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บทคัดย่อ 

 

 การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกาแฟ 

ในเขตจังหวดันนทบุรี (2) ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ  

(3) เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงสํารวจ ประชากรคือผูบ้ริโภคกาแฟในเขตจงัหวดันนทบุรี 

ซ่ึงไม่ทราบจาํนวน การกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างดว้ยสูตรของ ดบัเบิ้ลย ูจี โคชแรนด์ ไดจ้าํนวน 

400 คน สุ่มตวัอย่างแบบสะดวก เคร่ืองมือท่ีใช้คือ แบบสอบถาม การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้สถิติเชิง

พรรณาไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน คือการทดสอบค่าที

และการทดสอบค่าเอฟ 

 ผลการศึกษาพบว่า (1) ผูบ้ริโภคกาแฟส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 19-40 ปี  

ระดบัการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีสถานภาพโสด มีอาชีพรับราชการ/ทาํงานรัฐวิสาหกิจ  

มีรายไดต้ ํ่ากว่า 20,000 บาท (2) ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ 

ในระดบัมากท่ีสุดไดแ้ก่ปัจจยัดา้นกระบวนการ อนัดบัสองไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการสร้างและนาํเสนอ

ทางกายภาพ รองลงมาในระดบัมากไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจยัด้านสถานท่ี และปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด (3) เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดโดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ พบว่าปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการมีความแตกต่างอย่างมี

นัยสําคญั 0.05 ยกเวน้ด้านสถานท่ี/การจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการสร้างและ

นาํเสนอทางกายภาพ  ไม่พบความแตกต่าง              
 

 

 

 

คําสําคัญ ส่วนประสมการตลาด   ผูบ้ริโภค   กาแฟ    จงัหวดันนทบุรี 
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Abstract 
 
 The objectives of this study were (1) to study the personal factors of 
customers who drank coffee in Nonthaburi province; (2) to study the important level 
of marketing mix factors of coffee shop; and (3) to compare the difference of 
marketing mix factors classified by personal factors. 
 This study is a survey research. The population is consumers who drank 
coffee in Nonthaburi province. The sample size was 400 customers selected by 
convenience sampling method and was calculated by Cochran’s formula. The data 
was collected by using a questionnaire and was analyzed by using percentage, means, 
standard deviation, t-Test and F-test. 

The results showed that (1) most customers were females with aged 19-40, 
bachelor's degree or equivalent, single, government official and state enterprise 
employees, salary lower than 20,000 Baht; (2) the process factor was the most 
important marketing mix factor and the second one was the physical factor. While the 
personnel, product, price, place, and promotion factors were important at the high 
level; and (3) product, price, personnel and process factors were different at the 
statistical significant 0.05 except place, promotion and physical factors were the same 
when compared with personal factors.          
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บทที ่1 

บทนํา 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟ

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี”  เป็นการศึกษาถึงปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมของบุคคลท่ีมีความต้องการด่ืมและซ้ือผลิตภณัฑ์กาแฟ ณ ร้านกาแฟ ในเขตจงัหวดั

นนทบุรี 

 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

 

 จงัหวดันนทบุรี เป็นจงัหวดัหน่ึงในภาคกลางของประเทศไทย จดัตั้งข้ึนคร้ังล่าสุดโดย

พระราชบัญญัติจัดตั้ งจังหวดัสมุทรปราการ จังหวดันนทบุรี จังหวดัสมุทรสาคร และจังหวดั

นครนายก พุทธศกัราช 2489 ซ่ึงมีผลใช้บงัคบัตั้งแต่วนัท่ี 9 พฤษภาคม พ.ศ. 2489 จงัหวดันนทบุรี

จดัเป็นพื้นท่ีในเขตปริมณฑลของกรุงเทพมหานคร มีขนาดเน้ือท่ีใหญ่เป็นอนัดบัท่ี 75 ของประเทศ 

(รวมกรุงเทพมหานคร) แต่มีประชากรหนาแน่นท่ีสุดเป็นอนัดบัท่ี 2 รองจากกรุงเทพมหานคร  

 ในปัจจุบนั จงัหวดันนทบุรี เป็นเมืองปริมณฑลของกรุงเทพมหานครและเป็นเมืองท่ีมี

ศูนยร์าชการ กระทรวง และหน่วยงานในระดบัการบริหารประเทศหลายหน่วยงาน เป็นเมืองท่ีมี

ความเจริญในทุกดา้น เช่นเดียวกนักบักรุงเทพมหานคร เมืองหลวงของประเทศ มีประชาชนผ่าน

เขา้/ออกเป็นจาํนวนมาก ทาํใหไ้ดรั้บผลกระทบจากวิวฒันาการของสังคมท่ีเขา้สู่ยุคเทคโนโลยีท่ีมี

เปล่ียนแปลงอย่างรวดเร็ว การดํารงชีวิตของคนในเมืองหลวงและปริมณฑลมีความนิยมใน

เทคโนโลยีท่ีทนัสมยั ท่ีสร้างความสะดวกสบาย เป็นเหตุให้ธุรกิจในทุกดา้นมีการเปล่ียนแปลงและ

พฒันาไปอยา่งรวดเร็ว รวมถึงธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบักาแฟดว้ย  

 ธุรกิจกาแฟเป็นธุรกิจท่ีเจริญข้ึนอย่างรวดเร็วทั้งน้ีเน่ืองจากกาแฟเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมี

ประโยชน์ในการกระตุน้ให้ผูด่ื้มมีความกระฉับกระเฉง (คล่องแคล่ว กระปร้ีกระเปร่าเหมาะแก่ 

การพจนานุกรมไทยราชบณัฑิตยสถาน) ต่อการปฏิบติังานประจาํวนัหรือการพกัผ่อนตลอดเวลา  

ในธุรกิจกาแฟบางกลุ่มมีคาํกล่าวถึงกาแฟวา่ " A morning without coffee is like Sleep " หมายถึงวา่

เม่ือไม่ไดด่ื้มกาแฟในตอนเชา้เหมือนยงัหลบัอยู ่นอกจากนั้นกาแฟยงัสามารถท่ีจะลา้งพิษในร่างกาย

(Detox) เพื่อสุขภาพท่ีดี และมีผลการวิจยัเก่ียวกบักาแฟว่ากาแฟเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีประโยชน์หลาย
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ประการ เช่น สามารถช่วยลดอตัราเส่ียงของการเป็นเบาหวาน 60%  ช่วยลดอตัราการเกิดภาวะ

ความจาํเส่ือม 65% ช่วยลดอตัราเส่ียงของการเกิดโรคมะเร็งในลาํไส้ใหญ่ 50% และช่วยลดอตัรา

เส่ียงในการเกิดโรคมะเร็งต่อมลูกหมากน้อยกว่าคนท่ีไม่ได้ด่ืมเลย เป็นตน้ ดงันั้นด้วยเหตุผลใน

หลายๆประการท่ีทาํใหก้าแฟเป็นท่ีนิยมของคนในทุกระดบั 

 วิวฒันาการของร้านกาแฟในจงัหวดันนทบุรีได้พฒันาไปไกลแต่ในบางพื้นท่ีก็ยงัคง

อนุรักษนิ์ยม ซ่ึงจะเห็นไดว้า่ร้านกาแฟในจงัหวดันนทบุรี มีร้านกาแฟชนิดแผงลอย ชนิดท่ีเป็นแบบ

รถเข็น ชนิดเป็นเรือขายกาแฟ ชนิดท่ีเป็นร้านเล็ก ร้านใหญ่ ร้านท่ีเป็นเฟรนด์ไชส์ มีการทาํร้าน

กาแฟในรูปแบบใหม่ท่ีมีการตกแต่งร้านให้ทนัสมยั สะดวกสบาย มีบรรยากาศท่ีดีในการให้บริการ  

มีทาํเลต่างๆพื้นท่ีเช่นตามศูนยก์ารคา้ขนาดใหญ่ ในห้างสรรพสินคา้ในแหล่งเศรษฐกิจท่ีสําคัญ  

ในแหล่งท่องเทียว ในสถานจาํหน่ายนํ้ ามนั และตั้งอยูโ่ดดเด่ียวเป็นอิสระสําหรับกาแฟชนิดชงสด 

และมีกาแฟชนิดการทาํกาแฟเชิงอุตสาหกรรม โดยมีการผลิตกาแฟสําเร็จรูปเพื่อการจาํหน่ายใน

รูปแบบของ กาแฟพร้อมด่ืมบรรจุในขวดหรือบรรจุในกระป๋อง นอกจากนั้นยงัมีการผลิตกาแฟ

พร้อมชงสดในรูปแบบ กาแฟผงบรรจุขวด กาแฟผงบรรจุซอง กาแฟผงบรรจุซองชนิด 3 in 1 

(ประกอบดว้ย กาแฟผง,ครีมเทียมและนํ้ าตาล) และกาแฟผงบรรจุแคปซูล (ประกอบดว้ย กาแฟสด

เขม้ขน้และ ครีมสด/นํ้ าตาล ข้ึนอยู่กบัประเภทของกาแฟ) เพื่อใช้กบัเคร่ืองชงกาแฟสดอตัโนมติั 

ประจาํบา้น/สาํนกังาน 

 จากผลการสํารวจของ บริษทั ศูนยว์ิจยักสิกรไทย จาํกดั คาดว่ามูลค่าตลาดรวมของ

ธุรกิจ ร้านกาแฟพรีเม่ียมประมาณ 3,500 ลา้นบาท อตัราการขยายตวัของตลาดยงัอยูใ่นเกณฑ์สูงถึง

ร้อยละ 20 / ปี กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการจะมีความหลากหลายมากข้ึน จากเดิมท่ีเป็นนกัธุรกิจและ

นกัท่องเท่ียว แต่ในปัจจุบนัจะมีกลุ่ม คนทาํงานนกัเรียน  นกัศึกษา เร่ิมเขา้มาใช้บริการ นอกจากน้ี

ธุรกิจร้านกาแฟในประเทศไทยเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจ เพราะผูบ้ริโภคคนไทยนิยมด่ืมกาแฟกนัอย่าง

แพร่หลาย ทาํให้เป็นโอกาสในการดาํเนินธุรกิจกาแฟพรีเม่ียม รวมทั้งพฤติกรรมผูบ้ริโภคของคน

ไทยเร่ิมหนัมาด่ืมกาแฟเพื่อความบนัเทิง สนุกสนาน และมีชีวติชีวามากข้ึน (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2003:

ออนไลน์) 

 นอกจากการบริโภคกาแฟแล้วในปัจจุบันปัจจัยเวลาเป็นปัจจัยท่ีเ ก่ียวเน่ืองกับ

เทคโนโลยีดงันั้น ผูบ้ริโภคกาแฟจึงมีความตอ้งการท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์ในกลุ่มเดียวกนั หรือ เก่ียว

เน่ืองกันท่ีครบวงจร ( One Stop Shopping ) ท่ีผู ้บริโภคสามารถท่ีจะมาร้านกาแฟ และได้รับ

ผลิตภณัฑ์ครบถ้วนตามท่ีตอ้งการ และ เป็นแหล่งท่ีมีความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัผูบ้ริโภค จดัให้มีการ

บริการท่ีกาํลงัเป็นท่ีนิยม เช่น บริการผลิตภณัฑก์าแฟสดสาํเร็จรูป(3 in one) บริการผลิตภณัฑ ์
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เคร่ืองด่ืมชา (Tea) ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมนํ้ าหวาน (sweet drinks) ผลิตภัณฑ์เคร่ืองด่ืมนํ้ าสุขภาพ 

(healthy drinks) เค ร่ือง ด่ืมสมุนไพร  (herbal drink products) ขนมอบ  (bakeries) ของทานเล่น 

(snacks) ตลอดจนมุมนั่งท่ีมีบริการ Wi-Fi เพื่อการพกัผ่อนหลงัจากเครียดกบัการทาํงานมาตลอด 

ทั้งวนั บริการบรรจุภณัฑน์าํผลิตภณัฑก์ลบับา้นท่ีเหมาะสมและสวยงาม เป็นตน้  

 ดงันั้นร้านกาแฟสมยัปัจจุบนัจาํเป็นท่ีจะตอ้งปรับปรุงและพฒันาการให้มีบริการครบ

วงจรท่ีแตกต่างไปจากคู่แข่งขนั เพื่อตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค การกาํหนดกลยุทธ์

การตลาดท่ีสมบูรณ์ เพื่อให้ประสบผลสําเร็จจะตอ้งทราบขอ้มูลรายละเอียดท่ีจะตอ้งศึกษา ปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในทุกๆดา้น  จากปัญหาดงักล่าวจึงทาํให้ผูว้จิยั

สนใจท่ีจะทาํการศึกษาคน้ควา้อิสระในเร่ือง "ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภค

กาแฟของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี" เพื่อเป็นตวัแบบให้ผูท่ี้จะประกอบการและผูท่ี้สนใจใน

การทาํธุรกิจกาแฟเป็นแนวทางในการศึกษาและในการนาํไปใชป้ระโยชน์ต่อไป 

 

2. วตัถุประสงค์การศึกษาค้นคว้าอสิระ 

 

 2.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกาแฟในเขตจงัหวดันนทบุรี 

 2.2 ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ 

 2.3 เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยจาํแนกตามปัจจัย 

ส่วนบุคคล 

 

3. กรอบแนวความคดิการศึกษา 

 

 จากการท่ีได้ศึกษาทฤษฎีเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมการตลาดและทฤษฏีเก่ียวกับ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคแล้ว สามารถท่ีจะกาํหนด กรอบความคิดทางทฤษฎีโดยใช้แนวคิดเก่ียวกับ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคคือ รูปแบบของการตอบรับต่อส่ิงเร้า( ส่ิงเร้าภายนอก สภาวะแวดลอ้มทาง

การตลาด) จะเขา้ไปสู่ภาวะจิตใจของผูซ้ื้อ คุณลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการในการตดัสินใจ  

จะนาํไปสู่รูปแบบพฤติกรรมของผูบ้ริโภคไดแ้ก่ 

 3.1 ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาดตอ้ง

จัดให้มีข้ึนซ่ึงหมายถึงส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) ประกอบด้วย ส่ิงกระตุ้นด้าน

ผลิตภณัฑ์ ราคา การจดัช่องทางการจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด บุคลากร การสร้างและ

นาํเสนอทางกายภาพ กระบวนการใหบ้ริการ 
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 3.2 ปัจจัยส่วนบุคคล (Personnel factor) จะสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงได้รับ

อิทธิพลจากลกัษณะส่วนบุคคลทางดา้นต่างๆ ไดแ้ก่ ฐานะ รายได ้การศึกษา รสนิยม สถานภาพทาง

ครอบครัว 

 3.3 การตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer's Purchase Decision) หรือการตอบสนองของผูซ้ื้อ 

(Buyer's Responds) ผูบ้ริโภคจะมีตัดสินใจในประเด็นต่างๆคือ: การเลือกผลิตภัณฑ์ การเลือก 

ตรายีห่อ้ การเลือกผูจ้าํหน่าย การเลือกเวลาในการซ้ือ และการเลือกปริมาณการซ้ือ 

 

 

    

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการศึกษากระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ
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4. ขอบเขตการศึกษา 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟ

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี มีขอบเขตดงัน้ี 

 4.1 ศึกษาเฉพาะร้านกาแฟท่ีอยูใ่นจงัหวดันนทบุรี 

 4.2 ประชากรในกลุ่มเป้าหมายในการศึกษาคือผูเ้ดินทางสัญจรเขา้มาในเขต จงัหวดั

นนทบุรี ซ่ึงมาบริโภคกาแฟในร้านและเลือกซ้ือไปบริโภคนอกร้านหรือไม่ก็ตาม โดยยินดีท่ีจะให้

ขอ้มูลในแบบสอบถาม 

 

5. ข้อจํากดัในการศึกษา 

 

 5.1 ข้อจาํกัดด้านเวลา การศึกษาค้นควา้อิสระคร้ังน้ีมีห้วงระยะเวลาท่ีจาํกดั ตามท่ี

มหาวทิยาลยักาํหนด 

 5.2 ขอ้จาํกดัดา้นงบประมาณ เน่ืองจากเป็นนกัศึกษาจึงมีงบประมาณอยูใ่นวงจาํกดั 

 5.3 ขอ้จาํกดัดา้นกลุ่มตวัอยา่ง ในการปฏิบติัการเก็บขอ้มูลไม่สะดวกซ่ึงอาจไดรั้บการ

ปฏิเสธเน่ืองจากเวลาบริโภคกาแฟเป็นเวลาผอ่นคลายของผูบ้ริโภค 

 5.4 ขอ้จาํกดัในการสุ่มตวัอยา่งไม่สามารถท่ีจะคาดคะเน หรือคาํนวณความผิดพลาดท่ี

เกิดข้ึนในการเลือกตวัอยา่งไดเ้พราะเป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดย

เลือกตวัอยา่งเพราะความสะดวกหรือง่ายต่อการศึกษาจากผูบ้ริโภคกาแฟท่ีใหค้วามร่วมมือในการใช้

เวลาตอบแบบสอบถาม 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 

 

 6.1 ข้อมูลปฐมภูมี (Primary Data) หมายถึง ขอ้มูลท่ีผูด้าํเนินการศึกษาทาํการเก็บ 

ขอ้มูลเป็นคร้ังแรกจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีไดด้าํเนินการ 

 6.2 ข้อมูลทุติยภูมี (Secondary Data) หมายถึง ขอ้มูลเอกสารท่ีมีผูอ่ื้นทาํไวแ้ลว้นาํมา 

วเิคราะห์ หรือนาํขอ้มูลนั้นมาใชป้ระโยชน์ 

 6.3 การสุ่มตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) หมายถึง การเลือกตวัอยา่ง

เพราะความสะดวกหรือง่ายต่อการศึกษา และตวัอยา่งท่ีไดเ้ลือกน้ีอาจเป็นตวัแทนของประชากรได ้
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 6.4 ผู้บริโภค (Customer, Consumer) หมายถึง ผูซ้ื้อหรือไดรั้บบริการจากผูป้ระกอบ

ธุรกิจ และหมายรวมถึงผูซ่ึ้งไดรั้บการเสนอหรือชกัชวนจากผูป้ระกอบธุรกิจเพื่อให้ซ้ือสินคา้หรือ

รับบริการดว้ย 

 6.5 พฤติกรรม (Behavior) หมายถึง ความประพฤติ การกระทาํหรืออาการท่ีแสดงออก

ทางกลา้มเน้ือ ความคิด และความรู้สึกเพื่อตอบสนองส่ิงเร้า 

 6.6 เฟรนด์ไชส์ (Franchise) หมายถึง กระบวนการทางธุรกิจบางท่ี ท่ีเนน้การขยายสาขา

โดยใหผู้ป้ระกอบการรายยอ่ยไดมี้ส่วนร่วม ภายใตต้ราหรือเคร่ืองหมายการคา้ของผลิตภณัฑ์หลกั 

 6.7 กาแฟสด (Fresh coffee) หมายถึง กาแฟท่ีไดจ้ากการคัว่เมล็ดกาแฟท่ีไม่ไดผ้า่นการ

ดดัแปลงใดๆและไม่มีวตัถุใดๆเจือปนเป็นเมล็ดกาแฟแท ้100% ตามกรรมวธีิและเทคโนโลยีของแต่

ละบริษทัผูผ้ลิต แลว้นาํมาบดโดยเคร่ืองบดมาตรฐานในโรงงานหรือร้านท่ีมีเคร่ืองบดซ่ึงจะไดก้าแฟ

สดและชงดว้ยนํ้าท่ีร้อนเหมาะสมดว้ยเคร่ืองหรือกรรมวธีิอยา่งอ่ืน 

 6.8 กาแฟสดโฮมเมด (Homemade Fresh coffee) หมายถึง กาแฟท่ีไดจ้ากการคัว่เมล็ด

กาแฟท่ีไม่ไดผ้า่นการดดัแปลงใดๆและไม่มีวตัถุใดๆเจือปนเป็นเมล็ดกาแฟแท ้100% ตามกรรมวิธี

และเทคโนโลยขีองแต่ละบริษทัผูผ้ลิต แลว้นาํมาบดโดยเคร่ืองบดมาตรฐานในโรงงานแลว้บรรจุใน

แคปซูล (Capsule) ชงดว้ยเคร่ืองชงโฮมเมดแบบอตัโนมติั จะไดก้าแฟสดเช่นเดียวกบัเคร่ืองบด/ชง

มาตรฐาน 

 6.9 กาแฟสําเร็จรูปหรือกาแฟผง (instant coffee) หมายถึง กาแฟสดท่ีผา่นการคัว่และ

บดจากโรงงานเพื่อเป็นกาแฟผงหรือกาแฟสําเร็จรูปบรรจุในภาชนะบรรจุภณัฑ์ท่ีเหมาะสม และ

นาํมาชงกบันํ้าร้อนเพื่อการด่ืม 

 6.10 กาแฟสําเร็จรูปพร้อมดื่ม (Ready-to-drink coffee) หมายถึง กาแฟสดท่ีผ่าน 

การคัว่และบดพร้อมทั้งการชงและบรรจุในภาชนะบรรจุภณัฑ์ท่ีเหมาะสมตามกรรมวิธีของแต่ละ

บริษทั เช่น ขวดแกว้ กระป๋อง หรือกล่องกระดาษพร้อมท่ีจะด่ืมไดท้นัที 

 6.11 กาแฟสําเร็จรูป  3 in 1 (3 in 1 Coffee) หมายถึง  กาแฟสดท่ีได้ทํา เป็นกาแฟ

สําเร็จรูปหรือกาแฟผงแลว้นาํมาผสมกบั นํ้าตาลทราย ครีมเทียมชนิดผง สารปรุงแต่งรสอ่ืนๆ เช่น 

คาลาเมล โสม ขิง และอ่ืนๆ เช่นสารปรุงแต่งเพื่อได้ได้รสชาติกาแฟเอสเปรสโซ่ คาปูชิโน่ หรือ

รสชาติเหมือนกาแฟสด เป็นตน้ ตามปริมาณและความตอ้งการ รสชาติของแต่ละบริษทั บรรจุซอง 

และนาํมาชงกบันํ้าร้อนเพื่อการด่ืม 

 6.12 กาแฟโบราณหรือกาแฟไทยโบราณ (Thai Traditional Coffee) หมายถึง กาแฟท่ี

ไดจ้ากการคัว่เมล็ดกาแฟใหมี้ความเขม้ตามท่ีตอ้งการ แลว้นาํธญัพืช และนํ้าตาลผสมใหไ้ดร้สชาติท่ี

พอเหมาะตามกรรมวิธีและเทคโนโลยขีองแต่ละบริษทัผูผ้ลิต แลว้นาํมาบดโดยเคร่ืองบดมาตรฐาน
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ในโรงงาน บรรจุถุงนาํส่งร้านคา้เพื่อร้านกาแฟนาํไปชงดว้ยกรรมวธีิใชถุ้งชงดว้ยนํ้าท่ีร้อนเหมาะสม

