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การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสม
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ตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคใน
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บทที ่ 1 

บทน า 
 

1.  ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

ประเทศไทยเร่ิมมีการปลูกและด่ืมกาแฟสมยัสมเด็จพระนารายณ์มหาราช ต่อมาใน
สมยัพระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกลา้เจา้อยูห่วั จึงไดเ้ร่ิมมีการผลิตกาแฟ ภายหลงัสงครามโลกคร้ังท่ี 
2 จึงได้น ากาแฟจากต่างประเทศเขา้มาในประเทศไทยเป็นคร้ังแรก โดยเป็นท่ีนิยมในหมู่ชาว
ต่างประเทศและเศรษฐี เน่ืองจากราคาของกาแฟสูง จนกระทัง่ปี ค.ศ. 1972 ไดมี้กลุ่มคนไทยร่วมกบั
บริษทั เนสทเ์ล่ยป์ระเทศไทย จ ากดั ไดผ้ลิตกาแฟส าเร็จรูปข้ึนในประเทศไทย โดยพฒันาการจาก
กาแฟแบบคัว่บดเป็นชนิดผง มีลกัษณะคลา้ยนมผงทัว่ไป และไดมี้การพฒันาเร่ือยมา จนปัจจุบนั
กาแฟมีลกัษณะเป็นเกล็ดมีการท าตลาดกาแฟส าเร็จรูปตั้งแต่นั้นมา กาแฟถือวา่เป็นพืชเศรษฐกิจของ
ประเทศท่ีรัฐบาลให้การสนบัสนุน และผลิตกาแฟมากในแถบเอเชีย ซ่ึงมีผลผลิตเป็นรองเวียดนาม 
อินโดนีเซีย ซ่ึงเม่ือเทียบกบัผลผลิตของโลกทั้งหมด เราสามารถผลิตประมาณ 8 หม่ืนตนัต่อปี คิด
เป็น 1.2 - 1.3% ของทั้งหมด แต่ผลผลิต 90 - 95% เป็นสายพนัธ์ุโรบสัตา้ กาแฟท่ีผลิตบริโภค
ภายในประเทศ 30,000 - 50,000 ตนั จะส่งออกขายไปยงัประเทศอเมริกา เกาหลี เนเธอร์แลนด์ 
ญ่ีปุ่น และโปแลนด ์ซ่ึงการส่งออกมีทั้งประเภทท่ีแปรรูปแลว้ และส่งเป็นเมล็ดกาแฟไปยงัโรงงานท่ี
อยูต่ามจงัหวดัภาคใต ้ ท่ีเปิดบริษทัรับซ้ือเมล็ดกาแฟแลว้น ามาคัว่บด หรือท าเป็นกาแฟส าเร็จรูปส่ง
จ าหน่าย ผลดีของกาแฟ นอกจากกระตุน้ระบบประสาทให้มีสมาธิในการท างาน ยงัสามารถลด
อาการปวดเม่ือย และมีผลต่อสมรรถภาพของร่างกาย ช่วยในการออกก าลงักายไดน้านข้ึน เช่น การข่ี
จกัรยาน การวา่ยน ้ า เล่นกีฬา และสามารถช่วยแกโ้รคภยัต่าง ๆ ดว้ย เช่น โรคหอบหืด ด่ืมวนัละ 3 
แกว้ จะลดอาการได ้หากด่ืมมากกวา่ 3 แกว้ จะช่วยท าให้ปอดดีข้ึน เพราะกาแฟก็เหมือนกบัพืชอ่ืน 
ๆ มีสายเฟลวานอยด์ (Flavanoid) ซ่ึงเป็นสารดา้นอนุมูลอิสระ ลดอาการซึมเศร้า และคลายความ
วิตกกงัวลได ้ช่วยเผาผลาญไขมนั ลดน ้ าหนกัไดดี้ เพราะกาแฟจะถูกดูดซึมอยา่งรวดเร็ว หลงัจากท่ี
เราด่ืมไปแลว้จะถูกขบัออกไปคร่ึงหน่ึง โดยจะไม่สะสมในร่างกายจะถูกท าลาย และขบัออกมาหมด 
ถาด่ืมเป็นประจ าจะลดอุบติัการณ์การเกิดน่ิวในทางเดินปัสสาวะดว้ย (www. Siamhealth. net. 
environment/coffee.)  
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 ยคุของการเปล่ียนแปลงมนุษยเ์ร่ิมให้ความสนใจหาส่ิงท่ีสะดวกสบายให้กบัตนเอง ไม่
วา่จะเป็นเร่ืองอาหาร ท่ีอยูอ่าศยั โดยทุกอยา่งตอ้งแข่งกบัเวลา ท าใหผู้ผ้ลิตสินคา้มองเห็นโอกาสท่ีจะ
ผลิตสินคา้ เพื่อสร้างความสะดวกสบายให้กบัผูบ้ริโภค กาแฟก็เป็นทางเลือกให้กบัผูบ้ริโภคอยา่ง
หน่ึง ตลาดกาแฟในเมืองไทยมีแนวโนม้ในการเติบโตไดอี้กมาก เน่ืองจากเม่ือเทียบกบัประเทศอ่ืนๆ 
ท่ีมีประชากรใกลเ้คียงกนั เช่น ฟิลิปปินส์ การบริโภคกาแฟในบา้นเรายงัต ่ามาก คือ ประมาณปีละ 
120 แกว้ต่อคนเท่านั้น จึงท าให้บริษทัผูผ้ลิตกาแฟมองเห็นว่า ตลาดกาแฟโดยรวมในประเทศ 
สามารถเพิ่มการผลิตไดห้ลายรูปแบบ เพื่อให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตลาดกาแฟ
กระป๋องในประเทศไทยเป็นตลาดท่ีเกิดข้ึนในปี พ.ศ. 2536 มีอตัราการเติบโตโดยเฉล่ียปีละ 30% 
โดยมีตราสินคา้แรกคือ เบอร์ด้ี ตลาดกาแฟกระป๋องในระยะแรกมีมูลค่าตลาดประมาณ 400 - 500 
ลา้นบาท สาเหตุท่ีท าใหต้ลาดกาแฟกระป๋องเติบโตอยา่งรวดเร็ว ส่วนหน่ึงอาจจะเป็นเพราะ ช่องวา่ง
ของตลาดท่ียงัมีผูป้ระกอบการนอ้ยรายสภาพการด าเนินชีวิตประจ าวนัของสังคมเมืองท่ีตอ้งด าเนิน
ชีวิตดว้ยความรีบร้อน ส่ิงท่ีสามารถอ านวยความสะดวกให้กบัผูบ้ริโภคได ้ จึงมีโอกาสเติบโตทาง
ตลาดไดสู้ง กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายของตลาดกาแฟกระป๋อง ไดแ้ก่ นกัธุรกิจ พนกังาน
ออฟฟิค นิสิตนกัศึกษา ท าให้ผูผ้ลิตหลายรายมีความสนใจพร้อมท่ีจะเขา้ชิงส่วนแบ่งของตลาดดว้ย
การทุ่มโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ทุกส่ือ ทั้งส่ือส่ิงพิมพ ์วิทยุ โทรทศัน์ และบางตราสินคา้ไดใ้ชก้าร
ส่งเสริมการขายในรูปแบบต่าง ๆ เพื่อท าใหต้ราสินคา้ของตนเป็นท่ีรับรู้ของผูบ้ริโภค  
 จากขอ้มูลและเหตุผลดงักล่าว ผูว้จิยัสนใจท่ีจะศึกษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อน าขอ้มูลมาใชเ้ป็นแนวทางส าหรับผูผ้ลิต  และผูจ้  าหน่ายกาแฟ ท าให้ทราบ
ปัจจยัใดท่ีผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัมากท่ีสุดในการเลือกซ้ือกาแฟ และกลยทุธ์การตลาดใดท่ีสามารถ
เจาะกลุ่มเป้าหมายของผูท่ี้ด่ืมกาแฟไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 

2.  วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
 
 2.1  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2.2 เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 
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3.  กรอบแนวคดิการศึกษา 
 
 ผูศึ้กษาได้ศึกษาแนวคิดท่ีมุ่งศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดและการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภค โดยส่วนประสมทาง
การตลาดประยุกตจ์ากแนวคิดของ คอตเลอร์ (Kotler อา้งใน สุพรรณี จองวิวฒันสกุล, 2542 : 143 - 
145) ตวัแปรท่ีศึกษามีดงัน้ี 
 
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
4.  สมมติฐานการศึกษา 
 
 4.1  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จ
พร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการศึกษา 

ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) ตัวแปรตาม (Dependent Variables) 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
-  เพศ 
-  อาย ุ
-  อาชีพ 
-  ระดบัการศึกษา 
-  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 การตัดสินใจเลอืกซ้ือกาแฟกระป๋อง

ปรุงส าเร็จพร้อมดื่มของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

-  ผลิตภณัฑ ์
-  ราคา 
-  ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
-  การส่งเสริมการตลาด 
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4.2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟ
กระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

5.  ขอบเขตในการศึกษา 
 
 5.1  ขอบเขตในของเนื้อหา  ในการวิจัยคร้ังน้ี  มุ่ ง ศึกษาทฤษฎีทางการตลาด               
ส่วนประสมทางการตลาดและแนวความคิดเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ
ตดัสินใจซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 5.2  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

         5.2.1  ประชากร ไดแ้ก่ ผูท่ี้เคยซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร 
         5.2.2  กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผูท่ี้เคยซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดังนั้นจึงเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งจากการใชสู้ตรของทาโร่ยามาเน่ (Taro Yamane) ในการประมาณค่าสัดส่วนของประชากร
โดยการใชสู้ตรค านวณ ดงัน้ี 
   n = [Z2 p(1-p)]/e2 
โดยท่ี  n  =  จ  านวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 
   Z  =  ค่าสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดไว ้(การวจิยัคร้ังน้ีก าหนด Z  
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% คือ Z มีค่าท่ากบั 1.96) 
   e  =  ค่าความคาดเคล่ือนในการสุ่มตวัอยา่ง (ในท่ีน้ีก าหนด e = 0.05) 
   p = สัดส่วนของผูท่ี้เคยซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร (ในท่ีน้ีก าหนด p = 0.5) 
  แทนค่าในสูตรได ้ n = 384.16  หรือ 385 คน   

ส ารองเผือ่ป้องกนัความผดิพลาดของแบบสอบถามไว ้15  ตวัอยา่ง รวมขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่ง  400 ตวัอยา่ง 

โดยมีขั้นตอนการเลือกกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน (Multi-
Stage Random Sampling) ดังน้ี โดยก าหนดพื้นท่ีส าหรับกลุ่มตัวอย่างตามท่ีตั้ งพื้นท่ีของ
กรุงเทพมหานคร ตามการแบ่งของส านกัปลดักรุงเทพมหานคร ไดจ้ดัการแบ่งในทั้ง 50 ส านกังาน
เขตออกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ เขตชั้นใน เขตชั้นกลาง เขตชั้นนอก โดยใช้วิธีจบัฉลาก 2 เขตจากการ
แบ่งกลุ่มท่ีตั้งพื้นท่ีในกรุงเทพมหานคร เพื่อให้ไดส้ัดส่วนท่ีเท่ากนัคือ 400/6 เท่ากบั พื้นท่ีละ 67
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ตวัอยา่ง และท าการแจกแบบสอบถามกบักลุ่มเป้าหมายโดยการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental 
sampling) 
        5.2.3 ขอบเขตใน            พื้นท่ีส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี คือ ในกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 6 เขต ท่ีไดจ้ากการสุ่มโดยใช้การสุ่มอย่างง่าย                                  บ    ค  
  อ  อ  และ          
              5.24 ระยะเวลาทีใ่ช้ในการศึกษา ตั้งแต่เดือนมกราคม 2554 ถึงเดือนมิถุนายน  2554 
 5.3  ตัวแปรทีใ่ช้ในการศึกษา 

         5.3.1  ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแ้ก่ 
 1)  ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานครประกอบด้วย เพศ  
อาย ุ  อาชีพ  ระดบัการศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   
 2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา           
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  การส่งเสริมการขาย 
       5.3.2  ตัวแปรตาม (Dependent Variable) คือ การตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟส าเร็จรูป
พร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 

 
6.   นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 6.1 การตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ หมายถึง การเลือกบนทางเลือก ซ่ึงทางเลือกนั้นจะตอ้ง
มี 1) ทางเลือกหลายทาง หากมีทางเลือกเดียวไม่ถือเป็นการตดัสินใจ 2) ตอ้งใชเ้หตุผลประกอบการ
พิจารณาโดยใชข้อ้มูลต่าง ๆ มาพิจารณาตดัสินใจดว้ย 3) มีจุดมุ่งหมายท่ีแน่นอนวา่ การตดัสินใจนั้น
กระท าไปเพื่ออะไร 
 6.2  กาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมดื่ม หมายถึง กาแฟท่ีผ่านการบดแลว้ โดยมี
ส่วนผสมหลกักาแฟ ครีม น ้าตาล และน ้า บรรจุกระป๋อง ผูบ้ริโภคสามารถเปิดด่ืมไดท้นัที 
 6.3  ผู้บริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคท่ีซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมในเขตต่างๆใน
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่                         บ    ค    อ  อ  และ         
 6.4  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได้ เพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาด 
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7.  ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
7.1  ช่วยให้นกัการตลาดและผูท่ี้เก่ียวขอ้งเขา้ใจถึงความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดและการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภค 
7.2  ผูป้ระกอบการ สามารถน าผลงานวจิยัในคร้ังน้ีไปพิจารณาเพื่อเป็นขอ้มูลส่วนหน่ึง

ส าหรับการพฒันาตลาด พฒันาผลิตภณัฑ์ การครอบครองส่วนแบ่งทางการตลาด และปรับปรุง    
กลยทุธ์การตลาดขององคก์ร เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และความไดเ้ปรียบ
คู่แข่งขนัไดอ้ยา่งเหมาะสม 

7.3  นักวิชาการผูมี้หน้าท่ีรับผิดชอบในการสร้าง และพฒันาหลกัสูตรการเรียนการ
สอนในวิชาการตลาด และการวิจยัของสถาบนัการศึกษาต่าง ๆ สามารถน ามาผลงานวิจยัในคร้ังน้ี
ไปใชส้ร้างหรือปรับปรุงรายวิชาให้เป็นกรณีศึกษาท่ีมีความทนัสมยั และถูกตอ้งตามหลกัวิชาการ 
อันจะส่งผลให้นักศึกษามีความรู้ และทักษะตรงตามความต้องการของตลาดแรงงานใน
อุตสาหกรรมกาแฟกระป๋องไดเ้ป็นอยา่งเหมาะสม 
 



บทที ่2 
วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

  
 
 ในการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งจากเอกสาร ต ารา และ
ผลงานวิจยัต่าง ๆ เพื่อน ามาประกอบการวิเคราะห์หาขอ้สรุปในการประเมิน ซ่ึงแนวคิดทฤษฏีและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง สามารถน ามาสรุปไดด้งัน้ี 
 2.1 กาแฟและผลิตภณัฑก์าแฟ 
 2.2 แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
 2.3 แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
 2.4 ผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

2.1  กาแฟและผลติภัณฑ์กาแฟ 
 
 สถานการณ์ทัว่ไป  
 กาแฟเป็นพืชท่ีเจริญเติบโตให้ผลผลิตเร็ว ผลผลิตเก็บไดน้าน ผลผลิตใช้เป็นวตัถุดิบ
ป้อนโรงงานอุตสาหกรรมภายในประเทศ และสามารถส่งออกไปจ าหน่ายต่างประเทศ ถา้ปริมาณ
การปลูกและการผลิตมีความสมดุลและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการใช้ทั้งภายในและต่างประเทศ
แลว้ กาแฟจะเป็นพืชท่ีท ารายไดใ้หแ้ก่ประเทศและเกษตรกรผูป้ลูกไดเ้ป็นจ านวนมาก (กรมวิชาการ
เกษตร, 2544) 
 ลกัษณะทัว่ไปของกาแฟ 

 กาแฟเป็นไมย้ืนตน้ชนิดหน่ึง เจริญเติบโตไดดี้ในเขตร้อนช้ืน ดินร่วนปนทราย ความ
อุดมสมบูรณ์สูง การระบายน ้ าดี ความเป็นกรด-ด่างอยู่ระหว่าง 5.5-6.5 พันธ์ุกาแฟอราบิก้า
เจริญเติบโตไดดี้ท่ีอุณหภูมิ 17-22 องศาเซลเซียส ส่วนพนัธ์ุโรบสัตา้ เจริญเติบโตไดดี้ท่ีอุณหภูมิ 20-
25 องศาเซลเซียส กาแฟตอ้งการความช้ืนอากาศสูง (กรมวชิาการเกษตร, 2544) 
 พื้นท่ีส่งเสริมพนัธ์ุอาราบิกา้ จงัหวดัเชียงใหม่ เชียงราย ตาก แม่ฮ่องสอน แพร่ 
 พนัธ์ุโรบสัตา้ จงัหวดัชุมพร สุราษฎร์ธานี นครศรีธรรมราช กระบ่ี พงังา ระนอง  
 ชนิดของเมลด็กาแฟ 

