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บทคัดยอ 

 

งานวิจัยน้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาผลของปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ปจจัยดานความสามารถ

ของผูประกอบการ บรรยากาศภายในราน และกระบวนการทํางานทีส่งผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟ 

การศึกษาใชแบบสอบถามเปนเครื่องมอืในการเกบ็ขอมลู ทดสอบความตรงของเน้ือหา และความนาเช่ือถือ

ดวยวิธีของคอนบาคกับพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทมุวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร ทดสอบ

เบื้องตนกับพนักงาน 30 คน ไดระดับความเช่ือมั่นเทากับ 0.834 แลวทดสอบกับพนักงานบริษัทเอกชน

จํานวน 400 คน วิธีการทางสถิติแบงเปน 2 สวน คือ 1) สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 

ซึ่งไดแก คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซึง่ไดแก สถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (t-test) ในกรณี

การเปรียบเทียบของกลุม 2 กลุมจะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาเอฟ (F-test) หรอื การทดสอบ

ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) สถิติทดสอบหา

ความสัมพันธแบบถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) สถิติทดสอบหาความสัมพันธ

แบบถดถอยอยางงาย (Simple Regression Analysis) ผลการศึกษาพบวาปจจัยสวนบุคคลในดาน

เพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได และความถ่ีในการเลือกใชบริการที่แตกตางกันจะ
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ความสามารถของผูประกอบการทีท่ี่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน 

และวัฒนา กรงุเทพมหานคร ในดานความรูความสามารถในธุรกิจ ดานความสามารถทางความคิด ดาน

แรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟของพนักงานบริษัทเอกชน แตดาน

ความสัมพันธระหวางบุคคลสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟของพนักงานบริษัทเอกชน 

ผลการศึกษาปจจัยดานบรรยากาศรานและดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ 

(Physical Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลูกคาสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟของ

พนักงานบริษัทเอกชน และผลการศึกษาปจจัยดานกระบวนการทํางานสงผลตอการตัดสินใจเลือกใช
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ABSTRACT 

 

The research aims to studying A study of personal factor, ability of 

entrepreneur factor, Shop’s atmosphere, and work procedure affecting the 

consumer' selection coffee shop: A case study of employees in Sathorn, Pathumwan, 

and Watthana district of Bangkok A questionnaire was used to collect data. content 

validity as well as reliability were tested by the Cronbach method with private 

company employees in Sathorn, Pathumwan and Wattana Districts, Bangkok; the 

preliminary tests were conducted on 30 employees and gained a confidence level of 

0.834. The study focused on 400 private company employees. The statistical 

approach was divided into two parts: 1) Descriptive Statistics, which included 

Percentage, Mean and Standard Deviation, and 2) Inferential Statistics, including the 

T-test method. The comparison of the two groups was examined by the F-test 

method or ANOVA (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA), Multiple 

Regression Analysis, and Simple Regression Analysis.  

 The results showed that personal factors in gender, age, education, marital status, 

occupation, income and frequency of the different options affected the decision of 

private company employees to purchase at coffee shops. The results of operators’ ability 

factors influenced the decision to choose a coffee shop in Sathorn, Pathumwan and 

Wattana Districts, Bangkok. In terms of knowledge in the business, there was no effect on 

the decision of private company employees to choose a coffee shop. However, the 

relationship between individuals affected the decision of private company employees to 

choose a coffee shop. Regarding store atmosphere and marketing mix, only on Physical 

Evidence, what appeared to the customers’ eyes had an impact on the decision of 

private company employees to choose a coffee shop. Additionally, the results of 



 
 

working process factors affected the decision of private company employees to 

choose a coffee shop. 

 

Keywords: Ability of Operator, Interpersonal Relationships, Store Atmosphere, 

Marketing Mix, Only Physical Aspects, What Appears to the Customer's Eyes, Working 

Process 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

กาแฟไดรับการบันทึกไววาถูกนํามาในประเทศไทยในสมัย พ.ศ. 2416 โดยมีคําอธิบายวาเปน

ตนไมอยางหน่ึงโดยใชเมล็ดนํามาตมนํ้ารอนเพือ่กินนํ้าคลายใบชา และเริม่มาปลูกกันอยางแพรหลาย

ใน พ.ศ. 2367 เน่ืองจากประเทศไทยน้ันไดติดตอการคากับชาวตางชาติมากข้ึนโดยแรกเริม่เดิมทีน้ัน

ทดลองปลูกในพระบรมมหาราชวังกอน และก็แจกจายใหเหลาขาราชการน้ันนําไปปลกูกัน 

ทั้งน้ีประเทศไทยยังสงออกกาแฟโรบสัตา 40,000 ตันตอป โดยรอยละ 70 ของทัง้หมดใช

เพื่อการสงออก และอีกรอยละ 30 เพื่อนํามาใชบริโภคภายในประเทศ และยังมีกาแฟถึงสองสายพันธุ

ในประเทศไทยที่ไดรบัการจดทะเบียนสิง่บงช้ีทางภูมิศาสตร (GI) ไดแก การแฟดอยชาง และกาแฟ

ดอยตุง ถือไดวาประเทศไทยเราเปนประเทศทีม่ีความสําคัญในเรื่องสายพันธุการปลูกกาแฟโรบัสตา 

ซึ่งจะหาไดยากกวา เพราะปลูกกันเพียงรอยละ 20 ของพันธุอาราบิกาที่ปลูกกันอยางแพรหลาย

นับเปนรอยละ 80 โดยนับจากทั่วโลก 

วัฒนธรรมการด่ืมกาแฟน้ันมีรานกาแฟแหงแรกในกรุงเทพมหานคร โดยชาวอเมรกิัน ซึ่งราน

ต้ังอยูบริเวณถนนสี่กั๊กพระยาศรี และมกีาแฟย่ีหอแรก คือ ตุงฮู และในสมัยรัชกาลที่ 6 ไดโปรดเกลา

ใหต้ังรานกาแฟ “นรสิงห” บรเิวณริมถนนศรอียุธยา จนทําใหธุรกจิรานกาแฟเปนที่แพรหลายใน

ประเทศไทย เชน “ออน ลอก หยุน” "เอี๊ยะแซ" เปนตน 

จะเห็นไดวาในประเทศไทยและเห็นตอความสําคัญในธุรกิจรานกาแฟมาชานาน และยัง

สามารถหาวัตถุดิบคุณภาพดี ราคาถูกไดไมยาก เน่ืองดวยความหางายของวัตถุดิบจึงทําใหมี

ผูประกอบการสวนใหญหันมาใหความสนใจเปดรานกาแฟกนัอยางแพรหลาย โดยเฉพาะในยานธุรกจิ

ตางๆ ในกรุงเทพฯ 

 แตทั้งน้ีการที่จะเปดรานกาแฟใหมีความย่ังยืนและประสบความสําเรจ็น้ันยังเปนปญหาอยู

อาจเปนผลมาจากความสามารถของผูประกอบการเองที่ไมมคีวามสามารถเพียงพอที่จะจัดการกับ

ธุรกิจรานกาแฟหรืออาจจะเปนเพราะบรรยากาศในรานที่ไมมีความดึงดูด ทําใหไมเปนที่นาสนใจ

เลือกใชบริการของกลุมเปาหมายที่สวนใหญเปนคนเจเนอเรช่ันวาย (Generation Y) ที่ใหความสําคัญ

ดานบรรยากาศราน และการบริการที่ดีจงึมีอกีปจจัยที่ผูวิจัยเห็นถึงความสําคัญก็คือ ปจจัย

กระบวนการทํางานในดานตางๆ ทีส่งผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ดังน้ันจากปญหาที่เกิดข้ึนทางผูวิจัยจงึเห็นถึงความสําคัญของแตละปจจัยที่ประกอบไปดวย

ความสามารถของผูประกอบการ บรรยากาศราน และกระบวนการการทํางานอาจจะสงผลตอการเลือกใช

บริการของกลุมเปาหมายในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา
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จากสาเหตุดังกลาวจึงทําใหเกิดเปนงานวิจัยน้ี เพื่อศึกษาปจจัยดานความสามารถของ

ผูประกอบการ บรรยากาศราน และกระบวนการทํางานน้ันสงผลตอการตัดสนิใจเลือกใชบริการหรือไม 

ผูวิจัยไดพิจารณาประเด็นที่ตองการศึกษาในประเด็นการศึกษาดังตอไปน้ี 

1. ปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการจะศึกษาลักษณะเฉพาะดานในแตละดานของ

ผูประกอบการที่จะสงผลตอการเลือกใชบริการและทําใหองคกรประสบผลสําเร็จ โดย Miller (1983) 

ไดกลาวไววา ผูประกอบการ หมายถึง ผูทีม่องหาชองทางใหมๆ เพื่อพฒันาหรือสรางผลิตภัณฑหรือ

นวัตกรรม เพื่อทํากําไรจากการประกอบธุรกิจใหชนะคูแขง โดยแนวคิดน้ีสอดคลองกบัทฤษฎีของ 

Hodgetts & Kuratko (1998) ไดกลาวถึงความสามารถและคุณลักษณะพื้นฐานของผูประกอบการไว

ดังน้ี 

1.1  ดานความรูความสามารถในธุรกจิที่ดําเนินการอยู 

1.2  ดานความสามารถทางความคิดทีส่ามารถเขาใจในเน้ืองานทัง้กระบวนการ 

1.3  ดานความสัมพันธระหวางบคุคลทีห่มายถึงการสือ่สารหรือการดําเนินงานระหวางบุคคล 

1.4  ดานแรงจงูใจใฝสัมฤทธ์ิผลสูง ความตองการความสําเรจ็ดวยตนเอง 

2. ปจจัยดานบรรยากาศรานทีเ่ปนอีกองคประกอบของการทําธุรกิจรานกาแฟทีส่ําคัญ กรีติ 

ตัณฑวิบูลย (2549) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยบรรยากาศรานไววา ความสําคัญของบรรยากาศภายใน

รานที่จะตองหาความแตกตาง และมีจุดยืนที่โดดเดน เพื่อใชเปนการสรางมูลคาและสรางความประทับใจ

ใหกับลูกคาที่มาใชบริการ ทศพร สงแกว (2549) และสมุนา อยูโพธ์ิ (2544) บรรยากาศราน 

(Atmospherics) หมายความวา การสื่อสารทุกรปูแบบที่ใชภายในราน เพื่อเปนปจจัยหลักในการ

สรางการรับรูของลูกคา อารมณ และความรูสกึทีส่งผลตอพฤติกรรมการเลือกซื้อ Brown & Moberg 

(1980) กลาวถึงกลุมตางๆ ภายในองคกรทีร่ับรูถึงสภาพและบรรยากาศตางๆ ภายในองคกรสงผล

โดยตรงตอพฤติกรรมของคนในองคกรและยังสามารถแยกความแตกตางระหวางองคกรไดอีกดวย 

และดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งทีป่รากฏตอสายตา

ลูกคาทั้งหลายจะเปนตัวที่ใชช้ีวัดถึงปจจัยดานบรรยากาศราน 

3. ดานกระบวนการทํางานทีม่องไปทั้งระบบจากทฤษฎีวงลอมเดมมิ่ง Deming (1993) ที่จะ

ชวยพัฒนาระบบการทํางานอยูตลอดเวลา โดยมีกจิกรรมอยู 4 ข้ันตอน คือ Plan, Do, Check, Act 

(PDCA) โดยอางอิงจากงานวิจัยของ พิชญณัฎฐา งามมีศรี (2552) กลาวไววา แทจริงแลววิธีการ PDCA 

ไมใชเพียงแคการปรบัปรุงระบบการทํางานเพียงอยางเดียว แตมันยังเปนการลดการเกิดของเสียและ

เพิ่มมาตรฐานการทํางานข้ึนทีละนิดในแตละรอบของการทํา PDCA อีกดวย 

4. ดานการเลอืกใชบรกิาร แสงจันทร ศรีประเสริฐ (2530) มีงานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับอปุสงค

ของผูบริโภคและผูใชบริการข้ันสุดทาย (Determinants of Demand) ไววา ผูบริโภคทุกคนตางมี

ความคาดหวังที่จะไดรบัสินคาหรือการบริการทีท่ําใหเกิดความพึงพอใจสงูสุด โดยมปีจจัย
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ประกอบการตัดสินใจซื้อหลากหลายไมใชเพียงปจจัยดานราคาอยางเดียว และดวยงานวิจัยของ    

เดช กาญจนางกรู (2539) ในเรื่อง (Law of Demand) ศึกษาในเรื่อง อปุสงคที่มีประสิทธิผล 

(Effective Demand) คือ อุปสงคทีเ่กิดการซื้อขายข้ึนแลวน้ันจะมีอยู 3 องคประกอบในการตัดสินใจ

ซื้อ ไดแก ความปรารถนาอยากได (Desirable) มีความสามารถที่จะหาซื้อได (Ability to Pay) และมี

ความเต็มใจหรือพอใจอยากไดสินคาน้ันๆ (Willingness to Buy) 

จากประเด็นปญหา และสาเหตุที่กลาวมาขางตนสามารถนํามาจัดทําเปนแนวทางการศึกษา

ไดเปนหัวขอวิจัยดังน้ี 

การวิจัยเรื่อง การศึกษาปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ปจจัยดานความสามารถของ

ผูประกอบการ บรรยากาศภายในราน และกระบวนการทํางานที่สงผลตอการเลอืกใชบรกิารราน

กาแฟ: กรณีศึกษา พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนากรุงเทพมหานคร 

 

วัตถุประสงคของการวิจัย 

การศึกษาปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการ บรรยากาศ

ภายในราน และกระบวนการการทํางานที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟ: กรณีศึกษา พนักงาน

บริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร 

1. เพื่อศึกษาความแตกตางของปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคลทีม่ีผลตอการเลือกใชบริการราน

กาแฟของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทมุวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศึกษาของปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการที่สงผลตอการเลือกใชบริการ

รานกาแฟของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร 

3. เพื่อศึกษาของปจจัยดานบรรยากาศภายในรานทีส่งผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟ

ของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุเทพมหานคร 

4. เพื่อศึกษาของปจจัยกระบวนการทํางานทีส่งผลตอการเลอืกใชบริการรานกาแฟของ

พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร 

 

ของเขตการวิจัย 

การกําหนดขอบเขตของการวิจัยน้ีอธิบายในประเด็นหัวขอดังน้ี 

1. ประเภทและรูปแบบงานวิจัย  

งานวิจัยน้ีเปนงานวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ที่ใชแบบสอบถามแบบปลายปด 

(Close-ended Questionnaire) ที่ประกอบดวยขอมูลคุณสมบัติสวนบุคคล ขอมูลคุณสมบัติ

ผูประกอบการ ขอมูลบรรยากาศภายในราน ขอมูลกระบวนการทํางาน และขอมลูการเลอืกใชบรกิาร
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รานกาแฟของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร เปนเครือ่งมือ

ในการเกบ็รวบรวมขอมลู 

2. ประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในกรณีศึกษาน้ีจะเปนผูทีเ่ขามาใชบริการรานกาแฟในเขตสาทร, ราชประสงค และ

สุขุมวิท กรุงเทพมหานคร โดยใชตารางการคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางของ Taro Yamane ที่ระดับ

ความเช่ือมั่น 95% ระดับความคลาดเคลือ่น +-5% ซึ่งไดขนาดของกลุมตัวอยางเปนจํานวน 400 คน 

และผูวิจัยไดแบงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางเขตละ 135 คน จากเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา จาก

กลุมคนทีเ่ขาไปใชบรกิารรานกาแฟใน โดยมีการสุมกลุมตัวอยางดังน้ี 

1) เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2558  จํานวน 135 คน 

2) เดือนกันยายน พ.ศ. 2558  จํานวน 135 คน 

3) เดือนตุลาคม  พ.ศ. 2558  จํานวน 135 คน 

3. ตัวแปรอิสระและตัวแปรตามท่ีใชในการวิจัย 

การกําหนดตัวแปรที่ใชในการวิจัยจะกําหนดตัวแปร 2 ลักษณะดังน้ี 

3.1 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบดวย 

3.1.1 ขอมูลปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ

การศึกษา อาชีพ รายได และความถ่ีในการเลอืกใชบรกิารรานกาแฟ 

3.1.2 ขอมูลปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการ 

3.1.3 ขอมูลปจจัยดานบรรยากาศของราน 

3.1.4 ขอมูลปจจัยดานกระบวนการทํางาน 

3.2 ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ประกอบดวย 

3.2.1 ขอมูลปจจัยดานการเลือกใชบริการ 

4. การกําหนดกรอบแนวคิดการวิจัย 

จากการกําหนดตัวแปรที่ใชในการวิจัย ซึง่ประกอบดวยกลุมตัวแปรอิสระจํานวน 4 กลุม คือ 

ปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ปจจัยดานความสามารถผูประกอบการ ปจจัยดานบรรยากาศภายในราน 

ปจจัยดานกระบวนการทํางาน และตัวแปรตาม 1 กลุม คือ ปจจัยดานการเลือกใชบรกิาร ทั้งน้ีจะทํา

การทดสอบในลักษณะตัวแปรเด่ียว (Univariate Analysis) ของตัวแปรอิสระทีม่ีตอตัวแปรตามเปน

รายตัวแปร โดยสามารถอธิบายตามกรอบแนวความคิดการวิจัย ดังน้ี 
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ภาพที่ 1.1: กรอบแนวคิดในการวิจัย 
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สมมติฐานการวิจัยและวิธีการทางสถิติ 

1. สมมติฐานการวิจัย 

การศึกษาปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ปจจัยความสามารถของผูประกอบการ ปจจัยบรรยากาศ

ภายในราน ปจจัยกระบวนการทํางาน และการเลือกใชบริการรานกาแฟ: กรณีศึกษา พนักงาน

บริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร มีการกําหนดสมมติฐานดังน้ี 

1.1 ความแตกตางดานปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ดานเพศ อายุ รายได สถานภาพ ที่

แตกตางกันมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา 

กรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 

1.2 ปจจัยความสามารถของผูประกอบการในดานตางๆ สงผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

รานกาแฟในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร 

1.3 ปจจัยบรรยากาศภายในรานในดานตางๆ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ

ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร 

1.4 ปจจัยกระบวนการทํางานสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟในเขตสาทร 

ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร 

การทดสอบสมมติฐานทั้งสามขอจะทําการทดสอบที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

2. วิธีการทางสถิติท่ีใชสาํหรับงานวิจัย 

วิธีการทางสถิติที่ใชสําหรับงานวิจัยน้ีสามารถแบงได 2 ประเภท ไดแก 

2.1 การรายงานผลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งไดแก คารอยละ 

(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2.2 การรายงานผลดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซึ่งไดแก การวิเคราะห

สมมติฐานทั้งสองขอ โดยมกีารใชสถิติการวิจัยดังน้ี 

2.2.1 สมมติฐานขอที่ 1 จะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (t-test) ในกรณีการ

เปรียบเทียบของกลุม 2 กลุม และจะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาเอฟ (F-test) หรือ การ

ทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA)  

2.2.2 สมมติฐานขอที่ 2 และ 3 จะใชสถิติทดสอบหาความสมัพันธแบบถดถอยเชิง

พหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

2.2.3 สมมติฐานขอที่ 4 จะใชสถิติทดสอบหาความสมัพันธแบบถดถอยอยางงาย 

(Simple Regression Analysis) 
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นิยามศัพท 

นิยามศัพทสําหรบังานวิจัยมีดังน้ี 

1. รานกาแฟ หมายถึง รานขายเครื่องด่ืมประเภทกาแฟเปนหลัก แตก็มเีมนูเครื่องด่ืมอื่นๆ ที่ให

เลือกรบับริการและจะตองมีพื้นทีส่ําหรับบรกิารลูกคา 4 ทานข้ึนไป 

2. Barista (บาริสตา) คือ ผูที่มีความรูในการปรุงเครื่องด่ืมทกุประเภท รวมไปถึงการเลอืกวัตถุดิบ

และการใชเครื่องมือในการปรุง 

3. Social Network หมายถึง เครอืขายสังคมออนไลน (ชุมชนออนไลน) ในรูปแบบเว็ปไซต

สําหรับผูใชงานอินเทอรเน็ตสามารถแบงปนและแสดงความคิดเห็นของตัวเอง 

4. Wi-fi หมายถึง เครอืขายอินเทอรเน็ตไรสายไวเช่ือมตอกบัอุปกรณสือ่สารทุกรูปแบบ 

5. ผูประกอบการ (Enterpreneur) คือ ผูดําเนินงานเพื่อพฒันาผลิตภัณฑ หรือ นวัตกรรมและ

มองหาชองทางใหมๆ  สูตลาดเพื่อใหเกิดผลกําไรตอองคกร 

6. ปจจัยสวนบุคคลจะศึกษาเกี่ยวกบั เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และ

ความถ่ีในการใชบริการรานกาแฟ 

7. ปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการ (Entrepreneur) หมายถึง บุคคลที่ยอมรบัความ

เสี่ยงกอต้ังองคกรธุรกจิข้ึนมาเพือ่หวังผลกําไร หรอื หาโอกาสทางธุรกิจเพื่อคิดสินคาและบริการให

เกิดผลกําไรตอองคกร 

8. ปจจัยบรรยากาศราน หมายถึง การตกแตงรานหรือการเลือกใชบรรจุภัณฑตางๆ ทีจ่ะสงผลตอ

การรบัรูและการจดจําของลูกคาทีส่งผลตอการเลือกใชบรกิาร 

9. ปจจัยกระบวนการทํางาน หมายถึง รูปแบบหรือข้ันตอนตางๆ ในการดําเนินงานภายในองคกร

ที่ถูกวางแผนมาแลวเพื่อทําใหเกิดประสทิธิภาพและความพึงพอใจสงูสุดใหกบัลูกคา 

10. ปจจัยการเลือกใชบริการ หมายถึง กระบวนการการตัดสินใจของลูกคาทีม่ีตอสินคาและ

บริการในทองตลาด 

 

ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับสําหรับงานวิจัยน้ีอธิบายไดดังน้ี 

1. เพื่อนําขอมูลที่ไดจากงานวิจัยไปเปนคําแนะนําดานความสามารถของผูประกอบการในดานที่

สงผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟอยางมีนัยสําคัญ 

2. เพื่อนําขอมูลที่ไดจากงานวิจัยไปเปนคําแนะนําดานบรรยากาศภายในรานและในดานสวน

ประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งทีป่รากฏตอสายตาลูกคาทีส่งผลตอ

การเลือกใชบริการรานกาแฟอยางมีนัยสําคัญ 
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3. เพื่อนําขอมูลที่ไดจากงานวิจัยไปเปนคําแนะนําดานกระบวนการการทํางานทีส่งผลตอการ

เลือกใชบริการรานกาแฟอยางมนัียสําคัญ 

4. เพื่อนําขอมูลที่ไดจากงานวิจัยไปเปนคําแนะนําในการพัฒนาธุรกิจรานกาแฟในเขตพื้นที่ตางๆ 

ที่นอกเหนือจากทีง่านวิจัยไดกําหนดไว



    

บทท่ี 2 

วรรณปริทัศน 

 

งานวิจัยน้ีเปนการศึกษาดานความสามารถผูประกอบการ บรรยากาศราน และกระบวนการ

ทํางานทีส่งผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทมุวัน และ

วัฒนา สามารถอธิบายไดตามรายการดังน้ี 

1. ประวัติความเปนมาและความสําคัญของงานวิจัย 

2. แนวความคิดและทฤษฎีดานความสามารถของผูประกอบการ 

3. แนวความคิดและทฤษฎีดานบรรยากาศภายในราน 

4. แนวความคิดและทฤษฎีดานกระบวนการทํางาน 

5. แนวความคิดและทฤษฎีดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

6. ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

1. ประวัติความเปนมาของกาแฟ 

มากกวาหน่ึงพันปกอน เช่ือวาตนกาแฟกําเนิดมาจากเมืองแคฟฟาที่อยูทางตะวันตกเฉียงใตของ

ประเทศเอธิโอเปย อยูมาวันหน่ึงมีคนเลี้ยงแพะชาวเอธิโอเปยนพบวาแพะของเขาดูกระปรี้กระเปรา มี

ชีวิตชีวา หลังจากไดกินผลเชอรรีส่ีแดงสดจากพุมไมที่มีใบสเีขียวเขม เมื่อเห็นดังน้ัน ชายหนุมจึง

ทดลองดวยตนเองจึงไดรูสรรพคุณในการกระตุนใหต่ืนตัวจึงนําความรูน้ีไปบอกกับอหิมามจากอารามที่

อยูใกลๆ อิหมามจึงนําผลเชอรรี่มาเค่ียวและด่ืมนํ้าที่ไดจากการเค่ียวผลไมน้ัน ทําใหอิหมามเองสามารถ

ต่ืนอยูไดจนกระทั่งลวงเขายามดึกทําใหดําเนินพิธีทางศาสนาไดตลอดคืนความมหัศจรรยของไมพันธุน้ี

ก็ถูกกระจายและแพรสะพัดไปอยางรวดเร็วและกาแฟก็กลายมาเปนที่รูจักของผูคนจากทั่วทุกมุมโลก 

ชาวเปอรเซียนํากาแฟมาทําการคายังทาเรือเมืองม็อคคาในประเทศตุรกีในศตวรรษที่ 16 ตอมาใน

ศตวรรษที่ 17 เมล็ดกาแฟไดกลายมาเปนสินคาสงออกจากม็อคคาไปยังยุโรป และในป 1690 ชาว

ดัตชเริม่ทดลองปลูกกาแฟในชวา ในเวลาเดียวกันน้ันเองก็เริ่มมีการเพาะปลูกตนกาแฟในเรือนกระจกทั้งใน

อัมสเตอรดัมและปารสี และการปลูกกาแฟยังขยายไปยังไรตางๆ ในแถบประเทศอเมริกาใตอีกดวย 

บทบาทของกาแฟในสังคมมนุษย 

ปจจุบันกาแฟเปนเครื่องด่ืมที่คนทั่วไปนิยมด่ืมกัน เน่ืองจากมีสรรพคุณหลายประการ ประการ

แรก ไดแก กลิ่นและรสชาติของกาแฟที่ถูกปากถูกใจบุคคลทัว่ไป แตกลิ่นและรสชาติของกาแฟ แมจะ

ถูกใจบุคคลคนทั่วไปพียงใดก็คงไมทําใหมผีูด่ืมไดมากเทาทีเ่ปนอยู หากไมมปีจจัยอื่นๆ สรรพคุณ

ประการทีส่อง คือ กาแฟมีสารประกอบประเภทแอลคาลอยดหรือเรียกวา กาเฟอีน (Caffeine) ซึ่งมี

ผลตอระบบประสาท และระบบกลามเน้ือของผูด่ืม ทําใหผูด่ืมกาแฟต่ืนตัว ไมงวงซึม
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ทําใหเปนที่นิยมด่ืมกาแฟกันมาก นอกจากน้ีกาเฟอีนยังมสีรรพคุณคลายสารเสพติดออนๆ ผูที่ด่ืม

กาแฟจึงมักตองการด่ืมเปนประจําอยางที่เรียกวา "ติดกาแฟ" ก็เปนสาเหตุหน่ึงที่ทําใหมีผูคนด่ืมกาแฟ

กันมาก น่ีก็เปนปจจัยอยางหน่ึงทีเ่กิดจากการด่ืมกาแฟ และที่นาสนใจเปนพเิศษ คือ ทําใหเกิดกจิการ

รานกาแฟที่ชงกาแฟบรกิารลูกคาใหน่ังด่ืมทีร่านก็ไดรบัความนิยมอยางรวดเร็วในทวีปยุโรป รานกาแฟ

แหงแรก ต้ังข้ึนที่เมอืงเวนิซ ประเทศอิตาลี ในป พ.ศ. 2167 และในประเทศอังกฤษ ต้ังข้ึนเมือ่ป พ.ศ. 