เป็นกาแฟประเภทต่างๆท่ีตอ้งการ 

 6.13 กาแฟโบราณบูรณาการ (Thai Modern Traditional Coffee) หมายถึงการนํา

กาแฟสดสําเร็จรูปชนิดผงและกาแฟโบราณชนิดผงมารวมกนั แลว้นาํไปชงแบบกาแฟโบราณท่ีใช้

ถุงชงหรือเคร่ืองชงกาแฟสดมาตรฐานก็ได ้

 6.14 คาเฟอีน (caféine) หมายถึงสารแซนทีนอลัคาลอยด์ ซ่ึงสามารถพบไดใ้น เมล็ด

กาแฟ คาเฟอีน ยงัมีฤทธ์ิกระตุน้ระบบประสาทส่วนกลาง ทาํให้ร่างกายเกิดความต่ืนตวั และลด

ความง่วงได ้ดว้ยเหตุน้ีจึงทาํใหค้าเฟอีนเป็นสารกระตุน้ประสาทท่ีไดรั้บความนิยมมากท่ีสุดในโลก 

 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 7.1 เพื่อเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟได้นําปัจจัยท่ีเก่ียวข้องไป

ประยกุตใ์ช ้

 7.2 เพื่อนําผลการศึกษาท่ีได้ไปเป็นขอ้มูลในการพฒันาคุณภาพสินค้า การบริการ 

ตลอดจนการพฒันาในการสร้างความพึงพอใจใหก้บัผูบ้ริโภคตามท่ีตอ้งการ 

 7.3 เพื่อให้นักศึกษาด้านการตลาด  หรือบุคคลท่ีอยู่ในวงธุรกิจกาแฟ  ตลอดจน

หน่วยงานท่ีตอ้งการผล สามารถนาํขอ้มูลท่ีเป็นผลการศึกษาไปใช้ประโยชน์ตามความเหมาะสม 

เช่น การดาํเนินการวิจยัต่อยอดในส่วนท่ีเก่ียวขอ้ง หรือนาํไปเป็นขอ้มูลการวจิยัดา้นธุรกิจ การศึกษา

ดา้นการตลาด เป็นตน้ 



บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟ

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี” ไดด้าํเนินการศึกษาขอ้มูลจากวรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ี

ดาํเนินการศึกษาคน้ควา้อิสระ ซ่ึงวรรณกรรมดงักล่าว หมายถึง ขอ้มูลในงานหนงัสือ, งานประพนัธ์, 

บทประพันธ์ทุกชนิดทั้ งท่ี เป็นร้อยแก้วและร้อยกรอง ,วรรณกรรมประเภทส่ือสารมวลชน  

และงานนิพนธ์ท่ีทาํข้ึนทุกชนิด เช่น หนงัสือ จุลสาร ส่ิงเขียน ส่ิงพิมพ ์ปาฐกถา เทศนา คาํปราศรัย 

สุนทรพจน์ และหมายความรวมถึงโปรแกรมคอมพิวเตอร์ดว้ย 

 

1. ข้อมูลกาแฟ 

 

1.1 การดื่มกาแฟ 

  กาแฟเป็นเคร่ืองด่ืมชนิดหน่ึงท่ีได้รับความนิยมจากผูค้นทัว่โลก วฒันธรรมการด่ืม

กาแฟนั้นมีมาอยา่งยาวนานและนบัวนัก็จะยิ่งเพิ่มข้ึน ดว้ยรสชาติและกล่ินหอมท่ีเป็นเอกลกัษณ์ พร้อม

ความหลากหลายของเมนู ทั้งยงัหากินไดง่้าย นอกจากน้ีก็ยงัมีเคร่ืองทาํกาแฟสดแบบโฮมเมดท่ีสามารถ

ทาํกาแฟสดด่ืมไดเ้องท่ีบา้น จึงไม่น่าแปลกใจท่ีกาแฟจะกลายมาเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีอยูใ่นความนิยมของ

บุคคลทุกระดบัและนบัวนัจะขยายตวัเพิ่มมากข้ึนสังเกตไดจ้ากท่ีมีร้านกาแฟเพิ่มข้ึนทุกวนั โดยเฉพาะ

อยา่งยิง่ในเขตจงัหวดันนทบุรี จะเห็นร้านกาแฟมีอยูเ่กือบทุกสถานท่ี เร่ิมจากร้านกาแฟตั้งโต๊ะตวัเดียว

ข้างถนน รถเข็นขายกาแฟ รถพ่วงข้างมอเตอร์ไซค์ขายกาแฟ รถบรรทุกเล็ก รถตู้ ร้านเล็ก - ใหญ่  

ร้านเฟรนด์ไชส์แบรนเนม ร้านในหา้งสรรพสินคา้ จนถึงร้านเอกลกัษณ์เฉพาะตวั และร้านท่ีขายอาหาร

ร่วมดว้ย กาแฟจึงเป็นเคร่ืองด่ืมยอดนิยมของคนในทุกระดบั 

  1.1.1 ประโยชน์ของการดื่มกาแฟ  การด่ืมกาแฟนอกจากจะให้ความ รู้สึก

กระปร้ีกระเปร่า คึกคกั ไม่ง่วงนอนแล้ว การด่ืมกาแฟยงัมีประโยชน์ทางโภชนาการ อีกมากซ่ึง 

การด่ืมกาแฟมีประโยชน์ดงัน้ี 

   1) ช่วยลดอตัราเส่ียงของการเป็นเบาหวาน 60% เน่ืองจากกาแฟมีสารต้าน

อนุมูลอิสระและยงัมีสารประกอบท่ีเรียกวา่ควินิน (Quinines) ท่ีช่วยใหร่้างกายสามารถผลิตอินซูลินได้

ดีข้ึน 
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   2) ช่วยลดอตัราการเกิดภาวะความจาํเส่ือม 65% จากการวิจยัพบว่ากาแฟมี

ส่วนช่วยในการชะลอภาวะความจาํเส่ือมโดยไปหยุดย ั้งหรือต้านการจบัตวัของคอเรสเตอรอล 

(Cholesterol) ท่ีเป็นผลเสียต่อร่างกาย 

   3) ช่วยลดอตัราเส่ียงของการเกิดโรคมะเร็งในลาํไส้ใหญ่ 50% จากการศึกษา

ถึง 12 ปีกบัผูห้ญิงในญ่ีปุ่นพบวา่คนท่ีด่ืมกาแฟ 3 แกว้หรือมากกวา่ต่อวนั มีแนวโนม้ในการลดอตัรา

เส่ียงของการเกิดโรคมะเร็งในลาํไส้ใหญ่ได ้

   4) ช่วยลดความเส่ียงของการเป็นอลัไซเมอร์ (Alzheimer) 65% จากการศึกษา

กบัคนวยักลางคนในประเทศฟินแลนด ์จาํนวน 1,400 คนพบวา่คนท่ีด่ืมกาแฟ 5 แกว้ต่อวนั สามารถ

ลดอตัราเส่ียงของการเป็นโรคอลัไซเมอร์ไดถึ้ง 65% 

   5) ลดความเส่ียงของการเป็นโรคตบัแข็ง 80% จากการศึกษากบัผูด่ื้มกาแฟ

จาํนวน 125,000 คน พบวา่การด่ืมกาแฟ 1 แกว้ต่อวนั ทาํให้ความเส่ียงต่อการเป็นโรคตบัแข็งลดลง

ถึง 20% ถา้ด่ืม 4 แกว้ต่อวนัก็จะลดอตัราเส่ียงไดม้ากถึง 80% 

   6) ช่วยลดความเส่ียงของการเป็นน่ิวในถุงนํ้ าดี 50% ผูช้ายท่ีด่ืมกาแฟอย่าง

นอ้ย 2 แกว้ต่อวนั มีแนวโนม้ในการลดอตัราเส่ียงของการเป็นน่ิวในถุงนํ้ าดี 40% และ 25% สําหรับ

ผูห้ญิงท่ีด่ืมกาแฟในปริมาณท่ีเท่ากนัและ 45% สาํหรับคนท่ีด่ืมมากกวา่ 4 แกว้ต่อวนั 

   7) ช่วยลดอาการปวดหวั บ่อยคร้ังท่ีคาเฟอีน (Caffeine) ถูกใชเ้ป็นยาแกป้วดหัว

โดยเฉพาะอาการปวดหวัจากไมเกรน โดยสามารถช่วยบรรเทาอาการปวดไดถึ้ง 40% นอกจากน้ียาแก้

ปวดหลายประเภทยงัมีส่วนผสมคาเฟอีน (Caffeine) 65 mg เช่น Aspirin, Ibuprofen, Acetaminophen  

   8) ช่วยลดอัตราเส่ียงของการเกิดโรคหัวใจในผู ้หญิง 25% งานวิจัยจาก

มหาวิทยาลัยของสเปนพบว่าผูห้ญิงท่ีด่ืมกาแฟ 2-3 แก้วต่อวนั มีอัตราเส่ียงการเกิดโรคหัวใจ 

นอ้ยกวา่คนท่ีไม่ไดด่ื้มและมากกวา่ผูช้าย 25% 

   9) ช่วยลดความเส่ียงของการเกิดการอุดตนัในเส้นเลือดในผูห้ญิง 43% จาก

การศึกษากบันางพยาบาล จาํนวน 83,000 คนท่ีไม่เคยสูบบุหร่ี และด่ืมกาแฟ 4 แกว้ต่อวนั สามารถ

ลดความเส่ียงของการเกิดการอุดตนัในเส้นเลือดไดถึ้ง 43% 

   10) ช่วยลดความเส่ียงของการเกิดโรคมะเร็งต่อมลูกหมาก จากการศึกษากบั

ผูช้าย จาํนวน 50,000 คน เป็นเวลา 20 ปี พบวา่คนท่ีด่ืมกาแฟ 6 แกว้ต่อวนัจะมีอตัราเส่ียงในการเกิด

โรคมะเร็งต่อมลูกหมากนอ้ยกวา่คนท่ีไม่ไดด่ื้มเลย  

   อย่างไรก็ตาม  การรับประทานอาหารชนิดใดชนิดหน่ึงเกินปริมาณท่ี

เหมาะสมก็ย่อมส่งผลเสียแก่ร่างกายได้ โดยเฉพาะในกาแฟท่ีมกันิยมด่ืมในลักษณะกาแฟเย็น  



10 

ซ่ึงตอ้งใส่ทั้งนมหรือครีม และนํ้ าตาล ทาํให้มีปริมาณแคลอร่ีเพิ่มข้ึนกวา่การด่ืมแต่กาแฟเพียงอย่าง

เดียวมาก (ขอ้มูล : www.thaigoodview.com/node/164028) 

  1.1.2 ข้อเสียของการดื่มกาแฟ 

   1) ทาํให้ความดนัโลหิตสูงข้ึน จากการศึกษาวิจยัพบวา่การด่ืมกาแฟจะทาํให้

ความดนัโลหิตสูงข้ึนนานถึง 12 ชัว่โมง ดงันั้น กลุ่มคนท่ีเป็นโรคความดนัโลหิตสูงจึงไม่ควรด่ืม

กาแฟขณะรู้สึกเครียดหรือมีแรงกดดนัมากจากการทาํงาน 

   2) คาเฟอีนในกาแฟจะส่งผลกระทบต่อการดูดซึมแร่ธาตุบางชนิดเช่น 

แคลเซียม เหล็ก และสังกะสี ดงันั้น เด็กจึงไม่ควรด่ืมกาแฟ 

   3) กาแฟจะทาํให้ผูป่้วยโรคกระเพาะอาหารเป็นแผลในกระเพาะร้ายแรงข้ึน 

เน่ืองจากกาแฟจะทาํให้กระเพาะอาหารมีนํ้ าย่อยออกมามากข้ึน จนทาํให้เป็นแผลมากข้ึน ดงันั้น 

ผูป่้วยโรคกระเพาะอาหารท่ีเป็นแผลในกระเพาะไม่ควรด่ืมกาแฟมาก โดยเฉพาะในช่วงทอ้งวา่ง 

   4) กาแฟทําให้ เ กิดความเ ส่ียงโรคกระดูกพรุน  เ น่ืองจากคา เฟอีนมี

คุณประโยชน์ทาํให้ขบัปัสสาวะมากข้ึน แต่ถา้ด่ืมกาแฟเป็นเวลานานจะทาํให้สูญเสียแคลเซียมไป

กบัปัสสาวะมากจนเกิดภาวะกระดูกพรุนได ้โดยเฉพาะสําหรับผูห้ญิงวยัทองไม่ควรด่ืมกาแฟมาก

เกินควร 

   5) หญิงตั้ งครรภ์ถ้า ด่ืมกาแฟมากเกินไปจะทําให้ทารกท่ีอยู่ในครรภ์

เจริญเติบโตไม่เป็นปกติ หรืออาจแทง้ได ้เน่ืองจากคาเฟอีนจะส่งผลต่ออวยัวะภายในของทารกท่ียงั

อ่อนแอ 

   6) กาแฟมีผลต่อการดูดซึมวิตามิน B1 ซ่ึงเป็นวติามินท่ีรักษาความสมดุลและ

ความมัน่คงของระบบประสาท ดงันั้น ผูท่ี้ขาดวติามิน B1 จึงไม่ควรด่ืมกาแฟ 

   7) คนเป็นโรคหวัใจไม่ควรด่ืมกาแฟ เพราะคาเฟอีนมีบทบาทในการกระตุน้

หัวใจ ทาํให้เลือดเพิ่มข้ึน ซ่ึงถ้าเป็นคนสูงอายุท่ีเป็นโรคหัวใจอยู่แล้วจะทาํให้ประสิทธิภาพ 

การทาํงานของหัวใจดีเกินไป มีการทาํงานของหัวใจท่ีหนักมากยิ่งข้ึน และทาํให้หัวใจเส่ือมเร็ว

ยิง่ข้ึนดว้ย 

   8) คาเฟอีนในกาแฟจะแทรกแซงการหลบัด้วยคล่ืนรบกวนช้าๆ แต่ว่าลึกๆ 

ซ่ึงทาํใหร่้างกายไม่ไดรั้บการพกัผอ่นอยา่งเตม็ท่ี 

   9) ทาํใหเ้กิดนํ้าหนกัเกินเน่ืองจากนํ้าตาล นม และครีมท่ีเติมเขา้ไป นอกจากน้ี

การด่ืมกาแฟยงัมกันิยมรับประทานควบคู่กบัขนม เช่น เคก้ หรือคุกก้ีต่างๆ จึงส่งผลต่อการควบคุม

นํ้าหนกัได ้

 

http://www.thaigoodview.com/node/164028
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   10) การด่ืมในปริมาณมากทาํให้เกิดอาการมือสั่น กระวนกระวาย โกรธง่าย

และปวดศีรษะ มีผลต่อหัวใจและเส้นเลือด ทาํให้กล้ามเน้ือของหลอดเลือดคลายตวัหรือบีบรัด 

มากข้ึน เกิดความเครียดไดง่้าย  

  1.1.3 วิธีการดื่มกาแฟให้ได้ประโยชน์มากกว่าโทษ  

(ขอ้มูล 31http://www.thaigoodview.com/node/164028) 

   1) ด่ืมกาแฟเพียงวนัละ 1-2 ถว้ย 

   2) ด่ืมกาแฟดาํ ไม่ใส่นํ้าตาล 

   3) ใชส้ารใหค้วามหวานแทนการใส่นํ้ าตาล (วตัถุเจือปนอาหารกลุ่มหน่ึง ท่ีมี

สมาชิกอยูห่ลายตวั เช่น แอสปาร์แตม, แซกคารีน, หญา้หวาน) 

   4) ใชน้มสดจืดแทนครีมเทียม (Non-dairy creamer, coffee whitener) 

   5) ด่ืมกาแฟร้อนแทนกาแฟเยน็ 

   6) ลดขนาดแกว้ใหเ้ล็กลง 

   7) ไม่เพิ่มวปิป้ิงครีม (Whipping - cream) 

   8) งดกาแฟป่ันและเฟรปเป้ (Frost&Frappe') 

 1.2 พนัธ์กาแฟ  

  กาแฟมีสายพนัธ์ท่ีสาํคญั 2 สายพนัธ์  คือ Coffea Canephora หรือ โรบสัตา้  

(Robusta) และ Coffea Arabica หรือ อราบิกา้ (Arabica) 

  1. Coffea Canephora หรือ โรบสัตา้ (Robusta) ช่ือสามญั Robusta coffee   

ช่ือวิทยาศาสตร์  Coffea canephora Pierre ex A.Froehner (ช่ือพ้องวิทยาศาสตร์  Coffea robusta 

L.Linden) ตน้กาแฟโรบสัตา้ ลาํตน้เจริญเติบโตมาจากรากแกว้ มีลกัษณะเป็นขอ้และปลอ้ง โคนใบ

จะอยู่ตามขอ้ของลาํตน้ เม่ือตน้โตข้ึนใบจะร่วงหล่นไป โคนใบมีตา 2 ชนิด คือ ตาบนและตาล่าง 

ตาบนจะแตกก่ิงออกมาเป็นก่ิงแขนงท่ี 1 ลักษณะเป็นก่ิงนอนขนานกับพื้นดินมีข้อและปล้อง  

แต่ละขอ้จะมีกลุ่มตาดอกท่ีจะติดเป็นผลกาแฟต่อไป ส่วนตาล่างจะแตกออกเป็นก่ิงตั้ง ก่ิงจะตั้งตรง

ข้ึนไปเหมือนลาํตน้ และไม่ติดผล  

http://www.thaigoodview.com/node/164028
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ภาพท่ี 2.1  ตน้กาแฟแและผลกาแฟ โรบสัตา้ 
 

   ผลกาแฟ จะมีลกัษณะเป็นรูปทรงรี กา้นผลสั้น ผลดิบเป็นสีเขียว เม่ือสุกแลว้จะ

เปล่ียนเป็นสีเหลือง สีส้ม และสีแดง ผลกาแฟจะประกอบดว้ยเปลือก เน้ือท่ีมีสีเหลือง (เม่ือสุกมีรส

หวาน) และกะลาท่ีห่อหุม้เมล็ด ช่วงระหวา่งกะลากบัเมล็ดจะมีเยือ่บาง ๆ ท่ีหุม้เมล็ดอยู ่ซ่ึงเราเรียกวา่ 

“เยื่อหุ้มเมล็ด” ในแต่ละผลจะมี 2 เมล็ดประกบกนัอยู ่ดา้นท่ีประกบกนัจะอยูด่า้นในมีลกัษณะแบน 

มีร่องตรงกลางเมล็ด 1 ร่อง ส่วนดา้นนอกโคง้ ลกัษณะของเมล็ดจะเป็นเมล็ดเด่ียวหรือเมล็ดโทน  

ในบางคร้ังหากการผสมเกสรไม่สมบูรณ์ จะทาํให้ผลติดเมล็ดเพียงเมล็ดเดียว (คิดเป็นประมาณ 

5-10%) ซ่ึงจะมีลักษณะเป็นรูปกลมรีทั้ งเมล็ด มีร่องตรงกลาง 1 ร่อง เมล็ดจาํพวกน้ีจะเรียกว่า  

"พีเบอร์ร่ี" (Peaberry) 
 

 

 

ภาพท่ี 2.2  ตน้กาแฟและผลกาแฟ อาราบิกา้ 
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   จุดเด่นของกาแฟโรบสัตา้ โดยส่วนใหญ่แลว้เราจะนาํกาแฟโรบสัตา้มาผลิตเป็น

กาแฟสําเร็จรูป หรือนาํมาผสมกบักาแฟอาราบิกา้บางส่วน เพื่อผลิตเป็นกาแฟคัว่บดให้มีรสชาติท่ี

แตกต่างออกไป สําหรับกาแฟโรบสัต้านั้นมีจุดเด่นในเร่ืองของบอด้ี เม่ือด่ืมแล้วจะรู้สึกได้ถึง 

ความนุ่ม ชุ่มคอ กาแฟชนิดน้ีจะมีปริมาณของคาเฟอีนสูงกว่ากาแฟอาราบิก้าเป็น 2 เท่า กาแฟ 

โรบสัตา้ในประเทศไทยจะมีการปลูกกนัมากทางภาคใตบ้นพื้นท่ีราบ เช่น จงัหวดันครศรีธรรมราช 

และจงัหวดัชุมพร 

  2. Coffea Arabica หรือ  อราบิก้า  กาแฟอาราบิก้า  ช่ือสามัญ  Arabian coffee, 

Coffee, Kofi, Koffie, Brazillian coffee ช่ือวิทยาศาสตร์ Coffea arabica L.  ตน้กาแฟอาราบิกา้ เป็น

พืชพื้นเมืองของทวีปอฟัริกา บริเวณประเทศเอธิโอเปีย แต่ชาวอาหรับเป็นชาติแรกท่ีนาํกาแฟมาชง

ด่ืม จึงทาํให้ช่ือภาษาละตินของกาแฟใช้คาํว่า “อาราบิกา้” (arabica) ท่ีหมายถึงชาวอาหรับ โดยตน้

กาแฟจดัเป็นไมพุ้ม่ขนาดเล็ก ท่ีมีความสูงของตน้ประมาณ 2-4 เมตร ในปัจจุบนัเพาะปลูกกนัมากใน

เขตร้อนช้ืนและก่ึงเยน็  ผลกาแฟอาราบิกา้ ผลเป็นผลสด ลกัษณะของผลเป็นรูปไข่แกมรูปทรงกลม 

โดยผลอ่อนจะเป็นสีเขียว แต่เม่ือสุกแลว้จะเปล่ียนเป็นสีแดงจุดเด่นของกาแฟอาราบิกา้ คือ มีกล่ิน

หอมและสารกาแฟสูง ทาํใหเ้ม่ือด่ืมแลว้รู้สึกไดถึ้งความกระปร้ีกระเปร่า มีชีวติชีวา โดยกาแฟชนิดน้ี

จะมีปริมาณของคาเฟอีนตํ่า เป็นกาแฟท่ีมีคุณภาพสูง มีความหอมไม่เป็นรองใคร เพียงแต่ยงัไม่เป็น

ท่ีรู้จกัมากนกั เน่ืองจากขาดการส่งเสริมและการประชาสัมพนัธ์ท่ีดี ในประเทศไทยมีการปลูกกาแฟ

ชนิดน้ีกนัมากทางภาคเหนือบนดอยสูง 

 1.3 แหล่งกาแฟทีสํ่าคัญของโลก  

  พื้นท่ีในการปลูกกาแฟมีความแตกต่างกนัในเร่ืองของความสูงของพื้นท่ีโดยวดั

จากระดบันํ้ าทะเลปานกลาง ลกัษณะของดิน สภาพอากาศ วิธีการปลูก วิธีการเก็บเก่ียว ซ่ึงจะส่งผล

กระทบต่อรสชาติของกาแฟทั้งส้ิน แหล่งกาแฟท่ีทัว่โลกยอมรับวา่มีรสชาติท่ีดีท่ีสุดมีดงัน้ี 
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  1. Jamaica (จาเมกา) เป็นแหล่งผลิตกาแฟท่ีมีช่ือเสียงท่ีสุดและแพงท่ีสุดของโลก 