 กาแฟมีมากกว่า 6,000 พนัธ์ุ แต่พนัธ์ุหลกั ๆ ท่ีไดรั้บความนิยมมี 2 พนัธ์ุ ไดแ้ก่ อารา
บิกา้ (Arabica) ซ่ึงเป็นกาแฟแบบดั้งเดิม และมีรสชาดดี และโรบสัตา้ (Robusta) ซ่ึงมีปริมาณกาแฟ
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อีนสูง และสามารถปลูกในท่ีท่ีปลูกอาราบิกา้ไม่ไดด้ว้ยความท่ีมีความทนทานมากกวา่น้ีเอง จึงท า
ใหก้าแฟโรบสัตา้มีราคาถูกกวา่ แต่ผูค้นนิยมด่ืมไม่มากนกัเน่ืองจากมีรสขมและเปร้ียว ส่วนโรบสัตา้
ท่ีมีคุณภาพดีมกัถูกน าไปใชเ้ป็นส่วนผสมของเอสเพรสโซ่ แบบผสม (เอสเพรสโซ่มีสองแบบใหญ่ 
ๆ คือ แบบท่ีเป็นอาราบิกา้แท ้ๆ กบัแบบท่ีผสมกาแฟชนิดอ่ืน ๆ ) 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.1  ตน้กาแฟอาราบิกา้ 
ท่ีมา: (ท่ีมา : www.kasilornresearch.com) 

 
การผลติเมลด็กาแฟ 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.2  การผลิตเมล็ดกาแฟ 
ท่ีมา: http://www.bkkfood.com 

 
 
 
 

เมล็ดกาแฟสดในไร่ท่ี
ยงัไม่ไดท้  าการคดัแยก
ในขั้นตอนต่าง ๆ 

เมล็ดกาแฟคัว่ท่ียงัไม่คัว่
ในขั้นตอนต่าง ๆ  

เคร่ืองอบกาแฟขนาด
ใหญ่แบบเก่าหล่อจาก
เหล็ก ใชฟื้นเป็น
เช้ือเพลิง 

เมล็ดกาแฟท่ีคัว่แลว้ 

http://www.kasilornresearch.com/
http://www.bkkfood.com/
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 การบ่ม 
 ในการผลิตกาแฟ วิธีท่ียงัไม่เป็นท่ีรู้จกักนัดีนักวิธีหน่ึง ได้แก่ การบ่มกาแฟหลาย ๆ 
ประเภทจะมีคุณภาพดีข้ึนเม่ือผา่นการบ่ม รสเปร้ียวของมนัจะลดลง ในขณะท่ีความกลมกลืนของ
รสชาดโดยรวมก็จะเพิ่มข้ึน ผูผ้ลิตหลาย ๆ รายมกัจะขายเมล็ดกาแฟออกไปหลงัจากไดบ้่มเอาไว้
แลว้ถึง 3 ปี และร้านท่ีข้ึนช่ือเป็นพิเศษบางร้าน ถึงกบับ่มเมล็ดท่ียงัไม่ไดค้ัว่ไวถึ้ง 8 ปีทีเดียว 
 การคั่ว 
 เม่ือเมล็ดกาแฟถูกคัว่ เมล็ดกาแฟสีเขียวก็จะพองออกจนเกือบจะมีขนาดเป็นสองเท่า
ของของเดิม พร้อมทั้ งเปล่ียนสีและความหนาแน่นไป เม่ือเมล็ดได้รับความร้อนมนัจะค่อย ๆ 
เปล่ียนเป็นสีเหลือง และในท่ีสุดก็จะกลายเป็นสีน ้าตาลอ่อน ๆ แบบสีของผลอบเชย และมนัก็จะมีสี
เขม้ข้ึนเร่ือย ๆ จนกวา่จะถูกยกออกจากความร้อน พร้อมกนัน้ีจะเห็นน ้ ามนัออกมาตามผิวของเมล็ด
ในการคัว่แบบอ่อน ๆ กาแฟจะเก็บรสชาดดั้งเดิมไวไ้ด้ดีกว่า รสชาดดั้งเดิมน้ีจะข้ึนอยู่กบัดินและ
สภาพอากาศในท่ีท่ีตน้กาแฟไดเ้ติบโตข้ึนมา เมล็ดกาแฟจากพื้นท่ีท่ีมีช่ือเสียง เช่น เกาะชวา และ
ประเทศเคนยา จะถูกคัว่เพียงอ่อน ๆ เท่านั้นเพื่อใหย้งัคงรสชาดอนัเป็นเอกลกัษณ์อยูใ่หม้ากท่ีสุด 
 คุณประโยชน์ 
 การแฟช่วยเพิ่มประสิทธิภาพของตวัระงบัความเจ็บปวด โดยเฉพาะในการรักษาไม
เกรน และยงัสามารถก าจดัโรคหืดในผูป่้วยบางคนไดด้ว้ย คุณประโยชน์บางอยา่งอาจส่งผลต่อเพศ
ใดเพศหน่ึงเท่านั้น ตวัอยา่งเช่น มนัไดรั้บการพิสูจน์แลว้วา่ช่วยลดการฆ่าตวัตายในผูห้ญิง และช่วย
ป้องกนัน่ิวและโรคถุงน ้ าดีในผูช้ย นอกจากน้ีมนัยงัช่วยลดโอกาสเกิดโรคเบาหวานในทั้งสองเพศ 
และลดเพียงประมาณ 30% ในผูห้ญิง แต่ลดมากกวา่ 50% ในผูช้าย กาแฟยงัช่วยลดความเส่ียงของ
โรคตบัแข็งและป้องกนัมะเร็งในปลายส าไส้ใหญ่และกระเพาะปัสสาวะ กาแฟสามารถลดความ
เส่ียงในการเกิดมะเร็งในเซลล์ตบั ซ่ึงเป็นประเภทหน่ึงของมะเร็งตบั และสุดท้ายกาแฟช่วยลด
โอกาสเกิดโรคหวัใจ ถึงแมจ้ะยงัไม่เป็นท่ีแน่ชดัวา่เป็นเพราะก าจดัไขมนัในเส้นเลือด หรือเพราะวา่
มนัมีผลกระตุน้กนัแน่ 
 ยงัมีขอ้ดีอ่ืน ๆ ท่ีเป็นเหตุผลให้คนส่วนใหญ่นิยมด่ืมกาแฟ เช่น มนัช่วยเพิ่มความจ า
ระยะสั้ น และเพิ่มไอคิว นอกจากน้ียงัช่วยเปล่ียนระบบเมตาบอลิซ่ึมให้มีสัดส่วนของลิพิดต่อ
คาร์โบไฮเดรตท่ีถูกเผาผลาญสูงข้ึน ซ่ึงช่วยลดอาการลา้กลา้มเน้ือของนกักีฬา 
 คุณประโยชน์เหล่าน้ีบางอยา่งจะไดผ้ลเม่ือด่ืมเพียงประมาณ 4 ถว้ยต่อวนั (24 ออนซ์) 
แต่บางอยา่งก็ตอ้งด่ืมถึง 6 ถว้ยหรือมากกวา่นั้น (32 ออนซ์หรือมากกวา่) ทีมวิจยัของ University of 
Bari ประเทศอิตาลี พบว่า การด่ืมกาแฟ 1-2 แกว้ต่อวนั ช่วยป้องกนัโรคหนงัตากระตุกได ้และยงั
ช่วยลดอตัราการกระตุกใหช้า้ลงไดส้ าหรับผูป่้วย 
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 สถานการณ์ทัว่ไปของกาแฟส าเร็จรูปพร้อมดื่ม 

 กาแฟเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีคนนิยมกนัทัว่ไป ตน้กาแฟปลูกกนัมากท่ีสุดในประเทศบราซิล 
ในประเทศไทยปลูกทางภาคใตเ้ป็นส่วนใหญ่ ทางภาคเหนือก็ปลูกไดดี้ กาแฟท่ีคัว่และบดแลว้เป็นสี
น ้ าตาลแก่เอามาชงกบัน ้ าร้อน ได้เคร่ืองด่ืมสีด ามีกล่ินหอม คนส่วนใหญ่พอใจท่ีจะเติมครีม และ
น ้าตาลลงไปผสมดว้ย ในกาแฟมีสารเคมีช่ือกาเฟอีนซ่ึงมีคุณสมบติักระตุน้ทั้งทางดา้นจิตใจและทาง
ประสาทและทางร่างกาย ท าให้เกิดความต่ืนตวั คล่องแคล่ววอ่งไว ไม่ซึม ไม่ง่วง เป็นตน้ แต่ก็เป็น
สภาพชัว่คราว กาเฟอีนช่วยขยายหลอดเลือดเล็กน้อยท าให้เลือดไหลเขา้สู่หวัใจและสมองไดดี้ข้ึน 
คนบางคนไม่ถูกกบักาแฟ ด่ืมกาแฟแลว้เกิดอาการปวดศีรษะ และระบบยอ่ยอาหารไม่ดี ตวักาเฟอีน
ท่ีเป็นสารเคมีบริสุทธ์ินั้นเป็นผนึกรูปเขม็ ไม่มีกล่ิน มีรสขมเล็กนอ้ย ละลายน ้าไดดี้ 
 ส าหรับตลาดกาแฟโดยรวมปัจจุบนัมีมูลค่าประมาณ 2.1 หม่ืนล้านบาท มีอตัราการ
เติบโตประมาณ 5% ต่อปี โดยเป็นกาแฟอินสแตนท ์8,500 ลา้นบาท กาแฟกระป๋องพร้อมด่ืม 8,500 
ลา้นบาท และกาแฟทรีอินวนั 4,000 บาท 
 การแข่งขันของตลาดกาแฟส าเร็จรูปพร้อมดื่ม 
 แมว้า่ผูผ้ลิตรายยอ่ยหลายรายออกจากตลาดไปในช่วง 5 ปีท่ีผา่นมา ซ่ึงเป็นช่วงท่ีตลาด
เติบโตไม่มากนกั เน่ืองจากตลาดกาแฟกระป๋องมีผูผ้ลิตรายเดิมและผูผ้ลิตรายใหม่ท่ีเขา้มาในตลาด
ลว้นเป็นผูผ้ลิตยกัษใ์หญ่ในวงการเคร่ืองด่ืม ท าใหมี้ฐานลูกคา้เดิมและมีความพร้อมในดา้นเครือข่าย
การจดัจ าหน่าย ผูป้ระกอบการต่างผลกัดนัให้ตลาดขยายตวัดว้ยการพฒันาคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
เพิ่มรสชาดเพื่อเพิ่มทางเลือกใหก้บัผูบ้ริโภค และการกระจายสินคา้ ซ่ึงเป็นกลยุทธ์ในการเจาะตลาด
ใหถึ้งกลุ่มเป้าหมายมากท่ีสุดและรวดเร็วท่ีสุด 
 นอกจากน้ียงัมีการปรับกลยุทธ์ทางการตลาดโดยการแบ่งสัดส่วนกาแฟกระป๋องเป็น
ระดบัพรีเม่ียมและอีโคโนม่ี ทั้งน้ีเพื่อขยายฐานการตลาดให้ครอบคลุมผูบ้ริโภคท่ีนิยมด่ืมกาแฟใน
วงกวา้งมากข้ึน คาดการณ์วา่ตลาดกาแฟพร้อมด่ืมของไทยก็ยงัมีโอกาสท่ีจะเติบโตมาก นอกจากการ
แข่งขนัท่ีเขม้ขน้ของตลาดภายในประเทส ท าใหผู้ผ้ลิตกาแฟกระป๋องบางรายหนัไปหาตลาดส่งออก 
คาดวา่ในปลายปีน้ีจะเร่ิมมีการส่งออกกาแฟกระป๋อง โดยผูป้ระกอบการเนน้การส่งออกไปจ าหน่าย
ยงัภูมิภาคเอเชีย โดยเฉพาะอินโดจีน เน่ืองจากมีรสนิยมในการบริโภคกาแฟใกลเ้คียงกบัตลาดใน
ประเทศ การแข่งขนัในตลาดกาแฟกระป๋องเป็นไปอยา่งรุนแรง 
 มูลค่าตลาดกาแฟกระป๋องคาดว่าเท่ากับ 8,500 ล้านบาท โดยปี 2550 มีอัตราการ
ขยายตวัประมาณร้อยละ 10.4 เป็นผลจากผูป้ระกอบการในธุรกิจกาแฟกระป๋องวางต าแหน่งสินคา้
เพื่อเบียดแย่งบางส่วนของตลาดเคร่ืองด่ืมชูก าลัง ท าให้การเจาะขยายฐานตลาดกวา้งมากข้ึน 
เน่ืองจากมีการส ารวจพบว่าลูกคา้เกือบร้อยละ 70 ของกาแฟส าเร็จรูปบรรจุกระป๋องเป็นกลุ่มผูใ้ช้
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แรงงาน และท่ีเหลืออีกร้อยละ 30 เป็นกลุ่มคนท างานและนกัศึกษาจากกระแสความนิยมด่ืมกาแฟ
มากข้ึนของคนไทย และการกระตุน้ตลาดของบรรดาผูป้ระกอบการ โดยการระดมกลยุทธ์การตลาด
ท่ีหลากหลายเพื่อใหค้นไทยหนัมาด่ืมกาแฟกนัมากข้ึน 
 แนวโน้มของกาแฟส าเร็จรูปพร้อมดื่ม 
 แนวโนม้ธุรกิจกาแฟของไทยในปี 51 คาดวา่ มูลค่าตลาดภายในประเทศโดยรวมจะมี
การเติบโตในอตัราท่ีใกลเ้คียงกบัปีท่ีผา่นมา คือประมาณ 10% การขยายหรือการเพิ่มส่วนแบ่งตลาด
ของผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมน้ีตอ้งเผชิญกบัความยากล าบากมากข้ึน อนัเป็นผลมาจากการ
แข่งขนัท่ีมีแนวโน้มทวีความรุนแรงมากข้ึน จากการเขา้มาช่วงชิงและ/หรือขยายส่วนแบ่งตลาด
ผลิตภณัฑ์กาแฟชนิดต่าง ๆ ของผูป้ระกอบการทั้งรายเดิมและรายใหม่ ท าให้ตอ้งมีการน ากลยุทธ์
ทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ มาใช้ รวมทั้งการหาแนวทางพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ดูแปลกใหม่และ
ทนัสมยัต่างจากคู่แข่ง ตลอดจนการจดักิจกรรมทางการตลาดแบบผสมผสานเพื่อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภค
ทุกกลุ่มเป้าหมาย อนัจะช่วยกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้หนัมานิยมบริโภคกาแฟเพิ่มมาก
ข้ึนท่ามกลางภาวการณ์แข่งขนัท่ีจะรุนแรงเพิ่มข้ึนในอนาคต 
 ทั้งน้ี ตลาดท่ีดุเดือดท่ีสุดก็คือ กาแฟกระป๋องท่ีสะดวกรวดเร็ว ราคาถูก และผูบ้ริโภคไม่
ยึดติดตรายี่ห้อ เพราะส่วนใหญ่มองว่าก็คือกาแฟเหมือน ๆ กัน ด่ืมเพื่อเพิ่มปริมาณคาเฟอีนให้
ร่างกาย และตลาดน้ีมีผูเ้ล่นรายใหญ่หลายรายเขา้มาแข่งขนักนั 
 นอกจากน้ี ถา้พิจารณาโดยสภาพตลาดแลว้ กาแฟกระป๋องยงัสามารถท ายอดจ าหน่าย
ไดอ้ยา่งกา้วกระโดด ดงันั้น อาจกล่าวไดว้า่เกมการแข่งขนัในวนัน้ีเป็นเพียงจุดเร่ิมตน้ โดยมีคุณภาพ 
และความโดดเด่นของสินคา้ ตลอดจนราคาเป็นปัจจยัส าคญัในการแจง้เกิดในตลาดน้ี รวมทั้งการ
ขยายตลาดทั้งในลกัษณะการพฒันาผลิตภณัฑอ์ยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะการเพิ่มรสชาดและการขยาย
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ทั้งในสนามกอล์ฟ และการจ าหน่ายผา่นตูจ้  าหน่ายสินคา้อตัโนมติั จากการ
ขยายตวัอย่างมากของตลาดผลิตภณัฑ์กาแฟ ทั้ งตลาดกาแฟส าเร็จรูปและตลาดกาแฟพร้อมด่ืม
กระป๋องนั้นน่าจะส่งผลให้ปริมาณการบริโภคกาแฟภายในประเทศเพิ่มข้ึนจากเดิมท่ีมีการบริโภค
เพียงปีละ 10,000 ตนัอีกหน่ึงเท่าตวั ซ่ึงนบัวา่จะเป็นตลาดรองรับท่ีแน่นอนของเมล็ดกาแฟดิบท่ีผลิต
ไดใ้นประเทศ (กรุงเทพธุรกิจ, 2550: 48) 
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2.2 แนวคดิเกีย่วกบัส่วนประสมการตลาด 
 
