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บทที่ 1 

บทน า 
 

ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 

  กาแฟเป็นพืชท่ีมีถ่ินก าเนิดบริเวณทวีปแอฟริกา ช่วงตน้นั้นกาแฟเป็นพืชป่าจนกระทัง่ไดถู้ก
น ามาปลูกในดินแดนอาระเบีย ก่อนจะแพร่หลายไปยงัภูมิภาคอ่ืนๆ ของโลก เช่น ละตินอเมริกา 
อินเดีย และเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้เป็นตน้ สายพนัธุ์กาแฟนั้นมีอยูม่ากมายหลากหลาย แต่สายพนัธุ์
ท่ีมีการบริโภคหลกัๆ มีอยู่ 2 สายพนัธุ์ ไดแ้ก่ คอฟเฟ่ คาเนโฟรา(Coffea Canephora) หรือท่ีรู้จกัใน
ช่ือ คอฟเฟ่ โรบสัตา (Coffea Robusta) ซ่ึงมีตน้ก าเนิดบริเวณภาคกลางและตะวนัตกของแอฟริกา กบั
คอฟเฟ่ อาราบิกา (Coffea Arabica) ซ่ึงสายพนัธุ์น้ีมีตน้ก าเนิดในเอธิโอเปียและเยเม (ศิลปวฒันธรรม, 
2552) จากเมลด็กาแฟสู่เคร่ืองด่ืมมีคาเฟอีนท่ีรับความนิยมจากคนทุกเพศทุกวยั เพราะท าใหผู้บ้ริโภค
รู้สึกสดช่ืน ต่ืนตวั และไม่ง่วงซึม และกาแฟสดเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีกล่ินและรสชาติท่ีเป็นเอกลกัษณ์ ซ่ึง
ตลาดของกาแฟสดแบ่งเป็น 3 กลุ่มคือ กาแฟคัว่บดหรือกาแฟสด กาแฟสดผงส าเร็จรูป และกาแฟสด
พร้อมด่ืมหรือกาแฟสดกระป๋อง โดยปัจจุบนัคนไทยได้หันมานิยมด่ืมกาแฟเฉล่ีย 300 แกว้/คน/ปี 
(บริษทั เนสทเ์ล่(ไทย) จ ากดั, 2560)  และการบริโภคกาแฟสดไม่เพียงแต่บริโภคเพื่อรสชาติเท่านั้น 
แต่ยงัหมายถึงการแสดงออกถึงค่านิยมของผูบ้ริโภค และปัจจุบนัมีการแสดงออกถึง Life Style การ
บริโภคลงในสังคมออนไลน์ ซ่ึงปัจจุบนัร้านกาแฟสดส่วนใหญ่ท่ีได้รับความนิยมเป็นส่วนใหญ่ 
นอกจากเป็นสถานท่ีขายเคร่ืองด่ืมและอาหารแลว้ยงัเป็นสถานท่ีส าหรับพกัผ่อน พบปะสังสรรค์ 
ท างาน และการเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟยงัแสดงถึงค่านิยมการใช้ชีวิตอีกดว้ย จึงส่งผลให้ธุรกิจร้าน
กาแฟมีอตัราการขยายตวัสูงขึ้น ซ่ึงจะเห็นไดว้่ามีการขยายสาขาไปยงั มหาวิทยาลยั ป๊ัมน ้ ามนั และ
ห้างสรรพสินคา้ มีจ านวนมากขึ้นเร่ือยๆ โดยสามารถแบ่งธุรกิจร้านกาแฟตามระดับได้ดังน้ี ร้าน
กาแฟพรีเมียม ร้านกาแฟระดบักลางและร้านกาแฟล่าง โดยตลาดพรีเม่ียม มีส่วนแบ่งตลาด ร้อยละ47 
คิดเป็นมูลค่า 8,240 ลา้นบาท มีอตัราเติบโตเฉล่ีย ร้อยละ10.8 ต่อปี ซ่ึงเป็นร้านกาแฟท่ีไดรั้บความ
สนใจจากนกัลงทุนชาวต่างชาติเป็นอย่างมาก (เอ้ืองฟ้า กายธญัลกัษณ์, 2559) ซ่ึงการเขา้มาจากร้าน
กาแฟต่างประเทศส่งผลให้ธุรกิจร้านกาแฟมีการแข่งขนัท่ีรุนแรงขึ้น ดูจากมูลค่าท่ีเพิ่มขึ้นทุกปีของ
ธุรกิจร้านกาแฟ บ่งบอกถึงการแข่งขันท่ีสูงขึ้ นเร่ือยๆ ท าให้ผู ้ประกอบการทั้ งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติจึงตอ้งหากลยุทธ์ต่างๆมาต่อสู้กับคู่แข่งขนัทางการค้า เพื่อก้าวเป็นผูน้ าตลาด ทั้งการ
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รักษาฐานลูกคา้เก่าและเพิ่มฐานลูกคา้ใหม่ การพฒันาผลิตภณัฑ์และบริการ ซ่ึงเป็นปัจจยัในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านนั้นๆ นอกจากน้ียงัตอ้งปรับตวัไปตามยคุสมยัท่ีเปล่ียนแปลงไปอีกดว้ย  
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี 1.1  แสดงมูลค่าธุรกิจร้านกาแฟ ปี 2560- 2562 

ท่ีมา: ศูนยอ์จัฉริยะ เพื่ออุตสาหกรรมอาหาร, 2562, สืบคน้จาก www.positioningmag.com 
 

สตาร์บคัส์เป็นร้านกาแฟพรีเม่ียมท่ีเร่ิมธุรกิจในประเทศไทย ตั้งแต่ปี ค.ศ. 1998 (พ.ศ. 2541) 
หรือประมาณ 21 ปี ปัจจุบนัมีสาขาอยู่ 372 สาขา ซ่ึงเป็นสาขาของบริษทั สตาร์บคัส์ คอร์ปเปอเรชัน่ 
ในประเทศสหรัฐอเมริกา สตาร์บคัส์ เป็นร้านกาแฟท่ีมีประวติัการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟประมาณ 
45 ปี ปัจจุบนัมีสาขาทัว่โลกมากกว่า 17,000 แห่งใน 50 ประเทศทัว่โลก ทั้งในทวีปอเมริกาเหนือ 
ลาตินอเมริกา ยุโรป เอเชียแปซิฟิก (Forbes Thailand, 2559) และปัจจุบนัสตาร์บคัส์ไดป้ระกาศว่า 
สาขาทั้งหมดในประเทศไทยไดผู้ดู้แลแทนบริษทัแม่เป็นท่ี3เรียบร้อยแลว้ โดยหลงัจากการขายสิทธ์ิ
ดูแลในประเทศไทย ให้กบั Coffee Concepts Thailand ซ่ึงเป็นการเป็นการร่วมทุนระหว่าง Maxim’s 
Caterers Limited ซ่ึงเป็นผูรั้บสิทธ์ิดูแลร้าน Starbucks ใน กมัพูชา สิงคโปร์ เวียดนาม ฮ่องกงและมา
เก๊า มีสาขามากกว่า 400 สาขา และหุ้นส่วนฝ่ังประเทศไทยคือ F&N Retail Connection Co., Ltd. ซ่ึง
เป็นบริษทัในเครือไทยเบฟ ซ่ึงไดจ้ดทะเบียนไปเม่ือช่วงเดือนมีนาคม 2562 (Wattanapong Jaiwat, 
2562) 

ถึงแมว้่าสตาร์บคัส์จะเป็นผูน้ าในตลาดกาแฟสดระดับพรีเม่ียม ท่ีได้รับความนิยมทั้งใน
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล  แต่ปัจจุบนัเร่ิมมีการแข่งขนัรุนแรงเพิ่มมากขึ้นเร่ือยๆ และจงัหวดัท่ี
น่าสนใจเพราะมีการแข่งขนัท่ีค่อนขา้งสูง คือจงัหวดันครปฐมเน่ืองจากจงัหวดันครปฐมอยู่ในเขต
ปริมณฑลของกรุงเทพมหานครเป็นพื้นท่ีเป้าหมายของการพฒันา แผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคม

มูลค่าธุรกิจร้านกาแฟ 

ปี 2560

21,220

ลา้นบาท

ปี 2561

23,470

ลา้นบาท

ปี 2562

25,860

ลา้นบาท

http://thaibev-m.listedcompany.com/newsroom/20190319_212630_Y92_V5R7WE81JLIWWGWZ.1.pdf
http://thaibev-m.listedcompany.com/newsroom/20190319_212630_Y92_V5R7WE81JLIWWGWZ.1.pdf
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แห่งชาติ รวมทั้งเป็นพื้นท่ีรองรับการกระจาย และการเคล่ือนยา้ย ของประชากรจากกรุงเทพมหานคร
ท าให้เศรษฐกิจของจงัหวดันครปฐมมีขยายตวัสูงโดยเฉพาะอย่างยิ่งด้านการ อุตสาหกรรม ด้าน
บริการและด้านการศึกษา (จงัหวดันครปฐม, 2559) อีกทั้งร้านกาแฟสดระดับพรีเม่ียมในจงัหวดั
นครปฐมมีแนวโน้มสูงขึ้นอย่างต่อเน่ือง การแข่งขนัเพื่อชิงส่วนแบ่งตลาดในจงัหวดันครปฐมจึง
สูงขึ้นเร่ือยๆ   
 จากปัญหาท่ีกล่าวมาจึงเป็นท่ีมาของการศึกษางานวิจยัในคร้ังน้ี เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการซ้ือกาแฟสดของจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันตรปฐม ทั้งปัจจยัส่วน
บุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด น าไปสู่การปรับปรุงพฒันากลยทุธ์การตลาด สินคา้และ
บริการดา้น ต่างๆ เพื่อให้เป็นแหล่งขอ้มูลส าหรับผูป้ระกอบการท่ีจะสามารถน าไปประยุกต์ใช้ ให้
สามารถตอบ สนองความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด 
 
(1) ค าถามการวิจัย 
 1.  ปัจจยัอะไรบา้งท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ของ
ผูบ้ริโภคสดของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
 
(2) วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุลคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ 
ของผูบ้ริโภคสดของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลการตดัสินใจซ้ือกาแฟสด
จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ของผูบ้ริโภคสดของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
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กรอบแนวคิดของการวิจัย 
 

 ในการศึกษาวิจัยเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์
บคัส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม มีกรอบแนวคิดในการท าวิจยัไดมี้ก าหนดตวัแปรตน้ และตวั
แปรตาม เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินงานวิจยัและเป็นแนวทางในการคน้หาค าตอบ 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

การตัดสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้าน
กาแฟสตาร์บัคส์ 

1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ  
2. การคน้หาขอ้มูล  
3. การประเมินผลทางเลือก  
4. การตดัสินใจซ้ือ  
5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ  

Schiffman & Kanuk (2000) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
2. ปัจจยัดา้นราคา 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ปัจจยัดา้นบุคลากร 

6. ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ 
7. ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

Kotler (1997) 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 

2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

Hanna and Wozniak (2001) 
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สมมติฐานการวิจัย 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ 

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม แตกต่างกนั 
2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้าน

กาแฟสตาร์บคัส์ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  
  
ขอบเขตในการวิจัย 

งานวิจยัน้ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุลคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม โดยมี
ขอบเขตของการวิจยัดงัน้ี 

ขอบเขตดา้นประชากร ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีศึกษา คือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม
ท่ีเคยซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ดงันั้นการก าหนดกลุ่มตวัอย่างจึงใช้สูตรของ Cochran 
โดยก าหนดระดบัค่าความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 

ขอบเขตด้านเน้ือหา งานวิจัยน้ีมุ่งศึกษาเฉพาะปัจจัยส่วนบุลคลได้แก่ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการไดแ้ก่ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นการให้บริการ ปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 

ขอบเขตดา้นพื้นท่ีของการวิจยั ผูวิ้จยัใชพ้ื้นท่ีการศึกษาคือ จงัหวดันครปฐม 
ขอบเขตดา้นระยะเวลาท าการวิจยั และเก็บรวบรวมขอ้มูลวนัท่ี เดือนมกราคม พ.ศ. 2563 – 

เดือนมีนาคม พ.ศ. 2563 
ตัวแปรที่ศึกษา 

1.  ตัวแปรต้น (Independent Variable) 
1. ปัจจยัส่วนบุคคล 
 1.1 เพศ 
 1.2 อาย ุ
 1.3 ระดบัการศึกษา 
 1.4 อาชีพ 

1.5 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
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 2.1 ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
 2.2 ปัจจยัดา้นราคา 
 2.3 ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 2.4 ปัจจยัดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 

2.5 ปัจจยัดา้นบุคลากร 
 2.6 ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
 2.7 ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 
2.  ตัวแปรตาม (Dependent Variable)  
     1. การตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
 

นิยามค าศัพท์ 
  ผูว้ิจยัไดน้ าตวัแปรมาก าหนดค านิยามค าค าศพัท์เพื่อน าไปสร้างเคร่ืองมือวิจยัให้ไดค้  าตอบ
ตามวตัถุประสงคท่ี์ตอ้งการ ดงัต่อไปน้ี 

ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ของผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟสตาร์บคัส์ 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การตดัสินใจและการกระท าการใด ๆ ของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็น
หน่วยเศรษฐกิจมูลฐาน เก่ียวกบัการซ้ือสินคา้หรือบริการต่าง ๆ เพื่อการบริโภคส่วนบุคล แต่ไม่ใช่
เพื่อการผลิตหรือน าไปขายต่อ การศึกษาพฤติกรรมผู ้บริโภคเป็นการศึกษาในแขนงของ
เศรษฐศาสตร์จุลภาค เพื่อให้ทราบว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมในการซ้ือหรือบริโภคสินคา้หรือบริการ
อยา่งไรภายใตส้ภาวการณ์ต่าง ๆ  

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์  หมายถึง กาแฟสดในร้านกาแฟสตาร์บคัส์  
ปัจจัยด้านราคา  หมายถึง  ราคาส าหรับสินคา้และบริการในร้านกาแฟสตาร์บคัส์  
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  หมายถึง  สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคสามารถเลือกใชบ้ริการร้าน

กาแฟสตาร์บคัส์ 
ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด  หมายถึง  การใช้กลยุทธ์ ลด แลก แจก แถม เพื่อดึงดูดให้

ผูใ้ชบ้ริการมาใชบ้ริการร้านกาแฟสตาร์บคัส์  
ปัจจัยด้านบุคคลหรือพนักงาน หมายถึง พนักงานท่ีให้บริการในร้านกาแฟสตาร์บัคส์ 

เพื่อใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความพึงพอใจได ้ มีการมาซ้ือซ ้า และมีการบอกต่ออีกดว้ย  
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ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ หมายถึง ขั้นตอน กระบวนการ ระเบียบวิธีการปฎิบติังาน
ในดา้นการบริการท่ีน าเสนอให้กบัผูบ้ริโภค เพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกตอ้งรวดเร็ว   และท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดความประทบัใจมากท่ีสุด 