Blue Mountain (บลูเมาน์เทน) ซ่ึงปลูกบนยอดเขาสูง ผลผลิตเกือบทั้งหมดถูกส่งออกไปประเทศ

ญ่ีปุ่น และท่ีเหลืออีกเล็กน้อยถูกส่งไป สหรัฐอเมริกา, สหราชอาณาจกัร, และเยอรมนี ยี่ห้อท่ีมี

ช่ือเสียงคือ ไฮเมาน์เทนซูพรีม (High Mountain Supreme) และไพรมว์อชตจ์าเมกนั (Prime Washed 

Jamaican) ; Blue Mountain ตอ้งไดรั้บรองจาก The Coffee Industry Board of Jamaica เท่านั้นจึงจะ

ถือวา่เป็นกาแฟ Blue Mountain (บลูเมาน์เท่น)แท ้กาแฟจากภูเขาสีฟ้า ไดช่ื้อวา่มีรสชาติอ่อนโยนนุ่ม

ละไม และเป็นท่ีรักของคอกาแฟทัว่โลก 

 

 

r: แหล่งปลูก Coffea canephora 

m: แหล่งปลูก Coffea canephora และ Coffea arabica. 

a: แหล่งปลูก Coffea Arabica 

 

ภาพท่ี 2.3  แหล่งผลิตกาแฟของโลก 

 

ท่ีมา : https://th.wikipedia.org/wiki/แหล่งปลูกกาแฟท่ีมีช่ือเสียง 

 

https://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%81%E0%B8%AB%E0%B8%A5%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B8%9B%E0%B8%A5%E0%B8%B9%E0%B8%81%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B9%81%E0%B8%9F%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88%E0%B8%A1%E0%B8%B5%E0%B8%8A%E0%B8%B7%E0%B9%88%E0%B8%AD%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%B5%E0%B8%A2%E0%B8%87
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  2. Brazil (บราซิล) ผลิตกาแฟเป็นอนัดบั 1 ของโลก ยี่ห้อมีช่ือคือ บราซิเลียน- 

แซนทอส (Brazillian Santos) บราซิลเป็นแหล่งปลูกกาแฟโดยเฉล่ียร้อยละ 35 ของกาแฟโลก  

(ขอ้มลู coffeelovestory.blogspot.com/2010/09/2.html) 

   แต่มีเพียง ซานโตส (Santos) เท่านั้นท่ีเป็นท่ียอมรับโดยอุตสาหกรรมกาแฟ 

เน่ืองจากกาแฟอ่ืน ๆ เช่น ริโอ (Rio) มีรสชาติเป็นยาและมกัจะใช้ผสมกบั ชิโครีในกาแฟนิวออร์

ลีนส์ เบอบอน ซานโตส (Bourbon Santos) เป็นกาแฟเกรดท่ีดีท่ีสุดของบราซิล เมล็ดจากตน้กาแฟ

พนัธ์ุอาราบิก้าท่ีผลิตกาแฟชนิดน้ี มีขนาดเล็ก และหยกัเป็นคล่ืนในระยะสามส่ีปีแรกท่ีให้ผล  

ในระหว่างน้ีเรียกว่า เบอบอนซานโตส (Bourbon Santos) เม่ือมีอายุมากข้ึนเมล็ดกาแฟจะมีขนาด

ใหญ่ข้ึนและคุณภาพลดลง จะเรียกวา่ ซานโตส (Santos) 

  3. Colombia (Cafe' de Colombia ,Colombian Mild)(โคลอมเบีย) ผลิตกาแฟเป็น

อันดับ 2 ของโลก โคลอมเบียนคอฟฟ่ีได้ช่ือว่าเป็นกาแฟอราบิก้าท่ีอร่อย นุ่มนวลกลมกล่อม 

มากท่ีสุดในโลก กาแฟจากโคลอมเบีย ท่ีคัว่ใหม่ๆ จะมีรสชาติสดไส เขม้ขน้ และมีกล่ินหอมกรุ่น

อบอวล  กาแฟท่ีมีช่ือคือ ซูเรโม (Suremo) 

  4. Hawaii (ฮาวาย) กาแฟข้ึนช่ือคือ โคน่า (Kona) ฮาวายเป็นแหล่งปลูกกาแฟเพียง

แหล่งเดียวของสหรัฐอเมริกา เหมือนจาไมกา้กบับลูเมาเท่น กาแฟโคน่าท่ีปลูกบนท่ีราบสูงภูเขาไฟ

ของมานวัลวั กาแฟฮาวาเอ่ียนถูกปลูกตั้งแต่เร่ิมแรกบนเกาะฮาวาย และเคาอี ดว้ยกาแฟของโคน่า

แถบหน่ึงของเกาะฮาวาย เป็นกาแฟท่ีหายากและราคาแพง เพราะค่าแรงของฮาวายสูงมาก โคน่ามี

ส่ิงแวดลอ้มท่ีสมบูรณ์สาํหรับปลูกกาแฟอาราบิกา้ กาแฟมีเมล็ดสวย ใหญ่ และแบน ซ่ึงให้กาแฟท่ีมี

ความเขม้ขน้ ปานกลางพร้อมกบักล่ินรสแบบเนย และเคร่ืองเทศ ซ่ึงจะมีฮาวาเอ่ียนเพียงร้อยละสิบ

เท่านั้น โดยทัว่ไปมกัถูกผสมกบักาแฟละตินอเมริกา 

  5. Lao People's Democratic Republic (สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว)

แหล่งปลูกบนเทือกเขาบอละเวน (Bolaven Plateau) เมืองปากซอง (Pak Zong) แขวงจาํปาสัก ซ่ึงถือ

ว่าเป็นแหล่งปลูกท่ีดีเป็นอนัดับต้นๆของโลก เน่ืองจากมีคนเคยนํากาแฟท่ีปลูกจากแหล่งน้ีไป

ประกวดรสชาติกาแฟในระดบัโลก ปรากฏวา่กาแฟท่ีส่งเขา้ประกวดติด 1 ใน 3 ของกาแฟท่ีมีรสชาติ

ดีเยีย่มของโลก กาแฟท่ีมีช่ือเสียงคือ อาราบิกา้ (Arabica) 

  6. Indonesia - Java (อินโดนีเซีย - ชวา) กาแฟจากเกาะชวา ท่ีชาวดัดซ์ (Dutch) 

นาํมาปลูกไวเ้ม่ือศตวรรษท่ี 17 และเป็นกาแฟท่ีแพร่หลายไปทัว่โลก จนถึงขนาดท่ีเคยมีคนเรียก

กาแฟวา่ "จาวา่" มาแลว้ คงเพราะกาแฟจากแดนอิเหนามีสีและรสชาติเขม้ขน้หอมหวาน ดว้ยวธีิการ

เฉพาะของท่ีน่ีคือ การบ่มในโกดงัพเิศษเพื่อใหเ้มล็ดกาแฟเปล่ียนสี และมีรสชาติท่ีดี 

 

http://coffeelovestory.blogspot.com/2010/09/2.html
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   เอสเตต จาวา (Estate Java) เป็นกาแฟท่ีมีการแปรรูปแบบเปียก ซ่ึงมีความเป็น

กรดมากกวา่ มีความเขม้ขน้ไม่มาก และรสชาติหลงัจากด่ืมแลว้หายไปอยา่งรวดเร็วกวา่กาแฟอ่ืน ๆ 

ในพื้นท่ีแถบน้ี กล่ินรสแบบควนัและเคร่ืองเทศมกัปรากฏอยูร่่วมกบัความเป็นกรดของกาแฟน้ี 

   มีกาแฟบางอยา่งของชวา ท่ีจะถูกเก็บไวใ้นโกดงัสองถึงสามปี เราเรียกกาแฟน้ี

ว่า โอลด์ จาวา (Old Java) กรรมวิธีแบบน้ีเป็นเหตุให้กาแฟเสียความเป็นกรดไป แต่จะเพิ่มความ

เขม้ขน้ และความหวานแทน 

  7. Sumatra (สุมาตรา ) กาแฟจากเกาะสุมาตราทาง เหนือของอินโดนีเซีย 

(Indonesia) เต็มรสชาติเสียจนความหอมกรุ่นจะยงัคงอบอวลในปากต่อไปอีกนาน รวมทั้งมีกล่ิน

หอมเคร่ืองเทศสมุนไพร และกล่ินไอดินท่ีแสนเขม้ขรึม จนมีผูเ้ช่ียวชาญบางคนกล่าววา่ กาแฟแมน

เฮลิงและอนัโกลาของชวา มีรสชาติดีกวา่บลูเมาน์เทนและโคน่าเสียอีก 

   กาแฟท่ีดีท่ีสุดและมีช่ือเสียงมากคือ แมนเดลลิง (Mandheling) และ แองโกลา 

(Ankolas) ทั้งคู่เป็นกาแฟท่ีแปรรูปแบบแห้ง ปลูกอยู่ทางตะวนัออกของสุมาตราตอนกลางใกลท้่า

ปันดงั ท่ีความสูงระดบั 2,500 ถึง 5,000 ฟุต แมนเดลลิงเป็นท่ีรู้จกั เพราะมีกล่ินหอมแบบสมุนไพร 

เขม้ขน้เป็นกรดตํ่า มีกล่ินรสละมุน แมว้า่กาแฟชนิดน้ีหายากแต่ราคาไม่แพง 

  8. India (อินเดีย) มีกาแฟรสชาติเฉพาะตวั ช่ือมอนซูน มาลาบาร์ (Monsooned 

Malabar) 

  9. Ethiopia (เอธิโอเปีย) ประชากร 1 ใน 4 ของประเทศมีรายไดจ้ากอุตสาหกรรม

กาแฟ กาแฟท่ีน่ีมีลกัษณะเฉพาะตวั เน่ืองจากมีกาแฟป่าปะปนอยู ่แต่ก็เป็นสาเหตุให้รสชาติมีความ

ไม่แน่นอนสูงด้วยเช่นกัน กาแฟท่ีมีช่ือเสียงคือ ฮาร์ราร์ลองเบร์รี (Harrar Longberry), ซีดาโม 

(Sidamo) และคาฟฟา (Kaffa) 

  10.  Kenya (เคนยา) พิถีพิถนัเร่ืองคุณภาพมาก กาแฟท่ีมีคุณภาพท่ีสุดคือ "เคนยา AA" 
  11.  Vietnam (เวยีดนาม) ส่งออกกาแฟไดเ้ป็นอนัดบั 3 ของโลก 

  12. Thailand (ไทย) การปลูกกาแฟในประเทศไทย ปลูกกาแฟโรบสัตาร้อยละ 98 

โดยมากปลูกทางภาคใต ้เช่น ระนอง สุราษฎร์ธานี และชุมพร อีกประมาณร้อยละ 2 เป็นกาแฟ  

อะราบิกาซ่ึงปลูกมากตามดอยต่าง ๆ ทางภาคเหนือ กาแฟท่ีมีช่ือเสียงของไทยไดแ้ก่ กาแฟดอยชา้ง 

ซ่ึงปลูกบนดอยช้าง จงัหวดัเชียงราย ถือว่าเป็นกาแฟไดจ้ากกระบวนการผลิตท่ีไดม้าตรฐานระดบั

สากล และรสชาติดีเทียบเคียงกบักาแฟท่ีมีช่ือเสียงของโลก ส่วนแหล่งปลูกอ่ืนๆ ในภาคเหนือไดแ้ก่ 

บา้นแม่กาํปอง อาํเภอแม่ออน, บา้นแม่ตอนหลวง อาํเภอดอยสะเก็ด, บา้นแม่หลอด อาํเภอแม่แตง 

จงัหวดัเชียงใหม่ และ สวนยาหลวง บา้นสันเจริญ อาํเภอท่าวงัผา, บา้นมณีพฤกษ์ อาํเภอทุ่งช้าง 

จงัหวดัน่าน เป็นตน้ 
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 1.4 การคั่ว/บด กาแฟสด  

  กาแฟสด (Fresh coffee) หมายถึง กาแฟท่ีได้จากการคัว่เมล็ดกาแฟท่ีไม่ได้ผ่าน 

การดดัแปลงใดๆและไม่มีวตัถุใดๆเจือปนเป็นเมล็ดกาแฟแท ้100% ตามกรรมวิธีและเทคโนโลยี

ของแต่ละบริษทัผูผ้ลิต แลว้นาํมาบดโดยเคร่ืองบดมาตรฐานในโรงงานหรือร้านท่ีมีเคร่ืองบดซ่ึงจะ

ไดก้าแฟสดและชงดว้ยนํ้าท่ีร้อนเหมาะสมดว้ยเคร่ืองหรือกรรมวธีิอยา่งอ่ืน 

  ขั้นตอนในการจดัการกบัเมล็ดกาแฟ จะเร่ิมจากการเก็บผลกาแฟสด มาตากใหแ้ห้ง

หรือบางแห่งจะใชว้ธีิแยกเน้ือออกจากเมล็ดก่อน แลว้นาํไปหมกั จากนั้นจึงนาํลงมาลา้งเอาเมือกท่ียงั

ติดอยู่กับ เมล็ดออกให้หมด  จนได้เ ป็นเมล็ดกาแฟดิบ  (green beans) ท่ีจะถูกนําไปคั่ว เพื่อ

เปล่ียนแปลงองค์ประกอบทางเคมีในเมล็ดกาแฟ จนเกิดเป็นคุณสมบติั และกล่ินรสท่ีแตกต่างกนั

ของกาแฟแต่ละชนิด 

  ความร้อนจะทาํให้แป้งในเมล็ดกาแฟเปล่ียนสภาพเป็นนํ้ าตาลและเกิดกระบวนการ 

ทาํให้เป็นคาราเมล (caramelization - process of producing a caramel) (also caramelisation) ท่ีจะทําให้

เมล็ดกาแฟเปล่ียนเป็นสีเขม้เร่ือยๆ ตามปริมาณนํ้ าตาลท่ีค่อยๆหมดไป ในขณะเดียวกนัคาเฟอีน ,

(caffeine : สารชนิดหน่ึงท่ีอยูใ่นกาแฟ) นํ้ามนัหอมระเหย และกรดต่างๆ ก็จะลดปริมาณและความ

เขม้ขน้ลงตามเวลาท่ีมากข้ึนในการคัว่ดว้ย นัน่คือยิ่งคัว่เขม้ คาเฟอีนจะยิ่งน้อยลง และจะมีรสชาติ

นุ่มนวลข้ึน จากนั้นจึงจะนาํกาแฟท่ีคัว่ได้เกณฑ์ท่ีต้องการแล้วใส่ภาชนะบรรจุภณัฑ์สําหรับผูท่ี้

ตอ้งการกาแฟคัว่และผูท่ี้ตอ้งการชงเพื่อด่ืมจะนาํกาแฟคัว่มาบดในความละเอียดท่ีแตกต่างกนัไป

ตามวธีิการชงท่ีแต่ละคนช่ืนชอบ 
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ภาพท่ี 2.4  กาแฟคัว่ Arabica & Robusta 

 

  เมล็ดกาแฟคัว่ท่ีบรรจุในบรรจุภณัฑ์จะนาํมาชงด่ืมให้ได้รสชาติดีท่ีสุดควรเป็น

เมล็ดกาแฟท่ีคัว่ใหม่ๆไม่เกิน 2 เดือน (Cafe' Culture) เพราะเม่ือคัว่แลว้ปฏิกิริยาทางเคมีท่ีเกิดข้ึนใน

เมล็ดกาแฟจะทาํให้กาแฟค่อยๆอร่อยข้ึนเร่ือยๆ แต่มีขอ้จาํกดัการเก็บในห้องเยน็หรือตูเ้ยน็ เพราะ

ความเย็นจะทาํให้ปฏิกิริยาดงักล่าวหยุดลง เมล็ดกาแฟคัว่จะอร่อยท่ีสุดเม่ือผ่านไปแลว้ประมาณ  

3 - 4 สัปดาห์จนกระทัง่ถึง 2 เดือน จากนั้นจะอร่อยนอ้ยลงไปเร่ือยๆ 

  การบดกาแฟควรบดเม่ือจะชงเท่านั้น เม่ือบดแล้วจะต้องใช้ให้หมดภายใน 24 

ชัว่โมง เพราะจะเป็นระยะเวลาท่ีรสชาติของกาแฟยงัไม่เปล่ียนแปลง 
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  การใช้นํ้ าในการชงต้องใช้นํ้ าท่ีไม่กระด้าง ถ้าเป็นไปได้ควรให้นํ้ าผ่านเคร่ือง 

softener (something that makes soft : เคร่ืองกรองนํ้ าให้หายกระดา้ง) อุณหภูมิของนํ้ าท่ีใชต้อ้งให้มี

อุณหภูมิท่ีพอเหมาะ หากร้อนเกินไปกาแฟจะไหม ้อ่อนเกินไปกาแฟจะไม่อร่อย 

 1.5 การคั่ว/บด กาแฟโบราณและกาแฟบูรณาการ 

  กาแฟโบราณหรือกาแฟไทยโบราณ (Thai Traditional Coffee) หมายถึง กาแฟท่ีได้

จากการคัว่เมล็ดกาแฟให้มีความเขม้ตามท่ีตอ้งการ แลว้นาํธัญพืช และนํ้ าตาลผสมให้ไดร้สชาติท่ี

พอเหมาะตามกรรมวิธีและเทคโนโลยขีองแต่ละบริษทัผูผ้ลิต แลว้นาํมาบดโดยเคร่ืองบดมาตรฐาน

ในโรงงาน บรรจุถุงนําส่งร้านค้าเพื่อร้านกาแฟจะนําไปชงด้วยกรรมวิธีใช้ถุงชงด้วยนํ้ าท่ีร้อน

เหมาะสมเป็นกาแฟประเภทต่างๆท่ีตอ้งการ 

  กาแฟโบราณบูรณาการ (Thai Modern Traditional Coffee)หมายถึงการนาํกาแฟ

สดสําเร็จรูปชนิดผงและกาแฟโบราณชนิดผงมารวมกนั แลว้นาํไปชงแบบกาแฟโบราณท่ีใช้ถุงชง

หรือเคร่ืองชงกาแฟสดมาตรฐานก็ได ้

  1. พนัธ์กาแฟ กาแฟท่ีนิยมปลูกทัว่โลกมีอยู่ 2 สายพนัธ์ุ ได้แก่ พนัธ์ุอาราบิก้า 

(Arabica) ซ่ึงเป็นพนัธ์ท่ีมีความหอม, รสชาติดี และคัว่อ่อน มีคาเฟอีน น้อยกว่าพนัธ์โรบสัตา้ถึง 3 

เท่าและพนัธ์ุโรบสัตา้ (Robusta) มีรสชาติจดักวา่ อาราบิกา้ คัว่ไหมแ้ละเขม้ขม มีคาเฟอีนท่ีสูง กาแฟ

โบราณหรือกาแฟไทยโบราณ (Thai Traditional Coffee) และกาแฟโบราณบูรณาการ (Thai Modern 

Traditional Coffee) จึงนิยมใชน้าํไปคัว่/บด 

  2. การคัว่/บดกาแฟโบราณ (Cafe' Culture) เร่ิมดว้ยการคดัเลือกเมล็ดกาแฟดิบท่ี

ไดแ้ยกเน้ือออกและตากแหง้แลว้ท่ีเรียกวา่ "เมล็ดกาแฟดิบ - Green beans"  

   1) การคัว่เมล็ดกาแฟ นาํเมล็ดกาแฟมาเทลงในเคร่ืองคัว่กาแฟและดาํเนินการ

คัว่ตามเวลาทีกาํหนด เม่ือเมล็ดกาแฟเปล่ียนสีเป็นนํ้าตาลแก่ในระดบัท่ีตอ้งการ แลว้พกัเก็บไว ้  

                                                         

                                                          

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 2.5  การคัว่กาแฟโบราณ 
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   2) การคัว่ธัญพืช นาํธัญพืชชนิดต่างๆเช่น ถัว่เหลือง, ถัว่ลิสง, ขา้วโพด เทใส่

เคร่ืองคัว่ ดาํเนินการคัว่จนหอมไดท่ี้ นาํเมล็ดกาแฟท่ีคัว่แลว้และธญัพืชท่ีคัว่แลว้มาคลุกรวมกนัใน

กระบะท่ีเตรียมไวใ้หผ้สมรวมกนั  

   3) การเค่ียวนํ้าตาล นาํนํ้าตาลมาเค่ียวในกระทะจนข้ึนฟูแปรสภาพเป็นสีนํ้าตาล

อ่อนๆพร้อมกบัขยายตวัเพิ่มข้ึนจนไดท่ี้ท่ีตอ้งการ 

   4) การเค่ียวรวม นาํเมล็ดกาแฟคัว่ท่ีรวมกบัธัญพืชคัว่เทลงในกระทะนํ้ าตาล

เค่ียว เค่ียวผสมจนนํ้าตาลเคลือบกาแฟและธญัพืชจนทัว่ จากนั้นตกัใส่กระบะพกัทิ้งไวใ้หเ้ยน็ 

   5) การสับย่อย กาแฟและธัญพืชท่ีได้เคลือบบนนํ้ าตาลเค่ียวท่ีพกัทิ้งไวร้ะยะ

หน่ึงจนเยน็ จะจบัตวักนัเป็นกอ้นๆ จึงเร่ิมดาํเนินการสับโดยใชอุ้ปกรณ์พิเศษท่ีดา้มเป็นไมป้ลายเป็น

โลหะแบนสับกอ้นกาแฟเคลือบนํ้าตาลใหเ้ป็นกอ้นเล็กลง เพื่อง่ายต่อการนาํไปเขา้เคร่ืองบดกาแฟ 

 

 

ภาพท่ี 2.6  การสับยอ่ยและบรรจุภณัฑก์าแฟโบราณ 
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   6) การบดเมล็ดกาแฟเคลือบ นาํเมล็ดกาแฟเคลือบเขา้เคร่ืองบดบดให้เป็นเม็ด

ละเอียดท่ีเล็กลงตามขนาดท่ีตอ้งการ เสร็จแลว้นาํบรรจุใส่ถุงหรือบรรจุภณัฑข์องบริษทักาแฟต่อไป 

 

ภาพท่ี 2.7  การเพิ่มข้ึนและลดลงของรสชาติกาแฟคัว่บด 

 

 1.6 การคั่วกาแฟเข้มจะเป็นปฏิภาคกลบักบัรสชาติกาแฟ 

  จากภาพท่ี 2.7 จะเป็นส่ือว่าหากเราคั่วกาแฟเข้มข้ึนเร่ือยๆ รสชาติของกาแฟจะมี

แนวโน้มอย่างไร (ข้อมูล : https://vudh.wordpress.com/2008/07/01/roastingcoffee/) ในภาพด้านแนวนอน 

แสดงถึง รสชาติท่ีเปล่ียนแปลงตามความเขม้ของการคัว่ (Flavor Emphasis by Roast Degree) แนวตั้ง

แสดงถึงคุณภาพของรสชาติท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลง (Degree of Flavor Quality) 

