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สถิติที ่ใช้ในการวิเคราะห์ได้แก่ ค่าความถี ่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี ่ย ค่าเบี ่ยงเบนมาตรฐาน และ การ
วิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ 
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Abstract 
 

This research is a quantitative research. Objectives 1) to study personal factors 
affecting purchasing decision of Robusta coffee in Ampore Pathio, Chumphon Province 
2) to study the marketing mix factors affecting decision making. 3) To study behaviors 
affecting consumers' decision to buy Robusta coffee in Ampore Pathio, Chumphon 
Province. Residential customers or working within the area of  Ampore Pathio and 384 
people living in the vicinity of Ampore Pathio, Chumphon Province, using a quality-
checked questionnaire with a confidence coefficient of 0.821. The statistics used for 
the analysis were frequency, percentage, mean, value. Standard Deviation and Multiple 
Regression Analysis 

The results showed that Most of the respondents were female, aged 31 years 
and over, with a bachelor's degree. Occupation Student/Student Income less than 
15,000 baht. Results of the service marketing mix hypothesis test. in terms of 
products, prices, distribution channels marketing promotion Salesperson building and 
presenting physical characteristics Process Affected the decision to purchase Robusta 
coffee beverages in the area of  Ampore Pathio, Chumphon Province with a statistical 
significance of .05 
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รวมทั้งตรวจสอบแก้ไขข้อบกพร่องการศึกษาอิสระฉบับนี้มาทุกข้ันตอน และดูแลเอาใจใส่ ให้กำลังใจ  
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แบบสอบถามให้คำปรึกษา แนะนำ และแนวทางแก้ไขปัญหาต่างๆ จนทำให้เสร็จได้ด้วยความสมบูรณ์
ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณท่าน เป็นอย่างสูง 
 ขอขอบพระคุณมารดา พี่ ๆ และเพื่อนที่คอยให้กำลังใจ กำลังทรัพย์ และให้การสนับสนุน
คอย ให้ความช่วยเหลือในทุก ๆ  ด้าน จนทำให้การศึกษาอิสระเล่มนี้สำเร็จด้วยดี ซึ่งผู้ศึกษาหวงัเป็น
อย่างยิ่ง ว่าการศึกษาอิสระเล่มนี้จะเป็นประโยชน์แก่ผู้สนใจทั่วไปในการศึกษาค้นคว้า เพื่อพัฒนา
ต่อไป ให้มีความทันสมัยและสมบูรณ์ยิ่งขึ้น 
 สุดท้ายนี้ผู้ศึกษาขอขอบคุณประโยชน์ และความดีอันพึงมีคุณค่าจากการศึกษาอิสระเล่มนี้ ผู้
ศึกษาขอมอบให้แด่ผู้มีพระคุณทุกท่าน ด้วยความเคารพอย่างยิ่งที่ให้การศึกษาอิสระเล่มนี้สำเร็จ ลงได้ 
ตลอดจนครูบาอาจารย์ทุกท่าน ซึ่งเป็นผู้มอบวิชาความรู้เป็นพื ้นฐานที่สำคัญยิ่งแก่ผู ้ศึกษาหากมี 
ข้อผิดพลาดประการใด ผู้ศึกษาขออภัยไว้ ณ ที่นี้ 
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บทที่ 1 

บทนำ 
 

1.1 ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา 
เมื่อพูดถึงกาแฟหลายคนคงนึกถึงความหอมกรุ่นอันเป็นเอกลักษณ์และมีเสนห์อย่างที่สุดของ

กาแฟ ซึ่งเป็นสิ่งที่ดึงดูดใจและทำใหห้ลงใหล ไม่ว่าจะอยู่มุมใดของโลกเช่ือว่าความเป็นกาแฟจะต้องไป
ถึงทุกพื ้นที่ โดยประเทศที่ผลิตกาแฟมากที่สุด ได้แก่ บราซิล เวียดนาม และโคลัมเบีย กาแฟมี
ความสำคัญต่อเศรษฐกิจของโลก กาแฟโรบัสต้าและอราบิก้ามีถ่ินกำเนิดด้ังเดิมอยู่ในทวีปแอฟฟริกา 
จัดอยู่ในสกุล (Genus) และปลูกแพร่หลายในเชิงการค้าไปทั่วโลกซึ่งกาแฟกว่า 80 เปอร์เซ็นต์ในโลก
เป็นพันธ์ุอราปิก้า  ส่วนประเทศไทยนั้นนิยมปลูกกาแฟโรบัสต้า 

โดยจุดเริ่มต้นคือการคัดเลือกสายพันธุ์กาแฟโรบัสต้า เนื่องจากเป็นสายพันธุ์ที่เหมาะสมกับ
สภาพภูมิอากาศและภูมิประเทศของจังหวัดชุมพร กระบวนการเตรียมดินที่พิถีพิถัน ตั้งแต่การศึกษา
แร่ธาตุในดิน เพื่อการบำรุงต้นกาแฟอย่างถูกวิถี ช่วงเวลาในการเก็บเกี่ยวผลกาแฟ กระบวนการหมัก
และการตากเมล็ดกาแฟ การสีเปลือกกาแฟ การคั ่ว รวมไปถึงขั ้นตอนการชงกาแฟที ่ถ ูกวิถี 
กระบวนการที่กล่าวมาทั้งหมดล้วนส่งผลต่อรสชาติกาแฟ กว่าจะมาเป็นกาแฟรสชาติกลมกล่อม
คุณภาพสูงต้องผ่านการลงมือลงแรงอย่างสูง ผลผลิตเมล็ดกาแฟได้เปรียบในการกำหนดราคาเอง 
เนื่องจากไม่ใช่กาแฟรสชาติที่หาได้ทั่วไป แต่เป็นกาแฟที่มีความพิถีพิถันต้ังแต่เริ่มปลูกต้นกาแฟ ทำให้
รสชาติกาแฟที่ได้ลิ้มลองเป็นรสชาติที่ต่างออกไป ทั้งกลิ่น และความหอมอันเป็นเอกลักษณ์จากกาแฟ
ค่ัวสดเป็นเสน่ห์อย่างหนึ่งในยามที่เรายกแก้วกาแฟข้ึนใกล้จมูก เลยทำให้การกำหนดราคาเมล็ดกาแฟ
ต่อกิโลกรัมได้สูงกว่าท้องตลาด 

ในประเทศไทยบริษัทที่มีส่วนครองตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟสูงสุง คือ บริษัทเนสท์เล่ (ไทย) 
จำกัด โดยมีส่วนแบ่งกาแฟผงสำเร็จรูปอยู่ 95% รองลงมาคือ กาแฟเขาช่อง 3% และ มอคโคน่า ซี
แล็ค 2% ตามลำดับ ในส่วนของกาแฟกลุ่ม Mix super 3 IN 1 มีส่วนแบ่งการตลาดสูงสุดคือ 81% 
รองลงมาคือ มอคโคน่า เอสเพรสโซ่ 9% และมอคโคน่า รอยัล โกล 2% ตามลำดับ (AC Nielsen, 
March-April, 2002) จะเห็นได้ว่าในภาคใต้ บริษัทเนสท์เล่ (ไทย) จำกัด มีส่วนแบ่งตลาดสูงสุดใน
สินค้ากาแฟผงสำเร็จรูป ในส่วนของกาแฟกลุ่ม Mix มีกาแฟ Super 3 IN 1 มีส่วนแบ่งการตลาดสูงสดุ
และในส่วนของกาแฟกลุ่มพรีเมียมไม่สามารถหาผู้มีส่วนแบ่งการตลาดสูงสุดที่แท้จริงได้ 

จะเห็นได้ว่ากลุ่มผลิตภัณฑ์กาแฟ 3 IN 1 ในประเทศไทยบริษัทเนสท์เล่ (ไทย) จำกัด มีส่วน
แบ่งทางการตลาดสูงสุงในกลุ่มนี้ แต่ในภาคใต้กลับมีผลตรงกันข้าม คือมีกาแฟ Super 3 IN 1 ได้
นำเข้ามาจากประเทศสิงคโปร์ภายในระยะ 2-3 ปีที่ผ่านมา และเข้ามาแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดจาก 
เนสกาแฟ 3 IN 1 มีส่วนแบ่งทางการตลาดในภาคใต้สูงถึง 81% และเนสกาแฟ 3 IN 1 มีส่วนแบ่งทาง
การตลาดสดลงมาอยู่ที่ 16% ด้วยเหตุผลนี้ในตลอดระยะเวลา 1 ปีที่ผ่านมา บริษัทเนสท์เล่ (ไทย) 
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จำกัด ได้ปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อจะแย่งส่วนแบ่งทางการตลาดกลับคืนมา ส่งผลให้ใน
ภาคใต้ได้มีการแข่งขันทางการตลาดของผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟสูงมาก และอีกเหตุผลหนึ่งที่ส่งผลให้
ภาคใต้มีการแข่งขันของตลาดกลุ่มผลิตภัณฑ์กาแฟสูงมาก เพราะทางภาคใต้มีภูมิประเทศติดกับเพื่อน
บ้าน คือ ประเทศมาเลเซียก็มีผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟเข้ามามากมายหลายยี่ห้อ เช่น Super Kopio, 
Super Café White เป็นต้น ในขณะเดียวกันก็มีผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟของดิสเคาน์สโตร์ เช่น Lader 
Price ของ Big C และ Super Save ของ Lotus เป็นต้น ส่งผลให้มีผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟหลากหลาย
แบรนด์ผลิตภัณฑ์ให้ผู้บริโภคได้เลือกซื้อด้วยเหตุผลของผู้บริโภคเองในการตัดสินใจซื้อ จึงเป็นสิ่งที่น่า
ศึกษาถึงเหตุผลเหล่านี้ ซึ่งจากข้อมูลการปลูกกาแฟกว่า 80% ในโลกเป็นสายพันธุ์อาราปิก้า ส่วน
ประเทศไทยนั้นนิยมปลูกกาแฟสายพันธ์โรบัสต้า โดยเฉพาะจังหวัดชุมพรเป็นจังหวัดที่ปลูกกาแฟสาย
พันธ์โรบัสต้ามากที่สุดในประเทศไทยถือเป็นมหานครแห่งกาแฟก็ว่าได้ โดยราคากาแฟสดที่แต่ละปียัง
เป็นปัญหาที่เกษตรกรยังไม่ได้รับความเป็นธรรมจากกลไกราคาเท่าที่ควร 

ดังนั้นผู ้วิจัยจึงมีความประสงค์ที ่จะศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อกาแฟโรบัสต้าในพื้นที่อำเภอประทวิ จังหวัดชุมพร เพื่อนำมาใช้ใน
การดำเนินงานทางธุรกิจร้านกาแฟสำหรับผู้ประกอบการเดิม และเป็นข้อมูลพื้นฐานสำหรับผู้ลงทุนใน
ธุรกิจใหม่ เพื่อสามารถบริหารจัดการตลาดที่ตอบสนองถึงความต้องการของผู้บริโภค และการได้รับ
ผลประโยชน์สูงสุดของผู้บริโภค 
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 1.3.3 ทราบถึงพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟโรบัสต้าในเขต
พื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 
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1.4 สมมติฐานของการวิจัย 
 1.4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลที่ต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่
อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 
 1.4.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีต่่างกันสง่ผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกซื้อกาแฟ
โรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 

1.4.3 ปัจจัยส่วนพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟโรบัสต้าในเขต
พื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 

 

1.5 ขอบเขตการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยครั้งนี้ มุ่งศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้าใน
เขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร โดยมีขอบเขตการวิจัยดังนี้ 

1.5.1 ขอบเขตด้านประชากร  
ประชากรที่ศึกษา คือ ลูกค้าที่พักอาศัย หรือทำงานอยู่ภายในพื้นที่อำเภอปะทิว และกลุ่มผู้ที่

อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร  
1.5.2 ขอบเขตด้านเนื้อหา 

งานวิจัยฉบับนี้มุ่งศึกษาเฉพาะปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้ และปัจจัยส่วนประสมทางตลาดได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจำหน่าย การส่งเสริม
ทางการตลาด พนักงานขาย การสร้าง และนำเสนอลักษณะทางการภาพ กระบวนการ และพฤติกรรม
ที่ส่งผลต่อผู้บริโภคได้แก่ เลือกที่แบรนด์สินค้า เลือกเพราะสะดวกในการซื้อ เลือกที่ปริมาณได้รับ
คุ้มค่า เลือกเพราะพนักงานให้บริการที่ดี และอำนาจในการต่อรองที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกซื้อกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 

 1.5.3 ขอบเขตระยะเวลา  
ทำการวิจัยและเก็บรวบรวมข้อมูลตั้งแต่วันที่ 10 มกราคม 2565 – 22 กันยายน 2565 
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1.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่
อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร” มีกรอบแนวคิด ดังนี้ 

ตัวแปรอิสระ      ตัวแปรตาม 
             (Independent Variables)    (Dependent Variables) 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพท่ี 1.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ  
2. อายุ  
3. ระดับการศึกษา  
4. อาชีพ  
5. รายได้  
(Kotler, 1998) 

พฤติกรรมท่ีส่งผลต่อผู้บรโิภค 
1. เลือกที่แบรนด์สินค้า 
2. เลือกเพราะสะดวกในการซื้อ 
3. เลือกที่ปริมาณที่ได้รบั 
4. เลือกพนกังานขาย 
(Schiffman & Kanuk, 2000) ส่วนประสมตลาดบริการ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  
5. ด้านพนักงานขาย 
6. ด้านการสร้างและนำเสนอลกัษณะ
ทางงกายภาพ 
7. ด้านกระบวนการ 
(ศิริวรรณ เสรรีัตน์, 2564) 
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1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ข้อมูลเฉพาะส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
และรายได ้
 ผลิตภัณฑ์กลุ ่มกาแฟ หมายถึง เครื ่องดื ่มที ่มีคาเฟอีนซึ ่งช่วยทำให้ร่างกายรู ้ส ึกสดช่ืน
ประกอบด้วย กาแฟผงสำเร็จรูป กาแฟ 3 IN 1และ กาแฟกลุ่มพรีเมียม 

ส่วนประสมตลาดบรกิาร หมายถึง แนวคิดที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่ให้บริการ ซึ่งประกอบไปดว้ย 
7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
พนักงานขาย ด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพด้านกระบวนการ 

ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสตา้ที่
นำเสนอต่อลูกค้า รวมไปถึงคุณภาพและรสชาติของผลิตภัณฑ์ 
 ด้านราคา หมายถึง ราคาของผลิตภัณฑ์เครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าที่ลูกค้ามาซื้อแต่ละ
ครั้งเหมาะสมกับปริมาณที่ได้รับ รวมไปถึงมีราคาถูกว่าร้านอื่น ๆ ในบริเวณใกล้เคียงและมีป้ายราคา
บอกชัดเจน 
 ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย หมายถึง ความสะดวกในการเดินทางมาซื้อ หรือความสะดวกใน
การสั่งซื้อทางออนไลน ์

 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง การติดป้ายโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้ารู้จักรวมไปถึง
การได้รับส่วนลดจากการเป็นสมาชิกหรือการได้รับส่วนลด/แถมจากการซื้อครบตามจำนวนที่กำหนด 

 ด้านพนักงานขาย หมายถึง การที ่พนักงานขายมีอัธยาศัยดี สุภาพ แต่งกายด้วยชุด /
เครื่องแบบที่เรียบร้อยรวมไปถึงมีการแนะนำโดยให้ทางเลือกแก่ผู้ซื้อ 

 ด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การแสดงให้เห็นคุณค่าของการ
บริการ เช่น มีสถานที่สะอาด โปร่งโล่งมีความรื่นรมย์ สวยงามและทันสมัย 

 ด้านกระบวนการ หมายถึง วิธีการดำเนินงานขององค์กรเพื่อสนองตอบความต้องการและ
ความคาดหวังของลูกค้า ตามกลยุทธ์ที่ได้กำหนดไว้ เช่น พนักงานให้บริการตามที่ลูกค้าร้องขอรวมไป
ถึงการติดตามผลและแก้ไขปัญหาที่ลูกค้าได้รับจากการใช้บริการ 

 พฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมของผู้บริโภคในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว 
จังหวัดชุมพร ที่ใช้ในการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้า 

 เลือกที่แบรนด์สินค้า หมายถึง การที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าใด ๆ  ก็ตามโดยมีการพิจารณา
จากแบรนด์ของสินค้าเหล่าน้ัน 

สะดวกในการซื้อ หมายถึง การที่ผู้บริโภคจะสามารถซื้อสินค้าได้อย่างสะดวกสบายโดยที่ไม่
เกิดความยุ่งยากในข้ันตอนการซื้อหรือระหว่างการเดินทาง 

ปริมาณที่ได้รับ หมายถึง การที่ผู้บริโภคได้รับสินค้าที่ซื้อในปริมาณที่พอใจเมื่อเปรียบเทยีบ
กับราคา 
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เลือกพนักงานขาย หมายถึง เพื่อที่ให้ได้มาซึ่งบุคลากรที่มีความรู้ความสามารถ มาปฏิบัติงาน
การขายและให้บริการลูกค้า ให้บรรลุเป้าหมายหรือผลกำไรตามที่คาดไว้ 
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บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง 
 
การศึกษาวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้าในเขต

พื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร”  โดยผู้วิจัยได้ศึกษาค้นคว้าเอกสารทางวิชาการเพื่อศึกษาแนวคิด
ทฤษฎี รวมทั้งงานวิจัยที่เกี่ยวข้องภายใต้หัวข้อดังต่อไปนี้ 
 2.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับกาแฟ 
 2.2 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับความเป็นมาของกาแฟโรบัสต้า 
 2.3 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับกาแฟโรบัสต้าในจังหวัดชุมพร 
 2.4 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล 
 2.5 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับส่วนประสมตลาด7Ps 
 2.6 แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
 2.7 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

2.1 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับกาแฟ 
กาแฟ เป็นเครื่องดื่มที่ทำจากเมล็ดซึ่งได้จากต้นกาแฟ หรือมักเรียกว่า เมล็ดกาแฟมีการปลูก

ต้นกาแฟในมากกว่า 70 ประเทศทั่วโลก กาแฟเขียว (กาแฟซึ่งยังไม่ผ่านการค่ัว) เป็นหนึ่งในสินค้าทาง
การเกษตรซึ่งมีการซื้อขายกันมากที่สุดในโลก กาแฟมีส่วนประกอบของคาเฟอีนทำให้มันมีสรรพคุณชู
กำลังในมนุษย์ ปัจจุบันกาแฟเป็นเครื ่องดื ่มซึ ่งได้รับความนิยมมากที่สุดในโลก เป็นที ่เชื ่อกันว่า
สรรพคุณชูกำลังจากเมล็ดของต้นกาแฟนั้นถูกพบเป็นครั ้งแรกในเยเมนแถบอาระเบี ย และทาง
ตะวันออกเฉียงเหนือของเอธิโอเปีย และการปลูกต้นกาแฟในสมัยแรกได้แพร่ขยายในโลกอาหรั บ 
หลักฐานบันทึกว่าการดื่มกาแฟได้ปรากฏข้ึนราวกลางคริสต์ศตวรรษที่ 1 อันเป็นหลักฐานซึ่งเช่ือถือได้
และเก่าแก่ที่สุด ถูกพบในวิหารซูฟี ในเยเมน แถบอาระเบียจากโลกมุสลิม กาแฟได้แพร่ขยายไปยัง
ทวีปยุโรป อินโดนีเซีย และทวีปอเมริกา ในระหว่างที่กาแฟเริ่มเดินทางจากทวีปอเมริกาเหนือและ
ตะวันออกกลางสู่ทวีปยุโรป กาแฟได้ถูกส่งผ่านไปยังซิลีและอิตาลีในตอนต้นคริสต์ ศตวรรษที่ 17 
จากนั้นผ่านตุรกีไปยังกรีช ฮังการี และออสเตรียในตอนปลายคริสต์สตวรรษที่ 17 จากอิตาลีและ
ออสเตรีย กาแฟได้แพร่ขยายไปยังส่วนที่เหลือของทวีปยุโรป 
 ผลกาแฟ ซึ่งบรรจุเมล็ดกาแฟ เป็นผลผลิตจากไม้พุ่มไม่ผลัดใบขนาดเล็กในจีนัส Coffea
หลายสปีชีส์ โดยสายพันธุ์ที่มีการปลูกโดยทั่วไปมากที่สุด ได้แก่ Coffea Arabica และรูปแบบ “โร
บัสต้า” ซึ่งมีรสเข้มกว่าของ Coffea Canephora ซึ่งสายพันธ์ุดังกล่าวมีความทนทานต่อราสนิมใบ
กาแฟ (Hemileia Vastatrix) ซึ่งสร้างความเสียหายอย่างใหญ่หลวง สายพันธ์ุกาแฟทั้งคู่มีการปลูกใน
ละตินอเมริกา เอเชียตะวันออกเฉียงใต้ และทวีปแอฟริกา เมื่อสุกแล้ว ผลดังกล่าวจะถูกเก็บรวบรวม 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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นำไปผ่านกรรมวิธีและทำให้แห้ง หลังจากนั้น เมล็ดจะถูกค่ัวในอุณหภูมิที่แตกต่างกันข้ึนอยู่กับรสชาติ
ที่ต้องการ และจะถูกบดและบ่มเพื่อผลิตกาแฟ กาแฟสามารถตระเตรียมและนำเสนอได้ในหลายวิธี 
กาแฟเป็นสินค้าส่งออกที่สำคัญของโลกโดยในปี ค.ศ. 2004 กาแฟเป็นสินค้าการเกษตรส่งออกที่ทำ
รายได้เป็นอันดับหนึ่งในจำนวน 12 ประเทศ และเป็นพืชที่มีการส่งออกอย่างถูกต้องตามกฎหมายซึง่มี
มูลค่าสูงที่สุดเป็นอันดับ 7 ของโลก ในปี ค.ศ. 2005 กาแฟได้รับการโต้เถียงบางส่วนในด้านการ
เพาะปลูกต้นกาแฟและผลกระทบกับสิ่งแวดล้อม และมีการศึกษาจำนวนมากที่ระบุถึงความสัมพันธ์
ระหว่างการบริโภคกาแฟกับข้อจำกัดทางยาอย่างแน่นอน อย่างไรก็ตามก็ยังไม่มีข้อสรุปที่แน่ชัดว่า
กาแฟให้คุณหรือให้โทษกันแน่ 

