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บทคัดย่อ 
 

            การศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดั
นนทบุรี (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 
(3) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี  
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงส ารวจ ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการร้านกาแฟสด ในเขตจงัหวดั
นนทบุรี ซ่ึงไม่ทราบจ านวน ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชคื้อแบบสอบถาม 
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และไคสแควร์ 
              ผลการศึกษา พบว่า (1) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ส่วนใหญ่มี
ช่วงเวลาเข้าใช้บริการ เวลา 08.01 น. – 12.00 น. มีความถ่ีในการใช้บริการ คือ 1- 2 คร้ัง/สัปดาห์ 
ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค คือ เอสเปรสโซ่ ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อคร้ัง 51 – 180 บาท 
สถานท่ีท่ีนิยมใช้บริการ คือ ร้านสตาร์บคัส์ เหตุผลในการใช้บริการ คือ ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม ผูมี้
ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ คือ เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน ลกัษณะการใชบ้ริการ คือ บริโภคท่ีร้าน การรู้จกัร้าน
กาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี คือ เพื่อนบอกต่อๆ กันมา (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด ท่ีมีต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพและ
กระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี อยา่ง
มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 (3) ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในขต
จงัหวดันนทบุรี พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียเต่อ
เดือน มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในขตจงัหวดันนทบุรี อย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 
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Abstract 

 

 

        The objectives of the study were to study (1) behavior of fresh coffee 

consumers in Nonthaburi province; (2) the marketing mix factors that 

would affect the behavior of fresh coffee consumers; and (3) the personal 

factors that would affect the behavior of fresh coffee consumers. 

         The population of this survey research was fresh coffee consumers in 

Nonthaburi province, but the exact number was unknown. The sample group 

was 400 fresh coffee consumers, calculated by using formula of Taro 

Yamane.    The constructed questionnaire was used as a tool for collecting 

data. The statistics employed for data analysis were percentage, mean, 

standard deviation and Chi-square. 

         The results of this study were as follows: 1) the fresh coffee 

consumers, mostly used the service between 08:01- 12:00 o’clock, once or 

twice per week.  Espresso was most popular.  They spent 51-180 Baht each 

time. The popular place was Starbucks, and the reason to use service was 

because of its taste.  Most of them usually went to the coffee shop with 

friends or colleagues and they preferred to sit at the shop and they knew of 

the shops by words of mouth; 2) as for the marketing mix factors, it was 

found that  product, price, place, promotion, people, process, and physical 

were related to the behavior of fresh coffee consumers with a statistical 

significance at 0.05 level; and 3) the personal factors such as gender, age, 

status, educational level, occupation, and average monthly income were 

related to the behavior of fresh coffee consumers with a statistical 

significance at 0.05level. 
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บทที ่ 1 

บทน ำ 
 
 

1. ควำมเป็นมำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
 
     ธุรกิจกาแฟในปัจจุบนัมีหลากหลายขนาด ตั้งแต่ขนาดเล็กริมทางไปจนถึงร้านกาแฟ    
พรีเม่ียมหรูหรา ทั้งในรูปแบบแฟรนไซน์หรือเจา้ของร้านเอง ซ่ึงธุรกิจร้านกาแฟในประเทศไทยได้
มีการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง และจากผลการท าวจิยัของศูนยว์จิยักสิกรไทยถึงปริมาณการด่ืมกาแฟของ
คนไทย  พบว่า ในปี  พ.ศ.  2555  คนไทยมีอตัราการบริโภคกาแฟกว่าร้อยละ 1.5 กิโลกรัม/คน/ปี 
หรือประมาณคนละ 390 – 450 ถ้วย/ปี ทั้งน้ี เพราะคนท่ีบริโภคกาแฟเป็นประจ ามีประมาณ 60% 
ของประชากรทั้งประเทศ  ตลาดกาแฟในประเทศไทย น่าจะมีมูลค่าสูงถึงเกือบจะ 30,000 ลา้นบาท
ทีเดียว โดยมีตลาดใหญ่เป็นตลาดกาแฟทรีอินวนั ด้วยมูลค่าตลาดประมาณ 14,000 ล้านบาท 
รองลงมา คือ ตลาดกาแฟพร้อมด่ืม ท่ีมีมูลค่าตลาดประมาณ 9,000 ลา้นบาท ตลาดกาแฟผลส าเร็จรูป 
มูลค่าตลาดประมาณ  5,000 ลา้นบาท และตลาดกาแฟเพื่อสุขภาพ มีมูลค่าตลาดประมาณ 1,500 ลา้น
บาท ตวัเลขเหล่าน้ียงัไม่นับรวมไปถึงตลาดกาแฟคัว่บด ท่ีมีทั้งแบรนด์ไทยและแบรนด์นอกให้
เลือกใชด่ื้มกนัตามรสนิยม (กรุงเทพธุรกิจ, 2555) และจากผลการส ารวจมูลค่าผลิตภณัฑ์ร้านกาแฟ
สดของศูนยว์ิจยักสิกรไทย พบว่า ในปี พ.ศ. 2554 มูลค่าร้านกาแฟสดเท่ากบั 5,100 ลา้นบาท เทียบ
กบัปี พ.ศ. 2553 แล้วเพิ่มข้ึนร้อยละ 4.1 ภาพรวมธุรกิจร้านกาแฟสดมีอตัราการขยายตวัชะลอลง
ต่อเน่ืองตั้งแต่ปี พ.ศ. 2553 จากเดิมท่ีในระยะ 3–4 ปี ท่ีผ่านมา มีอตัราการขยายตวัของธุรกิจร้าน
กาแฟสดสูงถึงร้อยละ 15-20 (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย,  2553) เม่ืออตัราการเจริญเติบโตเร่ิมชะลอตวัลง 
ร้านกาแฟสดขนาดใหญ่จึงหนัมาเนน้จ าหน่ายเบเกอร่ี อาหารและเคร่ืองด่ืมน ้าผลไม ้โดยการเพิ่มเมนู
ให้หลากหลาย เพื่อสร้างความแตกต่างระหว่างแบรนด์ให้มากข้ึน หรือการขยายธุรกิจจดัเล้ียงและ
ธุรกิจแคเธอร่ิง เพื่อเพิ่มช่องทางการหารายไดต่้อยอดธุรกิจ แต่ส าหรับธุรกิจร้านกาแฟสดขนาดกลาง
และขนาดเล็กนั้น ท าไดค้่อนขา้งยาก  เน่ืองจากยงัเสียเปรียบดา้นงบลงทุนและไม่ไดมี้การวางระบบ
รองรับไว ้ท าใหใ้นช่วง 5 ปีท่ีผา่นมา  ธุรกิจร้านกาแฟสดขนาดกลางและขนาดยอ่มของประเทศไทย
มีประมาณไม่เกินร้อยละ 30 เท่านั้น ท่ีประสบความส าเร็จ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2554) 
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                 จังหวัดนนทบุ รีเป็นจังหวัด ท่ีตั้ งอยู่ ริมแม่น ้ าเจ้าพระยา ใน เขตภาคกลางติดกับ
กรุงเทพมหานคร เป็นจงัหวดั 1 ใน 5 จงัหวดัปริมณฑล  ท่ีมีความเจริญในแทบทุกด้านเทียบเท่า
ก รุงเทพมหานคร และเป็นจังหวัด ท่ี มีประชากรอยู่หนาแน่น  เป็นอันดับ ท่ี  2  รองจาก
กรุงเทพมหานคร มีประชากรทั้งส้ิน 1,141,673 คน (กระทรวงมหาดไทย, 2555) นอกจากนั้นจงัหวดั
นนทบุรี ยงัเป็นท่ีตั้งของศูนยแ์สดงสินคา้อิมแพ็ค เมืองทองธานี และห้างสรรพสินคา้หลายแห่งท่ี
สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคซ่ึงมีจ านวนมาก และมีความตอ้งการท่ีหลากหลาย และในท่ามกลาง
ความเจริญของสังคมเมือง จงัหวดันนทบุรียงัมีสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีน่าสนใจและงดงามไปด้วย
เร่ืองราวทางประวติัศาสตร์ วฒันธรรมประเพณี วิถีชีวิตแบบไทยดั้งเดิมและไทยผสมผสาน ท าให้มี
นักท่องเท่ียวเดินทางเข้าออกจงัหวดันนทบุรีเป็นจ านวนมาก และท าให้มีโอกาสจ าหน่ายสินค้า
ไดม้ากข้ึน  ซ่ึงเป็นเหตุผลท่ีท าให ้ธุรกิจร้านกาแฟสดเกิดข้ึนในจงัหวดันนทบุรีเป็นจ านวนมาก  
                 ผู ้ศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพ
ของกาแฟและการบริการดา้นต่างๆ ภายในร้านกาแฟให้เหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค  กลุ่มเป้าหมาย 
ตลอดจนเป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการ หรือผูท่ี้จะประกอบกิจกรรมร้านกาแฟสด สามารถน า
ขอ้มูลเหล่าน้ีไปปรับปรุงกลยุทธ์ ให้ตรงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิดความพึงพอใจ
สูงสุดต่อไป 
 

2. วตัถุประสงค์กำรศึกษำ 
 
                 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 
                 2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขต
จงัหวดันนทบุรี 
                  3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดั
นนทบุรี 
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3. กรอบแนวคดิกำรศึกษำ 
 
                ตัวแปรอสิระ                                                                ตัวแปรตำม 
                                                                                                                   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 
 
 

4. สมมติฐำนกำรศึกษำ 
 
                  1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด
ในเขตจงัหวดันนทบุรี   
                  2. ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดั
นนทบุรี    
 

          ปัจจัยส่วนบุคคล 
 1. เพศ 
 2. อาย ุ
 3. สถานภาพ 
 4. ระดบัการศึกษา 
 5. อาชีพ 
 6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด 
1.  ผลิตภณัฑ์ 
2.  ราคา 
3.  ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4.  การส่งเสริมทางการตลาด 
5.  บุคลากร 
6.  กระบวนการใหบ้ริการ 
7.  ลกัษณะทางกายภาพ 
7.   
 

           
           พฤติกรรมกำรซ้ือ 
 
1.  ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
2.  ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
3.  ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 
4.  ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 
5.  สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 
6.  เหตุผลในการใชบ้ริการ 
7.  ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 
8.  ลกัษณะการใชบ้ริการ 
9.  รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดั 
     นนทบุรีจากส่ือใด 
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5. ขอบเขตของกำรศึกษำ 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ผูศึ้กษาจึงไดก้ าหนดขอบเขตการศึกษาไวด้งัน้ี 
                   5.1. ด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
                   1. ประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดั
นนทบุรี จ านวน 400 คน   
                   2. กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี ไดม้าดว้ยการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งอยา่งง่าย (Simple 
Random Sampling) ของ Taro Yamane (1973) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัค่าความ
คลาดเคล่ือน 0.05    
                   5.2. ระยะเวลาการด าเนินการศึกษา 
                   เร่ิมด าเนินการศึกษา ตั้งแต่วนัท่ี 15 มิถุนายน 2557 ถึง วนัท่ี 25 สิงหาคม 2557 
                    5.3. ตัวแปรทีศึ่กษา 
                   ตวัแปรท่ีตวัใชใ้นการศึกษาในคร้ังน้ี ประกอบดว้ย 
                   5.3.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ไดแ้ก่ 
                       1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยั
ด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านการส่งเสริมตลาด ปัจจยัด้านบุคลากร 
กระบวนการใหก้ารบริการ และลกัษณะทางกายภาพ (สภาพแวดลอ้มการใหบ้ริการ) 
   2) ปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน                             
                   5.3.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ได้แก่ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดใน
เขตจงัหวดันนทบุรี ประกอบดว้ย 
                               1) ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 
                               2) ความถ่ีในการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 
                               3) ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีนิยมบริโภค 
                               4) ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการแต่ละคร้ังของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดั
นนทบุรี 
                               5) สถานท่ีท่ีผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีนิยมใชบ้ริการ  
                               6) เหตุผลในการใช้บริการของผูบ้ริโภคกาแฟท่ีร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดั
นนทบุรี   
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                                  7) ผูมี้ส่วนร่วมใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 
                              8) ลกัษณะการใชบ้ริการของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 
                                  9) ผูบ้ริโภคกาแฟสดในจงัหวดันนทบุรีรู้จกัร้านกาแฟสดในจงัหวดันนทบุรี
จากส่ือใด 
                 5.4. เนือ้หาทีต้่องการศึกษา 
                  5.4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขต
จงัหวดันนทบุรี 
                  5.4.2ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟ
สดในเขตจงัหวดันนทบุรี 

 

6. นิยำมศัพท์เฉพำะ 
 

6.1 ผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี หมายถึงผูท่ี้ซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือไดรั้บการ
บริการจากร้านกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี 

6.2 กาแฟสด หมายถึง เคร่ืองด่ืมกาแฟท่ีมีกระบวนการผลิต โดยการน าเมล็ดกาแฟมา
คัว่จนไดท่ี้ เม่ือลูกคา้สั่งก็จะบดและชงบริการให้กบัลูกคา้ในทนัที อาจเป็นการบริการในแบบร้อน
และเยน็ไม่รวมถึงกาแฟโบราณ กาแฟท่ีอยูใ่นรูปของกาแฟพร้อมด่ืมบรรจุในภาชนะปิดสนิท กาแฟ
ผงชงละลาย กาแฟผงปรุงพร้อมชง (ทรีอินวนั) และกาแฟสดบรรจุขวด 

6.3 ปัจจยัส่วนบุคคล หมายถึง ขอ้มูลส่วนตวัของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านกาแฟสดใน
เขตจงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน           

6.4 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัท่ีเป็นเคร่ืองมือในการด าเนินธุรกิจ
ดา้นบริการด าเนินกิจกรรมทางการตลาดบรรลุตามวตัถุประสงค ์หรือเป้าหมายขององคก์ารและเป็น
สาเหตุท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ หรือใช้บริการร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 
โดยปัจจยัดงักล่าวประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และ
ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

      1. ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง ผลิตภณัฑใ์นร้านกาแฟสด ไม่ไดข้ายเมล็ดกาแฟแต่ขาย 
เคร่ืองด่ืมอ่ืนๆและบริการเมล็ดกาแฟ เช่น ความสดใหม่ รสชาติ ความหลากหลายของรสชาติ สีสัน
ของภาชนะ ความเขม้ของกาแฟ สีสันตราสินคา้ รวมทั้งช่ือเสียงและภาพพจน์ เป็นตน้ 
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                        2. ด้านราคา หมายถึง ความเหมาะสมของราคากาแฟสดต่อหน่วย วิธีการก าหนด
ราคานโยบายและกลยทุธ์ต่าง ๆ ในการก าหนดราคาของการจ าหน่ายกาแฟ 
      3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถึง ท าเลท่ีตั้ง ขนาดของร้านท่ีด าเนินกิจการ
เก่ียวกบัร้านกาแฟ และการส่งผา่นสินคา้และบริการไปยงัลูกคา้ไดโ้ดยง่ายและสะดวก 
     4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชเ้พื่อแจง้ข่าวสารของกาแฟและ
สินค้าชนิดต่าง ๆ เพื่อจูงใจ และเพื่อเตือนความทรงจ าเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ ได้แก่ การโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์ เก่ียวกบัการออกสินคา้ชนิดใหม่ ๆ พนกังานให้ค  าแนะน าเก่ียวกบักาแฟและสินคา้
ชนิดอ่ืน ๆ ของร้าน 

   5. ดา้นบุคลากร หมายถึง พนักงานแคชเชียร์ พนักงานตอ้นรับและพนักงานท่ีคอย
ใหบ้ริการจดัท ากาแฟ และสินคา้ชนิดอ่ืน ๆ เพื่อส่งมอบให้กบัลูกคา้ ไดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยพนกังานท่ี
คดัเลือกและฝึกอบรมมาอยา่งดีช่วยในการแนะน าสินคา้และบริการ 
                       6. ด้านกระบวนการให้บริการ หมายถึง การจดัหาเมล็ดกาแฟ การให้บริการ  หรือ
ขั้นตอนการให้บริการท่ีมีความแปลกใหม่ แตกต่างจากคู่แข่งขัน เพื่อส่งมอบคุณภาพในการ
ใหบ้ริการกบัลูกคา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว และประทบัใจ ซ่ึงจะช่วยดึงดูดผูใ้ชบ้ริการได ้
               7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพ และรูปแบบการบริการ 
เพื่อสร้างคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไดแ้ก่ บรรยากาศ ความสะอาด และการตกแต่งภายในร้านกาแฟ เพื่อท า
ใหลู้กคา้ไดรั้บความสะดวกสบายและไดรั้บประสบการณ์การบริการท่ีดีท่ีสุด 
           6.5 พฤติกรรมการบริโภค  หมายถึง  การกระท าของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัช่วงเวลาท่ี
เลือกใช้บริการกาแฟสด  ความถ่ีในการใช้บริการร้านกาแฟสด ประเภทของกาแฟท่ีเลือกบริโภค 
ค่าใชจ่้ายในการใช้บริการกาแฟสดต่อคร้ัง  ร้านกาแฟสดท่ีนิยมใชบ้ริการ  เหตุผลในการใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี  บุคคลท่ีมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ  ส่ือท่ีท าให้รู้จกัร้านกาแฟ
สด  ลกัษณะการใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
 

7. ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
 

7.1 ท าให้ทราบถึงปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อพฤติกรรมการเขา้ใช้บริการ  
ร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 

7.2 ท าให้ทราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการร้าน
กาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี 
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7.3 เป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้ส าหรับใชใ้นการพฒันาปรับปรุงและวางแผนทางการตลาดของ
ร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีและผูท่ี้สนใจจะประกอบกิจการร้านกาแฟสด 



บทที ่ 2 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง 
 
 
                 การศึกษาค้นควา้อิสระในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี” โดยผูศึ้กษาได้น า 
แนวความคิด ทฤษฎี และผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง มาใชเ้พื่อก าหนดสมมติฐาน ก าหนดตวัแปร กรอบ
แนวความคิด และแนวทางในการด าเนินการศึกษา ดงัน้ี 
                 1.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
                 2.  แนวคิดและทฤษฏีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค                 
                 3.  ขอ้มูลเก่ียวกบัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี            
                 4.  งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง         
 

1. แนวคดิและทฤษฏเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 
                 1.1 ความหมายของส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
                       คอตเลอร์ (Kotler, 2000: 14) ไดใ้ห้ความหมายของส่วนประสมการตลาดไวว้า่เป็น
กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีองค์กรใช้ในการปฏิบัติ ตามวตัถุประสงค์ทางการตลาด
กลุ่มเป้าหมาย 
          ยพุาวรรณ  วรรณวาณิชย ์(2549: 29) ส่วนประสมการตลาดบริการ คือ เคร่ืองมือท่ีใช้
ในธุรกิจบริการ เพื่อท่ีจะสร้างคุณค่าให้กบัผูบ้ริโภค โดยยดึความพึงพอใจของผูบ้ริโภคเป็นหลกัซ่ึง
เคร่ืองมือน้ีถูกพฒันามาจากส่วนประสมทางการตลาดดั้งเดิม หรือ 4 P’s เพราะธุรกิจบริการ เป็น
ธุรกิจท่ีไม่สามารถเก็บรักษาไวไ้ด ้ และจบัตอ้งไม่ได ้ จึงตอ้งมีเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีเพิ่มข้ึนอีก
3P’s คือ บุคลากร (People) การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical) และกระบวนการ
ใหบ้ริการ (Process) เขา้มาช่วยบริหารจดัการธุรกิจบริการ 
           พรพิมล  กาบบัว (2549: 12-14) ได้ให้ความหมายของ ส่วนประสมการตลาด
(marketing mix)  คือ  การประสมท่ีเขา้กนัไดเ้ป็นอนัหน่ึงอนัเดียวกนั ของเคร่ืองมือทางการตลาด 
ท่ีธุรกิจตอ้งใช้ เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์ทางการตลาด ซ่ึงประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ์ การก าหนด
ราคาการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซ่ึงสอดคลอ้งกบั พิษณุ จงสถิตวฒันา (2548: 10) ท่ี
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ไดอ้ธิบายไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาด คือ ปัจจยัแปรผนัทางการตลาดท่ีผูบ้ริหารตลาดเสนอ
ให้แก่ตลาดเป้าหมาย  เพื่อบ าบดัความตอ้งการพร้อมทั้งน าความพอใจสูงสุดมาสู่ตลาดเป้าหมาย 
ส่วนประสมการตลาดเป็นปัจจยัแปรผนัทางการตลาดท่ีผูบ้ริหารสามารถควบคุมไดแ้ละเป็นหนา้ท่ี
ของผูบ้ริหาร ท่ีจ  าต้องปรับปัจจยัแปรผนัเหล่าน้ี ให้สอดคล้องกับการเปล่ียนแปลงของตลาด
เป้าหมายและสภาวะการแข่งขนัในตลาด  เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบเหนือคู่แข่งขนัและสร้างความ
พอใจใหแ้ก่ลูกคา้เป้าหมาย  
                ฉตัยาพร  เสมอใจ และฐิตินนัท์  วารีวนิช (2551: 112) กล่าวถึง ส่วนประสมการตลาด  
ว่าหมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ ซ่ึงบริษทัน ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมการตลาด (The Marketing Mix) เป็นแนวคิดท่ี
ส าคญัอยา่งทางการตลาดสมยัใหม่  ซ่ึงแนวความคิดเร่ืองส่วนประสมการตลาดน้ี  มีบทบาทส าคญั
ทางการตลาด เพราะเป็นการรวมการตัดสินใจการตลาดทั้งหมด เพื่อน ามาใช้ในการด าเนินงาน
เพื่อใหธุ้รกิจสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย เราเรียกส่วนผสมการตลาดวา่ 7 P’sซ่ึง
องคป์ระกอบทั้ง 7 กลุ่มน้ี จะท าหนา้ท่ีร่วมกนัในการส่ือข่าวสาร ทางการตลาดใหแ้ก่ผูรั้บสารอยา่ง
มีประสิทธิภาพ 
   จากความหมายขา้งตน้ พอจะสรุปไดว้่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตวัแปรทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซ่ึงเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีองค์กรใช้ร่วมกนั เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 
          นอกจากน้ีฉัตยาพร เสมอใจ และฐิตินันท์ วารีวนิช (2551: 112-117) ยงักล่าวถึง 
การตลาดการบริการ ซ่ึงมีองคป์ระกอบ ดงัน้ี 
     1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอกบัผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ
ใหบ้ริโภคผลิตภณัฑ์ตอ้งมีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกคา้คุณค่าของสินคา้ในรูปตวัเงิน  ก็คือ  ราคา 
(Value)  ของสินคา้  ผูข้ายจะเป็นผูก้  าหนดราคาผลินภณัฑ์  ผูซ้ื้อจะเกิดการตดัสินใจซ้ือก็ต่อเม่ือมี
การยอมรับในสินคา้นั้น ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ยส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของมนุษย ์ 
เป็นคุณสมบัติท่ีสัมผ ัสได้และสัมผ ัสไม่ได้  ตลอดจนผลประโยชน์ท่ีคาดหวงั  ผลิตภัณฑ์
ประกอบดว้ยสินคา้  บริการและความคิด  สินคา้ (Goods) เป็นส่ิงท่ีสัมผสัได ้ แต่บริการ(Services)    
สัมผสัไม่ไดห้ากเกิดจากการใชค้วามพยายามของมนุษย ์ ส่วนความคิด (Idea)  อาจจะเป็นปรัชญา 
(Philosophies)  บทเรียน (Lessons)  แนวคิด (Concepts)  และขอ้เสนอแนะ (Advice)         
     2. ราคา (Price) เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตรา  ผูบ้ริโภคจะใช้
ราคาเป็นส่วนหน่ึงในการประเมินคุณค่าและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ ท่ีผูบ้ริโภคคาดหมายว่าจะ
ไดรั้บการก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบัสินคา้เป็นส่วนหน่ึงท่ีจะจูงใจให้เกิดการซ้ือ  บางคร้ังการตั้ง
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ราคาสินค้าให้สูง อาจเป็นการท าให้ผูบ้ริโภคบางกลุ่มซ้ือผลิตภณัฑ์ เพราะต้องการได้รับความ
ภูมิใจ จากการซ้ือหรือการใช้ผลิตภัณฑ์ราคาแพง ๆ ในแต่ละตราสินค้า  ต่างก็มีการโฆษณา
คุณสมบติั  หรือคุณลกัษณะต่าง ๆ ของสินคา้กนัมาก  จนหาความแตกต่างไม่ค่อยได ้ ดงันั้นราคา
จึงเป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือ 
    3. สถานท่ี (Place)  หมายถึง  โครงสร้างของช่องทาง  ซ่ึงประกอบด้วย  สถาบนัและ
กิจกรรมใช้เพื่อเคล่ือนยา้ยสินค้าและบริการจากองค์การหรือผูผ้ลิตไปยงัตลาด  สถาบันท่ีน า
ผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาด คือ สถาบนัทางการตลาด ซ่ึงอาจเป็นคนกลาง ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการ
กระจายตวัสินคา้ประกอบดว้ย การขนส่ง  การคลงัสินคา้และการเก็บรักษาคลงัสินคา้   
    4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกับข้อมูล  ระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ  เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อแจง้ข่าวสาร  หรือ
ชกัจูงใจผูซ้ื้อ  และการติดต่อส่ือสาร  อาจใชพ้นกังานขายท าการขายและติดต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น 
เช่น การโฆษณาในส่ือต่าง ๆ เช่น วทิย ุใบปลิว หนงัสือพิมพ ์และนิตยสาร เป็นตน้ 
      5.  บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานผู ้ให้บริการ ซ่ึงได้จากการคัดเลือก การ
ฝึกอบรมและแรงจูงใจพนกังาน ท าใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความพึงพอใจในการบริการมากข้ึน  แตกต่าง
เหนือคู่แข่ง  พนกังานควรมีความรู้ความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มีความ
น่าเช่ือถือมีความรับผิดชอบส่ือสารกบัลูกคา้ได้ดีมีความสามารถในการแก้ปัญหาต่าง ๆ เพื่อให้
สามารถสร้างความพึงพอใจใหลู้กคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง 
           6.  กระบวนการบริการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให้บริการแก่ลูกคา้  ซ่ึง
มีหลากหลายรูปแบบเป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกบัลูกคา้ เพื่อให้เกิดความรวดเร็ว  
และประทับใจลูกค้า (Customer  Satisfaction) การทักทายและต้อนรับลูกค้าท่ีมาติดต่ออพาร์
ทเมนท ์ การแนะน าลูกคา้เยี่ยมชมอพาร์ทเมนท ์ การคิดค่าบริการท่ีเท่ียงตรง  การแกไ้ขปัญหาต่าง 
ๆ ท่ีเกิดข้ึนอย่างรวดเร็ว  เช่น การซ่อมแซมอุปกรณ์ภายในห้องพกัท่ีเกิดปัญหาทนัทีท่ีลูกคา้แจง้  
เป็นตน้ 
       7.  การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical)  เป็นการพฒันารูปแบบการ
ให้บริการโดยการสร้างคุณภาพรวม เพื่อสร้างคุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้ ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มของสถานท่ี
ให้บริการ การออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนการใชพ้ื้นท่ีในอาคารอพาร์ทเมนท ์การดูแลเอาใจใส่
ในความอยูแ่ละทรัพยสิ์นของลูกคา้ ให้มีความปลอดภยัอยู่เสมอและลกัษณะทางกายภาพอ่ืนๆ ท่ี
สามารถดึงดูดใจลูกคา้ได ้และท าใหม้องเห็นภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจน 
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 สรุปจากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาดทั้ง 7 อยา่งท่ีกล่าว
มาน้ี  มีความสัมพนัธ์กนัอย่างใกลชิ้ดและมีความส าคญัเท่า ๆ กนั  ซ่ึงจะตอ้งท าการตดัสินใจใน
องคป์ระกอบทั้ง 7 อยา่งพร้อมกนัไปและตอ้งคอยปรับปรุงส่วนประสม 7  อยา่งน้ี  อยูเ่สมอ เพื่อให้
สอดคล้องกบัสภาวการณ์ทางการตลาด ซ่ึงเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ทั้งน้ีเพื่อท่ีจะท าให้ลูกคา้
ไดรั้บความพอใจมากท่ีสุด เน่ืองจากงานวิจยัน้ี เป็นการศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค และส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค ซ่ึงการท่ีหน่วยธุรกิจจะเลือกวา่
จะให้น ้ าหนกักบัส่วนประสมทางการตลาดตวัใดมากกวา่กนั ในการท ากิจกรรมทางการตลาดนั้น  
ตอ้งเกิดจากการมีความรู้ความเขา้ใจในพฤติกรรมของผูบ้ริโภคก่อน แลว้จึงก าหนดกลยทุธ์ในส่วน
ประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบักลุ่มเป้าหมายต่อไป  
 

