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บทคัดย่อ 

 

การศึกษาเรื่องปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกบรโิภคแฟสดของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานครนี ้มีวตัถปุระสงค์

เพื่อ (1) ศึกษาขอ้มลูสว่นตวัทั่วไปของผูบ้รโิภคกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร (3) ศึกษาพฤติกรรมของ

ผูบ้รโิภคกาแฟสดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด ในเขตกรุงเทพมหานคร (3) ศกึษาปัจจยัทางดา้น

สว่นประสามการตลาดที่มีผลต่อการเลือกบริโภคการแฟสด ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งการวิจยั

ครัง้นีใ้ชว้ิธีการวิจยัเชิงปรมิาณ เก็บรวบรวมขอ้มลู โดยใชแ้บบสอบถาม กลุม่ตวัอย่างที่ใชใ้นการวิจยัคือ

ผูบ้รโิภคที่มาใชบ้ริการรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน และสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์

ขอ้มลูคือ สถิติพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติเชิงอนมุาน 

ไดแ้ก่ t-test, F-test (One-way ANOVA) และ Multiple linear regression 

analysis โดยผลจากการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 321 คน อายุ

ระหว่าง 31-40  ปีสถานภาพโสด การศกึษาระดบัปรญิญาตรี อาชีพพนกังานบรษิัทเอกชน รายไดเ้ฉลี่ยต่อ

เดือนอยู่ระหว่าง 30,001-40,000 บาท ระดบัความคิดเห็นดา้นพฤติกรรมการบรโิภคและการใชบ้ริการรา้น

กาแฟสด พบว่าจุดประสงคใ์นการใชบ้รกิารส่วนใหญ่มาเพื่อซือ้หรือบริโภคกาแฟสดเท่านัน้ จ านวน 1 แกว้ต่อ

วนั ความถ่ีในการใชบ้รกิาร 2-3 ครัง้ต่อสปัดาห ์ระยะเวลาในการใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดอยู่ที่ 15-30 นาที 

ประเภทของกาแฟสดที่นิยมบรโิภคเป็นกาแฟเย็น ค่าใชจ้่ายในการบริโภคแต่ละครัง้ 40-100 บาท และลกัษณะ 

การใชบ้ริการ ตามความสะดวกสบายของผูบ้รโิภค สว่นความคิดเห็นเก่ียวกบัทางดา้นสว่นประสมทางการ

การตลาดที่สง่ผลต่อการบรโิภคกาแฟสด พบว่า ในภาพรวมทัง้ 7 ดา้น มีอิทธิพลต่อการบรโิภคกาแฟสดของ 

ผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัมาก โดยผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัดา้นการสง่เสรมิการขายเป็นอนัดบัแรก รองลงมาจะ

เป็นปัจจยัทางดา้นบุคลากรที่ใหบ้รกิาร 

จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า (1) ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา 

อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบรโิภคกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานครที่ไม่แตกต่างกนั (2) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7P) มีผลต่อการตดัสินใจเลือก

บรโิภคกาแฟสด ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกต่างกนั โดยไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการสง่เสรมิ

การขาย ดา้นบุคลากร และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีผลอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และ 0.05  



     Abstract 

The study of factors affecting the choice of fresh coffee 

consumption among consumers in Bangkok aims to: 

1.Examine the general personal information of fresh coffee consumers 

in Bangkok. 

2.Investigate the behavior of fresh coffee consumers that affects their 

decision-making process regarding the consumption of fresh coffee in 

Bangkok. 

3.Analyze marketing mix factors that influence the choice of fresh coffee 

consumption among consumers in Bangkok. 

 

This research employs a quantitative approach, utilizing 

questionnaires to collect data. The sample consists of 400 consumers 

who visit fresh coffee shops in Bangkok. The statistical methods used for 

data analysis include descriptive statistics such as frequency,percentage, 

mean, and standard deviation, and inferential statistics including t-test, 

F-test (One-way ANOVA), and Multiple Linear Regression Analysis. 

The study found that the majority of respondents are female (321 

individuals), aged between 31-40 years, single, with a bachelor's 

degree, working in private companies, and with a monthly income 

ranging from 30,000-40,000 baht. Regarding consumer behavior and 

use of fresh coffee shop services, most respondents use the service 

primarily to purchase or consume fresh coffee, averaging one cup per 

day. They visit the coffee shop 2-3 times per week, spend  minutes at 

the shop, prefer iced coffee, and spend 40-100 baht per visit. The 

convenience of the service is a significant factor in their choice. 

 



Opinions on marketing mix factors influencing fresh coffee consumption 

indicate that all seven aspects have a significant impact on consumer 

choices, with sales promotion being the most crucial, followed by 

service personnel factors. 

 

Hypothesis testing results show that: 

1.Personal factors such as gender, age, marital status, education 

level, occupation, and monthly income do not significantly affect the 

choice of fresh coffee consumption among Bangkok consumers. 

2.Marketing mix factors (7P) do significantly affect the choice of 

fresh coffee consumption among Bangkok consumers. Specifically, the 

product, sales promotion, personnel, and service process factors have a 

statistically significant impact at the 0.01 and 0.05 levels. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



กิตติกรรมประกาศ 

 

การคน้ควา้อิสระนีส้  าเรจ็ลลุ่วงไปดว้ยดี ดว้ยความช่วยเหลือและอนเุคราะหจ์ากท่านอาจารย ์ดร.สินาท 

นาควชัระ อาจารยท์ี่ปรกึษา ที่ใหค้  าปรกึษาและขอ้เสนอแนะที่เป็นประโยชน ์สง่ผลใหก้ารศกึษานีส้  าเรจ็ลลุ่วง

ไปดว้ยดี รวมทัง้ไดร้บัความช่วยเหลือสนบัสนนุจากผูท้  าแบบสอบถามทัง้ 400 ชดุ ที่เป็นผูท้ี่บรโิภคกาแฟสดใน

เขตกรุงเทพมหานคร ที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถามงานวิจยัในครัง้นี ้การศึกษาครัง้นีจ้ะส าเรจ็ขึน้ไม่ได ้

หากไม่ไดร้บัความร่วมมือจากทัง้ท่านอาจารยท์ี่ปรกึษา และผูต้อบแบบสอบถามที่ท าใหไ้ดข้อ้มลูที่สมบรูณ์

ครบถว้น สดุทา้ยขอขอบคณุเพื่อนๆ รว่มรุน่ทกุท่านที่เป็นก าลงัใจและเอือ้อาทรต่อกนัเสมอมา ผูศ้ึกษารูส้กึ

ประทบัใจเป็นอย่างยิ่ง จึงขอขอบพระคณุทกุท่านเป็นอย่างสงู มา ณ โอกาสนี ้
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ความเป็นมา และความส าคญัของปัญหา 

 

กาแฟ เป็นเครื่องดื่มวฒันธรรมสากล รวมไปถึงเมืองไทยบา้นเราก็นิยมบริโภคกาแฟกนัไม่นอ้ย ซึ่ง

เสน่หข์องกาแฟนัน้ นอกเหนือจากรสชาติที่แตกต่างกนัออกไปแลว้ ยงัเป็นเรื่องของเอกลกัษณห์รือวิถีชีวิตของผู้

ที่เลือกบรโิภคกาแฟในทอ้งถิ่นนัน้ๆ ที่แตกต่างกนัออกไปตามไลฟ์สไตลด์ว้ย (ที่มา

www.bangkokbanksme.com) เพราะกาแฟไม่ใช่แค่เครื่องด่ืม แต่เป็นตวัเชื่อมโยงเชื่อมโยง

ศิลปะวฒันธรรม และวิถีชีวิตของผูค้นเขา้กบัเศรษฐกิจทัง้ในระดบัชมุชน ประเทศ รวมถึงตลาดโลก 

ปัจจบุนัโลกเรามีกาแฟยอดนิยมอยู่ 2 สายพนัธุ ์คือ “อาราบิกา้” เป็นกาแฟที่เจรญิเติบโตใหผ้ลผลิตไดดี้

บนท่ีสงูซึ่งมีอากาศหนาวเย็น ในเมืองไทยสว่นใหญ่จึงมีการปลกูบนพืน้ที่สงูทางภาคเหนือ  และ “โรบสัตา้” ที่

เจรญิเติบโตไดดี้ในแหลง่ที่มีอากาศชุ่มชืน้ นิยมปลกูทางภาคใต ้แถบจงัหวดัชมุพร สรุาษฎรธ์านี และ

นครศรีธรรมราช โดยปัจจุบนักาแฟสายพนัธุโ์รบสัตา้ มีผลผลิตราว 79% ของปรมิาณการปลกูกาแฟทัง้หมดใน

ประเทศไทย (ที่มา www.bangkokbanksme.com) 

ตลาดกาแฟและการบริโภคของคนไทย 

ช่วงหลายปี มานีธุ้รกิจรา้นกาแฟยงัคงเป็นธุรกิจน่าลงทนุ ที่มีอตัราการเติบโตและขยายตวัสงูอย่างเห็นไดช้ดั