บราซิลเป็นประเทศที่ส่งออกกาแฟสูงที่สดุในโลก แต่ในช่วงไม่กี่ปีมานี้ เวียดนามกลายมาเป็น
ผู้ผลิตเมล็ดกาแฟโรบัสต้ารายใหญ่ของโลก อินโดนีเซียเป็นประเทศส่งออกกาแฟรายใหญ่ที่สุดเป็น
อันดับสามของโลก 

ในประเทศไทยบริษัทที่มีส่วนครองตลาดผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟสูงสุง คือ บริษัทเนสท์เล่ (ไทย) 
จำกัด โดยมีส่วนแบ่งกาแฟผงสำเร็จรูปอยู่ 95% รองลงมาคือ กาแฟเขาช่อง 3% และ มอคโคน่า ซี
แล็ค 2% ตามลำดับ ในส่วนของกาแฟกลุ่ม Mix super 3 IN 1 มีส่วนแบ่งการตลาดสูงสุดคือ 81% 
รองลงมา คือมอคโคน่า เอสเพรสโซ่ 9% และมอคโคน่า รอยัล โกล 2% ตามลำดับ จะเห็นได้ว่าใน
ภาคใต้ บริษัทเนสท์เล่ (ไทย) จำกัด มีส่วนแบ่งตลาดสูงสุดในสินค้ากาแฟผงสำเร็จรูป ในส่วนของ
กาแฟกลุ่ม Mix มีกาแฟ Super 3 IN 1 มีส่วนแบ่งการตลาดสูงสุดและในส่วนของกาแฟกลุ่มพรีเมียม
ไม่สามารถหาผู้มีส่วนแบ่งการตลาดสูงสุดที่แท้จริงได้ ในปัจจุบนัมีหลากหลายบริษัทที่เข้ามาลงทุนใน
ผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟมากยิ่งขึ้น เช่น บริษัทเขาช่อง บริษัทซุปเปอร์คอฟฟี่มิกซ์เมนูเฟกเจอริ่ง จำกัด 
เป็นส่งผลให้เกิดการแข่งขันมากยิ่งขึ้นในตลาดของผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟ ผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟใน
ประเทศไทย แบ่งออกเป็น 3 กลุ่ม ดังต่อไปนี้ 

1. ผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟผงสำเร็จรูป จากข้อมูล AC- Nielsen บริษัทเนสท์เล่ (ไทย) จำกัด 
เป็นผู้ครองส่วนแบ่งการตลาดสูงสุดในประเทศ ภายใต้ตราสินค้าเนสกาแฟเรดคัพ โดยมีส่วนแบ่ง
การตลาดสูงถึง 94 % รองลงมาคือ มอดโคนา และเขาช่อง ตามลำดับ และในภาคใต้บริษทัเนสทเ์ล ่
(ไทย) จำกัด ก็ยังเป็นผู้ครองส่วนแบ่งการตลาดสูงสุด โดยมีส่วนแบ่งการตลาดสูงถึง 96 % รองลงมา
คือ เขาช่อง และมอดโคนาตามลำดับ ในส่วนของช่องทางจัดจำหน่ายในประเทศ พบว่าผลิตภัณฑ์เน
สกาแฟเรดคัพมีส่วนครองตลาดสูงทุกช่องทาง ไม่ว่าจะเป็นไฮเปอร์มาร์เก็ต ซุปเปอร์มาร์เก็ต ร้าน
สะดวกซื้อ และร้านค้าปลีกทั่วไป ในภาคใต้เนสกาแฟเรดคัพก็มีส่วนครองตลาดสูงทุกช่องทาง 

2. ผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟมิกซ์ จากข้อมูล AC Nielsen บริษัทเนสท์เล่ (ไทย) จำกัด เป็นผู้ครอง
ส่วนแบ่งการตลาดสูงสุดในประเทศ ภายใต้แบรนด์สินค้าเนสกาแฟ 3 IN 1 โดยมีส่วนแบ่งการตลาด
อยู่ที่ 65 % รองลงมาคือกาแฟซุปเปอร์ 3 IN 1 22% และ กาแฟเขาช่องมิกซ์ 5% ตามลำดับส่วนใน
ภาคใต้กาแฟซุปเปอร์ 3 IN 1 มีส่วนแบ่งการตลาดสูง 81% รองลงมาเนสกาแฟ 3 IN 116 % และ 
กาแฟเขาช่องมิกซ์ 5 % ตามลำดับ จะเห็นว่าในภาคใต้มีกาแฟซุปเปอร์ 3 IN 1 มีส่วนแบ่งการตลาด
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สูงที่สุดต่างจากภาคอื่น ๆ ของประเทศ ในส่วนของช่องทางจัดจำหน่ายในประเทศ พบว่าผลิตภัณฑ์เน
สกาแฟ 3 IN 1 มีส่วนครองตลาดสูงทุกช่องทาง ไม่ว่าจะเป็นไฮเปอร์มาร์เก็ต ซุปมาร์เก็ต ร้านสะดวก
ซื้อ และร้านค้าปลีกทั่วไปแต่ในภาคใต้ กาแฟซุปเปอร์ 3 IN 1 มีส่วนครองตลาดสูงสุดทุกช่องทางจัด
จำหน่ายโดยเฉพาะช่องทางร้านค้าปลึกกาแฟซุปเปอร์ 3 IN 1 มีส่วนครองในช่องทางนี้สูงมาก 

3. ผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟพรีเมียม จากข้อมูล AC Nielsen ปรากฏว่าไม่มีผู้ที่มีส่วนครองตลาด
ที่แท้จริงตราผลิตภัณฑ์ในตลาดมี Nescafe mountain blend ,Nescafe gold blend ,Moccona 
royal gold เป็นต้น ส่วนในภาคภาคใต้ก็ไม่มีผู้ครองตลาดที่แท้จริงเหมือนกันส่วนช่องทางจัดจำหน่าย
พบว่าส่วนใหญ่มุ่งเน้นในช่องทาง ไฮเปอร์มาร์เก็ต ซุปเปอร์มาร์เก็ตทั้งทั่วประเทศและในภาคใต้ 

 

2.2 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับความเป็นมาของกาแฟโรบัสต้า 
 การเริ่มปลูกกาแฟโรบัสต้านั้นเกิดข้ึนหลังจากอราบิกาเป็นเวลาหลายปี โดยถูกนำมาปลูกครั้ง
แรกบนเกาะชวาประเทศอินโดนิเซียในราว ๆ ปี ค.ศ. 1900 โดยนำมาปลูกทดแทนกาแฟอราบิก้าที่ถูก
ทำลายจากโรคราสนิม ที่ถูกนำเข้ามาปลูกในปลายปีราว ๆ ปี ค.ศ. 1700 ทำให้ความรู้ทางด้านกาแฟ
โรบัสต้านั้นตามหลังอราบิก้าอยู่หลายปี 
 ในปี พ.ศ. 2423 ชาวฝรั ่งเศสนี ้ไปตั ้งรกรากในอีเควเตอร์ทวีปแอฟริกา สำหรับประเทศ
ฝรั ่งเศสพบต้นกาแฟโรบัสต้าในภาคใต้ของเมืองลูนโก  ซึ ่งอยู ่ระหว่างเมืองกาบัน และลุ ่มน้ำ
คองโก โดยเฉพาะแถบลุ่มแม่น้ำคูอิลูได้พบต้นกาแฟโรบัสต้า เจริญเติบโตและงอกงามอยู่บริเวณ
ริมน้ำ ทำให้เป็นที่น่าเช่ือว่ากาแฟพันธ์ุนี้ได้ปลูกกันแพร่หลายทั่วไปมานานแล้ว 
 ในปี พ.ศ. 2433 กาลเลน ได้เก็บเมล็ดกาแฟโรบัสต้าในแถบลุ่มแม่น้ำคองโกนำไปเพาะปลกูไว้
ในสวนหลังบ้านประมาณ 20 ต้น และลูจานักสำรวจชาวดัตช์ได้เดินทางไปสำรวจพันธุ์พืชที่ประเทศ
เบลเยี่ยม คองโกได้บันทึกไว้ว่าพบต้นกาแฟโรบัสต้าในแถบนั้นมากมาย และได้เก็บเมล็ดกาแฟโรบสัตา้
จากสวนของกาลเลน นำไปให้ลินเด็นในกรุงบรัสเซลประเทศเบลเยี่ยม ในปี พ.ศ. 2442 ลินเด็นได้
เพาะกล้ากาแฟโรบัสต้า และส่งไปขายยังประเทศต่าง ๆ ภายใต้ช่ือว่า Coffea Robusta Linden 
  ในช่วงปี พ.ศ. 2443-2444 ราวซ์ได้พบกล้ากาแฟโรบัสต้าในเรือนเพาะชำของลินเด็นจงึได้
ซื้อไป 150 ต้น ราคาต้นละ 2 ฟรังค์เบลเยี่ยม และได้จัดส่งไปยังเกาะชวาในปีเดียวกัน และเมื่อราวซ์
ได้เดินทางมาถึงเกาะชวาก็ได้แบ่งกล้าไปตามสวนกาแฟใหญ่  ๆ ต้นกาแฟบางต้นยังคงเหลือให้เห็น 
จนกระทั่งปี พ.ศ. 2477 ได้มีสวนกาแฟอีกหลายแห่งดำเนินการสั่งซื้อกล้ากาแฟโรบัสต้าโดยตรงจาก
กรุงบรัสเซล จนกระทั่งรัฐบาลได้เข้ามาดำเนินการคัดเลือกพันธ์ุกาแฟโรบัสต้า เพื่อทดแทนกาแฟอรา
บิก้าที่ได้รับความเสียหายอย่างหนักจากโรคราสนิมที่ระบาดเข้าสู่แหลง่ปลกูกาแฟอราบิก้า ตั้งแต่ พ.ศ. 
2412 การศึกษาคัดเลือกพันธ์กาแฟได้ดำเนินการขึ้นหลายสถานีของรัฐบาลในช่วงระยะได้เกิดสวน
กาแฟโรบัสต้าสวนใหญ่ ๆ ขึ ้นมามากมายในเกาะชวาและประเทศอื ่นๆ ในทวีปเอเชียและทวีป
แอฟริกา เช่น ประเทศอิเดีย ยูกันดา และไอเวอรี่โคสต์ ในความเป็นจริงแล้วได้มีการพู ดถึงกาแฟโร

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บัสต้ามาก่อนในเกาะชวา โดยแวนกอร์กัม โดยเขาอ่านพบในหนังสือ ชื่อ L. Horticole Coloniale 
และได้แนะนำให้เพื่อนทดลองปลูกกาแฟโรบัสต้าแทนกาแฟราบิก้า 

ทำไมกาแฟโรบัสต้าถึงมีคุณภาพไม่ดี มีรสชาติแย่ เนื่องจากส่วนใหญ่แล้วกาแฟโรบัสต้านั้นจะ
ถูกนำไปใช้เป็นส่วนประกอบหลักของกาแฟที่ขายกันทั่วไป เช่น กาแฟพร้อมดื่ม ทำให้กาแฟโรบัสต้า
ถูกควบคุมด้วยราคาและถูกมองว่าเป็นสิ่งที่ไม่มีคุณภาพ (เนื่องจากได้ราคาถูกทำให้การเก็บผลกาแฟ 
และการโปรเสจไม่ได้ถูกใส่ใจอย่างเต็มที่) โดยเหตุการณ์เหล่านี้เกิดขึ้นเป็นวัฏจักรทำให้คุณภาพและ
ราคาของกาแฟโรบัสต้าอยู่ในระดับที่ต่ำ แต่ถ้าวัฏจักรเหล่าน้ีถูกทำลาย (การใส่ใจในการเก็บผลกาแฟ 
และการโปรเสจอย่างถูกต้อง) ทำให้คุณภาพของกาแฟโรบัสต้าเพิ่มสูงขึ้นได้ อย่างไรก็ตามยังมีอีก
ปัญหาสำคัญที่จำเป็นต้องจัดการปัญหาสำคัญอีกอย่าง คือการที่พวกเรามองว่าโรบัสต้าเป็นสินค้าชนิด
เดียวกับอราบิก้า แต่จริง ๆ  แล้วถ้ามองทั้งเรื่องความแตกต่างด้านพันธุกรรม และด้านกายภาพกจ็ะ
พบว่ากาแฟโรบัสต้ามีความแตกต่างกับกาแฟอราบิก้าอย่างมาก การคิดว่าโรบัสต้าเหมือนกับอราบิก้า
นั้นจึงเป็นการลดคุณภาพของมันลง เช่น กาแฟโรบัสต้ามีปริมาณกรดน้อยกว่าอราบิก้า ทำให้ถ้าค่ัว
กาแฟโรบัสต้าโดยใช้แนวทางเดียวกับอราบิก้าก็จะทำให้ปริมาณกรดที่มีอยู่ในโรบัสต้าถูกค่ัวหมดไปไว
กว่า และความหนาแน่นของเมลด็ก็สูงกว่าอราบิก้าทำให้การคั่วต้องใช้แนวคิดที่แตกต่างกัน ในด้าน
ของรสขาติก็เช่นเดียวกัน รสชาติของโรบัสต้าและอราบิก้าไม่สามารถถูกนำมาเปรียบเทียบกันได้ 
ดั ง น ั ้ น  Coffee Quality Institute (CQI) จ ึ ง ไ ด ้ ร ่ ว มม ื อ ก ั บ  Uganda Coffee Development 
Authority (UCDA) ออกแบบระบบสำหรับวัดคุณภาพของกาแฟโรบัสต้า โดยที่ความหลากหลายของ
กาแฟโรบัสต้าทำให้สามารถพบรสชาติที่เราไม่สามารถพบได้จากในกาแฟอราบิก้า 

กาแฟโรบัสต้าคุณภาพ (Fine Robusta) หรืออีกช่ือเรียกว่า กาแฟพิเศษโรบัสต้า (Specialty 
Robusta) นำเสนอรสชาติของความสมดุล ในแบบฟอร์ม Cupping ของ SCAA สำหรับกาแฟอราบกิา้ 
นั้นจะมีทั้งหมดสิบหัวข้อในการใหค้ะแนนเช่นเดียวกับแบบฟอรม์ Cupping ของ UCDA สำหรับกาแฟ
โรบัสต้า แต่จะมีอยู่สองหัวข้อที่มีความแตกต่างกันเพื่อที่จะให้มีความเหมาะสมกับลักษณะของโร
บัสต้า อย่างแรกคือ รสเปรี้ยวได้ถูกเปลี่ยนเป็นความสมดุลระหว่างรสเค็มและเปรี้ยว ส่วนรสหวานได้
ถูกเปลี่ยนเป็นความสมดุลระหว่างรสขมและรสหวาน ความเปรี้ยวและความขมนั้นถ้ามีอยู่ในจำนวน
น้อย ๆ จะส่งเสริมรสชาติอื่นๆให้โดดเด่นขึ้น เช่น รสหวานและขมในช็อคโกแล็ตดำ หรือรสเค็มและ
เปรี้ยวในผลไม้ดอง ในขณะนี้ภาวะโลกร้อนกำลังส่งผลกระทบต่อผลผลิตกาแฟอราบิก้า ในพื้นที่ที่
เหมาะสมกับการปลูกกาแฟอราบิก้ากำลังลดลง ส่วนพื้นที่ที่เหมาะสมกับกาแฟโรบัสต้ากำลังเพิ่มขึ้น 
เนื่องจากพื้นที่ที่เคยเหมาะสมกับการปลูกกาแฟอราบิก้า แต่ถูกผลกระทบโดยภาวะโลกร้อนทำให้
พื้นที่นั้นกลายสภาพเป็นที่เหมาะสมกับการปลูกโรบัสต้าคุณภาพดี อีกทั้งการบริโภคกาแฟพิเศษที่
กำลังเพิ่มสูงข้ึน ในขณะที่ปริมาณการผลิตกาแฟอราบิก้ากลับสวนทางกัน 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.3 ข้อมูลทั่วไปเก่ียวกับกาแฟโรบัสต้าในจังหวัดชุมพร 
โดยจุดเริ่มต้นคือการคัดเลือกสายพันธุ์กาแฟโรบัสต้า เนื่องจากเป็นสายพันธุ์ที่เหมาะสมกับ

สภาพภูมิอากาศและภูมิประเทศของจังหวัดชุมพร กระบวนการเตรียมดินที่พิถีพิถัน ตั้งแต่การศึกษา
แร่ธาตุในดิน เพื่อการบำรุงต้นกาแฟอย่างถูกวิธี ช่วงเวลาในการเก็บเกี่ยวผลกาแฟ กระบวนการหมัก
และการตากเมล็ดกาแฟ การสีเปลือกกาแฟ การคั ่ว รวมไปถึงขั ้นตอนการชงกาแฟที ่ถ ูกวิ ธี 
กระบวนการที่กล่าวมาทั้งหมดล้วนส่งผลต่อรสชาติกาแฟ กว่าจะมาเป็นกาแฟรสชาติกลมกล่อม
คุณภาพสูงต้องผ่านการลงมือลงแรงอย่างสูง ผลผลิตเมล็ดกาแฟได้เปรียบในการกำหนดราคาเอง 
เนื่องจากไม่ใช่กาแฟรสชาติที่หาได้ทั่วไป แต่เป็นกาแฟที่มีความพิถีพิถันต้ังแต่เริ่มปลูกต้นกาแฟ ทำให้
รสชาติกาแฟที่ได้ลิ้มลองเป็นรสชาติที่ต่างออกไป กลิ่น ความหอมอันเป็นเอกลักษณ์จากกาแฟคั่วสด
เป็นเสน่ห์อย่างหนึ่งในยามที่เรายกแก้วกาแฟขึ้นใกล้จมูก เลยทำให้การกำหนดราคาเมล็ดกาแฟต่อ
กิโลกรัมได้สูงกว่าท้องตลาด 

“ประตูภาคใต้ ไหว้เสด็จในกรม ชมไร่กาแฟ แลหาดทรายรี ดีกล้วยเล็บมือ ข้ึนช่ือรังนก” เป็น
คำขวัญจังหวัดชุมพรที่รวบรวมของดีไว้มากมาย และ “กาแฟ” ก็เป็นอีกหนึ่งผลผลิตที่ขึ้นชื่อด้วย
ชุมพรเป็นจังหวัดที่ปลูกกาแฟพันธ์ุโรบัสต้ามากที่สุดในประเทศไทย โดยมีพื้นที่เพาะปลูกถึง 178,283 
ไร่ ผลผลิตรวม 24,424 ตัน/ปี สร้างรายได้ให้เกษตรกรเป็นเงิน 1,500 ล้านบาท ซึ่งผลผลิตดังกล่าว 
ประมาณร้อยละ 2 จะแปรรูปเป็นผลิตภัณฑ์กาแฟและกาแฟสำเร็จรูปที่หลากหลายทั้ง 3 in 1 สูตร
เข้ม กลมสูตรกล่อม 4 in 1 สูตรสมุนไพร และ 7 in 1 สูตรสมุนไพรไม่ผสมน้ำตาล รับลองว่าทุกแก้วที่
คุณดื่มจะได้สัมผัสถึงรสชาติอันเป็นเอกลักษณ์ ผสานกลิ่นของกาแฟสดแท้จากไร่ เข้มข้นลงตัวในแบบ
ฉบับกาแฟโรบัสต้าแท้ ๆ  

 

2.4 แนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล 
 ศิริวรรณ เสรรีัตน์ (2560) หมายถึง ปจัจัยส่วนบุคคลประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ รายได้ และสถานภาพการสมรส ลกัษณะปัจจัยส่วนบคุคลเป็นลักษณะทีส่ำคัญ ที่สามารถช่วย
ในการกำหนดตลาดเป้าหมายในขณะทีล่ักษณะด้านจิตวิทยา ช่วยอธิบายถึงความคิดและความรู้สึก
ของกลุม่เป้าหมายน้ัน ๆ ได้อย่างด ี

Kotler (1998) ได้กล่าวว่า เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค การแบ่งส่วนตลาด คือ ความ
พยายามในการเพิ่มความเที่ยงตรงตามเป้าหมายของบริษัท ตัวแปรที่แตกต่างจะถูกนำมาใช้ในการ
แบ่งส่วนตลาดของผู้บริโภค ตัวแปรของการแบ่งส่วนตลาดหลัก อันได้แก่ การแบ่งส่วนตลาดตาม
ภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ จิตนิสัย และพฤติกรรม 

เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่ม ๆ  โดยอาศัยตัวแปร อายุ เพศ ขนาดครอบครัว วงจรชีวิตของ
ครอบครัว รายได้ อาชีพ การศึกษา ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติ เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด ปัจจัย
ด้านประชากรศาสตร์เป็นปัจจัยที่นิยมใช้กันมากที่สุด เหตุผลหนึ่งที่นิยมใช้เนื่องจากความจำเป็นความ
ต้องการ และอัตราการใช้ของผู้บริโภคนับเป็นเรื่องที่มีการแปรปรวน และเกี่ยวข้องอย่างใกล้ชิดกับตัว