2.  แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 
                  2.1 ความหมายของผู้บริโภค 
                 ความหมายของผูบ้ริโภคตามพระราชบญัญติัคุม้ครองผูบ้ริโภค  พ.ศ. 2522 (แกไ้ข
เพิ่มเติม  พ.ศ. 2541) มาตรา 4 ไดร้ะบุไวว้่า ผูบ้ริโภค หมายถึง ผูซ้ื้อหรือผูไ้ดรั้บการบริการจากผู ้
ประกอบธุรกิจหรือผูซ่ึ้งไดรั้บการเสนอ หรือการชกัจูงจากผูป้ระกอบธุรกิจเพื่อให้ซ้ือสินคา้หรือรับ
บริการ และหมายรวมถึงผูใ้ชสิ้นคา้ 
                 สุษม  ศุภนิตย ์(2552: 23) ให้ความหมายของ ผูบ้ริโภค วา่หมายถึง  ผูใ้ชสิ้นคา้และ
ใชบ้ริการ โดยไม่จ  ากดัเฉพาะการบริโภคอาหาร น ้าด่ืม หรือยารักษาโรค                
                  2.2 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค  
                เสาวณีย ์ บุญโต (2553: 2) ได้ให้ความหมายของ พฤติกรรมผูบ้ริโภค ว่าหมายถึง  
การกระท าหรือพฤติกรรมของผูใ้ช ้ หรือผูซ้ื้อท่ีเกิดข้ึนตั้งแต่ก่อน ขณะและหลงัท่ีมีการเปล่ียนมือ
ในสินค้าและบริการซ่ึงกระบวนการน้ีมีความเก่ียวข้องกับความรู้ ความเข้าใจ การสรรหาการ
จบัจ่ายใช้สอยในตวัสินคา้และบริการ  ซ่ึงผูบ้ริโภคคาดหวงัวา่จะไดรั้บการตอบสนองท่ีเกิดความ
พึงพอใจและส่งผลต่อการบริโภคหรือไม่บริโภคในอนาคต 
     ชูชยั  สมิทธิไกร (2553: 6)  กล่าวถึง  พฤติกรรมผูบ้ริโภค วา่หมายถึง  การกระท า
ของบุคคลใดบุคคลหน่ึง  ท่ีมีผลมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือ  การซ้ือ  การใชแ้ละการก าจดั
ส่วนท่ีเหลือ  สินคา้และบริการต่าง ๆ กระบวนการเหล่าน้ี  เพื่อตอบสนองความตอ้งการหรือความ
ปรารถนาส่วนตวัและอาจมีบุคคลอ่ืนมีส่วนร่วมในกระบวนการบริโภคดว้ย 
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                    ศิวารัตน์  ณ  ปทุมและคณะ(2550: 2)  ใหค้  าจ  ากดัความของ  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  วา่
หมายถึงการกระท าของบุคคลใดบุคคลหน่ึง ท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาและการใชผ้ลิตภณัฑ ์ 
ทั้งน้ีหมายรวมถึงกระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดข้ึนก่อนและมีส่วนในการก าหนดใหมี้การกระท า   
                     ชิฟแมน  และคานุค (Schiffman and Kanuk, 1994. อ้างถึงในศิริวรรณ  เสรีรัตน์, 
2550:9)  กล่าวว่า  พฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมซ่ีงบุคคลท าการคน้หา  (Searching)  
การซ้ือ (Purchasing)การใช้ ( Using) การประเมิน (Evaluating) และการใช้จ่าย (Disposing)  ใน
ผลิตภณัฑแ์ละบริการ  โดยคาดวา่จะตอบสนองความตอ้งการของเขา 
    คอตเลอร์ (2000:160) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง ผูบ้ริโภคทั้งท่ีเป็นส่วน
บุคคล กลุ่มและองค์กรนั้น เลือกซ้ือและไม่ชอบสินคา้ บริการ ความคิดหรือประสบการณ์ท่ีสร้าง
ความพึงพอใจตามความตอ้งการและความปรารถนาของตนไดอ้ยา่งไร 
    จากท่ีกล่าวมา สามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมของผูบ้ริโภค เป็นการกระท าของ
บุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเก่ียวขอ้งกบัการจดัหาใหไ้ดม้าและการใชสิ้นคา้และบริการ โดยผูบ้ริโภคนั้น
จะตอ้งเป็นผูท่ี้มีความตอ้งการ เป็นผูมี้อ  านาจซ้ือ เป็นผูมี้พฤติกรรมการซ้ือและเป็นผูท่ี้มีพฤติกรรม
การบริโภค 
                  2.3 การวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค             
                     ฉตัยาพร  เสมอใจ (2550: 30 -32) กล่าววา่  การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นการ
คน้หา  หรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมซ้ือ หรือการใชข้องผูบ้ริโภคเพื่อให้ทราบถึงลกัษณะของความ
ตอ้งการและพฤติกรรมตลอดจนปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ค าถามท่ีจะช่วยใน
การวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค  เพื่อคน้หาค าตอบ  7  ประการ  มีดงัต่อไปน้ี 
    1.ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (who is in the target market?)  ผู ้บริโภคทุกคนอาจ
ไม่ใช่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายเสมอไป  วตัถุประสงคแ์รกในการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค ก็เพื่อหากลุ่ม
ท่ีใช้สินคา้และบริการ หรือมีแนวโน้มท่ีจะใชสิ้นคา้หรือบริการนั้น ๆ ซ่ึงจะช่วยให้ทราบลกัษณะ
กลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  ท่ีแท้จริงว่าเป็นกลุ่มไหน รวมถึงพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของ
กลุ่มเป้าหมาย  เช่น  ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของสายการบินตน้ทุนต ่า  เป็นกลุ่มรายไดป้านกลาง  ชอบ
เดินทาง  ชอบความสะดวก  มีความทนัสมยั  เป็นตน้ 
   2. ผู ้บ ริโภคซ้ืออะไร (what does the consumer buy ?)  หลังจากสามารถระบุ
กลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนไดแ้ลว้  จึงท าการวเิคราะห์พฤติกรรมของตลาด  เพื่อทราบถึงความตอ้งการ
ท่ีแทจ้ริง  ท่ีลูกคา้ตอ้งการจากผลิตภณัฑ์หรือองค์กร (objects)  เช่น  การเปิดตวัของสายการบิน
ตน้ทุนต ่า  เป็นเสมือนการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหญ่  เน่ืองจาก 
สายการบินท่ีให้บริการอยูเ่ดิมมีราคาแพง  และมีบริการอย่างอย่างท่ีไม่จ  าเป็น  และผูบ้ริโภคไม่มี
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ความตอ้งการ  ดงันั้น  การตดับริการบางอย่างออกไป  ท าให้ตน้ทุนต ่าท่ีสุด  ขายในปริมาณมาก  
ท าให้ราคาถูกลง โดยเฉพาะในระยะทางการบินระยะเวลาสั้ น ๆ ไม่เกิน  2  ชั่วโมง  ท าให้กลุ่ม 
เป้าหมาย  สามารถใช้บริการไดม้ากข้ึน  เป็นตน้  ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายจึงซ้ือการเดินทางท่ีรวดเร็ว  
ไม่ใช่ความสะดวกสบาย  

    3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ (why does the consumer  buy?) การวิเคราะห์ในหัวข้อน้ี 
จะช่วยให้ทราบถึงเหตุผลท่ีแทจ้ริง (objectives)  ในการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้  เพื่อสามารถน ามา
เป็นแนวทางในการวางแผนจูงใจกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้สามารถตอบสนองเหตุผล ท่ีท าให้ลูกคา้
ตดัสินใจซ้ือได ้เช่น  จากการพิจารณากลุ่มเป้าหมายของสายการบินในประเทศ  จะเป็นไดว้า่ลูกคา้  
แบ่งออกเป็นสองกลุ่มหลัก คือ  กลุ่มลูกค้าท่ีซ้ือเวลาเป็นหลัก  จงไม่ต้องการส่ิงอ านวยความ
สะดวกอ่ืน  เม่ือท าให้ราคาต ่าลงกบัระยะเวลาท่ีเร็วข้ึน  โดยเปรียบเทียบกบัการเดินทางรูปแบบอ่ืน  
ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีจะยินดีจ่ายเพิ่มข้ึน  เพื่อการซ้ือระยะเวลาท่ีเร็วข้ึน  แต่ก็ไม่ไดต้อ้งการส่ิงอ านวย
ความสะดวกท่ีจะสร้างต้นทุนเพิ่ม  และกลุ่มลูกค้าท่ี ซ้ือความสะดวกสบายเป็นหลัก ท่ี มี
ความสามารถและยนิดีท่ีจะจ่ายเพื่อท่ีจะไดรั้บความสะดวกสบายเพิ่มข้ึน  เป็นตน้ 

    4.ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (who participates  in the  buying ?) ในการ
ตดัสินใจซ้ือ  อาจมีบุคคลอ่ืนท่ีมีส่วนร่วม หรือมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ (organization)  เพราะ
ผูท่ี้ท  าหนา้ท่ีซ้ืออาจไม่ใช่ผูท่ี้ใชสิ้นคา้โดยตรง อาจใชร่้วมกนัหลายคนและอาจไม่มีความรู้เก่ียวกบั 
สินคา้มากนกั จึงตอ้งอาศยัผูรู้้ หรือกลุ่มของผูซ้ื้อเขา้มามีส่วนร่วมในการตดัสินใจ  การศึกษาถึงผูมี้
ส่วนร่วม ก็เพื่อใช้เป็นข้อมูลในการจัดท าโปรแกรมทางการโฆษณา  ในการช่วยกระตุ้นการ
ตดัสินใจ  ซ่ึงตอ้งพิจารณาว่าจะใช้กลุ่มอา้งอิงใดในการเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช้  หรือจะเขา้ถึงกลุ่มผูใ้ช้
โดยตรง  หรือถา้เป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูซ้ื้อมีหนา้ท่ีในการตดัสินใจกบัผูใ้ช ้ ธุรกิจอาจตอ้งมุ่งเนน้ท่ีกลุ่ม
ผูซ้ื้อเป็นหลกั 

     5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด(when does the consumer buy?) ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรม
ในการบริโภคสินค้าและบริการในแต่ละประเภทท่ีแตกต่างกันตามโอกาสท่ีจะใช้ ดังนั้นการ
วเิคราะห์โอกาสในการซ้ือของลูกคา้ (occasion) จะช่วยให้นกัการตลาดสามารถรับมือ ในการผลิต
ใหเ้พียงพอและเตรียมแผนการส่งเสริมการตลาดในรูปแบบและในช่วงเวลาท่ีเหมาะสม โดยเฉพาะ
สินคา้ท่ีมีการบริโภคมากในบางฤดูกาล  เช่น ท่ีพกัแรมต่าง ๆ สายการบิน ทวัร์ เป็นตน้ 

     6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน (where does the consumer  buy?)  เพื่อทราบถึงแหล่งท่ี
ลูกคา้นิยมหรือสะดวกท่ีจะไปซ้ือ (outlets)  เพื่อการบริหารช่องทางการจดัจ าหน่วยท่ีเหมาะสมกบั
ลูกคา้ในแต่ละกลุ่ม  เช่น  นอกเหนือการซ้ือตัว๋เคร่ืองบินจากสายการบินโดยตรง  ดว้ยพฤติกรรม
ของกลุ่มเป้าหมายท่ีไม่มีเวลาในการเดินทางเพื่อหาซ้ือตัว๋มากนกั  และตอ้งการความสะดวกสบาย 
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การอาศยัคนกลาง ไดแ้ก่ บริษทัทวัร์ หรือ บริษทัจ าหน่วยตัว๋เขา้มาช่วยในการจดัจ าหน่ายตัว๋และ
การอาศยัเคร่ืองมืออิเล็กทรอนิกส์  เพื่อให้ลูกค้าสามารถจองตัว๋ผ่านอินเทอร์เน็ต สามารถช่วย
อ านวยความสะดวกและสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ไดม้ากข้ึน  เป็นตน้ 

     7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร (how does the consumer buy?)  เพื่อทราบยถึงการบริหาร
การซ้ือของลูกคา้ (operation)  ว่ามีขั้นตอนการซ้ืออยา่งไร  ตั้งแต่การรับรู้ถึงปัญหา  ท าการตน้หา
ขอ้มูลเพื่อไขหรือลดปัญหานั้น ๆ ท าการประเมินผลทางเลือกในการแกไ้ขปัญหาและตดัสินใจซ้ือ
อย่างไร  จะช่วยให้ธุรกิจมีขอ้มูลในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้
เป้าหมายใหม้ากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 2 .1 แสดงค าถ าม  7 ค าถ าม  (6Wsและ1H) เพื่ อห าค าตอบ  7  ป ระการ เก่ี ยวกับ             

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร  เสมอใจ , 2550 ) 
                  ค าถาม 
            (6Ws และ 1H) 

    ค าตอบทีต้่องการทราบ 
                (7 Os) 

กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

 
1.  ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
       (Who is in the target  
market?)       

-ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย   
- ประชากรศาสตร์   
- จิตวทิยา    
- พฤติกรรมการบริโภค 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ท่ี
เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย 

2.  ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร             
      (What does the consumer 
buy?) 

- ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ    
  ไดแ้ก่  สินคา้  และบริการ   
  คุณสมบติัและองคป์ระกอบ 
  ของผลิตภณัฑ์ 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

       3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
            (When does the consumer 

buy?) 

-วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ  
-ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ  
  พฤติกรรมการซ้ือ  ไดแ้ก่  
  ปัจจยัภายใน   ปัจจยั 
  ภายนอก  ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
ศึกษาเหตุจูงใจในการซ้ือ  ก าหนด
แนวทางและจุดขายในการ
โฆษณา 
 

4.4 4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates in the 
buying?)         

บทบาทของกลุ่มต่างๆท่ี มี 
 อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 
 ประกอบดว้ย  ผูริ้เร่ิม ผูมี้ 
 อิทธิพล  ผูต้ดัสินใจซ้ือ   
 ผูซ้ื้อ  และผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา 
และ กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด 
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ตารางท่ี  2.1   (ต่อ) 

 
ค าถาม 

(6Ws และ 1H) 

 
ค าตอบทีต้่องการทราบ 

(7 Os) 
กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

   5    5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(when does  the consumer buy?) 

-โอกาสในการซ้ือ  ช่วง 
  ฤดูกาลของปี   ฤดูกาล 
   ท่องเท่ียว  เทศกาล  โอกาส 

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด   
เช่น 
การส่งเสริมการตลาดนอกฤดูกาล
ท่องเท่ียว 
 

6.  ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
     (Where does the  
       consumer buy?) 

 ช่องทางหรือแหล่ง(Outlets) 
ท่ีผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์
เก็ต ร้านขายของช า บางล าพ ู
พาหุรัด สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บริษทัน าผลิตภณัฑสู่์ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาวา่จะผา่น
คนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 
     (How does the  
      consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ
และการรับรู้ปัญหา  
- การคน้หาขอ้มูล   
- การประเมินผลทาง 
  การเลือก   
- การตดัสินใจซ้ือ  
- ความรู้สึกหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด  
และราคา ใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