เนื่องมาจากธุรกิจรา้นกาแฟรายใหญ่จากต่างประเทศ เช่น Starbucks ,Coffee World เป็นตน้ ที่เขา้

มาลงทนุ จึงสรา้งความตื่นตวัใหก้บัวงการธุรกิจรา้นกาแฟของไทยเป็นอย่างมาก สอดคดลอ้งกบักระแสความ

นิยมการด่ืมกาแฟของคนไทยก็เริ่มเปลี่ยนแปลงไป จากเดิมคนไทยนิยมด่ืมกาแฟส าเรจ็รูปกนัเป็นสว่นใหญ่ 

ปัจจบุนัใหค้วามสนใจในการเขา้ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ที่มีการตกแต่งทนัสมยั บรรยากาศรม่รื่น 

สภาพแวดลอ้มที่มีความผ่อนคลาย (ที่มา FIC: Food Intelligence Center) ดงันัน้ตลาดกาแฟจึงมี

ทิศทางที่น่าจบัตามองท่ามกลางสภาวะเศรษฐกิจที่ผนัผวน เนื่องจากเป็นสินคา้พืน้ฐานที่มีติดไวป้ระจ าบา้น

และส านกังาน รวมทัง้การใชบ้รกิารรา้นกาแฟยงัคงเป็นวิถีนิยมของคนรุน่ใหม่ โดยเฉพาะวยัท างานหรือกลุม่คน

ออฟฟิศ ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล อีกทัง้ยงัมีการใชส้ถานที่ในรา้นกาแฟเป็นที่ท างานชั่วคราวอีก

ดว้ย ยงัไม่นบัรวมกลุม่คนท างานแบบ Work from home หรือ Hybrid ที่ไม่ตอ้งเขา้ออฟฟิศ ที่มกั

วนเวียนมาใชบ้รกิารรา้นกาแฟเพื่อนั่งท างานอยู่เป็นประจ าอีกดว้ย ซึ่งเหลา่นีส้อดคลอ้งกบัการเกิดขึน้ของร้าน

กาแฟที่ยงัคงขยายตวัในทุกพืน้ที่ จึงนบัเป็นโอกาสของการเติบโตท่ามกลางความทา้ทายของการแข่งขนั การ



สรา้งความแตกต่าง เอกลกัษณ ์คณุภาพ ท าเล และการส่งเสรมิการตลาดต่างๆ ฯลฯ ลว้นแต่เป็นปัจจยัที่จะบ่งชี ้

ว่าธุรกิจรา้นกาแฟนัน้ๆ จะสามารถด ารงอยู่ท่ามกลางการแข่งขนันัน้ไดห้รือไม่ หรือจะสามารถอยู่ไดน้าน

เพียงใด 

ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงเกิดแนวคิดที่อยากจะทราบว่า อะไรบา้งที่เป็นปัจจยัส าคญัที่จะท าใหธุ้รกิจรา้นกาแฟ

นัน้เติบโตและอยู่รอด ถึงแมจ้ะมีคู่แข่งในตลาดค่อนขา้งมาก และผูบ้ริโภคเองก็มีตวัเลือกที่มากขึน้ดว้ยเช่นกนั 

 

 

วัตถุประสงคข์องการวิจัย 

1. เพื่อศกึษาขอ้มลูดา้นพฤติกรรมการเลือกซือ้กาแฟสด ของผูบ้รโิภคที่เป็นกลุม่คนที่อาศยัอยู่ในเขตพืน้ที่

กรุงเทพมหานคร ที่ไดจ้ากการศกึษาไปเป็นขอ้มลูพืน้ฐานในการก าหนดรูปแบบทางการตลาด และน าไป

ประยกุตใ์ชใ้หเ้กิดประโยชน ์

2. เพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาปรบัปรุง และก าหนดกลยทุธท์างการตลาด เพื่อสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของผูบ้รโิภค เพื่อใหไ้ดเ้ปรียบคู่แข่งขนั 

3. เพื่อเป็นแนวทางส าหรบัผูป้ระกอบการธุรกิจรา้นกาแฟสด และผูท้ี่สนใจลงทนุในธุรกิจรา้นกาแฟสด 

รวมไปถึงเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาส าหรบัผูท้ี่ตอ้งการศกึษาต่อ 

 

ขอบเขตของงานวิจัย 

การศึกษาวิจยันี ้มีขอบเขตดา้นประชากรและกลุม่ตวัอย่างในการวิจยัดงันี ้

ขอบเขตดา้นประชากร : เป็นกลุม่ตวัอย่างที่อาศยัอยู่ในเขตพืน้ที่จงัหวดักรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน 

ซึ่งเป็นผูบ้รโิภคที่มีพฤติกรรมบรโิภคกาแฟสดอยู่เป็นประจ า  

ขอบเขตดา้นระยะเวลา : งานวิจยัครัง้นีม้ีระยะเวลาด าเนินการ ระหว่างเดือน กมุภาพนัธ ์ถึงเดือน มิถนุายน 

พศ. 2567 



สมมติฐานงานวิจยั 

 

ค าถามงานวิจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบรโิภคกาแฟสด ของกลุม่ผูบ้ริโภคในเขตพืน้ที่กรุงเทพมหานคร  

-ปัจจยัสว่นบุคคลที่แตกต่างกนั มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบรโิภคกาแฟสดที่แตกต่างกนั 

-ปัจจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดที่แตกต่างกนั 

 

 

เอกสารและงานวิจัยทีเ่กี่ยวข้อง 

 

แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยการเลือกบริโภคร้านกาแฟ 

Coffee Indy (2552) ไดม้ีการกลา่วถึงพฤติกรรมการด่ืมกาแฟของผูบ้ริโภคกาแฟสดไวว้่า 

สามารถใชห้ลกัเกณฑต์ามจิตวิทยาและราคาแบ่งออกเป็น 3 กลุม่หลกัๆไดด้งันี ้

(1) กลุม่ผูบ้รโิภคที่ค  านึงถึงราคาเป็นหลกั เมื่อมีความตอ้งการที่จะซือ้กาแฟสกัแกว้ ตอ้งมีราคาที่ไม่เกินเกณฑ์

ที่ตัง้ไว ้จากนัน้จะพิจารณาต่อมาที่บรรจภุณัฑว์่ามีความเหมาะสมคุม้ค่ากบัราคาหรือไม่ ซึ่งปกติมกัเนน้ที่มี

ปรมิาณเยอะแต่ราคาถกู และหากรสชาดเป็นที่น่าพอใจก็จะเกิดการซือ้ซ  า้และพฒันาไปสูก่ารเป็นลกูคา้ประจ า

ได ้แต่ผูบ้รโิภคกลุม่นีก้็มกัพรอ้มที่จะเปลี่ยนรา้นอยู่เสมอเมื่อมีรา้นที่ถูกใจกว่า หรือราคาถูกกว่า ปรมิาณเยอะ

กว่า หรือท าเลที่ค่อนขา้งสะดวกมากกว่า โดยการตดัสินใจซือ้จะพิจารณาจากราคา ท าเล รสชาติ การใหบ้รกิาร

ของพนกังาน และภาพลกัษณ ์ตามล าดบั 

(2) กลุม่ผูบ้รโิภคที่เนน้คณุภาพ โดยพืน้ฐานจะเป็นผูท้ี่ชื่นชอบการบริโภคกาแฟสดอยู่แลว้ ซึ่งสว่นใหญ่มีความรู้

เก่ียวกบักาแฟ ชอบที่จะแสวงหารา้นกาแฟ และทดลองใชบ้รกิารรา้นกาแฟที่เปิดใหม่อยู่เสมอ ย่ิงถา้กาแฟมี

รสชาดดี ใชว้ตัถุดิบที่ดีมีคณุภาพ รวมถึงราคาสมเหตสุมผล ผูบ้รโิภคก็จะเกิดการซือ้ซ  า้ไดม้ากกว่ากลุม่แรก 



เนื่องจากผูบ้รโิภคกลุม่นีย้อมจ่ายในราคาที่มากขึน้เพื่อไดก้าแฟที่มีคณุภาพกว่า โดยล าดบัของการตดัสินใจซือ้

คือคณุภาพ ราคา บรกิารจากพนกังาน ท าเล และภาพลกัษณ ์

(3) กลุม่ผูบ้รโิภคที่ค  านึงถึงภาพลกัษณ ์มกัใชบ้รกิารรา้นกาแฟขนาดใหญ่ที่มีที่นั่งค่อนขา้งกวา้งขวาง 

และบรรยากาศรา้นที่ดี มีหอ้งแอรแ์ละอินเตอรเ์นตไวอ้  านวยความสะดวก เนื่องจากผูบ้รโิภคกลุม่นีม้ีความ