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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แปรด้านประชากรศาสตร์ นอกจากนี้อาจเป็นเพราะง่ายต่อการวัดผลมากกว่าใช้ตัวแปรประเภทอื่น 
ยิ ่งไปกว่านั้นหากว่าในครั ้งแรกแบ่งส่วนตลาดแล้วใช้เกณฑ์อื ่นในการกำหนดส่วนตลาด  เช่น ใช้
พฤติกรรมก็จะพบว่าจำเป็นต้องทราบลักษณะด้านประชากรศาสตร์ด้วยเพราะจะทำให้สามารถ
ประเมินขนาดของตลาดเป้าหมายและสามารถเข้าถึงส่วนตลาดนั้นอย่างมีประสิทธิภาพ 

1. อายุ ความต้องการและความสามารถของผู้บริโภคสามารถเปลี ่ยนแปลงตามอายุบาง
บริษัทจะใช้อายุเป็นตัวแปรแบ่งส่วนตลาดเสนอสินค้าที่ต่างกัน หรือวิธีการทางการตลาดที่แตกต่างกัน 

2. ขนาดของครอบครัว หมายถึง การที่คนสองคนขึ้นไปมาอยู่รวมกันโดยมีความสัมพันธก์ัน
ด้วยการแต่งงาน หรือมีความผูกพันทางสายโลหติ หรือด้วยการรับเป็นบุตรบุญธรรมจำนวนคนที่มาอยู่
รวมกันเป็นครอบครัว หรือที่เรียกว่า ขนาดครอบครัวย่อมส่งอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑ์ 

3. วงจรชีวิตครอบครัว เป็นข้ันตอนการดำรงชีวิตของการมีครอบครัว การดำรงชีวิตในแต่ละ
ขั้นตอนเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อความต้องการ ทัศนติ ค่านิยมของบุคคล ทำให้เกิดความต้องการใน
ผลิตภัณฑ์และพฤติกรรมการซื้อที่แตกต่างกัน 

4. รายได้ รายได้ของผู้บริโภคเปรียบได้กับเป็นอำนาจการซื้อ ยิ่งมีรายได้สูงเท่าไรอำนาจการ
ซื้อก็จะสูงขึ้นเท่านั้น โดยทั่วไปผู้บริโภคที่มีรายได้สูงย่อมจะสามารถซื้อสินค้าที่มีราคาแพงกว่าใน
จำนวนที่มากกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้ต่ำและลักษณะของสินค้าหรือบริการที่บริโภคก็จะเปลี่ยนแปลงไป
ตามระดับรายได้ คือ ถ้ารายได้สูงข้ึน แนวโน้มที่จะบริโภคสินค้าราคาแพง หรือฟุ่มเฟือยมากข้ึน เป็น
ต้น 

5. เพศ เป็นปัจจัยพื้นฐานของผู้บริโภคที่จะมีส่วนในการตัดสินใจซื้อ เพศชายและเพศหญิงจะ
มีลักษณะแตกต่างกันทั้งร่างกายและจิตใจ ตลอดจนพื้นฐานแนวคิดและการปฏิบัติก็จะแตกต่างกัน
ด้วย 

6. อาชีพ เป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลถึงการอุปโภคบริโภคของผู้บริโภคเอง อาชีพของแต่ละบุคคล
จะนำไปสู่ความจำเป็นและความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน 

7. การศึกษา ระดับการศึกษาเป็นปัจจัยที่ทำให้คนมีความรู้สงูข้ึน ได้รับรู้เรื่องราวข่าวสารของ
สังคมอื่น ๆ  มากขึ้น การศึกษาของผู้บริโภคเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้ามาอุปโภคบริโภค 
ผู้บริโภคที่มีการศึกษาแต่ละระดับจะมีความต้องการที่แตกต่างกัน ผู้บริโภคที่มีการศึกษาสูงย่อม
ต้องการชีวิตความเป็นอยู่ที่ดีข้ึน ต้องการสินค้าที่จะตอบสนองให้ชีวิตดีข้ึน ผู้ที่มีการศึกษาสูงจะสนใจ
ถึงตัวเองมากขึ้น และจะสร้างความสุขให้กับชีวิตของตัวเองโดยแสวงหาสินค้าที่จะมาตอบสนองความ
ต้องการของตน จำนวนของประชากรหรือผู้บริโภคที่มีการศึกษาสูงย่อมเป็น โอกาสที่ดีต่อการตลาด
ต่อไป 

8. ศาสนา ได้แก่ ชาวพุทธ ชาวคริสต์ มีความชอบและข้อห้ามที่แตกต่างกัน ซึ่งจะมีผลกระทบ
ต่อการบริโภคผลิตภัณฑ์ของประชากร 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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9. เช้ือชาติ กลุ่มสีผิวต่าง ๆ เช่น ผิวดำ ผิวขาว ผิวเหลือง แต่ละกลุ่มจะมีแบบของวัฒนธรรม 
และทัศนคติที่แตกต่างกัน 

10. ชั้นอายุ ยุค ใช้กันในหมู่นักวิจัย โดยมุ่งดูที่การเจริญเติบโตของการดนตรี ภาพยนตร์
การเมืองหรือเหตุการณ์ต่าง ๆ เช่น นักการตลาดมุ่งที่ Baby Boomers หรือคนที่เกิดระหว่างปี ค.ศ.
1946 และ ปี ค.ศ. 1964 โดยใช้การสื่อสารและสัญลักษณ์ที่มุ่งสู่สิ่งที่คนยุคนี้เห็นว่าดี นักการตลาด
รายอื่นอาจมุ่งที่ Generation – X หรือคนที่เกิดระหว่างปี ค.ศ. 1964 และ ปี ค.ศ. 1984 ซึ่งไม่เช่ือใจ
สังคมนักการเมือง โฆษณาและการจัดสินค้าที่สวย คนในยุคนี้มีความรู้สูงข้ึนในการประเมินสินค้าและ
มักจะมีอิทธิพลที่ทำให้โฆษณาดู “เปน็จริงเป็นจัง” มากเกินไป ที่น่าสนใจคือ ยุค IMF คนไม่สามารถที่
จะฟุ้งเฟ้อหรูหราเป็นผลทำให้ผลิตภัณฑ์ และโฆษณาเป็นไปโดยมุ่งที่การประหยัด 

11. สัญชาติ เช่น ไทย จีน อเมริกัน แต่ละสัญชาติจะมีกิจกรรม รสนิยม ความชอบ และการ
บริโภคที่แตกต่างกัน 

12. ชนช้ันทางสังคม ชนช้ันทางสังคมมีอิทธิพลอย่างมากต่อความชอบของบุคคลในเรื่องของ
รถยนต์ เสื้อผ้า เครื่องประดับบ้าน กิจกรรมการพักผ่อน นิสัยในการอ่าน พ่อค้าปลีก เป็นต้น หลาย
บริษัทออกแบบผลิตภัณฑ์ และบริการสำหรับชนช้ันทางสังคมบางชนช้ัน โดยเฉพาะอย่างไรก็ดีรสนิยม
ของชนช้ันทางสังคมเปลี่ยนแปลง เมื่อเวลาผ่านไปสินค้าที่จะตอบสนองรสนิยมจึงเปลี่ยนแปลงตามไป
ด้วย 

 

2.5 แนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวกับส่วนประสมตลาด 7 Ps 
โดยการวิเคราะห์ด้านการตลาดจะใช้ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดสำหรับธุรกิจการให้บริการ

ที่เรียกว่า 7Ps (เรืองพร หนูเจริญ, 2562) มีรายละเอียดดังนี้ 
1. ผลิตภัณฑ์ (Product) คือสิ่งที่เสนอขาย เพื่อตอบสนองความจำเป็น หรือความต้องการ

ของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจ ผลิตภัณฑ์นั้นต้องมอีรรถประโยชน์มีคุณค่าในสายตาของลูกค้า 
2. ราคา (Price) คือ คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่ง

คุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาก่อนการตัดสินใจซื้อ ดังนั้นการกำหนดราคาต้องคำนึงถึ งคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ ต้นทุนสินค้า การแข่งขันในตลาด และปัจจัยอื่น ๆ ประกอบกัน 

3. ช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) คือโครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบัน และ
กิจกรรมที่ใช้ เพื่อเคลื่อนย้ายผลิตภัณฑ์ และบริการจากองค์กรไปยังตลาด 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็น การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกับข้อมูลระหว่างผู้ขาย
กับผู้ซื้อ เพื่อให้เกิดความเข้าใจในผลิตภัณฑ์ได้มีเครื่องมือส่งเสริมที่สำคัญ คือการโฆษณาการส่งเสริม
การขาย การขายโดยพนักงานขาย และการประชาสัมพันธ์ 

5. บุคคลผู้ให้บริการ (Personnel) คือบุคคลทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับกิจกรรมการให้บริการใน
แต่ละธุรกิจ ตั้งแต่เริ่มต้นจนให้บริการสิ้นสุด ซึ่งต้องอาศัยการคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้
สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้มีความแตกต่างเหนือคู่แข่ง 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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6. การสร้าง และนำเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เป็นการแสดงให้เห็นคุณค่าของการบริการ เช่น มีสถานที่สะอาด โปร่งโล่ง สะอาด มีความรื่นรมย์
ทันสมัย 

7. กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นวิธีการดำเนินงานขององค์กร เพื่อสนองตอบความ
ต้องการ และความคาดหวังของลูกค้าตามกลยุทธ์ที่ได้กำหนดไว้ 

Lauterborn (1990) ได้กล ่าวว่า ล ักษณะเด่นของการบริการ นักการตลาดจะต้องให้
ความสำคัญกับส่วนประสมทางการตลาดเพิ่มข้ึนที่นอกเหนือจาก 4Ps ซึ่งได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจำหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด และส่วนประสมทางการตลาดของการบริการที่เพิม่ข้ึน 
3 ส่วนประสม ได้แก่ 

1. สภาพแวดล้อมภายนอกที่สังเกตได้ หรือลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence
หมายถึง ส่วนประสมที่ทำหน้าที่สื่อสารคุณภาพ และผลประโยชน์ที่มีเหตุผลด้านคุณค่าที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เช่น โรงพยาบาลมีการตกแต่งภายนอก และการตกแต่งภายในที่เน้นถึง
ความสะอาด ความสงบ เพื ่อเชิญชวนและดึงดูดให้ล ูกค้าเข้ามารับบริการทางการแพทย์ของ
โรงพยาบาล 

2. บุคลากรที่ทำหน้าที่ให้บริการ (People) เป็นส่วนประสมการตลาดที่สำคัญที่สามารถสร้าง
ความพึงพอใจงานบริการให้กับลูกค้า องค์กรจะต้องมีระบบการคัดเลือก การฝึกอบรมการจูงใจ 
เพื่อให้บุคลากรพร้อมทำงานบริการอย่างมีประสิทธิภาพ คุณสมบัติของบุคลากรที่สำคัญก็คือจะต้องมี
ความเอาใจใส่ลูกค้า มีใจรักในงานบริการ มีความคิดสร้างสรรค์ มีบุคลิกภาพที่สร้างความประทบัใจ 
ให้กับผู้พบเห็น มีทักษะไหวพริบในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า และสามารถทำงานบริการด้วยความ
เต็มใจและเต็มที่ 

3. กระบวนการส่งมอบบรกิาร (Process) เป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มบีทบาทใน
การรักษาระดับมาตรฐานการบริการ และสามารถสร้างความแตกต่างในการให้บริการให้เหนือกว่า
คู่แข่ง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีการปรับปรุงขึ้นมาใหม่ให้เหมาะสมสำหรับธุรกิจบริการ
รูปแบบใหม่ ประกอบด้วยปัจจัย 7 ประการ (ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย์, 2560, หน้า 29) 

1. ผลิตภัณฑ์ (Product) การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์บริการจะต้องพิจารณาถึงขอบเขต
ของคุณภาพของบริการ ระดับชั้นของบริการ ตราสินค้า สายการบริหาร การรับประกันและการ
บริการหลังการขาย นั่นคือส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์บริการจะต้องครอบคลุมขอบเขตที่กว้าง  เช่น 
สังคมในอาคารเล็ก ๆ อาคารเดียว จนกระทั่งจุดที่ใหญ่ที่สุดในประเทศ หรือจากร้านอาหารขนาดเล็ก
ไปจนกระทั่งห้องอาหารของโรงแรมระดับสี่ดาว 

2. ราคา (Price) การพิจารณาด้านราคาจะต้องรวมถึงระดับราคา ส่วนลด เงินช่วยเหลือค่า
นายหน้า และเงื่อนไขการชำระเงิน สินเชื่อการค้า เนื่องจากราคามีส่วนในการทำให้บริการต่าง ๆ  มี
ความแตกต่างกันและมีผลต่อผู้บริโภคในการรับรู้ถึงคุณค่าที่ได้รับจากการบริการ โดยเทียบระหว่าง
ราคาและคุณภาพ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้



15 
 

 

3. การจัดจำหน่าย (Place) ที่ตั้งของผู้ให้บริการ และความยากง่ายในการเข้าถึงเป็นอีกปัจจยั
ที่สำคัญของการตลาดบริการ ทั้งนี้ความยากง่ายในการเข้าถึงบริการนั้นมิใช่แต่เฉพาะการ เน้นทาง
กายภาพเท่านั้น แต่ยังรวมถึงการติดต่อสื่อสาร ดังนั้นประเภทของช่องทางการจัดจำหน่าย และความ
ครอบคลุมจะเป็นปัจจัยสำคัญต่อการเข้าถึงบริการอีกด้วย 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการหลากหลายของ
การสื่อสารตลาดต่าง ๆ ไม่ว่าจะผ่านการโฆษณา กิจกรรมการขายโดยบุคลากร กิจกรรมส่งเสริมการ
ขาย และรูปแบบอื่น ๆ ทั้งทางตรงสู่สาธารณะและทางอ้อมผ่านสื่อ เช่น การประชาสัมพันธ์ 

5. บุคลากร (People) ค้นบุคลากรจะครอบคลุม 2 ประเด็นดังนี้ 
         5.1 บทบาทของบุคลากร สำหรับธุรกิจบริการ ผู้ให้บริการนอกจากจะทำหน้าที ่ผลิต
บริการแล้ว ยังต้องทำหน้าที่ขายผลิตกัณฑ์บริการไปพร้อม ๆ  กันด้วย การสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า
มีส่วนจำเป็นอย่างมากสำหรับการบริการ 
          5.2 ความสัมพันธ์ระหว่างลูกค้าด้วยกัน คุณภาพการบริการของลูกค้ารายหนึ่งอาจมีผล
มาจากถูกคำ้อื่นแนะนำมา ตัวอย่างที่เกิดข้ึน เช่น กลุ่มลูกทัวร์หรือถูกค้าจากร้านอาหารที่บอกต่อกัน
ไป แต่ปัญหาหนึ่งที่ผู้บริหารการตลาดจะพบ คือการควบคุมระดับของคุณภาพการบริการให้อยู่ใน
ระดับคงที่ 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ธุรกิจบริการจำนวนไม่มากนักที่นำลักษณะ
ทางกายภาพเข้ามาใช้ในการกำหนดกลยุทธ์การตลาด แม้ว่าลักษณะทางกายภาพจะเป็นส่วนประกอบ
ที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าหรือผู ้ใช้บริการก็ตามที่ปรากฏให้เห็น ส่วนใหญ่จะเป็นการสร้าง
สภาพแวดล้อม การสร้างบรรยากาศ การเลือกใช้แสงสี และเสียงภายในร้าน เป็นต้น หรือใช้ลักษณะ
ทางกายภาพ เพื่อสนับสนุนการขาย เช่น ยี่ห้อและคุณภาพของรถของบริษัทรถให้เช่า  ถุงสำหรบัใส่
เสื้อผ้าซักแห้งต้องสะอาด เป็นต้น 

7. กระบวนการ (Process) ในกลุ ่มธุรกิจบริการ กระบวนการในการส่งมอบบริการมี
ความสัมพันธ์เช่นเดียวกับเรื่องทรัพยากรบุคคล แม้ว่าผู้ให้บริการจะมีความสนใจดูแลลูกค้าอย่างดีก็ไม่
สามารถแก้ปัญหาให้ลูกค้าได้ทั้งหมด เช่น การเข้าแถวรอ ระบบการส่งมอบบริการจะครอบคลมุถึง
นโยบายและกระบวนการที่นำมาใช้ ระดับการใช้เครื่องจักรกลในการให้บริการอำนาจตัดสินใจของ
พนักงาน การที่มีส่วนร่วมของลูกค้าในกระบวนการให้บริการ อย่างไรก็ตามความสำคัญของประเด็น
ปัญหาดังกล่าวไม่เพียงแต่จะสำคัญต่อฝ่ายปฏิบัติการเท่านั้น แต่ยังมีความสำคัญต่อฝ่ายการตลาดด้วย 
เนื่องจากเกี่ยวข้องกับความพอใจที่ลกูค้าได้รับ จะเห็นได้ว่าการจัดการทางการตลาดต้องให้ความสนใจ
ในเรื่องของกระบวนการให้บริการและการนำส่ง ดังนั้นส่วนประสมการตลาดก็ควรครอบคลุมถึง
ประเด็นของกระบวนการนี้ด้วย 

Zeithaml, bitner and Gremler (2009) ได้กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดบริการ ซึ่ง
ประกอบ ด้วยองค์ประกอบหลัก (The Services Marketing Mix: 7P3) ดังต่อไปนี้ 
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1. ผลิตภัณฑ์บริการ (Service) หมายถึง สิ่งหนึ่งสิ่งใดที่ผู้ขายนำเสนอแก่ตลาด เพื่อตอบสนอง
ความต้องการของลกูค้า และจะต้องสร้างคุณค่าให้เกิดข้ึน ผลิตภัณฑ์บริการจะใช้กับธุรกิจทุกประเภท
ที่มีการให้บริการ เช่น ธุรกิจโรงแรม ธุรกิจท่องเที่ยว ธุรกิจร้านอาหาร และธุรกิจเสริมความงาม เป็น
ต้น ธุรกิจเหล่าน้ีจะให้บริการตามความต้องการของลูกค้าที่มาใช้บริการซึ่งจะแตกต่างกันไปข้ึนอยู่กับ
ประเภทของธุรกิจ 

2. ราคา (Price) หมายถึง ต้นทุนทั ้งหมดที่ลูกค้าต้องจ่ายเพื ่อใช้ในการแลกเปลี ่ยนกับ
ผลิตภัณฑ์ หรือผลิตภัณฑ์บริการ ซึ่งรวมถึงระยะเวลาที่ต้องใช้ในการผลิตหรือการให้บริการ ค่าจ้าง
แรงงาน การใช้ความคิดการสร้างสรรค์ นวัตกรรม จำนวนการผลิต ความยากง่ายในการจัดหาวัตถุดิบ 
และผลตอบแทนที่ต้องการด้วยสิ่งต่าง ๆ  เหล่าน้ีจะนำมาคำนวณต้นทุน และกำหนดเป็นราคาที่เปน็ตัว
เงิน ซึ่งลูกค้าจะต้องจ่าย เพื่อแลกกับผลิตภัณฑ์และบริการที่ต้องการ 

3. สถานที่จัดจำหน่าย (Place) หมายถึง เป็นข้ันตอนการทำงานที่จะทำให้สินค้าหรือบริการ
ไปสู่ตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคสินค้าหรือบริการตามความต้องการได้อย่างสะดวก รวดเร็ว และมีต้นทุน
ค่าใช้จ่ายในการดำเนินงานต่ำ ช่องทางการจัดจำหน่าย มีหลายรูปแบบ เช่น การติดตอ่ทางโทรศัพท์ 
การติดต่อ ณ สถานที่ที่ผู้คนนิยม การติดต่อไม่จำกัดเวลา เป็นต้น 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการสื ่อสารทางการตลาด เพื ่อให้แน่ใจว่า
ผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมายเข้าใจ และรับทราบถึงคุณค่าของสินค้า และบริการที่เสนอขายเป็นความ
พยายามจูงใจให้ลูกค้าเกิดความชอบในสินค้าและบริการจนกระทั่งตัดสินใจซื้อการส่งเสริมการตลาด
ประกอบด้วย การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย แล ะ
การตลาดทางตรง 

5. บุคลากร (Participants and People) ปัจจัยทางด้านบุคคลทั้งหมดที่มีส่วนร่วมในการส่ง
มอบบริการ ซึ่งจะมีผลกระทบต่อการรับรู้ของลูกค้าอีกด้วย ซึ่ งในที่นี้ ได้แก่ ทรัพยากรบุคคลของ
กิจการ หมายถึง แพทย์ผู้รักษา และพนักงานผู้ช่วย 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) เป ็นการสร้าง และ
นำเสนอลักษณะทางกายภาพให้กับลกูค้า โดยพยายามสร้างคุณภาพโดยรวมทั้งทางด้านกายภาพ และ
รูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อยการ
เจรจาต้องสุภาพอ่อนโยน และการให้บริการที่รวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่น ๆ ที่ลูกค้าควรได้รับ 

7. กระบวนการให้บริการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบวิธีการ และงาน
ปฏิบัติในด้านการบริการที่นำเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้องรวดเร็ว  และ
ทำให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจเพื่อสง่มอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าได้รวดเร็ว และสร้าง
ความพึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer Satisfaction) 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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2.6 แนวคิดทฤษฎีที่เก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 
Solomon (1996) ให้ความหมายพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการต่าง ๆ ที่

บุคคลหรือกลุ่มบุคคลเข้าไปซื้อ ใช้ บริการ ความคิดหรือประสบการณ์ เพื่อสนองต่อความต้องการหรอื
เพื่อให้ได้รับความพึงพอใจ 