             
                 2.4 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 
   ตัวแบบพฤติกรรมผู ้บริโภค (Consumer Behavior Model)  เป็นการศึกษาวิเคราะห์
เก่ียวกบัเหตุจูงใจท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซ้ือ จุดเร่ิมตน้ของตวัแบบน้ีคือ พฤติกรรมของ  
ผูซ้ื้อ เร่ิมตน้จากมีส่ิงเร้า (Stimulus) มากระตุน้ (Stimulate) ความรู้สึกของเขา ท าให้รู้สึกถึงความ
ตอ้งการ จนตอ้งท าการหาขอ้มูลเก่ียวกบัส่ิงท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของเขา เพื่อท า
การตดัสินใจซ้ือและเกิดพฤติกรมการซ้ืออนัเป็นการตอบสนอง (Response)ในท่ีสุด ดงันั้นโมเดลน้ี 
จึงอาจเรียกวา่ S-R Theory  (ฉตัยาพร เสมอใจ,  2550 : 32)  โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดงัน้ี 
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         2.4.1 ส่ิงเร้า  คือ ส่ิงท่ีเข้ามากระทบและกระตุน้ผูซ้ื้อ ซ่ึงอาจเกิดข้ึนได้จากส่ิงเร้า
ภายในท่ีร่างกายเกิดความไม่สมดุลทางกายภาพ หรือทางจิตใจ ก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะรักษา
สมดุลนั้น หรือจากส่ิงเร้าภายนอก ซ่ึงแบ่งออกเป็น 
         2.4.1.1 ส่ิงเร้าทางการตลาด (Marketing Stimulus) หมายถึง ส่ิงเร้าท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ท่ีนกัการตลาดตอ้งพฒันาข้ึนมา 
         2.4.1.2 ส่ิงเร้าอ่ืน ๆ เป็นส่ิงแวดลอ้มอนัอยู่เหนือความควบคุมขององค์กร ท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจ ท าให้เกิดการซ้ือได้ เช่น สภาพเศรษฐกิจท่ีดี เทคโนโลยีท่ีอ  านวยความ
สะดวก กฎหมายท่ีเอ้ือประโยชน์ นโยบายทางการเมืองท่ีกระตุน้ให้เกิดการลงทุน หรือวฒันธรรม
ท่ีสร้างพฤติกรรมการใช้ ฯลฯ ในทางตรงกนัขา้ม ส่ิงเร้าต่าง ๆ ท่ีมีลกัษณะในทางลบ อาจจะไม่
ก่อให้เกิดการซ้ือ แมจ้ะมีความตอ้งการเกิดข้ึนก็ตาม เช่น สภาวะเศรษฐกิจถดถอย การเพิ่มข้ึนของ
ภาษีสินคา้ ฯลฯ  
      2.4.2 กล่องด า  เป็นระบบของความรู้สึก ความตอ้งการและกระบวนการตดัสินใจท่ี
เกิดข้ึน จากความคิดและจิตใจของผูซ้ื้อ อนัเป็นส่ิงท่ียากแก่การเขา้ใจ เปรียบเสมือนกบักล่องด า
ของเคร่ืองบิน ท่ีเก็บขอ้มูลทั้งหมดเก่ียวกับลูกค้าไวภ้ายใน ซ่ึงนักการตลาดต้องพยายามศึกษา
เก่ียวกบัปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมและการตดัสินใจของผูซ้ื้อ รวมถึงตอ้งศึกษาถึงขั้นตอน
ของกิจกรรมในการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อดว้ย 
       2.4.3 การตอบสนอง เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์ อนั
เป็นการตอบสนองต่อส่ิงเร้า ซ่ึงผูซ้ื้อจะแบ่งการตดัสินใจอกเป็นขั้น ๆ เร่ิมต้นจาการตดัสินใจ
เก่ียวกบัชนิดของผลิตภณัฑ ์
        2.4.4 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ  แบ่งอกเป็น 5 ขั้นตอน คือ 
  ขั้นตอนท่ี 1 การรับรู้ถึงความต้องการ ผูบ้ริโภครายหน่ึง ๆ จะตระหนักถึง
ความต้องการในส่ิงท่ีตนเองรู้สึกว่ายงัขาดหายไปในชีวิตของตน และจะมองหาผลิตภัณฑ์ท่ี
สามารถมาเติมเตม็ใหก้บัความตอ้งการนั้น 
  ขั้นตอนท่ี 2 การค้นหาข้อมูลผูบ้ริโภค จะพยายามหาข้อมูลท่ีเก่ียวข้องกับ
ผลิตภณัฑใ์หม้ากท่ีสุด เพื่อน ามาใชใ้นการตดัสินใจ 
  ขั้นตอนท่ี 3 การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคจะน าขอ้มูลทั้งหมดท่ีได้ มาท า
การเปรียบเทียบ เพื่อหาทางเลือกท่ีดีและเหมาะสมกบัตนเองท่ีสุด 
  ขั้ นตอนท่ี 4 การตัดสินใจเป็นการตัดสินใจท าการซ้ือจริง ซ่ึงผู ้ซ้ือต้อง
ตดัสินใจเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ตราผลิตภณัฑ ์ผูข้าย เวลาในการซ้ือ และปริมาณการซ้ือ  
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  ขั้นตอนท่ี 5 พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ – การใช้ ผูซ้ื้ออาจจะมีพฤติกรรมใน
การตอบสนองความพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจ จาการซ้ือ – การใช ้ดงักล่าวคือ 
  เม่ือพึงพอใจ ก็จะท าการซ้ือซ ้ า และอาจกลายเป็นลูกค้าท่ีมีความภักดีได ้
นอกจากน้ีแลว้  อาจบอกต่อไปถึงบุคคลอ่ืน ๆ ท่ีใกลชิ้ดดว้ย 
  เม่ือไม่พึงพอใจ ก็จะเลิกใชแ้ละอาจประจานให้ผูอ่ื้นฟังต่อไปหรืออาจเรียกร้อง
ใหผู้ข้ายรับผดิชอบ 
  นอกจากน้ีแล้ว ข้อมูลหลังการซ้ือ การใช้จะกลายเป็นข้อมูลย ้อนกลับ 
(Feedback) ท่ีส าคญัส าหรับลูกคา้ในการพิจารณาในการตดัสินใจซ้ือคร้ังต่อไป 
       2.4.5 ปัจจัยทีม่ีอทิธิพลในการตัดสินใจ การท่ีจะตอบค าถามเหล่านั้นได ้ตอ้งเขา้ใจถึง
พฤติกรรมการซ้ือ ว่ามีส่ิงกระตุ้นและการตอบสนองของผูบ้ริโภคอย่างไรบ้าง ปัจจยัหลักท่ีมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ ไดแ้ก่ 
      1) ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ( Cultural   Factors) วฒันธรรมเป็นวิธีการด าเนินชีวิต
ท่ีสังคมเช่ือถือวา่เป็นส่ิงท่ีดีงาม และยอมรับมากปฏิบติั เพื่อให้สังคมด าเนินและมีการพฒันาไปได้
ดว้ยดี บุคคลในสังคมเดียวกนัจึงตอ้งยดึถือและปฏิบติัตามวฒันธรรมเพื่อการอยูเ่ป็นส่วนหน่ึงของ
สังคม วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผูกพนับุคคลในกลุ่มไวด้้วยกนั  วฒันธรรมเป็นส่ิงท่ีก าหนดความ
ตอ้งการพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคล  โดยบุคคลจะเรียนรู้เร่ืองค่านิยม  ทศันคติ  ความชอบ  
การรับรู้  และมีพฤติกรรมอยา่งไรนั้น  จะตอ้งผา่นกระบวนการทางสังคมท่ีเก่ียวขอ้งกบัครอบครัว  
และสถาบนัต่าง ๆ ในสังคม  คนท่ีอยู่ในวฒันธรรมต่างกนัย่อมมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั  
การก าหนดกลยุทธ์จึงตอ้งแตกต่างกนัไป  ส าหรับตลาดท่ีมีวฒันธรรมแตกต่างกนั  โดยวฒันธรรม
สามารถแบ่งออกไดเ้ป็น  3  ประเภท  ดงัน้ี 
         (1) วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) หมายถึง  ส่ิงท่ีเป็นรูปแบบหรือวิธีทางใน
การด าเนินชีวิตท่ีสามารถเรียนรู้ถ่ายทอด  สืบต่อกนัมา  โดยผ่านขบวนการอบรมและขดัเกลาทาง
สังคม  วฒันธรรมจึงเป็นส่ิงพื้นฐานในการก าหนดความตอ้งการซ้ือและพฤติกรรมของบุคคล 
  (2) วฒันธรรมยอ่ย (Subculture)  หมายถึง  วฒันธรรมกลุ่มย่อย ๆ ในแต่ละ
วฒันธรรม  ซ่ึงมีรากฐานมาจากเช้ือชาติ  ศาสนา  สีผิว และภูมิภาคท่ีแตกต่างกนั  บุคคลท่ีอยู่ใน
วฒันธรรมกลุ่มย่อยจะมีข้อปฏิบติัและสังคมท่ีแตกต่างกนัไปจากกลุ่มอ่ืน ๆ ท าให้มีผลต่อชีวิต
ความเป็นอยู่  ความตอ้งการ  แบบแผนการบริโภค  พฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนัและในกลุ่ม
เดียวกนัจะมีพฤติกรรมท่ีคลา้ยคลึงกนัโดยวฒันธรรมกลุ่มยอ่ย ประกอบดว้ย 
    ก. กลุ่มเช้ือชาติ (Nationality  groups)  เช้ือชาติต่าง ๆ ได้แก่ ไทย จีน  
อเมริกนั  องักฤษ  ฝร่ังเศส  เป็นตน้  แต่ละเช้ือชาติมีการบริโภคสินคา้ท่ีแตกต่างกนั 
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    ข. กลุ่มศาสนา (Religious  groups)  กลุ่มศาสนาต่าง ๆ ได้แก่  พุทธ  
คริสต์  อิสลาม  และกลุ่มศาสนา  มีประเพณีและขอ้ห้ามท่ีแตกต่างกนั  จึงส่งผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภค 
    ค. กลุ่มสีผิว (Racial  groups)  กลุ่มสีผิวต่าง ๆ ไดแ้ก่  ผิวด า  ผิวขาว ผิว
เหลือง แต่ละกลุ่มจะมีค่านิยมในวฒันธรรมท่ีแตกต่างกนั จึงท าใหเ้กิดทศันคติท่ีแตกต่างกนั 
   ง. พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์ (Geographical areas) หรือทอ้งถ่ิน (Region) พื้นท่ี
ทางภูมิศาสตร์ท าให้เกิดลกัษณะการด ารงชีวิตท่ีแตกต่างกนั และท าให้มีอิทธิพลต่อการบริโภคท่ี
แตกต่างกนัดว้ย 
   จ. กลุ่มอาชีพ (Occupational)  เช่น  กลุ่มเกษตรกร กลุ่มผู ้ใช้แรงงาน  
กลุ่มพนกังาน  นกัธุรกิจและเจา้ของกิจการ  กลุ่มวชิาชีพ  เช่น  แพทย ์ ครู  นกักฎหมาย 
    ฉ. กลุ่มย่อยดา้นอายุ (Age)  เช่น  ทารก  เด็ก  วยัรุ่น  ผูใ้หญ่  วยัท างาน
และผูสู้งอาย ุ
    ช. กลุ่มยอ่ยดา้นเพศ (Sex)  ไดแ้ก่  เพศชาย และเพศหญิง 
      2)  ช้ันทางสังคม (Social  class)  เป็นการจดัล าดบับุคคลในสังคมจากระดบัสูง
ไประดบัต ่า   โดยใชล้กัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนั  ไดแ้ก่  อาชีพ  ฐานะ  รายได ้ ตระกูล หรือชาติก าเนิด  
ต าแหน่งหน้าท่ีของบุคคล  เพื่อจะเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด  การก าหนดเป้าหมาย  
ต าแหน่งของผลิตภณัฑ์  และการจดัส่วนประสมทางการตลาด ชั้นทางสังคมแบ่งเป็น  3  ระดบั  6  
กลุ่มย่อย  โดยชั้ นทางสังคมของบุคคล  สามารถเล่ือนขั้นได้ทั้ งข้ึนและลง  เน่ืองจากมีการ
เปล่ียนแปลงทางรายได้  อาชีพ  ต าแหน่งหน้าท่ีการงาน  เช่น  เม่ือบุคคลมีรายได้เพิ่มข้ึน   ย่อม
แสวงหาการบริโภคท่ีดีข้ึน 
  (1)  ชนช้ันสูง (Upper  class)  แบ่งเป็น  2  กลุ่มยอ่ย 
  1.1)  ระดับสูงอย่างสูง (Upper-upper  class)  ได้แก่  ผู ้ดี เก่าท่ีได้รับ
มรดกจ านวนมาก  กลุ่มน้ีมีก าลังซ้ือเพียงพอ  สินค้าท่ีเป็นท่ีต้องการของกลุ่มเป้าหมาย  ได้แก่  
สินคา้ฟุ่มเฟือย  เช่น  เพชร  บา้น  และรถยนตร์าคาแพง  
  1.2)  ระดับสูงอย่างต ่า (Lower – upper class)  ได้แก่  กลุ่มผู ้บริหาร
ระดบัสูง  หรือกลุ่มเศรษฐี  สินคา้เป้าหมายของกลุ่มน้ีจะคลา้ยคลึงกบัระดบัสูงอยา่งสูง  แต่กลุ่มน้ี
จะมีความตอ้งการดา้นการยกยอ่งมากกวา่ 
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   (2)  ชนชั้นกลาง (Middle  class)  แบ่งเป็น  2  กลุ่มยอ่ย 
  ก .ชนชั้ นกลางอย่างสู ง (Upper-middle  class)  ได้แก่ผู ้ท่ี ได้ รับ
ความส าเร็จทางอาชีพ  สินคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย  ไดแ้ก่  บา้น  เส้ือผา้  รถยนต์ เฟอร์นิเจอร์และ
ของใชใ้นครัวเรือน 
  ข.ชนชั้ นกลางอย่างต ่ า (Lower – middle class)  ได้แก่ พนักงาน
ระดบัปฏิบติังานและขา้ราชการ  สินคา้ท่ี เป็นกลุ่มเป้าหมาย  ได้แก่  สินคา้ราคาปานกลาง  เช่น  
สินคา้ท่ีใชใ้นชีวติประจ าวนั 
    (3) ชนชั้นล่าง  (Lower class)  แบ่งเป็น 2  กลุ่มยอ่ย 
          ก . ชนชั้ น ล่ างอย่างสุ ง (Upper –lower class)  ได้แ ก่   ก ลุ่มผู ้ใช้
แรงงาน  และมีทกัษะพอสมควร  สินคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย  ไดแ้ก่  สินคา้ท่ีจ  าเป็นต่อการครองชีพ
และราคาประหยดั 
          ข. ชนชั้ นล่างอย่างต ่ า (Lower-lower class)  ได้แก่  กรรมกรท่ีมี
รายไดต้  ่า  สินคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย  ไดแ้ก่สินคา้ราคาประหยดัทุกชนิด 
      3)  ปัจจัยทางสังคม(Social  Factors)  ผูค้นจะไดรั้บอิทธิพลจากสังคมรอบขา้ง
ท่ีเป็นกลุ่มอา้งอิง   ครอบครัวและบทบาทและสถานะทางสังคม 
           (1)  กลุ่ มอ้างอิง  (Reference Groups) กลุ่มท่ี มี อิทธิพลต่อทัศนคติและ
พฤติกรรมของบุคคล ทั้งท่ีมีอิทธิพลทางออ้มและอิทธิพลโดยตรง ไดแ้ก่ 
     ก. กลุ่มอ้างอิงปฐมภูมิ  ได้แก่  ครอบครัว  เพื่อน  เพื่อนบ้าน  เพื่อน
ร่วมงาน เป็นลกัษณะของการติดต่อกนัอยา่งต่อเน่ืองและไม่เป็นทางการ 
     ข. กลุ่มอ้างอิงทุติยภูมิ   ได้แก่   กลุ่มศาสนา  อาชีพ  สมาคม  เป็น
ลกัษณะการติดต่อกนัแบบเป็นทางการมากวา่  แต่มีความต่อเน่ืองนอ้ยกวา่    
         (2)  ครอบครัว (Family)  สถาบันครอบครัวมีความส าคัญท่ีสุด  และมี
อิทธิพลท่ีสุดในกลุ่มอา้งอิงปฐมภูมิ  ซ่ึงปลูกฝังอบรมนิสัยต่าง ๆ แก่บุคคล  นกัการตลาดตอ้งเขา้ใจ
ถึงบทบาทของแต่ละบุคคลในครอบครัว  ซ่ึงจะแสดงบทบาทและมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
บุคคลในครอบครัวและการติดสินใจของครอบครัว 
         (3)  บทบาทและสถานภาพ (Role  and  Status)  แต่ละบุคคลแสดงออกใน
กลุ่มท่ีเป็นสมาชิกศึกษาอยู่  คนหน่ึงอาจมีหลายบทบาท  เป็นทั้งลูก  แม่  เพื่อน  หัวหน้า  ลูกน้อง  
เป็นตน้  ซ่ึงแต่ละบทบาทก็จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือ  แต่ละบทบาทก็จะแสดง 
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สถานะทางสังคมอยู่ด้วย  เป็นสถานะท่ีสังคมยอมรับในตัวบุคคลนั้ น ๆ ต้องตระหนักถึง 
“สัญลกัษณ์ของสถานะ”  ในการท าการตลาด   ทุกคนตอ้งการความยอมรับจากสังคมแพยายาม
แสดงออกถึงสถานะของตน 
   4)  ปัจจัยส่วนบุคคล  (Personal  Factors)  หมายถึง  พฤติกรรมการซ้ือของบุคคล
ซ่ึงไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัเฉพาะของบุคคลดว้ยเช่นกนั  ประกอบดว้ย 
       (1)  อายแุละขั้นของวงจรชีวติ (Age  and  Life  Cycle   Stage) 
       (2)  อาชีพ (Occupation) 
       (3)  สภาพเศรษฐกิจของบุคคล (Economic  Circumstances) 
       (4)  รูปแบบการด าเนินชีวติ (Life  style) 
       (5) บุคลิกลกัษณะและแนวคิดของตนเอง(Personality  and Self-concept) 
  5) ปัจจัยด้านจิตวิทยา  (Psychological  Factors)  หมายถึง  ทางเลือกในการซ้ือ
ของ  บุคคลท่ีไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัหลกัทางจิตวทิยา  4  ประการ  คือ 
        (1)  การกระตุน้เร้า (Motivation) 
        (2)  การรับรู้ (Perception) 
        (3)  การเรียนรู้ (Learning) 
        (4)  ความเช่ือและทศันคติ (Beliefs  and   Attitude) 
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ภาพท่ี 2.1 ตวัแบบพฤติกรรมของผูซ้ื้อ (ผูบ้ริโภค) 
ท่ีมา: ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) 

 
   
 

 

กล่องด า 

ปัจจัยทีม่ีผลต่อการ
ตัดสินใจ 
-ปัจจยัดา้นวฒันธรรม 
-ปัจจยัดา้นสังคม 
-ปัจจยัส่วนบุคคล 
-ปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
การรับรู้ปัญหา 

 
การคน้หาขอ้มูล 

 
การประเมินทางเลือก 

 
การตดัสินใจซ้ือ 

 
ปริมาณการซ้ือ 

ส่ิงเร้า (Stimulus = S) 
 
ส่ิงเร้าทางการตลาด 
- ผลิตภณัฑ์ 
- ราคา 
- การจดัจ าหน่าย 
- การส่งเสริมการขาย 
ส่ิงเร้าอืน่ ๆ 
-เศรษฐกิจ 
-เทคโนโลยี 
-การเมือง 
-วฒันธรรม 
-ฯลฯ 

การตอบสนอง 
(Response = R) 

 
การเลือกผลิตภณัฑ ์

 
การเลือกตราผลิตภณัฑ์ 

 
การเลือกผูข้าย 

 
เวลาในการซ้ือ 

  
ปริมาณการซ้ือ 
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                  2.5   บทบาทพฤติกรรมผู้บริโภค 
 บทบาทพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer  behavior  role)  หมายถึง  บทบาทของผูบ้ริโภค
ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ  จากการศึกษาบทบาทพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  นกัการตลาด  ได้
น ามาประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณา และผูแ้สดง
โฆษณา (Presenter)  ให้บทบาทใดบทบาทหน่ึง เช่น  ผูริ้เร่ิม  ผูมี้อิทธิพล  ผูต้ดัสินใจซ้ือ  ผูซ้ื้อ  
และผูใ้ช ้  โดยทัว่ไป  มี  5  บทบาท  คือ 
   2.5.1 ผูริ้เร่ิม  (Initiator) บุคคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็น หรือความตอ้งการ ริเร่ิมซ้ือ  และ
เสนอความคิดเก่ียวกบัความตอ้งการผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึง 
    2.5.2 ผูมี้อิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใช้ค  าพูด หรือการกระท าตั้งใจ หรือไม่ได้ตั้งใจท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผ้ลิตภณัฑห์รือบริการ 
     2.5.3 ผูต้ดัสินใจ (Decision) บุคคลผูต้ดัสินใจ หรือมีส่วนในการตดัสินใจวา่ จะซ้ือ 
หรือไม่ซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไร หรือซ้ือท่ีไหน 
     2.5.4 ผูซ้ื้อ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคา้จริง 
     2.5.5 ผูใ้ช ้(User) บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการบริโภค การใชผ้ลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
                  2.6 กระบวนการตัดสินใจทีส่่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
                         2.6.1 ความหมายของการตัดสินใจ 
                   การตดัสินใจ (Decision  Making)  หมายถึง  กระบวนการในการเลือกท่ีจะ
กระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง จากทางเลือกต่าง ๆ ท่ีมีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่าง ๆ 
ของสินคา้และบริการอยู่เสมอ  โดยท่ีเขาจะเลือกสินคา้หรือบริการ ตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของ
สถานการณ์  การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค 
           2.6.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 
          กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision  Process)  แมผู้บ้ริโภคจะมี
ความตอ้งการแตกต่างกนั แต่ผูบ้ริโภคจะมีรูปแบบการตดัสินใจซ้ือท่ีคลา้ยคลึงกนั ซ่ึงกระบวนการ  
ตดัสินใจซ้ือ  แบ่งออกเป็น  5  ขั้นตอน  ดงัน้ี 
                   1) การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ (Problem or Need Recognition) 
จุดเร่ิมตน้ของปัญหา เกิดข้ึนเม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่าง ระหวา่งสภาพท่ีเป็นอุดมคติ (Ideal)  
คือสภาพท่ีเขารู้สึกว่าดีต่อตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยูจ่ริง (Reality)  ของ
ส่ิงต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัตนเอง   จึงก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีจะเติมเต็มส่วนต่างระหว่างสภาพอุดม
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คติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละบุคคล  จะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงสามารถสรุปได้
วา่ปัญหาของผูบ้ริโภคอาจเกิดข้ึนจากสาเหตุ ต่อไปน้ี 
            1)  ส่ิงของท่ีใช้อยู่เดิมหมดไป  เม่ือส่ิงของเดิมท่ีใช้ในการแกปั้ญหา  เร่ิม
หมดลง  จึงเกิดความต้องการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู่  ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็น
ตอ้งการหาส่ิงใหม่มาทดแทน 
             2) ผลของการแก้ปัญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่  เกิดจากการท่ีการใช้
ผลิตภณัฑ์อย่างหน่ึงในอดีต  อาจก่อให้เกิดปัญหาตามมา  เช่น เม่ือสายพานรถยนต์ขาด  แต่ไม่
สามารถหาสายพานเดิมได ้ จึงตอ้งใชส้ายพานอ่ืนทดแทนท่ีไม่ไดม้าตรฐาน  ท าให้รถยนตเ์กิดเสียง
ดงั  จึงตอ้งไปหาสเปรยม์าฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 
            3) การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดา้นวุฒิภาวะ 
และคุณวฒิุ หรือแมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ  เช่น  การเจบ็ป่วย  รวมถึงการเปล่ียนแปลง
ทางกายภาพ  การเจริญเติบโตหรือแมก้ระทัง่สภาพทางจิตใจ  ท่ีก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงและ
ความตอ้งการใหม่ ๆ 
           4)  การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว  เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพ
ครอบครัว  เช่น  การแต่งงาน  การมีบุตร  ท าใหมี้ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเกิดข้ึน 
           5) การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน  ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลง
ของสถานะทางการเงิน  ทั้งทางดา้นบวกหรือดา้นลบ  ยอ่มส่งผลใหก้ารด าเนินชีวติเปล่ียนแปลง 
          6) ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละ
ช่วงชีวิต และแต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกนั ดงันั้นกลุ่มอา้งอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
และการตดัสินใจของผูบ้ริโภค 
                    7) ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด  เม่ือการส่งเสริมการตลาด
ต่าง ๆไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์  การลด  แลก  แจก  แถม  การขายโดยใช้
พนักงานหรือการตลาดทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุน้ให้ผูบ้ริโภค ตระหนักถึง
ปัญหาและเกิดความตอ้งการข้ึนได ้
       เม่ือผูบ้ริโภคไดต้ระหนกัถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน  เขาอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั้น
หรือไม่ก็ได้  หากปัญหาไม่มีความส าคญัมากนัก  คือจะแก้ไขหรือไม่ก็ได้  แต่ถ้าหากปัญหาท่ี
เกิดข้ึน  ยงัไม่หายไป  ไม่ลดลงหรือกลับเพิ่มข้ึนแล้ว  ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ี
กลายเป็นแรงผลกัดนัให้พยายามแกไ้ขปัญหา  ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหา  โดยการเสาะหา
ขอ้มูลก่อน 
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       2.6.2  การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search  for  Information)  เม่ือเกิดปัญหา
ผู ้บริโภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข  โดยหาข้อมูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตัดสินใจ  จาก
แหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 
     2.6.2.1 แหล่งบุคคล (Personal  Search)  เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล  
เช่น  ครอบครัว  มิตรสหาย  กลุ่มอา้งอิง  ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น  หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 
     2.6.2.2  แหล่งธุรกิจ (Commercial  Search)  เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได ้ ณ 
จุดขายสินคา้   บริษทั หรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิต หรือผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือจากพนกังานขาย 
     2.6.2.3 แหล่งข่าวทั่วไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได้จาก
ส่ือมวลชนต่าง ๆ เช่น โทรทศัน์ วทิย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต 
     2.6.2.4  จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental  Search)  
เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดรั้บจากการลองสัมผสั  ตรวจสอบ  การทดลองใช ้
     ผูบ้ริโภคบางคนก็ใชค้วามพยายามในการเสาะแสวงหาขอ้มูลในการใช้
ประกอบการตดัสินใจซ้ือมาก  แต่บางคนก็น้อย  ทั้งน้ี  อาจข้ึนอยู่กบัปริมาณของขอ้มูลท่ีเขามีอยู่
เดิม  ความรุนแรงของความปรารถนา  หรือความสะดวกในการสืบเสาะหา 
  2.6.3  การประเมินทางเลือก (Evaluation  of  Alternative)  เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูล
จากขั้นตอนท่ี  2.6.2  แลว้  ก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด  วธีิการท่ีผูบ้ริโภค
ใชใ้นการประเมินทางเลือก  อาจจะประเมินโดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละ
สินคา้ และคดัสรรในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายี่ห้อ  ให้เหลือเพียงยี่ห้อเดียว  
อาจข้ึนอยู่กับความเช่ือนิยมศรัทธาในตราสินค้านั้ น ๆ หรืออาจข้ึนอยู่กับประสบการณ์ของ
ผูบ้ริโภคท่ีผา่นมาในอดีต  และสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยูด่ว้ย 
   ทั้งน้ีมีแนวคิดในการพิจารณา  เพื่อช่วยประเมินแต่ละทางเลือก  เพื่อให้
ตดัสินใจไดง่้ายข้ึน  ดงัต่อไปน้ี 
   2.6.3.1  คุณสมบัติ  (Attributes)  และประโยชน์ของสินค้าท่ีได้รับ 
(Benefit)  คือ  การพิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ  และคุณสมบติัของสินคา้ว่า  สามารถท า
อะไรไดบ้า้ง หรือมีความสามารถแค่ไหนผูบ้ริโภคแต่ละราย จะมองผลิตภณัฑ์วา่เป็นมวลรวมของ
ลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์  ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีวา่เก่ียวขอ้ง
กบัตนเองเพียงใด  และเขาจะให้ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของ
เขา 
   2.6.3.2  ระดบัความส าคญั (Degree of  Importance)  คือการพิจารณาถึง
ความส าคญัของคุณสมบติั (Attribute  Importance)  ของสินคา้เป็นหลกัมากกว่าพิจารณาถึงความ
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โดดเด่นของสินคา้ (Salient  Attributes)  ท่ีเราไดพ้บเห็นผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัลกัษณะต่าง ๆ 
ของผลิตภณัฑใ์นระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา 
   2.6.3.3  ความเช่ือถือต่อยี่ห้อ (Brand  Beliefs)  คือการพิจารณาถึงความ
เช่ือถือต่อยี่ห้อของสินค้าหรือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand  Image)  ท่ีผูบ้ริโภคได้เคยพบเห็น  
รับรู้จากประสบการณ์ในอดีต  ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายีห่้อข้ึนชุดหน่ึง  เก่ียวกบัลกัษณะ
แต่ละอย่างของตรายี่ห้อ  ซ่ึงความเช่ือเก่ียวกบัตรายี่ห้อ มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของ
ผูบ้ริโภค 
   2.6.3.4  ความพอใจ (Utility  Function)  คือการประเมินวา่  มีความพอใจ
ต่อสินคา้แต่ละยี่หอ้แค่ไหน  ผูบ้ริโภคมีทศันคติในการเลือกตรา  โดยผูบ้ริโภคจะก าหนดคุณสมบติั
ผลิตภัณฑ์ท่ีเขาต้องการ  แล้วผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีต้องการกับ
คุณสมบติัของตราต่าง ๆ  
   2.6.3.5  กระบวนการประเมิน (Evaluation  Procedure)  วิธีน้ีเป็นอีกวิธี
หน่ึงท่ีน าเอาปัจจยัส าหรับการตดัสินใจหลายตวั เช่น  ความพอใจ  ความเช่ือถือในยี่ห้อ  คุณสมบติั
ของสินค้ามาพิจารณาเปรียบเทียบให้คะแนน  แล้วหาผลสรุปว่ายี่ห้อใดได้รับคะแนนจากการ
ประเมินมากท่ีสุด  ก่อนตดัสินใจซ้ือต่อไป 
   โมเดลท่ีเก่ียวขอ้งกบัการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค  คือ 
   1) โดมิแนนซ์ โมเดล (Dominance Model) ผูบ้ริโภคจะมีการเปรียบเทียบ
ผลิตภณัฑ์หลาย ๆ อยา่ง  แลว้ผูบ้ริโภคจะค่อย ๆ ตดัผลิตภณัฑ์ท่ีคุณสมบติัดอ้ยกวา่ออกไปจนเหลือ
ผลิตภณัฑท่ี์ผูบ้ริโภคคิดวา่ดีท่ีสุด 
   2)  คอนจงัซ์ทีฟโมเดล (Conjunctive Decision Model)  เป็นการตดัสินใจ
แบบไม่ทดแทนกนั ผูบ้ริโภคจะก าหนดจุดต ่าสุด ท่ียอมรับไดข้องคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์  แล้ว
ประเมินคุณสมบติัของตราสินคา้ต่าง ๆ ตราสินคา้ท่ีต ่ากวา่จุดต ่าสุดท่ียอมรับไดจ้ะถูกตดัออกไป 
   3)  ดิสจงัซ์ทีฟโมเดล (Disjunctive Model)  เป็นกฎการตดัสินใจแบบไม่
ทดแทนกนั  ซ่ึงผูบ้ริโภคก าหนดจุดต ่าสุดของคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถยอมรับได ้ แลว้
เปรียบเทียบกบัตราสินคา้ต่าง ๆ ตราสินคา้ใดท่ีมีคุณสมบติัเลยจุดท่ียอมรับไดก้็จะเป็นตราท่ียอมรับ
ได ้ 
   4)  เล็กซิโคกราฟฟิก  โมเดล (Lexicographic Model)  เป็นการตดัสินใจ
แบบไม่ทดแทนกนั ซ่ึงผูบ้ริโภคจดัล าดบัความส าคญัของคุณสมบติัก่อน แล้วเปรียบเทียบตรา
สินคา้  กบัคุณสมบติัท่ีส าคญัสูงสุดก่อน  ถา้ตราสินคา้ใดมีคะแนนสูงพอราคาสินคา้นั้น  ก็จะไดรั้บ
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เลือกถา้คะแนนไม่เพียงพอก็จะมีการเปรียบเทียบคุณสมบติัท่ีส าคญัประการท่ีสอง  และใชว้ิธีการ
เช่นน้ีต่อไปจนกวา่จะเหลือทางเลือกท่ีมีความสามารถสูงสุดทางเดียว 
   5)  โมเดลการคาดคะเนมูลค่า (Expectancy-Value Model)  เป็นโมเดลท่ี
ใช้หลกัทฤษฎีความน่าจะเป็น  เขา้มาช่วยเพื่อคาดคะเนว่าผลิตภณัฑ์แต่ละอย่าง  วา่มีมูลค่าเท่าใด  
ผลิตภณัฑใ์ดท่ีมีการคาดคะแนนวา่มีมูลค่าสูงสุดก็จะเลือกผลิตภณัฑน์ั้น 
   6)  โมเดลผลิตภัณฑ์ในอุดมคติ (Ideal Product Model Or Ideal  Point 
Model)  เป็นโมเดลท่ีผูบ้ริโภคก าหนดรูปแบบภาพลกัษณ์  เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีดีท่ีสุดท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการ  เป็นการก าหนดผลิตภณัฑใ์นอุดมคติของผูบ้ริโภค 
   จากโมเดลท่ีกล่าวมาข้างต้น  แสดงว่าผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีวิธีการ
ประเมินผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั  ดงันั้นควรมีการศึกษาให้ทราบว่าผูบ้ริโภคใช้กลยุทธ์ใดในการ
ประเมินทางเลือกในการซ้ือ  เพื่อจะไดเ้ลือกใชก้ลยทุธ์ไดเ้หมาะสม 
  2.6.4  การตัดสินใจซ้ือ (Decision Marking)  โดยปกติแลว้  ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะ
ต้องการข้อมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจ ส าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน  คือ  
ผลิตภณัฑบ์างอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก  ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน  แต่บางผลิตภณัฑ์
ผูบ้ริโภคก็ไม่ตอ้งการขอ้มูล  หรือระยะเวลาในการตดัสินใจนานนกั 
   ฉตัยาพร  เสมอใจ (2550 : 53-55)  ไดอ้ธิบายถึงรูปแบบพฤติกรรมในการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  ซ่ึงสามารถแบ่งออกไดต้ามระดบัของความพยายาม ในการแกปั้ญหา  
คือ 
   2.6.4.1  พฤติกรรมการแก้ปัญหาอย่างเต็มรูปแบบ (Extended  Problem 
Solving : ESP)  เป็นพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนในการตดัสินในการซ้ือคร้ังแรก  ส่วนใหญ่เป็นผลิตภณัฑ์
ท่ีมีราคาสูง  และการซ้ือเกิดข้ึนไม่บ่อย  นาน ๆ ถึงจะซ้ือสักคร้ังหน่ึง  มกัเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีผูบ้ริโภค
ยงัไม่มีความคุน้เคย  จึงตอ้งการศึกษารายละเอียดของขอ้มูลมากและใช้เวลาในการตดัสินใจนาน
กวา่ผลิตภณัฑท่ี์คุน้เคยแลว้ 
   2.6.4.2  พฤติกรรมการแกปั้ญหาแบบจ ากดั (Limited  Problem  Solving : 
LPS)  เป็นลกัษณะของการตดัสินใจท่ีทางเลือกไม่ไดแ้ตกต่างกนัมากนกั  มีเวลาในการตดัสินใจไม่
มาก  หรืออาจไม่คิดวา่มีความส าคญัมาก  จึงไม่ใส่ความพยายามในการหาขอ้มูลและตดัสินใจอยา่ง
จริงจงั 
   2.6.4.3  พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตามความเคยชิน  เป็นลกัษณะของ
การซ้ือซ ้ าท่ีเกิดมาจากความเช่ือมัน่ในการตดัสินใจจากการแกไ้ขในคร้ังก่อน ๆ จึงท าการแกปั้ญหา
เหมือนเดิมท่ีสามารถสร้างความพึงพอใจได ้ จนท าใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑเ์ดิม ๆ เกิดเป็นความเคย



