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การวจิยัครัง้นี้มคีวามมุ่งหมาย เพื่อศกึษาการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะด้านประชากรศาสตร์  และเพื่อศึกษาส่วนประสม     
ทางการตลาดบริการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ส าหรบักลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้และดื่มกาแฟสดในเขต
กรุงเทพมหานคร ทัง้เพศชาย และเพศหญิง จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอื   
ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ค่าสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล ได้แก่ การหาค่าความถี่ ค่า รอ้ยละ 
ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติที่ใช้ส าหรบัทดสอบสมมติฐาน ได้แก่ การวิเคราะห์ความ
แตกต่างโดยใชส้ถติคิ่าท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว และสถติกิารวเิคราะหค์วามถดถอย
เชงิพหุคณู  
 ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ 

 1. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคา มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารร้าน
กาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหา อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 โดย
สามารถท านายไดร้อ้ยละ 5.6 

 2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ์ ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธิพลในทิศทางเดยีวกนักบัการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มูล ในขณะที่พนักงานผูใ้หบ้รกิารมอีทิธพิลในทศิทางตรงขา้ม 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยสามารถอธบิายไดร้อ้ยละ 17.2 

 3. สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาด มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก อยา่งมนียัส าคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 โดยสามารถอธบิายไดร้อ้ยละ 77 

 4. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ์ ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้าน
พนักงานผูใ้หบ้รกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั โดยสามารถ
อธบิายไดร้อ้ยละ 71.5 

 5. ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ ด้านพนักงานผู้ให้บรกิาร และด้าน
กระบวนการมอีทิธพิลในทศิทางเดยีวกนักบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร 
ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ในขณะที่การส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลในทิศทางตรงข้าม อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั โดยสามารถอธบิายไดร้อ้ยละ 87.1 
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 The objective of this research is to study the decisions of consumers with regard to service 
on brewed coffee shop in Bangkok Metropolis by categorizing these factors based on demographic 
characteristics and for the purpose of studying the service marketing mix and its influencing on 
consumer’s usage service decision on brewed coffee shop in Bangkok Metropolis. The sample in this 
research consisted of 400 consumers, both male and female, who buy and drink fresh coffee in 
Bangkok Metropolis. A questionnaire was used as an instrument for data collection. The statistics used 
for analysis included frequency, percentage, mean and standard deviation. The statistics used for 
hypothesis testing were t-test, one-way analysis of variance, and multiple-regression analysis. 
 The findings of hypothesis testing revealed the following: 
 1. The service marketing mix in terms of the aspect of price influenced the decisions of 
consumers about using the services on brewed coffee shop in Bangkok Metropolis. The aspect of 
problem recognition was at a statistically significant level of 0.01, which could be explained by 5.6%. 
 2. The service marketing mix in terms of product, promotion, and physical evidence similarly 
influenced the decisions of consumers using the services of a brewed coffee shop in Bangkok Metropolis 
in the aspect of information searching, while the aspect of service employees had an influence in the 
opposite direction at a statistically significant level of 0.01, which could be explained by 17.2%. 
 3.  The service marketing mix in the aspect of promotion influenced the decisions of 
consumers to use the services of brewed coffee shops in Bangkok Metropolis, in the aspect of 
alternative assessment and at a statistically significant level of 0.01, which could be explained by 77%. 
 4.  The service marketing mix in the aspects of product, promotion, and service 
employees influenced the decisions of consumers to use the services of a brewed coffee 
shop in Bangkok Metropolis in the aspects of decision-making at statistically significant levels 
of 0.01 and 0.05 respectively, which could be explained by 71.5%. 
 5.  The service marketing mix in the aspects of products, service employees, and 
processes were influenced in the same direction as the decisions of consumers to use the 
services of brewed coffee shops in Bangkok Metropolis in the aspects of behavior after purchase, 
while the aspect of promotion influenced in the opposite direction with a statistically significant 
level of 0.01 and 0.05 respectively, which could be explained by 87.1%. 
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ประกาศคณูุปการ 
 
 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีส าเรจ็ลุล่วงได้ด้วยความกรุณาจาก รองศาสตราจารย ์ดร.ณักษ์ กุลสิร ์ 
อาจารย์ที่ปรึกษาสารนิพนธ์ ที่กรุณาเสียสละเวลาอนัมีค่ายิ่งของท่าน ให้ค าปรึกษา ให้ความรู ้
ช่วยเหลือดูแลตรวจสอบพร้อมทัง้ให้ค าแนะน าในการปรบัปรุงแก้ไขข้อบกพร่องต่างๆ จนท าให ้  
สารนิพนธฉ์บบัน้ีเสรจ็สมบูรณ์ ผูว้จิยัรูส้กึซาบซึ้งในความกรุณาของท่าน และขอกราบขอบพระคุณ
เป็นอยา่งสงูมา ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ สุพาดา สริกุิตตา, อาจารย ์ดร.อจัฉรยีา ศกัดิน์รงค ์  
ทีก่รุณาใหค้วามอนุเคราะหเ์ป็นผูเ้ชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม พรอ้มทัง้ใหค้ าแนะน าอนัประโยชน์ยิง่
ในการปรบัปรงุแกไ้ขแบบสอบถามทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ีใหอ้อกมาเสรจ็สมบูรณ์ 
 ขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยใ์นภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์มหาวทิยาลยั   
ศรีนครินทรวิโรฒทุกท่าน ที่ได้ประสิทธิป์ระสาทวิชาความรู้ ให้ความช่วยเหลือ ตลอดจนให้
ประสบการณ์ที่ด ีและมปีระโยชน์แก่ผูว้จิยั เป็นพื้นฐานส าคญัที่ท าใหผู้ว้จิยัสามารถศกึษา และท า  
สารนิพนธฉ์บบันี้ไดจ้นส าเรจ็ลุล่วงไดด้ว้ยด ี
 ขอขอบพระคุณเจ้าหน้าที่ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมสาสตร์ และเจ้าหน้าที่     
บณัฑติวทิยาลยัทุกท่านทีช่่วยอ านวยความสะดวก และประสานงานทุกอยา่ง จนท าใหง้านวจิยัครัง้นี้
ส าเรจ็ลุล่วงไดด้ว้ยด ี
 ขอขอบคุณเพื่อนนิสติ XMBA รุ่น 14 และ รุ่นพี่ XMBA รุ่น 13 ทุกท่าน ที่คอยให้ความ
ชว่ยเหลอื ใหก้ าลงัใจ และคอยแบ่งปันสิง่ดีๆ  ใหก้นัเสมอมา ทัง้ในเรือ่งการศกึษาและเรือ่งการท างาน
วิจยัของสารนิพนธ์ฉบับน้ี รวมทัง้ขอบคุณส าหรบัมิตรภาพ และประสบการณ์ที่ดีทุกอย่างที่ได้        
มรีว่มกนัตลอดการศกึษา ณ ทีแ่หง่น้ี 
 สุดทา้ยน้ีคุณประโยชน์และความดอีนัพงึมจีากสารนิพนธฉ์บบัน้ี ผูว้จิยัขอมอบเป็นเครื่องบูชา
อนัยิง่ใหญ่แด่ มารดา บดิา ผูใ้หค้วามรกั ความเมตตา ใหก้ารสนับสนุนและเป็นก าลงัใจ มอบโอกาส
ทางการศกึษาอนัมคี่ายิง่แก่ผูว้จิยั อนัก่อใหเ้กดิผลส าเรจ็ในการศกึษา และการท าสารนิพนธ์ฉบบัน้ี
ไดจ้นส าเรจ็สมบูรณ์ 
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บทท่ี 1 
บทน ำ 

ภมิูหลงั 
หากเอ่ยถงึ "ธุรกจิกาแฟ" คาดว่าเป็นธุรกจิของมนุษยเ์งนิเดอืนทีม่คีวามต้องการอยากจะ

เปิดรา้นมากที่สุด ส าหรบัชวีติใครหลายต่อหลายคน คงอยากจะมธีุรกจิเลก็ๆ สกัอย่าง เพราะโดย
ธรรมชาตขิองมนุษย ์การมอีาชพีที่มัน่คง และมคีวามเป็นอยู่ที่ดขี ึน้คือปัจจยัพืน้ฐาน รา้นกาแฟสด
เป็นหน่ึงในธุรกจิยอดฮติในช่วง เกอืบ 10 กว่าปีทีผ่่านมา เพราะไดร้บัอทิธพิลจากรา้นกาแฟดงัจาก
ต่างประเทศ ทีเ่ขา้มาท าตลาดและเปิดขายในเมอืงไทย ท าใหม้รีา้นกาแฟสดเปิดขึน้มากมายไมว่่าจะ
เป็น รา้นกาแฟของนักลงทุนต่างประเทศทีเ่ขา้มาสรา้งตราสนิคา้ในไทย  รา้นกาแฟของคนไทยทัง้ที่
ลงทุนเองและเปิดสาขาในรูปแบบแฟรนไชส ์ รา้นกาแฟของคนไทยที่เปิดร่วมกบัปัม๊น ้ามนั   และ
รา้นกาแฟรายยอ่ยอกีเป็นจ านวนมาก แต่กม็หีลายรา้นทีปิ่ดตวัลงอยา่งรวดเรว็เชน่กนั  

ในช่วงระยะเวลา 3 – 4 ปี ที่ผ่านมาน้ี ธุรกิจร้านกาแฟสด มีอัตราการเติบโตรวดเร็ว 
สาเหตุหลกัมาจากธุรกจิรา้นกาแฟรายใหญ่ๆ จากต่างประเทศเขา้มาลงทุนในธุรกจินี้ สภาพดงักล่าว
สรา้งความคกึคกัและตื่นตวัใหก้บัธุรกจิกาแฟสดเป็นอย่างมาก ขณะเดยีวกนั กระแสความนิยมการ
ดื่มกาแฟของคนไทยก็เริม่เปลี่ยนแปลงไป ปัจจุบนั คนไทยนิยมเข้ารา้นกาแฟสดคัว่บด ที่มกีาร
ตกแต่งรา้นใหห้รหูราทนัสมยั สะดวกสบาย มบีรรยากาศรืน่รมยส์ าหรบัการดื่มกาแฟมากขึน้  

จากผลการส ารวจพฤตกิรรมการดื่มกาแฟของคนไทย พบว่า มอีตัราการดื่มกาแฟต่อคน
เฉลี่ย 200 แก้ว/คน/ปี (ที่มา : ศูนย์วิจยักสิกรไทยปี 2555)  ดังนัน้การดื่มกาแฟของคนไทยใน
อนาคตยงัมแีนวโน้มเพิ่มสูงขึ้น  เหตุน้ี ผู้ประกอบการจ านวนมากสนใจเขา้มาลงทุนในธุรกิจรา้น
กาแฟ  มกัเน้นการขายสนิคา้และบรกิารเสรมิอื่นๆ เช่น ขนมเคก้ คุกกี ้แซนดว์ชิ บรกิารอาหารและ
เครื่องดื่มอื่นๆ มนุษยสมัพนัธ์ที่ดีของพนักงาน บรรยากาศในร้าน ห้องน ้าสะอาด และมีบรกิาร
อินเทอร์เน็ตให้กับลูกค้า เมื่อแต่ละร้านมีจุดขายที่เป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคแตกต่างกันไป 
ประกอบกบัผูบ้รโิภคยงัมหีลายกลุ่ม ท าใหก้ารแขง่ขนัในอนาคตมแีนวโน้มรุนแรงขึน้ ผูป้ระกอบการ
จงึต้องสรา้งมาตรฐานใหก้บัสนิค้าและบรกิารที่สามารถตอบสนองความต้องการของผูบ้รโิภคได้ดี
ยิง่ขึน้ 

หลายปัจจยัดงักล่าว ท าให้เห็นว่า การเติบโตอย่างรวดเรว็ของธุรกิจกาแฟ จนเกิดการ
แข่งขนัสูงและการเปลี่ยนแปลงไปอย่างมากในดา้นของสนิคา้และบรกิาร ผูป้ระกอบการรายย่อยที่
ตอ้งการเขา้มาลงทุน ควรสรา้งความแตกต่างไปจากผูป้ระกอบการรายใหญ่ในตลาด ทัง้รปูแบบการ
ตกแต่งรา้น การขายสนิคา้ รสชาตขิองสนิคา้ และบรกิารเสรมิ จุดไหนทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเลอืกใชบ้รกิาร
ของรา้น หรอือะไรที่ท าให้ธุรกิจแตกต่างไปจากรา้นอื่นๆ  เพื่อเป็นการกระตุ้นความต้องการและ
ดงึดูดความสนใจจากผู้บรโิภคมากขึน้ เป็นการสรา้งความพรอ้มในการรองรบักลุ่มลูกค้าที่ เขา้มา   
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ใชบ้รกิาร จะมคีวามหลากหลายมากขึน้ ซึง่มผีลต่อการตดัสนิใจเขา้มาใชบ้รกิารในครัง้แรก และครัง้
ต่อๆ ไปใหเ้กดิความประทบัใจและอยากกลบัมาใชบ้รกิารอกี   

จากที่กล่าวมาข้างต้น ท าให้ผู้วิจัยเห็นความส าคัญและมีความสนใจที่จะศึกษาเรื่อง    
“ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร” โดยจะศกึษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์และส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ผู้วจิยัเลือกที่จะศึกษากลุ่มประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากเขตกรุงเทพมหานครเป็น
แหล่งเศรษฐกิจ และศูนย์กลางทางการศึกษา มีจ านวนประชากรหนาแน่นกว่าจงัหวดัอื่นๆ ใน
ประเทศไทย และธุรกจิรา้นกาแฟสดยงัเป็นธุรกจิที่มโีอกาสเติบโตไดอ้กี แต่จะท าอย่างไรใหธุ้รกจิ   
อยูร่อด ซึง่ขอ้มลูเหล่าน้ีจะเป็นแนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการ ผูท้ีม่กีจิการรา้นกาแฟอยูแ่ลว้ในปัจจุบนั 
หรอืผูท้ีส่นใจอยากเปิดรา้นกาแฟแบรนดข์องตวัเอง น าผลการวจิยัไปวางแผน พฒันา ปรบัปรุง และ
ก าหนดกลยทุธท์างการตลาดต่างๆ ในกจิการของตนต่อไป 
 
ควำมมุ่งหมำยของงำนวิจยั 

ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายไวด้งัน้ี 
1. เพื่อศึกษาการตัดสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดต้่อบุคคล 

2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ     
รา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
ควำมส ำคญัของกำรวิจยั 

ในครัง้น้ีผลของการวจิยัจะก่อใหเ้กดิประโยชน์ดงัน้ี 
1. เพื่อน าผลการวจิยัไปใชใ้นการพฒันาผลติภณัฑ์ใหม่ๆ ใหต้อบสนองและตรงกบัความ

ต้องการของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

2. เพื่อน าผลการวจิยัที่ไดใ้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ 
ใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร น ามาพัฒนาปัจจัยทางด้าน           
ส่วนประสมทางการตลาดบริการให้สอดคล้องกับความต้องการของผู้บรโิภค เพื่อให้เกิดความ      
พงึพอใจสงูสุด  

3. เพื่อเป็นแนวทางให้กับผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจร้านกาแฟสด น าผลวิจัยที่ได้      
ไปวางแผน พัฒนา และปรบัปรุงส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ        
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพือ่ความส าเรจ็ของธุรกจิในอนาคต 
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ขอบเขตของกำรวิจยั 
ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้และดื่มกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร 

ทัง้เพศชายและเพศหญงิ ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
กลุ่มตวัอย่ำงท่ีใช้ในกำรวิจยั 
กลุ่ มตัวอย่ างที่ ใช้ ในการวิจัยครัง้ น้ี  คือ  ผู้บ ริโภคที่ ซื้ อและดื่ มกาแฟสดในเขต

กรุงเทพมหานคร ทัง้เพศชายและเพศหญิง เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จงึใช้การ
ก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยอาศัยสูตรในการค านวณของยามาเน แบบไม่ทราบจ านวนประชากร       
(ณัฐกานต์ พนัธุ์เจรญิ. 2547: 36; อา้งองิจาก Yamane. 1967: 919) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 95 
จะไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการศกึษา 385 ตวัอย่าง และเพิม่แบบสอบถามอกี 15 ตวัอย่าง รวม
เป็นขนาดตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง เพื่อเป็นตวัแทนของผูบ้รโิภคที่ซื้อและดื่มกาแฟสดในเขต
กรงุเทพมหานคร  

วิธีกำรสุ่มตวัอย่ำง 
ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดก้ าหนดกลุ่มตวัอยา่ง โดยวธิกีารสุม่ตวัอยา่งตามขัน้ตอน ดงัน้ี 
ขัน้ตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เลือกเขตพื้นที่

เศรษฐกจิและกลุ่มทีม่กี าลงัซือ้จาก 50 เขตโดยใชว้ธิกีารจบัฉลากใหไ้ด ้10 เขต ประกอบดว้ย  
 1. เขตสวนหลวง 
 2. เขตบางรกั  
 3. เขตจตุจกัร  
 4. เขตปทุมวนั  
 5. เขตราชเทว ี 
 6. เขตวฒันา  
 7. เขตคลองเตย   
 8. เขตยานนาวา  
 9. เขตบางกะปิ 
 10. เขตบางนา 

ขัน้ตอนที ่2 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) เพื่อใหไ้ดข้นาดตวัอย่างใน
แต่ละเขตจ านวนเทา่ๆ กนั เขตละ 40 คน จ านวน 10 เขต  

ขัน้ตอนที ่3 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive  Sampling) โดยเลอืกสถานทีเ่กบ็
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง จะเลอืกจากย่านธุรกิจ การค้า ออฟฟิศ หรอืบรเิวณรา้นกาแฟที่ผู้บรโิภค   
ใช้บริการกันมาก โดยกลุ่มเป้าหมายที่จะท าการเก็บข้อมูล จะเลือกเฉพาะผู้บริโภคที่เคยซื้อ        
เคยบรโิภค บรโิภคกาแฟอยูเ่ป็นประจ า หรอืผูบ้ริโภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นกาแฟเท่านัน้ในจ านวน 10 เขต 
ไดแ้ก่ 
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 1. เขตสวนหลวง จะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ร้านกาแฟสดบริเวณศูนย์การค้า       
เดอะไนน์ พระราม 9  
 2. เขตบางรกั จะเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างทีร่า้นกาแฟสดใกล้บรเิวณแนวรถไฟฟ้า BTS
สถานีศาลาแดง และศนูยก์ารคา้สลีมคอมเพลก็ซ ์
 3. เขตจตุจกัร จะเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างที่รา้นกาแฟสดบรเิวณศูนย์การค้าเซ็นทรลั 
ลาดพรา้ว  
 4. เขตปทุมวัน จะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ร้านกาแฟสดบริเวณ ศูนย์การค้า         
สยามสแควรว์นั และศนูยก์ารคา้มาบุญครอง 
 5. เขตราชเทว ีจะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ร้านกาแฟสดบรเิวณพนัธุ์ทิพย์พลาซ่า 
ประตูน ้า และศนูยก์ารคา้เดอะแพลตนิมัแฟชัน่มอลล ์(ประตูน ้า) 
 6. เขตวัฒนา จะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ ร้านกาแฟสดบริเวณ ศูนย์การค้า    
เทอรม์นิอล 21 
 7. เขตคลองเตย จะเก็บข้อมูลจากกลุ่มต ัวอย่างที่ร ้านกาแฟสดบริเวณศูนย์การค้า   
เควิลเลจ 
 8. เขตยานนาวา จะเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งทีร่า้นกาแฟสดบรเิวณศูนยก์ารคา้เซน็ทรลั 
พระราม 3 และดอิพั พระราม 3 คอมมนิูตีม้อลล ์
 9. เขตบางกะปิ จะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ร้านกาแฟสดบริเวณ ศูนย์การค้า       
เดอะมอลลบ์างกะปิ  
 10. เขตบางนา จะเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างทีร่า้นกาแฟสดบรเิวณศูนยก์ารคา้เซน็ทรลั
บางนา  

ขัน้ตอนที่ 4 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากโดยใชแ้บบสอบถามที่ไดจ้ดัเตรยีมไวใ้นการเกบ็ขอ้มูล และใหผู้ต้อบแบบสอบถามเป็นผู้
กรอกค าตอบเอง (Self-Administered Questionnaires) จนครบจ านวนตวัอยา่ง 400 คน   
  
ตวัแปรท่ีศึกษำ 

ตวัแปรอสิระ (Independent Variables)  ไดแ้ก่ 
1. ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย 

1.1 เพศ 
1.1.1 ชาย 
1.1.2 หญงิ 
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1.2 อาย ุ
1.2.1 15 - 24 ปี 
1.2.2 25 - 34 ปี 
1.2.3 35 - 44 ปี 
1.2.4 45 ปีขึน้ไป 

1.3 สถานภาพสมรส 
1.3.1 โสด 
1.3.2 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
1.3.3 หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่

1.4 ระดบัการศกึษาสงูสุด 
1.4.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
1.4.2 ปรญิญาตร ี
1.4.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

1.5 อาชพี 
1.5.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 
1.5.2 พนกังานบรษิทัเอกชน 
1.5.3 ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
1.5.4 ประกอบธุรกจิสว่นตวั 
1.5.5 พอ่บา้น/แมบ่า้น 
1.5.6 อื่นๆโปรดระบุ....................... 

1.6 รายไดต้่อบุคคล 
1.6.1 ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท 
1.6.2 15,001 – 25,000 บาท 
1.6.3 25,001 – 35,000 บาท 
1.6.4 35,001 – 45,000 บาท 
1.6.5 45,001 บาทขึน้ไป 

2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
2.2 ดา้นราคา 
2.3 ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 
2.4 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
2.5 ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร 
2.6 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
2.7 ดา้นกระบวนการ 
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ตวัแปรตาม (Dependent Variables)  ไดแ้ก่ การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
นิยำมศพัทเ์ฉพำะ 

เพื่อใหเ้กดิความเขา้ใจความหมายของค า และขอ้ความเฉพาะทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยั
ขอนิยามค าศพัทเ์ฉพาะต่างๆดงัน้ี 

1. กำแฟสด หมายถงึ เมลด็กาแฟดบิที่ผ่านการคัว่หรอืท าใหสุ้ก แลว้น ามาบด เพื่อใชใ้น
การชงกาแฟโดยผ่านการชงที่มแีรงดนัของไอน ้า การคัว่ บด และชงกาแฟขณะที่มกีารสัง่ซื้อเลย    
จะไมท่ าไวก้่อน ท าใหร้กัษาคุณภาพต่างๆ ของกาแฟใหส้ดอยูเ่สมอ 

2. ลกัษณะด้ำนประชำกรศำสตร์ หมายถึง ลกัษณะต่างๆของผู้บรโิภค ประกอบด้วย 
เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดส้ว่นบุคคล 

3. ส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจ ต้อง
น ามาใชร้่วมกนัและเป็นสิง่ที่ท าใหผู้บ้รโิภคตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร
เพื่อตอบสนองความต้องการ และสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย หรือเพื่อให้
กลุ่มเป้าหมายเกดิความตอ้งการสนิคา้และบรกิารของตน ซึง่ประกอบดว้ย 

3.1 ด้านผลิตภณัฑ์ หมายถึง ลกัษณะต่างๆของกาแฟ เช่น รสชาติของกาแฟ กลิ่น
ของกาแฟ กาแฟมใีหเ้ลอืกหลากหลายเมนู และมหีลายขนาดของบรรจุภณัฑใ์หเ้ลอืกดื่ม 

3.2 ด้านราคา หมายถึง ระดับราคาต่างๆ มีความเหมาะสมของราคา และราคา
เหมาะสมกบัคุณภาพ 

3.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ ท าเลทีต่ ัง้ ขนาดพืน้ทีข่องรา้น บรรยากาศ 
ความสะอาดภายในรา้น และสิง่อ านวยความสะดวกต่างๆ 

3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เครื่องมือหรอืการใช้องค์ประกอบต่างๆ   
เพื่อแจง้ข่าวสารของกาแฟ สนิคา้เสรมิ รวมถงึบรกิารอื่นๆ เพื่อเป็นการจูงใจและเตอืนความทรงจ า
เกี่ยวกบัผลติภณัฑ์และการบรกิารภายในรา้น ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสรมิ
การขาย และพนกังานใหค้ าแนะน าเกีย่วกบักาแฟ สนิคา้เสรมิต่างๆ และบรกิารของรา้นกาแฟ 

3.5 ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร หมายถงึ พนกังานตอ้นรบั พนกังานแคชเชยีร ์พนกังาน
ชงกาแฟ และพนักงานเสริฟ์ ต้องมีอัธยาศัยที่ดีของการให้บริการ ความสุภาพ การแต่งกาย       
การใหบ้รกิารชงกาแฟหรอืสนิคา้เสรมิต่างๆไดอ้ยา่งรวดเรว็ 

3.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การตกแต่งและบรรยากาศภายในร้าน    
ความสะอาด การจดัวางป้ายรายการสนิคา้ บรกิาร และราคามองเหน็ชดัเจน 

3.7 ดา้นกระบวนการ หมายถงึ ขัน้ตอนการดแูลลูกคา้ภายในรา้น และกรรมวธิใีนการ
ชงกาแฟ เพือ่ใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจและความประทบัใจทีใ่หบ้รกิารไดอ้ยา่งรวดเรว็ 

4. ผูบ้ริโภค หมายถงึ ผูซ้ือ้และดื่มกาแฟสด ในเขตกรงุเทพมหานคร 
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5. กำรตดัสินใจใช้บริกำร หมายถงึ การตอบสนองความต้องการของผุบ้รโิภค โดยเกดิ
จากความพงึพอใจ ความตอ้งการสนิคา้ หรอืบรกิารในรา้นกาแฟสด 

 
กรอบแนวคิดในกำรท ำวิจยั 

ในการท าวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 
                  ตวัแปรอิสระ                                         ตวัแปรตำม  
 
                                                                                  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                     
 
 
 
 
 

 

 
 

ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 
 

 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ 
   -  เพศ 
   -  อาย ุ
   -  สถานภาพสมรส 
   -  ระดบัการศึกษาสูงสุด 
   -  อาชีพ 
   -  รายไดต่้อบุคคล 
 

 
 
 
 
 
 

การตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสด 
ของผู้บริโภค 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ  
   -  ดา้นผลิตภณัฑ ์  
   -  ดา้นราคา    
   -  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย    
   -  ดา้นการส่งเสริมการตลาด   
   -  ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 
   -  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ      
   -  ดา้นกระบวนการ 
 
  
 
 
 



8 
 

    
 

สมมติฐำนในกำรวิจยั 
1. ผู้บรโิภคที่มีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั

การศกึษา อาชพี และรายไดส้ว่นบุคคลแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด แตกต่างกนั 
2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสด     

ในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ในการวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดศ้กึษา แนวคดิ ทฤษฎ ีผลงานวจิยัและเอกสารทีเ่กีย่วขอ้ง 
โดยน าเสนอตามหวัขอ้ ดงัต่อไปน้ี 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์
2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้
4. ขอ้มลูเกีย่วกบัธุรกจิรา้นกาแฟสด
5. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะด้านประชากรศาสตร์
ความหมายของประชากรศาสตร ์
ประชากรศาสตร์ (Demography) หมายถึง การวเิคราะห์เชงิสถิตและการพรรณนาลกัษณะ

ของกลุ่มประชากรในดา้นการแจกกระจาย สถติชิพี อายุ เพศ และสถานภาพในทางพลเมอืง ในขณะใด
ขณะหน่ึง หรอืช่วงระยะเวลาหน่ึง (ราชบณัฑติยสถาน  2524: 109) 

คอตเลอร;์ และ อารม์สตรองค ์(Kotler; & Armstrong.  2008: 64) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์
เป็นการศกึษาเกีย่วกบัประชากรมนุษยใ์นรปูของขนาด ความหนาแน่น ถิน่ทีอ่ยู ่เพศ เชือ้ชาต ิอาชพี 
และขอ้มลูสถติดิา้นอื่นๆ   

กาญจนา แกว้เทพ (2541: 302) ไดใ้หแ้นวคดิเกีย่วกบัดา้นประชากรศาสตรว์่าเป็นแนวคดิ
ทฤษฎีที่เชื่อในหลกัการความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคือ เชื่อว่าคนเราท าพฤติกรรมต่างๆ  ตาม
แรงผลกัดนัจากภายนอก (Exogenous Factors) และพฤตกิรรมโดยส่วนใหญ่จะเป็นไปตามฉบบัที่
สงัคมวางไว ้เช่น คนรุน่ไหนควรจะท าพฤตกิรรมอยา่งไร และสงัคมทัว่ๆ ไปมกัจะก าหนดใหบุ้คคลที่
มคีุณสมบตัิแตกต่างกนั มแีบบแผนพฤติกรรมที่แตกต่างกนั พฤติกรรมใช้สื่อและรบัสารซึ่ งเป็น
พฤตกิรรมทางสงัคมอยา่งหน่ึง 

อดุลย ์จาตุรงคกุ์ล (2546: 38-39) กล่าวว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์รวมถงึอายุ เพศ 
วงจรชวีติของครอบครวั การศกึษา รายได ้เป็นต้น ลกัษณะดงักล่าวมคีวามส าคญัต่อนักการตลาด
เพราะมนัเกี่ยวกบัอุปสงค์ในตัวสินค้าและบรกิารทัง้หลาย การเปลี่นแปลงทางประชากรศาสตร์
ชีใ้หเ้หน็ถงึการเกดิขึน้ของตลาดใหม ่และตลาดอื่นกจ็ะหมดไปหรอืลดความส าคญัลง 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2549: 69) กล่าวว่า การแบ่งสว่นตลาดตามปัจจยัทางประชากรศาสตร ์
ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได ้การศกึษา เชือ้ชาต ิศาสนา สผีวิ ขนาดครอบครวั วงจรชวีติครอบครวั เป็น
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วธิกีารแบ่งส่วนตลาดที่ช่วยใหเ้หน็ถงึกลุ่มตลาดที่ส าคญั เน่ืองจากความต้องการของผูบ้รโิภคหรอื
อตัราการใช ้จะมคีวามเกีย่วขอ้งกบัตวัแปรทางประชากรศาสตรแ์ละสามารถวดัไดง้า่ยกว่าตวัแปรอื่น 
ส่วนใหญ่จะใช้ตัวแปรหลายด้านมาประกอบกันในการแบ่งส่วนตลาด ตัวอย่างเช่น การแบ่ง        
สว่นตลาดโดยใชอ้ายุของหวัหน้าครอบครวั ขนาดครอบครวัและระดบัของรายไดป้ระกอบกนั 

ยุบล เบ็ญจรงค์กิจ (2542: 44-52) ได้กล่าวถึงแนวความคดิด้านประชากรน้ี เป็นทฤษฎ ี  
ทีใ่ชห้ลกัการของความเป็นเหตุเป็นผล กล่าวคอื พฤตกิรรมต่าง ๆ ของมนุษยเ์กดิขึน้ตามแรงบงัคบั
จากภายนอกมากระตุ้น เป็นความเชื่อที่ว่า คนที่มีคุณสมบัติทางประชากรที่แตกต่างกัน  จะมี
พฤติกรรมที่แตกต่างกนัไปด้วย ซึ่งแนวความคิดน้ีตรงกบัทฤษฎีกลุ่มสงัคม (Social Categories 
Theory) ของ Defleur and Bcll-Rokeaoh (1996) ที่อธิบายว่าพฤติกรรมของบุคคลเกี่ยวข้องกับ
ลกัษณะต่าง ๆ ของบุคคล หรอืลกัษณะทางประชากรซึ่งลกัษณะเหล่าน้ีสามารถอธบิายเป็นกลุ่มๆ 
ได ้คอื บุคคลทีม่พีฤตกิรรมคลา้ยคลงึกนัมกัจะอยูใ่นกลุ่มเดยีวกนั ดงันัน้ บุคคลทีอ่ยูใ่นล าดบัชัน้ทาง
สงัคมเดียวกันจะเลือกรบั และตอบสนองต่อเน้ือหาข่าวสาร ในแบบเดียวกัน และทฤษฎีความ
แตกต่ างระหว่างบุคคล (Individual Differences Theory) ซึ่ งทฤษฎี น้ี ได้ร ับการพัฒนาจาก
แนวความคิด เรื่องสิ่งเร้าและการตอบสนอง (Stimulus-Response) หรือทฤษฎี เอส-อาร์ (S-R 
Theory)ในสมยัก่อนและไดน้ ามาประยกุต ์ใชอ้ธบิายเกีย่วกบัการสือ่สารวา่ ผูร้บัสารทีม่คีุณลกัษณะที่
แตกต่างกนั จะมคีวามสนใจต่อขา่วสารทีแ่ตกต่างกนั 
 ปรมะ สตะเวทนิ (2546: 112-118) ไดอ้ธบิายถงึคุณสมบตัเิฉพาะของคน ซึ่งแตกต่างกนั 
ในแต่ละคน คุณสมบัติเหล่าน้ีจะมีอิทธิพลต่อผู้ร ับสารในการท าการสื่ อสารคนที่มีลักษณะ
ประชากรศาสตร ์ต่างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั โดยวเิคราะหจ์ากปัจจยัดงัน้ี 
 1. เพศ (Sex) หญิงชายมคีวามแตกต่างกนัทัง้ในด้านสรรีะ ความถนัด สภาวะทางจติใจ 
อารมณ์ จากงานวจิยัทางดา้นจติวทิยาทัง้หลายได้แสดงใหเ้หน็ถึงความแตกต่างอย่างมากในเรื่อง
ความคดิ ค่านิยม และทศันคต ิทัง้น้ีเพราะวฒันธรรมและสงัคมไดก้ าหนดบทบาท และกจิกรรมของ
คนทัง้สองเพศไวแ้ตกต่างกนั 

2. อายุ (Age) อายุเป็นปัจจยัที่ส าคญัประการหน่ึงต่อพฤติกรรมการสื่อสารของมนุษย์
เน่ืองจากอายุจะเป็นตวัก าหนดหรอืเป็นสิง่ทีบ่่งบอกเกีย่วกบัความมปีระสบการณ์ในเรื่องต่างๆ ของ
บุคคลดงัค ากล่าวทีว่่าผูใ้หญ่อาบน ้ารอ้นมาก่อน เกดิมาหลายฝน หรอืเรยีกคนทีม่ีประสบการณ์น้อย
กว่า ว่าเดก็ เมื่อวานซนื เป็นต้น สิง่เหล่าน้ีลว้นแล้วแต่เป็นเครื่องบ่งชีห้รอืแสดงความคดิความเชื่อ
ลักษณะการโต้ตอบต่อเหตุการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นของบุคคล คนเราโดยทัว่ไปเมื่ออายุเพิ่มขึ้น
ประสบการณ์สงูขึน้ ความฉลาดรอบคอบกเ็พิม่มากขึน้ วธิคีดิและสิง่ทีส่นใจกจ็ะเปลีย่นแปลงไปดว้ย 

3. การศกึษา (Education) การศกึษาหรอืความรู ้เป็นลกัษณะอกีประการหน่ึงทีม่อีทิธพิล
ต่อผูร้บัสาร การทีค่นไดร้บัการศกึษาที่ต่างกนัในยุคสมยัที่ต่างกนั ในระบบการศกึษาที่แตกต่างกนั
จงึย่อมมคีวามรูส้กึนึกคดิ อุดมการณ์ และความต้องการที่แตกต่างกนั คนทัว่ ๆ ไปมกัจะสนใจหรอื
ยดึแนวความคดิในแนวสาขาของตนเป็นส าคญั และบุคคลมกัมลีกัษณะบางประการทีแ่สดงหรอืบ่งชี้
ถึงพื้นฐานการศึกษาหรือสาขาวิชาที่เรียนมา เน่ืองจากสถาบันการศึกษาเป็นสถาบันที่อบรม    
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กล่อมเกลาใหบุ้คคลมบีุคลกิภาพไปในทศิทางทีแ่ตกต่างกนั ทางดา้นครผููส้อนกม็อีทิธพิลต่อความคดิ
ของผู้เรียน โดยการสอดแทรกความรู้สึกนึกคิดของตัวให้แก่ผู้เรียน ดังนัน้การศึกษาจึงเป็น
ตวัก าหนดในกระบวนการเลอืกสรรของผูร้บั 

4. สถานภาพทางสงัคม และเศรษฐกจิ (Socio-Economic Status) อนัได้แก่ เชื้อชาติและ 
ชาตพินัธุ ์ถิน่ฐาน ภูมลิ าเนา พืน้ฐานของครอบครวั อาชพี รายไดแ้ละฐานะทางการเงนิ ปัจจยัเหล่าน้ี
มอีทิธพิลอยา่งส าคญัต่อผูร้บั ซึง่ในการวจิยัทางดา้นนิเทศศาสตรไ์ดช้ีใ้หเ้หน็ว่าสถานะทางสงัคมและ
เศรษฐกจิของผูร้บัสารมอีทิธพิลอย่างส าคญัต่อปฏกิริยิาของผูร้บัสารทีม่ตี่อผูส้ง่สาร และสถานะภาพ
ทางสงัคมและเศรษฐกจิท าใหค้นมวีฒันธรรมที่ต่างกนั มปีระสบการณ์ที่ต่างกนั มทีศันคต ิค่านิยม 
และเป้าหมายทีต่่างกนั 

5. ศาสนา (Religion) การนับถือศาสนาเป็นลักษณะอีกประการหน่ึงของผู้รบัสารที่มี
อทิธพิล ต่อตวัผูร้บัสาร ทัง้ทางดา้นทศันคต ิค่านิยม และพฤตกิรรม โดยศาสนาไดม้สี่วนเกี่ยวขอ้ง
กบัคนและกจิกรรมต่างๆในชวีติคนตลอดทัง้ชวีติ อทิธพิลของศาสนาที่มีต่อบุคคลม ี3 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นศลีธรรม คุณธรรม ความเชื่อทางจรรยาของบุคคล ดา้นการเมอืง และดา้นเศรษฐกจิ 

ปัจจยัทางดา้นประชากรนัน้ยงัมลีกัษณะอื่นๆ อกี ซึง่สามารถน ามาวเิคราะหเ์พื่อท าความรู้
จกักบัการสื่อสารได ้โดยอยู่ภายใต้แนวความคดิทีว่่าถา้บุคคลมปัีจจยัเหล่านัน้แตกต่างกนั ความคดิ
และการกระท าก็มแีนวโน้มทีจ่ะแตกต่างกนัไปดว้ย ซึง่แนวความคดิน้ีสามารถน าไปใช้อธบิายปัจจยั
ของประชากรดา้นอื่นๆ ได ้

ส าหรบัการศกึษาเรื่อง การตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสด ต้องอาศยัองค์ประกอบต่างๆ
ทางประชากรศาสตร ์เพื่อเป็นแนวทางในการศกึษา เน่ืองจากแต่ละปัจจยัของบุคคลหน่ึงทีแ่ตกต่างกนั
ตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ถอืเป็นพืน้ฐานในการก าหนดใหก้ารตดัสนิใจใชบ้รกิารแตกต่างกนั 
 

2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง การมีสินค้าที่ตอบสนองความ

ต้องการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาที่ผูบ้รโิภคยอมรบัได ้และผูบ้รโิภคยนิดจี่ายเพราะ
มองเหน็วา่คุม้ค่า รวมถงึมกีารจดัจ าหน่ายกระจายสนิคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมการซือ้หา เพื่อให้
ความสะดวกแก่ลกูคา้ ดว้ยความพยายามจงูใจใหเ้กดิความเหน็ชอบในสนิคา้และเกดิพฤตกิรรมอยา่ง
ถูกตอ้ง (เสร ีวงษ์มณฑา.  2542: 11) 

สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 29) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ 
องคป์ระกอบทีส่ าคญัในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจยัทีก่จิการสามารถควบคุมได ้โดยพืน้ฐาน
ของส่วนประสมการตลาด จะประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) 
และการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) รวมเรยีกว่า 4P’s แต่ถ้าเป็น ส่วนประสมการตลาดบรกิาร 
จะมีเพิ่มมาอีก 3P ได้แก่ ด้านบุคคล (People) ด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical evidence and Presentation) ดา้นกระบวนการ (Process) 
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ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541: 337) ธุรกจิการใหบ้รกิารจะใชส้่วนประสมทางการตลาด
หรือเครื่องมือทางการตลาด (Marketing mix) หรือ 4Ps เช่นเดียวกับสินค้า ซึ่งประกอบด้วย
ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การสง่เสรมิทางการตลาด (Promotion) 
และนอกจากนัน้ยงัตอ้งอาศยัเครื่องมอือื่น ๆ เพิม่เตมิซึง่ประกอบดว้ยบุคคล (People) หรอืพนกังาน 
โดยตอ้งอาศยัการคดัเลอืก การฝึกอบรม การจงูใจ เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ให้
แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดีสามารถตอบสนองลูกค้า          
มคีวามคดิรเิริม่ มคีวามสามารถในการแก้ไขปัญหาและสามารถสรา้งค่านิยมใหก้บับรษิทั รวมทัง้
ต้องการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) โดยการ
สรา้งคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management : TQM) มกีระบวนการ (Process of Service 
Production) เพื่อส่งมอบคุณภาพการใหบ้รกิารกบัลูกคา้ไดร้วดเรว็และประทบัใจลูกคา้ (Customer 
Satisfaction) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพประกอบ 2 การใชเ้ครือ่งมอืทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร (Marketing Tools for Services) 

 
 

 
ซึง่สว่นประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 2541: 35-36) 

 1. ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สิง่ทีน่ าเสนอขายโดยธุรกจิ เพือ่สนองความตอ้งการของ
ลูกค้าให้พึงพอใจในผลิตภัณฑ์ที่ เสนอขายอาจมีตัวตน  หรือไม่มีตัวตนก็ได้  ผลิตภัณฑ์จึง
ประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานที่  องค์กร หรือบุคคล โดยที่ผลิตภัณฑ์ต้องมี

 ทีม่า:  ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ  (2541).  การบรหิารการตลาดยคุใหม.่ หน้า 337. 
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อรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้จงึจะมผีลท าใหผ้ลติภณัฑข์ายได ้เช่น 
ถว้ยกาแฟ คุณภาพของเมลด็กาแฟ เทคนิคการชงกาแฟ เป็นตน้ ซึ่งทัง้หมดน้ีนัน้ถอืไดว้่าเป็นส่วน
หน่ึงของผลติภณัฑ ์

แนวคิดด้านผลิตภัณฑ์  (Product concept) เป็นคุณสมบัติที่ส าคัญของผลิตภัณฑ์ที่
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค ผลติภณัฑข์องบรษิทัตอ้งมคีวามชดัเจนว่าเป็นแชมพู
ขจดัรงัแค น ้าผลไมไ้รน้ ้าตาล น ้ายาปรบัผา้นุ่ม รถยนต์ขนาดเลก็เพื่อใชใ้นเมอืง รถยนต์ขนาดกลาง 
ส าหรบัครอบครวั ฯลฯ ผลติภณัฑส์ถานทีข่ายสนิคา้บรกิารหรอืแนวคดิตอ้งก าหนดลงใหแ้น่ชดั 