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  หมายถึง การสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพให้กบัผูบ้ริโภคในดา้นต่างๆ เช่น ดา้นการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  การเจรจา
สุภาพอ่อนโยน  และการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว   
 
(3) ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับจากการวิจัย 

1. ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ 
ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม เพื่อก าหนดกลุ่มเป้าหมายใหมี้ความชดัเจนยิง่ขึ้น 

2. ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการการตดัสินใจซ้ือกาแฟ
สดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  เพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกล
ยทุธ์ของกิจการ  
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฏี เอกสารและงานวิจยัที่เกีย่วข้อง 
 
  งานวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม ผูว้ิจยัไดศึ้กษาคน้ควา้ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
เพื่อน ามาประกอบการน าเสนอผลการวิจยัไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์ และเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์อง
การวิจยัท่ีไดก้ าหนดไว ้โดยแบ่งหวัขอ้ออกเป็น 6 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ภาพรวมของธุรกิจโดยรวม 
ส่วนท่ี 2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
ส่วนท่ี 4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ 
ส่วนท่ี 5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ส่วนท่ี 6 ประวติัร้านกาแฟสตาร์บคั 
ส่วนท่ี 7 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
ส่วนท่ี 1 ภาพรวมของธุรกจิโดยรวม 

ร้านกาแฟแห่งแรกไดเ้กิดขึ้นในอิตาลีในปี ค.ศ. 1645 ในองักฤษช่วงประมาณทศวรรษ 1650 
และในอมัสเตอร์ดมัทศวรรษ 1660 ซ่ึงร้านกาแฟแบบยุโรปน้ีไดเ้ปล่ียนภาพลกัษณ์บรรยากาศของ
ร้านกาแฟแบบอิสลามท่ีเป็นเสมือนแหล่งมัว่สุมเป็นสถานท่ีสวยงามและเป็นทางการ นอกจากการ
เป็นสถานท่ีด่ืมกาแฟแลว้ ร้านกาแฟยงัเป็นสัญลกัษณ์ของยุคสมยัใหม่ทั้งการเมือง เศรษฐกิจ และ
สังคม กล่าวคือ ในช่วงสมยัศตวรรษน้ี ไดเ้กิดความเปล่ียนแปลงทั้งทางการเมืองท่ีมีการปรับเปล่ียน
ไปสู่ระบอบเสรีนิยม ระบบเศรษฐกิจท่ีเปล่ียนจากการผูกขาดการคา้โดยราชส านกัเป็นระบบการคา้
เสรีทุนนิยม และสภาพสังคมท่ีเป็นยุคแห่งเหตุผลและภูมิปัญญา ดงัจะเห็นไดจ้ากการท่ีร้านกาแฟ
ต่างๆ เป็นแหล่งพบปะของผูค้นหลากหลายอาชีพ เช่น ร้านกาแฟแถบถนนเซ็นตเ์จมส์และเวสมินส
เตอร์จะเป็นแหล่งชุมนุมทางการเมือง ร้านกาแฟเกรเชียนเป็นร้านชุมนุมของผูส้นใจวิทยาศาสตร์ 
ร้านกาแฟรอบๆ ถนนรอยลัเอ็กซ์เชนจ์เป็นแหล่งรวมนักธุรกิจ  รวมทั้งเป็นสถานท่ีจุดชนวนการ
เปล่ียนแปลงทางดา้นต่างๆ อย่างการพิมพห์นงัสือปรินซิเพียพิสูจน์ทฤษฎีการโคจรของดวงดาวของ
ไอแซค นิวตนั ท่ีไดก้ลายเป็นรากฐานของวิทยาศาสตร์ฟิสิกส์สมยัใหม่จากการสนทนาภายในร้าน
กาแฟเซ็นตด์นัสแตน การปฏิวติัการเงินการคา้เป็นระบบทุนนิยมจากหนงัสือ ความมัง่คัง่ของชาติ ท่ี
เขียนโดย อดมั สมิท จากการเรียบเรียงในร้านกาแฟ การปฏิวติัฝร่ังเศสท่ีเกิดขึ้นจากการปลุกระดม
ของ การ์มิล เดส์มูแลง หนา้ร้านกาแฟเดอฟอย และยงัเป็นจุดการเปลี่ยนแปลงการด่ืมกาแฟอีกดว้ย 
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แมว้่าเคร่ืองด่ืมกาแฟท่ีชาวยุโรปด่ืมในช่วงแรกจะเป็นแบบเดียวกบัท่ีพวกมุสลิมด่ืม และ
สถานะของกาแฟยงัคงมีการรับรู้ในลักษณะของยารักษาโรคเป็นหลกั แต่เม่ือกองทพัออตโตมนั
ลม้เหลว ความพยายามในการปิดลอ้มเมืองเวียนนาในปี ค .ศ. 1683 ท าให้ชยัชนะคร้ังน้ีไม่เพียงแต่
เป็นการแสดงถึงจิตวิญญาณการต่อสู้ของชาวเมืองเวียนนา แต่ยงัได้เปล่ียนลักษณะของกาแฟ
แบบเดิมดว้ย เจา้ของร้านกาแฟในเวียนนา เกออร์ก คอลชิตสกี (Georg Kolshitski) ไดเ้ปล่ียนวิธีการ
ปรุงกาแฟแบบเตอร์กิช คอฟฟ่ี (Turkish Coffee) ท่ีขน้หนืดเหมือนโคลน โดยการกรองเอากากกาแฟ
ออก ท าให้กาแฟเหลวเป็นน ้ า และเติมน ้ าผึ้งกบันมลงไป การริเร่ิมเปล่ียนแปลงการปรุงกาแฟคร้ังน้ี
ไดแ้พร่กระจายไปทัว่ทั้งยุโรปผ่านทางพ่อคา้หลายชาติทั้งพ่อคา้ชาวกรีก เลบานอน อาร์เมเนียน และ
พ่อคา้ชาวคริสตอ่ื์นๆ ท าให้ชาวยุโรปหลายประเทศคิดคน้การปรุงกาแฟขึ้นหลากหลายวิธีทั้งการชง 
การคัว่ และการผสมกาแฟ เช่น เอสเปรสโซ (Espresso) ซ่ึงเป็นกาแฟด าข้นแบบเร่งด่วนตามช่ือ 
กาแฟท่ีโรยผิวหน้าดว้ยฟองนมอย่างคาปูชิโน(Cappuccino) หรือคาเฟ่ โอ เลต์ (Cafe au lait) ท่ีเป็น
กาแฟใส่นม เป็นตน้  

เทคโนโลยีการปรุงกาแฟก็ไดมี้การพฒันาขึ้นมากจนปัญหาต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นในการปรุงกาแฟ
ช่วงก่อนหนา้นั้นไดถู้กแกไ้ขไปมาก เทคโนโลยีเรือกลไฟและรถไฟไดช่้วยรักษาคุณภาพของกาแฟ
ระหว่างการขนส่งไปยงัสถานท่ีต่างๆ ไดม้าก เตาอบท่ีควบคุมอุณหภูมิไดช่้วยในการคัว่กาแฟให้ได้
ลกัษณะตามระดบัมาตรฐานท่ีตอ้งการ เคร่ืองบดกาแฟช่วยให้ผงกาแฟละเอียดขึ้น รวมถึงอุปกรณ์
กรองและปรุงกาแฟแบบต่างๆ ท่ีเร่ิมเขา้สู่สหรัฐในช่วงตน้ศตวรรษท่ี 20 โดยเทคโนโลยีของอุปกรณ์ 
2 อย่างหลังน้ีมีท่ีมาจากฝร่ังเศสไม่ว่าจะเป็นเคร่ืองกรองกากกาแฟแบบสูบน ้ าท่ีคิดค้นขึ้ นในปี 
ค.ศ. 1827 หรือจะเป็นเคร่ืองปรุงกาแฟแบบหยดท่ีมีตัวกรองถอดเปล่ียนได้ใน ค .ศ. 1907 ซ่ึง
เคร่ืองปรุงกาแฟน้ีได้กลายเป็นพื้นฐานของเคร่ืองปรุงกาแฟแบบเอสเปรสโซในปัจจุบัน (คเณศ 
กงัวานสุรไกร, 2562) 
 

ชนิดของกาแฟ 
เอสเปรสโซ 
เอสเปรสโซ คือ กาแฟท่ีสกดัออกมาเป็นช็อตๆ เพื่อเป็นตวัตั้งตน้ในการชงกาแฟสูตรอ่ืนๆ ประกอบ
ไปดว้ยกาแฟลว้น ท่ีไม่มีส่วนผสมของนมใดๆ ทั้งส้ิน ถูกชงโดยใช้แรงอดัไอน ้ าหรือน ้ าร้อนผ่าน
เมล็ดกาแฟคั่วท่ีบดละเอียด ท่ีมาของช่ือ เอสเปรสโซ “espresso” มาจากค าภาษาอิตาลี แปลว่า 
เร่งด่วน กาแฟท่ีรสชาติเขม้ท่ีสุด เป็นตวัตั้งตน้ในการชงกาแฟสูตรอ่ืนๆ ซ่ึงถือเป็นส่วนผสมส าคญั
เลยก็วา่ได ้เป็นกาแฟท่ีนิยมมากท่ีสุดในแถบประเทศยโุรปตอนใต ้โดยเฉพาะประเทศอิตาลี คอกาแฟ
ตวัจริงมกัจะด่ืมโดยไม่ปรุงน ้าตาลหรือนมเพิ่มเติม ท าใหไ้ดส้ัมผสัรสชาติของกาแฟอยา่งเทจ้ริง 
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ลาเต้ 
ประกอบไปดว้ย เอสเปรสโซ 1 ส่วน และนมร้อน 2-3 ส่วน อาจจะมีฟองนมดา้นบนดว้ยก็ได ้“latte” 
แปลตามภาษาอิตาลีแปลวา่ “นม” มีรสชาติหอมมนั นุ่มละมุนลิ้น ไม่เขม้จนเกินไป ทานง่ายกวา่
กาแฟทุกชนิด จุดเด่นท่ีน่าสนใจอีกอยา่งหน่ึงก็คือการวาดลายหรือเทโฟมนมลงในถว้ยกาแฟใหเ้ป็น
ลวดลายต่างๆ สวยงาม หรือท่ีเราเรียกกนัวา่ “Latte Art” แต่ไม่ไดมี้เฉพาะกาแฟลาเตเ้ท่านั้น กาแฟ
ชนิดอ่ืนท่ีมีนมผสมอยู ่ก็สามารถเติมลวดลายลงไปไดเ้ช่นกนัจา้ 
 
คาปูชิโน 
ประกอบดว้ย เอสเปรสโซ 1/3 ส่วน ผสมกบันมร้อนผา่นไอน ้าหรือนมสตรีม 1/3 ส่วน และนม
ตีโฟม 1/3 ส่วน ลอยอยูด่า้นบน ในสัดส่วนเท่าๆกนั มีตน้ก าเนิดมาจากประเทศอิตาลี อีกหน่ึงเมนูซ่ึง
ไดรั้บความนิยมรองจากลาเต ้เพราะมีส่วนผสมของนม ดว้ยฟองนมนุ่มๆอยูด่า้นบนตวักาแฟ โรย
ดว้ยผงโกโก ้หรือผงซินนามอนเลก็นอ้ย ถือเป็นจุดเด่นของคาปูซิโนเลยทีเดียว ให้รสชาติท่ีนุ่มละมุน 
ทานง่าย รสชาติคลา้ยลาเต ้แต่ตวัคาปูชิโนจะมีความเขม้กวา่ 
 
อเมริกาโน่ 
ประกอบดว้ย เอสเปรสโซ 1 ส่วน และน ้าร้อน 1 ส่วน อเมริกาโน่จริงๆแลว้คือการใชก้าแฟเอสเปรส
โซนั้นแหละ ชงโดยการเติมน ้าร้อนลงไปนัน่เอง เพื่อเป็นการเจือจางความเขม้ของเอสเปรสโซลง แต่
คงยงัมีกล่ินและรสชาติท่ีเขม้จากเอสเพรสโซอยู ่หรือท่ีเราเรียกวา่ กาแฟด าใหคุ้ณไดด่ื้มด ่ากบัรสชาติ
กาแฟไดอ้ยา่งเตม็เป่ียม อีกหน่ึงทางเลือกของคอกาแฟ ส าหรับผูก้  าลงัลดความอว้น หรือรักษาหุ่น 
เพราะไม่มีส่วนผสมของนมและน ้าตาล 
 
มอคค่า 
ประกอบไปดว้ย เอสเพรสโซ่ 1/3 ส่วน นมร้อน 2/3 ส่วน และช็อคโกแลต เพิ่มกิมมิคดว้ยวิปป้ิงครีม
ดา้นบน จุดเด่นของ มอคค่า คือ กาแฟท่ีมีส่วนผสมของช็อคโกแลตนัน่เอง รสชาติหอมของตวักาแฟ
หน่อยผสมผสานความหวานมนัของนมและช็อคโกแลตไดอ้ยา่งลงตวั เป็นกาแฟอีกประเภทหน่ึงท่ีมี
เอกลกัษณ์เฉพาะตวัต่างจากกาแฟประเภทอ่ืนๆ นอกจากนั้นยงัปิดทา้ยดว้ยวิปป้ิงครีม ราดดว้ย
ไซรัปช็อคโกแลตสุดแสนจะลงตวั 
 
 นอกเหนือจากน้ีอาจจะมีกาแฟบางประเภทท่ีน าไปปรับเปล่ียนเป็นสูตรเฉพาะของทางร้าน
เองอยา่งเช่น อเมริกาโน ท่ีมีการเติมไซรัปหรือน ้าตาลลงไป แต่งเติมใหมี้ความแตกต่างจากร้านอ่ืนๆ 
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เพื่อเป็นจุดเด่นในการขาย แบบวา่ไม่ใช่คอกาแฟแท่ีชอบทานเขม้ๆก็สามารถทานไดเ้หมือนกนั 
แหละทั้งหมดท่ีกล่าวมา (AMONRAT.SAA, 2560) 
 
ส่วนท่ี 2 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล 

ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) ให้ความหมายกบัปัจจยัส่วนบุคคล (Personal Factors) หมายถึง 
พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัเฉพาะของบุคคลดว้ยเช่นกนั 

1. อายแุละชั้นของวงจรชีวิต (Age and Life Cycle Stage) พฤติกรรมและรสนิยมของบุคคจะ
แตกต่างกนัไปตามช่วงอายแุละชั้นของวงจรชีวิต  

2. อาชีพ (Occupation) อาชีพมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภคของบุคคล นักการตลาดควร
ท าการศึกษาถึงพฤติกรรมเฉพาะกลุ่มและพฒันากลยุทธ์ท่ีเหมาะสม สินคา้ประเภทเดียวกนั อาจตอ้ง
มีการออกแบบท่ีหลากหลายเพื่อใหเ้หมาะสมกบัแต่ละกลุ่มอาชีพ  