28 
 
ชิน    กลายเป็นพฤติกรรมของความภกัดีในตราผลิตภณัฑ์ (Brand  Loyally)  หรืออีกสาเหตุหน่ึง
อาจมาจากการการเกิดความเฉ่ือย (Inertia) ของผูบ้ริโภคท่ีจะตอ้งเร่ิมศึกษา หรือแกปั้ญหาใหม่ทุก
คร้ัง  จึงใช้วิธีการใช้ความเคยชิน  แต่ถึงกระนั้ นหากผู ้บ ริโภคถูกกระตุ้น ก็สามารถท่ีจะ
เปล่ียนแปลงพฤติกรรมใหท้ าการตดัสินใจใหม่ได ้
   2.6.4.4  พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือแบบทันที  เป็นลักษณะของการ
ตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนจากเหตุการณ์ท่ีเกิดกะทนัหันหรือจากการถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าทางการตลาดให้
ตดัสินใจในทนัที  รวมถึงถา้ผลลพัธ์ท่ีตามมามีความเส่ียงต ่าหรือมีประสบการณ์จากการใช้สินคา้
นั้นอยูแ่ลว้ ท าใหเ้กิดพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือแบบทนัทีได ้
   2.6.4.5  พฤติกรรมท่ีไม่ยดึติดและแสวงหาความหลากหลายเป็นลกัษณะ
ของการตดัสินใจท่ีผูบ้ริโภคจะทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ใหม่ๆอยู่เสมอ ซ่ึงอาจมีสาเหตุมาจากการท่ี
ผูบ้ริโภคตอ้งการแสวงหาส่ิงท่ีดีท่ีสุดจึงทดลองหาส่ิงใหม่ๆ อยูเ่ร่ือยๆ 
      2.6.5 พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) หลงัจากมีการซ้ือแล้ว 
ผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ ถ้า
พอใจผูบ้ริโภคไดรั้บทราบถึงขอ้ดีต่างๆของสินคา้ ท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าไดห้รืออาจมีการแนะน าให้
เกิดลูกคา้รายใหม่  แต่ถา้ไม่พอใจ  ผูบ้ริโภคก็อาจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆ ในคร้ังต่อไปและอาจส่งผล
เสียต่อเน่ืองจากการบอกต่อท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี  2.2  ขั้นตอนในการะบวนการตดัสินใจซ้ือปกติ (Stage of the buying decision process)  

ท่ีมา Kotler (2003: 275) 
 
 จากทฤษฏีท่ีกล่าวมาจะเห็นได้ว่าพฤติกรรมผู ้บริโภค จะเป็นเร่ืองท่ีเก่ียวข้องกับ
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู ้บริโภค  5 ขั้ นตอน  ดังท่ีแสดงในภาพประกอบท่ี 2.2 ใน
กระบ วนการตัด สิ น ใจ ซ้ื อของผู ้บ ริ โภค  (Stage of the buying decision process)  ซ่ึ งจะ มี
ความสัมพนัธ์กบัความนึกคิด (Thought)  ความรู้สึก  (Feeling)  การแสดงออก (Action)  ในการ
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ด ารงชีวติของมนุษยแ์ต่ละคนซ่ึงไม่จ  าเป็นตอ้งเหมือนกนั ทั้งน้ีเพราะแต่ละคนมีทศันคติ (Attitude)  
ส่ิงจูงใจ (Motive)  ประสบการณ์  การรับรู้หรือส่ิงกระตุน้ (Stimuli)  ทั้งภายในและภายนอกต่างกนั  
ปัจจยัดังกล่าวจะมีผลต่อความรู้สึกนึกคิด  ท่ีน าไปสู่กระบวนการตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ 
 นอกจากน้ีการตดัสินใจของผูซ้ื้อยงัเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจยอ่ย  9  ประการ  คือ 
 1.  ระดบัความตอ้งการ  ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งรู้วา่ตนเองตอ้งการอะไร 
 2.  ประเภทผลิตภณัฑ ์ ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ 
 3.  ชนิดของผลิตภณัฑ ์ ตอ้งค านึงถึงรายได ้ อาชีพ  สถานภาพ  และบทบาททางสังคม 
 4.  รูปแบบของผลิตภณัฑ ์ ข้ึนอยูก่บัราคา  ความชอบ  และคุณภาพของผลิตภณัฑ ์
 5. ตราผลิตภณัฑ ์ข้ึนอยูก่บัความเช่ือและทศันคติ ท่ีมีต่อตราสินคา้  ความมีช่ือเสียงของ
สินคา้และการใหบ้ริการ 
 6.  ผูข้าย  ถา้มีผูข้าย หรือตวัแทนจ าหน่ายหลายราย  ผูบ้ริโภคจะเลือกรายใด  ข้ึนอยูก่บั
บริการท่ีผูข้ายเสนอหรือความรู้จกัคุน้เคย 
 7.  ปริมาณท่ีจะซ้ือ  ผูบ้ริโภคต้องตดัสินใจว่า  จะซ้ือผลิตภณัฑ์เป็นจ านวนใด  การ
ตดัสินใจซ้ือเก่ียวกบัปริมาณ  ข้ึนอยูก่บัความจ าเป็นและอตัราการใช ้
 8.  เวลา  เม่ือตดัสินใจได้แล้วว่าจะซ้ือจ านวนเท่าไร  ก็มาตดัสินใจเร่ืองเวลาท่ีจะซ้ือ 
โอกาสในการซ้ือข้ึนอยูก่บัฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 
 9.  วธีิการช าระเงิน  วธีิการช าระเงินของผูบ้ริโภควา่จะจ่ายเป็นเงินสดหรือเงินผอ่น 
  จากแนวคิดเก่ียวกับการตดัสินใจซ้ือท่ีกล่าวมาน้ี สามารถสรุปได้ว่า กระบวนการ  
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค  ประกอบด้วย  5  ขั้นตอน  คือ  การรับรู้ปัญหา  การคน้หาขอ้มูล  การ
ประเมินทางเลือก  การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 
3.  ข้อมูลเกีย่วกบัร้านกาแฟสดในจังหวดันนทบุรี 
 
                   จงัหวดันนทบุรีตั้งอยู่ในภาคกลางเป็นจงัหวดัหน่ึงใน  5  จงัหวดัปริมณฑล  ปัจจุบนั
จังหวัดนนทบุ รีได้กลายเป็นพื้ น ท่ีรองรับการขยายตัวทางด้าน เศรษฐกิจและสังคมจาก
กรุงเทพมหานคร  ตามนโยบายการกระจายการพฒันาไปยงัเขตปริมณฑล  ท าใหมี้การจดัสรรพื้นท่ี
เพื่อก่อสร้างอาคารท่ีอยู่อาศยั  สาธารณูปโภคต่าง ๆ โรงงานอุตสาหกรรมอาหาร  ส่ิงทอ  และ
เคร่ืองนุ่งห่ม  การแปรรูปไม้และอุตสาหกรรมในครัวเรือน  ตลอดจนธุรกิจบริการต่าง ๆ เช่น  
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โรงแรม  ภตัตาคาร  ห้างสรรพสินคา้  สถานบนัเทิง  การขนส่ง  หมู่บ้านจดัสรร  รวมถึงสถาน
บริการสุขภาพหลายแห่ง เช่นโรงพยาบาลโรคทรวงอก โรงพยาบาลบ าราศนราดูร เป็นตน้ และยงั
เป็นท่ีตั้งของศูนยแ์สดงสินคา้อิมแพคอารีนา  เมืองทองธานี  จงัหวดันนทบุรีจึงเป็นแหล่งรายได้
และแหล่งใช้จ่ายของประชาชน ท่ีอพยพมาจากทุกภาคของประเทศ และแรงงานต่างชาติท่ีอพยพ
เขา้มาท างาน  จงัหวดันนทบุรีมีประชากรจ านวนมากเป็นอนัดบัท่ี  2  รองจากกรุงเทพมหานครโดย
มีประชากรทั้งส้ิน  1,141,673  คน (กระทรวงมหาดไทย, 2555) และมีอ าเภอทั้งหมด 6 อ าเภอ 
ได้แก่ อ าเภอไทรน้อย อ าเภอบางกรวย อ าเภอบางบวัทอง อ าเภอปากเกร็ด อ าเภอบางใหญ่ และ
อ าเภอเมือง แต่การศึกษาคร้ังน้ีจะเนน้การศึกษาเฉพาะ อ าเภอเมืองและอ าเภอปากเกร็ด ซึงในสอง
อ าเภอน้ีมีประชากรท่ีบริโภคกาแฟหนาแน่นมากท่ีสุด ส่งผลให้มีนักลงทุนทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศ ใหค้วามสนใจ  ท่ีจะมาลงทุนท าธุรกิจในจงัหวดันนทบุรี ซ่ึงรวมไปถึงธุรกิจร้านกาแฟ
คัว่บดในร้านกาแฟพรีเม่ียม ( ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2555)   
 

             3.1 ข้อมูลเกีย่วกบัร้านกาแฟ    
                   ปัจจุบนั ร้านกาแฟสดไดรั้บความนิยมอยา่งมากในประเทศไทย ในเร่ืองน้ีผูศึ้กษาจึง
น าเสนอรายละเอียดร้านกาแฟสดท่ีมีสาขาจ านวนมากทั้งในกรุงเทพฯและต่างจงัหวดั ดงัน้ี 
                      3.1.1 ร้านกาแฟ CAFÉ AMAZON 
                      Café  Amazon เป็นหน่ึงในธุรกิจค้าปลีกของบริษัท ปตท. จ ากัด(มหาชน) บริษัท
พลงังานแห่งชาติและผูน้ าในธุรกิจคา้ปลีกในสถานีบริการน ้ ามนัของประเทศไทย (ธุรกิจคา้ปลีกใน
ป๊ัมปตท, 2555) ซ่ึงตลอดระยะเวลาท่ีผา่นมา นอกจากบริษทั ปตท.จ ากดั(มหาชน) จะท าหนา้ท่ีใน
การสร้างความมัน่คงดา้นพลงังาน เพื่อไม่ให้เกิดผลกระทบกบัประชาชนชาวไทยในภาพรวมแลว้ 
ทางบริษทัยงัตระหนักถึงความส าคญัของการสร้างสรรค์ผลิตภณัฑ์และพฒันาบริการ เพื่อมอบ
ความพึงพอใจสูงสุดให้กบัผูบ้ริโภคโดยเฉพาะผูท่ี้เดินทางเขา้มาใช้บริการภายในสถานีบริการ
น ้ามนัปตท. ท่ีมีกวา่หน่ึงพนัสาขาครอบคลุมพื้นท่ีทัว่ประเทศ 

                       ส าหรับการเปิดตวัร้านกาแฟ Cafe Amazon สู่ผูบ้ริโภคในระยะแรกนั้น เพื่อเป็นการ
ควบคุมคุณภาพและมาตรฐานของกาแฟทุกแก้ว จึงโฟกัสไปท่ีสถานีบริการน ้ ามัน ปตท. 
โดยเฉพาะในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล รวมถึงเส้นทางหลกัท่ีเป็นประตูไปสู่จงัหวดัในภาค
ต่างๆ ของประเทศเท่านั้น แต่ดว้ยการบริหารจดัการท่ีเป็นมาตรฐาน ราคาจ าหน่ายท่ีเหมาะสม ส่ิง
อ านวยความสะดวกภายในร้านท่ีมาพร้อมกบัความร่มร่ืนของแมกไมน้านาพนัธ์ุ และท่ีส าคญัคือ 
ความมุ่งมัน่ในการพฒันาบริการ จึงท าให้ในช่วงระหว่างปี 2545-2547 กาแฟของร้านกาแฟ Cafe 
Amazon ไดรั้บการตอบรับจากผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดี บริษทัจึงมีการเพิ่มพื้นท่ีให้บริการไปยงัสถานี
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บริการน ้ ามัน ปตท. ในเขตพื้นท่ีภาคกลาง ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ และภาคเหนือ ซ่ึงใน
ระยะเวลาเพียง 3 ปี Cafe Amazon สามารถขยายสาขามากกว่า 100แห่งทัว่ประเทศต่อมาในช่วง
ระหวา่งปี 2547–2550 ซ่ึงเป็นช่วงท่ีสถานีบริการน ้ ามนั ปตท. มีการเติบโตอยา่งกา้วกระโดด โดยมี
การปรับปรุงภาพลกัษณ์ของสถานีบริการให้มีความทนัสมยั ตลอดจนมีการน าร้านสะดวกซ้ือ และ
ร้านอาหารท่ีมีช่ือเสียงต่างๆ เขา้มาให้บริการผูบ้ริโภคอย่างครบครัน อีกทั้งยงัไดมี้การปรับปรุง
พื้นท่ีบริเวณโดยรอบให้เป็นพื้นท่ีสีเขียว ส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนเหล่านั้น ท าให้ร้านกาแฟ Cafe Amazon 
ท่ีตั้งอยูภ่ายในสถานีบริการน ้ ามนั ปตท. ท่ีมีบรรยากาศรายลอ้มไปดว้ยความร่มร่ืน ยิ่งมีความโดด
เด่นมากข้ึนไปอีก Cafe Amazon จึงท าหน้าท่ีเสมือนเป็นห้องรับรองแขก คอยตอ้นรับผูม้าเยือน
สถานีบริการน ้ ามนั ปตท. เร่ือยมา จากการท่ีบริษทัยงัคงด าเนินการพฒันารสชาติและบริการภายใน
ร้าน Cafe Amazon อย่างต่อเน่ือง ส่งผลให้เมล็ดพนัธ์ุกาแฟท่ีผ่านประสบการณ์มายาวนานอย่าง 
Cafe Amazon ยิ่งมีความเข้มขน้และมีการก้าวย่างอย่างแข็งแกร่ง โดยในปี 2550 ท่ีผ่านมา Café  
Amazonไดก้ลายเป็นร้านกาแฟมีสาขาจ านวนมากท่ีสุดในประเทศ ด้วยจ านวนสาขาถึง 230 แห่ง 
และในปี 2554 น้ี Cafe Amazon จะมีสาขาถึง 650 แห่ง  
 3.1.2 ร้านกาแฟ สตาร์บัคส์  
                  ในปี 1981 นายโฮวาร์ด ชูลทส์ ไดเ้ดินเขา้มาสั่งกาแฟในร้านสตาร์บคัส์เป็นคร้ัง
แรก หลังจากด่ืม Sumatra ถ้วยหน่ึงแล้ว นายโฮวาร์ดก็รู้สึกประทบัใจในรสชาติกาแฟของร้าน
สตาร์บคัส์ และเขา้ร่วมธุรกิจดว้ย ในปี 1983 นาย โฮวาร์ดเดินทางไปประเทศอิตาลี และประทบัใจ
บรรยากาศร้านกาแฟสไตลอิ์ตาลีและความโรแมนติกในการด่ืมกาแฟท่ีนัน่ ท าใหเ้กิดวิสัยทศัน์ท่ีจะ
น ารูปแบบร้านกาแฟดั้งเดิมของอิตาลีกลบัไปยงัประเทศสหรัฐอเมริกาดว้ยจากวิสัยทศัน์ท่ีวา่ "ร้าน
กาแฟคือสถานท่ีส าหรับการสนทนา ให้ความรู้สึกของความเป็นชุมชน เป็นอีกสังคมหน่ึง
นอกเหนือจากบ้านและท่ีท างาน" เขาออกจากสตาร์บัคส์ช่วงสั้ นๆ เพื่อเร่ิมกิจการร้านกาแฟ Il 
Giornale ของตวัเอง และในเดือนสิงหาคมปี 1987 ได้ซ้ือสตาร์บคัส์ด้วยความช่วยเหลือจากนัก
ลงทุนทอ้งถ่ินจึงท าให้ร้านกาแฟสตาร์บคัส์ก าหนดรูปแบบกิจการของตวัเองให้แตกต่างจากบริษทั
อ่ืน เป็นรูปแบบท่ีไม่ได้มีเพียงจุดเด่นท่ีกาแฟและวิถีประเพณีดั้ งเดิมเท่านั้ น แต่ยงัน ามาซ่ึง
ความรู้สึกผูกพนัอีกดว้ย และพนัธกิจ คือ เป็นแรงบนัดาลใจและหล่อหลอมจิตวิญญาณของมวล
มนุษย ์คร้ังละคน คร้ังละแกว้ และคร้ังละชุมชน (สตาร์บคัส์, 2557)                    
                              ปัจจุบนัจากร้านกาแฟท่ีมีอยูม่ากกวา่ 17,400 ร้านใน 60 ประเทศ สตาร์บคัส์ถือ
ไดว้า่เป็นผูค้ ัว่บดกาแฟและผูค้า้ปลีกกาแฟคัว่พิเศษระดบัพรีเมียร์ของโลก ยิ่งไปกว่านั้นบริษทัยงั
เนน้ให้ลูกคา้ไดส้ัมผสัความมีชีวติชีวาของมรดกและประสบการณ์อนัโดดเด่นของกาแฟในทุกแกว้
ท่ีเสิร์ฟนอกเหนือจากกาแฟท่ีไม่ธรรมดาแลว้ สตาร์บคัส์ยงัสร้างธุรกิจข้ึนมาจากการมีปฏิสัมพนัธ์
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ต่อเพื่อนมนุษย ์การมีส่วนร่วมกบัชุมชน และการยอมรับช่ืนชมความแตกต่างทางวฒันธรรมใน
การส่งเสริมวฒันธรรมท่ีให้คุณค่าและเคารพต่อความแตกต่างหลากหลาย  หลกัปฏิบติัดา้นความ
แตกต่างท่ีหลากหลายจึงกลายเป็นส่วนประกอบส าคญัในทุกส่ิงท่ีบริษทัไดด้ าเนินการ 
                   สตาร์บคัส์ตั้งสมการความหมายของความแตกต่างหลากหลายไวด้งัน้ี 
                   ความแตกต่างหลากหลาย = การรวม + ความเท่าเทียม + โอกาสในการเขา้ถึง  
        การรวม: การมีปฏิสัมพนัธ์ต่อเพื่อนมนุษยแ์ละการมีส่วนร่วม 
        ความเท่าเทียม: ความเป็นธรรมและความยติุธรรม 
        โอกาสในการเขา้ถึง: ความง่ายต่อการใชง้านและปราศจากอุปสรรค  
                   กลยุทธ์ความแตกต่างหลายหลายระดบัในประเด็นส าคญัส่ีประการ ดงัน้ี พาร์ทเนอร์ 
ลูกคา้ ซพัพลายเออร์ และชุมชนพาร์ทเนอร์ (พนกังานของบริษทั) บริษทัไดเ้สาะหาและรับพาร์ท
เนอร์ท่ีมีความแตกต่างหลากหลายเช่นเดียวกนักบัชุมชนท่ีบริษทัให้บริการ และมุ่งเนน้ท่ีการพฒันา
พาร์ทเนอร์โดยให้ความรู้และความสัมพนัธ์ท่ีดีต่อพาร์ทเนอร์  โดยตระหนกัถึงและเนน้ตอบสนอง
ต่อความชอบและความตอ้งการของลูกคา้ 