 ส่วนประสมการตลาด 
 สุพรรณี จองวิวฒัสกุล (2542 : 14) กล่าววา่ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
หมายถึง การประสมเขา้กนัเป็นอยา่งดีเป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนัของผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขาย ตอ้งเป็นท่ี
ตอ้งการและพึงพอใจของผูบ้ริโภคในราคาท่ีเหมาะสม ผา่นการจดัจ าหน่ายท่ีมีประสิทธิภาพ และ
ด้วยความพยายามส่งเสริมการตลาดอย่างเพียงพอซ่ึงส่วนประสมการตลาด เป็นตวัแปรทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงบริษทัตอ้งใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตลาด
เป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด ประกอบดว้ย 4Ps  

ผลติภัณฑ์ (Product) 
คุณภาพ (Quality) 
รูปลกัษณ์ (Feature) 
สินคา้ใหเ้ลือก (Option) 
สไตล ์(Style) 
ตราสินคา้ (Brand Name) 
บรรจุภณัฑ ์(Packaging) 
ขนาด (Size) 
บริการ (Services) 
การรับประกนั (Warranties) 
สายผลิตภณัฑ ์(Product) 

การจัดจ าหน่าย (Place) 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Channel of Distribution ) 
การกระจายตวัสินคา้ (Physical distribution ) 
การครอบคลุมตลาด (Coverage) 
แหล่งจ าหน่าย (Location) 
การบริหารสินคา้คงคลงั (Inventory) 
การขนส่ง (Transport) 

ราคา (Price) 
รายการราคา (List Price) 
ส่วนลด (Discount) 
ส่วนยอมให ้(Allowances) 
ระยะเวลาสินเช่ือ (Payment Period) 

 

การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
การโฆษณา ( Advertising ) 
การขายโดยบุคคล (Personal Selling) 
การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
เง่ือนไขการใหสิ้นเช่ือ (Credit Terms) 
การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) 
วธีิการตั้งราคา (Pricing Method) 
การตลาดทางตรง (Direct Marking) 
นโยบายและกลยุทธ์ราคา (Pricing Policy and 
Strategies) 

ภาพท่ี 2.3 แสดงองคป์ระกอบส่วนประสมการตลาด 
ท่ีมา : สุพรรณี จองววิฒันสกุล (2542 : 14) 

ตลาดเป้าหมาย 
(Target Market) 
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 2.2.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) 
 สุพรรณี จองวิวฒันสกุล (2542 : 143 - 145) กล่าววา่ ผลิตภณัฑ์ หมายถึงส่ิงใด ๆ 
ท่ีน าเสนอต่อตลาด เพื่อท่ีจะตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคจนไดรั้บความพึงพอใจ 
 นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งพิจารณาถึงองคป์ระกอบผลิตภณัฑ์ 5 ระดบั เพราะแต่ละ
ระดบัของผลิตภณัฑจ์ะช่วยเพิ่มมูลค่าสินคา้ใหม้ากข้ึน ในสายตาของผูบ้ริโภค 
 องคป์ระกอบผลิตภณัฑ ์5 ระดบั มีดงัน้ี 
 1. ผลิตภณัฑห์ลกั (Core Product) หมายถึง ผลประโยชน์หลกัท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ
จากผลิตภณัฑน์ั้นโดยตรง หรือตอ้งการการบริการพื้นฐานจากผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เช่น ผลิตภณัฑ์หลกั
ของสบู่เพื่อท าความสะอาดร่างกาย การเขา้พกัโรงแรมเพราะตอ้งการนอนหลบัพกัผอ่น เป็นตน้ 
 2. ผลิตภณัฑ์พื้นฐาน หรือผลิตภณัฑ์ท่ีมีตวัตน (Basic or Tangible Product) 
หมายถึง ส่วนท่ีเป็นตวัตน หรือลกัษณะกายภาพของผลิตภณัฑ์ ประกอบดว้ย รูปลกัษณ์ (Feature) 
คุณภาพ (Quality) ตราสินคา้ (Brand) บรรจุภณัฑ์ (Packaging) เช่น สบู่ จะหมายถึง รูปกอ้น กล่ิน สี 
ยีห่อ้ กระดาษห่อ หรือโรงแรม จะหมายถึง เตียง หอ้งน ้า โตะ๊ ตู ้ผา้เช็ดตวั ของใชท่ี้บริการ เป็นตน้ 
 3. ผลิตภณัฑ์ท่ีคาดหวงั (Expected Product) ไดแ้ก่ กลุ่มของคุณสมบติัและ
เง่ือนไข ท่ีผูซ้ื้อคาดหวงัจากผลิตภณัฑ์ท่ีซ้ือ เช่น สบู่คาดหวงัให้ผิวนุ่มนวล ถนอมผิว กล่ินหอมติด
ตวั โรงแรมลูกคา้คาดหวงัวา่ เตียงสะอาด หอ้งน ้าสะอาด ไฟติดทุกดวง ไม่มีเสียงดงัรบกวน เป็นตน้ 
 4. ผลิตภณัฑ์ควบ (Augmented Product) หมายถึง ผลประโยชน์เพิ่มเติมท่ีมา
พร้อมกับการซ้ือสินค้าหรือบริการท่ีได้รับพร้อมกบัการซ้ือสินค้า ประกอบด้วย การติดตั้ง 
(Installation) การขนส่ง (Transportation) การบริการหลงัการขาย (After Sales Service) การให้
สินเช่ือ (Credit) การประกนัภยั (Insurance) และการส่งมอบ (Delivery) เช่น โรงแรม ผลิตภณัฑ์
ควบ ไดแ้ก่ การมีรีโมทคอนโทรล อุปกรณ์ไฟฟ้าในหอ้งพกั ดอกไมส้ดในห้องนอน การเช็คอินและ
เช็คเอาท ์(Checkin - Checkout) ท่ีรวดเร็ว อาหารม้ือค ่า และบริการท่ียอดเยีย่ม เป็นตน้ 
 5. ศกัยภาพผลิตภณัฑ์ (Potential Product) หมายถึง คุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถพฒันาไป เพื่อตอบสนองลูกคา้เป้าหมายในอนาคต ซ่ึงเป็นหน้าท่ีของนกัการตลาดท่ีตอ้ง
คน้หาศกัยภาพของผลิตภณัฑ์ให้พบ เช่น โรงแรมลูกคา้อาจจะตอ้งการห้องสูท การบริการท่ีหรูเลิศ
จากทางโรงแรม เป็นตน้ 
 สุวิทย ์ เปียผ่อง และจรัสศรี นวกุลศิรินารถ (2530 : 41) กล่าววา่ ผลิตภณัฑ ์
หมายถึง ส่ิงใดๆ ก็ตามท่ีสามารถเสนอขายให้กบัตลาด เพื่อเรียกร้องความตั้งใจ แสดงการเป็น
เจา้ของหรืออุปโภคบริโภค ซ่ึงรวมถึงส่ิงท่ีมีรูปร่างทางกายภาพและบริการต่างๆ 
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 สรุปผลิตภณัฑ์ หมายถึง สินคา้และบริการท่ีสามารถเสนอขายให้กบัตลาดเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

 2.2.2 ราคา (Price) 
 สุวิทย ์เปียผอ่ง และจรัสศรี นวกุลศิรินารถ (2530 : 107 - 108 ) กล่าววา่ ราคา คือ 
มูลค่าของสินคา้ท่ีใชเ้งินเป็นเคร่ืองวดั การตั้งราคาเราไม่อาจค านึงถึงเฉพาะตวัผลิตภณัฑ์เพียงอยา่ง
เดียวเท่านั้น โดยปกติมกัจะค านึงถึงอรรถประโยชน์ และบริการต่าง ๆ ท่ีจะไดรั้บอีกดว้ย หรือ
หมายถึงจ านวนเงินท่ีตอ้งจ่ายไปในการแลกเปล่ียนผลิตภณัฑ์อย่างใดอยา่งหน่ึง พร้อมดว้ยบริการ
ต่าง ๆ ท่ีคู่ควรกบัผลิตภณัฑ์ หลกัการก าหนดราคานั้นผูป้ระกอบการไม่เพียงค านึงถึงราคาทุนของ
สินคา้ท่ีซ้ือมาเท่านั้น แต่จะตอ้งค านึงถึงค่าใชจ่้ายท่ีเสียไป ดงันั้น ราคาจ าหน่ายจึงสูงกวา่ราคาตน้ทุน
มาก 
 ในการพิจารณาก าหนดราคา ผูป้ระกอบการจะตอ้งเขา้ใจถึงปัญหาทางการเงินใน
การด าเนินธุรกิจของเขา ตลอดจนลกัษณะของรายจ่ายในการด าเนินงานทางดา้นการตลาดต่าง ๆ 
เช่น เงินเดือน ค่าหีบห่อ ค่าโฆษณา ก าไรของผูค้าส่งและคา้ปลีก ก าไรของผูผ้ลิต ค่าวิจยัการตลาด
ของผูผ้ลิต ฯลฯ 
 สรุปราคา หมายถึง มูลค่าของสินคา้ท่ีใช้เงินเป็นเคร่ืองวดัในการแลกเปล่ียน
ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึง 
 2.2.3 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) 
 สุวิทย ์ เปียผอ่งและจรัสศรี นวกุลศิรินารถ (2530 : 71) กล่าววา่ ช่องทางการจดั
จ าหน่ายจะประกอบดว้ย คนกลางประเภทต่าง ๆ มากนอ้ยแลว้แต่ชนิดของสินคา้แต่ละประเภท ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายสินคา้ เพื่อการอุตสาหกรรมจะสั้นกวา่สินคา้ผูบ้ริโภค ซ่ึงก็หมายความวา่ มีคน
กลางเขา้มาเก่ียวขอ้งนอ้ยราย 
 คนกลาง (Middlemen) คือ ผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีให้บริการเก่ียวกบัการซ้ือขายผลิตภณัฑ์
สินคา้แก่ ผูบ้ริโภค ซ่ึงรวมทั้งผูท่ี้มีกรรมสิทธ์ิในสินคา้ เช่น ผูค้า้ส่ง ผูค้า้ปลีก ส่วนผูท่ี้ไม่มีกรรมสิทธ์ิ
ในสินคา้ เช่น นายหนา้ ตวัแทนต่าง ๆ 
 สุพรรณี จองวิวฒันสกุล (2542 : 249) กล่าววา่ ช่องทางการจดัจ าหน่ายหรือ
ช่องทางการตลาด หมายถึง ส่ิงท่ีธุรกิจเขา้ไปเก่ียวขอ้งในกระบวนการเคล่ือนยา้ยสินคา้ และบริการ
ไปยงัแหล่งผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภค หรือหมายถึง ตวักลางทางการตลาด หรือสถาบนัการตลาดท าหนา้ท่ี
ในการน าผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย  หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรมซ่ึงผูผ้ลิตคน
กลาง และผูบ้ริโภคคนสุดทา้ยเป็นสมาชิกในช่องทาง 
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 คนกลาง หมายถึง บุคคล หรือธุรกิจในช่องทางจดัจ าหน่ายท่ีปฏิบติัหน้าท่ี
ระหวา่งผูผ้ลิตกบัผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย 
 สรุปช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ตวักลางท าหน้าท่ีในการน าสินคา้และ
บริการไปยงัแหล่งผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคดว้ยวธีิต่าง ๆ 
 2.2.4 การส่งเสริมการตลาด 
 สุพรรณี จองวิวฒันสกุล (2542 : 293 - 294) กล่าววา่ การส่งเสริมการตลาด ซ่ึงมี
ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย การโฆษณา (Advertising) การส่งเสริมการขาย 
(Sales Promotion) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 
 ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ประกอบดว้ย ปัจจยัหลกัใน
โมเดลการส่ือสาร 5 ประการ คือ 
 1. การโฆษณา (Advertising) “เป็นรูปแบบการน าเสนอท่ีไม่ใช้บุคคลและ
น าเสนอความคิด สนคา้หรือบริการ โดยระบุผูอุ้ปถมัภ’์’ 
 2. การขายใช้พนักงานขาย (Personal Selling) “เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ
เผชิญหนา้กบัผูซ้ื้อตั้งแต่ 1 รายข้ึนไปเพื่อท่ีน าเสนอการตอบค าถาม เพื่อใหเ้กิดการขาย” 
 3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) “เป็นการสร้างส่ิงจูงใจในช่วง
ระยะเวลาสั้น ๆ เพื่อใหเ้กิดการทดลองหรือการซ้ือสินคา้ และบริการ”  
 4. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) “เป็นโปรแกรมท่ีจดัท าข้ึนเพื่อการ
ส่งเสริมหรือการปกป้องภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑห์รือของธุรกิจ”  
 5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) “เป็นการติดต่อส่ือสารและการ
ตอบสนองทางตรงจากลูกคา้เป้าหมาย หรือลูกคา้ท่ีคาดหวงัโดยใช้ส่ือทางไปรษณีย์ โทรศพัท ์
โทรสาร อีเมล ์และเคร่ืองมือการส่ือสารอ่ืน ๆ ท่ีไม่ใช่บุคคล” 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 586 - 613) กล่าววา่ การโฆษณาเป็นส่ิง
ส าคญัประการหน่ึงของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด ท่ีใช้เพื่อชกัจูงพฤติกรรมการซ้ือของ
กลุ่มเป้าหมายโดยใช้ส่ือโฆษณา นอกจากการโฆษณาจะถูกน ามาใช้ในธุรกิจแลว้ ยงัใช้ในส่วน
ราชการและสถาบนัอ่ืน ๆ ดว้ย 
 1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการส่ือสารท่ีไม่ใช่บุคคล ซ่ึงจะตอ้งเสีย
ค่าใช้จ่ายในการโฆษณาและเป็นการจูงใจเก่ียวกบัสินคา้และบริการหรือความคิดโดยผูอุ้ปถมัภ์
รายการผา่นส่ือต่างๆ  
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 2. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) มีผูใ้ห้ความหมายของการส่งเสริมการ
ขายดงัน้ี 
 2.1 เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้าง การน าไปใช้ การเผยแพร่วสัดุ และ
เทคนิคเต่าง ๆ โดยจะใชเ้พื่อช่วยเสริมการโฆษณาและการขาย การส่งเสริมการขายอาจจะท าโดยวิธี
ทางไปรษณีย ์ แคตตาล็อก ส่ิงพิมพจ์ากบริษทัผูผ้ลิต การจดัแสดงสินคา้ การแข่งขนัการขาย และ
เคร่ืองมือขายอ่ืน ๆ  
 2.2 เป็นเคร่ืองมืออย่างหน่ึงของการส่งเสริมการตลาด ท่ีออกแบบข้ึนเพื่อ
กระตุน้การตอบสนองใหเ้ร็วข้ึนและเขม้ขน้ข้ึน 
 2.3 เป็นเคร่ืองมือระยะสั้นเพื่อกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือหรือขายผลิตภณัฑ ์
 2.4 เป็นกิจกรรมท่ีกระตุน้หรือเร่งเร้าให้เกิดการซ้ือเร็วข้ึน เป็นการกระตุน้ 
เพื่อให้ตวัแทนจ าหน่ายสามารถจ าหน่ายผลิตภณัฑ์ไดม้ากข้ึน ในขณะเดียวกนัก็ท าให้ผูบ้ริโภคเกิด
การตดัสินใจเร็วข้ึน ผลิตภณัฑมี์แรงดึงดูดใจมากข้ึนในสายตาของผูบ้ริโภค 
 3. การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) หมายถึงความพยายามในการส่ือสาร
เพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองค์การหรือผลิตภณัฑ์ โดยการสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัชุมชนต่าง ๆ 
เผยแพร่ข่าวสารท่ีดี สร้างภาพพจน์ของการเป็นบริษทัท่ีดี โดยการสร้างเหตุการณ์และเร่ืองราวท่ีดี 
การประชาสัมพนัธ์ท าหนา้ท่ีต่อไปน้ี 
 3.1 สร้างความสัมพนัธ์อนัดีระหวา่งองคก์ารกบัประชาชนทัว่ไป 
 3.2 เผยแพร่ผลิตภณัฑ ์เป็นการใหข้อ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละสถาบนัต่าง ๆ 
 3.3 การติดต่อส่ือสาร โดยจะรวมการติดต่อส่ือสารเพื่อให้เกิดความเขา้ใจ
เก่ียวกบัผลิตภณัฑข์องบริษทั 
 3.4 คุม้ครองประชาชน เป็นความพยายามท่ีจะต่อตา้นส่ิงท่ีผิดกฎหมายและ
ส่งเสริมการกินดีอยูดี่ของประชาชน 
 3.5 การแนะน า เป็นการจดัหาค าแนะน าทัว่ ๆ ไปแก่บริษทัถึงส่ิงท่ีเกิดข้ึนใน
สังคมส่ิงท่ีบริษทัควรท าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์หรือการปรับปรุงการติดต่อส่ือสาร 
 3.6 การท าประโยชน์ใหก้บัสังคม 
 4. การตลาดทางตรง(Direct Marketing)สมาคมการตลาดทางตรงได้ให้
ความหมายไวว้า่การตลาดทางตรงป็นระบบปฏิกิริยาการกระท าของตลาด ซ่ึงใชส่ื้อหน่ึงอยา่งหรือ
มากกวา่ เพื่อใหเ้กิดการตอบสนองท่ีสามารถวดัได ้และการติดต่อทางธุรกิจโดยวธีิใดวธีิหน่ึง 
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 ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler, 2003 : 631) กล่าววา่ เป็นระบบการตลาดท่ี
ปฏิกิริยาระหว่างกนัซ่ึงใช้ส่ือโฆษณาหน่ึงส่ือข้ึนไป เพื่อให้มีการตอบสนองหรือการซ้ือขายท่ี
สามารถวดัได ้
 สรุปการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีใชเ้ป็นส่ือกลาง เพื่อให้
ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ถึงสินคา้และบริการนั้น ๆ ดว้ยวิธีการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การใชพ้นกังาน
ขายการส่งเสริมการขาย เป็นตน้ 
 