2195 และอีก 23 ปตอมา คือ ป พ.ศ. 2218 ก็เกิดกิจการรานกาแฟอีกมากมาย เฉพาะในกรงุ

ลอนดอนก็มีมากกวา 3,000 ราน ความนาสนใจไมไดอยูที่จํานวนรานกาแฟที่เพิ่มข้ึนอยางมากมาย แต

เปนพฤติกรรมของผูด่ืมกาแฟที่ชอบจบักลุมพบปะพูดคุยแลกเปลี่ยนความคิดเห็น ถกเถียง 

วิพากษวิจารณ เรื่องราวตางๆ กันเปนประจํา โดยเฉพาะเรือ่งการบานการเมือง อยางทีเ่รียกกันวาเปน 

"สภากาแฟ" น่ันเอง 

ภาคอุตสาหกรรม 

กาแฟเปนพืชเศรษฐกจิทีส่ําคัญของโลก มลูคาการซือ้ขายเปนลาํดับทีส่องรองจากนํ้ามันปโตเลียม 

ประเทศในแทบลาตินอเมรกิาและแอฟริกามีรายไดมาจากกาแฟเปนหลัก โดยปลูกกันอยางแพรหลาย

มากกวา 50 ประเทศทั่วโลก โดยมเีมลด็พันธุกาแฟที่มคีวามสาํคัญในดานการคาและพาณิชย มีดวยกนั 

2 สายพันธุ ไดแก Coffea Arabica หรอื อาราบิกา (Arabica) และ Coffea Canaphora หรอื โรบัส

ตา (Robusta) สายพันธุ อาราบกิา สายพันธุ อาราบกิาน้ันเปนสายพันธุเกาแกทีสุ่ด โดยจะตองปลูก

อยูบนพื้นทีสู่งที่มีความสงูกวาระดับนํ้าทะเลอยูประมาณ 1,000-2,000 เมตร เหนือระดับนํ้าทะเล 

และสภาพอากาศทีเ่หมาะสมในการปลูกเมล็ดกาแฟพันธุอาราบิกาน้ันโดยธรรมชาติแลวกาแฟอาราบิกา

น้ันตองการนํ้าเยอะจึงจําเปนจะตองปลูกในพื้นที่ที่มฝีนตกเฉลี่ย 150-200 เซนติเมตรตอป และจะตอง

มีอากาศที่อบอุนในตอนกลางวัน และอากาศเย็นในเวลากลางคืนคลายกับแถบลาตินอเมรกิา เชน 

บราซลิ โคลอมเบีย คอสตารกิา กัวเตมาลา เม็กซโิก เอลซลัวาดอรฯ และในทวีปเอเชียประเทศที่

สามารถปลกูกาแฟอาราบิกา ไดแก อินโดนีเซีย อินเดีย เวียดนาม ฟลิปปนส และไทย และน่ีคือ

พัฒนาการทางดานอุตสาหกรรมของเมล็ดกาแฟของโลกเริม่ข้ึนเมื่อ 

• พ.ศ. 2427 แองเจโล โมริออนโต ชาวอิตาลี คิดคนเครื่องชงกาแฟแบบ เอสเปรสโซ 

• พ.ศ. 2430 ประเทศฝรั่งเศส เริ่มนําเมล็ดกาแฟเขามาปลกูในเวียดนาม 

• พ.ศ. 2444  ซาโตริ คาโต นักวิทยาศาสตรชาวญี่ปุน สามรถแปรรปูเมล็ดกาแฟค่ัวบด ไปสูกาแฟ

ผงสําเร็จรูป ไดสําเร็จ ลุยจี เบซเซรา ชาวอิตาลีไดคิดคนเครื่องชงกาแฟที่ใชแรงดันออกจําหนาย 

• พ.ศ. 2478  ฟรานเชสโก อลิลี  (Francesco Illy)  ชาวฮังการี คิดคนวิธีใชแรงดันไอนํ้าในเครื่อง

ชงเอสเปรสโซ 
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• พ.ศ. 2514 รานกาแฟสตาบัคส ถือกําเนิดข้ึนเปนที่แรก ที่ตลาดไพกเพลซในเมืองซีแอตเทิล 

สหรัฐอเมรกิา “สตาบัคส” หมายถึง การแสดงหากาแฟจากดินแดนไกลมาใหผูคนลิ้มลอง 

• พ.ศ. 2538 กาแฟกลายเปนเครื่องด่ืมที่ไดรบัความนิยมไปทัว่โลก ในแตละปมีผูด่ืมมากกวา 

4,000 ลานแกวทั่วโลก 

กาแฟในประเทศไทย 

ประเทศไทยมีความคุนเคยกับคําวา กาแฟ ขาวแฟ โกป หรือ คอฟฟชอป มาอยางชานานแลว โดยผู

ที่นําเมล็ดพันธุกาแฟเขามาปลกูในประเทศไทยทางภาคใตน้ัน สันนิษฐานวา มาจากคนไทยที่นับถือ

ศาสนาอิสลามที่ไดมโีอกาสไปแสวงบุญ ณ เมือง เมกกะ ประเทศซาอุดิอาระเบีย ไดเริม่นําเขามาปลกู

ที่บานเกิดของตนเอง คือ ตําบลบานโหนด อําเภอสะบายอย จังหวัดสงขลา ในป พ.ศ. 2447 แตสาย

พันธุที่นํามาปลูกน้ันคือ สายพันธุโรบสัตา และผลที่ไดจากการปลูกน้ันก็ไดผลดีเปนทีห่นาพอใจ

พอสมควร จึงทําใหมีการขยายพันธและสงเสริมการปลูก เมล็ดกาแฟออกไปอยางแพรหลายในภาคใต

ของประเทศไทย โดยจะปลูกลับกันกับสวนยาพาราทีจ่ะชวยใหเกษตรกรมีรายไดเสรมิจากเมล็ดกาแฟ

ตอเน่ืองกนัตลอดทั้งป และในปจจบุันการปลกูกาแฟในภาคใตไดมีการพัฒนาการอยางมากมาย

สามารถปลกูเปนพืชหลกัและทํารายไดใหเกษตรกรเปนอยางดี 

สําหรับกาแฟพันธุอาราบกิา (Arabica) ซึ่งเปนสายพันธุที่นิยมปลกูกันมากโดยสวนใหญในหลายๆ

ประเทศจะนิยมปลูกสายพันธุอาราบิกาถึง รอยละ 80 ของการปลูกจากทุกประเทศทั่วโลก   อาราบิ

กาน้ันถูกนํามาปลูกในประเทศไทย ในชวงป พ.ศ. 2493 ทั้งน้ีตามบันทึกของชาวอิตาลี ตอมาในป 

พ.ศ. 2516 โครงการปลูกพืชทดแทนและพฒันาเศรษฐกิจชาวไทยภูเขา สหประชาชาติไดเริ่มโครงการ

ทดลองทําการเกษตรหลายชนิด โดยมีวัตถุประสงคสําคัญในการคนหาพันธุพืชและสัตวมาทดแทนการ

ปลูก และผลิตยาเสพติดฝนของชาวไทยภูเขา และเพื่อทําการพัฒนาเศรษฐกจิของชาวไทยภูเขาอีก

ดวย และตอมาในป พ.ศ. 2520 โครงการไดขยายเวลาดําเนินการตอไปอกี 5 ป โดยเปลี่ยนช่ือเปน

โครงการปลูกพืชทดแทนและการตลาดที่สงู ทั้งน้ีเปนผลจากการทดลองใชพืชหลายชนิดในการปลูก

ทดแทนฝนซึ่งไดผลดีทําใหพื้นที่และปริมาณการผลิตฝนลดลงไปมาก ในการสงเสริมปลกูพืชทดแทน

ฝนน้ี กาแฟพันธุอาราบกิาเปนพืชชนิดหน่ึงมีความสําคัญและเปนความหวังในการทดแทนฝนและ

สามารถทํารายไดแกเกษตรกรชาวเขาไดอยางดี ทั้งน้ีเน่ืองจากสภาพความเหมาะสมของพื้นที่สงูและ

ความตองการในตลาดยังมีอยูมาก 

• พ.ศ. 2367 สมัยรัชกาลที่ 3 เริม่ติดตอคาขายกับชาวตางประเทศ เชน อังกฤษ เนเธอรแลนด 

จึงไดมีการนํากาแฟมาทดลองปลูกในพระบรมมหาราชวัง และแจกจายใหเสนาบดีไปปลูกกัน ทั้งยัง

ปรากฏช่ือ เรียกวา “ขาวแฝ” ในหนังสือ สัพะ พะจะจะ พาสาโท (2397) โดยบาทหลวงปาลเลอกัวซ 

• พ.ศ. 2416 ปรากฏช่ือ กาแฟ ในหนังสือ อักขราภิธานสรับท ของหมอมรัดเลย วา กาแฟ 

ตนไมมีอยางหน่ึงมาแตเมืองนอกเม็ดมันตมนํ้ารอนกินคลายใบชา 
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• พ.ศ. 2447 นายตีหมุน ชาวมุสลมิจากสงขลา เดินทางไปทําพิธีฮัจญทีเ่มืองมักกะฮ ชาอุดิ

อาระเบีย ขากลบัไดนําเมล็ดพันธกาแฟโรบัสตามาปลูกที่ ต. บานโหนด อ.สะบายอย เช่ือกันวาเปนตน

แมพันธุของกาแฟโรบสัตาในภาคใตของประเทศไทย 

• พ.ศ. 2454 ตามบันทึกของพระสารสาสนพลขันธ (ยี อี เยรนีิ) ชาวอิตาลี กลาววา ประเทศ

ไทย มีการปลูกกาแฟต้ังแต พ.ศ. 2397 เปนอาราบกิา สายพันธุเบอรบอน ปลูกที่ จ.จันทบรุี เรียกกัน

วา กาแฟจันทรบูร 

• พ.ศ. 2460 มิสโคลส ชาวเอมริกัน เปดราน Red Cross Tea Room ขายชาและกาแฟ 

บริเวณสี่กั๊กประยาศรีเปดเฉพาะวันพฤหสับดี เวลา 15.00 – 18.00 โดยลูกคาสวนใหญเปนขาราชการ 

และชาวตางชาติ รายไดสวนหน่ึงนําไปบริจาคใหองคการกาชาดสากล 

• พ.ศ. 2481 บริษัทเนสทเล สวิตเซอรแลนด คิดคน วิธีทํากาแฟสําเรจ็รปูแบบ ฟรีซดราย 

(Freeze-dried) เพื่อชวยประเทศบราซิล แกปญหาผลผลิตกาแฟลนตลาด ตอมาจึงพฒันาเปนเน

สกาแฟทีม่ีอิทธิพลตอตลาดกาแฟทั่วโลก 

• พ.ศ. 2500 นายสมบรูณ ณ ถลาง อดีตผูอํานวยการยาง กรมกสิกรรม (กรมวิชาการเกษตรใน

ปจจบุัน) ไดนําเมล็ดกาแฟอาราบิกา 4 สายพันธุ คือ ทิปปกา เบอรบอน คาทูรรา และ มุนดู โนโว จาก

บราซลิมายังประเทศไทย โดยปลูกไวทีส่ถานีทดลอง พืชสวนมเูซอ จ.ตาก สถานีทดลองพืชไรแมโจ และ

สถานีทดลองพืชสวนฝาง จ. เชียงใหม 

• พ.ศ. 2516 โรคราสนิมระบาด ในหมูตนกาแฟอารบิกา ในหมูตนกาแฟแถบ จ. ตาก เชียงใหม 

เชียงราย ลําปางและนาน ทําใหเกษตรจํานวนมากเลิกปลูกกาแฟ ขณะที่กรุงเทพ บริษัท เนสทเล 

ประเทศไทย รวมทนุกบับริษัทกาแฟไทย จํากัด เปดโรงงานผลติกาแฟสําเร็จรปูทีบ่างนา 

• พ.ศ. 2517 โครงการหลวง และกรมวิชาการเกษตร ไดรบัพนัธุกาแฟอาราบิกา พันธุไฮบริโด 

เดอติมอร และอีกหลายสายพันธุทีท่นตอโรคราสนิมจากหลายๆ ประเทศ เชน อินเดีย เคนยา 

เอธิโอเปย โดยเริม่สงเสรมิใหชาวเขาทดลองปลูกแทนฝน 

• พ.ศ. 2526 นักวิชาการกรมวิชาการเกษตรเดินทางไปรวมประชุมเรื่องโรค ราสนิม ที่ โปรตุเกส 

และไดนํากาแฟพันธุ อาราบิกา สายพันธ คาติมอร มาทดลองปลูกที่ มูลนิธิแมฟาหลวง ดอยตุงสถานี

ทดลองเกษตรที่สงู จ. เชียงราย และศูนยพฒันาโครงการหลวงแมหลอด จ. เชียงใหม 

ความสําคัญของการศึกษาปจจัยของการเลือกใชบริการรานกาแฟ 

การทีจ่ะเปดรานกาแฟใหมีความย่ังยืนและประสบความสําเร็จน้ันยังเปนปญหาอยูอาจเปนผลมา

จากความสามารถของผูประกอบการเองที่ไมมีความสามารถเพียงพอที่จะจัดการกบัธุรกจิรานกาแฟ

หรืออาจจะเปนเพราะบรรยากาศในรานที่ไมมีความดึงดูด ทาํใหไมเปนที่นาสนใจเลือกใชบริการของ

กลุมเปาหมายทีส่วนใหญเปนคนเจเนอเรช่ันวาย (Generation Y) ที่ใหความสําคัญดานบรรยากาศราน 
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และการบรกิารที่ดีจึงมีอีกปจจัยทีผู่วิจัยเห็นถึงความสําคัญกคื็อ ปจจัยกระบวนการการทํางานในดาน

ตางๆ ที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ดังน้ันจากปญหาที่เกิดข้ึนทางผูวิจัยจงึเห็นถึงความสําคัญ

ของแตละปจจัยที่ประกอบไปดวยความสามารถของผูประกอบการ บรรยากาศราน และกระบวนการการ

ทํางานอาจจะสงผลตอการเลือกใชบริการของกลุมเปาหมายในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา จากสาเหตุ

ดังกลาวจงึทําใหเกิดเปนงานวิจัยน้ี เพื่อศึกษาปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการ บรรยากาศ

ราน และกระบวนการทํางานน้ันสงผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบริการหรือไม ผูวิจัยไดพจิารณา

ประเด็นที่ตองการศึกษาในประเด็นการศึกษาดังตอไปน้ี 

 

2. แนวความคิดและทฤษฎีดานความสามารถของผูประกอบการ 

ความหมายของผูประกอบการ 

คําวาผูประกอบการ Entrepreneurs มาภาษาฝรั่งเศส โดยนักเศรษฐศาสตรชาวไอริช Richard 

Cantillon แปลวา อาสาทํามา คือ ทําสิ่งใหมใหเกิดข้ึน Cantillon (1959) ในพจนานุกรม

ภาษาอังกฤษ หมายถึง คนที่ยอมรับความเสี่ยงกอต้ังองคกรธุรกิจข้ึนมาเพื่อแสวงหาผลกําไร ใน

ความหมายดังกลาวเนนไปที่ตัวบุคคลที่เปนผูดําเนินกิจการเปนหลัก บทบาท หนาที่และเน้ืองานที่

เกี่ยวของกัน Webster Dictionary (2000) 

Sharma & Chrisman (1999) ไดใหความหมายของผูประกอบการ คือ คนที่สามารถนําเสนอ

นวัตกรรมใหมๆ โดยการใช สินคา กระบวนการตลาด รูปแบบองคกร หรือแหลงผูผลิตสินคามาผสม

กันใหเกิดโอกาสในการทํารายไดจากนวัตกรรมใหมนอกจากน้ีผูประกอบการ หมายถึง ผูสรางโอกาส

ทางการตลาด และความสามารถในการใชทรัพยากรใหสอดคลองกบัโอกาส และสรางขอผกูพันทัง้

ทางดานการปฏิบัติ และการใชทรพัยากรอยางมปีระสิทธิภาพ เพื่อผลกําไรในระยะยาว Sexton & 

Bowman-Upton (1991) และยังมีนักวิจัย ไดพูดถึงความหมายของผูประกอบการ ที่นาสนใจอกี

หลายแงมุมดังน้ี 

เชิงเศรษฐศาสตรและทางการตลาดไดใหความหมายของผูประกอบการไววา ผูที่ใชปจจัยการผลิต คือ 

ทุน ที่ดิน และแรงงาน มาทําการ จัดสรร ยอมรบัความเสี่ยง และตัดสินใจเพือ่ดําเนินการทางธุรกจิ Kiby 

(1971) และมองหาโอกาสทีจ่ะทํากําไร โดยผลิตสินคาชนิดใหม มาเสนอขายหรือใหบรกิารในตลาด มี

การนําวิธีการผลิตใหมๆ ที่มปีระสทิธิภาพที่ดีกวาเขามาปรับใช เพื่อปรบัปรุงคุณภาพและบริการใหดี

ข้ึน ผูประกอบการคือผูที่นําเงินทุนรวบรวมปจจัยในการผลิต และการบรหิารงาน เพื่อทําใหบรรลุ

วัตถุประสงคขององคกรหรือทํากําไรจากกจิการ นิมิตร นนทพันธวาทย อางถึงในกรมสงเสริม

อุตสาหกรรม (2529) ผูประกอบการเปนผูดําเนินการในระบบเศรษฐกจิและตลาดในอุตสาหกรรม ได

อยางอิสระ โดยมีความคิดที่โดดเดนกวาคูแขงทําใหเกิดสินคาและบริการใหมๆ  ข้ึนมา เพื่อตอบสนอง

ตอความตองการที่เปลี่ยนแปลงไปของผูบริโภค ธีรยุส วัฒนาศุภโชค (2542) 
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ในเชิงการบรหิาร ผูประกอบการ คือ บุคคลที่เห็นโอกาสทางธุรกิจและพรอมยอมรบัความเสี่ยง

ของการริเริ่มตนธุรกจิโดยใชประโยชนจากโอกาสและความคิดในรูแบบใหม Heatten & Coulter 

(1997) ผูประกอบการ คือ บุคคลที่เสาะแสวงหาโอกาสการดําเนินธุรกิจ และพยายามใหกิจการ

ประสบความสําเร็จ โดยมุงหวังในเรื่องของผลกําไรเปนสําคัญ Kuratko & Hodgetts (1998) อีกทั้ง

เปนผูกระตุนการเปลี่ยนแปลงเศรษฐกจิ แบบมเีปาหมายมีการวางแผนอยางเปนระบบ เพือ่ใหเกิด

ประโยชนสูงสุด 

ในดานจิตวิทยา ผูประกอบการ มีความหมายวา ผูที่มกีระบวนการคิดและสรางสรรคที่ตางกันใน

ดานคุณคา อุทิศเวลา และความพยายาม และยอบรับความเสี่ยงเพื่อหวังผลกําไร Hisrich & Peter 

(2002) และมองวาผูประกอบการเปนปจจัยสําคัญทีจ่ําเปนกบัความสําเร็จในองคการ อาทิตย วุฒิคะโร 

(2543) และ Frese (2000) นายกสมาคมจิตวิทยานานาชาติ (International Association 

Psychology: IAAP) ไดใหนิยามเกี่ยวกับ ผูประกอบการ ไววา เปนบุคคลที่ริเริ่มต้ังกิจการ เปนเจาของ 

หรือหุนสวน และดําเนินการโดยยอมรับความเสี่ยงที่เกิดข้ึนในการดําเนินธุรกิจ เพือ่ทํากําไรจาก

กิจการใหแกองคการ 

ความสําคัญของผูประกอบการ 

สิ่งทีส่ําคัญทีสุ่ดทีท่ําใหธุรกจิประสบความสําเร็จ คือ ผูประกอบการ ขณะทีป่จจัยอื่นๆ เปนเพียง

สภาวะแวดลอม หรอืเปนปจจัยเสริมที่ชวยใหเกิดความสมบรูณ อาทิตย วุฒิคะโร (2543) เพราะ

ผูประกอบการเปนผูกําหนดทิศทาง นโยบาย วิสัยทัศน และกลยุทธตางๆ ใหเหมาะสมกบัสงัคมที่

องคการดําเนินอยู และผลักดันธุรกิจใหประสบความสําเรจ็ Coulter (2003) เมื่อพจิารณาถึงหนาที่

ของผูประกอบการ จะพบวา ผูประกอบการมหีนาที่ทีส่ําคัญอยางนอย 8 ขอ Wickham (2001)  

1. บทบาทหนาที่การเปนผูกอต้ังองคกร เปนผูมหีนาที่ในการศึกษาปจจัยสภาพแวดลอมตางๆ ไมวา

จะเปน คน ทรัพยสิน ทรัพยากรการผลิตตางๆ มาบรหิารและจัดการกับปจจัยเหลาน้ันใหเกิด

ประสิทธิภาพ 

2. บทบาทหนาที่การเปนเจาขององคกร หมายถึง ผูลงทุนและถือหุนในกิจการ ซึ่งตองเปน

ผูบริหารกิจการน้ันดวยตนเอง 

3. บทบาทการเปนผูนํา โดยตองเปนผูบุกเบิกริเริ่มงานใหมๆ  และพัฒนาประสิทธิภาพ และเปน

ศูนยกลางของการทํางานเปนทีม โดยมีศิลปะในการปกครอง เพื่อสรางขวัญและกําลังใจใหลูกนองได

กาวทันความเปลี่ยนแปลงทีเ่กิดข้ึน ดังน้ัน ความเปนผูนําจึงเปนปจจัยทีส่ําคัญตอความสําเร็จของการ

เปนผูประกอบการ  

4. บทบาทการเปนผูจัดการ ในบางสถานการณผูประกอบการจะตองตัดสินใจแกไขปญหาหรือ

หาทางออกเมื่อเจอสถานการณเฉพาะหนา 
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5. บทบาทเปนผูนําความรูความชํานาญมาใชดําเนินการ จัดการทรัพยากรและบริหารคนที่มีอยูให

สรางสรรคสิ่งใหมๆ เพือ่เพิม่โอกาสทางธุรกจิ 

6. บทบาทหนาทีห่าโอกาสทางการตลาดดวยการเก็บขอมูลนํามาวิเคราะหทิศทางของตลาด และ

สรางกําไรจากโอกาสน้ัน 

7. บทบาทหนาที่การเปนผูนํานวัตกรรมใหม การหานวัตกรรมใหมมาปรับใชกบัองคกร ในเรือ่ง

ของผลิตภัณฑ หรือแนวทางการบรหิารจัดการทุกอยางทั้งภายในและภายนอก 

8. บทบาทของผูสรางสรรคสังคม เมื่อธุรกจิไดตอบสนองความตองการของลูกคาอยางดีแลว 

ผูประกอบการก็ควรรบัผิดชอบตอสงัคม โดยไมไดดําเนินธุรกิจโดยมุงผลกําไรเพียงอยางเดียวจึงจะได

ช่ือวาเปนผูประกอบการทีม่ีคุณคาตอสังคม และสมควรไดรบัการสนับสนุนของประชาชนหรือลูกคา

ตอไป Longenecker, et al. (1994) 

แนวคิดเก่ียวกับบุคลิกการเปนผูประกอบการ (Entrepreneurial Orientation) 

บุคลิกภาพ ของผูประกอบการโดยทั่วไปมักจะหมายถึง รปูราง หนาตา ทาทาง การพูด เมื่อมกีาร

ปฏิสัมพันธกบับุคคลอื่น และบุคลิกภาพกเ็ปนสิ่งทีป่รากฏแกสายตาและอาจบงบอกถึงพฤติกรรม ของ

บุคคลน้ันได ซึ่งแตละคนตางก็มบีุคลิกภาพแตกตางกัน  

บุคลิกภาพในเชิงจิตวิทยามีความหมายดังน้ี บุคลิกภาพ เปนสิ่งทีก่ําหนดทิศทางการประพฤติ

ปฏิบัติของบุคคลน้ันสงผลตอความสําเรจ็ของงาน ทั้งจากบุคลิกภายใน ไดแก สติปญญา การวิเคราะห 

ความมีเหตุผล ความคิดริเริ่มสรางสรรค ความสนใจใฝรู และแรงจูงใจ เปนสวนผลกัดันสูการวางแผน

ไดถูกตอง และทําใหเกิดการปฏิบัติงานไดสําเร็จ สวนบุคลิกภาพภายนอก ไดแก ดานการวางตัว การ

แตงกาย กิริยา ทาทาง และการพูด เปนภาพลกัษณและจุดเดนอีกอยางหน่ึงที่ชวยสราง สรางความ

นาเช่ือถือ และจงูใจบุคคลอื่นได 

จากความหมายของผูประกอบการที่รวบรวมไวขางตน สรปุไดวา ผูประกอบการ เปนผูที่มีความ

กระตือรือรน ขวนขวายนําเอาปจจัยการผลิตตางๆ มาผสมผสานและคิดคนดวยหลักการจัดการ ทําให

เกิดเปนสินคาและบริการรูปแบบใหม เกิดความตองการของผูบริโภคใหม เกิดตลาดใหม หรือชอง

ทางการขายที่ทํากําไร และใชความคิดริเริ่มสรางสรรค สินคาตัวเดิมใหเกิดเปนสินคาใหมอยูเสมอ หรือ

ปรับปรงุกระบวนการผลิตเดิมใหดีข้ึน โดยลดตนทุนการผลิต ในดานการบรหิารงานองคกรก็พยายาม

หาขอบกพรองแลว ปรบัปรุงใหดีข้ึน โดยนําวิทยาการใหมๆ ที่สามารถนํามาปรับใชและพัฒนาใหมี

ความกาวหนาแกองคกรอยูเสมอ 

ในหลายปที่ผานมาไดมีการศึกษาลักษณะบุคลิกภาพและความสามารถของการเปน

ผูประกอบการที่ประสบความสําเรจ็ไวหลายแนวคิด ซึ่งผลการวิจัยตามแนวคิดของนักวิชาการและ

นักวิจัยทั้งในและตางประเทศน้ันแตกตางไปตามเงื่อนไขและสภาพแวดลอมของกลุมตัวอยางน้ันๆ ซึง่

ผูวิจัยไดรวบรวมแนวคิดและทฤษฎี ที่นาสนใจไว ดังตอไปน้ี 
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Hodgetts & Kuratko (1998) ไดพูดถึง ลักษณะของผูประกอบการทีป่ระสบความสําเร็จไวดังน้ี 

1. ความรูความสามารถในธุรกจิที่ดําเนินการ  

2. ความสามารถทางความคิด สามารถเขาใจถึงความสัมพันธของงานทั้งหมด  

3. ทักษะความสัมพันธระหวางบุคคล เปนทักษะการสื่อสารในการติดตอหรือดําเนินงานกับบุคคลอื่นๆ 

4. แรงจูงใจตองการความสําเรจ็ดวยตนเอง 

และยังมีนักวิจัยในเอเชียก็มผีูที่ศึกษาลักษณะของผูประกอบการทีป่ระสบความสําเร็จดวย โดย 

Ogawa (1994) ไดศึกษาลักษณะความเปนผูนําของกิจการขนาดเล็กในญี่ปุนพบวา จะตองประกอบ

ไปดวย 3 ลักษณะดวยกัน คือ 

1. ตองมีความสามารถดานเทคโนโลยี คือ ตองเปนผูเช่ียวชาญเฉพาะทางและเกี่ยวของกับธุรกิจที่

ทําอยู ประกอบดวย ดานการตลาด หรือทักษะเฉพาะทางทีห่ายาก และตองเช่ียวชาญในดานจัดการ

ทางดานการเงิน 

2. ตองมีความสามารถในการจูงใจ คือตองเขาใจพนักงานเพราะในธุรกจิขนาดยอมน้ีคุณภาพการ

ทํางานของพนักงาน มีผลตอความสําเรจ็ของธุรกิจ ดังน้ันการสรางขวัญและกําลงัใจของพนักงานให 

พนักงานจะปฏิบัติหนาที่ไดดี ก็จะทําใหธุรกจิประสบความสาํเร็จ 

3. ตองมีความสามารถในการวางกลยุทธ เน่ืองจากอิทธิพลจากเศรษฐกจิโลกทําใหธุรกจิขนาด

ยอมจะตองมีการเปลี่ยนแปลงเพือ่ตอบรับกับสิ่งทีเ่กิดข้ึนเพือ่รับมือกับสถานการณตางๆ ดังน้ันผูนําของ

ธุรกิจตองมีความสามารถในการตัดสินใจเชิงกลยุทธ 

และยังมีนักวิชาการไทยจํานวนมาก ทําการศึกษาและพูดถึงลักษณะของผูประกอบการไวเชนกัน 

ปราโมทย เจนการ (2533) ไดศึกษาเรื่อง การศึกษาอบรมมผีลตอความเปนผูประกอบการ พบวา

คุณลักษณะที่สําคัญของผูประกอบการ มีดวยกัน 10 ลักษณะ คือ 

1. ความกลาเสี่ยงอยางสมเหตุสมผล 

2. คุณลักษณะคิดคนประดิษฐ เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

3. ความสามารถในการเสาะหาวัตถุดิบ และคิดคนจุดขายทีแ่ตกตาง 

4. ความสามารถในการมองเห็นโอกาสในการดําเนินธุรกิจ 

5. แรงจูงใจและคานิยมที่ดีในการลงมือทํางาน 

6. แรงจูงใจในดานความคิดดวยเหตุผลทางเศรษฐศาสตร 

7. ความเช่ือมั่นในตนเอง (การควบคุมตนเอง) 

8. ไมเช่ือเรื่องโชคลาง 

9. ความเปนผูนํา 

10. ความเช่ือมั่นในสังคมเชิงธุรกจิ 
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อาทิตย วุฒิกะโร (2543) ศึกษาประวัติของผูประกอบการทีป่ระสบความสําเร็จ ทั้งในประเทศ

และตางประเทศ โดยแบงคุณลกัษณะของผูประกอบการได 19 ประการ ไดแก 

1. มีความมานะและทํางานหนัก ผูประกอบการที่ประสบความสําเร็จจะตองทุมเทความสามารถ

ทั้งหมด แมจะตองเผชิญอุปสรรคอยางหนัก 

2. มีความกลาเสี่ยง (Risk Taking) ระดับปานกลาง การแบกรับความเสี่ยงของธุรกจิเอาไว

ผูประกอบการตองทํางานที่ทาทายตอความรู ความสามารถ และมีโอกาสจะประสบความสําเรจ็หรือ

ลมเหลวได 

3. มีความมุงมั่นในความสําเรจ็ (Need for Achievement) คือ ผูประกอบการจะเปนผูทีอ่ยากได

ความสําเรจ็ และมีความมุงมั่น ทุมเทสติปญญา พลังความสามารถ ทั้งหมดเพือ่ใหเกิดผลสําเรจ็ 

4. มีความผูกพันตอเปาหมายที่ต้ังไว เมื่อผูประกอบการต้ังเปาหมายไว เขาจะแสวงหา และทุมเท

ความสามารถทัง้หมดโดยคิดวางแผน ไวลวงหนา และมีการเตรียมตัวปองกันความลมเหลวจากปญหา

และอุปสรรคน้ัน 

5. มีความสามารถในการโนมนาวจิตใจผูอื่น เปนสวนสําคัญที่ทําใหผูประกอบการประสบ

ความสําเรจ็จะเกี่ยวของทั้งพนักงาน และลูกคาโดยตรง 

6. มีความสามารถในการเรียนรูจากประสบการณ (Attempt to learn from problem and 

mistake) คือ การนําเอาความรู ประสบการณ และความผิดพลาดที่เกิดจากการปฏิบัติงานในอดีต