3.2 ลกัษณะการประกอบการ 
                  ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2556)ไดก้ล่าวถึงลกัษณะของร้านกาแฟพรีเม่ียมวา่มีอยู ่ 4  ลกัษณะ  
คือ   
      3.2.1 Coffee Corners ร้านกาแฟลกัษณะน้ีจะจ าหน่ายกาแฟเป็นเมนูหลกั และอาหาร
วา่งอ่ืน ๆ   เป็นตวัเสริม 
      3.2.2  Quick Restaurant  ร้านกาแฟลกัษณะน้ีจะขยายกลุ่มเป้าหมายใหค้รอบคลุมลูกคา้
ท่ีมาเป็นครอบครัว  โดยเสนอบริการในรูปแบบภตัตาคาร 
      3.2.3  Coffee Corner & Snack Bar ร้านกาแฟลกัษณะน้ีเน้นการจ าหน่ายกาแฟควบคู่
กบัเบเกอร่ีและมกัมีท าเลภายในอาคารส านกังาน 
      3.2.4 Corner/Kiosk ร้านกาแฟเล็ก ๆหรือมุมกาแฟลกัษณะน้ีเนน้การจ าหน่ายกาแฟสด
และเคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืน ๆ ไปพร้อมกนั  ซ่ีงร้านลกัษณะน้ีพฒันามาจากร้านจ าหน่ายกาแฟดั้งเดิม
ท่ีมีให้เห็นตามแหล่งชุมชนทัว่ไป  โดยจูงใจผูบ้ริโภคดว้ยเคร่ืองมือและอุปกรณ์ท่ีทนัสมยั  รวมทั้ง
บรรจุภณัฑท่ี์สวยงามและอาจมีช่ือร้านบนบรรจุภณัฑด์ว้ย  
      3.3  กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย ธุรกจิหลกัและธุรกจิรอง ศูนยว์จิยักสิกรไทย (มกราคม, 2546)    
                  3.4.1 กลุ่มเป้าหมาย    
                            ร้านกาแฟในปัจจุบนั  มีกลุ่มลูกคา้เป้าหมายหลกั ๆ ไดแ้ก่  นักธุรกิจ  นักศึกษา  
คนท างานและนกัท่องเท่ียว 
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 3.4.2 ธุรกิจหลกัและธุรกิจเสริม 
                           ร้านกาแฟบางแห่งจะมุ่งไปท่ีการขายกาแฟเป็นหลกั  เช่น  ร้านสตาร์บคัส์  ร้าน
กลอเรีย  จีนส์  คอฟฟ่ีส์  แต่ร้านกาแฟบางแห่งมีช่ือเสียงในเร่ือง  ขนม ของว่าง  เช่น  เคก้  คุกก้ี  
ไอศกรีม  สลัด  แซนด์วิช  ท่ีน ามาขายเป็นธุรกิจเสริมร่วมกับกาแฟ  ตวัอย่างร้านกาแฟเหล่าน้ี  
ไดแ้ก่  โอปองแปง  มีช่ือเสียงในเร่ืองแซนดว์ิช   ร้านแบล็คแคนยอน  มีช่ือเสียงดา้นการขายอาหาร  
ร่วมกบักาแฟ  เป็นตน้   
 

4.  งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 
   ฝนทอง ถ่ินพงังา (2556: บทคดัยอ่)  ไดศึ้กษาเร่ือง  ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ซ้ือกาแฟสดในร้าน AMAZON ในป๊ัม ป.ต.ท ในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบว่า ส่วน
ประสมการตลาดในดา้นราคา การมีป้ายแสดงราคาอยา่งชดัเจน สถานท่ีจ าหน่ายสะดวกในการซ้ือ 
การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการตลาดด้านการจดั Promotion ความหลากหลายของ
ประเภทกาแฟ มีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการในร้านกาแฟสด AMAZON ในป๊ัม ป.ต.ท. ในเขต
กรุงเทพมหานคร 
                ธีชาภรณ์   ต๊ะตอ้งใจ (2554: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการบริโภค
กาแฟสดและเบเกอร่ีของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย   ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย   อายรุะหวา่ง 20-30   ปี  ส่วนใหญ่เป็นนกัเรียนและนกัศึกษาท่ีก าลงั
ศึกษาในระดบัปริญญาตรี มกัใชบ้ริการในร้านกาแฟสด  เป็นโอกาสในการนัง่เล่น และผอ่นคลาย
มากท่ีสุด นิยมบริโภคกาแฟเยน็มากท่ีสุด อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดในดา้นราคาถูกให้
ความส าคญัเป็นอนัดบัหน่ึง และบรรยากาศเป็นอนัดบัสุดทา้ย และให้ความส าคญัของการบริการท่ี
รวดเร็วมากกวา่การตอ้นรับของพนกังาน 

  ชยัอนันต์  ปริญญาวทิต (2554: บทคดัย่อ) ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษาปัจจส่ัวนประสม
การตลาดบริการ (7Ps) ต่อความพึงพอใจธุรกิจแฟรนไชส์ : กรณีศึกษาธุรกิจบิลเล่ียน   คอฟฟ่ีใน
เขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผลการจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคกาแฟมีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดของร้านกาแฟ บิลเล่ียนคอฟฟ่ี   ต่อลกัษณะทางกายภาพในระดบัมากท่ีสุด 
ดา้นช่องทางการจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการอยูใ่นระดบัมาก ส่วนดา้นราคาอยูใ่น
ระดบัปานกลาง และในดา้นการส่งเสริมในการขายนอ้ยท่ีสุด 
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                  พรพรรณ ภาคีเคียน (2552: บทคดัยอ่) ไดศึ้กษาเร่ืองทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
ประสมการตลาดบริการในการบริโภคกาแฟร้านบา้นไร่กาแฟ ในเขตจงัหวดัปทุมธานี  เคร่ืองมือท่ี
ใช้ในการวิจยั  คือ   แบบสอบถามกบักลุ่มตวัอย่างจ านวน  353  คน  ผลการวิจยัพบว่า  ผูบ้ริโภค
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  อายุระหวา่ง  31 – 40  ปี  สถานภาพสมรส  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  มี
อาชีพเป็นพนกังาน / ลูกจา้งเอกชน   รายได ้ 20,001 -30,000  บาท  ในดา้นทศันคติของผูบ้ริโภคท่ี
มีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการบริโภคกาแฟร้านบา้นไร่กาแฟ  อยูใ่นระดบัมาก  ดา้น
บุคลากร  ผลิตภณัฑ์ และช่องทางการจดัจ าหน่าย  อยูใ่นระดบัมาก  ส่วนดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
ราคา  กระบวนการ  และการส่งเสริมการตลาด  อยูใ่นระดบัปานกลาง  ผลการทดสอบสมมติฐาน  
พบวา่  ผูบ้ริโภคกาแฟร้านบา้นไร่กาแฟ  ท่ีมีเพศ  อาย ุ อาชีพ  และรายไดต่้างกนั  มีทศันคติต่อส่วน
ประสมทางการตลาดบริการในการบริโภคกาแฟแตกต่างกนั  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  
0.05  ส่วนผูบ้ริโภคกาแฟร้านบ้านไร่กาแฟท่ีมีสถานภาพสมรส  และระดับการศึกษาต่างกนั มี
ทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการบริโภคกาแฟไม่แตกต่างกนั 

     สายฝน   เพิ่มผล  (2552: บทคัดย่อ) ได้วิจยั  เร่ือง พฤติกรรมการซ้ือกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองชลบุรี จงัหวดัชลบุรี ผลการวิจยัพบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีเพศและสถานภาพ
ต่างกัน มีพฤติกรรมการซ้ือกาแฟ ในเร่ืองของปริมาณ ความถ่ีและค่าใช้จ่ายในการซ้ือกาแฟไม่
ต่างกนั และผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ อาชีพ การศึกษา และรายไดต่้อเดือนท่ีต่างกนั จะมีพฤติกรรมการซ้ือ
กาแฟในเร่ือง ปริมาณ ความถ่ี และค่าใชจ่้ายในการซ้ือกาแฟท่ีแตกต่างกนั ท าใหเ้ขา้ใจพฤติกรรมการ
ซ้ือกาแฟของผูบ้ริโภคในจงัหวดั ชลบุรี และไดน้ าผลท่ีไดไ้ปปรับปรุงและพฒันาธุรกิจร้านกาแฟท่ี
เปิดด าเนินการอยูใ่ห้ประสบผลส าเร็จ และเพื่อให้การตอบสนองกบัความตอ้งการกบัผูบ้ริโภคและ
สร้างความพึงพอใจใหไ้ดม้ากท่ีสุด 

      กมลรัตน์  โรจน์เรืองรัตน์  (2550: บทคดัยอ่)  ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียม  บนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน  เคร่ืองมือท่ีใชใ้น
การวิจยั  คือ  แบบสอบถาม  กับกลุ่มตวัอย่าง  จ  านวน 3856  คน  ผลการวิจยัพบว่า  ผูท่ี้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่  เป็นเพศชาย  มีอายุ  20 -30  ปี  อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน  รายไดต่้อ
เดือน  คือ  15,001 – 30,000  บาท  ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  ส่วนในดา้นพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียม พบวา่ร้านกาแฟพรีเม่ียมท่ีนิยมใชบ้ริการบ่อยท่ีสุด คือร้านสตาร์บคัส์  
เหตุผลนิยมใช้บริการร้านกาแฟพรีเม่ียมมากท่ีสุด  คือ  ตอ้งการเขา้ไปด่ืมกาแฟเป็นหลกั  รูปแบบ
การเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่  คือ  เลือกใชบ้ริการแบบนัง่ท่ีร้าน  จ  านวนคร้ังใน
การใช้บริการร้านกาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่  คือ  1 – 2 คร้ัง /สัปดาห์  ช่วงเวลาการใช้บริการร้าน
กาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่  คือ  เวลาไม่แน่นอน  บุคคลท่ีมกัเขา้มาใชบ้ริการร่วมดว้ยบ่อยท่ีสุด  คือ  
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เพื่อน / เพื่อนร่วมงาน  กาแฟท่ีเลือกด่ืมส่วนใหญ่ คือ  ชนิดเยน็  ชนิดของกาแฟท่ีชอบด่ืมส่วนใหญ่  
คือ คาปูชิโน  ขนาดของแกว้กาแฟท่ีมกัสั่งเป็นประจ าส่วนใหญ่ คือ  แกว้กลาง  ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ต่อคร้ังในการใช้บริการร้านกาแฟพรีเม่ียมส่วนใหญ่  คือ  101 – 200  บาท  ส่วนในด้านปัจจยั
ทางดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ  พบว่า     ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุดกบัปัจจยั
ทางด้านส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์  ในเร่ืองรสชาติของกาแฟ  ด้านพนักงานผู ้
ให้บริการ  ในเร่ืองการตอ้นรับและอธัยาศยัของพนกังาน  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ในเร่ืองความ
สะอาดภายในร้าน   และจากการทดสอบสมมติฐานท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติเท่ากบั 0.05  พบว่า
ปัจจยัทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ  ตามร้านกาแฟ    พรี
เม่ียม  คือ  เพศ  อายุ  อาชีพ  รายได้ต่อเดือน  ระดบัการศึกษาสูงสุด  ในขณะท่ีปัจจยัด้านส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ  พบว่า  ด้านผลิตภณัฑ์  ราคา  การส่งเสริมการตลาด  พนักงานผู ้
ให้บริการ  ลกัษณะทางกายภาพ  กระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตาม
ร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน  ส่วนปัจจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  พบวา่  ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน  และในด้านค่านิยมของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน  พบวา่  มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟ    พรี
เม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 
     ณัฐวรรณ โสมาศรี (2548: บทคดัยอ่ ) ไดว้ิจยัเร่ือง  พฤติกรรมการบริโภคกาแฟของ
ผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา ผลการวิจยัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 20-29 
ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพพนักงานบริษทั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนอยูท่ี่ 5,000 – 10,000 บาท ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ  ในเร่ืองปริมาณ
การบริโภคกาแฟเฉล่ียต่อวนัระหวา่ง 1-3 แกว้ ส่วนใหญ่นาน ๆ คร้ังถึงจะเขา้ใชบ้ริการท่ีร้านกาแฟ 
โดยร้านกาแฟท่ีผูบ้ริโภคไปใช้บริการมากสุดคือ ร้านแบล็คแคนยอน ส าหรับรูปแบบการตกแต่ง
ร้านกาแฟท่ีผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีชอบท่ีสุดคือ การตกแต่งแบบสมยัใหม่ ในส่วนของสูตรท่ีด่ืมมากท่ีสุด
คือ กาแฟคาปูชิโน่ โดยส่วนมากนิยมด่ืมกาแฟร้อน และรสชาติท่ีด่ืมจะเป็นรสชาติมนัมากท่ีสุด 
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นวา่ส่ิงท่ีไดรั้บจากการบริโภคกาแฟคือ การลดอาการง่วงนอน ส าหรับธุรกิจ
เสริมท่ีเหมาะสมมากท่ีสุดส าหรับร้านกาแฟในความเห็นของผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีคือ การขายเบเกอร์ร่ี  
    จากแนวคิด  ทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค  ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งขา้งตน้  แสดงให้เห็นว่าส่วนประสมการตลาดเป็นส่วนส าคญัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ปัจจยัท่ีส่งผลกระทบและสามารถอธิบายพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคได ้ 
ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงน าขอ้มูลเหล่าน้ี  มาเป็นแนวทางในการศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
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มีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี  เพื่อเป็นขอ้มูลในการวางแผนกล
ยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมในการพฒันาธุรกิจให้มีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน  และตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหไ้ดรั้บความพอใจสูงสุดต่อไป   
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทที ่ 3 

วธีิด ำเนินกำรศึกษำ 
 

การศึกษา เร่ือง  ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด  
ในเขตจงัหวดันนทบุรี  ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการตามขั้นตอนดงัน้ี  

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 

2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา 

3. วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูล 

4. สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 

                            

1.  ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 
              1.1 ประชำกรทีใ่ช้ในกำรศึกษำ   
                      ประชากร (Population)  คือ  ผูท่ี้ใชบ้ริการร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 
                 1.2 กลุ่มตัวอย่ำง  
                       การก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง(Sample) ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือผูท่ี้บริโภคกาแฟ
สด ในเขตจงัหวดันนทบุรีซ่ึงไม่ทราบจ านวน ก าหนดกลุ่มตวัอย่างโดยใช้สูตรของ Yamane ตาม
สูตร ดงัน้ี  

                                        n     =  
2

2

e

pqZ           

                                        n     =   ขนาดตวัอยา่ง 
                             p    =    สัดส่วนประชากรท่ีสนใจศึกษา 
                                        q     =    1- p  (สัดส่วนของประชากรท่ีไม่สนใจศึกษา) 
                                        Z    =    ค่าความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั 
                                                     ถา้ระดบัความเช่ือมัน่  95%  มีค่า   Z   = 1.96 
                                         e    =    ระดบัความคลาดเคล่ือนท่ียอมใหเ้กิดข้ึน 5% = 0.05      
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 ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจะค านวณได ้
 

                                          n     =       

 2

2

05.0

5.015.096.1   

                                                 =   384.16    หรือ 385 
 
                ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งของผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ท่ีค  านวณได้
เท่ากบั 385  คน และเพื่อป้องกนัความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์  ผูศึ้กษาจึง
ส ารองกลุ่มตวัอยา่งเพิ่มอีก  15  คน  รวมเป็นขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน  400  คน 
                1.3 กำรสุ่มกลุ่มตัวอย่ำง 
                         การสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบความสะดวก โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่างทั้ งหมด  400  
ตวัอยา่ง  เพื่อน ามาศึกษา   
 

2.  เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
 
         2.1 ลกัษณะของเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรศึกษำ 
        เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม ซ่ึงแบ่งเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
        ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ  สถานภาพ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
         ส่วนท่ี 2 เก่ียวกับข้อมูลด้านพฤติกรรมของผู ้บริโภคกาแฟสดในเขตจังหวดั
นนทบุรี ไดแ้ก่ ช่วงเวลาท่ีใช้บริการร้านกาแฟสด   ความถ่ีในการใชบ้ริการ  ประเภทของกาแฟสด 
ค่าใชจ่้ายในการบริโภค ร้านกาแฟสดท่ีเลือกใช้บริการเป็นประจ า  เหตุผลท่ีเลือกบริโภคร้านกาแฟ
นั้น ผูร่้วมใชบ้ริการ และการเขา้ใชบ้ริการ และรู้จกัร้านกาแฟสดจากส่ือประเภทใด 
         ส่วนท่ี 3 เก่ียวกบัขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา  ดา้นการจดัจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 
  โดยใช้มาตรวดัแบบ  Rating  Scale  5  ระดบัตามมาตรวดัแบบลิเคิร์ท (Likert’s   
Scale)  ในการวดัระดบัความคิดเห็น  ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน  ดงัน้ี 
 



39 
 

คะแนน  5   หมายความวา่  ระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด 
  คะแนน  4   หมายความวา่   ระดบัการตดัสินใจมาก 
  คะแนน  3   หมายความวา่  ระดบัการตดัสินใจปานกลาง 
  คะแนน  2   หมายความวา่  ระดบัการตดัสินใจนอ้ย 
  คะแนน  1   หมายความวา่  ระดบัการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
               2.2 กำรจัดท ำเคร่ืองมือศึกษำและศึกษำคุณภำพของเคร่ืองมือศึกษำ 
             การจดัท าแบบสอบถามมีขั้นตอนในการด าเนินการ ดงัน้ี 
        2.2.1 ศึกษาคน้ควา้รายละเอียดต่างๆ จากต ารา หนงัสือ เอกสารทางวิชาการทฤษฎี
และงานวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
กาแฟและท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจของผูบ้ริโภคต่อการซ้ือกาแฟสด 
         2.2.2 ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามเก่ียวกับวิธีการวิจัย การตัดสินใจของ
ผูบ้ริโภค ต่อการซ้ือกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ให้ครอบคลุมเน้ือหาในส่วนประสมทาง
การตลาดบริการดา้นต่าง ๆ  
         2.2.3 สร้างแบบสอบถาม เป็น 3 ส่วน คือ  
          ส่วนท่ี  1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  ลกัษณะค าถามปลายปิด  ให้
เลือกตอบเพียงขอ้เดียว  มีจ  านวน  6  ขอ้  ไดแ้ก่   
  ขอ้ท่ี 1 เพศ ใช้การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal  Scale)  ค  าถามมี
ลกัษณะปลายปิดแบบ 2 ตวัเลือก (Two – way question) 
  ข้อท่ี 2 อายุ ใช้การวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) ค าถามมี
ลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก (Multiple  Choices  question) 
  ขอ้ท่ี 3 สถานภาพ ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั ค าถามมีลกัษณะปลาย
ปิดแบบ 3 ตวัเลือก  
  ขอ้ท่ี 4 ระดบัการศึกษา ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั ค าถามมีลกัษณะ
ปลายปิดแบบหลายตวัเลือก 
  ขอ้ท่ี 5 อาชีพ ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั ค าถามมีลกัษณะปลายปิด
แบบหลายตวัเลือก 
  ขอ้ท่ี  6  รายได้เฉล่ียต่อเดือน ใช้การวดัข้อมูลประเภทเรียงล าดับค าถามมี
ลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก  
  ส่วนท่ี  2  เก่ียวกบัดา้นพฤติกรรมของผูใ้ช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดันนทบุรี  มีลกัษณะค าถามปลายปิดใหเ้ลือกตอบเพียงขอ้เดียว  มีจ  านวน  10  ขอ้  ดงัน้ี 
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  ขอ้ท่ี  1  การด่ืมกาแฟสดของผูต้อบแบบสอบถาม ใช้การวดัขอ้มูลประเภท
นามบญัญติั ค าถามมีลกัษณะปลายปิด แบบ 2 ตวัเลือก 
  ขอ้ท่ี 2 ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ  ใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั  ค  าถามมี
ลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก 
  ขอ้ท่ี 3 ความถ่ีในการใช้บริการ ใช้การวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดบั  ค าถามมี
ลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก 
  ขอ้ท่ี 4 ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค ใช้การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 
ค าถามมีลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก 
  ขอ้ท่ี 5 ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการ ใช้การวดัขอ้มูลประเภทเรียงล าดับ 
ค าถามมีลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก  
  ข้อท่ี 6 ร้านกาแฟท่ีเลือกบริโภคเป็นประจ าใช้การวดัข้อมูลประเภทนาม
บญัญติั ค าถามมีลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก 
  ขอ้ท่ี 7 เหตุผลท่ีเขา้ใช้บริการ ใช้การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั ค าถามมี
ลกัษณะปลายปิดแบบหลายตวัเลือก 
  ขอ้ท่ี 8 ผูร่้วมใช้บริการในร้านกาแฟสด ใช้การวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั 
ค าถามมีลกัษณะปลายปิด แบบ 3 ตวัเลือก  
  ข้อท่ี 9 รู้จักร้านกาแฟสดจากส่ือใดใช้การวดัข้อมูลประเภทนามบัญญัติ 
ค  าถามมีลกัษณะปลายปิดแบบ 3 ตวัเลือก 
  ขอ้ท่ี 10 ลกัษณะการเขา้ใชบ้ริการใชก้ารวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั ค าถาม
มีลกัษณะปลายปิดแบบ 2 ตวัเลือก 
  ส่วนท่ี 3 เก่ียวกับข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการบริการ ด้านการสร้างและ
น าเสนอลักษณะทางกายภาพใช้มาตรวดัแบบ Rating  Scale 5 ระดับตามมาตรวดัแบบลิเคิร์ท 
(Likert’s  Scale) ในการวดัระดบัความคิดเห็น ซ่ึงมีเกณฑก์ารใหค้ะแนน  ดงัน้ี 
                       คะแนน  5   หมายความวา่  ระดบัการตดัสินใจมากท่ีสุด 
  คะแนน  4   หมายความวา่   ระดบัการตดัสินใจมาก 
  คะแนน  3   หมายความวา่  ระดบัการตดัสินใจปานกลาง 
  คะแนน  2   หมายความวา่  ระดบัการตดัสินใจนอ้ย 
  คะแนน  1   หมายความวา่  ระดบัการตดัสินใจนอ้ยท่ีสุด 
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       2.2.4 น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนให้อาจารยท่ี์ปรึกษา ตรวจสอบความถูกตอ้งเท่ียงตรง
เชิงเน้ือหา ภาษาท่ีใช ้และปรับปรุงแกไ้ขแบบสอบถาม 
   2.2.5 น าแบบสอบถาม เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ท่ีแกไ้ขแลว้ น าเสนอผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน ตรวจสอบความ
เท่ียงตรงดา้นเน้ือหา (Content validity) วา่ขอ้ค าถามแต่ละขอ้สร้างไดส้อดคลอ้งเหมาะสมกบัเน้ือหา
ท่ีตอ้งการจะวดัหรือไม่ โดยใชเ้กณฑก์ารประเมินดงัน้ี 
  +1    หมายถึง   แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งเหมาะสมกบัเน้ือหา 
    0    หมายถึง   ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งเหมาะสมกบัเน้ือหา 
                 - 1    หมายถึง  แน่ใจวา่ขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้ง ไม่เหมาะสมกบัเน้ือหา 
 น าผลการประเมินจากผูเ้ช่ียวชาญ  ค านวณหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัเน้ือหาท่ี
ตอ้งการจะวดั โดยใชสู้ตร 

 สูตร                   IOC   =         
N

R  

                                     IOC     แทน  ดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัเน้ือหา 
               R   แทน  ผลรวมคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
      N   แทน  จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
และคดัเลือกขอ้ค าถามท่ีมีค่าดชันีความสอดคลอ้ง ตั้งแต่  0.50  ข้ึนไป  พบวา่ใชไ้ด ้ ทุกขอ้ 
 2.2.6  น าแบบสอบถามท่ีผ่านการตรวจสอบจากผูเ้ช่ียวชาญ  มาปรับปรุงแก้ไข  แล้ว
น าเสนออาจารยท่ี์ปรึกษาพิจารณาความสมบูรณ์อีกคร้ัง และน าไปไปทดสอบกบัประชากรท่ีไม่ใช่
กลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 30 คน และน าผลท่ีไดไ้ปวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยวิธีการ
หาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่า (Alpha Coefficient) ของครอนบคั (Crombach)ไดค้่าความเช่ือมัน่ เท่ากบั 
0.85 
  