ชูชัย สมิทธิไกล (2563) พฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ หมายถึง การกระทำของบุคคลที่มีผลของ
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ การซื้อ การใช้และการกำจัดส่วนที่เหลือ สินค้าและบริการต่าง ๆ  
เพื ่อตอบสนองความต้องการหรือความปรารถนาส่วนตัว และอาจมีบุคคลอื ่นเป็นส่วนร่วมใน
กระบวนการตัดสินใจซื้อด้วย 

Schiffman & Kanuk (2000) ได้กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค หมายถึง 
ขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกขึ้นไป พฤติกรรมผู้บริโภคจะพิจารณาในส่วนที่
เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ ทั้งด้านจิตใจ และพฤติกรรมทางกายภาพ การซื้อเป็นกิจกรรมด้าน
จิตใจ และกายภาพซึ่งเกิดขึ ้นในช่วงระยะเวลาหนึ่ง กิจกรรมเหล่านี ้ทำให้เกิดการซื ้อ และ เกิด
พฤติกรรมการซื้อตามบุคคลอื่นขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เป็นลำดับ
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค พบว่า ผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรู้ถึง
ความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ ซึ่งแสดงให้เห็นว่ากระบวนการซื้อเริ่มต้นก่อนการซื้อจริง ๆ และมีผลกระทบหลังการซื้อ 

Kotler (2003) กล่าวว่า ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะมีลำดับขั้นตอนในการ
ตัดสินใจ 5 ข้ันตอน ดังนี้ 

1. ความต้องการ ได้ร ับการกระตุ ้นหรือการรับรู ้ถ ึงความต้องการ (Need arousal or 
Problem recognition) 

จุดเริ่มต้นของกระบวนการซื้อ คือการที่ผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาหรือถูกกระตุ้นให้เกิด
ความต้องการ สิ่งกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคอาจเป็นสิ่งกระตุ้นภายในร่างกายหรือนักการ
ตลาดอาจสร้างสิ่งกระตุ้นทางการตลาด เพื่อกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการข้ึนได้ นักการตลาด
จะต้องรู้ถึงการใช้ตัวกระตุ้นให้เกิดความต้องการ ในบางครั้งความต้องการได้รับการกระตุ้นและคงอยู่
เป็นเวลานาน แต่ความต้องการนั้นยังไม่ถึงระดับที่จะทำให้เกิดการกระทำ เช่น นักการตลาดอาจ
กระตุ้นให้ผู้บริโภคซื้อเสื้อผ้าใหม่ ๆ  โดยการออกแบบหรือเสนอแฟชั่นใหม่  ๆ  สำหรับผู้นิยมแตง่กาย
ตามแฟชั่นหรือการที่ต้องมีการโฆษณาสินค้าซ้ำ ๆ ร่วมกับการลดแลกแจกแถมเพื ่อกระตุ ้นความ
ต้องการของผู้บริโภคที่ต้องการความประหยัด ดังนั้นนักการตลาดอาจจะต้องทำการวิจัย เพื่อให้ทราบ
ถึงความต้องการหรือปัญหาของผูบ้รโิภคที่จะนำไปสูก่ารซื้อผลิตกัณฑ์ของตน เช่น การนำเสนอรถยนต์
ขนาดเล็กที่เหมาะสำหรับการขับข่ีในเมืองที่มีปัญหาด้านที่จอดรถ เป็นต้น 

2. การแสวงหาข้อมูล (Information search) 
เมื ่อผู้บริโภคเกิดความต้องการแล้วจะมีการแสวงหาข้อมูลเกี ่ยวกับคุณลักษณะที่สำคัญ

เกี่ยวกับประเภทสินค้า ราคาสินค้า สถานที่จำหน่าย และข้อเสนอพิเศษต่าง ๆ เกี่ยวกับสินค้าที่
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ต้องการหลาย ๆ  ยี่ห้อ นักการตลาดควรจะสนใจถึงแหล่งข้อมูลต่าง ๆ  ที่ผู้บริโภคจะหาข้อมูลต่าง ๆ 
และอิทธิพลของแหล่งข้อมูลที่จะมีต่อการตัดสินใจซื้อ ของผู้บริโภค แหล่งข้อมูลของผู้บริโภคแบ่งได้
เป็น 4 กลุ่ม ได้แก่ 
 - แหล่งบุคคล (Personal Sources) ได้แก่ เพื่อนสนิท ครอบครัว เพื่อนบ้าน และผู้ใกล้ชิด 
ซึ่งแหล่งบุคคลนี้จะเป็นแหล่งข้อมูลที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคมากที่สุด 

- แหล่งการค้า (Commercial Sources) ได้แก่ โฆษณาต่าง ๆ และพนักงานของบริษัท 
- แหล่งสาธารณะ (Public Sources) ได้แก่ สื่อมวลชนต่าง ๆ 
- แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ หน่วยงานที่สำรวจคุณภาพผลิตภณัฑ์หรือ

หน่วยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ์ ประสบการณ์ตรงของผู้บริโภคโดยทั่วไป ผู้บริโภคจะรับข้อมูล
ต่าง ๆ จากแหล่งการค้า ซึ ่งนักการตลาดควบคุมการให้ข้อมูลได้ แต่ละแบบจะมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคแตกต่างกัน การพิจารณาความสำคัญของแหล่งข้อมูล โดยสัมภาษณ์ผู้บริโภค
ว่าผู้บริโภครู้จักผลิตภัณฑ์ได้อย่างไร และแหล่งข้อมูลอะไรที่มีอิทธิพลมากต่อผู้บริโภค 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
เมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารก็จะนำมาใช้ไห้เป็นประโยชน์ในการเลือก โดยจะมีการ

กำหนดความต้องการของตนเองขึ้นพิจารณาลักษณะต่าง ๆ ของผลิตภัณฑ์ตรายี่ห้อต่าง ๆ  ที่ได้รับ
ข้อมูลมาทำการเปรียบเทียบข้อดี ข้อเสียของแต่ละยีห่้อ และเปรียบเทียบกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์
ที่ตนตั้งไว้ โดยจะมีเรื่องของความเชื่อ ความเชื่อต่อตรายี่ห้อและเรื่องของทัศนคดิต่าง ๆ เข้ามา
เกี่ยวข้องด้วยก่อนที่จะตัดสินใจเลือกตราย่ีห้อที่ตรงกับความต้องการมากที่สุด 

4. การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 
 เมื่อผ่านข้ันของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ แล้วผู้บริโภคจะได้สินค้าตราย่ีห้อที่ตรงกับความ
ต้องการของตนเองมากที่สุดที ่ตั ้งใจจะซื ้อ นั ่นคือผู้บริโภคจะเกิดความตั ้งใจที ่จะซื้อ ( Purchase 
Intention) ข้ึนแต่อย่างไรก็ตามเมื่อถึงเวลาที่จะทำการซื้อจริง ๆ อาจมีปัจจัยอื่น ๆ เข้ามามีผลกระทบ
ต่อการตัดสินใจซื ้อของผู ้บริโภคได้อีก ได้แก่ ปัจจัยทางด้านสังคม (Social factors) เช่น การที่ 
นางสาวสุดสวยชอบรถญี่ปุ่นรุ่นขนาดเล็กประหยัดน้ำมันและสะดวกในการจอด แต่ลูกน้องในที่ทำงาน
ที่ซื้อรถใหม่มีแต่คนใช้รถยุโรปแบบหรูหรา ราคาแพง อาจมีผลทำให้นางสาวสุดสวยลังเลไม่กล้าซื้อ 
หรือเปลี่ยนใจไปซื้อยี่ห้ออื่น เพราะเกิดความรู้สึกถึงความเสี่ยงว่าไม่เป็นที่ยอมรับของคนในสังคม และ
ยังเกี่ยวข้องกับปัจจัยด้านสถานการณ์ ที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ (Anticipated Situation Factors) เช่น 
ในช่วงเวลาที่ตัดสินใจแล้วไปจนถึงช่วงเวลาที่จะซื้อจริงอาจเกิดเหตุการณ์เปลีย่นแปลงต่าง ๆ ข้ึนได้แก่
ภาวะเศรษฐกิจตกต่ำ ผู้ซื้อตกงาน มีผู้เคยใช้มาบอกว่าสินค้ายีห่้อนั้น ๆ ไม่ดี เป็นต้น ซึ่งจะมีผลทำให้
ผู้บริโภคเกิดความลังเลใจในการซื้อทั้ง ๆ  ที่มีความตั้งใจซื้อแล้ว ดังนั้นนักการตลาดไม่อาจจะเช่ือถือได้
เต็มหนึ่งร้อยเปอร์เซ็นต์ว่าการที่ผู้บริโภคมีความตั้งใจที่จะซื้อสินค้าของเราแล้วจะต้องมีการซื้อเกิดข้ึน
จริง ๆ เพราะผู้บริโภคมักจะเกดิการรบัรู้ถึงความเสี่ยง (Risk Perception) เกิดข้ึนซึ่งผู้บริโภคมักจะทำ
การลดความเสียงให้กับตัวเองโดยการสอบถามจากผู้ที่เคยใช้หรือเลือกซื้อยี่ห้อที่มีการรับประกันหรือ

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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เลือกเฉพาะยี่ห้อที่มีคนใช้กันมาก ๆ (ไว้ใจได้) ดังนั้นนักการตลาดจะต้องพยายามให้ผู้บริโภคได้รับ
ทราบข้อมูลต่าง ๆ เกี่ยวกับสินค้า ให้ความช่วยเหลือแนะนำในการซื้อ และมีการรับประกันการซือ้ครัง้
นั้น ๆ เป็นต้น เพื่อช่วยให้ผู้บริโภคคลายความรู้สึกเสี่ยงลงและตัดสินใจซื้อได้ง่ายข้ึน 

5. พฤติกรรมภายหลังการซื ้อ (Post Purchase Feeling หลังจากซื ้อ และทดลองใช้
ผลิตภัณฑ์ไปแล้ว ผู ้บริโภคจะมีประสบการณ์เกี่ยวกับความพอใจหรือไม่พึงพอใจผลิตภัณฑ์การ
คาดคะเนของผู้บริโภคเกิดจากแหล่งข่าวสาร พนักงานขาย และแหล่งติดต่อสื่อสารอื่น ๆ  ถ้าบริษัท
โฆษณาสินค้าเกินความจำเป็น ผู้บริโภคจะตั้งความหวังไว้สูงและเมื่อไม่เป็นความจริงจะเกิดความไม่
พอใจ จำนวนความไม่พอใจจะข้ึนกับขนาดของความแตกต่างระหว่างการคาดหวังและการปฏิบัติจริง
ของผลิตภัณฑ์ 

Adugu (2018) ได้กล่าวถึง กระบานการตัดสินใจของผู ้บริโภคว่าในการที ่ผู้บริโภคจะซื้อ
สินค้าใดสินค้าหนึ่งนั้นจะต้องมีกระบวนการตั้งแต่จุดเริ่มต้นไปจนถึงทัศนคติหลังจากที่ได้ใช้สินค้าแล้ว 
ซึ่งสามารถพิจารณาเป็นขั้นตอนได้ดังนี้ การมองเห็นปัญหาการแสวงหาภายในการแสวงหาภายนอก 
การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ ทัศนติหลังการซื้อ 

จากแนวคิดการตัดสินใจ สรุปได้ว่า การตัดสินใจ เป็นกระบวนการที่ผู้บริโภคตัดสินใจว่าจะ
ซื้อผลิตภัณฑ์หรือบริการใด โดยมีปัจจัย คือข้อมูลเกี่ยวกับตัวสินค้า สังคม และกลุ่มทางสังคมทัศนคติ
ของผู้บริโภค และโอกาส 

ปัจจัยภายในที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 
1. ความจำเป็น (Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา (Desire) ของมนุษย์

ทั้ง 3 ประการนี้สามารถใช้แทนกันได้ ความจำเป็น (Needs) ใช้สำหรับสินค้าที่จำเป็นต่อการครองชีพ 
ความต้องการ (Wants) ใช้สำหรับความต้องการทางจิตวิทยาที่สูงขึ้นกว่าความจำเป็นส่วนความ
ปรารถนา (Desire) ถือว่าเป็นความต้องการทางด้านจิตวิทยาที่สูงที่สุด เป็นความปรารถนาอนัสูงส่ง
ของมนุษย์ ดังนั้นความจำเป็น และความต้องการทำให้นักการตลาดสามารถขายสินค้าได้ โดยที่สินค้า 
และบริการเป็นสิ่งที่สามารถแก้ปัญหาได้เพราะความจำเป็น และความต้องการคือปัญหา 

2. แรงจูงใจ (Motive) หมายถึง ปัญหาที่ถึงจุดวิกฤติที่ทำให้ผู้บริโภคเกิดความไม่สบายใจ
แรงจูงใจจึงเป็นความต้องการที่เกิดขึ้นรุนแรงบัง คับให้บุคคลค้นหาวิธีมาตอบสนองความพึงพอใจ
อาจจะเป็นความไม่สบายทางร่างกายหรือจิตใจก็ได้จนก่อให้เกิดความพยายามในการจะแก้ไขปัญหา
ดังกล่าวนั้น โดยแรงจูงใจนั้นมีพื้นฐานมาจากความจำเป็น กล่าวคือถ้าไม่มีความจำเป็นก็จะไม่เกิด
แรงจูงใจ และความจำเป็นเมื่อเกิดเป็นความรุนแรงข้ึนในใจก็จะกลายเป็นตัณหาแห่งความต้องการแต่
ถ้าความต้องการนั้นไม่รุนแรงพอก็จะไม่เกิดแรงจูงใจ ดังนั้นนักการตลาดจึงมีหน้าที่กระตุ้นให้ผู้บริโภค
เกิดความต้องการซื้อจนกระทั่งผู้บริโภคเกิดความต้องการเข้าสู่จุดวิกฤติที่ทำให้ผู้บริโภคเกิดความไม่
สบายใจอย่างรุนแรง (Tension) ทำให้ผู้บริโภคค้นหาวิธีมาตอบสนองความต้องการนั้น 

3. บุคลิกภาพ (Personality) คือลักษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่พัฒนาขึ้นมาในระยะยาว 
ซึ่งมีผลกระทบต่อการกำหนดรูปแบบในการโต้ตอบ หรือตอบสนอง (Response) ที่ไม่เหมือนกัน 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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4. ทัศนคติ (Attitude) คือการประเมินความพอใจหรือไม่พอใจความรู้สกึ และท่าทีความรู้สึก
ที่คนเรามีต่อความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ทัศนคติเป็นสิ่งที่จะนำมาซึ่งการปฏิบัติของผูบ้รโิภค สิ่งที่เข้ามา
กำหนดทัศนคติมี 3 ประการ คือ (1) ความรู้ (2) ความรู้สึก (3) แนวโน้มนิสัยหรือความพร้อมที่จะ
กระทำทั้งสามประการนี้เปน็สิ่งทีน่ักการตลาดพยายามจะเปลี่ยนแปลงโดยผู้บริโภคคนใดที่มีทัศนคติที่
ดีต่อสินค้าเราก็พยายามรักษาเอาไว้ แต่ถ้าคนใดมีทัศนคติที่ไม่ดีเราก็พยายามจะเปลี่ยนทัศนคติของ
เขาให้ชอบสินค้าของเราในที่สุด 

5. การรับรู้ (Perception) เป็นกระบวนการซึ่งบุคคลเลือกจัดองค์กรและตีความข้อมูล เพื่อ
กำหนดภาพที่มีความหมาย การรับรู้เป็นสิ่งที่สำคัญมากในแง่การตลาดจนมีคำกล่าวว่า “สงคราม
การตลาดความจริงไม่ใช่สงครามสนิค้าแต่เป็นสงครามการสร้างการรบัรู้ (A marketing War is not a 
Battle of Product but a Battle of Perception)” ซึ่งหมายถึง การแข่งขันทางด้านการตลาดไม่ได้
แข่งขันกันเพียงทำให้สินค้าดีเท่านั้น แต่จะแข่งขันกันในด้านสร้างภาพพจน์ให้ดีกว่าในสินค้าน้ัน 

6. การเร ียนร ู ้ (Learning) เป ็นการเปลี ่ยนแปลงในพฤติกรรมของบุคคลซึ ่งเก ิดจาก
ประสบการณ์ ดังนั ้นการเรียนรู้จึงเป็นประสบการณ์ที่บุคคลสะสมไว้ นักการตลาดจึงมีหน้าที่ใส่
ประสบการณ์การเรียนรู้เกี่ยวกับตราสินค้าที่ถูกต้องให้กับผู้บริโภค 

ปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค 

1. สภาพเศรษฐกิจ (Economy) เป็นสิ ่งที ่กำหนดอำนาจซื ้อ (Purchasing Power) ของ
ผู้บริโภค เมื่อผู้บริโภคเกิดความต้องการในตัวสินค้า แต่ราคาสินค้าน้ันแพงเกินไปจึงไม่สามารถซื้อได้ 
สิ่งนี้คือปัจจัยที่จะเป็นตัวกำหนดพฤติกรรมของผู้บริโภคประการหนึ่ง 

2. ครอบครัว (Family) ครอบครัวเป็นสถาบันที่สำคัญที่สุดในสังคมเพราะผู้บริโภคทุกคน
เติบโตมาจากครอบครัว ครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นอย่างมาก สมาชิกครอบครัว
ประกอบกันข้ึนเป็นกลุ่มอ้างอิงแบบปฐมภูมิที่มีอิทธิพลมากที่สุด 

3. สังคม (Social Group) ลักษณะด้านสังคมประกอบด้วยรปูแบบการดำรงชีวิต (Lifestyles) 
ค่านิยมสังคม (Social Values) และความเชื ่อถือ (Belief) นักการตลาดต้องเป็นนักสังคมวิทยา 
เพื่อที่จะได้มองว่าอิทธิพลของสังคมที่มีต่อการอยู่ร่วมกันของมนุษย์น้ันมีอะไรบ้างโดยเฉพาะอย่างยิ่ง
เรื่องบรรทัดฐาน (Norm) กล่าวคือ ต้องทราบว่าสิ่งใดที่สังคมยอมรับได้ สิ่งใดที่สังคมยอมรับไม่ได้ 

4. ว ัฒนธรรม (Culture) เป ็นกล ุ ่ มของค ่าน ิยมพ ื ้นฐาน (Basic Values) การร ับรู้  
(Perception) ความต้องการ (Wants) และพฤติกรรม (Behavior) ซึ่งเรียนรู้จากการเป็นสมาชิกของ
สังคมในครอบครัววัฒนธรรมจึงเป็นรูปแบบหรือวิถีทางในการดำเนินชีวิต (Lifestyles) ที่คนส่วนใหญ่
ในสังคมยอมรับนักการตลาดต้องเป็นนักมานุษยวิทยาเพื่อที่จะได้ทราบว่าวัฒนธรรมของแต่สังคมไม่
เหมือนกัน การทำการตลาดในประเทศไทยจะต้องคำนึงถึงสังคมและวัฒนธรรมไทยด้วย 

5. การติดต่อธุรกิจ (Business Contacts) หมายถึง โอกาสที่ผู้บริโภคจะได้พบเห็นสินค้านั้น 
ๆ สินค้าตัวใดที ่ผู ้บริโภคได้รู้จักพบเห็นบ่อย ๆ มีความคุ้นเคยซึ ่งจะทำให้ผู ้บริโภคเกิดความรู้ สึก
ไว้วางใจและมีความยินดีที่จะใช้สินค้าตัวนั้น แต่สินค้าที่ผู้บริโภคไม่รู้จักไม่ค่อยได้พบเห็น ทำให้ไม่มี

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้



21 
 

 

ความคุ้นเคยเมื่อไม่คุ้นเคยก็ไม่มีความไว้วางใจผู้บริโภคก็ไม่อยากใช้สินค้าน้ัน ดังนั้นในการทำธุรกิจจึง
ต้องเน้นในเรื ่องของการทำให้เกิดการพบเห็นในตราสินค้า  (Brand Contact นำสินค้าเข้าไปให้
ผู้บริโภคได้พบเห็นได้รู้จัก ได้สัมผัส ได้ยิน ได้ฟังด้วยความถ่ีสูง 

สุดเฉลียว จ่าภา, (2560) ได้กล่าวว่าบทบาทของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซื้อ แบ่ง
ออกเป็น 5 บทบาทดังต่อไปนี้ 

1. ผู้ริเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลแรกที่เสนอความคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ 
และบริการ 

2. ผู้มีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลที่เป็นเจ้าของความคิด หรือข้อแนะนำที่มีผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อ 
 3. ผู้ตัดสินใจ (Decider) คือ บุคคลที่ทำหน้าที่ตัดสินใจซื้อ เช่น ควรซื้อหรือไม่ ควรซื้ออะไร 
ซื้ออย่างไร และซื้อที่ไหน เป็นต้น 

4. ผู้ซื้อ (Buyer) คือ บุคคลที่กระทำการซื้อหรือลงมือซื้อ 
5. ผู้ใช้ (User) คือ บุคคลที่เป็นผู้ใช้หรือบริโภคผลิตภัณฑ์ 

รูปแบบที่สำคัญของพฤติกรรมซื้อ (Buying Behavior) 
1. พฤติกรรมการซื้อที่ซับซ้อน (Complex Buying Behavior) เกี่ยวกับ 3 ขบวนการ คือ 

         1.1 ผู้ซื้อพัฒนาความเช่ือขอเขากับผลิตภัณฑ์ 
         1.2 ผู้ซื้อพัฒนาทัศนคติเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

     1.3 ผู้ซื้อเลือกโดยคิดอย่างรอบคอบ 
ผู้บริโภคชนิดนี้จะเกี่ยวพันอย่างมากกับการซื้อและตระหนักถึงความแตกต่างของตราขี่ห้อ