ตอ้งการตอ้งที่จะด่ืมกาแฟนที่มีภาพลกัษณท์ี่โดดเด่น เพื่อเชื่อมโยงมาถึงตนเอง จึงค านึงถึงภาพลกัษณข์องรา้น

กาแฟเป็นหลกัก่อน ขณะเดียวกนัก็ค านึงถึงการใหบ้รกิาร ความสะดวกสบาย บรรยากาศของรา้น รสชาด ท าเล 

และราคา ตามล าดบั 

 

 6 วิธีโปรโมทธุรกิจรา้นกาแฟ ที่ทางเว็ปไซตข์องผูท้  าธุรกิจกาแฟรายนึงไดแ้นะน าไวค่้อนขา้งน่าสนใจ 

(https://www.nestleprofessional.co.th/trends-insights/6-ways-to-

promote) 

1.กลยทุธด์งึดดูลกูคา้ใหก้ลบัมาใชบ้ริการซ า้ 

เพราะลกูคา้คือรากฐานของความส าเรจ็ในธุรกิจรา้นกาแฟ เมื่อตอ้งการเปิดรา้นกาแฟ โดยเฉพาะเมนเูครื่องดื่ม

ที่ยอดเยี่ยม กาแฟ ชา รสชาติมีเอกลกัษณ ์และการบรกิารที่ดี จะกระตุน้ใหล้กูคา้กลบัมาซือ้ซ  า้ ซึ่งกลยุทธน์ี ้

แทบจะไม่ตอ้งอาศยัตน้ทนุทางการเงิน แต่เป็นการใชค้วามประทับใจเพื่อดงึดดูคนโดยตรง หลายๆ ครัง้ที่หลาย

คนอยากเปิดรา้นกาแฟ หรือเปิดไปแลว้ รา้นกาแฟตอ้งปิดตวัลงในระยะเวลาอนัสัน้ เพราะรา้นนัน้ๆ ไม่สามารถ

หาฐานลกูคา้หลกัที่เป็นลกูคา้ประจ าได ้

2.ขยายฐานลกูคา้ใหม่ดว้ยโลกโซเชียล  

ส าหรบักลุม่เจา้ของกิจการ ท่ีเปิดรา้นกาแฟมาสกัพกัแลว้ และมีฐานลกูคา้เดิมอยู่ในระดบัที่พงึพอใจแลว้ อย่า

ลืมที่จะคน้หากลุม่ลกูคา้ใหม่ ผ่านโซเชียลมีเดีย หรือช่องทางออนไลน ์โดยควรออกแบบการสื่อสาร และเลือก

ช่องทางสื่อสารที่ตรงกบักลุม่เปา้หมาย เช่น ดงึดดูลกูคา้ดว้ยการน าเสนอเมนเูครื่องดื่มที่แปลกใหม่ ตอ้งลอง! 

การโปรโมทรา้นกาแฟมมุสวยท่ีเหมาะกบัการถ่ายรูปเก๋ๆ เพื่อดงึดดูกลุม่วยัรุน่ หรือการน าเสนอโปรโมชั่นพิเศษ

ที่น่าสนใจ เช่น โพสตภ์าพเมนกูาแฟซิกเนเจอรใ์นรา้น ลงโซเชียลมีเดีย เพื่อรบัสว่นลดหรือเมนฟูรี เป็นตน้ วิธีโป



รโมทรา้นเหล่านีจ้ะช่วยกระตุน้ใหเ้กิดการบอกต่อและช่วยโปรโมทรา้นกาแฟผ่านช่องทางออนไลนข์องลกูคา้ได้

อีกดว้ย 

3.อพัไซร ์– ซือ้ยกเซ็ท หมดัเด็ดเพิ่มยอดขาย 

มีกรณีศกึษาเรื่องผลลพัธข์องรายไดท้ี่เพิ่มขึน้ใหก้บัธุรกิจรา้นกาแฟหรือเจา้ของกิจการที่เปิดรา้นกาแฟมาแลว้

ระยะนึง อย่างเช่นเมื่อรา้นเพิ่มความพิเศษที่ลกูคา้ไม่สามารถปฏิเสธขอ้เสนอได ้นั่นก็คือโปรโมชั่นอพัไซส ์ซือ้

เครื่องด่ืม และขนมยกเซต ถือเป็นเทคนิคที่ผสมผสานกลยทุธก์บัศิลปะที่กระตุน้ความตอ้งการซือ้ใหม้ากขึน้

อย่างมีประสิทธิภาพ 

4.สรา้งเรื่องราว เพิ่มมลูค่าใหก้บัรา้น 

กลยทุธก์ารตลาดแนวใหม่ เลา่เรื่องแบรนดใ์หโ้ดนใจผูบ้ริโภค โดยจะหยิบยกประเด็นที่มาของรา้น ความพิเศษ

ของเมล็ดกาแฟ หรือประสบการณแ์ปลกใหม่มาน าเสนอใหก้ลุม่เปา้หมายไดร้บัรู ้ถือเป็นวิธีที่ทรงพลงัในการสง่

เสิรมภาพลกัษณธ์ุรกิจรา้นกาแฟ ใหก้ารเปิดรา้นกาแฟของคณุมีความน่าเชื่อถือ และอยู่ใน Top of Mind 

(เป็นที่หนึ่งในใจ) ของลกูคา้ไดเ้สมอ 

5.สว่นลด และโปรโมชั่น 

ส าหรบัคนที่เพิ่งเริ่มธุรกิจรา้นกาแฟ หรือเพิ่งเริ่มเปิดรา้นกาแฟ เทคนิคการใชส้ว่นลดและโปรโมชั่น เป็นเทคนิค

การโปรโมทรา้นกาแฟหรือการขายอย่างตรงไปตรงมาที่สดุ และไดป้ระสิทธิภาพที่สดุเช่นกนั ซึ่งทางรา้นตอ้ง

ตรวจสอบใหแ้น่ใจว่าสว่นลดและโปรโมชั่นนัน้ๆ น่าดงึดดูเพียงพอ และตอ้งค านึงดว้ยว่ายอดขายที่เพิ่มขึน้จาก

การลดราคานัน้มากกว่ารายจ่ายทัง้หมดที่เกิดขึน้กบัรา้นคา้ดว้ย ทัง้รายจ่ายที่เกิดจากสว่นลดและรายจ่ายที่เกิด

จากการโปรโมทโปรโมชั่นพิเศษนี ้อย่างไรก็ตามกลยทุธก์ารตลาดนีจ้ะช่วยเพิ่มยอดขายเพียงระยะสัน้เท่านัน้ 

6.เมนพูิเศษ สรา้งเรทติง้รา้น 

หนึ่งในองคป์ระกอบของการตลาดที่ส  าคญัที่สดุส าหรบัการเปิดรา้นกาแฟ คือ สินคา้ ดงันัน้อย่าลืมที่จะคน้หา

เมนพูิเศษ เมนเูครื่องดื่มสรา้งกระแสใหม่ๆ หรือเมนทูี่ก าลงัอยู่ในกระแส มาปรบัและท าขายที่รา้นอยู่เสมอ ทัง้นี ้

เพื่อดงึดดูลกูคา้ใหเ้กิดความสนใจและกลบัมาที่รา้นไดอ้ย่างต่อเนื่อง วิธีง่ายๆ คือการเสนอเมนไูฮไลทป์ระจ า

ไตรมาส เช่น ไมโลรถโรงเรียน เมนยูอ้นวยัยอดฮิต หรือสรา้งสรรคเ์มนกูาแฟที่แปลกใหม่ เป็นตน้ 



หากตอ้งการเปิดรา้นกาแฟหรือโปรโมทรา้นกาแฟเพื่อเพิ่มยอดขายใหธุ้รกิจรา้นกาแฟ นอกจากกลยทุธท์าง

การตลาดที่จ  าเป็น การเลือกใชว้ตัถุดิบที่คณุภาพดี มีมาตรฐาน และสามารถช่วยควบคมุตน้ทุนในรา้นได ้ก็เป็น

สิ่งที่จะพาใหธุ้รกิจไปสูค่วามส าเรจ็มากกว่าเดิม นอกจากการกระตุน้ยอดขายและโปรโมทธุรกิจรา้นกาแฟให้

ขายดีแลว้ การบริการลกูคา้ใหป้ระทบัใจ ก็เป็นสว่นส าคญัที่ท าใหเ้จา้ของธุรกิจหรือคนที่อยากเปิดรา้นกาแฟ

ของตวัเอง สามารถสรา้งความประทบัใจใหล้กูคา้กลบัมาใชบ้รกิารได ้

 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์

 ศิรวิรรณ เสรีรตัน ์(2538) ไดก้ลา่วไวว้่าลกัษณะทางประชากรศาสตร ์(demographic) ซึ่ง

ประกอบไปดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพครอบครวั ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได ้เป็นเกณฑท์ี่มกันิยมใชใ้น

การแบ่งสว่นการตลาด ซึ่งลกัษณะดา้นประชากรศาสตรถื์อเป็นลกัษณะที่ส  าคญัที่สามารถเขา้ถึงและมี