  1. การคัว่ในระดบัท่ี 1 (First Step) เป็นการคัว่แบบอ่อนโดยจะเห็นไดว้่าบริเวณ

แนวสีชมพูหรือบล็อกเบอร์ 1 จะเป็นช่วงท่ี Aroma-Origin Flavor คือกล่ินหอมและรสชาติของ

กาแฟคัว่ถึงขีดสูงสุด เป็นระดบัการคัว่ท่ีอ่อนมาก ซ่ึงจะนิยมระดบัการคัว่แบบน้ีในการชงเพื่อชิม

ทดสอบกาแฟหรือท่ีเรียกวา่ “คปัป้ิง”แบบดั้งเดิม เน่ืองจากทาํให้เห็นถึงคุณภาพรวมถึงขอ้บกพร่อง

ต่างๆ ของกาแฟอยา่งชดัเจนท่ีสุด  

  2. การคัว่ในระดับท่ี 2 (Second Step) จะเป็นการคั่วให้เข้มข้ึนไปอีกจนถึงระดับ

บล็อกเบอร์ 2 ซ่ึงเป็นแนวสีส้ม จะพบว่าทั้งบอด้ีและรสชาติของกาแฟยงัอยู่ในระดบัท่ีสูงในขณะท่ี 

acidity หรือความเปร้ียวจะเร่ิมลดลงพอสมควรแลว้ ถือเป็นจุดเหมาะกบัการเอามาชงเป็น เอสเปรสโซ 

(Espresso) เพื่อท่ีช็อตกาแฟจะไม่เปร้ียวเกินไป (การชงกาแฟเอสเปรสโซ่ 1 ช็อต เป็นการกลัน่ใน

https://vudh.wordpress.com/2008/07/01/roastingcoffee/
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คร้ังเดียวใชเ้วลา 20 - 30 วินาทีโดยใชก้าแฟบด ประมาณ15 กรัม ให้ไดน้ํ้ ากาแฟประมาณ 100 cc.)  แต่

ยงัให้กล่ินรสและบอด้ีกาแฟมาก จะถือว่าเป็นจุดท่ีให้รสชาติดีท่ีสุดหรือ peak flavor โดยเฉพาะ

สาํหรับเคร่ืองด่ืมเอสเปรสโซ (Espresso) 

  3. การคัว่ในระดบัเข้มสุด (Darkest Step) จะเป็นการคัว่ไปให้สุดเท่าท่ีจะคั่วได้

หรือเท่าท่ีจะด่ืมไดซ่ึ้งจะเป็นบริเวณบล็อกเบอร์ 3 สีเทาดาํเป็นตน้ไป ส่ิงท่ียืนยนัคือเป็นจุดท่ี acidity 

กาแฟเหลืออยูน่อ้ยมาก หลายท่านชอบเพราะวา่มนัไม่เปร้ียวแต่พบวา่หลายท่านไม่เคยเช่ือเลยวา่ใน

ขณะท่ีความเปร้ียวลดลงนั้น รสชาติแท้ๆ  ของกาแฟ และบอด้ี ก็เหลือนอ้ยเต็มทีเช่นกนั คงมีแต่รส

ขมอนัเป็นรสชาติจากการคัว่เขม้เท่านั้น 

  โดยทัว่ไปกาแฟไทยมี acidity ท่ีค่อนขา้งสูงและขม การคัว่เพื่อลด acidity ลงจนถึง

จุดท่ีน่ิมนวลและยงัรักษารสและกล่ินดั้งเดิมของกาแฟไวไ้ดน้ั้น ไม่ง่ายนกัสําหรับโรงคัว่ท่ีนิยมคัว่

กาแฟระดบัเขม้มากๆ บางโรงคัว่ก็ไม่มีโอกาสไดค้ัว่อ่อนลง เพราะลูกคา้ส่วนใหญ่เรียกร้องแต่กาแฟ

ท่ีคัว่เขม้สุดๆ และตอ้งไม่เปร้ียว 

 

2. ทฤษฎทีีเ่กีย่วข้อง 

 

 2.1 ทฤษฎเีกีย่วกบัการจัดการการตลาด (Marketing Management)  

(เพลินทิพย  ์โกเมศโสภา) การจดัการการตลาดนั้นนักการตลาดจะใช้เคร่ืองมือต่างๆดาํเนินการ 

เคร่ืองมือท่ีไดรั้บการยอมรับและนิยมใช้มากท่ีสุดคือ ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึง

สามารถแยกเป็น 4 องคป์ระกอบอยา่งกวา้งๆคือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (price), การจดัจาํหน่าย

และกระจายสินคา้ (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)ทั้งหมดน้ีนกัการตลาดเรียกสั้นๆ

ว่า 4Ps ต่อมา Woodruff (1997)ได้พฒันาส่วนประสมการตลาดเป็น 7Ps โดยได้เพิ่มเติม บุคลากร 

(People) กระบวนการให้บริการ (Process) และส่ิงเสนอทางกายภาพ  (Physical Evidence and 

Presentation)และเรียกวา่ การบริหารคุณภาพโดยรวม (Marketing Mixes,woodruff,1997)  
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ภาพท่ี 2.8   การบริหารคุณภาพโดยรวม  
 

  2.1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) คือสินคา้หรือบริการท่ีจะเสนอกบัลูกคา้ให้เกิดความ

สนใจ ความตอ้งการเป็นเจา้ของ การใช้หรือการบริโภค ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีสามารถสนองตอบต่อความ

ตอ้งการ หรือความจาํเป็นของผูซ้ื้อ ใหไ้ดรั้บความพอใจ 

  2.1.2 ราคา (Price) คือการตั้งราคาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์และกลุ่มเป้าหมาย 

ราคาจะเป็นจาํนวนเงินท่ีผูซ้ื้อจ่ายสําหรับสินคา้และบริการ โดยราคาจะถูกกาํหนดจากมูลค่าของ

สินคา้นั้น ถา้ผูซ้ื้อและผูข้ายกาํหนดมูลค่าของสินคา้นั้นใกลเ้คียงกนั การซ้ือขายก็จะเกิดข้ึน 

  2.1.3 สถานที ่(Place) คือท่ีซ่ึงจะนาํผลิตภณัฑไ์ปวางจาํหน่าย (Store Location) ให้

เหมาะสมโดยคาํนึงถึงความหนาแน่นของประชากรในชุมชนนั้น อาํนาจการซ้ือ การแข่งขนัของ

กิจการประเภทเดียวกนัแปอุปกรณ์อาํนวยความสะดวก เพื่อก่อให้เกิดประโยชน์โดยรวมสูงสุดและ

เสียค่าใชจ่้ายตํ่าสุด 

  2.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือการส่งเสริมเพื่อส่ือสารและดึงดูดให้

ลูกคา้เขา้มาหาสินคา้มากข้ึน หรือการรณรงค์กิจกรรมทางด้านการตลาด เพื่อให้บรรลุวตัถุประสงค์

ตามท่ีได้ตั้งเป้าหมายไว ้ด้วยการใช้เคร่ืองมือประเภทใดประเภทหน่ึงหรือร่วมกันทั้ง 5 ประเภทคือ  

 

การบริหารคุณภาพโดยรวม 

ผลิตภณัฑ ์ ราคา การส่งเสริม 

การตลาด 

สถานท่ี 

การสร้างและนาํเสนอ

ทางกายภาพ 

บุคคลหรือพนกังาน 
ขบวนการ 
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การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 

promotion) การประชาสัมพนัธ์ (Public relations) และการตลาดทางตรง (Direct marketing) ใชก้ารส่ือสาร

ท่ีส่ือตรงไปยงักลุ่มเป้าหมายได้แก่ โทรสาร (Facsimile), อีเมล์ (E - mail) อินเตอร์เน็ต (Internet)และ

ระบบขอ้มูล (Data system) 

  2.1.5 บุคลากร (People) คือบุคคลหรือพนักงานท่ีมีความสามารถในการสร้าง

ความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดโ้ดยให้ความแตกต่างเหนือคู่แข่งขนัในการทาํธุรกิจ พนกังานตอ้งมี

ความสามารถ มีทศันคติท่ีดี สามารถตอบสนองต่อลูกคา้ มีความริเร่ิม มีความสามารถในการแกไ้ข

ปัญหา และสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

  2.1.6 การสร้างและนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

เป็นการพฒันาลกัษณะทางกายภาพ และรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กบัลูกคา้ ไดแ้ก่

สภาพแวดล้อมของสถานท่ีให้บริการการออกแบบตกแต่งและแบ่งส่วนของพื้นท่ีในอาคารท่ี

สามารถดึงดูดใจลูกคา้ และทาํใหม้องเห็นภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจน 

  2.1.7 กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นการให้บริการเพื่อส่งมอบคุณภาพ

ให้กบัลูกคา้ ได้อย่างรวดเร็วและสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกค้า ซ่ึงจะพิจารณาเก่ียวกบั ความ

ซบัซอ้น (Complexity) ความหลากหลาย (Divergence). 

 2.2 ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) (ยทุธนา ธรรมเจริญ) 

  2.2.1 พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึงกิจกรรมและ 

กระบวนการตดัสินใจของบุคคลท่ีจะประเมินผลและให้ได้มาซ่ึงการใช้สินคา้และบริการ นั่นก็คือ 

การซ้ือ ซ่ึงเป้าหมายของการซ้ือสินค้าของผูบ้ริโภคก็คือ การได้รับความพอใจในสินค้าท่ีซ้ือมา 

ผูบ้ริโภคจาํเป็นต้องกาํหนดรูปแบบการตัดสินใจให้ได้ว่าจะซ้ือดีไหม (Whether) ถ้าซ้ือซ้ืออะไร  

(What) ซ้ือเม่ือไหร่  (When) ซ้ือท่ีไหน  (Where) และซ้ืออยา่งไร (How to purchase) กล่าวโดยสรุปแลว้

จะเห็นไดว้า่การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคก็คือการศึกษาเร่ือง 6W และ 1H หมายความวา่ เม่ือผูบ้ริโภค

กาํลงัตดัสินใจวา่จะซ้ือดีไหม? (Whether) ในแง่ของนกัการตลาดจึงเร่ิมพิจารณา 6W และ 1H ดงัน้ี 

   Who     = ใครเป็นผูซ้ื้อ 

   What    =  ซ้ืออะไร 

   When   =  ซ้ือเม่ือไหร่ 

   Where  =  ซ้ือท่ีไหน 

   Why     =  ซ้ือทาํไม 

   Whom  =  ซ้ือเพื่อใคร หรือใครมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือ 

   How     =  ซ้ืออยา่งไร 
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 ภาพท่ี 2.9 กระบวนการประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค (The Consumer Information  

  Processing Approach หรือ CIP) 

 

   พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior)จะเกิดจากจุดเร่ิมตน้คือ รูปแบบ

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการตอบรับต่อส่ิงเร้า ส่ิงเร้าภายนอกซ่ึงจะมีสภาวะแวดล้อมทาง

การตลาดท่ีเป็นส่ิงกระตุน้ท่ีสําคญัจะเขา้ไปสู่ภาวะจิตใจของผูซ้ื้อ กระบวนการในการตดัสินใจจะ

นาํไปสู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 

  2.2.2 กระบวนการประมวลข้อมูลของผู้บริโภค (The Consumer Information 

Processing Approach หรือ CIP) เป็นกระบวนการท่ีเกิดข้ึนในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อท่ีรู้จกักนั

ในนามกล่องดาํ (Buyer's Black Box) ท่ีจะดาํเนินการไขปริศนาไดว้า่ ทาํไมผูบ้ริโภคจึงมีพฤติกรรม

แบบนั้น ซ่ึงมีองคป์ระกอบใหญ่ 2 ส่วนคือ 

   1) คุณลักษณะของผู ้ซ้ื อ  (Features Buyers) ประกอบด้วย  ปัจจัยด้าน

วฒันธรรม ปัจจยัด้านสังคมปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัด้านจิตวิทยา ส่วนท่ีเก่ียวพนัธ์และเป็น

องค์ประกอบท่ีสําคญัของคุณลักษณะของผูซ้ื้อได้แก่ ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจซ้ือได้รับ

อิทธิพลดา้นต่างๆ เช่น  

    - ฐานะ (Status) 

    - รายได ้(Income) 

    - โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) 

    - การศึกษา (Education) 

1.ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด 

2.ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

การตอบสนอง 

ซ้ือหรือไม่ซ้ือ 

ส่ิงกระตุน้ พฤติกรรม 
CIP 
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    - รสนิยม (Taste) 

    - แบบการดาํรงชีวติ (Life style) 

    - บุคลิกภาพ (Personality) และแนวคิดส่วนบุคคล (Self concept) 

   2) กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย 

    - การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 

    - การคน้หาขอ้มูล (Information search) 

    - การประเมินผลทางเลือก (Evaluation) 

    - การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

(Post purchase behavior) 

 2.3 กรอบความคิดทางทฤษฎ ี

  กรอบความคิดทางทฤษฎีท่ีนํามาใช้ในการศึกษาค้นคว้าอิสระเร่ือง "ศึกษา

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟในเขตจังหวดันนทบุรี" "Studies of consumer behavior coffee in 

Nonthaburi province."ใช้แนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคคือ รูปแบบของการตอบรับต่อ 

ส่ิงเร้า ส่ิงเร้าภายนอก สภาวะแวดลอ้มทางการตลาดจะเขา้ไปสู่ภาวะจิตใจของผูซ้ื้อ คุณลกัษณะของ

ผูซ้ื้อและกระบวนการในการตดัสินใจ จะนาํไปสู่กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 

  2.3.1 รูปแบบพฤติกรรมของผู้บริโภค ไดแ้ก่ 

   1) ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) เป็นส่ิงกระตุ้นท่ีนักการ

ตลาดตอ้งจดัให้มีข้ึนซ่ึงหมายถึงส่วนประสมการตลาด (Marketing mix) ประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้

ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัช่องทางการจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 

   2) ปัจจยัส่วนบุคคล (Personnel factor) จะสัมพนัธ์กับการตดัสินใจซ้ือซ่ึง

ได้รับอิทธิพลจากลักษณะส่วนบุคคลทางด้านต่างๆ ได้แก่ ฐานะ รายได้ การศึกษา รสนิยม 

สถานภาพทางครอบครัว 

   3) การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer's Purchase Decision) หรือการตอบสนอง

ของผูซ้ื้อ (Buyer's Responds) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆคือ การเลือกผลิตภณัฑ์ 

การเลือกตรายีห่อ้ การเลือกผูจ้าํหน่าย การเลือกเวลาในการซ้ือ และการเลือกปริมาณการซ้ือ 

  2.3.2 รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ ประกอบด้วย ตวัแปรอิสระ (Independent variable) 

คือ ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus) และ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม (Factors 

influencing) ส่วนตวัแปรตาม (Dependent variable) คือ การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer decision)  
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ภาพท่ี 2.10  รูปแบบพฤติกรรมการซ้ือ ท่ีไดพ้ฒันาจากกระบวนการประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 

(Marketing stimulus) 

 

 - ผลิตภณัฑ ์(Product)          

- ราคา (Price) 

- การจดัจาํหน่าย (Place) 

- การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

-  บุคลากร (People)           

- การสร้างและนาํเสนอทาง

กายภาพ (Physical 

Evidence and Presentation)     

- กระบวนการใหบ้ริการ 

(Process)         

                                   

ปัจจยัทีม่อีทิธิพลต่อพฤตกิรรม 

(Factors influencing) 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล           

(Personal factor)  

- เพศ (Sex)                                    

- สภาพสมรส (Marital status)  

- อาย ุ(Age)   

- อาชีพ (Occupation) 

- รายได ้(Income)                                                           

- การศึกษา (Education) 

- สถานะครอบครัว (Family 

status)                                                                                                                   

การตดัสินใจของผู้ซื้อ 

(Buyer decision) 

 

- การเลือกผลิตภณัฑ ์

(Product choice) 

- การเลือกตรายีห่อ้ 

(Brand choice) 

- การเลือกผูจ้าํหน่าย 

(Dealer choice) 

- การเลือกเวลาในการซ้ือ 

(Purchase timing) 

- การเลือกปริมาณการซ้ือ 

(Purchase amount) 

ตัวแปรอสิระ/Independent variable ตวัแปรตาม/Dependent Variable 
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 2.4 กรอบแนวคิดการศึกษา ผูศึ้กษาได้ศึกษาทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคแลว้ 

สามารถท่ีจะกําหนด กรอบความคิดทางทฤษฎีใช้แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมของผูบ้ริโภคคือ 

รูปแบบของการตอบรับต่อส่ิงเร้า ส่ิงเร้าภายนอก สภาวะแวดลอ้มทางการตลาดจะเขา้ไปสู่ภาวะ

จิตใจของผูซ้ื้อ คุณลกัษณะของผูซ้ื้อและกระบวนการในการตดัสินใจ จะนําไปสู่กระบวนการ 

การตดัสินใจซ้ือ 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

(The Consumer Information Processing Approach - CIP) 

 

ภาพท่ี 2.11  กรอบแนวคิดการศึกษา ท่ีไดพ้ฒันาจากกระบวนการประมวลขอ้มูลของผูบ้ริโภค 

 

 

 

 

 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ
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3. การทบทวนวรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 

 

 3.1 ไพลิน บรรพโต (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง "พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร Consumers’ Behavior on Fresh Coffee Consumption in Bangkok" การวจิยัคร้ัง

น้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา 

  1) เพื่อศึกษาถึงขอ้มูลทัว่ไปและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการใช้บริการ

ร้านกาแฟสด 

  2) เพื่อศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 

  3) เพื่อเป็นแนวทางการพฒันาการ บริการร้านกาแฟสด  

  ตามความคิดเห็นของผูท่ี้เคย และใช้บริการร้านกาแฟสด รวมทั้งส้ิน 465 คนโดย

ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล , สถิติท่ีใชใ้นการวเิคราะห์ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ  

ค่าเฉล่ีย , ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และค่าสถิติ Chi-square 

  ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีลกัษณะ ความถ่ีในการเขา้ใช้บริการร้าน

กาแฟสดแบบไม่แน่นอน และเหตุผลส่วนใหญ่ท่ีผูบ้ริโภคเลือกเข้าใช้บริการร้านกาแฟสด คือ  

ใชเ้ป็นสถานท่ีนดัพบและอยูค่อยเพื่อน ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อระดบัคุณภาพการให้บริการของ

ร้านกาแฟมากท่ีสุด ในเร่ืองของบรรยากาศการตกแต่งทั้ งภายใน และภายนอกร้านกาแฟสด 

รองลงมา คือ การใหบ้ริการของพนกังานท่ีสุภาพเรียบร้อย และการสร้างส่ือประชาสัมพนัธ์ 

 3.2 รุจกร ผลเพิ่ม (2554) ไดศึ้กษาเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟคัว่บด” 

โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ ศึกษาเก่ียวกบั พฤติกรรมการบริโภคกาแฟคัว่บด และปัจจยั ท่ีมีผลต่อ 

การบริโภค กาแฟคัว่บด ไดท้าํการรวบรวมขอ้มูลจากแบบสอบถาม 100 ชุด จากผูท่ี้กาํลงัใชบ้ริการ

ร้านกาแฟอยู่ ในขณะสํารวจ แล้วทาํการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้ค่าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 

Statistic) และ Likert Scale ผลของการศึกษา พบวา่ ลกัษณะทัว่ไปของผูม้าใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็น

เพศชายมาใช้ บริการเพื่อลดอาการง่วงนอน แต่ละท่านมกัด่ืมกาแฟวนัละ 1 แกว้ มีการใช้จ่ายเงิน

ประมาณ 21- 40 บาท/คร้ังในการมาใชบ้ริการ 1 คร้ัง และปัจจยัดา้นการตลาด พบวา่ ผูท่ี้มาใชบ้ริการ 

(กลุ่มผูบ้ริโภค) ให้ความสําคญักบัปัจจยั ดา้นผลิตภณัฑ์โดยเนน้ คุณภาพ รสชาติ วตัถุดิบของกาแฟ 

และความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ ผู ้บริโภคให้ความสําคัญ ปัจจัยด้านราคา และในด้าน 

การส่งเสริมการตลาด ผูบ้ริโภคสนใจการได้ทดลองชิมก่อนเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือการได้

ส่วนลด และการโฆษณา ตามลาํดบั 

 3.3 นิติกาญจน์ ธนงัเลิศมาลยั (2554) : ศึกษาเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์

กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร โดยมีวตัถุประสงค์
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เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในเขตบางรัก 

กรุงเทพมหานคร และศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ

สดของผู ้บริโภคในเขตบางรัก  กรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่าง  400 คน  เคร่ืองมือท่ีใช้คือ 

แบบสอบถาม สถิติท่ีใช้ในการศึกษาคือ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ 

การทดสอบไคสแควร์ ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 - 30 ปี สถานภาพ

โสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 - 

20,000 บาท นิยมด่ืมกาแฟเยน็ รสคาปูชิโน (หวานมนั) ส่วนใหญ่บริโภคในช่วงเชา้ (06.01 - 09.00 น.) 