อย่างชัดเจน มักเกิดกับผลิตภัณฑ์ที่มีราคาแพง ซื้อไม่บ่อย มีความเสี่ยงสูง เช่น กาแฟ เป็นต้น ดังนั้น
นักการตลาดต้องเข้าใจพฤติกรรมการประเมินคุณค่าและการรวบรวมข้อมูลของผู้บริโภค 

2. พฤติกรรมการซื ้อที ่ไม่ลงรอยกัน (Dissonance Reducing Buyer Behavior) ภายหลัง
การซื้อผู้บริโภคอาจมีประสบการณ์ความไม่ลงรอยกันหรือผิดหวังในการซื้ออันมีต้นเหตุจากคุณสมบัติ
ที่ไม่พอใจหรือได้ยินสิ่งที่ไม่พอใจของยี่ห้ออื่น ผู้บริโภคจะตื่นตัวต่อข้อมูลที่มาสนับสนุนการตดัสินใจ
ของเขา เช่น เมื่อผู้บริโภคซื้อแล้วย่อมเกิดความเช่ือสิ่งใหม่ และจบลงด้วยทัศนคติใหม่การสื่อสารทาง
การตลาดควรสนับสนุนทำให้เกิดความเช่ือ และการประเมินค่าที่ช่วยให้ผู้บริโภคเกิดความรู้สึกที่ดีต่อ
ตราสินค้าที่เขาเลือก โดยการตอกย้ำว่าเขาเลือกถูกต้องแล้ว 

3. พฤติกรรมการซื้อที่เป็นนิสัย (Habitual Buying Behavior) ผลิตภัณฑ์มีความผูกผันต่ำ
ผู้บริโภคเพียง ไปที่ร้านและมองหาตราสินค้าที่ต้องการ หากเขาได้เห็นตราข่ีห้อที่ต้องการถือเป็นการ
ซื้อโดยนิสัย ไม่ได้มีความภักดีต่อตราสินค้า สิ่งบ่งช้ีว่ามีความผูกผันต่ำ คือราคาต่ำ ซื้อบ่อยมาก เหล่าน้ี
ไม่ผ่านกระบวนการตัดสินใจซื้อตามขั้นตอนปกติ เพราะผู้บริโภคไม่ได้แสวงหาข้อมูลเพิ่มเติมไม่ได้
ตัดสินใจว่าจะซื้อตรงไหน และจะชอบพอกับตราสินค้าที่คุ้นเคยมากกว่าตราที่ไม่เป็นที่รู้จัก หลังการ
ซื้อก็จะไม่มีการประเมินทางเลือก 
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4. พฤติกรรมการซื้อที่แสวงหาความหลากหลาย (Variety Seeking Buying Behavior) จะ
ข้ึนกับความสะดวก และการนำเสนอของผลิตภัณฑ์เป็นหลัก ใช้วิธีการประเมินน้อยมาก และมักเป็น
ผลิตภัณฑ์ที่มีมากมายหลากหลายยี่ห้อ มีการแข่งขันสูง ราคาต่ำ 

 

2.7 งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
กิตติมา เรือศรีจันทร์ (2564) กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดควรตั้งอยู่บนหลักพอเพียงและ

พึ่งตนเองได้ที่ผ่านมาเกษตรกรกลุ่มกาแฟบ้านควนข้ีแรดได้เรียนรู้กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาด ทั้งกลยุทธ์
ดึง และกลยุทธ์ผลัก ซึ่งสามารถพัฒนากลายเป็นกลยุทธ์ผสม (Push and Pull Strategy) สำหรับใช้
ในฤดูกาลเก็บเกี่ยวต่อไป ทั้งนี้องค์การบริหารส่วนตำบลพะตงควรส่งเสริม และสนับสนุนอย่างเป็น
รูปธรรมให้ร้านกาแฟสดในตำบลพะตง ใช้ผลิตภัณฑ์ที่ผลิตได้ในท้องถ่ินเกษตรกรกลุ่มกาแฟบ้านควน
ข้ีแรดมีศักยภาพเพียงพอที่จะใช้กลยุทธ์ผลักกับร้านกาแฟสดในพื้นที่ อาศัยความเป็นคนบ้านเดียวกัน
ในการติดต่อ ประสานงานด้วยตนเองกับผู้ประกอบการ เมื่อเกษตรกรมีความชำนาญ และมีความ
มั่นใจในการเจรจาทางการตลาดมากขึ้นแล้ว ก็สามารถขยายผลออกไปยังร้านกาแฟสดในตัวเมือง
หาดใหญ่ซึ่งมีจำนวนมากได้โดยประสานความร่วมมือกับเทศบาลนครหาดใหญ่ 

ศศิธร พรมมาลา (2561) ได้ศึกษาระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการซื้อกาแฟสดของ
ผู้บริโภคในอำเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม่ เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการกับพฤติกรรมการซื้อกาแฟสดของผู้บริโภคในอำเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม่ กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้บริโภคกาแฟสด ที่อาศัยอยู่ในพื้นที่ 3 ตำบล ได้แก่ ตำบลหนองหาร 
ตำบลหนองจ๊อม และตำบลสันทรายน้อย เขตอำเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม่ จำนวน 400 ราย โดย
ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวมรวมข้อมูล พบว่า ปัจจัยเพศ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรม
ผู้บริโภคในด้านค่าใช้จ่ายที่ ใช้ในการซื้อกาแฟสคต่อครั้ง ส่วนพฤติกรรมผู้บริโภคในด้านอื่น ๆ  ไม่มี
ความสัมพันธ์กัน ปัจจัยอายุ ไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกร รวมผู้บริโภคในด้านค่าใช้จ่ายที่ใช้ในการซื้อ
กาแฟสดต่อครั้ง ส่วนพฤติกรรมผู้บริโภคในด้านอื่น ๆ มีความสัมพันธ์กัน ปัจจัยระดับการศึกษา ไม่มี
ความสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคในด้านช่วงเวลาในการบริโภคกาแฟสดส่วนพฤติกรรมผู้บริโภคใน
ด้านอื่น ๆ มีความสัมพันธ์กัน ปัจจัยอาชีพ และปัจจัยรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคใน
ทุกด้าน และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้งด้านที่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการซื้อ
กาแฟสดของผู้บริโภค 

 เดือนเพชร วิชชุลดา (2560) ได้ศึกษากลุ ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีช่วงอายุอยู่
ระหว่าง 31-40 ปี มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนอยู่ในช่วง 20,00 1-30,000 บาท ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ของร้านกาแฟอินทนิล พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสำคัญต่อปัจจัยด้านบุคลากรและปัจจัย
ด้านกระบวนการให้บริการในภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา
ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ปัจจัยด้านการนำเสนอลักษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัมากและ
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ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง ข้อมูลด้านพฤติกรรมผู้บริโภคพบว่า กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการซื้อกาแฟร้านกาแฟอินทนิล มากกว่า 5 ครั้งต่อเดือน มีค่าใช้จ่ายแต่
ละครั้งละ 100-200 บาท 
 ศิริวรรณ สรวงศิริ (2563) ได้ศึกษาการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟของร้านคาเฟ่ อเมซอน มี
วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s ) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
กาแฟของร้านคาเฟ่อเมซอนประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่ซื้อเครื่องดื่มกาแฟของ
ร้านคาเฟ อเมชอน สาขาศูนย์การค้าเดอะมอลล์ บางกะปี กรุงเทพมหานคร จำนวน 400 คน โดยใช้
การสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ
เก็บรวบ รวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลประกอบด้วย ค่าร้อยละ ค่าความถ่ี ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์สมการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ส่วน
ใหญ่นิยมบริโภคเครื่องดื่ม กาแฟ 3 ประเภทสูงสุด ได้แก่ ลาเต้ อเมซอน คาปูชิโน และเอสเปรสโซ 
 สุวิมล ไชยพันธ์พงษ์ (2562) ได้ศึกษาการตลาดกับพฤติกรรมการซื้อกาแฟสดของผู้บริโภค
บริเวณริมกว๊านพะเยา อำเภอเมือง จังหวัดพะเยา กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ประชาชนทั่วไปที่ซื้อกาแฟสด
บริโภคในบริเวณริมกว๊านพะเยา จำนวน 400 คน การตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการซื้อกาแฟสดของ
ผู ้บริโภค พบว่า อยู ่ในระดับมากทุกด้าน เรียงลำดับจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านราคา ด้านกระบวนการให้บริการ ด้ านช่องทางการจัด 
จำหน่าย และด้านส่งเสริมการตลาด ตามลำดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที่ 3 

วิธีดำเนินการวิจัย 
  

การวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่
อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร” ผู้วิจัยได้ดำเนินการตามขั้นตอนการวิจัย ดังนี้ 
 3.1 ประกรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.2 การเลือกกลุ่มตัวอย่างและแผนการสุ่มตัวอย่าง 
 3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.4 ข้ันตอนการสร้างเครื่องมือในการวิจัย 
 3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง คือ ลูกค้าที่พักอาศัย หรือทำงานอยู่ภายในพื้นที่อำเภอปะทิว 

และกลุ่มผู้ที่อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 
 

3.2 การเลือกกลุ่มตัวอย่างและแผนการสุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใช้ในการศึกษา กลุ่มประชากรลูกค้าที่พักอาศัย หรือทำงานอยู่ภายในพื้นที่อำเภอ

ปะทิว และกลุ่มผู้ที่อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงพื้นที่อำเภอปะทวิ จังหวัดชุมพร ซึ่งไม่สามารถระบุจำนวน
ประชากรที่แน่นอนได ้

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา เนื่องจากไม่มีกลุ่มตัวอย่างประชากรอย่างแน่ชัด จึงใช้สูตร
คำนวณขนาดตัวอย่างแบบไม่ทราบจำนวนประชากร และกำหนดค่าสัดส่วนของประชากร p = 0.5 
โดยยอมรับความคลาดเคลื่อนจากกลุ่มตัวอย่างร้อยละ 5 ที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยใช้สูตร 
Cochran ในการคำนวณขนาดกลุ่มตัวอย่าง (Cochran, 1977) ดังนี้  

สูตร  n = 
Z2

4e2
 

n = ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการ 
p = สัดส่วนของลักษณะที่สนใจในประชากร 
e = ระดับความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างที่ยอมให้เกิดข้ึนได้ 
Z = ค่า 2 ที่ระดับความเช่ือมั่นหรือระดับนัยสำคัญ 
- ถ้าระดับความเช่ือมั่น 95% หรือระดับนัยสำคัญ 0.05 มีค่า Z = 1.96 
- ถ้าระดับความเช่ือมั่น 99% หรือระดับนัยสำคัญ 0.01 มีค่า Z = 2.58 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ตัวอย่างการคำนวณ เช่น ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึ้นได้ 
5% และสัดส่วนของลักษณะที่สนใจในประชากร เท่ากับ 0.5 ขนาดของประชากรที่ต้องการเท่ากับ 

 

n =    
Z2

4e2
 

 n = 
(1.96)2

4(0.05)2
 

 n = 384.16 = 384 ตัวอย่าง 
 

3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 การวิจัยครั้งนี้ใช้แบบสอบถาม (questionnaire) ที่มีคำถามชนิดปลายปิด โดยแบ่งโครง
คำถามออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ 

ส่วนที่ 1 คำถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ  ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได้ มีลักษณะเป็นคำถามแบบเลือกตอบ (Check List) 

ส่วนที่ 2 คำถามเกี่ยวกับส่วนประสมตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้า
ของผู้บริโภค ซึ่งเป็นคำถามที่ให้ผู้ตอบเลือกระดับความสำคัญของปัจจัยที่กำหนดไว้ โดยให้คะแนน
ตามลำดับ (Rating Scale) ตามแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) ซึ ่งแต่ละคำตอบมีระดับคะแนนดังที่
อธิบายด้านล่างนี้ 

ส่วนที่ 3 คำถามเกี่ยวกับการพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการซื้อเครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้า 
ซึ่งเป็นคำถามที่ให้ผู้ตอบเลือกระดับความสำคัญของปัจจัยที่กำหนดไว้ โดยให้คะแนนตามลำคับ 
(Rating Scale) ตามแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) ซึ่งแต่ละคำตอบมีระดับคะแนนดังที่อธิบายด้านล่าง
นี ้

ระดับความคิดเห็นมากที่สุด กำหนดเป็น 5 คะแนน 
ระดับความคิดเห็นมาก  กำหนดเป็น 4 คะแนน 
ระดับความคิดเห็นปานกลาง กำหนดเป็น 3 คะแนน 
ระดับความคิดเห็นน้อย  กำหนดเป็น 2 คะแนน 
ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด กำหนดเป็น 1 คะแนน 

วิธีการแปลผลแบบสอบถามได้ใช้เกณฑ์การให้ระดับค่าเฉลี่ย (วิชิต อู่อ้น, 2560) ดังนี้ 

ช่วงคะแนน  = 
คะแนนสูงสุด−คะแนนต่ำสุด

จำนวนช้ัน
 

    =           
5−1

5
 

ดังนั้น ช่วงคะแนน  =            0.8 
โดยแบ่งเป็นช่วงคะแนนดังนี้ 

ค่าเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับมากที่สุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ค่าเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับมาก 
ค่าเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับน้อย 
ค่าเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับน้อยที่สุด 
 

3.4 ขั้นตอนการสร้างเครื่องมือในการวิจัย 
การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย มีขั้นตอนดังนี้ 

1. ศึกษาจากตำรา เอกสาร บทความ ทฤษฎีหลักการ และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง เพื่อกำหนด
ขอบเขตของการวิจัย และสร้างเครื่องมือวิจัยให้ครอบคลุมวัตถุประสงค์ของการวิจัย 

2. นำข้อมูลที่ได้มาสร้างแบบสอบถาม 
3. นำแบบสอบถามที่ร่างได้ทดสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) จากอาจารย์ที่

ปรึกษา พิจารณาตรวจสอบและขอคำแนะนำในการแก้ไข ปรับปรุง 
4. ปรับปรุงรูปแบบสอบถามอีกครั้ง แล้วนำเสนออาจารย์ที ่ปรึกษา เพื ่อแก้ไขปรับปรุง

เพิ่มเติม เพื่อให้ได้แบบสอบถามที่มีประสิทธิภาพ 
5. นำแบบสอบถามฉบับสมบูรณ์ไปเก็บข้อมูลกับกลุ่มตัวอย่าง 
 

3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยโดยการสำรวจ (Survey) ใช้แบบสอบถามในการเก็บข้อมูลวิธีการ
แจกแบบสอบถาม คือ แจกแบบสอบถามที่ได้จัดเตรียมไว้ไปทำการเก็บข้อมูลกับลูกค้าที่พักอาศัย 
หรือทำงานอยู่ภายในพื้นที่อำเภอปะทิว และกลุ่มผู้ที่อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงพื้นที่อำเภอปะทิว ตาม
จำนวนที่กำหนด 
 

3.6 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยเชิงปริมาณผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลด้วยโปรแกรมสำเร็จรูปทาง  

สถิติ และจะนำเสนอในรูปแบบตารางและรูปภาพโดยมีรายละเอียดของสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์  
ข้อมูลตามวัตถุประสงค์ของการวิจัยครั้งนี้ 
 1. การวิเคราะห์ข้อมูลความคิดเห็นในแบบสอบถามเกี่ยวกับการวิเคราะหร์ะดับความ คิดเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครือ่งดื่มกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัด
ชุมพร โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบด้วย ค่าเฉลี่ย เลขคณิต (Arithmetic 
Mean) และ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation-S.D.) 
 2. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลการศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ
เครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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 สถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และได้กำหนดการให้คะแนนคำตอบ  

ของแบบสอบถาม ดังนี้ 
  ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  กำหนดเป็น 5 คะแนน 
  ระดับความคิดเห็นมาก  กำหนดเป็น 4 คะแนน 

ระดับความคิดเห็นปานกลาง  กำหนดเป็น 3 คะแนน 
ระดับความคิดเห็นน้อย   กำหนดเป็น 2 คะแนน 
ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด  กำหนดเป็น 1 คะแนน 

จากนั้นหาค่าเฉลี่ยของคำตอบแบบสอบถาม โดยแปลความหมายของค่าเฉลี่ย ดังนี้ 

ช่วงคะแนน  = 
คะแนนสูงสุด−คะแนนต่ำสุด

จำนวนช้ัน
 

    =           
5−1

5
 

ดังนั้น ช่วงคะแนน  =            0.8 
โดยแบ่งเป็นช่วงคะแนนดังนี้ 

ค่าเฉลี่ย 4.21-5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับมากที่สุด 
ค่าเฉลี่ย 3.41-4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับมาก 
ค่าเฉลี่ย 2.61-3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับปานกลาง 
ค่าเฉลี่ย 1.81-2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับน้อย 
ค่าเฉลี่ย 1.00-1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับน้อยที่สุด 
สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นสถิติที่ใช้สรุปสมมติฐานวิเคราะห์ ความสัมพันธ์

ระหว่างปัจจัยระหว่างตัวแปรอิสระหลายตัวและตัวแปรตามที่มีระดับการวัดประเภทช่วง  (Interval 
Scale) โดยใช้สถิติที่ใช้ในการทดสอบ คือ การวิเคราะห์ถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2552) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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บทที่ 4 
ผลการวิจัย 

 
ในการวิเคราะห์ ข้อมูลสำหรับงานวิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้เครื่องดื่ม

กาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร” โดยที่ผู้วิจัยได้เก็บรวบรวมข้อมูลตัวอย่างมา
จำนวน 384 ชุด ผลจาการเก็บแบบสอบถาม จำนวน 384 ชุด พบว่ามีแบบสอบถามกลับมาเป็น
จำนวน 384 ชุด คิดเป็น 100% และแบบสอบถามที่สมบูรณ์จำนวน 384 ชุด คิดเป็น 100% มาทำ
การวิเคราะห์ โดยวิธีการทางสถิติ และใช้โปรแกรมสำเร ็จร ูปทางสถิติ SPSS for Windows 
(Statistical Package for Social Science) โดยผู้วิจัยได้ทำการวิเคราะห์ตามสมมติฐาน จัดลำดับ
การนำเสนอผลการวิเคราะห์ ข้อมูลดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมตลาด 
ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้า 
ส่วนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคล 
ตารางท่ี 4.1 จำนวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจำแนกตามเพศ 

เพศ จำนวน (คน) ร้อยละ 
ชาย 122 31.77 
หญิง 262 68.23 

รวม 384 100 
  

จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จำนวน 262 คน คิดเป็น
ร้อยละ 68.23 รองลงมาเป็นเพศชาย จำนวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 31.77 ตามลำดับ 
 
ตารางท่ี 4.2 จำนวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจำแนกตามอายุ 

อายุ จำนวน (คน) ร้อยละ 
ต่ำกว่า 18 ปี 45 11.72 
18 – 25 ปี 103 26.82 
26 – 30 ปี 99 25.78 
31 ปี ข้ึนไป 137 35.68 

รวม 384 100 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายุ 31 ปี ข้ึนไป จำนวน 137 คน คิด
เป็นร้อยละ 35.68 รองลงมาอายุ 18 – 25 ปี จำนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 26.82 รองลงมาอายุ 
26 – 30 ปี จำนวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 25.78 และอายุต่ำกว่า 18 ปี จำนวน 45 คน คิดเป็นร้อย
ละ 11.72 ตามลำดับ 
 
ตารางท่ี 4.3 จำนวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจำแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จำนวน (คน) ร้อยละ 
ต่ำกว่าปริญญาตร ี 160 41.67 
ปริญญาตร ี 178 46.35 
สูงกว่าปริญญาตร ี 46 11.98 

รวม 384 100 
 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ระดับการศึกษาปริญญาตรี จำนวน 

178 คน คิดเป็นร้อยละ 46.35 รองลงมาระดับการศึกษาต่ำกว่าปริญญาตรี จำนวน 160 คน คิดเป็น
ร้อยละ 41.67 และระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จำนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 11.98 
ตามลำดับ 
  
ตารางท่ี 4.4 จำนวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจำแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จำนวน (คน) ร้อยละ 
พนักงานเอกชน 60 15.62 
รับจ้างทั่วไป 15 3.906 
ธุรกิจส่วนตัว 65 16.98 
เกตรกร 20 5.21 
ข้าราชการ 54 14.06 
นักเรียน/นักศึกษา 170 44.27 

รวม 384 100 
 
จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นนักเรียน/นักศึกษา จำนวน 170 

คน คิดเป็นร้อยละ 44.27 รองลงมา ธุรกิจส่วนตัว จำนวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 16.98 พนักงาน
เอกชน จำนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.62 ข้าราชการ จำนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 14.06 เกต
รกร จำนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.21 และรับจ้างทั่วไป จำนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.906 
ตามลำดับ 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.5 จำนวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถามโดยจำแนกตามรายได้ 

รายได ้ จำนวน (คน) ร้อยละ 
ต่ำกว่า 15,000 บาท 252 65.63 
15,000 – 30,000 บาท 50 13.02 

30,000 – 45,000 บาท 48 12.50 
มากกว่า 45,000 บาทข้ึนไป 34 8.85 

รวม 384 100 
 
จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายได้ต่ำกว่า 15,000 บาท จำนวน 

252 คน คิดเป็นร้อยละ 65.63 รองลงมา 15,000 – 30,000 บาท จำนวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 
13.02 30,000 – 45,000 บาท จำนวน 48 คน จำนวน 12.50 และมากกว่า 45,000 บาท จำนวน 34 
คน คิดเป็นร้อยละ 8.85 ตามลำดับ 