ประสิทธิภาพต่อการก าหนดกลุม่เปา้หมาย โดยปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี่ส  าคญัมีดงันี ้ 

1. เพศ (sex) ผูห้ญิงและผูช้ายมีทศันคติทางความคิดและพฤติกรรมการแสดงออกที่แตกต่างกนัออกไปโดย

ผูช้ายจะมีความเชื่อมั่นในตนเองสงู สว่นผูห้ญิงนัน้จะค่อนขา้งมีความละเอียดอ่อน มีความรอบคอบมากกว่าใน

การคน้หาขอ้มลูต่างๆก่อนการตดัสินใจซือ้ ดงันัน้นกัการตลาดจึงไดน้ าลกัษณะทางดา้นความแตกต่างทางเพศ

มาวิเคราะหแ์ละประยุกตใ์ชท้างดา้นการตลาดของผลิตภณัฑต่์างๆ ปัจจยัทางดา้นเพศนัน้จึงเป็นตวัแปรท่ี

ส าคญัในการแบ่งสว่นทางการตลาดเช่นกนั  

2. อาย ุ(age) กลุม่ผูบ้ริโภคที่มีอายแุตกต่างกนั มกัมีความตอ้งการที่จะซือ้สินคา้และบรกิารท่ีแตกต่างกนั

ออกไปดว้ย ท าใหน้กัการตลาดนิยมใชอ้ายเุป็นตวัแปรส าคญัในการคน้หาความตอ้งการของผูบ้ริโภค และ

มุ่งเนน้ที่จะใหค้วามส าคญักบัความตอ้งการเหลา่นัน้  

3. ระดบัการศกึษา (education) ผูบ้รโิภคที่มีการศกึษาสงูมกัมีแนวโนม้ที่จะบริโภคผลิตภณัฑท์ี่มีคณุภาพ

ดีมากกว่าผูท้ี่มีการศึกษาไม่ไดส้งูนกั 

4. อาชีพ (occupation) ผูบ้ริโภคที่มีอาชีพที่แตกต่างกนั มกัจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความตอ้งการใน

การเลือกใชส้ินคา้และบริการที่แตกต่างกนัออกไป  

5. รายได ้(income) ตลาดของผูบ้รโิภคที่มีรายไดต้ ่าและรายไดป้านกลาง มีขนาดที่ใหญ่กว่าตลาดของ 



ผูบ้รโิภคที่มีรายไดส้งู สินคา้และบรกิารจึงมีการแบ่งสว่นตลาดออกไปตามรายไดข้องผูบ้รโิภค 

 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

 ธงชยั สนัติวงษ์ (2540) ไดก้ลา่วไวว้่า พฤติกรรมผูบ้รโิภค หมายถึง การกระท าของบคุคลซึ่งเก่ียวขอ้ง

โดยตรงกบัเลือกซือ้เพื่อใหไ้ดม้าซึ่งสินคา้และบรกิารท่ีตอ้งการ ตลอดจนรวมถึงกระบวนการตดัสินใจและท าให้

เป็นสว่นหนึ่งในการก าหนดสินคา้หรือบรกิารนัน้ๆ 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550) ไดก้ลา่วไวว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงกระบวนการหรือพฤติกรรมการ

ตดัสินใจในการซือ้ การใช ้และการประเมินการใชส้ินคา้หรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความส าคญัต่อการซือ้

สินคา้และบรกิารทัง้ในปัจจบุนัและอนาคต  

ชชูยั สมิทธิไกล (2551) ไดก้ลา่วไวว้่า พฤติกรรมผูบ้รโิภค คือการกระท าของบคุคลที่เก่ียวขอ้งกบัการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้รกิาร การซือ้ และการจดัการกบัสว่นที่เหลือของสินคา้และบรกิารต่างๆ เพื่อตอบสนองความ

ตอ้งการของตน 

Kotler and Keller (2016) ไดก้ลา่วถึงพฤติกรรมของผูบ้รโิภคที่เชื่อมโยงถึงสิ่งกระตุน้ที่

น าไปสูก่ารตอบสนองหรือการตดัสินใจซือ้ของผูบ้ริโภคไวด้งันี ้

สิ่งกระตุน้ (Stimulus) สามารถเกิดขึน้ไดท้ัง้จากภายในและภายนอกรา่งกาย ซึ่งเป็นเหตจุงูใจใหเ้กิดการซือ้

ผลิตภณัฑท์ี่อาจมาจากดา้นเหตผุลหรือดา้นจิตวิทยา(อารมณ)์ สิ่งกระตุน้ประกอบดว้ย 2 สว่น คือ 

(1) สิ่งกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิ่งกระตุน้ที่นกัการตลาดสามารถควบคมุได ้

(Marketing Mix) ประกอบดว้ย สิ่งกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) สิ่งกระตุน้ดา้นราคา (Price) 

สิ่งกระตุน้ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และสิ่งกระตุน้ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion)  

(2) สิ่งกระตุน้อ่ืนๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคที่อยู่ภายนอกองคก์รซึ่ง

บรษิัทควบคมุไม่ได ้สิ่งกระตุน้เหลา่นีไ้ดแ้ก่ สิ่งกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) สิ่งกระตุน้ทางเทคโนโลยี 

(Technological) สิ่งกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) และสิ่งกระตุน้ทาง

วฒันธรรม (Cultural) 



จากความหมายขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึงกระบวนการและพฤติกรรมใน

การตดัสินใจคน้หา ซือ้ ใชบ้ริการ ประเมิน และการด าเนินการต่อผลิตภณัฑห์รือการบริการ ซึ่งเป็นสิ่งส าคญัที่

ธุรกิจตอ้งใหค้วามใสใ่จ เนื่องจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีความส าคญัเป็นอย่างมากต่อการด าเนินธุรกิจ ใน

การน ามาวางแผนและปรบักลยทุธท์างการตลาดใหม้ีความเหมาะสมและสอดคลอ้งกบัรูปแบบของธุรกิจนัน้ๆ 

เพื่อที่จะตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างตรงความตอ้งการ โดยเวปไซต ์

blog.ourgreenfish.com ไดส้รา้งบทความความที่น่าสนใจเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้รโิภคไวด้งันี ้

รู้จักพฤติกรรมผู้บริโภค มัดใจลูกค้าของคุณอย่างมีกลยุทธ ์

พฤติกรรมผูบ้รโิภคในปัจจุบนั ไดเ้ปลี่ยนไปอย่างรวดเรว็ ท าใหธุ้รกิจตอ้งหาทางในการศกึษาหาขอ้มลูของ

ผูบ้รโิภค เพื่อปรบัใหก้ารด าเนินงานทางธุรกิจทัง้ดา้นการตลาด, การขาย และการใหบ้รกิารนัน้ ตอบสนอง

ความตอ้งการ และความคาดหวงัของผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากที่สดุ ซึ่งการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้รโิภค เป็นสิ่งที่

ส  าคญัมากส าหรบัทกุธุรกิจ เนื่องจากขอ้มลูเหลา่นัน้ จะช่วยใหค้ณุน าไปใชเ้พื่อสรา้งความพงึพอใจใหต้ลอดทัง้

เสน้ทางการเดินทางของผูบ้ริโภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) คือการศกึษาว่าผูค้นท าการสั่งซือ้อย่างไร และท าไมถึง

ซือ้ รวมถึงสิ่งใดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของพวกเขา บางบรษิัทก็จะมีการใชร้ะบบ หรือซอฟตแ์วรใ์นการ

รวบรวมขอ้มลูที่จ  าเป็นส าหรบัการศกึษา พฤติกรรมของผูบ้รโิภค โดยเครื่องมือเหล่านี ้จะช่วยใหบ้ริษัทสามารถ

รวบรวม และจดัระเบียบ ขอ้มลู, สรา้ง Dashboard เพื่อแสดงการวิเคราะหแ์บบ Real-time, 

ตรวจสอบ KPI ของธุรกิจ และสรา้ง Data Report ไดแ้บบอตัโนมติั 

ความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค 

พฤติกรรมผูบ้รโิภคจะท าใหค้ณุเขา้ใจเก่ียวกบักลุม่เปา้หมายทางการตลาด (Target market) ไดล้ึกมาก

ขึน้ ย่ิงคณุรูจ้กัลกูคา้ของคณุมากเท่าไหร ่ก็จะท าใหค้ณุสามารถสรา้งการเปลี่ยนแปลง ที่ใชเ้วลาและเงินของ

คณุไดอ้ย่างดีที่สดุไดง้่ายย่ิงขึน้ 

แคมเปญการตลาด : ความประทบัใจแรกพบเป็นสิ่งที่ส  าคญัมาก การท าการตลาดจะง่ายมากขึน้ หากคณุรู้

แน่ชดัว่า กลุม่เป้าหมายทางการตลาดของคณุก าลงัมองหาอะไร? โดยขอ้มลูพฤติกรรมผูบ้รโิภคจะชีใ้หเ้ห็นถึง

การเปลี่ยนแปลงที่คณุตอ้งท า เพื่อที่จะเขา้ถึงกลุม่คนที่ใช่ ซึ่งก็คือ ผูท้ี่ตอ้งการสินคา้ หรือบริการของคณุนั่นเอง 



รวมไปถึง การท าความเขา้ใจว่าลกูคา้ของคณุเป็นใคร, พวกเขาซือ้สินคา้จากท่ีไหน, พวกเขาท าการซือ้อย่างไร 

และซือ้เพราะอะไร? 