เป็นประจาํทุกวนั วนัละ 1 แก้ว ส่วนใหญ่ซ้ือกาแฟท่ีร้านกาแฟสด โดยตดัสินใจเลือกใช้บริการ 

ร้านกาแฟดว้ยตวัเอง ราคาท่ีคิดวา่เหมาะสมคือ 30 - 39 บาทต่อแกว้ นิยมด่ืมกาแฟสดเพียงอยา่งเดียว

โดยไม่รับประทานคู่กบัอะไรเลย มีค่าใช้จ่ายท่ีร้านกาแฟสด 1 - 50 บาทต่อคร้ัง เหตุผลท่ีไปร้าน

กาแฟสดเพื่อด่ืมกาแฟสด ส่วนปัจจยัทางการตลาด ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในภาพรวมอยูใ่นระดบั

มาก และให้ความสําคญัด้านกระบวนการมากกว่าด้านอ่ืน โดยเฉพาะด้านมาตรฐานของรสชาติ

กาแฟ และปัจจยัทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคใน

เขตบางรัก กรุงเทพมหานคร 

 3.4 กรวิกา น่ิมประเสริฐ (2555) : ศึกษาเร่ือง "การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟ

ในเขตพื้นท่ีองคก์ารบริหารส่วนตาํบลบางรักพฒันา จงัหวดันนทบุรี" โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 

  1) ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟในเขตพื้นท่ีองค์การบริหารส่วนตาํบล 

บางรักพฒันา จงัหวดันนทบุรี 

  2) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟ

ในเขตพื้นท่ีองคก์ารบริหารส่วนตาํบลบางรักพฒันา จงัหวดันนทบุรี 

 ประชากรท่ีศึกษาคือผูบ้ริโภคกาแฟท่ีมีอายุตั้งแต่ 18 - 70 ปี ซ่ึงพกัอาศยัอยูใ่นเขตพื้นท่ี

องคก์ารบริหารส่วนตาํบลบางรักพฒันา อาํเภอบางบวัทอง จงัหวดันนทบุรี จาํนวนประมาณ 2,358 

คน กาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 350 คน ดว้ยสูตรของทาโรยามาเน่ และใช้วิธีการสุ่มตวัอย่าง

แบบบงัเอิญ เคร่ีองมือท่ีใชคื้อแบบสอบถาม และสถิติท่ีใชว้เิคราะห์ขอ้มูลไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ 

ค่าเฉล่ีย และค่าสถิติไคสแควร์   

 ผลการศึกษาพบวา่ 

 1. กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  อายุระหว่าง  18 - 30 ปี  สถานภาพโสด 

การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า อาชีพรับจา้ง/พนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดต่้อเดือน 

10,001 - 20,000 บาท นิยมบริโภคกาแฟสดผสมนมแบบเยน็ รสกลมกล่อม เพราะช่ืนชอบในรสชาติ

และกล่ินหอมของกาแฟ นิยมบริโภคกาแฟช่วงเวลาเช้าว ันละ  1 แก้ว  2 - 3 คร้ังต่อสัปดาห์   
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ให้ความสําคญักบับรรจุภณัฑ์ท่ีเป็นแก้วพลาสติกหนาขุ่น ตดัสินใจซ้ือกาแฟบริโภคด้วยตนเอง 

มีความรู้สึกเฉยๆเม่ือไม่ได้บริโภคกาแฟ นิยมใช้บริการร้านกาแฟเพื่อนัดพบปะพูดคุยกัน  

ให้ความสําคญักบักริยามารยาทของพนักงาน และชอบร้านกาแฟท่ีให้พนักงานแต่งเคร่ืองแบบ

พนักงาน ส่วนใหญ่นิยมเข้าใช้บริการร้านกาแฟท่ีเป็นมุมกาแฟในอาคารท่ีอยู่ใกล้และสะดวก  

ไม่จาํเป็นตอ้งมีรูปแบบการตกแต่งร้าน และเห็นว่าราคาท่ีเหมาะสมของกาแฟโบราณคือ 16 - 20 

บาทต่อแกว้ ส่วนกาแฟสดคือ 31 - 40 บาท ต่อแกว้ 

 2. อายุ สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพและรายไดต่้อเดือนของผูบ้ริโภค

กาแฟมีความสัมพันธ์กับตัวแปรพฤติกรรมการบริโภคกาแฟเกือบทุกตัวแปร ขณะท่ีเพศมี

ความสัมพนัธ์กบัตวัแปรเหตุผลสําคญัในการบริโภคกาแฟเพียงตวัแปรเดียว และตวัแปรผูมี้ส่วน

ร่วมในการตัดสินใจซ้ือกาแฟไม่มีความสัมพนัธ์กับตัวแปรปัจจัยส่วนบุคคลท่ีศึกษา ท่ีระดับ

นยัสาํคญั 0.05 

 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง "ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟ

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี" เป็นการศึกษาค้นควา้อิสระเก่ียวกับการตลาดในประเภท 

การวิจัยเชิงสํารวจ (survey research) ซ่ึงจะเป็นการศึกษาส่วนรวมโดยศึกษาจากตัวอย่างของ

ประชากรท่ีไดสุ่้มมา และถือวา่ตวัอยา่งท่ีไดม้านั้นเป็นตวัแทนท่ีแทจ้ริงของประชากร โดยใชว้ธีิการ 

Convenience Sampling เพื่อความสะดวกในการศึกษา และตัวอย่างท่ี สุ่มมามีจํานวนมากพอ 

การศึกษาดว้ยการสาํรวจมีรายละเอียดดงัน้ี 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  

 

 ขนาดของกลุ่มตวัอย่างมีความสําคญัอย่างมากในการศึกษา เม่ือกลุ่มตวัอย่างมีความ

เหมาะสม ขอ้มูลท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งมีมากพอก็จะทาํให้ผลงานศึกษานั้นมีคุณค่า ขนาดของกลุ่ม

ตวัอย่างเท่าใดจึงจะเหมาะสมกบัการศึกษาข้ึนอยู่กบัการศึกษาว่าจะยอมให้เกิดความคลาดเคล่ือน

มากนอ้ยเพียงใด จึงจะยอมรับได ้การหาขนาดตวัอยา่งสามารถคาํนวณไดใ้นแต่ละกรณีดงัน้ี 

 กลุ่มประชากรเป้าหมาย จะดาํเนินการศึกษาเฉพาะผูท่ี้อยู่และผูท่ี้สัญจรผ่านในเขต 

จงัหวดันนทบุรี ดว้ยการสุ่มตวัอยา่ง แบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกตวัอยา่งเพราะ

ความสะดวกหรือง่ายต่อการศึกษาจากประชากร 

 การพิจารณาเลือกตวัอยา่งสาํหรับการศึกษาคน้ควา้อิสระในลกัษณะการวจิยัเชิงปริมาณ

ควรจะมีขนาดเท่าใดท่ีจะใช้เป็นตวัแทนประชากรนั้น เน่ืองจากประชากรในเขตจงัหวดันนทบุรี  

ท่ีจะดาํเนินการศึกษามีขนาดใหญ่และไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน ดงันั้นขนาดตวัอย่าง

สามารถคาํนวณไดจ้ากสูตรไม่ทราบจาํนวนประชากรของ W.G.Cochran โดยกาํหนดระดบัค่าความ

เช่ือมัน่ร้อยละ 95 และระดบัความคลาดเคล่ือนร้อยละ 5 (กลัยา วาณิชยบ์ญัชา 2549 หนา้ 74) 

ซ่ึงสูตรในการคาํนวณท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ 
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  สูตร  n   =      P ( 1-P ) Z2  

                    E2 

  โดย  n   = ขนาดตวัอยา่ง 

   P   = สัดส่วนของประชากรท่ีผูศึ้กษาจะดาํเนินการสุ่ม 0.50 

   Z   = ระดบัความเช่ือมัน่ท่ีผูศึ้กษากาํหนด 

        = 1.96 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 (ระดบั 0.05) 

   E = ความผดิพลาดสูงสุดท่ีเกิดข้ึน 

    = 0.05 

  แทนท่ี  = (0.05)(1 – 0.5)(1.96)2 

      0.052 

    = 384.16 

 

 หมายความว่าจะตอ้งใช้ขนาดตวัอย่างเป็นจาํนวน 384 คน จึงจะสามารถประมาณค่า

ร้อยละ โดยมีความผิดพลาดไม่เกินร้อยละ 5 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 95 เพื่อความสะดวกใน

การประเมินผล การวิเคราะห์ขอ้มูลผูศึ้กษาคน้ควา้อิสระจึงขอใชข้นาดตวัอยา่ง จาํนวน 400 ตวัอยา่ง 

ซ่ึงจะถือวา่ผา่นเกณฑต์ามท่ีเง่ือนไขกาํหนดวา่ไม่นอ้ยกวา่ 384 ตวัอยา่ง 

 

2. เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษาในคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) การดาํเนินการ

สร้างแบบสอบถาม ได้ดาํเนินการเป็นขั้นตอนตามลาํดับคือ การศึกษาทฤษฎีและการทบทวน

วรรณกรรมท่ีเก่ียวขอ้งเป็นแนวทางในการกาํหนดเน้ือหาในแบบสอบถาม จาํนวน 4 ส่วนคือ 

 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล  เป็นขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถาม เก่ียวกบัขอ้มูล

ทัว่ไป ขอ้มูลส่วนตวัของกลุ่มตวัอยา่งซ่ึงเป็นตวัแทนของประชากรท่ีผูศึ้กษาตอ้งการทราบถึงความ

แตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลมีผลหรือมีอิทธิพลต่อตวัแปรตามหรือไม่เพียงใด การจะสอบถาม

ขอ้มลูส่วนบุคคลอะไรบา้งข้ึนอยูก่บัประเด็นท่ีผูศึ้กษาไดก้ลัน่กรองจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยั

ท่ีเก่ียวขอ้งท่ีไดมี้การศึกษาถึงความสัมพนัธ์ของตวัแปรดงักล่าวแลว้โดยสอบถามเก่ียวขอ้งกบั เพศ, 

อายุ,ระดบัการศึกษา,สถานภาพการสมรส,อาชีพ และรายไดต่้อเดือน เพื่อการแบ่งกลุ่มแนวคิดและ

พฤติกรรม จาํนวนคาํถาม 6 ขอ้ 
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 ส่วนท่ี 2 ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของผูบ้ริโภคกาแฟ ไดแ้ก่ ขอ้มูลของ

ผูต้อบแบบสอบถาม เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ซ่ึงสามารถแยกเป็น 4 

องค์ประกอบอยา่งกวา้งๆคือ ผลิตภณัฑ์ (Product),ราคา (price), การจดัจาํหน่ายและกระจายสินคา้ 

(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion)ทั้ งหมดน้ีนักการตลาดเรียกสั้ นๆว่า 4Ps ต่อมา 

Woodruff (1997)ได้พัฒนาส่วนประสมการตลาดเป็น  7Ps โดยได้เพิ่มเติม  บุคลากร (People), 

กระบวนการให้บริการ (Process) และส่ิงเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

จาํนวนคาํถาม 28 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 3 ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟ ได้แก่ ข้อมูลของผูต้อบแบบสอบถาม 

เก่ียวกับ ส่ิ งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing stimulus),ปัจจัยส่วนบุคคล (Personnel factor) และ  

การตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer's Purchase Decision) หรือการตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer's Responds) 

ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเด็นต่างๆคือ : การเลือกผลิตภณัฑ์ , การเลือกตรายี่ห้อ , การเลือก 

ผูจ้าํหน่าย , การเลือกเวลาในการซ้ือ และการเลือกปริมาณการซ้ือ (6W1H)จาํนวนคาํถาม 8 ขอ้ 

 ส่วนท่ี 4 ขอ้มูลขอ้คิดเห็นเพิ่มเติมของประชากรผูบ้ริโภค เป็นคาํถามปลายเปิด  

(open ended question) ท่ีท่านสามารถท่ีจะใช้แนวคิดของท่านอธิบายเพื่อตอบปัญหาได้เต็มท่ี  

อย่างเป็นอิสระท่ีไม่ไดถู้กกาํหนดเฉพาะคาํถามท่ีผูศึ้กษาให้เลือกตอบเท่านั้น คาํตอบท่ีได้รับจะ 

ถูกนํามาใช้เป็นการเสริมความเช่ือถือในผลการศึกษาอิสระท่ีผูศึ้กษาใช้ขอ้มูลส่วนน้ีเป็นข้อมูล 

ในการตรวจสอบยืนยนัผลการศึกษาอิสระ ในแง่ของความครบถว้นครอบคลุมเร่ืองท่ีศึกษาหรือ

นําไปใช้ในกรณีการเสนอแนะเพิ่มเติมจากผลการศึกษาท่ีได้จากแบบสอบถามในส่วนท่ี 1 - 3  

โดยจะมีคาํถาม 1 ขอ้ 

 ในการนาํเสนอแบบสอบถาม (questionnaire) ท่ีจะใชจ้ะไดรั้บการดาํเนินการ 

ตรวจสอบขั้นตน้จากอาจารยท่ี์ปรึกษา (รองศาสตราจารยสุ์วณีา ตัง่โพธิสุวรรณ) และดาํเนินการ 

แกไ้ขก่อนนาํไปใช ้

 

3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง "ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟ

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี" "Marketing mix factors affecting the consumption of coffee 

consumers in the Nonthaburi province." เป็นประเภทการศึกษาคน้ควา้อิสระเก่ียวกบัการตลาดใน

ประเภทการวิจยัเชิงสํารวจ (survey research) ในการศึกษาด้วยการสํารวจในคร้ังน้ีใช้แหล่งขอ้มูล

จาํนวน 2 แหล่ง ไดแ้ก่ 
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 3.1 ข้อมูลจากแหล่งปฐมภูมิ (primary sources) โดยใชแ้บบสอบถาม (questionnaire) 

เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลใชว้ธีิการแจกแบบสอบถามในบริเวณพื้นท่ีท่ีสะดวกในการ 

ส่ง/รับ แบบสอบถาม เช่นบริเวณห้างสรรพสินคา้ ในเขตจงัหวดันนทบุรี และรอรับแบบสอบถาม 

หรือการขอให้ผูต้อบส่งกลบัมาทางไปรษณีย/์Electronic mail ท่ีได้อาํนวยความสะดวกในการติด

แสตมป์ไวใ้ห ้และแจง้ e-mail add ไวท้า้ยแบบสอบถามแลว้ การดาํเนินการจะอบรมเจา้หนา้ท่ีแจก

แบบสอบถามให้ใชว้ธีิการแบบสุภาพในการส่ือสารระหวา่งบุคคล เพื่อขอความร่วมมือในการตอบ

แบบสอบถาม พร้อมทั้งช้ีแจงวตัถุประสงค ์อธิบายขอ้มูลในแบบสอบถามให้ผูต้อบเขา้ใจ ให้ความ

ร่วมมือในการตอบ, สละเวลา และเต็มใจในการให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามดว้ย

ตัวเอง  เม่ือได้รับแบบสอบถามกลับคืนมาทั้ งหมด  (ต้องเร่งรัดและติดตามให้ผู ้ตอบได้ส่ง

แบบสอบถามให้ตรงตามเวลากําหนด) ผู ้ศึกษาได้ตรวจสอบจํานวนและความสมบูรณ์ของ

แบบสอบถามทุกชุด เม่ือเรียบร้อยและสมบูรณ์แล้วจะนําข้อมูลไปรวมกับข้อมูลทุติยภูมิเพื่อ

ดาํเนินการวเิคราะห์ต่อไป 

 3.2 ข้อมูลจากแหล่งทุติยภูมิ (secondary source) เป็นการศึกษาค้นควา้จากเอกสาร 

และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งท่ีมีผูว้ิจยัหรือดาํเนินการศึกษาไวแ้ลว้ และผลงานทางวิชาการ นาํมาศึกษา

คน้ควา้ และกลัน่กรองเอาเฉพาะสารสนเทศ ความรู้ท่ีตรงแนวคิดในการศึกษาอิสระในคร้ังน้ี โดย

ได้นํามาเขียนไวใ้นข้อมูลการทบทวนวรรณกรรม และจะประมวลรวมกับข้อมูลปฐมภูมิเพื่อ

ดาํเนินการวเิคราะห์ต่อไป 

 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การวเิคราะห์ขอ้มูล เป็นกระบวนการใชค้วามคิดวเิคราะห์ (analytical thinking) ศาสตร์

ท่ีจะนาํมาใชใ้นการวิเคราะห์ คือ คณิตศาสตร์, สถิติศาสตร์,ศาสตร์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัเร่ืองท่ีศึกษาอิสระ

ในเร่ืองความพึงพอใจ ทฤษฎีสร้างแรงจูงใจ, ทฤษฎีความจาํเป็น ท่ีจะดาํเนินการต่อขอ้มูล หรือการ

วิเคราะห์ขอ้มูล จะนาํผลจากการประมวลขอ้มูลจากแหล่งทุติยภูมิ (secondary source)มาประเมิน

ร่วมกบัขอ้มูลจากแหล่งปฐมภูมิ (primary sources)ซ่ึงไดแ้ก่ แบบสอบถามมาคาํนวณหาค่าทางสถิติ

เน่ืองจากมีกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 ตวัอยา่ง จึงใชค้าํนวณดว้ยโปรแกรมสถิติ SPSS +  

 4.1 ข้อมูลทีว่เิคราะห์ 

  1) ขอ้มูล ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล ของผูบ้ริโภคกาแฟในเขตจงัหวดันนทบุรี 

  2) ขอ้มูลระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ 
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  3) ขอ้มูลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยจาํแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล 

  4) ขอ้มูลขอ้คิดเห็นเพิ่มเติมของประชากรผูบ้ริโภค 

 4.2 สถิติทีใ่ช้ 

  1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ (percentage)  

ค่าเฉล่ีย (mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation)  

  2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแ้ก่ การทดสอบค่าทีและการทดสอบ

ค่าเอฟ (T-test F-test) 

 

      



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 

 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง "ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผล

ต่อการบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี" น้ีผูศึ้กษาขอนาํเสนอ ผลการศึกษาในรูป 

ของตารางและการบรรยายประกอบซ่ึงจะแบ่งการนาํเสนอขอ้มูลเป็น 3 ส่วนคือ 

 ส่วนท่ี 1 ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกาแฟในเขตจงัหวดันนทบุรี 

 ส่วนท่ี 2 ศึกษาระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ 

 ส่วนท่ี 3 ศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยจาํแนก

ตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 

ส่วนที ่1 ลกัษณะปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคกาแฟในเขตจังหวดันนทบุรี 

 

 1.1 ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล 

 

ตารางท่ี 4.1 จาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอยา่งจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 

เพศ จาํนวน ร้อยละ 

ชาย 136 34.0 

หญิง 264 66.0 

Total 400 100.0 

อายุ   

ตํ่ากวา่ 18 ปี 94 23.5 

19 - 40 ปี 212 53.0 

41 - 60 ปี 84 21.0 

61 ปีข้ึนไป 10 2.5 

Total 400 100.0 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ) 

 

ระดับการศึกษา จาํนวน ร้อยละ 

อนุปริญญา 118 29.5 

ปริญญาตรี 210 52.5 

ปริญญาโท 68 17.0 

สูงกวา่ปริญญา 4 1.0 

Total 400 100.0 

สถานะภาพ   

โสด 298 74.5 

สมรส 102 25.5 

Total 400 100.0 

อาชีพ   

ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 184 46.0 

รับจา้ง / พนกังานบริษทัเอกชน 64 16.0 

นกัเรียน / นกัศึกษา 108 27.0 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั / อ่ืนๆ 44 11.0 

Total 400 100.0 

รายได้ต่อเดือน   

ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 240 60.0 

20,001 - 40,000 บาท 114 28.5 

40,001 - 60,000 บาท 34 8.5 

60,001 - 80,000 บาท 10 2.5 

80,001 บาทข้ึนไป 2 .5 

Total 400 100.0 

 

 

 



39 

  สรุปขอ้มูล จากตารางท่ี 4.1 จาํนวนร้อยละของกลุ่มตวัอย่างจาํแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคลขอ้งขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลแสดงใหเ้ห็นวา่ 

  1) เม่ือจาํแนกตามเพศพบว่า ผูบ้ริโภคกาแฟส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จาํนวน 

264 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00 โดยมีเพศชาย จาํนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 

  2) เม่ือจาํแนกตามอายุพบวา่ ผูบ้ริโภคกาแฟส่วนใหญ่ อายุระหวา่ง 19 ปี ถึง 40 ปี 

มีจาํนวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 โดยมีกลุ่มท่ีบริโภครองลงมาไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ ตํ่ากวา่ 

18 ปี และผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 41 ปีถึง 60 ปี จาํนวนประเภทละ 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 และ 84 คน 

คิดเป็นร้อยละ 21.00 

  3) เม่ือจาํแนกตามระดับการศึกษาพบว่าผู ้บริโภคกาแฟ ส่วนใหญ่จะเป็น 

ผูมี้ระดบัการศึกษาปริญญาตรี หรือ เทียบเท่าจาํนวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.50 รองลงมาไดแ้ก่ ผู ้

มีการศึกษาตํ่ ากว่าปริญญาตรี จํานวน  113 คน  คิดเป็นร้อยละ  28.25 ส่วนผู ้มีการศึกษาสูง 

กวา่ปริญญาตรี ไดแ้ก่ ปริญญาโท  68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 และสูงกวา่ปริญญาโท 4 คน คิดเป็น

ร้อยละ 1.00 ตามลาํดบั 

  4) เม่ือจาํแนกตามสภาพโสดและสมรส พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟส่วนใหญ่จะเป็น

ผูท่ี้มีสถานภาพโสด สูงถึง 298 คน คิดเป็นร้อยละ 74.50 

  5) เม่ือจาํแนกตามอาชีพ พบว่าผูท่ี้บริโภคกาแฟส่วนใหญ่ คือขา้ราชการและ

ลูกจา้งรัฐวิสาหกิจมีจาํนวน 184 คน คิดเป็นร้อยละ 46.00 รองลงมาท่ีมีจาํนวนใกล้เคียงกันคือ 

นกัเรียน/นกัศึกษา ผูท่ี้อยูใ่นวยัรุ่น จาํนวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.00 และท่ีรองลงไป ตามลาํดบั

คือ ผูรั้บจา้ง/พนักงานบริษัทเอกชน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 และผูป้ระกอบอาชีพส่วนตัว

จาํนวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 11.00 

  6) เม่ือจาํแนกตามรายไดต่้อเดือน พบวา่ ผูท่ี้มีระยะไดน้อ้ยท่ีสุด เป็นผูท่ี้บริโภค

กาแฟเป็นส่วนใหญ่ คือผูท่ี้มีรายไดต้ ํ่ากว่า 20,000 บาท จาํนวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.00 และ

รองลงไปตามลาํดบั เงินรายไดท่ี้สูงข้ึนต่อเดือนคือผูมี้รายได ้20,001-40,000 บาท จาํนวน 114 คน 

คิดเป็นร้อยละ 28.50 รายได ้40,001 – 60,000 บาท จาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.50 ผูมี้รายได ้

60,001 – 80,000 บาท จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 และสุดทา้ยผูมี้รายได ้80,001 บาทข้ึนไป 

จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.50 

  7) นั้นคือประชากรตวัอยา่งท่ีไดสุ่้มจาํนวน 400 ราย ลกัษณะของผูบ้ริโภค 

ส่วนใหญ่ คือ  

   (1) เป็นเพศหญิง จาํนวน 264 คน คิดเป็นร้อยละ 66.00 

   (2) อายอุยูร่ะหวา่ง 19 – 40 ปี จาํนวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53.00 
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   (3) การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี จาํนวน 210 คน คิดเป็นร้อยละ 52.50 

   (4) เป็นคนโสด จาํนวน 298 คน คิดเป็นร้อยละ 74.50 

   (5) เป็นผูมี้อาชีพรับราชการ/ทาํงานรัฐวสิาหกิจ จาํนวน 184 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 46.00 

   (6) เป็นผูท่ี้มีรายไดต้ ํ่ากวา่ 20,000 บาท/เดือน จาํนวน 240 คน คิดเป็น 

ร้อยละ 60.00 

 

ส่วนที ่2 ศึกษาระดับความสําคญัของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ 
 

 2.1 ข้อมูลการรับรู้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคกาแฟ 

  2.2.1 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดซ่ึงเป็นตัวแปรอิสระม ี7 ปัจจัย ไดแ้ก่ 

   1) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 

   2) ดา้นราคา (Price) 

   3) ดา้นสถานท่ีการจดัจาํหน่าย (Place) 

   4) ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

   5) ดา้นบุคลากร (People) 

   6) ดา้นการสร้างและนาํเสนอทางกายภาพ (Physical evidence and  

Presentation) 

   7) ดา้นปัจจยักระบวนการ (Process) 

 

 2.2 ศึกษาระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาด  

 

ตารางท่ี 4.2  ศึกษาระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

 

ปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดของผู้บริโภคกาแฟ 

Mean Std. Deviation 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) 4.19 0.574 