นํามาประยุกตใชกับการทํางานในอนาคต 

7. มีความกระตือรอืรนและไมหยุดน่ิง ผูประกอบการทีป่ระสบความสําเรจ็จะตอง ทํางานหนัก ไม

หยุดน่ิง หาความรูเพิ่มเติม เรียนรูสิ่งใหมๆ ที่สามารถนํามาพัฒนาธุรกิจ และไมรูสึกเบื่อหนายกับงานที่ทํา 

8. มีความเช่ือมั่นในตนเอง (Autonomy) ผูประกอบการที่ประสบความสําเรจ็ จะเปนผูที่มีความ

เช่ือมั่นในความสามารถของตนเอง ชอบอิสระ และพึ่งตนเอง ต้ังใจเด็ดเด่ียวเขมแข็ง มีลักษณะเปนผูนํา 

มีความเช่ือมั่นทีจ่ะพิชิตสภาวะแวดลอมได 

9. มีความรับผิดชอบ เปนผูรบัผิดชอบตองานที่ทํา การกระทําสิ่งตางๆ ที่เกิดข้ึน และลงมือกระทํา 

หรือใหผูอืน่ทําโดยจะอยูในความดูแลของเขาอยางดีทีสุ่ด เพือ่ใหงานสําเร็จตามเปาหมายที่วางไว 

10. มีความสนใจแสวงหาความรูเพิ่มเติม ในอดีตผูประกอบการมักเปนผู มีความชํานาญและ

ความเช่ียวชาญในผลิตภัณฑที่เขาทําการผลิต แตผูประกอบการที่ดีจะตองขวนขวายหาความรูเพิ่มเติม

เพื่อนํามาพฒันาธุรกจิของตนเองอยูตลอดเวลา 

11. มีความสามารถในการบรหิารงาน ผูประกอบการทีป่ระสบความสําเรจ็จะตองมีลักษณะเปน

ผูนํา และมีวิสัยทัศนในการทํางาน และเขาใจถึงธรรมชาติของธุรกจิ และพนักงานที่ทํางานใหเราเพื่อ

จะได มีแนวทางในการปฏิบัติตอพนักงานและธุรกิจ 
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12. มีความคิดสรางสรรค (Innovativeness) ผูประกอบการที่ประสบความสําเรจ็จะตองเปนผูที่

มีความคิดสรางสรรค (Creativity Thinking) จะนําเอาประสบการณทีผ่านมาใชในการสรางสรรคหา

วิธีการใหมๆ เพื่อสรางโอกาสทางธุรกิจ 

13. มีความสามารถในการปรบัสภาพแวดลอม ผูประกอบการที่ประสบความสําเรจ็จะตองเปนผูที่

เช่ือวาจะเปนผูปรบัเปลี่ยนสภาพแวดลอมใหเปนไปตามความตองการของเขาได 

14. มีความสามารถในการคิดและวิเคราะหแผนธุรกิจหรือโครงการลงทุน 

15. มีความกลาตัดสินใจ ผูประกอบการที่ตองการความสําเรจ็จะตองเปนผูที่มีความเด็ดขาดใน

การตัดสินใจ โดยจะพจิารณาจากขอมลูที่ม ี

16. มีความซื่อสัตย (Integrity) จะชวยสงเสริมดานภาพลกัษณใหกับธุรกจิ 

17. มีความสามารถในการสรางพันธมิตร ทั้งในธุรกจิเดียวกนัและตางธุรกจิกัน 

18. มีความรับผิดชอบตอสงัคม ผูประกอบการ คือ นอกจากธุรกิจจะสรางรายไดใหกบัผูคนและ

ชุมชนโดยรอบแลว ผูประกอบการณทีป่ระสบความสําเรจ็จะตองใสใจความเปนอยูของชุนชนโดยรอบ 

นอกจากน้ีการประกอบธุรกิจของผูประกอบการณน้ันจะตองมีความโปรงใสตรวจสอบได และถูกตอง

ตามกฎหมาย ไมทําลายสภาพแวดลอมโดยรอบ อยูรวมกันกบัสังคมอยากเปนมิตร 

19. มีความประหยัดเพื่ออนาคต คือ ปดการรั่วไหลของเงินโดยไมจําเปน หรือวางแผนในการใช

จายอยางสมเหตุสมผล สรางอํานาจการตอรองใหกบัธุรกจิได 

 

3. แนวความคิดและทฤษฎีดานบรรยากาศภายในราน 

การตกแตงรานคาและบรเิวณโดยรอบ ในหลักการน้ันไมมรีปูแบบที่แนนอน สวนใหญเกิดจาก

ความสะดวก และความเคยชินในแตละการจัดการของแตละธุรกิจตางดําเนินงานแตกตางกันไป แตใน

กรณีธุรกจิรานกาแฟที่มีพื้นที่สําหรบัรองรบัลกูคาน้ัน มีบรรยากาศรานเปนปจจัยทีม่ีบทบาทเพิ่มเขา

มาในการสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของลูกคาผานกระบวนการและองคประกอบตางๆ

มากมาย 

ทฤษฎีแนวคิดเก่ียวกับการรับรู (Perception) 

Lu & Shiu (2009) การตัดสินใจของผูบริโภคน้ันจะทําใหเกดิคุณคาในการรับรูของลกูคาข้ึนอยู

กับคุณภาพการบริการ น่ันหมายถึง การมสีิ่งอํานวยความสะดวกครบครัน มีความเปนสวนตัว ทําเล

ที่ต้ังเหมาะสม คุณภาพของผลิตภัณฑที่ใช และระบบการใหบริการที่มปีระสทิธิภาพมีอิทธิพลตอการ

คุณคาในการรับรู อยางไรก็ตามผูบริโภคตองพจิารณาระหวางเวลาทีสู่ญเสียไปกับการใชบริการวา

คุมคากับเงินที่เสียไปมากนอยเพียงใด โดยเปรียบเทียบกบัตนทุนที่เกี่ยวของทั้งหมดในการไดเปน

เจาของผลิตภัณฑหรอืไดรับบริการลูกคาจะเลอืกซื้อสินคาและใชบรกิารจากองคกรที่นําเสนอคุณคา

สูงสุดที่สามารถรับรูได 
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Overby, Woodruff & Gardial (2005) กลาววา คุณคาในการรบัรู คือ ผลประโยชนทีลู่กคา

ไดรับเมือ่เทียบกบัตนทุน ซึ่งรวมทัง้ตนทุนอื่นที่เปนองคประกอบของการซื้อทีลู่กคาตองจายเพิม่       

มีหลกัฐานทางการศึกษาอยูวา ลูกคาที่ไดรับรูถึงคุณคาตอเมือ่ตองจายเงินออกไปจะมีความรูสึกพงึ

พอใจมากกวาลูกคาที่ไมไดรบัรูถึงคุณคาเมื่อตองจายออกไป ดังน้ันคุณคาที่ลูกคารบัรูอาจจะเปนคุณ

คาที่เทียบกับการนําเสนอบริการของคูแขงและสามารถวัดไดจากการใหลกูคาประเมินระดับคุณคาการ

บริการถึงสิ่งที่ตนไดรบั กลาวโดยสรปุคุณคาที่รับรู หมายถึง การเปรียบเทียบสินคาและบริการกบั

ความคุมคาตาราคาที่จายออกไป 

Lu & Shiu (2009) มีแนวคิดเกี่ยวกับคุณคาในการรบัรูไดดังน้ี 

1. แนวคิดเกี่ยวกับการรบัรูดานประสิทธิภาพของสินคา (Perceived Performance) คือ 

คุณภาพของสินคาที่เนนเรื่องประโยชนจากการซื้อสินคาหรอืการใชบริการ ไดคุมคามากที่สุด 

2. แนวคิดเกี่ยวกับการรบัรูดานราคาของสินคา (Perceived Relative Price) คือ การทีผู่บริโภค

สามารถยอมรบัราคาของสินคาและบรกิารได เมื่อสินคาและบริการน้ันๆ มีคุณภาพสามารถตอบสนอง

ความตองการของผบริโภคได โดยอาจจะมีเทคนิคมีการดึงดูดความสนใจผูบรโิภคโดยการจัดโปรโมช่ัน

หรือลดราคาสินคาและบริการ 

3. แนวคิดเกี่ยวกับการรบัรูถึงคุณภาพของสินคา (Perceived Quality) คือ การทีผู่บริโภครับรูถึง

คุณภาพของสินคา ซึ่งมีคุณภาพสินคาและบรกิารที่ดีทําใหสามารถยกระดับของตราสินคาใหสงูข้ึนได

ดวยเหตุผลตางๆ มากมายในการสรางทัศนคติของผูบริโภคใหเกิดการรับรูในดานคุณภาพน้ัน ตอง

เขาใจในตัวผูบริโภคกอนจงึจะสามารถสรางคุณภาพของสินคาหรือบริการใหเกิดทัศนคติที่ดีตอ

ผูบริโภคได 

ทฤษฎีแนวคิดเก่ียวกับบรรยากาศท่ีเปนสิ่งกระตุน (Atmospheric Cues) 

Loureior, et al. (2013) กลาววา บรรยากาศทีเ่ปนสิ่งกระตุนสงผลทางออมตอความพึงพอใจ

ของลูกคา ซึ่งเปนตัวกําหนดความรูสึกในการใชบริการของลกูคาในดานสภาพแวดลอมวามีความสนใจ

และสามารถดึงดูดลูกคามาใชบรกิารได เชน การออกแบบตกแตงรานใหนาสนใจ ความสะอาด แสง

สวาง เสียงเพลง อุณหภูมิโดยรอบ เปนตน จะเห็นไดวาบรรยากาศจะมีอทิธิพลตอพฤติกรรมและ

ทัศนคติของลูกคาเปนอยางมาก นอกจากน้ี Donovan & Rossiter (1982 อางใน Loureiro, 

Almeida & Rita, 2013) ยังกลาวอีกวาบรรยากาศภายในรานยังมีอิทธิพลตอการตอบสนองทาง

อารมณในการใชบริการ ถาภายในรานมีบรรยากาศที่ดีกจ็ะสงผลใหลกูคาเกิดความรูสึกผอนคลายและ

มีความสุข 

ศิริวรรณ เสรรีัตน (2541) กลาววา บรรยากาศและสภาพแวดลอมที่ดีของสถานทีจ่ะทําใหเกิด

ความสะดวกในการเขาใชบริการ ดังน้ันธุรกจิรานกาแฟควรที่จะมทีําเลที่ต้ังอยูในแหลงชุมชนทั้งที่พัก

อาศัยและสถานทีท่ํางานเพื่อสรางความสะดวกสบายในการเดินทางเขามาใชบริการของลกูคา 
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บรรยากาศในที่น้ีหมายถึง อากาศที่สดช่ืนและผอนคลาย บรเิวณภายในรานมีพื้นที่ใหบริการมเีพียงพอ

กับความตองการของลูกคาและมีทีจ่อดรถบริการสําหรับลูกคา เปนตน 

จะเห็นไดวาทฤษฎีขางตน บรรยากาศและสภาพแวดลอมเปนสิ่งทีส่ําคัญตอผูใชบริการ ซึ่งแตละที่ก็

จะมบีรรยากาศที่แตกตางกันออกไป ถาผูประกอบการสามารถออกแบบธุรกจิและสรางบรรยากาศให

ตอบสนองความตองการของลูกคาไดก็จะทําใหธุรกิจรานกาแฟประสบความสําเร็จสามารถดึงดูดลูกคา

มาใชบริการได 

แนวคิดเก่ียวกับการบริหารจัดการรานคาปลีก 

กีรติ ตัณฑวิบูลยวงศ (2549) ไดกลาวไววา หัวใจความสําเรจ็ในการแขงขันของธุรกจิคาปลกี 

ผูประกอบการตองใหความสําคัญกับปจจยัภายนอกและปจจยัภายใน เปนสําคัญคือ 

1. ปจจัยภายนอก เปนปจจัยที่เปนการแสดงจุดยืนที่โดดเดนของกิจการตอลูกคา และลูกคา

สามารถรับรูและสัมผสัถึงรานคาน้ันๆ ไดนอกจากน้ียังเปนสิง่ที่แสดงความแตกตางใหกบัรานคา ปจจัย

ภายนอกที่สําคัญ คือ สถานที่ การเพิ่มคุณคา บุคลากรและการสือ่สารกับลูกคา โดยมรีายละเอียดดังน้ี 

1.1 สถานที่ (Place) ทําเลที่ต้ัง (Location) ผูประกอบการคาปลีกในยุคปจจบุันตองให

ความสําคัญกับปจจัยเปนอันดับแรก เพราะย่ิงมีที่ทําเลทองอยูในมือของผูประกอบกิจการกจ็ะมีโอกาส

ประสบความสําเร็จมาก นอกจากน้ีการตกแตงราน (Design or Decorate) ทั้งภายนอกและภายใน

เปนสิ่งทีส่ําคัญจะดึงดูดลูกคาเขามาใชบริการในราน แตละกจิการตองมเีอกลักษณเปนของตนเอง 

นอกจากการตกแตงรานแลวยังตองใหความสําคัญกบัการต้ังช่ือราน รูปทรงราน สสีัน ผังการจัดราน 

แสงสวาง ฝา เพดาน และการจัดช้ันวางสินคาอีกดวย 

1.2 การเพิ่มคุณคา (Value Added) การแขงขันในธุรกจิคาปลีกตองมกีารแขงขันในการ

สรางคุณคาใหแกผูบริโภคไมใชการแขงขันกันเพียงดานราคาเทาน้ัน หากรานสองรานมสีินคาที่

เหมือนกัน รปูรางคุณภาพที่ดีไมแตกตางกนั การใหบรกิารคลายๆ กัน ดังน้ัน ราคาจึงอาจเปนปจจัย

สุดทายในการตัดสินใจวาจะซื้อรานใด การเพิ่มคุณคามีหลายวิธี เชน การสมัครเปนสมาชิก การสะสม

แตม การใหรางวัล สวนการสรางคุณคาใหกบัรานคามปีจจัยที่สําคัญ คือ การสรางความเดนในสินคา 

เชน ความสด ความสะอาด ความปลอดภัย การเสนอราคาที่เปนธรรม การใหความสําคัญกับลูกคา 

การเสนอความสะดวกสบายแกลกูคา และการสรางความเพลิดเพลินในการจับจายใชสอย 

1.3 สินคา (Merchandising or Product) การมสีินคาที่หลากหลายทําใหมโีอกาสในการ

ขายสินคาใหกับผูบริโภคไดมากข้ึน รานคาแตละรานจะตองพยายามสรางความโดดเดนของสินคา

ภายในราน และใหความสําคัญกบัการวางแผนการตลาด ผูประกอบการตองใหความสําคัญกับการ

บรหิาร โดยเริ่มต้ังแตการสรรหาแหลงสินคา การวางแผน การซื้อสินคา การกระจายสินคา การจัดส

ตอกจนถึงการจัดโชวสินคา และสามารถสือ่สารใหลูกคาไดรบัรูอยางถูกตอง 
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1.4 บุคลากร (People) ผูบรหิารตองใหความสําคัญกับพนักงานทุกฝายในราน ความรู

ความสามารถของพนักงานขายเปนปจจัยที่สรางใหเกิดความโดดเดนกวาคูแขงได รานคาปลีกรูปแบบ

ใหมตองใหความสําคัญกบับุคลากร ควรมีการฝกอบรมและคอยช้ีแนะใหกับทัง้พนักงานใหมและ

พนักงานเดิม เพื่อใหมีความรูสึกตองการบรหิาร และตองการขายสินคาใหกบัลกูคาอยูเสมอ 

1.5 การสื่อสารกบัลูกคา (Communication) ที่สําคัญคือ การโฆษณาและประชาสมัพนัธเปน

การบอกกลาวกับผูบริโภควารานมีจุดยืนทีโ่ดดเดนและไดเปรียบกวาคูแขงอยางไร ถารานอยูใกล

ชุมชน ใกลบาน ใกลที่ทํางาน การโฆษณาจะเนนดานสถานที่ต้ังเปนหลักและถารานมสีินคาที่โดดเดน 

ทันสมัยก็เนนที่ตัวสินคาเปนหลกั ถารานมีบริการที่โดดเดน พนักงานสุภาพรอบรูก็ควรจัดการโฆษณา

ดานบุคลากร แตถารานไมมีจุดยืนทีโ่ดดเดนดานใดดานหน่ึงอาจตองเนนเกี่ยวกบัราคา 

2. ปจจัยภายใน เปนปจจัยทีผู่บริโภคไมสามารถรบัรูและสัมผัสสิ่งที่เกิดข้ึนในรานคาได ปจจัย

ดังกลาวประกอบดวย การกระจายสินคา ระบบเทคโนโลยี ความสัมพันธกับคูคา ซึ่งปจจัยเหลาน้ีทําให

เกิดประสทิธิภาพในการบริหาร ทําใหตนทุนตํ่าสามารถสูกบัคูแขงขันได ปจจัยดานน้ีอาจจะเปนปจจัย

ที่ไมเหมาะกบัการดําเนินกจิการตลาด แตเหมาะกับการดําเนินกิจการรานคาปลีกทีม่ีหลายสาขา

มากกวา  

หลักการบริหารพ้ืนท่ีของรานคาปลีกสมัยใหม 

ทศพร สงแกว (2549); สุมนา อยูโพธ์ิ (2544); ธิติภพ ชยธวัช (2547); ดํารงศักด ชัยสนิท (2536) 

และฐิติพร จาตุวงศ (2551) ไดระบุระบบและหลักการบรหิารพื้นที่ของรานคาปลีกสมัยใหมไวดังน้ี 

1. หลักในการออกแบบรานคา 

1.1 บรรยากาศของรานตองสอดคลองกับภาพพจนของรานคาและกลยุทธโดยรวมตองระบุ

ถึงประเภทของกลุมลูกคา และสินคารวมทั้งระดับคุณภาพของสินคาได เพื่อจะไดออกแบบรานคาให

สอดคลอง เพราะหากบรรยากาศภายในรานไมสอดคลองกบัสินคา หรือราคาที่ต้ังไวอาจทําใหลูกคาไม

กลาตัดสินใจซื้อสินคาไดล 

1.2 การออกแบบรานคามอีิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคาควรพยายามใชพื้นที่ใหเกิด

ประโยชนสงูสดุ ทั้งน้ีตองข้ึนอยูกบัชนิดของสินคาที่ขายดวย เชน ซุปเปอรมารเก็ตจะพยายามแสดงสินคา

ใหเห็นไดมากที่สุด สินคาบางประเภทวางอยูบริเวณทางออก เพื่อกระตุนใหลูกคาตัดสินใจซื้อฉับพลัน 

แตสําหรบัรานขายสินคาประเภทเสื้อผาแฟช่ันไมสามารถกําหนดการวางไดชัดเจน เน่ืองจากลูกคา

ชอบที่จะเลือกรูปแบบเสื้อผาที่ตัวเองชอบในช้ันวางสินคาน้ันเอง นอกจากน้ีรานคาปลีกควรคํานึงถึง

พฤติกรรมผูบริโภคที่ไดรับอิทธิพลจากบรรยากาศในรานดวยวาตกแตงรานคาแบบใดจึงสามารถดึงดูด

ลูกคาได 

1.3 ประสทิธิภาพในการใชสอยพื้นที่มผีลตอยอดขาย ของทีม่ีราคาแพงอาจใชพื้นที่มาก สวน

ของที่ราคาถูกจะวางรวมในพื้นที่เดียวกัน การกําหนดตําแหนงที่วางของสินคาสัมพันธกับประเภท
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สินคา โดยตําแหนงที่ดีสุดมักอยูหนารานเหมาะกบัสินคาทีท่าํกําไรสูง และงายตอการตัดสินใจซื้อของ

ลูกคา หรอืสรางภาพลกัษณใหกับรานคา สวนสินคาประเภทที่ลูกคาตองมีความตองการซื้อมากอนจะ

จัดวางไวดานหลัง เชน เฟอรนิเจอร 

2. แผนผังรานคา เปนการกําหนดรูปแบบในการจัดวางสินคาภายในตลาด โดยจัดแบงเปน

หมวดหมูชัดเจน 

2.1 ความสําคัญของแผงผังรานคา 

2.1.1 ความสะดวกทั้งในการจับจายของลูกคา และการทํางานของพนักงานใหมากที่สดุ 

โดยเนนถึงการเรียงลําดับของลกูคา การจัดเรียงสินคาเพื่อความสะดวกในการซื้อ ความสมัพันธกันของ

สินคา และอุปกรณตางๆ ภายในราน 

2.1.2 มาตรฐานในรานเดียวกันควรมีมาตรฐานเดียวกัน โดยเฉพาะในรานคาปลีก

สมัยใหมที่มสีาขาเปนจํานวนมาก เพื่อเปนมาตรฐาน และงายตอการควบคุม 

2.2 ปจจัยในการจัดผังรานคาไมวาจะเปนรานเลก็หรือรานใหญตองคํานึงถึงปจจัยดังตอไปน้ี 

2.2.1 ขนาด รูปรางของพื้นที่ราน และจํานวนช้ัน 

2.2.2 ที่ต้ังอุปกรณที่ไมสามารถเคลื่อนยายได รวมทัง้ลฟิท บันไดเลื่อน 

2.2.3 ประเภทสินคา 

2.2.4 ประเภทของการดําเนินงาน เชน รานทีลู่กคาบริการตัวเอง 

2.2.5 ลักษณะพฤติกรรมการซื้อของลกูคา 

2.2.6 ลักษณะและจํานวนเครื่องมือที่ตองติดต้ัง 

2.2.7 ความพึงพอใจสวนตัวของผูคาปลีก 

2.3 หลักในการจัดทําแผนผงัรานคา 

2.3.1 ความสะดวกทั้งของการซือ้สินคาและการทํางานของพนักงาน โดยการจัดสินคา

เปนหมวดหมู ทางเดินตองไมแคบเกินไป 

2.3.2 ใชพื้นที่ใหเกิดประโยชนสงูสุด 

2.3.3 ไมมีมุมอับ 

2.3.4 กําหนดทางเดินใหลกูคาดูสินคาไดทั่วถึง และอยูในรานไดนานที่สุดนําสุดสินคาที่

เปนตัวดึง หรือเปนที่ตองการไวดานใน 

2.3.5 จัดวางสินคาที่มีความสมัพันธไวใกลกัน เพือ่เพิม่ยอดขาย 

2.3.6 มีความยืดหยุนสูงปรบัเปลี่ยนงาย 

2.3.7 สวยงาม นาสนใจ 

2.4 รูปแบบของการจัดแผนผังรานคาปลีก ปจจบุันมีแบบทีนิ่ยมอยู 3 ประเภท 
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2.4.1 แผนผังแบบตาขาย (Grid Layout) เปนรปูแบบที่เรียบงายทีสุ่ด โดยจัดช้ันวาง

สินคาเปนแถวยาว ระหวางช้ันมทีางแคใหคนเดิน และรถเข็นสินคาผานไดเทาน้ัน สินคาบนช้ันวาง

เรียงตอๆ กันเปนช้ันสูง จัดแสดงสินคาไดมากกวารปูแบบอืน่ๆ และมีตนทุนในการตกแตงตํ่า 

เน่ืองจากเปนรปูแบบมาตรฐาน สามารถสั่งผลิตครั้งละมากๆ ไดไมสวยงามแตเกิดประสิทธิภาพของ

ผลตอบแทนในการลงทุนใชพื้นที่ทกุตารางน้ิวอยางคุมคา 

2.4.2 แผนผังแบบลูแขง (Racetrack Layout) ปญหาจากแผนผงัแบบตาขายทําให

ลูกคาไมไดเดินชมสินคาในรานอยางทั่วถึง เพราะลูกคาทราบวาสินคาที่ตนตองการซือ้อยูตรงไหนกจ็ะ

มุงไปจุดน้ันโดยไมสนใจจุดอื่นจึงมีการจัดแผนผังแบบลูแขงที่ชักนําใหลกูคาเดินชมสินคาในแผนกตางๆ 

ไดทั่วถึง โดยลักษณะของรานจะเปนวงกลมนําลูกคาไปสูทางเดินยอยๆ ของแตละแผงกอใหเกิดการ

ซื้อแบบไมต้ังใจมากข้ึน 

2.4.3 แผนผังแบบอสิระ (Free from Layout) หรือการจัดแผนผังแบบบูติค (Boutique 

Layout) เปนการจัดวางช้ันวางสินคาและอุปกรณในรานอยางอิสระไมกําหนดรปูแบบตายตัวเหมาะ

สําหรับรานคาปลกีขนาดเลก็ ขายสินคาเพียงชนิดเดียว หรือเปนแผนกสินคายอยๆ ที่อยูในหางใหญๆ  

ซึ่งการจัดรานแบบน้ีชวยสรางบรรยากาศทีผ่อนคลาย แตจําเปนตองมีพนักงานขายชวยในการแนะนํา

ที่ต้ังสินคา สินคาอาจโดนขโมยไดงายกวาแผนผงัแบบอื่น และรานอาจเสียพื้นที่ไปบางสวนในการ

สรางบรรยากาศใหดูโปรงสบาย 

2.5 รูปแบบพื้นที่จัดแสดงสินคามี 3 รูปแบบ 

2.5.1 การจัดพื้นทีท่ี่ดูเดน (Feature Areas) เปนการจัดพื้นที่ใหสามารถดึงดูดความ

สนใจลูกคาไดเมื่อมองเห็นสินคาพื้นทีเ่หลาน้ีไดแก 

(1) สวนปลายของช้ันวางสินคา (End Caps) เปนบริเวณทีล่กูคาใหความสนใจเปน

พิเศษ เปนพื้นที่วางขายสินคาสุดทายกอนเดินผานไปสามารถใชพื้นที่ดังกลาวในการประชาสัมพันธ

สินคา หรือเทศกาลพิเศษตางๆ 

(2) ช้ันวางอิสระ (Freestanding Fixture) เพื่อดึงดูดความสนใจของลกูคาใหเขาสู

ราน มักใชกับผลิตภัณฑใหม อาจมีพนักงานขายคอยแนะนําเกี่ยวกับสินคาน้ัน 

(3) จุดชําระเงิน (Point of Sale Areas) เปนจุดทีส่ําคัญที่สดุในการจัดแสดง

สินคาภายในราน เน่ืองจากเปนจุดที่ลูกคาตองยืนคอย เพื่อชําระคาสินคานิยมจัดวางสินคาเล็กๆ 

สินคาราคาถูก ของกินเลน หรือสินคาเบ็ดเตล็ด เชน ลกูอม หมากฝรั่ง มีดโกนหนวด ถุงยางอนามัย 

2.5.2 พื้นที่ในการจัดแสดงสินคา (Bulk of Stock Area) เปนพื้นที่ที่รานจัดไวเพื่อนํา

สินคาที่มีอยูมาจัดแสดง 

2.5.3 ผนัง (Walls) เน่ืองจากพื้นทีร่านคาปลีกมีขนาดเล็กและราคาแพงผูคาปลีกหลาย

รายจึงพยายามใชประโยชนจากผนังภายในรานมากข้ึน โดยใชในการจัดแสดงสินคา นอกจากน้ียังใช
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ประโยชนจากประตูหนาตาง หรอืกระจกภายในรานมาตกแตงใหสวยงามสามารถดึงดูดลูกคาเขาราน

ได เชน จัดขอความประชาสัมพันธเกี่ยวกับสินคาที่กระจกหนาราน เปนตน 

2.6 ความยืดหยุนในการออกแบบรานคา (Flexibility of Store Design) การออกแบบราน

ที่ดีประกอบดวยปจจัยตอไปน้ี 

2.6.1 มีความสะดวกในการเคลื่อนยายสวนประกอบภายในราน หรือสะดวกตอการ

ปฏิบัติงานของพนักงาน 

2.6.2 สะดวกในการดัดแปลง แกไขสวนประกอบตางๆ ภายในรานตอบสนองตอความ

ตองการใหมๆ และสินคาใหมๆ ที่เปลี่ยนแปลงไดดี 

2.7 ความตองการของผูพิการ ในปจจุบันหนวยงานของราชการไดมีการตระหนักถึงบทบาท 

และความสําคัญของผูพกิารในสังคมมากข้ึน โดยมีการออกกฎหมาย และพระราชบญัญัติตางๆ ที่เอือ้

ประโยชนตอผูพิการมากข้ึน มีการจัดเตรียมสิง่อํานวยความสะดวกสําหรบัผูพิการในสวนของการ

บริการตางๆ เชน หองนํ้า ทางลาดสําหรบัรถเข็น เปนตน รานคาปลีกอาจใชประเด็นเหลาน้ีเปน

เครื่องมือในการประชาสัมพันธวา รานคามีความหวงใยตอผูพิการไดอีกดวย 

3. บรรยากาศในราน (Atmospherics) เปนการสื่อสารดวยภาพและเสียงทีป่รากฏแกผูซือ้เปน

ปจจัยหลักที่ชวยใหผูซื้อเกิดการรบัรู และสรางอารมณความรูสึกที่มผีลตอพฤติกรรมในการซื้อของได 

การสรางบรรยากาศในราน สามารถมรีูปในการสือ่สารไดหลากหลายรูปแบบประกอบไปดวย 

3.1 กราฟฟค สัญลักษณ สินคา และอปุกรณตางๆ สงผลตอบุคลิกภาพโดยรวมของราน 

ความสวยงาม บรรยากาศทีส่บายตา มีองคประกอบที่เกี่ยวของกับปายสญัลักษณ และภาพกราฟฟคที่