การรักษาลูกค้า : คณุตอ้งไม่โฟกสัแค่เรื่องการสรา้งลกูคา้ใหม่เท่านัน้ แต่ยงัตอ้งดแูลลกูคา้เดิมที่มีอยู่แลว้ดว้ย 

ดงันัน้ เมื่อคณุไดล้กูคา้มาแลว้ คณุตอ้ง พยายามรกัษาพวกเขาไว ้โดยลกูคา้ที่ซือ้ซ  า้มกัจะท าใหส้ินคา้ของคณุ 

กลายเป็น สว่นหนึ่งของชีวิตประจ าวนัของพวกเขาและก็จะกลายเป็นผูส้นบัสนนุแบรนด ์ที่จะแนะน า หรือบอก

ต่อกบัครอบครวัและเพื่อน ๆ 

ความแตกต่างของลูกค้า : ลกูคา้แต่ละกลุม่ไม่เหมือนกนั แมว้่าบรษิัทสว่นใหญ่จะมุ่งเนน้ไปที่กลุม่เปา้หมาย

ทางการตลาดเพียงกลุม่เดียว แต่ว่า แต่ละคนต่างก็มีความตอ้งการที่แตกต่างกนัออกไป ดงันัน้ควรเจาะลกึ 

ฐานผูบ้รโิภคของคณุ เพื่อใหค้ณุสามารถเขา้ถึงและก าหนดเปา้หมาย จากกลุม่ ประชากรไดม้ากขึน้  

การวิเคราะหค์ู่แข่ง : การวิเคราะหพ์ฤติกรรมของลกูคา้ของคณุเองไม่ได ้ ครอบคลมุภาพรวมทัง้หมดได ้การรู้

ว่าท าไมคนถึงซือ้ผลิตภณัฑข์องคณุนัน้ มีประโยชน ์เช่นเดียวกบัการท าความเขา้ใจว่าท าไมคนอ่ืนถึงไม่ซือ้ โดย

การพิจารณาประสิทธิภาพของคู่แข่งเป็นสิ่งส าคญั รวมถึงเหตผุลที่ผูบ้ริโภค บางคนเลือกคู่แข่งมากกว่าคณุ ซึ่ง

การพิจารณาถึงสิ่งที่คน้พบเหลา่นี ้จะท าใหค้ณุไดเ้ปรียบในการแข่งขนั 

แนวโน้มของตลาด : การศึกษาพฤติกรรมผูบ้รโิภคในช่วงเวลาหนึ่งสามารถช่วยใหค้ณุระบจุดุสงูสดุ และจดุ

ต ่าสดุในธุรกิจได ้โดยบรษิัทของคณุจะตดัสินใจไดดี้ขึน้เก่ียวกบัอปุทาน หรือความตอ้งการขาย (Supply)  

ประโยชนข์องการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

การรวบรวมและการวิเคราะหพ์ฤติกรรมผูบ้รโิภคตอ้งใชค้วามพยายามเป็นอย่างมาก และการมีขอ้มลูจ านวน

มากย่อมมีประโยชนก์ว่าการที่มีขอ้มลูไม่เพียงพอ เพราะเราจ าเป็นที่ตอ้งจะใชข้อ้มลูในการด าเนินการดงันี ้ 

พฒันาความพงึพอใจของลกูคา้ใหดี้ขึน้ : ยิ่งคณุรูจ้กัลกูคา้ของคณุมากเท่าไหร ่คณุก็ยิ่งสามารถปรบั

ประสบการณข์องผูใ้ชใ้หต้รงกบัความตอ้งการของพวกเขาไดม้ากขึน้เท่านัน้ เมื่อลกูคา้รูส้กึว่ามีคนเขา้ใจพวก

เขา พวกเขาก็มีแนวโนม้ที่จะซือ้สินคา้ และกลายเป็นลกูคา้ประจ า 

พัฒนาความพยายามทางการตลาดให้ดีขึน้ : แน่นอนว่าคณุก าลงัท าการตลาดอยู่แลว้ แต่การท าการตลาด

โดยค านึงถึงพฤติกรรมผูบ้รโิภค จะท าใหก้ารท า Personalization ไดผ้ลดีขึน้ไปอีกระดบั โดยผูค้น



ตอ้งการประสบการณแ์บบเฉพาะบคุคลในการช็อปปิง และการวิเคราะหข์อ้มลูผูบ้รโิภคสามารถช่วยใหค้ณุท า

กลยทุธท์างการตลาด และแคมเปญของคณุไดอ้ย่างมีประสิทธิภาพมากขึน้ 

 

ใช้ทรัพยากรได้ดีย่ิงขึน้ : การท าการตลาดไม่ใช่สิ่งเดียวที่ช่วยใหค้ณุประหยดัเวลา และค่าใชจ้่ายในการ

ทบทวนพฤติกรรมของผูบ้รโิภคได ้หากลกูคา้ของคณุสว่นมาก เป็นลกูคา้ออนไลน ์องคป์ระกอบของอีคอมเมิรซ์ 

ก็จะเปิดโลกทศัน ์หรือประสบการณข์องคณุ 

ท าให้อุปสงคแ์ละอุปทานมีความสมดุล : การรวบรวมขอ้มลูของฐานลกูคา้ของคณุยงัหมายถึง การรวบรวม

ขอ้มลูของธุรกิจอตุสาหกรรมอีกดว้ย หากคณุยึดถือขอ้มลูในอดีตนัน้ คณุอาจจะเริ่มสงัเกตเห็นเทรนดต่์าง ๆ 

ยกตวัอย่างเช่น หากคณุขายชดุว่ายน า้ คณุก็จะไดล้กูคา้เขา้มาเป็นจ านวนมากในช่วงฤดรูอ้น หรือหากคณุขาย

เสือ้สเวตเตอร ์และเสือ้แจ็กเก็ต คณุจะเห็นยอดขายนัน้ หลั่งไหลเขา้มาในช่วงเดือนที่อากาศหนาวเย็น โดยการ

ใชข้อ้มลูเหลา่นีอ้ย่างมีประสิทธิภาพ จะสามารถช่วยใหค้ณุมั่นใจไดว้่า คณุมีอปุทานที่ตรงตามความตอ้งการ

อยู่เสมอ 

การโน้มน้าวใจได้ผลมากย่ิงขึน้ : ทา้ยที่สดุ คณุตอ้งการใหผู้ม้ีโอกาสเป็นลกูคา้เลือกคณุมากกว่าคู่แข่ง โดย

การวิเคราะห ์พฤติกรรมผูบ้ริโภค และใชส้ิ่งที่คณุคน้พบใหเ้ป็นประโยชน ์เพื่อปรบัประสบการณ ์ของผูใ้ชใ้หดี้

ที่สดุ และสามารถโนม้นา้วใหผู้ค้นหยดุคน้หาและซือ้สินคา้ของคณุได้ 

 

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

 Patterson and Walker (2001) ไดอ้ธิบายส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบรกิาร 

(7P’s) ไวว้่าสามารถอธิบายไดถ้ึงการท าตลาด ที่ไดแ้ยกรายละเอียดของบรกิารออกมาไดอ้ย่างชดัเจน

มากกว่า (4P’s) ที่เนน้เรื่องสินคา้เป็นหลกั โดยท าใหส้ามารถมองเห็นถึงประเด็นของการบริการท่ีเก่ียวกบัคน

และกระบวนการไดอ้ย่างชดัเจนและตรงประเด็น เนื่องจากลกูคา้ไม่ไดต้อ้งการเพียงแค่สินคา้ที่มีคณุภาพเท่านัน้ 

แต่ยงัตอ้งการการบรกิารดีที่ รวมถึงดา้นอ่ืนๆที่สอดคลอ้งกนั โดยสว่นประสมการตลาดบริการ (Service 

Marketing Mix หรือ 7P’s) ประกอบไปดว้ย 7 ดา้น ดงันี ้(ฉัตยาพร เสมอใจ, 2550) 



(1) ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบรกิาร (Product) ในการก าหนดกลยทุธ ์ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจสินคา้หรือบรกิาร ต่างก็

ตอ้งพิจารณาถึงความตอ้งการของลกูคา้เป็นหลกั ซึ่งธุรกิจที่เป็นสินคา้นัน้มีความแตกต่างกบัธุรกิจที่เป็นทัง้

