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 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดบริการ ที่มีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ ผูใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติพ้ืนฐานที่ใชในการ
วิเคราะหขอมูลคือ คาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใชสําหรับทดสอบ
สมมติฐาน ไดแก การวิเคราะหความแตกตางโดยการใชสถิติคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทาง
เดียว การวิเคราะหความแตกตางอยางมีนัยสําคัญในระดับนอยที่สุด และสถิติการวิเคราะหความ
ถดถอยเชิงพหุ โดยมีการประมวลผลจากโปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอร  
 ผลการวิจัยพบวา   
 1.  ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21- 30 ป สถานภาพโสด จบการศึกษาระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอบุคคล 15,001- 25,000 บาท 
 2.  ผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมในระดับมาก โดย
ดานที่ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับสูงสุดคือ ดานราคา  
 3.  ผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ใน
เขตกรุงเทพมหานครเมื่อไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย โดยพึงพอใจอยางมากตอการใหบริการ
ของพนักงาน และมีแนวโนมในการที่จะแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
 4.  ผูบริโภคที่มีเพศ แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขายและ ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 5.  ผูบริโภคที่มีอายุ แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 6.  ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรส แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน และดานแนะนํา
บุคคลอ่ืนใหมาใชบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 7.  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา และรายไดตอบุคคลแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในทุกดานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 



 

 8.  ผูบริโภคที่มีอาชีพ แตกตางกันแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงานและ ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใช
บริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 9.  สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และดาน
ลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอ
หนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยสามารถอธิบายไดรอยละ 31.4 
 10.  สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และ
ดานกระบวนการ มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 โดยสามารถอธิบายไดรอยละ 27.3 
 11. สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัดจําหนาย  มี
อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพ-    
มหานคร ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยสามารถ
อธิบายไดรอยละ 38.9 
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    The purpose of this research is to study service marketing mix influencing usage 
service tendency on 24-hour fresh coffee shop in Bangkok Metropolis. The primary data is 
collected by distributing questionnaires to 400 consumers who are the customer of 24 hour 
coffee shop. Statistical methods to analyze the data are frequency, percentage, mean, 
standard deviation, t- test, one-way analysis of variance, least-significant difference for pair 
comparison and multiple regression analysis. Computer software program is used to 
analyze the data. 
 The study results are as follows: 
 1. Consumers were mostly female, 21- 30 years old age, bachelor’s degree 
graduated, worked as private company employee and monthly income at Baht 15,001- 
25,000. 
 2.  Most of Consumers emphasize service marketing mixes in high level, and price 
aspect is at the highest level. 
 3.  Consumers will return to use 24 hour coffee shop when they getting the sale 
promotion information. They were very satisfied on staff’s service and tend to recommend 
other people to use 24 hour coffee shop as well. 
 4.  Consumers with different gender have different behavior tendency of using 24 
hour coffee shop in category of sale promotion information and recommendation  other 
people to use 24 hour coffee shop with statistical significance of 0.05 levels. 
 5.  Consumers who are difference in age have a difference behavior tendency of 
using 24 hour coffee shop inside of recommendation other people to use 24 hour coffee 
shop with statistical significance of 0.05 level. 
 6.  Consumers who are difference in marital status and occupation have a 
difference behavior tendency of using 24 hour coffee shop in category of satisfaction toward 
the staff’s service and recommendation the other people to use 24 hour coffee shop with 
statistical significance of 0.05 levels. 
 7.  Consumers who are difference in education level and monthly income have  
difference behavior tendency of using 24 hour coffee shop on all aspects with statistical 
significance of 0.05 levels. 



 

 8.  Consumers who are difference in occupation have difference behavior tendency 
of using 24 hour coffee shop in category of satisfaction toward the staff’s service and 
recommendation the other people to use 24 hour coffee shop with statistical significance of 
0.05 levels. 
 9.  Service Marketing mixes factors in category of product, promotion and physical 
evidence have influenced on behavior tendency of using 24 hour coffee shop in an aspect 
of getting the sale promotion information at statistical significance of 0.01 levels, with 
Adjusted R2 equal to 31.4% 
 10.  Service Marketing mixes factors in category of product, place and process 
have influenced on behavior tendency of using 24 hour coffee shop in an aspect of 
satisfaction toward the staff’s service at statistical significance of 0.01 levels, with Adjusted 
R2 equal to 27.3% 
 11.  Service Marketing mixes factors in category of product and place have 
influenced on behavior tendency of using 24 hour coffee shop in an aspect of 
recommendation other people to use 24 hour coffee shop at statistical significance of 0.01 
levels, with Adjusted R2 equal to 38.9% 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

ประกาศคุณูปการ 
  
 สารนิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไดดวยดี เนื่องจากความกรุณาและความชวยเหลือเปนอยางดี
ย่ิงจาก ผูชวยศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร อาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ ที่ไดกรุณาเสียสละเวลา
อันมีคา นับตั้งแตเริ่มตนจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณในการใหคําปรึกษาคาแนะนาที่มีคุณคา ชวยเหลือ
และตรวจสอบแกไขขอบกพรองตางๆ ซึ่งเปนประโยชนในการทําสารนิพนธฉบับนี้ ผูวิจัยรูสึกซาบซึง้
ในความกรุณา และขอกราบขอบพระคุณอยางสูงไว ณ โอกาสนี้  
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย สุพาดา สิริกุตตา และอาจารย ดร.อัจฉรียา 
ศักด์ินรงค ที่กรุณาเปนกรรมการเพ่ิมเติมในการสอบสารนิพนธ และใหขอเสนอแนะตางๆเพ่ือ
ปรับปรุง แกไขขอบกพรองอันเปนประโยชน และกรุณาใหความอนุเคราะหเปนผูเชี่ยวชาญตรวจ
คุณภาพเครื่องมือของแบบสอบถาม อีกทั้งยังใหคําแนะนาในการวิจัยครั้งนี้ และใหความเมตตาดวย 
ดีเสมอมา  
 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณคณาจารยทุกทาน ในภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร ที่ประสิทธิ์ประสาทวิชาความรูใหความชวยเหลือตลอด 
จนประสบการณที่ดีแกผูวิจัย อีกทั้งใหความเมตตาดวยดีเสมอมา  
 ผูวิจัยขอขอบคุณเจาหนาที่ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร เจาหนาที่บัณฑิต
วิทยาลัยทุกทาน ที่คอยใหความชวยเหลือใหคําแนะนาเปนอยางดีตลอดจนผูมีสวนสําเร็จตองานวิจัย
ชิ้นนี้  
 ผูวิจัยตองขอขอบคุณ ผูจัดการรานและเจาหนาที่ทุกทาน ที่รานกาแฟสด 24ชั่วโมงย่ีหอ
หนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้ง 3 สาขา ที่ไดใหความอนุเคราะห ตลอดจนความสะดวกอยางดีย่ิง 
ในการใหขอมูลและการจัดเก็บแบบสอบถาม  
 

 ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณ คุณพอ คุณแม ผูซึ่งใหชีวิต ความรัก อบรมสั่งสอน และเปน
แรงบันดาลใจใหมีวันนี้ คอยใหกาลังใจ มอบโอกาสในการศึกษาเปนวิชาความรูติดตัวในปจจุบัน
ผูวิจัยขอขอบคุณ เพ่ือนนิสิต คณะสังคมศาสตร ภาควิชาบริหารธุรกิจ สาขาการจัดการ รุน 14ทุกคน 
ที่คอยชวยเหลือ ใหกาลังใจ และใหคําแนะนา ในการทําสารนิพนธฉบับนี้มาโดยตลอด และขอขอบ 
คุณทุกๆ ทานที่มีสวนรวมในความสําเร็จของสารนิพนธฉบับนี้ที่ไมไดเอยนาม ณ ที่นี้ไดอยางครบ 
ถวน  
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภูมิหลัง 
 เมื่อเอยถึงคําวากาแฟสด คําๆนี้คงเปนที่ถูกอกถูกใจของคนรักกาแฟ บางหลงรักในกลิ่น
หอมๆของกาแฟ บางก็ติดอกติดใจในรสชาติความกลมกลอม ซึ่งธุรกิจรานกาแฟสดเปนธุรกิจในฝน
ของหลายๆ คนในยุคสมัยนี้ดวยเหตุผลรอยแปดประการ ทั้งตองการมีรายไดเสริมจากเงินเดือนใน
แตละเดือน หรืออยากมีอาชีพที่อิสระ เปนตน รูปแบบรานก็มีหลายแบบหลายสไตลไมวาจะเปน
สไตลโมเดิรน สไตลโบราณ หรือเปนแบบคีออส ไมวาจะเปนสไตลไหน ตางก็มีจุดดึงดูดความสนใจ
ของลูกคาที่คลายคลึงกันแตการทํารานกาแฟใหประสบความสําเร็จนั้นไมงายอยางฝน เพราะตอง
ประกอบดวยปจจัยหลายอยาง โดยไมไดเกิดจากความบังเอิญ หรือโชคเขาขาง แตเกิดจากสิ่งที่
สําคัญที่สุด คือ ”ขอมูล” ซึ่งเปนสูตรสําเร็จที่สามารถทําใหรานกาแฟสดในฝน อยูรอดไดในสภาพการ
แขงขันที่มีคูแขงมากราย และเมื่อประกอบกับความรัก ความตั้งใจ ความใสใจในทุกรายละเอียด และ
ความอดทนตอความยากลาบาก จึงจะทําใหธุรกิจนั้นประสบความสําเร็จ จากการคนควางานวิจัยที่
เก่ียวของ มีขอมูลที่บงชี้อยางชัดเจนวา มีกลุมคนจํานวนไมนอยที่ยอมควักเงินในกระเปากวา 50 
บาท เพ่ือแลกกับกาแฟ 1 แกว โดยที่กลุมคนเหลานั้นอยูในชวงอายุระหวาง 20 - 60 ป เพราะกาแฟ
เปนเครื่องด่ืมที่มีสวนประกอบของคาเฟอีน มีฤทธิ์ในการกระตุนระบบประสาท บางคนเชื่อวาการด่ืม
กาแฟทําใหสดชื่นไมงวงนอน บางคนด่ืมกาแฟเพราะความเคยชิน บางคนด่ืมกาแฟแทนอาหารเชา 
ดวยคุณสมบัติของกาแฟบวกกับรสชาติที่กลมกลอม และหอมกรุน จึงเปนเหตุผลใหทุกวันนี้ในเขต
กรุงเทพมหานคร มีรานกาแฟเปดใหมผุดข้ึนมาใหมมากมาย แตเหรียญยอมมีสองดานเสมอ ใน
ธุรกิจที่ใชเงินลงทุนเพียงไมก่ีหมื่นบาทก็สามารถเปนเจาของธุรกิจไดนั้น ทําใหผูประกอบการราย
ใหมสามารถเขามาแขงขันกันในตลาดไดอยางงายดาย ดังนั้น การชงกาแฟใหอรอยเพียงอยางเดียว
จึงไมเพียงพอตอการทําธุรกิจอีกตอไป และการตกแตงรานใหสวยหรูอาจไมใชคําตอบเสมอไป 
 รานกาแฟสด เปนธุรกิจหนึ่งที่ผูประกอบการรายใหมใชความรูสึกสวนตัวในการตัดสินใจ
ลงทุน เชน ความรูสึกวากาแฟสดนาจะขายดีเพราะเราชอบด่ืม เพราะกาแฟสดเปนเครื่องด่ืมที่ผลิต
โดยการนําเมล็ดกาแฟที่ค่ัวหรืออบตามสูตร มาบดโดยเครื่องบดแบบหยาบๆ และชงดวยการผานไอ
น้ําดวยความดันไมต่ํากวา 15 บาร แลวชงตามสูตรกาแฟ ทําใหกาแฟที่ไดมีกลิ่นหอมชวนด่ืม เปนที่
ชื่นชอบของใครหลายๆคน ความคิดวาการตกแตงรานกาแฟใหมีบรรยากาศที่ดีดูผอนคลายจะ
สามารถดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการ เพราะรานกาแฟสดเปนสถานที่ที่สามรองจากที่บานและที่
ทํางาน ที่คนกรุงเทพชอบไปแฮงคเอาท และสัมผัสถึงความผอนคลายจากกลิ่นกาแฟที่หอมหวน 
เปนตน จากเหตุผลดังกลาวนี้เปนจุดที่ทําใหรานกาแฟสดหลายรานไมสามารถคงอยูไดนาน เพราะ
การทําธุรกิจใดๆก็ตามตองคํานึงถึงองคประกอบของการทําธุรกิจและอยูบนพ้ืนฐานของความเปน
จริงเสมอ การทําความเขาใจในปจจัยตางๆ ที่เก่ียวของกับพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด24 
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ชั่วโมง จึงเปนสิ่งที่สําคัญ เพราะการรูจักรูใจลูกคา ทั้งลักษณะประชากรศาสตร สวนประสมทาง
การตลาดบริการ และพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด24 ชั่วโมง จะเปนสูตรลับที่ทําใหธุรกิจ
สามารถพัฒนาไดอยางไรขีดจํากัด 
 จากที่กลาวมาขางตน ทําใหผูวิจัยสนใจศึกษาเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร
โดยมุงศึกษาความแตกตางของลักษณะประชากรศาสตรและสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผล
ตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากกรุงเทพมหานครเปนศูนยกลางทางธุรกิจและการศึกษา มีจํานวน
ประชากรที่หนาแนนกวาจังหวัดอ่ืนๆในประเทศไทย จึงทําใหกรุงเทพมหานครเปนเมืองที่ไมเคย
หลับใหล เปนสาเหตุใหธุรกิจรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงมีความนาสนใจในการศึกษาครั้งนี้ และเพ่ือที่
สนใจเปดกิจการรานกาแฟ 24 ชั่วโมง จะนําขอมูลที่ไดไปปรับปรุงและพัฒนาการใหบริการตอไป 
 
ความมุงหมายของงานวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคล  
 2. เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดบริการ ที่มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
ความสําคัญของการวิจัย 
 1. เพ่ือเปนขอมูลพ้ืนฐานแกผูที่สนใจศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
 2. เพ่ือเปนแนวทางใหกับผูประกอบการที่ดําเนินธุรกิจรานกาแฟสด หรือผูที่มีความสนใจ
ตองการดําเนินธุรกิจรานกาแฟสด24 ชั่วโมง ไดนําสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงมาประยุกตใชใหสอดคลองกับ
ความตองการของผูบริโภค เพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจตอไป 
 3. เพ่ือเปนแนวทางใหกับผูประกอบการที่ดําเนินธุรกิจรานกาแฟสด24 ชั่วโมง นําผลวิจัย
ที่ไดไปพัฒนาสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงเพ่ือความสําเร็จของธุรกิจในอนาคต 
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ขอบเขตของการวิจัย 
 ในการวิจัยครั้งนี้มุงเนนศึกษาลักษณะประชากรศาสตร ปจจัยสวนสวนประสมทาง
การตลาดบริการและแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของ
ผูบริโภคกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานคร เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงใชการกําหนดกลุมตัวอยางโดยใน
การคํานวณที่ระดับความเชื่อมั่น รอยละ 95 จะไดขนาดกลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา 385 ตัวอยาง 
และผูวิจัยไดเพ่ิมเปน 400 ตัวอยาง เพ่ือเปนตัวแทนของประชากรในการตอบแบบสอบถาม 
 
 ขั้นตอนการสุมตัวอยาง 
 ข้ันที่ 1 วิธีการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเจาะจงเฉพาะราน
กาแฟสดย่ีหอหนึ่งที่เปดบริการ 24 ชั่วโมง และมีสาขาอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 3 สาขาที่เปด
บริการ 24 ชั่วโมง จากสาขาทั่วประเทศไทย จํานวน 9 สาขา (แหลงที่มา: แฟนเพจทัมแอนดทัมส. 
2555) 
 1.  สาขาอาคารปญจพัฒน ถนนสุรวงศ (พัฒนพงศ) 
 2.  สาขาแพลตินั่ม เขตประตูน้ํา 
 3.  สาขาเดอะวิว เขตเจริญนคร 
 ข้ันที่ 2 วิธีการสุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) เพ่ือใหไดขนาดตัวอยางในแตละ
สาขาจํานวนเทาๆกัน ไดจํานวนขนาดตัวอยางสาขาละ 133 – 134 คน จํานวน 3 สาขาที่ระบุไวใน
ข้ันที่ 1  
 ข้ันที่ 3 วิธีการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือเก็บรวบรวม
ขอมูลโดยใชแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไวไปเก็บขอมูลรานกาแฟสดสาขาที่เปดบริการ 24 ชั่วโมง 
ตามที่ระบุไวในข้ันที่ 1 จนครบไดกลุมตัวอยาง 400 คน 
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ตัวแปรท่ีศึกษา 
 ตัวแปรอิสระ ไดแก 
 1.  ลักษณะดานประชากรศาสตร 
  1.1  เพศ 
   1.1.1 ชาย 
   1.1.2 หญิง 
  1.2  อายุ 
   1.2.1  21 - 30 ป  
   1.2.2  31 - 40 ป 
   1.2.3  41- 50 ป 
   1.2.4  51 ปข้ึนไป 
  1.3  สถานภาพสมรส 
   1.3.1  โสด 
   1.3.2  สมรส / อยูดวยกัน 
   1.3.3  หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
  1.4  ระดับการศึกษา 
   1.4.1  ต่ํากวาปริญญาตรี 
   1.4.2  ปริญญาตรี 
   1.4.3  สูงกวาปริญญาตรี 
  1.5  อาชีพ 
   1.5.1  พนักงานบริษัทเอกชน 
   1.5.2  ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานสัญญาจางของรัฐฯ 
   1.5.3  ประกอบธุรกิจสวนตัว  
   1.5.4 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................ 
  1.6  รายไดตอบุคคล 
   1.6.1  ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
   1.6.2  15,001 บาท - 25,000 บาท 
   1.6.3  25,001 บาท – 35,000 บาท 
   1.5.4  35,001 บาท - 45,000 บาท 
   1.5.5  45,001 บาทข้ึนไป  
 2.  สวนประสมทางการตลาดบริการ 
  2.1  ดานผลิตภัณฑ  
  2.2  ดานราคา     
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  2.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย 
  2.4  ดานการสงเสริมการตลาด 
  2.5  ดานพนักงานผูใหบริการ 
  2.6  ดานลักษณะทางกายภาพ 
  2.7  ดานกระบวนการ 
 
 ตัวแปรตาม ไดแก แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. ผูบริโภค หมายถึง ผูใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพ-    
มหานคร  
 2. กาแฟสด หมายถึง เมล็ดกาแฟดิบที่ผานการค่ัวหรือทําใหสุกแลว พรอมที่จะนํามาชง
ด่ืมได โดยเพียงนํามาบด และนํามาชงโดยผานเครื่องชงที่มีแรงดันของไอน้ํา 
 3. รานกาแฟสดบริการ 24 ชั่วโมง หมายถึง รานกาแฟสด แบรนด ทัมแอนดทัมส ที่เปด
บริการตลอดทั้งวัน 24ชั่วโมง พรอมมีบริการ อินเตอรเน็ท Wi-Fiปลั๊ก และ หองสําหรับประชุมงาน 
 4. สูตรกาแฟหมายถึง สูตรการผสมน้ํากาแฟกับสวนผสมอ่ืนๆ 
  4.1  เอสเปรสโซ (Espresso) หมายถึง น้ํากาแฟ100% 
  4.2  แคฟฟลาเต (Café’ Latte) หมายถึง น้ํากาแฟ30%, นมอุน40%, ฟองนม30% 
  4.3  คาปูชิโน (Cappuccino) หมายถึง น้ํากาแฟ30%, นมอุน30%, ฟองนม40% 
  4.4  มอคคา (Caffe’ Mocha) หมายถึง น้ํากาแฟ30%, ช็อคโกแลต15 %, นมอุน30%, 
วิปครีม25% 
  4.5  อเมริกาโน (Americano) หมายถึง น้ํากาแฟ30%, น้ํา70% 
 5. สวนประสมทางการตลาดบริการ หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจตองใช
รวมกันเพ่ือตอบสนองความตองการ และสรางความพึงพอใจแกกลุมลูกคาเปาหมาย หรือเพ่ือให
กลุมเปาหมายเกิดความตองการสินคาและบริการของตน ซึ่งสวนประสมทางการตลาดประกอบดวย
สวนประกอบ 7ประการ หรือ P’s คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) 
การสงเสริมการตลาด (Promotion) พนักงานใหบริการ (People) ลักษณะทางกายภาพ 
(Presentation) กระบวนการ (Process) โดยมีรายละเอียด ดังนี้ 
  5.1  ดานผลิตภัณฑ หมายถึง ลักษณะตางๆของกาแฟสด เชน รสชาติของกาแฟสด 
กลิ่นของกาแฟสด กาแฟสดมีใหเลือกหลากหลายเมนู และมีความหลากหลายของขนาดบรรจุภัณฑ
ใหเลือกด่ืม  
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  5.2  ดานราคา หมายถึง มีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน, ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 
และราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
  5.3  ดานชองทางการจัดจําหนายหมายถึง จุดที่ตั้งราน, ขนาดพ้ืนที่, บรรยากาศ 
ความสะอาดภายในรานและสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ 
  5.4  ดานการสงเสริมการตลาดหมายถึง การใชองคประกอบการโฆษณา ประชา-
สัมพันธ การสงเสริมการขาย การขายโดยใชพนักงาน และการตลาดทางตรง 
  5.5  ดานพนักงานผูใหบริการหมายถึง การตอนรับและอัธยาศัยของพนักงาน ความ
สุภาพ การแตงกาย รวมไปถึงความรูของพนักงานเก่ียวกับกาแฟ 
  5.6  ดานลักษณะทางกายภาพหมายถึง บรรยากาศและการตกแตงราน ความสะอาด
ภายในราน ความกวางขวางขอพ้ืนที่ภายในราน ความชัดเจนของปายรายการและราคา ตลอดจน
ปายแสดงเงื่อนไขการใชบริการที่ชัดเจน 
  5.7  ดานกระบวนการหมายถึง ความรวดเร็วในกรรมวิธีการชงกาแฟ ความรวดเร็วใน
การชําระเงิน ความสะดวกและงายในข้ันตอนการรับบริการ 
 6.  แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ หมายถึง ระดับแนวโนมที่จะตอบสนองตอการ
ใหบริการและเปนแนวโนมที่จะกอปฏิกิริยาหรือความตั้งใจที่จะใชบริการในอนาคตของลูกคา 
  7.  ลักษณะประชากรศาสตร หมายถึง เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายไดตอบุคคล 
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ตัวแปรตาม 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การวิจัยเรื่องสวนประสมทางการตลาดบริการ ที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานครมีกรอบแนวคิดใน
การวิจัยดังนี้ 
 
 
 
 
  
  
 
  
 
 
 
 
 
  
 
 
ภาพประกอบ1: กรอบแนวคิดการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
สมมติฐานในการวิจัย 
 1. ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคลแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 
24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง แตกตางกัน 
 2. สวนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 

ลักษณะดานประชากรศาสตร 
1.เพศ 
2.อายุ 
3.สถานภาพสมรส 
4.ระดับการศึกษา 
5.อาชีพ 
6.รายไดตอบุคคล 

สวนประสมทางการตลาดบริการ 

1.ดานผลิตภัณฑ 
2.ดานราคา 

3.ดานชองทางการจัดจําหนาย 

4.ดานการสงเสริมการตลาด 
5.ดานพนักงานผูใหบริการ 
6.ดานลักษณะทางกายภาพ 
7.ดานกระบวนการ 

 

แนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 

ชั่วโมงยี่หอหน่ึงของผูบริโภค
กาแฟสด 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรตน 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
 ในการวิจัยเรื่อง ความคิดเห็นดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ที่มีผลตอแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคกาแฟสดในเขต
กรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาคนควาทฤษฎี แนวความคิด ผลงานวิจัย และเอกสารที่เก่ียวของ 
โดยกําหนดประเด็นนําเสนอดังตอไปนี้ 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
 2.  แนวคิดแลทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภค 
 4.  ความเปนมาเก่ียวกับกาแฟ 
 5.  ประวัติรานกาแฟ ทัม แอนด ทัมส 
 6.  งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 
1. แนวคิดและทฤษฎีดานประชากรศาสตร 
 ประชากรศาสตร หมายถึง ตัวแปรทางปรากรศาสตร เชน อายุ เพศ ขนาดประชากร- 
ศาสตรเปนเกณฑในการแบงกลุมผูบริโภคที่นิยมใชมากที่สุด เหตุผลหนึ่งก็คือ เปนความตองการและ
ความพึงพอใจของผูบริโภค รวมทั้งอัตราการใชผลิตภัณฑมักจะมีความสัมพันธกับตัวแปรทาง
ประชากรศาสตรสูง หรืออีกเหตุผลหนึ่งก็คือ ตัวแปรทางประชากรศาสตรใชเปนเกณฑในการแบง
สวนตลาดที่งายกวาตัวแปรอ่ืนๆ แมวาตลาดเปาหมายจะไมสามารถอธิบายคุณลักษณะทาง
ประชากรศาสตรได แตการกลาวอางถึงคุณลักษณะทางประชากรศาสตรก็ยังเปนสิ่งจําเปน
เพ่ือที่จะใหทราบถึงขนาดของตลาดเปาหมาย และสื่อที่จะใชใหเกิดประสิทธิภาพ (ฟลิป คอตเลอร. 
2546: 374-379)  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 41) กลาววา การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากร-
ศาสตรประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ครอบครัว จํานวนสมาชิกในครอบครัว ระดับ
การศึกษาอาชีพ และรายไดตอเดือน ลักษณะงาน ประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคัญ และสถิติที่
วัดไดของประชากรและชวยในการกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคม 
วัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายนั้น ขอมูลดานประชากรจะ
สามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมายคนที่มีลักษณะประชากรศาสตร
ตางกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน โดยวิเคราะหจากปจจัย ดังนี้ 
 1.  เพศ ความแตกตางทางเพศ ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมของการติดตอสื่อสารตางกัน คือ 
เพศหญิงมีแนวโนม มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารมากกวาเพศชาย ในขณะที่เพศชายไมได
มีความตองการที่จะสงและรับขาวสารเพียงอยางเดียวเทานั้น แตมีความตองการที่จะสราง
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ความสัมพันธอันดีใหเกิดข้ึนจากการรับและสงขาวสารนั้นดวย นอกจากนี้เพศหญิงและเพศชายมี
ความแตกตางกันอยางมากในเรื่องความคิด คานิยมและทัศนคติทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคม 
กําหนดบทบาทและกิจกรรมของคนสองเพศไวตางกัน 
 2.  อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและพฤติกรรม คนที่
อายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแงดีมากกวาคนที่อายุมาก 
ในขณะที่คนอายุมากมักจะมีความคิดที่อนุรักษนิยม ยึดถือการปฏิบัติระมัดระวัง มองโลกในแงราย
กวาคนที่มีอายุนอย เนื่องมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน ลักษณะการใชสื่อมวลชนก็
ตางกันคนที่มีอายุมากมักจะใชสื่อเพ่ือแสวงหาขาวสารหนักๆ มากกวาความบันเทิง 
 3.  การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤติกรรมแตกตางกัน
คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากในการเปนผูรับสารที่ดีเพราะเปนผูมีความกวางขวางและ
เขาใจสารไดดีแตจะเปนคนที่ไมเชื่ออะไรงายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะที่คนมี
การศึกษานอยมักจะใชสื่อประเภทวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตรหากผูมีการศึกษาสูงมีเวลาวางพอก็
จะใชสื่อสิ่งพิมพวิทยุ โทรทัศนและภาพยนตรแตหากมีเวลาจํากัดก็มักจะแสวงหาขาวสารจากสื่อ
สิ่งพิมพมากกวาประเภทอ่ืน 
 4.  สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายไดและสถานภาพการสมรสทาง
สังคมของบุคคลมีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสารเพราะแตละคนมี
วัฒนธรรม ประสบการณ ทัศนคติคานิยมและเปาหมายที่ตางกัน ปจจัยบางอยางที่เก่ียวของกับตัว
ผูรับสารแตละคนเชนปจจัยทางจิตวิทยาและสังคมที่จะมีอิทธิพลตอการรับขาวสาร 
 ปรมะ สตะเวทิน (2546: 112-118) ไดอธิบายถึงคุณสมบัติเฉพาะของตน ซึ่งแตกตางกันใน
แตละคน คุณสมบัติเหลานี้จะมีอิทธิพลตอผูรับสารในการทําการสื่อสาร อยางไรก็ตามในการสื่อสาร
ในสถานการณตางๆกันนั้น จํานวนของผูรับสารก็มีปริมาณแตกตางกันดวยการวิเคราะหผูรับสารที่มี
จํานวนนอยคนนั้นมักไมคอยมีปญหา หรือมีปญหานอยกวาการวิเคราะหผูรับสารที่มีจํานวนมาก 
เนื่องจากการวิเคราะหคนที่มีจํานวนนอย เราสามารถวิเคราะหผูรับสารทุกคนได แตในการวิเคราะห
คนจํานวนมาก เราไมสามารถวิเคราะหผูรับสารแตละคนได เพราะมีผูรับสารจํานวนมากเกินไป 
นอกจากนี้ผูสงสารยังไมรูจักผูรับสารแตละคนดวย ดังนั้น วิธีการที่ดีที่สุดในการวิเคราะหผูรับสารที่
ประกอบไปดวยคนจํานวนมากก็คือ การจําแนกผูรับสารออกเปนกลุมๆ ตามลักษณะประชากร 
(Demographic Characteristics) ไดแก อายุ เพศ สถานภาพการสมรสทางสังคมและเศรษฐกิจ 
การศึกษา ศาสนา สถานภาพการสมรส เปนตน ซึ่งคุณสมบัติเหลานี้ลวนแลวแตมีผลตอการรับรู 
การตีความ และการเขาใจในการสื่อสารทั้งสิ้น (กิติมา สุรสนธิ, 2541, หนา 15-17) 
 1.  เพศ (Sex) หญิงชายมีความแตกตางกันทั้งในดานสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ
อารมณ จากงานวิจัยทางดานจิตวิทยาทั้งหลายไดแสดงใหเห็นถึงความแตกตางอยางมากในเรื่อง
ความคิด คานิยม และทัศนคติ ทั้งนี้เพราะวัฒนธรรมและสังคมไดกําหนดบทบาท และกิจกรรมของ
คนสองทั้งเพศไวแตกตางกัน 
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 2.  อายุ (Age) อายุเปนปจจัยที่สําคัญประการหนึ่งตอพฤติกรรมการสื่อสารของมนุษย
เนื่องจากอายุจะเปนตัวกําหนดหรือเปนสิ่งที่บงบอกเก่ียวกับความมีประสบการณในเรื่องตางๆ ของ
บุคคล ดังคํากลาวที่วาผูใหญอาบน้ํารอนมากอน เกิดมาหลายฝน หรือเรียกคนที่มีประสบการณนอย
กวาวาเด็กเมื่อวานซืน เปนตน สิ่งเหลานี้ลวนแลวแตเปนเครื่องบงชี้หรือแสดงความคิดความเชื่อ 
ลักษณะการโตตอบตอเหตุการณตางๆ ที่เกิดข้ึนของบุคคล คนเราโดยทั่วไปเมื่ออายุเพ่ิมข้ึน 
ประสบการณสูงข้ึน ความฉลาดรอบคอบก็เพ่ิมมากข้ึน วิธีคิดและสิ่งที่สนใจก็จะเปลี่ยนแปลงไปดวย 
 3. การศึกษา (Education) การศึกษาหรือความรู เปนลักษณะอีกประการหนึ่งที่มีอิทธิพล
ตอผูรับสาร การที่คนไดรับการศึกษาที่ตางกัน ในยุคสมัยที่ตางกัน ในระบบการศึกษาที่แตกตางกัน
จึงยอมมีความรูสึกนึกคิด อุดมการณ และความตองการที่แตกตางกัน คนทั่วๆ ไปมักจะสนใจหรอืยึด
แนวความคิดในแนวสาขาของตนเปนสําคัญ และบุคคลมักมีลักษณะบางประการที่แสดงหรือบงชี้ถึง
พ้ืนฐานการศึกษาหรือสาขาวิชาที่เรียนมา เนื่องจากสถาบันการศึกษาเปนสถาบันที่อบรมกลอมเกลา
ใหบุคคลมีบุคลิกภาพไปในทิศทางที่แตกตางกัน ทางดานครูผูสอนก็มีอิทธิพลตอความคิดของผูเรียน
โดยการสอดแทรกความรูสึกนึกคิดของตัวใหแกผูเรียน ดังนั้นการศึกษาจึงเปนตัวกําหนดใน
กระบวนการเลือกสรรของผูรับ  
 4. สถานภาพการสมรสทางสังคม และเศรษฐกิจ (Socio-Economic Status) อันไดแก เชื้อ
ชาติและชาติพันธุ ถิ่นฐาน ภูมิลําเนา พ้ืนฐานของครอบครัว อาชีพ รายไดและฐานะทางการเงิน 
ปจจัยเหลานี้มีอิทธิพลอยางสําคัญตอผูรับ ซึ่งในการวิจัยทางดานนิเทศศาสตรไดชี้ใหเห็นวาสถานะ
ทางสังคมและเศรษฐกิจของผูรับสารมีอิทธิพลอยางสําคัญตอปฏิกิริยาของผูรับสารที่มีตอผูสงสาร 
และสารสถานะภาพทางสังคมและเศรษฐกิจทําใหคนมีวัฒนธรรมที่ตางกัน มีประสบการณที่ตางกัน 
มีทัศนคติ คานิยม และเปาหมายที่ตางกัน 
 5.  ศาสนา (Religion) การนับถือศาสนาเปนลักษณะอีกประการหนึ่งของผูรับสารที่มี
อิทธิพลตอตัวผูรับสาร ทั้งทางดานทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรมโดยศาสนาไดมีสวนเก่ียวของกับ
คนและกิจกรรมตางๆ ในชีวิตคนตลอดทั้งชีวิต Childs (ปรมะ สตะเวทิน. 2546: 7; อางอิงจาก 
Childs.  n.d.) ไดสรุปถึงอิทธิพลของศาสนาที่มีตอบุคคลไว 3 ดาน ไดแกดานศีลธรรม คุณธรรม 
ความเชื่อทางจรรยาของบุคคล ดานการเมือง และดานเศรษฐกิจ 
 ปจจัยทางดานประชากรนั้นยังมีลักษณะอ่ืนๆ อีก ซึ่งสามารถนํามาวิเคราะหเพ่ือทําความรู
จักกับการสื่อสารได โดยอยูภายใตแนวความคิดที่วาถาบุคคลมีปจจัยเหลานั้นแตกตางกันความคิด 
และการกระทําก็มีแนวโนมที่จะแตกตางกันไปดวย ซึ่งแนวความคิดนี้สามารถนําไปใชอธิบายปจจัย
ของประชากรดานอ่ืนๆ ได 
 สําหรับการศึกษาเรื่องสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ตองอาศัยองคประกอบตางๆ ทาง
ประชากรศาสตรเปนแนวทางในการศึกษา เนื่องจากปจจัยแตละปจจัยของบุคคลหนึ่งที่แตกตางกัน
ตามลักษณะทางประชากรศาสตร ถือเปนพ้ืนฐานในการกําหนดใหการตัดสินใจซื้อแตกตางกันได 
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2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความ
ตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะ
มองเห็นวาคุมคา รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหา เพ่ือให
ความสะดวกแกลูกคา ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความเห็นชอบในสินคาและเกิดพฤติกรรมอยาง
ถูกตอง (เสรี วงษมณฑา. 2542: 11) ซึ่งสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน; 
และคณะ . 2541: 35-36) 
 1.  ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งที่นําเสนอขายโดยธุรกิจ เพ่ือสนองความตองการของ
ลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานที่ องคกร หรือบุคคล โดยที่ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได เชน 
ถวยกาแฟ คุณภาพของเมล็ดกาแฟ เทคนิคการชงกาแฟ เปนตน ซึ่งทั้งหมดนี้ นั้นถือไดวาเปนสวน
หนึ่งของ ผลิตภัณฑ  
  แนวคิดดานผลิตภัณฑ (Product concept) เปนคุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑที่
สามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภค ผลิตภัณฑของบริษัทตองมีความชัดเจนวาเปนแชมพู
ขจัดรังแค น้ําผลไมไรน้ําตาล น้ํายาปรับผานุม รถยนตขนาดเล็กเพ่ือใชในเมือง รถยนตขนาดกลาง
สําหรับครอบครัว ฯลฯ ผลิตภัณฑ สถานที่ขายสินคา บริการหรือแนวคิดตองกําหนดลงใหแนชัด  
  คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product Attribute) จะตองทราบวาผลิตภัณฑนั้น ผลิตมาจาก
อะไร มีคุณสมบัติอยางไร ลักษณะทางกายภาพ ฟสิกส เคมี ชีวะ ขนาด ความดี ความงาม ความ
คงทนดานรูปราง รูปแบบผลิตภัณฑที่มีอยูในตัวของมันเอง  
  คุณสมบัติเดนของสินคา (Product Feature) คือการนําสินคาของบริษัทไปเปรียบเทียบ
กับสินคาของคูแขงขันแลวมีคุณสมบัติแตกตางกัน และจะตองรูวาสินคาของเรามีลักษณะอะไรเดน
เปนพิเศษกวาสินคาอ่ืน เพ่ือดึงดูดลูกคาใหมาใชสินคาเรา จุดเดนนั้นเราเรียกวา ลักษณะเดน 
(Feature) ในความเปนจริงสินคาที่ผลิตออกมานั้น เมื่อนําไปตรวจสอบโดยการเปรียบเทียบกับ
กลุมเปาหมายแลว จะตองหาลักษณะเดน (Feature) ใหได เพราะหากสินคาไมมีลักษณะเดน 
(Feature) ก็เปนการยากที่จะเปนผูนําหรือผูทาชิงในตลาดได แตจะกลายเปนเพียงผูตาม  
  ประโยชนของผลิตภัณฑ (Product Benefit) เมื่อพิจารณาวาสินคามีลักษณะเดน
อยางไรแลว ตองพิจารณาอีกวาสินคาใหประโยชนอะไรกับลูกคาไดบาง ระหวางการใหสัญญากับ
ลูกคา (Proof) นี้แตกตางกันเวลาที่ใหสัญญากับลูกคาเราใหที่ประโยชนของสินคา (Product benefit) 
และเราพิสูจน (Proof) ดวยลักษณะเดน (Feature) หลายคนสับสนกัน โดยเอาลักษณะเดน 
(Feature) มาเปนจุดขายแทนขอสัญญา ซึ่งจริงๆ แลวไมใชลักษณะเดน (Feature) แตเปนเพียงจุด
สนับสนุนจุดขายใหนาเชื่อถือเทานั้น 
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 2.  ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน หรือราคาเปนตนทุน (Cost) ที่
ลูกคาจายเงินไปเพ่ือใหไดรับสินคาหรือบริการนั้นมา โดยที่จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) 
ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ถาคุณคาสูงกวาราคา เขาจะตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการนั้น  
โดยข้ันตอนการวางแผนดานราคา มีดังนี้  
  2.1  การแบงตลาด (Market segment)  
   การเนนราคา สําหรับตลาดที่เนนราคา(Price sensitive market) เปนตลาดที่
กลุมเปาหมายไมสนใจกับประเด็นอ่ืนๆ เชน บริการหรือประโยชนทางออม แตสนใจเรื่องราคา 
อาจจะเปนเพราะวาในเรื่องภาพพจน ชื่อเสียง บริการหรืออะไรก็ตามที่เปนปจจัยใหราคาสินคาสูงข้ึน 
ไมมีความสําคัญในสายตาผูบริโภค เพราะฉะนั้นในการที่บริษัทจะสรางกลยุทธการตลาดนั้น สิ่งแรก
จะตองพิจารณาวาบริษัทอยูในตลาดกลุมเปาหมายที่สนใจดานราคา กลยุทธการตลาด คือ พยายาม
ทําใหตนทุนสินคาต่ําที่สุด ถาตนทุนการผลิตต่ําก็สามารใชนโยบายการตั้งราคาใหแตกตางกัน(Price 
discrimination) กับลูกคาได เพราะกลุมเปาหมายที่สนใจดานราคา บริษัทจําเปนที่จะตองมีราคาต่ํา
เพ่ือการแขงขัน(Competitive price) หรือใชราคาที่เรียกวาตลาดที่คนทั่วไปกําลังใชกันอยู(Ongoing 
price) เชน ขาวสารกิโลกรัมละก่ีบาทเหลานี้ตองใชราคาตลาด ถาราคาสินคาของบริษัทมากกวา
คูแขงขันก็ไมสามารถขายได สวนใหญแลวตลาดนี้จะเปนตลาดซึ่งผูบริโภครูจักสินคามาก มีความรู
เก่ียวกับสินคามาก มีความรูเก่ียวกับสินคาหลายย่ีหอ สินคาไมมีความแตกตางกัน ไมมีความรีบรอน
ในการซื้อ เนื่องจากซื้อไปกักตุนไวได หรือสามารถที่จะรอเวลาซื้อไดอยางนี้เปนตน  
   การตั้งราคาสําหรับตลาดที่เนนภาพพจน(Image sensitive market) ตัวอยางเชน 
สินคาที่มีชื่อเสียง ย่ีหอ หรือลายเซ็นตของเจาของเปนย่ีหอ(Name brand or signature brand) เชน 
พราดา กุชชี่ อามารนี่ โรเล็กซ คาเทียร ลูกคาซื้อเพราะใชเสริมบุคลิกมากกวาอรรถประโยชนในตัว
ของสินคาที่แทจริง ความสําเร็จของสินคาประเภทนี้อยูที่วา ถาสามารถสรางภาพพจนในตัวสินคาได
ดี ราคาแพงกวาคนก็ซื้อ เชน เสื้อผา เครื่องเสียง รถยนต กระเปา กลยุทธการตลาด ก็คือสินคา
คุณภาพดีกวา ราคาสูงกวา อาศัยการทําโฆษณา อยางตอเนื่องเปนเอกลักษณเฉพาะตัว การตั้ง
ราคาสําหรับสินคาประเภทนี้ยังสามารถแบงออกเปนอีก2กรณี คือตลาดที่ตั้งราคาโดยเนนภาพพจน
(Image sensitive) และตลาดในแงคุณภาพ(Quality sensitive) ซึ่งทั้ง 2 ตลาดไมไดคํานึงถึงราคา 
(Non-price sensitive)  
   การตั้งราคาสําหรับเนนคุณภาพ(Quality sensitive market) หมายถึง เห็น
คุณภาพของสินคา มีคุณภาพมองเห็นไดอยางชัดเจน ดังนั้นจึงมีการพัฒนาผลิตภัณฑที่มีความ
แตกตาง ใหไดอยางชัดเจน สามารถดึงดูดใจผูบริโภคใหเห็นวาคุมคากับราคาที่จายแพงกวา 
  2.2  กลยุทธดานราคา(Price strategy) จะตองพิจารณาดังนี้  
   2.2.1  ตั้งราคาตามตลาด(Ongoing price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ (Leading 
price)  
   2.2.2  สินคาจะออกเปนแบบราคาสูง(Premium price) หรือราคามาตรฐาน 
(Standard) หรือตราสินคา เพ่ือการแขงขัน(Fighting brand)  