คุณสมบตัผิลติภณัฑ์ (Product Attribute) จะต้องทราบว่าผลติภณัฑน์ัน้ ผลติมาจากอะไร 
มคีุณสมบตัิอย่างไร ลกัษณะทางกายภาพ ฟิสกิส ์เคม ีชวีะ ขนาด ความด ีความงาม ความคงทน
ดา้นรปูรา่ง รปูแบบผลติภณัฑท์ีม่อียูใ่นตวัของมนัเอง 

คุณสมบตัิเด่นของสนิคา้ (Product Feature) คอื การน าสนิค้าของบรษิทัไปเปรยีบเทยีบ
กบัสนิคา้ของคู่แข่งขนัแลว้มคีุณสมบตัแิตกต่างกนั และจะต้องรูว้่าสนิคา้ของเรามลีกัษณะอะไรเด่น
เป็นพิเศษกว่าสินค้าอื่น เพื่อดึงดูดลูกค้าให้มาใช้สินค้าเรา จุดเด่น นัน้เราเรยีกว่า ลกัษณะเด่น  
(Feature) ในความเป็นจรงิสินค้าที่ผลิตออกมานัน้ เมื่อน าไปตรวจสอบโดยการเปรยีบเทียบกบั
กลุ่มเป้าหมายแล้วจะต้องหาลักษณะเด่น (Feature) ให้ได้ เพราะหากสินค้าไม่มีลักษณะเด่น 
(Feature) กเ็ป็นการยากทีจ่ะเป็นผูน้ าหรอืผูท้า้ชงิในตลาดได ้แต่จะกลายเป็นเพยีงผูต้าม 

ประโยชน์ของผลติภณัฑ์ (Product Benefit) เมื่อพจิารณาว่าสนิค้ามลีกัษณะเด่นอย่างไร
แล้ว ต้องพิจารณาอีกว่าสนิค้าให้ประโยชน์อะไรกบัลูกค้าได้บ้าง ระหว่างการให้สญัญากบัลูกค้า 
(Proof) น้ีแตกต่างกนัเวลาที่ใหส้ญัญากบัลูกคา้เราใหท้ี่ประโยชน์ของสนิคา้ (Product benefit) และ
เราพสิูจน์ (Proof) ด้วยลกัษณะเด่น (Feature) หลายคนสบัสนกนั โดยเอาลกัษณะเด่น (Feature) 
มาเป็นจุดขายแทนข้อสญัญา ซึ่งจรงิๆ แลว้ไม่ใช่ลกัษณะเด่น (Feature) แต่เป็นเพยีงจุดสนับสนุน 
จุดขายใหน่้าเชื่อถอืเทา่นัน้ 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลติภณัฑ์ในรูปตวัเงนิ หรอืราคาเป็นต้นทุน (Cost) ที่
ลูกคา้จ่ายเงนิไป เพื่อใหไ้ดร้บัสนิคา้หรอืบรกิารนัน้มา โดยที่จะเปรยีบเทยีบระหว่างคุณค่า (Value) 
ผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา เขาจะตัดสินใจซื้อสินค้าหรอืบรกิารนัน้  โดย
ขัน้ตอนการวางแผนดา้นราคา มดีงัน้ี 
  2.1 การแบ่งตลาด (Market segment) 

 การเน้นราคาส าหรบัตลาดที่เน้นราคา (Price sensitive market) เป็นตลาดที่
กลุ่มเป้าหมายไมส่นใจกบัประเดน็อื่นๆ เช่น บรกิารหรอืประโยชน์ทางออ้ม แต่สนใจเรือ่งราคาอาจจะ
เป็นเพราะว่าในเรื่องภาพพจน์ ชื่อเสยีง บรกิารหรอือะไรกต็ามทีเ่ป็นปัจจยัใหร้าคาสนิคา้สงูขึน้ ไม่มี
ความส าคญัในสายตาผู้บรโิภค เพราะฉะนัน้ในการที่บรษิัทจะสร้างกลยุทธ์การตลาดนัน้ สิง่แรก
จะตอ้งพจิารณาว่าบรษิทัอยูใ่นตลาดกลุ่ม เป้าหมายทีส่นใจดา้นราคา กลยทุธก์ารตลาด คอื พยายาม
ท าให้ต้นทุนสนิค้าต ่าที่สุด ถ้าต้นทุนการผลิตต ่าก็สามารถใช้นโยบายการตัง้ราคาให้แตกต่างกนั 
(Price discrimination) กบัลูกคา้ได ้เพราะกลุ่มเป้าหมายที่สนใจดา้นราคา บรษิทัจ าเป็นที่จะต้องมี
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ราคาต ่า เพื่อการแขง่ขนั (Competitive price) หรอืใชร้าคาทีเ่รยีกว่าตลาดทีค่นทัว่ไปก าลงัใชก้นัอยู่ 
(Ongoing price) เช่นขา้วสารกโิลกรมัละกี่บาทเหล่าน้ีต้องใชร้าคาตลาด ถ้าราคาสนิคา้ของบรษิัท
มากกว่าคู่แขง่ขนักไ็ม่สามารถขายได ้สว่นใหญ่แลว้ตลาดน้ีจะเป็นตลาดซึง่ผูบ้รโิภครปูจกัสนิคา้มาก 
มคีวามรูเ้กี่ยวกบัสนิค้ามาก มคีวามรูปเกี่ยวกบัสนิค้าหลายยี่ห้อ สนิค้าไม่มคีวามแตกต่างกนัไม่มี
ความรบีรอ้นในการซือ้ เน่ืองจากซือ้ไปกกัตุนไวไ้ด ้หรอืสามารถทีจ่ะรอเวลาซือ้ไดอ้ยา่งน้ี เป็นตน้ 
   การตัง้ราคาส าหรบัตลาดทีเ่น้นภาพพจน์ (Image sensitive market) ตวัอยา่งเช่น 
สินค้าที่มีชื่อเสียง ยี่ห้อ หรอืลายเซ็นต์ของเจ้าของเป็นยี่ห้อ (Name brand or signature brand)  
เชน่ พราดา กุชชี ่อามารน่ี์ โรเลก็ซ ์คาเทยีร ์ลกูคา้ซือ้เพราะใชเ้สรมิบุคลกิมากกวา่อรรถประโยชน์ใน
ตวัของสนิคา้ทีแ่ทจ้รงิ ความส าเรจ็ของสนิคา้ประเภทน้ีอยู่ทีว่่า ถา้สามารถสรา้งภาพพจน์ในตวัสนิคา้
ได้ด ีราคาแพงกว่าคนกซ็ื้อ เช่น เสือ้ผา้เครื่องเสยีง รถยนต์ กระเป๋ากลยุทธ์การตลาด กค็อื  สนิค้า
คุณภาพดีกว่า ราคาสูงกว่า อาศยัการท าโฆษณา อย่างต่อเน่ืองเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั การตัง้
ราคาส าหรบัสินค้าประเภทน้ียังสามารถแบ่งออกเป็นอีก  2 กรณี คือ ตลาดที่ตัง้ราคาโดยเน้น
ภาพพจน์ (Image sensitive) และตลาดในแง่คุณภาพ (Quality sensitive) ซึ่งทัง้ 2 ตลาด ไม่ได้
ค านึงถงึราคา (Non-price sensitive) 

 การตัง้ราคาส าหรับเน้นคุณภาพ (Quality sensitive market) หมายถึง เห็น
คุณภาพของสนิค้า มคีุณภาพมองเห็นได้อย่างชดัเจน ดงันัน้จงึมกีารพฒันาผลิตภณัฑ์ที่มคีวาม
แตกต่าง ใหไ้ดอ้ยา่งชดัเจน สามารถดงึดดูใจผูบ้รโิภคใหเ้หน็วา่คุม้ค่ากบัราคาทีจ่่ายแพงกวา่ 

2.2 กลยทุธด์า้นราคา (Price strategy) จะตอ้งพจิารณาดงัน้ี 
   2.2.1 ตัง้ราคาตามตลาด (Ongoing price) หรอืตัง้ราคาตามความพอใจ (Leading price) 
   2.2.2 สินค้าจะออกเป็นแบบราคาสูง (Premium price) หรือ ราคามาตรฐาน 
(Standard) หรอืตราสนิคา้ เพือ่การแขง่ขนั (Fighting brand) 
   2.2.3 การตัง้ราคาเทา่กนัหมด (One price) หรอืราคาแตกต่างกนั (Discriminate price) 
   2.2.4 การขยายผลติภณัฑ ์(Line extension) 
   2.2.5 การขยบัซือ้สงูขัน้ (Trading up) การขยบัซือ้ต ่าลง (Trading down) 
   2.2.6 การใชก้ลยทุธด์า้นขนาด (Size) 
 3. การจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ โครงสรา้งของช่องทางซึง่ประกอบดว้ย สถาบนัและ
กจิกรรมใชเ้พื่อเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑแ์ละบรกิารจากองคก์ารไปยงัตลาด สถาบนัทีน่ าผลติภณัฑอ์อก
สู่ตลาดเป้าหมาย ก็คอื สถาบนัตลาดส่วนกิจกรรมที่ช่วยในการกระจายสนิค้า ประกอบด้วย การ
ขนส่ง การคลงัสนิคา้ และการเกบ็รกัษาสนิคา้คงคลงั เป็นตน้ ดงันัน้สถานทีต่ัง้ของรา้นกาแฟสดทีม่ี
การคมนาคมสะดวกใกล้แหล่งชุมชน เช่น สยามสแควร์ อนุสาวรยีป์ระชาธปิไตย อนุสาวรยี์ชยั ฯลฯ 
จะเป็นแหล่งทีต่ ัง้ของรา้นกาแฟสดทีม่ชีื่อเสยีงหลายแหล่ง 
    กลยุทธ์การจัดจ าหน่ายหรือกลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย จะต้องพิจารณาถึง
รายละเอยีดดงัน้ี 
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  3.1 ช่ องทางการจัดจ าห น่ าย  (Channel of distribution) เป็น เส้นทางที่ สินค้ า
เคลื่อนย้ายจากผลิตหรือผู้ขายไปยงัผู้บริโภคหรือผู้ใช้ ซึ่งอาจจะผ่ านคนกลางก็ได้ โดยจะต้อง
พิจารณาว่า ช่องทางการจ าหน่ายที่ท าอยู่นัน้ถูกต้องดีพอหรอืไม่ ต้องการที่จะปรบัช่องทางใหม่
หรอืไม่ ฉะนัน้ในแง่ของการวางแผนการตลาด จงึต้องวางแผนโดยพจิารณาว่าจะต้องวางแผนโดย
พจิารณาวา่ใชช้อ่งทางการจ าหน่ายแบบใดจงึจะเหมาะสม 
  3.2 ประเภทของรา้นคา้ (Outlets) ในทุกวนัน้ีจะพบวา่ววิฒันาการของการจดัหน่ายนัน้
เป็นสิง่เจรญิเตบิโตมาก ประเภทของรา้นคา้มมีากมาย จนแทบจะตามไมท่นั 
  3.3 จ านวนคนกลางในช่องทาง (Number of intermediaries) หรอืความหนาแน่นของ
คนกลางในชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (Intensity of distribution) 
  3.4 การจ าหน่ายแบบเจาะจง (Exclusive distribution) เป็นการเลอืกรา้นค้าเพยีงไม่กี่
รา้น เพื่อขายสนิคา้ของบรษิทั เป็นรา้นเฉพาะตวัของบรษิทั สนิคา้จะเป็นประเภทเจาะจงซื้อ ตัง้ใจ
เลอืกยีห่อ้อยูแ่ลว้ ดงันัน้เราจะไปลงทีไ่หนอยา่งไร ลูกคา้กจ็ะตามไปซือ้ 
  3.5 การสนับสนุนการกระจายสินค้าเข้าสู่ตลาด (Market logistics) เป็นกิจกรรมที่
เกีย่วขอ้งกบัการเคลื่อนย้ายปัจจยัการผลติ และตวัสนิคา้จากแหล่งปัจจยัการผลติผ่านโรงงานผูผ้ลติ 
แลว้กระจายไปยงัผูบ้รโิภคเราจะจดัท าเลของสื่อทีเ่ป็นองคป์ระกอบของธุรกจิอยา่งไร เช่น ส านกังาน
อยู่ที่ไหน คลงัสนิค้าอยู่ที่ไหน โรงงานผลติอยู่ที่ไหน แหล่งวตัถุดิบอยู่ที่ไหน การด าเนินการขนส่ง
เป็นอย่างไร เพราะในธุรกจิบางครัง้แพ้ชนะกนัไดใ้นเรื่องน้ี เช่น คู่แข่งขนัของเราตัง้โรงงานอยู่ใกล้
ทา่เรอื ท าใหเ้ขาขนสง่ไดส้ะดวกกวา่เรา 
  3.6 ท าเลทีต่ ัง้ศูนยจ์ าหน่าย (Location) จะพจิารณาเกีย่วกบัสถานทีว่า่ขายสนิคา้ ณ ที่
ใดถา้สถานทีไ่ดเ้ปรยีบมโีอกาสมากกวา่คูแ่ขง่ 
  3.7 การบรหิารสินค้าคงคลงั (Inventory control) ซึ่งเป็นส่วนหน่ึงของการกระจาย
สนิคา้หลกัการของการบรหิารสนิคา้คงคลงั คอื 
   - ตอ้งไมท่ าใหส้นิคา้ขาดตลาด 
   - ตอ้งไมท่ าใหข้องสนิคา้คงคลงัตกค้างกลายเป็นภาระทางการเงนิ และยงัตอ้งเสยี
คา่ใชจ้่ายในการจดัเกบ็สนิคา้ 
  3.8 การบรหิารสนิคา้ (Merchandizing) ประกอบดว้ย 
   - การจดัสรรสตอ็ก 
   - การน าเสนอสนิคา้ หรอืการจดัแสดงสนิคา้ (Display) 
  3.9 การขนส่ง (Transportation) เป็นอีกองค์ประกอบหน่ึงของการกระจายสินค้า 
จดัการเดนิรถอย่างไร มจี านวนกี่คนั จงึจะท าให้เราสามารถบรกิารลูกค้าได้อย่างดทีี่สุด สนิค้าได้
กระจายอยา่งทัว่ถงึและทนัเวลา 
  3.10 การก าหนดเครอืข่ายประสาน (Communication network) โดยการก าหนดราคา
ตดิต่อประสานงานอยา่งไร เพราะบางครัง้การท าการตลาดทีพ่า่ยแพก้ารประสานงานไมด่พีอ 
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  ค าว่าการจดัจ าหน่าย (Place) ไม่ไดห้มายถงึสถานทีเ่ท่านัน้ แต่หมายความรวมไปถงึ
การควบคุมปรมิาณสนิคา้ การขนส่ง การตดิต่อสื่อสาร แม้กระทัง่เรื่องประเภทของรา้น จ านวนรา้น 
โกดัง การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินค้าปัจจุบัน นิยมใช้หลากช่องทาง (Multiple 
channel) นัน้คือ การกระจายการจ าหน่ายสินค้าโดยผ่านคนกลางหลายระดับ และหลากหลาย
ประเภท เพราะวธิกีารขายพฒันาขึน้มามากจากเดมิที่เป็นการขายปลกี (Retail) การขายหน้ารา้น 
และอาจจะมกีารขายโดยบุคคล (Direct sales) แต่ปัจจุบนัเฉพาะเรือ่งขายปลกีเพยีงอยา่งเดยีวกแ็ยก
เป็นหลายประเภทมากมาย เช่น ขายโดยใช้เครื่องอตัโนมตัิ (Vending machine) ร้านสะดวกซื้อ 
(Convenience store) หา้งสรรพสนิคา้ (Department store) และรา้นประเภทต่างๆ อกีมาก 
 4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นการตดิต่อสื่อสารเกี่ยวกบัข้อมูลระหว่างผูข้าย
กบัผู้ซื้อ เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื้อ การสื่อสารอาจจะใช้บุคคลหรอืไม่ใช้บุคคลก็ได้
เครื่องมอืติดต่อสื่อสารมหีลายรูปแบบอาจเลอืกใชเ้ครื่องมอืสื่อสารแบบผสมผสานกนั ( Integrated 
Marketing Communication (IMC)) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกค้าผลิตภณัฑ์คู่แข่งขนั 
โดยบรรลุจุดมุง่ หมายรว่มกนัได ้เครือ่งมอืส่งเสรมิทีส่ าคญัมดีงัน้ี 
  4.1 การโฆษณา (Advertising) หมายถงึ เป็นกจิกรรมในการน าเสนอข่าวสารเกีย่วกบั
องคก์ร หรอืผลติภณัฑบ์รกิาร หรอืความคดิเหน็ทีต่อ้งมกีารจ่ายเงนิโดยผูอุ้ปถมัภ์รายการ 

การก าหนดยุทธวธิกีารโฆษณา ตอ้งอาศยัค าถาม 6 ประการดงัน้ี 
- ท าโฆษณาไปท าไม (Why do we advertising?) 
- ใครคอืกลุ่มเป้าหมาย (Who is the target group?) 
- ใชจุ้ดขายอะไร (What is the selling point?) 
- จะใหก้ารสนบัสนุนอยา่งไร (How should we support the selling?) 
- บุคลกิภาพตราสนิคา้เป็นอยา่งไร (What is the brand personally?) 
- โอกาสจากการสือ่สารเป็นอยา่งไร (What is the media opportunity?) 

4.2 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal selling) หมายถึง เป็นกจิกรรมการแจ้ง
ขา่วสารและจงูใจตลาดโดยใชบุ้คคลซึง่ยอดขายของสนิคา้จะไดม้ากหรอืน้อยขึน้อยูก่บัความสามารถ
ของพนกังานขาย 

4.3 การส่งเสรมิการขาย (Sales promotion) หมายถึง กจิกรรมที่นอกเหนือจากงาน
โฆษณา การขายโดยใชพ้นักงาน และการประชาสมัพนัธ์ ซึ่งสามารถกระตุ้นความสนใจทดลองใช้
หรอืการซือ้ ซึง่ไดแ้ก่ การลด แลก แจก แถม 

ความจ าเป็นทีต่อ้งท าการสง่เสรมิการขาย มรีายละเอยีดดงัน้ี 
- การน าสนิคา้ใหมอ่อกมาครัง้แรก (Launching new product) 
- สลดักัน้คูแ่ขง่ทีก่ าลงัจะออกสนิคา้ใหมไ่มใ่หป้ระสบความส าเรจ็ (Offset competitors) 
- การน าสนิคา้เขา้สูต่ลาดใหมอ่กีครัง้ (Rebalancing)  
- การสรา้งความภกัดทีีต่่อเน่ือง (Building branch loyalty) 
- ดงึใหผู้บ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายดโูฆษณา (Ship) 
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- ช่วยการตดัสนิใจของผู้บรโิภค ณ จุดขายมสีนิค้าหลายอย่างที่ผู้บรโิภคมกัจะ
ไมไ่ดต้ดัสนิใจก่อนทีจ่ะไปซือ้สนิคา้ 

- เพิม่ยอดขายในวาระต่างๆ 
- พยายามขายสนิคา้ทีข่ายไดน้้อยควบคูไ่ปกบัสนิคา้ทีท่ าก าไร 

4.4 การให้ข่าวสารและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and public relations) การให้
ข่าวสารเป็นการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินค้า หรือบริการที่ไม่ต้องมีการจ่ายเงิน ส่วนการ
ประชาสมัพนัธ์ หมายถงึ ความพยายามที่มกีารวางแผนโดยองค์การหน่ึง เพื่อสร้างทศันคตทิี่ดตี่อ
โครงการใหเ้กดิกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง การใหข้า่วสารเป็นกจิกรรมหน่ึงของการประชาสมัพนัธเ์ครือ่งมอื
การประชาสมัพันธ์ ประกอบด้วย การเผยแพร่ข่าวสาร สื่อมวลชนสมัพันธ์ และชุมชนสมัพันธ์ 
กจิกรรมสาธารณะ รฐับาลสมัพนัธ ์และการจดักจิกรรมพเิศษ 

5. บุคคลหรอืพนกังาน (People) หมายถงึ พนกังานทีใ่หบ้รกิาร ใหก้ารตอ้นรบักบัลกูคา้ซึง่
ตอ้งอาศยัการคดัเลอืก (Selection) การฝึกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) เพื่อใหส้ามารถ
สรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขนั พนักงานต้องมคีวามสามารถ มทีศันคติที่ดี
สามารถตอบสนองต่อลูกค้ามีความคิดรเิริม่ มีความสามารถในการแก้ ปัญหา และสามารถสร้าง
คา่นิยมใหก้บับรษิทั 

6. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence and Presentation) 
โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management (TQM)) ไดแ้ก่ บรรยากาศความ
สะอาดและการตกแต่งภายในรา้น 

7. กระบวนการ (Process) เพื่อส่งมอบคุณภาพในการใหบ้รกิารกบัลูกค้าได้รวดเรว็และ
สรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ (Customer satisfaction) เชน่ กรรมวธิใีนการชงกาแฟ  

สว่นประสมการตลาดบรกิาร (7P s) ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, (2547) อธบิายวา่ 
กลยุทธ์การตลาดส าหรบัธุรกิจบริการ (Marketing Mix 7P s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกของ
ผู้บริโภคประกอบด้วยปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านการ     
จดัจ าหน่าย (Place) ปัจจยัด้านส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ปัจจยัด้านกระบวนการให้บรกิาร 
(Process) ปัจจยัดา้นบุคลากรผูใ้หบ้รกิาร (People) ปัจจยัดา้นการสรา้งและการน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical and Presentation) โดยส่วนประกอบทุกตัวมีความเกี่ยวพนัธ์และเท่าเทียมกนั 
ขึ้นอยู่กับผู้บรหิารจะวางกลยุทธ์โดยเน้นน ้าหนักที่ปัจจยัใดมากกว่า เพื่อให้สามารถตอบสนอง  
ความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งใดสิ่งหน่ึงที่ถูกน าเสนอสู่ตลาด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ และสรา้งคุณค่า (Value) เพือ่ใหเ้กดิความพงึพอใจใหเ้กดิขึน้ โดย
ผลติภณัฑท์ีเ่สนอขายแก่ลูกคา้ต้องมคีุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) ต้องเป็นผลติภณัฑท์ีลู่กคา้
คาดหวงั (Expected Product) หรอืเกนิความคาดหวงั (Augmented Product) รวมถึงการน าเสนอ
ผลติภณัฑท์ีม่ศีกัยภาพ (Potential Product) เพื่อความสามารถในการแขง่ขนั ในอนาคต ผลติภณัฑ์
ทีน่ าเสนอขายอาจมตีวัตนหรอืไมม่ตีวัตนกไ็ด ้
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2. ปัจจยัดา้นราคา (Price) หมายถงึ การก าหนดราคาสนิค้า เกดิจากการตัง้เป้าหมายทาง
การค้าว่าต้องการก าไร ต้องการขยายส่วนครองตลาด ต้องการต่อสูก้บัคู่แข่งขนั หรอืเป้าหมายอื่น 
การตัง้ราคาตอ้งไดร้บัการยอมรบัจากตลาดเป้าหมายและสูก้บัคูแ่ขง่ได ้

3. ปัจจยัดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถงึ กระบวนการท างานที่จะท าใหส้นิค้าหรอื
บรกิารไปสูต่ลาดเพือ่ใหผู้บ้รโิภคไดบ้รโิภคสนิคา้หรอืบรกิารตามทีต่อ้งการ โดยตอ้งพจิารณาถงึท าเล
ทีต่ ัง้เพือ่ใหอ้ยูใ่นพืน้ทีท่ีเ่ขา้ถงึลูกคา้ได้ ปัจจุบนัเทคโนโลยเีจรญิกา้วหน้าขึน้ การสง่สนิคา้และบรกิาร
กง็า่ยขึน้ส าหรบัทัง้ผูผ้ลติและส าหรบัลกูคา้ 

4. ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ กจิกรรมสนบัสนุนกระบวนการ
สือ่สารทางการตลาด โดยมเีครือ่งมอืทีส่ าคญั 4 ชนิด คอื 

4.1 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นการส่งเสรมิการตลาดที่ดี
ทีส่ดุ แต่มคีา่ใชจ้่ายสงูทีส่ดุ 

4.2 การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อโฆษณาประเภทต่างๆ ใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภค
กลุ่มใหญ่เหมาะกบัสนิคา้ทีต่อ้งการตลาดกวา้ง 

4.3 การส่งเสรมิการขาย (Sales Promotion) เป็นการใช้สื่อโฆษณาประเภทต่างๆ   
ใหเ้ขา้ถงึผูบ้รโิภคใหเ้กดิความตอ้งการในตวัสนิคา้ 

4.4 การเผยแพร่และประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นกิจกรรม   
ทีเ่น้นวตัถุประสงคก์ารใหบ้รกิารแก่สงัคมเพื่อเสรมิภาพพจน์ หรอืเบี่ยงเบนความรูส้กึของผูบ้รโิภค
ต่อตวัผลติภณัฑ ์

5. ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง ขัน้ตอนในการจัดจ าหน่าย
ผลติภณัฑ์ และการใหบ้รกิาร ซึ่งจะต้องถูกต้องรวดเรว็เป็นที่พอใจและประทบัใจในความรูส้กึของ
ผูบ้รโิภค ซึง่เป็นการอาศยักระบวนการบางอยา่ง เพือ่จดัสง่ผลติภณัฑห์รอืบรกิารใหก้บัลกูคา้ เพือ่ให้
เกดิความแตกต่าง 

6. ปัจจยัด้านบุคลากรผู้ให้บรกิาร (People) หมายถึง ผู้ที่มสี่วนเกี่ยวข้องกบัผลิตภณัฑ์
ทัง้หมดซึ่งหมายรวมถงึทัง้ลูกค้า บุคลากรที่จ าหน่าย และบุคคลที่ใหบ้รกิารหลงัการขาย บุคลากร   
ผูใ้หบ้รกิารจ าเป็นตอ้งคดัเลอืก ใหก้ารฝึกอบรม และมสีิง่จูงใจเพื่อท าใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจ
และเกดิความแตกต่างจากคูแ่ขง่ขนั 

7. ปัจจยัด้านการสรา้งและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) หมายถงึ การแสดงใหเ้หน็คุณภาพของบรกิารโดยผ่านการใชห้ลกัฐานทีม่องเหน็ได้
เช่น การสรา้งสภาพแวดลอ้มของสถานทีข่ององค์กร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรอืแผนก
ของพืน้ที่รวมทัง้อุปกรณ์เครื่องมอืและเครื่องใชต้่างๆ ทีใ่ชใ้นการใหบ้รกิารทีส่ามารถดงึดูดใจลูกคา้ 
เพือ่ใหล้กูคา้มองเหน็ภาพลกัษณ์หรอืคุณค่าของบรกิารทีส่ง่มอบและทีเ่หนือกวา่คูแ่ขง่ไดอ้ยา่งชดัเจน 

สมวงศ์ พงศ์สถาพร (2551: 103) กล่าวว่า 7 องค์ประกอบ (7P’s) ของสินค้าที่ต้อง
สอดคลอ้งประสาน กนัอยา่งดจีงึจะไดป้ระสทิธผิล ดงัน้ี 
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1. องคป์ระกอบทางดา้นสนิคา้ (Product Element) ผูบ้รหิารสนิคา้บรกิารจะต้องตดัสนิใจ
เลือก บรกิารหลัก (Core Service) และองค์ประกอบเสรมิ (Supplementary Service) ที่สามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของลกูคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และแขง่ขนัไดด้กีบับรกิารคูแ่ขง่ 

2. ราคาและค่าใช้จ่ายส่วนที่ลูกค้าต้องการ (Price) องค์ประกอบน้ี นอกจากในเรื่องของ
ราคาตามปกตทิีผู่บ้รหิารจะต้องตดัสนิใจเหมอืนกบัราคาของสนิคา้แบบเดมิแลว้ ผูบ้รหิารยงัจะต้อง
ค านึงถงึคา่ใชจ้่ายทีไ่มใ่ชต่วัเงนิ เวลาทีล่กูคา้ตอ้งเสยีไปกบัการมาใชบ้รกิาร 

3. สถานที่ – ช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ (Place & E-Channel) การตัดสินใจเกี่ยวกับการ   
ส่งมอบบรกิารต้องค านึงถงึปัจจยัทางดา้นสถานทีท่ีใ่หบ้รกิาร และเวลาในสนิคา้บรกิารบางประเภท
ใหส้ามารถส่งมอบบรกิารไดผ้่านทางช่องทางอเิลก็ทรอนิกสท์ีเ่รยีกว่า “อเีมล์” หรอืทางเวบ็ไซดก์ไ็ด้
เพราะลูกคา้จะค านึงถงึความสะดวกรวดเรว็ในการรบับรกิารเป็นปัจจยัส าคญัซึง่เป็นปัจจยัทีผู่บ้รหิาร
ตอ้งคอยตดัสนิใจ เพือ่แขง่กนัเสนอบรกิารทีส่ะดวกรวดเรว็ใหก้บัลกูคา้ใหไ้ดด้ทีีส่ดุ 

4. การส่งเสรมิการขายและการสื่อสารทางการตลาด (Promotion & IMC) ไม่มสีนิคา้ชนิด
ใดที่จะประสบความส าเรจ็ได ้ถ้าไม่มโีปรแกรมการสื่อสารทางการตลาดที่ด ีซึ่งเขา้มามบีทบาทใน
การใหข้อ้มลูทีจ่ าเป็นกบัลูกคา้ ชกัชวนใหเ้หน็ประโยชน์ทีจ่ะไดร้บั ตลอดจนกระตุน้ใหลู้กคา้ตดัสนิใจ
ซื้อบรกิารเรว็ขึน้ แต่โดยหลกัใหญ่แล้ว การสื่อสารทางการตลาดของสนิค้าบรกิารมกัจะเน้นที่การ
เสนอลูกคา้เกีย่วกบับรกิารนัน้ ๆ ว่ามปีระโยชน์อย่างไรบา้ง เมื่อใดจงึควรจะใช ้จะหาไดท้ีไ่หน และ
จะตอ้งท าอยา่งไรบา้งในการมารบับรกิารนัน้ ๆ 

5. พนกังานผูใ้หบ้รกิารและลกูคา้ทีม่สีว่นรว่มในการผลติ – สง่มอบบรกิาร (People : 
Employee, Customer) มีบรกิารหลากหลายชนิดที่เจาะจงให้ลูกค้าและพนักงานต้องมีส่วนร่วม    
ในการผลิตและส่งมอบการบรกิารพร้อมกนั ขาดฝ่ายหน่ึงฝ่ายใดไม่ได้ เช่น การให้บรกิารตดัผม   
เป็นต้น โดยมากลูกคา้จะประเมนิคุณภาพของบริการจากการตดิต่อรบับรกิารจากพนักงานบรกิาร 
ผูบ้รหิารทีรู่ค้วามส าคญัของปัจจยัน้ีมกัจะทุ่มเทงบประมาณไปกบัการใหก้ารอบรมพนักงานบรกิาร 
และการคดัเลอืกพนกังานทีม่คีุณภาพ 

6. ภูมทิศัน์บรกิาร (Physical Evidence & Servicescape) นบัเป็นองคป์ระกอบทีม่สีว่นใน
การช่วยท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าบริการนัน้มีคุณภาพ มีความเหมาะสม มีประสิทธิภาพด้วยเช่นกัน  
องค์ประกอบน้ี ได้แก่ อาคารส านักงานสถานที่ที่ให้บรกิาร เครื่องมอื เครื่องใช้ การแต่งกายของ
พนกังานทีเ่หมาะสม เครือ่งหมายการคา้ สิง่พมิพต์่าง ๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง หรอืแมก้ระทัง่ลูกคา้คนอื่นทีอ่ยู่
ในสถานที่บรกิารนัน้ ๆ ก็มสี่วนให้ลูกค้าใช้ประเมนิงานบรกิารนัน้ ๆ ด้วยเช่นกนั ทัง้น้ี เน่ืองจาก
สนิคา้บรกิารเป็นสิง่จบัต้องและประเมนิไดย้าก ลกูคา้จงึมกัจะไปเปรยีบเทยีบเอากบัสิง่ทีอ่ยูใ่กลเ้คยีง
ทีเ่ป็นองคป์ระกอบ 

7. กระบวนการออกแบบบรกิาร (Process Design) เป็นกระบวนการการออกแบบการส่ง
มอบบรกิารใหก้บัลูกคา้ ถ้าการออกแบบท าไดด้ ีการส่งมอบบรกิารกจ็ะมปีระสทิธภิาพ ถูกต้องตรง
เวลา มคีุณภาพสม ่าเสมอ ลูกคา้ก็จะกลบัมาใช้บรกิารอกีครัง้ แต่ถ้าการออกแบบขัน้ตอนการผลติ
บรกิารไม่ดีพอ ก็จะท าให้ลูกค้ารูส้กึร าคาญ หรอืที่อาการหนักหน่อยก็จะท าให้ลูกค้าไม่พอใจ จน
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อาจจะพาลเลกิใชบ้รกิารไปเลยกไ็ด ้เพราะการออกแบบการใหบ้รกิารที่ไม่มปีระสทิธภิาพจะท าให้
ลูกค้ารูส้กึได้ว่า มขี ัน้ตอนมากมายเหมอืนราชการ – เชื่องช้า พนักงานที่รบัเรื่องไม่กล้าตดัสนิใจ 
โดยเฉพาะอย่างยิง่ความกดดนัจะมมีากทีแ่นวรบัลูกคา้ตรงพนักงานรบับรกิารทีอ่ยู่ส่วนหน้าสุด ท า
ให้พนักงานมคีวามตึงเครยีด ซึ่งจะส่งผลให้การบรกิารมปีระสทิธภิาพลดลง และกลายเป็นความ
ลม้เหลวในทีส่ดุ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2541) ไดอ้า้งถงึแนวคดิสว่นประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร 
(Service Mix) ของ Kotler ไว้ว่าเป็นแนวคิดที่เกี่ยวข้องกบัธุรกิจที่ให้บรกิารซึ่งจะได้ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรอื 7Ps ในการก าหนดกลยทุธก์ารตลาดซึง่ประกอบดว้ย 

1. ด ้านผลติภณัฑ ์ (Product) เป็นสิง่ซึ ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของ
มนุษย์ได้คอื สิง่ที่ผูข้ายต้องมอบใหแ้ก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของ
ผลติภณัฑ์นัน้ ๆ โดยทัว่ไปแล้วผลติภณัฑ์แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑ์ที่อาจจบัต้องได้
และผลิตภณัฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ 

2. ดา้นราคา (Price) หมายถงึ คุณค่าผลติภณัฑใ์นรปูตวัเงนิ ลกูคา้จะเปรยีบเทยีบระหวา่ง 
คุณค่า (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนัน้ ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคาลูกคา้จะตดัสนิใจ
ซือ้ดงันัน้การก าหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารชดัเจน และง่าย
ต่อการจ าแนกระดบับรกิารทีต่่างกนั 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่ เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ
สิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คุณประโยชน์ของบรกิารทีน่ าเสนอ ซึง่จะต้องพิจารณาในดา้นท าเลทีต่ ัง้ (Location) และช่องทางใน
การน าเสนอบรกิาร (Channels) 

4. ด้านส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหน่ึงที่มีความส าคัญ ในการ
ตดิต่อสื่อสารใหผู้ใ้ชบ้รกิาร โดยมวีตัถุประสงคท์ีแ่จง้ข่าวสารหรอืชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสมัพนัธ ์

5. ดา้นบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึง่ตอ้งอาศยัการคดัเลอืกการฝึกอบรม 
การจงูใจ เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แขง่ขนั เป็นความสมัพนัธ์
ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บรกิารและผู้ใช้บรกิารต่างๆ ขององค์กร เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มี
ทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ใช้บรกิาร มีความคิดรเิริม่ มีความสามารถในการแก้ไขปัญหา
สามารถสรา้งคา่นิยมใหก้บัองคก์ร 

6. ดา้นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เป็นการสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพใหก้บัลูกค้า โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทัง้
ทางดา้นกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิารเพื่อสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการแต่งกาย
สะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาตอ้งสุภาพอ่อนโยน และการใหบ้รกิารทีร่วดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื่นๆ ที่
ลกูคา้ควรไดร้บั 
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7. ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงานปฏบิตัิ
ในดา้นการบรกิารทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิาร เพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกตอ้งรวดเรว็ และท าให้
ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 

จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ จะ
ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร ลกัษณะ
ทางกายภาพ และกระบวนการ ซึ่งในส่วนของงานวจิยัน้ีจะท าการศกึษาส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารดงักล่าวน ามาเป็นตวัชีว้ดัใชป้ระเมนิระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบริการดา้น
ต่างๆ ของลกูคา้ในแบบสอบถาม 
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 

เชฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk.  1994: 659) ได ้ใหค้วามหมายของ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค หมายถึง ขัน้ตอนในการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์จากสอง
ทางเลอืกขึน้ไปพฤติกรรมผูบ้รโิภคจะพิจารณาในส่วนที่เกี่ยวขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจ ทัง้
ด้านจติใจ (ความรูส้กึนึกคดิ) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกจิกรรมด้านจติใจ และ
กายภาพซึ่งเกดิขึน้ในช่วงระยะเวลาหน่ึง กจิกรรมเหล่าน้ีท าใหเ้กดิการซื้อ และเกดิพฤติกรรม
การซื้อตามบุคคลอื่น 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ (2538: 18) ได้กล่าวถึง กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
(decision process) หมายถงึ ขัน้ตอนในการเลอืกซื้อผลติภณัฑจ์ากสองทางเลอืกขึน้ไป พฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคจะพจิารณาในสว่นทีเ่กีย่วขอ้งกบักระบวนการตดัสนิใจทัง้ดา้นจติใจ (ความรูส้กึนึกคดิ) และ
พฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกิจกรรมทางด้านจิตใจและทางกายภาพ ซึ่งเกิดขึ้นช่วง
ระยะเวลาหน่ึง กจิกรรมเหล่าน้ีท าใหเ้กดิการซือ้และเกดิพฤตกิรรมการซือ้ตามบุคคลอื่น กระบวนการ
ตดัสนิใจซือ้ประกอบดว้ยขัน้ตอนทีส่ าคญั คอื การรบัรูก้ารคน้หาขอ้มลูการประเมนิผลทางเลอืก การ
ตดัสนิใจซือ้พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2539: 470) ไดใ้หค้วามหมายของการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคที่
จะซื้อหรอืปฏเิสธผลติภณัฑ์ เป็นช่วงขอ้เทจ็จรงิขอ้สุดทา้ยส าหรบันักการตลาดซึ่งชี้ความส าคญัว่า  
กลยุทธ์การตลาดฉลาดมองการณ์ไกลและมปีระสทิธผิลหรอืชี้ว่ามกีารวางแผนที่เลวและผดิพลาด 
ดงันัน้นักการตลาดจะสนใจในกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคเมื่อผูบ้รโิภคตดัสนิใจมากกว่า
หน่ึงทางเลอืกขึน้ไป การตดัสนิใจวา่จะไมซ่ือ้กเ็ป็นทางเลอืกเช่นเดยีวกนั 

เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 192) ไดก้ล่าวถงึ กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคว่า ในการที่  
ผูบ้รโิภคจะซือ้สนิคา้ใดสนิคา้หน่ึงนัน้จะตอ้งมกีระบวนการตัง้แต่จุดเริม่ตน้ไปจนถงึทศันคตหิลงัจากที ่
ไดใ้ชส้นิคา้แลว้ ซึง่สามารถพจิารณาเป็นขัน้ตอนไดด้งัน้ี การมองเหน็ปัญหาการแสวงหาภายใน การ 
แสวงหาภายนอก การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ ทศันคตหิลงัการซือ้ 
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 การตดัสนิใจซื้อ หมายถงึ กระบวนการในการเลอืกที่จะกระท าสิง่ใดสิง่หน่ึงจากทางเลอืก  
ต่างๆ ทีม่อียู่ซึง่ผูบ้รโิภคมกัจะต้องตดัสนิใจในทางเลอืกต่าง ๆ ของสนิคา้และบรกิารอยูเ่สมอในชวีติ 
ประจ าวนั โดยทีผู่บ้รโิภคจะเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารตามข้อมลูและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ ซึง่ถา้
นักการตลาดสามารถท าความเขา้ใจและเขา้ถงึจติใจของผูบ้รโิภค การกระจายสนิคา้และสรา้งความ
ยอมรบัของผู้บริโภคก็จะมปีระสทิธิภาพยิง่ขึ้น (ฉัตยาพร เสมอใจ; และมทันียา สมมิ. 2545: 23; 
อา้งองิจาก Watson. n.d.) 
 ปัจจยัที่มตี่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค คอื ผู้บรโิภคแต่ละคนจะมคีวามแตกต่างกนัในดา้น
ต่างๆ ซึง่เป็นผลมาจากความแตกต่างกนัของลกัษณะทางกายภาพ และสภาพแวดลอ้มของแต่ละบุคคล
ท าใหก้ารตดัสนิใจซือ้ของแต่ละบุคคลมคีวามแตกต่างกนั ดงันัน้นกัการตลาดจงึจ าเป็นตอ้งศกึษาปัจจยั
ต่าง ๆ ซึ่งจะมีผลต่อการตัดสนิใจซื้อของผู้บรโิภคอย่างเหมาะสม โดยแบ่งปัจจยัที่มีผลกระทบต่อ
พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคออกเป็น 2 ประการ ไดแ้ก่ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคนอื่นๆ, 2538: 19) 
 1. ปัจจยัภายใน เป็นปัจจยัทีเ่กดิขึน้จากตวับุคคลในดา้นความคดิและการแสดงออก ซึ่งมี
พืน้ฐานมาจากสภาพแวดลอ้มต่าง ๆ โดยทีปั่จจยัภายในประกอบไปดว้ย 

1.1 ความจ าเป็น ความต้องการ ความปรารถนา ซึ่งเป็นจุดเริม่ต้นของความต้องการ
ในการใชส้นิคา้หรอืบรกิาร 

1.2 แรงจูงใจ เมื่อบุคคลเกดิปัญหาทางการหรอืในจติใจขึน้เขากจ็ะเกดิแรงจงูใจในการ
แกปั้ญหาทีเ่กดิขึน้นัน้ 

1.3 บุคลกิภาพ เป็นลกัษณะนิสยัโดยรวมของบุคคลทีพ่ฒันาขึน้มาจากความคดิ ความเชื่อ 
อุปนิสยั และสิง่จงูใจต่าง ๆ 

1.4 ทศันคต ิเป็นการประเมนิความรูส้กึหรอืความคดิเหน็ต่อสิง่ใดสิง่หน่ึงของบุคคล 
1.5 การรบัรู ้เป็นกระบวนการในการยอมรบัความคดิหรอืการกระท าของบุคคลอื่น 
1.6 การเรยีนรู้ เป็นการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคล ที่เกิดจากการรบัรู้และ

ประสบการณ์ของแต่ละบุคคล ซึง่เป็นการเปลีย่นแปลงและคงอยูใ่นระยะทีค่อ่นขา้งยาวนาน 
2. ปัจจยัภายนอก หมายถงึ ปัจจยัทีเ่กดิจากสิง่แวดล้อมรอบตวับุคคล ซึ่งจะมอีทิธพิลต่อ

ความคดิและความพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคโดยปัจจยัภายนอกแบ่งออกเป็นองค์ประกอบทีส่ าคญั 6 
ประการ ไดแ้ก่ 

2.1 สภาพเศรษฐกจิเป็นสิง่ทีก่ าหนดอ านาจซือ้ของผูบ้รโิภค 
2.2 ครอบครวัการเลี้ยงดูในสภาพครอบครวัที่แตกต่างกันส่งผลให้บุคคลมีความ

แตกต่างกนั 
2.3 สงัคม เพื่อการยอมรบัเขา้เป็นส่วนหน่ึงของสงัคม เรยีกว่า กระบวนขดัเกลาทาง

สงัคมประกอบดว้ยรปูแบบการด ารงชวีติ คา่นิยมของสงัคม และความเชื่อ 
2.4 วฒันธรรม เป็นวถิีการด าเนินชวีติที่สงัคมเชื่อถือว่าดีงามและยอมรบัปฏิบตัิมา 

เพื่อใหส้งัคมด าเนินและมพีฒันาการไปไดด้ว้ยดบีุคคลในสงัคมเดยีวกนัจงึตอ้งยดึถอืและปฏบิตัติาม
วฒันธรรม เพือ่การอยูเ่ป็นสว่นหน่ึงของสงัคม 



23 
 

    
 

2.5 การติดต่อธุรกิจ หมายถึง โอกาสที่ผูบ้รโิภคจะได้พบเหน็สนิค้าหรอืบรกิารนัน้ ๆ
สนิคา้ตวัใดทีผู่บ้รโิภคไดรู้จ้กัและพบเหน็บ่อย ๆ กจ็ะมคีวามไวว้างใจและมคีวามยนิดทีีจ่ะใชส้นิคา้นัน้ 

2.6 สภาพแวดล้อม การเปลี่ยนแปลงของสภาพแวดลอ้มทัว่ไป เช่น ความปรวนแปร
ของสภาพอากาศ การขาดแคลนน ้าหรอืเชือ้เพลงิ สง่ผลใหก้ารตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคเปลีย่นแปลง
ไปดว้ยเชน่กนั 

ติน ปรชัญพฤทธิ ์(2542) กล่าวว่า การตดัสนิใจ (Decision making) หมายถึง การเลอืก
ด าเนินการหรอืไม่ด าเนินการที่เหน็ว่าดทีี่สุดหรอืเลวที่สุดจากทางเลอืกหลายๆ ทางโดยมขีัน้ ตอน
ของการตดัสนิใจดงัน้ี 
 1. การท าความเขา้ใจในปัญหาและขอ้เทจ็จรงิต่าง ๆ 
 2. การรวบรวมขา่วสารและขอ้มลูเพือ่ประกอบการตดัสนิใจ 
 3. การวเิคราะหข์า่วสารและขอ้มลูเพือ่ประกอบการตดัสนิใจ 
 4. การเลอืกปฏบิตัทิีด่ทีีส่ดุเพยีงทางปฏบิตัเิดยีว 
 5. การด าเนินการใหเ้ป็นไปตามผลของการตดัสนิใจ 
 6. การตดิตามและประเมนิผลของการด าเนินการ 
 อดุลย์ จาตุรงคกุล (2543: 160-162) ได้กล่าวแนวคดิเกี่ยวกบักระบวนการตดัสนิใจของ   
ผูซ้ือ้วา่การซือ้สนิคา้นัน้ประกอบไปดว้ยขัน้ตอนต่าง ๆ หลายขัน้ตอน ผูซ้ือ้จะตอ้งผา่นขัน้ตอนต่าง ๆ 
ดงักล่าว อนัจะน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ ขัน้ตอนเหล่าน้ีมีทัง้หมด 5 ขัน้ตอน ดงัภาพประกอบ 3  
กระบวนการซื้อเริ่มต้นก่อนที่การซื้อจริงจะเกิดขึ้นนานทีเดียว และก็เกิดติดต่อกันไปอีกนาน 
ผูบ้รโิภคอาจจะด าเนินกจิกรรมทัง้ 5 ขัน้ตอน ถา้เป็นเช่นนัน้เราเรยีกการด าเนินกจิกรรมในท านองน้ี
ว่า “ทุ่มเทความพยายามสูง” แต่ทว่าในการซื้อชนิดเป็น “กิจวตัร” ผู้บรโิภคมกัข้ามบางขัน้ตอน 
หรอืไม่กส็ลบัขัน้ตอน เช่น ไม่หาข่าวสารจากแหล่งภายนอก ซือ้สนิคา้ก่อนประเมนิทหีลงั รบีเรง่ซื้อ
ไม่หาข่าวสาร และไม่ประเมนิสนิค้า เป็นต้น บางทีอาจเป็นเพราะเป็นสนิค้าที่ใช้การทุ่มเทความ
พยายามต ่า ซึง่ผูซ้ือ้จงึขา้มขัน้ตอนบางตอนไปท าการซือ้เลย กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 

 

 
ภาพประกอบ 3 กระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ือ้ 

 
 ทีม่า:  อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2543) หน้า 160. 
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 กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อมีองคป์ระกอบดงัน้ี 
1. การตระหนักถงึความต้องการ (Need Recognition) จุดเริม่ต้นของกระบวนการซื้อ คอื 

การตระหนักถึงความต้องการ ซึ่งผู้ซื้อตระหนักถึงปัญหาหรอืความต้องการ ผู้ซื้อมคีวามรูส้กึถึง
ความแตกต่างระหว่างสภาวะที่ผู้ซื้อเป็นอยู่จรงิกบัสภาวะที่เขาปรารถนา ความต้องการอาจถูก
กระตุน้โดยตวักระตุน้จากภายใน ในระดบัสูงพอทีจ่ะกลายเป็นแรงขบัดนั นอกจากนัน้ความตอ้งการ
อาจถูกกระตุ้นจากตัวกระตุ้นภายนอก เช่น ดูโฆษณาประกันชีวิตทางโทรทัศน์ แล้วรู้สึกถึง
ความส าคญัทีจ่ะตอ้งมปีระกนั 

2. การเสาะแสวงหาขา่วสาร (Information Search) ผูบ้รโิภคทีถู่กกระตุน้อาจเสาะแสวงหา
ขา่วสาร หรอือาจไม่เสาะแสวงหาขา่วสารมากขึน้ ถา้แรงผลกัดนัของผูบ้รโิภคแขง็แกรง่และสนิคา้ที่
ตอบสนองอยู่ใกลผู้บ้รโิภคมกัจะท าการซื้อมนั มฉิะนัน้แลว้ผูบ้รโิภคอาจเกบ็ความต้องการนัน้ไวใ้น
ความทรงจ าหรอืไมก่ท็ าการเสาะแสวงหาขา่วสารทีเ่กีย่วขอ้งกบัความตอ้งการดงักล่าว 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) แนวความคิดเบื้องต้นที่จะช่วย
อธบิายกระบวนการประเมนิผูบ้รโิภคมดีงัน้ี 

3.1 ผูบ้รโิภคแต่ละรายมองผลติภณัฑว์่าเป็นมวลรวมของลกัษณะต่าง ๆ ของผลติภณัฑ ์
ซึ่งผูบ้รโิภคมคีวามแตกต่างกนัในการมองลกัษณะเหล่าน้ีว่าเกี่ยวขอ้งกบัตนเพยีงใด และเขาจะให้
ความสนใจมากทีส่ดุกบัลกัษณะทีเ่กีย่วพนักบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคคนนัน้ ๆ 

3.2 ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัของลกัษณะต่าง ๆ ในผลติภณัฑ์แตกต่างกนัตามความ
สอดคลอ้งของผูบ้รโิภคคนนัน้ๆ  

3.3 ผูบ้รโิภคจะสรา้งความเชื่อในตรายีห่อ้ขึน้ชุดหน่ึงเกีย่วกบัลกัษณะแต่ละอยา่งของตรา
ยีห่อ้ ความเชื่อชุดที่ผูบ้รโิภคมกีบัตราใดตราหน่ึงนัน้เรยีกว่า “ภาพพจน์ของตรายีห่อ้ (Brand Image)” 
โดยการมปีระสบการณ์และผลทีไ่ดร้บัจากการมกีารเลอืกรบัรู ้เลอืกบดิเบอืนและเลอืกเกบ็รกัษา ความ
เชื่อของผูบ้รโิภคจงึแตกต่างไปจากลกัษณะจรงิของผลติภณัฑ ์

3.4 ความพอใจในตวัผลติภณัฑท์ัง้หมดที่ผูบ้รโิภคคาดว่าจะไดร้บัแตกต่างกนัไปตาม
ความแตกต่างของลกัษณะตวัสนิคา้ 

3.5 ผูบ้รโิภคมทีศันคตติ่อตราทัง้หลายโดยวธิกีารประเมนิบางวธิ ีซึง่วธิปีระเมนิขึน้อยู่
กบัตวัผูบ้รโิภค และการตดัสนิใจซือ้ของเขา 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในขัน้ตอนผู้บริโภคจะสร้างความตัง้ใจซื้อขึ้น 
โดยทัว่ไปการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคมกัจะท าการซือ้ตราทีช่อบมากทีสุ่ด แต่ทว่ามปัีจจยั 2 ประการ 
อาจเขา้มาขวางระหวา่งความตัง้ใจซือ้กบัการตดัสนิใจซือ้ 

4.1 ทศันคตขิองผูอ้ื่น เช่น ถา้บุคคลในครอบครวั แนะน าว่าสนิคา้น้ีดี กอ็าจท าใหเ้กดิ
การทดลองซือ้ได ้

4.2 ปัจจยัทางสถานการณ์ทีค่าดไม่ถงึ ผูบ้รโิภคอาจสรา้งความตัง้ใจซื้อขึน้มา โดยองิ
ปัจจยัต่าง ๆ เชน่ รายไดท้ีค่าดวา่จะไดร้บัหรอืราคาทีค่าดหวงั เป็นตน้ 
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5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) หลงัจากทีม่กีารซือ้สนิคา้ ผูบ้รโิภคจะ
เกดิความพอใจหรอืไมพ่อใจ และจะก่อพฤตกิรรมหลงัการซือ้ขึน้ ปัญหาอยูท่ีว่่าอะไรเป็นตวัก าหนดว่า     
ผูซ้ื้อพอใจหรอืไม่พอใจในการซื้อ ค าตอบก็คอืขึ้นอยู่กบัความสมัพนัธ์ระหว่างความคาดหมายของ
ผูบ้รโิภคกบัการปฏบิตักิารของสนิคา้ ถา้น้อยกว่าความคาดหมาย ผูบ้รโิภคจะผดิหวงั ถา้ตรงกบัความ
คาดหมายผูบ้รโิภคจะพอใจ ถา้ดเีกนิความคาดหมายผูบ้รโิภคจะปลืม้และยนิดมีาก 

ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค        
ม ี5 ขัน้ ดงัน้ี 
 1. การรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition) การที่ผูบ้รโิภครูจ้กัปัญหา หมายถงึ ผูบ้รโิภค
ทราบถึงความจ าเป็นและความต้องการในสนิค้า ขัน้น้ีนักการตลาดท าหน้าที่จดัสิง่กระตุ้นความ
ต้องการด้านผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางจดัจ าหน่ายหรอืการส่งเสรมิการตลาดเพื่อให้ผูบ้รโิภคเกิด
ความตอ้งการในสนิคา้ 
 2. การคน้หาขอ้มลู (Information Search) เมื่อเกดิความตอ้งการขัน้ที ่1 แลว้กค็น้หาขอ้มลู
จากแหล่งขอ้มลูต่าง ๆ แหล่งขอ้มลูนัน้ ไดแ้ก่ ครอบครวั เพื่อน คนรูจ้กั เป็นตน้ ขัน้น้ีนักการตลาดท า
หน้าทีจ่ดัขอ้มลูขา่วสารใหม้ปีระสทิธภิาพและทัว่ถงึ 
 3. การประเมนิผลทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) การพิจารณาเลือกผลิตภณัฑ์
โดยมหีลกัเกณฑท์ีพ่จิารณา คอื คุณสมบตัผิลติภณัฑต์่าง ๆ เชน่ รปูรา่ง รปูทรง น ้าหนกัความส าคญั
ส าหรบัคุณสมบัติผลิตภัณฑ์ เช่น ราคาเหมาะสม คุณภาพ ความน่าเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินค้า
เปรียบเทียบระหว่างยี่ห้อต่างๆ ขัน้น้ีนักการตลาดต้องจดัส่วนประสมการตลาดด้ านต่าง ๆ ให้
เหมาะสม 
 4. การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) การตดัสนิใจซื้อผลติภณัฑ์ยี่ห้อใด เน่ืองจากมี
การประเมนิผลทางการเลอืกต่าง ๆ มาแล้วผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ที่ชื่นชอบมาก
ทีส่ดุ และปฏเิสธทีจ่ะซือ้สนิคา้ทีต่นเองไมม่คีวามพอใจทีจ่ะซือ้ 
 5. พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) เป็นความรู้สึกพอใจหรอืไม่
พอใจหลงัจากการซื้อผลติภณัฑ์ไปใชแ้ล้ว ความรูส้กึน้ีขึน้อยู่กบัคุณสมบตัติรงตามที่คาดหวงั กจ็ะ
เกิดผลในทางบวก คือ ผู้บรโิภคมีความพึงพอใจและมีแนวโน้มที่จะซื้อซ ้า แต่ถ้าผลิตภัณฑ์ ที่มี
คุณสมบตัไิม่ตรงตามความต้องการหรอืต ่ากว่าทีค่าดหวงัย่อมเกดิผลในทางลบนัน่ คอื ผูบ้รโิภคไม่
พอใจและมแีนวโน้มทีจ่ะไมซ่ือ้ซ ้าคอ่นขา้งสงู 

บุญเกยีรต ิชวีะตระกูลกจิ (2543) กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ยขัน้ตอน
ส าคญั 5 ขัน้ตอน คอื 

1. การรบัรูปั้ญหา หรอืความจ าเป็น หมายถงึ การทีผู่บ้รโิภคไดค้วามตระหนักถงึปัญหาที่
ก าลงัเผชิญอยู่จนเกิดความต้องการที่จะหาสิง่ใดสิง่หน่ึงมาช่วยแก้ปัญหานัน้ซึ่งก็  คือ สนิค้าหรอื
บรกิารที่สามารถท าหน้าที่แก้ปัญหานัน้ ๆ ไดน้ัน้เองปัญหาของผูบ้รโิภคจะมคีวามส าคญัมากหรอื
น้อยขึน้อยูก่บัระยะหา่งระหว่างสิง่ทีผู่บ้รโิภคอยากจะใหเ้ป็นเทยีบกบัสิง่ทีเ่ป็นอยู่ 
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2. การแสวงหาข้อมูล หมายถึง การที่ผู้บรโิภคนัน้เสาะหาและคัดเลือกข้อมูลเกี่ยวกับ
ปัญหาที่ก าลงัเผชิญอยู่ เพื่อใช้ก าหนดทางเลือก และประกอบการตดัสนิใจเลือกทางเลือกในการ
แกปั้ญหา โดยทัว่ไปผูบ้รโิภคมกัจะมขีอ้มูลจ านวนหน่ึงเกบ็ไวใ้นความทรงจ า เรยีกว่า แหล่งขอ้มูล
ภายใน หรอืจากแหล่งภายนอก 

3. การประเมนิทางเลอืก หมายถงึ การน าเอาทางเลอืกทีร่วบรวมไวใ้นขัน้ตอนการแสวงหา
ขอ้มูลมาพจิารณาเพื่อหาทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ด ทางเลอืกในทีน้ี่ก ็คอื สนิคา้หรอืบรกิารจ านวนหน่ึงทีท่ า
หน้าที่แก้ปัญหาเดยีวกนั กล่าวโดยสรุปผูบ้รโิภคมกัจะตดัสนิใจเลอืกใน 3 ระดบั คอื การเลอืกตวั
สนิคา้และการเลอืกตราสนิคา้ 

4. การตดัสนิใจและกระท าการซื้อ หมายถึง การตดัสนิใจเลอืกเอาทางเลอืกใดทางเลอืก
หน่ึงพรอ้มกบัด าเนินการเพือ่ใหไ้ดท้างเลอืกนัน้มาดว้ยวธิกีารลกัษณะต่างๆ 

5. ความรูส้กึหลงัการซื้อ หมายถึง ความรูส้กึภายนอกหลงัจากที่ผู้บรโิภคได้ทดลองใช้
สนิค้าหรอืบรกิารที่เลอืกซื้อแล้ว ซึ่งแบ่งออกเป็นความรูส้กึพอใจและไม่พอใจในสนิค้าหรอืบรกิาร 
ความพอใจเกดิขึน้ เมื่อผลลพัธจ์ากการใชต้รงกบัทีผู่บ้รโิภคคาดหวงัไดแ้ละถ้าหากผูบ้รโิภคผดิหวัง
กบัการใชส้นิคา้หรอืบรกิารนัน้ กจ็ะรูส้กึไมพ่อใจ 
 จากแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ สามารถอธิบายถึงกระบวนการและปัจจยั       
ที่มผีลต่อการตัดสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ซึ่งในแต่ละขัน้ตอนจะช่วยให้ผู้ประกอบการหรอืนักการตลาด      
สามารถน าไปวเิคราะห ์และท าความเขา้ใจถงึการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร          
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
  
4. ข้อมูลเก่ียวกบัธรุกิจร้านกาแฟสด 

กาแฟสด คอื การน าเมล็ดกาแฟคัว่มาบดและชงสดๆ แต่หากเมล็ดกาแฟที่ใช้ไม่สดจรงิ  
ผลที่ไดก้็ คอื สดในวธิกีารท า แต่ไม่ใช่สดที่ตวักาแฟ เมลด็กาแฟที่เกบ็มาจากต้นสด ๆ น ามาผ่าน
การคัว่ตามสูตรของแต่ละที่ คัว่อ่อน คัว่กลาง คัว่เขม้ ยิง่คัว่นานยิง่เขม้และขม แต่นานไปกจ็ะไหม ้  
สขีองเมลด็กาแฟจะเปลีย่นไปตามระดบัของการคัว่ การคัว่แบบพืน้บา้นกไ็มต่อ้งสบืเรยีกวา่ใชก้ระทะ
คัว่กนัเลยแต่สทีีอ่อกมาจะยากทีจ่ะมสีแีละระดบัความเขม้ทีเ่สมอกนัทุกเมลด็ การคัว่อกีแบบ คอื การ
คัว่โดยใช้เครื่องคัว่ที่ทนัสมยั จะสามารถปรบัระดบัอุณหภูมแิละเวลาได้ว่าต้องการให้เมล็ดกาแฟ
ออกมาเป็นอยา่งไร ทีเ่มลด็กาแฟมสีแีละกลิน่แตกต่างกนัออกไปมาจากการคัว่ทีไ่มเ่หมอืนกนั เมลด็
กาแฟที่สดและผ่านการคัว่น้ีจะมนี ้ามนัสุกอยู่ในตวัเมล็ดถ้ายิง่เก็บไว้นาน น ้ามนัตวัน้ีจะระเหยไป 
ความหอมก็หายไปเช่นเดยีวกนั อายุเมล็ดกาแฟคัว่นับหลงัจากวนัที่คัว่เสรจ็ เมล็ดกาแฟสดหรอื
เมลด็กาแฟคัว่น้ีจะมอีายุไมเ่กนิ 4 - 6 สปัดาห ์รสชาตทิีด่ทีีสุ่ดของเมลด็กาแฟ คอื หลงัการคัว่ 2 - 3 
วนั คัว่แล้วมีอายุอยู่ได้นานหรอืเปล่าขึ้นอยู่กับการแพ็ค หากแพ็คอย่างดีบรรจุกระป๋องใส่แก๊ส
ไนโตรเจนจะอยู่ได้สูงสุด 3 ปี หากบรรจุลงถุงพลาสติกฟอยด์ที่ม ีวนัเวย์ วาล์ว (one-way valve) 
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เก็บได้ประมาณ 6 สัปดาห์ บรรจุถุงพลาสติกฟอยด์ธรรมดามีอายุประมาณ 1 เดือน บรรจุถุง
กระดาษอยูไ่ดแ้ค ่15 วนั  

กาแฟพรีเมี่ยมมีความต่างจากกาแฟสด คือ กาแฟที่มีการคัดสรรตัง้แต่แหล่งที่ปลูก      
การเพาะปลูกและการดูแลอย่างด ีการเกบ็เกี่ยว เมื่อน ามาแปรรูปเป็นสารกาแฟ และน ามาคัว่ดว้ย
กรรมวธิีของผู้ที่มคีวามช านาญ เมื่อน ามาคัว่ในตัวของกาแฟมคีวามอร่อย เป็นเอกลกัษณ์ ย่อม
เรยีกวา่ พรเีมีย่มเกรด  

ศนูยว์จิยักสกิรไทยคาดการณ์ว่า มลูค่าผลติภณัฑก์าแฟในปี 2550 เทา่กบั 25,600 ลา้นบาท 
เมื่อเทยีบกบัในปีทีผ่า่นมามอีตัราการขยายตวัรอ้ยละ 6.7 โดยแยกเป็นกาแฟผงกึง่ส าเรจ็รปู 12,000 
ล้านบาท (แยกเป็นกาแฟผงส าเรจ็รูปบรรจุขวดหรอืซอง 8,000 ล้านบาท และกาแฟปรุงส าเรจ็รูป
ชนิดผงหรอืกาแฟทรอีนิวนั 8,400 ลา้นบาท) กาแฟกระป๋อง 8,500 ลา้นบาท และรา้นกาแฟพรเีมยีม 
(ซึ่งน าเมลด็กาแฟมาคัว่บดและชงจ าหน่าย) 5,100 ล้านบาท โอกาสของตลาดผลติภณัฑ์กาแฟยงั
ขยายตวัอย่างต่อเน่ือง จากกระแสความนิยมดื่มกาแฟมากขึน้ของคนไทยและการกระตุ้นตลาดของ
บรรดาผู ้ประกอบการ โดยการระดมกลยุทธ์การตลาดที่หลากหลายเพื่อใหค้นไทยหนัมาดื่มกาแฟ
กนัมากขึ้น ในปี 2550 คาดว่า ตลาดกาแฟส าเรจ็รูปมมีูลค่าทางการตลาด 12,000 ล้านบาท เมื่อ
เทยีบกบัในปีทีผ่า่นมา มอีตัราการขยายตวัรอ้ยละ 65.3 ซึง่แบ่งยอ่ยออกไดเ้ป็นตลาดกาแฟผงบรรจุ
ขวดหรอืซอง มสีดัส่วนร้อยละ 50 กาแฟคัว่บดมีสดัส่วนตลาดร้อยละ 20 และกาแฟร้อนดื่มหรอื
กาแฟทรอีนิวนัมสีดัสว่นตลาดรอ้ยละ 30 

ปัจจุบนัรา้นกาแฟสดทีเ่ปิดในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถแบ่งได ้4 ประเภทใหญ่ๆ ดงัน้ี 
1.ซุม้ขายกาแฟเลก็ๆ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
รา้นกาแฟสดแบบนี้ เป็นรปูแบบทีง่า่ยทีส่ดุในการเริม่ตน้ การบรหิารจดัการ เน่ืองจากใช ้คนเพยีงคน
เดียวก็ดูแลได้ แล้ว และใช้ เงนิลงทุนต ่าที่สุด แต่อย่าประมาทรูปแบบร้านกาแฟสดแบบน้ีโดย
เด็ดขาด เพราะร้านแบบน้ีจะขายดีมากในช่วงเวลาเร่งด่วน ส าหรบัในท าเลทองแล้วเผลอๆ ร้าน
กาแฟสดแบบนี้อาจจะรายไดต้่อเดอืนสงูกวา่แบบอื่นๆ กไ็ด ้
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2. รา้นกาแฟสด และขายขนม ไอศครมี หรอือาหารเสรมิดว้ย 
 

                                                   
สว่นรา้นกาแฟรปูแบบน้ี จะเน้นไปทีก่ารสรา้งบรรยากาศใหด้นู่านัง่ และมเีอกลกัษณ์เฉพาะตวัในแต่
ละรา้นทีแ่ตกต่างกนัออกไป รา้นกาแฟสดแบบน้ีลูกคา้อาจจะนัง่นาน และใชป้ระโยชน์บางอย่างจาก
รา้นกาแฟสด เชน่ นกัศกึษาเปลีย่นบรรยากาศมานัง่อา่นหนงัสอืที่รา้น หรอืคนท างานมานัง่จบิกาแฟ
ชวิๆ แลว้นัง่ท างานไปดว้ย รปูแบบนี้จงึสามารถคดิคา่กาแฟไดแ้พงกวา่แบบแรก 
 

3. รา้นกาแฟสดรปูแบบอื่นๆ เช่น ขายหนงัสอื หรอืเป็นอนิเทอรเ์น็ตคาเฟ่ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
น่ีเป็นรา้นกาแฟสด อกีรปูแบบหน่ึงทีม่เีอกลกัษณ์เฉพาะตวั และสรา้งกลุ่มลูกคา้เฉพาะของรา้น ซึ่ง
มกัจะป็นขาประจ าที่มาเพื่อฆ่าเวลา นัดกบัเพื่อนๆ มาสงัสรรคก์บักวนที่ชอบอะไรเหมอืนๆ กนั ใน
รูปแบบน้ีการใช้พื้นที่จะคุ้มค่ามาก เพราะว่าขายทัง้กาแฟ และสินค้าอื่นประกอบไปด้วย แม้ว่า
บางครัง้ลกูคา้จะนัง่นานไปบา้ง แต่ราคาขายกาแฟทีแ่พงกช็ดเชยไปได ้
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4. รา้นขายอุปกรณ์เกีย่วกบักาแฟ 
 
 

 
 
 
 
 
 
 

รา้นขายอุปกรณ์เกี่ยวกบักาแฟ เป็นรูปแบบที่เจาะกลุ่มลูกค้าที่ค่อนขา้งจะมสีตางค์ และมเีวลาชง
กาแฟกนิเอง หรอืบางคนทีม่องว่า การชงกาแฟเป็นงานอดเิรก และสนุกกบัการเล่นกบัอุปกรณ์การ
ชงกาแฟ หรอืคน้หารสชาตใิหม่ๆ ที่เกดิจากการชงกาแฟ ก าลงัซื้อที่สูงของลูกคา้กลุ่มน้ีตอบรบักบั
ราคาสนิคา้ทีส่งูของรา้นกาแฟชนิดน้ีไดอ้ยา่งสบายๆ 
 

กาแฟ (Coffee) เป็นเครื่องดื่มที่ท าจากเมลด็กาแฟคัว่ซึ่งได้จากต้นกาแฟ นิยมดื่มรอ้นๆ 
แต่สามารถดื่มแบบเย็นได้ด้วย บางครัง้นิยมใส่นมหรอืครมีลงในกาแฟด้วย ในกาแฟหน่ึงถ้วยมี
คาเฟอนีอยูป่ระมาณ 80 - 140 มลิลกิรมั กาแฟเป็นเครื่องดื่มทีไ่ดร้บัความนิยมมากทีสุ่ดในโลกชนิด
หน่ึงเช่นเดยีวกบัชาและน ้า นอกจากน้ี ประเทศไทยมผีลผลิตกาแฟประมาณ 80,000 – 100,000 
ตนั/ปี สดัสว่นการบรโิภคภายในประเทศประมาณ 30,000 ตนั และอกี 70,000 ตนั สง่ไปจ าหน่ายยงั
ต่างประเทศ โดยมตีลาดหลกั ได้แก่ สหรฐัอเมรกิา, แคนาดา, สเปน, เยอรมนั, อติาลี, เกาหลใีต้, 
ญี่ปุ่ น ฯลฯ (ที่มา : กรมการคา้ต่างประเทศ ตวัเลขการส่งออกกาแฟตัง้แต่เดอืนมกราคม - ตุลาคม 
2555) โดยปัจจุบนักาแฟถอืเป็นผลติภณัฑ์ที่ท าใหเ้กดิอุตสาหกรรมหลกัและมกีารซื้อขาย (Trade) 
กาแฟในอกีหลากหลายรปูแบบ (Commodity) เป็นอนัดบัสองรองจากปิโตรเลยีม (Petroleum) 

  
เมลด็กาแฟท่ีใช้มีสายพนัธุห์ลกัๆ 2 ชนิด คือ 
1. กาแฟพันธุ์อราบิก้า (Arabica) ปลูกที่สูงกว่าระดับน ้ าทะเลประมาณ 3,000 ฟุต ให้

ผลผลติสม ่าเสมอ รสหอมกลมกล่อม ในเมลด็กาแฟพนัธุ์อราบิก้ามปีรมิาณคาเฟอนีน้อยกว่าพนัธุ์    
โรบสัต้า ประมาณ 1 เท่า ผลผลติของกาแฟทัว่โลกเป็นกาแฟพนัธุ์อราบิก้า 
75%  

2. กาแฟพนัธุโ์รบสัตา้ (Robusta) ปลูกในพืน้ทีส่งูกวา่ระดบัน ้าทะเล
ไม่มากนัก ส่วนใหญ่ปลูกในประเทศแถบรอ้นชื้น มรีสชาติเขม้ขน้ หอมฉุน
กวา่กาแฟพนัธุอ์ราบกิา้ มสีดัสว่นของผลผลติกาแฟทัว่โลก 25%  
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วิธีการเลือกซ้ือเมลด็กาแฟ  
ก่อนซื้อควรจะต้องดู วนัเดือนปีผลิตและวนัหมดอายุ ปกติกาแฟเมื่อเก็บในถุงฟอยด ์      

ทีว่างขายจะมอีายุในช่วง สงูสุด 6 - 12 เดอืน ขึน้กบัชนิดของถุงทีบ่รรจุ เพราะคุณภาพจะลดลงตาม
การเวลา โดยกาแฟจะหอมทีสุ่ดเมือ่คัว่ได ้5 วนั และจะค่อยลดระดบัลงเรื่อยๆ เวลาเลอืกซือ้ อยา่ลมื 
ดถุูงทีใ่หม่ไดก้าแฟหอมกรุน่กว่า ควรเลอืกถุงขนาดเลก็ ส่วนใหญ่จะอยู่ในช่วง 200 - 250 กรมั และ
ควรใช้ให้หมดใน 1 สปัดาห์ เมื่อเปิดถุงแล้วถุงกาแฟที่ระบุว่า Single Origin พรอ้มชื่อเมอืงต่างๆ 
แสดงว่าเป็นอราบิก้าของที่นัน้ มีเทคนิคการคัว่ที่ดี และเป็นรสชาติพิเศษของที่นัน้ เช่น Omkoi 
Estate หากขา้งซองระบุว่า Espresso คอื เมลด็กาแฟทีผ่่านการคัว่ใน ระดบัเขม้ หรอื Dark Roast 
สว่นซองทีร่ะบุว่า Medium Roast คอื เมลด็กาแฟทีค่ ัว่ระดบักลาง ดื่มไดเ้รื่อยๆ เหมาะส าหรบัเสริฟ์
ในสถานการณ์ทีไ่ม่รูว้่าผูด้ื่มชอบรสแบบไหนควรซือ้กาแฟในซองระบายอากาศ Freshness wolves 
เพราะว่า เมล็ดกาแฟจะคายอากาศและความชื้นตลอดเวลา หากการระบายอากาศไม่ได้จะเสีย
คุณภาพเรว็ยิง่ขึน้ และมผีลใหก้าแฟมกีลิน่ไม่พึง่ประสงคเ์กบ็เมลด็กาแฟใหพ้น้แสงแดดการเกบ็ควร
ทีจ่ะเกบ็ในขวดสุญญากาศ อย่าเกบ็เมด็ในตูเ้ยน็เพราะว่า เมื่อออกจากตู้เจออากาศรอ้นเมลด็กาแฟ
จะชืน้ท าใหต้ดิกบัเครือ่งบดและมกีลิน่จากตูเ้ยน็มาตดิดว้ย 

 
การเลือกซ้ืออปุกรณ์เข้าร้านกาแฟ 
หลายต่อหลายคนหมดค่าใชจ้่ายไปกบัการซื้อเครื่องชงกาแฟหลายแสน เปิดไดส้กัปีกปิ็ด

กจิการขายเครื่องคนืเหลอืไมก่ีบ่าท หรอืขายไมไ่ด ้การเลอืกซือ้เครือ่งชงกาแฟและอุปกรณ์กาแฟนัน้
เป็นสิง่ถูกต้องที่สุดว่า เครื่องชงราคาแพงจะได้คุณภาพน ้ากาแฟที่ดีด้วย แต่ถ้าซื้อเครื่องขนาด    
สองแสนกว่าบาทมาชงขายแกว้ละ 20 - 35 บาท ปกตริาคาน้ีหกัค่า
วตัถุดบิ ไม่รวมค่าเช่า ค่าพนักงาน จะมกี าไรประมาณ 10 กว่าบาท 
เอาไปหารคา่เครื่องเอาวา่เมือ่ไหรจ่ะคนืทุน ดงันัน้วธิกีารเลอืกเครือ่ง
ชงกาแฟที่ดทีี่สุดเลอืกใหเ้หมาะกบัขนาดธุรกจิและกลุ่มลูกคา้ เช่น 
ถา้จะขายสกั 30 - 35 บาท กเ็ครื่องชงสกั 5 หมื่นกไ็ด ้ถ้าจะขายสกั 
40 - 50 บาทขึน้ไปก็สามารถใช้เครื่องเป็นแสนไดเ้ลย เพราะอย่าง
น้อยคุณคงมเีงนิคา่แต่งรา้นอกีหลายแสนอยู่  
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 ประเภทของกาแฟท่ีควรมีในร้าน 

 เอสเพรสโซ (Espresso) คอื กาแฟที่ถูกเตรยีมดว้ยเครื่องเอสเปรสโซ แมชนี และใช้
กาแฟคัว่ระดบัที่เขม้บดละเอยีดใหร้สชาติเขม้ขน้ นิยมใชก้าแฟอราบกิ้า จะเสรฟิในถ้วยขนาดเล็ก   
ไมเ่กนิ 1.5 ออนซ ์ซึง่กาแฟเอสเปรสโซ่จะเป็นตวัเบสพืน้ฐานในการชงกาแฟอื่นๆ 

                                                                                                                                                                                                                                    
 
 
 
 
 
 

   

                                                   
 อเมรกิาโน หรอื คาเฟ่ อเมรกิาโน (Cafe Americano) คอื กาแฟเอสเพรสโซ + น ้ารอ้น 

                                        
 
 
 
 
 
 

                                       
                                            

 กาแฟลาเต ้(ภาษาอติาล:ี Latte) คอื กาแฟเอสเพรสเขม้ขน้ประมาณ 1.5 ออนซ ์+ นมรอ้น 
ประมาณ 6 ออนซแ์ละแต่งดว้ยฟองนมเลก็น้อย ดา้นบน รสชาตจิะหอมละมุน่ดว้ยกลิน่นมและกาแฟ 
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 กาแฟคาปูชโิน (Cappuccino) คอื กาแฟเอสเพรสโซ + นมรอ้น 1 ส่วน และฟองนม  
1 สว่น และนิยมโรยหน้าดว้ยผงซนินามอ่นหรอืผงชอ็กโกแลต 

                                                                                       
   
 
 
 
 
 
                                                                   

 กาแฟมอคคา่ (Mocha) คอื เอสเพรสโซ่ น ้าเชื่อมชอ็คโกแลต นมรอ้น และปิดหน้าดว้ย 
วปิป้ิงครมี แต่งหน้าดว้ยผงชอ็คโกแลต 

                                                                                                                                             
 
 
 
 
 
 
 

                                                                   
 กาแฟเฟรนเพรส คอื การชงกาแฟด้วยแก้ว French Press เวลาดื่มจะต้องกดก้านกรอง

ของแกว้ลงกา้นตะแกรงกรอง จะแยกชัน้ระหว่างน ้ากาแฟและผงกาแฟ ซึง่วธิกีารชงแบบน้ี จะพบไดต้าม
รา้นอาหารโฮมเมท ตามสขุมุวทิหรอืสลีม 
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 วิธีการบริหารร้านเบือ้งต้นส าหรบัมือใหม่ 
 สิง่ส าคญัทีเ่ป็นองคป์ระกอบหลกัในการท าธุรกจิ คอื เจา้ของรา้น โดยเฉพาะถ้าเป็นธุรกจิ
ขนาดเลก็ทีเ่จา้ของเป็นผูบ้รหิารเอง ทัง้น้ี ขอกล่าวในลกัษณะทีเ่จา้ของบรหิารเอง หากเป็นเจา้ของ
จ้างคนอื่นมาบรหิารหรอืจ้างผู้จดัการร้าน และไม่เอาใจใส่บอกได้เลย เตรยีมตัวให้ดีกบัปัญหาที่
ตามมา นอกจากน้ีเจา้ของรา้นเองจะต้องมคีวามสุขกบัการคา้ขาย มคีวามมุ่งมัน่เป็นแรงบนัดาลใจ
อยา่งยิง่ใหญ่ในการทีจ่ะท าธุรกจิ มคีวามพรอ้มและความอดทนทีจ่ะเป็นนายคนอื่น มทีุนทรพัย ์(เงนิ
ลงทุน) ทีเ่พยีงพอต่อการท าธุรกจิ 
 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 จากการศกึษาคน้ควา้งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารมอีทิธิพลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร และงานวจิยัทางการตลาดทีส่อดคลอ้ง 
ซึง่จะศกึษาเกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดงัน้ี 
 ธนิตา เวสารชักติต ิ(2557) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อ
แนวโน้มพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 24 ชัว่โมงยี่ห้อหน่ึงของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อาย ุ21 - 30 ปี สถานภาพโสด 
จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได้ต่อบุคคล   
15,001 - 25,000 บาท ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมในระดบัมาก 
โดยดา้นทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบัสงูสดุ คอื ดา้นราคา ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มผีลต่อ
แนวโน้มพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 24 ชัว่โมงยี่ห้อหน่ึงด้านได้ร ับข่าวสาร         
การส่งเสรมิการขายและดา้นแนะน าบุคคลอื่นใหม้าใชบ้รกิารแตกต่างกนั อายุแตกต่างกนั มผีลต่อ
แนวโน้มพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หนึ่งดา้นการแนะน าบุคคลอื่นให้
มาใชบ้รกิารแตกต่างกนั สถานภาพการสมรส แตกต่างกนั มผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการเลอืกใช้
บรกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หน่ึงดา้นความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของพนักงาน และดา้น
แนะน าบุคคลอื่นใหม้าใชบ้รกิารแตกต่างกนั ระดบัการศกึษาและรายไดแ้ตกต่างกนั มีผลต่อแนวโน้ม
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 24 ชัว่โมงยี่ห้อหน่ึงในทุกด้านแตกต่างกัน อาชีพ 
แตกต่างกนั มผีลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการเลอืกใช้บรกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยี่หอ้หน่ึงด้าน
ความพงึพอใจต่อการใหบ้รกิารของพนกังานและดา้นแนะน าบุคคลอื่นใหม้าใชบ้รกิารแตกต่างกนั 

กนกพรรณ สขุฤทธิ ์(2557) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง สว่นประสมการตลาดบรกิารและพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นอาหารญี่ปุ่ น ย่าน Community Mall ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยั
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 25 – 34 ปี ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 บาทขึ้นไป มีความถี่ในการใช้บริการ
รา้นอาหารญีปุ่่ นเฉลีย่ต่อเดอืน 1 – 3 ครัง้ต่อเดอืน มคีา่ใชจ้่ายโดยเฉลีย่ครัง้ละ 300 – 499 บาท ชว่ง
วนัในการใชบ้รกิาร คอื วนัเสาร ์– อาทติย ์และรปูแบบบรกิารทีนิ่ยมมากทีสุ่ด คอื อาหารชุด ผูต้อบ



34 
 

    
 

แบบสอบถามส่วนใหญ่ประเมนิลกัษณะส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้นอาหารญี่ปุ่ น ย่าน 
Community Mall ดา้นกระบวนการในระดบัมากทีสุ่ด และประเมนิลกัษณะทางดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ส่งเสรมิการขาย ด้านพนักงานผูใ้หบ้ริการ และด้านลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัมาก ผลการ
ทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นอาหารญี่ปุ่ นเฉลีย่ต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธก์บั
อายุ อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ผลิตภณัฑ์ การส่งเสรมิการขาย พนักงานผู้ให้บรกิาร ลกัษณะ  
ทางกายภาพและกระบวนการ คา่ใชจ้่ายในแต่ละครัง้ มคีวามสมัพนัธก์บัอาย ุอาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
และผลติภณัฑ ์ช่วงวนัในการใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัเพศ อายุ อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
รปูแบบบรกิารทีนิ่ยมมากทีส่ดุ มคีวามสมัพนัธก์บัอาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

สุวภทัร สุภทัรกุล (2557) ได้ศึกษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อ
สนิคา้เมลด็กาแฟคัว่ตราสนิคา้หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
เป็นเพศชายและเพศหญงิจ านวนเท่ากนั ส่วนใหญ่มอีายุอยูใ่นช่วง 26 - 35 ปี สถานภาพโสด ระดบั
การศึกษาปริญญาตรี เป็นพนักงานบริษัทเอกชนและมีรายได้ 10,000 - 20,000 บาทต่อเดือน    
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ไดแ้ก่ การขายโดยพนักงานขาย มคีวามคดิเหน็อยู่ระดบัมาก
ทีสุ่ด ปัจจยัทางสงัคม ไดแ้ก่ กลุ่มอา้งองิและครอบครวัมคีวามคดิเหน็อยู่ระดบัมาก คุณค่าตราสนิคา้ 
ได้แก่ ด้านความแตกต่างด้านความส าคญั ดา้นความนิยมยกย่อง และดา้นความรู ้มคีวามคดิเหน็อยู่
ระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัปานกลาง   
ในการคน้หาขอ้มลู การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ สว่นในดา้น การรบัรูปั้ญหา และ
การประเมนิผลทางเลอืก มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั 

ศิรินภา พิมรินทร์ (2557) ได้ศึกษาวิจัยเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดของผูบ้รโิภคที่รา้น True Coffee สาขาอาคาร
เมอืงไทยภทัรคอมเพลก็ซ ์ถนนรชัดาภเิษก ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุ
ระหว่าง 25 - 34 ปี สถานภาพสมรส โสด ระดบัการศกึษา ปรญิญาตร ีอาชพีเป็นพนักงานเอกชน 
รายได้ต่อเดือน 20,000 - 29,999 บาท พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญัมากที่สุดต่อด้านการสรา้ง
น าเสนอลักษณะทางกายภาพ รองลงมาคือ ด้านกระบวนการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคคลหรือ
พนักงาน ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด และด้านราคา ตามล าดบั โดย
ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดที่รา้น True Coffee ไดแ้ก่ แกง้ว่งนอน รองลงมา
ช่วยให้สดชื่น ผลการทดสอบพบว่า ผู้บริโภคที่มีเพศ สถานภาพสมรส การศึกษา และรายได้
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดที่รา้น True Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัร 
คอมเพลก็ซ ์ถนนรชัดาภเิษก แตกต่างกนั 