ใชดังน้ี 

3.1.1 ปายสัญลักษณและกราฟฟคของรานคาเปนการเช่ือมโยงกันระหวางรานคาและ

กลุมลกูคา ซึ่งมีผลตอความรูสึกของลูกคาในดานลักษณะภาพลักษณของรานจึงตองพจิารณาถึงความ

เหมาะสมดวย 

3.1.2 ปายแจงขาวสารแกลูกคาเปนการใหขอมลูกับลูกคา หากลูกคาสนใจกจ็ะไมเสียดาย

เวลาในการหยุดดูภาพโปสเตอรสินคา และพิจารณาวาสินคาน้ันชวยแกปญหาและเปนประโยชนกับเขา

อยางไร 

3.1.3 ปายสัญลักษณและกราฟฟคของสินคา เปนสวนประกอบการจัดแสดงสินคา 

สามารถใชภาพสินคาจริงหรอืภาพกราฟฟคใหปรากฏบนแผนโฆษณา ถุง หนาตางแสดงสินคา ปาย

โฆษณากลางแจงอื่นๆ โดยสัญลกัษณและภาพกราฟฟคตองทันสมัยอยูเมสอ เชน ปายแจงขาวสาร

สงเสริมการขาย หากหมดชวงแลวก็ตองเอาออกทันที และปายตางๆ ตองมีไมมากเกินไป เพราะลูกคา

อาจไมใหความสนใจ 
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3.2 แสงสวาง เปนการชวยสรางบรรยากาศในรานใหดูโดดเดน สรางอารมณและความรูสกึ

ทําใหลกูคาสนใจในตัวสินคา รายละเอียดของแสงสวางที่ใชในรานคาปลกีประกอบดวย 

3.2.1 การใชแสงสวางเนนไปทีบ่รเิวณตัวสินคา หรือพื้นที่แสดงสินคา เพื่อชวยใหเกิด

ความประทบัใจ หรือสรางความนาสนใจใหลกูคารูสกึได ซึ่งมีผลตอการตัดสินใจซื้อของลูกคา 

3.2.2 พื้นที่วาง หากจัดพื้นที่วาง และแสงสวางไดเหมาะสมจะทําใหเกิดบรรยากาศที่

ผอนคลาย เชน หองเสื้อตางๆ มักใชไปและพื้นที่วางประกอบกัน เพื่อใหเกิดบรรยากาศทีเ่ปนสวนตัว 

อบอุน ทําใหสินคาดูดี มีคุณภาพ สื่อถึงเอกลักษณ หรอืตัวตนของราน 

3.3 สีสัน เพื่อสนับสนุนใหเกิดอารมณและความรูสกึอันมผีลตอภาพลักษณที่ตรงกับกลุม

ลูกคาของราน ตองคํานึงถึงวิธีการเลือกใชสีแตละโทนทีส่ื่อถึงแตละอารมณ เชน โทนสรีอนสรางความ

สะดุดตาไดดีกวาโทนสเีย็น ทําใหดูอบอุนรอนแรง ผูคาปลกีจึงควรเลือกสีใหเหมาะสมกบัแนวความคิด

ของราน สีกบัการตกแตงอาคารมีหลักการดังน้ี 

3.3.1 การเลอืกใชสีตองสอดคลองกับจุดมุงหมาย ประเภทของอาคารและประเภทสินคา

ของรานน้ันๆ 

3.3.2 ตองคํานึงถึงความสัมพันธและกลมกลืนกบัสีของอาคารใกลเคียงบริเวณรานน้ัน

เทาทีจ่ะทําได 

3.3.3 สําหรบัอาคารทีม่ีขนาดใหญไมควรใชสีฉูดฉาดรุนแรง ควรใชสีเลียนแบบธรรมชาติ 

เชน สีอิฐ หินออน เปนตน ยกเวนสเีทาของปูนดิบจะดูไมเหมาะสม สีหวานๆอาจไมเหมาะกับอาคาร 

แตเหมาะกับรานที่ขายสินคาทีเ่นนการออกแบบตามสมัยนิยม เชน รานขายเสื้อผา ซึ่งอาคารประเภท

น้ีไมตองการสื่อจุดมุงหมายของอาคารใหญ แตตองการแสดงถึงความตระการตาโออา 

3.3.4 สําหรบัอาคารทีม่ีขนาดเล็กควรเลือกใชสีที่สดใสกวาอาคารใหญ เพือ่สรางความ

สนใจ หรือเปนทีส่ังเกต แตตองคํานึงถึงปจจัยความสอดคลองสัมพันธกับอาคารแวดลอมดวย 

3.3.5 สําหรับอาคารที่ต้ังอยูบริเวณที่แวดลอมดวยธรรมชาติ สามารถใชสีสดใสอยางไรก็ได 

3.3.6 ไมควรใชสีในโทนฟาออน หรือเขียวออนกบัอาคารที่มขีนาดใหญถึงปานกลาง 

เพราะจะทําใหโครงสรางของอาคารดูออนแอ 

3.3.7 การจัดสวนตองนําตนไมหลายชนิดมาจัดวาง เชน สเีขียว สีเขียวออน และสเีหลือง 

แตโดยรวมแลวการใชสีเขียวอาจดูไมดีสามารถนําเอาดอกไมมาจัดสลับกันไปแตตองจัดวางอยางมี

องคประกอบ 

3.3.8 การจัดตูแสดงสินคาตามราน ไมจํากัดวาใชสีใด เพราะเปนสวนเล็กของอาคาร การ

ใชสีไมทําใหอาคารเสียดุลยภาพ แตก็ไมควรเลือกสีทีจ่ัดไปนัก เพราะถึงแมจะดึงดูดความสนใจได แต

ขณะเดียวกันก็ทําใหเบื่องายไดเชนกัน การเลือกโทนสีของรานสามารถสื่อถึงอารมณ และทําใหผูซื้อมี

ความเขาใจไดงายข้ึน 
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เสียงเพลงในราน มีความสําคัญตอการจัดการพื้นที่ในรานไมนอยไปกวาการเลือกใชสีสัน และการ

จัดระบบแสงสวาง เพราะมผีลตอการสรางบรรยากาศในราน สรางภาพลักษณ สรางจินตนาการใหกบั

ลูกคาในรานได และยังมีสวนในการชวยดึงดูดความสนใจของลูกคาในราน 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) หรือ 7P’s 

สวนประสมทางการตลาดบรกิาร หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ่งบริษัท

นํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพงึพอใจของลกูคากลุมเปาหมาย Kotler (1997) สวนประสมทาง

การตลาด (The Marketing Mix) เปนแนวคิดที่สําคัญทางการตลาดสมัยใหมเพราะเปนการรวมการ

ตัดสินใจทางการตลาดทั้งหมด เพื่อนํามาใชในการดําเนินงานทางธุรกจิ เพื่อใหสอดคลองกับความ

ตองการของตลาดเปาหมาย เราเรียกสวนประสมทางการตลาดบริการวา 7P’s ซึ่งองคประกอบทั้ง 7 

กลุมน้ีจะทําหนาทีร่วมกันในการสื่อสารทางการตลาดใหแกผูรับสารอยางมีประสิทธิภาพ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาและบริการทีบ่ริษัทนําเสนอใหกบัลกูคา 

การกําหนดกลยุทธการบรหิารการตลาดไมวาจะเปนในธุรกจิที่ผลิตสินคา หรือ บรกิารก็ตามตาง

ตองพิจารณาถึงลกูคากลาวคือ ในการวางแผนเกี่ยวกบัผลิตภัณฑตองพิจารณาถึงความจําเปน และ

ความตองการของลูกคา (Customer’s needs or wants) ที่มีตอผลิตภัณฑน้ันๆ เปนหลักเพื่อธุรกจิ

สามารถนําเสนอผลิตภัณฑที่ตรงกับความตองการของลกูคาไดมากที่สุดโดยเฉพาะในตลาดที่มีการ

แขงขันสูงทีท่ําใหตองมุงเนนที่ตลาดเฉพาะสวน (Niche Market) การเขาใจถึงความตองการและ

สามารถตอบสนองความตองการเหลาน้ันไดจะสามารถสรางความพึงพอใจและความภักดีของลูกคาได 

ซึ่งผลิตภัณฑในธุรกิจบริการมีความแตกตางจากสินคาทั้งดานรูปแบบและการดําเนินงาน ดังน้ันกลยุทธ

ดานผลิตภัณฑสําหรบัธุรกจิบริการจงึมีความแตกตางกันไปดวย ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) 

2. ราคา (Price) หมายถึง ราคาของสินคาและบริการรวมทัง้เงื่อนไขตางๆ ที่เกี่ยวของกับการ

ชําระเงินที่บริษัทกําหนดข้ึน 

สําหรับการวางแผนดานราคา นอกเหนือจากตนทุนในการผลิต การใหบรกิาร และการบรหิาร

แลวก็ตองนึกถึงตนทุน (Cost) ของลกูคาเปนหลกัดวย ธุรกิจตองพยายามลดตนทุนและภาระทีลู่กคา

ตองรบัผิดชอบ ต้ังแตคาใชจายสําหรับผลิตภัณฑบริการ รวมถึงคาใชจายอื่นๆ ที่เกี่ยวของดวยทัง้ดาน

เวลา จิตใจ ความพยายามทางรางกาย และความรูสึกลบตางๆ ที่ลกูคาอาจไดรบัดวย ในการพยายาม

ลดคาใชจายตางๆ ของลูกคาจะกลายมาเปนตนทุนของธุรกิจเอง โดยเฉพาะคาใชจายที่เกิดข้ึนกับกลุม

ลูกคาที่ชอบซื้อของราคาตํ่า ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) 

3. การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง หนาที่ทีเ่กี่ยวของกบัการจําหนายและสนับสนุนการ

กระจายสินคาเพื่อทําใหสินคาและบรกิารมีพรอมสําหรบัการจําหนาย 
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การจัดจําหนายก็ตองพจิารณาถึง ความสะดวกสบาย (Convenience) ในการรับบรกิาร การสง

มอบสูลูกคา สถานที่ และเวลาในการสงมอบ กลาวคือ ลูกคาควรจะเขาถึงไดงายทีสุ่ดเทาทีจ่ะเปนไปได

ในเวลาและสถานที่ที่ลูกคาเกิดความสะดวกที่สุด ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การสื่อสารทางการตลาดสําหรับสินคาและ

บริการ 

การสงเสรมิการตลาดจะชวยกระตุนใหลูกคาทําตามในสิ่งที่เราคาดหวัง ไดแก การรูจักและ

ตระหนักถึงตัวผลิตภัณฑเกิดความตองการใช และตัดสินใจซือ้และซื้อมากข้ึน โดยอาศัยเครือ่งมอืที่

แตกตางกันในการสงเสริมพฤติกรรมของลูกคา ไดแก การโฆษณา การประชาสมัพันธ การสงเสริมการ

ขาย การขายโดยใชพนักงานขาย และการตลาดทางตรงทีม่คุีณสมบัติ ขอดี และขอจํากัดที่แตกตางกัน 

ดังน้ันจึงตองพจิารณาใหเหมาะสมกับความตองการใชงาน ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) 

5. บุคคล (People) หมายถึง บุคคลทกุๆ คนมีสวนรวมในกระบวนการใหบรกิาร ซึ่งรวมถึง

พนักงานของกิจการ ลูกคาทีม่าใชบริการ และลูกคาคนอื่นทีม่าใชบริการดวยจากลักษณะเฉพาะของ

บริการทีเ่รียกวา “Inseparability” พนักงานของกจิการเปนองคประกอบทีส่ําคัญทั้งในการผลิต

บริการและการใหบริการ ในปจจบุันซึง่สถานการณการแขงขันทางธุรกจิรุนแรงข้ึนพนักงานยังเปน

ปจจัยสําคัญที่สรางความแตกตาง (Differentiation) ใหกับธุรกิจโดยการสรางมลูคาเพิ่มใหกบัสินคา 

ซึ่งทําใหเกิดความไดเปรียบในการแขงขัน นอกจากพนักงานของกิจการดังกลาวแลวตัวลูกคาเอง

รวมถึงลกูคาคนอื่นที่มาใชบริการก็จะมีอิทธิพลตอการรบัรูในเรื่องการบรกิารของผูซื้อบริการดวย 

การบริการตองมีความเกี่ยวของโดยตรงทัง้ผูใหและผูรับบริการ คนเปนปจจัยสําคัญทีอ่าจทําให

ลูกคารบัรูถึงคุณภาพหรือเปนผูทําลายคุณภาพได บริษัทตองเตรียมกระบวนการเกี่ยวกบัคนหรือ

บุคลากรเปนสําคัญต้ังแตการสรรหา รับฝกอบรม และกระตุนพนักงาน โดยเฉพาะพนักงานในสวนที่ตอง

ติดตอกบัลกูคาโดยตรง ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) 

6. กระบวนการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนหรือกระบวนการในการใหบริการระเบียบ รวมทัง้

วิธีการทํางานซึง่เกี่ยวของกับการสรางและการนําเสนอบริการใหกบัลกูคา เชน การตัดสินใจในเรื่อง

นโยบายที่เกี่ยวกับลูกคา ฉัตยาพร เสมอใจ (2549) 

กระบวนการ เปนการสรางสรรคและการสงมอบสวนประกอบของผลิตภัณฑโดยอาศัย

กระบวนการที่วางแผนมาเปนอยางดี กลยุทธทีส่ําคัญสําหรบัการบริการคือ เวลาและประสิทธิภาพใน

การบริการ ดังน้ันกระบวนการบรกิารที่ดีจึงควรมีความรวดเร็วและมปีระสิทธิภาพในการสงมอบ 

รวมถึงตองงายตอการปฏิบัติการ เพื่อที่พนักงานจะไดไมเกิดความสับสน ทํางานไดอยางถูกตองและมี

แบบแผนเดียวกัน และงานที่ไดตองมปีระสิทธิภาพ 
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7. หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งแวดลอมที่เกี่ยวกับการใหบรกิาร 

สถานที่ทีลู่กคาและกิจการมปีฏิสัมพันธกัน และองคประกอบที่จบัตองไดตางๆ ซึ่งทําหนาที่ชวย

อํานวยความสะดวกหรอืสื่อสารบรกิาร 

หลักฐานทางกายภาพ เปนองคประกอบของธุรกจิบริการที่ลกูคาสามารถมองเห็นและใชเปน

เกณฑในการพิจารณาและตัดสินใจซือ้บริการได ตัวอยางของสิ่งที่มองเห็นได เชน อาคารสํานักงาน

ของบริษัท ทําเลที่ต้ัง รถยนตของบริษัท การตกแตงสํานักงานของบริษัท เครื่องมือตางๆ ที่ใช 

พนักงาน สัญลักษณของบริษัท สิ่งพมิพทีบ่ริษัทจัดทําหรือเลอืกใช และสิ่งที่มองเห็นไดตางๆ ซึ่งสิ่ง

เหลาน้ีจะสะทอนถึงรปูแบบและคุณภาพของบริษัท ถึงแมบางครั้งสิ่งทีม่ีตัวตนบางอยางอาจไมมีสวน

ชวยใหการบริการมีประสทิธิภาพสูงข้ึนมากนัก แตจะชวยเสริมสรางความมั่นใจใหแกลูกคา และเปน

การสะทอนถึงรสนิยมของลูกคาไปดวย ซึ่งจะเปนสวนประกอบในการพิจารณาตัดสินใจ ฉัตยาพร 

เสมอใจ (2549) 

 

4.แนวความคิดและทฤษฎีดานกระบวนการทํางาน 

ท่ีมาของวงจร PDCA 

จากประสบการณในการใหคําปรกึษาดานคุณภาพในอุตสาหกรรมของญี่ปุน Dr. William 

Edwards Deming ไดพัฒนาวงจร PDCA ข้ึนมาจากแนวคิดของ Dr. W.A. Shewhart นักควบคุม

กระบวนการเชิงสถิติที่ Bell Laboratories ในสหรฐัอเมริกาที่ไดนําเสนอในหนังสือ Statistical 

Method from the Viewpoint of Quality Control (1930) ในระยะแรกรูจกัวงจร PDCA ในนาม 

Shewhart Cycle จากน้ัน Dr. William Edwards Deming ไดนํามาพัฒนาปรบัใชในการควบคุม

คุณภาพในวงการอุตสาหกรรมของญี่ปุนจึงมีช่ือเรียกวา Deming Cycle สมาคมสงเสริมเทคโนโลยี

ไทย-ญี่ปุน (2552) โดย Dr. William Edwards Deming มีความเช่ือวา คุณภาพสามารถปรับปรงุได

จึงเปนแนวคิดของการพัฒนาคุณภาพงานข้ันพื้นฐานเปนการกําหนดข้ันตอนการทํางาน เพื่อสราง

ระบบการผลิตใหสินคามีคุณภาพดี การใหการบริการที่ดี หรอืทําใหกระบวนการทํางานเปนไปอยางมี

ระบบโดยใชไดกับทุกๆ สาขาวิชาชีพ แมกระทั่งการดําเนินชีวิตประจําวันของมนุษย 

เริ่มแรกวงจร PDCA เนนถึงความสัมพันธของ 4 ฝายในการดําเนินธุรกิจ เพื่อใหไดมาซึ่งคุณภาพ

และความพึงพอใจของลูกคา ไดแก ฝายออกแบบ ฝายผลิต ฝายขาย และฝายยวิจัย ความสมัพันธทั้ง 

4 ฝายจะตองดําเนินตอไปอยางตอเน่ือง เพื่อยกระดับคุณภาพสินคาตามความตองการของลูกคาที่

เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา โดยใหถือวาคุณภาพตองมากอนสิ่งใด ศุภชัย อาชีวะระงับโรค (2547) 

ตอมาแนวคิดเกี่ยวกับ Deming Cycle ไดถูกดัดแปลงใหเขากับวงจรการบริหารงาน คือ ข้ันตอนการ

วางแผน (Plan) ข้ันตอนการตรวจสอบ (Check) และข้ันตอนการปรับปรงุแกไข (Act) ซึ่ง โนริอะคิ 
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คะโน ไดกลาวถึงวัฏจักรคุณภาพของ Dr. William Edwards Deming วา “PDCA ก็คือ วัฏจักรการ

บรหิาร” พิชญณัฏฐา งามมีศร ี(2552)  

ตอมาไดมีการปรบัปรุงแนวคิด Deming Cycle โดยเพิม่การสื่อสารทั้วทัง้หนวยงาน โดยผูบริหาร

ยังคงกําหนดแผนการดําเนินงาน แตสื่อสารผานหัวหนางานในแตละระดับช้ันของเปาหมายที่กําหนด

ไวตามความเหมาะสมและเปนไปได นอกจากน้ี Dr. William Edwards Deming ไดเสรมิปรัชญาการ

บรหิารคุณภาพโดยรวม (Total Quality Management) จํานวน 14 ขอ (Deming’s 14 Points) 

เพื่อประกอบกบัการใช Deming Cycle ทรายคํา เอมอร (2553) อันไดแก 

1. สรางปณิธานที่มุงมั่นในการปรบัปรุงคุณภาพของสินคาหรือบริการ (Create constancy of 

purpose towards improvement) 

2. ยอมรับปรัชญาการบรหิารคุณภาพใหมๆ  (Adopt the new philosophy) 

3. ยุติการควบคุมคุณภาพโดยอาศัยการตรวจสอบ (Cease dependence on inspection) 

4. ยุติการดําเนินธุรกจิโดยการตัดสินใจที่ราคาขายเพียงอยางเดียว (End the practice of 

awarding business on price tag alone)  

5. ปรับปรงุระบบการผลิตและระบบการใหบริการอยางตอเน่ือง (Improve constantly and 

forever) 

6. ทําการฝกอบรมทกัษะอยางสม่ําเสมอ (Institute training on the job)  

7. สรางภาวะผูนําใหเกิดข้ึน (Institute leadership) 

8. กําจัดความกลัวใหหมดไป (Drive out fear) 

9. ทําลายสิง่ที่กีดขวางความรมมือระหวางหนวยงานตางๆ (Break down barriers between 

departments) 

10. ยกเลิกคําขวัญ คติพจน และเปาหมายที่ต้ังตามอําเภอใจ (Eliminate slogans) 

11. ยกเลิกการกําหนดจํานวนโควตาที่เปนตัวเลข (Eliminate numerical quotas) 

12. ยกเลิกสิ่งกีดขวางความภาคภูมิใจของพนักงาน (Remove barriers that rob the hourly 

worker of his right to pride of workmanship) 

13. การศึกษาและการเจริญเติบโต (Institute education and self-improvement) 

14. ลงมือปฏิบัติเพือ่ใหบรรลผุลสําเร็จในการเปลี่ยนแปลง (The transformation is 

everyone’s job) 

ปรัชญา PDCA กับความสอดคลองกับปรัชญาแบบ Positivism 

Dr. William Edwards Deming เสนอวาคุณภาพจะชวยปรับปรุงคุณภาพของผลผลิต และ

ความสามารถในการแขงขัน คุณภาพจะทําใหองคกรอยูรอดในระยะยาว และ Dr. William Edwards 

Deming สนับสนุนการวัดคุณภาพโดยใชวิธีสถิติวัดผลผลิตโดยตรง เปาหมายการปรับปรงุคุณภาพใน
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ทัศนะของ Dr. William Edwards Deming คือ การลดความแปรปรวนของกระบวนการผลิต เรอืงวิทย 

เกษสุวรรณ (2550) นอกจากน้ี ฮิโตชิ คูเม พิชญณัฏฐา งามมีศร ี(2552) กลาวถึงจุดมุงหมายที่แทจรงิ

ของ PDCA ซึ่งเปนกจิกรรมพื้นฐานในการบรหิารคุณภาพน้ัน ไมใชเพียงแคการปรับแกผลลัพธที่

เบี่ยงเบนจากเกณฑมาตรฐานใหกลับมาอยูในเกณฑมาตรฐานที่ตองการเทาน้ัน แตเพือ่ใหเกิดการ

ปรับปรงุดวยการปองกันไมใหเกิดของเสียซ้ําซอนพรอมยกระดับมาตรฐานใหสงูข้ึนในแตละรอบของ 

PDCA อยางตอเน่ืองและเปนระบบ 

แนวคิดทฤษฎีวงลอเดมมิ่ ง  

วงลอมเดมมิง่พันฒนาข้ึนโดย ดร.ชิวฮารท นักวิทยาศาสตรชาวอเมริกัน ตอมา ดร.เดมมิ่ง ได

นําไปเผยแพรทีป่ระเทศญีปุ่นจนประสบความสําเรจ็เปนที่รูจกักันอยางแพรหลาย โดยมีกจิกรรม 4 

ข้ันตอน คือ PDCA (Plan, Do, Check, Act) เปนกิจกรรมพื้นฐานในการพฒันาประสทิธิภาพและ

คุณภาพของการดําเนินงาน 

วีรพงษ เฉลมิจริะรัตน (2547) กลาววา วงลอเดมมิง่ หรอืวงลอ PDCA คือ วิธีการที่เปนข้ันตอน

ในการทํางานใหงานสําเร็จอยางถูกตองอยางมปีระสิทธิภาพและเช่ือถือได ซึ่งประกอบดวย การ

วางแผน (Plan) การนําแผนไปสูการปฏิบัติ (Do) การตรวจสอบผลการปฏิบัติงาน (Check) และการ

ปฏิบัติการแกไขปญหาที่ทําใหงานไมบรรลุเปาหมายตามแผนที่วางไว (Act) ดังน้ันการหมุนวงลอเดม

มิ่ง (PDCA) อยางตอเน่ืองจงึเปนสิง่สําคัญที่ทําใหการบรหิารงานบรรลเุปาหมายที่ต้ังไวอยางมี

ประสิทธิภาพ 

อุทัย บุญประเสริฐ (2545) ไดเสนอวาวงจร PDCA หรือวงจรเดมมิ่ง คือ แนวคิดในการแกปญหา 

(Problem Solving) และการพฒันากระบวนการ (Process Improvement) อยางตอเน่ือง ซึง่

นําเสนอโดย ดร.เดมมิ่ง และถือวาเปนแนวคิดพื้นฐานของวิธีการตางๆ ทีม่ีอยูในปจจบุัน กระบวนการ

แกไขปญหาประกอบดวย 

1. Plan คือ การวางแผน จะครอบคลมุในเรื่องการกําหนดวัตถุประสงค เปาหมาย วิธีการแกไข 

และจัดทําแผนดําเนินงาน ในบรรดาองคประกอบทัง้ 4 ของวงจร PDCA น้ัน ข้ันตอนการวางแผนเปน

เรื่องสําคัญที่สุด แตไมไดหมายความวา ไมวาการดําเนินการในข้ันตอนที่เหลือจะเปนอยางไร ขอให

การวางแผนถูกตองก็พอ แตเน่ืองจากทุกสิ่งทุกอยางตองอาศัยแผน ดังน้ันถาแผนไมดีเสียแลว งานอื่น

ก็ไมดีดวย ซึ่งถาแผนเดิมมีการวางแผนอยางดี การแกไขก็มนีอยและกจิกรรมตางๆ กส็ามารถดําเนิน

ไดอยางมีประสทิธิภาพมากกวา ในการจัดทําแผนจําเปนจะตองมีการระบุขอจํากัดของทรัพยากรที่มี

และผลทีม่ีตอแผน เชน ทรพัยากรมนุษย วัตถุดิบ และเงินทนุ ระยะเวลา ทีเ่กี่ยวของ และพจิารณาหา

วิธีการที่เปนไปไดภายใตขอจํากัดดังกลาว ถาเปนไปไดควรตรวจสอบความเปนไปไดในการผอนคลาย

ขอจํากัดดังกลาวดวย ควรมีการพจิารณาขอเสนอตางๆ กอนที่จะกําหนดเลือกใชขอเสนอที่ดีที่สุดให
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เปนแผนปฏิบัติการ ในแผนควรกําหนดวิธีการตางๆ ที่ใชเพือ่การตรวจสอบวาแผนดังกลาวมีการ

วางแผนที่ดี และมกีารปฏิบัติตามแผนอยางถูกตอง 

2. Do คือ การลงมือปฏิบัติ หลงัจากจบจากการวางแผนแลวก็เขาสูข้ันตอนการปฏิบัติงานหรอื

ดําเนินงานข้ันตอนตางๆ ทีเ่สนอไวควรนําไปปฏิบัติเพือ่ใหมัน่ใจวามีการปฏิบัติการตามแผนที่วางไวสิง่

ที่ตองคํานึงถึงในข้ันตอนน้ีคือ 

2.1 สรางความมั่นใจวาผูรบัผิดชอบดําเนินการ ตระหนักถึงวัตถุประสงคและความจําเปนของ

งานอยางถองแท 

2.2 ใหผูรบัผิดชอบรับรูเน้ือหา และดําเนินการตามแผนที่กําหนด 

2.3 ใหมีการศึกษา และฝกอบรม เพื่อดําเนินการตามแผนอยางถูกตอง 

2.4 จัดหาทรพัยากรที่จําเปนตามที่กําหนด และเมือ่ตองการ 

3. Check คือ การตรวจสอบผลการปฏิบัติ เมือ่ทําการตรวจสอบผลการดําเนินงานตามแผน 

เพื่อใหสามารถเขาใจปญหาที่เกิดข้ึน และดําเนินการแกไขจนไดกระบวนการหรือวิธีการปฏิบัติงานที่

สามารถกําหนดเปนมาตรฐาน ควรมีการประเมินสองดานและเปนอสิระซึ่งกันและกัน 

3.1 มีการดําเนินงานตามแผนอยางถูกตองหรือไม 

3.2 เน้ือหาของแผนมสีาระเพียงพอหรือไม 

ถาวัตถุประสงคของงานไมบรรลุน่ันหมายความวาสภาพเงื่อนไขไมเปนไปตามขอ 3.1 หรือ 

ขอ 3.2 หรือทั้งสองขอเปนสิ่งที่จําเปนที่ตองพจิารณาวาอยูในกรณีใด เพราะการแกไขที่ตองการในแต

ละขอจะแตกตางกันอยางสิ้นเชิง 

4. Act คือ การปฏิบัติตามผลการตรวจสอบ หรอืแกไข การปฏิบัติการใดๆ ที่เหมาะสมตาม

ผลลัพธที่ไดจากข้ันตอนการตรวจสอบหากผลลัพทธไมเปนไปตามเปาหมายจะตองทําการปรับปรงุ

แกไข ในกรณีผลลัพทธเปนไปตามเปาหมายที่ต้ังไวใหจัดทําเปนมาตรฐานซึ่งเรียกข้ันตอนน้ีวาการนําไป

ปฏิบัติและกําหนดเปนมาตรฐาน (Action) 

 

5. แนวความคิดและทฤษฎีดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

ศิริวรรณ เสรรีัตนและคณะ (2539) ไดกลาวถึง การศึกษาลกัษณะของผูซื้อทีเ่ปนเปาหมาย ซึ่งจะ

เปนสําหรับนักการตลาด คือ จะไดทราบความตองการและลกัษณะของลูกคา เพือ่ที่จะจัดสวนประสม

ทางการตลาดงายๆ กระตุนและตอบสนองความตองการของการซื้อทีเ่ปนเปาหมายไดอยางถูกตอง 

ลักษณะของผูซื้อจะไดรบัอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคล ปจจัย

ทางจิตวิทยา 
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1. ปจจัยดานวัฒนธรรม วัฒนธรรมเปนตัวกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล ซึง่

ปจจัยดานวัฒนธรรม นักการตลาดตองศึกษาถึงคานิยมในวัฒนธรรม หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของ

บุคคลในสงัคม นอกจากน้ีนักการตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมที่บรสิุทธ์ิ 