2.3 แนวคดิเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 
 สุปัญญา ไชยชาญ (2542 : 43) กล่าววา่ กระบวนการ หมายถึง กรรมวิธี หรือล าดบัการ
กระท า ซ่ึงด าเนินต่อเน่ืองกนัไปจนส าเร็จลง ณ ระดบัหน่ึง 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคณะ (2541 : 145 - 150) ไดก้ล่าวถึง ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Buying Decision Process) เป็นล าดบัขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากการส ารวจ
รายงานของผูบ้ริโภคจ านวนมากในกระบวนการซ้ือ พบวา่ ผูบ้ริโภคผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ 
การรับรู้ ถึงความตอ้งการ การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ ซ่ึงแสดงให้เห็นวา่ กระบวนการซ้ือเร่ิมตน้ก่อนการซ้ือจริง ๆ และมี
ผลกระทบหลงัการซ้ือ โดยมีรายละเอียดในแต่ละขั้นตอนดงั ภาพท่ี 2.4 

 
 

ภาพท่ี 2.4 แสดงโมเดล 5 ขั้นตอน ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
ท่ีมา : คอตเลอร์ (Kotler, 1997 : 192) 
 

 1.การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition)หรือการรับรู้ปัญหา (Problem 
Recognition) การท่ีบุคคลรับรู้ถึงความตอ้งการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดจากส่ิงกระตุน้ เช่น ความ

การรับรู้ถึงความ
ตอ้งการ (Need 
Recognitio n) 
หรือการรับรู้
ปัญหา 

การคน้หาขอ้มูล 
(Information 
Search)    

การประเมินผล 
ทางเลือก 
(Evaluation of 
Alternatives) 

การตดัสินใจซ้ือ 
(Purchase 
Decision) 

พฤติกรรม
ภายหลงั 
การซ้ือ 
(Post 
Purchase 
Behavior) 
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หิว ความกระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความเจ็บปวด ซ่ึงรวมถึงความตอ้งการของร่างกาย 
(Physiological Needs) และความตอ้งการท่ีเป็นความปรารถนา (Acquired Needs) อนัเป็นความ
ตอ้งการดา้นจิตวิทยา (Psychological Need) ส่ิงเหล่าน้ีเกิดข้ึน เม่ือถึงระดบัหน่ึง จะกลายเป็นส่ิง
กระตุน้ บุคคลเรียนรู้ถึงวิธีท่ีจะจดัการกบัส่ิงกระตุน้จากประสบการณ์ในอดีต ท าให้เขารู้ว่าจะ
ตอบสนองส่ิงกระตุน้อยา่งไร 
 2. การคน้หาขอ้มูล (Information Search) ถา้ความตอ้งการถูกกระตุน้มากพอ และส่ิงท่ี
สามารถสนองความตอ้งการอยูใ่กลก้บัผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคจะด าเนินการ เพื่อให้เกิดความพอใจทนัที 
ดงันั้น นกัการตลาดจึงตอ้งให้ความสนใจเก่ียวกบัแหล่งขอ้มูล ซ่ึงผูบ้ริโภคแสวงหา และอิทธิพลท่ี
เก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมการเลือก แหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 5 กลุ่ม คือ 
 2.1 แหล่งบุคคล (Personal Sources) ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั 
 2.2 แหล่งการคา้ (Commercial Sources) ไดแ้ก่ ส่ือการโฆษณา พนกังานขาย 
ตวัแทนการคา้ การบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ 
 2.3 แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ไดแ้ก่ การควบคุม การตรวจสอบ
การใชสิ้นคา้ 
 2.4 แหล่งชุมชน (Public Sources) ไดแ้ก่ ส่ือมวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้ริโภค 
 2.5 แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ไดแ้ก่ หน่วยงานท่ีส ารวจคุณภาพ
ผลิตภณัฑ์หรือ หน่วยวิจยัภาวะตลาดของผลิตภณัฑ์ ประสบการณ์ตรงของผูบ้ริโภคในการทดลอง
ใชผ้ลิตภณัฑ ์
 3. ประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดข้อ้มูลตามท่ี
ตอ้งการแลว้ ในขั้นท่ีผูบ้ริโภคจะท าการประเมินทางเลือกสินคา้และตรา โดยการตั้งเกณฑ์การ
ประเมินข้ึนมา โดยมีผลมาจากความเช่ือ ทศันคติ ความตั้งใจ และสอดคลอ้งกบัแรงจูงใจท่ีท าให้เกิด
การรับรู้ปัญหาข้ึนมา เกณฑด์งักล่าวอาทิ ราคา ผลประโยชน์ คุณภาพ แหล่งจ าหน่าย รูปลกัษณ์ การ
รับประกนั การบริการหลงัการขาย เป็นตน้ กระบวนการประเมินผลพฤติกรรมผูบ้ริโภค มีดงัน้ี 
 1) คุณสมบติัผลิตภณัฑ์ (Product Attributes) กรณีน้ีผูบ้ริโภคจะพิจารณา ผลิตภณัฑ์
วา่มีคุณสมบติัอะไรบา้ง ผลิตภณัฑอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึงจะมีคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ในความรู้สึกของ
ผูซ้ื้อส าหรับผลิตภณัฑแ์ต่ละชนิด 
 2) ผูบ้ริโภคจะให้น ้ าหนักความส าคญัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั 
นกัการตลาดตอ้งพยายามคน้หา และจดัล าดบัส าหรับคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ 
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 3) ผูบ้ริโภคมีการพฒันาความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ เน่ืองจากความเช่ือถือของ
ผูบ้ริโภคข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของผูบ้ริโภคและความเช่ือถือ เก่ียวกับตราผลิตภัณฑ์จะ
เปล่ียนแปลงไดเ้สมอ 
 4) ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตราสินคา้ โดยผ่านกระบวนการประเมินผล 
เร่ิมต้นด้วยการก าหนดคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีเขาสนใจ แล้วเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
ผลิตภณัฑต์ราต่าง ๆ 
 4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นท่ี 3 จะ
ช่วยให้ผูบ้ริโภคก าหนดความพอใจระหวา่งผลิตภณัฑ์ต่างๆ ท่ีเป็นทางเลือกโดยทัว่ ๆ ไปผูบ้ริโภค
จะตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ท่ีเขาชอบมากท่ีสุด และปัจจยัต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนระหว่างการประเมินผล
พฤติกรรมและการตดัสินใจซ้ือ 3 ประการ คือ หลงัจากประเมินทางเลือกก่อนท่ีจะเกิดความตั้งใจซ้ือ
และเกิดการตดัสินใจซ้ือ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546 : 224) กล่าววา่ ปัจจยัท่ีเกิดข้ึนระหวา่งความ
ตั้งใจซ้ือและการตดัสินใจซ้ือ มี 3 ปัจจยัคือ 
 1) ทศันคติของบุคคลอ่ืน (Attitudes of Others) ท่ีเก่ียวขอ้งมี 2 ดา้น คือ 
 1.1 ทศันคติดา้นบวก 
 1.2 ทศันคติดา้นลบ 
 2) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีคาดคะเนไว  ้ (Anticipated Situational Factors) ผูบ้ริโภคจะ 
คาดคะเนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้ง เช่น รายไดท่ี้คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตน้ทุนของ
ผลิตภณัฑ ์และการคาดคะเนผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ 
 3) ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนไว ้ (Unanticipated Situational Factors) 
ขณะท่ีผูบ้ริโภคก าลงัตดัสินใจซ้ือนั้น ปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดคะเนจะเขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมี
ผลกระทบต่อความตั้งใจซ้ือ เช่น ผูบ้ริโภคไม่ชอบลกัษณะของพนกังานขาย หรือผูบ้ริโภคเกิด
อารมณ์เสีย หรือวติกกงัวลจากรายได ้
 5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Feeling) หลงัจากซ้ือและทดลองใช้
ผลิตภณัฑ์ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะมีประสบการณ์ เก่ียวกบัความพอใจหรือไม่พอใจผลิตภณัฑ์ นกัการ
ตลาดจะตอ้งพยายามทราบถึงระดบัความพอใจของผูบ้ริโภคภายหลงัการซ้ือ 
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2545 : 23 - 29) กล่าววา่ นกัวชิาการมากมายมุ่งศึกษาพฤติกรรม
ผูบ้ริโภคในฐานะท่ีเป็นกระบวนการตดัสินใจในขณะท่ี จอห์น ดีเว (John Dewey) พบวา่ พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการในการแกปั้ญหา (Problem Solving) นอกจากน้ี ยงัมีการคน้พบอีกวา่มี
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ปัจจยัอ่ืนๆ หลายประการกระทบต่อผลขั้นสุดทา้ย ซ่ึงรวมไปถึงแรงจูงใจท่ีเกิดจากภายในตวับุคคล
เองดว้ย 
 กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค สามารถแบ่งไดเ้ป็นล าดบัขั้นต่าง ๆ (เพื่อท่ีจะท า
ความเขา้ใจต่อกระบวนการน้ี ควรจะพิจารณาเปรียบเทียบไปกบัสถานการณ์ซ้ือสินคา้จริงของ
ผูบ้ริโภค) 
 ขั้นตอนท่ี 1 การเล็งปัญหาหรือตระหนกัถึงความตอ้งการนั้นเป็นขั้นตอนเร่ิมตน้ของ
กระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงเกิดจากการท่ีบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างของส่ิงปรารถนา จะมีหรือให้เกิด
ข้ึนกบัสภาพท่ีตนเป็นอยู ่ณ เวลาหน่ึง แลว้มีความเห็นวา่ ความแตกต่างดงักล่าวมีความส าคญัมาก 
ซ่ึงตอ้งการจะแกไ้ข 
 แหล่งส าคญัของการตระหนกัถึงปัญหาคือ มีความต่ืนตวัของผูบ้ริโภค ความต่ืนตวัของ 
ผูบ้ริโภคเกิดมาจากปัจจยัในหลาย ๆ ดา้น 
 ความตอ้งการซ่ึงเกิดมาจากภาพพจน์ของตวับุคคลเองก็มีแนวโน้มท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภค
เกิดความตอ้งการท่ีจะบรรลุหรือไปสู่ส่ิงท่ีมุ่งหวงั 
 นอกจากน้ี อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม ยงัส่งผลต่อการตระหนกัถึงปัญหาของบุคคลดว้ย 
เช่น การถูกเพื่อนลอ้เร่ืองความอว้น ท าให้เกิดความกดดนั และมีความตอ้งการท่ีจะมีรูปร่างดีให้ได้
ในท่ีสุด 
 ขั้นตอนท่ี 2 การเสาะแสวงหาข่าวสาร เป็นขั้นตอนเก่ียวกบัการแสวงหาข่าวสารของ
ผูบ้ริโภค ซ่ึงจะท าโดยหาข่าวสารจากแหล่งภายในก่อน โดยท่ีผูบ้ริโภคจะพิจารณาวา่ตนมีความรู้ 
หรือความทรงจ าเก่ียวกบัทางเลือกต่างๆ อนัประกอบดว้ยลกัษณะสินคา้มากพอ หรือไม่ท่ีจะท าการ
ซ้ือสินคา้ ถา้ข่าวสารในความทรงจ าไม่พอ ก็จะท าการเสาะหาจากแหล่งภายนอก ซ่ึงในการแสวงหา
ข่าวสารจากแหล่งภาย นอกนั้นยงัไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ความแตกต่างระหวา่งบุคคล 
อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม อิทธิพลจากครอบครัว 
 ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนซ้ือ ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งพิจารณาเปรียบเทียบ
มาตรฐานกบัสเป็ค เช่น ลกัษณะและความหลากหลายของเคร่ืองมือในแต่ละสถานบริการ ค่าใชจ่้าย
ในการใชบ้ริการ ท าเลท่ีตั้ง ความสะดวกในการไปใชบ้ริการ 
 ในกรณีของผลิตภณัฑ์ เช่น การซ้ือรถจกัรยานยนต์ ผูท่ี้จะซ้ือจะตอ้งท าการตรวจ
จกัรยานในเร่ืองของลกัษณะผลิตภณัฑ์ และเปรียบเทียบแต่ละยี่ห้อ โดยใชเ้กณฑ์ในการประเมิน 
และอีกนยัหน่ึงเกณฑใ์นการประเมินทางเลือกสามารถปรับแต่งไปไดโ้ดยอิทธิพลจากความแตกต่าง
ของตวับุคคลและส่ิงแวดลอ้ม 
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 ขั้นตอนท่ี 4 การซ้ือมกัจะเกิดในร้านคา้ปลีก หรือช่องทางการจ าหน่ายอ่ืน ๆ ข้ึนอยูก่บั
ความเหมาะสมของผลิตภณัฑส์ าหรับผลิตภณัฑบ์างประเภท การจ าหน่ายตอ้งอาศยัพนกังานขายท่ีมี
ความรู้ และความช านาญสูง 
 ขั้นตอนท่ี 5 และ 6 การอุปโภคและประเมินทางเลือกหลงัซ้ือ เป็นส่ิงท่ีมีความสัมพนัธ์
กนัอย่างใกลชิ้ด ถา้การบริโภคสินคา้ให้ผลตามท่ีผูซ้ื้อคาดหวงั ผูซ้ื้อก็จะมีความพอใจในการซ้ือ
สินคา้ และบริการนั้น ๆ แต่ถา้มีความไม่พอใจเกิดข้ึน หรือพิจารณาเห็นวา่ตรายี่ห้อ สามารถให้
ความพอใจไดดี้กวา่การซ้ือซ ้ าก็อาจไม่เกิดข้ึนได ้
 ขั้นตอนท่ี 7 การจดัการกบัส่ิงเหลือใช ้ผูบ้ริโภคพบวา่ เลือกท่ีจะทิ้งผลิตภณัฑ์ หรือท า
ใหก้ลบัสภาพเดิม หรือท าการตลาดซ ้ าอีก (Remarketing - ขายไปสู่ตลาดของใชแ้ลว้) 
 

2.4  ผลงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
 วรีะพนัธ์ ทองดี (2545) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟคัว่บดของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 18-25 ปี 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน โดยมีระดบัรายได ้
13,000 – 25,000 บาท สถานภาพส่วนใหญ่ยงัไม่ไดส้มรส และงานอดิเรกส่วนใหญ่คือการดูหนงั ฟัง
เพลง ส่วนใหญ่ไม่ใช้บริการท่ีมาจากช่ือเสียงของร้านกาแฟแต่จะให้ความส าคญักบัคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ ร้านกาแฟท่ีผูต้อบแบบสอบถามใช้บริการมากท่ีสุดคือ  ร้านสตาร์บคัส์ กาแฟท่ีบริโภค
บ่อยท่ีสุดคือ คาปูชิโน และราคาท่ีจ่ายเฉล่ียต่อแกว้คือ 41-55 บาท ส าหรับพฤติกรรมผูบ้ริโภคพบวา่ 
สถานท่ีท่ีใชบ้ริการส่วนใหญ่อยูใ่นศูนยก์ารคา้ โดยนิยมไปใชบ้ริการกบัเพื่อน ใชบ้ริการ 1 - 2 คร้ัง
ต่อสัปดาห์ ความพึงพอใจส่วนใหญ่ คือรสชาติกาแฟ  