สมพงษ์ เลศิสริลิดากุล (2547) ไดศ้กึษาวจิยัเรือ่ง ปัจจยัทางดา้นสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารที่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมของผู้บรโิภคต่อการบรโิภคกาแฟคัว่บด กรณีศึกษาร้าน 
Coffee World สาขาถนนพฒันพงศ ์ซึง่ผลการวจิยัพบวา่ สว่นใหญ่ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามเป็น
เพศหญิง อายุมากกว่า 30 ปี ประกอบอาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือน มากกว่า 
30,000 บาท โดยส่วนมากดื่มกาแฟคัว่บด 1 ถ้วย/วนั นิยมบรโิภคกาแฟชนิดร้อนแบบเข้มข้น      
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ใชเ้วลาการดื่มในรา้น 10 - 30 นาท ีประเภทกาแฟทีนิ่ยมคอื คาปูชโิน่ โดยเพื่อนเป็นคนแนะน าให้
มาใชบ้รกิาร 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมพีฤติกรรมในการบรโิภค
กาแฟคัว่บด (กาแฟสด) ร้าน Coffee World สาขาพฒันพงษ์ ด้านปรมิาณในการดื่มกาแฟคัว่บดใน 
1 วนั ชนิดของกาแฟคัว่บดที่ชอบ รสชาติกาแฟชนิดที่เลือกดื่ม โดยเฉลี่ยการดื่มกาแฟคัว่บดใน      
1 สปัดาห์ เวลาในการเขา้มาใชบ้รกิารรา้น ประเภทของกาแฟที่ชอบดื่ม แตกต่างกนั ผู้บรโิภคที่มี
อายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมในการบรโิภคกาแฟคัว่บด (กาแฟสด) แตกต่างกนั ด้านชนิดของกาแฟ
คัว่บดทีช่อบ รสชาตกิาแฟชนิดทีเ่ลอืกดื่ม โดยเฉลี่ยการดื่มกาแฟคัว่บดใน 1 สปัดาห ์เวลาในการเขา้
มาใช้บรกิารช่วงเวลาที่ดื่มกาแฟคัว่บด และสาเหตุในการเลอืกดื่ม ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั    
มพีฤติกรรมในการบรโิภคกาแฟคัว่บด (กาแฟสด) แตกต่างกนั ด้านชนิดของกาแฟคัว่บดที่ชอบ
รสชาตกิาแฟชนิดทีเ่ลอืกดื่ม โดยเฉลี่ยการดื่มกาแฟคัว่บดใน 1 สปัดาห ์เวลาในการเขา้มาใชบ้รกิาร
ประเภทของกาแฟทีช่อบดื่ม สาเหตุในการเลอืกดื่มกาแฟคัว่บด สว่นผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมในการบรโิภคกาแฟคัว่บด (กาแฟสด) แตกต่างกนั ดา้นปรมิาณในการดื่มกาแฟใน 1 วนั 
ชนิดของกาแฟคัว่บดทีช่อบ รสชาตกิาแฟชนิดทีเ่ลอืกดื่ม โดยเฉลีย่การดื่มกาแฟคัว่บดใน 1 สปัดาห ์
เวลาในการเขา้มาใช้บรกิาร ช่วงเวลาที่ดื่มกาแฟคัว่บดของร้าน ประเภทของกาแฟที่ชอบดื่ม และ
สาเหตุในการเลอืกดื่มกาแฟคัว่บด และสว่นประสมทางการตลาดดา้นผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย 
บุคคล การสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ กระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กับพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคต่อการบรโิภคกาแฟคัว่บดใน 1 วนั 
  
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องท่ีได้น ามาใช้ในการวิจยัครัง้น้ี 

ในการวจิยัเรื่อง สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัเลอืกใชแ้นวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วขอ้ง ดงัน้ี 

แนวคดิและทฤษฎีเกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ใชแ้นวคดิของ ปรมะ สตะเวทนิ 
(2546: 112 – 118) คุณสมบัติเฉพาะของคน ซึ่งแตกต่างกันในแต่ละคน คุณสมบัติเหล่าน้ีจะมี
อทิธพิลต่อผู้รบัสารในการท าการสื่อสารคนที่มลีกัษณะประชากรศาสตรต์่างกนั จะมลีกัษณะทาง
จติวทิยาต่างกนั ดงันัน้ผู้วจิยัได้น าขอ้มูลต่างๆ มาสรา้งเป็นกรอบแนวคดิ เพื่อใช้เป็นแนวทางใน  
การคน้หาค าตอบเกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส การศกึษา 
อาชพี และรายได ้
 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ใช้แนวคิดของ ธนวรรณ            
แสงสุวรรณ และคณะ (2547) กลยุทธ์การตลาดส าหรบัธุรกิจบรกิารที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกของ
ผูบ้รโิภคประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) กระบวนการให้บรกิาร (Process) บุคลากรผู้ให้บรกิาร (People) การสรา้งและการน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) โดยส่วนประกอบทุกตัวมีความเกี่ยวพนัธ์และเท่า
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เทยีมกนัขึน้อยู่กบัผูบ้รหิารจะวางกลยุทธโ์ดยเน้นน ้าหนักที่ปัจจยัใดมากกว่า เพื่อใหส้ามารถตอบสนอง
ความต้องการของตลาดเป้าหมาย ดงันัน้ผู้วิจยัสามารถน าแนวคิดและทฤษฎีดงักล่าวไปจดัท า
แบบสอบถามในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกบัการตดัสนิใจซื้อ ใช้แนวคดิของ ศิรวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 
(2541) กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค ม ี5 ขัน้ ดงัน้ี (1) การรบัรูปั้ญหา (2) การ
คน้หาขอ้มูล (3) การประเมนิผลทางเลอืก (4) การตดัสนิใจซื้อ (5) พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ โดย
ผูว้จิยัเลอืกศกึษาถงึการตดัสนิใจซือ้ เน่ืองจากแนวคดิและทฤษฎเีหล่าน้ีสามารถเป็นแนวทางในการ
วเิคราะหก์ารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 งานวจิยัที่เกี่ยวขอ้ง ผู้วจิยัได้น าแนวคดิของ ศิรนิภา พมิรนิทร ์(2557) ได้ศกึษาผลวจิยั
เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดของ
ผู้บริโภคที่ร้าน True Coffee สาขาอาคารเมืองไทยภัทรคอมเพล็กซ์ ถนนรชัดาภิเษก พบว่า 
ลกัษณะประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการมกีารตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มกาแฟสดทีร่า้น True 
Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัรคอมเพลก็ซ์ ถนนรชัดาภเิษกแตกต่างกนั และแนวคดิของ ธนิตา 
เวสารชักติต ิ(2557) ที่ไดศ้กึษาเกี่ยวกบัลกัษณะประชากรศาสตรท์ี่มผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หน่ึงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

ผูว้จิยัไดน้ าแนวคดิของ ธนิตา เวสารชักติต ิ(2557) ไดศ้กึษาผลวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารที่มผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หน่ึง
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร
ในระดบัสูงสุด คอื ดา้นราคา แนวคดิของ ศรินิภา พมิรนิทร ์(2557) ไดศ้กึษาผลวจิยัเรื่อง ส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครือ่งดื่มกาแฟสดของผูบ้รโิภคทีร่า้น True 
Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัรคอมเพลก็ซ ์ถนนรชัดาภเิษก พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัมาก
ทีสุ่ดต่อดา้นการสรา้งน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ สว่นแนวคดิของ สมพงษ์ เลศิสริลิดากุล (2547) 
และกนกพรรณ สุขฤทธิ ์(2557) ผูว้จิยัไดน้ าแนวคดิมาศกึษาเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
เพือ่เป็นแนวทางในการอา้งองิสนบัสนุนงานวจิยัใหเ้ขา้ใจงา่ยไมซ่บัซอ้น 

ผูว้จิยัไดน้ าแนวคดิของ สวุภทัร สภุทัรกุล (2557) ไดศ้กึษาเกีย่วกบัปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธ์
ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้เมลด็กาแฟคัว่ตราสนิค้าหน่ึง ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยศกึษาเกี่ยวกบั
แนวทางการตดัสนิใจซือ้ เพื่อใชใ้นการอา้งองิสนับสนุนขอ้มูลงานวจิยัใหเ้ขา้ใจงา่ย และแนวคดิของ 
ศรินิภา พมิรนิทร ์(2557) ไดศ้กึษาผลวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดของผูบ้รโิภคที่รา้น True Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัร
คอมเพลก็ซ์ ถนนรชัดาภเิษก พบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดทีร่า้น True 
Coffee ไดแ้ก่ แกง้ว่งนอน  
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ผูว้จิยัไดน้ าแนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิยัทัง้หมดขา้งตน้มาศกึษาเพิม่เตมิ และใชเ้ป็นแนวทาง
ในการอ้างอิงสนับสนุนให้เข้าใจง่ายไม่ซับซ้อน สะดวกในการรวบรวมข้อมูลและก าหนดกรอบ
แนวความคดิ ตวัแปรอสิระ ตวัแปรตาม นิยามศพัท์และสมมติฐาน เพื่อช่วยในการออกแบบสอบถาม 
อภปิรายผล และขอ้เสนอแนะต่างๆ ของการวจิยัครัง้น้ีดว้ย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 3 
วิธีด ำเนินกำรวิจยั 

ในการศึกษาวิจยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร ผูว้จิยัได้ด าเนินการศึกษาค้นควา้ตามขัน้ตอนต่างๆ 
ดงัน้ี 

1. การก าหนดประชากรและการเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง
2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู
4. การจดัท าและการวเิคราะหข์อ้มลู
5. สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู

1. กำรก ำหนดประชำกรและกำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำง
ประชำกรท่ีใช้ในกำรวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้และดื่มกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร

ทัง้เพศชาย และเพศหญงิ ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
กลุ่มตวัอย่ำง 
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้และดื่มกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร 

ทัง้เพศชาย และเพศหญงิ เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึใชก้ารก าหนดกลุ่มตวัอย่าง
โดยอาศยัสตูรในการค านวณของยามาเน แบบไมท่ราบจ านวนประชากร (ณฐักานต์ พนัธุเ์จรญิ. 2547: 
36; อ้างอิงจาก Yamane. 1967: 919) ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยยอมให้มีค่าความแปรปรวน
เทา่กบั 5% ดงัน้ี 

สตูรการค านวณหาจ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

  Z2 

          4E2

เมือ่ n     แทน     ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
Z     แทน     คา่มาตรฐานของระดบัความเชื่อมัน่ 95% ซึง่มคีา่เทา่กบั 1.96  

E     แทน     คา่ความคลาดเคลื่อนทีย่อมใหเ้กดิขึน้ 5% ซึง่มคีา่เทา่กบั 0.05 

n    =
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ดงันัน้ จะไดข้นาดตวัอยา่ง 
       (1.96)2 

       (0.05)2 

 

       3.8416 
                4(0.0025) 
  
       3.8416 
        0.010  
 

         n   =      384.16       =   385 
 

 จากการค านวณได้กลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 385 คน เพื่อป้องกนัแบบสอบถามที่เกดิความ
ผดิพลาดจากการตอบแบบสอบถามของกลุ่มตวัอย่าง ซึ่งจะส่งผลต่อความน่าเชื่อถือของงานวจิยั
ดงันัน้ จงึท าการเกบ็ตวัอยา่งเพิม่อกี 4% เท่ากบั 15 คน รวมจ านวนกลุ่มตวัอย่างทีก่ าหนดไวท้ัง้สิน้ 
400 คน 
 กำรเลือกกลุ่มตวัอย่ำง 
 การเลอืกกลุ่มตวัอยา่ง ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งโดยมขีัน้ตอน ดงัน้ี 
 ขัน้ตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) เลือกเขตพื้นที่
เศรษฐกจิและกลุ่มทีม่กี าลงัซือ้จาก 50 เขต โดยใชว้ธิกีารจบัฉลากใหไ้ด ้10 เขต ประกอบดว้ย  
 1. เขตสวนหลวง 
 2. เขตบางรกั  
 3. เขตจตุจกัร  
 4. เขตปทุมวนั  
 5. เขตราชเทว ี 
 6. เขตวฒันา  
 7. เขตคลองเตย   
 8. เขตยานนาวา  
 9. เขตบางกะปิ 
 10. เขตบางนา 
 ขัน้ตอนที ่2 วธิกีารสุม่ตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) เพื่อใหไ้ดข้นาดตวัอย่างใน
จ านวน 10 เขต แต่ละเขตจ านวนเทา่ๆ กนั เขตละ 40 คน  

n    =   

n    =   

n    =   
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 ขัน้ตอนที ่3 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive  sampling) โดยเลอืกสถานทีเ่กบ็
ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง จะเลอืกจากย่านธุรกิจ การค้า ออฟฟิศ หรอืบรเิวณรา้นกาแฟที่ผู้บรโิภค   
ใช้บรกิารกนัมาก โดยกลุ่มเป้าหมายที่จะท าการเก็บขอ้มูล จะเลือกเฉพาะผู้บรโิภคที่เคยซื้อ เคย
บรโิภค บรโิภคกาแฟอยู่เป็นประจ า หรอืผู้บรโิภคที่ใช้บรกิารรา้นกาแฟเท่านัน้ในจ านวน 10 เขต 
ไดแ้ก่ 
 1. เขตสวนหลวง จะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ร้านกาแฟสดบริเวณศูนย์การค้า     
เดอะไนน์ พระราม 9  
 2. เขตบางรกั จะเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างทีร่า้นกาแฟสดใกลบ้รเิวณแนวรถไฟฟ้า BTS
สถานีศาลาแดง และศนูยก์ารคา้สลีมคอมเพลก็ซ ์
 3. เขตจตุจกัร จะเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างที่รา้นกาแฟสดบรเิวณศูนย์การค้าเซ็นทรลั 
ลาดพรา้ว  
 4. เขตปทุมวัน จะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ร้านกาแฟสดบริเวณศูนย์การค้า     
สยามสแควรว์นั และศนูยก์ารคา้มาบุญครอง 
 5. เขตราชเทว ีจะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ร้านกาแฟสดบรเิวณพนัธุ์ทิพย์พลาซ่า 
ประตูน ้า และศนูยก์ารคา้เดอะแพลตนิมัแฟชัน่มอลล ์(ประตูน ้า) 
 6. เขตวัฒนา จะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ ร้านกาแฟสดบริเวณศูนย์การค้า    
เทอรม์นิอล 21 
 7. เขตคลองเตย จะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ ร้านกาแฟสดบริเวณศูนย์การค้า  
เควิลเลจ 
 8. เขตยานนาวา จะเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งทีร่า้นกาแฟสดบรเิวณศูนยก์ารคา้เซน็ทรลั 
พระราม 3 และดอิพั พระราม 3 คอมมนิูตีม้อลล ์
 9. เขตบางกะปิ จะเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่ร้านกาแฟสดบริเวณศูนย์การค้า       
เดอะมอลลบ์างกะปิ  
 10. เขตบางนา จะเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างทีร่า้นกาแฟสดบรเิวณศูนยก์ารคา้เซน็ทรลั
บางนา 
 ขัน้ตอนที่ 4 วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากโดยใชแ้บบสอบถามที่ไดจ้ดัเตรยีมไวใ้นการเกบ็ขอ้มูล และใหผู้ต้อบแบบสอบถามเป็นผู้
กรอกค าตอบเอง (Self-Administered Questionnaires) จนครบจ านวนตวัอยา่ง 400 คน   
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2. กำรสรำ้งเครือ่งมือท่ีใช้ในกำรวิจยั 
 เครื่องมือท่ีใช้ในกำรเกบ็ข้อมูล 
 ในการศกึษาวจิยัครัง้น้ี เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูการวจิยั คอื แบบสอบถาม
(Questionnaire) ที่ผูว้จิยัไดส้รา้งขึน้ เพื่อศกึษาถงึ ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร โดยแบ่งออกเป็น 3 สว่น ดงัต่อไปน้ี 
 สว่นที ่1 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อบุคคล มลีกัษณะเป็นแบบ
เลือกตอบ (Check List) จ านวน 6 ข้อ โดยเป็นแบบสอบถามชนิดปลายปิด (Closed-ended 
Questionnaire) จ านวน 6 ขอ้ ดงัน้ี  
 ขอ้ที ่1 เพศ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale)  

1.1 ชาย 
1.2 หญงิ 

 ขอ้ที ่2 อายุ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) (ปฐมพงษ์ บ าเรบิ 
2550) 
  2.1 15 - 24 ปี 
  2.2 25 - 34 ปี 
  2.3 35 - 44 ปี 
  2.4 45 ปีขึน้ไป 
 ขอ้ที ่3 สถานภาพสมรส เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
  3.1 โสด 
  3.2 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 
  3.3 หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่
 ขอ้ที ่4 ระดบัการศกึษาสงูสดุ เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 
  4.1 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี
  4.2 ปรญิญาตร ี
  4.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 ขอ้ที ่5 อาชพี เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 
  5.1 นกัเรยีน/นกัศกึษา 
  5.2 พนกังานบรษิทัเอกชน 
  5.3 ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
  5.4 ประกอบธุรกจิสว่นตวั 
  5.5 พอ่บา้น/แมบ่า้น 
  5.6 อื่นๆโปรดระบุ............ 
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 ข้อที่  6 รายได้ต่อบุคคล เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ  (Ordinal Scale)          
(วส ุสวุรรณวงศ ์2547) 
  6.1 ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 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 บาทขึน้ไป 
 ส่วนที ่2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร จ านวน 31 ขอ้ โดย
แบ่งออกเป็น 7 ดา้นดงัน้ี คอื ดา้นผลติภณัฑ ์4 ขอ้ ดา้นราคา 5 ขอ้ ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย 4 ขอ้ 
ด้านการส่งเสรมิการตลาด 5 ขอ้ ด้านพนักงานผูใ้ห้บรกิาร 4 ขอ้ ด้านลกัษณะทางกายภาพ 4 ขอ้ 
และดา้นกระบวนการ 5 ขอ้ มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed-ended Questionnaire)  
โดยใช้ระดบัการวดัข้อมูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ Rating Scale    
ม ี5 ระดบั โดยมเีกณฑใ์นการก าหนดคะแนน ดงัน้ี 
  คะแนน ระดบัความส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
  5   มากทีส่ดุ 
  4    มาก 
  3   ปานกลาง 
  2   น้อย 
  1   น้อยทีส่ดุ 
 การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภท    
อันตรภาคชัน้  (Interval Scale) เป็นการวัดแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ใน
แบบสอบถาม ผู้วิจยัใช้เกณฑ์ค่าเฉลี่ยในการอภิปรายผล ซึ่งผลจากการค านวณโดยใช้สูตรการ
ค านวณความกวา้งของอนัตรภาคชัน้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 2548: 193) ดงัน้ี 

 
         ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสุด – ขอ้มลูทีม่คีา่ต ่าสดุ 
 

                             จ านวนชัน้ 
          5 – 1 

    
 

 เกณฑ์การประเมนิผลแบบสอบถามเกี่ยวกับระดบัความส าคญัเกี่ยวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร แบ่งออกเป็น 5 ระดบัโดยชค้ะแนนเฉลีย่ของแต่ละตวัแปร ดงัต่อไปน้ี 
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมีความส าคญัใน
ระดบัมากทีส่ดุ 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น   =   

=   0.8 =     
5 
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 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมีความส าคญัใน
ระดบัมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมีความส าคญัใน
ระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมีความส าคญัใน
ระดบัน้อย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมีความส าคญัใน
ระดบัน้อยทีส่ดุ 
 ส่วนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภค     
ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 15 ข้อ มีลักษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed-ended 
Questionnaire) โดยใช้ระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นการวดัแบบ 
Likert Scale ม ี5 ระดบั โดยมเีกณฑใ์นการก าหนดคะแนน ดงัน้ี 
  คะแนน ระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
  5    เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
  4    เหน็ดว้ย 
  3    ไมแ่น่ใจ 
  2   ไมเ่หน็ดว้ย 
  1    ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 การอภิปรายผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามที่ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภท    
อนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) เป็นการวดัแบบมาตราส่วนประมาณค่าในแบบสอบถาม ผู้วิจยั     
ใชเ้กณฑ์ค่าเฉลี่ยในการอภปิรายผล ซึ่งผลจากการค านวณโดยใช้สูตรการค านวณความกวา้งของ
อนัตรภาคชัน้ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ 2548: 193) ดงัน้ี 

 
       ขอ้มลูทีม่คีา่สงูสุด – ขอ้มลูทีม่คีา่ต ่าสดุ 

                     
                                                                          จ านวนชัน้ 

          5 – 1 
 
 

 เกณฑ์การประเมนิผลแบบสอบถามเกี่ยวกบัระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แบ่งออกเป็น 5 ระดบัโดยชค้ะแนนเฉลี่ย
ของแต่ละตวัแปร ดงัต่อไปน้ี 
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มคีวามคดิเห็นเกี่ยวกบัการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้น
กาแฟสดในระดบัมากทีส่ดุ 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น   =   

=     =   0.8 
5 
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 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ      
รา้นกาแฟสดในระดบัมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ      
รา้นกาแฟสดในระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ      
รา้นกาแฟสดในระดบัน้อย 
 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ      
รา้นกาแฟสดในระดบัน้อยทีส่ดุ 
 ขัน้ตอนในกำรสร้ำงเครื่องมือ 

1. ศึกษาและค้นคว้าข้อมูลจากต ารา เอกสาร บทความ ข้อมูล ทฤษฎีหลักการ และ
งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพือ่เป็นแนวทางในการสรา้งแบบสอบถาม 

2. การสร้างแบบสอบถามโดยอาศัยกรอบแนวคิดที่ เกี่ยวข้องกับลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร ์สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร  

3. น าแบบสอบถามทีผู่ว้จิยัสรา้งขึน้ไปเสนอต่ออาจารยท์ีป่รกึษาสารนิพนธ์ เพื่อพจิารณา
ตรวจสอบความถูกตอ้งและขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิเพือ่น ามาแกไ้ข 

4. น าแบบสอบถามทีไ่ดป้รบัปรุงแกไ้ขแลว้ เสนอผูเ้ชีย่วชาญเพื่อตรวจสอบความเทีย่งตรง
ตามเน้ือหา  

5. ปรบัปรุงแบบสอบถามตามข้อแนะน าของผู้เชี่ยวชาญ จากนัน้น าเสนอต่ออาจารย์       
ทีป่รกึษาตรวจอกีครัง้ก่อนน าไปทดลองใช ้(Try out) 

6. น าแบบสอบถามทีป่รบัปรงุแลว้ไปทดลองใช ้(Try out) กบัผูบ้รโิภค จ านวน 30 ชุด เพื่อ
น าไปหาค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม โดยวิธีการหาค่าสมัประสิทธิแ์อลฟ่า α-Coefficient 
ของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546) ผลลพัธ์ค่าแอลฟ่าทีไ่ด้
จะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม โดยจะมคี่าระหว่าง 0 ≤ α ≤1 ซึง่ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 
แสดงว่ามคีวามเชื่อถอืไดม้าก โดยก าหนดคา่ความเชื่อมัน่ α ทีย่อมรบัไดต้อ้งไมต่ ่ากวา่ 0.7 

ผลทีไ่ดจ้ากการทดสอบความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
สามารถหาค่าสมัประสิทธิแ์อลฟ่า α-Coefficient ของครอนบัค (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
โดยแยกเป็นแต่ละดา้นได ้ดงัน้ี 

ดา้นผลติภณัฑ ์  มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั 0.805 
ดา้นราคา   มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั 0.822 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั 0.715 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั 0.861 
ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร   มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั 0.909 
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ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั 0.720 
ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร  มคีา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั 0.772 

 7. ปรบัปรุงแบบสอบถามอกีครัง้แล้วน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปสมัภาษณ์กบักลุ่ม
ตวัอยา่งทีก่ าหนดไว ้

 
3. กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 การวิจยัในครัง้น้ีเป็นการศึกษาถึงส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมแีหล่งขอ้มลูในการศกึษา
คน้ควา้ ประกอบดว้ย 2 สว่นคอื 
 1. แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เป็นขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลู
จากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน  
 2. แหล่งขอ้มูลทุติยภูม ิ(Secondary Data) เป็นขอ้มูลที่ได้มาจากการศึกษาค้นคว้าจาก
หนงัสอืต าราบทความ ผลงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เอกสารทีเ่กีย่วขอ้ง และเวบ็ไซตท์ีเ่กีย่วขอ้งและเชื่อถอืได ้

 
 4. กำรจดัท ำและกำรวิเครำะหข้์อมลู 
 กำรจดัท ำข้อมูล  
 น าขอ้มูลที่ไดจ้ากการเกบ็รวบรวมแบบสอบถามน ามาวเิคราะห์ โดยการใชค้อมพวิเตอร์
ประมวลผล ซึง่ผูว้จิยัไดด้ าเนินการตามขัน้ตอนต่างๆ โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
 1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) คณะผู้วิจัยตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ
แบบสอบถามและแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2. การลงรหัส (Coding) น าแบบสอบถามที่ถูกต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหัสตามที่ได้
ก าหนดรหสัไวล้่วงหน้า 
 3. การประมวลผลขอ้มลู น าขอ้มลูทีล่งรหสัแลว้มาบนัทกึเขา้ไฟลโ์ดยใชค้อมพวิเตอร ์และ
ประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปู เพือ่ท าการวเิคราะหข์อ้มลูและทดสอบสมมตฐิาน 
 4. การวเิคราะหข์อ้มลู (Analysis) การศกึษาคน้ควา้ในครัง้นี้ คณะผูว้จิยัไดว้เิคราะหข์อ้มลู
โดยด าเนินการตามล าดบั ดงัน้ี 
 กำรวิเครำะหข้์อมลู 
 1. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Analysis)   
  1.1 น าขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามสว่นที ่1 เกีย่วกบัขอ้มลูลกัษณะ
ด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดต้่อบุคคลโดยการหาคา่ความถี ่(Frequency) และคา่สถติริอ้ยละ (Percentage) 
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  1.2 น าขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามส่วนที่ 2 เกี่ยวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิาร โดยการหาค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 
  1.3 น าขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามส่วนที ่3 เกีย่วกบัการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยการหาคา่คะแนนเฉลีย่ (Mean) และ
คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 2. การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชงิอนุมาน (Inferential statistics) เพื่อท าการทดสอบ
สมมตฐิาน โดยใชส้ถติติ่างๆในการวเิคราะห ์ดงัน้ี 
  2.1 ใช้สถิติค่า t-test (Independent t-test) ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ย 
ของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มที่ เป็นอิสระต่อกัน  เพื่อใช้ทดสอบสมมติฐานข้อที่  1 ลักษณะด้าน
ประชากรศาสตร ์ดา้นเพศ  
  2.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว  (One-way Analysis of Variance:     
One way ANOVA) ใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่ม 
เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ (อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดต้่อบุคคล) 
  2.3 สถติกิารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อ
ทดสอบสมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจ      
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั  
 
5. สถิติท่ีใช้ในกำรวิเครำะหข้์อมลู 
 1.คา่สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Analysis) ประกอบดว้ย 
  1.1 ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้แปลความหมายของข้อมูลทัว่ไปของ
แบบสอบถาม (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ.  2548: 289) 

                                               
 
 
                                                   

เมือ่ P แทน คา่สถติริอ้ยละ หรอืเปอรเ์ซน็ต ์
     f แทน ความถีข่องขอ้มลูในแต่ละกลุ่ม  
       n แทน จ านวนความถีท่ ัง้หมด   

 
1.2 ค่ า เฉลี่ ย  (Mean ห รือ  X) เพื่ อ ใช้แปลความหมายของข้อมูลทั ่ว ไปของ

แบบสอบถาม (ชศูร ีวงศร์ตันะ 2550: 33) 

P   =          (100) 
ƒ     
n    
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เมือ่ X  แทน คา่เฉลีย่ 
Σ x แทน ผลรวมทัง้หมดของขอ้มลู 
n แทน จ านวนขอ้มลูทัง้หมด 
 

  1.3 ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation หรือ S.D.) เพื่ อใช้แปล
ความหมายของขอ้มลูทัว่ไปของแบบสอบถาม (ชศูร ีวงศร์ตันะ 2550: 60) 
                                                                                                                     

          n∑ x2 − ( ∑ x)2 

       n (n - 1) 

                                                              
เมือ่ S.D.  แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน 
  Σ x  แทน ผลรวมของขอ้มลูทัง้หมด 

Σ x 2  แทน ผลรวมของขอ้มลูทัง้หมดยกก าลงัสอง 
(Σx) 2 แทน ผลรวมของขอ้มลูทัง้หมดยกก าลงัสอง 
n แทน จ านวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง หรอื จ านวนขอ้มลูทัง้หมด 

 
 2. การหาค่าความเชื่ อมัน่ของเครื่องมือ (Reliability of the test) โดยใช้วิธีหาค่ า
สมัประสทิธิแ์อลฟ่า (α-Coefficient) ของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 
2550: 35) 
                                                                        

                                             
 
 

  

                                                       
                                                                                                                                                     

  เมือ่ α แทน คา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
                              k  แทน จ านวนค าถาม 

        convariance แทน คา่เฉลีย่ของค่าแปรปรวนรว่มระหวา่งค าถามต่างๆ 
        variance แทน คา่เฉลีย่ของค่าแปรปรวนของค าถาม 

X   =                  Σ x 
     n    

    S.D.  =                  

Cronbach’s alpha (α)   =                                                   
      k Convariance / Variance 
 
1 + (k – 1) convariance / Variance 
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 3. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferential statistics) ประกอบดว้ย 
  3.1 สถิติค่า Independent t-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่ม
ตวัอย่าง 2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2550: 108-109) ใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 
ในดา้นเพศโดยมสีตูร ดงัน้ี 
  ในการทดสอบ t-test หากค่าแปรปรวนของข้อมูลเท่ากันทุกกลุ่มให้ทดสอบความ
แตกต่างด้วย Equal Variances assumed และถ้าค่าแปรปรวนของข้อมูลไม่เท่ากันทุกกลุ่มให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Equal Varianced not assumed โดยจะท าการทดสอบค่าแปรปรวนของ
แต่ละกลุ่มก่อนโดยใช ้Levene test 
   3.1.1 กรณีทีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มเทา่กนั (S1

2 = S2
2) 

                                                     
 
 
 
                                                  

                                                  
สถติทิีใ่ชท้ดสอบ t มชีัน้แหง่ความเป็นอสิระ df = n1 + n2 – 2 
เมือ่ Xi แทน คา่เฉลีย่ตวัอยา่งกลุ่มที ่i ; i =1, 2 

Sp แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่งทัง้                   
                   2 กลุ่ม 
ni  แทน ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มที ่i 
Si 

2 แทน คา่แปรปรวนของตวัอยา่งกลุ่มที ่i ; i =1, 2 
                                                                 
   
 
                                         
                                                                
         3.1.2 กรณีทีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่มไมเ่ทา่กนั (S1

2 ≠ S2
2) 

                                                                 
 
 
 
 
                                                                  

t   =   
                                                      

Sp 1      1  

 
 
 
                                                      

+
  
 
 
                                                      

n1     n2   
 
 
                                                      

X1 – X2 
 
                                                      

 (n1 – 1)S1
2 + (n2– 1)S2

2 
 
                                                      

Sp
2 =   

                                                      
       n1 + n2 - 2 
 
                                                      

 X1 – X2 
 
                                                      

t   =   
                                                      

   
                                                      n1      n2   

 
 
                                                      

S1
2    S2

2 
 
 
                                                      

+
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    สถติทิีใ่ชท้ดสอบ t มชีัน้แหง่ความเป็นอสิระ = V 
                                                                                             
  

                                                       
 
 
                                               
เมือ่  t แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 

 X1 แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
  X2 แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 

S1 แทน ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 

S2 แทน ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
n1 แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
n2 แทน จ านวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
V แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ 

 
3.2 สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance) 

แบบการทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มขึน้ไป เพื่อทดสอบ
สมมตฐิานขอ้ที ่1 ในดา้นอายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้โดยมสีตูรดงัน้ี 

ใช้ค่า F-test กรณีค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเท่ากนั (ชูศร ีวงศ์รตันะ 2550: 
224) มสีตูรดงัน้ี       

 
 
 
                                                   

เมือ่  F แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
df แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหวา่งกลุ่ม(k-1) และ     
         ภายในกลุ่ม(n-k) 
k แทน จ านวนกลุ่มของตวัอยา่งทีน่ ามาทดสอบสมมตฐิาน 
n แทน จ านวนตวัอยา่งทัง้หมด 
 

F   =                  
MSa 

     MSw   

(                   ) 
    
 
                                                      

       V =   
                                                      

 n1           n2                                                      

 2   

 
 
                                                      

S1
2       +  S2

2    
                                                       

n1
 - 1        n2

 - 1 
 
 
                                                      

   n1           n2   
 
 
                                                      

S1
2          S2

2       
                                                      +
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SSB แทน ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม (Between Sum of  
                                                        Squares) 

SSw แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of     
                   Squares) 

MSB แทน ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean Square                                            
                   between-groups) 

MSw แทน ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Square within- 
       groups) 

 
ตาราง 1 แสดงสตูรการวเิคราะหค์วามแปรปรวนแบบม ี1 ตวัประกอบ 
 

Source of 
variation 

df Sum of square (SS) 
Mean Square      

(MS) 
F 

Between group k-1 
 

  

Within  group N-k 
 

  

Total N-1    

                                          
 หมำยเหต ุ สตูรในตารางใชเ้มือ่ n ในแต่ละกลุ่มตวัอยา่งไมเ่ทา่กนั 
                  
 กรณีผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติแล้ว ต้องท าการทดสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพื่ อดูว่ามีคู่ ใดบ้างที่แตกต่างกัน โดยใช้วิธี Fisher’s Least 
Significant Difference (LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 161) 
 
                                                                                                                             
 MSE      1      1   

 
 
                                                      

LSD   =  t 1 –α  / 2n - k              
ni     nj   
 
 
                                                      

+
  
 
 

SS
w
   =  SS

r 
-  SS

B
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            โดยที ่ni - nj 

เมือ่  LSD         แทน ผลต่างนยัส าคญัทีค่ านวณไดส้ าหรบัประชากร   
                                           กลุ่มที ่i และ j 

t 1-α / 2 n-k     แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ                  
                             t-distribution ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% และ         
                             ชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม = n-k 
MSE           แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (MSw) 
N                    แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่ม i 
nj           แทน จ านวนตวัอยา่งของกลุ่ม j 
α           แทน คา่ความคลาดเคลื่อน 
 

ใช้สูตรการวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดยีว Brown-forsythe (B) ใช้ในกรณีที่
ความแปรปรวนแตกต่างกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 141) สามารถเขยีนสตูรได ้ดงัน้ี 
                                                                 

 
  

โดยค่า  
 

 
 
 

เมือ่      B แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown-forsythe 

MSB แทน คา่ความแปรปรวนระหว่างกลุ่ม 

MSw แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่มส าหรบัสถติ ิBrown- 
                   forsythe 
k แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
N แทน ขนาดประชากร 

Si
2 แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความ

แตกต่างเป็นรายคู่เพื่อดูว่ามีคู่ใดที่แตกต่างกนั โดยใช้สูตรตามวธิี Dunnett T3 เพื่อเปรยีบเทียบ

B   =                  
MSB 

     MSw   

MS
w
  =  ∑

k

i 

=1    
 

                                                      

(         ) 
 
 
                                                      

    N
 
  

  
  
                                                      

ni      

  
                                                      

1 - Si
2     
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คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งใชส้ตูรดงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 333) 
                                        

 
  
 
                                                     
                                                

เมือ่  dD แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Dunnett Test 

qD แทน คา่จากตาราง Critical Values of the Dunnett Test 
MS แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
S แทน คา่ของกลุ่มตวัอยา่ง 

 
3.3 สถติกิารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) มตีวั

แปรอสิระ k ตวั (x1, x2, x3, …, xk) ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัตวัแปร Y โดยมคีวามสมัพนัธ์อยู่ในเชงิ
เส้น จะได้สมการเชิงถดถอยเชงิพหุคูณ เพื่อใช้ในการทดสอบสมมติฐานที่ 2 คอืส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่แสดง
ความสมัพนัธด์งัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 360-361) 

                     
 
                                     

โดยที ่β0 = สว่นตวัแกน Y เมือ่ก าหนดให ้X1 = X2 = ………. = Xk = 0 β1, β2 βk 

เป็นสมัประสทิธิค์วามถดถอยเชงิส่วน (Parital Regression Coefficiant) โดยที่ β1 เป็นค่าที่แสดง
ถงึการเปลีย่นแปลงของตวัแปรตาม Y เมื่อตวัแปรอสิระ Xi เปลีย่นไปหนึ่งหน่วย โดยทีต่วัแปนอสิระ 
X อื่นๆ มคี่าคงที่ เช่น X1 เปลี่ยนไปหน่ึงหน่วย ค่า Y จะเปลี่ยนไป β1 หน่วย โดยที่ X2, X3, …, 
Xk มคีา่คงที ่

เงือ่นไขในการวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุจะเหมอืนกนั เงื่อนไขการวเิคราะหค์วาม
ถดถอยเชงิเสน้อยา่งงา่ย โดยมเีงือ่นไขดงัน้ี 

1. ความคลาดเคลื่อน e เป็นตวัแปรทีม่กีารแจกแจงแบบปกต ิ
2. คา่เฉลีย่ของความคลาดเคลื่อนเป็นศนูย ์นัน่คอื E(e) = 0 
3. คา่ความแปรปรวนของความคลาดเคลื่อนเป็นคา่คงทีท่ีไ่มท่ราบคา่ V(e) = β0

2 

4. ei และ ej เป็นอสิระต่อกนั ; i = j นัย่คอื covariance ei และ ej = 0 

5. ตวัแปรอสิระ xi และ xj ตอ้งเป็นอสิระต่อกนั 

qD 

dD  =   
                                                      

2    MS      
 
                                                      

(        ) 
 
                                                      

a      
 
 
                                                      

s     
 
 
                                                      

S 

    Y = β0 + β0X1 + β0X2 + ……… + βkXk + e 

                                                      

a 
 
 
                                                      

s   
 
                                                      



บทท่ี 4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

การวจิยัครัง้นี้มุง่ศกึษา เรื่อง “สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” โดยการวเิคราะหข์อ้มูล และการแปล
ความหมายของผลการวเิคราะห์ข้อมูล ผู้วจิยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์ และตวัแปรต่างๆ ที่ใช้ในการ
วเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี 

สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
N แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
X แทน คา่เฉลีย่  
S.D.  แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
df แทน ชัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of Freedom) 
t แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
F แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 

SSB แทน ผลรวมก าลงัสองระหวา่งกลุ่ม (Between Sum of Squares) 

SSw แทน ผลรวมก าลงัสองภายในกลุ่ม (Within Sum of Squares) 

MSB แทน ความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม (Mean Square between-groups) 

MSw แทน ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean Square within-groups) 
LSD แทน Least Significant Difference  
Sig   แทน ระดบันยัส าคญัทางสถติจิากการทดสอบ 
H0  แทน สมมตฐิานหลกั (Null Hypothesis) 
H1  แทน สมมตฐิานรอง (Alternative Hypothesis)
* แทน ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
** แทน ความมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01  

การน าเสนอผลการวิเคราะหข้์อมลู 
การวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วจิยัได้น าเสนอผลตามความมุ่งหมายของการวิจยั โดยแบ่งการ

น าเสนอออกเป็น 4 สว่น ตามล าดบั ดงัน้ี 
ส่วนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
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ส่วนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มูลส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

ส่วนท่ี 4 การวเิคราะหข์อ้มลูเพือ่ทดสอบสมมตฐิาน ดงัต่อไปน้ี 
สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดส้ว่นบุคคลแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 
แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร 
 
ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 

ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูลกัษณะด้านประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
เป็นการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตาม 

เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อบุคคล โดยน าเสนอในรูปแบบ   
ของจ านวน และรอ้ยละ ดงัน้ี 

 
ตาราง 2 แสดงจ านวน และรอ้ยละ จ าแนกตามขอ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบ 
     แบบสอบถาม 
 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ   
ชาย 149  37.20 
หญงิ 251  62.80 

รวม 400 100.00 
2. อายุ   

15 – 24 ปี  67  16.80 
25 – 34 ปี 104  26.00 
35 – 44 ปี 142  35.50 
45 ปีขึน้ไป  87  21.70 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 2 (ต่อ) 
 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

3. สถานภาพสมรส   
โสด 224  56.00 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 156  39.00 
หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่   20    5.00 

รวม 400 100.00 
4. ระดบัการศกึษาสงูสุด   

ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี  50   12.50 
ปรญิญาตร ี 234   58.50 
สงูกวา่ปรญิญาตร ี 116   29.00 

รวม 400 100.00 
5. อาชพี   

นกัเรยีน/นกัศกึษา  55   13.70 
พนกังานบรษิทัเอกชน 214   53.50 
ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ  46   11.50 
ประกอบธุรกจิสว่นตวั  54   13.50 
พอ่บา้น/แมบ่า้น  20    5.00 
อื่น  ๆเชน่ คา้ขาย นกัลงทุน รปภ. และพนกังานมหาวทิยาลยั  11    2.80 

รวม 400 100.00 
6. รายไดต้่อบุคคล   

ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท  75   18.80 
15,001 – 25,000 บาท 78   19.50 
25,001 – 35,000 บาท  87   21.70 
35,001 – 45,000 บาท  48   12.00 
45,001 บาทขึน้ไป 112   28.00 

รวม 400 100.00 
 
จากตาราง 2 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องกลุ่มผูบ้รโิภคในการ

วจิยัครัง้น้ี จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามหวัขอ้ไดด้งัต่อไปน้ี  
เพศ พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ เป็นเพศหญงิ จ านวน 251 คน คดิเป็น

รอ้ยละ 62.80 และเพศชายมจี านวน 149 คน คดิเป็นรอ้ยละ 37.20 



56 
 

    
 

อายุ พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 35 – 44 ปี จ านวน 142 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 35.50 รองลงมาเป็น ผูม้อีายุระหว่าง 25 – 34 ปี จ านวน 104 คน คดิเป็นรอ้ยละ 26.00 
ผูม้อีายุระหว่าง 45 ปีขึ้นไป จ านวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.70 และผูม้อีายุระหว่าง 15 – 24 ปี 
จ านวน 67 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.80 ตามล าดบั 

สถานภาพสมรส พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มสีถานภาพโสด จ านวน 
224 คน คดิเป็นรอ้ยละ 56.00 รองลงมา สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั 156 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.00 
และสถานภาพหมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่จ านวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษาสูงสุด พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มกีารศึกษาระดบั
ปรญิญาตร ีจ านวน 234 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.50 รองลงมาเป็นผูม้กีารศกึษาระดบัสงูกว่าปรญิญาตร ี
จ านวน 116 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.00 และระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 50 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 12.50 ตามล าดบั 

อาชพี พบวา่ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามสว่นใหญ่ มอีาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน จ านวน 
214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 รองลงมา อาชีพนักเรยีน/นักศึกษา จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.70 อาชพีประกอบธุรกจิสว่นตวั จ านวน 54 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.50 อาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.50 อาชพีพ่อบา้น/แม่บา้น จ านวน 20 คน คดิเป็นรอ้ยละ 5.00 และ
เป็นอาชพีอื่นๆ จ านวน 11 คน คดิเป็นรอ้ยละ 2.80 ตามล าดบั 

รายไดต้่อบุคคล พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายไดต้่อบุคคล 45,001 
บาทขึ้นไป จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 รองลงมา มีรายได้ต่อบุคคล 25,001 – 35,000 
บาท จ านวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.70 รายได้ต่อบุคคล 15,001 – 25,000 บาท จ านวน 78 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 19.50 รายไดต้่อบุคคลต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
18.80 และรายไดต้่อบุคคล 35,001 – 45,000 บาท จ านวน 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.00 ตามล าดบั 

 
เน่ืองจากขอ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตรด์า้นสถานภาพสมรสและดา้นอาชพี มคีวามถี่

ของขอ้มลูการกระจายตวั และบางกลุ่มมจี านวนความถีน้่อยเกนิไป ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึน าขอ้มลูดงักล่าว
มาแบ่งชัน้จ านวนใหม ่เพือ่ใชส้ าหรบัทดสอบสมมตฐิาน ดงัตารางต่อไปน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



57 
 

    
 

ตาราง 3 แสดงจ านวน และรอ้ยละ จ าแนกตามขอ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบ 
     แบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพสมรส และอาชพีทีจ่ดักลุ่มใหม ่
 

ลกัษณะด้านประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ 

1. สถานภาพสมรส   
โสด/หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่ 244  61.00 
สมรส/อยูด่ว้ยกนั 156  39.00 

รวม 400 100.00 
2. อาชพี   

นกัเรยีน/นกัศกึษา  55  13.70 
พนกังานบรษิทัเอกชน 214  53.50 
ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ  46  11.50 
ประกอบธุรกจิสว่นตวั/พอ่บา้น/แมบ่า้น/อื่นๆ  85  21.30 

รวม 400 100.00 
 

จากตาราง 3 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะดา้นประชากรศาสตรข์องกลุ่มผูบ้รโิภคในการ
วจิยัครัง้น้ี จ านวน 400 คน สามารถจ าแนกตามสถานภาพสมรส และอาชพีดงัต่อไปน้ี  

สถานภาพสมรส พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มสีถานภาพโสด/หมา้ย/
หยา่รา้ง/แยกกนัอยู่ จ านวน 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.00 และสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั 156 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 39.00  

อาชีพ พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพพนักงานบรษิัทเอกชน 
จ านวน 214 คน คิดเป็นร้อยละ 53.50 รองลงมา อาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว/พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
จ านวน 85 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.30 อาชพีนกัเรยีน/นักศกึษา จ านวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.70 
อาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จ านวน 46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.50 ตามล าดบั 
 

ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีร้านกาแฟสดของ
ผูต้อบแบบสอบถาม 

เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ ร้านกาแฟสดของผู้ตอบ
แบบสอบถาม ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิาร โดยการหาคา่เฉลีย่ (Mean) และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ไดด้งัน้ี 
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ตาราง 4 แสดงค่าเฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน จ าแนกตามขอ้มลูสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดบัความส าคญั 

 S.D. แปลผล 

ดา้นผลติภณัฑ ์    
1. กลิน่หอมของกาแฟสด 4.14 0.769 มาก 
2. รสชาตขิองกาแฟสด 4.21 0.816 มากทีส่ดุ 
3. กาแฟสดมใีหเ้ลอืกหลากหลายเมนู 3.78 0.882 มาก 
4. กาแฟสดสามารถปรบัรสชาตไิดต้ามใจชอบ 3.80 0.853 มาก 

รวมด้านผลิตภณัฑ ์ 3.98 0.621 มาก 

ดา้นราคา    
1. ความคุม้คา่ของราคาทีไ่ดร้บัจากการใชบ้รกิาร 4.10 0.761 มาก 
2. กาแฟสดมรีาคาถูกกวา่คูแ่ขง่ 3.64 0.855 มาก 
3. ราคาของกาแฟสดมคีวามเหมาะสม 3.96 0.822 มาก 
4. กาแฟสดมใีหเ้ลอืกหลากหลายราคา 3.71 0.785 มาก 

5. กาแฟสดต่างๆมกีารแสดงราคาทีช่ดัเจน 4.12 0.756 มาก 

รวมด้านราคา 3.91 0.589 มาก 

ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย    
1. ท าเลทีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง 4.35  0.670 มากทีส่ดุ 
2. มบีรกิารทีจ่อดรถส าหรบัลกูคา้ 3.99 0.897 มาก 
3. รา้นตัง้อยูใ่นจุดทีม่องเหน็ไดง้า่ย 4.26 0.730 มากทีส่ดุ 
4. ใกลแ้หล่งทีพ่กัอาศยั ชมุชน และออฟฟิศ 4.23  0.746 มากทีส่ดุ 

รวมด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.21 0.599 มากท่ีสดุ 

 
 
 
 
 

X 
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ตาราง 4 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดบัความส าคญั 

 S.D. แปลผล 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด    
1. มกีารแจกคปูองสว่นลด 3.78 0.936 มาก 
2. บตัรสะสมแตม้ เพือ่แลกกาแฟสดฟร ี 3.82 0.933 มาก 
3. มกีารลดราคาในช่วงเทศกาลต่างๆ เสมอ  

เชน่ ลด 10% ชว่งเทศกาลวาเลนไทน์ 
3.76 0.881 มาก 

4. มกีารจดัโปรโมชัน่สว่นลดตามช่วงเวลา  
เชน่ ลด 50% ในชว่งเวลา 12.00-17.00 น. 