1.ร้านกาแฟควรมีทั้งกาแฟสดและกาแฟสาํเร็จรูป 3.79 1.113 

2.มีตราหรือช่ือเพื่อใหเ้ป็นท่ีจดจาํ 4.26 .839 

3.ใชเ้มล็ดกาแฟท่ีมีคุณภาพ 4.63 .586 

4.มีบรรจุภณัฑส์วยสะดุดตา 4.09 .800 
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ตารางท่ี 4.2  (ต่อ) 

 

ปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดของผู้บริโภคกาแฟ 

Mean Std. Deviation 

ด้านราคา (Price) 4.14 0.786 

5.ราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณสินคา้ 4.33 .944 

6.มีใหเ้ลือกหลายราคา 4.07 1.036 

7.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 4.47 .749 

8.ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน 3.69 1.113 

ด้านสถานที/่การจัดจําหน่าย (Place) 4.05 0.586 

9.ร้านเฟรนไชส์(Franchise)ท่ีมีช่ือเสียง 3.68 .927 

10.ร้านท่ีมีท่ีจอดรถสะดวกและอยูใ่กล ้ 4.34 .764 

11.ร้านท่ีมีป้ายเมนูและราคาชดัเจนอยูห่นา้ร้าน  4.36 .742 

12.ร้านกาแฟควรมีการบริการอาหารอ่ืนๆนอกจาก

กาแฟสด เช่น เบเกอร์ร่ี อาหาร 

4.01 1.021 

13.มีบริการ Wifi 3.90 1.244 

14.ร้านกาแฟมีพื้นท่ีพกัผอ่นและอ่านหนงัสือ  4.05 .857 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  3.76 0.908 

15.โฆษณาผา่นทางส่ือหลายประเภท เช่น 

โทรทศัน์, วทิย,ุ หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ 

3.52 .971 

16.จดัรายการส่งเสริมการขายต่างๆประจาํเดือน 

เช่น1 แถม 1 ทุกวนัพุธ 

3.85 1.077 

17.จดัทาํบตัรสมาชิกเพื่อลูกคา้สมาชิกสามารถซ้ือ

ในราคาพิเศษ 

3.89 1.002 

18.จดัทาํบตัรสะสมแตม้เพื่อแลกของรางวลั 3.78 1.147 

ด้านบุคลากร (People) 4.33 0.554 

19.พนกังานแต่งกายแบบพนกังานประจาํร้าน

(Uniform) 

3.92 1.035 

20.พนกังานท่ีจดจาํรายการท่ีสั่งของลูกคา้เป็น

ประจาํไดดี้ 

4.24 .823 
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ตารางท่ี 4.2  (ต่อ) 

 

ปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดของผู้บริโภคกาแฟ 

Mean Std. Deviation 

21.การมีความรู้เร่ืองกาแฟอยา่งดี  4.50 .686 

22.กริยามารยาทดีและ มีบุคลิกภาพท่ีดี 

(Personality)  

4.66 .535 

ด้านการสร้างและนําเสนอทางกายภาพ  

(Physical evidence and presentation) 

4.52 0.614 

23.ร้านท่ีบรรยากาศดี สวยงาม น่าใชบ้ริการ 

ตกแต่งทนัสมยั 

4.43 .719 

24.ร้านท่ีเนน้เร่ืองความสะอาด ภายในร้าน  

มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย  

4.61 .616 

ด้านปัจจัยกระบวนการ (Process) 4.56 0.436 

25.การใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็ว 

(Expeditionary) 

4.46 .616 

26.กระบวนการในการใหบ้ริการดว้ยคุณภาพและ

ปริมาณท่ีมาตรฐาน  

(Quality and quantity standards) 

4.59 .578 

27.การใหบ้ริการดว้ยรสชาติดี และสะอาด  

(Taste good and clean) 

4.76 .442 

28.การใหบ้ริการดว้ยส่วนผสมและวธีิการชง

ถูกตอ้ง (Ingredients and how to brew properly.) 

4.44 .684 

 

 2.3 การแปรความสําคัญและจัดลําดับความสําคัญของส่วนประสมการตลาด 

ตามลาํดับ ดงัน้ี 

  1) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) สาํคญัมากท่ีสุด 

  2) การส ร้างและนําเส นอท างกายภาพ  (Physical evidence and Presentation) 

สาํคญัมากท่ีสุด 

  3) ดา้นบุคลากร (People) สาํคญัมากท่ีสุด 
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  4) ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) สาํคญัมาก 

  5) ดา้นราคา (Price) สาํคญัมาก 

  6) ดา้นสถานท่ีการจดัจาํหน่าย (Place) สาํคญัมาก 

  7) ดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) สาํคญัมาก 

 2.4 การแปรความสําคัญของปัจจัยในแต่ละปัจจัยหลักตามลําดับความสําคัญ 2 ปัจจัย

ย่อย คือ 

  1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์มีปัจจยัยอ่ยท่ีสาํคญัคือ 

   (1) การใชเ้มล็ดกาแฟท่ีมีคุณภาพ 

   (2) มีตราหรือช่ือเพื่อเป็นท่ีจดจาํ 

  2) ปัจจยัดา้นราคามีปัจจยัยอ่ยท่ีสาํคญั คือ 

   (1) ราคาท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้ 

   (2) ราคาท่ีเหมาะกบัปริมาณสินคา้ 

  3) ปัจจยัดา้นสถานท่ี การจดัจาํหน่ายมีปัจจยัยอ่ยท่ีสาํคญัคือ 

   (1) ร้านท่ีมีป้ายเมนู และราคาชดัเจนอยูห่นา้ร้าน 

   (2) ร้านท่ีมีท่ีจอดรถ สะดวกและอยูใ่กล ้

  4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด มีปัจจยัยอ่ยท่ีสาํคญัคือ 

   (1) การจดัทาํบตัรสมาชิกเพื่อลูกคา้สมาชิก สามารถซ้ือไดใ้นราคาพิเศษ 

   (2) การจดัการส่งเสริมการขายต่างๆประจาํเดือน เช่น 1 แถม 1 ทุกวนัพุธ 

  5) ปัจจยัดา้นบุคลากรมีปัจจยัยอ่ยท่ีสาํคญัคือ 

   (1) เป็นผูมี้กริยามารยาทดีและบุคลิกภาพท่ีดี 

   (2) เป็นผูมี้ความรู้เร่ืองกาแฟอยา่งดี 

  6) ปัจจยัดา้นการสร้างและนาํเสนอทางกายภาพท่ีมีปัจจยัยอ่ยท่ีสาํคญัคือ 

   (1) เป็นร้านท่ีเนน้เร่ืองความสะอาดภายในร้านมีความเป็นระเบียบเรียบร้อย 

   (2) เป็นร้านท่ีมีบรรยากาศดี สวยงาม น่าใชบ้ริการ ตกแต่งทนัสมยั 

  7) ปัจจยัดา้นกระบวนการมีปัจจยัยอ่ยท่ีสาํคญัคือ 

   (1) การใหบ้ริการดว้ยรสชาติท่ีดีและสะอาด 

   (2) กระบวนการในการใหบ้ริการดว้ยคุณภาพและปริมาณท่ีมีมาตรฐาน 
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ส่วนที ่3 ศึกษาเปรียบเทยีบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมการตลาดโดยจําแนก 

 ตามปัจจัยส่วนบุคคล 

 

 3.1 เปรียบเทียบปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยจาํแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคล เป็นการหาค่าตวัแปรอิสระหลายตวักระทาํต่อตวัแปรตาม2 ตวัแปรพร้อมกนัจึงตอ้ง

วเิคราะห์เปรียบเทียบตวัแปรอิสระหลายตวัท่ีมีอิทธิพลร่วมต่อตวัแปรตาม ตวัแปรอิสระหลายตวัใน

ท่ีน้ีไดแ้ก่ เพศ สถานภาพ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้ซ่ึงตอ้งการวิเคราะห์เชิงปริมาณท่ีใช้

สถิติเชิงพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน คือ การทดสอบค่า T-test และ F- test โดยพิจารณาว่ามีค่า

ความเหมาะสมแปรปรวน เท่ากนัจึงจะยอมรับวา่ตวัแปรอิสระมีอิทธิพลต่อตวัแปรตามไม่แตกต่างกนั

ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีปัจจยัส่วนบุคคลดงัน้ี 

 

ตารางท่ี 4.3 การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล (เพศ) กบัปัจจยัส่วนประสม 

 การตลาด 

 

ปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดของผู้บริโภคกาแฟ 
T-test P 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) -.553 .580 

ด้านราคา (Price) -1.811 .072 

ด้านสถานที/่การจัดจําหน่าย (Place) -3.519 .000 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  -2.445 .015 

ด้านบุคลากร (People) -.538 .591 

ด้านการสร้างและนําเสนอทางกายภาพ  

(Physical evidence and presentation) 

-3.466 .001 

ด้านปัจจัยกระบวนการ (Process) -1.939 .053 

เหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือกาแฟด่ืม .735 .463 

ประเภทของกาแฟท่ีด่ืม -1.855 .064 

ระยะในการซ้ือการกาแฟด่ืม -.502 .616 

ช่วงเวลาในการด่ืม .324 .746 

สถานท่ีร้านกาแฟ .355 .723 
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ตารางท่ี 4.3 (ต่อ) 

 

ปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดของผู้บริโภคกาแฟ 
T-test P 

เหตุผลของการชอบด่ืมกาแฟ -1.702 .090 

อิทธิพลใดท่ีมีผลต่อการซ้ือกาแฟ 2.872 .004 

มีการซ้ืออยา่งไร -.035 .972 

 

ตารางท่ี 4.4 การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล (สถานภาพ) กบัปัจจยัส่วน 

 ประสมการตลาด 

 

ปัจจัยส่วนประสม 

ทางการตลาดของผู้บริโภคกาแฟ 

T-test P 

 

ด้านผลติภัณฑ์ (Product) .332 .740 

ด้านราคา (Price) 2.790 .066 

ด้านสถานที/่การจัดจําหน่าย (Place) 2.308 .022 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  3.680 .000 

ด้านบุคลากร (People) .964 .336 

ด้านการสร้างและนําเสนอทางกายภาพ  

(Physical evidence and presentation) 

-.743 .458 

ด้านปัจจัยกระบวนการ (Process) -1.645 .102 

เหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือกาแฟด่ืม -.443 .658 

ประเภทของกาแฟท่ีด่ืม 2.009 .045 

ระยะในการซ้ือการกาแฟด่ืม 3.922 .000 

ช่วงเวลาในการด่ืม 6.239 .000 

สถานท่ีร้านกาแฟ 4.322 .000 

เหตุผลของการชอบด่ืมกาแฟ 3.824 .000 

อิทธิพลใดท่ีมีผลต่อการซ้ือกาแฟ 3.138 .002 

มีการซ้ืออยา่งไร 1.844 .066 
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ตารางท่ี 4.5 การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล (อาย)ุ กบัปัจจยัส่วนประสม 

 ทางการตลาด 

 

    
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F P 

เหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือ

กาแฟด่ืม 

Between 

Groups 

8.734 3 2.911 3.303 .020 

Within 

Groups 

349.016 396 .881 
    

Total 357.750 399       

ประเภทของกาแฟท่ีด่ืม Between 

Groups 

11.994 3 3.998 6.971 .000 

Within 

Groups 

227.116 396 .574 
    

Total 239.110 399       

ระยะในการซ้ือการกาแฟ

ด่ืม 

Between 

Groups 

25.573 3 8.524 5.587 .001 

Within 

Groups 

604.177 396 1.526 
    

Total 629.750 399       

ช่วงเวลาในการด่ืม Between 

Groups 

79.113 3 26.371 17.919 .000 

Within 

Groups 

582.797 396 1.472 
    

Total 661.910 399       

สถานท่ีร้านกาแฟ Between 

Groups 

.279 3 .093 .110 .954 

Within 

Groups 

334.111 396 .844 
    

Total 334.390 399 
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ตารางท่ี 4.5 (ต่อ) 

 

    
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F P 

เหตุผลของการชอบด่ืม

กาแฟ 

Between 

Groups 

9.009 3 3.003 4.293 .005 

Within 

Groups 

276.981 396 .699 
    

Total 285.990 399       

อิทธิพลใดท่ีมีผลต่อการ

ซ้ือกาแฟ 

Between 

Groups 

4.215 3 1.405 2.018 .111 

Within 

Groups 

275.775 396 .696 
    

Total 279.990 399       

มีการซ้ืออยา่งไร Between 

Groups 

.500 3 .167 12.212 .000 

Within 

Groups 

5.410 396 .014 
    

Total 5.910 399       

ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) Between 

Groups 

.674 3 .225 .681 .564 

Within 

Groups 

130.570 396 .330 
    

Total 131.244 399       

ดา้นราคา (Price) Between 

Groups 

9.460 3 3.153 5.269 .001 

Within 

Groups 

236.989 396 .598 
    

Total 246.449 399       
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ตารางท่ี 4.5 (ต่อ) 

 

    
Sum of 

Squares 
df 

Mean 

Square 
F P 

ดา้นสถานท่ี/การจดั

จาํหน่าย (Place) 

Between 

Groups 

10.204 3 3.401 10.634 .000 

Within 

Groups 

126.658 396 .320 
    

Total 136.862 399       

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด (Promotion)  

Between 

Groups 

14.282 3 4.761 6.207 .000 

Within 

Groups 

303.703 396 .767 
    

Total 317.984 399       

ดา้นบุคลากร (People) Between 

Groups 

4.889 3 1.630 5.490 .001 

Within 

Groups 

117.551 396 .297 
    

Total 122.440 399       

ดา้นการสร้างและ

นาํเสนอทางกายภาพ  

(Physical evidence and 

presentation) 

Between 

Groups 

3.526 3 1.175 3.202 .023 

Within 

Groups 

145.384 396 .367 
    

Total 148.910 399       

ดา้นปัจจยักระบวนการ 

(Process) 

Between 

Groups 

.754 3 .251 1.323 .266 

Within 

Groups 

75.240 396 .190 
    

Total 75.994 399       
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ตารางท่ี 4.6 การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล (ระดบัการศึกษา)  

 กบัปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

 

    
Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

เหตุใดท่านจึงเลือก

ซ้ือกาแฟด่ืม 

Between 

Groups 

8.395 3 2.798 3.172 .024 

Within 

Groups 

349.355 396 .882 
    

Total 357.750 399       

ประเภทของกาแฟ

ท่ีด่ืม 

Between 

Groups 

10.722 3 3.574 6.197 .000 

Within 

Groups 

228.388 396 .577 
    

Total 239.110 399       

ระยะในการซ้ือการ

กาแฟด่ืม 

Between 

Groups 

24.730 3 8.243 5.395 .001 

Within 

Groups 

605.020 396 1.528 
    

Total 629.750 399       

ช่วงเวลาในการด่ืม Between 

Groups 

55.081 3 18.360 11.981 .000 

Within 

Groups 

606.829 396 1.532 
    

Total 661.910 399       

สถานท่ีร้านกาแฟ Between 

Groups 

9.069 3 3.023 3.680 .012 

Within 

Groups 

325.321 396 .822 
    

Total 334.390 399       
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 

 

    
Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

เหตุผลของการ

ชอบด่ืมกาแฟ 

Between 

Groups 

3.584 3 1.195 1.675 .172 

Within 

Groups 

282.406 396 .713 
    

Total 285.990 399       

อิทธิพลใดท่ีมีผล

ต่อการซ้ือกาแฟ 

Between 

Groups 

3.482 3 1.161 1.662 .175 

Within 

Groups 

276.508 396 .698 
    

Total 279.990 399       

มีการซ้ืออยา่งไร Between 

Groups 

.988 3 .329 26.492 .000 

Within 

Groups 

4.922 396 .012 
    

Total 5.910 399       

ดา้นผลิตภณัฑ ์

(Product) 

Between 

Groups 

1.602 3 .534 1.631 .182 

Within 

Groups 

129.643 396 .327 
    

Total 131.244 399       

ดา้นราคา (Price) Between 

Groups 

6.955 3 2.318 3.833 .010 

Within 

Groups 

239.494 396 .605 
    

Total 246.449 399       
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ตารางท่ี 4.6 (ต่อ) 

 

    
Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

ดา้นสถานท่ี/การจดั

จาํหน่าย (Place) 

Between 

Groups 

2.256 3 .752 2.213 .086 

Within 

Groups 

134.606 396 .340 
    

Total 136.862 399       

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

(Promotion)  

Between 

Groups 

4.838 3 1.613 2.039 .108 

Within 

Groups 

313.146 396 .791 
    

Total 317.984 399       

ดา้นบุคลากร 

(People) 

Between 

Groups 

4.077 3 1.359 4.546 .004 

Within 

Groups 

118.363 396 .299 
    

Total 122.440 399       

ดา้นการสร้างและ

นาํเสนอทาง

กายภาพ  

(Physical evidence 

and presentation) 

Between 

Groups 

2.199 3 .733 1.979 .117 

Within 

Groups 

146.711 396 .370 
    

Total 148.910 399       

ดา้นปัจจยั

กระบวนการ 

(Process) 

Between 

Groups 

1.087 3 .362 1.916 .126 

Within 

Groups 

74.907 396 .189 
    

Total 75.994 399       
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ตารางท่ี 4.7 การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล (อาชีพ) กบัปัจจยัส่วน 

 ประสมการตลาด 

 

    
Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

เหตุใดท่านจึงเลือก

ซ้ือกาแฟด่ืม 

Between 

Groups 

6.378 3 2.126 2.396 .068 

Within 

Groups 

351.372 396 .887 
    

Total 357.750 399       

ประเภทของกาแฟ

ท่ีด่ืม 

Between 

Groups 

3.652 3 1.217 2.047 .107 

Within 

Groups 

235.458 396 .595 
    

Total 239.110 399       

ระยะในการซ้ือ

กาแฟด่ืม 

Between 

Groups 

19.834 3 6.611 4.293 .005 

Within 

Groups 

609.916 396 1.540 
    

Total 629.750 399       

ช่วงเวลาในการด่ืม Between 

Groups 

58.242 3 19.414 12.735 .000 

Within 

Groups 

603.668 396 1.524 
    

Total 661.910 399       

สถานท่ีร้านกาแฟ Between 

Groups 

6.283 3 2.094 2.528 .057 

Within 

Groups 

328.107 396 .829 
    

Total 334.390 399       
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ตารางท่ี 4.7 (ต่อ) 

 

    
Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

เหตุผลของการ

ชอบด่ืมกาแฟ 

Between 

Groups 

1.218 3 .406 .565 .639 

Within 

Groups 

284.772 396 .719 
    

Total 285.990 399       

อิทธิพลใดท่ีมีผล

ต่อการซ้ือกาแฟ 

Between 

Groups 

.549 3 .183 .259 .855 

Within 

Groups 

279.441 396 .706 
    

Total 279.990 399       

มีการซ้ืออยา่งไร Between 

Groups 

.085 3 .028 1.930 .124 

Within 

Groups 

5.825 396 .015 
    

Total 5.910 399       

ดา้นผลิตภณัฑ ์

(Product) 

Between 

Groups 

1.740 3 .580 1.774 .152 

Within 

Groups 

129.504 396 .327 
    

Total 131.244 399       

ดา้นราคา (Price) Between 

Groups 

25.178 3 8.393 15.020 .000 

Within 

Groups 

221.272 396 .559 
    

Total 246.449 399       
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ตารางท่ี 4.7 (ต่อ) 

 

    
Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

ดา้นสถานท่ี/การจดั

จาํหน่าย (Place) 

Between 

Groups 

2.237 3 .746 2.193 .088 

Within 

Groups 

134.625 396 .340 
    

Total 136.862 399       

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

(Promotion)  

Between 

Groups 

22.041 3 7.347 9.831 .000 

Within 

Groups 

295.944 396 .747 
    

Total 317.984 399       

ดา้นบุคลากร 

(People) 

Between 

Groups 

2.137 3 .712 2.345 .072 

Within 

Groups 

120.303 396 .304 
    

Total 122.440 399       

ดา้นการสร้างและ

นาํเสนอทาง

กายภาพ  

(Physical evidence 

and presentation) 

Between 

Groups 

2.627 3 .876 2.371 .070 

Within 

Groups 

146.283 396 .369 
    

Total 148.910 399       

ดา้นปัจจยั

กระบวนการ 

(Process) 

Between 

Groups 

.496 3 .165 .868 .458 

Within 

Groups 

75.498 396 .191 
    

Total 75.994 399       
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ตารางท่ี 4.8 การศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคล(รายได)้กบัปัจจยัส่วน 

 ประสมการตลาด 

 

    
Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

เหตุใดท่านจึงเลือก

ซ้ือกาแฟด่ืม 

Between 

Groups 

11.370 4 2.843 3.242 .012 

Within 

Groups 

346.380 395 .877 
    

Total 357.750 399       

ประเภทของกาแฟ

ท่ีด่ืม 

Between 

Groups 

14.579 4 3.645 6.412 .000 

Within 

Groups 

224.531 395 .568 
    

Total 239.110 399       

ระยะในการซ้ือ

การกาแฟด่ืม 

Between 

Groups 

18.446 4 4.611 2.980 .019 

Within 

Groups 

611.304 395 1.548 
    

Total 629.750 399       

ช่วงเวลาในการด่ืม Between 

Groups 

13.660 4 3.415 2.081 .083 

Within 

Groups 

648.250 395 1.641 
    

Total 661.910 399       

สถานท่ีร้านกาแฟ Between 

Groups 

4.540 4 1.135 1.359 .247 

Within 

Groups 

329.850 395 .835 
    

Total 334.390 399       
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ) 

 

    
Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

เหตุผลของการ

ชอบด่ืมกาแฟ 

Between 

Groups 

2.456 4 .614 .855 .491 

Within 

Groups 

283.534 395 .718 
    

Total 285.990 399       

อิทธิพลใดท่ีมีผล

ต่อการซ้ือกาแฟ 

Between 

Groups 

10.716 4 2.679 3.930 .004 

Within 

Groups 

269.274 395 .682 
    

Total 279.990 399       

มีการซ้ืออยา่งไร Between 

Groups 

.450 4 .113 8.146 .000 

Within 

Groups 

5.460 395 .014 
    

Total 5.910 399       

ดา้นผลิตภณัฑ ์

(Product) 

Between 

Groups 

2.767 4 .692 2.127 .077 

Within 

Groups 

128.477 395 .325 
    

Total 131.244 399       

ดา้นราคา (Price) Between 

Groups 

65.917 4 16.479 36.056 .000 

Within 

Groups 

180.533 395 .457 
    

Total 246.449 399       
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ตารางท่ี 4.8 (ต่อ) 

 

    
Sum of 

Squares df 

Mean 

Square F Sig. 