สินคา้และบรกิาร ทัง้ดา้นรูปแบบและการด าเนินงาน เป็นสิ่งที่ผูข้ายมอบใหแ้ก่ลกูคา้ และลกูคา้จะไดร้ับ

ผลประโยชนแ์ละคณุค่าของผลิตภณัฑน์ัน้ๆ ซึ่งประกอบดว้ย รูปแบบผลิตภณัฑ ์คณุสมบติั คณุภาพผลิตภณัฑ ์

ความน่าเชื่อถือ รูปลกัษณพ์ิเศษ การออกแบบผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน ์และมีคณุค่า  

(2) ดา้นราคา (Price) หมายถึง คณุค่าของผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคณุค่า

ของผลิตภณัฑก์บัราคาที่จ่ายไป ดงันัน้ผูก้  าหนดกลยทุธด์า้นราคาตอ้งค านึงถึงคณุค่าที่รบัรูใ้นสายตาของ

ผูบ้รโิภค รวมถึงตน้ทนุสินคา้ ค่าใชจ้่ายที่เก่ียวขอ้ง การแข่งขนั และปัจจยัอ่ืน ๆ 

(3) ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) จ าเป็นตอ้งพิจารณาถึงความสะดวกสบายในการใชบ้รกิารของลกูคา้

กลา่วคือ ลกูคา้ควรจะเขา้ถึงง่ายที่สดุเท่าที่จะเป็นไปได ้ธุรกิจควรค านึงถึงท าเลที่ตัง้เป็นส าคญั เนื่องจากการ

บรกิารเป็นกระบวนการท่ีมีลกูคา้เขา้มาเก่ียวขอ้งดว้ย  

(4) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) มีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ข่าวสาร หรือชกัจงูโนม้นา้วให้

ผูบ้รโิภคเกิดความสนใจ หรือเกิดความตอ้งการซือ้ โดยพิจารณาถึงการใชเ้ครื่องมือที่เหมาะสมในการสื่อสาร

การตลาด ซึ่งเครื่องมือที่ใชใ้นการสื่อสารการตลาดของธุรกิจบรกิารมี 4 แบบเรียกว่า สว่นประสมการสง่เสรมิ

การตลาด (Promotion Mixed) ซึ่งประกอบดว้ย การโฆษณา (Advertising) ขายโดยพนกังาน 

(Personal Selling) สง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) การประชาสมัพนัธ ์(Public 

Relation) และการตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

(5) ดา้นบุคลากร (People) พนกังานผูใ้หบ้ริการตอ้งท าใหผู้บ้ริโภคเกิดความพงึพอใจในการใชบ้ริการ 

รวมถึงมีความรูค้วามสามารถและทศันคติที่ดีต่องานบริการ มีความน่าเชื่อถือ และมีทกัษะในการสื่อสารกบั

ลกูคา้ที่ดี มีความรบัผิดชอบต่อหนา้ที่ แกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดดี้ เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บั

ลกูคา้ได ้ดงันัน้ธุรกิจจะตอ้งมีการวางแผนกลยทุธด์า้นบุคลากร โดยเริ่มตัง้แต่การสรรหา คดัเลือก การพฒันา

และฝึกอบรม รวมไปถึงการจูงใจและปลกูฝังลกัษณะที่จ  าเป็นต่อการใหบ้ริการ เพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บั

ลกูคา้ใหไ้ดม้ากที่สดุ 

(6) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) กระบวนการในการใหบ้ริการลกูคา้อาจแตกต่างกนัออกไปตาม

ประเภทของธุรกิจ ซึ่งลว้นแลว้แต่เนน้ไปที่การสง่มอบการบรกิารที่มีคณุภาพและรวดเร็วเพื่อใหผู้บ้ริโภค



ประทบัใจ (Customer Satisfaction) มีความเป็นมืออาชีพ มีความถกูตอ้งแม่นย า และขัน้ตอนการ

บรกิารที่ไม่ยุ่งยากซบัซอ้นจนเกินไป มีการติดตามผลการใหบ้รกิาร และมีความเหมาะสมของระยะเวลาในการ

รอรบับรกิารของลกูคา้ เป็นตน้ 

(7) ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ตอ้งแสดงใหเ้ห็นคณุภาพของบริการโดย

ผ่านการใชห้ลกัฐานที่มองเห็นไดเ้พื่อสรา้งคณุค่าใหแ้ก่ลกูคา้ ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มของสถานที่ใหบ้รกิาร รวม

ไปถึงลกัษณะทางกายภาพอ่ืนๆที่สามารถดงึดดูลกูคา้ ไม่ว่าจะเป็น อาคารส านกังาน การตกแต่ง เครื่องมือ

ต่างๆ และสามารถท าใหม้องเห็นภาพลกัษณข์องการบริการไดอ้ย่างชดัเจน 

 

https://anga.co.th/marketing ไดก้ลา่วว่า แนวคิด 7P ถูกพฒันามาจาก 4P ที่นกัการ

ตลาดชาวอเมริกาชื่อ E. Jerome McCarthy ไดท้ าการคิดคน้เอาไวต้ัง้แต่ปี 1960 โดย 7P ถกู

พฒันามาจาก 4P หรือ 4Ps ที่ประกอบไปดว้ย Product Price Promotion และ Place ซึ่งใน

ภายหลงัไดม้ีการเพิ่มเขา้มาอีก 3P นั่นก็คือ People Process และ Physical Evidence ซึ่ง

เครื่องมือทางการตลาดนีไ้ดร้บัการยอมรบัและถกูน าไปใชอ้ย่างแพรห่ลาย จนกระทั่งต่อมาก็ไดถ้กูพฒันาเพื่อให้

ตอบโจทยค์วามตอ้งการของอตุสาหกรรมสินคา้และการบรกิารอย่างครอบคลมุมากขึน้ 

 

จากที่กลา่วมาขา้งตน้นัน้สรุปไดว้่า สว่นประสมทางการตลาด เป็นเครื่องมือในการตอบสนองความ

ตอ้งการใหก้บัลกูคา้หรือกลุม่เปา้หมาย ดงันัน้การก าหนดกลยทุธใ์นดา้นต่างๆเพื่อน ามาปรบัใชใ้นแต่ละธุรกิจ 

ควรจะตอ้งมีการประเมินว่า ธุรกิจแต่ละประเภทนัน้ควรมีสว่นประสมทางการตลาดในแบบใดที่ลกูคา้ตอ้งการ 

เพื่อสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ และไม่ใหเ้กิดความเสียเปรียบในการแข่งขนัทางธุรกิจได้ 

 

 

 

 



 

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

 

ประชากรและขนาดของกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในงานวิจัย 

 ประชากรที่ใช้ในงานวิจัย : ประชากรที่ใชใ้นงานวิจยัครัง้นีไ้ดแ้ก่ ผูบ้รโิภคที่มาใชบ้ริการรา้นกาแฟ

สดในเขตกรุงเทพมหานครซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่ชดั 

กลุ่มตัวอย่าง : กลุม่ตวัอย่างจ านวน 400 คน ไดจ้ากการค านวณขนาดของกลุม่ตวัอย่าง โดยใชส้ตูร

การหากลุม่ตวัอย่างกรณีไม่ทราบจ านวนประชากร ที่ระดบัความน่าจะเป็นของความผิดพลาดท่ียอมใหเ้กิดขึน้

ไดร้อ้ยละ 5 โดยใชส้ตูรของ Cochran (1953) ดงันี ้

n =    P(1-P) Z^2 E^2 

 



เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

การศึกษาเรื่องปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกบรโิภคกาแฟสด ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

เป็นการวิจยัเชิงปรมิาณ (Quantitative Research) ลกัษณะเชิงส ารวจ (Survey) โดยเครื่องมือที่

ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มลูคือแบบสอบถาม (Questionnaire) ผ่านทาง Google Form ซึ่งเป็น

เครื่องมือเพื่อเก็บรวบรวมขอ้มลูจากกลุม่ตวัอย่าง โดยมีขัน้ตอนการสรา้งแบบสอบถามโดยแบ่งเนือ้หาออกเป็น 

5 สว่น ดงัต่อ ไปนี ้ 

สว่นที่ 1 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นค าถาม 

ลกัษณะปลายปิด (Closed-ended) แบบ Check List จ านวน 6 ขอ้ 

สว่นที่ 2 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคและการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรา้นกาแฟสด โดยใช้

เป็นค าถามลกัษณะปลายปิด (Closed-ended) แบบ Check List จ านวน 8 ขอ้ 

สว่นที่ 3 เป็นแบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่สง่ผลต่อพฤติกรรมการบรโิภคกาแฟสด 

โดยใช ้Rating Scale จ านวน 25 ขอ้ 

สว่นที่ 4 ขอ้เสนอแนะ ลกัษณะค าถามแบบปลายเปิด (Opened-ended) 

ในสว่นที่ 3-4 ของแบบสอบถามใชม้าตรวดัแบบ Likert Scale ซึ่งเป็นค าถามที่แสดงระดบัการวดัขอ้มลู