3.89 0.962 มาก 

5. มกีารประชาสมัพนัธผ์า่น Social Media 3.80 0.871 มาก 

รวมด้านการส่งเสริมการตลาด 3.81 0.744 มาก 

ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร    
1. พนกังานมอีธัยาศยัด ี/ พดูจาสภุาพและเป็นกนัเอง 4.34  0.711 มากทีส่ดุ 
2. พนกังานมคีวามรูค้วามสามารถในการแนะน าเมนู   

กาแฟสดและการชงกาแฟสด 
4.20 0.797 มาก 

3. พนกังานมกีารแต่งกายเหมาะสมและเรยีบรอ้ย 4.11 0.726 มาก 
4. พนกังานมจี านวนเพยีงพอกบัการใหบ้รกิาร  4.08 0.723 มาก 

รวมด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ 4.18 0.623 มาก 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ    
1. การตกแต่งภายในและภายนอกรา้นสวยงาม    

ทนัสมยั เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 
4.11 0.713 มาก 

2. ความสะดวกสบายของทีน่ัง่ดื่มกาแฟ 4.25  0.685 มากทีส่ดุ 
3. ภายในและภายนอกรา้นมกีารรกัษาความสะอาด  

เรยีบรอ้ย 
4.32 0.685 มากทีส่ดุ 

รวมด้านลกัษณะทางกายภาพ 4.23 0.588 มากท่ีสดุ 

 
 
 

X 
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ตาราง 4 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดบัความส าคญั 

 S.D. แปลผล 

ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร    
1. ความรวดเรว็ในการชงกาแฟสด 4.12  0.744 มาก 
2. ความสะอาดของอุปกรณ์ในการชงกาแฟสด 4.43 0.661 มากทีส่ดุ 
3. การใหบ้รกิารเป็นไปตามล าดบัก่อน-หลงั 4.44 0.653 มากทีส่ดุ 
4. ความรวดเรว็ในการช าระเงนิ 4.13  0.639 มาก 

5. เวลาเปิด - ปิด มคีวามเหมาะสม 4.05 0.697 มาก 

รวมด้านกระบวนการให้บริการ 4.23 0.521 มากท่ีสดุ 

รวมทุกด้าน 4.08 0.431 มาก 

 
จากตาราง 4 พบวา่ ระดบัความส าคญัของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มภีาพรวมทุก

ดา้นรวมกนัอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.08 เมื่อพจิารณารายขอ้พบว่า ความส าคญัในระดบั
มากที่สุด ได้แก่ ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการให้บรกิาร มคี่าเฉลี่ยเท่ากนัคือ
เทา่กบั 4.23 รองลงมา คอื ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.21 และมคีวามส าคญัใน
ระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18 ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.98 ด้านราคา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 และด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81 
ตามล าดบั สามารถจ าแนกแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญด้านผลิตภัณฑ ์
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.98 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุด ได้แก่ รสชาตขิองกาแฟสด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.21 
และให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ของกลิ่นหอมของกาแฟสด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.14 
รองลงมา คอื กาแฟสดสามารถปรบัรสชาตไิดต้ามใจชอบ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.80 และกาแฟสดมใีห้
เลอืกหลากหลายเมนู มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.78 ตามล าดบั 

ด้านราคา ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัด้านราคา โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.91 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัมาก ได้แก่ กาแฟสดต่างๆ มกีารแสดงราคาที่ชดัเจน มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 
รองลงมา คอื ความคุม้ค่าของราคาทีไ่ดร้บัจากการใชบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.10 ราคาของกาแฟสด
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มคีวามเหมาะสม มคี่าเฉลีย่เทา่กบั 3.96 กาแฟสดมใีหเ้ลอืกหลากหลายราคา มคี่าเฉลีย่เทา่กบั 3.71 
และกาแฟสดมรีาคาถูกกวา่คูแ่ขง่ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.64 ตามล าดบั 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัด้าน 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.21 เมื่อพิจารณาเป็น   
รายขอ้พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ ท าเลทีต่ ัง้สะดวก
ต่อการเดินทาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.35 รองลงมา คือ ร้านตัง้อยู่ในจุดที่มองเห็นและหาได้ง่าย มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.26 และใกล้แหล่งที่พกัอาศยั ชุมชนและออฟฟิศ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.23 โดยให้
ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มบีรกิารทีจ่อดรถส าหรบัลกูคา้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.99 ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.81 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก ได้แก่ มีการจดัโปรโมชัน่ส่วนลดตาม
ช่วงเวลา เช่น ลด 50% ในช่วงเวลา 12.00-17.00 น. มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.89 รองลงมา คือ บัตร
สะสมแต้ม เพื่อแลกกาแฟสดฟร ีมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.82 มกีารประชาสมัพนัธ์ผ่าน Social Media    
มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.80 มกีารแจกคูปองส่วนลด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.78 และมกีารลดราคาในช่วง
เทศกาลต่างๆ เสมอ เชน่ ลด 10% ชว่งเทศกาลวาเลนไทน์ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.76 ตามล าดบั 

ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญด้าน
พนกังานผูใ้หบ้รกิาร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เทา่กบั 4.18 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุด ได้แก่ พนักงานมอีธัยาศยัด/ีพูดจา
สุภาพและเป็นกนัเอง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 และใหค้วามส าคญัระดบัมาก ไดแ้ก่ พนักงานมคีวามรู้
ความสามารถในการแนะน าเมนูกาแฟสดและการชงกาแฟสด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20 รองลงมา คอื 
พนักงานมีการแต่งกายเหมาะสมและเรียบร้อย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 และพนักงานมีจ านวน
เพยีงพอกบัการใหบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.08 ตามล าดบั 

ด้านลักษณะทางกายภาพ  ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีส่ดุ ไดแ้ก่ ภายในและภายนอกรา้น
มกีารรกัษาความสะอาดเรยีบรอ้ย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 รองลงมา คอื ความสะดวกสบายของทีน่ัง่
ดื่มกาแฟ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.25 และให้ความส าคญัในระดบัมาก ได้แก่ การตกแต่งภายในและ
ภายนอกรา้นสวยงาม ทนัสมยั เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.11 ตามล าดบั 

ด้านกระบวนการให้บริการ ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.23 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากที่สุด ได้แก่ การให้บรกิารเป็นไป
ตามล าดบัก่อน-หลงั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.44 รองลงมา คอื ความสะอาดของอุปกรณ์ในการชงกาแฟสด 
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.43 และใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ความรวดเรว็ในการช าระเงนิค่าเฉลีย่
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เทา่กบั 4.13 รองลงมา คอื ความรวดเรว็ในการชงกาแฟสด คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.12 และเวลาเปิด - ปิด 
มคีวามเหมาะสม คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.05 ตามล าดบั   
 

ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลการตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

เป็นการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย การรบัรูปั้ญหา การค้นหาข้อมูล การประเมนิผลทางเลือก การ
ตดัสินใจซื้อ/ใช้บรกิาร และพฤติกรรมหลงัการซื้อ โดยการหาค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) ไดด้งัน้ี 

 
ตาราง 5 แสดงค่าเฉลีย่ และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน จ าแนกตามขอ้มลูการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น 
     กาแฟสด รายดา้น 

 

การตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟสด 
ระดบัความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 

การรบัรูปั้ญหา 3.94 0.627 มาก 
การคน้หาขอ้มลู 3.45 0.798 มาก 
การประเมนิผลทางเลอืก 3.85 0.691 มาก 
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 4.13 0.621 มาก 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 4.32 0.534 มากทีส่ดุ 

 
จากตาราง 5 พบว่า ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ราย

ดา้น พบว่า มรีะดบัความคดิเหน็ในระดบัมากที่สุด ไดแ้ก่ พฤติกรรมหลงัการซื้อ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.32 และระดบัความคดิเหน็ในระดบัมาก ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 
รองลงมา คือ การรบัรูปั้ญหา มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 การประเมนิผลทางเลือก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.85 และการคน้หาขอ้มลู มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.45 ตามล าดบั สามารถจ าแนกแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 
 
 
 
 
 
 

X 
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ตาราง 6 แสดงค่าเฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ของขอ้มลูการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด  
     ดา้นการรบัรูปั้ญหา 
 

การตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟสด 
ระดบัความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 

การรบัรูปั้ญหา    
1. ทา่นใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะสะดวกใน      

การใชบ้รกิาร 
3.97 0.822 มาก 

2. ท่านตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะใช ้ 
บรกิารเป็นประจ า 

3.72 0.788 มาก 

3. ทา่นตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะชื่นชอบ 
ในบรรยากาศและรสชาต ิ

4.13 0.757 มาก 

รวม 3.94 0.627 มาก 

 
จากตาราง 6 การตดัสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสด ด้านการรบัรู้ปัญหา ผู้บรโิภคที่ตอบ

แบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็ดา้นการรบัรูปั้ญหา โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.94 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบั
มาก ไดแ้ก่ ท่านตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะชื่นชอบในบรรยากาศและรสชาต ิมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.13 รองลงมา คอื ท่านใช้บรกิารรา้นกาแฟสด เพราะสะดวกในการใช้บรกิาร มคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 3.97 และท่านตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะใชบ้รกิารเป็นประจ า มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.72 ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

X 
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ตาราง 7 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ของขอ้มลูการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด  
     ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
 

การตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟสด 
ระดบัความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 

การคน้หาขอ้มลู    
4. ก่อนจะใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ท่านสอบถามขอ้มลู 

จากคนใกลช้ดิ เช่น เพือ่น หรอืบุคคลในครอบครวั    
เป็นตน้ 

3.57 0.938 มาก 

5. ก่อนจะใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ท่านหาขอ้มลูจาก 
แหล่งต่างๆ เชน่ อนิเทอรเ์น็ต 

3.41 0.951 มาก 

6. ก่อนจะใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ท่านเดนิเขา้ไป 
สอบถามขอ้มลูจากพนกังานในรา้นกาแฟสด 

3.36 1.009 ปานกลาง 

รวม 3.45 0.798 มาก 

 
จากตาราง 7 การตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสด ด้านการค้นหาขอ้มูล  ผู้บรโิภคที่ตอบ

แบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็ดา้นการคน้หาขอ้มลู โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.45 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบั
มาก ไดแ้ก่ ก่อนจะใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ท่านสอบถามขอ้มลูจากคนใกลช้ดิ เช่น เพื่อน หรอืบุคคล
ในครอบครวั เป็นต้น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.57 รองลงมา คอื ก่อนจะใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ท่านหา
ขอ้มูลจากแหล่งต่างๆ เช่น อนิเทอรเ์น็ต มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.41 และใหร้ะดบัความคดิเหน็ในระดบั
ปานกลาง ไดแ้ก่ ก่อนจะใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ท่านเดนิเขา้ไปสอบถามขอ้มูลจากพนักงานในรา้น
กาแฟสดมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.36 ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

X 
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ตาราง 8 แสดงค่าเฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ของขอ้มลูการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด  
     ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 
 

การตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟสด 
ระดบัความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 

การประเมนิผลทางเลอืก    
7. ทา่นใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะเหน็วา่เครือ่งดื่ม 

ในรา้นกาแฟสดมรีสชาตดิเีขม้ขน้ตามทีต่อ้งการ 
3.88 0.832 มาก 

8. ทา่นใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะเหน็วา่ 
กาแฟสดมรีสชาต ิและปรมิาณคุม้คา่กบัราคา 

3.87 0.844 มาก 

9. ทา่นใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะเหน็วา่เมือ่เทยีบ 
กบัรา้นกาแฟสดรา้นอื่น รสชาตดิคีุม้ค่าทีส่ดุ 

3.80 0.812 มาก 

รวม 3.85 0.691 มาก 

 
จากตาราง 8 การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ผูบ้รโิภคที่

ตอบแบบสอบถามใหร้ะดับความคดิเหน็ด้านการประเมนิผลทางเลอืก โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.85 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามใหร้ะดบัความ
คดิเห็นในระดบัมาก ได้แก่ ท่านใช้บรกิารรา้นกาแฟสด เพราะเหน็ว่าเครื่องดื่มในรา้นกาแฟสดมี
รสชาติดีเข้มขน้ตามที่ต้องการ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.88 รองลงมา คือ ท่านใช้บรกิารรา้นกาแฟสด 
เพราะเหน็วา่กาแฟสดมรีสชาต ิและปรมิาณคุม้ค่ากบัราคา มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.87 และทา่นใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสด เพราะเหน็ว่าเมื่อเทยีบกบัรา้นกาแฟสดรา้นอื่นรสชาตดิคีุม้ค่าที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.80 ตามล าดบั 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

X 
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ตาราง 9 แสดงค่าเฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ของขอ้มลูการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด  
     ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 
 

 การตดัสินใจใช้บริการรา้นกาแฟสด 
ระดบัความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 

การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร    
10. ถา้ทา่นไดร้บัขอ้มลูรา้นกาแฟสดจากบุคคลใกลช้ดิ 

วา่ด ีจะมผีลท าใหเ้กดิการทดลองใชบ้รกิาร 
4.20 0.748 มาก 

11. ถา้ทา่นไดร้บัขา่วสารการสง่เสรมิการขาย เช่น     
ซือ้1 แถม 1 หรอื สว่นลด 50% จะมผีลตดัสนิใจ 
ใชบ้รกิาร 

4.20 0.772 มาก 

12. เมือ่ท่านไดร้บัขอ้มลูขา่วสารการออกกาแฟสด 
รสชาตใิหม ่จะมผีลท าใหเ้กดิการทดลองใชบ้รกิาร 

4.00 0.744 มาก 

รวม 4.13 0.621 มาก 

 
จากตาราง 9 การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร ผูบ้รโิภค

ทีต่อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.13 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความ
คิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ ถ้าท่านได้รบัข่าวสารการส่งเสริมการขาย เช่น ซื้อ  1 แถม 1 หรือ 
ส่วนลด 50% จะมผีลตดัสนิใจใชบ้รกิาร และถ้าท่านไดร้บัขอ้มูลรา้นกาแฟสดจากบุคคลใกลช้ดิว่าด ี
จะมผีลท าใหเ้กดิการทดลองใชบ้รกิาร มคี่าเฉลี่ยเท่ากัน คอืเท่ากบั 4.20 และเมื่อท่านได้รบัขอ้มูล
ขา่วสารการออกกาแฟสดรสชาตใิหม่ จะมผีลท าใหเ้กดิการทดลองใชบ้รกิาร มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.00 
ตามล าดบั 

 
 
 
 
 
 
 
 

X 
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ตาราง 10 แสดงค่าเฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ของขอ้มลูการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด  
     ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 

การตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟสด 
ระดบัความคิดเหน็ 

 S.D. แปลผล 

พฤตกิรรมหลงัการซือ้    
13. เมือ่ท่านมาใชบ้รกิารแลว้เกดิความพงึพอใจใน 

รสชาตแิละการบรกิารของพนกังาน ทา่นจะ 
กลบัมาใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดอกีครัง้ 

4.41 0.670 มากทีส่ดุ 

14. เมือ่ท่านไดม้าใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เกดิชื่นชอบ 
ในการตกแต่งรา้น ทนัสมยั เป็นเอกลกัษณ์ทา่นจะ 
ถ่ายรปูและแชรล์งในโซเชยีลมเีดยี 

4.42 0.656 มากทีส่ดุ 

15. ทา่นจะแนะน าบุคคลอื่นใหม้าใชบ้รกิารรา้นกาแฟ 
สดทีท่า่นมาใชบ้รกิารแลว้เกดิความพงึพอใจในการ 
ใหบ้รกิาร 

4.13 0.639 มาก 

รวม 4.32 0.534 มากท่ีสดุ 

 
จากตาราง 10 การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ผูบ้รโิภคที่

ตอบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.32 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความ
คดิเหน็ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ เมื่อท่านไดม้าใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เกดิชื่นชอบในการตกแต่งรา้น 
ทนัสมยั เป็นเอกลกัษณ์ท่านจะถ่ายรปูและแชรล์งในโซเชยีลมเีดยี มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.42 รองลงมา 
คือ เมื่อท่านมาใช้บรกิารแล้วเกิดความพึงพอใจในรสชาติและการบรกิารของพนักงาน ท่านจะ
กลบัมาใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดอกีครัง้ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.41 และใหร้ะดบัความคดิเหน็ระดบัมาก 
ไดแ้ก่ ท่านจะแนะน าบุคคลอื่นใหม้าใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดทีท่่านมาใชบ้รกิารแลว้เกดิความพงึพอใจ
ในการใหบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.13 ตามล าดบั 
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ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงอนุมาน 
ส่วนท่ี 4 การวิเคราะหข้์อมลูเพ่ือทดสอบสมมติฐาน จ านวน 2 ข้อ ดงัน้ี 
สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดส้ว่นบุคคลแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

โดยสามารถแยกเป็นสมมตฐิานยอ่ย โดยจ าแนก ไดด้งัน้ี 
การทดสอบสมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.1 ผู้บรโิภคที่มีเพศแตกต่างกนัมีการตัดสินใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
H0: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต

กรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
H1: ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต

กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ส าหรบัสถติิที่ใชใ้นการวเิคราะห์ใชค้่าสถิตขิองการทดสอบค่าโดยใช้กลุ่มตวัอย่างสองกลุ่ม   

ที่เป็นอิสระต่อกัน (Independent Sample t-test) ที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% ดังนั ้น จะปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต็่อเมื่อค่า Sig. (2-tailed) มคี่าระดบันยัส าคญั
ทางสถติน้ิอยกวา่ 0.05  

โดยจะท าการตรวจสอบค่าแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene test ซึ่ ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 

H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิานความเท่ากนัของค่าความแปรปรวน โดยใช ้t–test การพจิารณา

ว่าความแปรปรวนเท่ากนัหรือไม่ใหดู้ไดจ้ากช่อง Sig (หมายถงึระดบันัยสาคญัทางสถติ)ิ ถา้ค่า Sig 
มากกว่า 0.05 แสดงว่า ความแปรปรวนเท่ากนั แต่ถา้ Sig น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ความแปรปรวน
แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติ การปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง 
(H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 และใช้ค่า t-test กรณีความแปรปรวนของสองกลุ่ม
ประชากรไม่เท่ากนั แต่หากพบว่า ค่า Sig. จากการทดสอบมากกว่า 0.05 กจ็ะยอมรบัสมมตฐิานหลกั
(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) และใช้ค่า t-test กรณีความแปรปรวนของสองกลุ่มประชากร
เทา่กนั  ซึง่ผลการทดสอบความเทา่กนัของความแปรปรวน (Levene's test) แสดงดงัตาราง 11 
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ตาราง 11 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค 
     ในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ 

 

การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 
Levene's Test for Equality of Variances 

F Sig. 
การรบัรูปั้ญหา 7.149** 0.008 
การคน้หาขอ้มลู 3.882* 0.049 
การประเมนิผลทางเลอืก 0.778 0.378 
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 0.311 0.577 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 1.978 0.160 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 *มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 11 ผลการทดสอบความแปรปรวน (Levene's test) พบว่า การตัดสนิใจใช้

บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ ด้านการรบัรู้ปัญหา     
คา่ Sig. เทา่กบั 0.008 และดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เทา่กบั 0.049 ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0.01 และ 
0.05 ตามล าดบั นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ค่าความแปรปรวนของเพศ ทัง้ 2 กลุ่มไม่เท่ากัน จึงใช้ t-test กรณี  Equality Variances not 
assumed สว่นดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.378 ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.577 และด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.160 ซึ่งมคี่ามากกว่า 
0.05 นัน่คือ ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความ
แปรปรวนของเพศ ทัง้ 2 กลุ่มเทา่กนั จงึใช ้t-test กรณ ีEqual Variances assumed  

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานครของเพศทัง้ 2 กลุ่ม โดยใช้สถิติ t-test ที่ระดบัความเชื่อมัน่ 95% ผลการ
ทดสอบจะยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อค่า Sig. มากกว่า 0.05 และจะยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) กต็่อเมื่อค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ซึ่งผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยใชส้ถติ ิt-test แสดงดงัตาราง 12 
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ตาราง 12 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ โดยใชส้ถติ ิIndependent Sample t-test 
 

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
รา้นกาแฟสด 

t-test for Equality of Means 

เพศ n  S.D. t df Sig. 

การรบัรูปั้ญหา 
ชาย 149 3.9351 0.57170    
หญงิ 251 3.9363 0.65822 -0.018 345.802 0.986 

การคน้หาขอ้มลู 
ชาย 149 3.3714 0.88322    
หญงิ 251 3.4874 0.74069 -1.347 269.559 0.179 

การประเมนิผลทางเลอืก 
ชาย 149 3.7427 0.67575 -2.408* 398 0.017 
หญงิ 251 3.9137 0.69287    

การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 
ชาย 149 4.1074 0.59813 -0.664 398 0.507 
หญงิ 251 4.1501 0.63530    

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
ชาย 149 4.3423 0.49766 0.498 398 0.619 
หญงิ 251 4.3147 0.55507    

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 12 พบว่า ผลการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามเพศ โดยใช้สถิติทดสอบค่า t (Independent 
Sample t-test) สามารถวเิคราะหไ์ดด้งัน้ี 

ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.986 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมีการตดัสนิใจ
ใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหา ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.179 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมีการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาขอ้มูล ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ด้านการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.017 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มีเพศแตกต่างกนัมี
การตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านการประเมินผล
ทางเลือก แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยเพศหญิงมีค่าเฉลี่ยของการ

X 
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ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลือก 
มากกวา่เพศชาย 

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.507 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ/ใช้
บรกิาร ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.619 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มเีพศแตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ 
ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
การทดสอบสมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.2 ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มีการตัดสนิใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
H0: ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต

กรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
H1: ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต

กรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง

เดียว (One-way Analysis of Variance: One way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe 
การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถ้าค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ไม่เท่ากนัใหท้ดสอบสมมติฐานดว้ย Brown-Forsyth ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อค่า 
Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานข้อใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง 
(H1) ที่มีค่ าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่ แตกต่างกัน  จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใช้วธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้  Levene Statistic ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 

H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 

(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 13 
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ตาราง 13 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานครกบัแต่ละกลุ่มอาย ุโดยใช ้Levene Statistic 

 

การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การรบัรูปั้ญหา 0.606 3 396 0.612 
การคน้หาขอ้มลู 2.966* 3 396 0.032 
การประเมนิผลทางเลอืก 1.257 3 396 0.289 
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 0.364 3 396 0.779 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 1.578 3 396 0.194 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 13 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครกบักลุ่มอาย ุพบวา่  
ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.612 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน

หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอายุไม่
แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 15 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.032 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอายุ
แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิBrown-Forsyth ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 14 

ด้านการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.289 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มอายไุมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 15 

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.779 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มอายไุมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 15 

ดา้นพฤติกรรมหลงัการซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.194 ซึ่งมากกว่า 0.05 ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอายุไม่
แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 15 
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ตาราง 14 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุ

 

     การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด Statistica df1 df2 Sig. 

การคน้หาขอ้มลู Brown-Forsythe   0.065   3 322.620 0.978 

 
จากตาราง 14 ผลการวเิคราะหก์ารทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟ

สดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอายุ โดยใช้สถิติ Brown-Forsyth พบว่า ด้านการ
ค้นหาขอ้มูล มคี่า Sig. เท่ากบั 0.978 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 15 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุ
 

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
รา้นกาแฟสด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การรบัรูปั้ญหา ระหวา่งกลุ่ม    0.496    3 0.165 0.420 0.739 
 ภายในกลุ่ม 156.190 396 0.394   
 รวม   156.686 399    
การประเมนิผลทางเลอืก ระหวา่งกลุ่ม    6.514    3 2.171 4.678** 0.003 
 ภายในกลุ่ม 183.820 396 0.464   
 รวม 190.333 399    
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร ระหวา่งกลุ่ม    3.494    3 1.165 3.064* 0.028 
 ภายในกลุ่ม 150.528 396 0.380   
 รวม 154.022 399    
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ระหวา่งกลุ่ม    0.196    3 0.065 0.228 0.877 
 ภายในกลุ่ม 113.554 396 0.287   
 รวม 113.750 399    

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 *มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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จากตาราง 15 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามอาย ุโดยใชส้ถติ ิF-test พบวา่  

ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.739 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหาไมแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 

ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มคีา่ Sig. เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกแตกต่างกนั 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.028 ซึง่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีอายุแตกต่างกนัมีการตัดสินใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิารแตกต่างกนั 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.877 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัมีการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

เพื่อให้ทราบว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มีการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก และดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร 
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบ้าง ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่ โดยใช้วธิี Least 
Significant Differenc (LSD) แสดงดงัตาราง 16 และตาราง 17 
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ตาราง 16 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจ 
    ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก  

 
การตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
รา้นกาแฟสด 

อาย ุ
 

15 - 24 ปี 25 - 34 ปี 35 - 44 ปี 45 ปีขึน้ไป 

การประเมนิผลทางเลอืก 15 - 24 ปี 3.81 - -0.05764 -0.17262 0.17110 
    (0.589) (0.088) (0.123) 
 25 - 34 ปี 3.86  - -0.11498 0.22874* 
     (0.192) (0.021) 
 35 - 44 ปี 3.98   - 0.34372** 
      (0.000) 
 45 ปีขึน้ไป 3.63    - 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 *มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 16 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมี

การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก พบวา่  
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีาย ุ45 ปีขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.021 ซึง่มี

ค่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บ ริโภคที่มีอายุ  25 - 34 ปี  มีการตัดสิน ใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บ ริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกแตกต่างกนัเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มากกว่าผูบ้รโิภคที่มี
อายุ 45 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.22874 

และผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกแตกต่างกนัเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มากกว่าผูบ้รโิภคที่มี
อายุ 45 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.34372  

สว่นรายคูอ่ื่น ไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

X 
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ตาราง 17 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจ 
     ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 

 

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
รา้นกาแฟสด 

อาย ุ
 

15 - 24 ปี 25 - 34 ปี 35 - 44 ปี 45 ปีขึน้ไป 

การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 15 - 24 ปี 4.07 - -0.02153 -0.18124* 0.04781 

     (0.824)  (0.048) (0.634) 
 25 - 34 ปี 4.09  - -0.15971* 0.06933 
      (0.045) (0.439) 
 35 - 44 ปี 4.25   - 0.22905** 
      (0.007) 
 45 ปีขึน้ไป 4.02    - 
       

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 *มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 17 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่าง

กนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/
ใชบ้รกิาร พบวา่  

ผูบ้รโิภคที่มอีายุ 15 - 24 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.048 ซึ่งมี
ค่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคที่ มีอายุ  15 - 24 ปี  มีการตัดสิน ใจใช้บ ริการร้านกาแฟสดของผู้บ ริโภคใน เขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร แตกต่างกนัเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มี
อายุ 35 - 44 ปี โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.18124 

ผูบ้รโิภคที่มอีายุ 25 - 34 ปี กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.045 ซึ่งมี
ค่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ผู้บริโภคที่ มีอายุ  25 - 34 ปี  มีการตัดสิน ใจใช้บ ริการร้านกาแฟสดของผู้บ ริโภคใน เขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร แตกต่างกนัเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 25 - 34 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มี
อายุ 35 - 44 ปี โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.15971 

X 
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และผูบ้รโิภคที่มอีายุ 35 - 44 ปี กบัผูบ้รโิภคที่มอีายุ 45 ปีขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.007 
ซึ่งมีค่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร แตกต่างกนัเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 ปีขึน้
ไป อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร มากกวา่ผูบ้รโิภคที่
มอีายุ 45 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.22905  

สว่นรายคูอ่ื่น ไมพ่บว่ามคีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
การทดสอบสมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.3 ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีการ

ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
H0: ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
H1: ผู้บรโิภคที่มสีถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ส าหรบัสถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ ผูว้จิยัใช้การทดสอบด้วยการวเิคราะห์ความแปรปรวน

ทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-
Forsythe การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวน
ของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถา้ค่าความแปรปรวนของ
แต่ละกลุ่มไม่เท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานดว้ย Brown-Forsyth ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ก็
ต่อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมติฐานรอง (H1) ที่มีค่าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่แตกต่างกัน จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน 
(Multiple Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s 
T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene Statistic ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 

H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 

(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 18 
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ตาราง 18 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานครกบัแต่ละกลุ่มสถานภาพสมรส โดยใช ้Levene Statistic 

 

การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การรบัรูปั้ญหา 0.073 1 398 0.787 
การคน้หาขอ้มลู 1.995 1 398 0.159 
การประเมนิผลทางเลอืก 0.077 1 398 0.782 
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 1.180 1 398 0.278 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 0.250 1 398 0.618 

 
จากตาราง 18 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครกบักลุ่มสถานภาพสมรส พบวา่  
ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.787 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน

หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
สถานภาพสมรส ไมแ่ตกต่างกนั  

ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.159 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
สถานภาพสมรส ไมแ่ตกต่างกนั  

ด้านการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.782 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มสถานภาพสมรส ไมแ่ตกต่างกนั  

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.278 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มสถานภาพสมรส ไมแ่ตกต่างกนั  

ดา้นพฤติกรรมหลงัการซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.618 ซึ่งมากกว่า 0.05 ยอมรบัสมมตฐิาน
หลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
สถานภาพสมรส ไมแ่ตกต่างกนั  

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 19 
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ตาราง 19 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน  
     เขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพสมรส 
 

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร          
รา้นกาแฟสด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การรบัรูปั้ญหา ระหวา่งกลุ่ม     1.428 1 1.428 3.660 0.056 
 ภายในกลุ่ม 155.259 398 0.390   
 รวม   156.686 399    
การคน้หาขอ้มลู ระหวา่งกลุ่ม     1.339 1 1.339 2.111 0.147 
 ภายในกลุ่ม 252.525 398 0.634   
 รวม   253.864 399    
การประเมนิผลทางเลอืก ระหวา่งกลุ่ม     0.054 1 0.054 0.113 0.737 
 ภายในกลุ่ม 190.279 398 0.478   
 รวม 190.333 399    
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร ระหวา่งกลุ่ม    0.147 1 0.147 0.380 0.538 
 ภายในกลุ่ม 153.875 398 0.387   
 รวม 154.022 399    
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ระหวา่งกลุ่ม    0.736 1 0.736 2.591 0.108 
 ภายในกลุ่ม 113.014 398 0.284   
 รวม 113.750 399    

 
จากตาราง 19 ผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชส้ถติ ิF-test พบวา่  
ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.056 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน

หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มี
การตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหาไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.147 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มี
การตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาขอ้มูลไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ด้านการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.737 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรส
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แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการ
ประเมนิผลทางเลอืกไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.538 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรส
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.108 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มีสถานภาพสมรส
แตกต่างกันมีการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของผูบ้รโิภคที่มีการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามสถานภาพสมรสด้านการรบัรูปั้ญหา ดา้นการค้นหา
ขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ
ไมแ่ตกต่างกนั จงึไมต่อ้งท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่ 

 
การทดสอบสมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.4 ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มกีาร

ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
H0: ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
H1: ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว 

(One-way Analysis of Variance: One way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรอื Brown-Forsythe การทดสอบ
สมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถ้าความ
แปรปรวนเท่ากันให้ทดสอบด้วย F-test และถ้าค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากันให้ทดสอบ
สมมตฐิานดว้ย Brown-Forsyth ซึ่งจะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 และ
ถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ทีม่คี่าเฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคู่
ทีแ่ตกต่างกนั จะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิกีารทดสอบ Least Significant 
Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพือ่หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้  Levene Statistic ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 

H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 20 

 
ตาราง 20 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานครกบัแต่ละกลุ่มระดบัการศกึษาโดยใช ้Levene Statistic 

 

การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การรบัรูปั้ญหา 0.274 2 397 0.760 
การคน้หาขอ้มลู 1.635 2 397 0.196 
การประเมนิผลทางเลอืก 0.704 2 397 0.495 
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 0.271 2 397 0.763 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 1.830 2 397 0.162 

 
จากตาราง 20 ผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครกบักลุ่มระดบัการศกึษา พบวา่  
ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.760 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน

หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอายุไม่
แตกต่างกนั  

ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.196 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอายุไม่
แตกต่างกนั  

ด้านการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.495 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มอายุไมแ่ตกต่างกนั  

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.763 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มอายุไมแ่ตกต่างกนั  

ดา้นพฤติกรรมหลงัการซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.162 ซึ่งมากกว่า 0.05 ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอายุไม่
แตกต่างกนั  

ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 21 
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ตาราง 21 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา 
 

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร          
รา้นกาแฟสด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การรบัรูปั้ญหา ระหวา่งกลุ่ม    0.330 2 0.165 0.419 0.658 
 ภายในกลุ่ม 156.357 397 0.394   
 รวม   156.686 399    
การคน้หาขอ้มลู ระหวา่งกลุ่ม     6.515 2 3.257 5.228** 0.006 
 ภายในกลุ่ม 247.349 397 0.623   
 รวม   253.864 399    
การประเมนิผลทางเลอืก ระหวา่งกลุ่ม    0.691 2 0.345 0.723 0.486 
 ภายในกลุ่ม 189.643 397 0.478   
 รวม 190.333 399    
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร ระหวา่งกลุ่ม    0.758 2 0.379 0.981 0.376 
 ภายในกลุ่ม 153.264 397 0.386   
 รวม 154.022 399    
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ระหวา่งกลุ่ม    2.068 2 1.034 3.675* 0.026 
 ภายในกลุ่ม 111.682 397 0.281   
 รวม 113.750 399    

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 *มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 21 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิF-test พบวา่  
ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.658 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน

หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มี
การตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหาไม่
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.006 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มี
การตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาข้อมูล
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แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
ด้านการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.486 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษา
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการ
ประเมนิผลทางเลอืกไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.376 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษา
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.026 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษา
แตกต่างกันมีการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
พฤตกิรรมหลงัการซือ้แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

เพือ่ใหท้ราบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟ
สดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาข้อมูล และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 
แตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบ้าง ดงันัน้ผู้วจิยัจงึท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่ โดยใช้วธิี Least 
Significant Differenc (LSD) แสดงดงัตาราง 22 และตาราง 23 

 
ตาราง 22 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัม ี
     การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู  

 

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
รา้นกาแฟสด 

ระดบัการศกึษา 
 ต ่ากวา่

ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี

สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

การคน้หาขอ้มลู ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 3.60 - 0.09288 0.35000** 
    (0.451) (0.009) 
 ปรญิญาตร ี 3.50  - 0.25712** 
     (0.004) 

 สงูกวา่ปรญิญาตร ี 3.25   - 
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 *มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 

X 
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จากตาราง 22 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผู้บริโภคที่มีระดับ
การศึกษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นการคน้หาขอ้มลู พบวา่  

ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปรญิญาตรี กบัผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.009 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปรญิญาตรี มกีาร
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลูแตกต่างกนั
เป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีอย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
โดยผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต ่ ากว่าปริญญาตรี มีการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาขอ้มูล มากกว่าผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศึกษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.35000 

และผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญา
ตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาข้อมูลแตกต่างกนัเป็นรายคู่กบั
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีอยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่
มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ีโดยมี
ผลต่างคา่เฉลีย่เทา่กบั 0.25712 

สว่นรายคูอ่ื่น ไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

ตาราง 23 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัม ี 
     การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้  
 

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร 
รา้นกาแฟสด 

ระดบัการศกึษา 
 ต ่ากวา่

ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี

สงูกวา่
ปรญิญาตร ี

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี 4.22 - -0.07487 -0.21103* 
    (0.365) (0.019) 
 ปรญิญาตร ี 4.29  - -0.13616* 
     (0.024) 

 สงูกวา่ปรญิญาตร ี 4.43   - 
 

*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

X 
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จากตาราง 23 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผู้บริโภคที่มีระดับ
การศึกษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ พบวา่  

ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปรญิญาตรี กบัผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.019 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปรญิญาตรี มกีาร
ตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ 
แตกต่างกนัเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคที่มีระดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตรี อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา
สงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.21103 

และผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีกบัผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่าปรญิญาตร ี
มคีา่ Sig. เทา่กบั 0.024 ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0.05 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาปรญิญาตรี มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้น
กาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อแตกต่างกนัเป็นรายคู่กบั
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยผูบ้รโิภคทีม่ี
ระดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ น้อยกว่าผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาสูงกว่าปรญิญาตร ีโดยมีผลต่าง
คา่เฉลีย่เทา่กบั 0.13616 

สว่นรายคูอ่ื่น ไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
การทดสอบสมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.5 ผูบ้รโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
H0: ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน

เขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
H1: ผู้บรโิภคที่มอีาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน

เขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว 

(One-way Analysis of Variance: One way ANOVA) ด้วยสถิติ F-test หรือ Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน 
ถา้ความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถ้าค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั
ให้ทดสอบสมมติฐานดว้ย Brown-Forsyth ซึ่งจะปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) กต็่อเมื่อค่า Sig. มคี่า
น้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานขอ้ใดปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ที่มี
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คา่เฉลีย่อยา่งน้อยหนึ่งคูท่ีแ่ตกต่างกนั จะน าไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) โดยใช้
วธิกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้ง
แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้ Levene Statistic ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 

H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 

(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 24 
 
ตาราง 24 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานครกบัแต่ละกลุ่มอาชพี โดยใช ้Levene Statistic 

 

การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การรบัรูปั้ญหา 0.306 3 396 0.821 
การคน้หาขอ้มลู   4.284** 3 396 0.005 
การประเมนิผลทางเลอืก 2.093 3 396 0.101 
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 0.499 3 396 0.683 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 2.167 3 396 0.091 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 24 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครกบักลุ่มอาชพี พบวา่  
ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.821 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน

หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอาชพีไม่
แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 26 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอาชพี
แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิBrown-Forsyth ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 25 
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ด้านการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.101 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มอาชพีไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 26 

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.683 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มอาชพีไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 26 

ดา้นพฤติกรรมหลงัการซื้อ มคี่า Sig. เท่ากบั 0.091 ซึ่งมากกว่า 0.05 ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มอาชพีไม่
แตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 26 
 
ตาราง 25 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsyth 

 

     การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด Statistica df1 df2 Sig. 