วิภาณี กิตติภาดากุล (2545) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและความ คิดเห็นท่ีมีต่อ
ปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ร้านแบล็คแคนยอน ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบว่า ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นพนกังานและ
ดา้นกายภาพและด้านราคาให้ความส าคญัในระดบัมาก  ส่วนด้านการส่งเสริมการขายและการ
ประชาสัมพนัธ์ให้ความส าคญัในระดบัปานกลางตามล าดบั  ผลการทดสอบสมมติฐานดา้นปัจจยั
ส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมด่ืมกาแฟพบวา่ อายุและอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี 
ช่วงเวลา และสถานท่ีในการด่ืม และปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
ในการใชบ้ริการร้านกาแฟพรีเม่ียมดา้นความถ่ีในการใหบ้ริการ 
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 ชนาภา ตรีวฒันาวงศ์ (2546) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้าน
กาแฟคัว่บด ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟคัว่บดของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
คือ รสชาติอร่อย รองลงมาคือ บรรยากาศดี และการจดัร้านสวยงามตามล าดบั ส่วนปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจซ้ือกาแฟคัว่บดนอ้ยท่ีสุด คือ ปัจจยัดา้นการโฆษณา โดยร้านกาแฟท่ีผูบ้ริโภคเคยไปใช้
บริการ และช่ืนชอบมากท่ีสุดคือ แบล็คแคนยอน รองลงมาคือ บา้นไร่กาแฟ และสตาร์บคัส์ ส่วน
สาเหตุท่ีผูบ้ริโภคเลือกด่ืมกาแฟคัว่บดนั้นเพราะความพอใจรสชาติเพื่อแกง่้วงและเพื่อเพิ่มความสด
ช่ืนตามล าดบั และจากการศึกษาพบวา่ ระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ีในการ
ใชบ้ริการร้านกาแฟคัว่บด  

สรรชนก ธ ารงธีรภาพ (2546) ไดท้  าการศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการด่ืมกาแฟในร้าน
กาแฟจากต่างประเทศผลการศึกษาพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 21-30 ปี 
มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีสถานภาพโสด มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท และมี
อาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ใชบ้ริการร้านกาแฟจากต่างประเทศเฉล่ีย 2-3 คร้ังต่อเดือน มี
ค่าใชจ่้ายในการมาใชบ้ริการต่อคร้ังต่อคน 101-200 บาท โดยมาใชบ้ริการร่วมกบัเพื่อนร่วมงานหรือ
เพื่อนมากท่ีสุด จุดประสงคใ์นการมาใชบ้ริการคือเพื่อด่ืมกาแฟหรือทานของวา่ง และพบปะทกัทาย
เพื่อนฝูง โดยส่วนใหญ่จะด่ืมกาแฟในช่วงเวลาไม่แน่นอน ร้านกาแฟท่ีกลุ่มตวัอย่างเลือกไปด่ืม
กาแฟมากท่ีสุดคือ ร้านสตาร์บคัส์ เพราะชอบท่ีรสชาติกาแฟมากท่ีสุด ส าหรับปัจจยัท่ีมีผลต่อการด่ืม
กาแฟในร้านกาแฟจากต่างประเทศมากท่ีสุดคือ รสชาติของกาแฟ รองลงมาคือร้านตั้งอยู่ในท่ีท่ี
สะดวกซ้ือ การบริการของพนกังาน และมีราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณ ตามล าดบั 
 สุรีรัตน์ ศรีวพิฒัน์ (2547) ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้
บริการร้านกาแฟสดในสถานีบริการน ้ ามนั และศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสดใน
สถานีบริการน ้ามนั ผลการศึกษา พบวา่เหตุผลส าคญัท่ีกลุ่มตวัอยา่งใชบ้ริการร้านกาแฟสดในสถานี
บริการน ้ามนัเพราะความสะดวก กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะเขา้มาใชบ้ริการวนัจนัทร์-ศุกร์ เน่ืองจาก
เป็นวนัท่ีท างานและจะมาใชบ้ริการช่วงเยน็ ตั้งแต่ 18.00 น. เป็นตน้ไปมากท่ีสุด บุคคลท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านกาแฟสด คือตนเอง เพราะกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะมาคนเดียวปัจจยั
การตลาดท่ีกลุ่มตวัอยา่งให้ควาามส าคญัมากท่ีสุด คือดา้นบริการ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ อาชีพ 
และรายไดมี้ความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการร้านกาแฟสดเช่นเดียวกนั  

วาสนา อสัสะพิบูล (2547) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการในร้านกาแฟคัว่บดระดบัพรีเม่ียมภายใตต้ราสินคา้ในประเทศ และตราสินคา้ต่างประเทศ ผล
การศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการร้านกาแฟพรีเม่ียมภายใตต้ราสินคา้ไทยท่ีศึกษามีการปรับกลยทุธ์เพื่อ
ด าเนินธุรกิจและแข่งขนักบัผูป้ระกอบการร้านกาแฟพรีเม่ียมภายใตต้ราสินคา้ต่างประเทศต่อเน่ือง 
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และจากการส ารวจพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-24 ปี สถานภาพโสดมี
การศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไป มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายได ้10,001-20,000 บาท 
ส าหรับพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านกาแฟพรีเม่ียมพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งของร้านสตาร์บคัส์มากท่ีสุด 
แต่เลือกใช้บริการร้านแบล็คแคนยอนกบัสตาร์บคัส์เป็นประจ าในสัดส่วนท่ีใกล้เคียงกนั กลุ่ม
ตวัอยา่งใชบ้ริการร้านกาแฟพร่ีเม่ียมเพื่อด่ืมกาแฟเป็นหลกัและใชเ้ป็นสถานท่ีนดัหมาย ส่วนใหญ่
นิยมใชบ้ริการในห้างสรรพสินคา้ และมีความถ่ีในการใชบ้ริการ 1-3 คร้ังต่อเดือน โดยนิยมใช ้
บริการในช่วงเวลา 11.00-16.00 น. มากท่ีสุด ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการใชบ้ริการต่อคร้ังอยูใ่นช่วง 
100-200 บาท ผูใ้ชบ้ริการจะเป็นผูต้ดัสินใจ เลือกร้านท่ีจะใชบ้ริการเอง และแผน่พบั / ใบปลิว / 
โปสเตอร์มีส่วนช่วยกระตุน้ใชบ้ริการมากกวา่การส่งเสริมการตลาดอ่ืน ๆ นอกจากน้ี พบวา่กลุ่ม
ตวัอยา่งให้ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริม
การตลาดของร้านกาแฟพรีเม่ียมต่างประเทศมากกว่าร้านกาแฟพรีเม่ียมไทยอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 จากผลการศึกษาดงักล่าวจึงไดเ้สนอแนะให้ผูป้ระกอบการควร
ขยายตลาดกาแฟพรีเม่ียมราคาประหยดัเน่ืองจากยงัมีโอกาสทางการตลาดในส่วนน้ี และควรพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หม่และคุณภาพของการใหบ้ริการของพนกังาน 
 มานิจ ตั้งสุภูมิ (2545) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือกาแฟส าเร็จรูป
พร้อมด่ืมบรรจุกระป๋องของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ลกัษณะผลิตภณัฑท่ี์มีระดบัความส าคญัมากท่ีสุดคือ รสชาดถูกปากและความสะดวกในการด่ืม ดา้น
ราคาท่ีมีระดบัความส าคญัมากคือ รสชาดคุม้ค่ากบัราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีระดบั
ความส าคญัมากท่ีสุดคือ มีขายตามร้านสะดวกซ้ือ ตามซุปเปอร์มาร์เก็ต และตามตูแ้ช่ในร้านทัว่ไป 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีระดบัความส าคญัมากคือ การไดเ้ห็นโฆษณาทางโทรทศัน์อยู่เป็น
ประจ า ปัจจยัดา้นการตลาด ดา้นคุณลกัษณะของผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ทางลบต่อสาเหตุส าคญัท่ี
ซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋อง และมีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ัง
ของพฤติกรรมการซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋อง ปัจจยัทางการตลาดด้านราคามี
ความสัมพนัธ์ทางลบต่อสาเหตุส าคญัซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋อง ปัจจยัทางการตลาด
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อสาเหตุส าคญัท่ีซ้ือกาแฟส าเร็จรูปบรรจุกระป๋อง 
ปัจจยัทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพนัธ์ทางลบต่อสาเหตุส าคญัท่ีซ้ือกาแฟ
ส าเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋อง ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ รายไดต่้อเดือน อาชีพ ต่างกนั ไม่มี
ความสัมพนัธ์ทางสถิติต่อพฤติกรรมการซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋อง 
 



  
24 

 
 สมภพ จูฑะพุทธิ (2545) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกร้านจ าหน่ายก๊าซหุงตม้ของผูบ้ริโภคในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ จงัหวดัเชียงใหม่ 
พบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกร้านจ าหน่ายก๊าซหุงตม้มากท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จ าหน่ายรองลงมาไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา และปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดบั ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ีมีผลในระดบัมากคือ มีบริการรับค าสั่งซ้ือทางทาง
โทรศพัท ์การมีปริมาณถงัเพียงพอกบัความตอ้งการ สามารถสั่งซ้ือไดท้นัที มีบริการจดัส่งท่ีรวดเร็ว 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผลในระดบัมากคือ ถงับรรจุก๊าซไดม้าตรฐานตามท่ีระบุไว ้ มีบริการจดัส่ง
ก๊าซหุงตม้ให้ถึงบา้น ถงัก๊าซหุงตม้ไดรั้บการตรวจสอบปรับปรุงตามระยะเวลาท่ีก าหนด มีการท า
ความสะอาดถงัก๊าซหุงตม้ให้สะอาดอยู่เสมอ มีการให้บริการเสริมดา้นการตรวจเช็คสภาพของ
อุปกรณ์ท่ีใช้ประกอบก๊าซหุงตม้ เพื่อความปลอดภยัในการใชง้าน ปัจจยัดา้นราคาท่ีมีผลในระดบั
มากคือ ไม่คิดค่าบริการนดัส่ง ราคาจ าหน่ายก๊าซหุงตม้ต ่ากวา่ราคาตลาด และการเก็บเงินค่ามดัจ าถงั
ก๊าซอยูใ่นระดบัราคาท่ีเหมาะสม ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลในระดบัมากคือ พนกังานมี
มนุษยส์ัมพนัธ์ และความเป็นกนัเอง 
 นารีรัตน์ หาญกิจอุดมสุข (2546) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินคา้
ยี่ห้อซุปเปอร์เซฟ (Supersave) ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร : กรณีศึกษา บริษทั เอกชยั 
ดิสทริบิวชัน่ ซีสเท็ม จ ากดั พบวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์มีเพศและอาชีพท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
ซ้ือสินคา้ยีห่อ้ซุปเปอร์เซฟ (Supersave) ในดา้นจ านวนเงินโดยเฉล่ียแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั .05 และปัจจยัดา้นทศันคติเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคาและดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีความสัมพนัธ์กนั ยกเวน้ ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด
มีความสัมพนัธ์กนักบัพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ยี่ห้อซุปเปอร์เซฟ (Supersave) ในดา้นจ านวนเงิน 
โดยเฉล่ียท่ีผูบ้ริโภคจ่าย เพื่อการซ้ือสินคา้อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 ประภาศรี ตั้งกิจเจริญพร (2546) ไดศึ้กษาปัจจยัในการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์
เคร่ืองส าอางประเภทบ ารุงผิวพรรณ (Skin Care) บริเวณใบหน้าถึงล าคอของผูบ้ริโภค ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ปัจจยัในการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองส าอาง ประเภทบ ารุงผิวพรรณ (Skin Care)
พิจารณาจากลกัษณะประชากรศาสตร์แลว้การตดัสินใจซ้ือ ไม่แตกต่างกนัมากนกั เน่ืองมาจากการ
ซ้ือผลิตภณัฑ์ เกิดจากพฤติกรรมการใช้ของแต่ละบุคคลว่ามีการใช้อย่างไร ผูบ้ริโภคจะให้
ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์มากท่ีสุดโดยค านึง คุณภาพของสินคา้จะมองความคุม้ค่าของสินคา้กบั
ราคาเป็นส าคญัการจดัร้านคา้ให้มีความน่าสนใจก็มีส่วนช่วยในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ส าหรับวาง
สินคา้ในร้านสะดวกซ้ือ ร้านขายยา สถานเสริมความงาม ดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญั
กบัการรับประกนัสินคา้ การบริการหลงัการขาย การจดัรายพิเศษ การลดราคาในช่วงเทศกาล 
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 พฤติกรรมการใชเ้คร่ืองส าอางประเภทบ ารุงผิวพรรณ (Skin Care) ส่วนใหญ่ผูบ้ริโภค
จะใชโ้ฟมลา้งหนา้ท าความสะอาด และเคร่ืองส าอางประเภทครีมบ ารุงผิวกลางวนัและกลางคืนท่ี
นิยมใชน้ั้นมีผลมาจากการใหมี้สุขภาพท่ีดี ชะลอการเกิดร้ิวรอยป้องกนัปัญหาท่ีจะเกิดกบัผวิ 
 ความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ประเภทบ ารุงผิวพรรณ (Skin Care) ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักบัผลิตภณัฑท่ี์ท าการผลิตภายในประเทศ มากกวา่ผลิตมาจากต่างประเทศ สรุปปัจจยัท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์คร่ืองส าอางปะเภทบ ารุงผิวพรรณ (Skin Care) บริเวณใบหนา้ถึง
ล าคอ ส่วนใหญ่จะเนน้ท่ีตวัผลิตภณัฑ์เป็นหลกั โดยค านึงถึงสรรพคุณประโยชน์กบัผิวหนา้รองมา
จะเป็นราคา  โดยท่ีผู ้บริโภคจะท าการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสมกับลักษณะ
ประชากรศาสตร์ของแต่ละบุคคล และพฤติกรรมการใช้ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะท าการเลือกใช ้
ผลิตภณัฑท่ี์เหมาะสมตามสถานะ ความจ าเป็น ตลอดจนพฤติกรรมการใชผ้ลิตภณัฑ์ 
 ปรีชา ศรีสุริยาพฒันกุล (2546) ไดศึ้กษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือก๊าชหุงตม้
ของผูบ้ริโภค ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัสุพรรณบุรี พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกซ้ือก๊าซ
ดว้ยตนเอง และจะเลือกซ้ือยี่ห้อ ปตท. มากท่ีสุด ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีส่งผลใน
การตดัสินใจซ้ือก๊าซหุงตม้ พบวา่ ในภาพรวม ผูบ้ริโภคให้ระดบัความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์มาก
ท่ีสุด ไดแ้ก่ ดา้นความปลอดภยัของถงัก๊าซ ให้ระดบัความส าคญัต่อดา้นราคาในระดบัมาก ไดแ้ก่ 
การปรับราคา ให้ระดบัความส าคญัต่อดา้นช่องทางการจ าหน่ายในระดบัมาก ไดแ้ก่ ความสะดวก
รวดเร็วในการจดัส่ง และบริการ ให้ความส าคญัต่อดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมากไดแ้ก่ 
การส่งเสริมการขาย เช่น การลดราคา ของแถม 
 เกรียงไกร รอยวิรัตน์ (2548) ไดท้  าการศึกษาวิจยัเร่ือง ระดบัความพึงพอใจของผูใ้ช้ 
บริการร้านสตาร์บคัส์ สาขาพหลโยธิน กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบวา่ (1) ระดบัความพึงพอใจ 
ของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อการใชบ้ริการ ร้านสตาร์บคัส์ สาขาพหลโยธิน กรุงเทพมหานคร พบวา่มีความ
พึงพอใจในดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัมากโดยมีค่าเฉล่ีย 3.84 ส่วนดา้นราคา และดา้นการ ส่งเสริม
การตลาดมีความพึงพอใจ อยูใ่นระดบัปานกลางส่วนในดา้นสถานท่ีและดา้นการให้บริการ อยูใ่น
ระดบัมาก (2) การวเิคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉล่ียความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน
สตาร์บคัส์สาขาพหลโยธิน กรุงเทพมหานคร พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลต่างกนั    
มีความพึงพอใจต่อการใช้บริการร้านสตาร์บคัส์ สาขาพหลโยธิน กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
ผูใ้ช้บริการท่ีมีเพศ อายุ การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน และจ านวนคร้ังท่ีมาใช้บริการ 
แตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการใชบ้ริการร้านซ่ึงเป็นไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไว ้  
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พจนีย ์บุญศรีสุวรรณ (2549) ไดท้  าการศึกษาวจิยัเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟสดของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัสุพรรณบุรี ผลการวิจยัพบวา่ กลุ่ม
ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหวา่ ง 36-40 ปี จบการ ศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพ          
รับราชการและพนกังานรัฐวิสาหกิจ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,001-10,000 บาท มีความเช่ือใน
ประโยชน์ของกาแฟสด และมีกลุ่มอา้งอิงท่ีมีอิทธิพลต่อการน าเสนอข่าวสารเป็นกลุ่มนกัวิชาการ
และผูเ้ช่ียวชาญ ส าหรับด้านพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดพบว่าเมนูชนิดของกาแฟสดท่ีกลุ่ม
ตวัอยา่งนิยมคือเอสเพรสโซ่ เป็นกาแฟสดเยน็ ชอบด่ืมคนเดียว โดยจะด่ืมก่อนการท างานและท า
กิจกรรม   มีความถ่ีในการด่ืมคือทุกวนัวนัละ 1 แกว้ ราคาเฉล่ียต่อแกว้คือ 20-25 บาท ท าเลร้านท่ีซ้ือ 
บริโภคคือท่ีตั้งแยกเด่ียว (Stand Alone) และมีอาหารวา่งร่วมดว้ย กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญัใน 
ระดบัมากต่อส่วนประสมทางการตลาด ทุกๆ ดา้นตามล าดบัดงัน้ี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัส่วนบุคคลในเร่ือง เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดในเร่ือง
ความถ่ีในการซ้ือกาแฟสดด่ืมและท าเลร้านท่ีซ้ือบริโภค ส่วนการให้ความส าคญัต่อการซ้ือกาแฟสด
นั้น พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีเพศต่างกนัให้ความส าคญัในดา้นราคาต่างกนั ในส่วนของอายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนัให้ความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาดต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 อาภรณ์ วาฤทธ์ิ (2542 ) ศึกษา พฤติกรรมการซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุ
กระป๋องของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา พบวา่ ชนิดกาแฟท่ีผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่ชอบมากคือ กาแฟใส่น ้ าตาลใส่นม รองลงมาคือ กาแฟใส่น ้ าใส่นมมาก ๆ และกาแฟด า
สถานท่ีซ้ือมากคือ ร้านสะดวกซ้ือทัว่ไป รองลงมาคือร้านขายของช า และซุปเปอร์มาร์เก็ตใน
หา้งสรรพสินคา้มีลกัษณะการซ้ือแบบเจาะจงตรายี่ห้อ เหตุผลในการซ้ือไดแ้ก่ เร่ืองความสะดวกใน
การบริโภค ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีผล
ต่อการซ้ือท่ีมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก คือ รูปร่างลกัษณะของภาชนะบรรจุ รสชาติ ส่วนผสม กล่ิน
คุณภาพของกาแฟกระป๋อง ช่ือเสียงของตรายี่ห้อ ยี่ห้อของสินคา้ ความมัน่ใจในผูผ้ลิต การบรรจุหีบ
ห่อ ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนผสม ขอ้มูลวนัหมดอาย ุและเคร่ืองหมายรับประกนัคุณภาพสินคา้ ปัจจยัดา้น
ราคาพบวา่ ราคามีผลต่อการซ้ือในระดบัมาก ปัจจยัดา้นสถานท่ีท่ีผลต่อการซ้ือในระดบัมาก คือ
ความสะดวกในการจอดรถ รองลงมาคือ การเป็นทางผา่น และ ใกลบ้า้น ตามล าดบั ส าหรับปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือในระดบัมาก คือ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ และ
การส่งเสริมการขาย ตามล าดบั ดา้นปัญหาในการซ้ือของผูบ้ริโภค พบวา่ ปัญหาดา้นส่วนประสม
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การตลาดในการซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุกระป๋องทุกปัญหาโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบันอ้ย 
ยกเวน้ ปัญหาดา้นผลิตภณัฑ ์คือ รสไม่ถูกปาก มีค่าเฉล่ียในระดบัมาก 
 ชูฤทธ์ิ สัจจกุลวนิชยแ์ละคณะ (2544 ) ศึกษาทศันคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟ
ปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมท่ีมียีห่อ้เบอร์ด้ีเปรียบเทียบเนสกาแฟ ในเขต กทม. และปริมณฑล ผลการศึกษา 
พบวา่ ปริมาณการบริโภคโดยเฉล่ียไม่เกิน 3 กระป๋องต่อสัปดาห์ ส่ือโฆษณา ประเภทโทรทศัน์ มี
อิทธิพลต่อการรับรู้ของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด นิยมบริโภคเม่ือรู้สึกง่วงนอนและหลงัต่ืนเชา้ นิยมหาซ้ือ
จากตูแ้ช่ในซุปเปอร์มาร์เก็ตและร้านคา้ใกลบ้า้นเป็นหลกั แนวโนม้การบริโภคยงัคงปริมาณเท่าเดิม 
หากมีการเปล่ียนแปลงการด่ืมซ่ึงเป็นไปในทางลดลง  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้เหตุผลในเร่ืองของ
สุขภาพเป็นหลกั และ สินคา้ทดแทนท่ีผูบ้ริโภคส่วนใหญ่คิดว่าดีท่ีสุดไดแ้ก่ น ้ าผลไม ้ ราคาท่ี
เหมาะสมท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการควรอยูท่ี่ราคา 9 – 10 บาท ในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัความพึงพอใจ พบวา่ 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่รู้สึกพอใจมากกับความสะดวกซ้ือ,ตรายี่ห้อสินค้า,รสชาติ,ส่ือโฆษณาและ
ลกัษณะบรรจุภณัฑ ์โดยใหค้วามส าคญัเรียงตามล าดบั ในขณะท่ีปัจจยัดา้นราคา ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่
ให้ความรู้สึกเฉย ๆ และในทางตรงกนัขา้มผูบ้ริโภคค่อนขา้งไม่พอใจเก่ียวกบัปัจจยัดา้นกิจกรรม
ส่งเสริมการขาย 
 สุรินทร์ วชัรปรีชา (2548) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของนกัศึกษาในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟในมหาวิทยาลยัเชียงใหม่ พบวา่ ปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑ์ ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจยัย่อยท่ีให้
ความส าคญัเป็นอนัดบัแรกคือ ความสะอาดของผลิตภณัฑ์ท่ีจ  าหน่ายภายในร้าน ปัจจยัดา้นราคา
ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีให้ความส าคญัเป็น
อนัดบัแรกคือ มีป้ายบอกราคาชดัเจน (เมนู) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีให้ความส าคญัเป็นอนัดบัแรกคือ ท่ีตั้ง
ของร้านอยูใ่กลก้บัคณะ หรือสถานท่ีเรียน ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก โดยปัจจยัยอ่ยท่ีให้ความส าคญัเป็นอนัดบัแรกคือ มารยาท
และมนุษยสัมพนัธ์ของพนกังาน ความเตม็ใจในการใหบ้ริการของพนกังาน 