วัฒนธรรมกลุมยอยหรือขนบธรรมเนียมและช้ันของสังคม 

2. ปจจัยทางดานสงัคม เปนปจจัยทีเ่กี่ยวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ 

ลักษณะทางสังคมประกอบดวย 

2.1 กลุมอางอิง จะมีอิทธิพลตอบุคคลทางดานการเลือกพฤติกรรมและการดําเนินชีวิตรวมทั้ง

ทัศนคติและแนวความคิดของบุคคล ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท บุคคลรวมอาชีพ 

2.2 ครอบครัว ถือวามีอิทธิพลมากทีสุ่ดตอทัศนคติ ความคิด และคานิยมของบุคคล 

2.3 บทบาทและสถานะ บุคคลจะเกี่ยวของกบัหลายกลุม เชน ครอบครัวกลุมอางอิง องคกร

และสถาบนัตางๆ บุคคลจะมีสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม 

3. ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจไดรับอทิธิพลจากลกัษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก 

อายุ ข้ันตอนของวัฏจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต 

บุคลิกภาพและแนวคิดสวนบุคคล 

4. ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อบุคคลจะไดรบัอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซึง่ถือเปนปจจัย

ภายในตัวของผูบริโภคที่มอีิทธิพลตอพฤติกรรมการซือ้และการใชสินคา ปจจัยภายในประกอบดวย 

4.1 การจูงใจ เปนพลงัสิ่งกระตุนที่อยูภายในตัวบุคคล ซึ่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ 

4.2 การรับรู เปนกระบวนการซึ่งบุคคลไดรับเลือกสรร จัดระเบียบและตีความหมายขอมลู 

เพื่อทีส่รางภาพที่มีความหมาย การเรียนรู หมายถึง การเปลีย่นแปลงในพฤติกรรมและความโนมเอียง

ของพฤติกรรมจากประสบการณทีผ่านมา การเรียนรูเกิดเมือ่บุคคลไดรบัสิง่กระตุนและจะเกิดการ

ตอบสนอง 

4.3 ความเช่ือถือ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกบัสิง่ใดสิง่หน่ึง ซึง่เปนมาจาก

ประสบการณในอดีต 

4.4 ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลทีม่ีตอสิง่ใดสิ่งหน่ึง หรือความโนมเอียงที่

เกิดจากการเรียนรูในการตอบสนองตอสิ่งกระตุนไปในทิศทางที่สม่ําเสมอ 

4.5 บุคลิกภาพ เปนรูปแบบลกัษณะของบุคคลทีจ่ะเปนตัวกาํหนดพฤติกรรมการตอบสนอง

เปนลักษณะดานจิตวิทยาทีม่ีลักษณะแตกตางของบุคคล ซึ่งนําไปสูการตอบสนองที่สม่ําเสมอ และมี

ปฏิกิริยาตอสิ่งกระตุน โดยพยายามที่จะตอบสนองความตองการของเขาใหบรรลผุลสําเรจ็ 

4.6 แนวความคิดของตนเอง คือ ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลทีต่อตนเอง หรือความคิดที่บุคคลมี

ตอบุคคลอื่นมีความคิดเห็นตอตนเองอยางไร 
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Markin (1979) กําหนดรปูแบบของพฤติกรรมผูบริโภคและการตัดสินใจซื้อไวดังน้ี 

1. ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม ประกอบดวย 

1.1 ปจจัยทีเ่กี่ยวของกับคน ประกอบดวย ความเขาใจ ทัศนคติ คานิยม ความเช่ือ ความรับรู

ทางการเรียนรูประสบการณและแรงจูงใจ 

1.2 ปจจัยทีเ่กี่ยวของกับสถานการณแวดลอม การเขาสังคม ชนช้ันทางสังคม อิทธิพลของ

กลุมอางอิงที่เกี่ยวของสัมพันธกับแบบเผชิญหนา (Face to Face Contract) การหลอหลอมทัศนคติ

ความเช่ือตามกัน วัฒนธรรม บุคลิกลักษณะแบบการใชชีวิตคู 

2. พฤติกรรมการตัดสินใจซือ้ กระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค มีลําดับข้ันตอนในการ

ตัดสินใจซือ้ 5 ข้ันตอน ไดแก การตระหนักถึงความตองการ การเสาะแสวหาขาวสาร การประเมิน

ทางเลือก การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมหลงัการซื้อ 

2.1 การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) ผูบริโภคมีความรูสึกถึงความ

แตกตางระหวางสภาวะผูที่บริโภคเปนอยูจริงกบัสภาวะที่ตองการ ซึง่ความตองการอาจถูกกระตุนจาก

ภายใน เชน ความหิวกระหาย หรืออาจถูกกระตุนจากตัวกระตุนภายนอก เชน โฆษณาทําใหเกิดความ

ตองการในสินคาและพฤติกรรมการซื้อ ผูบรโิภครับรูปญหาเมื่อพบวาผลิตภัณฑหรือบริการที่พจิารณา

ซื้ออาจจะแกปญหาความขาดแคลนได 

2.2 การแสวงหาขอมูลขาวสาร (Information Search) การเสาะแสวงหาขอมลูขาวสารของ

ผูบริโภคข้ึนอยูกับแรงผลักดันใหผูบรโิภคซื้อสินคา เชน การระบุแหลงขาวสารใหผูบริโภคไดรบัรู 

ผูบริโภคอาจจะเสาะแสวงหาขาวสารที่เก็บรักษาไวในความทรงจํา เชน ความทรงจําประสบการณ

เกี่ยวกับผลิตภัณฑหรือเสาะแสวงหาขอมลูขาวสารจากภายนอกแหลงบุคคล เชน สมาชิกในครอบครัว 

เพื่อนรวมงาน แหลงโฆษณา แหลงสาธารณะ แหลงประสบการณ 

2.3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) วิธีการที่ผูบริโภคใชขาวสาร

เพื่อใหไดมาซึ่งสินคาหรอืบริการที่เลือกไวเพือ่การพิจารณาการตัดสินใจเปนข้ันสุดทาย 

2.4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ผูบรโิภคจะจัดลําดับความชอบในสินคาหรอื

บริการตางๆ ผูบริโภคมักจะตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการที่ชอบมากที่สุด 

2.5 พฤติกรรมหลกัการซื้อ (Post-purchase Behavior) หลังจากที่มกีารซื้อสินคาหรือ

บริการผูบรโิภคจะเกิดความพอใจหรือไมพอใจและจะกอพฤติกรรมภายหลงัการซื้อข้ึน ความพอใจ

หรือไมพอใจข้ึนอยูกบัความคาดหมายของผูบริโภคกบัการปฏิบัติการของสินคา ถานอยกวาความ

คาดหมายผูบริโภคจะผิดหวัง ถาตรงกบัความคาดหมายผูบรโิภคจะพอใจ ผูบรโิภคจะอิงความ

คาดหมายไวกับขาวสารที่ไดรับจากผูขาย 
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การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

ศิริวรรณ เสรรีัตนและคณะ (2539) การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหาหรอืวิจัย

เกี่ยวกับพฤติกรรมซื้อและการเชาของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรมการ

ใชของผูบริโภค คําตอบที่ไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจดักลยุทธทางการตลาดทีจ่ะสามารถ

ตอบสนองตอความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่ใชเพื่อคนหาลกัษณะพฤติกรรม

ผูบริโภค ซึ่งประกอบดวย 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the Target Market?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง

ตลาดเปาหมาย (Target Market) วาเปนกลุมผูบริโภคกลุมไหน โดยอาจแบงตามเพศ อายุ รายได 

การศึกษา และเขตทีอ่ยูอาศัย เปนตน 

2. ผูบริโภคซือ้อะไร (What does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง

ผลิตภัณฑทีผู่บริโภคตองการซื้อ ซึง่อาจจะแบงเปนสินคาสะดวกซื้อ สินคาเปรียบเทียบซื้อ สนิคา

เจาะจงและสินคาไมแสวงซื้อ 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพือ่ตองการทราบถึง

จุดประสงค เหตุผล หรือปจจัยตางๆ ในการตัดสินใจซื้อ ปจจัยที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

ประกอบดวย ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยเฉพาะบุคคล ปจจัยดานจิตวิทยา 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who Participates in the Buying?) เปนคําถามที่ตองการ

ทราบถึงผูทีม่ีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งอาจเปนบุคคล หนวยงานหรอืสถาบัน

ตางๆ โดยที่บทบาทของผูที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซือ้มีดังน้ี ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

ประกอบดวยผูตัดสินใจซื้อ ผูซือ้ ผูใช 

5. ผูบริโภคซือ้เมือ่ใด (When does the Consumer Buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึงโอกาส

ในการซื้อของผูบริโภค ซึ่งอาจข้ึนอยูกับอัตราการใชหรือการบริโภคสินคา 

6. ผูบริโภคซือ้ที่ไหน (Where does the Consumer Buy?) เพื่อทราบถึงชองทางหรอืแหลงที่

ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา รานคา 

7. ผูบริโภคซือ้อยางไร (How does the Consumer Buy?) เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง

กระบวนการตัดสินใจในการซื้อของผูบริโภคตลอดจนถึงอทิธิพลตางๆ ซึ่งจงูใจใหตัดสินใจซื้อ 

การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 

เมื่อถึงจุดหน่ึงในกระบวนการซื้อ ผูบริโภคจะหยุดคนหาและประเมินทางเลือกเกี่ยวกับตราสนิคา

ตางๆ ในกลุมทางเลอืกทีพ่ิจารณา (Evoked Set) แลวทําการตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) โดย

กระบวนการตัดสินใจซื้อสามารถแบงออกเปน 5 แนวทางดังน้ี 
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1. การตัดสินใจอยางมเีหตุผล (The Rationale Model) เปนการตัดสินใจที่คํานึงถึงประโยชนที่

พึงไดสูงสุด โดยอาจอาศัยเทคนิคทางคณิตศาสตรเปนตัวชวยในการตัดสินใจ เชน ตัวอยางการซื้อ

รถยนต 

2. การตัดสินใจโดยความพึงพอใจ (Satisficing Model) เปนการตัดสินใจเลือกตัวเลือกที่เห็นวา

พอใจไดในระดับหน่ึง โดยพยายามสรางสถานการณการเลือกใหงายทีสุ่ด คือ ลดข้ันตอนและทําใหงาย

เขาวา เริ่มจากการกําหนดเกณฑที่คิดวาตนพอใจ และยอมรบัได จากน้ันก็กําหนดตัวเลือกมา

พอสมควรแลวนําตัวเลือกมาเทียบเคียงกบัเกณฑทีละตัว ซึ่งจากสถานการณเดียวกันน้ี อาจจะตัด

ตัวเลือกเฉพาะย่ีหอที่ตัวเองชอบแลวทําการเปรียบเทียบกันแค 2 ตัวเลือกเทาน้ัน เชน ชอบ Mazda 

และ Chevrolet ก็พิจารณาแค 2 ตัวเลือกน้ีเทาน้ัน แตปรากฏวา Mazda ตองรอรบัรถอกี 6 เดือน 

เน่ืองจากสถานการณนํ้าทวมเลยทําใหตัดสินใจเลอืก Chevrolet เปนตน 

3. การตัดสินใจโดยความช่ืนชอบแอบแฝง (Implicit Favorite Model) เปนการตัดสินใจที่คลาย

แบบ Satisficing แตกตางกันที่ผูตัดสินในแอบมีตัวเลอืกที่ตองการไวในใจต้ังแตเริม่ตนแลว เพียงแต

ตองการหาตัวเลอืกอื่นมายืนยันใหเห็นวา มีการเลือกแลวอยางเปนระบบ ซึ่งเมื่อถึงข้ันสุดทายก็จะ

ตัดสินใจเลือกตัวเลือกที่แอบแฝงอยูน่ันเอง ซึ่งจากสถานการณเดียวกันผูคาแอบเลือก Mazda อยูใน

ใจแตแรก เพราะชอบดีไซนที่ทันสมัยและทรงสปอรต แตหาขอมูลอื่นๆ มาเปรียบเทียบ เพื่อทําใหรูสึก

วามีการตัดสินใจแบบเปนระบบ เปนตน 

4. การตัดสินใจโดยไมมีเหตุผล (Intuitive Model) เปนการตัดสินใจที่อาศัยความรูสึกสวนบุคคล 

โดยไมมีเหตุผลมาอธิบายผูตัดสินใจรูแตเพียงวา ตองเลือกตัวเลือกน้ี โดยไมสามารถอธิบายไดสาเปน

เพราะเหตุใด อาจเปนเรือ่งของประสบการณหรือความสามารถสวนตัว เชน หัวหนาสั่งให น.ส.ไก ซื้อ

ของที่ระลึกใหลกูคาตางประเทศที่จะมอบใหในบายน้ี น.ส.ไก เลยตัดสินใจซื้อ “ผาไหมไทย” ซึ่งมา

จากประสบการณของ น.ส.ไก ที่สวนตัวเปนที่รกัสวยรกังาม ทําใหไมตองคิดอะไรมาก แตถา น.ส.ไก 

เปนคนชอบทานอาหารก็อาจจะซื้อเปน “ขนมไทย” ใหแทนก็ได 

5. การตัดสินใจแบบตกกระไดพลอยโจน (Escalation of Commitment) 

ปจจัยในกระบวนการตัดสินใจซื้อ/เชา 

ปจจัยในกระบวนการตัดสินใจซื้อ/เชา ประกอบดวย สถานการณในขณะที่ซื้อ/เชาสินคา ลักษณะ

ของสินคา ลักษณะของผูบริโภค และลักษณะการจําหนาย 

1. สถานการณในขณะที่ซื้อ/เชาสินคา สถานการณในขณะทีซ่ื้อสินคา ผูบริโภคบางคนซื้อสินคา

โดยไมไดต้ังใจซื้อ บางคนซื้อของเพราะเกรงใจคนขาย ในขณะที่บางคนซื้อตามเพื่อน สุภาพ ฉัตราภรณ 

(2535) ไดอางถึง Hoyt ในการบรรยายวิชาการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค “คนเราไมมีอสิระในการ

บริโภคเสมอไป” ซึ่ง เสาวพร เมืองแกว (2535) ไดบรรยายในวิชาเดียวกันวา “แปดในสิบของผูบรโิภค

ซื้อของโดยไมไดต้ังใจ” ละเมียด กรยุทธพิพฒัน (2535) ไดอธิบายไวในหนังสือสุขภาพผูบริโภควา 
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“อยาตัดสินใจรวดเร็วเวลาซื้อของ ซื้อเพราะความจําเปนไมใชซื้อเพราะความอยากให” ควรใหเวลาใน

การตัดสินใจกับตัวเองบาง การใชเวลาในการคิดจะทําใหการจายเงินคุมคาทีจ่ะเสียไป การอานฉลาก

ตอรองราคาก็จะเปนการประหยัดอีกวิธีหน่ึง กุลศิริ ศิริวัฒน (2531) ไดศึกษาปจจัยที่มผีลตอพฤติกรรม

การซื้อดอกไมของผูบริโภคในกรงุเทพมหานคร พบวา การตัดสินใจซือ้ดอกไม ผูบริโภคตัดสินใจซื้อ

ดวยตนเองรอยละ 90.43 ใหหนารานจําหนายเปนผูตัดสินใจ เชน การสั่งใหรานจัดดอกไมทางโทรศัพท 

รอยละ 0.96 ใหเพื่อนหรือผูใกลชิดเปนผูตัดสินใจรอยละ 7.89 และแลวแตโอกาสรอยละ 0.72 

2. ลักษณะสินคา ผูบริโภคบางคนที่มีความผกูพันกับสินคาเปนการตัดโอกาสของตัวเองที่จะได

ทดลองใชผลิตภัณฑใหมๆ แตสิ่งที่ผูบรโิภคทุกคนตองการเหมือนกัน คือ การไดรับบรโิภคสินคาที่มี

คุณภาพ เช่ือถือไดมีมาตรฐานและราคายุติธรรม สปุยะ ตันศรีสวัสด์ิ (2535) และนิตยา จันโทภาสกร 

(2535) ไดศึกษาความคิดเห็นของประชาชนในกรงุเทพมหานครและเขตปรมิณฑลเกี่ยวกับผลการ

ปฏิบัติงานของสํานักงานคณะกรรมการคุมครองผูบรโิภค พบวา ความตองการของประชาชนเกี่ยวกบั

ขอมูลดานสินคาและบริการมีดังน้ี ตองการความปลอดภัยในการเลือกสินคารอยละ 30.9 ราคาสินคา

ที่ยุติธรรมรอยละ 30.1 รายช่ือสินคาที่ไมไดมาตรฐานรอยละ 17.0 เปรียบเทียบกับราคาสินคารอยละ 

13.5 แหลงผลิตทีเ่ช่ือไดรอยละ 8.5 จากงานวิจัยของ นิตยา จันโทภาสกร (2535) ไดศึกษาความ

คิดเห็นของขาราชการเกี่ยวกับเกณฑในการตัดสินใจซื้อสินคาของขาราชการ พบวา ขาราชการจะ

พิจารณาคุณภาพปรมิาณรอยละ 60 ฉลากสินคารอยละ 21 ราคารอยละ 14.2 ลดแลกแจกแถมรอย

ละ 3.6 การโฆษณารอยละ 1.2 สมจิตร ลวนจําเรญิ (2530) ไดอธิบายไวในหนังสือพฤติกรรมผูบริโภค 

อางถึงการสํารวจทัศนคติ ความคิดเห็นและความรูสกึของสตรีอเมริกาในเรือ่ง ความงาน แฟช่ันและ

เสือ้ผา โดย Mulridie แหงภาควิชาคหกรรมศาสตร New York University ซึ่งสอนวิชา Business 

Merchandising และเปนผูเช่ียวชาญดาน Social Psychology of Fashion รอยละ 68 ของ

ผูบริโภคจะซือ้สินคาทีม่ีคุณภาพดี นิตยา จันโทภาสกร (2535) เกี่ยวกับความคิดเห็นของขาราชการ

เกี่ยวกับความสําคัญของฉลากสินคาตอความตองการซื้อสินคา พบวา ฉลากของสินคาชวยในการ

ตัดสินใจเลือกสินคารอยละ 47.6 ทําใหทราบรายละเอียดทีจ่ําเปนเกี่ยวกับสินคารอยละ 39.3 ปองกัน

ความเสียหายในการบริโภคสินคาไดรอยละ 11.9 ฉลากไมมีความสําคัญถาผูบริโภคอานหนังสอืไมออก

รอยละ 1.2 และจากงานวิจยัเรื่องเดียวกันน้ี พบวาขาราชการจะดูฉลากสนิคากอนตัดสนิใจซื้อสินคารอย

ละ 96.6 ไมเคยดูรอยละ 3.4 

3. ลักษณะของผูบรโิภค ไดแก อายุ สายงาน รายได การศึกษา ไดรับอิทธิพลดานสังคมประกอบ

กันเปนทัศนคติ รสนิยมของผูบริโภคอันจะสงผลดานจิตใจของผูบริโภคจะทําใหพฤติกรรมการซื้อ

แตกตางกันออกไป เชน ความแตกตางกันดานอายุ คนหนุมสาวจะคํานึงถึงความสวยงาม งาย สะดวก 

คนที่มีครอบครัวจะคํานึงถึงประโยชนใชสอย ความคงทน เรยีบงาย กิ่งพร ทองใบ (2527) ทัศนคติ 

คานิยม เปลี่ยนแปลงไดหากมกีารศึกษาสูงข้ึน รายไดก็สงูตาม นอกจากน้ีเพศก็ทําใหผูบริโภคมีความ
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สนใจแตกตางกันดวย เสาวพร เมืองแกว (2535) ไดบรรยายไวในวิชาการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค

วา “วัยรุนชายอเมริกันมากกวารอยละ 40 ชอบซื้อเสื้อผา และวัยรุนหญิงซื้อเครื่องสําอางใชประมาณ

หน่ึงในสามสวนของผลิตภัณฑเครื่องสําอาง” 

4. ลักษณะการจําหนาย ไดแก สถานที่จําหนาย การกําหนดราคาสินคา การสงเสริมการขาย 

ผูบริโภคสวนมากตองการความสะดวกรวดเร็ว ธุรกิจจํานวนมากที่ประสบความสําเรจ็จากการมีทําเล

ที่ต้ังดี เหมาะสม สะดวก หางาย มทีี่จอดรถ ใกละรถประจําทาง จัดสินคาหมวดหมูสะดวกตอการ

เลือกซื้อ ตกแตงรานใหดูโดดเดนเพื่อสรางแรงจงูใจใหกับลูกคา การกําหนดราคาสินคาตองดูความ

ตองการของผูบรโิภคกลุมเปาหมายราคาทีก่ําหนดตองเปนทีย่อมรบัของผูบริโภค การกําหนดราคามี

หลายระดับเพื่อครอบคลุมผูบรโิภคที่มีรายไดตางกัน ผูบริโภคจะไดรับประโยชนทั้งทางกาย จิตใจ ดาน

การใชสอยนักลงทุนจะคํานึงถึงผลตอบแทนที่ไดรบัจากการลงทุน ธงชัย สันติวงษ (2527) การสงเสรมิ

การขายมีวัตถุประสงค เพื่อเพิม่ยอดขายเปนนโยบายที่ดีและจะมีสวนชวยใหลูกคามาใชบริการเพิ่มข้ึน 

สุปยะ ตันศรีสวัสด์ิ (2535) ซึ่งการสงเสรมิการจําหนายจะกระทําโดยผานสื่อทางวิทยุ โทรทัศน 

หนังสือพิมพ เพื่อเปนการเตือนความจําและจูงใจผูบริโภคใหสนใจซือ้สินคาปริมาณมากข้ึน เทคนิคที่

ใชกระตุนลูกคา ไดแก การลดราคา แจกหรือแถม การสะสมคูปอง รวบรวมใบเสร็จเพื่อรวมสวนลดจัด

รายการนาทีทอง กอเกียรติ วิริยะกิจพฒันา (2527) ไดศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอผลิตภัณฑ

แชมพูสระผมในเขตกรงุเทพมหานคร สรุปหลักเกณฑการต้ังราคาสินคาจากการสัมภาษณผูบริหาร

การตลาดของบริษัทตางๆ ดังน้ี 

• ปจจัยสําคัญตลาดของสินคาอยูที่ไหน จะเจาะสวนไหนของตลาด ตองการสวนแบงตลาด

เทาใด คาดคะเนจํานวนกลุมลกูคาที่เปนเปาหมาย 

• คํานึงถึงตนทุนการผลิต เชน คาแรง ราคาของวัตถุดิบในการประกอบ ราคาคาบรรจุหบีหอ 

ตนทุนการดําเนินงาน เชน เงินเดือน พนักงาน คาใชจายดานโฆษณา และการสงเสรมิการจําหนาย 

คาใชจายดานบรหิาร กําไรที่คาดหวัง ทัง้น้ีข้ึนอยูกับนโยบายทางการตลาดของแตละบริษัทซึง่แตกตางกัน 

• ศึกษาเปรียบเทียบคุณภาพ ปริมาณและราคาสินคาที่อยูในตลาดระดับเดียวกันหรืออยูใน

เกรดเดียวกัน ตลอดจนภาพพจนของบริษัทในสายตาของผูบริโภค 

ปจจัยในกระบวนการตัดสินใจซื้อเครื่องปรบัอากาศของประชาชนในจังหวัดสุพรรณบรุี มีดังน้ี 

สถานการณซือ้สินคา ลักษณะสินคา ลักษณะของผูบริโภค ลกัษณะการจําหนาย ซึ่งปจจัยเหลาน้ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเครื่องปรับอากาศทั้งสิ้น โดยคํานึงถึงคุณภาพ ย่ีหอ ความทนทาน ความ

ประหยัด พลงังานไฟฟา ลักษณะการจําหนายเปนแบบตัวแทนจําหนายขายตรง มีสถานที่จําหนายที่

สะอาด ทําเลที่ต้ังเหมาะสม มีทีจ่อดรถ ตกแตงรานใหดูโดดเดน เพื่อสรางแรงจงูใจใหกับลูกคาใหเกิด

การตัดสินใจซื้อ 

ทฤษฎีวาดวยอุปสงคของผูบริโภค (Theory of Consumer Demand) 
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จากอุปสงค โดยอาศัยหลักการของทฤษฎีวาดวยอุปสงค (Law of Demand) จะเห็นไดวา อุปสงค 

(Demand) ที่แทจรงิหมายถึง อปุสงคที่มปีระสิทธิผล (Effective Demand) คือ อุปสงคที่มกีารซือ้ขาย

เกิดข้ึนแลว ดังน้ันอุปสงคจึงหมายถึง ปริมาณการเสนอซื้อสนิคาหรือบริการชนิดใดชนิดหน่ึง ซึ่ง

จะตองประกอบดวยองคประกอบ 3 ประการ คือ ตองมีความปรารถนาอยากจะได (Desirable) มี

ความสามารถที่จะซื้อหามาใหได (Ability to pay) และมีความเต็มใจหรือพอใจที่ไดสินคาน้ันมาบริโภค 

(Willingness to buy) จะเห็นไดวาความตองการ (Wants) หรือความปรารถนาอยากได (Desirable) 

สินคาหรอืบริการจึงเปนเพียงสวนหน่ึงของอปุสงคเทาน้ัน สวนอุปสงคที่ขาดองคประกอบประการที่ 2 

หรือประการที่ 3 เราจะเรียกวา อุปสงคที่จะเปนไปได (Potential Demand) และอุปสงคที่ใชในการวิจัย

น้ีจะหมายถึง อุปสงคทีจ่ะเปนไปไดเทาน้ัน (Potential Demand) เดช กาญจนานางกูร (2539) 

ปจจัยกําหนดอุปสงค (Determinants of Demand) การวิเคราะหเกี่ยวกับอปุสงคจะเปนการ วิเคา

ระหทีเ่นนเฉพาะสนิคาและบรกิารข้ันสุดทาย เพือ่การบริโภคทาน้ัน โดยที่ผูบรโิภคตางกม็ุงหวังทีจ่ะ

ไดรบัความพอใจสงูสดุ (Maximum Utility) ทั้งน้ีเพื่อลดความสบัสนทีอ่าจจะเกิดข้ึนในการวิเคราะห 

กลาวคือปริมาณซือ้สําหรบัสินคาชนิดใดชนิดหน่ึงจะมีมากหรอืนอยเพียงใดน้ัน ไมไดข้ึนอยูกบัราคาของ

สินคาน้ันเพียงอยางเดียวเทาน้ัน หากแตยังตองข้ึนอยูกบัปจจยัอื่นๆ อกีหลายอยางประกอบกนัดวย 

สําหรบัทฤษฎีของอปุสงคที่มุงจะอธิบายถึงพฤติกรรมการเลอืกซือ้สนิคาและบรกิารของผูบรโิภค ทัง้น้ี

จะตองข้ึนอยูกบัปจจัยตางๆ ในระบบเศรษฐกจิ เน่ืองจากปรมิาณซื้อสินคาและบรกิารจะมเีปนจํานวน

มากหรอืนอยเพียงใดตางก็ไมไดข้ึนอยูกบัระดับราคาของสนิคาชนิดน้ันเพยีงอยางเดียว แตใน

ขณะเดียวกันปริมาณซือ้สนิคาและบรกิารของผูบรโิภคยังตองข้ึนอยูกบัปจจัยตางๆ อกีหลายอยาง

ประกอบกัน แสงจันทร ศรีประสริฐ (2530)  

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตออุปสงค 

ปจจัยหรือตัวแปรอสิระที่มีอทิธิพลตอปรมิาณการเสนอซือ้สนิคา (อุปสงค) ในทิศทางและปรมิาณที่

แตกตางกันแลวแตลกัษณะความสัมพันธของตัวแปรอสิระทีจ่ะตองมีตอตัวแปรตามตัวแปรอสิระ

ดังกลาว นราทิพย ชุติวงศ (2540) ไดแก 

1. ราคาสนิคา (Price) จากการศึกษาทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคพบวา ผูบริโภคจะยินดีจายเงนิซือ้

สินคาและบริการตอหนวยในราคาทีไ่มเกนิกวามลูคาความพอใจหรอือรรถประโยชนทีเ่ขารบัจากสนิคา

หนวยน้ัน (Marginal Utility) และเมื่อผูบรโิภคไดรบัสนิคาชนิดใดชนิดหน่ึงเพิม่ข้ึนเรื่อยๆ แตละหนวย

ของสนิคาที่ไดเพิม่ข้ึนจะทาํใหความพอใจทีล่ดลงตามลําดับตามกฎการลดลงของอรรถประโยชนหนวย

สุดทาย (Law of Diminishing Marginal Utility) ดังน้ันผูบริโภคจะซือ้สินคาเพิม่ข้ึนก็ตอเมือ่ราคาได

ลดลงเพยีงพอทีจ่ะคุมกับมลูคาของความพอใจทีล่ดลงตามลําดับน้ัน น่ันหมายถึงวากําหนดใหสิ่งอื่นๆ 

คงที่ (Ceteris Paribus) ปรมิาณเสนอซื้อสินคาและราคาสินคาจะมีความสมัพันธในเชิงปฏิภาคสวน

กลับเปนไปตามกฎของอปุสงค (Law Demand) 
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2. การโฆษณาและความพยายามทีจ่ะสงเสริมการขายอื่นๆ (Advertising and Promotional 

Efforts) ความพยายามทีจ่ะสงเสรมิการขายไมวาจะโดยการโฆษณาหรือวิธีการอื่นใดก็ตามตางมี