การคน้หาขอ้มลู Brown-Forsythe 2.031 3 204.099 0.111 

 
จากตาราง 25 ผลการวเิคราะหก์ารทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น

กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsyth พบว่า 
ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.111 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) 
และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาข้อมูล ไม่แตกต่างกนั อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร          
รา้นกาแฟสด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การรบัรูปั้ญหา ระหวา่งกลุ่ม   1.30 3 0.433 1.104 0.347 
 ภายในกลุ่ม 155.386 396 0.392   
 รวม   156.686 399    
การประเมนิผลทางเลอืก ระหวา่งกลุ่ม    0.514 3 0.171 0.358 0.784 
 ภายในกลุ่ม 189.819 396 0.479   
 รวม 190.333 399    
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร ระหวา่งกลุ่ม    0.630 3 0.210 0.542 0.654 
 ภายในกลุ่ม 153.392 396 0.387   
 รวม 154.022 399    
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ระหวา่งกลุ่ม   0.796 3 0.265 0.930 0.426 
 ภายในกลุ่ม 112.954 396 0.285   
 รวม 113.75 399    

 
จากตาราง 26 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามอาชพี โดยใชส้ถติ ิF-test พบวา่  
ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.347 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน

หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกัน มีการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหาไมแ่ตกต่างกนั 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ด้านการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.784 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมี
การตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านการประเมินผล
ทางเลอืกไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.654 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ/ใช้
บรกิารไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ มีค่า Sig. เท่ากับ 0.426 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรบั
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สมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้
ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ผลการวเิคราะห์ความแตกต่างของผูบ้รโิภคที่มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามอาชีพ ด้านการรบัรู้ปัญหา  ด้านการประเมินผล
ทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ไมแ่ตกต่างกนั จงึไมต่อ้งท า
การทดสอบความแตกต่างรายคู ่

 
การทดสอบสมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.6 ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อบุคคลแตกต่างกนั มกีาร

ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
H0: ผู้บรโิภคที่มีรายได้ต่อบุคคลแตกต่างกนัมีการตัดสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครไมแ่ตกต่างกนั 
H1: ผู้บรโิภคที่มีรายได้ต่อบุคคลแตกต่างกนัมีการตัดสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ส าหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ผูว้จิยัใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว 

(One-way Analysis of Variance: One way ANOVA) ดว้ยสถติ ิF-test หรอื Brown-Forsythe การ
ทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% โดยจะท าการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่ม
ก่อน ถ้าความแปรปรวนเท่ากนัใหท้ดสอบดว้ย F-test และถ้าค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไม่
เท่ากนัใหท้ดสอบสมมตฐิานด้วย Brown-Forsyth ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต็่อเมื่อค่า Sig. 
มคี่าน้อยกว่า 0.05 และถ้าสมมติฐานขอ้ใดปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง 
(H1) ที่มีค่ าเฉลี่ยอย่างน้อยหน่ึงคู่ที่ แตกต่างกัน  จะน าไปเปรียบเทียบเชิงซ้อน (Multiple 
Comparison) โดยใช้วิธกีารทดสอบ Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อ
หาวา่คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญัทางสถติ ิ0.05 

โดยจะตรวจสอบค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช้  Levene Statistic ซึ่ง
ตัง้สมมตฐิาน ดงัน้ี 

H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่ 95% จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั 

(H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 27 
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ตาราง 27 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน  
     เขตกรงุเทพมหานครกบัแต่ละกลุ่มรายไดต้่อบุคคล โดยใช ้Levene Statistic 

 

การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 
Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

การรบัรูปั้ญหา 1.458 4 395 0.214 
การคน้หาขอ้มลู 1.299 4 395 0.270 
การประเมนิผลทางเลอืก 0.173 4 395 0.952 
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 0.371 4 395 0.829 
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ 2.730* 4 395 0.029 

 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 27 ผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครกบักลุ่มรายไดต้่อบุคคล พบวา่  
ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.214 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน

หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มรายไดต้่อ
บุคคลไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 29 

ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคี่า Sig. เท่ากบั 0.270 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มรายไดต้่อ
บุคคลไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงัตาราง 29 

ด้านการประเมนิผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.952 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มรายไดต้่อบุคคลไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงั
ตาราง 29 

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.829 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มรายไดต้่อบุคคลไมแ่ตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใชส้ถิต ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน แสดงดงั
ตาราง 29 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ มีค่า Sig. เท่ากับ  0.029 ซึ่งน้อยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มรายไดต้่อบุคคลแตกต่างกนั ดงันัน้ผูว้จิยัจงึใช้สถิต ิBrown-Forsyth ในการทดสอบสมมตฐิาน 
แสดงดงัตาราง 28 
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ตาราง 28 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดต้่อบุคคล โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsyth 

 

     การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด Statistica df1 df2 Sig. 

พฤตกิรรมหลงัการซือ้ Brown-Forsythe 2.323 4 346.356 0.056 

 
จากตาราง 28 ผลการวเิคราะหก์ารทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น

กาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามรายได้ต่อบุคคล โดยใช้สถิติ Brown-
Forsyth พบวา่ ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ มคี่า Sig. เทา่กบั 0.056 ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มีรายได้ต่อบุคคล 
แตกต่างกันมีการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้าน
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน 
     เขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดต้่อบุคคล โดยใชส้ถติ ิF-test 
 

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร          
     รา้นกาแฟสด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

การรบัรูปั้ญหา ระหวา่งกลุ่ม    2.080 4 0.520 1.329 0.259 
 ภายในกลุ่ม 154.606 395 0.391   
 รวม   156.686 399    
การคน้หาขอ้มลู ระหวา่งกลุ่ม  11.444 4 2.861   4.662** 0.001 
 ภายในกลุ่ม 242.420 395 0.614   
 รวม 253.864 399    
การประเมนิผลทางเลอืก ระหวา่งกลุ่ม    2.849 4 0.712 1.501 0.201 
 ภายในกลุ่ม 187.484 395 0.475   
 รวม 190.333 399    
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร ระหวา่งกลุ่ม    3.164 4 0.791 2.071 0.084 
 ภายในกลุ่ม 150.858 395 0.382   
 รวม 154.022 399    
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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จากตาราง 29 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามรายไดต้่อบุคคล โดยใชส้ถติ ิF-test พบวา่  

ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคี่า Sig. เท่ากบั 0.259 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมติฐาน
หลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคลแตกต่างกนั มี
การตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ด้านการรบัรู้ปัญหา       
ไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ด้านการค้นหาขอ้มูล มคี่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซึ่งน้อยว่า 0.01 นัน่คอื ปฏิเสธสมมติฐาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคลแตกต่างกนัมี
การตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาข้อมูล 
แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

ด้านการประเมินผลทางเลอืก มคี่า Sig. เท่ากบั 0.201 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อบุคคล
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการ
ประเมนิผลทางเลอืกไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.084 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบั
สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อบุคคล
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการ
ตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิารไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

เพื่อให้ทราบว่า ผู้บรโิภคที่มีรายได้ต่อบุคคลแตกต่างกนั มีการตัดสนิใจใช้บรกิารร้าน
กาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาขอ้มูลแตกต่างกนัเป็นรายคู่ใดบ้าง 
ดงันัน้ผู้วิจยัจึงท าการทดสอบความแตกต่างรายคู่ โดยใช้วิธี Least Significant Differenc (LSD) 
แสดงดงัตาราง 30 
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ตาราง 30 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคลแตกต่างกนัม ี 
     การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู  

 

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
จากตาราง 30 ผลการวเิคราะหเ์ปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคที่มีรายไดต้่อ

บุคคลแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
การคน้หาขอ้มลู พบวา่  

ผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อบุคคลต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท กบัผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อ
บุคคล 45,001 บาทขึน้ไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.008 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายได้ต่อบุคคลต ่ากว่าหรอื
เท่ากบั 15,000 บาท มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นการคน้หาขอ้มลูแตกต่างกนัเป็นรายคู่กบัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคล 45,001 บาทขึน้ไป อยา่ง
มนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยผูบ้รโิภคที่มรีายไดต้่อบุคคลต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท  
มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาขอ้มูล 
มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคล 45,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.31317 

และผูบ้รโิภคที่มรีายไดต้่อบุคคล 15,001 – 25,000 บาท กบัผูบ้รโิภคที่มรีายไดต้่อบุคคล 
45,001 บาทขึ้นไป มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งมคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคล 15,001 – 25,000 บาท 

การตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสด  
(ดา้นการคน้หาขอ้มลู) 

 ต ่ากวา่    
หรอืเทา่กบั 
15,000 บาท 

15,001 – 
25,000 
บาท 

25,001 – 
35,000 
บาท 

35,001 – 
45,000 
บาท 

45,001 
บาทขึน้ไป 

ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 
15,000 บาท 

3.51 - -0.16393 0.02513 0.08500 0.31317** 
  (0.196) (0.839) (0.558) (0.008) 

15,001 – 25,000 บาท 3.67  - 0.18907 0.24893 0.47711** 

   (0.122) (0.084) (0.000) 
25,001 – 35,000 บาท 3.49   - 0.05987 0.28804 

    (0.671) (0.01) 
35,001 – 45,000 บาท 3.43    - 0.22817 

     (0.092) 

45,001 บาทขึน้ไป 3.20     - 

X 
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มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาขอ้มูล
แตกต่างกนัเป็นรายคูก่บัผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคล 45,001 บาทขึน้ไป อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อบุคคล 15,001 – 25,000 บาท มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อ
บุคคล 45,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.47711 

สว่นรายคูอ่ื่น ไมพ่บวา่มคีวามแตกต่างอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร

รา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร 
การทดสอบสมมติฐานย่อยข้อท่ี 2.1  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา 
H0: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารร้านกาแฟสด

ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา 
H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดใน

เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา 
ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) โดยการเลือกตัวแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต็่อเมื่อค่า
ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ 0.05   

โดยก าหนดตวัแปร ดงัน้ี  
   X1 = ดา้นผลติภณัฑ ์
   X2 = ดา้นราคา 
   X3 = ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  
   X4 = ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
   X5 = ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร 
   X6 = ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
   X7 = ดา้นกระบวนการ  
   y1 = ดา้นการรบัรูปั้ญหา 
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ตาราง 31 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค  
     ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา  
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression  11.389 7 1.627 4.390** 0.000 
Residual 145.297 392 0.371   

Total 156.686 399    
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 31 ผลการวเิคราะห ์พบว่า การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา มคีวามสมัพนัธ์เชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระ ซึ่งมคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร อย่างน้อย 1 ดา้น มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ได ้ดงัน้ี 
 

ตาราง 32 แสดงผลการวเิคราะห ์การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้น  
     การรบัรูปั้ญหา โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) โดยใชว้ธิ ีEnter 
 

     ตวัแปร B SE t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) 3.369 0.311   10.815** 0.000 
ดา้นผลติภณัฑ ์(x1) -0.078 0.052     -1.507 0.133 
ดา้นราคา (x2) 0.294 0.067    4.416** 0.000 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (x3) -0.131 0.067 -1.966 0.050 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) 0.004 0.052  0.078 0.938 
ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร (x5) -0.046 0.075 -0.614 0.539 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x6) -0.041 0.081 -0.503 0.615 
ดา้นกระบวนการ (x7) 0.149 0.089  1.669 0.096 
     r   = 0.270 Adjusted R2 = 0.056   
     R2 = 0.073 SE = 0.608   

 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
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จากตาราง 32 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านราคา 
สามารถรวมท านายการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการ
รบัรูปั้ญหา รอ้ยละ 5.6 (Adjusted R2 = 0.056) 

ผู้วิจยัจึงน าค่าสมัประสิทธิข์องตัวที่สามารถร่วมท านายมาเขียนเป็นสมการพยากรณ์    
การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา โดยใช้
คะแนนดบิ ดงัน้ี 

 
y1 = 3.369 + 0.294x2 

 
ผลการศกึษา สรปุได ้
ตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธท์างบวกกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหา อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ได้แก่ ค่าคงที่ ด้าน
ราคา (x2) เป็น ปัจจัยที่ ก าหนดการตัดสิน ใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บ ริโภคใน เขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา (y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอธบิายได ้ดงัน้ี 

หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทุกดา้นมคีา่คงที ่ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา เทา่กบั 3.369 หน่วย ทัง้น้ี  

หากส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคา (x2) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะมีผลท าให้
ผู้บรโิภคมีการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรู้
ปัญหา (y1) เพิม่ขึ้น 0.294 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อก าหนดส่วนประสมทางการตลาดบรกิารอกี 6 ด้าน มี
คา่คงที ่ 

ส่วนตวัแปรทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหา (y1) ม ี6 ตวัแปร ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (x1) ด้านช่องทาง  
การจดัจ าหน่าย (x3) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) ดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร (x5) ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ (x6) และด้านกระบวนการ (x7) ไม่ได้เป็นปัจจยัที่เป็นตัวก าหนดการตัดสนิใจใช้บรกิาร   
รา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา (y1) 
 

การทดสอบสมมติฐานย่อยข้อท่ี 2.2  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู 

H0: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู 

H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
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ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยการเลือกตัวแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต็่อเมื่อค่า
ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ 0.05   

โดยก าหนดตวัแปร ดงัน้ี  
   X1 = ดา้นผลติภณัฑ ์
   X2 = ดา้นราคา 
   X3 = ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  
   X4 = ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
   X5 = ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร 
   X6 = ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
   X7 = ดา้นกระบวนการ  
   y1 = ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
 

ตาราง 33 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค 
     ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู  
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression  47.304 7 6.758 12.824** 0.000 
Residual 206.560 392 0.527   

Total 253.864 399    
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 33 ผลการวเิคราะห ์พบว่า การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระ ซึง่มคี่า 
Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารอย่างน้อย 1 ดา้น มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ไดด้งัน้ี 
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ตาราง 34 แสดงผลการวเิคราะห ์การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร   
     ดา้นการคน้หาขอ้มลู โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis)  
     โดยใชว้ธิ ีEnter 
 

     ตวัแปร B SE t Sig. 

คา่คงที ่(Constant)  1.489 0.371    4.009** 0.000 
ดา้นผลติภณัฑ ์(x1)  0.265 0.062    4.292** 0.000 
ดา้นราคา (x2) -0.040 0.079 -0.502 0.616 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (x3) -0.024 0.079 -0.306 0.760 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4)  0.389 0.061    6.330** 0.000 
ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร (x5) -0.281 0.090   -3.132** 0.002 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x6)  0.253 0.097   2.606* 0.010 
ดา้นกระบวนการ (x7) -0.052 0.106 -0.486 0.627 
     R  = 0.432 Adjusted R2 = 0.172   
     R2 = 0.186 SE = 0.725   
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 34 ผลการวเิคราะห์ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านผลติภณัฑ ์

ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านพนักงานผูใ้ห้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ สามารถรวม
ท านายการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
รอ้ยละ 17.2 (Adjusted R2 = 0.172) 

ผูว้จิยัจงึน าค่าสมัประสทิธิข์องตวัที่สามารถร่วมท านายมาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์การ
ตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาขอ้มูล โดยใช้
คะแนนดบิ ดงัน้ี 

 
y1 = 1.489 +0.265x1 +0.389x4 -0.281x5 +0.253x6 

 
ผลการศกึษา สรปุได ้
ตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธท์างบวกกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มูล อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ค่าคงที่ ดา้น
ผลิตภัณฑ์ (x1) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (x4) และด้านลกัษณะทางกายภาพ (x6) เป็นปัจจยัที่



99 
 

    
 

ก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
(y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอธบิายไดด้งัน้ี 

หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทุกดา้นมคีา่คงที ่ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู เทา่กบั 1.489 หน่วย ทัง้น้ี  

หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลิตภณัฑ์ (x1) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะมีผลท าให้
ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
(y1) เพิม่ขึน้ 0.265 หน่วย ทัง้น้ีเมือ่ก าหนดสว่นประสมทางการตลาดบรกิารอกี 6 ดา้น มคีา่คงที ่ 

หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการ
คน้หาขอ้มลู (y1) เพิม่ขึน้ 0.389 หน่วย ทัง้นี้เมื่อก าหนดส่วนประสมทางการตลาดบรกิารอกี 6 ดา้น 
มคีา่คงที ่

หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x6) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการ
คน้หาขอ้มลู (y1) เพิม่ขึน้ 0.253 หน่วย ทัง้นี้เมื่อก าหนดส่วนประสมทางการตลาดบรกิารอกี 6 ดา้น 
มคีา่คงที ่

ตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธท์างลบกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นพนักงาน 
ผู้ให้บริการ (x5) เป็นปัจจัยที่ก าหนดการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู (y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอธบิายได ้ดงัน้ี 

หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร (x5) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการ
คน้หาขอ้มลู (y1) ลดลง 0.281 หน่วย ทัง้นี้เมื่อก าหนดสว่นประสมทางการตลาดบรกิารอกี 6 ดา้น มี
ค่าคงที ่เน่ืองจากผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจ ชอบการใหบ้รกิาร การใหข้อ้มลูและโปรโมชัน่ต่างๆ ของ
พนกังานผูใ้หบ้รกิารภายรา้น จนกลบัมาใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดซ ้าอกีหลายครัง้ ท าใหม้ผีูบ้รโิภคหรอื
มลีูกคา้ประจ าเพิม่ขึน้ จงึส่งผลใหผู้บ้รโิภคมกีารคน้หาขอ้มลูรา้นกาแฟสดใหม่ๆ การหาขอ้มลูของรา้น 
หรอืโปรโมชัน่ต่างๆ ของรา้นกาแฟสดลดลง  

ส่วนตวัแปรทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาข้อมูล (y1) มี 3 ตัวแปร ได้แก่ ด้านราคา (x2) ด้านช่องทาง       
การจดัจ าหน่าย (x3) และด้านกระบวนการ (x7) ไม่ได้เป็นปัจจยัที่เป็นตัวก าหนดการตัดสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู (y1) 
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การทดสอบสมมติฐานย่อยข้อท่ี 2.3 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 

H0: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 

H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 

ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยการเลือกตัวแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเมื่อ  
คา่ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ 0.05   

โดยก าหนดตวัแปร ดงัน้ี  
   X1 = ดา้นผลติภณัฑ ์
   X2 = ดา้นราคา 
   X3 = ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  
   X4 = ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
   X5 = ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร 
   X6 = ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
   X7 = ดา้นกระบวนการ  
   y1 = ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 
 

ตาราง 35 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค 
     ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 147.351 7 21.050 191.976** 0.000 
Residual   42.983 392  0.110   

Total 190.333 399    
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 35 ผลการวเิคราะห ์พบว่า การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกมคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระ 
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ซึง่มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารอย่างน้อย 1 ดา้น มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการประเมินผลทางเลือกอย่าง         
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ได ้ดงัน้ี 
 
ตาราง 36 แสดงผลการวเิคราะห ์การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร   
     ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู (Multiple Regression   
     Analysis) โดยใชว้ธิ ีEnter 
 

     ตวัแปร B SE t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) 0.787 0.169    4.643** 0.000 
ดา้นผลติภณัฑ ์(x1)      -0.020 0.028     -0.707 0.480 
ดา้นราคา (x2) 0.027 0.036 0.746 0.456 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (x3) 0.012 0.036 0.335 0.738 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) 0.808 0.028  28.827** 0.000 
ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร (x5) 0.044 0.041 1.079 0.281 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x6)      -0.059 0.044     -1.343 0.180 
ดา้นกระบวนการ (x7)      -0.006 0.049     -0.133 0.894 
     r   = 0.880 Adjusted R2 = 0.770   
     R2 = 0.774 SE = 0.331   
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 36 ผลการวเิคราะห ์พบว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
สามารถรวมท านายการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการ
ประเมนิผลทางเลอืก รอ้ยละ 77 (Adjusted R2 = 0.770) 

ผูว้จิยัจงึน าค่าสมัประสทิธิข์องตวัที่สามารถร่วมท านายมาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์การ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก
โดยใชค้ะแนนดบิ ดงัน้ี 

 
y1 = 0.787 +0.808x4  
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ผลการศกึษา สรปุได ้
ตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธท์างบวกกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกอยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ไดแ้ก่ ค่าคงที ่
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (x4) เป็นปัจจยัทีก่ าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก (y1) ซึ่งจากค่าสมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถ
อธบิายได ้ดงัน้ี 

หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทุกดา้นมคีา่คงที ่ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เท่ากบั 0.787 หน่วย 
ทัง้น้ี  

หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการ
ประเมนิผลทางเลอืก (y1) เพิม่ขึน้ 0.808 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อก าหนดส่วนประสมทางการตลาดบรกิารอกี 
6 ดา้น มคีา่คงที ่

ส่วนตวัแปรทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการประเมนิผลทางเลอืก (y1) ม ี6 ตวัแปร ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ (x1) ด้าน
ราคา (x2) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (x3) ด้านพนักงานผู้ให้บริการ (x5) ด้านลักษณะทาง
กายภาพ (x6) และดา้นกระบวนการ (x7) ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัทีเ่ป็นตวัก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก (y1) 
 

การทดสอบสมมติฐานย่อยข้อท่ี 2.4  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มอีิทธพิลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 

H0: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไมม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 

H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 

ส าหรับสถิติที่ ใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยการเลือกตัวแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดับ
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต็่อเมื่อค่า
ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ 0.05   

โดยก าหนดตวัแปร ดงัน้ี  
   X1 = ดา้นผลติภณัฑ ์
   X2 = ดา้นราคา 
   X3 = ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  
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   X4 = ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
   X5 = ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร 
   X6 = ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
   X7 = ดา้นกระบวนการ  
   y1 = ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 
 

ตาราง 37 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค 
     ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร  
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 110.822 7 15.832 143.658** 0.000 
Residual   43.200 392  0.110   

Total 154.022 399    
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 37 ผลการวเิคราะห ์พบว่า การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระ 
ซึง่มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารอย่างน้อย 1 ดา้น มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตัดสินใจซื้อ/ใช้บรกิารอย่าง        
มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ได ้ดงัน้ี 
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ตาราง 38 แสดงผลการวเิคราะห ์การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร   
     ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู (Multiple Regression  
     Analysis) โดยใชว้ธิ ีEnter 
 

     ตวัแปร B SE t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) 0.344 0.170      2.027* 0.043 
ดา้นผลติภณัฑ ์(x1) 0.094 0.028   3.341** 0.001 
ดา้นราคา (x2) -0.014 0.036     -0.381 0.703 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (x3) -0.017 0.036     -0.455 0.649 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) 0.059 0.028  2.099* 0.036 
ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร (x5) 0.833 0.041  20.303** 0.000 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x6) -0.066 0.044     -1.486 0.138 
ดา้นกระบวนการ (x7) 0.026 0.049 0.531 0.596 
     r   = 0.848 Adjusted R2 = 0.715   
     R2 = 0.720 SE = 0.331   

 
**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 38 ผลการวเิคราะห์ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านผลติภณัฑ ์

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร สามารถรวมท านายการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
ร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตัดสินใจซื้อ/ใช้บรกิาร ร้อยละ 71.5 
(Adjusted R2 = 0.715) 

ผูว้จิยัจงึน าค่าสมัประสทิธิข์องตวัที่สามารถร่วมท านายมาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์การ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร 
โดยใชค้ะแนนดบิ ดงัน้ี 

 
y1 = 0.344 +0.094x1 +0.059x4 +0.833x5  

 
ผลการศกึษา สรปุได ้
ตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธท์างบวกกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ/ใช้บรกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และ0.05  
ไดแ้ก่ ค่าคงที ่ดา้นผลติภณัฑ ์(x1) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (x4) และดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร (x5) 
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เป็นปัจจยัทีก่ าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร (y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอธบิายไดด้งัน้ี 

หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทุกดา้นมคี่าคงที ่ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร เท่ากบั 0.344 หน่วย 
ทัง้น้ี  

หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ์ (x1) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลท าให้
ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้/ใชบ้รกิาร (y1) เพิม่ขึน้ 0.094 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อก าหนดสว่นประสมทางการตลาดบรกิารอกี 6 ดา้น 
มคีา่คงที ่ 

หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการ
ตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร (y1) เพิม่ขึน้ 0.059 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อก าหนดส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร
อกี 6 ดา้น มคีา่คงที ่

หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร (x5) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการ
ตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร (y1) เพิม่ขึน้ 0.833 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อก าหนดส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร
อกี 6 ดา้น มคีา่คงที ่

ส่วนตวัแปรทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร (y1) ม ี4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา (x2) ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย (x3) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x6) และดา้นกระบวนการ (x7) ไมไ่ดเ้ป็นปัจจยัทีเ่ป็น
ตวัก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้/ใชบ้รกิาร (y1) 
 

การทดสอบสมมติฐานย่อยข้อท่ี 2.5  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

H0: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

H1: ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ คือ การวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยการเลือกตัวแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบั
ความเชื่อมัน่ 95% ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) กต็่อเมื่อค่า
ระดบันยัส าคญัทางสถติ ิมคีา่น้อยกวา่ 0.05   
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โดยก าหนดตวัแปร ดงัน้ี  
   X1 = ดา้นผลติภณัฑ ์
   X2 = ดา้นราคา 
   X3 = ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย  
   X4 = ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
   X5 = ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร 
   X6 = ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
   X7 = ดา้นกระบวนการ  
   y1 = ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
 

ตาราง 39 แสดงผลการวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค 
     ในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้  
 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Regression 99.371 7 14.196 387.007** 0.000 
Residual 14.379 392  0.037   

Total 113.750 399    
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 

จากตาราง 39 ผลการวเิคราะห ์พบว่า การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ มคีวามสมัพนัธเ์ชงิเสน้ตรงกบักลุ่มตวัแปรอสิระ ซึง่
มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารอย่างน้อย 1 ด้าน มอีทิธพิลต่อการ
ตดัสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และสามารถสรา้งสมการพยากรณ์เชงิเสน้ไดด้งัน้ี 
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ตาราง 40 แสดงผลการวเิคราะห ์การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร   
     ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ โดยใชก้ารวเิคราะหค์วามถดถอยพหุคณู (Multiple Regression  
     Analysis) โดยใชว้ธิ ีEnter 
 

ตวัแปร B SE t Sig. 

คา่คงที ่(Constant) 0.173 0.098 1.764 0.078 
ดา้นผลติภณัฑ ์(x1) 0.036 0.016  2.212* 0.028 
ดา้นราคา (x2)      -0.009 0.021     -0.447 0.655 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย (x3)      -0.013 0.021     -0.634 0.526 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4)      -0.033 0.016     -2.061* 0.040 
ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร (x5) 0.053 0.024  2.239* 0.026 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x6) 0.044 0.026 1.731 0.084 
ดา้นกระบวนการ (x7) 0.902 0.028  32.137** 0.000 
     r   = 0.935 Adjusted R2 = 0.871   
     R2 = 0.874 SE = 0.191   
 

**มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
จากตาราง 40 ผลการวเิคราะห์ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านผลติภณัฑ ์

ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร และดา้นกระบวนการ สามารถรวมท านายการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ รอ้ย
ละ 87.1 (Adjusted R2 = 0.871) 

ผูว้จิยัจงึน าค่าสมัประสทิธิข์องตวัที่สามารถร่วมท านายมาเขยีนเป็นสมการพยากรณ์การ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ โดย
ใชค้ะแนนดบิ ดงัน้ี 

 
y1 = 0.036x1 -0.033x4 +0.053x5 +0.902x7 

 
ผลการศกึษา สรปุได ้
ตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธท์างบวกกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต

กรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ0.05  ไดแ้ก่ 
ดา้นผลติภณัฑ์ (x1) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (x4) ด้านพนักงานผูใ้ห้บรกิาร (x5) และดา้นกระบวนการ 
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(x7)  เป็นปัจจยัที่ก าหนดการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (y1) ซึง่จากคา่สมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอธบิายได ้ดงัน้ี 

หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ ์(x1) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลท าให้
ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรม
หลงัการซื้อ (y1) เพิม่ขึน้ 0.036 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อก าหนดส่วนประสมทางการตลาดบรกิารอกี 6 ดา้น 
มคีา่คงที ่ 

หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร (x5) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าให้ผู้บรโิภคมีการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
พฤตกิรรมหลงัการซื้อ (y1) เพิม่ขึน้ 0.053 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อก าหนดส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร
อกี 6 ดา้น มคีา่คงที ่

หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ (x7) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลท าให้
ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรม
หลงัการซื้อ (y1) เพิม่ขึน้ 0.902 หน่วย ทัง้น้ีเมื่อก าหนดส่วนประสมทางการตลาดบรกิารอกี 6 ดา้น 
มคีา่คงที ่

ตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธท์างลบกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด (x4)  เป็นปัจจยัที่ก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ (y1) ซึ่งจากค่าสมัประสทิธิด์งักล่าวสามารถอธบิายได้
ดงัน้ี 

หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาด (x4) เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าให้ผู้บรโิภคมีการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้าน
พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (y1) ลดลง 0.033 หน่วย ทัง้นี้เมื่อก าหนดสว่นประสมทางการตลาดบรกิารอกี 
6 ดา้น มคีา่คงที ่เน่ืองจากผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัและคาดหวงัในดา้นการสง่เสรมิการตลาดของรา้น
กาแฟสดในการออกโปรโมชัน่ใหม่ๆ เพื่อทีจ่ะไดเ้ขา้มาใชบ้รกิาร แต่ในบางครัง้การออกโปรโมชัน่ของรา้น
กาแฟสดไม่โดนใจหรอืออกโปรโมชัน่ผิดพลาด เช่น ลดกาแฟสด 50% ในช่วงเวลา 14.00 – 16.00 น.     
เป็นตน้ เพราะรา้นกาแฟสดไมใ่ช่รา้นกาแฟแบรนด์ใหญ่ ไมไ่ดเ้ป็นทีรู่จ้กัหรอืเป็นทีต่อ้งการจนขนาด
แยง้ซือ้ ท าใหผู้บ้รโิภคไมเ่กดิความตอ้งการซือ้หรอืใชบ้รกิารตามเป้าหมายของรา้นกาแฟสด จงึเป็น
เหตุผลทีท่ าใหต้น้ทุนดา้นการสง่เสรมิการตลาดของรา้นกาแฟสดเพิม่สงูขึน้ และสง่ผลท าใหผู้บ้รโิภค
มพีฤตกิรรมหลงัการซือ้หรอืกลบัมาใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดลดลง 

ส่วนตวัแปรที่ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ (y1) ม ี3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา (x2) ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (x3) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x6) ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัทีเ่ป็นตวัก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ (y1) 



109 
 

    
 

สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 41 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่   
     เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดส้ว่นบุคคลแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจ 
     ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
 

สมมตฐิาน 
ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์

กา
รร
บัร
ูป้ัญ

หา
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รค
น้ห
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อ้ม

ลู 

กา
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ระ
เม
นิผ
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าง
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อืก

 

กา
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ือ้/ใ
ชบ้

รกิ
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พฤ
ตกิ

รร
มห

ลงั
กา
รซ

ือ้ 

สถติทิีใ่ช ้

1. ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ 
   ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต  
   กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

     t-test 

2. ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจ 
   ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต  
   กรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 

    One way 
ANOVA 

3. ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั  
   มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ 
   ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

    One way 
ANOVA 

4. ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูสุดแตกต่างกนั  
   มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ 
   ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

    One way 
ANOVA 

5. ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั  
   มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ 
   ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

    One way 
ANOVA 

6. ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคลแตกต่างกนั  
   มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ 
   ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

    One way 
ANOVA 

 
หมายเหตุ     เครือ่งหมาย   หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
                 เครือ่งหมาย    หมายถงึ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
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ตาราง 42 แสดงสรปุผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อ    
     การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร 
 

 
สมมตฐิาน 

สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 

มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

กา
รร
บัร
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รร
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ือ้ 

สถติทิีใ่ช ้
 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์      Multiple Regression 

2. ดา้นราคา       Multiple Regression 

3. ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย        Multiple Regression 

4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด      Multiple Regression 

5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร      Multiple Regression 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ       Multiple Regression 

7. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร      Multiple Regression 

 
หมายเหตุ     เครือ่งหมาย   หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
                 เครือ่งหมาย    หมายถงึ ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน 
 
 
 
 



บทท่ี 5 
สรปุผล อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

การวจิยัครัง้นี้มุง่ศกึษา เรื่อง “สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร” เพื่อเป็นประโยชน์และแนวทางใหก้บั
ผูป้ระกอบการทีด่ าเนินธุรกจิรา้นกาแฟสด สามารถน าผลการวจิยัไปใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผน
พฒันาและปรบัปรุงส่วนประสมทางการตลาดบรกิารใหส้อดคลอ้งกบัความต้องการผูบ้รโิภค และให้
เป็นขอ้มลูแก่ผูท้ีส่นใจศกึษาคน้ควา้ใชเ้ป็นแนวทางในการด าเนินธุรกจิใหเ้กดิประสทิธภิาพสงูสุด 

สงัเขปการวิจยั 
ความมุ่งหมายของงานวิจยั 
ในการวจิยัครัง้น้ีผูว้จิยัไดต้ัง้ความมุง่หมายของการวจิยัไว ้ดงัน้ี 
1. เพื่อศึกษาการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสด ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร

จ าแนกตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชพี 
และรายไดต้่อบุคคล 

2. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้น
กาแฟสด ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ความส าคญัของการวิจยั 
ในครัง้น้ีผลของการวจิยัจะก่อใหเ้กดิประโยชน์ ดงัน้ี 
1. เพื่อน าผลการวจิยัไปใชใ้นการพฒันาผลติภัณฑ์ใหม่ๆ ใหต้อบสนองและตรงกบัความ

ต้องการของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร 

2. เพื่อน าผลการวจิยัทีไ่ดใ้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร น ามาพฒันาปัจจยัทางดา้นสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิารใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค เพือ่ใหเ้กดิความพงึพอใจสงูสุด  

3. เพื่อเป็นแนวทางให้กบัผู้ประกอบการที่ด าเนินธุรกิจรา้นกาแฟสด น าผลวจิยัที่ได้ไป
วางแผน พฒันา และปรบัปรุงสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ทีม่อีทิธิพลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสด เพือ่ความส าเรจ็ของธุรกจิในอนาคต 

สมมติฐานในการวิจยั 
1. ผู้บรโิภคที่มีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั

การศกึษา อาชพี และรายไดส้ว่นบุคคลแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด แตกต่างกนั 
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2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

ขอบเขตของการวิจยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัในครัง้น้ี คอื ผูบ้รโิภคทีซ่ือ้และดื่มกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร

ทัง้เพศชาย และเพศหญงิ ซึง่ไมท่ราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน 
กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยั 
กลุ่ มตัวอย่ างที่ ใช้ ในการวิจัยครัง้ น้ี  คือ ผู้บ ริโภคที่ ซื้ อและดื่ มกาแฟสด ในเขต

กรุงเทพมหานคร ทัง้เพศชาย และเพศหญิง เน่ืองจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จงึใช้การ
ก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยอาศัยสูตรในการค านวณของยามาเน แบบไม่ทราบจ านวนประชากร        
(ณฐักานต ์พนัธุเ์จรญิ. 2547: 36; อา้งองิจาก Yamane. 1967: 919) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ รอ้ยละ 95 จะ
ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา 385 ตวัอย่าง และเพิม่แบบสอบถามอกี 15 ตวัอย่าง รวมเป็น
ขนาดตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง  

การทดสอบสมมติฐาน 
1. การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Analysis)   

1.1 น าขอ้มลูของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามสว่นที ่1 เกีย่วกบัขอ้มลูลกัษณะ
ด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
อาชพี และรายไดต้่อบุคคลโดยการหาค่าความถี ่(Frequency) และคา่สถติริอ้ยละ (Percentage) 

1.2 น าขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามส่วนที่ 2 เกี่ยวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิาร โดยการหาค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation) 

1.3 น าขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามในแบบสอบถามส่วนที ่3 เกี่ยวกบัการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร โดยการหาค่าคะแนนเฉลีย่ (Mean) และ
คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชงิอนุมาน (Inferential statistics) เพื่อท าการทดสอบ
สมมตฐิาน โดยใชส้ถติติ่างๆในการวเิคราะห ์ดงัน้ี 
  2.1 ใชส้ถติคิ่า t-test (Independent t-test) ทดสอบความแตกต่างระหวา่งค่าเฉลีย่ของ
กลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่มที่เป็นอิสระต่อกัน เพื่อใช้ทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์    
ดา้นเพศ  
  2.2 การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance:     
One way ANOVA) ใช้ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่ม 
เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์(อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดต้่อบุคคล) 
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2.3 สถติกิารวเิคราะหค์วามถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อ
ทดสอบสมมติฐานขอ้ที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร แตกต่างกนั 
 
สรปุผลการวิจยั 

จากการวเิคราะห์ขอ้มูลเรื่องประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถสรปุผลการศกึษาได ้ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูลกัษณะด้านประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 251 คน คิดเป็นร้อยละ 

62.80 รองลงมา เป็นเพศชาย จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.20 มีอายุระหว่าง 35 – 44 ปี 
จ านวนมากทีสุ่ด 142 คน คดิเป็นรอ้ยละ 35.50 รองลงมาเป็น ผูม้อีายุระหว่าง 25 – 34 ปี จ านวน 104 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 26.00 ผูม้อีายุระหว่าง 45 ปีขึน้ไป จ านวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 21.70 และผูม้อีายุ
ระหว่าง 15 – 24 ปี จ านวนน้อยทีสุ่ด 67 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.80 โดยมสีถานภาพโสด/หมา้ย/หย่า
รา้ง/แยกกนัอยู่ จ านวนมากที่สุด 244 คน คดิเป็นรอ้ยละ 61.00 และสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกนั 
156 คน คดิเป็นรอ้ยละ 39.00 ส่วนใหญ่มกีารศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 234 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 58.50 รองลงมาเป็นผู้มกีารศึกษาระดบัสูงกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 116 คน คิดเป็นรอ้ยละ 
29.00 และระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีจ านวน 50 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.50 ตามล าดบั และมี
อาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน จ านวนมากที่สุด 214 คน คดิเป็นรอ้ยละ 53.50 รองลงมา อาชพี
ประกอบธุรกิจส่วนตัว/พ่อบ้าน/แม่บ้าน จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.30 อาชีพนักเรียน/
นักศกึษา จ านวน 55 คน คดิเป็นรอ้ยละ 13.70 และอาชพีขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ จ านวนน้อยที่สุด 
46 คน คดิเป็นรอ้ยละ 11.50 โดยมรีายไดต้่อบุคคล 45,001 บาทขึน้ไป จ านวนมากทีสุ่ด 112 คน คดิ
เป็นรอ้ยละ 28.00 รองลงมา มรีายไดต้่อบุคคล 25,001 – 35,000 บาท จ านวน 87 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
21.70 รายไดต้่อบุคคล 15,001 – 25,000 บาท จ านวน 78 คน คดิเป็นรอ้ยละ 19.50 รายไดต้่อบุคคล
ต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท จ านวน 75 คน คดิเป็นรอ้ยละ 18.80 และรายได้ต่อบุคคล 35,001 – 45,000 
บาท จ านวนน้อยทีส่ดุ 48 คน คดิเป็นรอ้ยละ 12.00 

 
ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีร้านกาแฟสด

ของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ
ใหบ้รกิาร โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 

พบว่า ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มภีาพรวมทุกดา้นรวมกนั
อยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.08 เมื่อพจิารณารายขอ้ พบว่า ความส าคญัในระดบัมากที่สุด 
ไดแ้ก่ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร มคี่าเฉลี่ยเท่ากนัคอืเท่ากบั 4.23 
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รองลงมา คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.21 และมคีวามส าคญัในระดบัมาก 
ไดแ้ก่ ดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.18 ดา้นผลติภณัฑ ์มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98 ดา้น
ราคา มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91 และด้านการส่งเสรมิการตลาด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81 ตามล าดับ 
สามารถจ าแนกแต่ละดา้นไดด้งัน้ี 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญด้านผลิตภัณฑ ์
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.98 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุด ได้แก่ รสชาตขิองกาแฟสด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.21 
และให้ความส าคัญอยู่ในระดับมาก ได้แก่ ของกลิ่นหอมของกาแฟสด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ  4.14 
รองลงมา คอื กาแฟสดสามารถปรบัรสชาตไิดต้ามใจชอบ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.80 และกาแฟสดมใีห้
เลอืกหลากหลายเมนู มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.78 ตามล าดบั 

ด้านราคา ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัด้านราคา โดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.91 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัในระดบัมาก ได้แก่ กาแฟสดต่างๆ มกีารแสดงราคาที่ชดัเจน มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.12 
รองลงมา คอื ความคุม้ค่าของราคาทีไ่ดร้บัจากการใชบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.10 ราคาของกาแฟสด
มคีวามเหมาะสม มคี่าเฉลีย่เทา่กบั 3.96 กาแฟสดมใีหเ้ลอืกหลากหลายราคา มคี่าเฉลีย่เทา่กบั 3.71 
และกาแฟสดมรีาคาถูกกวา่คูแ่ขง่ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.64 ตามล าดบั 