จุฑาภรณ์ ยาชะวะนา (2549) ไดศึ้กษาเร่ืองพฤติกรรมและปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภค
กาแฟสดในร้านกาแฟของผูบ้ริโภคในเขต อ.เมือง จ.เชียงใหม่ พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ท่ีบริโภค
กาแฟสดมีวตัถุประสงคคื์อ ลดอาการง่วงนอน มีค่าใช่จ่ายในการใชบ้ริการ 41-60 บาทต่อคร้ัง มาใช้
บริการร้านกาแฟเพื่อนดัพบปะพูดคุยกบัเพื่อน ร้านกาแฟท่ีชอบมากท่ีสุดคือ ร้านกาแฟวาวี ซ่ึง
สาเหตุท่ีชอบคือ ท าเลท่ีตั้งของร้านเขา้ถึงไดง่้ายและสะดวกสบาย ทางดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
บริโภคกาแฟสด จะเห็นวา่ตลาดเป้าหมายท่ีส าคญัคือกลุ่มวยัรุ่นและวยัท างาน ผูบ้ริโภคจะเลือกซ้ือ
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กาแฟท่ีมีรสชาติและคุณภาพท่ีดี ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ส่วนใหญ่จะใช้บริการร้านกาแฟเม่ือ
ตอ้งการพบปะสังสรรคก์บัเพื่อน ซ่ึงส่วนใหญ่จะใชบ้ริการร้านกาแฟท่ีมีท าเลท่ีเดินทางไปมาสะดวก
มีท่ีจอดรถ ในดา้นปัญหาท่ีพบส่วนใหญ่จะเป็นเพราะรสชาติกาแฟไม่ดี และมีราคาแพง 

ชลธิรา อินทรเทพ (2546) ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดในร้านกาแฟของ
ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ท าการเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภค ท่ีก าลงับริโภคกาแฟสดอยู่
ในร้านกาแฟ 10 ร้าน จ านวน 300 ราย โดยการสุ่มตวัอยา่งตามสะดวก พบวา่ พฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสดของผูบ้ริโภค จะใชบ้ริการร้านกาแฟมากกวา่ 45 คร้ังต่อเดือน โดยจะมีค่าใชจ่้ายในการใช้
บริการ ต่อคร้ัง 51 - 100 บาท มาใชบ้ริการพร้อมกบักลุ่มเพื่อน อีก จ านวน 2 – 3 คน เหตุผลในการ
บริโภคกาแฟสด สามอนัดบัแรก ไดแ้ก่ เพื่อด่ืมกาแฟ พกัผอ่นหยอ่นใจ และนดัพบกบัเพื่อน ปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือเพราะรสชาติของกาแฟสดมากท่ีสุด ปัจจยัดา้นราคา ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ
เพราะ มีราคาท่ีเหมาะสมกนัคุณภาพของสินคา้มากท่ีสุด ดา้นปัจจยัการจดัจ าหน่าย รูปแบบร้านท่ีมี
พนกังานให้บริการเต็มรูปแบบมากท่ีสุด ด้านปัจจยัการส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคเห็นว่าการ
ส่งเสริมการตลาด และการโฆษณา ไม่มีผลส าคญัในการเลือกใช้บริการมากท่ีสุด ปัจจยัดา้น
กระบวนการ ผูบ้ริโภคตดัสินใจใชบ้ริการ เพราะ ไดรั้บสินคา้ท่ีสะดวก รวดเร็วถูกตอ้งมากท่ีสุดดา้น
บุคลากรหรือพนกังาน ผูบ้ริโภคใช้บริการ เพราะบุคลากรท่ีบริการเอาใจใส่ลูกคา้เป็นอยา่งดีมาก
ท่ีสุด ดา้นการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้ริโภคตดัสินใจใชบ้ริการเพราะ ท าเลข
องร้านเขา้ถึงไดง่้ายมากท่ีสุด 

พรพิมล อารีประเสริฐกุล (2549) ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกคา้ต่อปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการร้านบา้นไร่กาแฟในกรุงเทพมหานครพบวา่ ปัจจยัผลิตภณัฑ์มีผลต่อความ
พึงพอใจของลูกคา้ในระดบัมากคือ รสชาติของผลิตภณัฑ์ ปัจจยัราคามีผลต่อความพึงพอใจของ
ลูกคา้ในระดบัปานกลางทุกปัจจยัยอ่ยคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ปัจจยัช่องทางการจดัจ าหน่ายมี
ผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ในระดบัมากคือ ท่ีตั้งของร้าน ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อ
ความพึงพอใจของลูกคา้ในระดบัปานกลางทุกปัจจยัยอ่ยคือ การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 
 คลาร์ก และรัชตนั (Clark and Rushton, 1970) ไดศึ้กษาวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการเดิน
จบัจ่ายและรับบริการในเมืองไครสตเ์ชิช ประเทศนิวซีแลนด์ โดยใชสิ้นคา้ท่ีจ าเป็น 3 ชนิด คือ ของ
ช า เน้ือสัตว ์ผกั บริการ 3 ชนิด คือ ซกัแหง้ เสริมสวย และธนาคาร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนมากเดินทาง
ไปซ้ือสินคา้ หรือใชบ้ริการเหล่าน้ีจากศูนยก์ลางท่ีอยูใ่กลท่ี้สุด 
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 จอห์นสตนั (Johnston, 1973) ไดก้ล่าวถึงการศึกษาของ คารอล (Carol) เก่ียวกบั 
พฤติกรรมการเดินทางจบัจ่าย และรับบริการของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นแถบชานเมืองซูริค โดยใช้
สินคา้และบริการ 17 ชนิด พบวา่ การจบัจ่ายสินคา้ประกอบอาหาร นม เบเกอร่ี และของช า จาก
ศูนยก์ลางละแวกบา้นมีถึงร้อยละ 80-100 ของจ านวนผูบ้ริโภคทั้งหมด ในขณะท่ีสินคา้ประเภท
เส้ือผา้ หนงัสือ เฟอร์นิเจอร์ ผูบ้ริโภคร้อยละ 60-80 จะเดินทางไปจบัจ่ายยงัศูนยก์ลางธุรกิจหลกั 
หรือ CBD (Central Business District) 
  



บทที ่ 3 

วธีิด าเนินการศึกษา 
 
 
 การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ในการศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดด้ าเนินการศึกษาตามข้ึนตอนดงัน้ีคือ 

1.  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2.  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3.  การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
4.  การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

1.1 ประชากร (Population) คือ ผูท่ี้เคยซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2 กลุ่มตัวอย่าง (Sample Size) คือ ผูท่ี้เคยซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดังนั้นจึงเลือกกลุ่ม
ตวัอยา่งจากการใชสู้ตรของทาโร่ยามาเน่ (Taro Yamane) ในการประมาณค่าสัดส่วนของประชากร
โดยการใชสู้ตรค านวณ ดงัน้ี 
   n = [Z2 p(1-p)]/e2 

 
โดยท่ี n   =   จ  านวนตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 

   Z   =   ค่าสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนดไว ้(การวจิยัคร้ังน้ีก าหนด Z 
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% คือ Z มีค่าท่ากบั 1.96) 
   e   =   ค่าความคาดเคล่ือนในการสุ่มตวัอยา่ง (ในท่ีน้ีก าหนด e = 0.05) 
   p   =   สัดส่วนของผูท่ี้เคยซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  (ในท่ีน้ีก าหนด p = 0.5) 
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  แทนค่าในสูตรได ้ n = 384.16 หรือ 385 คน ส ารองเผื่อป้องกนัความผิดพลาด
ของแบบสอบถามไว ้15  ตวัอยา่ง รวมขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง  400 ตวัอยา่ง 

1.3 วธีิเลอืกกลุ่มตัวอย่าง 

1.3.1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยก าหนดพื้นท่ี
ส าหรับก ลุ่มตัวอย่างตามท่ีตั้ งพื้ น ท่ีของกรุง เทพมหานคร ตามการแบ่งของส านักปลัด
กรุงเทพมหานคร ไดจ้ดัการแบ่งเขตทั้ง 50 ส านกังานเขตออกเป็น 3 กลุ่ม ไดแ้ก่ เขตชั้นใน เขตชั้น
กลาง  เขตชั้นนอก โดยใชว้ิธีจบัฉลาก 2 เขตจากการแบ่งกลุ่มท่ีตั้งพื้นท่ีในกรุงเทพมหานคร ดงันั้น
จะได ้6 เขต  
 

เขตท่ีตั้งพื้นท่ี จ านวน ประกอบดว้ยเขตปกครอง เขตท่ีสุ่มได ้

เขตชั้นใน 21 เขตปกครอง 

พระนคร  ป้อมปราบศตัรูพา่ย   
สัมพนัธวงศ ์ ปทุมวนั  บางรัก  ยานนาวา  

สาธร  บางคอแหลม  ดุสิต  บางซ่ือ   
พญาไท  ราชเทว ี หว้ยขวาง  คลองเตย  
จตุจกัร  ธนบุรี  คลองสาน  บางกองนอ้ย  

บางกอกใหญ่  ดินแดง  วฒันา 

เขตจตุจกัร   
เขตดินแดง 

เขตชั้นกลาง 18 เขตปกครอง 

พระโขนง  ประเวศ  บางเขน  บางกระปิ  
ลาดพร้าว  บึงกุ่ม  บางพลดั  ภาษีเจริญ  
จอมทอง  ราษฎร์บูรณะ  สวนหลวง   
บางนา  ทุ่งครุ  บางแค  วงัทองหลาง   
คนันายาว  สะพานสูง  สายไหม 

เขตสายไหม   
เขตบางแค 

เขตชั้นนอก 11 เขตปกครอง 

มีนบุรี  ดอนเมือง  หนองจอก  
ลาดกระบงั  ตล่ิงชนั  หนองแขม  บางขนุ
เทียน  หลกัส่ี  คลองสามวา  บางบอน  