3.  กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
     

 ผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดส่้งใหก้ลุ่มตวัอยา่ง  และ
ใชแ้หล่งขอ้มูลในการศึกษา ดงัน้ี 
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         3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  

            เป็นขอ้มูลท่ีผูศึ้กษาไดด้ าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการตอบแบบสอบถามของ
กลุ่มตวัอย่าง  จ  านวน 400 คน ท่ีใช้บริการร้านกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี โดยท าการเก็บ
รวบรวมเก่ียวกบัความคิดเห็นผูท่ี้ใช้บริการร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ดว้ยตวัผูศึ้กษาเอง
และผูท่ี้รับมอบหมายแทน ดว้ยการใชแ้บบสอบถามท่ีผูศึ้กษาจดัท าข้ึน โดยใชร้ะยะเวลาในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูล ตั้งแต่เดือน มิถุนายน พ.ศ. 2557 ถึง เดือน สิงหาคมพ.ศ. 2557 และด าเนินการเป็น
ขั้นตอนดงัน้ี 
      ขั้นตอนท่ี 1 ท าการส ารวจความคิดเห็นจากประชากรกลุ่มตวัอยา่ง ดว้ยแบบสอบถามท่ี
ก าหนดและท าการรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดด้ าเนินการแลว้ใหแ้ก่ผูศึ้กษา 
      ขั้ นตอน ท่ี  2  ผู ้ศึกษาท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ และรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามท่ีไดรั้บกลบัมาและน าขอ้มูลท่ีได้รับเขา้ระบบการประมวลผลดว้ยคอมพิวเตอร์โดยใช้
โปรแกรมทางสถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล 
      ขั้นตอนท่ี 3 น าผลการวเิคราะห์ท่ีประมวลไดจ้ากโปรแกรมทางสถิติ  ไปด าเนินการตาม
ขั้นตอนการศึกษาต่อไป 
 3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  

            เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ ต ารา เอกสาร 
คู่มือต่างๆ และงานวจิยัทางวชิาการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีศึกษา  
 

4.  กำรวเิครำะห์ข้อมูล 
 
 หลงัจากรวบรวมแบบสอบถามทั้งหมดแลว้ ผูศึ้กษาน าแบบสอบถามขอ้มูลมาวิเคราะห์
ดว้ยคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป  ดงัน้ี 
                   4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม โดยสถิติท่ีใช้ คือ 
ค่าแจกแจงความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (percentage) 
 4.2 การวเิคราะห์ระดบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี สถิติท่ีใช ้
คือ ค่าเฉล่ีย (mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation)  
 4.3 การวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟ
สดในเขตจงัหวดันนทบุรีและการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด 
ในเขตจงัหวดันนทบุรี โดยใชส้ถิติไคสแควร์ 



 

 

บทที ่ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด
ในเขตจงัหวดันนทบุรี” ในการวเิคราะห์ขอ้มูลและการแปรความหมายของขอ้มูล โดยแบ่งออกเป็น 
4 ตอน ดงัน้ี 
      ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

     ตอนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขต
จงัหวดันนทบุรี 

     ตอนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี 
     ตอนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

       ผูศึ้กษาไดน้ าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลออกมาในรูปแบบตารางพร้อมค าบรรยายโดย
มีรายละเอียดดงัน้ี 
 

ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดใน
เขตจงัหวดันนทบุรี ผูศึ้กษาไดว้ิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลซ่ึงประกอบดว้ยเพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือนโดยการแจกแจงความถ่ีและหาค่าร้อยละ ซ่ึงผลการ
วเิคราะห์ขอ้มูลปรากฏดงัตารางท่ี 4.1 
  
ตารางท่ี 4.1 จ  านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามปัจจยัส่วนบุคคล 

                                                                                                                             

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน 
                    (400) 

ร้อยละ 
(100.00) 

เพศ    
                          ชาย 
                          หญิง 

168 
232 

42.00 
58.00 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน 
                     ( 400 ) 

ร้อยละ 
(100.00) 

อายุ   
                        ต  ่ากวา่ 21 ปี 62 15.50 
                        21 – 25 ปี 77 19.20 
                        26 – 30 ปี 54 13.50 
                        31 – 35 ปี 42 10.50 
                        36 – 40 ปี 56 14.00 
                        41 – 45 ปี 43 10.80 
                        46 – 50 ปี 26 6.50 
                        50 – 60 ปี 28 7.00 
                        มากกวา่ 60 ปี 12 3.00 
สถานภาพ   
                        โสด 211 52.80 
                        สมรส 180 45.00 
                        หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 9 2.20 
ระดับการศึกษา   
                         มธัยมศึกษาตอนตน้ 21 5.20 
                         มธัยมศึกษาตอนปลาย 69 17.20 
                         อนุปริญญา/ปวส. 51 12.80 
                         ปริญญาตรี           156 39.00 
                         ปริญญาโท 91 22.80 
                         ปริญญาเอก 12 3.00 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน 
(400) 

ร้อยละ 
(100.00) 

อาชีพ   
                         นกัเรียน/นกัศึกษา 97 24.30 
                        พนกังานบริษทัเอกชน 116 29.00 
                         พนกังานรัฐวสิาหกิจ 54 13.50 
                          ขา้ราชการ           43 10.80 
                          เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 61 15.20 
                          อ่ืนๆ 29 7.20 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน   
                           ต  ่ากวา่ 10,000 บาท 65 16.20 
                           10,000-15,000 บาท 74 18.50 
                           15,001-20,000 บาท 43 10.80 
                           20,001-25,000 บาท 41 10.30 
                           25,001-30,000 บาท 43 10.80 
                           30,000 บาทข้ึนไป 134 33.40 
 
  จากตารางท่ี 4.1 แสดงข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดั
นนทบุรี สรุปผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

       เพศ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  จ  านวน  232 คน (ร้อยละ 
58.00) และเป็นเพศชาย จ านวน 168 คน  (ร้อยละ 42.00) 
        อายุ พบวา่ส่วนใหญ่มีอายุ 21 – 25 ปี จ  านวน 77 คน (ร้อยละ 19.20) รองลงมาคือ อายุ
ต  ่ากว่า 21 ปี จ  านวน 62 คน (ร้อยละ 15.50) และน้อยท่ีสุด คือ มากกว่า 60 ปี จ  านวน 12 (ร้อยละ 
3.00) 
       สถานภาพ พบวา่ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 211 คน (ร้อยละ 52.80) รองลงมา
คือ มีสถานภาพสมรส 180 คน (ร้อยละ 45.00) 
       ระดบัการศึกษา พบวา่ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดบั ปริญญาตรี จ านวน 156 คน (ร้อย
ละ 39.00) รองลงมามีการศึกษาในระดบั ปริญญาโท จ านวน 91 คน (ร้อยละ 22.80) การศึกษาใน
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ระดบัอนุปริญญาหรือปวส. จ านวน 69 คน (ร้อยละ17.30) มีการศึกษาในระดบัอนุปริญญา/ปวส. 
จ านวน 51 คน (ร้อยละ12.80)  มีการศึกษาในระดับมธัยมศึกษาตอนต้น จ านวน 21 คน (ร้อยละ
5.20) และนอ้ยท่ีสุดมีการศึกษาระดบัปริญญาเอก จ านวน 12 คน (ร้อยละ 3.00) ตามล าดบั 
 อาชีพ พบว่าส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 116 คน (ร้อยละ 29.00) 
รองลงมามีอาชีพเป็นนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 97 คน (ร้อยละ 24.30) เจา้ของกิจการ/ธุรกิจส่วนตวั 
จ านวน 61 คน (ร้อยละ 15.20) พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 54 คน (ร้อยละ 13.50) ข้าราชการ 
จ านวน 43 คน (ร้อยละ 10.80) และอ่ืนๆ จ านวน 29 คน (ร้อยละ 7.20) ตามล าดบั 
 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนใหญ่ไดรั้บเดือนละ 30,000 บาทข้ึนไป จ านวน 134 คน (ร้อย
ละ 33.40) รองลงมาได้รับ 10,000-15,000 บาท จ านวน 74 คน (ร้อยละ 18.50) ถดัไปคือได้รับต ่า
กวา่ 10,000 บาท จ านวน 65 คน (ร้อยละ16.20) ไดรั้บ 15,001-20,000 บาท และ25,001-30,000 บาท 
จ านวน 43 คน (ร้อยละ10.80) และนอ้ยท่ีสุดไดรั้บ 20,001-25,000 บาท/เดือน จ านวน 41 คน (ร้อย
ละ 10.30) ตามล าดบั     
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ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผู้บริโภคกาแฟสด 
               ในเขตจังหวดันนทบุรี  

 
     การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดศึ้กษาระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี วิเคราะห์โดยหาค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ซ่ึงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปรากฏผลดงัตารางท่ี 4.2 – 4.9 
 
ตารางท่ี 4.2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

      ท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดดา้นผลิตภณัฑ ์
   

ส่วนประสมการตลาดที่มีต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟ
สด 

ระดับความส าคัญ 
 

 
 

S.D. การแปลผล 

ด้านผลติภัณฑ์ 
1. ร้านกาแฟมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย 

 
4.26 

 
0.84 

 
มาก 

2. มีเคร่ืองมือในการชงกาแฟท่ีทนัสมยั 4.00 0.84 มาก 
3. มีกาแฟท่ีหลากหลายรสชาติใหเ้ลือก (เช่น คาปูชิโน,  เอส 
    เพรสโซ, ลาเต)้ 

4.22 0.80 มาก 

4. มีกาแฟสูตรเฉพาะท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน 3.97 0.82 มาก 
5. คุณภาพของเมล็ดกาแฟท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืนขา้วสารหอม 
    มะลิ  

3.99 0.84 มาก 

รวม 4.09 0.83 มาก 

 
     จากตารางท่ี 4.2 พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี ดา้นผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
(ค่าเฉ ล่ีย 4.09) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่าร้านกาแฟมีช่ือเสียงเป็นท่ี รู้จักแพร่หลาย มี
ความส าคญัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.26) รองลงมาคือ มีกาแฟท่ีหลากหลายรสชาติให้เลือก (เช่น คาปูชิ
โน,  เอสเพรสโซ, ลาเต)้ (ค่าเฉล่ีย 4.22) และนอ้ยท่ีสุดคือ มีกาแฟสูตรเฉพาะท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน 
(ค่าเฉล่ีย 3.97) ตามล าดบั   
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ตารางท่ี 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
      ท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดดา้นราคา 

 

ส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟ
สด 

ระดับความส าคัญ 

 
 

S.D. การแปลผล 

 
     จากตารางท่ี 4.3 พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี ด้านราคา ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก
(ค่าเฉล่ีย 3.81) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ มีป้ายแจง้ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน มีความส าคญัมากท่ีสุด 
(ค่าเฉล่ีย 4.00) รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของกาแฟ (ค่าเฉล่ีย 3.92) และนอ้ยท่ีสุดคือ มี
บริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต (ค่าเฉล่ีย 3.44) ตามล าดบั   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านราคา 
6. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของกาแฟ 

 
3.92 

 
0.77 

 
มาก 

7. มีป้ายแจง้ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน 4.00 0.80 มาก 

8. มีราคาใหเ้ลือกหลากหลายตามขนาดของ             
    แกว้กาแฟ 

3.86 0.84 มาก 

9. มีราคาตามส่วนผสมของผลิตภณัฑท่ี์เพิ่มเติม 3.82 0.88 มาก 
10. มีบริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต 3.44 1.18 ปานกลาง 

รวม 3.81 0.89 มาก 
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ตารางท่ี 4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
      ท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดดา้นการจดัจ าหน่าย 
 

ส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
กาแฟสด 

ระดับความส าคัญ 

 
 

S.D. การแปลผล 

 
     จากตารางท่ี 4.4 พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี ด้านการจดัจ าหน่าย ในภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก(ค่าเฉล่ีย 3.94) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การตกแต่งภายในร้านสวยงาม มี
ความส าคญัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 3.97) รองลงมาคือ มีท่ีนัง่รับรองลูกคา้เพียงพอ (ค่าเฉล่ีย 3.95) และ
นอ้ยท่ีสุดคือ ระยะเวลาการปิดเปิดใหบ้ริการมีความเหมาะสม (ค่าเฉล่ีย 3.91) ตามล าดบั   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านการจัดจ าหน่าย 
11. ท่ีตั้งร้านอยูใ่นท าเลท่ีหาไดง่้าย 

 
3.93 

 
0.91 

 
มาก 

12. การตกแต่งภายในร้านสวยงาม 3.97 0.78 มาก 

13. มีท่ีนัง่รับรองลูกคา้เพียงพอ 3.95 0.85 มาก 

14. ระยะเวลาการปิดเปิดใหบ้ริการมีความเหมาะสม 3.91 0.77 มาก 

15. ใหบ้ริการทุกวนัไม่มีวนัหยดุ 3.94 0.86 มาก 
รวม 3.94 0.83 มาก 
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ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
      ท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
กาแฟสด 

ระดับความส าคัญ 

 S.D. การแปลผล 

 
     จากตารางท่ี 4.5 พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี ดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่
ในระดบัมาก(ค่าเฉล่ีย 3.99) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ มีความส าคญั
มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.19) รองลงมาคือ การใชบ้ตัรสะสมแตม้เพื่อแลกเคร่ืองด่ืม (ค่าเฉล่ีย 4.01) และ
นอ้ยท่ีสุดคือ การสมคัรเป็นสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ (ค่าเฉล่ีย 3.91) ตามล าดบั   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
16. การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ 

 
4.19 

 
0.92 

 
มาก 

17. ไดรั้บคูปองส่วนลดในช่วงต่าง ๆ 3.93 0.92 มาก 

18. การใชบ้ตัรสะสมแตม้เพื่อแลกเคร่ืองด่ืม 4.01 0.99 มาก 
19. การสมคัรเป็นสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ 3.91 0.92 มาก 
20. สามารถน าไปเป็นส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไป 3.92 0.93 มาก 
รวม 3.99 0.94 มาก 
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
      ท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดดา้นบุคลากร 

 

ส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
กาแฟสด 

ระดับความส าคัญ 

 S.D. การแปลผล 

 
      จากตารางท่ี 4.6 พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี ดา้นบุคลากร ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก
(ค่าเฉล่ีย 4.16) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ การใหบ้ริการลูกคา้ทุกระดบัอยา่งเท่าเทียมกนัของ มี
ความส าคัญมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.21) รองลงมาคือ มารยาทและมนุษยสัมพันธ์ของพนักงาน 
(ค่าเฉล่ีย 4.20) และนอ้ยท่ีสุดคือ จ านวนพนกังานท่ีใหบ้ริการเพียงพอ (ค่าเฉล่ีย 4.07) ตามล าดบั   
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านบุคลากร    
22. จ  านวนพนกังานท่ีใหบ้ริการเพียงพอ 4.07 0.73 มาก 

23. พนกังานมีความรู้และทกัษะในการชงกาแฟ 4.14 0.74 มาก 
24. พนักงานมีความคล่องตัวและกระตือรือร้นในการ
ใหบ้ริการ 

4.18 0.70 มาก 

25. มารยาทและมนุษยสัมพนัธ์ของพนกังาน 4.20 0.77 มาก 
26. การให้บริการลูกค้าทุกระดับอย่างเท่าเทียมกันของ
พนกังาน 

4.21 0.74 มาก 

รวม 4.16 0.74 มาก 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
      ท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
 

ส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
กาแฟสด 

ระดับความส าคัญ 
 

 
 

S.D. การแปลผล 

      จากตารางท่ี 4.7 พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี ดา้นกระบวนการให้บริการ ในภาพรวมอยู่
ในระดับมาก(ค่าเฉล่ีย 4.07) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การต้อนรับลูกค้าอย่างเอาใจใส่ 
(ค่าเฉล่ีย 4.20) รองลงมาคือ ระยะเวลาในการสั่งซ้ือและช าระเงินมีความรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.13) และ
นอ้ยท่ีสุดคือ มีบริการเสิร์ฟท่ีโตะ๊ (ค่าเฉล่ีย 3.90) ตามล าดบั   
 
  
 
 
 
 
 
 
 

ด้านกระบวนการให้บริการ 
10. การตอ้นรับลูกคา้อยา่งเอาใจใส่ 

 
4.20 

 
0.73 

 
มาก 

11. การใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 4.01 0.78 มาก 

12. ระยะเวลาในการสั่งซ้ือและช าระเงินมีความรวดเร็ว 4.13 0.70 มาก 

13. การสั่งซ้ือและช าระเงินมีความถูกตอ้ง 4.12 0.75 มาก 

14. มีบริการเสิร์ฟท่ีโตะ๊ 3.90 0.94 มาก 
รวม 4.07 0.78 มาก 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
      ท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 

ส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
กาแฟสด 

ระดับความส าคัญ 
 

 
 

S.D. การแปลผล 

 
     จากตารางท่ี 4.8 พบว่าผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในภาพรวมอยูใ่น
ระดับมาก(ค่าเฉล่ีย 4.30) เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ความสะอาดของร้าน (ค่าเฉล่ีย 4.48) 
รองลงมาคือ ป้ายหน้าร้านสวยงาม เห็นได้ชัดเจน  (ค่าเฉล่ีย 4.46) และน้อยท่ีสุดคือ มีบริการ
หนงัสือพิมพห์รือนิตยสาร มีการบริการอินเตอร์เน็ต (ค่าเฉล่ีย 4.14) ตามล าดบั   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
13. ป้ายหนา้ร้านสวยงาม เห็นไดช้ดัเจน 

 
4.46 

 
0.71 

 
มาก 

14. การตกแต่งร้านสวยงาม 4.29 0.70 มาก 

15. ความสะอาดของร้าน 4.48 0.69 มาก 
16. มีบริการหนงัสือพิมพห์รือนิตยสาร 4.14 0.82 มาก 
17. มีการบริการอินเตอร์เน็ต 4.14 1.09 มาก 
รวม 4.30 0.80 มาก 
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
      ท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในภาพรวมทั้ง 7 ดา้น 
 

ส่วนประสมการตลาดทีม่ีต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
กาแฟสด 

ระดับความส าคัญ 
 

 
 

S.D. การแปลผล 

 
     จากตารางท่ี 4.9 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด 

ในเขตจงัหวดันนทบุรี พบว่า ด้านผลิตภณัฑ์(ค่าเฉล่ีย 4.09) ด้านราคา(ค่าเฉล่ีย 3.81) ด้านการจดั
จ าหน่าย(ค่าเฉล่ีย 3.94) ดา้นการส่งเสริมการตลาด(ค่าเฉล่ีย 3.99) ดา้นบุคลากร(ค่าเฉล่ีย 4.16) ดา้น
กระบวนการบริการ(ค่าเฉล่ีย 4.07) ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ(ค่าเฉล่ีย 4.30) 
นั้น ในภาพรวมอยูใ่นระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 

 
 
 
 
 
 
 
 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.09 0.83 มาก 
2. ดา้นราคา 3.81 0.89 มาก 

3. ดา้นการจดัจ าหน่าย 3.94 0.83 มาก 

4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.99 0.94 มาก 
5. ดา้นบุคลากร 4.16 0.74 มาก 
6. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.07 0.78 มาก 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.30 0.80 มาก 
รวม 4.05 0.83 มาก 
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี 
   
  การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดศึ้กษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี

วเิคราะห์โดยหาค่าความถ่ีและร้อยละ สรุปผลดงัตารางท่ี 4.10 – 4.18 
 
ตารางท่ี 4.10 จ านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขต   
                   จงัหวดันนทบุรี ดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด 
จ านวน 
(400) 

ร้อยละ 
(100.00) 

1. ช่วงเวลาทีเ่ข้าใช้บริการ   

      เวลา   08.01  น.  -  12.00 น. 226 56.50 
      เวลา   12.01  น.  -  13. 00 น. 51 12.80 
      เวลา   13.01  น.  -  16.00  น. 58 14.50 
      เวลา   16.01  น.  – 19.00  น. 36 9.00 
      เวลา   19.01  น. – 21.00 น.    29 7.20 
 

    จากตารางท่ี 4.10 เม่ือศึกษาช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
มีช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ เวลา    08.01  น.  -  12.00  น. จ านวน  226 คน (ร้อยละ 56.50) รองลงมา
คือ เวลา   13.01  น.  -  16.00   น.จ านวน  58 คน (ร้อยละ 14.50) เวลา   12.01  น.  -  13. 00   น. 
จ  านวน 51 คน (ร้อยละ 12.80) เวลา   16.01 น.  – 19.00 น.จ านวน 36 คน (ร้อยละ 9.00) และน้อย
ท่ีสุด คือ เวลา 19.01 น. – 21.00 น. จ านวน 29 คน (ร้อยละ 7.20)  
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ตารางท่ี 4.11 จ านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขต   
                      จงัหวดันนทบุรี ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการ 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด 
จ านวน 
(400) 

ร้อยละ 
(100.00) 

2. ความถี่ในการใช้บริการ 
                       1 -  2 คร้ัง /  สัปดาห์ 

 
195 

 
48.80 

                       3 – 4  คร้ัง /  สัปดาห์ 141 35.20 
                       มากกวา่  5 คร้ัง/ สัปดาห์   55 13.80 
                       อ่ืน ๆ 9 2.20 

 
     จากตารางท่ี 4.11 เม่ือศึกษาความถ่ีในการใชบ้ริการ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่

ใช้บริการ 1 -  2 คร้ัง/สัปดาห์ จ านวน  195 คน (ร้อยละ 48.80) รองลงมาคือ 3 – 4  คร้ัง/สัปดาห์ 
จ านวน  141 คน (ร้อยละ 35.20) ถดัไปคือมากกวา่  5 คร้ัง/สัปดาห์  จ  านวน 55 คน (ร้อยละ 13.80) 
และนอ้ยท่ีสุด คือ อ่ืน ๆจ านวน 9 คน (ร้อยละ 2.20) 
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ตารางท่ี 4.12 จ านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขต   
                      จงัหวดันนทบุรี ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 
  

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด 
จ านวน 
(400) 

ร้อยละ 
(100.00) 

3. ประเภทเคร่ืองดื่มทีนิ่ยมบริโภค   

                        เอสเปรสโซ 160 40.10 
                        ลาเต ้ 72 18.00 
                        คาปูชิโน 128 32.10 
                        มอคค่า 45 11.30 
                        อเมริกาโน่ 109 27.30 
                        ชา 28 7.00 
                        ชาไทย 128 32.10 
                        ชาเขียว 74 18.50 
                        น ้าผลไมป่ั้น 110 27.50 
                        นม 76 19.00 
                        โกโก ้ 73 18.30 

 
      จากตารางท่ี 4.12 เม่ือศึกษาประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค พบวา่ผูต้อบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่นิยมบริโภค เอสเปรสโซ จ านวน  160 คน (ร้อยละ 40.10) รองลงมาคือ คาปูชิโน และ ชา
ไทย จ านวน  128 คน (ร้อยละ 32.10) น ้ าผลไม้ป่ัน จ านวน 110 คน (ร้อยละ 27.50) อเมริกาโน่ 
จ านวน 109 คน (ร้อยละ 27.30) นม จ านวน 76 คน (ร้อยละ 19.00) ชาเขียว จ านวน 74 คน (ร้อยละ 
18.50) โกโก ้จ านวน 73 คน (ร้อยละ 18.30) ลาเต ้จ  านวน 72 คน (ร้อยละ 18.00) มอคค่า จ  านวน 45 
คน (ร้อยละ 11.30) และนอ้ยท่ีสุด คือ ชา จ านวน 28 คน (ร้อยละ 7.00)   
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ตารางท่ี 4.13 จ านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขต   
                      จงัหวดันนทบุรี ดา้นค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด 
จ านวน 
(400) 

ร้อยละ 
(100.00) 

4. ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ   
                       นอ้ยกวา่ หรือเท่ากบั  50  บาท 132 33.00 
                       51 – 100  บาท 186 46.50 
                       101 – 150  บาท 54 13.50 
                       151  บาท  ข้ึนไป 28 7.00 
 

    จากตารางท่ี 4.13 เม่ือศึกษาค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีค่าใช้จ่าย 51 – 100 บาท จ านวน 186 คน (ร้อยละ 46.50) รองลงมา คือ นอ้ยกว่า หรือเท่ากบั  
50  บาท จ านวน 132 คน (ร้อยละ 33.00) จ านวน 101 – 150  บาท จ านวน 54 คน (ร้อยละ 13.50)  
และนอ้ยท่ีสุด คือ 151  บาท  ข้ึนไป จ านวน 28 คน (ร้อยละ 7.00)   
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ตารางท่ี 4.14 จ านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขต   
                      จงัหวดันนทบุรี ดา้นสถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด 
จ านวน 
(400) 