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัด้าน 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.21 เมื่อพิจารณาเป็น   
รายขอ้ พบวา่ ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สดุ ไดแ้ก่ ท าเลทีต่ ัง้สะดวก
ต่อการเดินทาง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.35 รองลงมา คือ ร้านตัง้อยู่ในจุดที่มองเห็นและหาได้ง่าย มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.26 และใกล้แหล่งที่พกัอาศยั ชุมชนและออฟฟิศ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.23 โดยให้
ความส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ มบีรกิารทีจ่อดรถส าหรบัลกูคา้ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.99 ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.81 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมาก ได้แก่ มีการจดัโปรโมชัน่ส่วนลดตาม
ช่วงเวลา เช่น ลด 50% ในช่วงเวลา 12.00 - 17.00 น. มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.89 รองลงมา คอื บตัร
สะสมแต้ม เพื่อแลกกาแฟสดฟร ีมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.82 มกีารประชาสมัพนัธ์ผ่าน Social Media    
มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.80 มกีารแจกคูปองส่วนลด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.78 และมกีารลดราคาในช่วง
เทศกาลต่างๆ เสมอ เชน่ ลด 10% ชว่งเทศกาลวาเลนไทน์ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.76 ตามล าดบั 

ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญด้าน
พนกังานผูใ้หบ้รกิาร โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคี่าเฉลีย่เทา่กบั 4.18 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากที่สุด ได้แก่ พนักงานมอีธัยาศยัด/ีพูดจา
สุภาพและเป็นกนัเอง มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.34 และใหค้วามส าคญัระดบัมาก ไดแ้ก่ พนักงานมคีวามรู้
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ความสามารถในการแนะน าเมนูกาแฟสดและการชงกาแฟสด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.20 รองลงมา คอื 
พนักงานมีการแต่งกายเหมาะสมและเรียบร้อย มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 และพนักงานมีจ านวน
เพยีงพอกบัการใหบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.08 ตามล าดบั 

ด้านลักษณะทางกายภาพ  ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดบัมากทีสุ่ด มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.23 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีส่ดุ ไดแ้ก่ ภายในและภายนอกรา้น
มกีารรกัษาความสะอาดเรยีบรอ้ย มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 รองลงมา คอื ความสะดวกสบายของทีน่ัง่
ดื่มกาแฟ มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.25 และให้ความส าคญัในระดบัมาก ได้แก่ การตกแต่งภายในและ
ภายนอกรา้นสวยงาม ทนัสมยั เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.11 ตามล าดบั 

ด้านกระบวนการให้บริการ ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความส าคญัด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากทีสุ่ด มคีา่เฉลีย่เท่ากบั 4.23 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ความส าคญัในระดบัมากที่สุด ได้แก่ การให้บรกิารเป็นไป
ตามล าดบัก่อน-หลงั มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.44 รองลงมา คอื ความสะอาดของอุปกรณ์ในการชงกาแฟสด 
มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.43 และใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ไดแ้ก่ ความรวดเรว็ในการช าระเงนิค่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.13 รองลงมา คอื ความรวดเรว็ในการชงกาแฟสด ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.12 และเวลาเปิด-ปิด 
มคีวามเหมาะสม คา่เฉลีย่เทา่กบั 4.05 ตามล าดบั   
 

ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะหข้์อมูลการตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย การรบัรูปั้ญหา การค้นหาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลือก   
การตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 

พบว่า ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด รายดา้น พบว่า มี
ระดบัความคดิเหน็ในระดบัมากทีสุ่ด ไดแ้ก่ พฤตกิรรมหลงัการซือ้ มคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.32 และระดบั
ความคดิเหน็ในระดบัมาก ได้แก่ การตดัสนิใจซื้อ/ใช้บรกิาร มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 รองลงมา คอื 
การรบัรูปั้ญหา มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 การประเมนิผลทางเลือก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.85 และการ
คน้หาขอ้มลู มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.45 ตามล าดบั สามารถจ าแนกแต่ละดา้นได ้ดงัน้ี 

ดา้นการรบัรูปั้ญหา ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็ดา้นการรบัรูปั้ญหา 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.94 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้บรโิภคที่ตอบ
แบบสอบถามให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ท่านตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะ
ชื่นชอบในบรรยากาศและรสชาต ิมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 รองลงมา คอื ท่านใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 
เพราะสะดวกในการใช้บรกิาร มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.97 และท่านตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสด 
เพราะใชบ้รกิารเป็นประจ า มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.72 ตามล าดบั 

ด้านการค้นหาขอ้มูล ผู้บรโิภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความคดิเหน็ด้านการค้นหา
ขอ้มูล โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.45 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้รโิภคที่
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ตอบแบบสอบถามให้ระดบัความคดิเหน็ในระดบัมาก ได้แก่ ก่อนจะใช้บรกิารรา้นกาแฟสด ท่าน
สอบถามขอ้มูลจากคนใกล้ชดิ เช่น เพื่อน หรอืบุคคลในครอบครวั เป็นต้น มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.57 
รองลงมา คือ ก่อนจะใช้บรกิารรา้นกาแฟสด ท่านหาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ เช่น อนิเทอร์เน็ต  มี
คา่เฉลีย่เทา่กบั 3.41 และใหร้ะดบัความคดิเหน็ในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ ก่อนจะใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 
ทา่นเดนิเขา้ไปสอบถามขอ้มลูจากพนกังานในรา้นกาแฟสดมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.36 ตามล าดบั 

ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็ดา้นการ
ประเมนิผลทางเลอืก โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.85 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 
ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ท่านใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 
เพราะเห็นว่าเครื่องดื่มในร้านกาแฟสดมีรสชาติดีเข้มข้นตามที่ต้องการ  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.88 
รองลงมา คอื ทา่นใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะเหน็ว่ากาแฟสดมรีสชาต ิและปรมิาณคุม้ค่ากบัราคา 
มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.87 และท่านใช้บรกิารร้านกาแฟสด เพราะเห็นว่าเมื่อเทียบกบัรา้นกาแฟสด   
รา้นอื่นรสชาตดิคีุม้ค่าทีส่ดุ มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.80 ตามล าดบั 

ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็ดา้นการ
ตดัสนิใจซื้อ/ใช้บรกิาร โดยรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.13 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า ผูบ้รโิภคทีต่อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็ในระดบัมาก ไดแ้ก่ ถา้ท่านไดร้บัขา่วสาร
การส่งเสรมิการขาย เช่น ซื้อ 1 แถม 1 หรอื ส่วนลด 50% จะมผีลตดัสนิใจใช้บรกิาร และถ้าท่าน
ได้รบัขอ้มูลรา้นกาแฟสดจากบุคคลใกล้ชดิว่าด ีจะมผีลท าให้เกิดการทดลองใช้บรกิาร  มคี่าเฉลี่ย
เท่ากนั คอืเท่ากบั 4.20 และเมื่อท่านไดร้บัขอ้มลูขา่วสารการออกกาแฟสดรสชาตใิหม ่จะมผีลท าให้
เกดิการทดลองใชบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.00 ตามล าดบั 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามให้ระดับความคิดเห็นด้าน
พฤตกิรรมหลงัการซื้อ โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.32 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ 
พบว่า ผูบ้รโิภคที่ตอบแบบสอบถามใหร้ะดบัความคดิเหน็ในระดบัมากที่สุด ได้แก่ เมื่อท่านได้มาใช้
บรกิารรา้นกาแฟสด เกดิชื่นชอบในการตกแต่งรา้น ทนัสมยั เป็นเอกลกัษณ์ท่านจะถ่ายรปูและแชรล์ง
ในโซเชยีลมเีดยี มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.42 รองลงมา คอื เมื่อท่านมาใชบ้รกิารแล้วเกดิความพงึพอใจใน
รสชาติและการบรกิารของพนักงาน ท่านจะกลบัมาใช้บรกิารรา้นกาแฟสดอกีครัง้  มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
4.41 และใหร้ะดบัความคดิเหน็ระดบัมาก ไดแ้ก่ ท่านจะแนะน าบุคคลอื่นใหม้าใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด  
ทีท่า่นมาใชบ้รกิารแลว้เกดิความพงึพอใจในการใหบ้รกิาร มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.13 ตามล าดบั 

ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน จ านวน 2 ข้อ โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดส้ว่นบุคคลแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

โดยแยกเป็นสมมตฐิานยอ่ย จ าแนกได ้ดงัน้ี 
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สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่  
ผู้บรโิภคที่มีเพศแตกต่างกนัมีการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต

กรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มูล ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร และดา้น
พฤติกรรมหลงัการซื้อ ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงไม่สอดคล้องกับ
สมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

ผู้บรโิภคที่มีเพศแตกต่างกนัมีการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
โดยเพศหญงิมคี่าเฉลีย่ของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านการประเมินผลทางเลือกเท่ากับ 3.9137 มากกว่าเพศชายมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.7427 จึง
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

 
สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.2 ผูบ้รโิภคทีม่อีายแุตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด

ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น

กาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหา ด้านการค้นหาขอ้มูล และด้าน
พฤติกรรมหลงัการซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จงึไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ จงึเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั
มีการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการประเมินผล
ทางเลอืก พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุ 25 - 34 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.22874 และผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป 
โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.34372  

ผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว้ จงึเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั
มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใช้
บรกิาร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร น้อยกว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี โดยมผีลต่าง
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.18124 ผู้บรโิภคที่มีอายุ 25 - 34 ปี มีการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี 
โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.15971 และผูบ้รโิภคที่มอีายุ 35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร มากกว่าผูบ้รโิภคที่มี
อายุ 45 ปีขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.22905  

 
สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.3 ผู้บรโิภคที่มีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีการตัดสินใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรสแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหา ด้านการค้นหาขอ้มูล  
ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ไมแ่ตกต่าง
กนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

 
สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.4 ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหา ด้านการประเมนิผล
ทางเลอืก และดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึไม่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ จงึเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษา
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หา
ขอ้มูล พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู มากกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกว่า
ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เท่ากบั 0.35000 และผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมกีาร
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มูล มากกว่า
ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.25712 

ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ จงึเปรยีบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผู้บรโิภคที่มรีะดบั
การศึกษาแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ พบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาต ่ากว่าปรญิญาตรี มกีารตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ น้อยกวา่ผูบ้รโิภค
ทีม่รีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตรี โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากับ 0.21103 และผูบ้รโิภคทีม่รีะดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
พฤตกิรรมหลงัการซื้อ น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีโดยมผีลต่างค่าเฉลี่ย
เทา่กบั 0.13616 

 
สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.5 ผู้บรโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มีการตัดสนิใจใช้บรกิารร้าน

กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น

กาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหา ด้านการค้นหาขอ้มูล ด้านการ
ประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้

 
สมมติฐานย่อยข้อท่ี 1.6 ผู้บรโิภคที่มีรายได้ต่อบุคคลแตกต่างกัน มีการตัดสินใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคลแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหา ด้านการประเมนิผล
ทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ/ใช้บริการ และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ไม่แตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จงึไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้ 

ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคลแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มูล แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ จงึเปรยีบเทยีบค่าเฉลี่ยรายคู่ระหว่างผูบ้รโิภคที่มรีายได้ต่อบุคคล
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการ
คน้หาขอ้มูล พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายไดต้่อบุคคลต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท มกีารตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่ี
รายไดต้่อบุคคล 45,001 บาทขึน้ไป โดยมผีลต่างค่าเฉลี่ยเท่ากบั 0.31317 และผูบ้รโิภคที่มรีายได้
ต่อบุคคล 15,001 – 25,000 บาท มีการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู มากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคล 45,001 บาทขึน้ไป โดย
มผีลต่างค่าเฉลีย่เทา่กบั 0.47711 
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สมมติฐานข้อท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร 

สมมติฐานย่อยข้อท่ี 2.1  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ตัวแปรที่มีความสมัพนัธ์ทางบวกกับการตัดสินใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 ไดแ้ก่ ค่าคงที ่ดา้นราคา จงึเป็นปัจจยัทีก่ าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทุก
ด้านมคี่าคงที่ ผู้บรโิภคมีการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ด้านการรบัรู้ปัญหา เท่ากับ 3.369 หน่วย และหากส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคา 
เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะมผีลท าให้ผู้บรโิภคมีการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา เพิม่ขึน้ 0.294 หน่วย  

ส่วนตวัแปรทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรู้ปัญหา มี 6 ตัวแปร ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้น
กระบวนการ ไมไ่ดเ้ป็นปัจจยัทีเ่ป็นตวัก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา  

 
สมมติฐานย่อยข้อท่ี 2.2  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ตัวแปรที่มีความสมัพนัธ์ทางบวกกับการตัดสินใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู อยา่งมนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 ไดแ้ก่ ค่าคงที่ ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และด้านลกัษณะทาง
กายภาพ จึงเป็นปัจจัยที่ก าหนดการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาข้อมูล หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทุกด้านมีค่าคงที ่
ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หา
ขอ้มูล เท่ากบั 1.489 หน่วย หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ ์เพิม่ขึน้ 1 หน่วย 
จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
การค้นหาข้อมูล เพิ่มขึ้น 0.265 หน่วย หากส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริม
การตลาด เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาข้อมูล เพิ่มขึ้น 0.389 หน่วย และหากส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพ เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ 0.253 หน่วย  
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ตวัแปรที่มคีวามสมัพนัธ์ทางลบกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นพนักงานผู้
ใหบ้รกิาร เป็นปัจจยัทีก่ าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นการคน้หาขอ้มลู หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร เพิม่ขึน้ 1 หน่วย 
จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
การค้นหาขอ้มูล ลดลง 0.281 หน่วย เน่ืองจากผูบ้รโิภคมคีวามพงึพอใจ ชอบการใหบ้รกิาร การให้
ขอ้มูลและโปรโมชัน่ต่างๆ ของพนักงานผูใ้หบ้รกิารภายรา้น จนกลบัมาใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดซ ้าอกี
หลายครัง้ ท าใหม้ผีูบ้รโิภคหรอืมลีูกคา้ประจ าเพิม่ขึน้ จงึสง่ผลใหผู้บ้รโิภคมกีารคน้หาขอ้มลูรา้นกาแฟ
สดใหม่ๆ  การหาขอ้มลูของรา้น หรอืโปรโมชัน่ต่างๆ ของรา้นกาแฟสดลดลง  

ส่วนตวัแปรทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มูล ม ี3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และด้านกระบวนการ ไม่ได้เป็นปัจจยัที่เป็นตัวก าหนดการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู  

 
สมมติฐานย่อยข้อท่ี 2.3 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้

บรกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 
ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ตัวแปรที่มีความสมัพนัธ์ทางบวกกับการตัดสินใจใช้

บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการประเมินผลทางเลือกอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ไดแ้ก่ ค่าคงที ่ดา้นการสง่เสรมิการตลาด จงึเป็นปัจจยัทีก่ าหนดการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 
หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทุกดา้นมคี่าคงที ่ผูบ้รโิภคมีการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก เท่ากบั 0.787 หน่วย หากส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาด เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมกีาร
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 
เพิม่ขึน้ 0.808 หน่วย  

ส่วนตวัแปรที่ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการประเมินผลทางเลือก มี 6 ตัวแปร ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านพนักงานผู้ให้บรกิาร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัทีเ่ป็นตวัก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก  
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สมมติฐานย่อยข้อท่ี 2.4  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน พบว่า ตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธท์างบวกกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร อย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ0.05  ไดแ้ก่ ค่าคงที ่ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้น
พนักงานผูใ้หบ้รกิาร จงึเป็นปัจจยัที่ก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ/ใช้บรกิาร หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทุกด้านมี
ค่าคงที ่ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการ
ตดัสนิใจซื้อ/ใช้บรกิาร เท่ากบั 0.344 หน่วย หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ ์
เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะมีผลท าให้ผู้บรโิภคมีการตัดสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการตัดสินใจซื้อ/ใช้บริการ เพิ่มขึ้น 0.094 หน่วย หากส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาด เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมีการตดัสนิใจใช้
บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ/ใช้บรกิาร เพิม่ขึ้น 
0.059 หน่วย หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการ
ตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร เพิม่ขึน้ 0.833 หน่วย  

ส่วนตวัแปรทีไ่ม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร ม ี4 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ไม่ได้เป็นปัจจยัที่เป็นตัวก าหนดการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร  
 

สมมติฐานย่อยข้อท่ี 2.5  ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ตัวแปรที่มีความสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตัดสินใจใช้
บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และ0.05  ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
พนักงานผูใ้หบ้รกิาร และดา้นกระบวนการ เป็นปัจจยัที่ก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้น
ผลติภณัฑ ์เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ เพิ่มขึ้น 0.036 หน่วย หากส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ 0.053 
หน่วย หากส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการ เพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะมีผลท าให้
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ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรม
หลงัการซือ้ เพิม่ขึน้ 0.902 หน่วย  

ตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธท์างลบกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ไดแ้ก่ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด เป็นปัจจยัที่ก าหนดการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิ
การตลาด เพิม่ขึน้ 1 หน่วย จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ลดลง 0.033 หน่วย เน่ืองจากผู้บรโิภคให้
ความส าคญัและคาดหวงัในด้านการส่งเสรมิการตลาดของรา้นกาแฟสดในการออกโปรโมชัน่ใหม่ๆ 
เพื่อทีจ่ะไดเ้ขา้มาใชบ้รกิาร แต่ในบางครัง้การออกโปรโมชัน่ของรา้นกาแฟสดไม่โดนใจหรอืออกโปรโมชัน่
ผดิพลาด เช่น ลดกาแฟสด 50% ในช่วงเวลา 14.00 – 16.00 น. เป็นต้น เพราะรา้นกาแฟสดไม่ใช่รา้น
กาแฟแบรนดใ์หญ่ ไม่ไดเ้ป็นที่รูจ้กัหรอืเป็นที่ต้องการจนขนาดแยง้ซื้อ ท าใหผู้บ้รโิภคไม่เกดิความ
ต้องการซื้อหรอืใช้บรกิารตามเป้าหมายของร้านกาแฟสด จึงเป็นเหตุผลที่ท าให้ต้นทุนด้านการ
ส่งเสรมิการตลาดของรา้นกาแฟสดเพิม่สงูขึน้ และส่งผลท าใหผู้บ้รโิภคมพีฤตกิรรมหลงัการซื้อหรอื
กลบัมาใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดลดลง 

ส่วนตวัแปรที่ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ม ี3 ตวัแปร ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่ไดเ้ป็นปัจจยัที่เป็นตวัก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้  
 
การอภิปรายผลการวิจยั 

จากผลการศกึษาวจิยัเรื่อง สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร สามารถน าผลการทดสอบสมมตฐิานมาอภปิรายได ้ดงัน้ี 

การวเิคราะหผ์ลการทดสอบสมมตฐิาน 
1. ผู้บรโิภคที่มีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายได้ส่วนบุคคลแตกต่างกันมีการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครแตกต่างกนั ดงัน้ี 

1.1 ผูบ้รโิภคทีม่เีพศ แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรู้ปัญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร และ
ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานที่ตัง้ไว ้เน่ืองจากผูบ้รโิภคทัง้เพศชายและเพศหญิง มคีวามต้องการและดื่มกาแฟสดอยู่แล้ว 
ท าใหผู้บ้รโิภคพยายามเขา้ไปดขูอ้มลู หรอืศกึษาโปรโมชัน่ต่างๆ ของรา้นก่อนทีจ่ะตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร 
รวมถงึก่อนทีจ่ะกลบัไปซือ้/ใชบ้รกิารซ ้ากเ็ช่นกนั เพื่อทีจ่ะไดค้วามคุม้ค่าและตอบสนองความตอ้งการให้
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ไดร้บัความพงึพอใจสงูสดุ จงึท าใหผู้บ้รโิภคทีม่เีพศ แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดไม่
แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ สุวภัทร สุภัทรกุล (2557: 169) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มี
ความสมัพนัธ์ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิคา้เมลด็กาแฟคัว่ตราสนิคา้หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าเมล็ดกาแฟคัว่ตราสินค้าหน่ึงในเขต
กรุงเทพมหานคร ทางดา้นการรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มูล การตดัสนิใจซื้อ พฤตกิรรมหลงัการซื้อ
ไมแ่ตกต่างกนั  
   ส่วนผู้บริโภคที่มีเพศแตกต่างกันมีการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการประเมนิผลทางเลอืก แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 โดยเพศหญิงมีค่าเฉลี่ยของการตดัสนิใจใช้บรกิารด้านการประเมนิผลทางเลือก
มากกว่าเพศชาย เน่ืองจากเพศหญงิมคีวามละเอยีดในการใชจ้่าย และตอ้งการความคุม้ค่ากบัเงนิที่
เสยีไป การใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดกเ็ช่นกนั จะต้องเลอืกใชบ้รกิารรา้นทีม่บีรรยากาศสบาย บรกิาร
เป็นกนัเอง และมีกาแฟสดรสชาติดเีขม้ขน้ตามต้องการ ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ศิรนิภา พมิ
รนิทร ์(2557) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
เครื่องดื่มกาแฟสดของผู้บรโิภคที่ร้าน True Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัรคอมเพล็กซ์ ถนน
รชัดาภิเษก พบว่า ผู้บรโิภคที่มเีพศแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดที่รา้น True 
Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัรคอมเพลก็ซ ์ถนนรชัดาภเิษก แตกต่างกนั 

1.2 ผูบ้รโิภคที่มอีายุ แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา ด้านการค้นหาขอ้มูล และด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ ไม่
แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้เน่ืองจาก
ผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นกาแฟสดมทีุกระดบัอายุ ต่างรูถ้งึความตอ้งการและมกีารใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
อยูแ่ลว้ โดยผูบ้รโิภคเขา้ไปดขูอ้มลูหรอืศกึษาโปรโมชัน่ต่างๆ ของรา้นก่อนทีจ่ะตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิารซ ้า 
เพือ่ตอบสนองความตอ้งการใหไ้ดร้บัความพงึพอใจสงูสดุ จงึท าใหม้กีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ของผูบ้รโิภคไม่แตกต่างกนั สอดคล้องกบังานวจิยัของ สมพงษ์ เลศิสริลิดากุล (2547) ได้ศกึษาเรื่อง 
ปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมของผู้บรโิภคต่อการ
บรโิภคกาแฟคัว่บด กรณีศกึษารา้น Coffee World สาขาถนนพฒันพงศ ์พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั 
มพีฤตกิรรมการบรโิภคกาแฟคัว่บด ไมแ่ตกต่างกนั 

 ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก แตกต่างกนั อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 ซึง่
สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้พบวา่ ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกมากที่สุด เน่ืองจากผูบ้รโิภคที่มี
อาย ุ35 - 44 ปี มอีทิธพิลต่อธุรกจิและการคา้ เพราะก าลงัอยูใ่นวยัท างาน มคีวามคดิเปิดกวา้ง มรีายได ้
มเีงนิออม กลา้ใชจ้่ายฟุ่มเฟือย จงึมศีกัยภาพในการซือ้กบัสิง่ทีต่่างๆ ทีพ่งึพอใจ บวกกบัความตอ้งการ
ของตนเองที่มีมาก ท าให้ก่อนการตัดสินใจซื้อ/ใช้บรกิารร้านกาแฟสด ผู้บรโิภคจะดูว่า กาแฟสดมี
ปรมิาณคุม้ค่ากบัราคา หรอืเมื่อเทยีบกบัรา้นอื่นรสชาตดิคีุม้ค่าที่สุด ผูบ้รโิภคที่มอีายุ 45 ปีขึน้ไป ไม่
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ชอบการเปลี่ยนแปลง มคีวามภกัดีต่อตราสนิค้าค่อนข้างสูง จะเลือกใช้บรกิารร้านกาแฟสดที่ใช้
บรกิารเป็นประจ า และผูบ้รโิภคที่มอีายุ 25 - 34 ปี เป็นกลุ่มที่กล้าทดลองใช้บรกิาร และไม่ยดึติด
รสชาติเดิมๆ แต่ก็ยงัมีตัดสินใจใช้บรกิารด้านการประเมินผลทางเลือกน้อยกว่าผู้บรโิภคที่มีอาย ุ      
35 - 44 ปี ส่วนผูบ้รโิภคที่มอีายุแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้พบว่า ผูบ้รโิภคที่มอีายุ 35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสดดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิารมากทีสุ่ด เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 35 - 44 ปี มอีทิธพิล
ต่อธุรกิจและการค้า เพราะอยู่ในวัยท างาน มีความคิดเปิดกว้าง มีรายได้ มีเงนิออม กล้าใช้จ่าย
ฟุ่มเฟือย จงึมศีกัยภาพในการซื้อกบัสิง่ทีต่่างๆ ทีพ่งึพอใจบวกกบัความตอ้งการของตนเองทีม่มีาก ท า
ใหก้ารตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ีจะดวูา่รา้นกาแฟสดรา้นไหนมโีปรโมชัน่ทีห่น้า
สนใจ มกีารออกรสชาติใหม่ๆ หรอืมกีารบอกต่อว่ากาแฟสดรสชาติด ีบรรยากาศสบาย และราคาเป็น
กนัเองเพื่อจะตอบสนองความต้องการของตนเองใหไ้ดส้งูสุด ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 15 - 24 ปี และผูบ้รโิภค
ที่มอีายุ 25 - 34 ปี เป็นกลุ่มที่มคีวามเปิดกว้าง กล้าที่จะใช้บรกิาร ไม่ยดึติดรสชาติเดมิๆ และชอบ
รา้นที่มโีปรโมชัน่ต่างๆ เช่น ซื้อ 1 แถม 1 และผูบ้รโิภคที่มอีายุ 35 - 44 ปี มกีารตดัสนิใจใช้บรกิาร
รา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร มากกว่าผูบ้รโิภคที่
มอีายุ 45 ปีขึน้ไป เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป เป็นกลุ่มทีช่อบอะไรแลว้ไม่ค่อยเปลี่ยน จะ
ไม่ชอบทดลองอะไรใหม่ๆ ซึ่งผลการวิจยัน้ีมีความสอดคล้องกับการศึกษาของ ปรมะ สตะเวทิน  
(2546: 112-118) ไดอ้ธบิายถงึคุณสมบตัเิฉพาะของคน ซึ่งแตกต่างกนัในแต่ละคน คุณสมบตัเิหล่าน้ี
จะมอีทิธพิลต่อผูร้บัสารในการท าการสื่อสารคนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต์่างกนั จะมลีกัษณะทาง
จติวทิยาต่างกนั อายุเป็นปัจจยัทีส่ าคญัประการหน่ึงต่อพฤตกิรรมการสื่อสารของมนุษยเ์น่ืองจากอายุ
จะเป็นตัวก าหนดหรือเป็นสิ่งที่บ่งบอกเกี่ยวกับความมีประสบการณ์ในเรื่องต่างๆ ของบุคคล          
สิง่เหล่าน้ีล้วนแล้วแต่เป็นเครื่องบ่งชี้หรอืแสดงความคดิความเชื่อลกัษณะการโต้ตอบต่อเหตุการณ์
ต่างๆ ทีเ่กดิขึน้ของบุคคล คนเราโดยทัว่ไปเมื่ออายุเพิม่ขึน้ประสบการณ์สงูขึน้ ความฉลาดรอบคอบก็
เพิม่มากขึน้ วธิคีดิและสิง่ที่สนใจกจ็ะเปลี่ยนแปลงไป และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนิตา เวสารชักติต ิ
(2557: 119-120) ได้ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อแนวโน้มพฤติกรรม      
การเลือกใช้บรกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยี่ห้อหน่ึงของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมแีนวโน้มพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หน่ึง 
แตกต่างกนั  

1.3 ผูบ้รโิภคที่มสีถานภาพสมรส แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 
ด้านการตดัสนิใจซื้อ/ใช้บรกิาร และด้านพฤติกรรมหลงัการซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ เน่ืองจากผู้บรโิภค ไม่ว่า โสด/สมรส/อยู่
ดว้ยกนั/หมา้ย/หย่ารา้ง/แยกกนัอยู่ ต่างก็รูถ้ึงความต้องการและมกีารใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดอยู่แล้ว 
ท าให้ผูบ้รโิภคต้องการเขา้ไปดูขอ้มูล โปรโมชัน่ การออกรสชาติใหม่ๆ ของรา้นว่ามอีะไรที่หน้าสนใจ
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ก่อนทีจ่ะตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร รวมถงึก่อนที่จะกลบัไปซื้อ/ใชบ้รกิารซ ้ากเ็ช่นกนั เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการและความพงึพอใจใหไ้ดร้บัความคุม้คา่สงูสุด จงึท าใหผู้บ้รโิภคทีม่สีถานภาพสมรส แตกต่างกนัมี
การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ไม่แตกต่างกนั ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ สุวภทัร สุภทัรกุล 
(2557: 170) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เมลด็กาแฟคัว่ตราสนิคา้
หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บรโิภคที่มีสถานภาพแตกต่างกนัมีการตัดสนิใจซื้อสนิค้า   
เมล็ดกาแฟคัว่ตราสนิค้าหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร ทางด้าน การรบัรูปั้ญหา การค้นหาขอ้มูล          
การตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั  

1.4 ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษา แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก และดา้นการตดัสนิใจ
ซือ้/ใชบ้รกิาร ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้
ไว ้เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นกาแฟสดต่างมทีุกระดบัการศกึษา ต่างรูถ้งึความตอ้งการและมกีาร
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดอยู่แลว้ ก่อนที่จะตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ผูบ้รโิภคจะดูว่ารา้นไหนมี
โปรโมชัน่ทีห่น้าสนใจ กาแฟสดมรีสชาตดิเีขม้ขน้ตามตอ้งการ ปรมิาณคุม้ค่ากบัราคา หรอืเมื่อเทยีบกบั
รา้นอื่นคุ้มค่าที่สุด เพื่อตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจสูงสุด จงึท าให้ผู้บรโิภคที่มีระดบั
การศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคไมแ่ตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ สุวภทัร สุภทัรกุล (2557: 171) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจ
ซื้อสนิคา้เมลด็กาแฟคัว่ตราสนิคา้หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษา
แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อสนิคา้เมลด็กาแฟคัว่ตราสนิคา้หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร ทางดา้น
การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั  

 ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรี มกีาร
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มูล มากที่สุด 
เน่ืองจากผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรี ก่อนที่จะเขา้ไปใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดจะ
คน้หาขอ้มลูของรา้นจากแหล่งต่างๆ ก่อนตดัสนิใจใชบ้รกิาร เช่น การสอบถามขอ้มลูจากคนใกลช้ดิ
ที่เคยไปใช้บรกิาร หรือค้นหาข้อมูลจากอินเทอร์เน็ตก่อนตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสด เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการ ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ พบว่า ผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรม
หลงัการซื้อ มากที่สุด เน่ืองจากผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาสูงกว่าปรญิญาตร ีมกัจะไม่ค่อยเปลี่ยน
อะไรถ้าชอบสิง่ใดแลว้จะใชไ้ปตลอดแต่ถ้าจะเปลี่ยนมกัจะเปลี่ยนดว้ยความเชื่อทีต่นเองแสวงหามา 
แต่ถ้าสามารถท าให้กลุ่มระดบัการศึกษาน้ีเชื่อและใช้บรกิารได้จะเป็นกลุ่มที่ภักดีต่างจากกลุ่ม
ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรีและผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตรทีี่เปิดรบั
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ขา่วสาร ชอบเรยีนรูส้ ิง่ใหม่ๆ รวมถงึการเปลีย่นแปลงทีม่าตามกระแสนิยม ท าใหไ้ม่ยดึตดิกบัสิง่ใดหรอื
ถา้เปรยีบเป็นสนิคา้หรอืบรกิารกจ็ะเปลีย่นไปใชส้นิคา้หรอืบรกิารอื่นๆ ไดต้ามกระแสนิยมตอนนัน้ หรอื
มกีารท าการตลาดที่หน้าสนใจ ซึ่งผลการวจิยัน้ีมคีวามสอดคล้องกบัการศกึษาของ ปรมะ สตะเวทนิ 
(2546: 112-118) ไดอ้ธบิายถงึคุณสมบตัเิฉพาะของคน ซึง่แตกต่างกนัในแต่ละคน คุณสมบตัเิหล่าน้ี
จะมอีทิธพิลต่อผูร้บัสารในการท าการสือ่สารคนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต์่างกนั จะมลีกัษณะทาง
จติวทิยาต่างกนั การศกึษาหรอืความรู ้เป็นลกัษณะอกีประการหน่ึงทีม่อีทิธพิลต่อผูร้บัสาร การทีค่น
ไดร้บัการศกึษาทีต่่างกนัในยคุสมยัทีต่่างกนั ในระบบการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัจงึยอ่มมคีวามรูส้กึนึกคดิ 
อุดมการณ์ และความต้องการที่แตกต่างกนัคนทัว่ๆ ไปมกัจะสนใจหรอืยดึแนวความคดิในแนวสาขา
ของตนเป็นส าคญั และบุคคลมกัมลีกัษณะบางประการที่แสดงหรอืบ่งชี้ถึงพื้นฐานการศึกษาหรอื
สาขาวชิาทีเ่รยีนมา ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนิตา เวสารชักติต ิ(2557) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง ส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมง
ยีห่อ้หน่ึงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ระดบัการศกึษาแตกต่างกนั มผีลต่อแนวโน้ม
พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หน่ึงในทุกดา้นแตกต่างกนั  

1.5 ผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการ
ตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร และด้านพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ เน่ืองจากผู้บริโภคไม่ว่าจะอาชีพ นักเรียน/
นักศึกษา/พนักงานบรษิัทเอกชน/ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกิจ/ประกอบธุรกิจส่วนตวั/พ่อบ้าน/แม่บ้าน 
อื่นๆ เช่น คา้ขาย นักลงทุน รปภ. และพนักงานมหาวทิยาลยั ต่างกร็ูถ้งึความตอ้งการและมกีารใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสดอยูแ่ลว้ ท าใหผู้บ้รโิภคตอ้งการเขา้ไปดขูอ้มลู โปรโมชัน่ การออกรสชาตใิหม่ๆ  ของรา้นวา่มี
อะไรที่หน้าสนใจก่อนที่จะตัดสินใจซื้อ/ใช้บรกิาร รวมถึงก่อนที่จะกลบัไปซื้อ/ใช้บรกิารซ ้าก็เช่นกัน     
เพื่อตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจใหไ้ด้รบัความคุ้มค่าสูงสุด จงึท าให้ผูบ้รโิภคที่มอีาชพี
แตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคไม่แตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ            
ศรินิภา พมิรนิทร ์(2557: 193) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดของผูบ้รโิภคที่รา้น True Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัร
คอมเพล็กซ์ ถนนรชัดาภิเษก พบว่า ผู้บรโิภคที่มีอาชีพแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่ม
กาแฟสดทีร่า้น True Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัรคอมเพลก็ซ ์ถนนรชัดาภเิษก ไมแ่ตกต่างกนั 

1.6 ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคลแตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้/
ใชบ้รกิาร และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ ไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ซึ่ง
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้เน่ืองจากผูบ้รโิภครูถ้งึความต้องการใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดประกอบ
กบัปัจจุบนัรา้นกาแฟสดมรีาคาและบรกิารใหเ้ลอืกหลายรา้น หาซือ้หรอืใชบ้รกิารไดง้า่ย ท าใหผู้บ้รโิภคทีม่ี
รายไดต้่อบุคคลต่างกนั มกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคไมแ่ตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ สุวภทัร สุภทัรกุล (2557: 171) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจ
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ซื้อสนิค้าเมลด็กาแฟคัว่ตราสนิคา้หน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อสินค้าเมล็ดกาแฟคัว่ตราสินค้าหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร 
ทางดา้นการรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมหลงัการซือ้ ไมแ่ตกต่างกนั  

  ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคลแตกต่างกนัมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู แตกต่างกนั อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ัง้ไว ้พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต้่อบุคคล 15,001 – 25,000 บาท มี
การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มูล มาก
ที่สุด เน่ืองจากผูบ้รโิภคที่มรีายได้ต่อบุคคล 15,001 – 25,000 บาท จะมคีวามสามารถและก าลงัใน
การใชจ้่ายมากกว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดน้้อยไมม่ากนกั จงึท าใหผู้บ้รโิภคใหค้วามส าคญัและคาดหวงักบั
การคน้หาขอ้มลู โปรโมชัน่ของรา้นจากแหล่งต่างๆ ก่อนทีจ่ะเขา้ไปซือ้หรอืใชบ้รกิารของรา้นกาแฟสด 
เพื่อตอบสนองความต้องการและหวงัว่าจะได้รบัสิง่ที่คุ้มค่ากบัค่าใช้จ่ายที่เสยีไป ซึ่งผลการวจิยัน้ีมี
ความสอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ปรมะ สตะเวทนิ (2546: 112-118) ไดอ้ธบิายถงึคุณสมบตัเิฉพาะ
ของคน ซึง่แตกต่างกนัในแต่ละคน คุณสมบตัเิหล่าน้ีจะมอีทิธพิลต่อผูร้บัสารในการท าการสื่อสารคนที่
มีลกัษณะประชากรศาสตร์ ต่างกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาต่างกัน สถานภาพทางสงัคม และ
เศรษฐกจิ (Socio-Economic Status) อนัไดแ้ก่ เชือ้ชาต ิภูมลิ าเนา พืน้ฐานของครอบครวั รายไดแ้ละ
ฐานะทางการเงนิ ปัจจยัเหล่าน้ีมอีทิธพิลอย่างส าคญัต่อผูร้บั ซึ่งในการวจิยัทางดา้นนิเทศศาสตรไ์ด้
ชีใ้หเ้หน็ว่าสถานะทางสงัคมและเศรษฐกจิของผูร้บัสารมอีทิธพิลอย่างส าคญัต่อปฏกิริยิาของผูร้บัสาร
ทีม่ตี่อผูส้ง่สาร และสถานะภาพทางสงัคมและเศรษฐกจิท าใหค้นมวีฒันธรรมทีต่่างกนั มปีระสบการณ์
ทีต่่างกนั มทีศันคต ิค่านิยม และเป้าหมายทีต่่างกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ศรินิภา พมิรนิทร ์
(2557) ได้ศึกษาวิจยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
เครื่องดื่มกาแฟสดของผู้บรโิภคที่ร้าน True Coffee สาขาอาคารเมืองไทยภัทรคอมเพล็กซ์ ถนน
รชัดาภิเษก พบว่า ผูบ้รโิภคที่มรีายได้แตกต่างกนั มกีารตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดที่รา้น True 
Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัรคอมเพลก็ซ ์ถนนรชัดาภเิษก แตกต่างกนั 

 
2. ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดใน

เขตกรงุเทพมหานคร ดงัน้ี 
2.1 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคามีความสมัพนัธ์ในทางบวกกบัการ

ตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการรบัรูปั้ญหา อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 เน่ืองจากผูบ้รโิภครูถ้งึความตอ้งการในการดื่มและใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดอยู่แลว้ 
แต่กจ็ะใหค้วามส าคญัดา้นราคาในการเลอืกรา้นกาแฟสดเชน่กนั โดยจะเลอืกรา้นทีใ่หค้วามคุม้ค่าต่อ
ราคาที่ได้จากการมาใช้บรกิาร มกีารแสดงราคากาแฟสดต่างๆ ชดัเจนมคีวามเหมาะสม หรอืเมื่อ
เทยีบราคาแลว้ถูกกว่ารา้นอื่น ปัจจยัต่างๆเหล่าน้ีจงึเป็นส่วนทีท่ าใหผู้บ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัสว่น
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา และเป็นตวัก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ดา้น
การรบัรู้ปัญหา มากกว่าปัจจัยด้านอื่น จึงท าให้ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านอื่นไม่มี
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ความสมัพนัธ์กบัการตัดสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสด ด้านการรบัรู้ปัญหา แต่ถ้าหากผู้บรโิภคให้
ความส าคญักบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคาเพิม่ขึน้จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจ
ใช้บรกิารร้านกาแฟสดด้านการรบัรู้ปัญหา เพิ่มขึ้นไปด้วย ซึ่งมีความสมัพันธ์ในทางบวกหรอืมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บรกิาร สอดคล้องกบัการศึกษาของ ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ 
(2547) อธบิายว่า กลยุทธ์การตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิารที่มีผลต่อการตดัสนิใจเลอืกของผู้บรโิภค 
โดยสว่นประกอบทุกตวัมคีวามเกีย่วพนัธแ์ละเทา่เทยีมกนั ขึน้อยูก่บัผูบ้รหิารจะวาง กลยุทธโ์ดยเน้น
น ้ าหนักที่ปัจจัยใดมากกว่า เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย  และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ธนิตา เวสารชักิตติ (2557) ได้ศึกษาผลวิจยัเรื่อง ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารที่มผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หน่ึง
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารในระดบัสงูสุดคอื ดา้นราคา   

2.2 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ
ดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนักบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดใน
เขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มูล อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 เน่ืองจากก่อนที่
ผูบ้รโิภคจะมกีารตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสด ด้านการคน้หาขอ้มูล ผูบ้รโิภคจะสนใจศกึษาหา
ข้อมูลรายละเอียดผลิตภัณฑ์ โปรโมชัน่ใหม่ๆ ที่จดัรายการ บรรยากาศภายในร้าน รวมถึงการ
บรกิารที่จะได้รบัจากรา้นกาแฟสดนัน้ ผู้บรโิภคจงึเหน็สิง่เหล่าน้ีเป็นปัจจยัก าหนดการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดด้านการค้นหาขอ้มูล สอดคล้องกบัการศกึษาของ ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ 
(2547) อธบิายว่า กลยทุธก์ารตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกของผูบ้รโิภค โดย
ส่วนประกอบทุกตวัมคีวามเกี่ยวพนัธ์และเท่าเทยีมกนั ขึ้นอยู่กบัผู้บรหิารจะวาง กลยุทธ์โดยเน้น
น ้าหนักทีปั่จจยัใดมากกว่า เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย แต่ถ้าหาก
ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริม
การตลาด และดา้นลกัษณะทางกายภาพ เพิม่ขึน้จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมีการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดดา้นการคน้หาขอ้มลู เพิม่ขึน้ไปดว้ย สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กนกพรรณ สุขฤทธิ ์(2557) 
ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง ส่วนประสมการตลาดบรกิารและพฤติกรรมการใชบ้รกิารรา้นอาหารญี่ปุ่ น ย่าน 
Community Mall ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประเมนิลกัษณะ
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของรา้นอาหารญี่ปุ่ น ย่าน Community Mall ดา้นกระบวนการใน
ระดับมากที่สุด และประเมินลักษณะทางด้านผลิตภัณฑ์ ด้านส่งเสริมการขาย ด้านพนักงาน          
ผูใ้หบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัมาก  

 สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิารมคีวามสมัพนัธใ์นทศิทาง
ตรงกันข้ามกับการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาข้อมูล      
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 กล่าวคือ ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านพนักงาน        
ผูใ้หบ้รกิารมผีลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดด้านการค้นหาขอ้มูล ลดลง เน่ืองจากผูบ้รโิภค    
ที่ใช้บรกิารให้ความส าคญักบัการให้บรกิารของร้านกาแฟสด ถ้าเกิดพึงพอใจในการแนะน าเมนูและ             
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โปรโมชัน่ต่างๆ ของพนกังานผูใ้หบ้รกิาร กจ็ะกลบัมาใชบ้รกิารซ ้า สง่ผลท าใหผู้บ้รโิภคลดการคน้หา
ขอ้มูลข่าวสารโปรโมชัน่ของรา้นจากแหล่งต่างๆ ตรงกนัขา้มถ้าไดร้บัการบรกิารที่ไม่ด ีผูบ้รโิภคจะ
ค้นหาร้านกาแฟสดที่บรกิารดีกว่า สอดคล้องกบัทฤษฎีของ เสร ีวงษ์มณฑา (2540: 28-29) ได้
อธบิายถงึ การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal selling) ว่าเป็นการตดิต่อสื่อสารระหว่างบุคคล 
(Interpersonal communication) เป็นรูปแบบการติดต่อสื่อสารจากผู้ส่งสารไปยังผู้ร ับข่าวสาร
โดยตรง ผูส้่งข่าวสารจะรบัรูแ้ละประเมนิผลจากผูร้บัข่าวสารไดท้นัท ีดงันัน้จุดเด่นของการสื่อสาร
ตลาดแบบบูรณาการในความเหน็ของผูบ้รโิภค คอื การขายโดยใชพ้นักงานขาย อธบิายไดว้่า  การ
ขายโดยใชพ้นักงานขายท าใหผู้บ้รโิภคสามารถสอบถามข้อมลูสนิคา้จากผูข้ายไดท้นัท ีเป็นการช่วย
ใหส้ามารถตดัสนิใจซื้อสนิค้าได้มากยิง่ขึน้ และสอดคล้องกบังานวจิยัของ สุวภทัร สุภทัรกุล (2557: 
172) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เมลด็กาแฟคัว่ตราสนิคา้หน่ึงใน
เขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการขายโดยพนกังานขาย พบว่า มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้
เมลด็กาแฟคัว่ตราสนิคา้หน่ึงของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา การคน้หา
ขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก และการตดัสนิใจซื้อซึ่งมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนัระดบัต ่า 
แสดงว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัการขายโดยพนกังานขาย 

2.3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์
ทางบวกกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก 
อยา่งมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 เน่ืองจากผูบ้รโิภคจะพจิารณาคุณสมบตัติ่างๆ ของผลติภณัฑ์
รา้นกาแฟสดก่อนใช้บรกิาร โดยจะให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการ
สง่เสรมิการตลาดก่อนทีจ่ะตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดทีร่า้นไหน เช่น ทางรา้นจดัใหม้บีตัร
สะสมแต้มเพื่อแลกกาแฟสด จดัลดราคาในช่วงเทศกาลหรอืจดัโปรโมชัน่ ส่วนลดตามช่วงเวลา 
สอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารของ ธนวรรณ แสงสุวรรณ 
และคณะ (2547) กลยทุธก์ารตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกของผูบ้รโิภค โดย
ส่วนประกอบทุกตวัมคีวามเกี่ยวพนัธ์และเท่าเทียมกนั ขึ้นอยู่กบัผู้บรหิารจะวางกลยุทธ์โดยเน้น
น ้าหนักทีปั่จจยัใดมากกว่า เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย ดงันัน้ส่วน
ประสมทางการบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาดจงึเป็นปัจจยัที่ก าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดดา้นการประเมนิผลทางเลอืก หากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาด
เพิ่มขึ้น จะมผีลท าให้ผู้บรโิภคมีการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดด้านการประเมนิผลทางเลือก
เพิ่มขึ้นตามไปด้วย สอดคล้องกบังานวิจยัของ ศิรนิภา พิมรนิทร์ (2557: 194) ได้ศึกษาวิจยัเรื่อง   
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มกาแฟสดของผู้บรโิภค
ที่ร้าน True Coffee สาขาอาคารเมืองไทยภัทรคอมเพล็กซ์ ถนนรชัดาภิเษก พบว่า ปัจจัยทาง     
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านผลติภณัฑ์ และดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบั
การตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดที่รา้น True Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัรคอมเพล็กซ์ ถนน
รชัดาภเิษก ในทศิทางเดยีวกนั อยูใ่นระดบัคอ่นขา้งต ่า 

 



131 
 

    
 

2.4 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และ
ด้านพนักงานผู้ให้บรกิารมีความสมัพันธ์ทางบวกกับการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดในเขต
กรุงเทพมหานคร ด้านการตดัสนิใจซื้อ/ใช้บรกิาร อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และ0.05 
เน่ืองจากผู้บริโภคได้รบัข้อมูลข่าวสารร้านกาแฟสดจากคนใกล้ชิดว่ารสชาติดีราคาเหมาะสม       
รา้นกาแฟรา้นน้ีก าลงัจดัโปรโมชัน่ ซื้อ 1 แถม 1 หรอืออกกาแฟสดรสชาตใิหม่ ท าใหผู้บ้รโิภคอยาก
ทดลองใช้ หรอืตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสดนัน้ โดยจะมดี้านผลิตภณัฑ์ เช่น กลิน่หอมรสชาติ
เขม้ขน้สามารถปรบัรสชาตไิดต้ามต้องการและยงัมหีลากหลายเมนู ดา้นการส่งเสรมิการตลาด เช่น 
จดัโปรโมชัน่ ซือ้ 1 แถม 1 หรอืจดัโปรโมชัน่ส่วนลด 50% และดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร เช่น การให้
ค าแนะน ากาแฟสดในแต่ละเมนู การใหบ้รกิารทีส่ภุาพและรวดเรว็ จงึเป็นปัจจยัทีก่ าหนดการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร สอดคลอ้งกบัแนวคดิและทฤษฎขีอง ธนวรรณ 
แสงสุวรรณ และคณะ (2547) กลยุทธ์การตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกของ
ผูบ้รโิภค โดยส่วนประกอบทุกตวัมคีวามเกีย่วพนัและเท่าเทยีมกนั ขึน้อยู่กบัผูบ้รหิารจะวางกลยุทธ์
โดยเน้นน ้าหนักทีปั่จจยัใดมากกว่า เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย และ
แนวคดิและทฤษฎีของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อของ
ผูบ้รโิภค เป็นแนวทางในการวิเคราะห์การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร 
หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นพนักงาน   
ผูใ้หบ้รกิารเพิม่ขึน้ จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใช้
บรกิารเพิม่ขึน้ตามไปดว้ย สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กนกพรรณ สุขฤทธิ ์(2557) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง 
ส่วนประสมการตลาดบรกิารและพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นอาหารญี่ปุ่ น ย่าน Community Mall 
ของผูบ้รโิภคในกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประเมนิลกัษณะ
ส่วนประสมทางการตลาดบริการของร้านอาหารญี่ปุ่ น ย่าน Community Mall ด้านกระบวนการ     
ในระดบัมากที่สุด และประเมินลักษณะทางด้านผลิตภัณฑ์ ด้านส่งเสรมิการขาย ด้านพนักงาน           
ผูใ้หบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัมาก  

2.5 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร และดา้น
กระบวนการมคีวามสมัพนัธท์างบวกกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร 
ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ อยา่งมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และ 0.05 เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีม่า
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดแลว้เกดิความพงึพอใจในรสชาต ิการชงกาแฟสดรวดเรว็รสชาตไิดม้าตรฐาน 
อุปกรณ์การชงกาแฟสดสะอาดทนัสมยั พนักงานมคีวามรูใ้นการแนะน าเมนูกาแฟสด รวมถงึพูดจา
สุภาพและเป็นกนัเอง ท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความประทบัใจกลบัมาใชบ้รกิารอกี และอยากแนะน าให้
บุคคลอื่นมาใชบ้รกิาร โดยการถ่ายรปูแชรล์งในโซเชยีลมเีดยี และบอกต่อเพื่อนๆ คนสนิท สง่ผลให้
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ์ ด้านพนักงานผูใ้หบ้รกิาร และดา้นกระบวนการเป็น
ปัจจยัทีก่ าหนดการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ สอดคลอ้งกบัแนวคดิและ
ทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารของ ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) กลยทุธ์
การตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิารที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกของผู้บรโิภค โดยส่วนประกอบทุกตวัมี
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ความเกีย่วพนัธแ์ละเทา่เทยีมกนั ขึน้อยูก่บัผูบ้รหิารจะวางกลยทุธโ์ดยเน้นน ้าหนกัทีปั่จจยัใดมากกว่า 
เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นพนักงานผูใ้หบ้รกิาร และดา้นกระบวนการเพิม่ขึน้ จะมผีลท าใหผู้บ้รโิภคมีการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้เพิม่ขึน้ดว้ย และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ศรินิภา พมิรนิทร ์(2557: 196) ไดศ้กึษาวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์
กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดของผู้บรโิภคที่รา้น True Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัร 
คอมเพล็กซ์ ถนนรชัดาภิเษก ด้านปัจจยัที่ผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดที่ร้าน True 
Coffee พบว่า ปัจจยัทางส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นบุคคลหรอืพนักงาน 
ดา้นการสรา้งน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้
เครื่องดื่มกาแฟสดที่รา้น True Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัรคอมเพล็กซ์ ถนนรชัดาภิเษก ใน
ทศิทางเดยีวกนั อยูใ่นระดบัคอ่นขา้งต ่า 

 ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ทีม่คีวามสมัพนัธ์ใน
ทศิทางตรงกนัขา้มกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านพฤติกรรม
หลงัการซือ้ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 กล่าวคอื ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
การสง่เสรมิการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ลดลง 
เน่ืองจากรา้นกาแฟสดจดัการส่งเสรมิการตลาดไม่โดนใจและไม่ตรงกบัความต้องการของผูบ้รโิภค 
จงึท าให้ผู้บรโิภคหน้าใหม่หรอืลูกค้าประจ าไม่สนใจมาใช้บรกิาร และหนัไปหารา้นกาแฟสดที่จดั  
การส่งเสรมิการตลาดที่ตรงกบัความต้องการของผูบ้รโิภคมากกว่า ส่งผลใหก้ารตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสด ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อลดลง สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ เสร ีวงษ์มณฑา (2542: 11) 
กล่าวว่า การมสีนิคา้ที่ตอบสนองความต้องการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายได ้ขายในราคาที่ผูบ้รโิภค
ยอมรบัได ้และผูบ้รโิภคยนิดจี่ายเพราะมองเหน็ว่าคุม้ค่า รวมถงึมกีารจดัจ าหน่ายกระจายสนิคา้ให้
สอดคล้องกบัพฤติกรรมการซื้อหา เพื่อให้ความสะดวกแก่ลูกค้า ด้วยความพยายามจูงใจให้เกิด 
ความเหน็ชอบในสนิคา้และเกดิพฤตกิรรมอย่างถูกตอ้ง และแนวคดิและทฤษฎขีอง ศริวิรรณ เสรรีตัน์  
และคณะ (2541) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บรโิภค เป็นแนวทางในการวิเคราะห์    
การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร หากส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
ด้านการส่งเสริมการตลาดเพิ่มขึ้น จะมีผลท าให้ผู้บริโภคมีการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสด      
ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อลดลง เน่ืองจากผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัและคาดหวงัในดา้นการส่งเสรมิ
การตลาดของรา้นกาแฟสดในการออกโปรโมชัน่ใหม่ๆ  เพือ่ทีจ่ะไดเ้ขา้มาใชบ้รกิาร แต่ในบางครัง้การออก
โปรโมชัน่ของร้านกาแฟสดไม่โดนใจหรอืออกโปรโมชัน่ผิดพลาด เช่น ลดกาแฟสด 50% ในช่วงเวลา 
14.00 – 16.00 น. เป็นตน้ เพราะรา้นกาแฟสดไมใ่ช่รา้นกาแฟแบรนดใ์หญ่ ไม่ไดเ้ป็นทีรู่จ้กัหรอืเป็นที่
ตอ้งการจนขนาดแยง้ซือ้ ท าใหผู้บ้รโิภคไมเ่กดิความตอ้งการซือ้หรอืใชบ้รกิารตามเป้าหมายของรา้น
กาแฟสด จงึเป็นเหตุผลที่ท าใหต้้นทุนดา้นการส่งเสรมิการตลาดของรา้นกาแฟสดเพิม่สูงขึน้ ส่งผล
ท าใหผู้้บรโิภคมพีฤติกรรมหลงัการซื้อหรอืกลบัมาใช้บรกิารรา้นกาแฟสดลดลง และสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ สุวภทัร สุภทัรกุล (2557: 172) ไดศ้กึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธต์่อการตดัสนิใจซือ้
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สินค้าเมล็ดกาแฟคัว่ตราสินค้าหน่ึงในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการส่งเสรมิการขาย และด้าน
กจิกรรมทางการตลาด พบว่า มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้สนิคา้เมลด็กาแฟคัว่ตราสนิคา้หนึ่ง
ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก 
และการตดัสนิใจซือ้ในระดบัต ่า  
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 

จากผลการศกึษาวจิยัเรื่อง สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพลต่อการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดในเขตกรงุเทพมหานคร ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 

ดา้นประชากรศาสตร ์
1. ผู้ประกอบการรา้นกาแฟสด ควรมกีารจดัโปรโมชัน่หรอืออกรายการส่งเสรมิการขาย

ส าหรบัเพศชาย ในเมนูเครือ่งดื่มกาแฟสดต่างๆ ของรา้น โดยเน้นเรือ่งของรสชาต ิความเขม้ขน้ และ
ขนาดทีคุ่ม้ค่ากบัราคา เพื่อเป็นการเพิม่ความต้องการ และสรา้งทางเลอืกในการตดัสนิใจใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสด เน่ืองจากผลการวจิยั พบว่า เพศชายมีการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ดา้นการ
ประเมนิผลทางเลอืกน้อยกวา่เพศหญงิ 

2. ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสด ควรมกีารวางแผน และก าหนดกลยุทธ์ส าหรบัผูบ้รโิภคทีม่ี
อายุ 45 ปีขึน้ไป โดยเน้นเรื่องของรสชาติ คุณภาพ และการบรกิาร เช่น การออกกาแฟสดรสชาติ
ใหมท่ีเ่น้นคุณภาพของเมลด็กาแฟและรสชาตเิขม้ขน้โดยชงจากมอือาชพี เพื่อเป็นการกระตุน้ใหเ้กดิ
ความต้องการทดลองใชบ้ริการ และเพิม่ทางเลอืกในการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เน่ืองจาก
ผลการวจิยั พบว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุ 45 ปีขึ้นไป มีการตัดสนิใจใช้บรกิารร้านกาแฟสด ด้านการ
ประเมินผลทางเลือกน้อยกว่าผู้บรโิภคที่มีอายุ 25 – 34 ปี และผู้บรโิภคอายุ 35 – 44 ปี เพราะ
ผูบ้รโิภคกลุ่มน้ี ชอบของทีม่คีุณภาพด ีไมช่อบการเปลีย่นแปลง ชอบใชส้ิง่ทีใ่ชเ้ป็นประจ า  

 นอกจากนัน้ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสด ควรมกีารจดัโปรโมชัน่หรอืจดัรายการสง่เสรมิ
การขายส าหรบัผู้บรโิภคที่มอีายุ 25 – 34 ปี และผู้บรโิภคอายุ 35 – 44 ปี โดยเน้นเรื่องของราคา 
โปรโมชัน่เช่น สัง่ซื้อกาแฟสด 2 แกว้พรอ้มกนัลดราคาแกว้ที่ 2 ทนัท ี50% เพื่อเป็นการกระตุน้เพิม่
ความต้องการทดลองใชบ้รกิาร และเพิม่ทางเลอืกในการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เน่ืองจาก
ผลการวิจยั พบว่า ผู้บรโิภคที่มีอายุ 25 – 34 ปี และผู้บรโิภคอายุ 35 – 44 ปี มีการตัดสินใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสด ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิารน้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่อีายุ 45 ปีขึน้ไป 

3. ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสด ควรมกีารวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ส าหรบัผูบ้รโิภคที่มี
ระดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ีเชน่ ลงโฆษณาผา่นสือ่โซลเชยีลใหเ้ป็นทีส่นใจมากขึน้โดยลงภาพ
การรวีิวจากลูกค้าที่มาใช้บรกิาร เมนูกาแฟสด บรรยากาศการให้บริการของพนักงาน และมุม
สบายๆ ของรา้น เพื่อเพิม่ความต้องการ กระตุ้นการคน้หาขอ้มูลของรา้น และเป็นทางเลอืกในการ
ตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสด เน่ืองจากผลการวจิยั พบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาสูงกว่า
ปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ดา้นการคน้หาขอ้มูล น้อยกว่าผูบ้รโิภคที่มรีะดบั
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การศกึษาต ่ากวา่ปรญิญาตร ีและผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ี
   นอกจากนัน้ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสด ควรมกีารจดัโปรโมชัน่และจดัรายการส่งเสรมิ

การขายส าหรบัผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรแีละผู้บรโิภคที่มีระดบัการศึกษา
ปรญิญาตร ีเช่น เมื่อซื้อกาแฟสดชนิดใดก็ได้ 1 แก้วในราคาปกติรบัสทิธิซ์ื้อเค้กในรา้นได้ในราคา    
1 บาท เพื่อเพิม่ความต้องการของผูบ้รโิภคให้มมีากขึน้ และสรา้งความรูส้กึคุ้มค่าเมื่อตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสด เน่ืองจากผลการวิจยั พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตรแีละ
ผูบ้รโิภคที่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีมกีารตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ดา้นพฤตกิรรมหลงั
การซือ้น้อยกวา่ผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาสงูกวา่ปรญิญาตร ี

4. ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสด ควรมกีารวางแผนและก าหนดกลยุทธ์ส าหรบัผูบ้รโิภคที่มี
รายไดต้่อบุคคล 45,001 บาทขึน้ไป เช่น การลงภาพบรรยากาศการใหบ้รกิารของพนักงาน เขยีน
อธิบายว่าทางรา้นใช้เมล็ดกาแฟสดที่มีคุณภาพ และบรรยากาศนัง่สบายผ่านสื่อโซลเชียลมเีดีย 
เพื่อให้ผู้บรโิภคเกิดความต้องการ กระตุ้นการค้นหาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ ของรา้น และเป็นอีก
ทางเลอืกในการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค เน่ืองจากผลการวจิยั พบวา่ ผูบ้รโิภคที่
มรีายได้ต่อบุคคล 45,001 บาทขึน้ไป มีการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้นกาแฟสด ด้านการค้นหาขอ้มูล 
น้อยกว่าผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อบุคคลต ่ากว่าหรอืเท่ากบั 15,000 บาท และผู้บรโิภคที่มรีายได้ต่อ
บุคคล 15,001 - 25,000 บาท เพราะผูบ้รโิภคที่มรีายไดต้่อบุคคล 45,001 บาทขึน้ไป เป็นกลุ่มที่มี
ก าลงัซือ้ ชอบของทีม่คีุณภาพ ไมส่นใจเรือ่งราคา เน้นความถูกใจและพอใจของตนเอง 

 
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
1. ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสด ควรใหค้วามส าคญักบัดา้นการส่งเสรมิการตลาดก่อนทีจ่ะ

ท าโปรโมชัน่หรอืท าการส่งเสรมิการขายควรมกีารศกึษาหาขอ้มูลด้านพฤตกิรรมความต้องการของ
ผูบ้รโิภค เน่ืองจากการท าโปรโมชัน่ไมโ่ดนใจ จะท าใหผู้บ้รโิภคไมส่นใจมาใชบ้รกิาร และหนัไปหารา้น
ที่ท าโปรโมชัน่โดนใจและตรงกบัความต้องการมากกว่า ดงันัน้ผูป้ระกอบการ ควรจดัโปรโมชัน่หรอื
การสง่เสรมิการขายทีต่รงใจ เช่น เมื่อซือ้กาแฟสด 2 แกว้พรอ้มกนัแกว้ที ่2 ลด 50% หรอื ซือ้ 1 แถม 
1 ในช่วงเดอืนน้ี เพื่อเป็นการจูงใจใหผู้บ้รโิภคเกดิการอยากรบัรูข้่าวสารเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ และยงั
เป็นการดงึดูดผูบ้รโิภคใหห้นัมาทดลองใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดอกีดว้ย นอกจากนัน้ผูป้ระกอบการรา้น
กาแฟสด ควรดูว่าโปรโมชัน่ไหนทีผู่บ้รโิภคใหก้ารตอบรบัเป็นอย่างด ีควรจดัโปรโมชัน่เหล่านัน้อย่าง
ต่อเน่ือง เพื่อเป็นการรกัษาฐานลูกคา้เดมิโดยการสรา้งความภกัด ีและเป็นการกระตุ้นความต้องการ
ของผู้บรโิภคหน้าใหม่ให้มาทดลองใช้บรกิาร เน่ืองจากผลการวจิยัแสดงให้เหน็ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารด้านการส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลูดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้น
การตดัสนิใจซื้อ/ใช้บรกิาร และมคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางตรงกนัขา้มกบัการตดัสนิใจใช้บรกิารรา้น
กาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
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2. ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสด ควรให้ความส าคญักบัด้านผลติภณัฑ์ ปรบัปรุงคุณภาพ
ของเมนูกาแฟสดทีต่อ้งมกีลิน่หอม รสชาตดิเีขม้ขน้ ใชเ้มลด็กาแฟทีส่ดใหมใ่นการชง ควรมกีารสรา้ง
ตราสนิคา้ของรา้นเพื่อท าใหผู้บ้รโิภคเกดิการจดจ าและระลกึถงึเครื่องดื่มของรา้นกาแฟสด รวมถงึ
การคิดค้นและพัฒนาเครื่องดื่มให้มีความหลากหลายมากขึ้นออกมาจ าหน่ายพร้อมกับการท า
โปรโมชัน่ทีห่น้าสนใจ เชน่ ซือ้กาแฟสดแกว้ใหญ่ แถมฟรกีาแฟสดแกว้เลก็รสชาตใิหม ่หรอืซือ้กาแฟ
สดรสชาตใิหม่ในช่วงน้ีราคาลดพเิศษ 50% หรอือาจจะเป็นการจดัชุดกาแฟสดคู่กบัเคก้ท าเองของ
ทางรา้นทีต่กแต่งไม่เหมอืนใคร เพื่อกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความต้องการอยากมาทดลองใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสด เมื่อผูบ้รโิภคมาใชบ้รกิารแลว้เกดิความพงึพอใจในผลติภณัฑ ์และรสชาต ิกจ็ะกลบัมา
ใชบ้รกิารในครัง้ต่อไป หรอือาจจะแนะน าบุคคลอื่นใหม้าทดลองใชบ้รกิาร ดงันัน้ผูป้ระกอบการควร
ลงโฆษณาข่าวสาร โปรโมชัน่ต่างๆ ผ่านโซเชยีลมเีดยีอย่างต่อเน่ือง เพื่อจูงใจผูบ้รโิภครายเดมิและ
รายใหม่เกดิการอยากรบัรูเ้กี่ยวกบัผลติภณัฑ์ และเป็นการง่ายที่ผูบ้รโิภคจะค้นหาขอ้มูล ข่าวสาร 
โปรโมชัน่ของทางรา้นไดอ้กีทางหน่ึง เน่ืองจากผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่า สว่นประสมทางการตลาด
บรกิารดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านการค้นหาขอ้มูล ด้านการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร และด้านพฤติกรรม
หลงัการซือ้ 

3. ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสด ควรมกีารฝึกอบรมพนักงานอยู่เสมอ เน่ืองจากผูบ้รโิภคที่
เข้าใช้บริการร้านกาแฟสดรู้สึกถึงการบริการที่ ไม่ประทับใจไม่มีมนุษยสัมพันธ์จากพนักงานผู้
ใหบ้รกิาร เป็นสาเหตุทีท่ าใหผู้บ้รโิภคส่วนใหญ่ไม่ภกัดตี่อรา้นกาแฟสด สามารถเปลีย่นไปใชบ้รกิาร
ร้านอื่นได้โดยทันที จึงควรมีการพัฒนาและฝึกอบรมพนักงานให้ทราบถึงความส าคัญของการ
ใหบ้รกิาร การมมีนุษยสมัพนัธ์ทีด่ ีบรกิารทีป่ระทบัใจนอกเหนือจากการแนะน าเมนูและการชงกาแฟ
สด เช่น การทกัทาย รอยยิ้ม สร้างบทสนทนาที่ท าให้ลูกค้ารูส้กึถึงความเป็นกนัเอง ถ้าเป็นลูกค้า
ประจ าควรจ าชื่อใหไ้ด้เวลาทีลู่กคา้เขา้มาใชบ้รกิาร พนักงานมจี านวนเพยีงพอกบัการใหบ้รกิาร และ
ควรมแีบบฟอรม์ของพนักงานทีสุ่ภาพเป็นเอกลกัษณ์ เพื่อสรา้งความประทบัใจ ภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บั
ทางรา้นและเป็นอกีสิง่ทีจ่งูใจใหผู้บ้รโิภคกลบัมาใชบ้รกิารหรอืแนะน าบุคคลอื่นใหม้าทดลองใชบ้รกิาร 
นอกจากนัน้ผู้ประกอบการควรท าการตลาดผ่านโซเชียลมเีดียอย่างต่อเน่ือง โดยลงข่าวสาร ภาพ
บรรยากาศการใหบ้รกิาร หรอืรปูพนกังานหน้าตาดกี าลงัชงกาแฟสด เพิม่เตมิจากการลงเมนูกาแฟสด
หรอืโปรโมชัน่ เพื่อเป็นการจูงใจใหผู้บ้รโิภคเกดิการอยากรบัรูข้่าวสาร ภาพการใหบ้รกิารต่างๆ จน
อยากมาใชบ้รกิาร เน่ืองจากผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็วา่ สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นพนกังาน
ผู้ให้บรกิาร มีความสมัพันธ์ทางบวกกับการตัดสินใจใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ดา้นการตดัสนิใจซื้อ/ใชบ้รกิาร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซื้อ และมคีวามสมัพนัธ์ใน
ทศิทางตรงกนัขา้มกบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้น
การคน้หาขอ้มลู 
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4. ผู้ประกอบการรา้นกาแฟสด ควรมกีารปรบัปรุงการตัง้ราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพ 
ขนาด และกลุ่มเป้าหมาย ป้ายเมนูแสดงราคาทีช่ดัเจน โดยตัง้ราคากาแฟสดทีไ่มแ่ตกต่างจากคู่แขง่
เกนิไป เพราะถา้สามารถท าใหผู้บ้รโิภครูส้กึว่าราคาของผลติภณัฑถ์ูก เมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั
แลว้กจ็ะท าใหเ้กดิการซือ้ซ ้าไดม้ากขึน้ หรอืการจดัรายการโปรโมชัน่แทนการเปลีย่นราคาขาย เพื่อ
ไม่ใหผู้บ้รโิภครูส้กึไม่ดกีบัการปรบัราคาใหม่ของรา้น แต่จะท าใหผู้บ้รโิภคทีม่าใชบ้รกิารรูส้กึว่าเป็น
ราคาทีคุ่ม้ค่ายอมจ่ายได ้เพื่อเป็นการรกัษาฐานลูกคา้เดมิไว ้และดงึดูดลูกคา้ใหม่ ใหก้ลา้มาทดลอง
ใช้บรกิารเพิม่มากขึ้น เน่ืองจากผลการวจิยัแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้าน
ราคามีความสัมพันธ์ทางบวกกับการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา 

5. ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสด ควรพฒันาลกัษณะทางกายภาพ โดยตกแต่งภายในรา้นให้
สวยงาม ทนัสมยั บรรยากาศด ีและสะอาด การจดัวางสนิคา้รปูแบบรา้นเอือ้ต่อการซื้อสนิคา้หรอืการ
เขา้มาใช้บรกิาร ควรจดัใหม้มีุมพกัผ่อนอ่านหนังสอื มุมพบปะสงัสรรค์ และมุมถ่ายรูปเด่นๆ ไว้เป็น
เอกลกัษณ์ของรา้น ผูป้ระกอบการควรท าการตลาดผ่านโซเชยีลมเีดยีอย่างต่อเน่ือง โดยการแชรภ์าพ
รา้น บรรยากาศภาย และมุมต่างๆภายในรา้นนอกเหนือจากเมนูเครื่องดื่มกาแฟสด เพื่อเป็นการดงึดูด
และกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหม้าทดลองใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เน่ืองจากผลการวจิยัแสดง
ใหเ้หน็ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์ทางบวกกบัการ
ตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นการคน้หาขอ้มลู 

6. ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสด ควรจดัหาอุปกรณ์เครื่องชงกาแฟสดทีม่คีุณภาพด ีเหมาะสม 
มเีพยีงพอต่อการใชง้าน การชงกาแฟสดตอ้งเรว็และไดร้สชาตดิเีขม้ขน้ อุปกรณ์และเครื่องชงกาแฟสด
จะตอ้งมคีวามสะอาดอยูเ่สมอ การมารบัออเดอร ์การเสริฟ์ การใหบ้รกิารลกูคา้จะตอ้งเป็นไปตามล าดบั
ก่อน-หลงั และการรบัช าระเงนิจะตอ้งรวดเรว็ไม่ชา้ เพื่อท าใหผู้บ้รโิภคทีเ่ขา้มาทดลองใชบ้รกิารรูส้กึถงึ
ความใส่ใจในการให้บรกิารของทางรา้น ในเรื่องของคุณภาพ ความสะอาด และความรวดเรว็ในการ
ให้บริการแก่ผู้บริโภคเป็นส าคัญ ส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความประทับใจและอยากจะมาใช้บริการ       
ร้านกาแฟสดในครัง้ต่อไปเพิ่มขึ้นหรืออยากแนะน าบุคคลอื่นให้มาทดลองใช้บริการ เน่ืองจาก
ผลการวจิยัแสดงใหเ้หน็ว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธท์างบวก
กบัการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้  
 7. ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟสด ควรมป้ีายรา้นกาแฟสดที่มองเหน็ชดัเจน ถ้ารา้นอยู่ในจุดที่
มองเหน็ไดย้าก มบีรกิารสง่กาแฟสดตามออฟฟิศส านกังาน ถา้รา้นไมม่ทีีจ่อดรถหรอืเดนิทางมาซือ้/ใช้
บรกิารไมส่ะดวก มบีรกิารไดรฟ์ ทร ูส าหรบัรา้นกาแฟสดทีม่ทีีจ่อดรถจ ากดั เพือ่ท าใหผู้บ้รโิภคทีเ่ขา้มา
ซื้อ/ใช้บรกิารรูส้กึว่าทางรา้นกาแฟสดพยายามแก้ไขปัญหาในจุดที่รา้นบกพร่อง โดยมบีรกิารเสรมิ
ต่างๆ ไวร้องรบั เพื่อสรา้งความประทบัใจใหแ้ก่ผูบ้รโิภคทีม่าซื้อ/ใชบ้รกิาร เน่ืองจากผลการวจิยัแสดง
ให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่มีความสัมพันธ์กับ         
การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร ดา้นการรบัรูปั้ญหา ดา้นการ
คน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้/ใชบ้รกิาร และดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 
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ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจยัครัง้ต่อไป 
ส าหรบัการวจิยัครัง้ต่อไป ควรศกึษาเพิม่เตมิ ดงัน้ี 
1. ควรมีการศึกษาเพิ่มเติมในเรื่องส่วนประสมทางการตลาดบรกิารกับความภักดีต่อ     

ตราสนิคา้รา้นกาแฟสด เพื่อจะไดเ้ขา้ใจผูบ้รโิภค และน าผลทีไ่ดไ้ปใชว้างแผนพฒันาธุรกจิ ก าหนด     
กลยทุธ ์เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคใหไ้ดม้ากยิง่ขึน้ 

2. ควรมีการศึกษาปัจจยัที่มีความสมัพันธ์ต่อความจงรกัภักดีของลูกค้าต่อตราสินค้า    
รา้นกาแฟสด เพื่อจะไดเ้ขา้ใจถงึความสมัพนัธ์และความต้องการของผูบ้รโิภค แลว้จะน าผลที่ไดไ้ป
ปรบัใช้ วางแผนกลยุทธ์ และพฒันาธุรกิจ ให้สอดคล้องกบัความสมัพนัธ์และความต้องการของ
ผูบ้รโิภคใหม้ากยิง่ขึน้ เพือ่เป็นการรกัษาฐานลกูคา้เก่าและเพิม่ฐานลกูคา้ใหม่ 

3. ควรมกีารศกึษาความสมัพนัธข์องสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดในเขตพืน้ที่อื่นๆ ดว้ย เช่น เชยีงราย ขอนแก่น หาดใหญ่ เป็นต้น เพราะธุรกจิ
ร้านกาแฟสดมีการเปิดขึ้นมากมายตามต่างจงัหวดั เพื่อจะได้เป็นแนวทางในการท าธุรกิจ และ
วางแผนกลยทุธใ์หส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภคตามต่างจงัหวดัต่อไป 
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แบบสอบถามเพือ่การวจิยั 

เรือ่ง 
สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อ 

การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าช้ีแจงเก่ียวกบัแบบสอบถาม 
แบบสอบถามน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มอีทิธพิลต่อ

การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร เป็นสว่นหน่ึงของการศกึษา
ตามหลกัสตูรบรหิารธุรกจิ มหาบณัฑติ สาขาวชิาการจดัการ มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ ขอให้
ท่านพจิารณาค าถามและตอบตามความคดิเหน็ของท่าน โปรดตอบค าถามทุกขอ้ค าตอบของท่าน  
จะถูกเกบ็เป็นความลบั ผูว้จิยัจงึขอขอบคุณในความรว่มมอืของทา่นในครัง้น้ีดว้ย 

แบบสอบถามน้ีประกอบดว้ย 3 สว่น ดงัน้ี 

สว่นที ่1 ขอ้มลูทัว่ไปดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

สว่นที ่2 สว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 

สว่นที ่3 การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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ส่วนท่ี 1 :  ข้อมลูทัว่ไปด้านประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครือ่งหมาย   ลงในช่อง  ทีต่รงกบัความเป็นจรงิของท่านมากทีส่ดุ

1. เพศ

 ชาย   หญงิ 

2. อายุ

 15 - 24 ปี  25 - 34 ปี 

 35 - 44 ปี  45 ปีขึน้ไป 

3. สถานภาพสมรส

 โสด  สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

 หมา้ย/หยา่รา้ง/แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศกึษาสงูสุด

 ต ่ากวา่ปรญิญาตร ี  ปรญิญาตร ี

 สงูกวา่ปรญิญาตร ี

5. อาชพี

 นกัเรยีน/นกัศกึษา  พนกังานบรษิทัเอกชน 

 ขา้ราชการ/รฐัวสิาหกจิ  ประกอบธุรกจิสว่นตวั 

 พอ่บา้น/แมบ่า้น   อื่นๆโปรดระบุ............ 
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6. รายไดต้่อบุคคล

ต ่ากวา่หรอืเทา่กบั 15,000 บาท  15,001 – 25,000 บาท 

 25,001 – 35,000 บาท   35,001 – 45,000 บาท 

 45,001 บาทขึน้ไป 

ส่วนท่ี 2 :  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ค าชีแ้จง โปรดพจิารณาขอ้ความ และท าเครือ่งหมาย   ลงในชอ่ง  ทีต่รงกบัระดบัความส าคญั
ของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารของรา้นกาแฟสดของท่านมากทีส่ดุ เพยีงค าตอบเดยีว 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ท่ีสดุ มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ท่ีสดุ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

ด้านผลิตภณัฑ ์

1. กลิน่หอมของกาแฟสด

2. รสชาตขิองกาแฟสด

3. กาแฟสดมใีหเ้ลอืกหลากหลายเมนู

4. กาแฟสดสามารถปรบัรสชาตไิดต้ามใจชอบ

ด้านราคา 

1. ความคุม้คา่ของราคาทีไ่ดร้บัจาก
การใชบ้รกิาร

2. กาแฟสดมรีาคาถูกกวา่คูแ่ขง่
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ท่ีสดุ มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ท่ีสดุ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. ราคาของกาแฟสดมคีวามเหมาะสม

4. กาแฟสดมใีหเ้ลอืกหลากหลายราคา

5. กาแฟสดต่างๆ มกีารแสดงราคา
ทีช่ดัเจน

ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 

1. ท าเลทีต่ ัง้สะดวกต่อการเดนิทาง

2. มบีรกิารทีจ่อดรถส าหรบัลกูคา้

3. รา้นตัง้อยูใ่นจุดทีม่องเหน็ไดง้า่ย

4. ใกลแ้หล่งทีพ่กัอาศยั ชมุชน
และออฟฟิศ

ด้านการส่งเสริมการตลาด 

1. มกีารแจกคปูองสว่นลด

2. บตัรสะสมแตม้ เพือ่แลกกาแฟสดฟรี

3. มกีารลดราคาในช่วงเทศกาลต่างๆ
เสมอ เชน่ ลด 10% ชว่งเทศกาล
วาเลนไทน์

4. มกีารจดัโปรโมชัน่สว่นลดตามช่วงเวลา
เชน่ ลด 50% ในชว่งเวลา 12.00 - 17.00 น.
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ท่ีสดุ มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ท่ีสดุ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

5. มกีารประชาสมัพนัธผ์า่น Social Media

ด้านพนักงานผูใ้ห้บริการ 

1. พนกังานมอีธัยาศยัด ี/ พดูจาสภุาพ
และเป็นกนัเอง

2. พนกังานมคีวามรูค้วามสามารถในการ
แนะน าเมนูกาแฟสดและการชงกาแฟสด

3. พนกังานมกีารแต่งกายเหมาะสม
และเรยีบรอ้ย

4. พนกังานมจี านวนเพยีงพอกบั
การใหบ้รกิาร

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

1. การตกแต่งภายในและภายนอกรา้น
สวยงาม ทนัสมยั เป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั

2. ความสะดวกสบายของทีน่ัง่ดื่มกาแฟสด

3. ภายในและภายนอกรา้นมกีารรกัษา
ความสะอาดเรยีบรอ้ย

ด้านกระบวนการให้บริการ 

1. ความรวดเรว็ในการชงกาแฟสด

2. ความสะอาดของอุปกรณ์ในการชง
กาแฟสด
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ระดบัความส าคญั 

มาก
ท่ีสดุ มาก 

ปาน
กลาง น้อย 

น้อย
ท่ีสดุ 

(5) (4) (3) (2) (1) 

3. การใหบ้รกิารเป็นไปตามล าดบัก่อน - หลงั

4. ความรวดเรว็ในการช าระเงนิ

5. เวลาเปิด - ปิด มคีวามเหมาะสม

ส่วนท่ี 3 : การตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ค าชีแ้จง โปรดท าเครือ่งหมาย   ลงในช่อง  ทีต่รงกบัระดบัความคดิเหน็ของการตดัสนิใจใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครของทา่นมากทีส่ดุ เพยีงค าตอบเดยีว 

การตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

เหน็
ด้วย ไม่แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 

(5)  (4)  (3)  (2)  (1) 

การรบัรู้ปัญหา: ผูบ้รโิภครูถ้งึความจ าเป็นและความตอ้งการในการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 

1. ทา่นใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
เพราะสะดวกในการเขา้ใชบ้รกิาร

2. ท่านตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
เพราะใชบ้รกิารเป็นประจ า

3. ทา่นตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
เพราะชื่นชอบในบรรยากาศและรสชาติ
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การตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

เหน็
ด้วย ไม่แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 

(5)  (4)  (3)  (2)  (1) 

การค้นหาข้อมูล: ผูบ้รโิภคคน้หาขอ้มลูของรา้นกาแฟสดก่อนใชบ้รกิาร 

4. ก่อนจะใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ท่าน
สอบถามขอ้มลูจากคนใกลช้ดิ เช่น เพือ่น
หรอืบุคคลในครอบครวั เป็นตน้

5. ก่อนจะใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ท่านหา
ขอ้มลูจากแหล่งต่างๆ เชน่ อนิเทอรเ์น็ต

6. ก่อนจะใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ทา่นจะเขา้ไป
   สอบถามขอ้มลูจากพนกังานในรา้นกาแฟสด 

ประเมินผลทางเลือก: ผูบ้รโิภคพจิารณาคุณสมบตัผิลติภณัฑต์่างๆ ของรา้นกาแฟสดก่อนใชบ้รกิาร 

7. ทา่นใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะเหน็วา่
เครือ่งดื่มในรา้นกาแฟสดมรีสชาตดิี
เขม้ขน้ตามทีต่อ้งการ

8. ทา่นใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะเหน็วา่
กาแฟสดมรีสชาต ิและปรมิาณคุม้คา่กบัราคา

9. ทา่นใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด เพราะเหน็วา่
  เมือ่เทยีบกบัรา้นกาแฟสดรา้นอื่น รสชาตดิ ี
   คุม้คา่ทีส่ดุ 

การตดัสินใจซ้ือ/ใช้บริการ 

10. ถา้ทา่นไดร้บัขอ้มลูรา้นกาแฟสดจาก
   บุคคลใกลช้ดิวา่ด ีจะมผีลท าใหเ้กดิ 
   การทดลองใชบ้รกิาร 
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การตดัสินใจใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

ระดบัความคิดเหน็ 

เหน็ด้วย
อย่างย่ิง 

เหน็
ด้วย ไม่แน่ใจ 

ไม่เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย

อย่างย่ิง 

(5)  (4)  (3)  (2)  (1) 

11. ถา้ทา่นไดร้บัขา่วสารการสง่เสรมิการขาย
    เชน่ ซือ้ 1 แถม 1 หรอื สว่นลด 50% 
    จะมผีลตดัสนิใจใชบ้รกิาร 

12. เมือ่ท่านไดร้บัขอ้มลูขา่วสารการออก
    กาแฟสดรสชาตใิหม ่จะมผีลท าใหเ้กดิ 
    การทดลองใชบ้รกิาร 

พฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

13. เมือ่ท่านมาใชบ้รกิารแลว้เกดิความ
    พงึพอใจในรสชาตแิละการบรกิาร 
    ของพนกังานท่านจะกลบัมาใชบ้รกิาร  
    รา้นกาแฟสดอกีครัง้ 
14. เมือ่ทา่นไดม้าใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด
    เกดิชื่นชอบในการตกแต่งรา้นทนัสมยั  
    เป็นเอกลกัษณ์ทา่นจะถ่ายรปูและแชร ์
    ลงในโซเชยีลมเีดยี 

15. ทา่นจะแนะน าบุคคลอื่นใหม้าใชบ้รกิาร
    รา้นกาแฟสดทีท่า่นมาใชบ้รกิาร แลว้ 
    เกดิความพงึพอใจในการใหบ้รกิาร 

ขอ้เสนอแนะอื่นๆ ประกอบการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ………………………………………. 
…………………………………………………………………………………………………………….
……………………………………………………………………………………………………………. 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 

1. รองศาสตราจารย ์สุพาดา สริกุิตตา หวัหน้าภาควชิาบรหิารธุรกจิ 
ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 

2. อาจารย ์ดร.อจัฉรยีา ศกัดิน์รงค์ อาจารยป์ระจ า 
ภาควชิาบรหิารธุรกจิ คณะสงัคมศาสตร ์
มหาวทิยาลยัศรนีครนิทรวโิรฒ 
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