 13 

   2.2.3  การตั้งราคาเทากันหมด(One price) หรือราคาแตกตางกัน(Discriminate 
price)  
   2.2.4  กายขยายผลิตภัณฑ(Line extension)  
   2.2.5  การขยับซื้อสูงข้ัน(Trading up) การขยับซือ้ต่ําลง(Trading down)  
   2.2.6  การใชกลยุทธดานขนาด(Size)  
 3.  การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย สถาบันและ
กิจกรรมใชเพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑออก
สูตลาดเปาหมาย ก็คือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคา ประกอบดวย การ
ขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง เปนตน ดังนั้นสถานที่ตั้งของรานกาแฟสด ที่มี
การคมนาคมสะดวกใกลแหลงชุมชน เชน สยามสแควร อนุสาวรียประชาธิปไตย อนุสาวรียชัย ฯลฯ 
จะเปนแหลงที่ตั้งของรานกาแฟสดที่มีชื่อเสียงหลายแหง  
  กลยุทธการจัดจําหนายหรือกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย จะตองพิจารณาถึง
รายละเอียดดังนี ้ 
  3.1  ชองทางการจัดจําหนาย(Channel of distribution) เปนเสนทางที่สินคาเคลื่อนยาย
จากผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูใช ซึ่งอาจจะผานคนกลางก็ได โดยจะตองพิจารณาวา ชอง
ทางการจําหนายที่ทําอยูนั้นถูกตองดีพอหรือไม ตองการที่จะปรับชองทางใหมหรือไม ฉะนั้นในแง
ของการวางแผนการตลาด จึงตองวางแผนโดยพิจารณาวาจะตองวางแผนโดยพิจารณาวาใชชองทาง
การจําหนายแบบใดจึงจะเหมาะสม  
  3.2  ประเภทของรานคา(Outlets) ในทุกวันนี้จะพบวาวิวัฒนาการของการจัดหนายนั้น
เปนสิ่งเจริญเติบโตมาก ประเภทของรานคามีมากมาย จนแทบจะตามไมทัน 
  3.3  จํานวนคนกลางในชองทาง(Number of intermediaries) หรือความหนาแนนของ
คนกลางในชองทางการจัดจําหนาย (Intensity of distribution)  
  3.4  การจําหนายแบบเจาะจง(Exclusive distribution) เปนการเลือกรานคาเพียงไมก่ี
ราน เพ่ือขายสินคาของบริษัท เปนรานเฉพาะตัวของบริษัท สินคาจะเปนประเภทเจาะจงซื้อ ตั้งใจ
เลือกย่ีหออยูแลว ดังนั้นเราจะไปลงที่ไหนอยางไร ลูกคาก็จะตามไปซื้อ  
  3.5  การสนับสนุนการกระจายสินคาเขาสูตลาด(Market logistics) เปนกิจกรรมที่
เก่ียวของกับการเคลื่อนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตผานโรงงานผูผลิต 
แลวกระจายไปยังผูบริโภค เราจะจัดทําเลของสื่อที่เปนองคประกอบของธุรกิจอยางไร เชน 
สํานักงานอยูที่ไหน คลังสินคาอยูที่ไหน โรงงานผลิตอยูที่ไหน แหลงวัตถุดิบอยูที่ไหน การ
ดําเนินการขนสงเปนอยางไร เพราะในธุรกิจบางครั้งแพชนะกันไดในเรื่องนี้ เชน คูแขงขันของเราตั้ง
โรงงานอยูใกลทาเรือ ทําใหเขาขนสงไดสะดวกกวาเรา  
  3.6  ทําเล ที่ตั้งศูนยจําหนาย(Location) จะพิจารณาเก่ียวกับสถานที่วาขายสินคา ณ ที่
ใดถาสถานที่ไดเปรียบมีโอกาสมากกวาคูแขง  
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  3.7  การบริหารสินคาคงคลัง(Inventory control) ซึ่งเปนสวนหนึ่งของการกระจายสนิคา 
หลักการของการบริหารสินคาคงคลัง คือ  
   - ตองไมทําใหสินคาขาดตลาด  
   - ตองไมทําใหของสินคาคงคลังตกคางกลายเปนภาระทางการเงิน และยังตองเสีย
คาใชจายในการจัดเก็บสินคา  
  3.8  การบริหารสินคา(Merchandizing) ประกอบดวย  
   - การจัดสรรสต็อก  
   - การนําเสนอสินคา หรือการจัดแสดงสินคา(Display)  
  3.9  การขนสง(Transportation) เปนอีกองคประกอบหนึ่งของการกระจายสินคา จัดการ
เดินรถอยางไร มีจํานวนก่ีคัน จึงจะทําใหเราสามารถบริการลูกคาไดอยางดีที่สุด สินคาไดกระจาย
อยางทั่วถึงและทันเวลา 
  3.10 การกําหนดเครือขายประสาน(Communication network) โดยการกําหนดราคา
ติดตอประสานงานอยางไร เพราะบางครั้งการทําการตลาดที่พายแพการประสานงานไมดีพอ  
  คําวาการจัดจําหนาย(Place) ไมไดหมายถึงสถานที่เทานั้น แตหมายความรวมไปถึง
การควบคุมปริมาณสินคา การขนสง การติดตอสื่อสาร แมกระทั่งเรื่องประเภทของราน จํานวนราน 
โกดัง การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินคาปจจุบันนิยมใชหลากชองทาง(Multiple 
channel) นั้นคือการกระจายการจําหนายสินคาโดยผานคนกลางหลายระดับ และหลากหลาย
ประเภท เพราะวิธีการขายพัฒนาข้ึนมามากจากเดิมที่เปนการขายปลีก(Retail) การขายหนาราน 
และอาจจะมีการขายโดยบุคคล(Direct sales) แตปจจุบันเฉพาะเรื่องขายปลีกเพียงอยางเดียวก็แยก
เปนหลายประเภทมากมาย เชน ขายโดยใชเครื่องอัตโนมัติ (Vending machine) รานสะดวกซื้อ
(Convenience store) หางสรรพสินคา(Department store) และรานประเภทตางๆ อีกมาก  
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซื้อ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การสื่อสารอาจจะใชบุคคลหรือไมใชบุคคลก็ได 
เครื่องมือติดตอสื่อสารมีหลายรูปแบบอาจเลือกใชเครื่องมือสื่อสารแบบผสมผสานกัน(Integrated 
Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน 
โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมที่สําคัญมีดังนี้  
  4.1  การโฆษณา(Advertising) หมายถึง เปนกิจกรรมในการนําเสนอขาวสารเก่ียวกับ
องคกร หรือผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิดเห็นที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ  
   การกําหนดยุทธวิธีการโฆษณา ตองอาศัยคําถาม 6 ประการดังนี้  
   - ทําโฆษณาไปทําไม(Why do we advertising?)  
   - ใครคือกลุมเปาหมาย(Who is the target group?)  
   - ใชจุดขายอะไร(What is the selling point?)  
   - จะใหการสนับสนุนอยางไร(How should we support the selling?)  
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   - บุคลิกภาพตราสินคาเปนอยางไร(What is the brand personally?)  
   - โอกาสจากการสื่อสารเปนอยางไร(What is the media opportunity?)  
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง เปนกิจกรรมการแจง
ขาวสารและจูงใจตลาดโดยใชบุคคลซึ่งยอดขายของสินคาจะไดมากหรือนอยข้ึนอยูกับความสามารถ
ของพนักงานขาย 
  4.3  การสงเสริมการขาย (Sales promotion) หมายถึง กิจกรรมที่นอกเหนือจากงาน
โฆษณาการขายโดยใชพนักงาน และการประชาสัมพันธ ซึ่งสามารถกระตุนความสนใจ ทดลองใช 
หรือการซื้อ ซึ่งไดแก การลด แลก แจก แถม  
   ความจําเปนที่ตองทําการสงเสริมการขาย มีรายละเอียดดังนี้  
   -  การนําสินคาใหมออกมาครั้งแรก (Launching new product)  
   -  สลัดก้ันคูแขงที่กําลังจะออกสินคาใหมไมใหประสบความสําเร็จ  (Offset 
competitors)  
   -  การนําสินคาเขาสูตลาดใหมอีกครั้ง (Rebalancing)  
   -  การสรางความภักดีที่ตอเนื่อง (Building branch loyalty)  
   -  ดึงใหผูบริโภคกลุมเปาหมายดูโฆษณา (Ship)  
   -  ชวยการตัดสินใจของผูบริโภค ณ จุดขาย มีสินคาหลายอยางที่ผูบริโภคมักจะ
ไมไดตัดสินใจกอนที่จะไปซื้อสินคา  
   -  เพ่ิมยอดขายในวะระตางๆ  
   -  พยายามขายสินคาที่ขายไดนอยควบคูไปกับสินคาที่ทํากําไร  
  4.4  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ(Publicity and public relations) การให
ขาวสารเปนการเสนอความคิดเก่ียวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน  สวนการ
ประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพ่ือสรางทัศนคติที่ดีตอ
โครงการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวสารเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ  
เครื่องมือการประชาสัมพันธประกอบดวยการเผยแพรขาวสาร สื่อมวลชนสัมพันธ และชุมชนสัมพันธ 
กิจกรรมสาธารณะ รัฐบาลสัมพันธ และการจัดกิจกรรมพิเศษ 
 5.  บุคคลหรือพนักงาน (People) หมายถึง พนักงานที่ใหบริการ ใหการตอนรับกับลูกคา 
ซึ่งตองอาศัยการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพ่ือให
สามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขงขัน พนักงานตองมีความสามารถ มี
ทัศนคติที่ดี สามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแกปญหา และ
สามารถสรางคานิยมใหกับบริษัท  
 6.  การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ(Physical evidence and Presentation) 
โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม(Total Quality Management (TQM)) ไดแก บรรยากาศ ความ
สะอาด และการตกแตงภายในราน  
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 7.  กระบวนการ (Process) เพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและ
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer satisfaction) เชน กรรมวิธีในการชงกาแฟ 
 
 ลักษณะเฉพาะของการบริการ 
 บริการมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางไปจากผลิตภัณฑทั่วไป ดังนี้ 
 1.  จับตองไมได (Intangibility) เนื่องจากการบริการเปนสิ่งที่จับตองไมได ผูบริโภคจึงไม
สามารถทดลองตัวอยางบริการได ดังนั้น การสงเสริมการขายจึงตองมีความชัดเจน เก่ียวกับ
คุณประโยชนที่ไดรับจากการบริการ 
 2.  แยกออกจากกันไมได (Inseparability) บริการแยกไมไดจากผูผลิตกับผูขายบริการ
สวนมากสราง แจกจายและบริโภคพรอมกันในเวลาเดียวกัน 
 3.  ผลผลิตแตกตาง (Heterogeneity) แตกตางกันทําใหการกําหนดมาตรฐานทําไดยาก 
หมายถึง เปนการยากที่จะผลิตบริการใหมีมาตรฐานเทากันทุกครั้งที่เกิดการบริการข้ึน 
 4.  เปนความตองการที่สูญเสียไดงาย และข้ึนลงมากตามฤดูกาล (Perish ability and 
Fluctuating Demand) 
 
 การจําแนกระดับของการบริการ 
 บริการแบงออกเปน 3 ระดับ ซึ่งสะทอนใหเห็นถึงพฤติกรรมของผูบริโภคที่เขาไปมีสวน
รวมกับการใหบริการ ดังตอไปนี้ (Lovelock, Christopher H. 1996: 50) 
 1.  บริการทีมีการเผชิญหนาสูง (High-Contract Service) มีสวนรวมกับการใหบริการโดย
ตลอดเกือบทุกกระบวนการในการสงผานบริการ หรืออีกนัยหนึ่งผูบริโภคตองเขาไปในสถานที่
ใหบริการ และอยูที่นั้น ตลอดจนกระบวนการสงผานบริการเสร็จสิ้น 
 2.  บริการที่มีการเผชิญหนาปานกลาง (Medium-Contract Service) เปนบริการทีมีระดับ
การมีสวนรวมของผูบริโภคในกระบวนการสงผานบริการต่ํากวาบริการแรก ซึ่งผูบริโภคจะเขาไปใน
สถานทีใหบริการแตไมไดอยูที่นั้นตลอดจนกระบวนการสงผานบริการเสร็จสิ้น บริการระดับนี้จะ
รวมถึงการใหบริการแบบชวยเหลือตัวเอง (Self Service) 
 3.  บริการที่มีการเผชิญหนาต่ํา (Low-Contract Service) เปนบริการที่มีระดับการมีสวน
รวมของผูบริโภคในกระบวนการสงผานบริการต่ําสุด หรืออาจไมมีเลยก็ได ซึ่งบริการระดับนี้สวน
ใหญจะเปนการใหบริการผานสื่อหรือเครื่องมืออิเล็คทรอนิคสตางๆ 
 ฟลลิป คอลเลอร (Philip Kotler. 1984: 147) การบริการคือ กิจกรรมหรือผลประโยชนใดๆ
ก็ตามที่บุคคลคนหนึ่งสามารถเสนอใหอีกบุคคลหนึ่งซึ่งเปนสิ่งที่ไมอาจจับตองไดและไมทําใหเกิด
ความเปนเจาของใดๆทั้งสิ้น การผลิตบริการนี้อาจจะเก่ียวของกับการผลิตสินคาก็ได 
 กรอนรูส (สุนันท บุญวโรดม. 2543; อางอิงจาก Gronroos. 1990: 27) ไดขยายความคําวา 
บริการ หมายถึง กิจกรรมหนึ่งหรือ กิจกรรมหลายอยางที่มีลักษณะไมมาก จับตองไมไดซึง่โดยทัว่ไป
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ไมจําเปนตองทุกกรณีที่เกิดข้ึนจากการปฏิสัมพันธระหวางลูกคากับพนักงานบริการหรือลูกคากับ
บริษัทผลิตสินคา หรือลูกคากับระบบของการใหบริการที่ไดจัดไวเพ่ือชวยผอนคลายปญหาของลูกคา 
 สแตนตอน (สุนันท บุญวโรดม. 2543: 23; อางอิงจาก Stanton. 1981: 441) ไดขยาย
ความใหชัดเจนย่ิงข้ึนในความหมายที่วาการบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือผลประโยชนใดๆ ที่
สามารถตอบสนองความตองการใหเกิดความพึงพอใจ ดานลักษณะเฉพาะตัวของมันเองที่จับตอง
ไมไดและไมจําเปนตองรวมอยูกับการขายสินคาหรือบริการใด การใหบริการอาจจะเก่ียวของกับการ
ใชหรือไมใชสินคาที่มีตัวตนแตไมไดแสดงความเปนเจาของสินคานั้น 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2541: 16) กลาววา งานบริการ คือ งานที่ไมมีตัวตนสัมผัสไมได แต
สามารถสรางความพอใจในการตอบสนองความตองการของผูบริโภค หรือผูใชในตลาดธุรกิจได 
 Millet (1954: 397) ไดกลาวเก่ียวกับความพึงพอใจในการบริการหรือสามารถที่จะ
พิจารณาวา บริการนั้นเปนที่พอใจหรือไมโดยวัดจาก การใหบริการอยางเทาเทียม คือ การบริการที่
มีความยุติธรรมเสมอภาคและเสมอหนา ไมวาผูนั้นจะเปนใคร การใหบริการรวดเร็ว คือ การ
ใหบริการตามลักษณะความจําเปนรีบดวน และตามความตองการของผูรับบริการ การใหบริการ
อยางเพียงพอ คือ ความเพียงพอในดานสถานที่ บุคลากร วัสดุ อุปกรณตางๆ การใหบริการอยาง
ตอเนื่อง และการใหบริการที่มีความกาวหนา คือ การพัฒนางานบริการทางดานปริมาณ และ
คุณภาพใหมีความเจริญกาวหนาไปเรื่อยๆ 
 วรเดช จันทรศร (2544) ไดศึกษาและไดเสนอการพัฒนาตนแบบการบริการสาธารณะที่
เปนเลิศ: กรณีศึกษาจากตางประเทศ การปรับปรุงบริการสาธารณะใหมีคุณภาพ ตองใหความสําคัญ
กับการนําเสนอวิธีการบริการคุณภาพโดยเนนผลผลิตตรงตามความตองการของหนวยงาน การให
ความมั่นใจวา มีการแกไขปรับปรุงที่เหมาะสมหากมีสิ่งผิดพลาดตองแกไข ชี้แจง ขอโทษและการมุง
ใหความสําคัญแกลูกคา โดยจัดทํามาตรฐานการใหบริการแกผูใชบริการแตละกลุม จัดหาขอมูลที่มี
ความเที่ยงตรงสมบูรณจัดใหมีทางเลือกในการใหคําแนะนํา หรือคําปรึกษาเพ่ือประเมินผลดานการ
ปรับปรุงการใหบริการและผูใชบริการสามารถใหการเสนอแนะได 
 ฮอฟแมน และบาสสัน (Hoffman; & Bateson. 2006) สรุปเก่ียวกับการบริการวา การ
บริการเปนกิจกรรมผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่สนองความตองการของผูมารับบริการ โดยตอง
สรางระบบการบริการที่มีคุณภาพซึ่งตองคํานึงถึงองคประกอบหลักคือ ตองรับฟงขอเสนอแนะจาก
ผูรับบริการอยางตอเนื่อง ใหบริการที่นาเชื่อถือไววางใจบริการที่เปนไปตามที่ใหสัญญาหรือตามที่
เสนอไว รูปแบบการใหบริการที่หลากหลายจะตองไมลดคุณภาพบริการหลักที่มีอยูเดิม การ
ใหบริการตองมีการปรับปรุงไดดีข้ึน เสนอบริการที่เกินความคาดหวังแกผูรับบริการ ทีมงานตอง
พรอมเสมอใหมีการวิจัยเก่ียวกับการใหบริการของเจาหนาที่ และรูปแบบการบริการตองมีรูปแบบที่
พิเศษอยูในระดับเปนผูนําในการบริการนั้นๆ ดังนั้น การใหบริการจึงควรคํานึงถึงหลักการสําคัญ 
ดังนี้ คือ  
 1.  หลักความสอดคลองกับความตองการของบุคคลสวนใหญ กลาวคือ ประโยชนหรือ
บริการที่องคการจัดใหนั้น จะตองตอบสนองความตองการของบุคคลสวนใหญมิใชเปนการจัดใหแก
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บุคคลกลุมหนึ่งกลุมใดโดยเฉพาะ มิฉะนั้นแลว นอกจากจะไมเกิดประโยชนสูงสุดในการเอ้ืออํานวย
ประโยชนและบริการแลวยังไมคุมคากับการดําเนินงานนั้นๆ ดวย  
 2.  หลักความสม่ําเสมอ กลาวคือ การใหบริการนั้น จะตองดําเนินไปอยางตอเนื่องและ
สม่ําเสมอ ไมใชทําๆหยุดๆ ตามความพอใจของผูบริหารหรือผูปฏิบัติ  
 3.  หลักความเสมอภาค กลาวคือ บริการที่จัดนั้น จะตองใหแกผูมาใชบริการอยางเสมอ
หนาและเทาเทียมกัน ไมมีการใชสิทธิพิเศษแกบุคคลหรือกลุมใดในลักษณะแตกตางจากกลุมใดใน
ลักษณะแตกตางจากกลุมคนอ่ืนๆ อยางเห็นไดชัดเจน  
 4.  หลักความประหยัด กลาวคือ คาใชจายที่จะตองใชในการใหบริการจะตองไมมากจนเกิน
กวาผลที่จะไดรับ 
 5.  หลักความสะดวก กลาวคือ บริการที่จัดใหแกผูรับบริการจะตองเปนไปในลักษณะ
ปฏิบัติไดงายสะดวกสบาย สิ้นเปลืองทรัพยากรไมมากนัก ทั้งยังไมเปนการสรางภาวะยุงยากใจ
ใหแกผูใหบริการหรือผูมาใชบริการมากจนเกินไป โดยใหเอกชนมารวมดําเนินการแทนงานบางอยาง
ที่มิใชงานหลัก เนนลูกคาหรือผูรับบริการมีการกระจายอํานาจ สนับสนุนใหหนวยงานที่มิใชภาครัฐมี
บทบาทมากข้ึน (Rhodes. 1996) 
 จากแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ ที่ไดกลาวมา
ทั้งหมดนี้ จะประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคลากร 
ลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ และดานผลิตภาพของการบริการ ซึ่งในสวนของงานวิจัยนี้
จะทําการศึกษาสวนประสมทางการตลาดบริการดังกลาวนํามาเปนตัวชี้วัดใชประเมินระดับ
ความสําคัญของสวนประสมการตลาดบริการดานตางๆ ในทัศนะของลูกคาในแบบสอบถาม 
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1. ผลิตภัณฑ 2. ราคา 3. การจัดจําหนาย 4. การสงเสริมการตลาด
  - ขอบเขต   - ระดับช้ัน   - ทําเล   - การโฆษณา
  - คุณภาพ   - สวนลด   - ความสามารถ   - การขายโดยพนักงาน
  - ระดับช้ัน   - เงินชวยเหลอื   - ชองทางการจัดจําหนาย   - การสงเสริมการขาย
  - ตราผลิตภัณฑ   - คานายหนา   - การครอบคลุมการจัด   - การใหขาว
  - สายการบริหาร   - เงื่อนไขการชําระเงิน    จําหนาย   - การประชาสัมพันธ
  - การรับประกัน   - ระยะเวลาการเรียกเก็บ
  - การบริหารหลงัการขาย     ชําระ

  - คุณคาการบริการท่ีลูกคา
    รับรูได
  - คุณภาพ / ราคา
  - ความแตกตาง

5. บุคลากร 6. ลักษณะทางกายภาพ 7. กระบวนการ 8. ผลิตภาพ
  - การฝกอบรม   - สภาพแวดลอมการ   - นโยบาย   - การเพ่ิมผลิตภาพ
  - การตัดสนิใจ     ตกแตง สี รูปแบบ ระดับ   - กระบวนการ   - การจัดการความตอง
  - ภารกิจ     เสยีง   - การปรับปรุงเครื่องจักร     การซือ้
  - แรงจูงใจ   - สินคาชวยอํานวยความ   - การตัดสินใจของ   - การเพ่ิมปริมาณการให
  - รูปลกัษณภายนอก     สะดวก     พนักงาน     บริการ
  - พฤติกรรมระหวางบุคคล   - สิ่งท่ีจับตองไดในสายตา   - การมสีวนรวมของลูกคา
    ทัศนคติของลกูคาราย     ลูกคา   - แนวโนมของลกูคา
    อืน่ๆ   - ผังแสดงกิจกรรม
  - พฤติกรรม
  - ระดับการมีสวนรวมของ
    ลกูคา
  - การติดตอลกูคา

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 สรุปสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 
 
 ที่มา: Lovelock, Christopher H. (1988):  Managing Service.  P.125. 
  
3. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภค 
 ความหมายของแนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค 
 แนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง แนวโนมในการตอบสนอง หรือการกระทําที่บุคคล
ไดรับอิทธิพลทั้งจากภายในและภายนอกตอความตองการของแตละบุคคล ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา ดังนั้นการวางแผนกลยุทธการตลาดจึงอยูบนรากฐานของการเปลี่ยนแปลงของ
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พฤติกรรมผูบริโภคที่คาดวาจะเกิดข้ึนในอนาคด (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2541: 124, อางอิง
จาก Shiffman; & Kanuk. 1994) 
 
 ความหมายของพฤติกรรม  
 พฤติกรรม ตามความหมายของพจนานุกรมฉบับเฉลิมพระเกียรติ (2530: 373) หมายถึง
การแสดงออกทางกลามเนื้อ ความคิดและความรูสึกเพ่ือตอบสนองสิ่งเรา  
 ธงชัย สันติวงษ (2540: 24) กลาววา พฤติกรรมมนุษยหมายถึง กระบวนการตางๆ ของ
บุคคลที่ปฏิบัติตอสภาพแวดลอมที่มีอยูภายนอก 
 ประภาเพ็ญ สุวรรณ (2520: 10) กลาววา พฤติกรรม หมายถึง กิจกรรมทุกประเภทที่
มนุษยกระทํา ไมวาสิ่งนั้นจะสังเกตไดหรือไมได เชน การทํางานของหัวใจ การทํางานของกลามเนื้อ 
การเดิน การพูด ความคิด ความรูสึก ความชอบ ความสนใจ 
 จากความหมายของพฤติกรรมสรุปไดวา พฤติกรรม หมายถึง การกระทําของบุคคลที่
แสดงออกเพ่ือตอบสนองสิ่งเราภายนอก และสามารถเปลี่ยนแปลงได 
 