ทววีฒันา 

เขตหนองจอก   
เขตตล่ิงชนั 

 
 1.3.2 การสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling)เป็นการเลือก
กลุ่มเป้าหมายจากสถานท่ีท างานหรือสถานศึกษาโดยเจาะจงเลือกจากภายในพื้นท่ีซ่ึงเป็นตวัแทน
จากแต่ละเขตท่ีจบัฉลากได ้สาเหตุท่ีเลือกสถานท่ีท างานหรือสถานศึกษาในการเก็บแบบสอบถาม
เน่ืองจากเป็นพื้นท่ี ท่ีคาดวา่มีกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงเป็นตวัแทนประชากรท่ีตอ้งการในการวจิยัน้ี 
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 1.3.3  วิธีการสุ่มแบบก าหนดจ านวนตัวอย่าง (Quota Sampling) เพื่อใหไ้ดส้ัดส่วนท่ี
เท่ากนัคือ 400/6 เท่ากบั พื้นท่ีละ 67 ตวัอยา่ง 
 1.3.4  วิธีการสุ่มตัวอย่างโดยใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บ
รวบรวมขอ้มูลโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือเก็บขอ้มูลตามพื้นท่ีต่างๆท่ีไดก้ าหนดไว ้
 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 
2.1  ลกัษณะของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 

  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูศึ้กษาไดใ้ช้แบบสอบถามชนิดท่ีมีโครงสร้าง 
(Structured questionnaires) ซ่ึงประกอบดว้ยค าถามปลายปิด (Closed-ended question) และค าถาม
ปลายเปิด (Open-ended question) แบ่งเป็น  4   ส่วน ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามในส่วนขอ้มูลปัจจยัส่วน
บุคคลเป็นค าถามลกัษณะปลายปิด (Close-ended question)ใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนาม
บญัญติั (Nominal scale)  

ตอนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale)  

ตอนท่ี 3 ขอ้มูลเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภค
ในกรุงเทพมหานคร ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) โดยตอนท่ี 2 
และ 3 ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูล 5 ระดบั สามารถก าหนดน ้าหนกัความส าคญัของแต่ละล าดบั ดงัน้ี  
  ระดบัของความคิดเห็น  น ้าหนกัความส าคญั  
  มากท่ีสุด   5  
   มาก   4  
   ปานกลาง   3  
   นอ้ย   2  
   นอ้ยท่ีสุด   1  
  ผูว้จิยัใชเ้กณฑค์่าเฉล่ียในการแปลผล ซ่ึงผลจากการค านวณโดยใชสู้ตรการค านวณ
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น (Class interval) ดงัน้ี (มลัลิกา บุนนาค 2537:29)  
            

      ความกวา้งของอนัตรภาค  =  ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด – ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 
                                                                                   จ  านวนชั้น 
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  ระดบัของความคิดเห็น             ระดบัน ้าหนกัความส าคญั 
   มากท่ีสุด   4.21-5.00  
   มาก   3.41-4.20   
   ปานกลาง   2.61-3.40  
   นอ้ย   1.81-2.60   
          นอ้ยท่ีสุด  1.00-1.80 
 
  ตอนท่ี 4  ข้อมูลเก่ียวกับปัญหาและข้อเสนอแนะในการตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟ
ส าเร็จรูปพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร ซ่ึงเป็นแบบสอบถามลกัษณะปลายเปิด (Open-
ended question)  
 2.2  การสร้างเคร่ืองมือและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
  ผูศึ้กษาได้ด าเนินการสร้างเคร่ืองมือและตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือท่ีใช้ใน
การศึกษาก่อนน าไปเก็บรวบรวมขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 

1)  ศึกษาทฤษฎี เอกสาร และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ของ
ผูบ้ริโภค     

2)  สร้างแบบสอบถาม โดยอาศยักรอบแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัลกัษณะส่วน
บุคคล  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

 3)  น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน เสนออาจารยท่ี์ปรึกษา เพื่อพิจารณาตรวจสอบและ
ใหข้อ้เสนอแนะในการปรับปรุงเก่ียวกบัส านวนภาษาให้เขา้ใจง่าย เพื่อให้ไดข้อ้ค าถามท่ีมีขอ้ความ
ตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษา 

 4)  น าแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
 5)  น าแบบสอบถามท่ีไดป้รับปรุงแกไ้ขแลว้ ไปทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มท่ีไม่ใช่

กลุ่มตวัอยา่ง คือ ผูท่ี้เคยซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตปริมณฑล จ านวน 30 ราย แลว้
น าผลท่ีได้ไปวิเคราะห์ความเช่ือมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามทั้ งฉบับด้วยวิธีการหาค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Alpha coefficiency) ของ Cronbach (กลัยา วินิชยบ์ญัชา 2545: 449)  ค่าแอลฟ่าท่ี
ไดจ้ะแสดงถึงระดบัความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยจะมีค่าระหวา่ง -1≤ ∞ ≤ 1 ค่าท่ีใกลเ้คียงกบั 1 
มาก แสดงวา่มีความเช่ือมัน่สูง น าแบบสอบถามไปใช้กบักลุ่มตวัอยา่งไดค้่าความเช่ือมัน่เท่ากบั 0.898 
(ดงัรายละเอียดในภาคผนวก) 
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3.  การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
ผูศึ้กษาไดก้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดส่้งให้กลุ่มตวัอยา่งและ

ขอ้มูลจากแหล่งต่างๆดงัน้ี 
 3.1  ข้อมูลทุติยภูมิ  คือข้อมูลท่ีได้จากการค้นควา้หนังสือ ต ารา เอกสารแจกและ
งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกนัผูศึ้กษาจะท าการเก็บขอ้มูล  
 3.2  ข้อมูลปฐมภูมิ  คือขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งโดย
ท าการเก็บรวบรวมขอ้มูลภาคสนาม โดยด าเนินการเป็นขั้นตอนดงัน้ี 
  ขั้นตอนท่ี 1 ท าการส ารวจความคิดเห็นจากประชากรกลุ่มเป้าหมาย แบบสอบถาม
ท่ีก าหนดและท าการรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดด้ าเนินการแลว้ใหผู้ว้จิยั 
  ขั้นตอนท่ี 2 ผู ้วิจ ัยท าการตรวจสอบความสมบูรณ์และรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัและน าขอ้มูลท่ีไดรั้บเขา้ระบบกระบวนการประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์
โดยใชโ้ปรแกรมทางสถิติ 
  ขั้นตอนท่ี 3 น าผลการวเิคราะห์ท่ีประมวลไดจ้ากโปรแกรมทางสถิติไปด าเนินการ
ตามขั้นตอนการศึกษา 
 

4.  การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 4.1  น าแบบสอบถามที่ไ ด้ รับคืนทั้ งหมดมาตรวจสอบ โดยพิจารณาว่าผู ้ตอบ
แบบสอบถามตอบสมบูรณ์หรือไม่ เพื่อน าแบบสอบถามท่ีสมบูรณ์ไปวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติได ้ 
400 ชุด ตามจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 4.2  การลงรหัส (Coding)  น าแบบสอบถามท่ีถูกตอ้งเรียบร้อยแลว้ มาลงรหสัตามท่ีได้
ก าหนดรหสัไวล่้วงหนา้ 
 4.3  สถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ประกอบดว้ย  
 4.3.1  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) ไดแ้ก่การอธิบาย
โดยใชค้่าร้อยละ(Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน(Standard Deviation) 
เพื่ออธิบายลกัษณะของกลุ่มตวัอยา่งในส่วนท่ี  1 ส่วนท่ี 2 และส่วนท่ี 3 
  4.3.2  การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) เพื่อหาความสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรท่ีสนใจศึกษา ไดแ้ก่ สถิติไควสแควร์ (Chi-square) 



บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผูศึ้กษาได้เสนอ
ตามล าดบัดงัต่อไปน้ี 

1.  ขั้นตอนการเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล 
2.  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1.  ขั้นตอนการเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั ดงัน้ี 
        ตอนท่ี 1  ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
           ตอนท่ี 2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
           ตอนท่ี 3  การตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืม 
 ตอนท่ี 4  ปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืม 
 ตอนท่ี  5  การทดสอบสมมติฐาน 
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2.  ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
ตอนที ่1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม   

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาวิเคราะห์ขอ้มูล
ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ  อายุ  อาชีพ  ระดบัการศึกษาและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน สรุปผลไดด้งั
ตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี  4.1  จ านวนและร้อยละของปัจจยัส่วนบุคคลจ าแนกตามเพศ  อาย ุ อาชีพ  ระดบัการศึกษา 
                      และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (N=400) ร้อยละ (%) 

เพศ   
ชาย 204 51.00 
หญิง 196 49.00 

อายุ   
18-25  ปี 130 32.50 
26-35 ปี 187 46.75 

36 - 45 ปี 64 16.00 
45 ปีข้ึนไป 19 4.75 

อาชีพ   
นกัศึกษา 82 20.50 
แม่บา้น 19 4.75 
เกษตรกร 5 1.25 

พนกังาน / ลูกจา้ง 237 59.25 
รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ 19 4.75 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั 38 9.50 
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ตารางท่ี  4.1  (ต่อ)   
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (N=400) ร้อยละ (%) 

ระดับการศึกษา   
ประถมศึกษา 10.00 2.50 

มธัยมศึกษา / ปวช. 47.00 11.75 
อนุปริญญา / ปวส. 105.00 26.25 

ปริญญาตรี 210.00 52.50 
สูงกวา่ปริญญาตรี 28.00 7.00 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 77 19.25 

10,001 - 20,000 บาท 184 46.00 
20,001 - 30,000 บาท 56 14.00 

30,000 บาทข้ึนไป 83 20.75 
 
 จากตารางท่ี 4.1 พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 204 ราย
(ร้อยละ  51.00)  รองลงมาคือ เพศหญิง จ านวน 196  ราย(ร้อยละ 49.00)   
 เม่ือจ าแนกตามอาย ุส่วนใหญ่ มีอายุ 26-35 ปี จ  านวน 187 ราย(ร้อยละ46.75) รองลงมา
คืออาย ุ18-25  ปี จ านวน 130 ราย(ร้อยละ 32.50) ถดัไปคืออายุ 36-45 ปี จ านวน 64 ราย (ร้อยละ 
16.00) และนอ้ยท่ีสุดคือมีอายุ 45 ปีข้ึนไป จ านวน 19 ราย(ร้อยละ 4.75)  

เม่ือจ าแนกตามอาชีพส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงาน/ลูกจ้าง จ านวน 237 ราย(ร้อยละ 
59.25)  รองลงมาคืออาชีพนกัศึกษา จ านวน 82 ราย(ร้อยละ 20.50) ถดัไปคืออาชีพประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั 38 ราย(ร้อยละ 9.50) ถดัไปคืออาชีพแม่บา้นและรับราชการ/รัฐวิสาหกิจ จ านวน 19 ราย
เท่ากนั(ร้อยละ 4.75) และนอ้ยท่ีสุดคืออาชีพเกษตรกร จ านวน 5 ราย(ร้อยละ 1.25) 
 เม่ือจ าแนกตามระดบัการศึกษาส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี จ านวน 210 
ราย(ร้อยละ 52.50)  รองลงมามีการศึกษาระดบัอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 105 ราย(ร้อยละ 26.25)  
ถดัไปมีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษา/ปวช. จ านวน 47 ราย(ร้อยละ 11.75) ถดัไปมีการศึกษาระดบัสูง
กว่าปริญญาตรี จ านวน 28 ราย(ร้อยละ 7.00) และนอ้ยท่ีสุดมีการศึกษาระดบัประถมศึกษาจ านวน 
10 ราย(ร้อยละ 2.50) 
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  เม่ือจ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือนส่วนใหญ่ได้รับเงินเดือน 10,001-20,000 บาท
จ านวน 184 ราย(ร้อยละ 46.00)  รองลงมาไดรั้บเงินเดือน 30,000 บาทข้ึนไปจ านวน 83 ราย (ร้อยละ 
20.75) ถดัไปไดรั้บเงินเดือนต ่ากวา่ 10,000 บาท จ านวน 77 ราย(ร้อยละ 19.25)และนอ้ยท่ีสุด ไดรั้บ
เงินเดือน  20,001 - 30,000 บาทจ านวน 56 ราย(ร้อยละ 14.00) 

ตอนที ่2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาวิเคราะห์ขอ้มูล
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด สรุปผลไดด้งัตารางท่ี 4.2-4.6 

 

ตารางท่ี 4.2  จ  านวน ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้น 
                     ผลิตภณัฑ์ 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภัณฑ์ x  S.D. การแปลผล 
ช่ือเสียงของตราสินคา้ 4.11 0.712 มาก 
เคร่ืองหมายรับประกนัคุณภาพของสินคา้ 4.24 0.675 มากท่ีสุด 
รูปลกัษณ์ สีสัน ของผลิตภณัฑ์ 3.74 0.936 มาก 
รูปแบบของการบรรจุภณัฑ์ 3.85 0.871 มาก 
รสชาติและกล่ินของกาแฟ 4.17 0.884 มาก 
ปริมาณคาเฟอีนของกาแฟ 3.57 1.120 มาก 

รวม 3.94 0.866 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ในภาพรวมอยู่ในระดบั มาก ( x = 3.94) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า
เคร่ืองหมายรับประกนัคุณภาพของสินคา้มีสูงสุด ในระดบั ดีมาก ( x = 4.24) และปริมาณคาเฟอีน
ของกาแฟมีต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.57) 
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ตารางท่ี 4.3  จ  านวน ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
                     ดา้นราคา 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา x  S.D. การแปลผล 
ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 4.02 0.812 มาก 
ราคามีความเหมาะสมสอดคลอ้งกบัทอ้งตลาด 3.82 0.823 มาก 
ราคาข้ึนลงตามภาวะตลาด 3.55 0.908 มาก 
มีป้ายแสดงราคาชดัเจน 4.04 0.865 มาก 

รวม 3.86 0.851 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นราคาในภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก  ( x = 3.86) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่ามีป้าย
แสดงราคาชดัเจนมีสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 4.04) และราคาข้ึนลงตามภาวะตลาดมีต ่าสุด ในระดบั 
มาก ( x =3.55) 
 
ตารางท่ี 4.4  จ  านวน ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
                    ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย x  S.D. การแปลผล 

หาซ้ือไดง่้ายตามร้านคา้ทัว่ไป 4.47 0.612 มากท่ีสุด 
จดัวางสินคา้ใหดู้สะดุดตาและหาง่าย 4.19 0.850 มาก 
มีตวัอยา่งใหดู้ท าใหง่้ายต่อการตดัสินใจซ้ือ 3.95 0.848 มาก 
มีบริการในการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นหรือท่ีท างาน 3.06 1.399 มาก 

รวม 3.91 0.927 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก  ( x = 3.91) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่หาซ้ือไดง่้ายตามร้านคา้ทัว่ไปมีสูงสุด ในระดบั มากท่ีสุด ( x = 4.47) และมีบริการในการ
จดัส่งสินคา้ถึงบา้นหรือท่ีท างานมีต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.06) 
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ตารางท่ี 4.5  จ  านวน ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
                     ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด x  S.D. การแปลผล 

การจดัรายการ ลด แลก แจก แถม 3.82 1.058 มาก 
มีพนกังานขายคอยใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้ง 3.43 1.121 มาก 
มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุ

โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร 
4.03 0.822 มาก 

มีการจดักิจกรรมเพื่อส่งเสริมการขายตามศูนยก์ารคา้ เช่น เชิญ
ด่ืมฟรี 

3.83 0.952 มาก 

รวม 3.77 0.988 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก  ( x = 3.77) เม่ือพิจารณาเป็นราย
ดา้นพบวา่มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร
มีสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 4.03) และมีพนกังานขายคอยใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้งมี
ต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.43) 
 
ตารางท่ี 4.6  จ  านวน ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด x  S.D. การแปลผล 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 3.94 0.866 มาก 
ดา้นราคา 3.86 0.851 มาก 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.91 0.927 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.77 0.988 มาก 

รวม 3.87 0.908 มาก 
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จากตารางท่ี 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก  ( x = 3.87) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์มี
สูงสุด ในระดบั มาก ( x = 3.94) และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.77) 
 
ตอนที ่3  การตัดสินใจเลอืกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมดื่ม 

การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาวิเคราะห์ขอ้มูล
การตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืม สรุปผลไดด้งัตารางท่ี 4.7 

 

ตารางท่ี 4.7  จ  านวน ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋อง 
                    ปรุงส าเร็จพร้อมด่ืม 

 

การตัดสินใจเลอืกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมดื่ม x  S.D. การแปลผล 
ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืม
เน่ืองจากความสะดวก สามารถรับประทานไดท้นัที 