 
ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมตลาดบริการ 
 ในส่วนนี้จะทำการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมตลาดบริการว่า ปัจจัยใดมีผลต่อพฤติกรรมที่
ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้า และมีผลมากน้อยอย่างไร ในความ
คิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 
 ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมตลาด7P จะแปลความหมาย 
โดยใช้หลักเกณฑ์แต่ละช่วงคะแนน ดังนี้ (วิชิต อู่อ้น, 2560) 
 ระดับ 5 ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับมากที่สุด  

ระดับ 4 ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับมาก  
ระดับ 3 ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับปานกลาง  
ระดับ 2 ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับน้อย  
ระดับ 1 ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับน้อยที่สุด 

โดยการวิเคราะห์พิจารณาทั้ง 7 ด้าน ของส่วนประสมตลาดบริการ ดังนี ้
 1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
 2. ด้านราคา 
 3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 5. ดา้นพนักงานขาย 
 6. ด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 7. ด้านกระบวนการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับของความคิดเห็นส่วนประสมตลาดบรกิารใน
ภาพรวม 

ส่วนประสมตลาดบริการ x̅ SD ระดับ 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 3.94 0.66 มาก 
2. ด้านราคา 4.01 0.52 มาก 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 4.02 0.57 มาก 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.06 0.57 มาก 
5. ด้านพนักงานขาย 4.19 0.53 มาก 
6. ด้านการสร้างและนำเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4.13 0.61 มาก 
7. ด้านกระบวนการ 4.21 0.56 มากที่สุด 

รวมเฉลี่ย (n = 384) 4.08 0.57 มาก 
  

จากตารางที่ 4.6 พบว่า มีความคิดเห็นส่วนประสมตลาดบริการ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 

(x̅=4.08,SD=0.57) เม ื ่อพ ิจารณารายด ้าน พบว่า  ด ้านกระบวนการ ม ีค ่าเฉล ี ่ยมากท ี ่ สุด 

(x̅=4.21,SD=0.56) รองลงมาด้านพนักงานขาย (x̅=4.19,SD=0.53) ด้านการสร้างและนำเสนอ

ลักษณะทางกายภาพ (x̅=4.13,SD=0.61) ด้านการส่งเสริมการตลาด (x̅=4.06,SD=0.57) ด้าน

ช่องทางการจัดจำหน่าย (x̅=4.02,SD=0.57) ด้านราคา (x̅=4.01,SD=0.52) และด้านผลิตภัณฑ์ มี

ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด (x̅=3.94,SD=0.66) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านผลิตภัณฑ์ 

ด้านผลิตภัณฑ ์
ระดับความคิดเห็น 

x̅ SD 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1.มีผลิตภัณฑ์ที่
สวยงาม 

98 
(25.50) 

190 
(49.50) 

90 
(23.40) 

6 
(1.60) 

0 
(0.00) 

3.99 0.74 มาก 

2.สะอาดถูกหลัก
อนามัย 

94 
(24.50) 

187 
(48.70) 

97 
(25.30) 

6 
(1.60) 

0 
(0.00) 

3.96 0.75 มาก 

3.รสชาติของ
สินค้า 

119 
(31.00) 

139 
(36.20) 

92 
(24.00) 

3 
(0.80) 

0 
(0.00) 

3.89 0.97 มาก 

4.ผลิตภัณฑ์ทีม่ี
คุณภาพ 

73 
(19.00) 

212 
(55.20) 

96 
(25.0) 

3 
(0.80) 

0 
(0.00) 

3.92 0.68 มาก 

5.ผลิตภัณฑ์ทีม่ี
ความหลากหลาย 

122 
(31.80) 

140 
(36.50) 

96 
(25.00) 

26 
(6.80) 

0 
(0.00) 

3.93 0.91 มาก 

รวมเฉลี่ย (n = 384) 3.94 0.81 มาก 
 
จากตารางท ี ่  4.7 ในภาพรวม พบว่า ด ้านผล ิตภัณฑ์ ม ีค ่าเฉล ี ่ยอย ู ่ ในระด ับมาก 

(x̅=3.94,SD=0.81) เม ื ่อพิจารณารายด้าน พบว่า มีผล ิตภัณฑ์ที ่สวยงาม มีค่าเฉลี ่ยมากที่สุด 

(x̅=3.99,SD=0.74) รองลงมาสะอาดถูกหลักอนามัย ( x̅=3.96,SD=0.75) ผล ิตภัณฑ์ที ่ม ีความ

หลากหลาย (x̅=3.93,SD=0.91) ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ (x̅=3.92,SD=0.68) และรสชาติของสินค้า มี

ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด (x̅=3.89,SD=0.97) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านราคา 

ด้านราคา 
ระดับความคิดเห็น 

x̅ SD 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1.ราคาที่เหมาะสม
กับปริมาณสินค้าที่
ได้รับ 

74 
(19.30) 

216 
(56.30) 

91 
(23.70) 

3 
(0.80) 

0 
(0.00) 

3.94 0.68 มาก 

2.มีราคาคุ้มค่ากับ
สินค้าและบริการที่
ได้รับ 

117 
(30.50) 

143 
(37.20) 

124 
(32.30) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

3.98 0.79 มาก 

3.มีการติดราคาให้
เห็นชัดเจน 

99 
(25.80) 

229 
(59.60) 

50 
(13.00) 

6 
(1.60) 

0 
(0.00) 

4.10 0.67 มาก 

รวมเฉลี่ย (n = 384) 4.01 0.71 มาก 
 

จากตารางที่ 4.8 ในภาพรวม พบว่า ด้านราคา มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅=4.01,SD=0.71) 

เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า มีการติดราคาให้เห็นชัดเจน มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̅=4.10,SD=0.67) 

รองลงมามีราคาคุ ้มค่ากับสินค้าและบริการที ่ได้รับ (x̅=3.98,SD=0.79) และราคาที่เหมาะสมกับ

ปริมาณสินค้าที่ได้รับ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด (x̅=3.94,SD=0.68) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 

ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย 

ระดับความคิดเห็น 

x̅ SD 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1.สถานที่ตั้งของ
ร้านสะดวกในการ
มาใช้บริการ 

95 
(24.70) 

234 
(60.90) 

52 
(13.50) 

3 
(0.80) 

0 
(0.00) 

4.10 0.64 มาก 

2.มีบรกิารจัดสง่
สินค้า 

96 
(25.00) 

208 
(54.20) 

77 
(20.10) 

3 
(0.80) 

0 
(0.00) 

4.03 0.69 มาก 

3.มีบรกิารสั่งของ
ออนไลน ์

117 
(30.50) 

146 
(38.00) 

118 
(30.70) 

3 
(0.80) 

0 
(0.00) 

3.98 0.80 มาก 

4.พื้นที่ภายในร้าน
กว้างขวางเอื้อต่อ
ผู้ใช้บริการ 

117 
(30.50) 

147 
(38.30) 

117 
(30.50) 

3 
(0.80) 

0 
(0.00) 

3.98 0.80 มาก 

รวมเฉลี่ย (n = 384) 4.02 0.08 มาก 
 
จากตารางที่ 4.9 ในภาพรวม พบว่า ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 

(x̅=4.02,SD=0.08) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า สถานที่ตั้งของร้านสะดวกในการมาใช้บริการ มี

ค่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̅=4.10,SD=0.64) รองลงมามีบริการจัดส่งสินค้า (x̅=4.03,SD=0.69) และพื้นที่
ภายในร้านกว้างขวางเอื ้อต่อผู ้ใช้บริการ กับ มีบร ิการสั่งของออนไลน์ ม ีค่าเฉล ี ่ยน้อยที ่สุด 

(x̅=3.98,SD=0.80) 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านการส่งเสริมการตลาด 

ด้านการสง่เสรมิ
การตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

x̅ SD 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1.มีส่วนลด 95 
(24.70) 

241 
(62.80) 

48 
(12.5) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.12 0.60 มาก 

2.มีการสะสมแต้ม 94 
(24.50) 

234 
(60.90) 

50 
(13.00) 

6 
(1.60) 

0 
(0.00) 

4.08 0.66 มาก 

3.มีป้ายโฆษณา
ประชาสมัพันธ์ใหเ้ป็น
ที่รู้จกั 

93 
(24.20) 

212 
(55.20) 

73 
(19.00) 

6 
(1.60) 

0 
(0.00) 

4.02 0.70 มาก 

4.สามารถชำระเงินได้
หลากหลายช่องทาง 
เช่น ออนไลน์ โอน 

121 
(31.50) 

143 
(37.20) 

120 
(31.30) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.00 0.79 มาก 

รวมเฉลี่ย (n = 384) 4.06 0.08 มาก 
 
จากตารางที่ 4.10 ในภาพรวม พบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 

(x̅=4.06,SD=0.08) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า มีส่วนลด มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̅=4.12,SD=0.60) 

รองลงมาม ีการสะสมแต้ม  (x̅=4.08,SD=0.66) ม ีป ้ายโฆษณาประชาส ัมพันธ ์ให ้ เป ็นท ี ่ร ู ้จัก

(x̅=4.02,SD=0.70) และสามารถชำระเงินได้หลากหลายช่องทาง เช่น ออนไลน์ โอน มีค่าเฉลี่ยน้อย

ที่สุด (x̅=4.00,SD=0.79) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านพนักงานขาย 

ด้านพนักงานขาย 
ระดับความคิดเห็น 

x̅ SD 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1.พนักงานขายมี
อัธยาศัยดี/สุขภาพ 

115 
(29.90) 

191 
(49.70) 

69 
(18.00) 

6 
(1.60) 

3 
(0.80) 

4.07 0.78 มาก 

2.พนักงานมีความ
พร้อมในการ
ให้บรกิารและแก้ไข
ปัญหาได้ทันทีเมื่อเกิด
ความผิดพลาด 

165 
(43.00) 

187 
(48.70) 

26 
(6.80) 

6 
(1.6) 

0 
(0.00) 

4.33 0.67 
มาก
ที่สุด 

3.พนักงานสามารถให้
ความรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์และตอบ
ข้อสงสัยกับลูกค้าได ้

135 
(35.20) 

190 
(49.50) 

53 
(13.80) 

3 
(0.80) 

3 
(0.80) 

4.17 0.75 มาก 

รวมเฉลี่ย (n = 384) 4.19 0.06 มาก 
 
จากตารางที ่ 4.11 ในภาพรวม พบว่า ด้านพนักงานขาย มีค่าเฉลี ่ยอยู ่ในระดับมาก 

(x̅=4.19,SD=0.06) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า พนักงานมีความพร้อมในการให้บริการและแก้ไข

ปัญหาได้ทันทีเมื่อเกิดความผิดพลาด มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̅=4.33,SD=0.67) รองลงมาพนักงาน

สามารถให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และตอบข้อสงสัยกับลูกค้าได้ (x̅=4.17,SD=0.75) และพนักงาน

ขายมีอัธยาศัยดี/สุขภาพ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด (x̅=4.07,SD=0.78) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ 

ด้านการสร้างและ
นำเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ 

ระดับความคิดเห็น 

x̅ SD 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1.มีที่จอดรถสะดวก
บริเวณร้านเพียงพอ
ต่อความต้องการ 

144 
(37.50) 

217 
(56.50) 

23 
(6.00) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.32 0.58 มากที่สุด 

2.มีระบบปรบั
อากาศภายในร้าน 

97 
(25.30) 

165 
(43.00) 

97 
(25.30) 

25 
(6.50) 

0 
(0.00) 

3.87 0.87 มาก 

3.ร้านมีรปูแบบที่
ทันสมัยสวยงาม 

160 
(41.70) 

165 
(43.00) 

31 
(8.10) 

28 
(7.30) 

0 
(0.00) 

4.19 0.87 มาก 

รวมเฉลี่ย (n = 384) 4.13 0.17 มาก 
 
จากตารางที่ 4.12 ในภาพรวม พบว่า ด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ มี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅=4.13,SD=0.17) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า มีที่จอดรถสะดวกบริเวณ

ร้านเพียงพอต่อความต้องการ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̅=4.32,SD=0.58) รองลงมาร้านมีรูปแบบที่

ท ันสมัยสวยงาม (x̅=4.19,SD=0.87) และมีระบบปรับอากาศภายในร้าน มีค่าเฉลี ่ยน้อยที ่สุด 

(x̅=3.87,SD=0.87) 
 
ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของด้านกระบวนการ 

ด้านกระบวนการ 
ระดับความคิดเห็น 

x̅ SD 
ระดับ
ความ
คิดเห็น 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

1.พนักงานใหบ้รกิาร
ตามที่ลูกค้าร้องขอ 

122 
(31.80) 

192 
(50.00) 

70 
(18.20) 

0 
(0.00) 

0 
(0.00) 

4.14 0.69 มาก 

2.มีการจัดสง่สินค้า
ครบตามทีก่ำหนด 

164 
(42.70) 

184 
(47.9) 

30 
(7.80) 

6 
(1.60) 

0 
(0.00) 

4.30 0.75 มากที่สุด 

3.มีการติดตามผล
และแก้ไขปัญหาที่
ลูกค้าได้รับจากการ
ใช้บริการ 

149 
(38.80) 

183 
(47.70) 

43 
(11.20) 

9 
(2.30) 

0 
(0.00) 

4.21 0.82 มากที่สุด 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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รวมเฉลี่ย (n = 384) 4.21 0.06 มากที่สุด 
จากตารางที ่ 4.13 ในภาพรวม พบว่า ด้านกระบวนการ มีค่าเฉลี่ยอยู ่ในระดับมากที่สุด 

(x̅=4.21,SD=0.06) เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า มีการจัดส่งสินค้าครบตามที่กำหนด มีค่าเฉลี่ยมาก

ที่สุด (x̅=4.30,SD=0.75) รองลงมามีการติดตามผลและแก้ไขปัญหาที่ลูกค้าได้รับจากการใชบ้ริการ

( x̅=4.21,SD=0.82) และพน ั ก งานให ้บร ิก ารตามท ี ่ ล ู กค ้ า ร ้ องขอ  ม ี ค ่ า เ ฉล ี ่ ยน ้ อยท ี ่ สุด 

(x̅=4.14,SD=0.69) 
ส่วนท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟ
โรบัสต้า 
 ในการแปลความหมายการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อ
เครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าของผู้บริโภคจะแปลความหมาย โดยใช้หลักเกณฑ์แต่ละช่วงคะแนน 
ดังนี้ (วิชิต อู่อ้น,2560) 
 ระดับ 5 ค่าเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับมากที่สุด  

ระดับ 4 ค่าเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับมาก  
ระดับ 3 ค่าเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับปานกลาง  
ระดับ 2 ค่าเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับน้อย  
ระดับ 1 ค่าเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นอยู่ระดับน้อยที่สุด 
โดยการวิเคราะห์จะพิจารณาทั้ง 4 ด้านตามพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อ

เครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร คือ 
1. เลือกที่แบรนด์สินค้า 
2. เลือกเพราะสะดวกในการซื้อ 
3. เลือกที่ปริมาณที่ได้รับคุ้มค่า 
4. เลือกเพราะพนักงานให้บริการที่ดี 
 

ตารางที่ 4.14 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับของพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการ
เลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 

พฤติกรรมทีส่่งผลต่อผู้บริโภค x̅ SD ระดับ 
1. เลือกที่แบรนด์สินค้า 4.30 0.62 มากที่สุด 
2. เลือกเพราะสะดวกในการซื้อ 3.82 0.93 มาก 
3. เลือกที่ปริมาณที่ได้รับคุ้มค่า 4.26 0.83 มากที่สุด 
4. เลือกเพราะพนักงานให้บริการที่ดี 4.05 0.97 มาก 

รวมเฉลี่ย (n = 384) 4.11 0.16 มาก 
  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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จากตารางที่ 4.14 พบว่า พฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภท

กาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก (x̅=4.11,SD=0.16) 

เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า เลือกที่แบรนด์สินค้า มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด (x̅=4.30,SD=0.62) รองลงมา

เล ือกท ี ่ปร ิมาณท ี ่ ได ้ ร ับค ุ ้ มค ่ า  ( x̅=4.26,SD=0.83) เล ือกเพราะพน ักงานให ้บร ิการท ี ่ดี  

(x̅=4.05,SD=0.97) และเลือกเพราะสะดวกในการซื้อ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด (x̅=3.82,SD=0.93) 
 

ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางที ่ 4.15 ค่าสัมประสิทธิ ์และค่าสถิติทดสอบเกี ่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อ
พฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว 
จังหวัดชุมพร 
ส่วนประสมทางการตลาด

บริการต่อพฤติกรรมที่
ส่งผลต่อผู้บริโภคในการ

เลือกซื้อเครื่องดื่ม
ประเภทกาแฟโรบสัต้าใน

เขตพื้นที่อำเภอปะทิว 
 จังหวัดชุมพร 1. 

ด้า
นผ

ลิต
ภัณ
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X 1

) 
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7. 
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บว
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าร
(X

7) 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) 1       
2. ด้านราคา (X2) .437** 1      
3. ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย (X3) 

.733** .451** 1     

4. ด้านการส่งเสริมตลาด 
(X4) 

.667** .330** .582** 1    

5. ด้านพนักงานขาย (X5) .454** .071 .238** .520** 1   
6. ด้านการสร้างและ
นำเสนอลักษณะทาง
กายภาพ (X6) 

.503** .159** .284** .620** .550** 1  

7. ด้านกระบวนการ (X7) .332** .400** .384** .251** .140** .289** 1 
** P < .01  

 

จากตารางที่ 4.15 พบว่า ผลการหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ ส่วนประสมทาง

การตลาดบริการต่อพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าใน

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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เขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร ตามเงื่อนไขทางสถิติ พบว่า ตัวแปรต้นทั้งหมด มีค่าความสัมพันธ์

กันเองอยู่ระหว่าง 0.071 – 0.733 จึงถือได้ว่าตัวแปร ต้นทั้งหมดไม่มีปัญหาความสัมพันธ์กันเอง

หรือไม่มีปัญหาจึงสามารถศึกษาวิเคราะห์ตัวแปรต้นทั้งหมด  ที่ส่งผลต่อตัวแปรตามด้วยเทคนิคการ

วิเคราะห์ค่าสัมประสทิธ์ิสหสัมพันธ์พหุคูณ เพื่อศึกษาอิทธิพล ของตัวแปรต้นที่มีต่อตัวแปรตามได้ ส่วน

ประสมทางการตลาดบริการต่อพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผูบ้รโิภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโร

บัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร ทดสอบสมมติฐานตัวแปรต้นทั้งหมด คือมีตัวใดตัวหนึ่ง 

ซึ่งสามารถอธิบายได้อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ .05 การวิเคราะห์ตัวแปรต้น ทั้งหมดที่มีส่งผล

ส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภท

กาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร ดังตารางที่ 4.15 

 

ตารางที ่ 4.16 แสดงการวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคุณของลูกค้าที ่พักอาศัย หรือทำงานอยู่

ภายในพื้นที่อำเภอปะทิว และกลุ่มผู้ที่อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 

ส่วนประสมตลาดบริการ B Std. Beta t Sig 
ค่าคงที่ 1.757 0.231  7.618 0.000* 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (X1) 0.120 0.064 0.136 1.883 0.061 
2. ด้านราคา (X2) 0.018 0.045 0.020 0.402 0.688 
3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 
(X3) 

0.399 0.060 0.442 6.639 0.000* 

4. ด้านการส่งเสริมตลาด (X4) 0.347 0.069 0.329 4.997 0.000* 
5. ด้านพนักงานขาย (X5) 0.167 0.043 0.203 3.860 0.000* 
6. ด้านการสร้างและนำเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ (X6) 

0.091 0.051 0.105 1.803 0.072 

7. ด้านกระบวนการ 0.352 0041 0.405 8.528 0.000* 
R = 0.610 R2 

0.372 
Adj R2 

0.360 
F = 31.810 Sig = 

0.000 
 

* P < .05 
 
 จากตารางที่ 4.16 การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณของลูกค้าที่พักอาศัย หรือทำงาน
อยู่ภายในพื้นที่อำเภอปะทิว และกลุ่มผู้ที่อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร
ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมตลาด ด้าน
พนักงานขาย ด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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ผลการวิเคราะห์ พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ ส่งผลต่อพฤติกรรมที่

ส ่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื ่องดื ่มประเภทกาแฟโรบัสต้าอย่างมีนัยสำคัญ (β = 0.136, 
p<0.05) จึงยอมรับสมมติฐาน ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคา ส่งผลต่อพฤติกรรมที่ส่งผล

ต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าอย่างมีนัยสำคัญ (β = 0.020, p<0.05) 
จึงยอมรับสมมติฐาน ประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ส่งผลต่อพฤติกรรมที่

ส ่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื ่องดื ่มประเภทกาแฟโรบัสต้าอย่างมีนัยสำคัญ (β = 0.442, 
p<0.05) จึงยอมรับสมมติฐาน ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมตลาด ส่งผลต่อ

พฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าอย่างมีนัยสำคัญ (β = 
0.329, p<0.05) จึงยอมรับสมมติฐานส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านพนักงานขาย ส่งผลต่อ

พฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าอย่างมีนัยสำคัญ (β = 
0.203, p<0.05) จึงยอมรับสมมติฐานส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการสร้างและนำเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโร

บัสต้าอย่างมีนัยสำคัญ (β = 0.105, p<0.05) จึงยอมรับสมมติฐาน ส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ด้านกระบวนการ ส่งผลต่อพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโร

บัสต้าอย่างมีนัยสำคัญ (β = 0.405, p<0.05) จึงยอมรับสมมติฐาน 
ทั้งนี ้ตัวแปรอิสระ เป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการทั ้ง 7 ด้าน ประกอบด้วย ด้าน