3. สภาพเศรษฐกิจของบุคคล (Economic Circumstances) ประกอบดว้ยรายไดท่ี้สามารถ  
น าไปใชไ้ดสิ้นทรัพยแ์ละเงินออม หน้ีสิน รวมถึงทศันคติดา้นการออมและการใช้จ่ายของบุคคล มี
อิทธิพลต่อการซ้ือ นักการตลาดตอ้งศึกษาถึงสภาพเศรษฐกิจของบุคคล โดยเฉพาะสินคา้ท่ีมีความ
อ่อนไหวต่อรายได ้ถา้มีการเปล่ียนแปลงจะตอ้งปรับกลยทุธ์ใหเ้หมาะสมกบัสถานการณ์ เช่น  
การปรับผลิตภณัฑใ์หม่ ปรับตาแหน่งผลิตภณัฑ ์หรือปรับราคา  

4. รูปแบบการดาเนินชีวิต (Lifestyle) ถึงแมบุ้คคลจะมีอายุเท่ากนั อยู่ในวฒันธรรมเดียวกนั 
มีสถานะทางสังคมเหมือนกนัและทางานอาชีพเดียวกนั ก็อาจมีรูปแบบการด า เนินชีวิตแตกต่างกนั 
วิถีท่ีแต่ละคนใช้ในการด าเนินชีวิตไม่ว่าจะเป็นความสนใจ การแสดงออกด้าน ความเห็นและ
พฤติกรรมการเสนอผลิตภณัฑค์วรคานึงถึงรูปแบบการดาเนินชีวิตของบุคคลดว้ย บางคร้ังตอ้งช้ีน า
ถึงความเหมาะสมของผลิตภณัฑก์บัการด าเนินชีวิตโดยบอกวา่เหมาะสมกบัผูบ้ริโภคอยา่งไร  

5. บุคลิกลกัษณะและแนวคิดของตนเอง (Personality and Self-concept) ลกัษณะเฉพาะ  
ของบุคคลจะส่งผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ บุคลิกลกัษณะบ่งบอกไดจ้ากความเช่ือมัน่ในตนเอง เป็นตวั
ของตวัเอง คลอ้ยตาม เป็นผูน้า หรือชอบต่อตา้น ส่วนแนวคิดของตนเองเป็นวิธีท่ีบุคคลมองตนเอง
ในแง่มุมท่ีต่างกัน ได้แก่ แนวคิดท่ีมองว่าส่ิงท่ีเป็นตัวตนท่ีแทจ้ริง จะแตกต่างจากแนวคิดท่ีมอง
ตนเองในอุดมคติ เป็นส่ิงท่ีอยากจะเห็นตวัเองในส่ิงท่ีเป็นซ่ึงแตกต่างต่างจากแนวคิดท่ีว่าคนอ่ืนมอง
ตนเอง  
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เก้ือ วงศบ์ุญสิน (2544) ไดก้ล่าวไวว้า่ ประชากรศาสตร์เชิงธุรกิจ (Business Demography) 
เป็นการน าวิธีการทางประชากรศาสตร์มาใช้เป็นตวัช่วยในการเสริมโอกาสทางธุรกิจ  โดยการน า
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ต่างๆ ไม่วา่จะเป็น อาย ุเพศ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน การศึกษา และอาชีพ ท่ี 
อาจจะมีอิทธิพลเก่ียวกับตัวบุคคล องค์กร หรืออาจจะเก่ียวข้องกับกิจกรรมท่ีทางองค์กรก าลัง
ด าเนินงานอยู่มาใชเ้ป็นหลกัในการตดัสินใจเลือกกลยทุธ์ขององคก์รหรือเป็นหลกัประกคัวามส าเร็จ
ของธุรกิจ 

Hanna and Wozniak (2001) ไดใ้หค้วามหมายของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไวว้า่ 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นขอ้มูลเก่ียวกบัตวับุคคล เช่น อาย ุเพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้
เฉล่ียต่อเดือน ศาสนาและเช้ือชาติ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้นกัการตลาด 
มกัจะน ามาพิจารณาส าหรับใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเช่ือมโยงกบั 
ความตอ้งการ ความชอบ และอตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภคโดยลกัษณะประชากรศาสตร์สามารถ
แบ่งออกไดเ้ป็น 5 ขอ้ ดงัน้ี 
1. อาย ุ

อายุเป็นปัจจยัทางประชากรศาสตร์ปัจจยัหน่ึงท่ีนักการตลาดมกัใชใ้นการศึกษาพฤติกรรม 
โดยอายุท่ีแตกต่างกนัของบุคคลส่งผลต่อ วยัวุฒิ ความสามารถในการท าความเขา้ใจเน้ือหาเร่ืองราว
ต่างๆ การรับรู้ ประสบการณ์ชีวิต ความสนใจ และอารมณ์ท่ีแตกต่างกนัออกไปตามแต่ละช่วงวยั 
2. เพศ 

Goidhaborsadore and Yates (2002) ไดก้ล่าวถึงปัจจยัในเร่ืองเพศไวว้่า เพศเป็นลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ท่ีติดตวับุคคลมาตั้งแต่ก าเนิด โดยเพศจะเป็นตวัก าหนดบทบาทหน้าท่ีของบุคคล 
ตลอดจนพฒันาการต่างๆ ในแต่ละช่วงวยัก็มีความแตกต่างกนั เช่น เพศหญิงอาจจะมีพฒันาการท่ีเร็ว
กวา่เพศชายในช่วงวยัเด็ก ความแตกต่างทางเพศท าให้บุคคลมีพฤติกรรมการติดต่อส่ือสารท่ีแตกต่าง
กนั ยกตวัอย่างเช่น เพศหญิงจะมีความละเอียดอ่อนในการตดัสินใจในเร่ืองต่างๆ มากกว่าเพศชาย 
ในขณะท่ีเพศชายจะให้ความส าคญัในเร่ืองเหตุและผลเป็นส าคญั โดยท่ีจะไม่ลงรายละเอียดต่างๆ 
มากนกั 
3. ระดบัการศึกษา 

การศึกษา หมายถึง วุฒิท่ีไดรั้บจากสถานศึกษาท่ีไดเ้ขา้ไปศึกษาตามเกณฑแ์ละระยะเวลาท่ี
สถาบนัก าหนด ซ่ึงการศึกษาบ่งบอกถึงระดบัการรู้หนงัสือ ความถนดัในดา้นวิชาชีพ ระดบัการศึกษา
จะแสดงถึงความรู้ ความคิด ตลอดจนความเขา้ใจในส่ิงต่างๆ ของบุคคลว่ามีแตกต่างกนัมากน้อย
เพียงใดนอกจากนั้นการศึกษาจะท าให้บุคคลมีศกัยภาพเพิ่มขึ้นแลว้ การศึกษายงัท าให้เกิดทศันคติ 
ค่านิยม และคุณธรรมทางความคิดท่ีแตกต่างกนัตามส่ิงแวดลอ้มท่ีบุคคลไดพ้บระหวา่งการศึกษา 
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4. ฐานะทางเศรษฐกิจและสังคม 
ธีระภทัร์ เอกผาชยัสวสัด์ิ (2551) ไดก้ล่าวถึงฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมว่าหมายถึง ฐานะ

ท่ีมาจากการการประกอบอาชีพ รายได ้ศาสนา รวมไปถึงสถานภาพสมรสท่ีแตกต่างกนัฐานะทาง
เศรษฐกิจและสังคมของครอบครัวต่างๆ หรือรายไดข้องบุคคลใดบุคคลหน่ึงสามารถแสดงถึงฐานะ
ทางการเงินซ่ึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีแสดงถึงการมีศกัยภาพในการใชจ่้ายสินคา้ในการอุปโภคหรือบริโภค
ต่างๆ รวมทั้งการบริโภคข่าวสาร ผูท่ี้มีฐานะทางเศรษฐกิจสูงอาจจะมีโอกาสท่ีดีในการแสวงหาส่ิงท่ี
เป็นประโยชน์ต่อการดูแลตนเอง ผูท่ี้มีฐานะทางเศรษฐกิจต ่าจะมีขอ้จ ากดัในเร่ืองต่างๆ ยกตวัอย่าง
เช่น ผูท่ี้มีฐานะทางเศรษฐกิจและสังคมอยู่ในระดบัสูง จะมีโอกาสไดรั้บเชิญไปทดลองสินคา้ใหม่ๆ 
หรือสิทธิพิ เศษจากร้านต่างๆ ก่อนบุคคลในระดับท่ีต ่ ากว่า อาชีพจะบ่งบอกลักษณะ และ
ความสามารถเฉพาะของบุคคล นอกจากนั้นยงับ่งบอกช่วงเวลาท่ีสามารถเปิดรับข่าวสาร หรือเร่ืองท่ี
สนใจ ยกตัวอย่างเช่น ผู ้ท่ีประกอบอาชีพพนักงานประจ า  ไม่ว่าจะเป็นพนักงานเอกชนหรือ
รัฐวิสาหกิจ จะมีช่วงเวลาในการรับข่าวสารในช่วงค ่าหรือช่วงวนัหยดุ เน่ืองจากเป็นช่วงเวลาหลงัเลิก
งาน ส่วนผูท่ี้ประกอบอาชีพแม่บา้นมกัจะมีช่วงเวลาเปิดรับข่าวสารในช่วงเชา้ เน่ืองจากเป็นช่วงเวลา
ท่ีนัง่ด่ืมกาแฟและดูโทรทศัน์ไปดว้ย เป็นตน้ 
 
ส่วนท่ี 3 แนวคิดและทฤษฎีเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 7P’s (Marketing Mix) 

Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปร
หรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความ
พึงพอใจและความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมี เพียง
แค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น (4Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการ จดัจ 
าหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมขึ้นมา อีก 
3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ 
(Process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคัญทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัธุรกิจ 
ทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้า่เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปร
ทางการตลาดท่ีควบคุมได้ ซ่ึงบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย
ประกอบดว้ยเคร่ืองมือดงั ต่อไปน้ี 
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1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีบริษทันาเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิดความสนใจ โดยการบริโภคหรือการ
ใช้บริการนั้นสามารถทาให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 2009) โดยความพึง
พอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละ/หรือสัมผสัไม่ได ้เช่น รูปแบบบรรจุภณัฑ์ กล่ิน สี ราคา 
ตราสินค้า คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ ัดจ าหน่าย นอกจากน้ี ตัว
ผลิตภณัฑท่ี์นาเสนอขายนั้น สามารถเป็นไดท้ั้งในรูปแบบของการมีตวัตนและ/หรือการไม่มีตวัตนก็
ได ้เพียงแต่ว่าผลิตภณัฑน์ั้นๆ จาเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตา
ของลูกคา้ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคผลิตภณัฑ์เหล่านั้น ทั้งน้ีการกาหนดกลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์ควรจะตอ้ง
ค านึงและใหค้วามสาคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

(1) ความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ (Product/Service Differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางการแข่งขัน (Competitive Differentiation) เพื่อให้สินค้าและ/หรือบริการของกิจการมีความ
แตกต่างอยา่งโดดเด่น 

(2) องคป์ระกอบ (คุณสมบติั) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์พื้นฐาน 
คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ เป็นตน้ 

(3) การกาหนดตาแหน่งผลิตภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์เพื่อ
แสดงต าแหน่งของผลิตภณัฑว์่าอยู่ในส่วนใดของตลาด ซ่ึงจะมีความแตกต่าง (Differentiation) และ
มีคุณค่า (Value) ในจิตใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 

(4) การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อทาให้ผลิตภณัฑมี์ความใหม่ โดยการ
ปรับปรุงและพฒันาให้ดียิ่งขึ้น (New and Improved) อย่างสม่าเสมอ ทั้งน้ีจะต้องค านึงถึงความ 
สามารถของบริษทัในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ใหดี้ยิง่ขึ้นไปเร่ือยๆ 

(5) กลยทุธ์เก่ียวกบัส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix) และสายผลิตภณัฑ ์(Product Line) 
2. ดา้นราคา (Price) 
ราคา หมายถึง จานวนเงินตราท่ีตอ้งจ่ายเพื่อให้ไดรั้บผลิตภณัฑ ์สินคา้และ/หรือบริการของกิจการ 
หรืออาจเป็นคุณค่าทั้งหมดท่ีลูกคา้รับรู้ เพื่อให้ไดรั้บผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภณัฑ ์สินคา้และ/
หรือบริการนั้นๆ อย่างคุม้ค่ากบัจานวนเงินท่ีจ่ายไป (Armstrong & Kotler, 2009)นอกจากน้ี ยงัอาจ
หมายถึงคุณค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปของตวัเงิน ซ่ึงลูกคา้ใชใ้นการเปรียบเทียบระหวา่งราคา (Price) ท่ี
ตอ้งจ่ายเงินออกไป กบัคุณค่า (Value) ท่ีลูกคา้จะไดรั้บกลบัมาจากผลิตภณัฑน์ั้น ซ่ึงหากว่าคุณค่าสูง
กว่าราคา ลูกคา้ก็จะท าการตดัสินใจซ้ือ (Buying Decision) ทั้งน้ีกิจการควรจะค านึงถึงปัจจยัต่างๆ 
ในขณะท่ีการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคา ดงัน้ี 

(1) สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบของการแข่งขนัในตลาด 
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(2) ตน้ทุนทางตรงและตน้ทุนทางออ้มเพื่อใหไ้ดม้าซ่ึงสินคา้และ/หรือบริการ 
(3) คุณค่าท่ีรับรู้ไดใ้นสายตาของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย 
(4) ปัจจยัอ่ืนๆ ท่ีอาจเก่ียวขอ้ง 

3. ดา้นช่องทางการจดัจาหน่าย (Place/Channel Distribution) 
ช่องทางการจดัจาหน่าย หมายถึง ช่องทางการจาหน่ายสินคา้และ/หรือบริการ รวมถึงวิธีการท่ีจะน า
สินคา้และ/หรือบริการนั้นๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อใหท้นัต่อความตอ้งการ ซ่ึงมีหลกัเกณฑท่ี์ตอ้พิจารณา
วา่ กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้และ/หรือบริการสู่ผูบ้ริโภคผา่นช่องทางใดจึงจะ
เหมาะสมมากท่ีสุด (THbusinessinfo, 2558) 

(1) จดัจาหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง (Direct) 
(2) จดัจาหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่ง (Wholesaler) 
(3) จดัจาหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ปลีก (Retailer) 
(4) จาหน่ายสินคา้ผา่นผูค้า้ส่งและผูค้า้ปลีก (Wholesaler and Retailer) 
(5) จาหน่ายสินคา้ผา่นตวัแทน (Dealer) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลกัษิตานนท ์และศุภร เสรีรัตน์ (2541) ไดก้ล่าวไวว้า่ การเลือก

ทาเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจนั้นมีความส าคญัมาก โดยเฉพาะอยา่งยิง่ธุรกิจการใหบ้ริการ 
เน่ืองจากท าเลท่ีตั้งท่ีกิจการเลือกไวน้ั้น จะเป็นตวัก าหนดกลุ่มลูกคา้ท่ีจะเขา้มาใชบ้ริการ ดงันั้น
สถานท่ีใหบ้ริการจึงควรครอบคลุมพื้นท่ีในการใหบ้ริการกลุ่มเป้าหมายใหไ้ดม้ากท่ีสุด ทั้งน้ีความ
สาคญัของท าเลท่ีตั้ง (Location) จะมีความสาคญัมากนอ้ยแตกต่างกนัไปตามลกัษณะของธุรกิจแต่ละ
ประเภท โดยในส่วนของการกาหนดช่องทางการจดัจาหน่ายจะตอ้งคานึงถึงปัจจยัทั้ง 3 ส่วนดงัน้ี 

(1) ลกัษณะและรูปแบบของการดาเนินธุรกิจ 
(2) ความจาเป็นในการใชค้นกลาง (Intermediary) เพื่อจดัจาหน่ายสินคา้และ/หรือบริการ

ของธุรกิจ 
(3) ลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาด เพื่อสร้างความจูงใจ (Motivation) 
ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความตอ้งการ (Need) และความพึงพอใจ (Satisfaction) ใน
สินคา้และ/หรือบริการ โดยส่ิงน้ีจะใชใ้นการจูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้เกิดความตอ้งการหรือเพื่อ
เตือนความทรงจ า (Remind) ในตวัผลิตภณัฑ์ โดยคาดว่าการส่งเสริมการตลาดนั้นจะมีอิทธิพลต่อ
ความรู้สึก (Feeling) ความเช่ือ (Belief) และพฤติกรรม (Behavior) การซ้ือสินคา้และ/หรือบริการ 
(Etzel, Walker, & Stanton, 2007) หรืออาจเป็นการติดต่อส่ือสาร (Communication) เพื่อแลกเปล่ียน
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ขอ้มูลระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อก็เป็นได ้ทั้งน้ีจะตอ้งมีการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดในรูปแบบ
ต่างๆ อย่างผสมผสานกนั หรือเรียกไดว้่าเป็น เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการซ่ึงการจะใช้
เคร่ืองมือในรูปแบบใดนั้น จะขึ้นอยู่กบัความเหมาะสมของกลุ่มลูกคา้เป้าหมายดว้ย (ศิริวรรณ เสรี
รัตน์ และคณะ, 2546) โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่งเสริมการตลาดแบบบูรณาการจะประกอบไปดว้ย 
5 เคร่ืองมือหลกั ดงัน้ี 

 (1) การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพร่ขอ้มูล ข่าวสารเพื่อเป็นการ
สร้างแรงจูงใจและความตอ้งการซ้ือสินคา้และ/หรือบริการ แก่ผูท่ี้ไดรั้บสารจากโฆษณาดงักล่าว ซ่ึง
การโฆษณาสามารถทาได้ในหลากหลายช่องทางการส่ือสาร เช่น โทรทัศน์ วิทยุ  ป้ายโฆษณา
หนงัสือพิมพ ์อินเตอร์เน็ต ตามแต่ละพฤติกรรมของกลุ่มท่ีเป็นลูกคา้เป้าหมาย 

 (2) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) หมายถึง การนา
เสนอแนวความคิดของบุคคลท่ีมีต่อสินคา้และ/หรือบริการ ซ่ึงอาจจะมีทั้งในรูปแบบของการจ่ายเงิน
เพื่อเป็นค่าตอบแทน หรือไม่ตอ้งมีการจ่ายเงินเป็นค่าตอบแทนก็ได้ ส าหรับการประชาสัมพนัธ์ 
หมายถึง ความพยายามในการส่ือสารขอ้มูลจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บสารท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย โดย
อาจจะเป็นจากองคก์รถึงผูบ้ริโภคทัว่ไป หรือ จากองคก์รถึงองคก์รดว้ยกนั เป็นตน้ 

 (3) การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) หมายถึง การขายสินคา้ท่ีมีการส่ือสารทั้งสอง
ทาง (Two-ways Communication) หรือ การขายแบบเผชิญหนา้ (Face-to-Face) ซ่ึงผูข้ายและผูซ้ื้อจะ
ไดพ้บหนา้กนั มีการสอบถาม แลกเปลี่ยนขอ้มูล และเสนอขายสินคา้และ/หรือบริการกนัโดยตรง 

 (4) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดท่ีจะช่วยเพิ่ม
ปริมาณการขายสินคา้และ/หรือบริการ ให้มากขึ้น โดยใช้วิธีการต่าง ๆ เช่น การลดราคา การแลก
สินคา้สมนาคุณ การแจกสินคา้ตวัอยา่ง การแถมสินคา้ ทั้งน้ีเพื่อกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อสินคา้และ/หรือบริการ และก่อใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือในทา้ยท่ีสุด 

 (5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง ช่องทางการตลาดท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมายไดโ้ดยตรงเพื่อน าเสนอสินคา้และ/หรือบริการ โดยไม่มีความจ าเป็นในการใชค้น
กลางเพื่อท าหน้าท่ีประสานงาน ซ่ึงรูปแบบของช่องทางการตลาดทางตรง ได้แก่ การตลาดทาง
โทรศพัท ์จดหมายอีเลก็ทรอนิกส์ (E-mail) ขอ้ความผา่นทางโทรศพัทเ์คล่ือนท่ี จดหมายตรง เป็นตน้ 
5. ดา้นบุคคล (People) 
ดา้นบุคคล หรือบุคลากร หมายถึง พนกังานท่ีท างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องคก์รต่างๆ ซ่ึงนบัรวม
ตั้งแต่เจ้าของกิจการ ผูบ้ริหารระดับสูง ผูบ้ริหารระดับกลาง ผูบ้ริหารระดับล่างพนักงานทั่วไป
แม่บา้น เป็นตน้ โดยบุคลากรนบัไดว้่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีความส าคญัเน่ืองจากเป็นผูค้ิด 
วางแผน และปฏิบติังาน เพื่อขบัเคล่ือนองคก์รใหเ้ป็นไปในทิศทางท่ีวางกลยทุธ์ไวน้อกจากน้ีบทบาท 
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อีกอย่างหน่ึงของบุคลากรท่ีมีความส าคญั คือ การมีปฏิสัมพนัธ์และสร้างมิตรไมตรีต่อลูกคา้ เป็นส่ิง
ส าคญัท่ีจะทาใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจ และเกิดความผกูพนักบัองคก์รในระยะยาว 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัได้จากการเลือกใช้สินค้าและ/หรือ
บริการขององค์กร เป็นการสร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่น และมีคุณภาพ เช่น  การตกแต่งร้าน 
รูปแบบของการจดัจานอาหาร การแต่งกายของพนักงานในร้าน การพูดจาต่อลูกคา้ การบริการท่ี
รวดเร็ว เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีจาเป็นต่อการดาเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจทางดา้นการบริการ ท่ี
ควรจะตอ้งสร้างคุณภาพในภาพรวม ซ่ึงก็คือในส่วนของสภาพทางกายภาพท่ีลูกคา้สามารถมองเห็น
ได้ ลกัษณะทางกายภาพท่ีลูกคา้ให้ความพึงพอใจ และความแปลกใหม่ของสภาพทางกายภาพท่ี
แตกต่างไปจากผูใ้หบ้ริการรายอ่ืน เช่นเดียวกนักบั  
7. ดา้นกระบวนการ (Process) 
ด้านกระบวนการ หมายถึง เป็นกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบติัในด้านการ
บริการท่ีน าเสนอให้กับผูใ้ช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว โดยในแต่ละ
กระบวนการสามารถมีไดห้ลายกิจกรรม ตามแต่รูปแบบและวิธีการด าเนินงานขององคก์ร ซ่ึงหากว่า
กิจกรรมต่างๆ ภายในกระบวนการมีความเช่ือมโยงและประสานกนั จะท าให้กระบวนการดยรวมมี
ประสิทธิภาพ ส่งผลให้ลูกคา้เกิดความพึงพอใจ ทั้งน้ีกระบวนการทางานในด้านของการบริการ 
จ าเป็นตอ้งมีการออกแบบกระบวนการท างานท่ีชัดเจน เพื่อให้พนักงานภายในองค์กรทุกคนเกิด
ความเขา้ใจตรงกนั สามารถปฏิบติัใหเ้ป็นไปในทิศทางเดียวกนัไดอ้ยา่งถูกตอ้งและราบร่ืน 
 
ส่วนท่ี 4 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจของผู้บริโภค 

Schiffman & Kanuk (2000) ได้กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง 
ขั้นตอนในการเลือกซ้ือผลิตภณัฑจ์ากสองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรม ผูบ้ริโภคจะพิจารณาในส่วนท่ี
เก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การ
ซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ และกายภาพซ่ึงเกิดขึ้นในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีทาให้เกิด
การซ้ือ และเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืนขั้นตอนในการ ตัดสินใจซ้ือ (Buying Decision 
Process) เป็นลาดับขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการ 5 
ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ 
และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นว่ากระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมี
ผลกระทบหลงัการซ้ือ  
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1. การรับรู้ถึงความตอ้งการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) 
หมายถึง การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตนซ่ึงอาจเกิดขึ้นเองหรือ เกิดจากส่ิงกระตุน้ 
เช่น ความหิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึง ความตอ้งการของ
ร่างกาย (Physiological Needs) และความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา อนัเป็นความตอ้งการด้าน
จิตวิทยา (Psychological Needs) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดขึ้นเม่ือถึงระดบัหน่ึงจะกลายเป็น ส่ิงกระตุน้ บุคคลจะ
เรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ทาใหเ้ขารู้วา่จะตอบสนองส่ิงกระตุน้ 

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) ถ้าความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ และส่ิงท่ี 
สามารถสนองความตอ้งการอยู่ใกลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะดาเนินการเพื่อให้เกิดความพอใจทนัที 
ตอ้งการท่ีเกิดขึ้นไม่สามารถสนองความตอ้งการได้ทนัที ความตอ้งการจะถูกจดจาไว ้เพื่อหาทาง 
สนองความตอ้งการในภายหลงั เม่ือความตอ้งการถูกกระตุน้ไดส้ะสมไวม้าก จะทาใหก้ารปฏิบติั ใน
ภาวะอยา่งหน่ึงคือ ความตั้งใจให้ไดรั้บการสนองความตอ้งการ โดยพยายามคน้หาขอ้มูลเพื่อ หาทาง
สนองความตอ้งการท่ีถูกกระตุน้ ดงันั้น นักการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบั แหล่งขอ้มูลท่ี
ผูบ้ริโภคจะเขา้ไปแสวงหา ซ่ึงประกอบดว้ย 5 แหล่งหลกั คือ  
  2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบ้าน คนรู้จกั 
ฯลฯ  
  2.2 แหล่งการค้า  (Commercial Sources) ได้แก่ ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย
ตวัแทน การคา้การบรรจุภณัฑ ์และการจดัแสดงสินคา้  
  2.3 แหล่งชุมชน (Public Sources) ได้แก่ ส่ือมวลชน องค์การคุ ้มครองผูบ้ริโภค 
ฯลฯ  
  2.4 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources)  
  2.5 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพ
ผลิตภัณฑ์ หรือหน่วยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคโดยทั่วไป 
ผูบ้ริโภคจะรับขอ้มูลต่าง ๆ จากแหล่งการคา้ ซ่ึงนกัการตลาดควบคุมการใหข้อ้มูลได ้แต่ละแบบจะมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคแตกต่างกนั การพิจารณาความส าคญัของแหล่งขอ้มูลโดย
สัมภาษณ์ ผูบ้ริโภคว่าผูบ้ริโภครู้จกัผลิตภณัฑ์ไดอ้ย่างไร และแหล่งขอ้มูลอะไรท่ีมีอิทธิพลมากต่อ
ผูบ้ริโภค  

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลมาแลว้ จาก
ขั้นท่ีสอง ผูบ้ริโภคจะเกิดความเขา้ใจและประเมินผลทางเลือกต่าง ๆ นักการตลาดจ าเป็นตอ้งรู้ ถึง
วิธีการต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผลไม่ใช่ส่ิงท่ีง่าย และ
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ไม่ใช่กระบวนการเดียวท่ีใช้กับผู ้บริโภคทุกคนและไม่ใช่เป็นของผู ้ซ้ือคนใดคนหน่ึงในทุก
สถานการณ์การซ้ือกระบวนการประเมินผลทางเลือกของผูบ้ริโภค มีดงัน้ี  

 3.1 คุณสมบติัผลิตภณัฑ ์(Product Attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาผลิตภณัฑ ์
ว่ามีคุณสมบัติอะไรบ้าง ผลิตภัณฑ์อย่างใดอย่างหน่ึงจะมีคุณสมบัติกลุ่มหน่ึง คุณสมบัติของ
ผลิตภณัฑใ์นความรู้สึกของผูซ้ื้อสาหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิดจะแตกต่างกนั  

 3.2 ผูบ้ริโภคจะให้น้าหนักความสาคญัสาหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์แตกต่างกัน 
นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัลาดบัสาหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ ์

 3.3 ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้เน่ืองจากความเช่ือถือของ
ผูบ้ริโภคขึ้นอยูก่บัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือเก่ียวกบัตราผลิตภณัฑจ์ะเปล่ียนแปลง
ไดเ้สมอ 

 3.4 ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผ่านกระบวนการประเมินผล
เร่ิมตน้ดว้ยการก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์เขาสนใจ และเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์
ตราต่าง ๆ  

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลทางเลือกในขั้นท่ี 3 จะช่วยให้
บริโภคกาหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทั่ว ๆ ไป ผูบ้ริโภคจะ
ตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเขาชอบมากท่ีสุด การตดัสินใจซ้ือจึงเกิดขึ้น หลงัจากประเมินทางเลือก 
(Evaluation of Alternative) แล้วเกิดความตั้งใจซ้ือ (Purchase Intention) และเกิดการตัดสินใจซ้ือ 
(Purchase Decision) ในท่ีสุด แต่ก่อนตดัสินใจซ้ือผูบ้ริโภคจะคานึงถึงปัจจยั 3 ประการคือ  

 4.1 ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) ทศันคติของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งจะมี
ผลทั้งดา้นบวกและดา้นลบต่อการตดัสินใจซ้ือ  

 4.2 ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว ้(Anticipated Situational Factors) ผูบ้ริโภคจะ
คาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑแ์ละการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ ์ 