จุดมุงหมายทีจ่ะเปลี่ยนแปลงแบบแผนและรสนิยมในการจบัจายใชสอยของผูบรโิภค 

3. คุณภาพและรปูแบบสินคา (Product Quality and Design) คุณภาพของสนิคาอาจเปนที่

ปรากฏอยูในตัวสินคา หรอือาจอยูในรปูของสิ่งอื่นที่ติดตามมากบัตัวสนิคา เปนตนวาบรกิารหลงัการ

ขาย การรับประกนัคุณภาพ และการติดตามเอาใจใสลกูคา สนิคาที่มีคุณภาพสงูและไดรบัการออกแบบ

มาอยางดียอมเปนทีค่าดหมายไดวาจะไดรบัความนิยมจากลกูคามากกวาสินคาประเภทเดียวกนัที่ขาย

ในราคาที่ไมแตกตางกนัมากนัก แตมีรปูแบบและคุณภาพทีเ่ปนรองกวา และมกัเปนทีพ่บวา การ

โฆษณาและการสงเสรมิการขายอาจมอีิทธิพลตอการมองภาพลกัษณของสนิคาจากลกูคาไดเชนกัน 

4. ชองทางการจําหนาย สถานทีจ่ําหนายสนิคา ( Distribution outlets and Places )ย่ิงหนวย

ธุรกจิมีชองทาง และสถานที่จําหนายสินคาทีส่ามารถอํานวยความสะดวกใหกบัลูกคาไดมากเพียงใด 

โอกาสในการทาํยอดขายใหเพิม่สงูข้ึนยอมมมีากข้ึนเพยีงน้ัน ผูบรกิารทีเ่ฉลยีวฉลาดจะตองมสีายตาไกล

ที่จะรูถึงอทิธิพลของปจจัยขอน้ี และเลอืกวิธีทางทีเ่หมาะสมเพื่อเพิม่ยอดขายใหกบัตน 

5. รายไดของผูบรโิภค (Consumer Incomes) ความสมัพนัธระหวางรายไดของผูบริโภคกบั

ปรมิาณการเสนอซือ้สนิคาอาจเปนความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน (มีคาเปนบวก) หรอือาจเปน

ความสมัพันธในทิศทางตรงกันขาม (มีคาเปนลบ) ก็ไดข้ึนอยูกับระดับรายไดของผูบรโิภค และชนิดของ

สินคาน้ันๆ 

6. รสนิยม และแผนความพอใจของผูบรโิภค (Consumer Tastes and Preference) รสนิยมและ

แผนความพอใจของผูบรโิภคแปรเปลี่ยนไปไดตลอดเวลา และไมจําเปนตองเปนไปในทิศทางเดียวกัน 

ถาจากการสํารวจช้ีใหเห็นวาสนิคาของหนวยธุรกจิเปนที่ยอมรับโดยทั่วไป หรือความพอใจที่ผูบริโภคมี

ตอสนิคาของหนวยธุรกจิข้ึนเรือ่ยๆ มลูคาของดัชนีทีก่ลาวถึงก็จะเพิม่ข้ึน 

7. การคาดคะเนของผูบริโภค (Consumer Expectation) การคาดคะเนของผูบรโิภคเกีย่วกบั

ราคาสนิคาชนิดน้ันๆ ในอนาคต ราคาสินคาชนิดอืน่ๆที่ใชประกอบกนั หรอืใชแทนกนัไดกบัสินคาของ

หนวยธุรกจิในอนาคต การคาดคะเนเหตุการณในอนาคตที่มผีลตอปรมิาณเสนอซื้อในปจจุบนั ตัวอยาง

ที่เห็นไดชัดเจนอีกตัวอยางหน่ึงก็คือ สนิคาทีผู่บรโิภคคาดวาจะลาสมัยอยางรวดเร็ว อาทิ เครือ่ง

คอมพิวเตอร ผูบรโิภคมักจะชะลอการซื้อในปจจุบนัเพือ่รอซือ้รุนใหมทีท่ันสมัยกวาในอนาคต 

8. ปจจัยอื่นๆ (Other Factors) นอกเหนือจากปจจัยตางๆ ที่เราไดกลาวถึงมาขางตนยังมีปจจัย

อื่นๆ อีกมากทีอ่าจมีอทิธิพลตอปรมิาณเสนอซื้อสินคาชนิดหน่ึงๆ เปนตัวแปรทีห่นวยธุรกจิไมสามารถ

ควบคุมได แตกม็ีตัวแปรทีห่นวยธุรกจิอาจมีอทิธิพลอยูบาง เปนตนวา รสนิยมและแผนความพอใจของ

ผูบรโิภค พฤติกรรมของผูขายสินคาทีเ่หมอืนกนัหรอืประกอบกนักบัสนิคาของตนหรือนโยบายของ

รัฐบาล 
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6. ผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ศักด์ิทวี จิตไพศาลวัฒนา (2554) ศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยการตัดสินใจเชาอพารตเมนตในเขตพุทธ

มณฑลสาย 4 จังหวัดนครปฐม มีเน้ือหาเกี่ยวกับการรับรูและพฤติกรรมของผูบริโภคที่เปนข้ันตอนการ

รับรูจนนําไปสูการตัดสินใจซื้อ ที่มาจากการรบัรูถึงบรรยากาศและสถานที่ตางๆโดยรอบ ผลของ

งานวิจัย กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับทําเลที่ต้ังของอพารเมนตเปนหลกั และปจจัยดาน

คุณลักษณะสวนบุคคลที่ตางกันจะสงผลตอการเลือกเชาอพารตเมนตอกีดวย 

ไกรยศ พรหมชาติ (2553) ศึกษาเกี่ยวกับ แนวทางการบรหิารจัดการ การออกแบบพื้นที่และ

รูปแบบรานคาของตลาดสดชุมชนกรุงเทพมหานคร ไดศึกษาถึงทฤษฎีบรรยากาศราน ที่เปนหน่ึงใน

ปจจัยที่สําคัญในการตัดสินใจเลือกใชบรกิาร จากการตกแตงและออกแบบ ทุกจุดภายในบรเิวณราน 

ผลของงานวิจัยกลาวไววา ปจจัยทีจ่ะทําใหตลาดสดประสบความสําเรจ็ ไดแก ดานสถานที่ และการ

ออกแบบ ดานสินคา ดานการเพิม่คุณคา ดานบุคลากร ดานการสือ่สารกับลูกคา ตามลําดับ 

วีรวิชญ เลิศไทยตระกลู (2555) บทความ ปรัชญา วงจร PDCA พูดถึงการนําทฤษฎีของ

กระบวนการการทํางานไปปรบัใชในธุรกิจอยางลึกซึง้ และอธิบายแตกออกไปถึงการนําไปใชใหเกิด

เปนการพัฒนาไมรูจบขององคกร 

ละอองทราย โกมลมาลย (2556) ศึกษาเกี่ยวกับ ปจจัยทีม่ีอทิธิพลเชิงบวกตอความพึงพอใจของ

ลูกคาผูใชบริการสปาในเขตคลองสาน จงัหวัดกรุงเทพมหานคร พูดถึงลําดับของการรับรูไปสูความพึง

พอใจในการใชบริการสปา และพูดถึงบรรยากาศรานและการบริการของพนักงาน ที่เปนตัวสงผล

โดยตรงตอความพงึพอใจของลกูคาสปาในเขตกรงุเทพ ผลของงานวิจัยกลาวไววา ปจจัยศูนยกลางใน

การดําเนินชีวิต ปจจัยบรรยากาศรานเปนสิ่งกระตุน และปจจัยการรับรูดานราคาสงผลตอความพงึ

พอใจของลูกคาถึงรอยละ68.7 

จันทิมา จตุพรเสถียรกุล (2554) ศึกษาเกี่ยวกับ บุคลิกการเปนผูประกอบการ ภูมิความรูความ

ชํานาญ กลยุทธในการดําเนินธุรกิจและความสําเรจ็ในการประกอบธุรกจิของผูประกอบการรานขาย

ยาคุณภาพในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล  

ณัฐวุฒิ วิเศษ (2552) ศึกษาเกี่ยวกับคุณลักษณะและความต้ังใจทีจ่ะเปนผูประกอบการของ

นักศึกษา สาขาการเปนผูประกอบการ ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลของงานวิจัยกลาววา ภูมิหลังอาชีพ

ของบิดา และมารดา และรายไดครอบครัวมีผลตอความต้ังใจในการเปนผูประกอบการ 

สุธีรา อะทะวงษา และสมบูรณวัลย สัตยารักษวิทย (2557) ศึกษาเกี่ยวกับ คุณลักษณะของการ

เปนผูประกอบการ และลกัษณของสถานประกอบการทีม่ีผลตอการเจรญิเติบโตของวิสาหกจิขนาด

กลางและขนาดยอมของประเทศไทย ผลของงานวิจัยกลาววา คุณลักษณะของการเปนผูประกอบการ
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มีอิทธิพลทางตรงตอสถานประกอบการ และมีอิทธิพลทางออมตอการเจริญเติบโตของสถาน

ประกอบการ 

รัตนากร สทิธิทรพัยโภคิน (2555) ศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่มีอทิธิพลในการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

รานกาแฟวาวีตําบลสุเทพ อําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม ผลของงานวิจัยกลาวไววา ปจจัยทีผู่บริโภคให

ความสําคัญ คือ คุณภาพของสินคา ความสะอาด การบริการที่รวดเร็ว เพื่อนํามาตัดสินใจเลอืกใช

บริการรานกาแฟ



    
 

บทท่ี 3 

ระเบียบวิธีการวิจัย 

 

งานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกบัปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการ 

บรรยากาศภายในราน และกระบวนการทํางานที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟ กรณีศึกษา 

พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร มีระเบียบวิธีการวิจัยดังน้ี 

1. ประเภทและรูปแบบการวิจัย 

2. กลุมประชากรและกลุมตัวอยาง 

3. กระบวนการและข้ันตอนการเก็บรวบรวมขอมลู 

4. สมมติฐานการวิจัย 

5. วิธีการทางสถิติและการวิเคราะหขอมลู 

 

1. ประเภทและรูปแบบการวิจัย 

งานวิจัยน้ีเปนงานวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ที่มีรปูแบบการวิจัยโดยใชแบบสอบถาม

แบบปลายปด (Closed-end Questionnaire) ที่ประกอบดวยปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ขอมลู

ความสามารถของผูประกอบการ ขอมูลบรรยากาศภายในราน และกระบวนการทํางานเปนเครื่องมือใน

การรวบรวมขอมูล ตามรายละเอียดดังน้ี 

1.1 แบบสอบถาม (Questionnaire) มีขอมูลทัง้หมด 4 สวนดังน้ี 

1. ขอมูลสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ อายุ สถานะภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได 

และความถ่ีในการเลือกใชบริการ โดยมีระดับการวัด ดังน้ี 

1.1 เพศ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) 

1.2 อายุ ระดับการวัดตัวแปรแบบจัดอันดับ (Ordinal Scale) 

1.3 สถานภาพ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบญัญัติ (Nominal Scale) 

1.4 ระดับการศึกษา ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

1.5 อาชีพ ระดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

1.6 รายได ระดับการวัดตัวแปรแบบจัดอันดับ (Ordinal Scale) 

1.7 ความถ่ีในการเลือกใชบริการ ระดับการวัดตัวแปรแบบจดัอันดับ (Ordinal Scale)
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2. ขอมูลความสามารถของผูประกอบการสอดคลองกบัทฤษฎีของ Hodgetts & Kuratko 

(1998) ไดกลาวถึงความสามารถและคุณลักษณะพื้นฐานของผูประกอบการไวดังน้ีประกอบดวย 

2.1 ดานความรูความสามารถในธุรกจิที่ดําเนินการอยู 

2.2 ดานความสามารถทางความคิดที่สามารถเขาใจในเน้ืองานทั้งกระบวนการ 

2.3 ดานความสัมพันธระหวางบุคคลทีห่มายถึงการสื่อสารหรือการดําเนินงานระหวางบุคคล 

2.4 ดานแรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิผลสูง ความตองการความสําเรจ็ดวยตนเอง 

โดยมีระดับการวัดแบบ Interval สําหรับการวัดระดับความคิดเห็นจะมีระดับการวัดดังน้ี 

1. เห็นดวยนอยที่สุด มีคาคะแนนเปน 1 

2. เห็นดวยนอย  มีคาคะแนนเปน 2 

3. เห็นดวยปานกลาง มีคาคะแนนเปน 3 

4. เห็นดวยมาก  มีคาคะแนนเปน 4 

5. เห็นดวยมากทีสุ่ด มีคาคะแนนเปน 5 

สําหรับการวัดระดับความคิดเห็นเปนชวงคะแนนมรีะดับการวัดดังน้ี 

คาเฉลี่ย                   ความหมาย 

4.21 – 5.00  มากที่สุด 

3.41 – 4.20  มาก 

2.61 – 3.40  ปานกลาง 

1.81 – 2.60  นอย 

1.00 – 1.80  นอยที่สุด 

3. ขอมูลบรรยากาศราน ประกอบดวย 

3.1 บรรยากาศราน (Atmospherics) หมายความวา การสือ่สารทุกรปูแบบที่ใช

ภายในราน เพื่อเปนปจจัยหลักในการสรางการรับรูของลูกคา 

3.2 ดานการตลาด 7Ps Service Mixs ที่เราจะใหความสําคัญไปยัง (Physical 

Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลูกคาทัง้หลายจะเปนตัวที่ใชช้ีวัดถึงปจจัยดานบรรยากาศราน 

โดยมีระดับการวัดแบบ Interval สําหรับการวัดระดับความคิดเห็นจะมีระดับการวัดดังน้ี 

1. เห็นดวยนอยที่สุด มีคาคะแนนเปน 1 

2. เห็นดวยนอย  มีคาคะแนนเปน 2 

3. เห็นดวยปานกลาง มีคาคะแนนเปน 3 

4. เห็นดวยมาก  มีคาคะแนนเปน 4 

5. เห็นดวยมากทีสุ่ด มีคาคะแนนเปน 5 
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สําหรับการวัดระดับความคิดเห็นเปนชวงคะแนนมรีะดับการวัดดังน้ี 

คาเฉลี่ย                   ความหมาย 

4.21 – 5.00  มากที่สุด 

3.41 – 4.20  มาก 

2.61 – 3.40  ปานกลาง 

1.81 – 2.60  นอย 

1.00 – 1.80  นอยที่สุด 

4. ขอมูลกระบวนการทํางาน PDCA ศึกษาเกีย่วกับกระบวนการทํางานและพฒันากระบวนการ

ทํางานใหมีประสทิธิภาพสูงสุด 

โดยมีระดับการวัดแบบ Interval สําหรับการวัดระดับความคิดเห็นจะมีระดับการวัดดังน้ี 

1. เห็นดวยนอยที่สุด มีคาคะแนนเปน 1 

2. เห็นดวยนอย  มีคาคะแนนเปน 2 

3. เห็นดวยปานกลาง มีคาคะแนนเปน 3 

4. เห็นดวยมาก  มีคาคะแนนเปน 4 

5. เห็นดวยมากทีสุ่ด มีคาคะแนนเปน 5 

สําหรับการวัดระดับความคิดเห็นเปนชวงคะแนนมรีะดับการวัดดังน้ี 

คาเฉลี่ย                   ความหมาย 

4.21 – 5.00  มากที่สุด 

3.41 – 4.20  มาก 

2.61 – 3.40  ปานกลาง 

1.81 – 2.60  นอย 

1.00 – 1.80  นอยที่สุด 

5. ขอมูลการเลอืกใชบรกิาร ศึกษาเกีย่วกบัอุปสงคของผูบริโภคและผูใชบรกิารข้ันสุดทาย 

(Determinants of Demand) ในเรื่อง (Law of Demand) ศึกษาในเรื่อง อปุสงคที่มปีระสิทธิผล 

(Effective Demand) 

โดยมีระดับการวัดแบบ Interval สําหรับการวัดระดับความคิดเห็นจะมีระดับการวัดดังน้ี 

1. เห็นดวยนอยที่สุด มีคาคะแนนเปน 1 

2. เห็นดวยนอย  มีคาคะแนนเปน 2 

3. เห็นดวยปานกลาง มีคาคะแนนเปน 3 

4. เห็นดวยมาก  มีคาคะแนนเปน 4 

5. เห็นดวยมากทีสุ่ด มีคาคะแนนเปน 5 
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สําหรับการวัดระดับความคิดเห็นเปนชวงคะแนนมรีะดับการวัดดังน้ี 

คาเฉลี่ย                   ความหมาย 

4.21 – 5.00  มากที่สุด 

3.41 – 4.20  มาก 

2.61 – 3.40  ปานกลาง 

1.81 – 2.60  นอย 

1.00 – 1.80  นอยที่สุด 

1.2 การทดสอบความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity Test) และการทดสอบความ

นาเชื่อถือ (Reliability Test) ของแบบสอบถาม (Questionnaire) 

1. การทดสอบความเที่ยงตรงของเน้ือหา (Content Validity Test) 

งานวิจัยน้ีจะนําแบบสอบถามที่สรางเสร็จแลวมอบใหกบัผูทรงคุณวุฒิจํานวน 3 ทาน 

ตรวจสอบความถูกตองของเน้ือหาและทําการแกไขตามขอเสนอแนะ และขอคิดเห็นทีเ่ปนประโยชน

ตองานวิจัย 

2. การทดสอบความนาเช่ือถือ (Reliability Test) 

เมื่อผูวิจัยไดแกไขแบบสอบถามตามทีผู่ทรงคุณวุฒิระบุเรียบรอยแลวจะตองนําแบบสอบถาม

มาทําการทดสอบความคาเช่ือถือ (Reliability Test) โดยทําการแจกกับกลุมตัวอยางที่มสีภาพความ

เปนกลุมตัวอยางซึ่งไดแก พนักงานบริษัทเอกชนแหงหน่ึง จาํนวน 30 คน เพื่อตรวจสอบความ

นาเช่ือถือโดยการวิเคราะหประมวลหาคาครอนบารคแอลฟา (Cronbach’s Alpha Analysis Test) 

ซึ่งไดคาเทากบั 0.834 หลังจากน้ันแบบสอบถามจะนําไปใหกลุมตัวอยางไดตอบตามระยะเวลาที่

กําหนดไวในการศึกษาโดยทําการแจกระหวางวันที่ 25 สิงหาคม – 30 ตุลาคม 2558 

 

2. กลุมประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากรที่ใชในการศึกษาครัง้น้ีจะเปนพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา 

กรุงเทพมหานคร โดยใชตารางการคํานวณหาขนาดกลุมตัวอยางของ Taro Yamane ที่ระดับความ

เช่ือมั่น 95% ระดับความคลาดเคลื่อน +- 5% ซึ่งไดขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน และจะ

ทําการสุมกลุมตัวอยางที่เปนพนักงานบริษัทเอกชนแหงหน่ึง ระหวางวันที่ 20 สิงหาคม – 30 ตุลาคม 

2558 โดยจะสุมกลุมตัวอยางแบบอยางงาย (Simple Random Sampling) โดยมีการสุมกลุม

ตัวอยางจํานวน 400 คน  
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3. กระบวนการและขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอมูล 

สําหรับกระบวนการและข้ันตอนการเกบ็ขอมลู มีดังน้ี 

1. ผูวิจัยไดทําการสุมตัวอยางจากพนักงานบริษัทเอกชนแหงหน่ึง การเกบ็ขอมูลใชแบบสอบถาม 

2. ผูวิจัยไดทําการช้ีแจงถึงวัตถุประสงคของการทําวิจัย รวมทั้งหลักเกณฑในการตอบแบบสอบถาม 

เพื่อใหพนักงานมคีวามเขาใจในขอคําถาม และความตองการของผูวิจัย 

3. ทําการแจกแบบสอบถามใหกบัพนักงานบริษัทเอกชนแหงหน่ึง โดยมรีะยะเวลาในการทํา

แบบสอบถาม 1 วัน หลังจากน้ันจงึทําการเก็บแบบสอบถามคืน 

4. นําแบบสอบถามที่ไดมาทําการตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของแบบสอบถาม และนําไป

วิเคราะหขอมูลทางสถิติดวยเครื่องคอมพิวเตอรตอไป 

 

4. สมมติฐานการวิจัย 

การศึกษาปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ปจจัยความสามารถของผูประกอบการ ปจจัยบรรยากาศ

ภายในราน ปจจัยกระบวนการทํางาน และปจจัยการเลอืกใชบริการรานกาแฟ: กรณีศึกษา พนักงาน

บริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร มีการกําหนดสมมติฐานดังน้ี 

4.1 ความแตกตางดานปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ดานเพศ อายุ รายได สถานภาพ ที่แตกตางกันมี

ผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟในเขตสาทร ปทมุวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานครที่

แตกตางกัน 

4.2 ปจจัยความสามารถของผูประกอบการในดานตางๆ สงผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารราน

กาแฟในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร 

4.3 ปจจัยบรรยากาศภายในรานในดานตางๆ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟใน

เขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร 

4.4 ปจจัยกระบวนการทํางานสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟในเขตสาทร ปทุมวัน 

และวัฒนา กรงุเทพมหานคร 

การทดสอบสมมติฐานทั้งสี่ขอจะทําการทดสอบที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ 0.05 

 

5. วิธีการทางสถิติและการวิเคราะหขอมูล 

วิธีการทางสถิติที่ใชสําหรับงานวิจัยน้ีสามารถแบงได 2 ประเภทไดแก 

5.1 การรายงานผลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งไดแก คารอยละ 

(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

5.2 การรายงานผลดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซึ่งไดแก การวิเคราะห

สมมติฐานทั้งสามขอ โดยมีการใชสถิติการวิจัยดังน้ี 
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5.2.1 สมมติฐานขอที่ 1 จะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (t-test) ในกรณีการ

เปรียบเทียบของกลุม 2 กลุม และจะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาเอฟ (F-test) หรือ การทดสอบ

ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA)  

5.2.2 สมมติฐานขอที่ 2 และ 3 จะใชสถิติทดสอบหาความสมัพันธแบบถดถอยเชิงพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) 

5.2.3 สมมติฐานขอที่ 4 จะใชสถิติทดสอบหาความสมัพันธแบบถดถอยอยางงาย (Simple 

Regression Analysis)



    
 

บทท่ี 4 

ผลการวิจัย 

 

ผลการวิจัยเรื่อง การศึกษาปจจยัคุณสมบัติสวนบุคคล ปจจยัดานความสามารถของ

ผูประกอบการ บรรยากาศภายในราน และกระบวนการทํางานที่สงผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

รานกาแฟ กรณีศึกษาพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร มี

ผลการวิจัยที่สามารถอธิบายไดดังน้ี 

1. การรายงานผลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งไดแก คารอยละ 

(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. การรายงานผลดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซึ่งไดแก การวิเคราะหสมมติฐาน

ทั้งสองขอ โดยมีการใชสถิติการวิจัยดังน้ี 

2.1 สมมติฐานขอที่ 1 จะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (t-test) ในกรณีการ

เปรียบเทียบของกลุม 2 กลุม และจะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาเอฟ (F-test) หรือ การทดสอบ

ความแปรปรวนทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA)  

2.2 สมมติฐานขอที่ 2 และ 3 จะใชสถิติทดสอบหาความสัมพันธแบบถดถอยเชิงพหุคูณ 

(Multiple Regression Analysis) 

2.3 สมมติฐานขอที่ 4 จะใชสถิติทดสอบหาความสมัพันธแบบถดถอยอยางงาย (Simple 

Regression Analysis) 

การทดสอบสมมติฐานทั้งสีข่อจะทําการทดสอบที่ระดับนัยสาํคัญทางสถิติ 0.05 

 

1. การรายงานผลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่งไดแก คารอยละ 

(Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  

1.1 ขอมูลพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร

ผูตอบแบบสอบถาม 

ขอมูลพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร ผูตอบ

แบบสอบถามปรากฏผลดังตารางที่ 1 
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ตารางที่ 1:  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของขอมูลพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน 

และวัฒนา กรงุเทพมหานคร 

 

ผูตอบแบบสอบถาม จํานวน รอยละ 

พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร 

ปทุมวัน และวัฒนา 
400 100 

 

จากตารางที่ 1 พบวา พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร ที่

คัดเลือกใหมาทําแบบสอบถาม คิดเปนรอยละ 100 

 

1.2 ขอมูลเก่ียวกับสถานภาพท่ัวไปของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และ

วัฒนา กรุงเทพมหานคร 

ขอมูลพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร ผูตอบแบบสอบถาม

ปรากฏผลดังตารางที ่2 

 

ตารางที่ 2:  ตารางแสดงจาํนวนและคารอยละของขอมลูพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน 

และวัฒนา กรงุเทพมหานคร 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 180 45 

หญิง 220 55 

รวม 400 100 

  

จากตารางที่ 2 พบวา พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร ที่

คัดเลือกใหมาทําแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 55 และรองลงมาไดแก เพศชาย 

รอยละ 45 
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ตารางที่ 3:  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละอายุของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน 

และวัฒนา กรงุเทพมหานคร 

 

อาย ุ(ป) จํานวน รอยละ 

23– 27 ป 94 23.5 

28– 32 ป 181 45.2 

33 – 37 ป 67 16.8 

มากกวา 37 ปข้ึนไป 58 14.5 

รวม 400 100 

  

จากตารางที่ 3 พบวา พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร ที่

คัดเลือกใหมาทําแบบสอบถามสวนใหญอยูในชวงอายุ 28-32 ป คิดเปนรอยละ 45.3 รองลงมา ไดแก 

ชวงอายุ 23-27 ป คิดเปนรอยละ 23.5 และชวงอายุ 33-37 ป คิดเปนรอยละ 16.8 สวนอายุที่นอย

ที่สุด ไดแก ชวงอายุ 37 ปข้ึนไป คิดเปนรอยละ 14.5 

 

ตารางที่ 4 :  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของสถานภาพสมรสพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร 

ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร 

  

สถานภาพสมรส จํานวน รอยละ 

โสด 310 77.5 

สมรส 88 22 

หยาราง 2 0.5 

รวม 400 100 

 

จากตารางที่ 4 พบวาพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทมุวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร ที่

คัดเลือกใหมาทําแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 77.5 รองลงมาไดแก สมรส 

คิดเปนรอยละ 22 และนอยที่สุดไดแก หยาราง คิดเปนรอยละ 0.5 
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ตารางที่ 5 :  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของระดับการศึกษาพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร 

ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร 

  

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ตํ่ากวาปริญญาตร ี 44 11 

ปริญญาตร ี 288 72 

ปริญญาโทหรอืสงูกวา 68 17 

รวม 400 100 

 

จากตารางที่ 5 พบวาพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทมุวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร ที่

คัดเลือกใหมาทําแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษา ปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 72 รองลงมา 

ไดแก ปรญิญาโทหรอืสงูกวา คิดเปนรอยละ 17 และนอยที่สุดไดแก ตํ่ากวาปรญิญาตรี คิดเปนรอยละ 0.5 

 

ตารางที่ 6:  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน 

และวัฒนา กรงุเทพมหานคร 

 

อาชีพ จํานวน รอยละ 

เจาของธุรกิจ 25 6.2 

หัวหนาแผนก 72 18 

พนักงานบริษัท 303 75.8 

รวม 400 100 

 

จากตารางที่ 6 พบวา พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร ที่

คัดเลอืกใหมาทําแบบสอบถามสวนใหญมอีาชีพ พนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ 75.8 รองลงมา ไดแก 

หัวหนาแผนก คิดเปนรอยละ 39.8 และนอยทีสุ่ดไดแก เจาของธุรกจิ คิดเปนรอยละ 6.3 
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ตารางที่ 7 :  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของรายไดของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร 

ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร 

 

รายได จํานวน รอยละ 

นอยกวาหรือเทากบั 9,000 บาท 6 1.5 

9,001-12,000 บาท 84 21 

12,001-15,000 บาท 82 20.5 

15,001 บาท - 18,000 บาท 75 18.8 

มากกวา 18,000 บาท ข้ึนไป 153 38.2 

รวม 400 100 

  

จากตารางที่ 7 พบวาพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทมุวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร ที่

คัดเลือกใหมาทําแบบสอบถามสวนใหญมีรายได มากกวา 18,000 บาท ข้ึนไป คิดเปนรอยละ 38.3 

รองลงมา ไดแก 9,001-12,000 บาทคิดเปนรอยละ 21 รองลงมา ไดแก 12,001-15,000 บาทคิดเปน

รอยละ 20.5 และรองลงมา ไดแก 15,001-18,000 บาทคิดเปนรอยละ 18.8 สวนนอยทีสุ่ด ไดแก 

นอยกวาหรือเทากบั 9,000 บาทคิดเปนรอยละ 1.5 

 

ตารางที่ 8 :  ตารางแสดงจํานวนและคารอยละของความถ่ีในการเลอืกใชบริการรานกาแฟตอสปัดาห

พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร 

 

ความถ่ี จํานวน รอยละ 

1-2 ครั้งตอสปัดาห 83 20.8 

3-5 ครั้งตอสปัดาห 162 40.4 

5-10 ครั้งตอสปัดาห 139 34.8 

มากกวา 10 ครั้งตอสัปดาห 16 4 

รวม 400 100 

  

จากตารางที่ 8 พบวาพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทมุวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร ที่

คัดเลือกใหมาทําแบบสอบถามสวนใหญใชบริการรานกาแฟ 3-5 ครั้งตอสปัดาห คิดเปนรอยละ 40.5 

รองลงมา ไดแก ใชบริการรานกาแฟ 5-10 ครั้งตอสัปดาหคิดเปนรอยละ 34.8 รองลงมา ไดแก ใช
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บริการรานกาแฟ 1-2 ครั้งตอสัปดาหคิดเปนรอยละ 20.8 สวนนอยที่สุด ไดแก มากกวา 10 ครั้งตอ

สัปดาหคิดเปนรอยละ 4 

1.3 ขอมูลเก่ียวกับระดับความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และ

วัฒนา กรุงเทพมหานคร 

ขอมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา 

กรุงเทพมหานคร แบงเปน 3 ดาน ไดแก ดานความสามารถของผูประกอบการ ดานบรรยากาศราน 

และดานกระบวนการทํางาน รวมทั้งวิเคราะหเปนรายขอจํานวน 7 ขอ ดังน้ี 

ดานความสามารถของผูประกอบการ 

1. ดานความรูความสามารถในธุรกจิที่ดําเนินการอยู 

2. ดานความสามารถทางความคิดทีส่ามารถเขาใจในเน้ืองานทั้งกระบวนการ 

3. ดานความสัมพันธระหวางบุคคลทีห่มายถึงการสื่อสารหรอืการดําเนินงานระหวางบุคคล 

4. ดานแรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิผลสูง ความตองการความสําเรจ็ดวยตนเอง 

ดานบรรยากาศราน 

1. ดานบรรยากาศราน 

2. ดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอ

สายตาลูกคา 

ดานกระบวนการทํางาน 

1. ดานกระบวนการทํางาน การวางแผน (Plan), การปฏิบัติงาน (Do), การตรวจสอบ (Check), 

การพัฒนากระบวนการทํางาน (Act) ที่เรียกวา (PDCA) ทฤษฎีวงลอมเดมมิ่ง Deming (1993) 

ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

1. ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ขอมูลเกีย่วกบัระดับความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา 

กรุงเทพมหานคร ปรากฏผลดังตารางที่ 9 
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ตารางที่ 9:  ตารางแสดงคาเฉลี่ยและคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความคิดเห็นของพนักงาน

บริษัทเอกชนที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟในเขตสาทร ปทุมวัน และ

วัฒนา กรุงเทพมหานคร 

 

พนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา 

กรุงเทพมหานคร 

คาเฉลี่ย 

( X ) 

คาสวน

เบี่ยงเบน

มาตราฐาน 

(S.D.) 