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมตลาด ด้านพนักงานขาย ด้านการ
สร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ มีประสิทธิภาพร่วมกันพยากรณ์และอธิบาย
ตัวแปรตาม การตัดสินใจของลูกค้าที่พักอาศัย หรือทำงานอยู่ภายในพื้นที่อำเภอปะทิว และกลุ่มผู้ที่
อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร ซื้อได้ร้อยละ 37.2 ซึ่งสามารถเขียนเป็น
สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ และคะแนนมาตรฐาน ได้ดังนี้ 

Ŷ = 1.757 + 0.120(X1) + 0.018(X2) + 0.399(X3) + 0.347(X4) + 0.167(X5) + 0.091(X6) 
+ 0.352(X7) 

Ẑ = 0.136(X1) + 0.020(X2) + 0.442(X3) + 0.329(X4) + 0.203(X5) + 0.105(X6) + 

0.405(X7) 

 

 

 

 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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บทที่ 5  

สรุป อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 
การศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่

อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร มีวัตถุประสงค์การวิจัย 1) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื้อกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 2) เพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที ่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร  
ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ลูกค้าที่พักอาศัย หรือทำงานอยู่ภายในพื้นที่อำเภอปะทิว และ
กลุ่มผู้ที่อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร จำนวน 384 คน เครื่องมือที่ใช้ใน
การรวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถาม การวิเคราะห์ความถดถอยแบบพหุคูณ ผู้ศึกษาขอนำเสนอ 
สรุปผลการศึกษา การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะตามลำดับ ดังนี้ 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
5.3 ข้อเสนอแนะการวิจัย 
 

5.1 สรุปผลการวิจัย 
 ตอนท่ี 1 ข้อมูลส่วนบุคคลผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31 ปีขึ้นไป 
ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายได้ต่ำกว่า 15,000 บาท 
 ตอนท่ี 2 ระดับความคิดเห็นส่วนประสมตลาดบรกิาร มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณา
รายด้านพบว่า 

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มี
ผลิตภัณฑ์ที ่สวยงาม มีค่าเฉลี ่ยมากที่ส ุด รองลงมาสะอาดถูกหลักอนามัย ผลิตภัณฑ์ที ่มี ความ
หลากหลาย ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ และรสชาติของสินค้า มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด 

ด้านราคา พบว่า ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มีการติด
ราคาให้เห็นชัดเจน มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมามีราคาคุ้มค่ากับสินค้าและบริการที่ได้รับ และราคาที่
เหมาะสมกับปริมาณสินค้าที่ได้รับ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด 

ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย พบว่า ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาราย
ข้อ พบว่า สถานที่ตั้งของร้านสะดวกในการมาใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมามีบริการจัดส่ง
สินค้า และพื้นที่ภายในร้านกว้างขวางเอื้อต่อผู้ใช้บริการ กับ มีบริการสั่งของออนไลน์ มีค่าเฉลี่ยน้อย
ที่สุด  
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ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ 
พบว่า มีส่วนลด มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมามีการสะสมแต้ม มีป้ายโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่
รู้จัก และสามารถชำระเงินได้หลากหลายช่องทาง เช่น ออนไลน์ โอน มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด  

ด้านพนักงานขาย พบว่า ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า 
พนักงานมีความพร้อมในการให้บริการและแก้ไขปัญหาได้ทันทีเมื่อเกิดความผิดพลาด มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่ส ุด รองลงมาพนักงานสามารถให้ความรู้เกี ่ยวกับผลิตภัณฑ์และตอบข้อสงสัยกับลูกค้าได้  และ
พนักงานขายมีอัธยาศัยดี/สุขภาพ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด  

ด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ พบว่า ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก 
เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มีที่จอดรถสะดวกบริเวณร้านเพียงพอต่อความต้องการ มีค่าเฉลี่ยมากที่สดุ 
รองลงมาร้านมีรูปแบบที่ทันสมัยสวยงาม และมีระบบปรับอากาศภายในร้าน มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด  

ด้านกระบวนการ พบว่า ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณารายข้อ 
พบว่า มีการจัดส่งสินค้าครบตามที่กำหนด มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมามีการติดตามผลและแก้ไข
ปัญหาที่ลูกค้าได้รับจากการใช้บริการ และพนักงานให้บริการตามที่ลูกค้าร้องขอ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด 

ตอนที่ 3 ระดับของพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโร
บัสต้า ในภาพรวมมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า เลือกที่แบรนด์สินค้า  มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาเลือกที่ปริมาณที่ได้รับคุ้มค่า เลือกเพราะพนักงานให้บริการที่ดี และเลือก
เพราะสะดวกในการซื้อ มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด  

ตอนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ผลการทดสอบเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการต่อพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคใน

การเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร พบว่า ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริม
ตลาด ด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ส่งผล
กระทบเชิงบวกต่อ พฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าใน
เขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร เลือกที่แบรนด์สินค้า สะดวกในการซื้อ ปริมาณที่ได้รับ เลือก
พนักงานขาย 

ทั้งนี ้ตัวแปรอิสระ เป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการทั ้ง 7 ด้าน ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมตลาด ด้านพนักงานขาย ด้านการ
สร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ มีประสิทธิภาพร่วมกันพยากรณ์และอธิบาย
ตัวแปรตามการตัดสินใจของลูกค้าที่พักอาศัย หรือทำงานอยู่ภายในพื้นที่อำเภอปะทิว และกลุ่มผู้ที่
อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร ซึ่งได้ร้อยละ 37.20 ซึ่งสามารถเขียนเป็น
สมการพยากรณ์ในรูปคะแนนดิบ และคะแนนมาตรฐาน ได้ดังนี้ 

Ŷ = 1.757 + 0.120(X1) + 0.018(X2) + 0.399(X3) + 0.347(X4) + 0.167(X5) + 0.091(X6) 
+ 0.352(X7) 
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Ẑ = 0.136( X1) + 0.020( X2) + 0.442( X3) + 0.329( X4) + 0.203( X5) + 0.105( X6) + 
0.405(X7) 

 

5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการศึกษาเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่ม
กาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร มีประเด็นน่าสนใจมาอภิปราย ดังนี้ 
 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยภาพรวม ส่วนประสมทางการตลาดบริการอยู่ในระดับ
มาก ซึ่งค่าเฉลี่ยสูงสุดที่สุดคือ ด้านกระบวนการ ซึ่งแสดงให้เห็นถึงวิธีการดำเนินงานขององค์กรเพื่อ
สนองตอบความต้องการและความคาดหวังของลูกค้า ตามกลยุทธ์ที่ ได้กำหนดไว้ เช่น พนักงาน
ให้บริการตามที่ลูกค้าร้องขอรวมไปถึงการติดตามผลและแก้ไขปัญหาที่ลูกค้าได้รับจากการใช้บริการ 
 พฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่
อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร โดยภาพรวมปัจจัยการตัดสินใจซื้อ อยู่ในระดับมาก ซึ่งค่าเฉลี่ยสูงสุดที่สุด
คือ เลือกที่แบรนด์สินค้า ซึ่งแสดงให้เห็นถึงการที่ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อสินค้าใด ๆ ก็ตามโดยมีการ
พิจารณาจากแบรนด์ของสินค้าเหล่าน้ัน 
 สมมติฐาน ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ทั้ง 7 ด้าน ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน
ราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมตลาด ด้านพนักงานขาย ด้านการสร้างและ
นำเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ส่งผลต่อลูกค้าที่พักอาศัย หรือทำงานอยู่ภายในพื้นที่
อำเภอปะทิว และกลุ่มผู้ที่อาศัยอยู่บริเวณใกล้เคียงพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ ศิริวรรณ สรวงศิริ (2563) ยังเป็นการใช้แนวความคิดเพื่อเป็นมาพัฒนาสิ่งใหม่ ๆ เพื่อเพิ่ม
รายได้ให้กับร้านขายกาแฟโรบัสต้าในอำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ กิตติมา 
เรือศรีจันทร์ (2564) ส่งเสริมการตลาด ทั้งกลยุทธ์ดึง และกลยุทธ์ผลัก ซึ่งสามารถพัฒนากลายเป็นกล
ยุทธ์ผสม 
 

5.3 ข้อเสนอแนะการวิจัย 
 จากผลการวิจัยที่ผ่านมา ทำให้ผู้วิจัยได้ข้อมูลจำกัดต่าง ๆ และวิธีการที่จะพัฒนางานวิจัยน้ีให้
สมบูรณ์มากยิ่งข้ึนดังต่อไปนี้ 
 1. ควรศึกษาแหล่งผลิตภัณฑ์กาแฟโรบัสต้าในพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพรเพิ่มขึ้น  เพื่อ
ศึกษาถึงลักษณะการจัดการ เพื่อจะได้นำมาปรับปรงุและพัฒนาต่อไป และได้ทราบถึงข้อมูลที่แตกตา่ง
และนำมาพัฒนาเพิ่มมากข้ึน 
 2. ควรศึกษาความสะดวกในการซื้อ เพื่อนำมาปรับปรุงและพัฒนาต่อไป และได้ทราบถึง
ข้อมูลแตกต่างและนำมาพัฒนาเพิ่มมากขึ้น 
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 3. ควรศึกษาตัวแปรอิสระด้านอื่น ๆ ที่สง่ผลเรื่องปัจจัยทีส่่งผลต่อพฤติกรรมทีส่่งผลต่อ
ผู้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดืม่กาแฟโรบสัต้าในเขตพื้นทีอ่ำเภอปะทิว จงัหวัดชุมพร เพื่อทำให้ทราบ
ว่ามี องค์ประกอบใดบ้างที่สง่ผลต่อการการพัฒนาในด้านเศรษฐกิจเชิงสร้างสรรค 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้า 
ในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร” 

 
คำชี้แจง แบบสอบถามนี้จัดทำขึ้นโดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษาปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมที่

ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกเลือกซื้อเครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 
แบบสอบถามนี้มีส่วนประกอบด้วย 4 ตอน โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 ตอนที่ 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล  
 ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี ่ยวกับพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู ้บริโภคในการเลือกซื้อเครื่องดื่ม
ประเภทกาแฟโรบัสต้า 
 ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะ 
 ข้อมูลที่ได้รับจากการตอบแบบสอบถามนี้จะเป็นประโยชน์ทางวิชาการอย่างมากต่อการ
นำไปใช้เป็น ข้อมูลในการศึกษา จึงขอความกรุณาท่านได้โปรดตอบแบบสอบถามให้ตรงกับสภาพ
ความเป็นจริง เพื่อที่จะได้ดำเนินการในข้ันต่อไป ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน
เป็นอย่างสูง ที่ กรุณาให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสนี้ หากมีข้อสงสัยประการ
ใดโปรด สอบถามข้าพเจ้า นายธนพล จันทร์เจริญ หมายเลขโทรศัพท์ 098-9021386 E-mail: 
63205061@kmitl.ac.th 
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ตอนที่ 1 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล  

1.1 เพศ    ❑ ชาย    ❑ หญิง 

 

1.2 อายุ    ❑ ต่ำกว่า 18 ปี   ❑ 18 - 25 ปี 

   ❑ 26 - 30 ปี   ❑ 31 ปีข้ึนไป  

 

1.3 ระดับการศึกษา  ❑ ต่ำกว่าปริญญาตรี   ❑ ปริญญาตรี 

   ❑ สูงกว่าปริญญาตรี 

 

1.4 อาชีพ   ❑ พนักงานเอกชน  ❑ รับจ้างทั่วไป 

   ❑ ธุรกิจส่วนตัว   ❑ เกตรกร 

   ❑ ข้าราชการ   ❑ นักเรียน/นักศึกษา 

 

1.5 รายได้  ❑ ต่ำกว่า 15,000 บาท  ❑ 15,000 - 30,000 บาท 

   ❑ 30,000 - 45,000 บาท  ❑ มากกว่า 45,001 บาทข้ึนไป 
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ตอนที่ 2 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

คำชี้แจง โปรดใส่เครื่องหมาย ✓ ในช่องที่ตรงกับความเห็นท่านมากที่สุด 

หมายเหตุ ระดับความคิดเห็น  

 5 คือ ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  

 4 คือ ระดับความคิดเห็นมาก  

 3 คือ ระดับความคิดเห็นปานกลาง  

 2 คือ ระดับความคิดเห็นน้อย  

 1 คือ ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 

ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 

1.มีผลิตภัณฑ์ที่สวยงาม      

2.สะอาด ถูกหลักอนามัย      

3.รสชาติของสินค้า      

4.ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ      

5.ผลิตภัณฑ์ที่มีความหลากหลาย      

2. ด้านราคา 

1.ราคาที่เหมาะสมกับปริมาณสินค้าที่ได้รับ      

2.มีราคาคุ้มค่ากับสินค้าและบริการที่ได้รับ      

3.มีการติดราคาให้เห็นชัดเจน      

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย 

1.สถานที่ตั้งของร้านสะดวกในการมาใช้บริการ      

2.มีบริการจัดส่งสินค้า      

3.มีบริการสั่งของออนไลน์      

4.พื้นที่ภายในร้านกว้างขวางเอื้อต่อผู้ใช้บริการ      
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4. ด้านการส่งเสริมตลาด 

1.มีส่วนลด      

2.มีการสะสมแต้ม      

3.มีป้ายโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้เป็นที่รู้จัก      

4.สามารถชำระเงินได้หลากหลายช่องทาง เช่น ออนไลน์ โอน      

5. ด้านพนักงานขาย 

1.พนักงานขายมีอัธยาศัยดี/สุขภาพ      

2.พนักงานมีความพร้อมในการให้บริการและแก้ไขปัญหาได้ทันทีเมื่อ
เกิดความผิดพลาด 

     

3.พนักงานสามารถให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และตอบข้อสงสัยกับ
ลูกค้าได ้

     

6. ด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะทางกายภาพ 

1.มีที่จอดรถสะดวกบริเวณร้านเพียงพอต่อความต้องการ      

2.มีระบบปรับอากาศภายในร้าน      

3.ร้านมีรูปแบบที่ทันสมัยสวยงาม      

7. ด้านกระบวนการ 

1.พนักงานให้บริการตามที่ลูกค้าร้องขอ      

2.มีการจัดส่งสินค้าครบตามที่กำหนด      

3.มีการติดตามผลและแก้ไขปัญหาที่ลูกค้าได้รับจากการใช้บริการ      
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ตอนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมที่ส่งผลต่อผู้บริโภคในการเลือกซ้ือเครื่องด่ืม
ประเภทกาแฟโรบัสต้า 

คำชี้แจง โปรดใส่เครื่องหมาย ✓ ในช่องที่ตรงกับความเห็นท่านมากที่สุด 

หมายเหตุ ระดับความคิดเห็น  

 5 คือ ระดับความคิดเห็นมากที่สุด  

 4 คือ ระดับความคิดเห็นมาก  

 3 คือ ระดับความคิดเห็นปานกลาง  

 2 คือ ระดับความคิดเห็นน้อย  

 1 คือ ระดับความคิดเห็นน้อยที่สุด 

 

แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมท่ีส่งผลต่อผู้บรโิภคในการเลือก
ซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบสัต้า 

ระดับความคิดเห็น 

1 2 3 4 5 

1. ถ้าท่านซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโรบัสต้าท่านเลือกซื้อเพราะเหตุผลใดมากท่ีสุด 

1. เลือกที่แบรนด์สินค้า      

2. เลือกเพราะสะดวกในการซื้อ      

3. เลือกที่ปริมาณที่ได้รับคุ้มค่า      

4. เลือกเพราะพนักงานให้บริการที่ดี      

 

ตอนท่ี 4 ข้อเสนอแนะ 

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

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

................................................................................................................................................................ 
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ภาคผนวก ค. 

ค่าคุณภาพของแบบสอบถาม 

1. ค่าความเที่ยงตรง (Validity : IOC) 

2. ค่าความเชื่อม่ัน (Reliability : R) 
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ค่าคุณภาพของแบบสอบถาม 

1. ค่าความเที่ยงตรง (Validity : IOC) 

การหาค่าความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) 

(การทดสอบดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อคำถามกับวัตถุประสงค์) 

(Testability of Item Variable Congruence Index) 

เรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้า 

ในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร” 

วัตถุประสงค์ คำถาม 
ผู้เช่ียวชาญ

ท่านที ่
ค่า 
IOC 

ค่าที่
ใช้ได้ 

1 2 3 
1. เพื ่อศึกษาปัจจัยส่วน
บ ุ คคลท ี ่ ส ่ ง ผลต ่ อการ
ตัดสินใจซื้อกาแฟโรบัสต้า
ในเขตพื้นที ่อำเภอปะทิว 
จังหวัดชุมพร 

1. เพศ 1 1 1 1 1 
2. อายุ 1 1 1 1 1 
3. ระดับการศึกษา 1 1 1 1 1 
4. อาชีพ 1 1 1 1 1 
5. รายได ้ 1 1 1 1 1 

2. เพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
กาแฟโรบัสต้าในเขตพื้นที่
อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร 
 

ด้านผลิตภัณฑ์  
1.มีผลิตภัณฑ์ที่สวยงาม 1 1 1 1 1 
2.สะอาด ถูกหลักอนามัย 1 1 1 1 1 
3.รสชาติของสินค้า 1 1 1 1 1 
4.ผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพ 1 1 1 1 1 
5.ผลิตภัณฑ์ที่มีความหลากหลาย 1 1 1 1 1 
ด้านราคา  
1.ราคาที่เหมาะสมกับปริมาณสินค้าที่
ได้รับ 

1 1 1 1 1 

2.มีราคาคุ้มค่ากับสินค้าและบริการที่
ได้รับ 

1 1 1 1 1 

3.มีการติดราคาให้เห็นชัดเจน 1 1 1 1 1 
ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย  
1.สถานที่ตั้งของร้านสะดวกในการมา
ใช้บริการ 

1 1 1 1 1 

2.มีบริการจัดส่งสินค้า 1 1 1 1 1 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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3.มีบริการสั่งของออนไลน์ 1 1 1 1 1 
4.พื้นที่ภายในร้านกว้างขวางเอื้อต่อ
ผู้ใช้บริการ 

1 1 1 1 1 

ด้านการส่งเสริมตลาด  
1.มีส่วนลด 1 1 1 1 1 
2.มีการสะสมแต้ม 1 1 1 1 1 
3.มีป้ายโฆษณาประชาสัมพันธ์ให้เป็น
ที่รู้จัก 

1 1 1 1 1 

4.สามารถชำระเง ินได้หลากหลาย
ช่องทาง เช่น ออนไลน์ โอน 

1 1 1 1 1 

ด้านพนักงานขาย  
1.พนักงานขายมีอัธยาศัยดี/สุขภาพ 1 1 1 1 1 
2.พน ักงานม ีความพร ้อมในการ
ให้บริการและแก้ไขปัญหาได้ทันทีเมื่อ
เกิดความผิดพลาด 

1 1 1 1 1 

3.พนักงานสามารถให้ความรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์และตอบข้อสงสัยกับลูกค้า
ได ้

1 1 1 1 1 

ด้านการสร้างและนำเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ 

 

1.ม ีท ี ่จอดรถสะดวกบร ิ เวณร ้าน
เพียงพอต่อความต้องการ 

1 1 1 1 1 

2.มีระบบปรับอากาศภายในร้าน 1 1 1 1 1 
3.ร้านมีรูปแบบที่ทันสมัยสวยงาม 1 1 1 1 1 
ด้านกระบวนการ  
1.พนักงานให้บริการตามที่ลูกค้าร้อง
ขอ 

1 1 1 1 1 

2.มีการจัดส่งสินค้าครบตามที่กำหนด 1 1 1 1 1 
3.มีการติดตามผลและแก้ไขปัญหาที่
ลูกค้าได้รับจากการใช้บริการ 

1 1 1 1 1 
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3.เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมที่
ส่งผลต่อผู้บริโภคที่มีผลต่อ
การตัดส ินใจซื ้อกาแฟโร
บัสต้าในเขตพื้นที ่อำเภอ
ปะทิว จังหวัดชุมพร 

ถ้าท่านซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟโร
บัสต้าท่านเลือกซื้อเพราะเหตุผลใด
มากท่ีสุด 

     

1.เลือกที่แบรนด์สินค้า 1 1 1 1 1 
2.เลือกเพราะสะดวกในการซื้อ 1 1 1 1 1 
3.เลือกที่ปริมาณที่ได้รับคุ้มค่า 1 1 1 1 1 
4.เลือกเพราะพนักงานให้บริการที่ดี 1 1 1 1 1 
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2. ผลการหาคุณภาพเครื่องมือวิจัยด้านความเชื่อม่ัน 

เรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือเครื่องดื่มกาแฟโรบัสต้า 

ในเขตพื้นที่อำเภอปะทิว จังหวัดชุมพร” 
ค่าความเช่ือมั่นแบบสอบถาม 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha N of Items 
.821 8 
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ภาคผนวก ง. 