 องคประกอบของพฤติกรรม  
 พฤติกรรมของมนุษย มีองคประกอบ 7 ประการ  
 1.  ความมุงหมาย (Goal) คือ ความตองการที่ทําใหเกิดกิจกรรมเพ่ือตอบสนองความ
ตองการที่เกิดข้ึน ความตองการบางอยางสามารถตอบสนองไดทันที แตบางอยางตองใชเวลานานจึง
จะบรรลุความตองการได  
 2.  ความพรอม (Readiness) คือ ระดับวุฒิภาวะหรือความสามารถที่จําเปนในการทํา
กิจกรรมเพ่ือสนองความตองการ  
 3.  สถานการณ (Situation) คือ เหตุการณที่เปดโอกาสใหเลือกทํากิจกรรม เพ่ือตอบสนอง
ความตองการ  
 4.  การแปลความหมาย (Interpretation) คือ กอนที่จะทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งลงไป
มนุษยจะพิจารณาสถานการณกอน แลวจึงตัดสินใจเลือกวิธีการที่เกิดความพึงพอใจมากที่สุด เพ่ือ
ตอบสนองความตองการ  
 5.  การตอบสนอง (Response) คือ การกระทํากิจกรรมเพ่ือสนองตอบความตองการโดย
วิธีการที่ไดเลือกแลวในข้ันแปลความหมาย 
 6.  ผลที่ไดรับหรือผลที่ตามมา (Consequence) คือ เมื่อทํากิจกรรมแลวยอมไดรับผลการ
กระทํานั้น ผลที่ไดรับอาจเปนไปตามที่คาดคิดหรืออาจตรงขามก็ได  
 7.  ปฏิกิริยาตอความผิดหวัง (Reaction to Thwarting) คือ ในกรณีที่ไมสามารถตอบสนอง
ความตองการได มนุษยก็อาจจะยอนกลับไปแปลความหมายของสถานการณ และเลือกวิธีการใหม 
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 ความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภค  
 อีเกล และคณะ (อดุลย จาตุรงค. 2543: 5; อางอิงจาก Engle; et al. n.d.) กลาววา
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เก่ียวขอโดยตรงกับการไดรับหรือใชสินคาและ
บริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอนและเปนตัวปฏิกิริยา
ตางๆ เหลานั้น ซึ่งแบงออกเปนสวนสําคัญได 3 สวน  
 1.  ปฏิกิริยาของบุคคล ซึ่งรวมถึงกิจกรมตางๆ  
 2.  บุคคลเก่ียวของโดยตรงกับการไดรับ และการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจซึ่ง 
หมายถึงผูบริโภคคนสุดทาย  
 3.  กระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ 
เหลานี้  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2539: 3) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลทาํ
การคนหา การซื้อ การใช การประเมินผลและการใชจายในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวาจะ
ตอบสนองความตองการของเขาได 
 ธงชัย สันติวงษ (2515: 8) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค เปนการกระทําของบุคคลใดบุคคล
หนึ่งที่เก่ียวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการ ทั้งนี้หมายรวมถึง
กระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมากอนแลว และเปนสิ่งที่มีสวนในการกําหนดใหเกิดการกระทําดังกลาว  
 ชิฟแมน และคานุก (Schiffman; & Kanuk. 2000: 5) ไดใหความหมายวา พฤติกรรม
ผูบริโภคหมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอย
ผลิตภัณฑ และการบริการซึ่งคาดวาจะสนองความตองการของเขา หรือ หมายถึง การศึกษา
พฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เก่ียวกับการซื้อและการใชสินคา นักการตลาด
จําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ดวยเหตุผลหลายประการกลาวคือ  
 1.  พฤติกรรมของผูบริโภคตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจประสบ
ความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได  
 2.  เพ่ือใหสอดคลองกับแนวคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ที่วาการทําใหลูกคา
พึงพอใจ 
 เจมส และคณะ (ธงชัย สันติวงษ. 2540: 26; อางอิงจาก James; et al.  n.d.) กลาววา
พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลในบุคคลหนึ่งซึ่งเก่ียวของโดยตรงกับการจัดหา
ใหไดมาและการใชซึ่งสินคาและบริการ รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมากอนแลวและมีสวนใน
การกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว 
 จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคที่กลาวมาขางตนสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค
หมายถึง การกระทํา ของผูบริโภคข้ันสุดทายที่เก่ียวของกับการเลือก การซื้อ การใชสินคาและ
บริการเพ่ือตอบสนองความจําเปนและความตองกาของผูบริโภคแตละคน ในชวงเวลาหนึ่งซึ่งจะ
เก่ียวของกับกระบวนการตัดสินใจและมีผลตอการแสดงออก 
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 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 
 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือ
วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการ และ
พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ
การตลาด (Marketing strategies) ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม   
(ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2541: 125-130) คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะของพฤติกรรม
ผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดวย Who? , What? , Why? , Who? , When? , Where? , 
และ How? เพ่ือหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่งประกอบดวย Occupants, Objects, Objective, 
Organizations, Occasions, Outlets และ Operations  
 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค  
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทํา
ใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (stimulus) ที่ทําใหเกิด
ความตองการ สิ่งกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ซึ่ง
เปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการ
ตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision) จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีสิ่งกระตุน (Stimulus) ใหเกิด
ความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง (Response) ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R 
Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 
 1.  สิ่งกระตุน (Stimulus) สิ่งกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (Inside Stimulus) 
และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก 
เพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา 
(Buying Motive) ซึ่งอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซื้อดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็
ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ  
  1.1  สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมี ข้ึน เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดวย  
   1.1.1  สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงาม
เพ่ือกระตุนความตองการ 
   1.1.2  สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ 
ผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย  
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   1.1.3  สิ่งกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution หรือ Place) เชน 
จัดจําหนายผลิตภัณฑใหทั่วถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการ
ซื้อ  
   1.1.4  สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา
อยางสมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลดแลก แจกแถม การสรางความสัมพันธ
อันดีกับบุคคลทั่วไปถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ  
  1.2  สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการ ซึ่งบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลานี้ ไดแก  
   1.2.1  สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภคเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล  
   1.2.2  สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีใหมดานระบบปรับ
อากาศหรือฟอกอากาศหรือฟอกอากาศสามารถกระตุนใหเกิดการใชมากข้ึน  
   1.2.3  สิ่งกระตุนทางกฎหมายและเมือง (Law and political) เชน กฎหมายเพ่ิม
หรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซื้อ  
   1.2.4  สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาใหเทศกาลนั้น 
 2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ
ที่เสมือนกลองดํา (Black box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อและ
กระบวนการตัดสินใจของผูซื้อ ดังนี้ 
  2.1  ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s characteristics) มีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัย
ทางวัฒนธรรม ปจจัยทางสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา  
  2.2  กระบวนการตัดสินในการซื้อของผูซื้อ (Buyer decision process) ประกอบดวย
ข้ันตอนคือ การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ
ซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  
 3.  การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือ ผู
ซื้อ (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 
  3.1  การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑแปรงสีฟน มี
ทางเลือกคือ ผลิตภัณฑแปรงสีฟนที่สามารถทําความสะอาดฟนในชองปากไดรอบถึง 360 องศา 
และมีที่ขัดลิ้น หรือ ผลิตภัณฑแปรงสีฟนที่สามารถทําความสะอาดฟนไดในแบบเดิมๆ  
  3.2  การเลือกตราสินคา (Brand choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือกผลิตภัณฑแปรงสี
ฟนคอลเกต 360 องศา เปนตน 
  3.3  การเลือกผูจําหนาย (Dealer choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากศูนยการคา 
หรือหางสรรพสินคา รานสะดวกซื้อ เปนตน  
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  3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase time)  
  3.5  การเลือกปริมาณในการซื้อ (Purchase amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะ
ซื้อหนึ่งหรือสองดามเปนตน  
 ดังนั้นสรุปลักษณะของผูซื้อหรือผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ ดังนี้คือ ปจจัย
ดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียด 
ดังนี้  
 1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (cultural factor) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางข้ึนโดยเปน
สิ่งที่ยอมรับจากรุนหนึ่ง ไปสูรุนหนึ่งโดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคม
หนึ่ง (Stanton and Futrell, 1987: 664 อางใน ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541: 130) คานิยมในวัฒนธรรม
กําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจากสังคมอ่ืนวัฒนธรรมเปนสิ่ง
กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล ซึ่งนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของ
วัฒนธรรมและนําลักษณะการเปลี่ยนแปลงเหลานั้นไปใชกําหนดโปรแกรมการตลาด 
  วัฒนธรรมแบงออกเปนวัฒนธรรมพ้ืนฐาน วัฒนธรรมยอย และชั้นของสังคมโดยมี
รายละเอียด ดังนี้  
  1.1  วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (culture) เปนลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม เชน ลักษณะ
นิสัยของคนไทย ซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมที่
คลายคลึงกัน  
  1.2  วัฒนธรรมกลุมยอย (subculture) หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มี
ลักษณะเฉพาะและแตกตางกัน ซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิด
จากพ้ืนฐานทางภูมิศาสตรและลักษณะพ้ืนฐานของมนุษย ลักษณะวัฒนธรรมยอยประกอบดวย  
   1.2.1  กลุมเชื้อชาติ (nationality groups) เชื้อชาติตางๆ ไดแก ไทย จีน อังกฤษ 
อเมริกัน แตละเชื้อชาติมีการบริโภคสินคาที่แตกตางกัน  
   1.2.2  กลุมศาสนา (religious groups) กลุมศาสนาตางๆ ไดแก ชาวพุทธ ชาว
คริสต ชาวอิสลาม ฯลฯ แตละกลุมมีประเพณีและขอหามที่แตกตางกันจึงมี ผลกระทบตอพฤติกรรม
การบริโภค  
   1.2.3  กลุมสีผิว (racial groups) กลุมสีผิวตางๆ เชน ผิวดํา ผิวขาว ผิวเหลือง แต
ละกลุมจะมีคานิยมในวัฒนธรรมที่แตกตางกัน ทําใหเกิดทัศนคติที่ แตกตางกัน  
   1.2.4  พ้ืนที่ทางภูมิศาสตร (geographical areas) หรือทองถิ่น (region) พ้ืนที่ทาง
ภูมิศาสตร ทําใหเกิดลักษณะการดํารงชีวิตที่แตกตางและมีอิทธิพลตอการบริโภคที่แตกตางกันดวย  
   1.2.5  กลุมอาชีพ (occupational) เชน กลุมเกษตร กลุมผูที่ใชแรงงาน กลุม
พนักงาน กลุมนักธุรกิจและเจาของกิจการ กลุมวิชาชีพตางๆ เชน แพทย นักกฎหมาย ครู 
   1.2.6  กลุมยอยดานอายุ (age) เชน ทารก เด็ก วัยรุน ผูใหญ วัยทํางาน และ
ผูสูงอายุ 
   1.2.7  กลุมยอยดานเพศ (sex) ไดแก เพศหญิงและชาย 
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  1.3  ชั้นของสังคม (social class) หมายถึง การแบงสมาชิกของสังคม ออกเปนระดับ
ฐานะที่แตกตางกัน โดยที่สมาชิกในแตละชั้นจะมีสถานะอยางเดียวกันและสมาชิกในชั้นสังคมที่
แตกตางกันจะมีลักษณะที่แตกตางกัน การแบงชั้นทางสังคมโดยทั่วไปถือเกณฑรายได ทรัพยสิน 
หรืออาชีพ ชั้นทางสังคมเปนอีกปจจัยหนึ่งที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค แตละชั้น
สังคมจะมีลักษณะคานิยมและ พฤติกรรมการบริโภคเฉพาะเจาะจงตางกันไป 
 2. ปจจัยดานสังคม (social factors) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพล
ตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะของ
ผูซื้อ  
  2.1 กลุมอางอิง (reference groups) เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเก่ียวของดวย กลุมนี้จะมี
อิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง กลุมอางอิงแบงออกเปน 2 
ระดับ คือ  
   2.1.1  กลุมปฐมภูมิ (primary groups) ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท และเพ่ือนบาน  
   2.1.2  กลุมทุติยภูมิ (secondary groups) ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพ่ือน
รวมอาชีพและรวมสถาบัน บุคคลกลุมตางๆ ในสังคม  
  2.2  ครอบครัว (family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความ
คิดเห็นและคานิยมของบุคคลสิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขายสินคา
อุปโภคจะตองคํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวนั้นๆ  
  2.3  บทบาทและสถานะ (roles and statuses) บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัว กลุมอางอิง องคการและสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแต
ละกลุม 
 3.  ปจจัยสวนบุคคล (personal factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะ
สวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ วงจรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิด สวนบุคคล  
  3.1  อายุ (age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกัน การแบงกลุม
ผูบริโภคตามอายุประกอบดวย ตํ่ากวา 6 ป, 6-11 ป, 12-19 ป, 20-34 ป, 35-49 ป, 50-64 ป และ 
65 ปข้ึนไป เชน กลุมวัยรุน ชอบลองสิ่งแปลกใหมและชอบสินคาแฟชั่น  
  3.2  วงจรชีวิตครอบครัว (family life cycle stage) เปนข้ันตอนการดํารงชีวิตของบุคคล
ในลักษณะของการมีครอบครัว การดํารงชีวิตในแตละข้ันตอนเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการ 
ทัศนคติ และคานิยมของบุคคลทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรม การซื้อที่
แตกตางกัน วัฏจักรชีวิตครอบครัวประกอบดวย ข้ันตอน แตละข้ันตอนจะมีลักษณะการบริโภคที่
แตกตางกัน  
  3.3  อาชีพ (occupation) อาชีพของแตละบุคคลจะนําไปสูความจําเปนและนําไปสูความ
ตองการสินคาและบริการที่แตกตางกัน 
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  3.4  โอกาสทางเศรษฐกิจ (economic circumstances) หรือ รายได (income) โอกาส
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่ตัดสินใจซื้อ โอกาสเหลานี้ประกอบดวย 
รายได การออมทรัพย อํานาจการซื้อ และทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน  
  3.5  การศึกษา (education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภค ผลิตภัณฑมี
คุณภาพดีมากกวาผูที่มีการศึกษานอย  
  3.6  คานิยมหรือคุณคา (value) และรูปแบบการดํารงชีวิต (lifestyle) คานิยมหรือ
คุณคา หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคลหรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือหมายถึง
อัตราสวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชีวิต (lifestyle) หมายถึง 
รูปแบบของการดํารงชีวิตในโลกมนุษย โดยแสดงในรูปของ (1) กิจกรรม (activities) (2) ความสนใจ 
(interests) (3) ความคิดเห็น (opinions) หรือ AIOs 
 4.  ปจจัยทางดานจิตวิทยา (psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคล ไดรับอิทธิพล
จากปจจัยดานจิตวิทยา ซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม การซื้อและ
การใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย 1. การจูงใจ 2. การรับรู 3. การเรียนรู 4. ความเชื่อถือและ
ทัศนคติ 5. บุคลิกภาพ 6. แนวความคิดของตนเอง  
  4.1  การจูงใจ (motivation) หมายถึง พลังสิ่งกระตุน (drive) ที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่ง
กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ (Stanton and Futrell. 1987: 649 อางใน ศิริวรรณ สรีรัตน, 2541: 138) การ
จูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชนวัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคม 
หรือสิ่งกระตุนที่ใชเปนเครื่องมือการตลาด เพ่ือกระตุนใหเกิดความตองการ  
  4.2  การรับรู (perception) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรร จัด
ระเบียบ และตีความหมายขอมูลเพ่ือที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความ
เขาใจของบุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวาการรับรูเปนการรับ เปน
กระบวนการของแตละบุคคลซึ่งข้ึนอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการ
และอารมณ นอกจากนี้ยังมีปจจัยภายนอก คือ สิ่งกระตุน การรับรูจะพิจารณาเปนกระบวนการ
กลั่นกรอง การรับรูจะแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัส ทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกลิ่น ได
ยิน ไดรสชาติ และไดรูสึก ข้ันตอนการรับรูมี 4 ข้ันตอน คือ 
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การเปดรบัขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective explosure)

การตั้งใจรบัขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective attention)

ความเขาใจในขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective comprehension)

การเก็บรกัษาขอมูลท่ีไดเลือกสรร (Selective retention)

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงข้ันตอนในการรับรู (Perception process) 
 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2541): พฤติกรรมผูบริโภค. หนา125-126. 
 
   4.2.1  การเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (selective exposure) เกิดข้ึนเมื่อผูบริโภค
เปดโอกาสใหขอมูลเขามาสูตัวเอง  
   4.2.2  การตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร (selective attention) เกิดข้ึนเมื่อผูบริโภค
เลือกที่จะตั้งใจรับสิ่งกระตุนอยางใดอยางหนึ่ง  
   4.2.3  ความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร (selective comprehension) แมผูบริโภค
จะตั้งใจรับขาวสารการตลาด แตไมไดหมายความวาขาวสารนั้น ถูกตีความไปในทางที่ถูกตอง ในข้ัน
นี้จึงเปนการตีความหมายขอมูลที่ไดรับเขามาวามีความเขาใจตามที่กําหนดไวหรือไม  
   4.2.4  การเก็บขอมูลที่ไดเลือกสรร (selective retention) หมายถึงการที่ผูบริโภค
จดจําขอมูลบางสวนที่เขาไดเห็น ไดอาน ไดยิน 
  4.3  การเรียนรู (learning) หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และความโนมเอียง
ของพฤติกรรมจากประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดข้ึนเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุน 
(stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (response) ซึ่งก็คือ ทฤษฎี สิ่งกระตุน-การตอบสนอง 
(Stimulus-Response (SR) theory) 
  4.4 ความเชื่อถือ (belief) เปนความคิดเห็นที่บุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปน
ผลมาจากประสบการณในอดีต  
  4.5  ทัศนคติ (attitude) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล 
ความรูสึกดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิด หรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง (ศิริวรรณ       
เสรีรัตน.  2541: 144) 
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ทางการตลาด อ่ืนๆ ลักษณะผูซือ้ กระบวนตัดสินในการซือ้
  - ผลติภัณฑ   - เศรษฐกจิ   - วัฒนธรรม   - รับรูปญหา   - การเลือกผลิตภณัฑ
  - ราคา   - เทคโนโลยี   - สังคม   - แสวงหาขอมูล   - การเลือกตราสนิคา
  - ชองทางการจัด   - กฎหมายและ   - สวนบุคคล   - ประเมินทางเลือก   - การเลือกผูจําหนาย
    จําหนาย     การเมือง   - จิตวิทยา   - ตัดสินใจซ้ือ   - การเลือกเวลาในการซ้ือ
  - การสงเสริมการ   - วัฒนธรรม   - พฤติกรรมหลงัการซ้ือ   - การเลือกปริมาณใน
    ตลาด     การซ้ือ

ส่ิงกระตุน กลองดําของผูบริโภค การตอบสนองของผูซือ้

  4.6  บุคลิกภาพ (personality) และทฤษฎีฟรอยด (Freudian theory) หมายถึง ลกัษณะ
ดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซึ่งนําไปสูการตอบสนองตอสิ่งแวดลอมที่มีแนวโนมเหมอืนเดิม
และสอดคลองกัน ทฤษฎีการจูงใจของฟรอยด (Freud’s theory of motivation) มีขอสมมติวา 
อิทธิพลดานจิตวิทยาซึ่งกําหนดพฤติกรรมมนุษย สวนใหญเปนจิตใตสํานึก ซึ่งเปนสวนกําหนด
พฤติกรรมมนุษย อันประกอบดวย อิด อีโก ซูเปอรอีโก 
  4.7  แนวคิดของตนเอง (self-concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง 
หรือความคิดที่บุคคลคิดวาบุคคลอ่ืนมีความคิดเห็นตอตนเอง บทบาทของผูบริโภคที่เก่ียวของกับ
การตัดสินใจซื้อ และรูปแบบที่สําคัญของสถานการณการซื้อ (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541: 144)  
 บทบาทของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ (buying roles) เปนบทบาทของ
ผูบริโภคที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ ซึ่งมีบทบาทที่สําคัญแตกตางกัน ดังนี้  
 1.  ผูริเริ่ม (initiator) เปนผูเสนอความคิดที่จะซื้อผลิตภัณฑเปนคนแรก  
 2.  ผูมีอิทธิพล (influencer) เปนผูที่มีบทบาทสําคัญที่จะใหคําแนะนําวาควรซื้อหรือไมควร
ซื้อสินคา  
 3.  ผูตัดสินใจ (decider) เปนผูที่จะตัดสินใจข้ันสุดทายวาจะซื้อหรือไมซื้อสินคา  
 4.  ผูซื้อ (buyer) เปนผูที่ไปซื้อสินคา  
 5.  ผูใช (user) เปนผูบริโภคที่ใชสินคาหรือบริการนั้น  
 รูปแบบที่สําคัญของสถานการณการซื้อ (type of buying behavior) การตัดสินใจการซื้อจะ
แตกตางกันตามรูปแบบของการตัดสินใจในการซื้อ ซึ่งอาจบงบอกถึงพฤติกรรมซื้อตามความ
สลับซับซอนในการตัดสินใจซื้อ และระดับความแตกตางระหวางตราสินคา  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4 แสดงพฤติกรรมผูบรโิภค (Consumer Bahavior Model) 
 
 ที่มา. Kotler, Philip. (1997). Marketing Management Analysis, Planning, Implementa- 
tion and Control.  P.172.  
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 โดยสรุป แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมผูบริโภค เปนทฤษฎีที่แสดงใหเหน็
ถึงปจจัยตางๆ ที่สงผลตอการแสดงพฤติกรรม ซึ่งผูวิจัยไดใชปจจัยตางๆ ที่กลาวมาขางตน เพ่ือ
ศึกษาการสรางกรอบแนวคิด และรูปแบบของแบบสอบถาม เพ่ือวิเคราะหถึงปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพล
ตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
 
4. ความเปนมาเกี่ยวกับกาแฟ 
 กาแฟ โดยแหลงกําเนิดแลวเปนพืชพ้ืนเมืองของอาบีซีเนีย (Abyssinia) และอาราเบีย 
(Arabia) ถูกคนพบในศตวรรษที่ 6 ราวป ค.ศ. 575 ในประเทศอาระเบีย (Arabia) และในขณะ 
เดียวกันบางคนก็กลาววากาแฟเปนพืชพ้ืนเมืองที่พบในเมืองคัพฟา (Kaffa) ซึ่งเปนจังหวัดหนึ่งของ
ประเทศเอธิโอเปย (Ethiopia) กาแฟจึงไดชื่อเรียกตามจังหวัดนี้ และยังไดเรียกแตกตางกันออกไป
อีกมาก แหลงกําเนิดเดิมของกาแฟมาจากประเทศอาบีซีเนีย หรือแถบประเทศอาราเบียน หรือ
ประเทศอาหรับ ตะวันออกกลาง สมัยนั้นไมมีผูใดใหความสนใจเทาใดนักจนกระทั่งลวงเลยมาถึง
ศตวรรษที่ 9 มีการเลี้ยงแพะชาวอาราเบียคนหนึ่งชื่อ คาลดี (Kaldi) นําแพะออกไปเลี้ยงตามปกติ 
แพะไดกินผลไมสีแดงชนิดหนึ่งเขาไปแลวเกิดความคึกคะนองผิดปกติ จึงไดนําเรื่องไปเลาใหพระ
Imageมุสลิม องคหนึ่งฟง พระองคนั้นจึงไดนําผลของตนไมนั้นมากะเทาะเปลือกเอาเมล็ดไปค่ัวแลว
ตมในน้ํารอนด่ืมเห็นวามีความกระปรี้กระเปรา จึงนําไปเลาใหคนอ่ืนฟงตอไป ชาวอาราเบียจึงไดเริ่ม
รูจักตนกาแฟมากข้ึน จึงทําใหกาแฟแพรหลายเพ่ิมข้ึนจากประเทศอาราเบีย เขาสูประเทศอิตาลี 
เนเธอรแลนด เยอรมัน ฝรั่งเศสชาวอาระเบียเรียกพืชนี้วา “คะวาฮ” (Kawah) หรือ “คะเวฮ” (Kaweh) 
ซึ่งแปลวาพลัง (strength) หรือความกระปรี้กระเปรา (vigor) ชาวตุรกีเรียกวา “คะเวฮ” (Kaveh) 
ตอมาการเรียกชื่อกาแฟจึงเปลี่ยนแปลงไปตามแหลงตางๆของโลก เชน คัฟฟ (Koffee) ในอังกฤษ
เรียกวา “คอฟฟ” (coffee) อันเปนชื่อที่รูจักและใชในปจจุบันนี้ เมื่อมาถึงประเทศไทยคนไทยเรียกวา 
โกป ขาวแฝ และกาแฟในที่สุดImage 
 ประวัติความเปนมาของกาแฟในประเทศไทย กาแฟ ขาวแฝ โกป หรือ คอฟฟ ตลอดจน
คอฟฟชอป (coffee shop) และคาเฟ (Café) เปนภาษาที่คุนหูและคุนเคยกับคนไทยมากพอสมควร
ในปจจุบันกาแฟใน ประเทศไทยมีตนกําเนิดจากที่คนไทยผูซึ่งนับถือศาสนาอิสลามคนหนึ่ง ชือ่นายดี
หมุน ไดมีโอกาสไปแสวงบุญ ณ เมืองเมกกะ ประเทศซาอุดิอาระเบีย ไดนําเมล็ดพันธุกาแฟมา
เพาะปลูกที่บาน คือ ต.บานโหนด อ.สะบายอย จ.สงขลา ในป พ.ศ. 2447 กาแฟที่นํามาปรากฏวา
เปนพันธุโรบัสตาการปลูกไดผลดีพอสมควร จากนั้นจึงไดมีการขยายพันธุและมีการสงเสริมการปลูก
กาแฟพันธุโรบัสตานี้ ออกไปอยางกวางขวางในภาคใตของประเทศwทย โดยสงเสริมเปนพืชปลูก
สลับในสวนยางเปนรายไดสํารองจากการกรีดยาง ปจจุบันการปลูกกาแฟในภาคใตไดมีการ
พัฒนาการอยางมากมายสามารถปลูกเปนพืชหลักและทํารายไดใหเกษตรกรเปนอยางดี พ้ืนที่ปลูก
ทั้งสิ้นประมาณ 147,647 ไรสําหรับกาแฟพันธุอาราบิกา (C. Arabica) ซึ่งเปนกาแฟพันธุหลักและมี
ผลผลิตประมาณ 80 เปอรเซ็นตของโลกนั้น ไดถูกนําเขามาปลูกในประเทศไทย ประมาณป พ.ศ. 
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2493 ทั้งนี้ตามบันทึกของพระสารศาสตรพลขันธ ซึ่งเปนชาวอิตาลีตอมาในป พ.ศ. 2516 โครงการ
ปลูกพืชทดแทนและพัฒนาเศรษฐกิจชาวไทยภูเขา ไทย/สหประชาชาติ ไดเริ่มโครงการทดลองทํา
การเกษตรหลายชนิด โดยมีวัตถุประสงคสําคัญในการคนหาพันธุพืชและสัตว มาทดแทนการปลูก
และผลิตยาเสพยติดฝนของชาวไทยภูเขา และเพ่ือทําการพัฒนาเศรษฐกิจของชาวไทยภูเขาอีกดวย 
และตอมาในป พ.ศ. 2520 โครงการไดขยายเวลาการดําเนินการตอไปอีก 5 ป โดยเปลี่ยนชื่อเปน
โครงการปลูกพืชทดแทนและการตลาดที่สูง ทั้งนี้เปนผลจากการทดลองใชพืชหลายชนิดในการปลูก
ทดแทนฝนซึ่งไดผลดี ทําใหพ้ืนที่และปริมาณการผลิตฝนลดลงไปมาก ในการสงเสริมปลูกพืช
ทดแทนฝนนี้ กาแฟพันธุอาราบิกาเปนพืชชนิดหนึ่งที่มีความสําคัญและเปนความหวังในการทด แทน
ฝนและสามารถทํารายไดแกเกษตรกรชาวเขาไดเปนอยางดี ทั้งนี้เนื่องจากสภาพความเหมาะสมของ
พ้ืนที่สูงและความตองการในตลาดยังมี อยูมากนั่นเอง 
 คําวา กาแฝ ปรากฏในหนังสืออักขราภิธานศรับทของหมอบรัดเลย ตีพิมพเมื่อป พ.ศ.
2416 วากาแฝ คือ ตนไมอยางหนึ่งมาแตเมืองนอก เม็ดมันตมน้ํารอนกินคลายใบชามีบันทึกวา
เมืองไทยปลูกกาแฟมาตั้งแตสมัยอยุธยา ทวาแพรหลายจริงจัง นิยมปลูกและนิยมด่ืมก็ลวงเขามา
สมัยรัตนโกสินทร ในพ.ศ.2367 สมัยรัชกาลที่ 3 ประเทศไทยเริ่มมีการติดตอคาขายกับชาว
ตางประเทศ เชน อังกฤษ เนเธอรแลนด ( ดัตช )  ไดมีการนํากาแฟมาทดลองปลูกกันใน
พระบรมมหาราชวัง และแจกจายใหเสนาบดีเพาะตนกาแฟแจกจายไปปลูกกันในสมัยรัชกาลที่ 4 
สมเด็จพระมหาประยูรวงศ ทานมีสวนกาแฟ เมื่อคราวไดตอนรับเซอรยอรน เบาวริ่ง ทานไดมอบ
กาแฟใหทานเซอรไปเปนตัวอยางถึง 3 กระสอบ นอกจากนี้พอคาชาวดัตซหรือชาวอังกฤษจาก
แหลมมาลายูอาจนํากาแฟเขามาแลกเปลี่ยนสินคากับพอคาชาวไทยจึงมีการนําพันธุกาแฟมาปลูกใน
พ้ืนที่ภาคใต กาแฟพันธุโรบัสตา สันนิฐานวานํามาปลูกราว ป พ.ศ.2447 ชาวไทยอิสลามชื่อ นายตี
หมุน เปนผูนํามาปลูกครั้งแรกที่ตําบลบานตะโหนด อําเภอสะบายอย จังหวัดสงขลา สันนิษฐานวา
นํามาจากประเทศอินโดนีเซีย เพราะชวงนั้นประเทศอินโดนีเซียกําลังตื่นตัวการปลูกกาแฟโรบัสตา  
จากบันทึกของพระสารศาสตรพลขันธ (นายเจรินี ชาวอิตาลี) กลาววาประเทศไทยมีการนําพันธุ
กาแฟอาราบิกาเขามาปลูกตั้งแตปพ.ศ.2493แลว ตอมาในระหวางป 2515-2522 ไดมีการดําเนิน
โครงการปลูกพืชทดแทนฝนในเขตภาคเหนือ พบวากาแฟอาราบิกามีศักยภาพในการปลูกทดแทน
ฝนได ในป 2523 จึงมีการสงเสริมปลูกกาแฟอาราบิกาทดแทนฝนจนถึงปจจุบันสวนวัฒนธรรมการ
ด่ืมกาแฟมีการเปดรานกาแฟแหงแรกในกรุงเทพฯ โดยชาวอเมริกัน ตั้งอยูที่บริเวณสี่ก๊ักพระยาศรี 
ตอมาไดมีรานขายของชําชื่อ ตุงฮูสโตรขายกาแฟย่ีหอ ตุงฮู ในสมัยราชกาลที่ 6 โปรดเกลาใหตั้งราน
กาแฟชื่อ นรสิงห ข้ึนบริเวณริมถนนศรีอยุธยาริมลานพระบรมรูปทรงมา ตอมามีการตั้งรานกาแฟข้ึน
อีกหลายราน ที่มีชื่อเสียงจนถึงปจจุบันเชน ออนลอกหยุน เปนตน(ขอมูลจาก สนุกพีเดีย) 
 ศตวรรษที่ 17 และ18 เปนปที่กาแฟไดเขามาแพรหลายในประเทศ เขตเอเชียตะวันออก
เฉียงใต และอินเดียตะวันตกเปนครั้งแรก อุตสาหกรรมกาแฟในประเทศไทยนั้น จะวาไปแลวยังถือ
วาใหมอยูมาก ตามสถิติของทางราชการเนื้อที่แปลงเพาะปลูกกาแฟ ทั้งหมด ภายในป 1960 มีเพียง
แค 19,000 ไร (หรือประมาณ 7,600 เอเคอร) และผลิตกาแฟไดเพียง 750 ตัน แตภายในปเดียวกัน
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นั้นเอง ประเทศไทยตองนําเขาผลิตภัณฑ พืชผลกาแฟเกือบจะ 6,000 ตัน เพ่ือเปนการปรับ
ดุลยการคา รัฐบาลไทยไดตั้งโครงการรณรงค และสนับสนุนกาแฟโรบัสตา ที่ปลูกไดทางภาคใต ซึ่ง
ไดรับความ สําเร็จเปนอยางดีโครงการนี้มีการผูกพันเก่ียวเนื่องตอไป ในอนาคตเมื่อ การปลูกพืช
ทดแทนการปลูกฝน กลายเปนโครงการของรัฐบาล อยางเปนทางการในป 1970 เมื่อไดรับพระมหา
กรุณาธิคุณจาก พระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวและสมเด็จพระบรมราชินีนาถ และพระบรมวงศศา    
นุวงศ อีกทั้งยังมีองคการสหประชาชาติ และองคการทั้งภาคเอกชน และรัฐบาลอ่ืนๆอีกมากมายที่ให
การ สนับสนุน ชาวไรชาวเขาที่อาศัยอยูในเขตสามเหลี่ยมทองคํา และตามแนวเขตแดนพมา และ
ลาวจึงเริ่มหันมาสนใจปลูกกาแฟพันธุอราบิกากัน 
 ประเทศไทยเปนชาติที่มีกาแฟเปนสินคาออกอยางเปนทางการในป 1976 เราสงกาแฟโร
บัสตากวา 850 ตันออกขายในตลาดโลก ในชวงป 1980 ราคาในตลาดโลกมีความแข็งแกรง จึงชวย
ใหการสงออกมีการเติบโตไปในทิศทางที่ดี ในปตอมาและถึงจุดสูงสุดในชวง ป 1991-1992 ที่อัตรา 
60,000 ตัน ความลมเหลวของ "สัญญากาแฟสากล" ในเดือนกรกฎาคมป 1989 และภาวะราคา
กาแฟโลกที่ตกต่ําจากผลผลิตที่ลนตลาด มีผลกระทบที่รุนแรงตอชาวไรกาแฟอยางรุนแรงรฐับาลไทย
ตองเปลี่ยนแปลงนโยบายอยางกระทันหัน เมื่อเผชิญหนากับสถานการณการคุกคามของการมีอัตรา
การเสนอขายที่มากกวาความตองการซื้อจนเกินไป และเริ่มลดกําลังผลิตภายใตแผน5ป (1992-
1997) ใหชาวไรกาแฟเปลี่ยนไปปลูกพืชผลอยางอ่ืน  
 
5. ประวัติรานกาแฟ ทัม แอนด ทัมส 
 ทัม แอนด ทัมส ถูกกอตั้งข้ึนในประเทศเกาหลี และประสบความสําเร็จอยางลนหลามดวย
สาขากวา 300 แหงในเกาหลี และ ขยายฐานไปยัง สิงคโปร จีน ออสเตรเลีย อเมริกา ฮองกง และ
ประเทศไทย 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5  ภาพบรรยากาศภายในราน 
 
 ทัม แอนด ทัมส ใชเมล็ดกาแฟ Arabica ที่ผานการคัดเกรดชั้นดีมาแลวเทานั้น เมล็ดกาแฟ
จะถูกค่ัวในแบบเกาหลี เมล็ดกาแฟ Arabica ถึงจะมีรสชาติที่เขมขนแตก็มีสารคาเฟอีนต่ํากวา ทําให
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ไดรับเลือกใหเปนกาแฟชั้นสูงเนื่องจากมีรสชาติเขมขนสูงแตสารคาเฟอีนไมสูงตามไปดวย 
เพ่ือที่จะใหมาตรฐานสูงคงที่ ทัม แอนด ทัมส มีโรงงานค่ัวกาแฟเปนของตนเองเพ่ือที่คุณจะไดลิ้มรส
กาแฟที่มาตรฐานสูงเหมือนกันทั่วโลก 
 เจาของ ทัม แอนด ทัมส เมืองไทย เปนนักธุรกิจเกาหลีที่พูดไทยไดคลองแคลว เพราะอยู
เมืองไทยมานานกวา 16 ป ชื่อวา มร.คิม อิน โยบ ประธานกรรมการ บริษัท ทัม แอน ทัมส (ไทย
แลนด) จํากัด เจาของเดียวกับไอศกรีม Red Mango เครื่องสําอาง Missha ทําธุรกิจนําเขาสงออก 
ทั้งอิมพอรตสินคาเกาหลีเขาไทย และเอ็กซพอรตสินคาไทยไปเกาหลี 
 ทัม แอนด ทัมส มีเมนูเครื่องด่ืมหลากหลายเพ่ือใหคุณไดเลือกแบบที่เหมาะกับตัวคุณเอง 
ไมวาจะเปน กาแฟเอสเปรสโซเขมขนที่จะปลุกใหคุณตื่นไดอยางแนนอน จนถึงเครื่องด่ืมทีร่สชาตนิุม
ละมุนอยาง Tomncinnos ปนสําหรับเครื่องด่ืมที่ทําใหสดชื่น ทัม แอนด ทัมส ยังมีเครื่องด่ืมยอดนยิม
ที่ไมมีคาเฟอีนอีกมากมาย เชน สมูทตี้ปน, Italian Soda และ Slush. 
 บรรยากาศภายในราน ทัม แอนด ทัมส ถึงจะเปนแบบโมเดิรนก็แฝงไปดวยความอบอุน 
ซึ่งทางรานจะตกแตงใหเขากับบรรยากาศในชวงเทศกาลตางๆ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 6 ภาพอุปกรณภายในราน 
 
 จุดเดนของรานอีกอยางหนึ่งก็คือ UFO (จานกลมๆ สีดํา) ใชสําหรับไปรับกาแฟหรืออาหาร
ที่ทําเสร็จแลว ซึ่งเปนตนแบบที่หลายๆ รานในเกาหลีเลียนแบบไปใช      
 ทัม แอนด ทัมส ข้ึนชื่อวามีของวางที่ทํากันสดๆดวยสูตรเฉพาะตัว ไมวาจะเปนPretzels 
หรือ Tortilla Pizza ที่มีเอกลักษณเปนของตนเอง ก็เสิรฟกันสดๆ รอนๆ จาก เตาเลยกันทีเดียวดวย
ความสดแบบนี้ทําใหรานกาแฟแหงนี้ไมเหมือนกับรานอ่ืนๆ ที่เพียงแตอุนของวางที่ทําเสร็จใสกลอง
ไวเทานั้น นับวาที่นี่ มีเอกลักษณเฉพาะที่ไมเหมือนใครแนนอน 
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 ตอนนี้ ทัม แอนด ทัมส มีสาขาทั้วประเทศไทย ทั้งสิ้น 9 สาขา คือ 
 1.  สาขาเควิลเลจ สุขุมวิท 26 
 2.  สาขาปญจพัฒน ถนนสุรวงศ 
 3.  สาขาแพลตินัม ประตูน้ํา 
 4.  สาขาเดอะวิว เจริญนคร 
 5.  สาขาสยามเซ็นเตอร 
 6.  สาขาเกตเวย เอกมัย 
 7.  สาขาโคโลเนดมอล หัวหิน 
 8.  สาขาโรงแรมทูน พัทยา 
 9.  สตาร เอวีนิว 2 ไลฟสไตลมอลล เชียงใหม 
 สําหรับสาขาสยามเซ็นเตอรนั้น เปนสาขาที่ไดรับความนิยมอยางมากเพราะสะดวก สบาย
ตอการเดินทางดวย รถไฟฟา BTS มีที่นั่งใหเลือกทั้งดานในและ สามารถ มองเห็น วิวของ PARK 
PARAGON ไดอยาง เต็มตาๆ และสัมผัสกับ CITY LIGHT ไดอยางเพลินเพลินในชวงคํ่า เหมาะ
สําหรับมานั่งคุยเลนกับเพ่ือน หรือนั่งเงียบๆ ในวันฝนพรํา และยังมีหอง business room นั่งได
ประมาณ 6-8 คนสบายๆ ใหบริการสําหรับทานที่ตองการมาประชุมทางธุรกิจดวย และยังสามารถ
ใช WIFI ไดฟรีซึ่งไมเหมือนใครแนนอน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 7 ภาพการตกแตงภายในราน 
 
7. งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 วราภรณ วิวิธสิริ (2546) ทําการวิจัยเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของ
ผูบริโภคกาแฟค่ัวบดในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล กรณีศึกษารานบานไรกาแฟ 
ผลการวิจัยพบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศชาย อายุ 25-29ป เปนเจาของกิจการ รายได
มากกวา 40,000 บาทและด่ืมกาแฟสดทุกวัน 1 ถวย/ แกว ตอ 1 วัน ชวงเวลาที่ด่ืมกาแฟค่ัวบดคือ 
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ชวงเชา โดยชอบชนิดเย็น รสชาติมันและ เขมขน สาเหตุที่ทําใหเลือกด่ืมกาแฟค่ัวบดคือ กลิ่นหอม
ของกาแฟ จากการศึกษาพบวาปจจัยที่สําคัญที่สุดในการตัดสินใจเลือกซื้อกาแฟสด คือ รสชาติของ
กาแฟ แหลงขอมูลที่ทําใหรูจักรานบานไรกาแฟคือ ปายโฆษณาหนาสถานีบริการน้ํามันเจ็ท ดาน
ผลิตภัณฑ ผูบริโภคใหความสําคัญกับเมล็ดกาแฟค่ัวบดที่มีความสดใหม รสชาติกาแฟดี มีกลิ่นหอม
จากกรรมวิธีในการชง ดานราคาใหความสําคัญมากกับราคาที่เหมาะสมกับ ปริมาณ และคุณภาพ
ของกาแฟ มีปายบอกราคาชัดเจน เมื่อเทียบกับคูแขงแลวถูกกวา ดานการจัดจําหนายให
ความสําคัญกับความสะดวกในการหาซื้อเนื่องจากตั้งอยูในสถานีบริการน้ํามันเจ็ทซึ่งมีอยูหลายสาขา 
ดานการสงเสริมการตลาด ใหความสําคัญมากกับปายโฆษณาหนาสถานีบริการน้ํามัน มีพนักงาน
ขายใหคําแนะนําเก่ียวกับสินคา และกรรมวิธีการชง มีตัวอยางใหทดลองชิม ดานบุคคลให
ความสําคัญมากที่สุดคือ พนักงานใหการตอนรับที่ดี และอัธยาศัยดี มีความรู และความสามารถดี 
แตงกายสุภาพเรียบรอย กระตือรือรนในการใหบริการ ดานการนําเสนอของลักษณะทางกายภาพให
ความสําคัญกับการตกแตงภายในรานสวยงาม บรรยากาศดี ที่นั่งด่ืมสะดวกสบาย สะอาดเรียบรอย 
มีที่จอดรถ ดานกระบวนการใหความสําคัญมากที่สุดกับกรรมวิธีในการชงกาแฟรวดเร็ว อุปกรณใน
การชงสะอาด ทันสมัย 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีทัศนคติตอการบริโภค
กาแฟค่ัวบดไมแตกตางกัน แตเพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดดานจํานวน
วันในการด่ืมกาแฟค่ัวบดใน 1 สัปดาห ปริมาณการด่ืม ชวงเวลาในการด่ืม ชนิดกาแฟค่ัวบดที่ชอบ
ด่ืม รสชาติที่ชอบด่ืม ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบดเก่ียวกับรสชาติ
ของกาแฟ การใชเวลาในการรอ การด่ืมกาแฟแมวาจะไมมีประโยชนตอรางกายแตกตางกัน และอายุ
มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดเก่ียวกับประเภทกาแฟ จํานวนวันในการด่ืม 
ปริมาณในการด่ืม ชวงเวลาในการด่ืม รสชาติที่ชอบด่ืม สาเหตุที่เลือกด่ืม ปจจัยที่ตัดสินใจเลือกด่ืม 
แหลงขอมูลที่รูจัก ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมีทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบดเก่ียวกับรสชาติ
กาแฟ ความตองการสนับสนุนธุรกิจของคนไทย การด่ืมกาแฟแมวจะไมมีประโยชนตอรางกาย
แตกตางกัน และอาชีพสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดเก่ียวกับประเภทกาแฟ จํานวน
วันในการด่ืม ปริมาณในการด่ืม ชวงเวลาที่ ด่ืม ชนิดกาแฟค่ัวบดที่ชอบด่ืม สาเหตุที่เลือกด่ืม 
แหลงขอมูลที่รูจัก สื่อที่รูจัก ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบดเก่ียวกบั
รสชาติกาแฟ การใชเวลาในการรอ ราคากาแฟแพงเกินไป แตกตางกัน และรายไดมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดเก่ียวกับประเภทกาแฟ จํานวนวันในการด่ืม ปริมาณในการด่ืม 
ชวงเวลาที่ด่ืม ชนิดกาแฟที่ชอบด่ืม สาเหตุที่เลือกด่ืม ปจจัยที่ตัดสินใจเลือกด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก 
สื่อที่รูจัก สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับ
ทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดในประเภท
กาแฟ ปริมาณการด่ืม ชวงเวลาในการด่ืม รสชาติ สาเหตุที่ด่ืม ปจจัยที่ทําใหเลือกด่ืม แหลงขอมูลที่
รูจัก สื่อที่รูจัก ดานราคามีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคในประเภทกาแฟ จํานวนวันในการด่ืม ปริมาณการด่ืม 
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ชวงเวลาในการด่ืม ชนิดที่ชอบด่ืม สาเหตุที่ด่ืม ปจจัยที่ทําใหเลือกด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก สื่อที่ รูจัก 
ดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดในประเภทกาแฟ ดานการสงเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดในประเภทกาแฟ จํานวนวันในการด่ืม ปริมาณการด่ืม ชวงเวลาที่
ด่ืม ชนิดที่ด่ืม ปจจัยที่ทําใหเลือกด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก สื่อที่รูจัก ดานบุคคลมีความสัมพันธ ใน
ทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟค่ัวบดในจํานวนวันในการด่ืม ปริมาณการด่ืม ชวงเวลาที่ด่ืม ชนิดที่ด่ืม สาเหตุที่ด่ืม ปจจัยที่ทํา
ใหเลือกด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก สื่อที่รูจัก ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟค่ัวบดในประเภทกาแฟ ปริมาณการด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก ดานกระบวนการมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟค่ัวบดในประเภทกาแฟ ปริมาณการด่ืม ชวงเวลาในการด่ืม รสชาติ สาเหตุที่ด่ืม ปจจัยที่ทําให
เลือกด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก สื่อที่รูจัก และทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบดมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด  
 ณรงค วรรณากุลพงษ (2546) ไดศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด 
(กาแฟสด) รานแบล็คแคนยอน ในศูนยการคามาบุญครอง ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคกลุมตัวอยาง
เปนเพศชายมากกวาเพศหญงิ โดยผูบริโภคสวนใหญมีอายุ 25-35 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 
รายไดตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท และผูบริโภคสวนใหญมีเหตุผลในการบริโภคกาแฟ
สดที่รานแบล็คแคนยอน เพราะรสชาติกาแฟมากที่สุด ทัศนคติตอสวนประสมการตลาดของรานแบล็
คแคนยอน ในศูนยการคามาบุญครอง พบวาผูบริโภคถูกใจมากกับรสชาติของกาแฟที่ด่ืม กาแฟมี
กลิ่นหอมดี เขมขน และรานแบล็คแคนยอนมีชื่อเสียง ภาพพจนดี ดานราคาผูริโภคไมแนใจวาถูก
หรือแพงกวารานอ่ืน ดานสถานที่หรือราน ผูบริโภคคิดวาการจัดวางสินคา และรูปแบบของรานมี
ความทันสมัย การตกแตงมีรสนิยมดี ทําเลที่ตั้งมีความเหมาะสม สะอาด เย็นสบาย ดานการสงเสริม
การตลาดดวยการแจกคูปองลดราคากาแฟชวยจูงใจในการมาใชบริการไดอยางมาก แตการโฆษณา
ของรานแบล็คแคนยอนผานสื่อผูบริโภคมีการรับรูนอย และดานบุคลิกภาพพบวา ลูกคาที่มาใช
บริการเปนกลุมที่มีความมั่นใจในตนเอง กลาแสดงออก มีลักษณะความเปนผูนํา 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูบริโภคที่มีเพศ อายุ แตกตางกันมีพฤติกรรมการบรโิภค
กาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) รานแบล็คแคนยอน ในศูนยการคามาบุญครอง ดานความถี่ในการด่ืมกาแฟ
สด คาใชจายในการบริโภคเฉพาะกาแฟสดตอครั้ง และแนวโนมการกลับมาใชบริการไมแตกตางกัน 
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) ดาน
คาใชจายในการบริโภคเฉพาะกาแฟสดตอครั้งแตกตางกัน ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมี
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) ดานความถี่ในการด่ืมกาแฟสดแตกตางกัน ผูบริโภคที่
มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) ดานแนวโนมการ
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กลับมาใชบริการแตกตางกัน สวนประสมทางการรตลาดดานผลิตภัณฑ และการสงเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) รานแบล็คแคนยอน ในศูนยการคา
มาบุญครอง ดานความถี่ในการด่ืมกาแฟสด และสวนประสมทางการตลาดทุกดานมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) ดานแนวโนมการกลับมาใชบริการ และบุคลิกภาพ
ของผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) ดานแนวโนมการ
กลับมาใชบริการ 
 อุทัย เธียรจันทรวงศ (2547) ไดศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการ
บริโภคกาแฟค่ัวบด ย่ีหอ CAFÉ AMAZON ในสถานีปมน้ํามัน ปตท. สํานักงานใหญ ผลการวิจัย
พบวา ผูบริโภคกลุมตัวอยางเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุ 25-35 ป การศึกษาอยูในระดับ
ปริญญาตรี อาชีพพนักงานเอกชน และมีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท และกลุมตัวอยาง
เห็นวาการใหบริการกาแฟค่ัวบด ย่ีหอ CAFÉ AMAZON ในสถานีปมน้ํามัน ปตท. สํานักงานใหญ มี
รสชาติของกาแฟที่เขมขนตามที่ตองการด่ืม สวนเวลาในการรอกาแฟนานมากเกินไป ราคาของ
กาแฟแพงเกินไป ลักษณะของรูปแบบรานมีความเปนเอกลักษณ และควรมีกาแฟหลากหลายรสชาติ
ใหผูบริโภคเลือก 
 สมพงษ เลิศสิริลดากุล (2547) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคตอการบริโภคกาแฟค่ัวบด กรณีศึกษา
ราน Coffee World สาขาถนนพัฒนพงศ ซึ่งผลการวิจัยพบวา สวนใหญผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามเปนเพศหญิง อายุมากกวา 30 ป ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอ
เดือน มากกวา 30,000 บาท โดยสวนมากด่ืมกาแฟค่ัวบด 1 ถวย/ วัน นิยมบริโภคกาแฟชนิดรอน 
แบบเขมขน ใชเวลาการด่ืมในราน 10- 30 นาที ประเภทกาแฟที่นิยมคือ คาปูชิโน โดยเพ่ือนเปนคน
แนะนําใหมาใชบริการ  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมในการบริโภค
กาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) ราน Coffee World สาขาพัฒนพงษ ดานปริมาณในการด่ืมกาแฟค่ัวบดใน 1 
วัน ชนิดของกาแฟค่ัวบดที่ชอบ รสชาติกาแฟชนิดที่เลือกด่ืม โดยเฉลี่ยการด่ืมกาแฟค่ัวบดใน 1 
สัปดาห เวลาในการเขามาใชบริการราน ประเภทของกาแฟที่ชอบด่ืม แตกตางกัน ผูบริโภคที่มีอายุ
แตกตางกันมีพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) แตกตางกัน ดานชนิดของกาแฟค่ัว
บดที่ชอบ รสชาติกาแฟชนิดที่เลือกด่ืม โดยเฉลี่ยการด่ืมกาแฟค่ัวบดใน 1 สัปดาห เวลาในการเขามา
ใชบริการ ชวงเวลาที่ด่ืมกาแฟค่ัวบด และสาเหตุในการเลือกด่ืม ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกันมี
พฤติกรรมในการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) แตกตางกัน ดานชนิดของกาแฟค่ัวบดที่ชอบ 
รสชาติกาแฟชนิดที่เลือกด่ืม โดยเฉลี่ยการด่ืมกาแฟค่ัวบดใน 1 สัปดาห เวลาในการเขามาใชบริการ 
ประเภทของกาแฟที่ชอบด่ืม สาเหตุในการเลือกด่ืมกาแฟค่ัวบด สวนผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน 
มีพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) แตกตางกัน ดานปริมาณในการด่ืมกาแฟใน 1 วัน 
ชนิดของกาแฟค่ัวบดที่ชอบ รสชาติกาแฟชนิดที่เลือกด่ืม โดยเฉลี่ยการด่ืมกาแฟค่ัวบดใน 1 สัปดาห 
เวลาในการเขามาใชบริการ ชวงเวลาที่ด่ืมกาแฟค่ัวบดของราน ประเภทของกาแฟที่ชอบด่ืม และ
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สาเหตุในการเลือกด่ืมกาแฟค่ัวบด และสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด
จําหนาย บุคคลการสราง และนําเสนอลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมของผูบริโภคตอการบริโภคกาแฟค่ัวบดใน 1 วัน  
 ลัดดา พุทธวารีกานต (2550) ไดทําการศึกษาพฤติกรรม และความพึงพอใจโดยรวมในการ
บริโภคเครื่องด่ืมกาแฟสดราน True Coffee สาขาอาคารทรู ทาวเวอร ถนนรัชดาภิเษก กรุงเทพฯ 
ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนผูหญิงโดยมีอายุระหวาง 31- 40 ป เปนพนักงานเอกชน 
และมีรายไดตอเดือน 20,001- 30,000 บาท สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยการบริโภค
กาแฟของผูบริโภคมีเหตุผลในการด่ืมกาแฟสด เพราะรสชาติของกาแฟ โดยมีความถี่ในการด่ืม
กาแฟสด 4- 5 ครั้งตอสัปดาห โดยนิยมด่ืมกาแฟเย็นมากที่สุด สวนใหญของรสชาติแบบรสมัน และ
เขมขน เหตุผลที่ผูบริโภคเลือกด่ืมกาแฟสดที่ราน True Coffee สาขาอาคาร ทรู ทาวเวอร เพราะ
กลิ่นหอมของกาแฟ และตนเองเปนผูมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมกาแฟสดมากที่สุด ดาน
ความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑพบวา ผูบริโภคมีความเห็นวา
เมล็ดกาแฟมีความสดใหม ดานราคา ผูบริโภคใหความเห็นวาราคากาแฟที่จายมีความคุมคา มีราคา
ถูกกวาคูแขงขัน ดานชองทางการจัดจําหนาย ผูบริโภคมีความเห็นวาทําเลที่ตั้งของรานมีความ
เหมาะสม พ้ืนที่รานมีความสะดวกในการผานเขาออก ดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคให
ความเห็นวาการลดราคา หรือใหสวนลดมีความคุมคา ดานบุคคลหรือ พนักงาน ผูบริโภคให
ความเห็นวาพนักงานใหการตอนรับมีอัธยาศัยดี มีความรูความสามารถในการชงกาแฟ มีการแตง
กายที่เหมาะสม ดานการสราง และนําเสนอของลักษณะทางกายภาพ ผูบริโภคมีความเห็นวารานมี
การตกแตงภายในอยางสวยงาม บรรยากาศดูสบาย มีที่นั่งด่ืมกาแฟ และรานมีความสะอาด และ
ดานกระบวนการ ผูบริโภคใหความเห็นวามีกรรมวิธีการชงกาแฟสดที่รวดเร็ว อุปกรณการชงกาแฟ
สดมีความสะอาด และทันสมัย ผูบริโภคมีความพึงพอใจมากในการบริโภคกาแฟสดที่ราน True 
Coffee  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวาผูบริโภคที่มีเพศ อายุ และระดับการศึกษาแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่ราน True Coffee ดานคาใชจายในการบริโภคกาแฟสดที่รานไม
แตกตางกัน แตมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่ราน ดานจํานวนครั้งที่ด่ืมกาแฟสดในหนึ่งสัปดาห 
และจํานวนครั้งที่ด่ืมกาแฟสดที่รานในหนึ่งสัปดาหแตกตางกัน ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่ราน ดานจํานวนครั้งที่ ด่ืมกาแฟสดที่รานในหนึ่งสัปดาห และ
คาใชจายในการบริโภคกาแฟสดที่รานไมแตกตางกัน แตมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่ราน ดาน
จํานวนครั้งที่ด่ืมกาแฟสดในหนึ่งสัปดาหแตกตางกัน ผูบริโภคที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มี
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่รานแตกตางกันในทุกดาน ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ และ
ราคามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่ราน True Coffee ดานจํานวนครั้งที่ด่ืม
กาแฟสดตอสัปดาห และจํานวนครั้งที่ด่ืมกาแฟสด ปจจัยทางการตลาดดานบุคคล หรือพนักงานมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่ราน True Coffee ดานจํานวนครั้งที่ด่ืมกาแฟสด
ตอสัปดาห และจํานวนครั้งที่ด่ืมกาแฟสด และคาใชจขายในการบริโภคกาแฟสดที่ราน ปจจัยทาง
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การตลาดดานการสราง และนําเสนอของลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟสดที่ราน True Coffee ดานจํานวนครั้งที่ด่ืมกาแฟสดที่ราน ปจจัยทางการตลาดดาน
กระบวนการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่ราน True Coffee ดานคาใชจายใน
การบริโภคกาแฟสดที่ราน ความพึงพอใจโดยรวมดานความพึงพอใจโดยรวม ดานความคุมคา
โดยรวม และดานความคาดหวังโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่ราน 
True Coffee ดานจํานวนครั้งที่ด่ืมกาแฟสดตอสัปดาห และจํานวนครั้งที่ด่ืมกาแฟสดที่รานตอ
สัปดาห 
 กาญจนา ปลองออน (2551) ไดศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคผลิตภัณฑ
ชาเขียวในเขตอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง 
อายุระหวาง 24-31 ป เปนพนักงานบริษัท การศึกษาระดับปริญญาตรี โดยเหตุผลที่บริโภค
ผลิตภัณฑชาเขียวคือ เปนผลิตภัณฑเพ่ือใหประโยชนตอสุขภาพ สามารถรักษาโรคไดทางออม ที่
ประโยชนมากกวาน้ําอัดลม สะดวกในการรับประทานและราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณ 
 มณฑกาญจน วิจิตรสกลธ (2552) ไดศึกษาทัศนคติดานผลิตภัณฑ ความพึงพอใจ และ
แนวโนมพฤติกรรมการบริโภคนมเปรี้ยวของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา
ผูบริโภคสวนใหญ เปนเพศหญิง มีอายุ 21-30 ป ระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพพนกังาน
บริษัทเอกชน / ลูกจาง รายไดตอเดือน 30,001 บาทข้ึนไป มีทัศนคติในระดับดีในดานรูปลักษณ
ผลิตภัณฑของนมเปรี้ยว ดานผลิตภัณฑที่คาดหวังของนมเปรี้ยว และดานดานประโยชนหลักของนม
เปรี้ยวในระดับดี สวนศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ ผูบริโภคมีทัศนคติในระดับปานกลาง 
 พิมานมาศ ลีเลิศวงศภักดี (2552) ไดศึกษาความพึงพอใจ และพฤติกรรมการบริโภคของ
ลูกคาที่มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการราน Sorbet & Sherbet โกลเดน เพลซ ผลการวิจัย
พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 32 ป อาชีพพนักงานเอกชน 
สถานภาพการสมรสโสด ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายไดตอเดือน 25,001- 35,000 
บาท ลูกคามีความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาราย
ดานพบวา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานลักษณะทางกายภาพ และ
ดานกระบวนการอยูในระดับมาก และลูกคามีระดับความชอบในรสชาติในรสชาติไอศกรีมโดยรวม 
ระดับนอย พฤติกรรมการบริโภคของลูกคา สวนใหญมีเหตุผลสําคัญที่สุดในการใชบริการที่ราน 
Sorbet & Sherbet โกลเดน เพลซ คือ อยากรับประทานไอศกรีม สวนใหญลูกคามาใชบริการกับ
เพ่ือน บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการราน Sorbet & Sherbet มากที่สุด คือ ตนเอง 
และสวนใหญลูกคามาใชบริการในวันธรรมดา (จันทร- ศุกร) โดยลูกคามีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการโดยรวมในระดับกลับมาใชบริการ  
 ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ลูกคาที่มีอายุ อาชีพ รายไดตอเดือน และระดับการศึกษา
แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน Sorbet & Sherbet ดานการกลับมาใชบริการใน
อนาคตแตกตางกัน และลูกคาที่มีอาชีพ รายไดตอเดือน และระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการราน Sorbet & Sherbet ดานในอนาคตจะใชบริการมากข้ึนหรือนอยลง
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แตกตางกัน ความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาด ดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ และ
ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน Sorbet & Sherbet 
ทางดานการใชบริการในอนาคต ความพึงพอใจดานสวนประสมทางการตลาด ดานคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย และดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
ราน Sorbet & Sherbet ทางดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ และความพึงพอใจดานสวน
ประสมทางการตลาด ดานคุณสมบัติผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน Sorbet & Sherbet ทางดานในอนาคตจะใชบริการมากข้ึนหรือ 
นอยลง ระดับความชอบในรสชาติไอศกรีมมีความสัมพันธ กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน 
Sorbet & Sherbet ทางดานการกลับมาใชบริการในอนาคต ทางดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใช
บริการ และทางดานในอนาคตจะใชบริการ มากข้ึนหรือนอยลง สวนพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา 
ดานความถี่ในการใชบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน Sorbet & 
Sherbet ทางดานการกลับมาใชบริการในอนาคต ดานในอนาคตจะใชบริการมากข้ึนหรือนอยลง และ
ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการ  
 กิตติศักด์ิ พ้ืนแสน (2551) ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการเลือกซื้อประกันชีวิตผานธนาคารกรุงเทพ (Bancassurance) ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวาลูกคาสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 20-29 ป สถานภาพการสมรส
โสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีระดับรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยู
ในชวง 15,001-30,000 บาท และมีบัญชีเงินฝากกับธนาคารกรุงเทพ ลูกคามีระดับความคิดเห็น
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการสงเสริมการตลาด ดาน
ลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ ดานผลิตภาพโดยรวมอยูในระดับปานกลาง และความ
คิดเห็นปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการ ในดานชองทางการจัดจําหนาย ดานบุคคลากร 
โดยรวมอยูในระดับดี และลูกคาสวนใหญมีความสนใจประกันชีวิตของธนาคารกรุงเทพ ในรูปแบบ
บริการประกันชีวิตสะสมทรัพย Gain 1st มากที่สุดเมื่อเทียบกับแบบอ่ืนๆ โดยมีความสนใจในระดับ
ปานกลาง 
 ภาวิณี แจงสรรพกิจ (2556) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผล
ตอแนวโนมพฤติกรรมการซื้อหนังสืออิเลคทรอนิกสในมุมมองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21- 30 ป สถานภาพการสมรส
โสด และหยาราง/ แยกกันอยู ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และ
รายไดตอเดือน 10,001- 20,000 บาท ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอสวนประสมทาง
การตลาดโดยรวม ดานการตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค ดานความสะดวกสบายในการ
ซื้อ และดานการติดตอสื่อสารอยูในระดับดีมาก ประเภทของหนังสืออิเลคทรอนิกสที่สนใจคือ นิยาย
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แนวตางๆ สาเหตุที่ตัดสินใจเลือกซื้อเพราะมีสื่อคุณสมบัติพิเศษ เชน รูปภาพ ภาพเคลื่อนไหว 
เสียงเพลง ชองทางการสั่งซื้อที่สนใจคือ ทางเว็บไซต แหลงสําคัญในการคนหาขอมูล คือ
อินเทอรเน็ต บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ คือตนเอง ผูตอบแบบสอบถามมีแนวโนมที่คาดวา
จะซื้อหนังสืออิเลคทรอนิกส และจํานวนชั่วโมงที่ใชในการตัดสินใจซื้อหนังสืออิเลคทรอนิกสมี
คาเฉลี่ยประมาณ 3.07 ชั่วโมง  
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูบริโภคที่มีเพศ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อหนังสืออิเลคทรอนิกส ดานแนวโนมที่จะซื้อหนังสือ
อิเลคทรอนิกสแตกตางกัน ผูบริโภคที่มีเพศ และสถานภาพการสมรสแตกตางกันมีแนวโนม
พฤติกรรมการซื้อหนังสืออิเลคทรอนิกส ดานเวลาในการตัดสินใจซื้อหนังสืออิเลคทรอนิกสแตกตาง
กัน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานความสะดวกสบายในการซื้อ และดานตนทุนของผูบริโภค
สามารถรวมทํานายแนวโนมพฤติกรรมการซื้อหนังสืออิเลคโทรนิกส ดานแนวโนมที่จะซื้อหนังสือ
อิเลคทรอนิกสได รอยละ 11.9 และปจจัยสวนประสมทางการตลาดกานความตองการของผูบริโภค 
และดานตนทุนของผูบริโภคสามารถรวมทํานายแนวโนมพฤติกรรมการซื้อหนังสืออิเลคทรอนิกส ใน
การใชเวลาในการตัดสินใจซื้อหนังสืออิเลคทรอนิกสได รอยละ 1.2 
 จากแนวคิด ทฤษีและงานวิจัยที่เก่ียวของขางตน ผูวิจัยขอสรุปวิธีการใชแนวคิด ทฤษฏี
และงานวิจัยที่เก่ียวของเพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีที่นํามาอางอิงในเรื่องของประชากรศาสตร ผูวิจัยไดนําแนวคิดของ  
ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) กลาววา การแบงสวนตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ซึ่ง
ประกอบดวย เพศ อายุ สถานะภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได เปนลักษณะที่
สําคัญที่สามารถนํามาเปนสวนชวยในการกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยา
และสังคม วัฒนธรรมชวยอธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายนั้น ขอมูลดาน
ประชากรจะสามารถเขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมายคนที่มี  ลักษณะ
ประชากรศาสตรตางกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน ซึ่งนํามาใชสรางแบบสอบถามสวนที่ 1 
และอภิปรายผลการวิจัย 
 2.  แนวคิดและทฤษฎีที่นํามาอางอิงในเรื่องของสวนประสมทางการตลาดบริการ ที่
เก่ียวกับผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคคลหรือพนักงาน การสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ผูวิจัยไดยึดแนวคิดและทฤษฎีของ ศิริวรรณ       
เสรีรัตน และคณะ (2541) ที่ไดกลาวถึง สวนประสมทางการตลาดบริการ ที่ประกอบดวย ผลิตภัณฑ 
ราคา การจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคคลหรือพนักงาน การสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ และกระบวนการไวนั้น ซึ่งปจจัยเหลานี้มีสวนสําคัญที่จะชวยใหทราบถึงแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ซึ่งนํามาใชสรางแบบสอบถามสวนที่ 2 
และอภิปรายผลการวิจัย 
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 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการของผูบริโภค ผูวิจัยไดนํา
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ที่กลาวถึงแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการผูบรโิภค 
ไววา แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการผูบริโภค คือ แนวโนมการตอบสนอง หรือการกระทําที่บุคคล
ไดรับอิทธิพลทั้งจากภายในและภายนอกตอความตองการของแตละบุคคล ซึ่งมีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา ดังนั้นการวางแผนกลยุทธการตลาดจึงอยูบนรากฐานของการเปลี่ยนแปลงของ
พฤติกรรมผูบริโภคที่คาดวาจะเกิดข้ึนในอนาคด ซึ่งนํามาใชสรางแบบสอบถามสวนที่ 3 และ
อภิปรายผลการวิจัย 
 4.  การศึกษางานวิจัยที่เก่ียวของ ผูวิจัยนําผลงานของ ลัดดา พุทธวารีกานต (2550) ที่ได
ศึกษาเก่ียวกับลักษณะประชากรศาสตรมีผลตอพฤติกรรมการซื้อเครื่องด่ืมกาแฟสดที่ราน True 
Coffee สาขาอาคารทรูทาวเวอร ถนนรัชดาภิเษก กรุงเทพฯ สมพงษ เลอศสิริลดากุล (2547) ที่ได
ศึกษาเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการในแงของการใหความสําคัญตอการบริโภค
กาแฟค่ัวบด กรณีศึกษาราน Coffee World สาขาพัฒนพงศ และ พิมานมาศ ลีเลิศวงศภักดี (2552) 
ที่ไดศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมการบริโภคของลูกคามีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการราน Sorbet & Sherbet โกลเดน เพลซ โดยทั้งหมด ผูวิจัยจึงไดนํางานวิจัยที่เก่ียวของ
ดังกลาวมาเปนแนวทางในการกําหนดกรอบแนวคิดการวิจัย สรางแบบสอบถาม และประยุกตใชกับ
งานวิจัยครั้งนี้ 
 
 



บทท่ี 3 
วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 

 
 ในการศึกษาสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีสาระสําคัญในการดําเนินการ
ตามลําดับสาระ ดังนี้ 
 1.  การกําหนดประชากรและการเลือกกลุมตัวอยาง 
 2.  การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
 3.  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4.  การจัดกระทําและการวิเคราะหขอมูล 
 5.  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 
 
1. การกําหนดประชากร และการเลือกกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย 
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
  
 กลุมตัวอยาง 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน จึงทําการหาขนาดของกลุมตัวอยางโดย
อาศัยสูตรในการคํานวณของยามาเน แบบไมทราบจํานวนประชากร (ณัฐกานต พันธุเจริญ. 2547: 
36; อางอิงจาก Yamane. 1967: 919) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยยอมใหมีคาความแปรปรวน
เทากับ 5% ดังนี้ 
 สูตรการคํานวณหาจํานวนกลุมตัวอยาง  
 
 
  
 
 โดยที่  n  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
    Z  แทน  คามาตรฐานของระดับความเชื่อมั่น 95% ซึ่งมีคาเทากับ 1.96 
    E  แทน  คาความคลาดเคลื่อนที่ยอมใหเกิดขึ้น 5% ซึ่งมีคาเทากับ 0.05 
 
 ดังนั้น จะไดขนาดตัวอยาง 

n =  
ܼ2

 2ܧ4
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 (1.96)2   
 

n  = 
4(0.05) 2   

 

 3.8416   
 

n  = 
4(0.0025)   

 

 3.8416   
 

n  = 
0.010   

     n  =  384.16 ≈ 385 
  

 จากการคํานวณไดกลุมตัวอยางทั้งหมด 385 คน เพ่ือปองกันแบบสอบถามที่เกิดความ
ผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง ซึ่งจะสงผลตอความนาเชื่อถือของงานวิจัย
ดังนั้น จึงทําการเก็บตัวอยางเพ่ิมอีก 4% เทากับ 15 คน รวมจํานวนกลุมตัวอยางที่กําหนดไวทั้งสิ้น 
400 คน 
  
 การเลือกกลุมตัวอยาง 
 การเลือกกลุมตัวอยาง ใชวิธีการสุมตัวอยางโดยมีข้ันตอน ดังนี้ 
 ข้ันตอนที่ 1 ใชวิธีการเลือกกลุมตัวอยางแบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) โดย
เจาะจงเฉพาะรานกาแฟสดย่ีหอหนึ่งที่เปดบริการ 24 ชั่วโมง และมีสาขาอยูในกรุงเทพมหานคร 3 
สาขาที่เปดใหบริการ 24 ชั่วโมง คือ (แฟนเพจทัมแอนดทัมส. 2555) 
 1.  สาขาอาคารปญพัฒน ถนนสุรวงศ (พัฒนพงศ) 
 2.  สาขาแพลตินั่ม เขตประตูน้ํา 
 3.  สาขาเดอะวิว เขตคลองสาน 
 ข้ันตอนที่ 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบกําหนดโควตา (Quota Sampling) เพ่ือใหไดขนาด
ตัวอยางในแตละสาขาจํานวนเทาๆกัน ไดจํานวนขนาดตัวอยางสาขาละ 133 – 134 คน 
 ข้ันตอนที่ 3 ใชวิธีสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) เพ่ือเก็บรวบรวม
ขอมูลโดยใชแบบสอบถามที่ไดจัดเตรียมไวไปเก็บขอมูลรานกาแฟสดสาขาที่เปดบริการ 24 ชั่วโมง 
ตามที่ระบุไวในข้ันที่ 1 จนครบไดกลุมตัวอยาง 400 คน 
 
2. การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใชในการเก็บขอมูล 
 ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลการวิจัย คือ แบบสอบถาม
(Questionnaire) ที่ผูวิจัยไดสรางข้ึน เพ่ือศึกษาถึง สวนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร โดยแบง
ออกเปน 3 สวนดังตอไปนี้ 
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 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลลักษณะทางดานประชากรศาสตรของผูตอบ
แบบสอบถาม มีลักษณะเปนแบบสอบถามปลายปด (Closed – Ended Question) ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดตอบุคคล มีลักษณะเปนแบบกําหนดใหเลือกตอบ
และเติมคําในชองวาง จํานวนทั้งหมด 6 ขอ 
 ขอที่ 1  เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
   1.1 ชาย 
   1.2 หญิง 
 ขอที่ 2  อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) (ปฐมพงษ      
บําเริบ. 2550) 
   2.1 21 – 30 ป 
   2.2 31 – 40 ป 
   2.3 41 – 50 ป 
   2.4 51 ปข้ึนไป 
 ขอที่ 3 สถานภาพสมรส เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
   3.1 โสด 
   3.2 สมรส / อยูดวยกัน 
   3.3 หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
 ขอที่ 4 ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
   4.1 ต่ํากวาปริญญาตรี 
   4.2 ปริญญาตรี 
   4.3 สูงกวาปริญญาตรี 
 ขอที่ 5 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
   5.1 พนักงานบริษัทเอกชน 
   5.2 ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานสัญญาจางของรัฐ 
   5.3 ประกอบธุรกิจสวนตัว 
   5.4 อ่ืนๆ (โปรดระบุ) 
 ขอที่ 6  รายไดตอบุคคล เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) (วสุ 
สุวรรณวงศ. 2547) 
   6.1 ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 
   6.2 15,001 – 25,000 บาท 
   6.3 25,001 – 35,000 บาท 
   6.4 35,001 – 45,000 บาท 
   6.5 45,001 บาทข้ึนไป 
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 สวนที่ 2  เปนแบบสอบถามเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการมีลักษณะเปน
แบบสอบถามปลายปด จํานวน 7 ขอ โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval 
Scale) เปนการวัดแบบ Likert Scale มี 5 ระดับคือ 
   5 หมายถึง มากที่สุด 
   4 หมายถึง มาก 
   3 หมายถึง ปานกลาง 
   2 หมายถึง นอย 
   1 หมายถึง นอยที่สุด 
 
 การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตร
ภาคชั้น (Interval Scale) เปนการวัดแบบมาตรสวนประมาณคา (Rating Scale) ของลิเคิรท (Likert 
Scale) ในแบบสอบถาม ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการอภิปรายผล ซึ่งผลจากการคํานวณโดยใชสตูร
การคํานวณความกวางของอันตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2548: 193) ดังนี้ 
 
 ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น  

 
 5 – 1 
 

= 
5 

=  0.8 

  
 เกณฑการประเมินผลแบบสอบถามเก่ียวกับระดับความสําคัญเก่ียวกับปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการ แบงออกเปน 5 ระดับโดยใชคะแนนเฉลี่ยของแตละตัวแปร ดังตอไปนี้  
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด
บริการในระดับสําคัญมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด
บริการในระดับสําคัญมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด
บริการในระดับสําคัญปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด
บริการในระดับไมสําคัญ 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด
บริการในระดับไมสําคัญอยางมาก 
 สวนที่ 3  เปนคําถามเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ลักษณะคําถามเปนแบบนามบัญญัติ (Nominal 
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Scale) มีลักษณะเปนคําถามแบบ ใหผูตอบเลือกตอบเพียงขอใดขอหนึ่ง (Multiple Choice 
Questions) ผูวิจัยใชเกณฑคาเฉลี่ยในการอภิปรายผล ซึ่งผลจากการคํานวณโดยใชสูตรการคํานวณ
ความกวางของอันตรภาคชั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. 2548: 193) ดังนี้ 
   ขอที่ 1. เมื่อทานไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย เชน ซื้อ 1 แถม 1, ทดลอง
ชิมฟรี ทานจะมาใชบริการหรือไม เมื่อทานไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย เชน ซื้อ 1 แถม 1, 
ทดลองชิมฟรี ทานจะมาใชบริการหรือไม 
 
 
 
 
   มีลักษณะคําถามเปนแบบความหมายที่ตรงขามกัน (Semantic Differential 
Scale) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยแบงออกเปน 5 ระดับ 
   เกณฑการใหคะแนน มีดังนี้ 
   คะแนน  ระดับแนวโนม 
     5  ใชบริการแนนอน 
     4   ใชบริการ 
     3   ไมแนใจ 
     2    ไมใชบริการ 
     1    ไมใชบริการแนนอน 
 
 ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น  

 
 5 – 1 
 

= 
5 

=  0.8 

  
 เกณฑการประเมินผลแบบสอบถามเก่ียวกับระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการ แบงออกเปน 5 ระดับโดยใชคะแนนเฉลี่ยของแตละตัวแปร ดังตอไปนี้  
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีแนวโนมใชบริการในระดับมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีแนวโนมใชบริการในระดับมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีแนวโนมใชบริการในระดับปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีแนวโนมใชบริการในระดับนอย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีแนวโนมใชบริการในระดับนอยที่สุด 

ใชบริการแนนอน:_____ :_____ :_____ :_____ :_____ไมใชบริการแนนอน
                                  5         4          3          2           1
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   ขอที่ 2. เมื่อทานมาใชบริการรานกาแฟสดแลวมีความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงาน ทานจะกลับมาใชบริการอีก เมื่อทานมาใชบริการรานกาแฟสดแลวมีความพึงพอใจตอ
การใหบริการ ของพนักงานทานจะกลับมาใชบริการอีก 
  
 
 
 
   มีลักษณะคําถามเปนแบบความหมายที่ตรงขามกัน (Semantic Differential 
Scale) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยแบงออกเปน 5 ระดับ 
ดังนี้ 
   เกณฑการใหคะแนน มีดังนี้ 
   คะแนน  ระดับแนวโนม 
      5    กลับมาใชบริการแนนอน 
      4    กลับมาใชบริการ 
      3    ไมแนใจ 
      2    ไมกลับมาใชบริการ 
      1    ไมกลับมาใชบริการแนนอน 
  
   การกําหนดเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผล โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของ
อันตรภาคชั้น ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  2549: 129) 
 
 ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น  

 
 5 – 1 
 

= 
5 

=  0.8 

 
 เกณฑการประเมินผลแบบสอบถามเก่ียวกับระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการ แบงออกเปน 5 ระดับโดยใชคะแนนเฉลี่ยของแตละตัวแปร ดังตอไปนี้  
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีแนวโนมกลับมาใชบริการในระดับมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีแนวโนมกลับมาใชบริการในระดับมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีแนวโนมกลับมาใชบริการในระดับปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีแนวโนมกลับมาใชบริการในระดับนอย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีแนวโนมกลับมาใชบริการในระดับนอยที่สุด 

กลับมาใชบริการ:_____ :_____ :_____ :_____ :_____ไมกลับมาใชบริการ
 แนนอน                 5          4          3          2          1     แนนอน
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พึงพอใจ:_____ :_____ :_____ :_____ :_____ไมพึงพอใจ
อยางมาก    5          4         3          2           1      อยางมาก

  
 ขอที่ 3. เมื่อทานมาใชบริการรานกาแฟสดแลวมีความพึงพอใจตอการใหบริการหรือไมเมื่อ
ทานมาใชบริการรานกาแฟสดแลวมีความพึงพอใจตอการใหบริการหรือไม 
 
 
 
  
   มีลักษณะคําถามเปนแบบความหมายที่ตรงขามกัน (Semantic Differential 
Scale) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยแบงออกเปน 5 ระดับ 
ดังนี้ 
   เกณฑการใหคะแนน มีดังนี้ 
   คะแนน   ระดับความพึงพอใจ 
       5    พึงพอใจอยางมาก 
       4   พึงพอใจ 
       3    ไมแนใจ 
       2    ไมพึงพอใจ 
       1    ไมพึงพอใจอยางมาก 
 
   การกําหนดเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผล โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของ
อันตรภาคชั้น ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  2549: 129) 
 
 ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น  

 
 5 – 1 
 

= 
5 

=  0.8 

 
 เกณฑการประเมินผลแบบสอบถามเก่ียวกับระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการ แบงออกเปน 5 ระดับโดยใชคะแนนเฉลี่ยของแตละตัวแปร ดังตอไปนี้  
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีแนวโนมความพึงพอใจในระดับมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีแนวโนมความพึงพอใจในระดับมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีแนวโนมความพึงพอใจในระดับปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีแนวโนมความพึงพอใจในระดับนอย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีแนวโนมความพึงพอใจในระดับนอยที่สุด 
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แนะนําแนนอน:_____ :_____ :_____ :_____ :_____ไมแนะนําแนนอน
                              5           4          3          2          1

  
 
 ขอที่ 4. ทานจะแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งหรือไม 
ทานจะแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งหรือไม 
 
 
 
 
   มีลักษณะคําถามเปนแบบความหมายที่ตรงขามกัน (Semantic Differential 
Scale) โดยใชระดับการวัดขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) โดยแบงออกเปน 5 ระดับ 
ดังนี้ 
   เกณฑการใหคะแนน มีดังนี้ 
   คะแนน   ระดับความพึงพอใจ 
       5    แนะนําแนนอน 
       4   แนะนํา 
       3    ไมแนใจ 
       2    ไมแนะนํา 
       1    ไมแนะนําอยางแนนอน 
 
   การกําหนดเกณฑคาเฉลี่ยในการแปลผล โดยใชสูตรการคํานวณความกวางของ
อันตรภาคชั้น ดังนี้ (ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ.  2549: 129) 
 
 ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = 
จํานวนชั้น  

 

 5 – 1 
 

= 
5 

=  0.8 
 

 เกณฑการประเมินผลแบบสอบถามเก่ียวกับระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดบริการ แบงออกเปน 5 ระดับโดยใชคะแนนเฉลี่ยของแตละตัวแปร ดังตอไปนี้  
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีแนวโนมที่จะแนะนําในระดับมากที่สุด 
 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีแนวโนมที่จะแนะนําในระดับมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีแนวโนมที่จะแนะนําในระดับปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีแนวโนมที่จะแนะนําในระดับนอย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีแนวโนมที่จะแนะนําในระดับนอยที่สุด 
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 ขั้นตอนในการสรางเครื่องมือ 
 ดําเนินการสรางดังนี้ 
 1.  ศึกษาและคนควาขอมูลจากตํารา เอกสาร ขอมูล และงานวิจัยที่เก่ียวของ เพ่ือกําหนด
ขอบเขตของการวิจัย และเพ่ือเปนแนวทางในการสรางเครื่องมือในการวิจัย 
 2.  กําหนดเครื่ องมือที่ ใช ในการเ ก็บรวบรวมขอมูลการวิจัย คือ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) 
 3.  นําแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางข้ึน ไปเสนอตออาจารยที่ปรึกษางานวิจัย เพ่ือพิจารณา
ตรวจสอบความถูกตอง และเพ่ือขอคําปรึกษาหรือขอเสนอแนะเพ่ิมเติม 
 4.  นําแบบสอบถามที่ไดปรับปรุงแกไขแลว ไปเสนอผูเชี่ยวชาญเพ่ือตรวจสอบความ
เที่ยงตรงตามเนื้อหา จากนั้นนํามาเสนอตออาจารยที่ปรึกษางานวิจัยอีกครั้งเพ่ือตรวจสอบความ
ถูกตองครั้งสุดทายกอนนําไปทดลองใช 
 5.  นําแบบสอบถามที่ไดมาทดลองใช (Try out) กับกกลุมลูกคาที่มาใชบริการที่รานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงแหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 30 ชุด แลวนําผลที่ไดไปวิเคราะหหาคา
ความเชื่อมั่น(Reliability) ของแบบสอบถามทั้งฉบับ ดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Alpha 
Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2550: 35) 
 6.  นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Try Out) กับผูมาใชบริการที่รานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงแหงหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 30 ชุด แลวนําผลที่ไดมาปรับปรุงเพ่ือให
แบบสอบถามไดมาตรฐานทาการวิเคราะหคาความนาเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใช
วิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา ( - Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) (พวงรัตน ทวีรัตน . 2538: 
125-126) ซึ่งคาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยจะมีคาระหวาง 0 < < 
1 ซึ่งคาที่ยอมรับมากกวา 0.6 แสดงวามีความเชื่อถือไดมาก  
 ซึ่งจากการทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด
บริการ โดยแบงออกเปนรายดานทั้งหมด 7ดาน โดยมีคาความเชื่อมั่นดังตอไปนี้ 
 ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ 
มีจํานวน 6 ขอ มีคาความเชื่อมั่น 0.796 
  ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานราคา มี
จํานวน 3 ขอ มีคาความเชื่อมั่น 0.726 
 ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานชองทางการ
จัดจําหนาย มีจํานวน 4 ขอ มีคาความเชื่อมั่น 0.669 
 ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริม
การตลาด มีจํานวน 6 ขอ มีคาความเชื่อมั่น 0.738 
 ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานผู
ใหบริการ มีจํานวน 4 ขอ มีคาความเชื่อมั่น 0.908 
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 ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานลักษณะทาง
กายภาพ มีจํานวน 4 ขอ มีคาความเชื่อมั่น 0.880 
 ความเชื่ อมั่นของแบบสอบถามดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
กระบวนการ มีจํานวน 3 ขอ มีคาความเชื่อมั่น 0.813 
 
3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาถึง สวนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอแนวโนม
การใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการเก็บรวมรวมขอมูล ไดทําการ
แบงลักษณะของการเก็บขอมูล ออกเปน 2 ลักษณะ ดังนี้ 
 1.  ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ผูวิจัยไดดําเนินการศึกษาคนควาจากหนังสือตํารา 
บทความ ผลงานวิจัยที่เก่ียวของ เอกสารที่เก่ียวของ และแหลงขอมูลทางอินเตอรเน็ต เพ่ือใชเปน
แนวทางในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ 
 2.  ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่ผูวิจัยไดจากการเก็บรวบรวมขอมูลจากการ
ตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน 
 
4. การจัดกระทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดกระทําขอมูล 
 ผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่ไดจากการจัดเก็บภาคสนาม มาดําเนินการดังนี้ 
 1.  ทดสอบแบบสอบถามที่ไดออกแบบไวแลวดําเนินการแกไขขอบกพรองของ
แบบสอบถาม พรอมตรวจความเชื่อมั่นของแบบสอบถามดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Alpha 
Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) หากพบวาคาสัมประสิทธิ์อยูในระดับต่ําตองดําเนินการแกไข
แบบสอบถาม  
 2.  นําแบบสอบถามที่ทําการแกไขขอบกพรองเรียบรอยแลวออกเก็บขอมูลจริงอีกครั้ง 
 3. การตรวจสอบขอมูล (Editing) ผูวิจัยนําแบบสอบถามที่ผูตอบไดตอบเรียบรอยแลวมา
ตรวจสอบความถูกตองและความสมบูรณของการตอบแบบสอบถาม เพ่ือแยกแบบสอบถามฉบับที่
ไมสมบูรณออก 
 4.  การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ตรวจสอบความสมบูรณแลว มาลงรหัสตามที่
กําหนดไว เพ่ือประมวลผลดวยคอมพิวเตอร 
 5.  นําขอมูลมาบันทึกลงคอมพิวเตอร เพ่ือเตรียมประมวลผล (Processing) ดวยโปรแกรม
การประมวลขอมูล โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร (Statistic Package for 
social Sciences หรือ SPSS) เพ่ือเตรียมวิเคราะหขอมูลพรรณนาและทดสอบสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 การวิเคราะหขอมูล 
 1.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistics) โดย 
  1.1  นําขอมูลของผูตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามสวนที่ 1 คือ ลักษณะทางดาน
ประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคล ของ
ผูตอบแบบสอบถาม มาแจกแจงหาคาความถี่ (Frequency) และคาสถิติรอยละ (Percentage) 
  1.2  นําขอมูลของผูตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามสวนที่ 2 เก่ียวกับสวนประสม
ทางการตลาดบริการมาหาคาคะแนนเฉลี่ย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard 
deviation) 
  1.3 นําขอมูลของผูตอบแบบสอบถามในแบบสอบถามสวนที่ 3 เก่ียวกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มา
หาคาคะแนนเฉลี่ย(Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) 
 2.  การวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) เพ่ือทําการทดสอบ
สมมติฐาน โดยจะนําขอมูลมาวิเคราะหทางสถิติดวยเครื่องคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป
SPSS เพ่ือทดสอบสมมติฐานแตละขอ โดยใชสถิติตางๆ ในการวิเคราะหดังนี้ 
  
 คาสถิติที่ใชทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอที่ 1 ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคล ที่แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 
24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน  
 คาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน คือ t-test (Independent t- test) ไดแก 
 สมมติฐานขอที่ 1.1 เพศตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 คาสถิติที่ใชในการทดสอบสมมติฐาน โดยวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) ไดแก 
 สมมติฐานขอที่ 1.2 อายุตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
สมมติฐานขอที่ 1.3 สถานะภาพสมรสตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 1.3 ระดับการศึกษาตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 1.4 อาชีพตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
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 สมมติฐานขอที่ 1.5 รายไดตอบุคคลตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
คาสถิติที่ใชทดสอบ คือ การทดสอบสถิติการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression 
Analysis) 
 
5. สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
 1. คาสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ประกอบดวย 
  1.1  คาสถิติรอยละ (Percentage) เพ่ือใชแปลความหมายของขอมูลทั่วไปของ
แบบสอบถาม (ศิริวรรณ เสรีรัตน;  และคณะ.  2548: 289) 
 
 
 
 

 
   เมื่อ  P  แทน คาสถิติรอยละ หรือเปอรเซ็นต 
     f  แทน ความถี่ของขอมูลในแตละกลุม 
     n  แทน จํานวนความถี่ทั้งหมด 
 
  1.2  คาเฉลี่ย (Mean หรือ X ) เ พ่ือใชแปลความหมายของขอมูลทั่วไปของ
แบบสอบถาม (ชูศรี วงศรัตนะ.  2550: 33) 
     
     
 
   เมื่อ   X  แทน คาเฉลี่ย 
     X  แทน ผลรวมทั้งหมดของขอมูล 
     n   แทน จํานวนขอมูลทั้งหมด 
   
  1.3  คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) เพ่ือใชแปล
ความหมายของขอมูลทั่วไปของแบบสอบถาม (ชูศรี วงศรัตนะ, 2550: 60) 
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   เมื่อ  S.D.  แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
     X  แทน ผลรวมของขอมูลทั้งหมด 
     (X)2  แทน ผลรวมของขอ มูลทั้งหมดยกกําลังสอง 
     X2  แทน ผลรวมของขอ มูลแตละตัวยกกําลังสอง 
     n    แทน จํานวนคนในกลุมตัวอยาง หรือ จํานวนขอมูลทั้งหมด 
 
 2. การหาคาความเชื่อมั่นของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยใชวิธีหาคา
สัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบัค (Cronbachs’ alpha coefficiency) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2550: 35) 
 

∝ =
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   เมื่อ     แทน ความเชื่อมั่นของแบบสอบถามทั้งฉบับ 
     k    แทน จํานวนคําถาม 
    Covariance  แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนรวมระหวางคําถามตางๆ 
    Variance   แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
 

 3.  การวิเคราะหขอมลูโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ประกอบดวย 
  3.1  สถิติ Independent t-test ทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 
2 กลุมที่เปนอิสระตอกัน (กัลยา วานิชยบัญชา, 2550: 108 – 109) ใชทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ใน
ดานเพศ โดยมีสูตรดังนี้ 
   ในการทดสอบ t-test หากคาแปรปรวนของขอมูลเทากันทุกกลุมใหทดสอบความ
แตกตางดวย Equal Variances assumed และถาคาแปรปรวนของขอมูลไมเทากันทุกกลุม ให
ทดสอบความแตกตางดวย Equal Variances not assumed โดยจะทําการทดสอบคาแปรปรวนของ
แตละกลุมกอนโดยใช Levene test 
   3.1.1  กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน (S1

2 = S2
2) 

 
     
   
     

   สถิติที่ใชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ df = n1 + n2 - 2 
 

   เมื่อ  Xi   แทน คาเฉลี่ยตัวอยางกลุมที ่i ; i = 1, 2 
     SP  แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยางทั้ง 2 กลุม 
     Nj   แทน ขนาดตัวอยางของกลุมที ่i 
     Si

2  แทน คาแปรปรวนของตัวอยางกลุมที ่i ; i = 1, 2 

ݐ =  
1തതതݔ − 2തതതݔ 
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   3.1.2 กรณีที่ความแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากัน (S1

2 ≠ S2
2) 

 
 
 
 
   

สถิติที่ใชทดสอบ t มีชั้นแหงความเปนอิสระ = V 
 
  
 
 
 
 
   เมื่อ t   แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน t-distribution 
     X1  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่1 
     X2  แทน คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางที ่2 
     S1

2  แทน ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที ่1 
     S2

2  แทน ความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที ่2 
     n1   แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที่ 1 
     n2   แทน จํานวนของกลุมตัวอยางที ่2 
     V   แทน ชั้นแหงความเปนอิสระ 
 
  3.2  สถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 
แบบการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางมากกวา 2 กลุมข้ึนไป เพ่ือทดสอบ
สมมติฐานขอที่ 1 ในดานอายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได โดยมีสูตรดังนี้ 
   ใชคา F-test กรณีคาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน (ชูศรี วงศรัตนะ. 2550: 
224) มีสูตรดังนี้ 
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   เมื่อ  F   แทน  คาสถิติที่ใชพิจารณาใน F-distribution 
     df   แทน  ชั้นแหงความเปนอิสระ ไดแก ระหวางกลุม (k-1) และภายใน 
       กลุม (n-k) 
     k   แทน  จํานวนกลุมของตัวอยางที่นํามาทดสอบสมมติฐาน 
      n   แทน  จํานวนตัวอยางทั้งหมด 
     SSB  แทน  ผลรวมกําลังสองระหวางกลุม (Between Sum of Squares) 
     SSW  แทน  ผลรวมกําลังสองภายในกลุม (Within Sum of Squares) 
     MSB  แทน  ความแปรปรวนระหวางกลุม (Mean Square between-groups) 
     MSW  แทน  ความแปรปรวนภายในกลุม (Mean Square within-groups) 
 
ตารางแสดงสูตรการวิเคราะหความแปรปรวนแบบมี 1 ตัวประกอบ 
 

Source of 
variation 

df Sum of square (SS) Mean square 
(MS) 

F 

Between group k-1     
 

Within group N-k   
 

  
 

  
  
 
 

Total N-1 
      

 
 หมายเหตุ  สูตรในตารางใชเมื่อ n ในแตละกลุมตัวอยางไมเทากัน 
 
 กรณีผลการทดสอบมีความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทําการทดสอบ
ความแตกตางเปนรายคูตอไป เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) (กัลยา วานิชยบัญชา. 2549: 161) 
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   เมื่อ  LSD  แทน ผลตางนัยสําคัญที่คํานวณไดสําหรับประชากรกลุมที่ i  
       และ j 
     t 1- / 2 n-k แทน  คาที่ใชพิจารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution  
       ที่ระดับความเชื่อมั่น95% และชั้นแหงความเปนอิสระ 
       ภายใน  กลุม = n-k 
     MSE แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม (MSw) 
     n   แทน  จํานวนตัวอยางของกลุม i 
     nj   แทน  จํานวนตัวอยางของกลุม j 
     α   แทน  คาความคลาดเคลื่อน 
 

ใชสูตรการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว Brown-forsythe (B) ใชในกรณีที่
ความแปรปรวนแตกตางกัน (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545: 141) สามารถเขียนสูตรได ดังนี้  

 
 
  
   โดยคา  
 
 
  
   เมื่อ B  แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Brown-forsythe 
        แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม  
      แทน คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถิติ Brown-forsythe 
    k  แทน จํานวนกลุมตัวอยาง  
    n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง  
    N  แทน ขนาดประชากร  
      แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง  
  
   กรณีพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ จะทําการตรวจสอบความ
แตกตางเปนรายคูเพ่ือดูวามีคูใดที่แตกตางกัน โดยใชสูตรตามวิธี Dunnett T3 เพ่ือเปรียบเทียบ
คาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางใชสูตรดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2545:333) 
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   เมื่อ   แทน คาสถิติที่ใชพิจารณาใน Dunnett Test 
      แทน คาจากตาราง Critical Values of the Dunnett Test 
      แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม 
    S  แทน คาของกลุมตัวอยาง 
  
  3.3  สถิติการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ (Multiple Regression Analysis) มีตัวแปร
อิสระ k ตัว (x1, x2, x3, …, xk) ที่มีความสัมพันธกับตัวแปร Y โดยมีความสัมพันธอยูในเชิงเสน จะ
ไดสมการเชิงถดถอยเชิงพหุนาม เพ่ือใชในการทดสอบสมมติฐานที่ 2 คือ ปจจัยสวนประสมทา
การตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอแนวโนมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขต
กรุงเทพมหานคร ซึ่งแสดงความสัมพันธ ดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา. 2546: 360-361) 
 
    Y = β0 + β0X1 + β0X2 + ……… + βkXk + e 
 
   โดยที่ β0 = สวนตัวแกน Y เมื่อกําหนดให X1 = X2 = ………. = Xk = 0 β1, β2 βk 

เปนสัมประสิทธิ์ความถดถอยเชิงสวน (Parital Regression Coefficiant) โดยที่ β1 เปนคาที่แสดงถึง
การเปลี่ยนแปลงของตัวแปรตาม Y เมื่อตัวแปรอิสระ Xi เปลี่ยนไปหนึ่งหนวย โดยที่ตัวแปนอิสระ X 
อ่ืนๆ มีคาคงที่ เชน X1 เปลี่ยนไปหนึ่งหนวย คา Y จะเปลี่ยนไป β1 หนวย โดยที่ X2, X3, …, Xk มี
คาคงที่ 
  
 เงื่อนไขในการวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุจะเหมือนกันเงื่อนไขการวิเคราะหความ
ถดถอยเชิงเสนอยางงาย โดยมีเงื่อนไขดังนี้ 
 1.  ความคลาดเคลทอน e เปนตัวแปรที่มีการแจกแจงแบบปกติ 
 2.  คาเฉลี่ยของความคลาดเคลื่อนเปนศูนย นั่นคือ E(e) = 0 
 3.  คาความแปรปรวนของความคลาดเคลื่อนเปนคาคงที่ที่ไมทราบคา V(e) = β0

2 
 4.  ei และ ej เปนอิสระตอกัน ; I = j นั่ยคือ covariance ei และ ej = 0 
 5.  ตัวแปรอิสระ xi และ xj ตองเปนอิสระตอกัน   
 
 



บทท่ี  4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
 จากการศึกษาเรื่อง “สวนประสมทางการตลาดบริการ ที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยการวิเคราะห
ขอมูล และการแปลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจยัไดกําหนดสัญญาลักษณตางๆ ที่ใชใน
การวิเคราะหขอมูล ดังนี้  
 
สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหและแปลผลขอมูล 
 P  แทน คารอยละ หรือ เปอรเซ็นต 
 f  แทน ความถี่ของคะแนน 
 n  แทน ขนาดของกลุมผูบริโภค 
   แทน คาคะแนนเฉลี่ย 
 S.D. แทน คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 SS  แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 MS  แทน คาเฉลี่ยผลบวกกําลังสองของคะแนน (Mean of Squares) 
 df  แทน ชั้นของความเปนอิสระ (Degree of Squares) 
 t  แทน  คาที่ใชพิจารณา t – Distribution 
 F-Ratio แทน คาที่ใชพิจารณา f – Distribution 
 Sig.2 tailed แทน ความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิติ 
 LSD แทน Least Significant Difference 
 Adj แทน คาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจของสถิติวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุ 
 B  แทน คาสัมประสิทธการถดถอย (Unstandardized) 
 R2

adj แทน คาสัมประสิทธิ์การตัดสินใจของสถิติวิเคราะหความถดถอยเชิงพหุคูณ 
 H0  แทน สมมติฐานหลัก (Null hypothesis) 
 H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative hypothesis) 
 *  แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 **  แทน มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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การนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การวิเคราะหขอมลู ผูวิจัยไดเสนอผลตามความมุงหมายของการวิจัย โดยแบงการนําเสนอ
ออกเปน 4 สวน ตามลําดับดังนี้ 
 สวนที่ 1  การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 สวนที่ 2  การวิเคราะหขอมูลปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 สวนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สวนที่ 4  การวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคลแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที ่2 สวนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร    
 
ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา 
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตร 
 เปนการวิเคราะหขอมูลลักษณะทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม จาํแนกตาม เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคล โดยนําเสนอในรูปแบบของจํานวน 
และรอยละ ดังนี ้
 
ตาราง 1 แสดงจํานวน (รอยละ) ของกลุมผูบริโภคจําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับ 
     การศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคล  
 

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ   
ชาย 138 34.50 
หญิง 262 65.50 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 1  (ตอ) 
 

ขอมูลลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

อายุ   
21 - 30 ป 216 54.00 
31 - 40 ป 114 28.50 
41 - 50 ป 57 14.25 
51 ปข้ึนไป 13 3.25 

รวม 400 100.00 
สถานภาพสมรส   
 โสด  246 61.50 
 สมรส / อยูดวยกัน 121 30.25 
 หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 33 8.25 

รวม 400 100.00 
ระดับการศึกษา   

ต่ํากวาปริญญาตรี 31 7.75 
ปริญญาตรี 285 71.25 
สูงกวาปริญญาตรี 84 21.00 

รวม 400 100.00 
อาชีพ   

พนักงานบริษัทเอกชน 282 70.50 
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงาน/สัญญาจาง 35 8.75 
ประกอบธุรกิจสวนตัว 83 20.75 

รวม 400 100.00 
รายไดตอบุคคล   

ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 32 8.00 
15,001 บาท – 25,000 บาท 119 29.75 
25,001 บาท - 35,000 บาท 119 29.75 
35,001 บาท – 45,000 บาท 60 15.00 
45,001 บาทข้ึนไป 70 17.50 

รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 1 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของกลุมผูบริโภคในการวิจัย
ครั้งนี้ จํานวน 400 คน จําแนกตาม เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชพี และรายไดตอ
บุคคล โดยแจกแจงความถี่และคารอยละ ไดดังนี้  
 เพศ พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีเพศหญิง มีจํานวน 
262 คน คิดเปนรอยละ 65.00 และเพศชายมจีํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.50 
 อายุ พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญมีอายุ 21 – 30 ป มีจํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 54.00 
รองลงมา คือ อายุ 31-40 ป มีจํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.50 อายุ 41-50 ป มีจํานวน  
57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 และอายุ 51 ปข้ึนไป มีจํานวนนอยที่สุด คือ 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25 
ตามลําดับ 
 สถานภาพสมรส พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญมีสถานภาพโสด มีจํานวน 246 คน คิดเปน
รอยละ 61.50 รองลงมา ไดแก สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.25 
และสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู มีจํานวนนอยที่สุด คือ 33 คน คิดเปนรอยละ 8.25 
ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษา พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีจํานวน 285 
คน คิดเปนรอยละ 71.25 รองลงมา ไดแก ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 84 คน คิดเปน
รอยละ 21.00 และระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีจํานวนนอยที่สุด คือ 31 คน คิดเปนรอยละ 
7.75 ตามลําดับ 
 อาชีพ พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 282 คน คิดเปน
รอยละ 70.50 รองลงมา ไดแก อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.75 และ
อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงาน/สัญญาจาง มีจํานวนนอยที่สุด คือ 358 คน คิดเปนรอย
ละ 8.75 ตามลําดับ 
 รายไดตอบุคคล พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญมีรายไดตอบุคคล 15,001-25,000 บาท และ 
25,001-35,000 บาท มีจํานวนเทากัน คือ 119 คน คิดเปนรอยละ 29.75 รองลงมา ไดแก รายไดตอ
บุคคล 40,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 รายไดตอบุคคล 30,001-45,000 
บาท มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.00 และรายไดตอบุคคล ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มี
จํานวนนอยที่สุด คือ 32 คน คิดเปนรอยละ 8.00 ตามลําดับ 
 เนื่องจากขอมูลลักษณะประชากรศาสตรดานอายุ มีความถี่ของขอมูลการกระจายตัวไม
สม่ําเสมอ และบางกลุมมีจํานวนความถี่นอยเกินไป ดังนั้น ผูวิจัยจึงไดทําการรวบรวมขอมูลใหมเพ่ือให
เกิดการกระจายตัวของขอมูลมีความสม่ําเสมอ เพ่ือทําการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งไดกลุมใหม ดังนี ้
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ตาราง 2 แสดงจํานวน (รอยละ) ของกลุมผูบริโภคจําแนกตาม อายุ (รวบรวมขอมูลใหม) 
 
ขอมูลลักษณะประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 
อายุ   

21-30 ป 216 54.00 
31-40 ป 114 28.50 
41 ปข้ึนไป 70 17.50 

รวม 400 100.00 
  
 จากตาราง 2 ผลการวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของกลุมผูบริโภคในการวิจัย
ครั้งนี้ จํานวน 400 คน จําแนกตามอายุ โดยแจกแจงความถี่และคารอยละ ไดดังนี้  
 อายุ พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญมีอายุ 21-30 ป มีจํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 54.00 
รองลงมา คือ อายุ 31-40 ป มีจํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.50 และอายุ 41 ปข้ึนไป มีจํานวน
นอยที่สุด คือ 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 ตามลําดับ 
  
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลสวนปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 จากการศึกษาในสวนนี้จะทําใหทราบขอมูลเบ้ืองตนเก่ียวกับปจจัยทางดานสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ที่ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการตลาด ดานพนักงานผูใหบริการ ดานลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการ โดย
ขอมูลสวนนี้จะแสดงเปนคาเฉลี่ย และ S.D. ของกลุมผูบริโภคซึ่งมีรายละเอียด ดังนี ้
 
ตาราง 3 แสดงคาเฉลี่ยของกลุมผูบริโภคจําแนกตามปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 

ระดับความสําคัญ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
X  S.D. แปลผล 

ดานผลิตภัณฑ     
รสชาติของกาแฟสด 4.38 0.756 มากที่สุด 
กล่ินของกาแฟสด 4.14 0.731 มาก 
เมล็ดกาแฟมีความสดใหม 4.00 0.841 มาก 
สามารถปรับรสชาติไดตามใจชอบ 3.87 0.969 มาก 
มีความหลากหลายของขนาดบรรจุภัณฑใหเลือกดื่ม 3.48 0.952 มาก 

รวมดานผลิตภัณฑ 3.93 0.593 มาก 
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ตาราง 3  (ตอ) 
 

ระดับความสําคัญ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
X  S.D. แปลผล 

ดานราคา     
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 4.48 0.617 มากที่สุด 
มีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน 4.41 0.688 มากที่สุด 
ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 4.37 0.673 มากที่สุด 

รวมดานราคา 4.41 0.558 มากที่สุด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย    

ทําเลที่ตั้งของรานมีความสะดวกที่จะเขามาใชบรกิาร  4.50 0.597 มากที่สุด 
ขนาดพ้ืนที่รานมีความสะดวกในการผานเขาออก 4.24 0.800 มากที่สุด 
บริการสถานที่จอดรถสําหรับลูกคา 4.20 0.929 มาก 
มีจํานวนสาขาเพียงพอตอการใหบริการ 3.96 0.822 มาก 

รวมดานชองทางการจัดจําหนาย 4.22 0.581 มากที่สุด 
ดานการสงเสริมการตลาด     

มีการแจกคูปองสวนลด 3.53 1.073 มาก 
มีกิจกรรมตามเทศกาลตางๆ เชน แจกของทีร่ะลึกใน

เทศกาลคริสมาสหรือปใหม 
3.51 0.884 มาก 

บัตรสะสมแตมเพ่ือแลกเครื่องดื่มฟร ี 3.40 1.179 ปานกลาง 
การสงอีเมลแจงสิทธิพิเศษแกสมาชิก 3.21 1.058 ปานกลาง 
มีการแจกตัวอยางกาแฟสดชนิดตางๆ ใหลองดื่ม 3.19 1.129 ปานกลาง 
มีการประชาสัมพันธผาน Social Media 3.19 1.028 ปานกลาง 

รวมดานการสงเสริมการตลาด 3.33 0.861 ปานกลาง 
ดานพนักงานผูใหบริการ     

พนักงานมีอัธยาศัยดี / พูดจาสุภาพและเปนกันเอง 4.63 0.587 มากที่สุด 
พนักงานใหการตอนรับดี 4.40 0.634 มากที่สุด 
แตงกายเหมาะสม สุภาพ เรียบรอย 4.30 0.763 มากที่สุด 
พนักงานมีความรู ความสามารถ 4.24 0.718 มากที่สุด 

รวมดานพนักงานผูใหบริการ 4.39 0.558 มากที่สุด 
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ตาราง 3  (ตอ) 
 

ระดับความสําคัญ ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
X  S.D. แปลผล 

ดานลักษณะทางกายภาพ     
ความสะอาดภายในราน 4.61 0.655 มากที่สุด 
ที่น่ังดื่มกาแฟ 4.30 0.771 มากที่สุด 
บรรยากาศภายในราน เชน สีสันสดใส, สะอาด เปนตน 4.21 0.696 มากที่สุด 
การตกแตงภายในราน เชน มีความทันสมัย

สะดวกสบาย, เปนสดัสวน เปนตน 
4.12 0.656 มาก 

รวมดานลักษณะทางกายภาพ 4.30 0.558 มากที่สุด 
ดานกระบวนการ    

ความรวดเร็วในการชงกาแฟ 4.16 0.654 มาก 
ความรวดเร็วในการชําระเงิน 4.14 0.662 มาก 
กรรมวธิีการชงกาแฟสด 4.00 0.793 มาก 

รวมดานกระบวนการ 4.10 0.586 มาก 
รวมปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 4.10 0.432 มาก 

  
 จากตาราง 3 ผลการวิเคราะหความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดบริการ แสดงคาเฉลี่ย 
พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมในระดับมาก มคีาเฉลีย่
เทากับ 4.10 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาด
บริการในระดับมากที่สุด ประกอบดวย ดานพนักงานผูใหบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.39 รองลงมาไดแก 
ดานลักษณะทางกายภาพมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 
สวนกลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการในระดับมาก ประกอบดวย ดาน
กระบวนการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 ดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 ดานราคา มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.41 ในขณะทีก่ลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการในระดับปาน
กลาง ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.33 ตามลําดับ เมื่อพิจารณารายละเอียดแต
ละดาน ดังนี ้
 ดานผลิตภัณฑ เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทาง
การตลาดบริการในระดับมากที่สุด ไดแก รสชาติของกาแฟสด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 ในขณะที่กลุม
ผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการในระดับมาก ประกอบดวย กลิ่นของกาแฟ
สด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 เมล็ดกาแฟมีความสดใหม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 สามารถปรับรสชาติได
ตามใจชอบ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 กาแฟสดมีใหเลือกหลากหลายเมนู มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 และ
ความหลากหลายของขนาดบรรจุภัณฑใหเลือกด่ืม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 ตามลําดับ 
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 ดานราคา เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทาง
การตลาดบริการในระดับมากที่สุด ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.48 มีการ
แสดงปายราคาที่ชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.41 และราคาเหมาะสมกับปริมาณ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.37 
ตามลําดับ 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับ
สวนประสมทางการตลาดบริการในระดับมากที่สุด ไดแก ทําเลที่ตั้งของรานมีความสะดวกที่จะเขามา
ใชบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.50 และขนาดพ้ืนที่รานมีความสะดวกในการผานเขาออก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.24 ในขณะที่กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการในระดับมาก 
ประกอบดวย บริการสถานที่จอดรถสําหรับลูกคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 และมีจํานวนสาขาเพียงพอ
ตอการใหบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 ตามลําดับ 
 ดานการสงเสริมการตลาด เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดบริการในระดับมาก ไดแก มีการแจกคูปองสวนลด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 และมี
กิจกรรมตามเทศกาลตางๆ เชน แจกของที่ระลึกในเทศกาลคริสมาสหรือปใหม มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.51 ในขณะที่กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการในระดับปานกลาง 
ประกอบดวย บัตรสะสมแตมเพ่ือแลกเครื่องด่ืมฟรี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.40 การสงอีเมลแจงสิทธิพิเศษ
แกสมาชิก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.21 มีการแจกตัวอยางกาแฟสดชนิดตางๆ ใหลองด่ืม และมีการ
ประชาสัมพันธผาน Social Media มีคาเฉลี่ยเทากัน คือ 3.19 ตามลําดับ 
 ดานพนักงานผูใหบริการ เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดบริการในระดับมากที่สุด ไดแก พนักงานมีอัธยาศัยดี / พูดจาสุภาพและเปน
กันเอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.63 รองลงมาไดแกพนักงานใหการตอนรับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.40 แตง
กายเหมาะสม สุภาพ เรียบรอย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และพนักงานมีความรู ความสามารถ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.24 ตามลําดับ 
 ดานลักษณะทางกายภาพ เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดบริการในระดับมากที่สุด ประกอบดวย ความสะอาดภายในราน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.61 รองลงมาไดแกที่นั่งด่ืมกาแฟ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และบรรยากาศภายในราน เชน สีสันสดใส, 
สะอาด เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 ในขณะที่กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทาง
การตลาดบริการในระดับมาก ไดแก การตกแตงภายในราน เชน มีความทันสมัยสะดวกสบาย เปน
สัดสวน เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 ตามลําดับ 
 ดานกระบวนการ เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสม
ทางการตลาดบริการในระดับมาก ไดแก ความรวดเร็วในการชงกาแฟ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 
รองลงมาไดแกความรวดเร็วในการชําระเงิน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 และกรรมวิธีการชงกาแฟสด มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.00 ตามลําดับ 
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 สวนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง 
ยี่หอหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากการศึกษาในสวนนี้จะทําใหทราบขอมูลเบ้ืองตนเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบรกิาร
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยขอมูลสวนนี้จะแสดงเปนคาเฉลี่ย 
และคา S.D. ของกลุมผูบริโภคซึ่งมีรายละเอียด ดังนี้ 
 
ตาราง 4 แสดงคาเฉลี่ยของกลุมผูบริโภคจําแนกตามแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด  
     24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 
 

ระดับแนวโนมพฤติกรรม 

X  S.D. แปลผล 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ช่ัวโมง
ยี่หอหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสาร 

การสงเสริมการขาย 
4.00 0.851 กลับมาใชบริการ 

  
 จากตาราง 4 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย แสดงคาเฉลี่ย พบวา 
กลุมผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขต
กรุงเทพมหานครเมื่อไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย ในระดับกลับมาใชบริการ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.00  
 
ตาราง 5 แสดงคาเฉลี่ยของกลุมผูบริโภคจําแนกตามแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด  
     24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน 
 

ระดับแนวโนมพฤติกรรม 

X  S.D. แปลผล 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ช่ัวโมง
ยี่หอหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการ

ใหบริการของพนักงาน 
4.24 0.664 พึงพอใจอยางมาก 

  
 จากตาราง 5 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน แสดงคาเฉลี่ย 
พบวา กลุมผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขต
กรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน ในระดับพึงพอใจอยางมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.24  
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ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ยของกลุมผูบริโภคจําแนกตามแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด  
     24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
 

ระดับแนวโนมพฤติกรรม 

X  S.D. แปลผล 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ช่ัวโมง
ยี่หอหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอื่น 

ใหมาใชบริการ 
3.96 0.831 แนะนํา 

  
 จากตาราง 6 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แสดงคาเฉลี่ย พบวา กลุม
ผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขต
กรุงเทพมหานคร ในระดับแนะนําโดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96  
 
ผลการวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน 
 สวนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 การวิจัยครั้งนี้ ไดตั้งสมมติฐานการวิจัยไว 2 ขอ คือ 
 สมมติฐานขอที่  1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคลแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงยี่หอหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.1 ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 H0: ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน   
 H1: ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน   
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะหใชคาสถิติการทดสอบโดยใชกลุมผูบริโภคสองกลุมเปนอิสระ
ตอกัน (Independent t-test) ที่ระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 โดยปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. (2-tailed) มีคาระดับนัยสําคัญทางสถิตินอยกวา 0.05  
 อยางไรก็ตามเนื่องจากสูตรการคํานวณคา t มีความแตกตางระหวางกรณีที่ความแปรปรวน
ของกลุมประชากรทั้งสองเทากัน และกรณีที่ความแปรปรวนของกลุมประชากรทั้งสองไมเทากัน ดังนั้น 
ในข้ันแรก จึงตองทําการทดสอบสมมติฐานถึงความเทากันของความแปรปรวนระหวาง 2 กลุม
ประชากรโดยใชสถิติ Levene’s test  
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 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
   
 หากผลการทดสอบสมมติฐานความเทากันของคาความแปรปรวนมีคา Sig. จากการ
ตรวจสอบนอยกวา 0.05 ก็จะปฏิเสธ H0 และยอมรับ H1 และใชคา t กรณีความแปรปรวนของสองกลุม
ประชากร ไมเทากัน แตหากพบวาคา Sig. จากการทดสอบมากกวา 0.05 ก็จะยอมรับ H0 และปฏิเสธ 
H1 และใชคา t กรณีคาความแปรปรวนของสองกลุมประชากรทั้งสองเทากัน ซึ่งผลการทดสอบความ
เทากันของความแปรปรวน (Levene’s test) ดังนี้  
 
ตาราง 7 แสดงผลการทดสอบคาความแปรปรวนแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24  
     ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร กับเพศ 
 

Levene's test for Equality Variance แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ช่ัวโมง 
ยี่หอหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร F Sig. 

ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 3.689 0.055 
ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน 4.153* 0.042 
ดานแนะนําบุคคลอื่นใหมาใชบริการ 12.701** 0.000 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 7 ผลการทดสอบ Levene's test พบวา แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มี
คา Sig. เทากับ 0.055 ซึ่งมีคามากกวา 0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของเพศทั้ง 2 กลุมไม
แตกตางกัน จึงใช t-test กรณี Equal Variances Assumed สวนแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงาน และดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.042 และ 0.000 ซึ่งมีคานอย
กวา 0.05 และ 0.01 ตามลําดับ หมายความวาคาความแปรปรวนของเพศทั้ง 2 กลุมแตกตางกัน จึงใช 
t-test กรณี Equal Variances not Assumed  
 ดังนั้น ผูวิจัยจึงทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครของเพศทั้ง 2 กลุมโดยใชสถิติ t-test ที่ระดับความเชื่อมั่น 
95% ผลการทดสอบจะยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา Sig. มากกวา 0.05 และจะยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. นอยกวา 0.05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกตางของแนวโนม
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พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชสถิติ t-test 
แสดงดังตาราง 8 
 
ตาราง 8 แสดงผลการทดสอบคาความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24  
     ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามเพศ 
 

t-test for Equality of Means แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ช่ัวโมง ยีห่อ
หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร เพศ n X  S.D. t df Sig 

ดานการไดรับขาวสารการ ชาย 138 3.68 0.879 -5.597** 398 0.000 
สงเสริมการขาย หญิง 262 4.16 0.788    
ดานความพึงพอใจตอการ ชาย 138 4.19 0.611 -1.058 309.758 0.291 
ใหบริการของพนักงาน หญิง 262 4.26 0.690    
ดานแนะนําบุคคลอื่นใหมา ชาย 138 3.70 0.868 -4.581** 253.258 0.000 
ใชบริการ หญิง 262 4.10 0.777    
   

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามเพศ โดยใชสถิติทดสอบคาที 
(Independent sample t-test) สามารถวิเคราะหได ดังนี้ 
 ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มีคา Sig. 0.000 ซึ่งนอยวา 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตาง
กันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
การไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยเพศ
หญิงมีคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มากกวาเพศชาย 
 ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน มีคา Sig. 0.291 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น
คือ ยอมรับสมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศ
แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน ไมแตกตางกัน  
 ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมติ
ฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมแีนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคล
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อ่ืนใหมาใชบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยเพศหญิงมีคาเฉลี่ยของ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
แนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มากกวาเพศชาย 
    
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.2 ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 H0: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
   
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดวยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุม
กอน ถาความแปรปรวนเทากันใหทดสอบดวย F-test และถาความแปรปรวนของแตละกลุมไม
เทากัน ใหทดสอบสมมติฐานดวย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา 
Sig. นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)  ที่มีค าเฉลี่ยอยางนอยหนึ่ ง คูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีการทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's T3 เพ่ือ
หาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 โดยจะตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene's test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  
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ตาราง 9 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ โดยใช Levene's test 
 
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ช่ัวโมง 

ยี่หอหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร Levene's test df1 df2 Sig. 

ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 10.364** 2 397 0.000 
ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน 16.820** 2 397 0.000 
ดานแนะนําบุคคลอื่นใหมาใชบริการ 0.434 2 397 0.648 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 9 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมอายุกับแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา   
 ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 
หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมอายุอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
 ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 
0.01 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมอายุอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงทํา
การทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
 สวนดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.648 ซึ่งมากกวา 0.05 
หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมอายุทุกกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบ
สมมติฐานโดยใชสถิติ F-test  
 
ตาราง 10 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24  
     ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ 
 

Brown-Forsythe Statistica df1 df2 Sig. 

ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 2.988 2 181.667 0.053 
ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน 0.705 2 210.335 0.495 
 
 จากตาราง 10 ผลวิเคราะหการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ Brown-
Forsythe พบวา 
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 ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.053 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตาง
กัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
การไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน มีคา Sig. เทากับ 0.495 ซึ่งมากกวา 0.05 
นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุ
แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 11 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24  
     ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ 
 
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ

รานกาแฟสด 24 ช่ัวโมง ยีห่อหน่ึง
ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

ดานแนะนําบุคคลอื่นใหมาใช ระหวางกลุม 12.615 2 6.308 9.531** 0.000 
บริการ ภายในกลุม 262.745 397 .662   
 รวม 275.360 399    
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ F-test พบวา 
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
แนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคล
อ่ืนใหมาใชบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
 เพ่ือใหทราบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรงุเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกันเปน
รายคูใดบาง ดังนั้นผู วิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคู โดยใชวิธี Least Significant 
Difference (LSD)  
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ตาราง 12 แสดงการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
     ในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการจําแนกตามอายุ โดยเปรียบเทียบราย 
     คูดวยวิธี Least Significant Difference (LSD)  
 

อาย ุ X  21 - 30 ป 31 - 40 ป 41 ปขึ้นไป 

21 - 30 ป  3.81 - -0.242* 

(0.010) 
-0.461** 
(0.000) 

31 - 40 ป 4.05  - -.219 
(0.077) 

41 ปขึ้นไป 4.27   - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

  
 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
จําแนกตามอายุ พบวา 
 ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป กับผูบริโภคที่มีอายุ 31-40 ป มีคา Sig. เทากับ 0.010 ซึ่งมีคา
นอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีอายุแตกตางกันมแีนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ต่ํากวาผูบรโิภคที่
มีอายุ 31-40 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.242  
 และผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป กับผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไป มีคา Sig. เทากับ 0.000 
ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีอายุแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 
24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ต่ํากวา
ผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.461 สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความแตกตาง 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานยอยขอที่ 1.3 ผูบริโภคที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกัน มีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 H0: ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
   
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดวยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุม
กอน ถาความแปรปรวนเทากันใหทดสอบดวย F-test และถาความแปรปรวนของแตละกลุมไม
เทากัน ใหทดสอบสมมติฐานดวย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา 
Sig. นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)  ที่มีค าเฉลี่ยอยางนอยหนึ่ ง คูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน  (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีการทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's T3 เพ่ือ
หาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 โดยจะตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene's test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
   
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  
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ตาราง 13 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพสมรส โดยใช Levene's  
     test 
 
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 

ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรงุเทพมหานคร Levene's test df1 df2 Sig. 

ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 9.096** 2 397 0.000 
ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน 13.552** 2 397 0.000 
ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 0.691 2 397 0.502 
  

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 13 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมสถานภาพสมรส
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 
 ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 
หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมสถานภาพสมรสอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน ดังนั้น
ผูวิจัยจึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
 ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 
0.01 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมสถานภาพสมรสอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน 
ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
 สวนดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.502 ซึ่งมากกวา 0.05 
หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมสถานภาพสมรสทุกกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงทํา
การทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ F-test  
 
ตาราง 14  แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24  
     ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสมรส 
 

Brown-Forsythe Statistica df1 df2 Sig. 
ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 1.343 2 107.408 0.265 
ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน 5.062** 2 111.000 0.008 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 14 ผลวิเคราะหการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชสถิติ 
Brown-Forsythe พบวา 
 ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.265 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่นคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพ
สมรสแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน มีคา Sig. เทากับ 0.008 ซึ่งนอยกวา 0.01 
นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มี
สถานภาพสมรสแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ดังนั้น ผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบ ดังนี้ 
 
ตาราง 15 แสดงการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
     ในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน จําแนกตามสถานภาพ 
     สมรส โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Dunnett’s T3 
 

สถานภาพสมรส X  โสด 
สมรส / อยู

ดวยกัน 
หมาย / หยาราง / 

แยกกันอยู 
โสด 4.20 - -0.193* 

(0.050) 
0.225 

(0.297) 
สมรส / อยูดวยกัน 4.39  - 0.419* 

(0.024) 
หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 3.97   - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 15 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงาน จําแนกตามสถานภาพสมรส พบวา 
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 ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด กับผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีคา Sig. เทากับ 
0.050 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด มี
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความ
พึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน ต่ํากวาผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.193 
 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน กับผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกัน
อยู มีคา Sig. เทากับ 0.024 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจ
ตอการใหบริการของพนักงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มี
สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน สูงกวาผูบริโภคที่มี
สถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.419 สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความ
แตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
   
ตาราง 16 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24  
     ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสมรส 
 
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ช่ัวโมง ยีห่อ
หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

ระหวางกลุม 27.258 2 13.629 21.809** 0.000 ดานแนะนําบุคคลอื่นใหมาใช
บริการ ภายในกลุม 248.102 397 .625   
 รวม 275.360 399    
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 16 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชสถิติ F-
test พบวา แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น
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คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูบริโภคที่มีสถานภาพ
สมรสแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 
 เพ่ือใหทราบวา ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
แตกตางกันเปนรายคูใดบาง ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคู โดยใชวิธี Least 
Significant Difference (LSD) 
 
ตาราง 17 แสดงการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน 
     เขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ จําแนกตามสถานภาพสมรส โดย 
     เปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Least Significant Difference (LSD)  
 

สถานภาพการสมรส X  โสด 
สมรส / อยู

ดวยกัน 
หมาย / หยาราง / 

แยกกันอยู 
โสด 3.80 - -0.559** 

(0.000) 
0.069 

(0.636) 
สมรส / อยูดวยกัน 4.36  - 0.628** 

(0.000) 
หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 3.73   - 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 17 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 
24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ จําแนกตาม
สถานภาพสมรส พบวา 
 ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด กับผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีคา Sig. เทากับ 
0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด มีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคล
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อ่ืนใหมาใชบริการ ต่ํากวาผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 
0.559 
 ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน กับผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย / หยาราง / 
แยกกันอยู มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมี
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
แนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มี
สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ สูงกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย /หยาราง/ 
แยกกันอยู โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.628 สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
    
 สมมติฐานยอยขอที่ 1.4 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 H0: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 
24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 
24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดวยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุม
กอน ถาความแปรปรวนเทากันใหทดสอบดวย F-test และถาความแปรปรวนของแตละกลุมไม
เทากัน ใหทดสอบสมมติฐานดวย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา 
Sig. นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)  ที่มีค าเฉลี่ยอยางนอยหนึ่ ง คูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีการทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's T3 เพ่ือ
หาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 โดยจะตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene's test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  
   
ตาราง 18 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมระดับการศึกษา โดยใช Levene's test 
 
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง 

ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร 
Levene's 

test 
df1 df2 Sig. 

ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 2.793 2 397 0.062 
ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน 1.744 2 397 0.176 
ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 1.047 2 397 0.352 
    
 จากตาราง 18 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมระดับการศึกษากับ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
 ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.062 0.176 และ 0.352 ซึ่ง
มากกวา 0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมระดับการศึกษาทุกกลุมไมแตกตางกัน 
ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ F-test  
 ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน มีคา Sig. เทากับ 0.062 0.176 และ 
0.352 ซึ่งมากกวา 0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมระดับการศึกษาทุกกลุมไม
แตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ F-test  
 และดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.062 0.176 และ 0.352 ซึ่ง
มากกวา 0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมระดับการศึกษาทุกกลุมไมแตกตางกัน 
ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ F-test  
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ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24  
     ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา 
 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ช่ัวโมง ยีห่อหน่ึง

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

ดานการไดรับขาวสารการ ระหวางกลุม 7.465 2 3.732 5.263** 0.006 
สงเสริมการขาย ภายในกลุม 281.533 397 0.709   
 รวม 288.997 399    
ดานความพึงพอใจตอการ ระหวางกลุม 3.755 2 1.877 4.329* 0.014 
ใหบริการของพนักงาน ภายในกลุม 172.155 397 0.434   
 รวม 175.910 399    
ดานแนะนําบุคคลอื่นใหมาใช ระหวางกลุม 5.098 2 2.549 3.744* 0.024 
บริการ ภายในกลุม 270.262 397 0.681   
 รวม 275.360 399    
  

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 19 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ  F-
test พบวา  
 ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.006 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูบริโภคที่มีระดับ
การศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 
 ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน มีคา Sig. เทากับ 0.014 ซึ่งนอยกวา 
0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูบริโภคที่มี
ระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.024 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษา
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แตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 
 เพ่ือใหทราบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริม
การขาย ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน และดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
แตกตางกันเปนรายคูใดบาง ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคู โดยใชวิธี Least 
Significant Difference (LSD) 
 
ตาราง 20 แสดงการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
     ในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย จําแนกตามระดับการศึกษา  
     โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Least Significant Difference (LSD) 
 

ระดับการศึกษา X  ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตร ี สูงกวาปริญญาตร ี
ต่ํากวาปริญญาตรี  3.58 - -0.416** 

(0.009) 
-0.574** 
(0.001) 

ปริญญาตรี 4.00  - -0.158 
(0.131) 

สูงกวาปริญญาตรี 4.15   - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 20 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริม
การขาย จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา 
 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
และระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตร ีมีคา Sig. เทากับ 0.009 และ 0.001 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม 
ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมแีนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง
ในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริม
การขาย ต่ํากวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี โดยมี
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ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.416 และ 0.574 สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 21 แสดงการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน 
     เขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน จําแนกตามระดับการศึกษา  
     โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Least Significant Difference (LSD) 
 

ระดับการศึกษา X  ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตร ี สูงกวาปริญญาตร ี
ต่ํากวาปริญญาตรี  3.97 - -0.257* 

(0.040) 
-0.401** 
(0.004) 

ปริญญาตรี 4.22  - -0.144 
(0.078) 

สูงกวาปริญญาตรี 4.37   - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

  
 จากตาราง 21 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงาน จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา 
 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มี
คา Sig. เทากับ 0.040 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจ
ตอการใหบริการของพนักงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มี
ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอ
หนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน ต่ํากวาผูบริโภคที่มี
ระดับการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.257 
 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสงูกวาปรญิญา
ตรี มีคา Sig. เทากับ 0.009 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจ
ตอการใหบริการของพนักงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มี
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ระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอ
หนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน ต่ํากวาผูบริโภคที่มี
ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.401 สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความ
แตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
   
ตาราง 22 แสดงการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
     ในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ จําแนกตามระดับการศึกษา โดย 
     เปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Least Significant Difference (LSD) 
 

ระดับการศึกษา X  ต่ํากวาปริญญาตร ี ปริญญาตร ี สูงกวาปริญญาตร ี
ต่ํากวาปริญญาตรี  4.03 - 0.141 

(0.367) 
-0.134 
(0.439) 

ปริญญาตรี 3.89  - -0.275** 
(0.007) 

สูงกวาปริญญาตรี 4.17   - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 22 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
จําแนกตามระดับการศึกษา พบวา 
 ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มี
คา Sig. เทากับ 0.007 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคล
อ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีระดับ
การศึกษาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ต่ํากวาผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.275 สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานยอยขอที่ 1.5 ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 H0: ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน  
   
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดวยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุม
กอน ถาความแปรปรวนเทากันใหทดสอบดวย F-test และถาความแปรปรวนของแตละกลุมไม
เทากัน ใหทดสอบสมมติฐานดวย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา 
Sig. นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)  ที่มีค าเฉลี่ยอยางนอยหนึ่ ง คูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีการทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's T3 เพ่ือ
หาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 โดยจะตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene's test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
   
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  
   
ตาราง 23 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอาชีพ โดยใช Levene's test 
 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรงุเทพมหานคร 

Levene's 
test 

df1 df2 Sig. 

ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 0.036 2 397 0.965 
ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน 4.407* 2 397 0.013 
ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 0.822 2 397 0.441 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 23 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมอาชีพกับนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 
 ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน มีคา Sig. เทากับ 0.013 ซึ่งนอยกวา 
0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมอาชีพอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึง
ทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
 สวนดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.965 และ 0.441 ซึ่ง
มากกวา 0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมอาชีพทุกกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัย
จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ F-test  
 และดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.965 และ 0.441 ซึ่งมากกวา 
0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมอาชพีทุกกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ F-test  
 
ตาราง 24 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24  
     ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชีพ 
 

Brown-Forsythe Statistica df1 df2 Sig. 

ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน 5.209** 2 67.420 0.008 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 24 ผลวิเคราะหการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงาน จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ Brown-Forsythe พบวาแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงาน มีคา Sig. เทากับ 0.008 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับ
สมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  ดังนั้น ผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบ ดังนี้ 
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ตาราง 25 แสดงการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
     ในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน จําแนกตามอาชีพ โดย 
     เปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Dunnett’s T3 
 

อาชีพ X  
พนักงาน
บริษัท 
เอกชน 

ขาราชการ/ 
พนักงาน 

รัฐวิสาหกิจ/ 
พนักงาน/ 
สัญญาจาง 

ประกอบ 
ธุรกิจ

สวนตัว 

พนักงานบริษัทเอกชน 4.18 - 0.067 
(0.967) 

-0.289** 
(0.000) 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงาน/สัญญาจาง 4.11  - -0.356 
(0.113) 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 4.47   - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 25 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงาน จําแนกตามอาชีพ พบวา 
 ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีคา 
Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงานแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน ต่ํากวาผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบ
ธุรกิจสวนตัว โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.289 สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24  
     ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครจําแนกตามอาชีพ 
 
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึง่

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

ดานการไดรับขาวสาร ระหวางกลุม .843 2 0.422 0.581 0.560 
การสงเสริมการขาย ภายในกลุม 288.154 397 0.726   
 รวม 288.997 399    
ดานแนะนําบุคคลอ่ืน ระหวางกลุม 11.127 2 5.564 8.359** 0.000 
ใหมาใชบริการ ภายในกลุม 264.233 397 0.666   
 รวม 275.360 399    
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 26 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชสถิติ F-test พบวา 
 ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.560 ซึ่งมากกวา 0.05 นั่น
คือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มี
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการ
ไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย ไมแตกตางกัน สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสาํคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน 
มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
แนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  เพ่ือใหทราบวา ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตาง
กันเปนรายคูใดบาง ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคู โดยใชวิธี Least Significant 
Difference (LSD)  
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ตาราง 27 แสดงการเปรียบเทียบพแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอ 
     หนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ จําแนกตามอาชีพ โดย 
     เปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Least Significant Difference (LSD)  
 

อาชีพ X  
พนักงาน
บริษัท 
เอกชน 

ขาราชการ/ 
พนักงาน 

รัฐวิสาหกิจ/ 
พนักงาน/ 
สัญญาจาง 

ประกอบ 
ธุรกิจ 

สวนตัว 

พนักงานบริษัทเอกชน 3.86 - -0.138 
(0.345) 

-0.415** 
(0.000) 

ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงาน/สัญญาจาง 4.00  - -0.277 
(0.093) 

ประกอบธุรกิจสวนตัว 4.28   - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 27 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
จําแนกตามอาชีพ พบวา 
 ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีคา 
Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีอาชีพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มี
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
แนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการต่ํากวาผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 0.415 สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานยอยขอที่ 1.6 ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 H0: ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน 
 H1: ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน 
 
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบดวยความแปรปรวนทางเดียว (One 
Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) ดวยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยจะทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุม
กอน ถาความแปรปรวนเทากันใหทดสอบดวย F-test และถาความแปรปรวนของแตละกลุมไม
เทากัน ใหทดสอบสมมติฐานดวย Brown-Forsythe ซึ่งจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ตอเมื่อคา 
Sig. นอยกวา 0.05 และถาสมมติฐานขอใดปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1)  ที่มีค าเฉลี่ยอยางนอยหนึ่ ง คูที่แตกตางกัน จะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple 
Comparison) โดยใชวิธีการทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett's T3 เพ่ือ
หาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 โดยจะตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใช Levene's test ซึ่ง
ตั้งสมมติฐาน ดังนี้ 
 H0: คาความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1: คาความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
   
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อมั่น 95% จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา Sig. มีคานอยกวา 0.05  
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ตาราง 28 แสดงการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมรายไดตอบุคคล โดยใช Levene's test 
 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรงุเทพมหานคร 

Levene's 
test df1 df2 Sig. 

ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 3.152* 4 395 0.014 
ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน 2.005 4 395 0.093 
ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 7.379** 4 395 0.000 
  

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 28 ผลการทดสอบ Levene Statistic Test เปรียบเทียบกลุมรายไดตอบุคคล
กับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 
 ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.014 ซึ่งนอยกวา 0.05 
หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมรายไดตอบุคคลอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน ดังนั้น
ผูวิจัยจึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
 ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 
หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมรายไดตอบุคคลอยางนอย 2 กลุมแตกตางกัน ดังนั้น
ผูวิจัยจึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ Brown-Forsythe 
 สวนดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน มีคา Sig. เทากับ 0.093 ซึ่งมากกวา 
0.05 หมายความวา คาความแปรปรวนของกลุมรายไดตอบุคคลทุกกลุมไมแตกตางกัน ดังนั้นผูวิจัย
จึงทําการทดสอบสมมติฐานโดยใชสถิติ F-test  
 
ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24  
     ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอบุคคล 
 

Brown-Forsythe Statistica df1 df2 Sig. 

ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 2.494* 4 220.786 0.044 
ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 6.988** 4 232.933 0.000 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
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 จากตาราง 29 ผลวิเคราะหการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามสถานภาพการสมรส โดยใช
สถิติ Brown-Forsythe พบวา 
 ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย มีคา Sig. เทากับ 0.044 ซึ่งนอยกวา 0.05 นั่น
คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอ
บุคคลแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
 ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอ
บุคคลแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 
 ดังนั้น ผูวิจัยไดใชวิธีทดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบ ดังนี้ 
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ตาราง 30 แสดงการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
     ในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย จําแนกตามรายไดตอบุคคล  
     โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Dunnett’s T3 
 

รายไดตอบุคคล X  
ต่ํากวา 

หรือเทากับ  
15,000 บาท 

15,001-
25,000  
บาท 

25,001 - 
35,000  
บาท 

35,001– 
45,000  
บาท 

45,001  
บาทขึ้นไป 

 
ต่ํากวาหรือเทากับ 
15,000 บาท 

3.81 - -0.314 
(0.641) 

-0.011 
(1.000) 

-0.237 
(0.946) 

-0.302 
(.778) 

15,001–25,000 บาท 4.13  - 0.303* 
(0.037) 

0.076 
(1.000) 

0.012 
(1.000) 

25,001-35,000 บาท 3.82   - -0.226 
(.668) 

-0.291 
(0.246) 

35,001–45,000 บาท 4.05    - -0.064 
(1.000) 

45,001 บาทข้ึนไป 4.11     - 
 

* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 
 
 จากตาราง 30 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริม
การขาย จําแนกตามรายไดตอบุคคล พบวา 
 ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 15,001-25,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 
25,001-35,000 บาท มีคา Sig. เทากับ 0.037 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีรายไดตอบุคคลแตกตาง
กันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
การไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดย
ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 15,001-25,000 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 
24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขายสูงกวา
ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 25,001-35,000 บาท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.303 สวนคูอ่ืนนั้น
ไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 31 แสดงการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
     ในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ จําแนกตามรายไดตอบุคคล โดย 
     เปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Dunnett’s T3 
 

รายไดตอบุคคล X  
ต่ํากวา 

หรือเทากับ  
15,000 บาท 

15,001-
25,000  
บาท 

25,001 - 
35,000  
บาท 

35,001– 
45,000  
บาท 

45,001  
บาทขึ้นไป 

 
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 
บาท 

3.78 - -0.126 
(0.998) 

0.000 
(1.000) 

-0.219 
(..948) 

-0.619* 
(0.012) 

15,001–25,000 บาท 3.91  - 0.126 
(0.927) 

-0.092 
(0.998) 

-0.492** 
(0.000) 

25,001-35,000 บาท 3.78   - -0.218 
(0.703) 

-0.618** 
(0.000) 

35,001–45,000 บาท 4.00    - -0.400* 
(0.042) 

45,001 บาทขึ้นไป 4.40     - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 31 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
จําแนกตามรายไดตอบุคคล พบวา 
 ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท และรายไดตอบุคคล 35,001-
45,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 45,001 บาทข้ึนไป มีคา Sig. เทากับ 0.012 และ 
0.042 ซึ่งมีคานอยกวา 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีรายไดตอบุคคลแตกตางกันมแีนวโนมพฤติกรรมการใชบรกิาร
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลต่ํากวาหรือ
เทากับ 15,000 บาท และรายไดตอบุคคล 35,001-45,000 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ต่ํา
กวาผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 45,001 บาทข้ึนไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.619 และ 0.400 
 ในขณะที่ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 15,001-25,000 บาท และรายไดตอบุคคล 25,001-
35,000 บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 45,001 บาทข้ึนไป มีคา Sig. เทากับ 0.000 และ 
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0.000 ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีรายไดตอบุคคลแตกตางกันมแีนวโนมพฤติกรรมการใชบรกิาร
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลรายไดตอบุคคล 
15,001-25,000 บาท และรายไดตอบุคคล 25,001-35,000 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ต่ํา
กวาผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 45,001 บาทข้ึนไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.492 และ 0.618 
สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
ตาราง 32 แสดงการทดสอบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24  
     ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอบุคคล 
 
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึง่

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

แหลงความ
แปรปรวน SS df MS F Sig. 

ระหวางกลุม 10.946 4 2.736 6.552** 0.000 
ภายในกลุม 164.964 395 0.418   

ดานความพึงพอใจตอการ
ใหบริการของพนักงาน 

รวม 175.910 399    
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 จากตาราง 32 ผลการวิเคราะหความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามรายไดตอบุคคล โดยใชสถิติ F-
test พบวา 
 ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน มีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 
0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวาผูบริโภคที่มี
รายไดตอบุคคลแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 เพ่ือใหทราบวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงาน แตกตางกันเปนรายคูใดบาง ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการทดสอบความแตกตางรายคู โดยใช
วิธี Least Significant Difference (LSD)  
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ตาราง 33 แสดงการเปรียบเทียบแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
     ในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน จําแนกตามรายไดตอ 
     บุคคล โดยเปรียบเทียบรายคูดวยวิธี Least Significant Difference (LSD)  
 

รายไดตอบุคคล X  
ต่ํากวา 

หรือเทากับ  
15,000 บาท 

15,001-
25,000  
บาท 

25,001 - 
35,000  
บาท 

35,001– 
45,000  
บาท 

45,001  
บาทขึ้นไป 

 
ต่ํากวาหรือเทากับ 
15,000 บาท 

4.00 - -0.151 
(0.241) 

-0.176 
(0.171) 

-0.250 
(0.078) 

-0.571** 
(0.000) 

15,001–25,000 บาท 4.15  - -0.025 
(0.764) 

-0.099 
(0.335) 

-0.420** 
(0.000) 

25,001-35,000 บาท 4.18   - -0.074 
(0.473) 

-0.395** 
(0.000) 

35,001–45,000 บาท 4.25    - -0.321** 
(0.005) 

45,001 บาทข้ึนไป 4.57     - 
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
  
 จากตาราง 33 ผลการวิเคราะหเปรียบเทียบความแตกตางของแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงาน จําแนกตามรายไดตอบุคคล พบวา 
 ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท รายไดตอบุคคล 15,001-
25,000 บาท รายไดตอบุคคล 25,001-35,000 บาทและรายไดตอบุคคล 35,001-45,000 บาท กับ
ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 45,001 บาทข้ึนไป มีคา Sig. เทากับ 0.000 0.000 0.000 และ 0.0005 
ซึ่งมีคานอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีรายไดตอบุคคลแตกตางกันมแีนวโนมพฤติกรรมการใชบรกิาร
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลต่าํกวา
หรือเทากับ 15,000 บาท รายไดตอบุคคล 15,001-25,000 บาท รายไดตอบุคคล 25,001-35,000 
บาทและรายไดตอบุคคล 35,001-45,000 บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน ต่ํากวา
ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 45,001 บาทข้ึนไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.571 0.420 0.395 
และ 0.321 ตามลําดับ สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 สมมติฐานขอที่  2 สวนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลตอแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงยี่หอหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 
 สมมติฐานยอยขอที่ 2.1  สวนประสมทางการตลาดบริการ มี อิทธิพลตอแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับ
ขาวสารการสงเสริมการขาย 
 H0: สวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 
 H1: สวนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 
   
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยการเลือกตัวแปลอิสระเขาสมการถดถอยดวยเทคนิค Enter ใชระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 
 โดยกําหนดตัวแปรดังนี้ 
  x1 = ดานผลิตภัณฑ 
  x2 = ดานราคา 
  x3 = ดานชองทางการจัดจําหนาย 
  x4 = ดานการสงเสริมการตลาด 
  X5 = ดานพนักงานผูใหบริการ 
  x6 = ดานลักษณะทางกายภาพ 
  x7 = ดานกระบวนการ 
  y1 = ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 99 

ตาราง 34 แสดงผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด  
     24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย โดยใช 
     การวิเคราะห Multiple Regression 
 

แหลงความแปรปรวน ss df MS F Sig. 
Regression 94.329 7 13.476 27.136** 0.000 
Residual 194.668 392 0.497   

Total 288.998 399    
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 ตาราง 34 ผลการวิเคราะหพบวาแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง 
ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขายมีความสัมพันธเชิง
เสนตรงกับกลุมตัวแปรอิสระ ซึ่งมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดบริการ มอิีทธพิล
ตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
การไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และสามารถสราง
สมการพยากรณเชิงเสนตรงไดดังนี้ 
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ตาราง 35 แสดงผลการวิเคราะห แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่ง 
     ในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย โดยใชการวิเคราะหความ 
     ถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
 

ตัวแปร B SE t Sig. 
คาคงที่ (Constant) 0.934 0.357 2.616** 0.009 
ดานผลิตภัณฑ(x1) 0.477 0.087 5.479** 0.000 
ดานราคา(x2) -0.107 0.081 -1.327 0.185 
ดานชองทางการจัดจําหนาย(x3) -0.062 0.074 -0.840 0.401 
ดานการสงเสริมการตลาด(x4) 0.207 0.052 4.001** 0.000 
ดานพนักงานผูใหบริการ(x5) -0.186 0.086 -2.154* 0.032 
ดานลักษณะทางกายภาพ(x6) 0.330 0.087 3.803** 0.000 
ดานกระบวนการ(x7) 0.153 0.079 1.930 0.054 

r = 0.571    Adjusted R2 = 0.314 
R2 = 0.326    SE = 0.705 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