ดานความสามารถของผูประกอบการ 3.83 0.50 

1  ดานความรูความสามารถในธุรกจิที่ดําเนินการ 3.78 0.64 

2  ดานความสามารถทางความคิด 3.80 0.43 

3  ดานความสัมพันธระหวางบุคคล 3.77 0.44 

4  ดานแรงจงูใจใฝสัมฤทธ์ิผล 3.98 0.50 

ดานบรรยากาศราน 3.63 0.34 

5  ดานบรรยากาศราน 3.57 0.33 

6  ดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical 

Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลูกคา 
3.69 0.35 

ดานกระบวนการทํางาน 3.85 0.37 

7  ดานกระบวนการทํางาน PDCA 3.85 0.37 

ดานการเลือกใชบริการรานกาแฟ 3.63 0.35 

8  ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ 3.63 0.35 

รวม 3.75 0.42 

 

จากตารางที่ 9 พบวา ระดับความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และ

วัฒนา กรุงเทพมหานคร ที่มผีลตอการตัดสินใจเลอืกใชบริการรานกาแฟ สําหรบัผลการพจิารณาเปน

รายดาน ไดแก ดานกระบวนการทํางาน มีระดับความคิดเหน็อยูในระดับเห็นดวยมาก โดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.85 รองลงมาคือดานความสามารถผูประกอบการ มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย

มาก โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากบั 3.83 ดานบรรยากาศราน มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับเห็นดวย

มาก โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากบั 3.63 และดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ มรีะดับความคิดเห็นอยู

ในระดับเห็นดวยมาก โดยมีคาคะแนนเฉลี่ยเทากับ 3.63 ตามลําดับ สําหรับผลการพจิารณาเปนราย
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ขอ มีคาคะแนนเฉลี่ยอยูระหวาง 3.57 - 3.98 เรียงลําดับคะแนนเฉลี่ยจากมากไปนอยตามเกณฑการ

วิเคราะหและแปลผลขอมลู ดังน้ี 

ระดับความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขต

สาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร อยูในระดับเหน็ดวยปานกลาง เห็นดวยนอย ผลของการ

วิจัยไมพบรายการใดทีอ่ยูในเกณฑคะแนนเฉลี่ยในระดับน้ี 

ขอมูลเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

รานกาแฟในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร อยูในระดับเห็นดวยมาก ไดแก ดาน

แรงจงูใจใฝสมัฤทธ์ิผล ( X =3.98)  ดานกระบวนการทํางาน PDCA ( X =3.85) ดานความสามารถ

ทางความคิด ( X =3.80) ดานความรูความสามารถในธุรกิจที่ดําเนินการ ( X =3.78) ดาน

ความสัมพันธระหวางบุคคล ( X =3.77) ดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical 

Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลูกคา ( X =3.69) ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ ( X =3.63) และดาน

บรรยากาศราน ( X =3.57) ตามลําดับ 

ระดับความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชน ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขต

สาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร อยูในระดับเหน็ดวยปานกลาง เห็นดวยนอย ผลของการ

วิจัยไมพบรายการใดทีอ่ยูในเกณฑคะแนนเฉลี่ยในระดับน้ี   

 

2. การรายงานดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซึ่งไดแก การวิเคราะหสมมติฐาน

ท้ัง 4 ขอ โดยมีการใชสถิติวิจัย ดังน้ี 

2.1 สมมติฐานขอที่ 1 จะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (t-test) ในการเปรียบเทียบ

ของกลุม 2 กลุม เพื่อศึกษาวาตัวแปรดานปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคลเพศทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร หรือไม ปรากฏผลดัง

ตารางที่ 10 

โดยมีสมมติฐานการทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยสองกลุม (t-test) 

H0: เพศที่แตกตางกันมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการไมแตกตางกัน 

H1: เพศที่แตกตางกันมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการที่แตกตางกัน 

การทดสอบความแตกตางดานเพศกบัการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ตัวแปรอิสระ  ดานเพศ ระดับการวัดแบบนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ตัวแปรตาม  การตัดสินใจเลือกใชบริการระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 
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ตารางที่ 10: แสดงคาสถิติที่ใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

จําแนกตามปจจัยคุณสมับติสวนบุคคลดานเพศ 

 

 เพศชาย เพศหญงิ 

t P คาเฉลี่ย 

(x̄ ) 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

คาเฉลี่ย 

(x̄ ) 

สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน 

(S.D.) 

การเลือกใช

บริการ 
3.60 0.44 3.66 0.24 -1.45 0.00* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

จากตารางที่ 10 การเปรียบเทียบความแตกตางระหวางตัวแปรสองตัวทีเ่ปนอสิระตอกันซึง่ไดแก 

ตัวแปรอิสระดานเพศที่มรีะดับการวัดตัวแปรแบบนามบัญญติั (Nominal Scale) และตัวแปรการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการ ที่มรีะดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) พบวาผูตอบ

แบบสอบถามทั้งเพศชายและเพศหญิงมีการตัดสินใจเลือกใชบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

 

2.2 สมมติฐานขอที่ 1 จะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (f-test) ในการเปรียบเทียบ

ของกลุม 3 กลุมข้ึนไป เพื่อศึกษาวาตัวแปรดานปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคลอายุที่มผีลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร หรือไม ปรากฏผลดัง

ตารางที่ 11 

โดยมีสมมติฐานการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA: F-test) 

H0: อายุ (23 – 27 ป 28 – 32 ป 33 – 37 ป มากกวา 37 ป) ที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการที่ไมแตกตางกัน 

H1: อายุ (23 – 27 ป 28 – 32 ป 33 – 37 ป มากกวา 37 ป) ที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการที่แตกตางกัน 

การทดสอบความแตกตางดานอายุ (23 – 27 ป 28 – 32 ป 33 – 37 ป มากกวา 37 ป) กบัการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ตัวแปรอิสระ  ดานอายุ (23 – 27 ป 28 – 32 ป 33 – 37 ป มากกวา 37 ป) ระดับการวัดแบบ

เรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ตัวแปรตาม การตัดสินใจเลือกใชบริการ ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 
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ตารางที่ 11: แสดงคาสถิติที่ใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

จําแนกตามปจจัยคุณสมับติสวนบุคคลดานอายุ 

 

ANOVA 

 
แหลงความ

แปรปรวน 

คาความ

แตกตาง 

Mean 

Square 
F Sig. 

คาความแปรปรวน

ระหวางกลุม 
5.044 3 1.681 14.936 .000* 

คาความแปรปรวน

ภายในกลุม 
44.576 396 .113   

รวม 49.620 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

จากตารางที่ 11 การเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสองตัวแปรที่เปนอสิระตอกันซึง่ไดแก ตัว

แปรดานอายุทีม่ีระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) และตัวแปรการตัดสินใจ

เลือกใชบริการทีม่ีระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) พบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุ

ที่แตกตางกันจะมรีะดับการตัดสินใจเลือกใชบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

 

2.3 สมมติฐานขอที่ 1 จะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (f-test) ในการเปรียบเทียบ

ของกลุม 3 กลุมข้ึนไป เพื่อศึกษาวาตัวแปรดานปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคลดานสถานภาพที่มผีลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร หรอืไม 

ปรากฏผลดังตารางที่ 12 

โดยมีสมมติฐานการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA: F-test) 

H0: สถานภาพ โสด สมสร หยาราง ที่แตกตางกันมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการที่ไมแตกตางกัน 

H1: สถานภาพ โสด สมสร หยาราง ที่แตกตางกันมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการที่แตกตางกัน 

การทดสอบความแตกตางดานสถานะ โสด สมสร หยาราง กับการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร 

ตัวแปรอิสระ  ดานสถานะ โสด สมสร หยาราง ระดับการวัดแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ตัวแปรตาม  การตัดสินใจเลือกใชบริการ ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 
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ตารางที่ 12: แสดงคาสถิติที่ใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

จําแนกตามปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคลดานสถานภาพ 

 

ANOVA 

 
แหลงความ

แปรปรวน 

คาความ

แตกตาง 

Mean 

Square 
F Sig. 

คาความแปรปรวน

ระหวางกลุม 
5.724 2 2.862 25.886 .000* 

คาความแปรปรวน

ภายในกลุม 
43.896 397 .111   

รวม 49.620 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

จากตารางที่ 12 การเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสองตัวแปรที่เปนอสิระตอกันซึง่ไดแก ตัว

แปรดานสถานภาพทีม่ีระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) และตัวแปรการตัดสินใจ

เลือกใชบริการที่มรีะดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) พบวาผูตอบแบบสอบถามทีม่ี

สถานภาพที่แตกตางกันจะมรีะดับการตัดสินใจเลือกใชบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

 

2.4 สมมติฐานขอที่ 1 จะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (f-test) ในการเปรียบเทียบ

ของกลุม 3 กลุมข้ึนไป เพื่อศึกษาวาตัวแปรดานปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคลดานระดับการศึกษาทีม่ีผล

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร หรือไม 

ปรากฏผลดังตารางที่ 13 

โดยมีสมมติฐานการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA: F-test) 

H0: ระดับการศึกษา ที่แตกตางกันมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการที่ไมแตกตางกัน 

H1: ระดับการศึกษา ที่แตกตางกันมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการที่แตกตางกัน 

การทดสอบความแตกตางดานระดับการศึกษากบัการตัดสินใจเลอืกใชบริการ 

ตัวแปรอิสระ  ดานระดับการศึกษา ระดับการวัดแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ตัวแปรตาม การตัดสินใจเลือกใชบริการ ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 
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ตารางที่ 13: แสดงคาสถิติที่ใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

จําแนกตามปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคลดานระดับการศึกษา 

 

ANOVA 

 
แหลงความ

แปรปรวน 

คาความ

แตกตาง 

Mean 

Square 
F Sig. 

คาความแปรปรวน

ระหวางกลุม 
5.063 2 2.531 22.554 .000* 

คาความแปรปรวน

ภายในกลุม 
44.557 397 .112   

รวม 49.620 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

จากตารางที่ 13 การเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสองตัวแปรที่เปนอสิระตอกันซึง่ไดแก ตัว

แปรดานสถานภาพที่มีระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) และตัวแปรการตัดสินใจ

เลือกใชบริการที่มรีะดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) พบวาผูตอบแบบสอบถามทีม่ีระดับ

การศึกษาที่แตกตางกันจะมีระดับการตัดสินใจเลอืกใชบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที ่0.05 

 

2.5 สมมติฐานขอที่ 1 จะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (f-test) ในการเปรียบเทียบ

ของกลุม 3 กลุมข้ึนไป เพื่อศึกษาวาตัวแปรดานปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคลดานอาชีพที่มผีลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร หรือไม 

ปรากฏผลดังตารางที่ 14 

โดยมีสมมติฐานการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA: F-test) 

H0: อาชีพ ที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารที่ไมแตกตางกัน 

H1: อาชีพ ที่แตกตางกันมผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบรกิารที่แตกตางกัน 

การทดสอบความแตกตางดานอาชีพกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ตัวแปรอิสระ  ดานอาชีพ ระดับการวัดแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ตัวแปรตาม การตัดสินใจเลือกใชบริการ ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 
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ตารางที่ 14: แสดงคาสถิติที่ใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

จําแนกตามปจจัยคุณสมับติสวนบุคคลดานอาชีพ 

 

ANOVA 

 
แหลงความ

แปรปรวน 

คาความ

แตกตาง 

Mean 

Square 
F Sig. 

คาความแปรปรวน

ระหวางกลุม 
.898 2 .449 3.659 .027* 

คาความแปรปรวน

ภายในกลุม 
48.722 397 .123   

รวม 49.620 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

จากตารางที่ 14 การเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสองตัวแปรที่เปนอสิระตอกันซึง่ไดแก ตัว

แปรดานอาชีพที่มรีะดับการวัดตัวแปรแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) และตัวแปรการตัดสินใจ

เลือกใชบริการทีม่ีระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) พบวาผูตอบแบบสอบถามที่มี

อาชีพที่แตกตางกันจะมรีะดับการตัดสินใจเลือกใชบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

 

2.6 สมมติฐานขอที่ 1 จะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (f-test) ในการเปรียบเทียบ

ของกลุม 3 กลุมข้ึนไป เพื่อศึกษาวาตัวแปรดานปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคลดานรายไดที่มผีลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร หรือไม 

ปรากฏผลดังตารางที่ 15 

โดยมีสมมติฐานการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA: F-test) 

H0: รายได ที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารที่ไมแตกตางกัน 

H1: รายได ที่แตกตางกันมผีลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารที่แตกตางกัน 

การทดสอบความแตกตางดานรายได กับการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ตัวแปรอิสระ  ดานรายได ระดับการวัดแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ตัวแปรตาม การตัดสินใจเลือกใชบริการ ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 
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ตารางที่ 15: แสดงคาสถิติที่ใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

จําแนกตามปจจัยคุณสมับติสวนบุคคลดานรายได 

 

ANOVA 

 
แหลงความ

แปรปรวน 

คาความ

แตกตาง 

Mean 

Square 
F Sig. 

คาความแปรปรวน

ระหวางกลุม 
2.439 2 .610 5.104 .001* 

คาความแปรปรวน

ภายในกลุม 
47.181 395 .119   

รวม 49.620 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

จากตารางที่ 15 การเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสองตัวแปรที่เปนอสิระตอกันซึง่ไดแก ตัว

แปรดานรายไดทีม่ีระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) และตัวแปรการตัดสินใจ

เลือกใชบริการทีม่ีระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) พบวาผูตอบแบบสอบถามที่มี

รายไดที่แตกตางกันจะมรีะดับการตัดสินใจเลือกใชบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

 

2.7 สมมติฐานขอที่ 1 จะใชสถิติทดสอบหาความแตกตางคาที (f-test) ในการเปรียบเทียบ

ของกลุม 3 กลุมข้ึนไป เพื่อศึกษาวาตัวแปรดานปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคลดานความถ่ีในการใชบริการ

ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร 

หรือไม ปรากฏผลดังตารางที่ 16 

โดยมีสมมติฐานการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One-way ANOVA: F-test) 

H0: ความถ่ีในการใชบริการ ที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบริการที่ไมแตกตางกัน 

H1: ความถ่ีในการใชบริการ ที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบริการที่แตกตางกัน 

การทดสอบความแตกตางดานความถ่ีในการใชบริการ กับการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร 

ตัวแปรอิสระ  ดานความถ่ีในการใชบริการ ระดับการวัดแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ตัวแปรตาม การตัดสินใจเลือกใชบริการ ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 
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ตารางที่ 16: แสดงคาสถิติที่ใชในการเปรียบเทียบความแตกตางของการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร

จําแนกตามปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคลดานความถ่ีในการใชบริการ 

 

ANOVA 

 
แหลงความ

แปรปรวน 

คาความ

แตกตาง 

Mean 

Square 
F Sig. 

คาความแปรปรวน

ระหวางกลุม 
3.225 3 1.075 9.176 .000* 

คาความแปรปรวน

ภายในกลุม 
46.395 396 .117   

รวม 49.620 399    

* มีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

จากตารางที่ 16 การเปรียบเทียบความแตกตางระหวางสองตัวแปรที่เปนอสิระตอกันซึง่ไดแก ตัว

แปรดานความถ่ีในการใชบรกิาร ที่มีระดับการวัดตัวแปรแบบเรียงลําดับ (Ordinal Scale) และตัว

แปรการตัดสินใจเลือกใชบริการที่มรีะดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) พบวาผูตอบ

แบบสอบถามที่มีความถ่ีในการใชบริการ ที่แตกตางกันจะมรีะดับการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

 

2.8 สมมติฐานขอที ่2 จะใชสถิติหาความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยวิธีวิเคราะหการถดถอย

แบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อศึกษาปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการ 

ซึ่งประกอบดวยตัวแปรดานความรูความสามารถในธุรกจิ ดานความสามารถทางความคิด ดาน

ความสัมพันธระหวางบุคคล ดานแรงจงูใจใฝสมัฤทธ์ิสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟใน

เขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร ปรากฏผลดังตารางที่ 17 

โดยมีสมมติฐานการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

สมมติฐานที ่1  

H0: ดานความรูความสามารถในธุรกิจ ดานความสามารถทางความคิด ดานความสัมพันธระหวาง

บุคคล ดานแรงจูงใจใฝสมัฤทธ์ิ ไมสงผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบริการ 

H1: ดานความรูความสามารถในธุรกิจ ดานความสามารถทางความคิด ดานความสัมพันธระหวาง

บุคคล ดานแรงจูงใจใฝสมัฤทธ์ิ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 



61 
 

การทดสอบอิทธิพลดานความรูความสามารถในธุรกิจ ดานความสามารถทางความคิด ดาน

ความสัมพันธระหวางบุคคล ดานแรงจงูใจใฝสมัฤทธ์ิ กับการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ตัวแปรอิสระ ดานความรูความสามารถในธุรกจิ ดานความสามารถทางความคิด ดานความสัมพันธ

ระหวางบุคคล ดานแรงจูงใจใฝสัมฤทธ์ิ ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 

ตัวแปรตาม ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 

 

ตารางที่ 17: ตารางแสดงคาปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการที่สงผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร ดวยวิธี

วิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

ดานความสามารถของ

ผูประกอบการ 
สัมประสิทธ์ิการ

ถดถอย (Beta) 
คา t Sig (P - Value) 

1.ดานความรูความสามารถในธุรกิจ .117 1.940 .053 

2.ดานความสามารถทางความคิด -.003 -.063 .950 

3.ดานความสัมพันธระหวางบุคคล .137 2.213 .027* 

4.ดานแรงจงูใจใฝสมัฤทธ์ิ .008 .151 .880 

R2 = 0.226, Standard Error = 0.345, F = 5.303, N = 400, P ≤ 0.000* 

 

จากตารางที่ 17 พบวา ปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการที่ทีส่งผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร ในดานความรู

ความสามารถในธุรกจิ ดานความสามารถทางความคิด ดานแรงจงูใจใฝสมัฤทธ์ิ ไมสงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร สวนในดาน

ความสมัพันธระหวางบุคคล สงผลตอการตัดสนิใจเลือกใชบรกิารรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และ

วัฒนา กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 

2.9 สมมติฐานขอที ่3 จะใชสถิติหาความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยวิธีวิเคราะหการถดถอย

แบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อศึกษาปจจัยดานบรรยากาศภายในราน ดานสวน

ประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งทีป่รากฏตอสายตาลูกคาสงผลตอ

การตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรงุเทพมหานคร ปรากฏผล

ดังตารางที่ 18 

โดยมสีมมติฐานการวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 
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สมมติฐานที ่1  

H0: ดานบรรยากาศภายในรานไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

H1: ดานบรรยากาศภายในรานสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

สมมติฐานที ่2   

H0: ดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งทีป่รากฏตอสายตา

ลูกคา ไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

H1: ดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งทีป่รากฏตอสายตา

ลูกคา สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

การทดสอบอิทธิพลดานบรรยากาศภายในราน ดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ 

(Physical Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลูกคากับการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

ตัวแปรอิสระ ดานบรรยากาศภายในราน ดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ 

(Physical Evidence) สิ่งทีป่รากฏตอสายตาลกูคา ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 

ตัวแปรตาม ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 

 

ตารางที่ 18: ตารางแสดงคาปจจัยดานบรรยากาศภายในรานและดานสวนประสมทางการตลาด

เฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลกูคา สงผลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ราชประสงค และสุขุมวิท 

กรุงเทพมหานคร ดวยวิธีวิเคราะหการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

 

ดานบรรยากาศราน สัมประสิทธ์ิการถดถอย 

(Beta) 
คา t Sig (P - Value) 

1. ดานบรรยากาศภายในราน .182 3.381 .001* 

2. ดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะ

ดานกายภาพ (Physical Evidence) สิง่

ที่ปรากฏตอสายตาลกูคา 

.115 2.134 .033* 

R2 = 0.253, Standard Error = 0.342, F = 13.613, N = 400, P ≤ 0.000* 

  

จากตารางที่ 18 พบวา ปจจัยดานบรรยากาศภายในรานและดานสวนประสมทางการตลาด

เฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขต

สาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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2.10 สมมติฐานขอที ่4 จะใชสถิติหาความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยวิธีวิเคราะหการ

ถดถอยแบบงาย (Simple Regression Analysis) เพื่อศึกษาวาปจจัยดานกระบวนการทํางาน สงผล

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร หรือไม 

ปรากฏผลดังตารางที่ 19 

โดยมีสมมติฐานการวิเคราะหการถดถอยแบบงาย (Simple Regression Analysis) 

สมมติฐานที ่1  

H0: ปจจัยดานกระบวนการทํางาน ไมสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

H1: ปจจัยดานกระบวนการทํางาน สงผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบริการ 

การทดสอบอิทธิพลปจจัยดานกระบวนการทํางาน กบัการตัดสินใจเลือกใชบริการ  

ตัวแปรอิสระ ปจจัยดานกระบวนการทํางาน ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 

ตัวแปรตาม ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ ระดับการวัดแบบอันตรภาคช้ัน (Interval Scale) 

 

ตารางที่ 19: ตารางแสดงคาปจจัยดานกระบวนการทํางาน สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการราน

กาแฟ ในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร ดวยวิธีการวิเคราะหการ

ถดถอยแบบงาย (Simple Regression Analysis) 

 

ดานกระบวนการทํางาน สัมประสิทธ์ิการถดถอย 

(Beta) 
คา t Sig (P - Value) 

1.ดานกระบวนการทํางาน .218 4.465 .000* 

R2 = 0.218, Standard Error = 0.344, F = 19.940, N = 400, P ≤ 0.000* 

 

จากตารางที่ 19 พบวา ปจจัยดานกระบวนการทํางานสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการราน

กาแฟในเขตสาทร ปทมุวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 



    
 

บทท่ี 5 

บทสรุป 

 

บทสรุปการวิจัยเรือ่ง การศึกษาปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ปจจัยดานความสามารถของ

ผูประกอบการ บรรยากาศภายในราน และกระบวนการทํางานที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟ 

กรณีศึกษาพนักงานบริษัทเอกชนในเขตสาทร ปทุมวัน และวัฒนา กรุงเทพมหานคร มีบทสรปุสามารถ

อธิบายไดดังน้ี 

1. สรุปผลการวิจัย 

2. การอภิปรายผล 

3. ขอเสนอแนะ 

 

1. สรุปผลการวิจัย 

การสรุปผลการวิจัยนําเสนอใน 2 สวน ดังน้ี 

1.1 การสรุปผลการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ซึ่ง

ไดแก คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 

Deviation) ผลการวิเคราะหพบวา 

1.1.1. ผลการศึกษาปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปน

เพศหญงิ จํานวน 220 คน คิดเปนรอยละ 55 และเพศชาย จํานวน 180 คน คิดเปนรอยละ 45 

จํานวนมากที่สุดในชวงอายุ 28-32 ป คิดเปนรอยละ 45.3 สวนใหญมีระดับการศึกษาปรญิญาตรี 

จํานวน 288 คน คิดเปนรอยละ 72 มีสถานะภาพ โสด จํานวน 310 คน คิดเปนรอยละ 77.5 ประกอบ

อาชีพเปนพนักงานบริษัท จํานวน 303 คน คิดเปนรอยละ 75.8 มีรายไดเฉลี่ยนอยูที่ มากกวา 18,00 

บาท ข้ึนไปตอเดือน จํานวน 153 คน คิดเปนรอยละ 38.3 และมีความถ่ีในการใชบริการรานกาแฟอยู

ที่ 3-5 ครั้งตอสปัดาห จํานวน 162 คน คิดเปนรอยละ 40.5 

1.1.2 ผลการศึกษาดานความสามารถผูประกอบการ เมื่อพจิารณาเปนรายดานพบวา มี

ความคิดเห็นอยูในระดับมากกับดานความรูความสามารถในธุรกิจที่ดําเนินการ มีคาเฉลี่ยเทากบั 3.78 

และมีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.64 มีความคิดเห็นอยูในระดับมากกบัดานความสามารถทาง

ความคิด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.80 และมีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.43 มีความคิดเห็นอยูใน

ระดับมากกับดานความสัมพันธระหวางบุคคล มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 และมีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เทากับ 0.44
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มีความคิดเห็นอยูในระดับมากกับดานแรงจูงใจใฝสมัฤทธ์ิผล มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 และมีคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากับ 0.50 เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา กลุมตัวอยางมีความสนใจในดาน

ความสามารถผูประกอบการ อยูในระดับมากทัง้ 4 ดาน ไดแก ดานความรูความสามารถในธุรกจิที่

ดําเนินการ ดานความสามารถทางความคิด ดานความสัมพนัธระหวางบุคคล และดานแรงจงูใจใฝ

สัมฤทธ์ิผล มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.98 3.80 3.78 และ 3.77 ตามลําดับ และมีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน

เทากับ 0.64 0.50 0.44 และ 0.43 ตามลําดับ 

1.1.3 ผลการศึกษาดานบรรยากาศภายในราน ของกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยางมี

ความคิดเห็นอยูในระดับมากกับดานบรรยากาศราน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.57 และมีคาสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานเทากับ 0.33 และดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) 

สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลกูคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 และมีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.35 เมื่อ

พิจารณาเปนรายดานพบวา กลุมตัวอยางมีความสนใจในดานบรรยากาศราน อยูในระดับมากทั้ง 2 

ดาน ไดแก ดานบรรยากาศราน และดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical 

Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลูกคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 และ 3.57 ตามลําดับ และมีคาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.35 และ 0.33 ตามลําดับ 

1.1.4 ผลการศึกษาดานกระบวนการทํางาน PDCA ของกลุมตัวอยางพบวา กลุมตัวอยาง

มีความสนใจดานกระบวนการทํางาน PDCA โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 และมีคา

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.37  

1.1.5 ผลการศึกษาดานการตัดสนิใจเลือกใชบริการ ของกลุมตัวอยางพบวา กลุม

ตัวอยางมีความสนใจดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ โดยรวมอยูในระดับมาก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.63 

และมีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานเทากบั 0.35 

1.2 การสรุปผลการวิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ซึ่ง

ไดแก การสรปุผลการวิเคราะหขอมลูของสมมติฐานทั้ง 4 ขอ ดังน้ี 

1.2.1 สมมติฐานขอท่ี 1 ความแตกตางดานปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ดานเพศ อายุ 

รายได สถานภาพ ที่แตกตางกันมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟในกรุงเทพมหานคร

กรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน สถิติที่ใชทดสอบ คือ สถิติทดสอบหาความแตกตาง (t-test) ใชทดสอบ

ความแตกตางระหวางคาเฉลี่ย 2 กลุม และจะใชสถิติทดสอบความแตกตาง (F-test) ใชทดสอบความ

แตกตางระหวางคาเฉลี่ยต้ังแต 2 กลุมข้ึนไป โดยใชการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

ANOVA) และทําการเปรียบเทียบรายคูดวยสถิติ LSD 

• ผลจากการวิเคราะหพบวา กลุมตัวอยางทัง้เพศชายและเพศหญิงจะมรีะดับ

การตัดสินใจเลือกใชบริการที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 
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• ผลจากการวิเคราะหพบวา กลุมตัวอยางทีม่ีอายุที่แตกตางกนัจะมรีะดับการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