ประเภทอนัตรภาค (Interval Scale) ในการวิเคราะห ์

 

การวิเคราะหข์้อมูล 

 1. สถิติเชิงพรรณนา เป็นค่าสถิติพืน้ฐานที่ใชบ้รรยายคณุลกัษณะของกลุม่ตวัอย่าง ประกอบดว้ยการ

น าเสนอรูปแบบความถ่ี รอ้ยละ ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 2. สถิติเชิงอนมุาน เป็นสถิติที่ใชท้ดสอบสมมติฐานและวิเคราะห ์การวิเคราะหค์วามถดถอยเชิง

พหคุณู (Multiple Linear Regression) 

 



ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

ตอนที ่1 การวิเคราะหข์้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 

ผลการวิจยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง (รอ้ยละ 57.8) สว่นใหญ่มีอายุ

ระหว่าง 31 – 40 ปี (รอ้ยละ 75.8) สว่นใหญ่มีสถานะภาพโสด (รอ้ยละ 82.8) สว่นใหญ่มีการศกึษาใน

ระดบัปรญิญาตรี (รอ้ยละ 70.5) ส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบรษิัทเอกชน (รอ้ยละ 53.8) ส่วนใหญ่มีรายได้

เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 – 50,000 บาท (รอ้ยละ 61.8) 

 

ตอนที ่2 การตัดสินใจซือ้กาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตารางแสดงค่าเฉลี่ย สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการตดัสินใจซือ้กาแฟสดของผูบ้รโิภคใน กทม. 

 

การตดัสินใจซ้ือกาแฟสด (X ) S.D. ระดบั 
ท่านตดัสนิใจเลอืกบรโิภคกาแฟสดดว้ยตวัท่านเอง 4.45 0.662 มากทีสุ่ด 
ท่านตดัสนิใจเลอืกบรโิภคกาแฟสดถงึแมจ้ะมตีวัเลอืก
อื่น 

4.51 0.645 มากทีสุ่ด 

ท่านตดัสนิใจเลอืกบรโิภคกาแฟสดจากรา้นประจ า
จากความพงึพอใจในภาพรวม 

4.70 0.574 มากทีสุ่ด 

รวม 4.57 0.538 มากท่ีสุด 

 

จากตารางพบว่า กลุม่ตวัย่างมีการตดัสินใจซือ้กาแฟสด ในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ (= 4.57) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ท่านตดัสินใจเลือกบรโิภคกาแฟสดจากรา้นประจ าจากความพงึพอใจใน

ภาพรวม มีค่าเฉลี่ยสงูสดุอยู่ในระดบัมากที่สดุ(= 4.70) รองลงมาคือขอ้ ท่านตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด

ถึงแมจ้ะมีตวัเลือกอ่ืน มีค่าเฉลี่ยในระดบัมากท่ีสดุ (=4.51) และนอ้ยที่สดุคือขอ้ ท่านตดัสินใจเลือกบริโภค

กาแฟสดดว้ยตวัท่านเอง มีค่าเฉลี่ยในระดบัมากที่สดุ (= 4.45)  ตามล าดบั 

 



ตอนที ่3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตารางแสดงผลการวิเคราะหเ์ชิงพหคุณู ของตวัแปรที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้กาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร (7P Marketing) 

 

ตวัแปร B Std. Error Beta t Sig 

ค่าคงท่ี (Constant) 0.406 0.151  2.696 0.007 
ดา้นผลติภณัฑ ์(X1) 0.178 0.048 0.177 3.733 0.000** 
ดา้นราคา (X2) 0.057 0.051 0.058 1.111 0.267 
ดา้นสถานทีใ่หบ้รกิาร(X3) -0.008 0.054 -0.008 -0.146 0.884 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย(X4) 0.406 0.041 0.446 10.014 0.000** 
ดา้นบุคลากร(X4) 0.393 0.045 0.385 8.840 0.000** 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ(X4) -0.022 0.050 -0.022 -0.446 0.656 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร(X4) 0.115 0.044 0.126 2.600 0.010* 
**นัยส าคัญทางสถิติ 0.01 *นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 

 

จากตารางพบว่า ตวัแปรอิสระ ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ดา้นการสง่เสรมิการขาย มีค่า Sig. เท่ากบั 

0.000 ดา้นบคุลากร มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร มีค่า Sig. เท่ากบั 0.010 อย่าง

มีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.01 และ 0.05 

 

 

 

 

 

 



สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

สรุปผลการวิจัย : 

ผลการวิเคราะหข์อ้มลูปัจจยัสว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน พบว่ากลุม่

ตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400 คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 231 คน คิดเป็นรอ้ยละ 57.8 ช่วง

อายรุะหว่าง 31 – 40 ปี จ านวน 303 คน คิดเป็นรอ้ยละ 75.8 กลุม่ตวัอย่างส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปรญิญา

ตรีจ านวน 282 คน คิดเป็นรอ้ยละ 70.5 ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน จ านวน 215 คน คิดเป็นรอ้ยละ 53.8 

และสว่นใหญ่มีรายได ้30,001-50,000 บาท จ านวน 247 คนคิดเป็นรอ้ยละ 61.8 

ระดบัความคิดเห็นดา้นเก่ียวกบัพฤติกรรมการบริโภคและการใชบ้ริการรา้นกาแฟสดเมื่อพิจารณาเป็น

รายขอ้แต่ละพฤติกรรมพบว่า พฤติกรรมสว่นใหญ่มีจุดประสงคใ์นการใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดเพื่อซือ้กาแฟหรือ

เครื่องด่ืมเท่านัน้ และปรมิาณ 1 แกว้ต่อวนั ความถ่ีในการใชบ้รกิารที่ 2-3 ครัง้ต่อสปัดาห ์ประเภทของกาแฟสด

ที่นิยมบริโภคเป็นกาแฟเย็น ค่าใชจ้่ายในการบรโิภคแต่ละครัง้ที่ 40-100 บาท และมีลกัษณะการใชบ้รกิารตาม

ความสะดวกสบายของผูบ้ริโภค 

ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่สง่ผลต่อการบริโภคกาแฟสด ในภาพรวมอยู่

ในระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายปัจจยั 3 อนัดบัแรกพบว่า ดา้นการสง่เสรมิการขายอยู่ในระดบัมากเป็น

อนัดบัแรก โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 0.446 รองลงมาคือ ดา้นบุคลากร มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 0.385 และดา้นผลิตภณัฑ ์มี

ค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 0.177  ตามล าดบั 

ระดบัความคิดเห็นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท์ี่สง่ผลต่อการบรโิภคกาแฟสด เมื่อ

พิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า รสชาดของกาแฟ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.53 

ความหอมของกาแฟ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.94 ความหลากหลายของประเภทกาแฟ อยู่ในระดบั

มาก มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.63 ความมีชื่อเสียงทางดา้นรสชาดกาแฟ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.55 รูปแบบ

ของแกว้กาแฟ อยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 3.47 

 ระดบัความคิดเห็นดา้นการตดัสินใจซือ้กาแฟสด ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าอยู่ใน

ระดบัมากที่สดุ โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ตามล าดบัของค่าเฉลี่ยจากมากไปนอ้ย ไดด้งัต่อไปนี ้ผูบ้รโิภคตดัสินใจ

เลือกบริโภคกาแฟสดดว้ยตวัเอง มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.45 ผูบ้รโิภคตดัสินใจเลือกบรโิภคกาแฟสดถึงแมจ้ะมีตวัเลือก



อ่ืน มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.51 และผูบ้รโิภคตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดจากรา้นประจ าจากความพงึพอใจใน

ภาพรวม มีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 4.70  

 ระดบัความคิดเห็นดา้นปัจจยัสว่นบุคคล ทัง้ดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษาอาชีพ และ

รายไดท้ี่แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบรโิภคกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี

นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบัความเชื่อมั่น 0.05 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้กาแฟสด ของผูบ้รโิภคในเขตพืน้ที่

กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัสว่นบุคคลที่แตกต่างกนั มีการตดัสินใจซือ้กาแฟสดที่แตกต่างกนั (ไม่ยอมรบั

สมมติฐาน) , ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้กาแฟสดที่แตกต่างกนั (ยอมรบั

สมมติฐาน) 

 

 

อภปิรายผล 

จากผลการศกึษาวิจยัเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซือ้กาแฟสด ของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร มีประเด็นที่สามารถน ามาอภิปรายไดด้งันี ้

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่สง่ผลต่อการบริโภคกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ระดบัความคิดเห็นของผูบ้รโิภคโดยรวมใหค้วามส าคญัอยู่ในระดบัมาก โดยจากค่าเฉลี่ย สามารถอภิปรายได้

ว่า ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัดา้นการสง่เสรมิการขายมาเป็นอนัดบัแรก เนื่องจากผูบ้รโิภคเนน้ไปที่รสชาด 