3.72 1.020 มาก 

ท่านชอบด่ืมกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมมากกวา่กาแฟใน
รูปแบบอ่ืน 

3.25 0.931 ปานกลาง 

ท่านตอ้งด่ืมกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมทุกวนั 2.84 1.270 ปานกลาง 
ท่านด่ืมกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมยีห่อ้เดิมตลอด 3.15 1.092 ปานกลาง 
ท่านด่ืมกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมรสชาติเดิมตลอด 3.35 1.150 ปานกลาง 

รวม 3.26 1.092 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

กาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืม ในภาพรวมอยูใ่นระดบั ปานกลาง  ( x = 3.26) เม่ือพิจารณาเป็น
รายด้านพบว่าท่านตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมเน่ืองจากความสะดวก 
สามารถรับประทานไดท้นัทีมีสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 3.72) และท่านตอ้งด่ืมกาแฟกระป๋องปรุง
ส าเร็จพร้อมด่ืมทุกวนัมีต ่าสุด ในระดบั ปานกลาง ( x =2.84) 
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ตอนที ่4  ปัญหาและข้อเสนอแนะในการตัดสินใจเลอืกซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมดื่ม 
ผูศึ้กษาวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะของผูต้อบแบบสอบถามต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จาก
การศึกษาพบวา่ 

1) ควรเพิ่มสารอาหารท่ีมีประโยชน์ เพื่อลดขอ้ดอ้ยของกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จ 
2) ควรปรับเปล่ียนตวับรรจุภณัฑใ์หดู้น่าสนใจ โดเด่นกวา่เดิมและง่ายต่อการ 

รับประทาน 
3) อยา่งใหมี้กิจกรรมส่งเสริมการตลาด เพื่อใหเ้กิดทดลองด่ืมของกาแฟกระป๋องปรุง 

ส าเร็จ 
 

ตอนที ่ 5  การทดสอบสมมติฐาน 
การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก

ซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษาวิเคราะห์ขอ้มูล
เพื่อทดสอบสมมติฐานทั้ง 2 ขอ้ สรุปผลไดด้งัตารางท่ี 4.8-4.9 

สมมติฐานข้อที่ 1  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟ
กระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ตารางท่ี 4.8  ผลการทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี 1 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล Pearson Chi-square Sig (2-tailed) 
เพศ 8.144 0.00* 
อาย ุ 32.275 0.00* 
อาชีพ 115.981 0.00* 

ระดบัการศึกษา 78.664 0.00* 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 54.213 0.00* 

* Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
จากตารางการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า
ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.0 
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สมมติฐานข้อที่ 2   ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ตารางท่ี 4.9  ผลการทดสอบสมมุติฐานขอ้ท่ี 2 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด Pearson Chi-square Sig (2-tailed) 
ดา้นผลิตภณัฑ์ 360.767 0.00* 
ดา้นราคา 106.082 0.00* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 74.711 0.00* 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 212.179 0.00* 

*Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
จากตารางการทดสอบความสัมพันธ์ระหว่าง  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี

ความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ
กาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

 
 
 
 

 



บทที ่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 
 การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าขอ้มูลมาใชเ้ป็น
แนวทางส าหรับผูผ้ลิต และผูจ้  าหน่ายกาแฟ ท าให้ทราบปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดใน
การเลือกซ้ือกาแฟ และกลยุทธ์การตลาดท่ีสามารถเจาะกลุ่มเป้าหมายของผูท่ี้ด่ืมกาแฟไดอ้ย่างมี
ประสิทธิภาพ 

 
1.  สรุปผลการศึกษา 
 
 1.1 วตัถุประสงค์การวจัิย 

 1.1.1  เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภค
ท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
             1.1.2  เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 1.2 วธีิการด าเนินการวจัิย 
           1.2.1  ประชากร ท่ีใช้ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีเป็นผูท่ี้เคยซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จ
พร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นจึงเลือก
กลุ่มตวัอยา่งจากการใชสู้ตรของทาโร่ยามาเน่ (Taro Yamane) ในการประมาณค่าสัดส่วนของประชากร  
ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
  1.2.2  เคร่ืองมือที่ใช้ในการศึกษา ใช้ประเภทการวิจยัแบบส ารวจ (Survey Research) 
ดว้ยการใชแ้บบสอบถาม (Questionnaires) แบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 สอบถามขอ้มูลปัจจยัส่วน
บุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนท่ี 2 สอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่วนท่ี 3 
สอบถามเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และส่วนท่ี 4  สอบถามเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะของของผูต้อบแบบสอบถาม 
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 1.2.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล รวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิจากแบบสอบถามสัมภาษณ์
กลุ่มตวัอยา่ง แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ เก็บขอ้มูลจากแหล่งอ่ืน ท่ีมีการเก็บขอ้มูลไวแ้ลว้ไดจ้ากหน่วยงาน
ราชการและการคน้ควา้จากส่ือต่างๆ ได้แก่ หนังสือพิมพ ์วารสาร เอกสาร คู่มือต่างๆ  บทความ
สืบคน้ขอ้มูลทางอินเทอร์เน็ต และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 1.2.4  การวิเคราะห์ข้อมูล โดยการหาค่าสถิติไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและการวเิคราะห์เน้ือหาน าเสนอในรูปแบบตารางประกอบการพรรณนา 
 1.3   ผลการศึกษา 
 1.3.1  ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม จากการศึกษาพบวา่ส่วนใหญ่
เป็นส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 204  ราย(ร้อยละ 51.00)  มีอาย ุ26-35 ปี จ  านวน 187 ราย (ร้อยละ 
46.75)  มีอาชีพพนกังาน/ลูกจา้ง จ านวน 237 ราย (ร้อยละ 59.25) มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
จ านวน 210 ราย (ร้อยละ 52.50) ไดรั้บเงินเดือน 10,001 - 20,000 บาทจ านวน 184 ราย(ร้อยละ 
46.00)   

 1.3.2   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ในภาพรวมอยูใ่นระดบั 
มาก  ( x = 3.94) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่เคร่ืองหมายรับประกนัคุณภาพของสินคา้มีสูงสุด 
ในระดบั ดีมาก ( x = 4.24) และปริมาณคาเฟอีนของกาแฟมีต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.57) 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาในภาพรวมอยู่ในระดบั มาก  
( x = 3.86) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่มีป้ายแสดงราคาชดัเจนมีสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 4.04) 
และราคาข้ึนลงตามภาวะตลาดมีต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.55) 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายในภาพรวม
อยูใ่นระดบั มาก  ( x = 3.91) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่หาซ้ือไดง่้ายตามร้านคา้ทัว่ไปมีสูงสุด 
ในระดบั มากท่ีสุด ( x = 4.47) และมีบริการในการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นหรือท่ีท างานมีต ่าสุด ใน
ระดบั มาก ( x =3.06) 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด ในภาพรวมอยู่
ในระดบั มาก  ( x = 3.77) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือ
ต่าง ๆ เช่น วิทย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสารมีสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 4.03) และมีพนกังาน
ขายคอยใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑอ์ยา่งถูกตอ้งมีต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.43) 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวมอยูใ่นระดบั มาก ( x = 3.87) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าด้านผลิตภณัฑ์มีสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 3.94) และด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมีต ่าสุด ในระดบั มาก ( x =3.77) 
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  1.3.3 การตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมดื่ม ในภาพรวมอยูใ่น
ระดบั ปานกลาง  ( x = 3.26) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋อง
ปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมเน่ืองจากความสะดวก สามารถรับประทานไดท้นัทีมีสูงสุด ในระดบั มาก ( x = 
3.72) และท่านตอ้งด่ืมกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมทุกวนัมีต ่าสุด ในระดบั ปานกลาง ( x =
2.84) 
 1.3.4   ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 
  สมมติฐานข้อที่ 1  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัส่วนบุคคล
มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
  สมมติฐานข้อที ่2  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครพบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จ
พร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
      

2. อภิปรายผล 

 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  สามารถอภิปรายผล
ตามผลการศึกษาโดยแยกพิจารณาเป็นประเด็นต่างๆ ไดด้งัน้ี 

ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จ
พร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ผลการศึกษาสอดคลอ้งกนักบัวิภาณี กิตติภาดา
กุล (2545) ไดท้  าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและความ คิดเห็นท่ีมีต่อปัจจยัในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ ร้านแบล็คแคนยอน ในเขตกรุงเทพมหานครผลการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมด่ืมกาแฟพบวา่ อายุและอาชีพมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี ช่วงเวลา และ
สถานท่ีในการด่ืม และปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใช้
บริการร้านกาแฟพรีเม่ียมดา้นความถ่ีในการใหบ้ริการ 
 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋อง
ปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ผลการศึกษาสอดคลอ้งกนักบัมานิจ     
ตั้งสุภูมิ (2545) ได้ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืมบรรจุ
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กระป๋องของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่  ปัจจยัดา้นการตลาด ดา้นคุณลกัษณะของ
ผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์ทางบวกต่อปริมาณในการซ้ือต่อคร้ังของพฤติกรรมการซ้ือกาแฟส าเร็จรูป
พร้อมด่ืมบรรจุกระป๋อง  ปัจจยัทางการตลาดด้านช่องทางจดัจ าหน่ายมีความสัมพนัธ์ทางบวกต่อ
สาเหตุส าคญัท่ีซ้ือกาแฟส าเร็จรูปบรรจุกระป๋อง 
 

3. ข้อเสนอแนะ 

  จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ
ดงัน้ี 
        3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลวจัิยไปใช้ 

การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือก
ซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ข้อมูลท่ีได้จาก
การศึกษาพบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์อยูใ่นระดบัสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกบัดา้น
อ่ืน ซ่ึงถือว่าเป็นประเด็นท่ีผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญัและพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่ๆและมี
คุณภาพเพื่อสนองตอบความตอ้งการของผูบ้ริโภคและท าใหย้อดขายเพิ่มข้ึนดว้ย 

ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญักบัเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมเน่ืองจาก
ความสะดวก สามารถรับประทานไดท้นัทีดงันั้นผูป้ระกอบการสามารถน าไปเป็นแนวทางในการ
พฒันาผลิตภณัฑเ์พื่อตอบสนองความความตอ้งการผูบ้ริโภคใหม้ากท่ีสุด 
      3.2  ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์
ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคเฉพาะในเขตกรุงเทพ – 
มหานคร เท่านั้นเน่ืองจากการวจิยัคร้ังน้ีเป็นการเก็บเฉพาะกลุ่มตวัอยา่งในเขตกรุงเทพมหานคร 
เท่านั้น คร้ังต่อไปควรขยายกลุ่มศึกษาไปยงักลุ่มสาขาอ่ืนๆเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีมากข้ึน และค าถามควร
มีการเจาะลึกลงไปมากกวา่น้ีเพื่อใหไ้ดร้ายละเอียดท่ีชดัเจนมากยิง่ข้ึน 
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แบบสอบถาม 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุง
ส าเร็จพร้อมด่ืมของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

------------------------------------------ 
ค าช้ีแจงเกีย่วกบัแบบสอบถาม 
 1. แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ตอน คือ 
  ตอนที ่1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
  ตอนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จ
พร้อมด่ืม 

ตอนที ่4 ปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟส าเร็จรูปพร้อมด่ืม 
 

 2. แบบสอบถามน้ี เพื่อใชป้ระกอบการศึกษา ตอ้งการทราบความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 
โดยมิตอ้งลงช่ือเพื่อเก็บเป็นความลบัและเพื่อประโยชน์ต่อการวิเคราะห์ กรุณาตอบแบบสอบถาม
ทุกขอ้ ใหต้รงตามความเป็นจริง 
 3. แบบสอบถามฉบบัน้ีมุ่งศึกษาถึงความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดและ
ปัจจยัอ่ืน ๆ ซ่ึงจะมีประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาด  เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
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ตอนที ่ 1   แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล 
ค าช้ีแจง  กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงใน  หนา้ค าตอบท่ีตรงกบัความเป็นจริงเพียงขอ้เดียว 
 
1)  เพศ   
   1) ชาย     2)  หญิง 
 
2)  อาย ุ
   1) 18-25  ปี     2) 26-35 ปี 
   3) 36 – 45 ปี     4) 45 ปีข้ึนไป 
 
3)  อาชีพ   
  1) นกัศึกษา       2)   แม่บา้น  
   3) เกษตรกร     4)  พนกังาน / ลูกจา้ง  
   5) รับราชการ / รัฐวสิาหกิจ   6)  ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
  
4)  ระดบัการศึกษา 
   1)  ประถมศึกษา    2)  มธัยมศึกษา / ปวช. 
   3)  อนุปริญญา / ปวส.   4)  ปริญญาตรี 
   5) สูงกวา่ปริญญาตรี 
 
5)  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
   1) ต ่ากวา่ 10,000 บาท   2) 10,001 – 20,000 บาท 
   3) 20,001 – 30,000 บาท    4) 30,000 บาทข้ึนไป 
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ตอนที ่2 แบบสอบถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย  ลงในช่องคะแนนท่ีตรงกบัความจริงของท่านมากท่ีสุด 

ข้อความ 
ระดับความคิดเห็น 

มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

1. ด้านผลติภัณฑ์  
1.1 ช่ือเสียงของตราสินคา้  

1.2 เคร่ืองหมายรับประกนัคุณภาพของสินคา้ 

1.3 รูปลกัษณ์ สีสัน ของผลิตภณัฑ ์ 

1.4 รูปแบบของการบรรจุภณัฑ์  
1.5 รสชาติและกล่ินของกาแฟ 

1.6 ปริมาณคาเฟอีนของกาแฟ 

2. ด้านราคา  
2.1 ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพ 

2.2 ราคามีความเหมาะสมสอดคลอ้งกบัทอ้งตลาด  

2.3 ราคาข้ึนลงตามภาวะตลาด 

2.4 มีป้ายแสดงราคาชดัเจน 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
3.1 หาซ้ือไดง่้ายตามร้านคา้ทัว่ไป  

3.2 จดัวางสินคา้ใหดู้สะดุดตาและหาง่าย 

3.3 มีตวัอยา่งใหดู้ท าใหง่้ายต่อการตดัสินใจซ้ือ  

3.4มีบริการในการจดัส่งสินคา้ถึงบา้นหรือท่ีท างาน 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  
4.1 การจดัรายการ ลด แลก แจก แถม  

4.2มีพนกังานขายคอยใหค้วามรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
อยา่งถูกตอ้ง 

4.3 มีการโฆษณาและประชาสัมพนัธ์ทางส่ือต่าง ๆ เช่น  

วทิย ุโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร  

4.4มี ก า รจัด กิ จกรรม เพื่ อ ส่ ง เส ริมการข ายตาม
ศูนยก์ารคา้ เช่น เชิญด่ืมฟรี 
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ตอนที ่ 3  แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืม 
ค าช้ีแจง  กรุณาเขียนเคร่ืองหมาย  ลงในช่องวา่งทา้ยขอ้ความเพียงหน่ึงช่องท่ีตรงกบั 
ความคิดเห็นของท่านเก่ียวกบัระดบัการตดัสินใจของท่านตามความเป็นจริงมากท่ีสุด 

การตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋อง 
ปรุงส าเร็จพร้อมด่ืม 

ระดับความคิดเห็น 
มาก 
ท่ีสุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

นอ้ย 
นอ้ย
ท่ีสุด 

ท่านตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืม
เน่ืองจากความสะดวก สามารถรับประทานไดท้นัที 

     

ท่านชอบด่ืมกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมมากกวา่
กาแฟในรูปแบบอ่ืน 

     

ท่านตอ้งด่ืมกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมทุกวนั      
ท่านด่ืมกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมยีห่อ้เดิมตลอด      
ท่านด่ืมกาแฟกระป๋องปรุงส าเร็จพร้อมด่ืมรสชาติเดิม
ตลอด 

     

 
 ตอนที ่ 4  แบบสอบถามเก่ียวกบัปัญหาและขอ้เสนอแนะในการตดัสินใจเลือกซ้ือกาแฟส าเร็จรูป
พร้อมด่ืม 
 
ค าช้ีแจง  กรุณาเขียนปัญหาและขอ้เสนอแนะลงในช่องวา่งใหต้รงกบัความคิดเห็นของท่านตาม
ความเป็นจริงมากท่ีสุด 
ปัญหา            
           
            
ข้อเสนอแนะ          
           
            

 
 
 

ขอบคุณส าหรับความร่วมมอืตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 
ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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Reliability 
 Warnings 
 

The space saver method is used. That is, the covariance matrix is not calculated or used in the 
analysis. 

 

 Case Processing Summary 
 

  N % 

Cases Valid 
 

30 100.0 

  Excluded(a) 0 .0 
  Total 30 100.0 

a  Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 
 Reliability Statistics 
 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.898 27 
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