 4.3 ปัจจัยสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนไว้ (Unanticipated Situational Factors) 
ขณะท่ีผูบ้ริโภคกาลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ได้คาดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้งซ่ึงมี
ผลกระทบ ต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนักงานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิด
อารมณ์เสียหรือ วิตกกงัวลจากรายได ้นกัการตลาดเช่ือว่าปัจจยัท่ีไม่คาดคะเนจะมีอิทธิพลอย่างมาก
ต่อการตดัสินใจซ้ือ การตดัสินใจของแต่ละบุคคลจะตอ้งมีการปรับปรุง หรือเปล่ียนแปลงได ้นกัการ
ตลาดตอ้งใช ้ความพยายามเพื่อทาความเขา้ใจต่อพฤติกรรมการซ้ือเพื่อลดภาวะความเส่ียง  
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5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Feeling) หลงัจากซ้ือและทดลองใชผ้ลิตภณัฑ์
ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภณัฑ ์การคาดคะเนของ
ผูบ้ริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสาร พนกังานขายและแหล่งติดต่อส่ือสารอ่ืนๆ ถา้บริษทัโฆษณาสินค้า 
เกินความจ าเป็น ผูบ้ริโภคจะตั้งความหวงัไวสู้งและเม่ือไม่เป็นความจริง จะเกิดความไม่พอใจจ านวน
ความไม่พอใจจะขึ้นกบัขนาดของความแตกต่างระหวา่งการคาดหวงั และการปฏิบติัจริงของ
ผลิตภณัฑ ์
 
ส่วนท่ี 5 ประวัติ ร้านกาแฟสตาร์บัค  
 
 สตาร์บคัส์ คอฟฟ่ี ไทยแลนด ์เปิดด าเนินการในประเทศไทย เปิดสาขาแรกท่ีเซ็นทรัลชิดลม 
เม่ือเดือนกรกฎาคม 2541 เม่ือ 21 ปีท่ีแล้ว ปัจจุบันมีสาขาทั้ งหมด 372 สาขา ทั่วประเทศไทย 
สัญลกัษณ์ของสตาร์บคัส์คร้ังแรกนั้นเป็นรูปนางเงือก ซ่ึงเป็น นางเงือกไซเรนสองหาง (Norse Siren) 
ในเทพนิยายปรัมปรา เพื่อใหนึ้กถึงการผจญภยัในทะเล และปรับเปล่ียนหลายคร้ังและล่าสุดคือ ค.ศ. 
2011 ในวาระการเฉลิมฉลองครบ 40 ปีของการด าเนินธุรกิจ 
 
 
  
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1 โลโกส้ตาร์บคัส์ในปัจจุบนัรูปนางเงือกไซเรนสองหาง 
ท่ีมา https://www.marketingoops.com/news/brand-move/logo-starbucks/(2554) 

 
 ส่ือต่างประเทศรายงานว่า บริษทัเอฟแอนด์เอ็น ท่ีอยู่ในเคริอบริษทั ไทยเบฟเวอเรจ จ ากดั 
(มหาชน)  เจ้าของเคร่ืองด่ืมแบรนด์ช้าง ประกาศซ้ือกิจการ สตาร์บคัส์ ประเทศไทย โดยได้สิทธ์ิ
บริหารสาขาของสตาร์บคัส์ในไทย โดยดีลน้ีเอฟแอนด์เอ็นตั้งบริษทัใหม่ช่ือ คอฟฟ่ี คอนเซปต์ส 
(ประเทศไทย) ท่ีร่วมทุนกบับริษทั แมกซิมส์ เคเทอเรอร์ เพื่อมาบริหารสตาร์บคัส์ ประเทศไทย ท่ีมี
สาขาทัว่ประเทศไทยปัจจุบนั 372 สาขา  

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%99%E0%B8%B2%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%87%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%81
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 ส าหรับแมกซิมส์ เป็นบริษทัอเมริกนัท่ีบริหารกิจการสตาร์บคัส์กวา่ 1,300 สาขา ในกมัพูชา 
ฮ่องกง สิงคโปร์ มาเก๊า และมีเครือข่ายธุรกิจร้านอาหารหลายประเทศ ทั้งในเอเชีย อเมริกา และยโุรป
สตาร์บคัส์  ไดมี้แถลงการณ์เพิ่มเติมวา่ เป็นการใหสิ้ทธ์ิ บริษทัคอฟฟ่ี คอนเซปตส์ ประเทศไทย 
บริหาร และพฒันาร้านสตาร์บคัส์ในไทยแต่เพียงผูเ้ดียว (ไทยรัฐออนไลน์, 2562) 
 
ส่วนท่ี 6 งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 
  เอื้องฟ้า กายธัญลักษณ์ (2559) ได้ท าการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้
บริการและบริโภคเคร่ืองด่ืมร้านสตาร์บคัส์ ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้
บริการและบริโภคเคร่ืองด่ืม ร้านสตาร์บคัส์ มี 6 ปัจจยั เรียงล าดบัตามอิทธิพลท่ีส่งผลต่อความพึง
พอใจจากมากไป น้อย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคาและคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ปัจจยัดา้น ลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการบริการ บุคลากร และ
การประชาสัมพนัธ์  และปัจจัยด้านแบรนด์รายการส่งเสริมการตลาด และบรรยากาศของร้าน 
ตามล าดบั ในส่วนของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่าง กนั
ในดา้นระดบัการศึกษา และอาชีพ มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการและบริโภคเคร่ืองด่ืมร้านสตาร์
บคัส์แตกต่างกนั โดยระดบัการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกว่ามีความพึงพอใจในการใช้  บริการและ
บริโภคเคร่ืองด่ืมร้านสตาร์บัคส์มากกว่าระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือต ่ากว่า ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ี
ประกอบอาชีพอ่ืนๆ เช่น อาชีพอิสระ นักเรียน นักศึกษา หมอ ตวัแทนประกนั เป็นตน้ มีความพึง
พอใจในการใชบ้ริการและบริโภคเคร่ืองด่ืมร้านสตาร์บคัส์ (Starbucks) สูงท่ีสุด แต่ อย่างไรก็ตามยงั
มีผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกนัในดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ และรายไดต้่อเดือนท่ีมี ความพึงพอใจใน
การใชบ้ริการและบริโภคเคร่ืองด่ืมร้านสตาร์บคัส์(Starbucks) ไม่แตกต่างกนั 
 

ฐิติยาภรณ์ จิตราภิรมย์ (2558) ได้ท าการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการ ตดัสินใจ
เลือกใช ้บริการร้านกาแฟสดในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุราษฎร์ธานี  ผลการศึกษา พบว่า ผูบ้ริโภคส่วน
ใหญ่ ด่ืมกาแฟสดเฉล่ีย 3 - 4 วนัต่อสัปดาห์ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการไม่แน่นอน ด่ืมในช่วงเชา้ ใชบ้ริการ 
10 - 20 นาที ซ้ือไปด่ืมนอกร้าน ชอบด่ืมแบบร้อน ชนิดมอคค่า รสชาติท่ีอ่อน ด่ืมช่วยแกง้่วง ปัจจยัท่ี
มีผลในการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดของผูบ้ริโภคสดมากท่ีสุด คือ ความสะดวก ความส าคญัของปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดอยู่ในระดบัมาก เรียงล าดบั
จากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสถานท่ีการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นส่ิงแวดลอ้ม
ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบั
ปานกลางความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยรวมเพศ อายุ 



 
 
 

22 

สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น 
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 สุภาภรณ์ จินดาวงษ์ (2558) ไดท้ าการศึกษา พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ผลการวิจยัพบว่า
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มีอายรุะหวา่ง 31 – 40 ปี มีระดบัการศึกษา ปริญญา
ตรี มีสถานภาพ สมรส ประกอบอาชีพพนักงานรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ มีรายไดต้่อ
เดือนระหว่าง 10,001 – 20,000 บาท นอกจากน้ียงัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมบริโภคกาแฟ เช่น 
คาปูชิโน เอสเพรสโซ่ ลาเต ้เป็นตน ้เหตุผลท่ี เลือกใชบ้ริการคือ ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม มีจ านวน
ค่าใชจ่้าย ต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ 51 -100 บาท ส่วนช่วงวนัเวลาทท่ีนิยมเขา้ใชบ้ริการคือวนั เสาร์–วนั
อาทิตย ์เวลา 12.01 – 15.00 น.และลกัษณะการใช้บริการคือผูบ้ริโภคนิยมซ้ือกลบับา้น ซ่ึงผลจาก
การศึกษาน้ีจะท าให้ผูป้ระกอบการร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 
สามารถน าไปประเมิน ปรับปรุงกิจการ และก าหนดแนวทางในการวางแผน และก าหนดกลยทุธ์ทาง 
การตลาดของกิจการร้านบา้นไร่กาแฟไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพ เพื่อให้สามารถรักษาหรือเพิ่มอตัรา 
การเจริญเติบโตของยอดขาย ส่วนแบ่งการตลาด และเพิ่มความสามารถในการท าก าไรให้กบัธุรกิจ 
ได ้
  

วรามาศ เพ็ชรเนียม (2558) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในร้านกาแฟ 
พรีเม่ียม ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการในร้านกาแฟพรีเม่ียมของ ประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร มีทั้งหมด 4 ปัจจยั โดยเรียงล าดบั
อิทธิพลท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้ บริการจากมากไปหาน้อย คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้าน
บุคลากร ปัจจยัด้านราคาและรสชาติ ของกาแฟ และปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและจดจ า
ลูกค้า ตามล าดับในส่วนของลกัษณะประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันในด้านของเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือน มีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการในร้านกาแฟพรีเม่ียมแตกต่าง
กันหรือไม่  จากผลงานวิจัย พบว่า เพศ ท่ีแตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการในร้าน
กาแฟพพรีเม่ียมโดยพบว่า เพศหญิงมีแนวโน้มท่ีจะเลือกใช้บริการมากกว่าเพศชาย ในขณะท่ี อายุ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ผลวิจยัพบว่า ไม่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้
บริการในร้านกาแฟ พรีเม่ียมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 ศิรประภา นพชัยยา (2558) ได้ศึกษาปัจจยัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคจากร้านคาเฟ่ อเมซอน ในสถานีบริการน ้ ามนั ปตท. ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสด
ของผู ้บริโภคจากร้านคาเฟ่  อเมซอน ในสถานีบริการน ้ ามัน ปตท. ของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ได้แก่ 6 ปัจจยัด้วยกัน คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา 
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยด้านการน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัดา้นบุคลากรและกระบวนการใหบ้ริการ ส่วนผลการวิจยัลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ท่ีศึกษาว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันในด้านเพศ  อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดของผูบ้ริโภคจากร้านคา
เฟ่ อเมซอน ในสถานีบริการน ้ ามัน ปตท. ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
แตกต่างกนัหรือไม่ โดยจากผลการวิจยั พบว่า เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนท่ีแตกต่างกัน ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดของผูบ้ริโภคจากร้านคาเฟ่ อเมซอน ใน
สถานีบริการน ้ามนั ปตท. ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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บทที่ 3 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 
 การศึกษาคน้ควา้คร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสด
จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) โดยใช้วิธีการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) จาการเก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยผูวิ้จยัไดด้ าเนินการตามล าดบัขั้นตอนดงัน้ี 

1. ประชากรและขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
2. การสุ่มตวัอยา่ง 
3. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4. การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
5. วิธีการด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
6. วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
7. วิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 

 
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  

กลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยั เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม ท่ี
แน่นอนดังนั้นผูว้ิจยัจึงใช้วิธีการก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรค านวณแบบไม่ทราบ
จ านวนประชากร โดยใชสู้ตรก าหนดขนาดตวัอยา่งของสูตร W.G.cochran (1953) ดงัน้ี 
 
                       n = P (1 - P) Z2 
                                    e2 

 
 n แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 P แทน สัดส่วนของประชากรท่ีผูว้ิจยัตอ้งการจะสุ่ม  
 Z แทน ความมัน่ใจท่ีผูวิ้จยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 e แทน สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดขึ้นได ้
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 ผูว้ิจยัตอ้งการสุ่มตวัอยา่งเป็น ร้อยละ 50 จากประชากรทั้งหมด ตอ้งการความเช่ือมัน่ ร้อยละ
95 และยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอย่าง 0.05 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณไดค้ือ 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  าของขอ้มูลในการเก็บตวัอยา่ง ผูว้ิจยัจึงเก็บตวัอยา่งจ านวน 400 ตวัอยา่ง 
 
2. การสุ่มตัวอย่าง 
 ผูว้ิจยัไดเ้ลือกกลุ่มตวัอย่างแบบอาศยัความน่าจะเป็น (Probability Sampling) โดนใชก้าร
สุ่มตัวอย่างแบบ Multi Stage Random Sampling คือใช้วิ ธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple 
Random Sampling) ในการสุ่มจับสลากเลือกอ าเภอในจังหวดันครปฐม และใช้วิธีการแบบ
เฉพาะเจาะจง (Proportional Stratified Random Sampling) ในการแบ่งจ านวนประชากรของแต่
ละเขต โดยมีค าถามเพื่อคัดเลือก (Screening Question) เฉพาะกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครปฐม และเคยซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ 
 
3. เคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวมข้อมูล   
 ส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ีเคร่ืองมือท่ีใชสุ่้มตวัอย่าง คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ผูว้ิจยั
ไดส้ร้างขึ้นเพื่อเป็นการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม โดยไดแ้บ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามท่ีผูวิ้จยัสร้างขึ้น  โดย
มีลกัษณะค าถามปลายปิด ไดแ้ก่ เพศ, อาย,ุ ระดบัการศึกษา, อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดย
ผูต้อบแบบสอบถามสามารถเลือกค าตอบไดเ้พียงขอ้เดียว 

ส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลกตั่อ
การตดัสินใจซ้ือกาแฟสดของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  

ส่วนท่ี 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 

ในส่วนท่ี 2 และ ส่วนท่ี 3 จะเป็นการสอบถามแบบใชม้าตรวดัแบบ Likert’s Scale เป็น
ตวัช้ีวดัระดบัความส าคญั มีทั้งหมด 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงัน้ี 

ระดบัความคิดเห็น 5 หมายถึง มากท่ีสุด  
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ระดบัความคิดเห็น 4 หมายถึง มาก 
ระดบัความคิดเห็น 3 หมายถึง ปานกลาง  
ระดบัความคิดเห็น 2 หมายถึง นอ้ย  
ระดบัความคิดเห็น 1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 โดยมาตรวดัแบบ Likert’s Scale สามารถแปลผลโดยการใช้ค  านวณการหาความกวา้งของ
อนัตรภาคชั้นดงัน้ี 

 อนัตรภาค =  
พิสัย

จ านวนระดบัชั้น
 

    