และความคุม้ค่าของกาแฟ รวมไปถึงคณุภาพของเมล็ดกาแฟที่ใชด้ว้ย ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ธีชาภรณ ์

ต๊ะตอ้งใจ (2555) ไดศ้ึกษาเรื่องปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด และเบเกอรี่ ของ

ผูบ้รโิภคในเขตพืน้ที่อ  าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย ซึ่งใหค้วามส าคญักบัการตดัสินใจเลือกซือ้สินคา้ในดา้น

วิธีการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ ์ราคา และบรกิารที่รวดเรว็ที่อยู่ในระดบัมากเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือขอ้มลู

ข่าวสารของผลิตภณัฑ ์และบรกิาร รวมไปถึงยี่หอ้ของกาแฟ และเครื่องหมายการคา้ของกาแฟตามล าดบั อีกทัง้

ยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ มทัวนั กุศลอภิบาล (2555) ไดศ้กึษาเรื่องปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ที่มี

อิทธิต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบรุี ซึ่งผลจากการวิจยั

พบว่าผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้กาแฟสดในดา้นวิธีการเลือกซือ้ผลิตภณัฑ ์และบรกิารที่



รวดเรว็เป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือขอ้มลูของผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกานตชน์ิ

ตา โข่คา้งพล ู(2558) ศกึษาเรื่องพฤติกรรมการบรโิภคกาแฟสด ของนกัศึกษามหาวิทยาลยัสยาม ผลจากการ

วิจยัพบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัการตดัสินใจเลือกผลิตภณัฑ ์และการสง่เสรมิการขายโดยรวมอยู่ใน

ระดบัมาก 

 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ประโยชน์ 

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ ใหค้วามส าคญักบัเรื่องของรสชาด และเมล็ดของ

กาแฟสด รวมไปถึงแกว้ที่มีเอกลกัษณ ์สวยงาม และจดจ าไดง้่ายว่าแกว้นีเ้ป็นของรา้นไหน 

2. ดา้นราคา ผูบ้ริโภคที่ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญักบัปรมิาณของกาแฟ ว่าควรอยู่ในระดบัที่

เหมาะสม และคุม้ค่ากบัราคา ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสดควรใหค้วามส าคญักบัราคาที่เหมาะสมกบัปรมิาณ

ของกาแฟ เพื่อใหล้กูคา้เกิดความรูส้กึว่าคุม้ค่า 

3. ดา้นสถานที่ ผูบ้ริโภคสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญักบัเรื่องการตกแต่งรา้นที่สวยงาม และมีเอกลกัษณ ์

ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสดจะตอ้งใหค้วามส าคญัเป็นอย่างมาก ในเรื่องของการตกแต่งรา้นกาแฟสดให้

สวยงามและโดดเด่นน่าประทบัใจ และมีบรรยากาศที่ดี 

4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ผูบ้รโิภคกาแฟสดใน กทม.ส่วนใหญ่ใหค้วามส าคญักบัเรื่องสว่นลดและโปรโมชั่น

ต่างๆในระดบัมากที่สดุ เมื่อเทียบกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดในดา้นอ่ืนๆ  

5. ดา้นบคุลากร ผูบ้รโิภคในเขต กทม.ที่ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญัเป็นอย่างมากกบัเรื่องการ

ใหบ้รกิารของพนกังาน โดยเฉพาะอย่างยิ่งความพรอ้ม และเต็มใจที่จะใหบ้ริการลกูคา้ดว้ยมารยาทที่ดี และ

วาจาที่ยิม้แยม้แจ่มใส 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้รโิภคในเขตกทม.มกัชื่นชอบการด่ืมกาแฟกบับรรยากาศรา้นที่ดี เหมือนไดใ้ช้

เวลาสัน้ๆพกัเบรคส าหรบัการด่ืมกาแฟ เพื่อผ่อนคลายความเหนื่อยลา้จากการท างาน 

7. ดา้นกระบวนการ ผูบ้ริโภคสว่นใหญ่ใหค้วามส าคญักบัเรื่อง การแบ่งหนา้ที่ในการท างานของพนกังานที่

ชดัเจน ดงันัน้ผูป้ระกอบกาควรที่จะทบทวน และปรบัปรุงกระบวนการใหบ้รกิาร โดยใหก้ารอบรมพนกังานของ

รา้นควร เพื่อท าความเขา้ใจกบับทบาทหนา้ที่ของแต่ละคนอย่างชดัเจน และคลอ่งแคลว่ 



ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

1. ควรมีการศึกษากลุม่ตวัอย่างในพืน้ที่อ่ืนๆรว่มดว้ย เช่น พืน้ที่เขตปรมิณฑล เพื่อใหก้ารเก็บขอ้มลูนัน้

กวา้งขวาง และครอบคลมุส่วนต่างๆ ไดม้ากขึน้ เพื่อเป็นแนวทางส าหรบักาพฒันาการใหบ้รกิารของรา้นกาแฟ

สดต่อไปแบบมีประสิทธิภาพ 

2. ควรมีการประเมินผลของการบริการของรา้นกาแฟสด ในดา้นต่างๆ เพื่อการพฒันาปรบัปรุง 

3. ควรมีการศึกษา และวิจยัธุรกิจกาแฟคู่แข่ง เพื่อศึกษาและเปรียบเทียบการใหบ้รกิารเพิ่มเติมเพื่อน ามาเป็น

แนวทางในการพฒันารา้นกาแฟ ในเขตพืน้ที่ที่ด  าเนินธุรกิจอยู่ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



เอกสารอ้างอิง 

วิทยานิพนธ ์: 

จฑุาทิพย ์จนัทระ (2556) ปัจจยัทางดา้นส่วนประสมทางการการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือก

บรโิภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดันนทบรุี การคน้ควา้อิสระปริญญาบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต แขนง

วิชา สาขาวิชาวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธิราช 

จติุนนัท ์เรืองจติุโพพาน (2555) พฤติกรรมการบรโิภคกาแฟสดของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมือง 

จงัหวดันครสวรรค ์การคน้ควา้อิสระ ปรญิญาบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาบรหิารธุรกิจ บณัฑิต

วิทยาลยั มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 

ณิชาดา ปัญญะสงัข ์(2558) แผนธุรกิจรา้นกาแฟทอยสค์พั วิทยานิพนธก์ารจดัการมหาบณัฑิต 

สาขาวิชาการเป็นผูป้ระกอบการ คณะการจดัการ มหาวิทยาลยัรงัสิต ปทมุธานี 

ณฐัวรรณศิรพินัธพ์ิรยิะ (2556) ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการรา้นกาแฟสด ใน 

เขตกรุงเทพมหานคร การคน้ควา้อิสระ คณะบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาบรหิารธุรกิจ ส าหรบัผูจ้ดัการ

ยคุใหม่ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัรามค าแหง  

ธีชาภรณต๊์ะตอ้งใจ (2555) ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการบรโิภคกาแฟสดและเบเกอรี่ ของผูบ้รโิภคใน 

เขตอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย รายงานวิจยั คณะเศรษฐศาสตร ์มหาวิทยาลยั เชียงใหม่ 

 นภาพร ตนัติกลุ 2554 ปัจจยัที่มีพลต่อพฤติกรรมการใชบ้รกิาร รา้นกาแฟรูปแบบสมยัใหม่ของ 

ผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั าแพงเพชร การคน้ควา้อิสระปรญิญาบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการ

บรหิารเชิงกลยุทธ ์มหาวิทยาลยันเรศวร 

พรชยั มั่งคั่ง (2555) ปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตบาง

แสน จงัหวดัชลบรุี วิทยานิพนธก์ารจดัการมหาบณัฑิต สาขาการจดัการวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อย 

คณะการจดัการและการท่องเที่ยว มหาวิทยาลยับรูพา ชลบรุี 



มทัวนั กุศลอภิบาล (2555) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้รกิารรา้น

กาแฟสดของผูบ้รโิภค ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบรุี สารนิพนธบ์รหิารธุรกิจมหาบณัฑิตสาขาวิชา

บรหิารธุรกิจ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัสยาม  

อธิวฒัน ์รตันตนัหยง2556) พฤติกรรมผูบ้รโิภคในการใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ในฝ่ังธนบรุี 

กรุงเทพมหานค การคน้ควา้อิสระบรหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาบรหิารธุรกิจ บณัฑิตวิทยาลยั 

มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 

อรศิรา พรอ้มแกว้ (2560) ปัจจยัที่มีผลต่อการเลือกซือ้กาแฟสดของผูบ้รโิภค ที่มาใชบ้รกิารรา้นบา้น

แกว้กาแฟ อ าเภอคลองใหญ่ จงัหวดัตราด วิทยานิพนธบ์รหิารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาบรหิารธุรกิจ ส าหรบั

ผูบ้รหิาร วิทยาลยัพาณิชยศาสตร ์มหาวิทยาลยับูรพา 
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http://www.wikipedia.org 
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http://th.stabucks.co.th 
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