ค่าสถิติที่ได้จากการวิเคราะห์ 
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วิเคราะห์ร้อยละ 
 

Statistics 
 เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได ้
N Valid 384 384 384 384 384 

Missing 0 0 0 0 0 
 
Frequencies 
 

เพศ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid ชาย 122 31.8 31.8 31.8 

หญิง 262 68.2 68.2 100.0 
Total 384 100.0 100.0  

 
อาย ุ

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid ต่ำกว่า 18 ปี 45 11.7 11.7 11.7 

18 - 25 ป ี 103 26.8 26.8 38.5 
26 - 30 ป ี 99 25.8 25.8 64.3 
31 ปีข้ึนไป 137 35.7 35.7 100.0 
Total 384 100.0 100.0  

 
ระดับการศึกษา 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid ต่ำกว่าปริญญาตร ี 160 41.7 41.7 41.7 

ปริญญาตร ี 179 46.6 46.6 88.3 
สูงกว่าปริญญาตร ี 45 11.7 11.7 100.0 
Total 384 100.0 100.0  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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อาชีพ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid พนักงานเอกชน 60 15.6 15.6 15.6 

รับจ้างทั่วไป 15 3.9 3.9 19.5 
ธุรกิจส่วนตัว 65 16.9 16.9 36.5 
เกตรกร 20 5.2 5.2 41.7 
ข้าราชการ 54 14.1 14.1 55.7 
นักเรียน/นักศึกษา 170 44.3 44.3 100.0 
Total 384 100.0 100.0  

 
รายได ้

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid ต่ำกว่า 15,000 บาท 252 65.6 65.6 65.6 

15,000 - 30,000 
บาท 

49 12.8 12.8 78.4 

30,000 - 45,000 
บาท 

49 12.8 12.8 91.1 

มากกว่า 45,000 บาท 34 8.9 8.9 100.0 
Total 384 100.0 100.0  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
Descriptive 
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 384 3.00 4.60 3.9385 .50767 
2. ด้านราคา 384 2.67 4.67 4.0061 .49508 
3. ด้านช่องทางการจัด
จำหน่าย 

384 3.00 4.75 4.0241 .49827 

4. ด้านการส่งเสริมตลาด 384 3.00 4.50 4.0573 .42595 
5. ด้านพนักงานขาย 384 2.33 5.00 4.1901 .54666 
6. ด้านการสร้างและ
นำเสนอลักษณะทาง
กายภาพ 

384 2.67 5.00 4.1250 .51942 

7. ด้านกระบวนการ 384 2.67 5.00 4.2144 .51778 
Valid N (listwise) 384     
 
Frequencies 
 

Statistics 

 

1.1มี
ผลิตภัณฑ์ที่

สวยงาม 

1.2สะอาด
ถูกหลัก
อนามัย 

1.3รสชาติ
ของสินค้า 

1.4
ผลิตภัณฑ์ทีม่ี

คุณภาพ 

1.5ผลิตภัณฑ์
ที่มีความ

หลากหลาย 
N Valid 384 384 384 384 384 

Missing 0 0 0 0 0 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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Frequency Table 
 

มีผลิตภัณฑ์ท่ีสวยงาม 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 6 1.6 1.6 1.6 

ปาน
กลาง 

90 23.4 23.4 25.0 

มาก 190 49.5 49.5 74.5 
มาก
ที่สุด 

98 25.5 25.5 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

สะอาดถูกหลักอนามัย 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 6 1.6 1.6 1.6 

ปาน
กลาง 

97 25.3 25.3 26.8 

มาก 187 48.7 48.7 75.5 
มาก
ที่สุด 

94 24.5 24.5 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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รสชาตขิองสินคา้ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย

ที่สุด 
3 .8 .8 .8 

น้อย 31 8.1 8.1 8.9 
ปาน
กลาง 

92 24.0 24.0 32.8 

มาก 139 36.2 36.2 69.0 
มาก
ที่สุด 

119 31.0 31.0 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

ผลิตภัณฑ์ท่ีมีคณุภาพ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 3 .8 .8 .8 

ปาน
กลาง 

96 25.0 25.0 25.8 

มาก 212 55.2 55.2 81.0 
มาก
ที่สุด 

73 19.0 19.0 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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ผลิตภัณฑ์ท่ีมีความหลากหลาย 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 26 6.8 6.8 6.8 

ปาน
กลาง 

96 25.0 25.0 31.8 

มาก 140 36.5 36.5 68.2 
มาก
ที่สุด 

122 31.8 31.8 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 
Frequencies 
 

Statistics 

 

1.ราคาที่
เหมาะสมกับ

ปริมาณสินค้าที่
ได้รับ 

2.มีราคาคุ้มค่า
กับสินค้าและ
บริการที่ได้รบั 

3.มีการติดราคา
ให้เห็นชัดเจน 

N Valid 384 384 384 
Missing 0 0 0 

 
Frequency Table 

1.ราคาท่ีเหมาะสมกบัปริมาณสินคา้ท่ีได้รับ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 3 .8 .8 .8 

ปาน
กลาง 

91 23.7 23.7 24.5 

มาก 216 56.3 56.3 80.7 
มาก
ที่สุด 

74 19.3 19.3 100.0 

Total 384 100.0 100.0  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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2.มีราคาคุ้มคา่กับสินคา้และบริการท่ีได้รับ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid ปาน

กลาง 
124 32.3 32.3 32.3 

มาก 143 37.2 37.2 69.5 
มาก
ที่สุด 

117 30.5 30.5 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

3.มีการติดราคาให้เห็นชัดเจน 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 6 1.6 1.6 1.6 

ปาน
กลาง 

50 13.0 13.0 14.6 

มาก 229 59.6 59.6 74.2 
มาก
ที่สุด 

99 25.8 25.8 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 
Frequencies 
 

Statistics 

 

1.สถานที่ตั้ง
ของร้านสะดวก

ในการมาใช้
บริการ 

2.มีบรกิารจัดสง่
สินค้า 

3.มีบรกิารสั่ง
ของออนไลน ์

4.พื้นที่ภายใน
ร้านกว้างขวาง

เอื้อต่อ
ผู้ใช้บริการ 

N Valid 384 384 384 384 
Missing 0 0 0 0 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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Frequency Table 

1.สถานท่ีตั้งของรา้นสะดวกในการมาใชบ้ริการ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 3 .8 .8 .8 

ปาน
กลาง 

52 13.5 13.5 14.3 

มาก 234 60.9 60.9 75.3 
มาก
ที่สุด 

95 24.7 24.7 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

2.มีบริการจัดส่งสินคา้ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 3 .8 .8 .8 

ปาน
กลาง 

77 20.1 20.1 20.8 

มาก 208 54.2 54.2 75.0 
มาก
ที่สุด 

96 25.0 25.0 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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3.มีบริการสั่งของออนไลน ์

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 3 .8 .8 .8 

 ปาน
กลาง 

118 30.7 30.7 31.5 

มาก 146 38.0 38.0 69.5 
มาก
ที่สุด 

117 30.5 30.5 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

4.พ้ืนท่ีภายในรา้นกว้างขวางเอ้ือต่อผู้ใชบ้ริการ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 3 .8 .8 .8 

ปาน
กลาง 

117 30.5 30.5 31.3 

มาก 147 38.3 38.3 69.5 
มาก
ที่สุด 

117 30.5 30.5 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 
Frequencies 
 

Statistics 

 1.มีส่วนลด 
2.มีการสะสม

แต้ม 

3.มีป้ายโฆษณา
ประชาสมัพันธ์
ให้เป็นที่รูจ้ัก 

4.สามารถชำระ
เงินได้

หลากหลาย
ช่องทาง เช่น 
ออนไลน์ โอน 

N Valid 384 384 384 384 
Missing 0 0 0 0 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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Frequency Table 
1.มีส่วนลด 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid ปาน

กลาง 
48 12.5 12.5 12.5 

มาก 241 62.8 62.8 75.3 
มาก
ที่สุด 

95 24.7 24.7 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

2.มีการสะสมแต้ม 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 6 1.6 1.6 1.6 

ปาน
กลาง 

50 13.0 13.0 14.6 

มาก 234 60.9 60.9 75.5 
มาก
ที่สุด 

94 24.5 24.5 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

3.มีป้ายโฆษณาประชาสมัพันธ์ให้เป็นท่ีรู้จัก 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 6 1.6 1.6 1.6 

ปาน
กลาง 

73 19.0 19.0 20.6 

มาก 212 55.2 55.2 75.8 
มาก
ที่สุด 

93 24.2 24.2 100.0 

Total 384 100.0 100.0  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้



79 
 

 

 
4.สามารถชำระเงินได้หลากหลายช่องทาง เช่น ออนไลน์ โอน 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid ปาน

กลาง 
120 31.3 31.3 31.3 

มาก 143 37.2 37.2 68.5 
มาก
ที่สุด 

121 31.5 31.5 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 
Frequencies 
 

Statistics 

 

1.พนักงานขาย
มีอัธยาศัยดี/

สุขภาพ 

2.พนักงานมี
ความพร้อมใน
การใหบ้ริการ

และแก้ไข
ปัญหาได้ทันที
เมื่อเกิดความ

ผิดพลาด 

3.พนักงาน
สามารถให้

ความรู้เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์และ
ตอบข้อสงสัย
กับลกูค้าได้ 

N Valid 384 384 384 
Missing 0 0 0 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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Frequency Table 
 

1.พนักงานขายมีอัธยาศัยดี/สขุภาพ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย

ที่สุด 
3 .8 .8 .8 

น้อย 6 1.6 1.6 2.3 
ปาน
กลาง 

69 18.0 18.0 20.3 

มาก 191 49.7 49.7 70.1 
มาก
ที่สุด 

115 29.9 29.9 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

2.พนักงานมีความพร้อมในการให้บริการและแก้ไขปญัหาได้ทันทีเมื่อเกิด
ความผิดพลาด 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 6 1.6 1.6 1.6 

ปาน
กลาง 

26 6.8 6.8 8.3 

มาก 187 48.7 48.7 57.0 
มาก
ที่สุด 

165 43.0 43.0 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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3.พนักงานสามารถให้ความรู้เกีย่วกับผลิตภัณฑ์และตอบข้อสงสัยกับลูกค้า
ได ้

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย

ที่สุด 
3 .8 .8 .8 

น้อย 3 .8 .8 1.6 
ปาน
กลาง 

53 13.8 13.8 15.4 

มาก 190 49.5 49.5 64.8 
มาก
ที่สุด 

135 35.2 35.2 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 
Frequencies 
 

Statistics 

 

1.มีที่จอดรถ
สะดวกบริเวณ
ร้านเพียงพอต่อ
ความต้องการ 

2.มีระบบปรบั
อากาศภายใน

ร้าน 

3.ร้านมีรปูแบบ
ที่ทันสมัย
สวยงาม 

N Valid 384 384 384 
Missing 0 0 0 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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Frequency Table 
1.มีท่ีจอดรถสะดวกบริเวณรา้นเพียงพอต่อความต้องการ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid ปาน

กลาง 
23 6.0 6.0 6.0 

มาก 217 56.5 56.5 62.5 
มาก
ที่สุด 

144 37.5 37.5 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

2.มีระบบปรับอากาศภายในรา้น 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 25 6.5 6.5 6.5 

ปาน
กลาง 

97 25.3 25.3 31.8 

มาก 165 43.0 43.0 74.7 
มาก
ที่สุด 

97 25.3 25.3 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

3.ร้านมีรปูแบบท่ีทันสมยัสวยงาม 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 28 7.3 7.3 7.3 

ปาน
กลาง 

31 8.1 8.1 15.4 

มาก 165 43.0 43.0 58.3 
มาก
ที่สุด 

160 41.7 41.7 100.0 

Total 384 100.0 100.0  

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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Frequencies 
 

Statistics 

 

1.พนักงาน
ให้บรกิารตามที่
ลูกค้าร้องขอ 

2.มีการจัดสง่
สินค้าครบ

ตามที่กำหนด 

3.มีการติดตาม
ผลและแก้ไข
ปัญหาที่ลกูค้า

ได้รับจากการใช้
บริการ 

N Valid 384 384 384 
Missing 0 0 0 

 
Frequency Table 
 

1.พนักงานให้บริการตามท่ีลูกค้าร้องขอ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid ปาน

กลาง 
70 18.2 18.2 18.2 

มาก 192 50.0 50.0 68.2 
มาก
ที่สุด 

122 31.8 31.8 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

2.มีการจัดส่งสินคา้ครบตามท่ีกำหนด 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย

ที่สุด 
6 1.6 1.6 1.6 

ปาน
กลาง 

30 7.8 7.8 9.4 

มาก 184 47.9 47.9 57.3 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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มาก
ที่สุด 

164 42.7 42.7 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

3.มีการติดตามผลและแก้ไขปัญหาท่ีลูกค้าได้รับจากการใช้บริการ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย

ที่สุด 
9 2.3 2.3 2.3 

ปาน
กลาง 

43 11.2 11.2 13.5 

มาก 183 47.7 47.7 61.2 
มาก
ที่สุด 

149 38.8 38.8 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 
Descriptive 
 

Descriptive Statistics 

 N Minimum Maximum Mean 
Std. 

Deviation 
1. ถ้าท่านซื้อเครื่องดื่ม
ประเภทกาแฟโรบสัต้าท่าน
เลือกซื้อเพราะเหตุผลใด
มากที่สุด 

384 3.00 4.75 4.1068 .44983 

Valid N (listwise) 384     
 
 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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Frequencies 
 

Statistics 

 
1.เลือกที่แบ
รนด์สินค้า 

2.เลือกเพราะ
สะดวกในการ

ซื้อ 

3.เลือกที่
ปริมาณที่ได้รับ

คุ้มค่า 

4.เลือกเพราะ
พนักงาน

ให้บรกิารที่ดี 
N Valid 384 384 384 384 

Missing 0 0 0 0 
 
Frequency Table 
 

1.เลือกท่ีแบรนด์สินคา้ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 3 .8 .8 .8 

ปาน
กลาง 

24 6.3 6.3 7.0 

มาก 213 55.5 55.5 62.5 
มาก
ที่สุด 

144 37.5 37.5 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

2.เลือกเพราะสะดวกในการซื้อ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย

ที่สุด 
3 .8 .8 .8 

น้อย 31 8.1 8.1 8.9 
ปาน
กลาง 

94 24.5 24.5 33.3 

มาก 159 41.4 41.4 74.7 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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มาก
ที่สุด 

97 25.3 25.3 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

3.เลือกท่ีปริมาณท่ีได้รบัคุ้มคา่ 

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย 23 6.0 6.0 6.0 

ปาน
กลาง 

26 6.8 6.8 12.8 

มาก 165 43.0 43.0 55.7 
มาก
ที่สุด 

170 44.3 44.3 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

4.เลือกเพราะพนักงานให้บริการท่ีด ี

 Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Valid น้อย

ที่สุด 
11 2.9 2.9 2.9 

น้อย 11 2.9 2.9 5.7 
ปาน
กลาง 

71 18.5 18.5 24.2 

มาก 145 37.8 37.8 62.0 
มาก
ที่สุด 

146 38.0 38.0 100.0 

Total 384 100.0 100.0  
 

 
 
 
 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้
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Correlations 
 

Correlations 

 1. 
ด้า

นผ
ลิต

ภัณ
ฑ์ 

2. 
ด้า

นร
าค

า 

3. 
ด้า

นช่
อง

ทา
งก

าร
จัด

จำ
หน

่าย
 

4. 
ด้า

นก
าร

ส่ง
เส

ริม
ตล

าด
 

5. 
ด้า

นพ
นัก

งา
นข

าย
 

6. 
ด้า

นก
าร

สร
้าง

แล
ะน

ำเส
นอ

ลกั
ษณ

ะท
าง

กา
ยภ

าพ
 

7. 
ด้า

นก
ระ

บว
นก

าร
 

1. 
ถ้า

ท่า
นซ

ื้อเ
คร

ื่อง
ดื่ม

ปร
ะเ

ภท
กา

แฟ
โร

บัส
ต้า

ท่า
นเ

ลอื
กซ

ื้อเ
พร

าะ
เห

ตุผ
ลใ

ดม
าก

ที่ส
ุด 

1. ด้าน
ผลิตภัณฑ ์

Pearson 
Correlation 

1 .437** .733** .667** .454** .503** .332** .256** 

Sig. (2-
tailed) 

 
.000 .000 .000 .000 .000 .000 .000 

N 384 384 384 384 384 384 384 384 
2. ด้านราคา Pearson 

Correlation 
.437** 1 .451** .330** .071 .159** .400** .244** 

Sig. (2-
tailed) 

.000 
 

.000 .000 .166 .002 .000 .000 

N 384 384 384 384 384 384 384 384 
3. ด้าน
ช่องทางการ
จัดจำหน่าย 

Pearson 
Correlation 

.733** .451** 1 .582** .238** .284** .384** .393** 

Sig. (2-
tailed) 

.000 .000 
 

.000 .000 .000 .000 .000 

N 384 384 384 384 384 384 384 384 
4. ด้านการ
ส่งเสริม
ตลาด 

Pearson 
Correlation 

.667** .330** .582** 1 .520** .620** .251** .116* 

Sig. (2-
tailed) 

.000 .000 .000 
 

.000 .000 .000 .023 

N 384 384 384 384 384 384 384 384 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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5. ด้าน
พนักงาน
ขาย 

Pearson 
Correlation 

.454** .071 .238** .520** 1 .550** .140** .191** 

Sig. (2-
tailed) 

.000 .166 .000 .000 
 

.000 .006 .000 

N 384 384 384 384 384 384 384 384 
6. ด้านการ
สร้างและ
นำเสนอ
ลักษณะทาง
กายภาพ 

Pearson 
Correlation 

.503** .159** .284** .620** .550** 1 .289** .190** 

Sig. (2-
tailed) 

.000 .002 .000 .000 .000 
 

.000 .000 

N 384 384 384 384 384 384 384 384 
7. ด้าน
กระบวนการ 

Pearson 
Correlation 

.332** .400** .384** .251** .140** .289** 1 .513** 

Sig. (2-
tailed) 

.000 .000 .000 .000 .006 .000 
 

.000 

N 384 384 384 384 384 384 384 384 
1. ถ้าท่าน
ซื้อเครือ่งดื่ม
ประเภท
กาแฟโร
บัสต้าท่าน
เลือกซื้อ
เพราะ
เหตผุลใด
มากที่สุด 

Pearson 
Correlation 

.256** .244** .393** .116* .191** .190** .513** 1 

Sig. (2-
tailed) 

.000 .000 .000 .023 .000 .000 .000 
 

N 384 384 384 384 384 384 384 384 

**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*. Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 

 

 
 

 

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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Coefficientsa 

Model 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 1.757 .231  7.618 .000 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ .120 .064 .136 1.883 .061 
2. ด้านราคา .018 .045 .020 .402 .688 
3. ด้านช่องทางการ
จัดจำหน่าย 

.399 .060 .442 6.639 .000 

4. ด้านการส่งเสริม
ตลาด 

.347 .069 -.329 4.997 .000 

5. ด้านพนักงานขาย .167 .043 .203 3.860 .000 
6. ด้านการสร้างและ
นำเสนอลักษณะทาง
กายภาพ 

.091 .051 .105 1.803 .072 

7. ด้านกระบวนการ .352 .041 .405 8.528 .000 
a. Dependent Variable: 1. ถ้าท่านซื้อเครื่องดืม่ประเภทกาแฟโรบสัต้าท่านเลอืกซื้อเพราะเหตุผลใด
มากที่สุด 

 

 

Model Summary 

Model R R Square 
Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .610a .372 .360 .35979 
a. Predictors: (Constant), 7. ด้านกระบวนการ, 5. ด้านพนักงาน
ขาย, 2. ด้านราคา, 3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย, 6. ด้านการสร้าง
และนำเสนอลักษณะทางกายภาพ, 4. ด้านการส่งเสริมตลาด, 1. ด้าน
ผลิตภัณฑ ์

 

 

 
เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 
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ANOVAa 

Model 
Sum of 
Squares df Mean Square F Sig. 

1 Regression 28.824 7 4.118 31.810 .000b 
Residual 48.673 376 .129   
Total 77.497 383    

a. Dependent Variable: 1. ถ้าท่านซื้อเครื่องดืม่ประเภทกาแฟโรบสัต้าท่านเลอืกซื้อเพราะ
เหตผุลใดมากที่สุด 
b. Predictors: (Constant), 7. ด้านกระบวนการ, 5. ด้านพนักงานขาย, 2. ด้านราคา, 3. ด้าน
ช่องทางการจัดจำหน่าย, 6. ด้านการสร้างและนำเสนอลกัษณะทางกายภาพ, 4. ด้านการ
ส่งเสริมตลาด, 1. ด้านผลิตภัณฑ ์
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ประวัติย่อผู้วิจัย 
 

ช่ือ - สกุล  นายธนพล จันทรเ์จริญ 
วัน เดือน ปีเกิด   1 พฤศจิกายน พ.ศ.2542 
สถานที่เกิด  ระนอง 
สถานที่อยู่ปจัจบุัน 1/3 หมู่ 10 ตำบลท่าหิน อำเภอสวี จังหวัดชุมพร รหสัไปรษณีย์ 86130 
สถานที่ศึกษาปจัจบุัน  สถาบันเทคโนโลยพีระจอมเกล้าเจ้าคุณทหารลาดกระบัง  

วิทยาเขตชุมพรเขตรอุดมศักดิจ์ังหวัดชุมพร 
ประวัติการศึกษา 

พ.ศ.2559  ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพ แผนกวิชาคอมพิวเตอร์ธุรกจิ   
   วิทยาลัยอาชีวศึกษาชุมพร 

พ.ศ.2561  ระดับประกาศนียบัตรวิชาชีพช้ันสูง แผนกวิชาคอมพิวเตอรธุ์รกิจ 
    วิทยาลัยอาชีวศึกษาชุมพร 
ประวัติการทำงาน 

พ.ศ.2561  ผู้ช่วยผู้จัดการบิก๊ซี สาขาหลังตลาดสดชุมพร 
 

เอกสารนี้เป็นเอกสารที่สงวนไว้สำหรับการใช้งานเพื่อการศึกษาเท่านั้น ไม่อนุญาตให้นำไปใช้ประโยชน์ด้านการค้า 

ไม่ว่ากรณีใดๆ ทั้งสิ้น อีกทั้งห้ามมิให้ดัดแปลงเนื้อหาและต้องอ้างอิงถึงเจ้าของเอกสารทุกครั้งที่มีการนำไปใช้