ดา้นสถานท่ี/การ

จดัจาํหน่าย 

(Place) 

Between 

Groups 

26.898 4 6.724 24.154 .000 

Within 

Groups 

109.965 395 .278 
    

Total 136.862 399       

ดา้นการส่งเสริม

การตลาด 

(Promotion)  

Between 

Groups 

63.278 4 15.820 24.533 .000 

Within 

Groups 

254.706 395 .645 
    

Total 317.984 399       

ดา้นบุคลากร 

(People) 

Between 

Groups 

11.077 4 2.769 9.822 .000 

Within 

Groups 

111.363 395 .282 
    

Total 122.440 399       

ดา้นการสร้างและ

นาํเสนอทาง

กายภาพ  

(Physical evidence 

and presentation) 

Between 

Groups 

4.958 4 1.239 3.401 .009 

Within 

Groups 

143.952 395 .364 
    

Total 148.910 399       

ดา้นปัจจยั

กระบวนการ 

(Process) 

Between 

Groups 

1.986 4 .497 2.650 .033 

Within 

Groups 

74.008 395 .187 
    

Total 75.994 399       
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 จากการศึกษาขอ้มูลเปรียบเทียบ 

 การเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยจาํแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคลพบวา่ 

 1. ดา้นเพศมีปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นบุคลากรและ

ด้านกระบวนการ มีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญ  0.05 ยกเวน้ด้านสถานท่ี/การจัดจาํหน่าย  

ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอทางกายภาพไม่พบความแตกต่าง โดยมีพฤติกรรม

การบริโภคในเร่ืองอิทธิพลท่ีมีผลต่อการซ้ือกาแฟเพียงปัจจยัเดียวท่ีไม่พบความแตกต่าง 

 2. ดา้นสถานภาพ มีปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร และดา้น

การสร้างและนาํเสนอทางกายภาพและดา้นปัจจยักระบวนการมีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญั 0.05 

ส่วนสถานท่ี/การจดัจาํหน่ายและดา้นราคา ไม่พบความแตกต่างโดยมีพฤติกรรมการบริโภคในเร่ือง

การเลือกซ้ือกาแฟด่ืมและวธีิการซ้ือท่ีมีความแตกต่างกนั 

 3. ด้านอายุมีปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ด้านปัจจัยกระบวนการ  

มีความแตกต่างอยา่งมีนยัสําคญั 0.05 ส่วนดา้นราคา สถานท่ี/การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากร การสร้างและนาํเสนอทางกายภาพไม่พบความแตกต่าง โดยมีพฤติกรรมการบริโภคใน

เร่ือง สถานท่ีร้านกาแฟ อิทธิพลท่ีมีผลต่อการซ้ือกาแฟ ท่ีมีความแตกต่าง 

 4. ด้านระดบัการศึกษา มีปัจจยัส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านสถานท่ี/ 

การจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอทางกายภาพ และดา้นปัจจยั

กระบวนการมีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญั 0.05 ยกเวน้ดา้นราคาและดา้นบุคลากรเท่านั้นท่ีไม่พบ

ความแตกต่าง โดยมีพฤติกรรมการบริโภคในเร่ือง การชอบด่ืมกาแฟและอิทธิพลท่ีมีผลต่อการซ้ือ

กาแฟเท่านั้นท่ีมีความแตกต่าง 

 5. ดา้นอาชีพมีปัจจยัส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ี/การจดัจาํหน่าย 

ดา้นบุคลากร ดา้นการสร้างและนาํเสนอทางกายภาพและดา้นปัจจยักระบวนการ ท่ีมีความแตกต่าง

อย่างมีนัยสําคญั 0.05 ยกเวน้ดา้นราคาและดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีไม่พบความแตกต่างโดยมี

พฤติกรรมการบริโภคในเร่ืองระยะในการซ้ือกาแฟด่ืม และช่วงเวลาในการด่ืม เท่านั้นท่ีไม่พบความ

แตกต่าง 

 6. ดา้นรายไดมี้ปัจจยัส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์เพียงปัจจยัเดียวท่ีมีความ

แตกต่างอยา่งมีนยัสําคญั 0.05 ปัจจยัอ่ืนอีก 5 ดา้น ไม่พบความแตกต่างโดยมีพฤติกรรมการบริโภค

ในเร่ือง ช่วงเวลาในการด่ืม และสถานท่ีร้านกาแฟเท่านั้นท่ีมีความแตกต่าง. 
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ตารางท่ี 4.9 ตารางสรุปขอ้เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมการตลาด โดยจาํแนก 

 ตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 

ปัจจยัส่วนประสม

การตลาด 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

ดา้น

ผลิตภณัฑ ์

ดา้นราคา ดา้น 

สถานท่ี 

การจดัจาํหน่าย 

ดา้น 

การส่งเสริม

การตลาด 

ดา้น

บุคคลากร 

ดา้น 

การสร้างและ

นาํเสนอ 

ดา้น

กระบวนการ 

1.ดา้นเพศ x x   x  x 

2.ดา้นสถานภาพ x    x x x 

3.ดา้นอาย ุ x      x 

4.ดา้นการศึกษา x  x x  x x 

5.ดา้นอาชีพ x  x  x x x 

6.ดา้นรายได ้        

หมายเหตุ เคร่ืองหมาย X หมายถึง มีความแตกต่าง  ไม่พบความแตกต่าง 

 

 กล่าวโดยสรุปไดว้า่ การเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลกบัปัจจยัส่วน

ประสมการตลาดโดยจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นปัจจยักระบวนการ

จะมีความแตกต่างมากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นการสร้างและนาํเสนอ ดา้นบุคลากร ดา้นสถานท่ี/

การจดัจาํหน่าย และดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีความแตกต่างนอ้ยท่ีสุด ซ่ึงเม่ือพิจารณา

ปัจจยัส่วนบุคคลโดยเฉพาะดา้นเพศแลว้พบว่า ส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 

ด้านบุคลากร และด้านกระบวนการมีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญั 0.05 ยกเวน้ ด้านสถานท่ี/ 

การจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอทางกายภาพ ไม่พบความแตกต่าง 



บทที ่5 

สรุปการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง  “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟ

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี” เป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาด พฤติกรรมของ

บุคคลและปัจจัยส่วนบุคคลท่ีเก่ียวข้อง ณ ร้านกาแฟในเขตจังหวัดนนทบุรีซ่ึงได้กําหนด

วตัถุประสงคก์ารศึกษาไว ้3 ขอ้คือ 

 1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกาแฟในเขตจงัหวดันนทบุรี 

 2. ระดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ 

 3. เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยจาํแนกตามปัจจยั

ส่วนบุคคล 

 ขอบเขตของการศึกษาจะดาํเนินการศึกษาเฉพาะร้านกาแฟท่ีอยู่ในจงัหวดันนทบุรี  

โดยมีกลุ่มประชากรเป้าหมายในการศึกษาคือ ผูเ้ดินทางสัญจรเขา้มาในเขตจงัหวดันนทบุรี ซ่ึงมา

บริโภคกาแฟในร้าน และเลือกซ้ือไปบริโภคนอกร้านหรือไม่ก็ตาม ยินดีท่ีจะให้ข้อมูลใน

แบบสอบถาม ดว้ยการสุ่มตวัอย่าง แบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยเลือกตวัอยา่งเพราะ

ความสะดวก หรือง่ายต่อการศึกษาจากประชากรซ่ึงคาํนวณหาจาํนวนตวัอย่างท่ีไม่ทราบจาํนวน

ประชากร จากสูตรของ W.G Cochran ได้ตัวอย่าง 400 คน จากการแจกจ่ายแบบสอบถามได้

ประชากรท่ีใหค้วามร่วมมือเป็นชาย 136 คน เป็นหญิง 264 คน 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) จาํนวน 400ฉบบั 

ผูศึ้กษาได้ดาํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลดว้ยตนเอง ได้รับ การตอบรับจาํนวน 400 ฉบบั คิดเป็น 

100% ไม่มีสูญหาย การดาํเนินการต่อขอ้มูล ใช้สถิติในการวิเคราะห์ขอ้มูล ดว้ยสถิติเชิงพรรณนา

ไดแ้ก่ร้อยละ (Percentage), x (Median) SD (Standard deviation) และการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นสถิติ

เชิงอนุมาน ได้แก่ การทดสอบ ความแปรปรวนทางเดียว T-test และ F-test  One –way ANOVA 

สามารถสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะไดต้ามลาํดบัดงัน้ี 
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1. สรุปผลการศึกษา 

 

 ผลการศึกษาสามารถท่ีจะสรุปผลตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาไดด้งัน้ี 

1.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคกาแฟในเขตจังหวดันนทบุรี 

  จากการศึกษาพบวา่กลุ่มประชากรจาํนวน 400 ตวัอยา่ง ประชากรซ่ึงเป็นกลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีเช่ือถือไดส่้วนใหญ่ จะมีลกัษณะดงัน้ี 

  1) เป็นเพศหญิง ร้อยละ 66.00 

  2) เป็นผูมี้อายุระหวา่ง 19 –40 ปี ร้อยละ 53.00 

  3) เป็นผูมี้การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี ร้อยละ 52.50 

  4) เป็นคนโสด ร้อยละ 74.50 

  5) เป็นผูมี้อาชีพรับราชการ / ทาํงานรัฐวสิาหกิจ ร้อยละ 46.00 

  6) เป็นผูท่ี้มีรายไดต้ ํ่ากวา่ 20,000 บาท ร้อยละ 60.00 

 1.2 ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ 

  จากการศึกษาพบวา่ปัจจยัทางการตลาด (7P) ตามลาํดบัความสาํคญัมากท่ีสุด  

(5) ถึงระดบัท่ีไม่สาํคญั (1) จะมีลกัษณะดงัน้ี  

  1) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  

  2) ปัจจยัการสร้างและนาํเสนอทางกายภาพ (Physical evidence and Presentation)  

  3) ปัจจยัดา้นบุคลากร (People)  

  4) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  

  5) ปัจจยัดา้นราคา (Price)  

  6) ปัจจยัดา้นสถานท่ีการจดัจาํหน่าย (Place)  

  7) ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

 1.3 เปรียบเทยีบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมการตลาดโดยจําแนกตามปัจจัย

ส่วนบุคคล 

  จากการศึกษาพบวา่ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นปัจจยักระบวนการจะมีความแตกต่าง

มากท่ีสุด รองลงมาไดแ้ก่ ดา้นการสร้างและนาํเสนอ ดา้นบุคลากร ดา้นสถานท่ี/การจดัจาํหน่าย และ

ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความแตกต่างน้อยท่ีสุด ซ่ึงเม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนบุคคล

โดยเฉพาะด้านเพศแล้วพบว่าส่วนประสมการตลาดในด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร  

และด้านกระบวนการมีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคญั 0.05 ยกเวน้ ด้านสถานท่ี/การจดัจาํหน่าย  

ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นการสร้างและนาํเสนอทางกายภาพ ไม่พบความแตกต่าง 
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  ขอ้พิจารณาจากการศึกษา พิจารณาได้ว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อ 

การบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภคในเขตจงัวดันนทบุรีจะมีความแตกต่างกนัแต่ละปัจจยัดงักล่าวแลว้ 

แต่อยา่งไรก็ตามความแตกต่างดงักล่าวจะเป็นความแตกต่างในปัจจยัยอ่ย ท่ีส่งผลถึงพฤติกรรมท่ีทั้ง

เพศชาย และเพศหญิงจะมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟและความตอ้งการส่ิงอาํนวยความสะดวกท่ี

เหมือนๆกนั ท่ีเรียกวา่ความตอ้งการของ “คอกาแฟ” (Kho Kafae : Person who likes coffee or coffee 

enthusiast or coffee-lover) โดยเฉพาะอย่างยิ่งนอกจากกาแฟแล้วความต้องการของ คอกาแฟ  

คือส่ิงอาํนวยความสะดวกในร้านกาแฟท่ีจะเป็นปัจจยัสําคัญในความสัมพนัธ์คือการด่ืมและ 

การเลือกด่ืมกาแฟในร้านหรือการนําไปด่ืมนอกร้านด้วย ดังนั้น เจา้ของธุรกิจกาแฟจึงควรได้

วิเคราะห์ และปรับปรุงกิจการในร้านด้านต่างๆเพื่อให้สอดคล้องกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค

กาแฟในเขตจงัหวดันนทบุรีมากยิง่ข้ึน 

 

2. อภิปรายผล 

 

 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟ

ของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี" เป็นการศึกษาปัจจยัของบุคคลท่ีมีความตอ้งการด่ืม และซ้ือ

ผลิตภณัฑก์าแฟ ณ ร้านกาแฟ ในจงัหวดันนทบุรี ศึกษาระดบัความสาํคญัของส่วนประสมการตลาด

และศึกษาเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจยัส่วนประสมการตลาด ผูศึ้กษาไดค้น้พบประเด็นท่ี

น่าสนใจนาํมาอภิปรายดงัน้ี 

 2.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคกาแฟ 

  ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกาแฟ ผูบ้ริโภคกาแฟส่วนใหญ่เป็น 

เพศหญิงมีอายุระหวา่ง 19-40 ปีระดบัการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า,มีสถานภาพโสด มีอาชีพ

รับราชการ/ทาํงานรัฐวสิาหกิจ และเป็นผูท่ี้มีรายไดต้ ํ่ากวา่ 20,000 บาท ซ่ึงเป็นการศึกษาท่ีสอดคลอ้ง

กับผลการศึกษาของนิติกาญจน์ ธนังเลิศมาลัย (2554) ท่ีศึกษาเร่ือง “ปัจจัยทางการตลาดท่ีมี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร พบวา่ 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุระหวา่ง 20-30 ปี  สถานภาพโสด  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ีย 10,001-20,000 บาท 

  พฤติกรรมของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีความพอใจในการท่ีกาแฟมีความหอมและ

รสชาติท่ีดี กาแฟท่ีนิยมด่ืมมากท่ีสุด คือกาแฟใส่นม เช่น คาปูชิโน มอคค่า ลาเต ้ ห้วงระยะเวลาใน

การซ้ือกาแฟมาด่ืม ส่วนใหญ่จะซ้ือ 1 คร้ัง/วนั  ซ่ึงส่วนใหญ่จะด่ืมในช่วงเชา้ (0500-1200), สําหรับ

ร้านกาแฟจะช่ืนชอบ ร้านกาแฟท่ีตั้งอยู่ในห้างสรรพสินคา้  สาเหตุการด่ืมเพราะช่ืนชอบด่ืมเพราะ
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ช่ืนชอบในความหอมและรสชาติ การซ้ือ จะเนน้ความตอ้งการของตนเอง วิธีการซ้ือจะซ้ือดว้ยเงิน

สดเป็นหลกั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ การศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟ

ในเขตพื้นท่ี องค์การบริหารส่วนตําบล บางรักพัฒนา จังหวดันนทบุรี โดยนางสาวกรวิภา  

น่ิมประเสริฐ (2555) ในส่วนท่ีศึกษาพฤติกรรม การบริโภคกาแฟผูบ้ริโภคกาแฟส่วนใหญ่เป็นเพศ

หญิงมีอายุระหว่าง 18-30 ปี,มีสถานภาพโสดระดบัการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีอาชีพ

พนกังานบริษทัเอกชนมีรายไดต่้อเดือน10,001- 20,000 บาท นิยมด่ืมกาแฟสดแบบเยน็วนัละ 1 แกว้ 

ช่วงเวลาด่ืมกาแฟส่วนใหญ่เป็นช่วงเชา้ (0500-1200) การตดัสินใจซ้ือกาแฟบริโภคดว้ยตนเองเพราะ

ติดใจในรสชาติและความหอมของกาแฟ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของเสาวนีย ์อาษากิจ 

(2550) ท่ีศึกษาเร่ือง เปรียบเทียบทศันคติ และพฤติกรรมการบริโภคกาแฟคัว่บดและกาแฟสาํเร็จรูป 

ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลพบวา่ รสชาติท่ีผูบ้ริโภคนิยมด่ืม คือรสกลมกล่อม 

เขม้ขน้ หวานมนั 

  จากพฤติกรรมการบริโภคกาแฟดงักล่าวขา้งตน้ พบว่าเหตุผลสําคญัในการเลือก

บริโภคกาแฟของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เกิดจากรสชาติและความหอมของกาแฟ และส่ิงอาํนวยความ

สะดวกในร้านกาแฟ ดงันั้นผู ้ท่ีจะประกอบกิจการดา้นร้านกาแฟ จะตอ้งพิจารณาถึงความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคเพื่อการตอบสนองให้ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจมากท่ีสุด โดยเฉพาะอย่างยิ่งท่ีจะตอ้ง

ตอบสนองความพึงพอใจในเร่ืองต่างๆตามลาํดบัความสาํคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาด 

 2.2 ระดับความสําคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด คือ 

  1) ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  

  2) ปัจจยัดา้นการสร้างและนาํเสนอทางกายภาพ (Physical evidence and  

Presentation)  

  3) ปัจจยัดา้นบุคคลกร (People)  

  4) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product)  

  5) ปัจจยัดา้นราคา (Price)  

  6) ปัจจยัดา้นสถานท่ี/การจดัจาํหน่าย (Place)  

  7) ปัจจยัดา้น ส่งเสริมการตลาด (Promotion)   

 2.3 เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนประสมการตลาดโดยจําแนกตามปัจจัย

ส่วนบุคคล นั้นพบว่าดา้นผลิตภณัฑ์และปัจจยักระบวนการจะมีความแตกต่างมากท่ีสุด รองลงมา

ไดแ้ก่ ดา้นการสร้างและนาํเสนอ ดา้นบุคลากร ดา้นสถานท่ีการจดัจาํหน่ายและมีดา้นราคา ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด มีความแตกต่างน้อยท่ีสุด ซ่ึงเม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนบุคคล โดยเฉพาะดา้นเพศ

แลว้พบวา่ ส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการมี
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ความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญั 0.05 ยกเวน้ ดา้นสถานท่ี/การจดัจาํหน่าย ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้น

การสร้างและนาํเสนอทางกายภาพ ไม่พบความแตกต่าง 

  นอกจากนั้นผลการศึกษาปัจจยัทางการตลาดกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคกาแฟในเขต

จงัหวดันนทบุรีพบวา่ตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคลเร่ืองเพศ ทั้งชายและหญิงมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ

และความต้องการส่ิงอํานวยความสะดวกในด้านปัจจัยการตลาดท่ีเหมือนกัน มีความต้องการ

เช่นเดียวกนั รวมเป็นกลุ่มคอกาแฟท่ีมีพฤติกรรมเหมือนกนั เป็น คอกาแฟ(Kho Kafae : coffee-lover) 

 

3. ข้อเสนอแนะ 

 

 จากการศึกษาเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟของ

ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบุรี" ในคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดศึ้กษาขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้ง และดาํเนินการศึกษา

คน้ควา้เพิ่มเติมแลว้มีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 

 3.1 ข้อเสนอแนะในการนําไปใช้ 

  ตามท่ีไดก้ล่าวแลว้ว่าการศึกษาคน้ควา้ในเร่ืองน้ีผูท่ี้มีความตอ้งการสามารถท่ีจะ

นาํไปใชป้ระโยชน์ไดใ้นระดบัหน่ึง โดยเฉพาะอยา่งยิ่งผูท่ี้ตอ้งการจะประกอบการหรือผูท่ี้ตอ้งการ

จะลงทุนประกอบธุรกิจร้านกาแฟในอนาคตอนัใกลส้ามารถนาํผลจากการศึกษาท่ีไดไ้ปประยุกตใ์ช้

โดย นาํขอ้มูลไปประกอบการตดัสินใจ และวางแผนกลยุทธ์ต่างๆในการดาํเนินธุรกิจร้านกาแฟ  

ในสภาพส่ิงแวดล้อมท่ีใกล้เ คียงกับจังหวัดนนทบุรี  ซ่ึงสามารถประกอบธุรกิจได้อย่างมี

ประสิทธิภาพดว้ยการพฒันาในเร่ือง 

  1) ดา้นผลิตภณัฑจ์ะตอ้งพฒันาและคิดคน้สูตรกาแฟใหม่ๆ และรสกาแฟท่ีมีอยูเ่ดิม

ให้เป็นรสชาติท่ีมาตรฐาน จะด่ืมคร้ังใดจะไดร้สชาติท่ีเหมือนเดิมตลอดเวลา และทุกคร้ังท่ีเปล่ียน 

ผูช้ง (Barista) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคกาแฟให้เป็นมาตรฐานของร้าน 

  2) ดา้นราคา ควรกาํหนดราคาให้เหมาะสมกบัปริมาณ คุณภาพ รสชาติ  บรรจุภณัฑ์ 

และส่ิงประกอบให้เป็นมาตรฐาน โดยผูบ้ริโภคกาแฟ สามารถเปรียบเทียบกบัร้านกาแฟอ่ืนท่ีมี

ลกัษณะเดียวกนั และเป็นร้านท่ีไดรั้บความพึงพอใจจากผูรั้บบริการมากท่ีสุด 

  3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย ตอ้งพฒันาร้านกาแฟใหท้นัสมยัตามความตอ้งการของ

กลุ่มเป้าหมายท่ีจะเป็นผูรั้บบริการใหไ้ดรั้บความพึงพอใจมากท่ีสุด 

  4) การส่งเสริมการตลาด ควรพฒันาดาํเนินการให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของ

กลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูรั้บบริการดว้ยการประชาสัมพนัธ์ท่ีใชเ้ทคโนโลยีของกลุ่มเป้าหมาย การแถม 

การเป็นสมาชิก เป็นทางเลือกท่ีสอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นผูรั้บบริการในแต่ละกลุ่ม 
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  5) พนักงานประจําร้าน จะต้องมีการฝึกอบรม และพัฒนาในเร่ืองมารยาท 

การต้อนรับ และจะต้องกาํหนดคาํเตือนใจว่า “ลูกค้า ผูรั้บบริการคือผูเ้ป็นนาย” อบรมทักษะ 

ดา้นการบริการ และกาํหนดการแต่งกายใหสุ้ภาพเรียบร้อย 

  6) กระบวนการให้บริการ จะตอ้งพฒันา และวางระบบให้บริการ มิให้พนกังาน

สับสน และสามารถทดแทนหนา้ท่ีกนัไดเ้ม่ือตอ้งการ โดยเฉพาะในช่วงท่ีมีผูรั้บบริการมากกวา่ปกติ 

 3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

  ในการศึกษาคร้ังต่อไปท่ีเก่ียวข้องกับร้านกาแฟควรได้พิจารณา และศึกษาถึง

เทคโนโลย ีและส่ิงแวดลอ้มท่ีมีผลกระทบต่อธุรกิจกาแฟโดยตรงในเร่ืองต่างๆ ดงัน้ี 

  1) คู่แข่งร้านกาแฟท่ีมีกลยทุธ์ชั้นเซียน 

   ร้านกาแฟท่ีมีกลยุทธ์ชั้นเซียน ไดแ้ก่ร้านกาแฟสดของ 7-11 ท่ีมีสาขา 8,000 + 

ในประเทศ และเปิดขายตลอด 24 ชั่วโมง ผูช้งกาแฟเป็นพนักงานของ 7-11 ท่ีได้รับการอบรม 

Balista  ราคาของกาแฟสดแบบเยน็ทุกประเภทจะอยูท่ี่ราคา 30 บาท บรรจุภณัฑผ์ลิตจากบริษทัผลิต