  = 
5−1

5
 

    
     = 0.8 
 เกณฑ์ก าหนดระดับค่าคะแนนเพื่อน ามาจดักลุ่ม โดยค่าเฉล่ียของแต่ละรายการคือ น า
คะแนนทั้งหมดของแต่ละรายการมาหาคาเฉล่ียแลว้น ามาเปรียบเทียบกบัเกณฑ์คะแนนเพื่อระบุว่า 
รายการใดอยูเ่กณฑใ์ดบา้งแบ่งเป็นช่วงคะแนนดงัน้ี 
   ค่าเฉล่ีย   ความหมาย 
   4.21 – 5.00  ระดบัความส าคญัมากท่ีสุด 
   3.41 – 4.20  ระดบัความส าคญัมาก 
   2.16 – 3.40  ระดบัความส าคญัปานกลาง 
   1.81 – 2.60  ระดบัความส าคญันอ้ย 
   1.00 – 1.80  ระดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด  
 
4. การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
 การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ไดด้ าเนินการใน 2 ลกัษณะ 1. การตรวจสอบความตรง
เชิงเน้ือหา (Content Validity) และ 2. การตรวจสอบความเท่ียง (Reliability) ขั้นตอนในการ
ตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ มีดงัน้ี 
 4.1 การตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามน าเสนอ
ต่ออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อท าการทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือท่ีสร้างขึ้น ว่ามีความถูกตอ้งตามตวั
แปรท่ีตอ้งการหรือไม่ จากนั้นรวบรวมขอ้มูลความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ มาวิเคราะห์ดชันีความ
สอดคลอ้งระหวา่งรายการขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงคก์ารวิจยัดว้ยค่า IOC 
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 4.2 การตรวจสอบความเท่ียง (Reliability) โดยการหาค่าสัมประสิทธ์แอลฟาครอนบาค 
(Cronbach’s Coefficient) ซ่ึงน ามาใช้ในการวดัค่าความเช่ือมั่นอย่างแพร่หลายวิธีหน่ึง โดยใช้
ซอฟตแ์วร์คอมพิวเตอร์ในการวิเคาะห์หาค่าความเช่ือมัน่ของการวดัค่าสัมประสิทธ์แอลฟาควรมีค่า
ในระดบั .70 ขึ้นไป ก็ถือเป็นค่าท่ียอมรับไดใ้นกรณีท่ีเป็นวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research)  
 (Hair, Black, Babin,Anderson & Tatham, 2006) 
 ในการตรวจสอบความเท่ียงผูวิ้จยัได้ตรวจสอบความเท่ียงทั้งขอ้มูลทดลองใช้ (n = 40) 
และขอ้มูลท่ีเก็บจริงจากผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม (n = 400) โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 การตรวจสอบความเท่ียงส าหรับขอ้มูลทดลองใช้ กบักลุ่มตวัอย่างท่ีมีลกัษณะเหมือนกลุ่ม
ประชากรท่ีศึกษา จ านวน 40 คน (n = 40) หลงัจากนั้นไดน้ ามาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ของแต่ละ
ตวัแปร 
 
5. วิธีสร้างเคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 ผูวิ้จยัด าเนินการสร้างเคร่ืองมือตามขั้นตอนการศึกษา ดงัต่อไปน้ี 
 การสร้างแบบสอบถาม  มีขั้นตอนดงัน้ี 
 1.  ศึกษาเอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสด
จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม แลว้น ามาก าหนดกรอบแนวคิดของการ
วิจยัเพื่อน ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถาม 

2.  น าผลท่ีได้จากการศึกษาตามขอ้ 1.  มาสร้างแบบสอบถามโดยแบ่งออกเป็นส่วนๆ และ
พิจารณาเน้ือหาใหส้อดคลอ้งกบัแนวคิด วตัถุประสงค ์และกรอบแนวคิดในการวิจยั 
 3.  แบบสอบถามท่ีสร้างขึ้น  น าเสนอาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ เพื่อขอค าแนะน า ปรับปรุง 
แกไ้ข  

4.  น าแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามขอ้เสนอแนะ และตรวจสอบความถูกตอ้งอีกคร้ัง  
5.  น าแบบสอบถามท่ีแก้ไขเรียบร้อยแล้วทดลองใช้ (Pretest) กับกลุ่มตวัอย่าง  ไม่ใช่กลุ่ม

ตวัอย่างในงานวิจยั จ านวน 40 คน  และน าขอ้มูลมาหาค่าความเช่ือมัน่ โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิแอลฟา
ของครอนบาค (Cronbachalpha Coefficient)  
 6.  น าแบบสอบถามท่ีผ่านการทดลองใชแ้ละแกไ้ขแลว้ เสนออาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์เป็น
คร้ังสุดทา้ย  เพื่อตรวจสอบและให้ค าแนะน าเก่ียวกบัการจดัท าฉบบัสมบูรณ์  ส าหรับน าไปใชใ้นการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งต่อไป 
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6. วิธีด าเนินการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลจากเอกสารในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจาก
ร้านกาแฟสตาร์บัคส์ของผูบ้ริโภคในจังหวดันครปฐมโดยแบ่งการวิจัยตามท่ี ผูว้ิจัยได้ศึกษาคน้ควา้
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง น ามาสังเคราะห์และน ามาสร้างเป็นแบบสอบถาม  และน าเสนออาจารย์
ท่ีปรึกษาพิจารณาความเหมาะสมและความสอดคลอ้ง 
 การเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเคร่ืองมือแบบสอบถาม  มีวิธีด าเนินการดงัน้ี 
 1.  ขอหนังสือจากมหาวิทยาลัยเพื่อขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง 
 2.  ประสานงานกบักลุ่มตวัอยา่งเพื่อน าเคร่ืองมือไปเก็บรวบรวมขอ้มูล   
 3.   ผูว้ิจยัด าเนินการตรวจสอบความถูกตอ้งของกลุ่มตวัอยา่งในการตอบขอ้ค าถามตามเคร่ืองมือ
แต่ละชุดใหส้มบูรณ์  แลว้น าผลการตอบไปจดักระท าและวิเคราะห์ขอ้มูลต่อไป 
 
7. วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมสาเร็จรูป SPSS (Statistical Package  
for the Social Sciences) ในการประมวลผลขอ้มูลใชส้ถิติดงัน้ี 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) 

- ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) 
- ค่าเฉล่ีย (Mean) ใชสู้ตร (ชูศรี วงศรั์ตนะ. 2541:40) 

  เม่ือ  X   แทน ค่าเฉล่ีย 
    X  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 
2. ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) (ลว้น สายยศ และองัคณา 2540: 53)  
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  เม่ือ  S แทน ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
    2x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนแต่ละตวั ยกก าลงัสอง 
   ( )2 x  แทน ค่าผลรวมของคะแนนทั้งหมด ยกก าลงัสอง 
   n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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สถิติท่ีใช้หาคุณภาพของแบบสอบถาม 
 หาความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้วิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า ( -Coefficient) 
ของครอนบคั (Crondach) (พวงรัตน์ ทวีรัตน์. 2543:126) 
  เม่ือ    แทน ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 
   n  แทน ค่าจ านวนของแบบค าถาม 
    2

is   แทน ค่าผลรวมของความแปรปรวนของคะแนนรายขอ้ 
     2

ts   แทน ค่าความแปรปรวนของคะแนนของแบบสอบถามทั้ ง
ฉบบั  

 
สถิติท่ีใช้ส าหรับทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 เป็นการทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดย
ใช ้Independent Sample t-test และ การทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง
มากกวา่ 2 กลุ่ม โดยใช ้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว f-test (One-way Analysis of  
Variance)  
 สมมติฐานท่ี 2 เป็นการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่ม โดย
ใชก้ารวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression) ในการศึกษาความสัมพนัธ์ของตวัแปรใน
ปัจจยัต่างๆ ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของกลุ่มตวัอยา่ง 
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บทที่ 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บัคส์ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม โดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล จากกลุ่มตวัอย่างคือ ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม จ านวน 400 ตวัอย่าง ผูว้ิจยัไดต้รวจสอบ
ความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม แลว้มาท าการวิเคราะห์ดว้ยวิธีการทาง
สถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป ตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั และน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี
  
ตอนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์จ านวนและร้อยละขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
ตอนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 
ตอนท่ี 3   ผลการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) ซ่ึงได้แก่การวิเคราะห์
สมมติฐานทั้ง 2 ขอ้ โดยมีการใชส้ถิติวิจยัดงัน้ี 
  3.1 สมมุติฐานขอ้ท่ี 1 จะใชท้ดสอบหาความแตกต่างค่าที (t-test) และการทดสอบ
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way-ANOVA)  
  3.2 สมมุติฐานขอ้ท่ี 2 จะใชส้ถิติหาความสัมพนัธ์ของตวัแปร ดว้ยวิธีวิเคราะห์การ
ถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple regression analysis) 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
ตอนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์จ านวนและร้อยละข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม โดยจ าแนกตามเพศ 
อายุ อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน และระดับการศึกษา ด้วยการแจกแจงความถ่ีและคิดเป็นร้อยละ
แสดงผลดงัตารางดา้นล่าง 

ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (คน) ร้อยละ 
1. เพศ     

ชาย 125 31.25 
หญิง 275 68.75 
รวม 400 100 
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2. อาย ุ   

ต ่ากวา่ 20 ปี 10 2.5 
20 - 30 ปี 200 50 
31 - 40 ปี 117 29.25 
41 - 50 ปี 66 16.5 

มากกวา่ 50 ปี 7 1.75 
รวม 400 100 

3. ระดบัการศึกษา   

ต ่ากวา่ปริญญาตรี 64 16 
ปริญญาตรี 295 73.75 
ปริญญาโท 41 10.25 

รวม 400 100 
4. อาชีพ   

นกัเรียน / นกัศึกษา 100 25 
ขา้ราชการ / รัฐวิสาหกิจ 16 4 
พนกังานบริษทัเอกชน 178 44.5 

ธุรกิจส่วนตวั 58 14.5 
อาชีพอิสระ 35 8.75 

เกษียณ / วา่งงาน 13 3.25 
รวม 400 100 

5. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน    

ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 76 19 
10,001 - 20,000 บาท 124 31 
20,001 - 30,000 บาท 102 25.5 
30,001 - 40,000 บาท 47 11.75 
40,001 - 50,000 บาท 25 6.25 

มากกวา่ 50,001 บาทขึ้นไป 26 6.5 
รวม 400 100 

ตารางท่ี 4.1 แสดงจ านวนและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคล 
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จากตารางท่ี 4.1 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอยา่ง โดยการแจกแจงจ านวน
และค่าร้อยละ จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 1. เพศ พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 275 คน คิดเป็นร้อยละ 68.75 และ
เพศชาย จ านวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 31.25   

2. อายุ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 20-30 ปี จ านวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00  
อาย ุ31-40 ปี จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.25 รองลงมา อาย ุ41-50 ปี ขึ้นไป จ านวน 66 คน คิด
เป็นร้อยละ 16.50 ต ่ากว่า 20 ปี จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 และอายุมากกว่า 50 ปี จ านวน 7 
คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 3. ระดบัการศึกษา พบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 295คน 
คิดเป็นร้อยละ 73.75 รองลงมามีระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 
16.00 และสูงกวา่ปริญญาโท จ านวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 10.25 ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 4. อาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีอาชีพ พนกังานเอกชน/ลูกจา้ง จ านวน 255 คน คิด
เป็นร้อยละ 63.80 รองลงมามีอาชีพขา้ราชการ/ รัฐวิสาหกิจ  จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 15.30
อาชีพธุรกิจส่วนตวั/นกัธุรกิจ จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.80 และนิสิต/นกัศึกษา จ านวน 25 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.30 ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย  
 5. รายได้โดยเฉล่ียต่อเดือน พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001-
20,000 บาท จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00 รองลงมามีรายได ้20,001-30,000 บาท จ านวน 
102 คน คิดเป็นร้อยละ 25.50 รายได้ต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 
19.00 รายได ้30,001 - 40,000 บาท จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 11.75 รายได ้มากกวา่ 50,001 บาท
ขึ้นไป จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 6.50 และรายได้ 40,001 - 50,000 บาท จ านวน 25 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.25 ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 
ตอนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บัคส์ของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม 

การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยจ าแนกตามส่วนประสมทาง
การตลาดปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นพนกังาน ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ และปัจจยัดา้นการน าเสนอ
ทางกายภาพ ดว้ยการแสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัต่อไปน้ี 
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ตางรางท่ี 4.2  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นผลิตภณัฑ ์
 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) 
และระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจาก
ร้านกาแฟสตาร์บคัส์ อยู่ในภาพรวมระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.05 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบัมาก เรียงล าดบัดงัน้ี ตรายีห่อ้เป็นท่ีรุ้จกัอยา่งแพร่หลาย ค่าเฉล่ีย 4.20 คุณภาพ
ของวตัถุดิบดี ค่าเฉล่ีย 4.10 กาแฟมีรสชาติดี ค่าเฉล่ีย 3.96 และสุดทา้ย เมนูกาแฟมีความหลากหลาย 
ค่าเฉล่ีย 3.94 ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 

       ตางรางท่ี 4.3  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นราคา 
 

จากตารางท่ี 4.3 พบว่าค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) 
และระดบัความคิดเห็นในส่วนของของปัจจยัดา้นราคาท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจาก

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ �̅� 
Std. 

Deviation 
ระดบัความส าคญั 

กาแฟมีรสชาติดี 3.96 0.78 มาก 

คุณภาพของวตัถุดิบดี 4.10 0.73 มาก 

เมนูกาแฟมีความหลากหลาย 3.94 0.87 มาก 

ตรายีห่้อเป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย 4.20 0.75 มาก 

รวม 4.05 0.56 มาก 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ปัจจยัดา้นราคา �̅� 
Std. 

Deviation 
ระดบั

ความส าคญั 

ราคาของกาแฟเหมาะสมกบัคุณภาพ 3.76 0.81 มาก 

ราคาของกาแฟเหมาะสมกบับรรยากาศภายในร้าน 3.81 0.83 มาก 

ราคาของกาแฟเหมาะสมกบัปริมาณท่ีไดรั้บ 3.65 0.88 มาก 
รวม 3.74 0.70 มาก 
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ร้านกาแฟสตาร์บคั อยู่ในระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.74 และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่าทุกขอ้
อยู่ในระดบัมาก เรียงตามล าดบัไดด้งัน้ี ราคาของกาแฟเหมาะสมกบับรรยากาศภายในร้าน ค่าเฉล่ีย 
3.81 ราคาของกาแฟเหมาะสมกบัคุณภาพ ค่าเฉล่ีย 3.76 ราคาของกาแฟเหมาะสมกบัปริมาณท่ีไดรั้บ 
ค่าเฉล่ีย 3.65  ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 

ตางรางท่ี 4.4  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
 

จากตารางท่ี 4.4 พบว่าค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) 
และระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคั อยูใ่นระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.95  และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดับมากเรียงตามล าดับดังน้ี สถานท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเขา้ใช้บริการ 
ค่าเฉล่ีย 4.00 และระยะเวลาในการเปิด-ปิดร้านมีความเหมาะสม ค่าเฉล่ีย 3.90 ตามล าดบัจากมากไป
หานอ้ย 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  �̅� 
Std. 