  
 ตาราง 35 ผลการวิเคราะห พบวา สวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดาน
การสงเสริมการตลาด ดานพนักงานผูใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ สามารถรวมทํานาย
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการ
ไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย รอยละ 31.4 (Adjusted R2 = 0.314) 
 ผูวิจัยจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวที่สามารถรวมทํานายมาเขียนเปนสมการพยากรณ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการ
ไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย โดยใชคะแนนดิบ ดังนี้ 
  
 y1= 0.934 +0.447x1 +0.207x4-0.186x5+0.330x6  
   
 ผลการศึกษา สรุปได 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธทางบวกกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ไดแก คาคงที่ ดานผลิตภัณฑ (x1) ดานการสงเสริมการตลาด(x4) และดาน
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ลักษณะทางกายภาพ(x6) เปนปจจัยที่กําหนดแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย (y1) ซึ่งจากคา
สัมประสิทธิ์ดังกลาวสามารถอธิบายไดดังนี้  
 หากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอ่ืนๆ มีคาคงที่ จะมีผลทําใหผูบริโภคมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับ
ขาวสารการสงเสริมการขาย (y1) เทากับ 0.934 หนวย ทั้งนี้เมื่อกําหนดปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดบริการอีก 6 ดาน มีคาคงที่ 
 หากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาด (x4) เพ่ิมข้ึน 1 
หนวย จะมีผลทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย (y1) เพ่ิมข้ึน 0.207 หนวย ทั้งนี้เมื่อ
กําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอีก 6 ดาน มีคาคงที่ 
 หากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานลักษณะทางกายภาพ (x6) เพ่ิมข้ึน 1 
หนวย จะมีผลทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย (y1) เพ่ิมข้ึน 0.330 หนวย ทั้งนี้เมื่อ
กําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอีก 6 ดาน มีคาคงที่ 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธทางลบกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 ไดแก ดานพนักงานผูใหบริการ (x5) เปนปจจัยที่กําหนดแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการ
สงเสริมการขาย (y1) ซึ่งจากคาสัมประสิทธิ์ดังกลาวสามารถอธิบายไดดังนี้  
 หากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานพนักงานผูใหบริการ (x5) เพ่ิมข้ึน 1 หนวย 
จะมีผลทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย (y1) ลดลง 0.186 หนวย ทั้งนี้เมื่อ
กําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอีก 6 ดาน มีคาคงที่ เนื่องจากผูบริโภคไดรับบริการที่
ดีจากพนักงานผูใหบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง และไดรับความพึงพอใจสูงสุดแลว จึงทําให
ผูบริโภคไมไดใหความสนใจในเรื่องของแนวโนมพฤติกรรมการไดรับการสงเสริมการขาย 
 สวนตัวแปรที่ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย (y1) มี 3 ตัวแปร 
ไดแก ดานราคา(x2) ดานชองทางการจัดจําหนาย(x3) และดานกระบวนการ(x7) ไมไดเปนปจจัยที่
เปนตัวกําหนดแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย (y1) 
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 สมมติฐานยอยขอที่  2.2 สวนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลตอแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจ
ตอการใหบริการของพนักงาน 
 H0: สวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงาน 
 H1: สวนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงาน 
  
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยการเลือกตัวแปลอิสระเขาสมการถดถอยดวยเทคนิค Enter ใชระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 
 โดยกําหนดตัวแปรดังนี้ 
  x1 = ดานผลิตภัณฑ 
  x2 =ดานราคา 
  x3 =ดานชองทางการจัดจําหนาย 
  x4 =ดานการสงเสริมการตลาด 
  X5 =ดานพนักงานผูใหบริการ 
  x6 =ดานลักษณะทางกายภาพ 
  x7 =ดานกระบวนการ 
  y1 =ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน 
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ตาราง 36 แสดงผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด  
     24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน  
     โดยใชการวิเคราะห Multiple Regression 
 

แหลงความแปรปรวน ss df MS F Sig. 
Regression 50.211 7 7.173 22.369** 0.000 
Residual 125.699 392 0.321   

Total 175.910 399    
 

** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
 
 ตาราง 36 ผลการวิเคราะหพบวาแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงานมีความสัมพันธ
เชิงเสนตรงกับกลุมตัวแปรอิสระ ซึ่งมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาด
บริการ มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 และสามารถสรางสมการพยากรณเชิงเวนตรงไดดังนี้  
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ตาราง 37 แสดงผลการวิเคราะห แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
     ในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน โดยใชการวิเคราะห 
     ความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
 

ตัวแปร B SE t Sig. 
คาคงที่ (Constant) 0.901 0.287 3.138** 0.002 
ดานผลิตภัณฑ (x1) 0.347 0.070 4.970** 0.000 
ดานราคา(x2) 0.105 0.065 1.621 0.106 
ดานชองทางการจัดจําหนาย(x3) 0.155 0.059 2.629** 0.009 
ดานการสงเสริมการตลาด(x4) -0.143 0.041 -3.445** 0.001 
ดานพนักงานผูใหบริการ(x5) 0.054 0.069 0.777 0.438 
ดานลักษณะทางกายภาพ(x6) 0.105 0.070 1.507 0.133 
ดานกระบวนการ(x7) 0.154 0.064 2.418* 0.016 

r = 0.534    Adjusted R2 = 0.273 
R2 = 0.285   SE = 0.566 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.05 

  
 ตาราง 37 ผลการวิเคราะห พบวา สวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานกระบวนการ สามารถรวมทํานาย
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน รอยละ 27.3 (Adjusted R2 = 0.273) 
 ผูวิจัยจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวที่สามารถรวมทํานายมาเขียนเปนสมการพยากรณ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
ความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน โดยใชคะแนนดิบ ดังนี้ 
  
 y1= 0.901+0.347x1 +0.155x3-0.143x4+0.154x7  
   
 ผลการศึกษา สรุปได 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธทางบวกกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ไดแก คาคงที่ ดานผลิตภัณฑ (x1) ดานชองทางการจัดจําหนาย(x3) 
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และดานกระบวนการ(x7) เปนปจจัยที่กําหนดแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน (y1) ซึ่ง
จากคาสัมประสิทธิ์ดังกลาวสามารถอธิบายไดดังนี้  
 หากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอ่ืนๆ มีคาคงที่ เพ่ิมข้ึน 1 หนวย จะมีผลทําให
ผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร
ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน (y1) เทากับ 0.901 หนวย ทั้งนี้เมื่อกําหนดปจจัย
สวนประสมทางการตลาดบริการอีก 6 ดาน มีคาคงที่ 
 หากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ (x1) เพ่ิมข้ึน 1 หนวย จะมีผล
ทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน (y1) เพ่ิมข้ึน 0.347 หนวย ทั้งนี้
เมื่อกําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอีก 6 ดาน มีคาคงที่ 
 หากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานชองทางการจัดจําหนาย (x3) เพ่ิมข้ึน 1 
หนวย จะมีผลทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน (y1) เพ่ิมข้ึน 0.155 หนวย 
ทั้งนี้เมื่อกําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอีก 6 ดาน มีคาคงที่ 
 หากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานกระบวนการ(x7) เพ่ิมข้ึน 1 หนวย จะมีผล
ทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน (y1) เพ่ิมข้ึน 0.154 หนวย ทั้งนี้
เมื่อกําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอีก 6 ดาน มีคาคงที่ 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธทางลบกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด (x4) เปนปจจัยที่กําหนดแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจ
ตอการใหบริการของพนักงาน (y1) ซึ่งจากคาสัมประสิทธิ์ดังกลาวสามารถอธิบายไดดังนี้  
 หากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานการสงเสริมการตลาด (x4) เพ่ิมข้ึน 1 
หนวย จะมีผลทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน (y1) ลดลง 0.143 หนวย ทัง้นี้
เมื่อกําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอีก 6 ดาน มีคาคงที่ เนื่องจากผูบริโภคให
ความสําคัญในเรื่องการสงเสริมการตลาดสูงทําใหตนทุนของรานกาแฟสดสูงข้ึน สงผลใหผูบริโภคมี
ความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงานลดลง 
 สวนตัวแปรที่ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน (y1) มี 3 
ตัวแปร ไดแก ดานราคา(x2) ดานพนักงานผูใหบริการ(x5) และดานลักษณะทางกายภาพ (x6) ไมได
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เปนปจจัยที่เปนตัวกําหนดแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน (y1) 
 
 สมมติฐานยอยขอที่  2.3 สวนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลตอแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคล
อ่ืนใหมาใชบริการ 
 H0: สวนประสมทางการตลาดบริการ ไมมีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
 H1: สวนประสมทางการตลาดบริการ มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
   
 สําหรับสถิติที่ใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยการเลือกตัวแปลอิสระเขาสมการถดถอยดวยเทคนิค Enter ใชระดับ
ความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเมื่อคา
ระดับนัยสําคัญทางสถิติ มีคานอยกวา 0.05 
 โดยกําหนดตัวแปรดังนี้ 
  x1 = ดานผลิตภัณฑ 
  x2 =ดานราคา 
  x3 =ดานชองทางการจัดจําหนาย 
  x4 =ดานการสงเสริมการตลาด 
  X5 =ดานพนักงานผูใหบริการ 
  x6 =ดานลักษณะทางกายภาพ 
  x7 =ดานกระบวนการ 
  y1 =ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
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ตาราง 38 แสดงผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด  
     24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการโดยใชการ 
     วิเคราะห Multiple Regression 
 

แหลงความแปรปรวน ss df MS F Sig. 
Regression 109.938 7 15.705 37.217** 0.000 
Residual 165.422 392 0.422   

Total 275.360 399    
 
** มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
  ตาราง 38 ผลการวิเคราะหพบวาแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มีความสัมพันธเชิง
เสนตรงกับกลุมตัวแปรอิสระ ซึ่งมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สวนประสมทางการตลาดบริการ มอิีทธพิล
ตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
แนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และสามารถสรางสมการ
พยากรณเชิงเสนตรงไดดังนี้  
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ตาราง 39 แสดงผลการวิเคราะห แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่ง 
     ในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ โดยใชการวิเคราะหความถดถอย 
     พหุคูณ (Multiple Regression Analysis)  
 

ตัวแปร B SE t Sig. 
คาคงที่ (Constant) -0.281 0.329 -0.854 0.394 
ดานผลิตภัณฑ (x1) 0.699 0.080 8.722** 0.000 
ดานราคา(x2) -0.056 0.075 -0.753 0.452 
ดานชองทางการจัดจําหนาย(x3) 0.244 0.068 3.596** 0.000 
ดานการสงเสริมการตลาด(x4) -0.004 0.048 -0.086 0.932 
ดานพนักงานผูใหบริการ(x5) -0.057 0.080 -0.710 0.478 
ดานลักษณะทางกายภาพ(x6) 0.090 0.080 1.130 0.259 
ดานกระบวนการ(x7) 0.142 0.073 1.934 0.054 

r = 0.632a    Adjusted R2 = 0.389 
R2 = 0.399   SE = 0.650 

 
** มีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 

 
 ตาราง 39 ผลการวิเคราะห พบวา สวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ และ
ดานชองทางการจัดจําหนาย สามารถรวมทํานายแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ รอยละ 38.9 
(Adjusted R2 = 0.389) 
 ผูวิจัยจึงไดนําคาสัมประสิทธิ์ของตัวที่สามารถรวมทํานายมาเขียนเปนสมการพยากรณ
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดาน
แนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ โดยใชคะแนนดิบ ดังนี้ 
  
 y1= 0.699x1 +0.244x3 
 
 ผลการศึกษา สรุปได 
 ตัวแปรที่มีความสัมพันธทางบวกกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.01 ไดแก ดานผลิตภัณฑ (x1) และดานชองทางการจัดจําหนาย(x3) เปนปจจัยที่



 109 

กําหนดแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร
ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ (y1) ซึ่งจากคาสัมประสิทธิ์ดังกลาวสามารถอธิบายไดดังนี้  
 หากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ (x1) เพ่ิมข้ึน 1 หนวย จะมีผล
ทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ (y1) เพ่ิมข้ึน 0.699 หนวย ทั้งนี้เมื่อกําหนด
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอีก 6 ดาน มีคาคงที่ 
 หากปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการดานชองทางการจัดจําหนาย(x3) เพ่ิมข้ึน 1 
หนวย จะมีผลทําใหผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ (y1) เพ่ิมข้ึน 0.244 หนวย ทั้งนี้เมื่อ
กําหนดปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการอีก 6 ดาน มีคาคงที่ 
 สวนตัวแปรที่ไมมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ (y1) มี 5 ตัวแปร ไดแก 
ดานราคา (x2) ดานการสงเสริมการตลาด(x4) ดานพนักงานผูใหบริการ (x5) ดานลักษณะทาง
กายภาพ (x6) และดานกระบวนการ(x7) ไมไดเปนปจจัยที่เปนตัวกําหนดแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
(y1) 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 40 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก  
     เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคลแตกตางกันมีแนวโนม 
     พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน 
 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึง่ในเขต

กรุงเทพมหานคร ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ดานการไดรับ

ขาวสารการ
สงเสริมการขาย 

ดานความพึง
พอใจตอการ
ใหบริการของ

พนักงาน 

ดานแนะนํา
บุคคลอื่นให
มาใชบริการ 

สถติิทีใ่ช 

1. เพศ    t-test 
2. อายุ    One Way ANOVA 
3. สถานภาพสมรส    One Way ANOVA 
4. ระดับการศึกษา    One Way ANOVA 
5. อาชีพ    One Way ANOVA 
6. รายได    One Way ANOVA 
 
หมายเหตุ  เครื่องหมาย  หมายถึง เปนไปตามสมมติฐาน 
  เครื่องหมาย  หมายถึง เปนไปตามสมมติฐาน 
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ตาราง 41 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐานขอที่ 2 สวนประสมทางการตลาดบริการ มีผลตอ 
     แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึง่ในเขต

กรุงเทพมหานคร สวนประสมทางการตลาด
บริการ ดานการไดรับ

ขาวสารการ
สงเสริมการ

ขาย 

ดานความพึง
พอใจตอการ
ใหบริการของ

พนักงาน 

ดานแนะนํา
บุคคลอื่นให
มาใชบริการ 

สถติิทีใ่ช 

ดานผลิตภัณฑ     Multiple Regression 
ดานราคา    Multiple Regression 
ดานชองทางการจัดจําหนาย    Multiple Regression 
ดานการสงเสริมการตลาด    Multiple Regression 
ดานพนักงานผูใหบริการ    Multiple Regression 
ดานลักษณะทางกายภาพ    Multiple Regression 
ดานกระบวนการ    Multiple Regression 
 
หมายเหตุ  เครื่องหมาย  หมายถึง เปนไปตามสมมติฐาน 
  เครื่องหมาย  หมายถึง เปนไปตามสมมติฐาน 
 
 
 



บทท่ี 5 
สรุป อภิปราย และขอเสนอแนะ 

 
 การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการรานกาแฟสด 24ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือเปน
ประโยชนตอผูประกอบการสามารถนําผลการวิจัยไปใชเปนแนวทางในการวางแผนพัฒนาสวน
ประสมทางการตลาดบริการใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภค และเพ่ือใชเปนขอมูลแกผูที่
สนใจศึกษาคนควานําไปเปนแนวทางในการดําเนินงานใหเกิดประสิทธิภาพมากที่สุด 
 
สังเขปการวิจัย 
 ความมุงหมายของงานวิจัย 
 1.  เพ่ือศึกษาแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตรไดแก เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคล  
 2.  เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดบริการ ที่มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการ
เลือกใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
 ความสําคัญของการวิจัย 
 1. เพ่ือเปนขอมูลพ้ืนฐานแกผูที่สนใจศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
 2. เพ่ือเปนแนวทางใหกับผูประกอบการที่ดําเนินธุรกิจรานกาแฟสด หรือผูที่มีความสนใจ
ตองการดําเนินธุรกิจรานกาแฟสด24 ชั่วโมง ไดนําสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธ
กับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงมาประยุกตใชใหสอดคลองกับ
ความตองการของผูบริโภค เพ่ือเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจตอไป 
 3. เพ่ือเปนแนวทางใหกับผูประกอบการที่ดําเนินธุรกิจรานกาแฟสด24 ชั่วโมง นําผลวิจัย
ที่ไดไปพัฒนาสวนประสมทางการตลาดบริการ มีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการเลือกใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงเพ่ือความสําเร็จของธุรกิจในอนาคต 
 
สรุปผลการศึกษาคนควา 
 จากการวิเคราะหขอมลูเรื่องสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการรานกาแฟสด 24ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถสรปุผล
การศึกษาคนควาไดดังนี้ 
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 การวิเคราะหขอมูลเชิงพรรณนา ประกอบดวนความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบียงเบน
มาตรฐาน โดยแบงผลการวิเคราะหออกเปน 4 สวน ดังนี้ 
  
 สวนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลลักษณะประชากรศาสตร 
 เพศ พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย โดยมีเพศหญิง มีจํานวน 
262 คน คิดเปนรอยละ 65.00 และเพศชายมีจํานวน 138 คน คิดเปนรอยละ 34.50 
 อายุ พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญมีอายุ 21 – 30 ป มีจํานวน 216 คน คิดเปนรอยละ 54.00 
รองลงมา คือ อายุ 31-40 ป มีจํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.50 อายุ 41-50 ป มีจํานวน  
57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 และอายุ 51 ปข้ึนไป มีจํานวนนอยที่สุด คือ 13 คน คิดเปนรอยละ 3.25 
ตามลําดับ 
 สถานภาพสมรส พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญมีสถานภาพโสด มีจํานวน 246 คน คิดเปน
รอยละ 61.50 รองลงมา ไดแก สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีจํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.25 
และสถานภาพหมาย/หยาราง/แยกกันอยู มีจํานวนนอยที่สุด คือ 33 คน คิดเปนรอยละ 8.25 
ตามลําดับ 
 ระดับการศึกษา พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีจํานวน 285 
คน คิดเปนรอยละ 71.25 รองลงมา ไดแก ระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 84 คน คิดเปน
รอยละ 21.00 และระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรีมีจํานวนนอยที่สุด คือ 31 คน คิดเปนรอยละ 
7.75 ตามลําดับ 
 อาชีพ พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 282 คน คิดเปน
รอยละ 70.50 รองลงมา ไดแก อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.75 และ
อาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงาน/สัญญาจาง มีจํานวนนอยที่สุด คือ 358 คน คิดเปนรอย
ละ 8.75 ตามลําดับ 
 รายไดตอบุคคล พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญมีรายไดตอบุคคล 15,001-25,000 บาท และ 
25,001-35,000 บาท มีจํานวนเทากัน คือ 119 คน คิดเปนรอยละ 29.75 รองลงมา ไดแก รายไดตอ
บุคคล 40,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 70 คน คิดเปนรอยละ 17.50 รายไดตอบุคคล 30,001-45,000 
บาท มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.00 และรายไดตอบุคคล ตากวาหรือเทากับ 15,000 บาท มี
จํานวนนอยที่สุด คือ 32 คน คิดเปนรอยละ 8.00 ตามลําดับ 
  
 สวนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลสวนปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 ผลการวิเคราะหความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดบริการ แสดงคาเฉลี่ย พบวา กลุม
ผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.10 เมื่อพิจารณารายดาน พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการใน
ระดับมากที่สุด ประกอบดวย ดานพนักงานผูใหบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.39 รองลงมาไดแก ดาน
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ลักษณะทางกายภาพมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 ดานชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.22 สวน
กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการในระดับมาก ประกอบดวย ดาน
กระบวนการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 ดานผลิตภัณฑ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 ดานราคา มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.41 ในขณะที่กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการในระดับปาน
กลาง ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.33 ตามลําดับ เมื่อพิจารณารายละเอียดแต
ละดาน ดังนี ้
 ดานผลิตภัณฑ เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทาง
การตลาดบริการในระดับมากที่สุด ไดแก รสชาติของกาแฟสด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 ในขณะที่กลุม
ผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการในระดับมาก ประกอบดวย กลิ่นของกาแฟ
สด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 เมล็ดกาแฟมีความสดใหม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 สามารถปรับรสชาติได
ตามใจชอบ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 กาแฟสดมีใหเลือกหลากหลายเมนู มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.74 และ
ความหลากหลายของขนาดบรรจุภัณฑใหเลือกด่ืม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 ตามลําดับ 
 ดานราคา เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทาง
การตลาดบริการในระดับมากที่สุด ไดแก ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.48 มีการ
แสดงปายราคาที่ชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.41 และราคาเหมาะสมกับปริมาณ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.37 
ตามลําดับ 
 ดานชองทางการจัดจําหนาย เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับ
สวนประสมทางการตลาดบริการในระดับมากที่สุด ไดแก ทําเลที่ตั้งของรานมีความสะดวกที่จะเขามา
ใชบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.50 และขนาดพ้ืนที่รานมีความสะดวกในการผานเขาออก มีคาเฉลี่ย
เทากับ 4.24 ในขณะที่กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการในระดับมาก 
ประกอบดวย บริการสถานที่จอดรถสําหรับลูกคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 และมีจํานวนสาขาเพียงพอ
ตอการใหบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 ตามลําดับ 
 ดานการสงเสริมการตลาด เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดบริการในระดับมาก ไดแก มีการแจกคูปองสวนลด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.53 และมี
กิจกรรมตามเทศกาลตางๆ เชน แจกของที่ระลึกในเทศกาลคริสมาสหรือปใหม มีคาเฉลี่ยเทากับ 
3.51 ในขณะที่กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดบริการในระดับปานกลาง 
ประกอบดวย บัตรสะสมแตมเพ่ือแลกเครื่องด่ืมฟรี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.40 การสงอีเมลแจงสิทธิพิเศษ
แกสมาชิก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.21 มีการแจกตัวอยางกาแฟสดชนิดตางๆ ใหลองด่ืม และมีการ
ประชาสัมพันธผาน Social Media มีคาเฉลี่ยเทากัน คือ 3.19 ตามลําดับ 
 ดานพนักงานผูใหบริการ เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดบริการในระดับมากที่สุด ไดแก พนักงานมีอัธยาศัยดี / พูดจาสุภาพและเปน
กันเอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.63 รองลงมาไดแกพนักงานใหการตอนรับดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.40 แตง
กายเหมาะสม สุภาพ เรียบรอย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และพนักงานมีความรู ความสามารถ มี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.24 ตามลําดับ 
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 ดานลักษณะทางกายภาพ เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวน
ประสมทางการตลาดบริการในระดับมากที่สุด ประกอบดวย ความสะอาดภายในราน มีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.61 รองลงมาไดแกที่นั่งด่ืมกาแฟ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และบรรยากาศภายในราน เชน สีสันสดใส, 
สะอาด เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 ในขณะที่กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสมทาง
การตลาดบริการในระดับมาก ไดแก การตกแตงภายในราน เชน มีความทันสมัยสะดวกสบาย เปน
สัดสวน เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 ตามลําดับ 
 ดานกระบวนการ เมื่อพิจารณารายขอ พบวา กลุมผูบริโภคใหความสําคัญกับสวนประสม
ทางการตลาดบริการในระดับมาก ไดแก ความรวดเร็วในการชงกาแฟ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.16 
รองลงมาไดแกความรวดเร็วในการชําระเงิน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.14 และกรรมวิธีการชงกาแฟสด มี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.00 ตามลําดับ 
  
 สวนที่ 3  การวิเคราะหขอมูลแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ยี่หอหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขต
กรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย แสดงคาเฉลี่ย พบวา กลุมผูบริโภคมี
แนวโนมพฤติกรรมกลับมาใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานครเมื่อ
ไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขต
กรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน แสดงคาเฉลี่ย พบวา กลุม
ผูบริโภคมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขต
กรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจอยางมากตอการใหบริการของพนักงาน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 
4.24  
 ผลการวิเคราะหแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขต
กรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แสดงคาเฉลี่ย พบวา กลุมผูบริโภคมีแนวโนม
พฤติกรรมแนะนําบุคคลอ่ืนมาใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96  
 
 สวนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานขอที่ 1 ผูบริโภคที่มีลักษณะดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอบุคคลแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน สามารถสรุปไดดังนี ้
  1.1  ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการ ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร แตกตางกัน อยาง
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มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยเพศหญิงมีคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 
มากกวาเพศชาย 
    ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมี
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ไม
แตกตางกัน  
   ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยเพศหญิงมีคาเฉลี่ยของแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มากกวา
เพศชาย 
  1.2  ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป กับผูบริโภคที่มีอายุ 31-40 ป ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มี
อายุแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.05 โดย
ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งใน
เขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ต่ํากวาผูบริโภคที่มีอายุ 31-40 ป โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.242  
    ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป กับผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไป ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มี
อายุแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดย
ผูบริโภคที่มีอายุ 21-30 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ต่ํากวาผูบริโภคที่มีอายุ 41 ปข้ึนไป โดยมี
ผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.461 สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 
  1.3  ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด กับผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน ผูบริโภค
ทั้ง 2 กลุม ที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ต่ํากวาผูบริโภค
ที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.559 
    ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน กับผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย / หยา
ราง / แยกกันอยู ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีแนวโนม
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พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคล
อ่ืนใหมาใชบริการ สูงกวาผูบริโภคที่มีสถานภาพหมาย /หยาราง / แยกกันอยู โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 0.628 สวนคูอ่ืนนั้นไมพบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
  1.4  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี กับ ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตร ีผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ 
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่ระดับ 0.01  
    โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ต่ํากวา
ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.275 สวนคูอ่ืนนั้นไม
พบความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  1.5  ผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน กับผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจ
สวนตัว ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีอาชีพแตกตางกันมแีนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญที่ระดับ 0.01  
    โดยผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการต่ํากวา
ผูบริโภคที่มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.415 สวนคูอ่ืนนั้นไมพบ
ความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  1.6  ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท รายไดตอบุคคล 
15,001-25,000 บาท รายไดตอบุคคล 25,001-35,000 บาทและรายไดตอบุคคล 35,001-45,000 
บาท กับผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 45,001 บาทข้ึนไป ผูบริโภคทั้ง 2 กลุม ที่มีรายไดตอบุคคล
แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ในเขต
กรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญที่
ระดับ 0.01 โดยผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท รายไดตอบุคคล 
15,001-25,000 บาท รายไดตอบุคคล 25,001-35,000 บาทและรายไดตอบุคคล 35,001-45,000 
บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร
ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน ต่ํากวาผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล 45,001 บาท
ข้ึนไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.571 0.420 0.395 และ 0.321 ตามลําดับ สวนคูอ่ืนนั้นไมพบ
ความแตกตาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
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 สมมติฐานขอที่ 2 สวนประสมทางการตลาดบริการ มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร 
  2.1  สวนประสมทางการตลาดบริการ มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขายมี
ความสัมพันธเชิงเสนตรงกับกลุมตัวแปรอิสระซึ่งมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 
หมายความวา สวนประสมทางการตลาดบริการ มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  2.2  สวนประสมทางการตลาดบริการ มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงานมีความสัมพันธเชิงเสนตรงกับกลุมตัวแปรอิสระ ซึ่งมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 
0.01 หมายความวา สวนประสมทางการตลาดบริการ มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงาน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
  2.3  สวนประสมทางการตลาดบริการ มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน
กาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ มี
ความสัมพันธเชิงเสนตรงกับกลุมตัวแปรอิสระ ซึ่งมีคา Sig. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01 
หมายความวา สวนประสมทางการตลาดบริการ มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานครดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ อยางมนียัสาํคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 
การอภิปรายผลการวิจัย 
 จากผลการศึกษาวิจัยเรื่อง สวนประสมทางการตลาดบริการ มีผลตอแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถนํามาอภิปรายผลได
ดังนี้ 
 1.  ผูบริโภคที่มีเพศ แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขายและ ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคเพศหญิงมีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งสูงกวา เนื่องจากผูบริโภคเพศหญิง เปนกลุมผูบริโภคกลุม
ใหญที่เปนลูกคาของรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ซึ่งเปนสถานที่ที่สามารถนั่งคุยกับเพ่ือนๆ 
สนทนากันไดเปนเวลานาน ซึ่งนอกจากจะมีเครื่องด่ืมแลวยังมีของวาง หรือขนมที่สามารถสั่งมา
รับประทานรวมกันได ประกอบกับเพศหญิงจะติดตาม หรืออัพเดทขาวสารการประชาสัมพันธ 
สงเสริมการขายของรานอาหารตางๆ ที่ปจจุบันนิยมสื่อสารผานชองทางการสื่อสารออนไลนเชน 
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เฟสบุก อินสตาแกรม มากกวาเพศชาย จึงทําใหมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการสูงกวา ซึ่ง
ผลการวิจัยนี้มีความสอดคลองกับการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 41) ที่ไดศึกษาถึงการ
กําหนดตลาดเปาหมายโดยการแบงตามขอมูลดานประชากรศาสตร เชน เพศ ซึ่งทําใหบุคคลมี
พฤติกรรมการติดตอสื่อสารตางกัน และการศึกษาของ Stanton and Futrell (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 
2541: 130; อางอิงจาก Stanton; & Futrell. 1987: 664) ที่ไดกลาวถึงวา ลักษณะหรือพฤติกรรม
ของผูซื้อ หรือผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม 
ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา ซึ่งเพศก็ถือเปนหนึ่งในปจจัยสวนบุคคล อีกทั้งยัง
สอดคลองไปกับงานวิจัยของวราภรณ วิวิธสิริ (2546) ที่ไดทําการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
ทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบริโภคกาแฟค่ัวบดในเขตกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
กรณีศึกษารานบานไรกาแฟ ซึ่งผลการวิจัยพบวา เพศมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟค่ัวบด ดานจํานวนวันในการด่ืมกาแฟค่ัวบดใน 1 สัปดาห ปริมาณการด่ืม ชวงเวลาในการด่ืม 
ชนิดกาแฟค่ัวบดที่ชอบด่ืม รสชาติที่ชอบด่ืม และงานวิจัยของสมพงษ เลิศสิริลดากุล (2547) ที่ได
ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
ของผูบริโภคตอการบริโภคกาแฟค่ัวบด กรณีศึกษาราน Coffee World สาขาถนนพัฒนพงษ ซึ่ง
ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) 
ดานปริมาณในการด่ืมกาแฟค่ัวบดใน 1 วัน ชนิดของกาแฟค่ัวบดที่ชอบ รสชาติกาแฟชนิดที่เลือกด่ืม 
โดยเฉลี่ยการการด่ืมกาแฟค่ัวบดใน 1 สัปดาห เวลาในการเขามาใชบริการราน ประเภทของกาแฟที่
ชอบด่ืม แตกตางกัน  
 2.  ผูบริโภคที่มีอายุ แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ .01 โดยผูบริโภคที่มีอายุ 21- 30 ป มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง แตกตางกับกลุมผูบริโภคที่มีอายุ 31- 40 ปและ 41 ปข้ึนไป โดยผูบริโภคที่มีอายุ 
41 ปข้ึนไปมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการสูงสุด อาจเนื่องมาจากการที่กลุมวัยทํางานตอนตนนั้น
เปนกลุมผูบริโภคที่เปนกลุมลูกคากลุมใหญของรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ซึ่งพฤติกรรมการ
ด่ืมกาแฟสดของกลุมผูบริโภคกลุมนี้จะมีความแตกตางกับกลุมวัยทํางานตอนปลายและ อายุสูงกวา
นั้น เพราะคนวัยทํางานตอนตน มีความเปดกวาง กลาที่จะลองชิมกาแฟสดในหลากหลายย่ีหอ ไม
คอยยึดติดกับความจําเจ รสชาติเดิมๆ อยูตลอด แตในขณะที่กลุมวัยทํางานตอนปลาย และอายุสูง
กวานั้นจะนิยมด่ืมกาแฟสดย่ีหอที่ตนเองชื่นชอบและ ประทับใจในรสชาติมากกวา ดังนั้นจึงทําให
กลุมผูบริโภคที่มีอายุมากนั้นมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง 
ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ที่ตนเองชื่นชอบ สูงกวา
ชวงอายุอ่ืน ซึ่งผลการวิจัยนี้สอดคลองกับการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 41) ที่ไดกลาวถึง
การแบงตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ซึ่งอายุ ก็เปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนมีความแตกตาง
กันในเรื่องความคิด และพฤติกรรม และเชนเดียวกับการศึกษาของ Stanton and Futrell (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน, 2541: 130; อางอิงจาก Stanton; & Futrell. 1987) ที่กลาวถึงลักษณะหรือพฤติกรรมของ  
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ผูซื้อ หรือผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัย
สวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา ซึ่งอายุก็ถือเปนหนึ่งในปจจัยสวนบุคคล นอกจากนี้ยัง
สอดคลองกับงานวิจัยของ วราภรณ วิวิธสิริ (2546) ที่ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
ทัศนคติ และพฤติกรรมของผูบริโภคกาแฟค่ัวบดในเขตกรุงเทพมหานคร และเขตปริมณฑล 
กรณีศึกษารานบานไรกาแฟ ซึ่งผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีทัศนคติการบริโภค
กาแฟค่ัวบดเก่ียวกับรสชาติของกาแฟ การใชเวลาในการรอ การด่ืมกาแฟแมวาจะไมมีประโยชนตอ
รางกาย แตกตางกัน และอายุมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดเก่ียวกับประเภท
กาแฟ จํานวนวันในการด่ืม ปริมาณในการด่ืม ชวงเวลาในการด่ืม รสชาติที่ชอบด่ืม สาเหตุที่เลือกด่ืม 
ปจจัยที่ตัดสินใจเลือกด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก งานวิจัยของสมพงษ เลิศสิริลดากุล (2547) ที่ได
ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
ของผูบริโภคตอการบริโภคกาแฟค่ัวบด กรณีศึกษาราน Coffee World สาขาถนนพัฒนพงษ ซึ่ง
ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันมีพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) 
แตกตางกัน ดานชนิดของกาแฟค่ัวบดที่ชอบ รสชาติกาแฟชนิดที่เลือกด่ืม โดยเฉลี่ยการด่ืมกาแฟค่ัว
บดใน 1 สัปดาห เวลาในการเขามาใชบริการ ชวงเวลาที่ด่ืมกาแฟค่ัวบด และสาเหตุในการเลือกด่ืม 
อีกทั้งยังเปนไปในทิศทางเดียวกันกับงานวิจัยของพิมานมาศ ลีเลิศวงศภักดี (2552) ที่ไดศึกษาถึง
ความพึงพอใจ และพฤติกรรมการบริโภคของลูกคาที่มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการราน 
Sorbet; & Sherbet โกลเดน เพลซ ซึ่งผลการวิจัยพบวา ลูกคาที่มีอายุแตกตางกันมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการราน Sorbet & Sherbet ดานการกลับมาใชบริการในอนาคตแตกตางกัน  
 3.  ผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส แตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน และดานแนะนําบุคคลอ่ืน
ใหมาใชบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/ 
อยูดวยกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง แตกตางกับ 
ผูบริโภคที่มีสถานภาพโสด และหมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู โดยผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส/ อยู
ดวยกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการสูงสุด อาจเนื่องจากผูบริโภคที่มีสถานภาพสมรส / อยู
ดวยกันมีมุมมองการใชชีวิตที่อบอุน มีผูรวมคิด ทําใหมีความพึงพอใจในสิ่งตางๆรอบตัวไดไมยาก 
และไมลืมที่จะแนะนําขอมูลที่ตนชื่นชอบเหลานั้นไปยังกลุมเพ่ือน หรือคนรูจัก ในขณะที่กลุม
ผูบริโภคที่โสดคอนขางจะตองการพ้ืนที่สังสรรคกับกลุมเพ่ือน ชอบทาทายทดลองรานกาแฟรสชาติ
ใหมที่กําลังเปนที่นิยม และหมาย/ หยาราง/ แยกกันอยู หรือตองการพ้ืนที่สงบสวนตัว มีมุมมอง
พิจารณาสิ่งตางๆอยางรอบคอบ ละเอียดลกึซึ้งข้ึน จึงทําใหพอใจหรือ คิดที่จะแนะนําบุคคลอ่ืนใหมา
ใชบริการในรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง นอยกวา ซึ่งผลการวิจัยนี้สอดคลองกับการศึกษา
ของศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 41) ที่ไดกลาวถึงการแบงตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ซึ่ง
สถานภาพ ก็เปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนผูรับสารมีความแตกตางกันในเรื่องความคิด และพฤติกรรม
เนื่องจากความแตกตางกันของประสบการณ ทัศนคติ คานิยม และเปาหมาย และเชนเดียวกับ
การศึกษาของ Stanton and Futrell (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541: 130; อางอิงจาก Stanton; & Futrell. 
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1987) ที่กลาวถึงลักษณะหรือพฤติกรรมของผูซื้อ หรือผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ 
ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา ซึ่งสถานภาพก็
ถือเปนหนึ่งในปจจัยสวนบุคคล นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ภาวิณี แจงสรรพกิจ (2556) 
ที่ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการซื้อหนังสือ
อิเลคทรอนิกสในมุมมองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มี
สถานภาพแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการซื้อหนังสืออิเลคทรอนิกส ดานเวลาในการตัดสินใจ
ซื้อหนังสืออิเลคทรอนิกสแตกตางกัน  
 4.  ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 
24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในดานการไดรับขาวสารสงเสริมการขาย ดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงาน และดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 และ .05 ตามลําดับ โดยผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการ
ใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงแหงนี้ ในดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย และดานความ
พึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน แตกตางกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และสูง
กวา สวนผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการแตกตางกับผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวา
ปริญญาตรี ซึ่งผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการสูง
ที่สุดในทุกดาน เนื่องจากการศึกษาทําใหคนมีความรูที่แตกตางกันทําใหสามารถเขาใจในขาวสาร
การสงเสริมการขายไดไมเหมือนกัน ผูที่มีการศึกษานอยมักจะติดตามขาวสารผานทางวิทยุ 
โทรทัศน ในขณะที่ผูที่มีการศึกษาสูงกวาจะมีทางเลือกในการหาขอมูลมากข้ึน เชน สื่อออนไลนทาง
เฟสบุก อินสตาแกรม ที่กําลังเปนที่นิยมในขณะนี้ จึงทําใหผูบริโภคที่มีการศึกษาสูงไดรับโอกาสใน
การไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย ไดเขาไปลองชิม และมีความพึงพอใจจนสามารถที่จะแนะนํา
เพ่ือนหรือบุคคลอ่ืนใหเขามาใชบริการไดมากกวา ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน 
(2538: 41) ที่ไดกลาวถึงการแบงตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ซึ่งการศึกษา ก็เปนปจจัย
หนึ่งที่ทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมที่แตกตางกัน เพราะคนที่มีการศึกษาสูง
จะเปนผูที่มีความกวางขวาง และเขาใจสารไดดี และจะเชื่อสิ่งนั้นๆตอเมื่อมีหลักฐานหรือเหตุผล
เพียงพอ และเชนเดียวกับการศึกษาของ Stanton and Futrell (1987, อางในศิริวรรณ เสรีรัตน, 
2541: 130) ที่กลาวถึงลักษณะหรือพฤติกรรมของผูซื้อ หรือผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา ซึ่ง
ระดับการศึกษาก็ถือเปนหนึ่งในปจจัยสวนบุคคล นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของณรงค 
วรรณากุลพงษ (2546) ที่ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) รานแบลค็ 
แคนยอน ในศูนยการคามาบุญครอง ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมี
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) ดานคาใชจายในการบริโภคเฉพาะกาแฟสดตอครั้ง
แตกตางกัน และงานวิจัยของพิมานมาศ ลีเลิศวงศภักดี (2552) ที่ไดศึกษาความพึงพอใจ และ
พฤติกรรมการบริโภคของลูกคาที่มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการราน Sorbet; & Sherbet 