บรรจุภณัฑท่ี์ใหญ่ท่ีสุดในประเทศ (อิสเทิร์น โพลิเมอร์) ผลิตแกว้พลาสติกและฝาใหก้บั 7-11 ดงันั้น

ตน้ทุนค่าแก้วและฝาจึงตํ่ามากๆ ตํ่ากว่าร้านกาแฟสดทัว่ไป 30-40% นมผงพาสเจอร์ไรท์ท่ีใช้ชง

กาแฟ CP-ALL มีโรงงานเมจิผลิตนมผงเองอยูแ่ลว้ ส่วนนมขน้วตัถุดิบหลกัท่ีใชช้งกาแฟ  CP-ALL 

มีแมคโครท่ีดีลสินคา้กบัเฟเซอร์แอนนิฟเป็นบ๊ิกล๊อต ตน้ทุนจะถูกกว่าร้านกาแฟทัว่ๆไป 15-20% 

เมล็ดกาแฟสด CP-ALLเป็นผูน้าํเขา้ ตน้ทุนจะตํ่ากวา่บริษทัอ่ืนๆ และร้านกาแฟของ 7-11ไม่ตอ้งเสีย

ค่าเช่าเพิ่ม ใชพ้นกังานของ 7-11ท่ีเป็น Balista  ชงไม่ตอ้งจา้งพิเศษ 

   รสชาติจะมาตรฐานเพราะCP-ALL ใชร้ะบบการชัง่ ตวง วดั ท่ีเป็นมาตรฐานอยู่

แลว้ ทุกแกว้จะรสชาติเดียวกนั  ใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ  ใชเ้คร่ืองมือในการชงเป็นมาตรฐานของร้าน

กาแฟมีระดบั  มีร้านกาแฟใน 7-11 8,000 +  ร้านบริการสําหรับผูท่ี้ตอ้งการด่ืมในเวลากลางคืน หรือ

ผูท่ี้ทาํงานกลางคืนได้อย่างมีประสิทธิภาพ เพราะ 7-11 เปิดตลอด 24 ชั่วโมง สําหรับราคานั้ น

กาํหนดท่ี 30 บาท หากผูท่ี้จะทาํธุรกิจร้านกาแฟขา้งถนน (Side walk) และตั้งราคาเกินกวา่น้ีจะถือวา่ 

แพงกว่าของ7-11 และลูกค้าท่ีเคยซ้ือกาแฟสดราคาแก้วละ 30-45 บาท อย่างไม่ตะขิดตะขวงใจ

จะตอ้งเจอกบัด่านกาํแพงจิตวทิยาข้ึนมาทนัที 

  2) การบริการกาแฟเพื่อสุขภาพ 

   การบริการกาแฟเพื่อสุขภาพ(Coffee love health) เป็นการบริการเพื่อตอบสนอง

ผูท่ี้รักคุณภาพ แต่เป็นผูท่ี้ตอ้งการด่ืมกาแฟ ร้านท่ีให้บริการกาแฟเพื่อสุขภาพ จะตอ้งปรับปรุงและ

พฒันาในเร่ืองต่างๆดงัน้ี  
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   (1) ปริมาณกาแฟ สําหรับผูท่ี้ตอ้งการด่ืมกาแฟท่ีจะให้คาเฟอีนช่วยให้ร่างกาย

ต่ืนตวั แต่สมองตอ้งการจะพกัผอ่น ผูด่ื้มกาแฟจะตอ้งลดปริมาณการด่ืมกาแฟลง แต่กระจายการด่ืม

ออกไปไดต้ลอดวนั เช่น เคยด่ืม 16 ออนซ์ (500มล) ควรลดปริมาณลงเหลือคร้ังละ 8 ออนซ์ (250 มล) 

หรือน้อยกว่านั้นทั้งน้ีเน่ืองจากกาแฟจะเร่ิมออกฤทธ์ิใน 15 นาที และจะอยู่ในร่างกายได้หลาย

ชั่วโมง ร้านท่ีจะบริการควรมีการบริการกาแฟหลายๆขนาด ตามท่ีผูรั้บบริการต้องการ เช่น 16 

ออนซ์ 8 ออนซ์ 4ออนซ์และ 2 ออนซ์ เป็นตน้ 

   (2) ควรมีสารให้ความหวานแทนนํ้ าตาลบริการด้วย เน่ืองจากผูด่ื้มต้องการ

ความหวาน เช่น นํ้าผึ้ง หรือสารใหค้วามหวานอ่ืนๆ จะมีความเส่ียงในเร่ืองสุขภาพนอ้ยลง 

   (3) เพิ่มแคลเซียมในกาแฟ เพื่อทดแทนแคลเซียมท่ีต้องเสียไปกับปัสสาวะ  

อีกทั้งยงัลดความเส่ียงต่อโรคกระดูกพรุน โดยการปรับเปล่ียนวิธีการชงกาแฟ ให้ใส่นมธรรมชาติ

แทนการใชค้รีมเทียมเป็นตน้ 

   (4) การบริการด้วยกาแฟออร์แกนิค จะทาํให้ผูด่ื้มหายกงัวลในเร่ืองสุขภาพ 

เพราะเป็นการคัว่เพื่อสุขภาพอยา่งแทจ้ริง การด่ืมกาแฟออร์แกนิคน้ี ท่ีมีการปลูกโดยวิธีธรรมชาติ 

ปราศจากยาฆ่าแมลง และสารพิษ  ปราศจากการแต่งกล่ิน และสังเคราะห์สี การด่ืมกาแฟจะให้

ประโยชน์ต่อร่างกายมากข้ึน ดงันั้นจึงควรมีบริการดว้ยกาแฟออร์แกนิค หรือมีใหเ้ลือกด่ืมดว้ย 

   (5) การบริการเพิ่มคุณค่า สารอาหารในกาแฟโดยเติมความกลมกล่อมเพิ่ม

รสชาติ และประโยชน์ของกาแฟไดโ้ดยการเติมชินาม่อน เพื่อการปรับสมดุลระดบันํ้ าตาลในเลือด 

อีกทั้งยงัช่วยเพิ่มวิตามิน K ใหก้บัร่างกายผูด่ื้ม หรือเติมผงโกโกเ้พิ่มความอร่อยแถมยงัไดป้ระโยชน์

จาก โปรตีน ธาตุสังกะสี และไฟเบอร์ดว้ย การทาํธุรกิจร้านกาแฟควรจดัหาไวบ้ริการ (วิตามิน K 

หรือ เมนาไดโอน ประโยชน์ (1) ช่วยป้องกนัเลือดออกภายในและเลือดไม่หยุด (2) ช่วยบรรเทา

ประจาํเดือนมามากกวา่ปกติ (3) ช่วยกระบวนการสร้างเลือด (4) ช่วยป้องกนักระดูกเปาะบาง) 

   (6) การบริการนํ้ าด่ืมสะอาด แก่ผูรั้บบริการเพื่อเป็นการบริการลูกคา้ท่ีด่ืมกาแฟ

แลว้สูญเสียนํ้าจากฤทธ์ิในการขบัปัสสาวะของคาเฟอีนนัน่เอง และควรเป็นนํ้าเยน็สะอาด 

  3) การพลิกผนัอยา่งฉบัพลนัดว้ยดิจิตอล (Digital disruption) 

   พนัเอก ดร.เศรษฐพงศ ์มะลิสุวรรณ (30อาจารย ์หลกัสูตรวทิยาศาสตร์มหาบณัฑิต 

สาขาการจัดการทางเทคโนโลยีสารสนเทศ (MS.ITM.Online)ระบบการศึกษาทางไกลทาง

อินเตอร์เน็ต) ได้กล่าวถึง การพลิกผนัอย่างฉับพลันด้วยดิจิตอล(Digital disruption)ว่าส่ิงของ

อุปกรณ์ต่างๆจะเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็วในยุค Digital เช่น หนงัสือพิมพแ์ละส่ือบนัเทิงจะถูก

แทนดว้ย “Social medea” ร้านขายสินคา้ จะถูกแทนดว้ย “ร้าน e-commerce” ซ่ึงรวมถึงร้านกาแฟท่ี

จะตอ้ง 
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พฒันาให้เป็นร้านe-commerce ท่ีสามารถส่งเคร่ืองด่ืมกาแฟ พร้อม Snack ต่างๆ ไปให้ผูรั้บบริการ

ถึงท่ีพกั รวมทั้ง “ธนบตัร” จะถูกแทนท่ีดว้ยเงิน “ดิจิทลั”  ซ่ึงเป็นการพลิกโฉมจากปัจจุบนัท่ีได้รับ

ขอ้มูลจากแบบสอบถามถึง “Mobile shop” มีผูพ้ึงพอใจเพียง 8.00% และการใชบ้ตัรหรือเงินดิจิทลั

เพียง 1.5% 

   การใชเ้งิน “ดิจิทลั”ในอนาคตสอดคลอ้งกบัการท่ีโลกเปล่ียนแปลงสู่การปฏิวติั

อุตสาหกรรมยุคท่ี 4 และยุคทวีคูณ ได้กล่าวถึงโอกาสทางธุรกิจว่า “ธุรกิจท่ียงัคงดาํรงอยู่ต้อง

สามารถใช้ร่วมกบัโทรศพัท์(Smartphone)ในการส่ือสาร (Communication) หากใช้แบบท่ีประสบ

ความสําเร็จในศตวรรษท่ี20 ก็จะล้มเหลวในศตวรรษท่ี21 ซ่ึงจะเป็นตวัแบบของร้านในอนาคต  

ส่วนการใช้เงินในการชําระค่าสินค้า และบริการจะใช้ Bitcoin (เหรียญเงินท่ีใช้ซ้ือขายทาง

อินเตอร์เนต) ก็จะกลายเป็นสกุลเงินกระแสหลกัในช่วงน้ีและจะกลายเป็นสกุลเงินสาํรองอีกดว้ย 

  4) การพฒันาดว้ยเทคโนโลยอีนาคต 

   เทคโนโลยีในอนาคตท่ีได้นาํเสนอในปัจจุบนัคือ เคร่ืองชงกาแฟอตัโนมติัท่ีให้

รสชาติมาตรฐานเช่นเดียวกบัการชงกาแฟสดในร้านกาแฟ ด้วย Balista โดยมีเคร่ืองชงอตัโนมติัชง

กาแฟสดได้ท่ีบ้าน สํานักงาน ผูด่ื้มสามารถล้ิมรสชาติและรสสัมผสัของฟองนมได้ด้วยแคปซูล

อจัฉริยะ ซ่ึงบรรจุกาแฟสําเร็จท่ีได้คั่วในอุณหภูมิท่ีเหมาะสมกับประเภทของเมล็ดกาแฟ นมผง

คุณภาพสูงในแคปซูล  เคร่ืองชงอตัโนมติัจะมีแรงดนั 15 บาร์เพื่อให้ไดก้าแฟในระดบัเดียวกบัร้าน

กาแฟมีระดบัทัว่ไป ซ่ึงสามารถชงกาแฟสด ประเภทกาแฟดาํ  ช็อคโกแลต  เคร่ืองด่ืมใส่นม เคร่ืองด่ืม

พิเศษเช่น ชาเขียว เคร่ืองด่ืมเย็น ด้วยเทคโนโลยีดังกล่าวจะส่งผลกระทบมายงัร้านกาแฟให้มี

ผูรั้บบริการลดลง ในทางกลบักันอาจเป็นโอกาสท่ีร้านกาแฟจะพฒันาเป็น Mobile shop ขนาดเล็ก 

บริการส่ง (Delivery) ถึงหอ้งพกัใน Condominium ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูง โดยการใชป้ระชาสัมพนัธ์

ใน FB การส่ือสารดว้ย Smartphone , ใช ้GPS มีแผนท่ีดว้ย Glugle map  บริการดว้ยกาแฟสดสดถึงท่ีพกั

ทุกเวลาท่ีตอ้งการ 
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เลขท่ี...........NO 

แบบสอบถาม (Questionnaire) 

เร่ือง "ปัจจัยส่วนประสมการตลาดทีม่ีผลต่อการบริโภคกาแฟของผู้บริโภค ในเขตจังหวัดนนทบุรี" 

" Marketing mix factors affecting the consumption of coffee consumers in the Nonthaburi province." 

..................................... 

คาํช้ีแจง : แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษา ปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

ของมหาวิทยาลัยสุโขทยัธรรมาธิราช ในงานการศึกษาค้นควา้อิสระ เร่ือง "ปัจจยัส่วนประสม

การตลาดท่ีมีผลต่อการบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภค ในเขตจงัหวดันนทบุรี" ผูศึ้กษาจึงใคร่ขอความ

กรุณาในการตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่าน และขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีให้ความ

ร่วมมือมา ณ โอกาสน้ีดว้ย แบบสอบถามน้ีมีทั้งหมด 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1: ขอ้มูลเก่ียวกบัลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของประชากร 

ส่วนท่ี 2: ขอ้มูลเก่ียวกบัการศึกษาส่วนประสมการตลาดของกาแฟ  

ส่วนท่ี 3: ขอ้มูลเก่ียวกบัการศึกษาปัจจยัทางพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟ 

ส่วนท่ี 4: ขอ้มูลขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ 

.......................................................................................................................................................... 

ส่วนท่ี 1: ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล 

กรุณาทาํเคร่ืองหมาย ✔ในช่อง (     ) ท่ีท่านเลือกขอ้ละ 1 คาํตอบท่ีตรงตามความเป็นจริงของท่าน 

............................................................................................................................................................ 

 1. เพศ                                                                                                               

   1 (      ) ชาย   2 (      ) หญิง 

   

 2. อาย ุ                                                                                                                

  1 (       ) ตํ่ากวา่ 18 ปี 2 (       ) 19 - 40 ปี 

   3 (       ) 41 - 60 ปี            4 (       ) 61 ปีข้ึนไป 

 

     3. ระดบัการศึกษา                                                                                              

                 1 (       ) อนุปริญญา  2 (       ) ปริญญาตรี       

                 3 (       ) ปริญญาโท 4 (       ) สูงกวา่ปริญญาโท 
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 4. สถานะภาพ                                                                                     

 1 (       ) โสด  2 (       ) สมรส  

 

 5.อาชีพ                                                                                                

 1 (       ) ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 2 (       ) รับจา้ง / พนกังานบริษทัเอกชน 

 3 (       ) นกัเรียน / นกัศึกษา 4 (       ) ประกอบธุรกิจส่วนตวั / อ่ืนๆ......... 

  

     6.รายไดต่้อเดือน                                                                                 

 1 (       ) ตํ่ากวา่ 20,000 บาท 2 (       ) 20,001 - 40,000 บาท 

 3 (       ) 40,001 - 60,000 บาท  4 (       ) 60,001 - 80,000 บาท 

  5 (       ) 80,001 บาทข้ึนไป 

............................................................................................................................................................. 

ส่วนท่ี 2: ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดของผูบ้ริโภคกาแฟ ใหท้่านเติมเคร่ืองหมาย   ✔ใน �
ช่อง ความคิดเห็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาด  

 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ลาํดับความสําคัญ 

สําคญั 

มากทีสุ่ด 

สําคญั 

มาก 

สําคญั 

ปานกลาง 

สําคญั 

น้อย 

ไม่สําคญั 

1.ร้านกาแฟควรมีทั้งกาแฟสดและกาแฟสาํเร็จรูป      

2.มีตราหรือช่ือเพื่อใหเ้ป็นท่ีจดจาํ      

3.ใชเ้มล็ดกาแฟท่ีมีคุณภาพ      

4.มีบรรจุภณัฑส์วยสะดุดตา      

5.ราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณสินคา้      

6.มีใหเ้ลือกหลายราคา      

7.ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพสินคา้      

8.ราคาถูกกวา่ร้านอ่ืน      

9.ร้านเฟรนไชส์(Franchise)ท่ีมีช่ือเสียง      

10.ร้านท่ีมีท่ีจอดรถสะดวกและอยูใ่กล ้      

11.ร้านท่ีมีป้ายเมนูและราคาชดัเจนอยูห่นา้ร้าน       
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ลาํดับความสําคัญ 

สําคญั 

มากทีสุ่ด 

สําคญั 

มาก 

สําคญั 

ปานกลาง 

สําคญั 

น้อย 

ไม่สําคญั 

12.ร้านกาแฟควรมีการบริการอาหารอ่ืนๆ

นอกจากกาแฟสด เช่น เบเกอร์ร่ี อาหาร 

     

13.มีบริการ Wifi      

14.ร้านกาแฟมีพื้นท่ีพกัผอ่นและอ่านหนงัสือ       

15.โฆษณาผา่นทางส่ือหลายประเภท เช่น 

โทรทศัน์, วทิย,ุ หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ 

     

16.จดัรายการส่งเสริมการขายต่างๆประจาํเดือน 

เช่น1 แถม 1 ทุกวนัพุธ 

     

17.จดัทาํบตัรสมาชิกเพื่อลูกคา้สมาชิกสามารถซ้ือ

ในราคาพิเศษ 

     

18.จดัทาํบตัรสะสมแตม้เพื่อแลกของรางวลั      

19.พนกังานแต่งกายแบบพนกังานประจาํร้าน

(Uniform) 

     

20.พนกังานท่ีจดจาํรายการท่ีสั่งของลูกคา้เป็น

ประจาํไดดี้ 

     

21.การมีความรู้เร่ืองกาแฟอยา่งดี       

22.กริยามารยาทดีและ มีบุคลิกภาพท่ีดี 

(Personality)  

     

23.ร้านท่ีบรรยากาศดี สวยงาม น่าใชบ้ริการ 

ตกแต่งทนัสมยั 

     

24.ร้านท่ีเนน้เร่ืองความสะอาด ภายในร้าน  

มีความเป็นระเบียบเรียบร้อย  

     

25.การใหบ้ริการดว้ยความรวดเร็ว 

(Expeditionary) 

     

26.กระบวนการในการใหบ้ริการดว้ยคุณภาพและ

ปริมาณท่ีมาตรฐาน  

(Quality and quantity standards) 
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ปัจจัยส่วนประสมการตลาด 

ลาํดับความสําคัญ 

สําคญั 

มากทีสุ่ด 

สําคญั 

มาก 

สําคญั 

ปานกลาง 

สําคญั 

น้อย 

ไม่สําคญั 

27.การใหบ้ริการดว้ยรสชาติดี และสะอาด  

(Taste good and clean) 

     

28.การใหบ้ริการดว้ยส่วนผสมและวธีิการชง

ถูกตอ้ง (Ingredients and how to brew properly.) 

     

 

............................................................................................................................................................. 

ส่วนท่ี 3: ศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟ ใหท้่านแสดงความคิดเห็นท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคกาแฟ โดยเติมเคร่ืองหมาย   ✔ ท่ีท่านเห็นดว้ยมากท่ีสุดเพียงหน่ึงขอ้เท่านั้น 

 

 29. เหตุใดท่านจึงเลือกซ้ือกาแฟด่ืม 

 1(  ) คุณภาพของกาแฟท่ีมีความสดใหม่ 2(  ) กาแฟมีความหอมและรสชาติท่ีดีกวา่ 

   3(  ) มีหลายรสชาติใหเ้ลือก  4(  ) มีหลายประเภทให้เลือกด่ืม 

  

 30.ประเภทของกาแฟท่ีด่ืม 

 1(  ) กาแฟดาํ (ไม่ใส่นม) เช่น อเมริกาโน่ หรือ เอก๊เปโซ่   

 2(  ) กาแฟใส่นม เช่น คาปูชิโน่ มอคค่า ลาเต ้

 3(  ) กาแฟป่ันท่ีใส่ ทอ๊ปป้ิงเพิ่ม เช่น ใส่ไอศรีม วปิป้ิงครีม  

 4(  ) อ่ืนๆ ระบุ..............   

 

 31.ระยะในการซ้ือการกาแฟด่ืม 

 1(  ) หน่ึงคร้ังต่อวนั    2(  ) วนัละ 2 คร้ัง 

 3(  ) โดยเฉล่ียวนัละมากกวา่ 2 คร้ัง   4(  ) สัปดาห์ละ 1 คร้ัง 

  

 32.ช่วงเวลาในการด่ืม 

 1(  ) เชา้ (05.00-12.00)    2(  ) กลางวนั-เยน็ (12.00- 18.00) 

 3(  ) กลางคืน (18.00 – 05.00)    4(  ) ด่ืมกาแฟโดยไม่เลือกเวลา 
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 33.สถานท่ีร้านกาแฟ  

 1(  ) ร้านท่ีอยูใ่นป้ัมนํ้ามนั  

 2(  ) ร้านท่ีอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 

 3(  ) ร้านท่ีอยูใ่นอาคาร (Corner) หรือขา้งถนน (Side walk) 

 4(  ) ร้านท่ีเป็นรถเคล่ือนท่ี (Mobile) 

 

34.เหตุผลของการชอบด่ืมกาแฟ  

 1(  ) ด่ืมเพื่อขจดัสารพิษออกจากร่างกายหรือเพื่อการรักษาโรค (Detox) 

 2(  ) ด่ืมเพื่อทาํตามความนิยมของสังคม (Drink socially) 

 3(  ) ด่ืมเพราะช่ืนชอบในรสชาติและความหอม (Flavors and aroma) 

 4(  ) ด่ืมเพื่อลดอาการง่วงนอน (To reduce drowsiness) 

 5(  ) อ่ืนๆ ระบุ............................ 

 

 35.อิทธิพลใดท่ีมีผลต่อการซ้ือกาแฟ 

 1(  ) ความตอ้งการของตนเอง   2(  ) ส่ือโฆษณา    

 3(  ) เพื่อนร่วมงาน 4(  ) ครอบครัว 

 

 36.มีการซ้ืออยา่งไร  

 1(  ) ซ้ือดว้ยเงินสด 

 2(  ) ซ้ือดว้ยบตัรเติมเงิน เช่น My Starbucks Rewards (บตัรท่ีมีการสะสมเงินในบตัรแทนเงินสด) 

............................................................................................................................................................. 

ส่วนท่ี 4: ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ 

............................................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................

............................................................................................................................................................. 

จบแบบสอบถาม 

                ผูจ้ดัทาํแบบสอบถาม ขอขอบพระคุณเป็นอยา่งยิง่ท่ีท่านไดใ้หค้วามกรุณาสละเวลาอนัมี

ค่ายิง่ของท่านโดยใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามชุดน้ี 
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ประวตัิผู้ศึกษา 

 

 

ช่ือ   นางสาวเปมิกา  ติงสมบติัยทุธ์    

วนั เดือน ปีเกดิ  11  สิงหาคม  2531 

สถานทีเ่กดิ  จงัหวดัปราจีนบุรี 

ประวตัิการศึกษา  ศิลปศาสตรบณัฑิต (ภาษาองักฤษเพื่อการส่ือสารสากล)   

มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลสุวรรณภูมิ พ.ศ. 2554 

สถานทีท่าํงาน  สาํนกับริหารระบบบริการสุขภาพจิต กรมสุขภาพจิต 

ตําแหน่ง  นกัจดัการงานทัว่ไป 


	บทคัดย่อ