Deviation 
ระดบัความส าคญั 

สถานท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเขา้ใช้
บริการ 

4.00 0.793 มาก 

ระยะเวลาในการเปิด- ปิดร้านมีความ
เหมาะสม 

3.90 0.738 มาก 

รวม 3.95 0.69 มาก  

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด �̅� 
Std. 

Deviation 
ระดบัความส าคญั 

มีการส่งเสริการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลด 
บตัรสมาชิกสะสมแตม้ เป็นตน้ 

3.92 0.79 มาก 

มีการจดักิจกรรมพิเศษอยา่งสม ่าเสมอ เช่น 
ช่วงเทศกาลต่างๆ 

3.91 0.81 มาก 



 
 
 

35 

ตางรางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นการส่งเสริมทางการตลาดบริการ 
 

จากตารางท่ี 4.5 พบว่าค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) 
และระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัด้านการส่งเสริมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บัค อยู่ในระดับ มาก ด้วยค่าเฉล่ีย 3.91  และเม่ือแยก
พิจารณารายขอ้แลว้พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบั มาก เรียงล าดบัดงัน้ี มีการส่งเสริการขายท่ีน่าสนใจ เช่น 
ส่วนลด บตัรสมาชิกสะสมแตม้ เป็นตน้ ค่าเฉล่ีย 3.92 มีการจดักิจกรรมพิเศษอย่างสม ่าเสมอ เช่น 
ช่วงเทศกาลต่างๆ ค่าเฉล่ีย 3.91 และมีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ให้เป็นท่ีรู้จักค่าเฉล่ีย 3.90 มี 
ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 

ตางรางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นบุคลากร 
 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่าค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) 
และระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นบุคลากรท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจาก
ร้านกาแฟสตาร์บคั อยู่ในระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.11  และเม่ือแยกพิจารณาเป็นรายขอ้แลว้พบว่า
ทุกขอ้อยูใ่นระดบั มาก เรียงล าดบัไดด้งัน้ี พนกังานมีอธัยาศยัดี สุภาพ และมีมารยาท และพนกังานมี
ความกระตือรือร้น และเตม็ใจในการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากนัคือ 4.13 พนกังานมีความสามารถใน

มีการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั 3.90 0.87 มาก 

รวม 3.91 0.72 มาก 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

ปัจจยัดา้นบุคลากร �̅� 
Std. 

Deviation 
ระดบัความส าคญั 

พนกังานมีอธัยาศยัดี สุภาพ และมีมารยาท 4.13 0.74 มาก 

พนกังานมีความกระตือรือร้นและเตม็ใจใน
การ ใหบ้ริการ 

4.13 0.78 มาก 

พนกังานมีความสามารถในการแนะน า
เก่ียวกบัสินคา้ และการใหข้อ้มูลท่ีมี
ประโยชน์ 

4.07 0.78 มาก 

รวม 4.11 0.72 มาก 
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การแนะน าเก่ียวกบัสินคา้ และการให้ขอ้มูลท่ีมีประโยชน์ ค่าเฉล่ีย 4.07 จ านวน ตามล าดบัจากมาก
ไปหานอ้ย 

ตางรางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 

จากตารางท่ี 4.7 พบว่าค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) 
และระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคั อยูใ่นระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.06 และเม่ือแยกพิจารณารายขอ้แลว้
พบวา่ทุกขอ้อยูใ่นระดบั มาก เรียงล าดบัดงัน้ี ส่งมอบสินคา้ และบริการท่ีถูกตอ้ง ค่าเฉล่ีย 4.15 ความ
รวดเร็วในการให้บริการ ค่าเฉล่ีย 4.02 ซ่ึงมีค่าเฉล่ียเท่ากนักบั กระบวนการสั่งซ้ือสินคา้ไม่ยุ่งยาก 
และซบัซอ้น ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 
 

ตางรางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ �̅� 
Std. 

Deviation 
ระดบัความส าคญั 

ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 4.02 0.68 มาก 

ส่งมอบสินคา้ และบริการท่ีถูกตอ้ง 4.15 0.68 มาก 

กระบวนการสั่งซ้ือสินคา้ไม่ยุ่งยากและ
ซบัซอ้น 

4.02 0.80 มาก 

รวม 4.06 0.64   

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ปัจจยัดา้นการน าเสนอทางกายภาพ �̅� 
Std. 

Deviation 
ระดบัความส าคญั 

มีบริการดา้นอ่ืนๆไวค้อยรับรองลูกคา้ตามท่ี
ตอ้งการ เช่น นิตยสาร Free Wi-Fi เป็นตน้ 

3.95 0.76 มาก 

การตกแต่งสวยงาม และบรรยากาศน่านัง่ 4.10 0.73 มาก 

มีท่ีนัง่ และพื้นท่ีส าหรับลูกคา้อยา่ง
เหมาะสม 

4.02 0.77 มาก 

รวม 4.02 0.64   
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จากตารางท่ี 4.8 พบว่าค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) 
และระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นการน าเสนอทางกายภาพท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคั อยู่ในระดบั มาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.02 และเม่ือแยกพิจารณารายขอ้
แลว้พบว่าทุกขอ้อยู่ในระดบั มาก เรียงล าดบัดงัน้ี การตกแต่งสวยงาม และบรรยากาศน่านัง่ ค่าเฉล่ีย 
4.10 มีท่ีนั่ง และพื้นท่ีส าหรับลูกคา้อย่างเหมาะสม ค่าเฉล่ีย 4.02 มีบริการดา้นอ่ืนๆไวค้อยรับรอง
ลูกคา้ตามท่ีตอ้งการ เช่น นิตยสาร Free Wi-Fi เป็นตน้ ค่าเฉล่ีย 3.95 ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 

ตางรางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) และ
ระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการในภาพรวมมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 และเม่ือ
พิจารณาในรายละเอียดพบว่า กลุ่มตวัอย่างมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ดา้น บุคลากร มากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.11 รองลงมาคือดา้นกระบวนการให้บริการ ดว้ยค่าเฉล่ีย 
4.06 ดา้นผลิตภณัฑ ์ดว้ยค่าเฉล่ีย 4.05  ดา้นการน าเสนอทางกายภาพ ค่าเฉล่ีย 4.02 ดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย 3.95 ดา้นส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.91 และท่ีนอ้ยท่ีสุดคือดา้น ดา้นราคา ดว้ย
ค่าเฉล่ีย 3.74 ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย 

 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ �̅�  
Std. 

Deviation 
ระดบัความส าคญั 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.05 0.56 มาก 
ปัจจยัดา้นราคา 3.74 0.70 มาก 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.95 0.69 มาก 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.91 0.72 มาก 
ปัจจยัดา้นบุคลากร 4.11 0.72 มาก 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.06 0.64 มาก 
ปัจจยัดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 4.02 0.64 มาก 

รวม 3.99 0.53   
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ตางรางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานดา้นการตดัสินใจซ้ือ 
 

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่าค่าเฉล่ีย ( Means) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ( Standard deviations) 
และระดบัความคิดเห็นในส่วนของปัจจยัดา้นการตดัสินใจซ้ือท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟ
สดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ดว้ยค่าเฉล่ีย 3.77 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่าทุกข้ออยู่ในระดับ มาก เรียงล าดับได้ดังน้ี  ช่ือเสียงของร้านกาแฟสตาร์บัคส์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกาแฟสดของท่านค่าเฉล่ีย 3.92 การประชาสัมพนัธ์สินคา้และการอพัเดทขอ้มูลอย่าง
สม ่าเสมอมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ค่าเฉล่ีย 3.81  การตดัสินใจซ้ือ
กาแฟสดในคร้ังถดัไป ท่านจะซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์มากน้อยเพียงใด ค่าเฉล่ีย 3.74 
ท่านไดเ้ปรียบเทียบกบัร้านอ่ืนก่อนตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ค่าเฉล่ีย 3.71 ท่าน
ไดมี้การหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ค่าเฉล่ีย 3.66 ตามล าดบัจาก
มากไปหานอ้ย 
 
 
 
 

การตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจซ้ือ �̅� 
Std. 

Deviation 
ระดบัความส าคญั 

ช่ือเสียงของร้านกาแฟสตาร์บคัส์มีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกาแฟสดของท่าน 

3.93 0.82 มาก 

ท่านไดมี้การหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือ
กาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ 

3.66 0.99 มาก 

ท่านไดเ้ปรียบเทียบกบัร้านอ่ืนก่อนตดัสินใจ
ซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ 

3.71 0.91 มาก 

การประชาสัมพนัธ์สินคา้และการอพัเดท
ขอ้มูลอยา่งสม ่าเสมอมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ 

3.81 0.77 มาก 

การตดัสินใจซ้ือกาแฟสดในคร้ังถดัไป ท่าน
จะซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์มาก
นอ้ยเพียงใด 

3.74 0.88 มาก 

รวม 3.77 0.69   
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3. ผลการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงอนุมาน ( Inferential Statistics) ซ่ึงได้แก่การวิเคราะห์สมมติฐาน 
    ท้ัง 2 ข้อ โดยมีการใช้สถิติวิจัยดังนี ้
  3.1 สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสด
จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ แตกต่างกนั 
    สมมติฐานข้อท่ี 1.1 เพศแตกต่างกนั มีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้าน
กาแฟสตาร์บคัส์ แตกต่างกนั 
   𝐻0: เพศท่ีแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์
บคัส์ไม่แตกต่างกนั 
   𝐻1: เพศท่ีแตกต่างกัน มีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์
บคัส์แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 4.11 แสดงการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งเพศกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 
จากตารางท่ี 4.11 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบัมีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสด

จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ พบวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมท่ีมีเพศแตกต่างมีการตดัสินใจซ้ือกาแฟ
สดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ไม่แตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 𝐻0 และปฏิเสธ 𝐻1 

 
สมมติฐานข้อท่ี 1.2 อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้าน

กาแฟสตาร์บคัส์ แตกต่างกนั 
   𝐻0: อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์ไม่แตกต่างกนั 
   𝐻1: อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์แตกต่างกนั 
 
 

การตดัสินใจซ้ือ 

เพศ 

t P 
ชาย 

(n = 125) 
หญิง 

(n = 275) 

X  S.D. X  S.D. 
รวม 3.83 0.62 3.74 0.72 1.21 0.23 
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ตารางท่ี 4.12 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัการตดัสินใจซ้ือ 
 

ตารางท่ี 4.13 แสดงการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งอายกุบัการตดัสินใจ 

จากตารางท่ี 4.13 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอายกุบัมีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสด
จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ พบวา่ ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมท่ีมีอายแุตกต่างมีการตดัสินใจซ้ือกาแฟ
สดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ไม่แตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 𝐻0 และปฏิเสธ 𝐻1 

 
สมมติฐานข้อท่ี 1.3 ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสด

จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ แตกต่างกนั 
   𝐻0: ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจาก
ร้านกาแฟสตาร์บคัส์ไม่แตกต่างกนั 
   𝐻1: ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจาก
ร้านกาแฟสตาร์บคัส์แตกต่างกนั 
 

       ตารางท่ี 4.14 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือ 

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

ต ่ากวา่ 20 ปี 
(N=10) 

20 - 30 ปี 
(N=200) 

31 - 40 ปี 
(N=117) 

41 - 50 ปี 
(N=66) 

มากกวา่ 50 ปี 
(N=7) 

�̅� S.D. �̅�  S.D. �̅�  S.D. �̅�  S.D. �̅� S.D. 
รวม 3.84 0.39 3.75 0.62 3.83 0.81 3.69 0.72 4.06 0.22 

การตดัสินใจซ้ือ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df. MS F P 

รวม ระหวา่งกลุ่ม 1.46 4 0.36 0.77 0.55 
 ภายในกลุ่ม 188.02 395 0.48   
 รวม 189.48 399    

การตดัสินใจซ้ือ 
ต ่ากวา่ปริญญา
ตรี(n=64) 

ปริญญาตรี 
(n=295) 

ปริญญาโท 
(n=41) 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
รวม 3.55 0.51 3.82 0.70 3.73 0.78 
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ตารางท่ี 4.15 แสดงการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งระดบัการศึกษากบัการตดัสินใจซ้ือ 
 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.15 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างระการศึกษากบัมีการตดัสินใจซ้ือ
กาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ พบว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างมี
การตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์แตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 𝐻1 และปฏิเสธ 
𝐻0 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.3 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้าน
กาแฟสตาร์บคัส์ แตกต่างกนั 
   𝐻0: อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์ไม่แตกต่างกนั 
   𝐻1: อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์แตกต่างกนั 
 

ตารางท่ี 4.16 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 
 

การตดัสินใจซ้ือ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df. MS F P 

 
ระหวา่งกลุ่ม 4.10 2 2.05 4.39 0.01* 

รวม ภายในกลุ่ม 185.38 397 0.47   
 รวม 189.48 399    

ส่วน
ประสม
ทาง

การตลาด 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 
(N = 100) 

ขา้ราชการ/
รัฐวิสาหกิจ 

(N = 16) 

พนกังาน
เอกชน/
ลูกจา้ง 

(N = 178) 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 
(N= 58) 

อาชีพ
อิสระ 

(N = 35) 

เกษียณ / 
วา่งงาน 
(N = 13) 

X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. X  S.D. 
รวม 3.77 0.66 3.94 0.49 3.62 0.58 3.80 0.82 4.42 0.85 3.72 0.39 
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       ตารางท่ี 4.17 แสดงการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัการตดัสินใจซ้ือ 
 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.17 ผลการทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชีพกบัมีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสด
จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ พบว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมท่ีมีอาชีพแตกต่างมีการตดัสินใจซ้ือ
กาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์แตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 𝐻1 และปฏิเสธ 𝐻0 
 

สมมติฐานข้อท่ี 1.3 อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้าน
กาแฟสตาร์บคัส์ แตกต่างกนั 
   𝐻0: อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์ไม่แตกต่างกนั 
   𝐻1: อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์แตกต่างกนั 

ตารางท่ี 4.18 แสดงการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดก้บัการตดัสินใจซ้ือ 
 
 
 

การตดัสินใจซ้ือ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df. MS F P 

รวม ระหวา่งกลุ่ม 19.45 5 3.89 9.02 0.00* 

 ภายในกลุ่ม 170.03 394 0.43   
 รวม 189.48 399    

การตดัสินใจ
ซ้ือ 

ต ่ากวา่หรือ
เท่ากบั 
10,000 
บาท 

(N=76) 

10,001 - 
20,000 
บาท 

(N=124) 

20,001 - 
30,000 
บาท 

(N=102) 

30,001 - 
40,000 
บาท 

(N=47) 

40,001 - 
50,000 
บาท 

(N=25) 

มากกวา่ 
50,001 

บาทขึ้นไป 
(N=26) 

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

รวม 3.68 0.64 3.92 0.70 3.70 0.58 3.91 0.63 3.86 0.68 3.25 0.94 
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ตารางท่ี 4.19 แสดงการทดสอบสมมติฐานความแตกต่างระหวา่งรายไดก้บัการตดัสินใจซ้ือ 
 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จากตารางท่ี 4.19 ผลการทดสอบความแตกต่างระหวา่งรายไดก้บัมีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสด
จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ พบว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมท่ีมีรายไดแ้ตกต่างมีการตดัสินใจซ้ือ
กาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์แตกต่างกนั จึงยอมรับสมมติฐาน 𝐻1 และปฏิเสธ 𝐻0 
 

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจช้ือ
กาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 

 

ตารางท่ี 4.20 วิเคราะห์สมการเชิงถดถอย ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจช้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 

การตดัสินใจซ้ือ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df. MS F P 

รวม ระหวา่งกลุ่ม 12.34 5 2.47 5.49 0.00* 
 ภายในกลุ่ม 177.14 394 0.45   
 รวม 189.48 399    

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
บริการ 

Unstandardized Standardized 

t Sig. Coefficients Coefficients 

β 
Std. 

