 
มาก
ทีสุ่ด 

4 
มาก 

3 
ปาน
กลาง 

2 
น้อย 

1 
น้อย
ทีสุ่ด 

 
13 

ด้านผลติภัณฑ์ 
รสชาติของกาแฟ 

     

14 ความหอมของกาแฟ      

15 คุณภาพของเมล็ดกาแฟท่ีน ามาใชมี้คุณภาพสูง      

16 เทคโนโลย ีอุปกรณ์ท่ีใชใ้นร้านมีความทนัสมยั      

17 
การมีของวา่งหรือเบเกอร่ีท่ีสามารถรับประทาน
ร่วมกนัได ้

     

18 
ด้านราคา 
ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

     

19 ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ      

20 มีราคาถูกเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน      

21 ท่านชอบร้านกาแฟท่ีมีป้ายแจง้ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน      

22 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย: สถานทีต่ั้ง 

อยูใ่กลแ้หล่งชุมชน 
     

23 มีท่ีจอดรถเพียงพอ      
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24 อยูใ่กลบ้า้นหรือท่ีท างาน      

25 ร้านอยูติ่ดกบัถนน และหาพบไดง่้าย      

26 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 

การใชคู้ปองสะสมเพื่อแลกสินคา้หรือลดราคา 
     

27 การใชส่ื้อโฆษณามีความน่าดึงดูดใจ      
28 การแจกของแถม      
29 การจดักิจกรรมพิเศษต่าง ๆ ในช่วงเทศกาล 

     

 

*** ขอบพระคุณท่ีท่านกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม *** 
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...................................................................... 
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