ร้อยละ 
(100.00) 

5. สถานทีท่ีนิ่ยมใช้บริการ    
                        สตาร์บคัส์ 118 29.50 
                        แบล็คแคนยอน 55 13.80 
                        คอฟฟ่ีบอย 42 10.50 
                        บา้นไร่กาแฟ 35 8.80 
                        คอฟฟ่ี ทูเดย ์ 31 7.70 
                        อเมซอน 108 27.00 
                        ดิโอโร่ 11 2.70 

       
 จากตารางท่ี 4.14 เม่ือศึกษาสถานท่ีท่ีนิยมใช้บริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่เขา้ใชบ้ริการร้านสตาร์บคัส์ จ  านวน 118 คน (ร้อยละ 29.50) รองลงมาคือ อเมซอน จ านวน 108 
คน (ร้อยละ 27.00) แบล็คแคนยอน จ านวน 55 คน (ร้อยละ 13.80) คอฟฟ่ีบอย จ านวน 42 คน (ร้อย
ละ 10.50) บา้นไร่กาแฟ จ านวน 35 คน (ร้อยละ 8.80) คอฟฟ่ี ทูเดย ์จ  านวน 31 คน (ร้อยละ 7.70) 
และนอ้ยท่ีสุด คือ ดิโอโร่ จ  านวน 11 คน (ร้อยละ 2.70) 
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ตารางท่ี 4.15 จ านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขต   
                      จงัหวดันนทบุรี ดา้นเหตุผลในการใชบ้ริการ 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด 
จ านวน 
(400) 

ร้อยละ 
(100.00) 

6. เหตุผลในการใช้บริการ    
                       ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม 220 55.00 
                       พกัผอ่นหยอ่นใจ 72 18.00 
                       ใชบ้ริการ Wi – Fi/internet  ฟรี 38 9.50 
                       เจรจาธุรกิจ/นดัพบปะ สังสรรค ์ 28 7.00 
                       อ่ืน  ๆ 42 10.50 
 
          จากตารางท่ี 4.15 เม่ือศึกษาเหตุผลในการใชบ้ริการ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม จ านวน 220 คน (ร้อยละ 55.00) รองลงมาคือ พกัผอ่นหยอ่นใจ จ านวน 72 
คน (ร้อยละ 18.00) อ่ืน  ๆ จ านวน 42 คน (ร้อยละ 10.50) ใชบ้ริการ Wi – Fi/internet  ฟรี จ านวน 38 
คน (ร้อยละ 9.50) และนอ้ยท่ีสุด คือ เจรจาธุรกิจ/นดัพบปะ สังสรรค ์จ านวน 28 คน (ร้อยละ 7.00) 
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ตารางท่ี 4.16 จ านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขต   
                      จงัหวดันนทบุรี ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด 
จ านวน 
(400) 

ร้อยละ 
(100.00) 

7. ผู้มีส่วนร่วมในการใช้บริการ   
                         ตนเอง 131 32.80 
                         สมาชิกในครอบครัว 60 15.00 
                         เพื่อน / เพื่อนร่วมงาน 171 42.80 
                         เจรจาธุรกิจ 38 9.40 

 
    จากตารางท่ี 4.16 เม่ือศึกษาผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วน

ใหญ่ คือ เพื่อน / เพื่อนร่วมงาน จ านวน 171 คน  (ร้อยละ 42.80)  รองลงมาคือ ตนเอง จ านวน 131 
คน (ร้อยละ 32.80) สมาชิกในครอบครัว จ านวน 60  คน (ร้อยละ 15.00) และน้อยท่ีสุด คือ เจรจา
ธุรกิจ จ านวน 38 คน (ร้อยละ 9.40) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 

62 

  
ตารางท่ี 4.17 จ านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขต   
                      จงัหวดันนทบุรี ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด 
จ านวน 
(400) 

ร้อยละ 
(100.00) 

8. ลกัษณะการใช้บริการ   
                         บริโภคท่ีร้าน 302 75.50 
                         ซ้ือกลบับา้น 98 24.50 
 
         จากตารางท่ี 4.17 เม่ือศึกษาลกัษณะการใช้บริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ 
บริโภคท่ีร้าน จ านวน 302  คน (ร้อยละ75.50) และ ซ้ือกลบับา้น จ านวน 98 คน (ร้อยละ 24.50) 
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ตารางท่ี 4.18 จ านวนและร้อยละผูต้อบแบบสอบถามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขต   
                      จงัหวดันนทบุรี ดา้นรู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือใด 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด 
จ านวน 
(400) 

ร้อยละ 
(100.00) 

9. รู้จักร้านกาแฟสดในเขตจังหวดันนทบุรีจากส่ือใด   
                        หนงัสือพิมพ ์ 35 8.80 
                        แผน่โปสเตอร์ / ใบปลิว 75 18.80 
                        เพื่อนบอกต่อๆ กนัมา 209 52.30 
                        ส่ือโทรทศัน์/วทิย ุ 15 3.80 
                        อินเตอร์เน็ต 66 16.50 

 
 
     จากตารางท่ี 4.18 เม่ือศึกษาการรู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือใด ส่วน
ใหญ่จะเป็นเพื่อนบอกต่อๆ กันมา จ านวน 209 คน (ร้อยละ 52.3) รองลงมาคือ แผ่นโปสเตอร์/
ใบปลิว จ านวน 75 คน (ร้อยละ 18.8) อินเตอร์เน็ต จ านวน 66 คน (ร้อยละ 16.5)  หนังสือพิมพ ์
จ านวน 35 คน (ร้อยละ 8.8) และนอ้ยท่ีสุด คือ ส่ือโทรทศัน์/วทิยจุ  านวน 15 คน (ร้อยละ 3.8)  
 

ตอนที ่4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
     การศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด
ในเขตจงัหวดันนทบุรี ผูศึ้กษาวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐานจ านวน 2 สมมติฐาน คือ 
 
                  4.1 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดมีควาสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดใน
เขตจงัหวดันนทบุรี สรุปผลไดด้งัตารางท่ี 4.19 – 4.26 
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ตารางท่ี 4.19 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑก์บั 

        พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี           
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

     จากตารางท่ี 4.19 พบวา่ ความสัมพนัธ์วา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑก์บั  
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ยกเวน้ผูมี้ส่วนร่วมในการใช้บริการและรู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดั
นนทบุรีจากส่ือใด 

 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

Chi-
Square 

df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 118.50 68 0.00* 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 98.00 51 0.00* 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 596.81 238 0.00* 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 86.95 51 0.00* 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 130.22 102 0.03* 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 128.66 68 0.00* 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 59.22 51 0.20 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 109.93 68 0.00* 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือ
ใด 

22.95 17 0.15 
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ตารางท่ี 4.20 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นราคากบั 

        พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

     จากตารางท่ี 4.20 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นราคากบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ด้านช่วงเวลาท่ีผูบ้ริโภคกาแฟสดเขา้ใช้
บริการ ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ สถานท่ีท่ีนิยมใช้บริการ และ
เหตุผลในการใชบ้ริการ มีความสัมพนัธ์กนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   

ปัจจัยด้านราคา 

Chi-
Square 

df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 111.05 64 0.00* 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 55.99 48 0.20 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 381.52 224 0.00* 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 76.10 48 0.01* 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 140.20 96 0.00* 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 89.05 64 0.02* 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 49.78 48 0.40 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 79.49 64 0.09 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือ
ใด 

13.10 16 0.66 
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ตารางท่ี 4.21 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการจดัจ าหน่าย 

        กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

    จากตารางท่ี 4.21 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นการจดัจ าหน่าย
กับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจังหวดันนทบุรีทุกด้าน มีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้เหตุผลในการใชบ้ริการ และผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ  

 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   

ปัจจัยด้านการจัดจ าหน่าย 

Chi-
Square 

df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 90.98 64 0.02* 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 99.81 48 0.00* 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 311.87 224 0.00* 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 90.86 48 0.00* 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 147.19 96 0.00* 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 82.01 64 0.06 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 44.52 48 0.62 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 102.92 64 0.00* 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือ
ใด 

37.92 16 0.00* 
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ตารางท่ี 4.22 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นการส่งเสริม 

        การตลาดกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

    จากตารางท่ี 4.22 พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคกาแฟสดในจงัหวดันนทบุรีทุกดา้นมีความสัมพนัธ์
กนั อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการและค่าใช้จ่ายในการใช้
บริการ 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

Chi-
Square 

df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 84.50 68 0.08 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 126.23 51 0.00* 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 338.29 238 0.00* 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 56.66 51 0.27 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 126.56 102 0.05* 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 124.64 68 0.00* 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 90.87 51 0.00* 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 117.97 68 0.00* 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือ
ใด 

36.44 17 0.00* 
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ตารางท่ี 4.23 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นบุคลากรกบั 

        พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

    จากตารางท่ี 4.23 พบว่า ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นบุคคลากรกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีทุกดา้น มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ความถ่ีในการใช้บริการ เหตุผลในการใช้บริการ ผูมี้ส่วนร่วมในการใช้
บริการ และรู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือใด 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   

ปัจจัยด้านบุคลากร 

Chi-
Square 

df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 86.31 52 0.00* 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 48.61 39 0.14 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 232.73 182 0.01* 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 79.73 39 0.00* 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 123.27 78 0.00* 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 66.72 52 0.08 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 41.48 39 0.36 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 106.11 52 0.00* 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือ
ใด 

12.48 13 0.49 
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ตารางท่ี 4.24 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาด ดา้นกระบวนการ 

        บริการกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

     จากตารางท่ี 4.24 พบว่า ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ
บริการกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีทุกดา้น มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ยกเวน้ความถ่ีในการใช้บริการ ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 
เหตุผลในการใช้บริการ ผูมี้ส่วนร่วมในการใช้บริการ และรู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี
จากส่ือใด 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   

ปัจจัยด้านกระบวนการบริการ 

Chi-
Square 

df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 90.76 56 0.00* 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 45.65 42 0.32 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 221.29 196 0.10 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 68.02 42 0.01* 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 136.34 84 0.00* 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 66.89 56 0.15 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 50.14 42 0.18 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 86.12 56 0.01* 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือ
ใด 

22.41 14 0.07 
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ตารางท่ี 4.25 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการการ
ใหบ้ริการกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี 

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

     จากตารางท่ี  4.25 พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน
กระบวนการการให้บริการกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีทุกด้านมี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   
ปัจจัยด้านกระบวนการการให้บริการ 

Chi-Square df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 86.84 56 0.01* 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 70.59 42 0.00* 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 365.72 196 0.00* 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 79.65 42 0.00* 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 130.02 84 0.00* 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 150.24 56 0.00* 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 83.26 42 0.00* 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 101.08 56 0.00* 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจาก
ส่ือใด 

40.92 14 0.00* 
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ตารางท่ี 4.26 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรมของ 
        ผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี ในภาพรวม   
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

    จากตารางท่ี 4.26 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมการตลาดกบัพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี  ในภาพรวมมีความสัมพันธ์กันทุกด้านอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดั
นนทบุรี 

Chi-Square df. Sig. 

1. ผลิตภณัฑ ์ 2528.74 1921 0.00* 
2. ราคา 2433.58 1808 0.00* 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย 2186.70 1808 0.00* 
4. การส่งเสริมการตลาด 2226.06 1921 0.00* 
5. บุคลากร 1681.64 1469 0.00* 
6. กระบวนการบริการ 1788.79 1582 0.00* 
7. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

2141.82 1582 0.00* 
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 4.2 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดั
นนทบุรี สรุปผลไดด้งัตารางท่ี 4.27 – 4.33 
 
ตารางท่ี 4.27 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศท่ีมีความสัมพนัธ์กับ              

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี   
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

    จากตารางท่ี 4.27 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศกบัพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี มีความสัมพนัธ์กนัในด้านช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการ 
ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการและลกัษณะการใชบ้ริการกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
 
 
 
 

 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   
เพศ 

Chi-Square df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 22.74 4 0.00* 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 6.96 3 0.07 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 22.94 14 0.06 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 13.24 3 0.00* 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 1.94 6 0.92 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 1.99 4 0.74 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 6.8 3 0.08 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 14.65 4 0.01* 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี
จากส่ือใด 

0.00 1 0.97 
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ตารางท่ี 4.28 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านอายุกับพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี   

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

    จากตารางท่ี 4.28 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุกบัพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี มีความสัมพนัธ์กนัในด้านช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการ 
ความถ่ีในการใชบ้ริการ ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค ค่าใช้จ่ายในการใชบ้ริการ สถานท่ีท่ีนิยม
ใช้บริการ เหตุผลในการใช้บริการและรู้จักร้านกาแฟสดในเขตจังหวดันนทบุรีจากส่ือใด มี
ความสัมพนัธ์กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 
 
 
 
 
  

 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   
อายุ 

Chi-Square df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 66.48 32 0.00* 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 43.30 24 0.01* 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 148.97 112 0.01* 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 37.10 24 0.04* 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 74.38 48 0.01* 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 70.34 32 0.00* 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 26.01 24 0.35 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 24.67 32 0.82 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจาก
ส่ือใด 

24.85 8 0.00* 
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ตารางท่ี 4.29 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นสถานภาพกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี   

  

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

     จากตารางท่ี 4.29 พบว่า ความสัมพันธ์ระหว่างปัจัยส่วนบุคคลด้านสถานภาพกับ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี มีความสัมพนัธ์กนัในดา้นความถ่ีในการใช้
บริการ ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค และเหตุผลในการใช้บริการอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05  

 
 

 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   
สถานภาพ 

Chi-Square df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 10.67 8 0.22 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 12.44 6 0.05* 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 41.85 28 0.04* 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 5.78 6 0.45 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 17.12 12 0.14 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 18.71 8 0.02* 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 6.37 6 0.38 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 10.73 8 0.22 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจาก
ส่ือใด 

0.83 2 0.66 
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ตารางท่ี 4.30 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษากบัพฤติกรรมของ 
                      ผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี   

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

     จากตารางท่ี 4.30 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศีกษากบั
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี มีความสัมพนัธ์กนัในดา้นช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้
บริการ ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ เหตุผลในการใชบ้ริการ ผูมี้ส่วนร่วมใน
การใช้บริการ ลกัษณะการใช้บริการ และรู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือใดอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   
ระดับการศึกษา 

Chi-Square df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 39.69 20 0.01* 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 20.19 15 0.16 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 85.85 70 0.10 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 25.28 15 0.05* 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 76.62 30 0.00* 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 42.85 20 0.00* 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 35.01 15 0.00* 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 41.04 20 0.00* 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจาก
ส่ือใด 

15.55 5 0.01* 
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ตารางท่ี 4.31 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านอาชีพกับพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี   

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

     จากตารางท่ี 4.31 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพกบัพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี มีความสัมพนัธ์กนัในด้านช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการ 
ความถ่ีในการใชบ้ริการ ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค ค่าใช้จ่ายในการใชบ้ริการ สถานท่ีท่ีนิยม
ใชบ้ริการ เหตุผลในการใชบ้ริการ ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ ลกัษณะการใชบ้ริการ และรู้จกัร้าน
กาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือใด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี 
อาชีพ 

Chi-Square df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 41.56 20 0.00* 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 29.49 15 0.01* 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 106.87 70 0.00* 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 31.11 15 0.01* 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 49.94 30 0.01* 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 34.09 20 0.03* 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 70.76 15 0.00* 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 42.80 20 0.00* 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี
จากส่ือใด 

21.68 5 0.00* 
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ตารางท่ี 4.32 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลด้านรายได้เฉล่ียต่อเดือนกับ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี    

 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

     จากตารางท่ี 4.32 พบวา่ ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี มีความสัมพนัธ์กนัในด้านประเภท
เคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค ค่าใชจ่้ายในการใช้บริการ ลกัษณะการใชบ้ริการ และรู้จกัร้านกาแฟสดใน
เขตจงัหวดันนทบุรีจากส่ือใด อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 
 

 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี   
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

Chi-Square df. Sig. 

1. ช่วงเวลาท่ีเขา้ใชบ้ริการ 26.22 20 0.16 
2. ความถ่ีในการใชบ้ริการ 21.64 15 0.12 
3. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 127.76 70 0.00* 
4. ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 39.62 15 0.00* 
5. สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ 40.48 30 0.10 
6. เหตุผลในการใชบ้ริการ 27.52 20 0.12 
7. ผูมี้ส่วนร่วมในการใชบ้ริการ 17.79 15 0.27 
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 39.66 20 0.01* 
9. รู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจาก
ส่ือใด 

13.90 5 0.02* 
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ตารางท่ี 4.33 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
        กาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ในภาพรวม 
 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

     จากตารางท่ี 4.33 พบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือนกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดันนทบุรี มีความสัมพันธ์กันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 เป็นการยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

พฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขตจังหวดั
นนทบุรี 

Chi-Square df. Sig. 

1. เพศ 129.06 113 0.14 
2. อาย ุ 1036.75 904 0.00* 
3. สถานภาพ 227.80 226 0.45 
4. ระดบัการศึกษา 697.02 565 0.00* 
5. อาชีพ 615.80 565 0.07 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 686.65 565 0.00* 



 
 

บทที ่ 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

การศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดใน
เขตจงัหวดันนทบุรี” เป็นการวิจยัเชิงส ารวจ โดยมุ่งท่ีจะศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีโดย
สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี  
 

1. สรุปผลการศึกษา 
 
     1.1 วตัถุประสงค์ของการศึกษา 
            1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 
                         2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดใน
เขตจงัหวดันนทบุรี 
                         3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขต
จงัหวดันนทบุรี  

  1.2 วธีิด าเนินการศึกษา 
               1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชศึ้กษา ประชากร คือ ผูท่ี้ใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
ในเขตจงัหวดันนทบุรี กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านกาแฟสดใน
เขตจงัหวดันนทบุรี จ  านวน 400 คน ดงันั้นจึงเลือกกลุ่มตวัอย่างจากการค านวณหาขนาดของกลุ่ม
ตวัอยา่งกรณีไม่ทราบจ านวนประชากรโดยใชสู้ตรของทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane) ท่ีระดบัความ
เช่ือมัน่ 95 และท าการเก็บรวบรวมขอ้มูล ตั้งแต่เดือนมิถุนายน พ.ศ. 2557 ถึง เดือนสิงหาคม พ.ศ. 
2557 
   2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษา คือ แบบสอบถาม (Questionnaires) แบ่งออกเป็น   
3 ส่วน ดงัน้ี 

    ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
    ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี                      
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    ส่วนท่ี 3 ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 
            3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล รวบรวมข้อมูลปฐมภูมิจากการตอบแบบสอบถามของ

กลุ่มตวัอยา่ง และขอ้มูลทุติยภูมิ เป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคน้ควา้และรวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ 
ต ารา เอกสาร คู่มือ และผลงานวจิยัทางวชิาการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีศึกษา  

            4. การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการหาค่าสถิติ ดว้ยการน าขอ้มูลท่ีไดท้ั้งหมดมาวิเคราะห์
ผลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยใช้สถิติ เชิงพรรณนาในการวิเคราะห์ข้อมูลคือ 
ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติ เชิงอนุมาน โดยใช้ ไคสแควร์             
(chi-square) ทดสอบสมมติฐานและการวเิคราะห์เน้ือหา 

1.3 ผลการศึกษา  
                         ผลการศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
กาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี”  สรุปไดด้งัน้ี 
            1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี จากการศึกษา
พบวา่ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ21 – 25 ปี สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาในระดบัปริญญาตรี 
มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน ส่วนใหญ่ไดรั้บรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,000 บาทข้ึนไป  
                  2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 
ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัตามล าดบั ดงัน้ี 
                             ดา้นผลิตภณัฑ์ ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ร้าน
กาแฟมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย มีความส าคญัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.26) รองลงมาคือ มีกาแฟท่ี
หลากหลายรสชาติให้เลือก (เช่น คาปูชิโน,  เอสเพรสโซ, ลาเต)้ (ค่าเฉล่ีย 4.22) และน้อยท่ีสุดคือ    
มีกาแฟสูตรเฉพาะท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน (ค่าเฉล่ีย 3.97) 

      ดา้นราคา ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า มีป้ายแจง้
ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน มีความส าคญัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.00) รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของกาแฟ (ค่าเฉล่ีย 3.92) และนอ้ยท่ีสุดคือ มีบริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต (ค่าเฉล่ีย 3.44)  

        ดา้นการจดัจ าหน่าย ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ 
การตกแต่งภายในร้านสวยงาม มีความส าคญัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 3.97) รองลงมาคือ มีท่ีนัง่รับรอง
ลูกคา้เพียงพอ (ค่าเฉล่ีย 3.95) และน้อยท่ีสุดคือ ระยะเวลาการปิดเปิดให้บริการมีความเหมาะสม 
(ค่าเฉล่ีย 3.91) 

      ดา้นการส่งเสริมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบว่า การโฆษณาผ่านส่ือต่างๆ มีความส าคญัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.19) รองลงมาคือ การใช้บตัร
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สะสมแตม้เพื่อแลกเคร่ืองด่ืม (ค่าเฉล่ีย 4.01) และน้อยท่ีสุดคือ การสมคัรเป็นสมาชิกเพื่อรับสิทธิ
พิเศษ (ค่าเฉล่ีย 3.91) 

  ด้านบุคลากร ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า การ
ให้บริการลูกคา้ทุกระดบัอยา่งเท่าเทียมกนัของ มีความส าคญัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย 4.21) รองลงมาคือ 
มารยาทและมนุษยสัมพนัธ์ของพนักงาน (ค่าเฉล่ีย 4.20) และน้อยท่ีสุดคือ จ านวนพนักงานท่ี
ใหบ้ริการเพียงพอ (ค่าเฉล่ีย 4.07) 

  ดา้นกระบวนการให้บริการ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ การตอ้นรับลูกคา้อยา่งเอาใจใส่ (ค่าเฉล่ีย 4.20) รองลงมาคือ ระยะเวลาในการสั่งซ้ือและช าระ
เงินมีความรวดเร็ว (ค่าเฉล่ีย 4.13) และนอ้ยท่ีสุดคือ มีบริการเสิร์ฟท่ีโตะ๊ (ค่าเฉล่ีย 3.90) 

   ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน
พบว่า ความสะอาดของร้าน (ค่าเฉล่ีย 4.48) รองลงมาคือ ป้ายหน้าร้านสวยงาม เห็นได้ชัดเจน 
(ค่าเฉล่ีย 4.46) และน้อยท่ีสุดคือ มีบริการหนังสือพิมพ์หรือนิตยสาร มีการบริการอินเตอร์เน็ต 
(ค่าเฉล่ีย 4.14) 

     1.3.3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ผูต้อบแบบสอบถาม
ใหค้วามส าคญั ตามล าดบั ดงัน้ี  

 ช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการ เวลา 08.01 น. – 12.00 น. มีความถ่ีในการใช้บริการ คือ    
1- 2 คร้ัง/สัปดาห์ ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค คือ เอสเปรสโซ ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ    
ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้าย 51 – 100 บาท ต่อคร้ัง สถานท่ีท่ีนิยมใชบ้ริการ ส่วนใหญ่ผูต้อบแบบสอบถาม
เขา้ใช้บริการร้านสตาร์บคัส์ เหตุผลในการใช้บริการ ส่วนใหญ่ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม ผูมี้ส่วน
ร่วมในการใช้บริการ ส่วนใหญ่ คือ เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน ลักษณะการใช้บริการ ส่วนใหญ่ คือ 
บริโภคท่ีร้าน การรู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ส่วนใหญ่จะเป็นเพื่อนบอกต่อๆ กนัมา 

      
2. อภิปรายผลการศึกษา 
 
     การศึกษาความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขต
จงัหวดันนทบุรี สามารถอภิปรายผลตามผลการศึกษาโดยแยกพิจารณาเป็นประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 
     ปัจจยัดา้นส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด 
มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษทัเอกชนและส่วนใหญ่ได้รับ
รายได้เฉล่ียต่อเดือน เดือนละ 30,000 บาทข้ึนไป ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ ณัฐวรรณ       
โสมาศรี (2548) ได้ท าการวิจยัเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา 
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พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน 

     ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้น
กระบวนการบริการ ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  ในภาพรวมอยู่ในระดับ
ความส าคญัมาก ซ่ึงสอดคล้องกบัผลศึกษาของ พรพรรณ  ภาคีเคียน (2552) ได้ท าการวิจยัเร่ือง 
ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการการบริโภคกาแฟร้านบา้นไร่
กาแฟ ในเขตจงัหวดัปทุมธานี ท่ีพบวา่ ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ในการบริโภคกาแฟร้านบา้นไร่กาแฟอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นบุคลากร 
ผลิตภณัฑ ์และช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัมากเช่นกนั 

    ดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี พบว่าผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
ช่วงเวลาท่ีเขา้ใช้บริการ เวลา 08.01 น. – 12.00 น. ความถ่ีในการใช้บริการ คือ 1 - 2 คร้ัง/สัปดาห์ 
ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค คือ เอสเปรสโซ ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่าย   
51 – 180 บาท สถานท่ีท่ีนิยมใช้บริการ ส่วนใหญ่คือ ร้านสตาร์บคัส์ เหตุผลในการใชบ้ริการ ส่วน
ใหญ่ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม ผูมี้ส่วนร่วมในการใช้บริการ ส่วนใหญ่ คือ เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน 
ลกัษณะการใชบ้ริการ ส่วนใหญ่ คือ บริโภคท่ีร้าน การรู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรีจาก
ส่ือใด ส่วนใหญ่จะเป็นเพื่อนบอกต่อๆ กนัมา ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กมลรัตน์ โรจน์
เรืองรัตน์, (2550) ได้ท าการวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟ    
พรีเม่ียม  บนถนนสีลมของผู ้บริโภคกลุ่มวยัท างาน ท่ีพบว่าพฤติกรรมการบริโภคกาแฟนั้ น            
ร้านกาแฟพรีเม่ียมท่ีนิยมใช้บริการบ่อยท่ีสุด คือร้านสตาร์บคัส์  เหตุผลนิยมใช้บริการร้านกาแฟ    
พรีเม่ียมมากท่ีสุด คือ ต้องการเข้าไปด่ืมกาแฟเป็นหลัก รูปแบบการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ        
พรีเม่ียมส่วนใหญ่  คือ  เลือกใช้บริการแบบนั่งท่ีร้าน  จ  านวนคร้ังในการใช้บริการร้านกาแฟ        
พรีเม่ียมส่วนใหญ่ คือ 1 – 2 คร้ัง/สัปดาห์ บุคคลท่ีมกัเขา้มาใชบ้ริการร่วมดว้ยบ่อยท่ีสุด คือ เพื่อน/
เพื่อนร่วมงาน 

    ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขต
จังหวัดนนทบุ รี  พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล ด้านอายุ  ระดับการศึกษา รายได้เฉ ล่ียต่อเดือน                     
มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในเขตจงัหวดันนทบุรี อย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กมลรัตน์  โรจน์เรืองรัตน์, (2550) ไดท้  าการ
วิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียม บนถนนสีลมของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน ท่ีพบว่า ปัจจยัทางดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ ท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
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บริโภคกาแฟ ตามร้านกาแฟ พรีเม่ียม คือ อายุ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษาสูงสุด อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05   

   ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟ
สดในเขตจงัหวดันนทบุรี อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด บุคลากร 
ลกัษณะทางกายภาพและกระบวนการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟ
สดในเขตจงัหวดันนทบุรี ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ กมลรัตน์ โรจน์เรืองรัตน์ (2550) ไดท้  า
การวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียม บนถนนสีลมของ
ผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน ท่ีพบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา 
การส่งเสริมการตลาด พนกังานผูใ้ห้บริการ ลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ มีความสัมพนัธ์กบั
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเม่ียมบนถนนสีลมของผูบ้ริโภคกลุ่มวยัท างาน 

 

3. ข้อเสนอแนะ 
  
  จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด
ในเขตจงัหวดันนทบุรี ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
     3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 
            3.1.1 ดา้นปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด ท่ีพบว่า ปัจจยั
ส่วนบุคคล มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการซ้ือกาแฟสด ไดแ้ก่ ดา้นอาย ุดา้นระดบัการศึกษา และ
ด้านรายได้ต่อเดือน จึงควรน าปัจจยัเหล่าน้ีไปเป็นขอ้มูลเพื่อพฒันาการบริการให้ตอบสนองกับ
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคและใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด  
           3.1.2 ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสด
พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามให้ระดบัความคิดเห็นกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ในระดับความส าคญัมาก ดังนั้ น
ผูป้ระกอบการหรือเจ้าของธุรกิจควรให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ 
เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงคุณภาพของกาแฟและการบริการดา้นต่างๆ ภายในร้านกาแฟให้
เหมาะสมกบักลุ่มผูบ้ริโภค  กลุ่มเป้าหมาย ตลอดจนเป็นแนวทางให้กบัผูป้ระกอบการ หรือผูท่ี้จะ
ประกอบกิจกรรมร้านกาแฟสด สามารถน าข้อมูลเหล่าน้ีไปปรับปรุงกลยุทธ์ ให้ตรงกับความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุด 
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     3.2 ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 
            3.2.1 ควรท าการศึกษาช่วงเวลาท่ีแตกต่างกนั เช่น เดือนท่ีท าการศึกษา เพื่อให้ผล
การศึกษามีความถูกตอ้ง น่าเช่ือถือ และเหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มท่ีเปล่ียนแปลงไป 
            3.2.2 ควรมีการศึกษาเร่ืองแรงจูงใจของผูบ้ริโภคกาแฟสด ในการเลือกใชบ้ริการร้าน
กาแฟของผูบ้ริโภค เพื่อเป็นประโยชน์ในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการเพื่อ
เพิ่มยอดขาย 
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ปริมณฑล” งานวจิยัการศึกษาปริญญาสาขาบริหารธุรกิจ คณะบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยั
กรุงเทพ 

ชูชยั สมิทธิไกร (2553) พฤติกรรมผู้บริโภค พิมพค์ร้ังท่ี 1 กรุงเทพมหานคร จุฬาลงกรณ์

มหาวทิยาลยั 

ณัฐวรรณ โสมาศรี (2549) “พฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภคในเขตเมืองพทัยา” การศึกษา

คน้ควา้อิสระ สาขาวชิาการบริหารทัว่ไป มหาวทิยาลยับูรพา 

ธีชาภรณ์ ตะ๊ตอ้งใจ (2554) “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสดและเบเกอร่ีของ           

ผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย” การศึกษาคน้ควา้แบบฝึกหดัการ

จดัการสาขาวชิา Research Exercise in Economic มหาวทิยาลยัเชียงใหม ่

ธุรกิจคา้ปลีกในป๊ัมน ้ามนั ปตท (2555) สืบคน้เม่ือวนัท่ี 27 กรกฎาคม 2557 จาก 

http://www.pttplc.com/th 

ปานิศา ลญัชานนท ์(2548) หลักการตลาด กรุงเทพมหานคร ธรรมสาร  

http://www.thannew.th.com/
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ฝนทอง ถ่ินพงังา (2556) “ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการซ้ือกาแฟสดในร้าน AMAZON 

ในป๊ัม ป.ต.ท ในเขตกรุงเทพมหานคร” รายงานการคน้ควา้อิสระ บริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัรังสิต 

พรพิมล กาบบวั (2549) หลักการตลาด เชียงใหม่ คณะวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัราชภฎั

เชียงใหม่ 

พรพรรณ ภาคีเคียน (2554) “ทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการ

การบริโภคกาแฟร้านบา้นไร่กาแฟ ในเขตจงัหวดัปทุมธานี” การศึกษาคน้ควา้อิสระ 

สาขาวชิาเอกการตลาด คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี 

พิมพา หิรัญกิตติ (2552) การวิจัยการตลาด กรุงเทพมหานคร ธรรมสาร  

พิษณุ จงสถิตวฒันา (2548) การบริหารการตลาด กรุงเทพมหานคร มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 

ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย ์(2549) หนงัสือการตลาดบริการ กรุงเทพมหานคร 

มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์  

ร้านกาแฟ Café amazon (2557) “เก่ียวกบัร้านกาแฟ Café amazon” สืบคน้วนัท่ี 24 กนัยายน 2557 

จาก www.cafe-amazon.com 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) การโฆษณาและการส่งเสริมการตลาด กรุงเทพมหานคร A.N การพิมพ ์
ศิวารัตน์ ณ ปทุม, สุรกิจ เทวกุล และปริญ ลกัษิตานนท ์(2550) พฤติกรรมผู้บริโภคขัน้สูง 

กรุงเทพมหานคร แบรนด์เอ็ดบุค๊  

ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2554) “ธุรกิจร้านกาแฟสด” สืบคน้วนัท่ี 10 เมษายน 2557 จาก 
http://www.kasikornresearch.com    

ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2553) “มูลค่าผลิตภณัฑร้์านกาแฟสด” สืบคน้วนัท่ี 10  เมษายน 2557 จาก 
http://www.kasikornresearch.com    

ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2556) “เชนกาแฟ 7.2พนัล.เดือดแบรนด์/เทศแห่ผุดสาขาครอบเมือง” สืบคน้

วนัท่ี 10 เมษายน 2557 จาก http://www.thaonline.com 

ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (มกราคม, 2546) “สรุปผลการศึกษางานวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีใช่” สืบคน้

วนัท่ี 16 เมษายน 2557 จาก http://www.slideshare.net    

http://www.cafe-/
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สายฝน เพิ่มผล (2552) “พฤติกรรมการซ้ือกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตอ าเภอเมืองชลบุรี จงัหวดั

ชลบุรี” วิทยานิพนธ์ สาขาวิชา การจดัการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม คณะการ

จดัการและการท่องเท่ียว มหาวทิยาลยับูรพา 

สตาร์บคัส์ (2557) เก่ียวกบัร้านกาแฟ สตาร์บคัส์ สืบคน้เม่ือวนัท่ี 24 กนัยายน 2557 จาก
http://th.starbucks.co.th 

สุษม  ศุภนิตย ์(2552) ค าอธิบายกฎหมายคุ้มครองผู้บริโภคของไทย กรุงเทพมหานคร จุฬาลงกรณ์

มหาวทิยาลยั 

เสาวณีย ์ บุญโต (2553) พฤติกรรมผู้บริโภค สุพรรรณบุรี วนัแฟมมิร่ีปร้ินต้ิงเซอร์วสิ 
 Best, John W. (1970) Research in Education, New Jersey, Prentice-Hall 
 Kolter,Philip (2003) Marketing Management [The Millennium Ed.], New Jersey, Prentice-Hall 

 Schiffman, L.G. and Kanuk, L.L (1994), Consumer behavior (5th ed.), Englewood Cliffs, New 

Jersey, Prentice-Hall. 

 

 

http://th.starbucks.co.th/
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ผู้ทรงคุณวุฒิ 
 

1.   นายพนูศกัด์ิ   สวา่งโชติ          ผูอ้  านวยการ (ช านาญการพิเศษ) โรงเรียนวดัเขมาภิรตา 

รามขา้ราชการบ านาญ ส านกังานการศึกษาเขตพื้นท่ี 

มธัยมศึกษา เขต 3 

2.    นางร าเพย    พึ่งมา                 ครู ค.ศ. 3 โรงเรียนวดัเขมาภิรตาราม จงัหวดันนทบุรี 

                                                     ส านกังานการศึกษาเขตพื้นท่ีมธัยมศึกษา เขต 3 

 3. รองศาสตราจารย ์สุวณีา ตัง่โพธิสุวรรณ อาจารยป์ระจ าสาขา วทิยาการจดัการ 

                                                       มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช                                                       
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ตารางท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ค่าความสอดคลอ้ง  IOC ของแบบสอบถาม เร่ือง  การปัจจยัส่วนประสม 
                  ทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 

                  โดยผูเ้ช่ียวชาญดา้นเน้ือหา 

 

แบบสอบถาม/ 
ขอ้ท่ี 

ผลการประเมินของผูเ้ช่ียวชาญ  
IOC 

ผล 

การวเิคราะห์ 
คนท่ี 1 คนท่ี  2 คนท่ี  3 ผลรวม 

ส่วนที ่ 1  ขอ้  1.1 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้  1.2 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

        ขอ้   1.3 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้  1.4 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

       ขอ้  1.5 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้  1.6 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
ส่วนที ่ 2  ขอ้  2.1 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้  2.2 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

        ขอ้  2.3 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้   2.4 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

        ขอ้   2.5 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้   2.6 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

        ขอ้   2.7 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้   2.8 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

        ขอ้   2.9 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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  ตารางท่ี  1  (ต่อ) 

แบบสอบถาม/ 
ขอ้ท่ี 

ผลการประเมินของผูเ้ช่ียวชาญ  
IOC 

ผล 

การวเิคราะห์ 
คนท่ี 1 คนท่ี  2 คนท่ี  3 ผลรวม 

ส่วนที ่ 3  ขอ้  3.1 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้  3.2 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

        ขอ้   3.3 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้   3.4 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

        ขอ้    3.5 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้  3.6 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้  3.7 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้  3.8 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

       ขอ้   3.9 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
               ขอ้  3.10 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

       ขอ้  3.11 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
               ขอ้  3.12 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

        ขอ้   3.13 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
               ขอ้  3.14 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

       ขอ้  3.15 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
               ขอ้ 3.16 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
               ขอ้  3.17 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

         ขอ้   3.18 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้  3.19 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

         ขอ้  3.20 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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   ตารางท่ี  1  (ต่อ) 

แบบสอบถาม/ 
ขอ้ท่ี 

ผลการประเมินของผูเ้ช่ียวชาญ  
IOC 

ผล 

การวเิคราะห์ 
คนท่ี 1 คนท่ี  2 คนท่ี  3 ผลรวม 

ส่วนที ่ 3  (ต่อ)       
               ขอ้  3.21 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

        ขอ้   3.22 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
               ขอ้  3.23 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

        ขอ้   3.24 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
               ขอ้  3.25 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
               ขอ้   3.26 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
               ขอ้   3.27 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

       ขอ้  3.28 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
               ขอ้   3.29 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

         ขอ้   3.30 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
               ขอ้  3.31 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

          ขอ้   3.32 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้  3.33 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

         ขอ้  3.34 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
                ขอ้ 3.35 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
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                วธีิค  านวณความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ดว้ยวิธีการหาสัมประสิทธ์ิแอลฟา ใช้สูตร

ของครอนบคั  ดงัน้ี 

                                                  

 การค านวณหาค่าความแปรปรวน ( ) 

            1)    หาค่าความแปรปรวน ขอ้  1 -15 

            หาไดจ้ากสูตร         =         

         แทนค่า                                                      =    

                                                                  =     

                        =           = 49.92 

             2)  หาค่าความแปรปรวน ขอ้ 16 - 34 

                 ใชสู้ตรค่าความแปรปรวนดงัน้ี 

            หาไดจ้ากสูตร         =         

         แทนค่า                                                      =    
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                                                                  =     

 

                        =           = 34.988 

     3.    หาค่าความเช่ือมัน่โดยใชสู้ตรการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา  

                                                         

                             แทนค่า         =    

 

                                                   =     

                                                   =          

                                                    =       

                                                    =       

ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมของ

ผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ทั้งฉบบั  เท่ากบั 0.85 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถาม 
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แบบสอบถามเพือ่การวจิัย 

เร่ือง   ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด ในเขต 

           จังหวดันนทบุรี 

------------------------------------------------------------------------------------------------------------- 

ค าช้ีแจง  แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาระดับปริญญามหาบัณฑิต สาขา
วิทยาการ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช มีวตัถุประสงค์เพื่อเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลส าหรับการวจิยั แบบสอบถามประกอบดว้ย   3  ส่วน  คือ 

ส่วนที ่1   ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม                                      จ  านวน 6  ขอ้ 

ส่วนที ่2  ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดั                      

                นนทบุรี 

 

จ  านวน  9  ขอ้ 

ส่วนที ่3  ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 

                พฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 

 

จ  านวน  35  ขอ้ 

 

                ส่วนที่ 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง    กรุณาใส่เคร่ืองหมาย√ลงใน หนา้ขอ้ความท่ีตรงกบัขอ้เท็จจริงของท่านมากท่ีสุด 

1. เพศ 

ชาย    หญิง 

2. อาย ุ  

ต ่ากวา่ 21 ปี   -25 ปี                      -30 ปี 

-35 ปี                                    -40 ปี  -45 ปี 

-50 ปี   -60 ปี                      60 ปีข้ึนไป    
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3. สถานภาพ 

โสด    สมรส         หยา่ร้าง / หมา้ย / แยกกนัอยู ่  

4. ระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด 

มธัยมศึกษาตอนตน้  มธัยมศึกษาตอนปลาย 

อนุปริญญา/ ปวส.  ปริญญาตรี 

ปริญญาโท   ปริญญาเอก 

5. อาชีพ 

นกัศึกษา   พนกังานบริษทัเอกชน 

พนกังานรัฐวสิาหกิจ  ขา้ราชการ 

 เจา้ของกิจการ / ธุรกิจส่วนตวั อ่ืนๆ (โปรดระบุ................................................) 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

ต ่ากวา่ 10,000 บาท  -15,000 บาท 

-20,000 บาท  -25,000 บาท 

-30,000 บาท  บาทข้ึนไป 

 

ส่วนที ่ 2      ข้อมูลด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด  ในเขตจังหวดันนทบุรี 

ค าช้ีแจง   กรุณาใส่เคร่ืองหมาย √ ลงใน หนา้ค าตอบท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 

1.  ช่วงเวลาใดท่ีท่านมาใชบ้ริการร้านกาแฟสด 

                เวลา    08.01 น.  -  12.00  น.                             เวลา   16.01  น.  – 19.00  น. 

                เวลา   12.01  น.  -  13.00    น.                            เวลา  19.01  น. – 21.00  น.    

                เวลา   13.01  น.  -  16.00   น. 
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2.  ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟสด ของท่าน 

              1 -  2 คร้ัง /  สัปดาห์                                       มากกวา่  5 คร้ัง/ สัปดาห์   

               3 – 4  คร้ัง /  สัปดาห์                                      อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................. 

3.  ประเภทของกาแฟสดหรือเคร่ืองด่ืมอ่ืน ๆ ท่ีท่านนิยมบริโภค (เลือกตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 

       เอสเปรสโซ                ร้อน                    เยน็              ลาเต ้                      ร้อน                        เยน็ 

       คาปูชิโน                    ร้อน                    เยน็             มอคค่า                     ร้อน                        เยน็ 

       อเมริกาโน่           ร้อน              เยน็             ชา                     ร้อน 

        ชาไทย                เยน็               ป่ัน             ชาเขียว               เยน็               ป่ัน 

        น ้าผลไมป่ั้น      

         นม                            ร้อน                   เยน็            โกโก ้                       ร้อน                      เยน็ 

4.   ค่าใชจ่้ายในการบริโภคแต่ละคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี 

                  นอ้ยกวา่ หรือเท่ากบั  50  บาท                              51 – 100  บาท 

                  101 – 150  บาท                                                     151  บาท  ข้ึนไป   

5.    ร้านกาแฟสดท่ีท่านเลือกบริโภคกาแฟสดเป็นประจ า 

                 สตาร์บคัส์                                                         แบล็คแคนยอน 

                 คอฟฟ่ีบอย                                                        บา้นไร่กาแฟ 

             คอฟฟ่ี ทูเดย ์                                              อเมซอน 

            ดิโอโร่        
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6.   เหตุผลท่ีท่านเลือกบริโภคร้านกาแฟนั้น 

                ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม                                         พกัผอ่นหยอ่นใจ 

                ใชบ้ริการ Wi – Fi / internet  ฟรี                              เจรจาธุรกิจ/นดัพบปะ สังสรรค ์

                อยูใ่นเส้นทางท่ีสัญจรผา่นเป็นประจ า 

7.   ผูร่้วมใชบ้ริการกบัท่านในร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี  

              ตนเอง                                                                      สมาชิกในครอบครัว 

             เพื่อน / เพื่อนร่วมงาน                                          เจรจาธุรกิจ    

8.  ท่านรู้จกัร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี จากส่ือใด 

               หนงัสือพิมพ ์                                                         แผน่โปสเตอร์ / ใบปลิว 

              เพื่อนบอกต่อๆกนัมา                                         ส่ือโทรทศัน์/วทิยุ 

         อินเตอร์เน็ต 

9.  ท่านเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟสดในเขตจงัหวดันนทบุรี ในลกัษณะใด 

                บริโภคท่ีร้าน                                                         ซ้ือกลบับา้น 
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ส่วนที่ 3     ข้อมูลด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคกาแฟสด 

                   ในเขตจังหวดันนทบุรี 

ค าช้ีแจง   โปรดท าเคร่ืองหมาย  √   ลงในช่องท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

ด้านผลติภัณฑ์ 

1. 1. ร้านกาแฟมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัแพร่หลาย 

  
 
 

   

2. 2. มีเคร่ืองมือในการชงกาแฟท่ีทนัสมยั      

3. 3. มีกาแฟท่ีหลากหลายรสชาติใหเ้ลือก 

4.      (เช่น คาปูชิโน, เอสเพรสโซ, ลาเต)้ 

     

5. 4. มีกาแฟสูตรเฉพาะท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน      

6. 5. คุณภาพของเมล็ดกาแฟท่ีแตกต่างจากร้านอ่ืน      

7. ด้านราคา 

8. 6. ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของกาแฟ 

 
 

    

9. 7. มีป้ายแจง้ราคาสินคา้ท่ีชดัเจน      

10. 8. มีราคาใหเ้ลือกหลากหลายตามขนาดของ     แกว้กาแฟ                  

11. 9. มีราคาตามส่วนผสมของผลิตภณัฑท่ี์เพิ่มเติม      

12. 10. มีบริการรับช าระดว้ยบตัรเครดิต      
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ส่วนที ่ 3  (ต่อ) 
 
 

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

มาก     
ทีสุ่ด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ทีสุ่ด 

13. ด้านการจัดจ าหน่าย 

14. 11. ท่ีตั้งร้านอยูใ่นท าเลท่ีหาไดง่้าย 

     

15. 12. การตกแต่งภายในร้านสวยงาม      

16. 13. มีท่ีนัง่รับรองลูกคา้เพียงพอ      

17. 14. ระยะเวลาการปิดเปิดให้บริการมีความเหมาะสม      

18. 15. ใหบ้ริการทุกวนัไม่มีวนัหยดุ      

19. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

20. 16. การโฆษณาผา่นส่ือต่างๆ  

     

21. 17. ไดรั้บคูปองส่วนลดในช่วงต่าง ๆ       

22. 18. การใชบ้ตัรสะสมแตม้เพื่อแลกเคร่ืองด่ืม      

23. 19. การสมคัรเป็นสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ      

24. 20. สามารถน าไปเป็นส่วนลดในการซ้ือคร้ังต่อไป      

ด้านบุคลากร 
25. 21. จ านวนพนกังานท่ีใหบ้ริการเพียงพอ 

     

26. 22. พนกังานมีความรู้และทกัษะในการชงกาแฟ      

27. 23. พนกังานมีความคล่องตวัและกระตือรือร้น         

28.       ในการใหบ้ริการ 

     

29. 24. มารยาทและมนุษยสัมพนัธ์ของพนกังาน      

30. 25. การใหบ้ริการลูกคา้ทุกระดบัอยา่งเท่าเทียมกนัของ

พนกังาน 
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1.                ปัจจัยส่วนประสมการตลาด    

  
 มาก 
 ทีสุ่ด 
 

  
มาก 

 

ปาน
กลาง 

 

  น้อย 
 

 น้อย                         
ทีสุ่ด 

2.    ด้านกระบวนการบริการ    

3. 26.  การตอ้นรับลูกคา้อยา่งเอาใจใส่ 

     

4. 27.  การใหค้  าแนะน าเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์      

5. 28.  ระยะเวลาในการสั่งซ้ือและช าระเงินมีความ

รวดเร็ว 

     

6. 29.  การสั่งซ้ือและช าระเงินมีความถูกตอ้ง      

7. 30.  มีบริการเสิร์ฟท่ีโตะ๊      

8. ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

9. 31. ป้ายหนา้ร้านสวยงาม เห็นไดช้ดัเจน 

     
 

10. 32. การตกแต่งร้านสวยงาม       

11. 33. ความสะอาดของร้าน      

12. 34. มีบริการหนงัสือพิมพห์รือนิตยสาร      

13. 35. มีการบริการอินเตอร์เน็ต      

 

 

ผู้วจัิยหวงัเป็นอย่างยิง่ว่าจะได้รับความอนุเคราะห์จากท่าน 

 ในการตอบแบบสอบถามขอขอบพระคุณมา ณ ทีนี่้ 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ นางจุฑาทิพย ์จนัทระ 
วนั เดือน ปีเกดิ 31 มกราคม 2510 
สถานทีเ่กดิ กรุงเทพมหานคร 
ประวตัิการศึกษา ศิลปศาสตร์บณัฑิต มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์ 
สถานทีท่ างาน ร้านอาหารและกาแฟ 
ต าแหน่ง เจา้ของกิจการ       