Error 
  

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.263 0.055 0.212 4.756 0.000* 
ปัจจยัดา้นราคา 0.035 0.054 0.036 0.653 0.514 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.062 0.052 0.062 1.210 0.227 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.364 0.053 0.378 6.917 0.000* 
ปัจจยัดา้นพนกังาน -0.096 0.056 -0.101 -1.734 0.084 
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 0.040 0.070 0.037 0.577 0.564 
ปัจจยัดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 0.227 0.055 0.210 4.113 0.000* 

𝑅2 = 0.460 SEE = 0.50633 F = 49.586* 
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* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ผลการวิเคราะห์สถิติถดถอยพหุคูณ พบวา่ตวัแปรอิสระทั้ง 7 ตวั 

ร่วมกันอธิบายความผนัแปรของการตดัสินใจช้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ได้ร้อยละ 
46.00 โดยพบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสถานีบริการน ้ามนับางจาก คือ ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ( β = 0.364 ) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์  ( β = 0.263 )  และปัจจยัดา้นการ
น าเสนอทางกายภาพ ( β = 0.323 )  โดยมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยเม่ือพิจารณาตวัแปร
ท่ีมีอ านาจในการท านายการเปล่ียนแปลง ซ่ึงอยูใ่นรูปแบบสมการดงัน้ี 
 Y = 0.224 + 0.364 (ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด) + 0.263 (ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์) + 
0.323 (ปัจจัยด้านการน าเสนอทางกายภาพ) ซ่ึงอธิบายได้ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
บริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ท่ีร้อยละ 46.00  
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บัคส์ ของ

ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม ซ่ึงสรุปผลการวิจยัและอภิปรายผล ดงัน้ี 

5.1 สรุปผลการวิจัย         
 สรุปผลการวิจยัเร่ือง การศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม  

ตอนท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล  

 การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม พบว่าผูบ้ริโภคใน
จงัหวดันครปฐม จ านวน 400 ราย เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชายคิดเป็นร้อยละ 68.75  และ 31.25  
ตามล าดบั มีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 50 ระดบัปริญญาตรีมากท่ีสุด คิดเป็น
ร้อยละ 73.75 อาชีพพนักงานเอกชน มากท่ีสุด คิดเป็นร้อยละ 44.50 และ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมาก
ท่ีสุดอยูร่ะดบั 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 31  

ตอนท่ี 2  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ   

 การวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ พบว่าปัจจยัท่ีมีค่าเฉล่ียการ
ตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ตามล าดบัจากมากไปหานอ้ยดงัน้ี ปัจจยัดา้นบุคลากร 
( = 4.11) ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ( = 4.06) ดา้นผลิตภณัฑ ์( = 4.05) ดา้นการน าเสนอทาง
กายภาพ ( = 4.02) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( =3.95) ดา้นส่งเสริมการตลาด ( =3.91) ดา้น
ราคา ( = 3.74)  
ตอนท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บัคส์    

พบวา่ระดบัความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการโรงพยาบาลนครธน รวมภาพอยูใ่นระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาในรายละเอียดปัจจยั พบว่า ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมให้ความส าคญั ช่ือเสียงของร้าน
กาแฟสตาร์บคัส์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดของท่าน(การรับรู้ถึงความตอ้งการ) มากท่ีสุด  
รองลงมาคือการประชาสัมพนัธ์สินคา้และการอพัเดทขอ้มูลอย่างสม ่าเสมอมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ (การตดัสินใจซ้ือ) การตดัสินใจซ้ือกาแฟสดในคร้ังถดัไป ท่านจะ
ซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บัคส์มากน้อยเพียงใด (พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ) ท่านได้
เปรียบเทียบกับร้านอ่ืนก่อนตัดสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บัคส์ (การประเมินผล
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ทางเลือก)  และปัจจยัท่ีใหค้วามส าคญันอ้ยท่ีสุดคือ ท่านไดมี้การหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือกาแฟสด
จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ (การคน้หาขอ้มูล) 

 

ตอนท่ี 4  ผลการทดสอบสมมติฐาน   

การทดสอบสมมติฐาน 6 ประเด็น มีผลดงัน้ี  

1. ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมท่ีมีเพศแตกต่างมีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์ไม่แตกต่างกนั   

2. ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมท่ีมีอายุแตกต่างมีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์ไม่แตกต่างกนั   

3. ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างมีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจาก
ร้านกาแฟสตาร์บคัส์แตกต่างกนั   

 4. ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมท่ีมีอาชีพแตกต่างมีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์แตกต่างกนั   

5. ผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐมท่ีมีรายไดแ้ตกต่างมีการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์แตกต่างกนั   

6) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมท่ีมีอิทธิพลต่อการจดัสินใจซ้ือกาแฟสด
จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 
 

5.2 อภิปรายผล 
จากผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ 

ประเด็นท่ีสามารถน ามาอภิปรายผลได ้ดงัน้ี 
จากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์

บคัส์ พบวา่ เพศ และอาย ุท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ 
ส่วนปัจจยั การศึกษา อาชีพ และรายได ้ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์ ซ่ึงผลการศึกษาท่ีพบไม่สอดคลอ้ง วรามาศ เพช็รเนียม (2558) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพล
ต่อการเลือกใช้บริการในร้านกาแฟ พรีเม่ียม ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
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พบว่า อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต้่อเดือนท่ีแตกต่างกนั ผลวิจยัพบว่า ไม่มีอิทธิพลต่อ
การเลือกใชบ้ริการในร้านกาแฟ พรีเม่ียมของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7 P’s) ท่ีมีผลต่อตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์ ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด รองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา  
และปัจจยัดา้นการน าเสนอทางกายภาพ ซ่ึงผลการศึกษาสอดคลอ้งกบั เอ้ืองฟ้า กายธัญลกัษณ์ (2559) 
ไดท้ าการศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการและบริโภคเคร่ืองด่ืมร้านสตาร์บคัส์ 
ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใชบ้ริการและบริโภคเคร่ืองด่ืม ร้านสตาร์บคัส์ 
มี 6 ปัจจยั เรียงล าดบัตามอิทธิพลท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจจากมากไป  น้อย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา
และคุณภาพของผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้น ลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการบริการ บุคลากร และการประชาสัมพนัธ์ และปัจจยัดา้นแบรนดร์ายการ
ส่งเสริมการตลาด 

  
5.3 ข้อเสนอแนะ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ 
จากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม คือ ปัจจยั
ด้านการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ และปัจจยัด้านการน าเสนอทางกายภาพ รวมถึง
ปัจจยัส่วนบุลคล ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้าน
กาแฟสตาร์บคัส์ ผูป้ระกอบการสามารถน าไปปรับปรุงกลยุทธ์ เพื่อพฒันาธุรกิจของท่านเพื่อนให้มี
ประสิทธิภาพสูงสุด 

5.3.2 ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังต่อไป  
ในการวิจยัคร้ังต่อไปควรท าการศึกษาวิเคราะห์กลยุทธ์ เช่น การวิเคราะห์ SWOT และการ

วิเคราะห์ระดบัความพึงพอใจ ซ่ึงจะท าให้ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้นในการวางแผนปรับปรุง พฒันาธุรกิจ
ร้านกาแฟไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 
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ภาคผนวก 

แบบสอบถาม 
 

ค าถามคัดกรองคุณสมบัติผู้ท าแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย ✓ ในช่อง ( ) โดยเลือกเพียง 1 ค  าตอบ ใหต้รงตามความเป็นจริง  
คุณอาศัยอยู่ในจังหวัดนครปฐมหรือไม่  
 (  ) ใช่     (  ) ไม่ 
 
คุณเคยซ้ือกาแฟสดท่ีร้านกาแฟสตาร์บัคส์หรือไม่ 
 (  ) ใช่     (  ) ไม่ 
 
ส่วนท่ี 1   แบบสอบถามเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม  
ค าชี้แจง กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย ✓ ในช่อง ( ) โดยเลือกเพียง 1 ค  าตอบ ใหต้รงตามความเป็นจริง  
1. เพศ  
 (  ) 1. ชาย    (  ) 2. หญิง  
 
2. อายุ  
 (  ) 1. ต ่ากวา่ 20 ปี   (  ) 2. 20 – 30 ปี 
 (  ) 3. 31 – 40 ปี    (  ) 4. 41 – 50 ปี  
 (  ) 5.มากกวา่ 50 ปี  
 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด  
 (  ) 1. ต ่ากวา่ปริญญาตรี    (  ) 2. ปริญญาตรี  
 (  ) 3. ปริญญาโท   (  ) 4. ปริญญาเอก  
 
4. อาชีพ  
 (  ) 1. นกัเรียน/นกัศึกษา   (  ) 2. ขา้ราชการ    
 (  ) 3. พนกังานบริษทัเอกชน   (  ) 4. ธุรกิจส่วนตวั    
 (  ) 5. อาชีพอิสระ   (  ) 6. เกษียณ/วา่งงาน 
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5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน  
 (  ) 1. ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  
 (  ) 2. 10,001-20,000 บาท  
 (  ) 3. 20,001-30,000 บาท 
 (  ) 4. 30,001-40,000 บาท  
 (  ) 5. 40,001-50,000 บาท  
 (  ) 6. มากกวา่ 50,001 บาท 
 
 
ส่วนท่ี 2   แบบสอบถามเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟสดจาก
ร้านกาแฟสตาร์บัคส์ของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม 
ค าชี้แจง  ใหท้่านแสดงความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมตลาดทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม โดยมีระดบัความคิดเห็นและ
ความหมายดงัน้ี และโปรดเลือกตวัเลขท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของท่าน โดยการท าเคร่ืองหมาย ✓ 
ในช่องวา่ง ท่ีตรงกบัความเป็นจริง 
  5 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด  
  4 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมาก  
  3 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นปานกลาง  
  2 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ย  
  1 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด  
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์           

6. กาแฟมีรสชาติดี           

7. คุณภาพของวตัถุดิบดี           

8. เมนูกาแฟมีความหลากหลาย           

9. ตรายีห่้อเป็นท่ีรู้จกัอยา่งแพร่หลาย           

ปัจจัยด้านราคา           
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10. ราคาของกาแฟเหมาะสมกบัคุณภาพ           

11. ราคาของกาแฟเหมาะสมกบับรรยาศภายในร้าน           

12. ราคาของกาแฟเหมาะปริมาณท่ีไดรั้บ           

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย           

13. สถานท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการไปใชบ้ริการ           

14. ระยะเวลาในการเปิด- ปิดร้านมีความเหมาะสม           

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

5 4 3 2 1 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด           

15. มีการส่งเสริการขายท่ีน่าสนใจ เช่น ส่วนลด บตัรสมาชิก 
      สะสมแตม้ เป็นตน้ 

          

16. มีการจดักิจกรรมพิเศษอย่างสม ่าเสมอ เช่น ช่วงเทศกาล 
       ต่างๆ 

          

17. มีโฆษณาประชาสัมพนัธ์ใหเ้ป็นท่ีรู้จกั           

ปัจจัยด้านบุคลากร           

18. พนกังานมีอธัยาศยัดี สุภาพ และมีมารยาท           

19. พนกังานมีความกระตือรือร้นและเตม็ใจในการ 
ใหบ้ริการ 

          

20. พนกังานมีความสามารถในการแนะน าเก่ียวกบัสินคา้       
และใหข้อ้มูลท่ีมีประโยชน์ 

          

ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ           

21. ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ           

22. ส่งมอบสินคา้ และบริการท่ีถูกตอ้ง           

23. กระบวนการสั่งซ้ือสินคา้ไม่ยุง่ยากและซบัซอ้น           

ปัจจัยด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ           
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24. มีบริการดา้นอ่ืนๆไวค้อยรับรองลูกคา้ตามท่ีตอ้งการ เช่น  
      นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์Wi-Fi เป็นตน้ 

          

25. การตกแต่งสวยงาม และบรรยากาศน่านัง่           

26. มีท่ีนัง่ และพื้นท่ีส าหรับลูกคา้อยา่งเหมาะสม           

 
 
ส่วนท่ี 3   การตัดสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บัคส์ของผู้บริโภคในจังหวัดนครปฐม 
ค าชี้แจง   กรุณาประเมินโอกาสในการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันครปฐม ท่ีตรงกบัระดบัการตดัสินใจของท่านในคร้ังถดัไป โดยท าเคร่ืองหมาย ✓ ใน
ช่องท่ีตรงกบัความเห็นของท่านมากท่ีสุดเพียงขอ้เดียว 
  5 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมากท่ีสุด  
  4 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นมาก  
  3 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นปานกลาง  
  2 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ย  
  1 หมายถึง ระดบัความคิดเห็นนอ้ยท่ีสุด 
 

การตัดสินใจซ้ือ 
ระดับการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 

ช่ือเสียงของร้านกาแฟสตาร์บคัส์มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กาแฟสดของท่าน 

          

ท่านไดมี้การหาขอ้มูลก่อนตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้าน
กาแฟสตาร์บคัส์ 

     

ท่านไดเ้ปรียบเทียบกบัร้านอ่ืนก่อนตดัสินใจซ้ือกาแฟสด
จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์ 

     

การประชาสัมพนัธ์สินคา้และการอพัเดทขอ้มูลอยา่ง
สม ่าเสมอมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดจากร้านกาแฟ
สตาร์บคัส์ 

     

การตดัสินใจซ้ือกาแฟสดในคร้ังถดัไป ท่านจะซ้ือกาแฟสด
จากร้านกาแฟสตาร์บคัส์มากนอ้ยเพียงใด 
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