 122 

โกลเดน เพลซ ผลการวิจัยพบวา ลูกคาที่มีระดับการศึกษาแตกตางกัน มีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการราน Sorbet & Sherbet ดานการกลับมาใชบริการในอนาคต และดานในอนาคตจะใชบริการ
มากข้ึนหรือนอยลงแตกตางกัน  
 5.  ผูบริโภคที่มีอาชีพ แตกตางกันแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 
ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงานและ ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใช
บริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยผูบริโภคที่มีอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง แตกตางกับ
ผูบริโภคที่ประกอบธุรกิจสวนตัว โดยผูบริโภคที่ประกอบธุรกิจสวนตัวมีแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการสูงสุด เนื่องจากผูบริโภคที่ประกอบอาชีพที่ตางกัน ทําใหมีชวงเวลาทํางาน และลักษณะของ
การติดตอสัมพันธกับบุคคลอ่ืนๆไมเหมือนกัน ซึ่งการที่รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ตั้งอยูใน
บริเวณยานธุรกิจ ซึ่งถือเปนแหลงเดียวกันกับรานกาแฟสดคูแขงอีกหลายย่ีหอ เพราะเปนบริเวณที่มี
ออฟฟศของเหลาพนักงานออฟฟศอยูเปนจํานวนมาก จึงทําใหผูบริโภคที่เปนพนักงานออฟฟศมี
ทางเลือกที่จะทดลองใชบริการรานกาแฟสดไดอยางหลากหลายมากข้ึน ทําใหมีแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการทั้งในดานความพึงพอใจในการใหบริการของพนักงานและ ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหเขา
มาใชบริการต่ํากวาผูบริโภคที่เปนผูประกอบธุรกิจสวนตัว สอดคลองกับการศึกษาของศิริวรรณ    
เสรีรัตน (2538: 41) ที่ไดกลาวถึงการแบงตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ซึ่งอาชีพ ซึ่งถือ
เปนสถานะทางสังคม และเศรษฐกิจก็เปนปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนผูรับสารมีความแตกตางกันในเรื่อง
ความคิด และพฤติกรรมเนื่องจากความแตกตางกันของประสบการณ ทัศนคติ คานิยม และ
เปาหมาย และเชนเดียวกับการศึกษาของ Stanton and Futrell (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541: 130; 
Stanton; & Futrell. 1987) ที่กลาวถึงลักษณะหรือพฤติกรรมของผูซื้อ หรือผูบริโภคจะไดรับอิทธิพล
จากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดาน
จิตวิทยา ซึ่งอาชีพก็ถือเปนหนึ่งในปจจัยสวนบุคคลที่นําไปสูความตองการสินคา และบริการที่
แตกตางกัน นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของพิมานมาศ ลีเลิศวงศภักดี (2552) ที่ไดศึกษา
ความพึงพอใจ และพฤติกรรมการบริโภคของลูกคาที่มีความสัมพันธกับแนวโนมการใชบริการราน 
Sorbet; & Sherbet โกลเดน เพลซ ผลการวิจัยพบวา ลูกคาที่มีอาชีพแตกตางกัน มีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการราน Sorbet & Sherbet ดานการกลับมาใชบริการในอนาคต และดานใน
อนาคตจะใชบริการมากข้ึนหรือนอยลงแตกตางกัน งานวิจัยของลัดดา พุทธวารีกานต (2550) ได
ทําการศึกษาพฤติกรรม และความพึงพอใจโดยรวมในการบริโภคเครื่องด่ืมกาแฟสดราน True 
Coffee สาขาอาคารทร ูทาวเวอร ถนนรัชดาภิเษก กรุงเทพฯ ซึ่งผลการวิจัยพบวาผูบริโภคที่มีอาชีพ
แตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่ราน True Coffee ดานจํานวนครั้งที่ด่ืมกาแฟสดใน
หนึ่งสัปดาหแตกตางกัน และงานวิจัยของสมพงษ เลิศสิริลดากุล (2547) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัย
ทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคตอการบริโภค
กาแฟค่ัวบด กรณีศึกษาราน Coffee World สาขาถนนพัฒนพงศ ซึ่งผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มี
อาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) แตกตางกัน ดานชนิดของ
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กาแฟค่ัวบดที่ชอบ รสชาติกาแฟชนิดที่เลือกด่ืม โดยเฉลี่ยการด่ืมกาแฟค่ัวบดใน 1 สัปดาห เวลาใน
การเขามาใชบริการ ประเภทของกาแฟที่ชอบด่ืม สาเหตุในการเลือกด่ืมกาแฟค่ัวบด  
 6.  ผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลแตกตางกันมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 
24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในดานการไดรับขาวสารสงเสริมการขาย ดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงาน และดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.01 และ .05 ตามลําดับ โดยผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลเทากับ 15,001- 25,000 บาท มีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย 
แตกตางกับผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลเทากับ 25,001- 25,000 บาท โดยผูบริโภคที่มีรายไดตอ
บุคคลเทากับ 15,001- 25,000 บาทมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงแหง
นี้ ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขายสูงสุด และผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคลเทากับ 45,001 
บาท มีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ดานความพึงพอใจตอการ
ใหบริการของพนักงาน และดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ แตกตางกับผูบริโภคที่มีรายได
ตอบุคคลต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท, 15,001- 25,000 บาท, 25,001- 35,000 บาทและ 
35,001- 45,000 บาท ซึ่งผูบริโภคที่มีรายไดตอบุคคล เทากับ 45,001 บาทข้ึนไป มีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงแหงนี้ ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงาน และดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสูงสุด อาจเนื่องจากรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ย่ีหอหนึ่ง มีการใชเมล็ดกาแฟ Arabica ที่ผานการคัดเกรดมาอยางดี และผานกรรมวิธีการค่ัวในแบบ
เกาหลีทําใหมีรถสาติที่เขมขน แตมีคาเฟอีนต่ําทําใหกลายเปนกาแฟที่มีมาตรฐานสูง ทําใหราคา
จําหนายคอนขางสูง ผูที่มีรายไดสูงจึงมีโอกาสที่จะไดเขามาเปนลูกคาของรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง
ย่ีหอนี้มากกวา ซึ่งทําใหมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการดานความพึงพอใจ และดานการแนะนํา
บุคคลอ่ืนใหมาใชบริการมากกวากลุมผูบริโภคที่มีรายไดปานกลางเชน 15,001- 25,000 บาท ซึ่ง
กลุมรายไดดังกลาว ตองรอโอกาสเขามาทดลองใชบริการจากการติดตามขาวสารการสงเสริมการ
ขาย จึงทําใหมีแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการสูงสุดในดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย
สูงสุด ซึ่งผลการศึกษานี้สอดคลองกับการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน (2538: 41) ที่ไดกลาวถึงการ
แบงตลาดตามตัวแปรดานประชากรศาสตร ซึ่งรายไดตอบุคคล ซึ่งถือเปนสถานะทางเศรษฐกิจก็เปน
ปจจัยหนึ่งที่ทําใหคนผูรับสารมีความแตกตางกันในเรื่องความคิด และพฤติกรรมเนื่องจากความ
แตกตางกันของประสบการณ ทัศนคติ คานิยม และเปาหมาย และเชนเดียวกับการศึกษาของ 
Stanton and Futrell (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 2541: 130; อางอิงจาก Stanton; & Futrell. 1987) ที่
กลาวถึงลักษณะหรือพฤติกรรมของผูซื้อ หรือผูบริโภคจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยตางๆ คือ ปจจัย
ดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยทางดานจิตวิทยา ซึ่งรายไดตอบุคคล 
หรือโอกาสทางเศรษฐกิจก็ถือเปนหนึ่งในปจจัยสวนบุคคล ที่มีกระทบตอสินคา และบริการที่ตัดสนิใจ
ซื้อ นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของวราภรณ วิวิธสิริ (2546) ทําการวิจัยเรื่องปจจัยที่มี
อิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคกาแฟค่ัวบดในเขตกรุงเทพมหานครและเขต
ปริมณฑล กรณีศึกษารานบานไรกาแฟ ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกันมีทัศนคติ
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การบริโภคกาแฟค่ัวบดเก่ียวกับรสชาติกาแฟ การใชเวลาในการรอ ราคากาแฟแพงเกินไป แตกตาง
กัน และรายไดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดเก่ียวกับประเภทกาแฟ จํานวน
วันในการด่ืม ปริมาณในการด่ืม ชวงเวลาที่ด่ืม ชนิดกาแฟที่ชอบด่ืม สาเหตุที่เลือกด่ืม ปจจัยที่
ตัดสินใจเลือกด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก สื่อที่รูจัก และงานวิจัยของณรงค วรรณากุลพงษ (2546) ได
ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) รานแบล็คแคนยอน ในศูนยการคา
มาบุญครอง ผลการวิจัยพบวา ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ
ค่ัวบด (กาแฟสด) ดานแนวโนมการกลับมาใชบริการแตกตางกัน  
 7.  สวนประสมทางการตลาดบริการ โดยดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และ
ดานลักษณะทางกายภาพ มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอ
หนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย ในทิศทางเดียวกัน ในขณะ
ที่สวนประสมทางการตลาดบริการ โดยดานพนักงานผูใหบริการ มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ดานการไดรับขาวสารการสงเสริม
การขาย ในทิศทางตรงกันขาม ซึ่งสวนประสมทางการตลาดบริการในดานดังกลาวสามารถอธิบาย
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอนี้ดานการไดรับขาวสารการสงเสริม
การขายได รอยละ 31.4 อาจเนื่องจากการลักษณะเฉพาะของงานบริการที่ไมสามารถจับตองได การ
บริการไมสามารถแยกออกจากผูใหบริการ การผลิต และบริโภคเกิดข้ึนในชวงเวลาเดียวกัน อีกทั้ง
สามารถควบคุมผลผลิตไดยาก ดังนั้นสิ่งที่จะสงเสริมใหผูบริโภคไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย
ของรานไดอยางชัดเจนที่สุดคือ ผานทางสิ่งที่มีตัวตนจับตองได ทดลอง ประเมิน และหาขอมูล
เพ่ิมเติมไดเชน ดานผลิตภัณฑ การสงเสริมการตลาด และดานลักษณะทางกายภาพของรานที่เปน
สิ่งที่นําเสนอถึงภาพลักษณ และคุณภาพบริการของทางรานไดอยางชัดเจนผานองคประกอบสวน
ประสมทางการตลาดบริการที่เปนรูปธรรม จับตองได สิ่งเหลานี้จึงสงเสริมใหผูบริโภคมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการ ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขายสูงข้ึน ซึ่งแตกตางจากดาน
พนักงานผูใหบริการ ที่การควบคุมคุณภาพการบริการใหมีมาตรฐานเดียวกันนั้นทําไดยากจาก
พนักงานผูใหบริการที่ตางกัน ดังนั้นสวนประสมทางการตลาดดานพนักงานผูใหบริการนี้จึงมีความ
เปนไปไดที่จะทําใหแนวโนมพฤติกรรม ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขายไมเปนไปอยางที่
ตองการ ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ที่ไดทําการศึกษาถึงเหตุ
จูงใจที่ทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หรือเลือกใชบริการ โดยความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะ
ไดรับอิทธิพลจากตัวกระตุนตางๆ ซึ่งสิ่งกระตุนทางการตลาด หรือสวนประสมทางการตลาดก็เปน
หนึ่งในปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมของผูซื้อ ซึ่งผูประกอบการตองควบคุม และวางแผนอยาง
เหมาะสมกับลูกคาของตน และสอดคลองกับงานวิจัยของ วราภรณ วิวิธสิริ (2546) ทําการวิจัยเรื่อง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคกาแฟค่ัวบดในเขตกรุงเทพมหานครและเขต
ปริมณฑล กรณีศึกษารานบานไรกาแฟ ซึ่งผลการวิจัยพบวา สวนประสมทางการตลาดบริการ ดาน
ผลิตภัณฑมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดในประเภทกาแฟ ปริมาณการด่ืม ชวงเวลาในการด่ืม รสชาติ 
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สาเหตุที่ ด่ืม ปจจัยที่ทําใหเลือกด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก สื่อที่รูจัก ดานการสงเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดในประเภทกาแฟ จํานวนวันในการด่ืม ปริมาณการด่ืม ชวงเวลาที่
ด่ืม ชนิดที่ด่ืม ปจจัยที่ทําใหเลือกด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก สื่อที่รูจัก ดานบุคคลมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟค่ัวบดในจํานวนวันในการด่ืม ปริมาณการด่ืม ชวงเวลาที่ด่ืม ชนิดที่ด่ืม สาเหตุที่ด่ืม ปจจัยที่ทํา
ใหเลือกด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก สื่อที่รูจัก ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพมีความสัมพันธใน
ทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟค่ัวบดในประเภทกาแฟ ปริมาณการด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก และงานวิจัยของณรงค วรรณากุล
พงษ (2546) ไดศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) รานแบล็คแคนยอน 
ในศูนยการคามาบุญครอง ซึ่งผลการวิจัยพบวา สวนประสมทางการรตลาดดานผลิตภัณฑ และการ
สงเสริมการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) รานแบล็คแคน
ยอน ในศูนยการคามาบุญครอง ดานความถี่ในการด่ืมกาแฟสด และสวนประสมทางการตลาดทุก
ดานมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) ดานแนวโนมการกลับมาใช
บริการ และบุคลิกภาพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบด (กาแฟสด) 
ดานแนวโนมการกลับมาใชบริการ  
 8.  สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดาน
กระบวนการ มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานคร ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของพนักงาน ในทิศทางเดียวกัน ในขณะที่
สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงาน ในทิศทางตรงกันขาม ซึ่งสวนประสมทางการตลาดบริการในดานดังกลาวสามารถอธิบาย
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอนี้ดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงานได รอยละ 27.3 อาจเนื่องจากงานบริการนั้นเปนกิจกรรมที่สนองความตองการเพ่ือ
สรางความพึงพอใจใหกับผูมารับบริการ ดังนั้นนอกจากคุณภาพของผลิตภัณฑที่จัดจําหนายของทาง
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ที่ตรงกับความตองการของลูกคาแลว ทําเลที่ตั้งที่ตองสะดวกใน
การเขามาใชบริการ อีกทั้งตั้งมาตรฐานการใหบริการอยางมีคุณภาพเทาเทียมกันของทางรานจึงเปน
สวนสําคัญที่สรางความพึงพอใจใหกับผูที่เขามาใชบริการ ดึงดูดใหลูกคาสนใจเขามาใชบริการอยาง
ตอเนื่อง แตกาแฟสดระดับพรีเมี่ยมอยางรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงแหงนี้ หากมีการสงเสริมการตลาด
ที่มากเกินไป หรือบอยครั้งเกินไป ก็มีโอกาสที่จะทําใหแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ ดานความ
พึงพอใจตอการใหบริการของพนักงานลดลงก็เปนได เพราะผูบริโภคที่เขามาใชบริการเนนที่
ภาพลักษณ และมาตรฐานในระดับราคาสูงที่คุมคาไปกับคุณภาพ และรสชาติกาแฟอันเปน
เอกลักษณเหมาะกับผูบริโภค ดังนั้นจึงไมจําเปนที่จะตองทําการสงเสริมการตลาดจนมากเกินไป ซึ่ง
เสมือนเปนการลดเกรดของกาแฟสดระดับนี้ลงไป ซึ่งผลการศึกษานี้สอดคลองกับการศึกษา 
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Hoffman and Bateson (2006) ซึ่งไดกลาวถึงหลักการที่ตองคํานึงถึงของการใหบริการที่สามารถจะ
ตอบสนองความตองการของลูกคาเพ่ือใหเกิดความพึงพอใจในการใชบริการได ซึ่งประกอบดวย 1. 
หลักความสอดคลองกับความตองการของบุคคลสวนใหญ 2. หลักความสม่ําเสมอ 3. หลักความ
เสมอภาค 4. หลักความประหยัด และ 5. หลักความสะดวก และการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ (2541) ที่ไดทําการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หรือเลือกใช
บริการ โดยความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากตัวกระตุนตางๆ ซึ่งสิ่งกระตุนทางการ
ตลาด หรือสวนประสมทางการตลาดก็เปนหนึ่งในปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมของผูซื้อ ซึ่ง
ผูประกอบการตองควบคุม และวางแผนอยางเหมาะสมกับลูกคาของตน นอกจากนี้ยังมีความ
สอดคลองกับงานวิจัยของสมพงษ เลิศสิริลดากุล (2547) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยทางดานสวน
ประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคตอการบริโภคกาแฟค่ัวบด 
กรณีศึกษาราน Coffee World สาขาถนนพัฒนพงศ ซึ่งผลการวิจัยพบวา สวนประสมทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ การจัดจําหนาย และกระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมของผูบริโภคตอการ
บริโภคกาแฟค่ัวบดใน 1 วัน และงานวิจัยของลัดดา พุทธวารีกานต (2550) ไดทําการศึกษา
พฤติกรรม และความพึงพอใจโดยรวมในการบริโภคเครื่องด่ืมกาแฟสดราน True Coffee สาขา
อาคารทรู ทาวเวอร ถนนรัชดาภิเษก กรุงเทพฯ ซึ่งผลการวิจัยพบวา ปจจัยทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่ราน True Coffee ดานจํานวนครั้งที่
ด่ืมกาแฟสดตอสัปดาห และจํานวนครั้งที่ด่ืมกาแฟสด และปจจัยทางการตลาดดานกระบวนการมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดที่ราน True Coffee ดานคาใชจายในการบริโภค
กาแฟสดที่ราน  
 9.  สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัดจําหนาย  
มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ในทิศทางเดียวกัน ซึ่งสวนประสมทางการตลาดบริการในดาน
ดังกลาวสามารถอธิบายแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอนี้ดานแนะนํา
บุคคลอ่ืนใหมาใชบริการได รอยละ 38.9 อาจเนื่องจากผูบริโภคที่เคยใชบริการตองมีความมั่นใจใน
รสชาติ และคุณภาพของผลิตภัณฑของรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ที่ตั้งอยูในสถานทีท่ีส่ะดวก
ในการเขาไปใชบริการ จึงจะมีแนวโนมในการที่จะแนะนําบุคคลอ่ืนที่สะดวกจะเขามาใชบริการรานให
มาใชบริการดวยเชนกัน ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ที่ได
ทําการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หรือเลือกใชบริการ โดยความรูสกึนกึ
คิดของผูซื้อจะไดรับอิทธิพลจากตัวกระตุนตางๆ ซึ่งสิ่งกระตุนทางการตลาด หรือสวนประสมทาง
การตลาดก็เปนหนึ่งในปจจัยที่สงผลตอพฤติกรรมของผูซื้อ ซึ่งผูประกอบการตองควบคุม และ
วางแผนอยางเหมาะสมกับลูกคาของตน นอกจากนี้ยังสอดคลองกับงานวิจัยของพิมานมาศ ลีเลิศ
วงศภักดี (2552) ไดศึกษาความพึงพอใจ และพฤติกรรมการบริโภคของลูกคาที่มีความสัมพันธกับ
แนวโนมการใชบริการราน Sorbet & Sherbet โกลเดน เพลซ ซึ่งผลการวิจับพบวา ความพึงพอใจ
ดานสวนประสมทางการตลาด ดานคุณสมบัติของผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัดจําหนาย มี
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ความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการราน Sorbet & Sherbet ทางดานการแนะนําบุคคล
อ่ืนมาใชบริการ และงานวิจัยของวราภรณ วิวิธสิริ (2546) ทําการวิจัยเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
ทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคกาแฟค่ัวบดในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 
กรณีศึกษารานบานไรกาแฟ ซึ่งผลการศึกษาพบวา สวนประสมทางการตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ
มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟค่ัวบดในประเภทกาแฟ ปริมาณการด่ืม ชวงเวลาในการด่ืม รสชาติ 
สาเหตุที่ด่ืม ปจจัยที่ทําใหเลือกด่ืม แหลงขอมูลที่รูจัก สื่อที่รูจัก ดานการจัดจําหนายมีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกันกับทัศนคติการบริโภคกาแฟค่ัวบด และมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟค่ัวบดในประเภทกาแฟ  
 
ขอเสนอแนะท่ีไดจากการวิจัย 
 จากการศึกษาเรื่อง สวนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลตอแนวโนมพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟสด 24ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผู วิจัยไดรับ
ขอเสนอแนะจากผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม โดยสรุปไดดังนี้ 
 1.  ผูประกอบการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอนี้ควรหมั่นสอบถามความตองการ หรือ
ติดตามแนวโนมพฤติกรรมการดํารงชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไปของกลุมลูกคาเปาหมายที่เปน เพศหญิง 
การศึกษาสูงกวาปริญญาตรี รายได 15,001- 25,000 บาท เพ่ือจะไดปรับปรุงพัฒนาการสงเสริมการ
ขายใหมีความนาสนใจ และสอดคลองกับความตองการของลูกคากลุมนี้มากที่สุด เนื่องจากผลการ 
วิจัยแสดงใหเห็นวาผูบริโภคกลุมนี้ที่มีแนวโนมพฤติกรรม ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย
สูงสุด  
 2.  ผูประกอบการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอนี้ ควรที่จะรักษาระดับมาตรฐานการบริการ
ของพนักงาน และตรวจสอบสอบถามความพึงพอใจของกลุมลูกคาผูใชบริการที่สมรสแลว มี
การศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี ประกอบธุรกิจสวนตัว มีรายได 45,001 บาทข้ึนไป ซึ่งเปนการ
รักษาความพึงพอใจของลูกคากลุมนี้ไว ใหยังคงเขามาใชบริการอยางตอเนื่อง เนื่องจากผลการวิจัย
แสดงใหเห็นวาผูบริโภคกลุมนี้เปนกลุมที่มีแนวโนมพฤติกรรม ดานความพึงพอใจตอการใหบริการ
ของพนักงานสูงสุด 
 3.  ผูประกอบการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอนี้ ควรที่จะเพ่ิมการพูดคุย หรือทําการ
สงเสริมการตลาดที่สงเสริมใหเกิดการแนะนําผูใชบริการใหมๆ ใหเขามาใชบริการมากย่ิงข้ึน เชน 
เพ่ือนแนะนําเพ่ือนมาใชบริการจะไดแตมสะสมเพ่ือแลกของรางวัลที่มีมูลคา โดยมุงเนนไปที่กลุม
ลูกคาของรานเดิมที่เปนเพศหญิง สมรสแลว มีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี ประกอบธุรกิจ
สวนตัว มีรายได 45,001 บาทข้ึนไป เพ่ือเปนการเพ่ิมจํานวนลูกคาใหมากข้ึนจากฐานลูกคาเดิมที่มี
อยู เนื่องจากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาผูบริโภคกลุมนี้เปนกลุมที่มีแนวโนมพฤติกรรม ดานการ
แนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการสูงสุด 
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 4.  ผูประกอบการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงแหงนี้ควรที่จะรักษาคุณภาพของสวนประสม
ทางการตลาดบริการในดานของผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และดานลักษณะทางกายภาพ
ของราน ใหมีมาตรฐานที่ดีอยางสม่ําเสมอ เพ่ือเปนสิ่งที่สามารถสงเสริม และสรางความมั่นใจใหกับ
ผูบริโภค สรางแนวโนมการเขามาใชบริการเพ่ิมข้ึน เมื่อไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย อีกทั้งควร
ที่จะหมั่นตรวจสอบดานพนักงานผูใหบริการอยูเสมอ เพ่ือสรางมาตรฐานการบริการที่สอดคลองไป
กับดานอ่ืนๆ มิใหแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขายเปนไป
ในทิศทางตรงกันขาม เนื่องจากผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาสวนประสมทางการตลาดบริการดาน
ผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และดานลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรม
การใชบริการ ดานการไดรับขาวสารการสงเสริมการขาย ในทิศทางเดียวกัน แตสวนประสมทาง
การตลาดดานพนักงานผูใหบริการ มีอิทธิพลในทิศทางตรงกันขาม 
 5.  ผูประกอบการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงแหงนี้ควรที่จะทําการปรับปรุง หรือหมั่นพัฒนา
สวนประสมทางการตลาดบริการในดานตางๆอยูเสมอ เชน ดานผลิตภัณฑใหมีรสชาติที่หลากหลาย
ข้ึน เพ่ิมชองทางการจัดจําหนายเพ่ือสรางความสะดวกในการใชบริการของลูกคามากข้ึน หรือมีการ
เปลี่ยนแปลงกระบวนการการใหบริการใหมีความนาสนใจ หรือสอดคลองกับพฤติกรรมผูบริโภคมาก
ย่ิงข้ึน เพ่ือเปนการเพ่ิมแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ ดานความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงาน แตควรระวังที่จะตองทําการสงเสริมการตลาดอยางเหมาะสม ไมมากจนเกินไป เพราะจะ
เปนการลดภาพลักษณในการเปนกาแฟสดพรีเมี่ยมลงไปในสายตาของผูบริโภค เนื่องจาก
ผลการวิจัยแสดงใหเห็นวาสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานกระบวนการมีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ ดานความพึงพอใจตอ
การใหบริการของพนักงาน ในทิศทางเดียวกัน แตสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม
การตลาด มีอิทธิพลในทิศทางตรงกันขาม 
 6.  ผูประกอบการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงแหงนี้ตองรักษาคุณภาพ และติดตามการ
เปลี่ยนแปลงของคูแขง หรือตลาดของรานกาแฟสดในปจจุบัน และแนวโนมพฤติกรรม การดํารงชวิีต
ของผูบริโภคอยางสม่ําเสมอ เพ่ือที่จะสามารถใชเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงสวนประสมทาง
การตลาดบริการ ดานผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัดจําหนาย เพ่ือใหสอดคลองกับความ
ตองการ และความสะดวกในการเขามาใชบริการของลูกคามากที่สุด ซึ่งเปนการสงเสริมใหมีแนวโนม
พฤติกรรมการใชบริการ ดานแนะนําบุคคลอ่ืนใหเขามาใชบริการเพ่ิมข้ึนเชนกัน เนื่องจากผลการวิจยั
แสดงใหเห็นวาสวนประสมทางการตลาดบริการดานผลิตภัณฑ และดานชองทางการจัดจําหนาย มี
อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ ดานการแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ ในทิศทาง
เดียวกัน  
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ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไป 
 สําหรับการวิจัยครั้งตอไป ควรศึกษาเพ่ิมเติมดังนี้ 
 1. การศึกษาในเชิงคุณภาพเก่ียวกับนโยบายและการบริหารธุรกิจดานรานกาแฟ เพ่ือ
นํามาเปนขอมูลในการพัฒนาการบริหารธุรกิจของรานกาแฟสด 24ชั่วโมงไดตอไป 
 2. การศึกษาเปรียบเทียบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการระหวางธุรกิจอ่ืนๆที่มี
การเปดบริการ 24ชั่วโมงเหมือนกัน เชน แม็คคาเฟ 24ชั่วโมงกับกาแฟสด 24ชั่วโมงย่ีหอหนึ่ง เปน
ตน เพ่ือจะได ทราบถึงความพึงพอใจของผูบริโภคที่ใชบริการและผูบริหารจะไดนําไปปรับกลยุทธ
การตลาดตอไป 
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แบบสอบถามโครงการวิจัย 
เรื่อง 

ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลตอ 
แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหน่ึงในเขต

กรุงเทพมหานคร 
  
 
คําชี้แจงเก่ียวกับแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการทีม่ี
อิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขตกรุงเทพ  
มหานคร เปนสวนหนึ่งของการศึกษาตามหลักสูตร บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด 
มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ ขอใหทานพิจารณาคําถามและตอบตามความคิดเห็นของทาน โปรด
ตอบคําถามทุกขอ คําตอบของทานจะถูกเก็บเปนความลับ ผูวิจัยจึงขอขอบคุณในความรวมมือของ
ทานในครั้งนี้ดวย 
 แบบสอบถามมีจํานวนทั้งหมด 4 หนา แบงออกเปน 3 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการ 
 ตอนที่ 3 แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เลขที่แบบสอบถาม 
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แบบสอบถามโครงการวิจัย 
เรื่อง 

ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอแนวโนมการใชบริการ 
รานกาแฟสด 24 ชั่วโมงยี่หอหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
ตอนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
คําชี้แจง โปรดเขียนเครื่องหมาย ( ) ลงในชอง  ที่ตรงตามความเปนจริง 
 1.  เพศ 
   ชาย    
   หญิง 
 
 2.  อายุ 
   21 - 30 ป  
   31 – 40 ป   
   41 ป - 50 ป  
   51 ปข้ึนไป 
 
 3.  สถานภาพการสมรส 
   โสด 
   สมรส / อยูดวยกัน 
   หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
 
 4.  ระดับการศึกษา 
   ต่ํากวาปริญญาตรี 
   ปริญญาตรี   
   สูงกวาปริญญาตรี 
 
 5.  อาชีพ 
   พนักงานบริษัทเอกชน  
   ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงาน/สัญญาจาง 
   ประกอบธุรกิจสวนตัว  
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................................................................... 
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 6.  รายไดตอบุคคล 
   ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท  
   15,001 บาท – 25,000 บาท   
   25,001 บาท - 35,000 บาท  
   35,001 บาท – 45,000 บาท 
   45,001 บาทข้ึนไป 
 
ตอนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดบริการของกาแฟสด 
คําชี้แจง โปรดเขียนเครื่องหมาย ( ) ลงในชองวางเพียงขอเดียวที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน 
 ทานใหความสําคัญกับปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดตอไปนี้มากนอยเพียงใด 
 

ระดับความสําคัญ 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ
ย 

นอ
ยท

ี่สุด
 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดบริการ 
ของรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง 

5 4 3 2 1 
ดานผลิตภัณฑ      
1) รสชาติของกาแฟสด      
2) กลิ่นของกาแฟสด      
3) เมล็ดกาแฟมีความสดใหม      
4) กาแฟสดมีใหเลือกหลากหลายเมนู       
5) สามารถปรับรสชาติไดตามใจชอบ      
6) มีความหลากหลายของขนาดบรรจุภัณฑใหเลือกด่ืม      
ดานราคา      
1) มีการแสดงปายราคาที่ชัดเจน      
2) ราคาเหมาะสมกับปริมาณ      
3) ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      
ดานชองทางการจัดจําหนาย      
1) ทําเลที่ตั้งของรานมีความสะดวกที่จะเขามาใชบริการ       
2) มีจํานวนสาขาเพียงพอตอการใหบริการ      
3) ขนาดพ้ืนที่รานมีความสะดวกในการผานเขาออก      
4) บริการสถานที่จอดรถสําหรับลูกคา      
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ระดับความสําคัญ 

มา
กท

ี่สุด
 

มา
ก 

ปา
นก

ลา
ง 

นอ
ย 

นอ
ยท

ี่สุด
 

ปจจัยสวนผสมทางการตลาดบริการ 
ของรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง 

5 4 3 2 1 
ดานการสงเสริมการตลาด      
1) มีการแจกคูปองสวนลด      
2) บัตรสะสมแตมเพ่ือแลกเครื่องด่ืมฟรี      
3) มีการแจกตัวอยางกาแฟสดชนิดตางๆ ใหลองด่ืม      
4) มีการประชาสัมพันธผาน Social Media      
5) มีกิจกรรมตามเทศกาลตางๆ เชน แจกของที่ระลึกใน 
   เทศกาลครสิมาสหรือปใหม 

     

6) การสงอีเมลแจงสิทธิพิเศษแกสมาชิก      
ดานพนักงานผูใหบริการ      
1) พนักงานใหการตอนรับดี      
2) พนักงานมีความรู ความสามารถ      
3) พนักงานมีอัธยาศัยดี / พูดจาสุภาพและเปนกันเอง      
4) แตงกายเหมาะสม สุภาพ เรียบรอย      
ดานลักษณะทางกายภาพ      
1) การตกแตงภายในราน เชน มีความทันสมัยสะดวกสบาย, 

เปนสัดสวน เปนตน 
     

2) บรรยากาศภายในราน เชน สสีันสดใส, สะอาด เปนตน      
3) ที่นัง่ด่ืมกาแฟ      
4) ความสะอาดภายในราน      
ดานกระบวนการ      
1) กรรมวิธีการชงกาแฟสด      
2) ความรวดเร็วในการชําระเงิน      
3) ความรวดเร็วในการชงกาแฟ      
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ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับแนวโนมพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมง ย่ีหอหนึ่ง 
 ในเขตกรุงเทพมหานคร  
คําชี้แจง โปรดเขียนเครื่องหมาย () ลงในชองวางเพียงขอเดียวที่ตรงกับความคิดเห็นของทานซึ่ง 
 เปนจริงตอแนวโนมการใชบริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอหนึ่งของทาน 
 

แนวโนมพฤติกรรมการใชบริการ ระดับแนวโนมพฤติกรรม 
     1.  เมื่อทานไดรับขาวสารการสงเสริมการ

ขาย เชน ซื้อ 1 แถม 1, ทดลองชิมฟร ี
ทานจะมาใชบริการหรือไม 

ใชบริการ 
 

5 4 3 2 1 ไมใชบริการ 
 

     2. เมื่อทานมาใชบริการรานกาแฟสดแลว
มี ความพึงพอใจตอการใหบริการของ
พนักงานทานจะกลับมาใชบริการอีก 

กลับมาใช 
 

5 4 3 2 1 ไมกลับมาใช 
 

     3.  ทานจะแนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใช
บริการรานกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอ
หนึ่งหรือไม 

แนะนํา 
 

5 4 3 2 1 ไมแนะนํา 
 

 
 

***ขอขอบพระคุณที่กรุณาตอบแบบสอบถาม*** 
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