• ผลจากการวิเคราะหพบวา กลุมตัวอยางทีม่ีสถานภาพที่แตกตางกันจะมี

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

• ผลจากการวิเคราะหพบวา กลุมตัวอยางที่มีระดับการศึกษาทีแ่ตกตางกันจะมี

ระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

• ผลจากการวิเคราะหพบวา กลุมตัวอยางทีม่ีอาชีพที่แตกตางกันจะมรีะดับ

การตัดสินใจเลือกใชบริการที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

• ผลจากการวิเคราะหพบวา กลุมตัวอยางทีม่ีรายไดที่แตกตางกันจะมรีะดับ

การตัดสินใจเลือกใชบริการที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

• ผลจากการวิเคราะหพบวา กลุมตัวอยางทีม่ีความถ่ีในการใชบริการที่

แตกตางกันจะมีระดับการตัดสินใจเลือกใชบริการที่แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 0.05 

1.2.2 สมมติฐานขอท่ี 2 และ 3 ปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการกบัดานการ 

และปจจัยดานบรรยากาศราน สงผลตอปจจัยดานการตัดสนิใจเลอืกใชบริการ สถิติที่ใชทดสอบ คือ 

สถิติทดสอบหาความสัมพันธแบบสถิติทดสอบหาความสมัพนัธแบบถดถอยเชิงพหุ (Multiple 

Regression Analysis) 

• ผลจากการวิเคราะหพบวา ปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการ มี

ความสัมพันธกับดานการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ในกรุงเทพมหานคร กรุงเทพมหานคร 1 

ดาน ไดแก ดานความสัมพันธระหวางบุคคล อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

• ผลจากการวิเคราะหพบวา ปจจัยดานบรรยากาศราน มีความสัมพันธกบั

ดานการตัดสินใจเลือกใชบริการ ทัง้ 2 ดาน ไดแก ดานบรรยากาศราน และดานสวนประสมทาง

การตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลกูคา อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติที่ระดับ 0.05 

1.2.3 สมมติฐานขอท่ี 4 ปจจัยดานกระบวนการทํางาน สงผลตอปจจัยดานการตัดสินใจ

เลือกใชบริการ สถิติที่ใชทดสอบ คือ สถิติหาความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยวิธีวิเคราะหการถดถอย

แบบงาย (Simple Regression Analysis) 

• ผลจากการวิเคราะหพบวา ปจจัยดานกระบวนการทํางาน มคีวามสัมพันธ

กับดานการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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2. การอภิปรายผล 

การอภิปรายผลจะเปรียบเทียบผลการวิเคราะหขอมลูกบัเอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ โดยจะ

อธิบายตามสมมติฐาน ดังน้ี 

2.1 สมมติฐานขอท่ี 1 ปจจัยสวนบุคคลในดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ 

รายได และความถ่ีในการเลือกใชบริการ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ 

ผลการวิจัยปจจัยสวนบุคคลในดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได และ

ความถ่ีในการเลือกใชบริการ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ โดยมีทฤษฎีทีส่นใจดังน้ี 

ความตองการและลกัษณะของลกูคา เพื่อทีจ่ะจัดสวนประสมทางการตลาดงายๆ กระตุนและ

ตอบสนองความตองการของการซือ้ที่เปนเปาหมายไดอยางถูกตอง ลักษณะของผูซือ้จะไดรบัอทิธิพล

จากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสงัคม ปจจัยสวนบุคล ปจจัยทางจิตวิทยา ศิริวรรณ เสรรีัตนและ

คณะ (2539) ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาวิจัยของ รัตนากร สทิธิทรัพยโภคิน (2555) ไดศึกษาเกี่ยวกับ

ปจจัยตางๆที่สงผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟวาวี ตําบลสเุทพ อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ได

กลาวถึงปจจัยสวนบุคคลในดานเพศ อายุ ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได และความถ่ีในการ

เลือกใชบริการ สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ไววากลุมตัวอยางที่มี ปจจัยสวนบุคคล

ตางกันจะมีผลตอการเลือกใชบริการที่ตางกันออกไป ในทุกๆปจจัยสวนบุคคลทีก่ลาวมาขางตนอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ.05 เชนเดียวกบั ณัฐดนัย ใจชน ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยที่สงผลตอการ

เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในเขตกรงุเทพฯ (2555) ไดกลาวไววา ในปจจัยสวนบุคคลที่ตางกันจะ

มีความพึงพอใจที่ตางกันและเลือกใชธนาคารพาณิชยที่ตางกนัออกไปอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่

ระดับ.05 

2.2 สมมติฐานขอท่ี 2 ปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการ สงผลตอการเลือกใช

บริการรานกาแฟ 

ผลจากการวิจัยพบวา ปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการ สงผลตอการเลือกใช

บริการรานกาแฟ 1 ดาน ไดแก ดานความสัมพันธระหวางบคุคล พูดถึงความหมายของผูประกอบการ 

ที่นาสนใจอีกหลายแงมมุดังน้ี เชิงเศรษฐศาสตรและทางการตลาดไดใหความหมายของผูประกอบการ

ไววา ผูที่ใชปจจัยการผลิต คือ ทุน ที่ดิน และแรงงาน มาทําการ จัดสรร ยอมรบัความเสี่ยง และ

ตัดสินใจเพื่อดําเนินการทางธุรกจิ Kiby (1971) และมองหาโอกาสที่จะทํากําไร โดยผลิตสินคาชนิด

ใหม มาเสนอขายหรือใหบรกิารในตลาด มีการนําวิธีการผลติใหมๆ ที่มปีระสทิธิภาพที่ดีกวาเขามา

ปรับใช เพือ่ปรับปรุงคุณภาพและบริการใหดีข้ึน ผูประกอบการคือผูที่นําเงินทุนรวบรวมปจจัยในการ

ผลิต และการบรหิารงาน เพื่อทําใหบรรลุวัตถุประสงคขององคกรหรือทํากําไรจากกจิการคาสิ่งที่

สําคัญทีสุ่ดที่ทําใหธุรกจิประสบความสําเรจ็ คือ ผูประกอบการ ขณะที่ปจจัยอื่นๆ เปนเพียงสภาวะ

แวดลอม หรอืเปนปจจัยเสริมที่ชวยใหเกิดความสมบูรณ อาทิตย วุฒิคะโร (2543) เพราะ
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ผูประกอบการเปนผูกําหนดทิศทาง นโยบาย วิสัยทัศน และกลยุทธตางๆ ใหเหมาะสมกบัสงัคมที่

องคการดําเนินอยู และผลักดันธุรกิจใหประสบความสําเรจ็ Coulter (2003) ซึ่งสอดคลองกบัการ

ศึกษาวิจัยของ สุธิรา อะทะวงษา และ สมบรูณวัลย สัตยารกัษวิทย (2557) ศึกษาเกี่ยวคุณลักษณะ

ของการเปนผูประกอบการ และลักษณะของสถานประกอบการ ที่มผีลตอการเจริญเติบโตของ 

วิสาหกจิขนาดกลางและยอม ของประเทศไทย บทคัดยอไดกลาวไววา คุณลักษณะของการเปน

ผูประกอบการณน้ันจะมอีิทธิพลโดยตรงตอรปูแบบของลกัษณะของสถานประกอบการ และถา

ผูประกอบการน้ันมีคุณลักษณะของความสัมพันธระหวางบุคคล มากเทาไหรกจ็ะย่ิงสงผลทางออม

ใหกับการรบัรูของลกูคา ทําใหเกิดการตัดสินใจซือ้อยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ.05 ตางจาก   

จันทิมา จตุพรเสถียรกุล (2556) ศึกษาเกี่ยวกบับุคลกิการเปนผูประกอบการ ภูมิความรูความชํานาญ 

กลยุทธในการดําเนินธุรกจิและความสําเร็จในการประกอบธุรกิจของผูประกอบการรานขายยา

คุณภาพในเขตกรุงเทพและปรมิณฑล ในบทคัดยอ ไดกลาวไววานอกจาก คุณลักษณะของผูประกอบการ

แลวยังพบวา ความรูความชํานาญ Human Capital เปนตัวที่จะสรางความนาเช่ือถือและ ยกระดับ

การบริการในสถานประกอบการ ที่ประสบผลสําเร็จ โดยนิยามความเปนผูประกอบการน้ันเหมือนด่ัง

ทรัพยากรทีส่ําคัญของสถานประกอบการ ซึงจากผลวิจัยในครั้งน้ีตางกันโดย กลุมตัวอยางน้ันไมไดให

ความสําคัญเกี่ยวกบัความชํานาญของผูประกอบการ อาจเปนเพราะธุรกิจคนละรูปแบบ จึงตองการ

ความนาเช่ือถือที่ตางกันออกไป 

2.3 สมมติฐานขอท่ี 3 ปจจัยดานบรรยากาศราน สงผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟ 

ผลจากการวิจัยพบวา ปจจัยดานบรรยากาศราน สงผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟทัง้ 2 

ดาน ไดแก ดานบรรยากาศราน และดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical 

Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลูกคา Lu & Shiu (2009) กลาววา การตัดสินใจของผูบรโิภคที่ทําให

เกิดคุณคาในการรบัรูของลูกคาข้ึนอยูกับคุณภาพการบริการ น่ันหมายถึง การมสีิ่งอํานวยความสะดวก

ครบครัน มีความเปนสวนตัว ทําเลที่ต้ังเหมาะสม คุณภาพของผลิตภัณฑที่ใช และระบบการใหบริการ

ที่มีประสทิธิภาพมีอิทธิพลตอการคุณคาในการรบัรู อยางไรก็ตามผูบริโภคตองพิจารณาระหวางเวลาที่

สูญเสียไปกับการใชบรกิารวาคุมคากับเงินที่เสียไปมากนอยเพียงใด โดยเปรียบเทียบกับตนทุนที่

เกี่ยวของทัง้หมดในการไดเปนเจาของผลิตภัณฑหรือไดรบับริการลูกคาจะเลือกซื้อสินคาและใชบรกิาร

จากองคกรที่นําเสนอคุณคาสูงสุดที่สามารถรบัรูได ศิริวรรณ เสรรีัตน (2541) กลาววา บรรยากาศ

และสภาพแวดลอมที่ดีของสถานทีจ่ะทําใหเกิดความสะดวกในการเขาใชบรกิาร ดังน้ันธุรกิจรานกาแฟ

ควรที่จะมทีําเลที่ต้ังอยูในแหลงชุมชนทั้งที่พักอาศัยและสถานที่ทํางานเพื่อสรางความสะดวกสบายใน

การเดินทางเขามาใชบริการของลูกคา บรรยากาศในที่น้ีหมายถึง อากาศที่สดช่ืนและผอนคลาย 

บริเวณภายในรานมีพื้นที่ใหบริการมเีพียงพอกบัความตองการของลกูคาและมีที่จอดรถบริการสําหรบั

ลูกคา จะเห็นไดวาทฤษฎีขางตน บรรยากาศและสภาพแวดลอมเปนสิ่งทีส่ําคัญตอผูใชบรกิาร ซึง่แต
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ละที่กจ็ะมบีรรยากาศที่แตกตางกันออกไป ถาผูประกอบการสามารถออกแบบธุรกิจและสราง

บรรยากาศใหตอบสนองความตองการของลูกคาไดก็จะทําใหธุรกจิรานกาแฟประสบความสําเร็จ

สามารถดึงดูดลูกคามาใชบริการได ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาวิจัยของ ละอองทราย โกมลมาลย 

(2556) ไดศึกษาเรื่องปจจัยที่มีอทิธิพลเชิงบวกตอความพงึพอใจของลูกคาผูใชบริการสปา ในเขตคลอง

สาน จังหวัดกรุงเทพฯ ไดกลาวไววา ปจจัยบรรยากาศรานน้ันเปนตัวกระตุนสงผลทางออมตอความพงึ

พอใจของผูทีม่าใชบริการสปา พิจารณาจากแสงสวาง เสียงเพลง อุณหภูมิ อากาศ กลิ่น และการ

ตกแตง ภายในสถานบริการสปา ทําใหเกิดการซื้อซ้ําและตัดสินใจเลือกใชบริการ เชนเดียวกับไกรยศ 

พรหมชาติ (2553) ไดศึกษาเกี่ยวกับแนวทางการบรหิารจัดการ การออกแบบพื้นที่และรปูแบบรานคา

ของตลาดสดชุมชนกรุงเทพมหานคร ไดกลาวไววา พื้นที่รานคาปลีกน้ันจะตองมีหลักในการสราง

บรรยากาศ (Atmospherics) เปนตัวสื่อสารดวย ภาพ สี และการจัดโซนตางๆภายในรานคาใหเกิด

บรรยากาศที่เหมาะสมกับรานคา และในดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical 

Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลูกคา ณัฐดนัย ใจชน (2555)  ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยทีส่งผลตอการ

เลือกใชบริการธนาคารพาณิชยในเขตกรงุเทพฯ ไดกลาวไววาปจจัยสวนประสมทางการตลาด

โดยเฉพาะการใหบริการ น้ันมีสวนสําคัญในการตัดสินใจเลอืกใชบริการธนาคารพาณิชยในแตละสาขา

เปนสําคัญ เชนเดียวกับ รัตนากร สทิธิทรัพยโภคิน (2555)  ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยตางๆทีส่งผลตอ

การเลือกใชบริการรานกาแฟวาวี ตําบลสุเทพ อําเภอเมือง จงัหวัดเชียงใหม ไดกลาวถึงปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งทีป่รากฏตอสายตาลูกคา ไววา

ปจจัยดานการบริการน้ันมีความสําคัญอยูในระดับมาก ที่จะสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการราน

กาแฟ 

2.4 สมมติฐานขอท่ี 4 ปจจัยดานกระบวนการทํางาน สงผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟ 

ผลจากการวิจัยพบวา ปจจัยดานกระบวนการทํางาน สงผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟ

อยูในระดับมาก แนวคิดของการพฒันาคุณภาพงานข้ันพื้นฐานเปนการกําหนดข้ันตอนการทํางาน เพื่อ

สรางระบบการผลิตใหสินคามีคุณภาพดี การใหการบริการทีดี่ หรือทําใหกระบวนการทํางานเปนไป

อยางมีระบบโดยใชไดกับทุกๆ สาขาวิชาชีพ แมกระทั่งการดําเนินชีวิตประจําวันของมนุษย เพื่อ

ยกระดับคุณภาพสินคาตามความตองการของลกูคาที่เปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา โดยใหถือวาคุณภาพ

ตองมากอนสิ่งใด ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาวิจัยของ ละอองทราย โกมลมาลย (2556) ไดศึกษาเรื่อง

ปจจัยที่มีอทิธิพลเชิงบวกตอความพงึพอใจของลูกคาผูใชบรกิารสปา ในเขตคลองสาน จงัหวัด

กรุงเทพฯ ไดกลาวไววาการรบัรูของลกูคาที่มาจากการไดรบัการบริการอยางดีน้ันจะทําใหลูกคาเกิด

ความพึงพอใจในการบริการ และคุณสมบัติของพนักงานก็ยังเปนอีกปจจยัที่สงผลทางออมใหเกิดการ

เลือกซื้อและชวยแนะนําบริการตางๆ ใหกับทางลูกคาทําใหตัดสินใจเลือกใชบริการไดงายข้ึน 

เชนเดียวกับ รัตนากร สิทธิทรัพยโภคิน (2555) ไดศึกษาเกี่ยวกับปจจัยตางๆทีส่งผลตอการเลือกใช
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บริการรานกาแฟวาวี ตําบลสุเทพ อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ไดกลาวถึงปจจัยดานการใหบรกิารที่

มีระดับความพงึพอในในระดับมาก และสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโดยตรง 

 

3. ขอเสนอแนะ 

ขอเสนอแนะของงานวิจัยน้ีสามารถแบงได 2 ลักษณะ ดังน้ี 

3.1 การนําผลการวิจัยไปใช 

จากการศึกษาปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ จากกลุมตัวอยางพนักงาน

บริษัทเอกชนในกรงุเทพมหานคร กรุงเทพมหานคร ในดานความสามารถของผูประกอบการ โดยรวม

อยูในระดับสูง แตเมือ่พิจารณาเปนรายดานพบวา กลุมตัวอยางมีความพึงพอใจและเลือกใชบริการ

รานกาแฟ อยูในระดับคอนขางสงู 1 ดานจากทั้งหมด 4 ดาน คือดานความสัมพันธระหวางบุคคล โดย

สวนใหญลูกคาจะสนใจในเรือ่งตางๆ ที่เกิดข้ึนรอบๆ กายและจะเลือกรบัรูเฉพาะสิง่ทีเ่กิดประโยชนกบั

ตนเอง ดังน้ันการทีจ่ะสือ่สารสิง่ตางๆ ออกไปน้ันเราควรคํานึงถึงเน้ือหา เน้ือหาน้ันจะตองเขาใจงาย 

และเขาถึงกลุมลูกคา เพราะมันจะสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ ดังน้ันการทีเ่ราจะ

ทําสื่อเพื่อประชาสมัพันธ หรือ การสงเสรมิการขายตางๆจึงควรทําความเขาใจกอนวากลุมเปาหมาย

หรือลูกคาของเราน้ันเปนใครและพวกเคาน้ันตองการอะไร และสิง่ทีส่ื่อสารออกไปน้ันเปนสิง่ที่พวกเคา

ตองการจรงิๆหรือไม และถาเราคิดรอบดานดีแลว การสือ่สารสิ่งน้ันออกไปก็จะสงผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการของลูกคาอยางเห็นผลเลยทเีดียว 

จากการศึกษาปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ จากกลุมตัวอยางพนักงาน

บริษัทเอกชนในกรงุเทพมหานครกรุงเทพมหานคร ในปจจัยดานบรรยากาศภายในราน โดยรวมอยูใน

ระดับสูง แตเมือ่พิจารณาเปนรายดานพบวา กลุมตัวอยางมคีวามพึงพอใจและเลือกใชบริการราน

กาแฟ อยูในระดับคอนขางสูงทั้ง 2 ดาน คือดานบรรยากาศภายในรานและดานสวนประสมทาง

การตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งที่ปรากฏตอสายตาลกูคา อยางมีนัยสําคัญ จาก

งานวิจยัแสดงใหเห็นวาลูกคาใหความสําคัญกบับรรยากาศภายในรานถึง รอยละ 18.2 และดานสวน

ประสมทางการตลาดเฉพาะดานกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งทีป่รากฏตอสายตาลูกคา ถึงรอยละ 

11.5 ดังน้ันการที่เราจะเปดรานกาแฟที่มีพื้นทีส่ําหรับบริการลูกคา จะตองคํานึงถึงบรรยากาศภายใน

รานและสินคาพื้นฐานที่มีไวบริการลกูคาแตคงจะเปนเรื่องยากที่จะทําใหรูปแบบของรานน้ันถูกใจ

ลูกคาทุกๆคน ดังน้ันเราจึงตองศึกษากลุมเปาหมายหลักของราน น้ันๆถึงจะสงผลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการ 

จากการศึกษาปจจัยการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ จากกลุมตัวอยางพนักงาน

บริษัทเอกชนในกรงุเทพมหานคร กรุงเทพมหานคร ในปจจัยดานกระบวนการทํางาน โดยรวมอยูใน

ระดับสูง และสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของลกูคาโดยตรง จากงานวิจัยพบวาปจจัยดาน
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กระบวนการทํางานสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการอยางมีนัยสําคัญถึงรอยละ 21.8 ที่สงผลเยอะ

เปนเพราะลูกคาสวนใหญมปีฏิสัมพันธกับพนักงานรานเปนประสบการณโดยตรงทีจ่ะทําใหลกูคาเกิด

ความประทบัใจและพึงพอใจสูงสุด จากการบริการของพนักงานรานดังน้ันเรื่องการคัดสรรบุคคลกรที่

จะเขามาทํางาน และการฝกฝนพนักงานภายในรานจึงเปนเรื่องทีส่ําคัญเปนอยางมาก 

3.2 การเสนอแนะหัวขอวิจัยท่ีเก่ียวของหรือสืบเน่ืองในการทําวิจัยคร้ังตอไป 

จากการวิจัยเรื่อง การศึกษาปจจัยคุณสมบัติสวนบุคคล ปจจยัความสามารถของ

ผูประกอบการ ปจจัยบรรยากาศภายในราน ปจจัยกระบวนการการทํางาน และปจจัยการเลือกใช

บริการรานกาแฟ : กรณีศึกษา พนักงานบริษัทเอกชนในกรุงเทพมหานคร กรุงเทพมหานคร ดังน้ันใน

กรณีศึกษาถัดไปนาจะศึกษาเพิ่มเติม ดังน้ี 

1. ควรศึกษาเชิงลึกเกี่ยวกับความสามารถของผูประกอบการดานความสัมพันธระหวาง

บุคคลที่ตองคํานึงถึงมสีิ่งใดบางทีจ่ะทําใหเพิม่แรงกระตุนที่สงผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารเพื่อ

พัฒนาความสามารถดานน้ันๆ ใหตอบสนองความตองการของลูกคา 

2. ควรศึกษาเชิงลึกเกี่ยวกับบรรยากาศราน และดานสวนประสมทางการตลาดเฉพาะ

ดานกายภาพ (Physical Evidence) สิง่ทีป่รากฏตอสายตาลกูคา ลักษณะไหนทีจ่ะทําใหเพิ่มแรงกระตุน

ที่สงผลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารตอกลุมเปาหมายภายในบริเวณที่ต้ังรานคาเพือ่พฒันารปูแบบ

ราน ใหตอบสนองความตองการของลกูคา 

3. ควรศึกษาเชิงลึกเกี่ยวกับกระบวนการทํางาน ควรจะเนนในเรื่องไหนเปนพเิศษทีจ่ะทํา

ใหเพิ่มแรงกระตุนที่สงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ เพือ่พัฒนาความสามารถของบุคคลากรให

ตอบสนองความตองการของลูกคา 
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แบบสอบถาม 

 เร่ือง คุณสมบัติของผูประกอบการท่ีสงผลตอการเลือกใชบริการ “รานกาแฟ” 

 แบบสอบถามชุดน้ีเปนเอกสารประกอบการวิจัยของนักศึกษาระดับปริญญาโท  

คณะบริหารธุรกิจมหาวิทยาลัยกรุงเทพ จึงขอความรวมมือในการตอบแบบสอบถามน้ี ขอความ

กรุณากรอกคําถามตรงตามความเปนจริงและขอขอบพระคุณทานท่ีใหความรวมมือไว ณ ท่ีน้ี 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ีเก่ียวกับสถานภาพท่ัวไป 

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง O หลังขอความคําตอบของทาน 

ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม(กลุมคนทํางาน) 

1. เพศ 

O ชาย    O หญิง 

2. อายุ 

O 23 – 27 ป   O 28 – 32 ป 

O 33 – 37 ป   O มากกวา 37 ปข้ึนไป 

3. สถานภาพ 

O โสด    O สมรส   O หยาราง  

  

4. ระดับการศึกษา 

O ตํ่ากวาปริญญาตรี  O ปริญญาตรี  O ปริญญาโทหรือสูงกวา  

5. อาชีพของทาน 

O เจาของธุรกจิ   O ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ  

O พนักงานบริษัทเอกชน           O อื่นๆ (ระบุ)......... 

6. รายไดเฉลี่ยตอเดือนของทาน 

O นอยกวาหรือเทากับ 9,000 บาท  O 9,001 – 12,000 บาท 

O 12,001 – 15,000 บาท        O 15,001 – 18,000 บาท 

O มากกวา 18,001 บาท ข้ึนไป 

7. ความถ่ีในการเลือกใชบริการรานกาแฟ 

O 1-2 ครั้งตอ สัปดาห      O 3-5 ครั้งตอ สัปดาห  

O 5-10 ครั้งตอ สัปดาห  O มากกวา 10 ครั้งตอ สัปดาห 
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สวนท่ี 2 ปจจัยดานความสามารถของผูประกอบการ 

คําชี้แจง : พิจารณาเลือกโดยทําเคร่ืองหมาย√ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นดวยของทานมากท่ีสุด

หมายเหตุ : 5 = มากท่ีสุด , 4= มาก , 3 = ปานกลาง , 2 = นอย , 1 = นอยท่ีสุด 

ความสามารถของผูประกอบการ 
ระดับความคิดเห็น 

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

1. ความสามารถดานการสื่อสาร เชน สื่อสิ่งพมิพตางๆ อานออกและ

เขาใจงาย 

     

2. ความสามารถดานภาวะผูนํา เชน การแกไขสถานการณเฉพาะหนา

ใหกับลูกคา 

     

3. ความสามารถดานการบริหาร เชน การตรงตอเวลา หรือ มีวัตถุดิบ

และอุปกรณตางๆ มีความพรอมและพอเพียงตอความตองการ 

     

4. ความสามารถดานการคัดสรรบุคลากร (บารสิตา) ที่มี

ความสามารถในการปรุงกาแฟใหอรอย 

     

5. ความสามารถในการออกแบบ เชน การตกแตงราน      

6. ความสามารถทางดานความรับผิดชอบตอสังคม เชน การใชบรรจุภัณฑ

ที่ไมทําลายตอสิ่งแวดลอม หรือ มีระบบกําจัดนํ้าเสีย 

     

7. ความสามารถในการใช Social Network (สื่อสงัคมออนไลน) 

เชน การประชาสัมพันธรานผาน Facebook หรือ Instagram 

     

8. ความสามารถในการคิดและพัฒนาสูตร เชน มเีมนูใหมๆ เขามา

ใหเลอืกบริการ 

     

9. ความสามารถในการเขาใจถึงกลุมลูกคา เชน การทีม่ีโปรโมช่ันที่

นาสนใจและเหมาะสมกบัลกูคา 

     

10.ความสามารถดานศิลปะ เชน สื่อตางๆภายในราน หรอื ในสื่อ

ออนไลนที่ใชประชาสัมพันธราน 

     

11.ความสามารถในการเลือกใชวัตถุดิบ เชน คุณภาพของสินคาที่

ลูกคาพึงพอใจ 
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สวนท่ี 3 ปจจัยดานบรรยากาศของราน 

คําชี้แจง : พิจารณาเลือกโดยทําเคร่ืองหมาย√ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นดวยของทานมากท่ีสุด

หมายเหตุ : 5 = มากท่ีสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอย, 1 = นอยท่ีสุด 

 

  

บรรยากาศภายในราน 
ระดับความคิดเห็น 

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

1. การจัดวางโตะและทางเดินใหมีความเหมาะสม      

2. การเลอืกใชวัสดุและอุปกรณตกแตงราน      

3. การจัดไฟภายในราน      

4. การเลอืกสถานที่ ทําเลในการต้ังราน      

5. เครื่องแบบและการแตงกายของพนักงาน      

6. การเลอืกเปดเพลงภายในราน      

7. การเลอืกใชสีในการตกแตงราน      

8. การเลอืกรูปที่ใชตกแตงราน      

9. ความสะอาดภายในบริเวณราน      

10. ความมีอัธยาศัยของพนักงานราน      

11. การใหความเปนสวนตัวกับลูกคา      
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สวนท่ี 4 ปจจัยดานกระบวนการทํางาน 

คําชี้แจง : พิจารณาเลือกโดยทําเคร่ืองหมาย√ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นดวยของทานมากท่ีสุด

หมายเหตุ : 5 = มากท่ีสดุ, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอย, 1 = นอยท่ีสุด 

 

  

กระบวนการทํางาน 
ระดับความคิดเห็น 

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

1. การตรงตอเวลาของราน (เวลาเปด – ปด ของราน)      

2. มีความรวดเร็วในการตอบสนองความตองการของลูกคา เชน มี

ความรวดเร็วในข้ันตอนการผลิตสินคา 

     

3. การจัดการกับสถานการณเฉพาะหนา เชน ถามีลูกคามาใช

บริการเปนจํานวนมากจะมีวิธีการอยางไรในการรับมอื 

     

4. การบรกิารที่เปนมิตรตอลูกคา เชน มีการทักทายและย้ิมแยม

แจมใสกบัลูกคา 

     

5. มีความยืดหยุนในกระบวนการทํางานมีการปรับเปลี่ยน

กระบวนการทํางานเพื่อตอบสนองความตองการของลกูคา 

     

6. มีความละเอียดรอบคอบในการทํางาน เชน มีการทวนคําสั่งซือ้

ของลูกคากอนผลิตสินคา 

     

7. ความรับผิดชอบตอสังคม เชน มีวิธีการกําจัดของเสียโดยที่ไม

ทําลายตอสิ่งแวดลอม 

     

8. การใชเทคโนโลยีเพื่อเพิ่มประสทิธิภาพในการทํางาน เชน มีการ

สั่งกาแฟจากในไลน หรือ Facebook 

     

9. มีการสอบถามความตองการของลูกคาเพื่อนํามาพฒันา

กระบวนการทํางานตอไป 

     

10.มีข้ันตอนการรักษาความสะอาดอยางเปนระบบ เชน มเีจาหนาที่

คอยดูแลเรือ่งความสะอาดภายในรานอยูตลอดเวลา 

     

11.มีสิ่งอํานวยความสะดวกอื่นๆ ภายในรานใหกบัลกูคา เชน Wi-fi      
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สวนท่ี 5 ปจจัยดานการเลือกใชบริการ 

คําชี้แจง : พิจารณาเลือกโดยทําเคร่ืองหมาย√ลงในชองท่ีตรงกับความคิดเห็นดวยของทานมากท่ีสุด

หมายเหตุ :  5 = มากท่ีสุด, 4 = มาก, 3 = ปานกลาง, 2 = นอย, 1 = นอยท่ีสุด 

 

 

 

      ขอบพระคุณเปนอยางย่ิงที่ใหความรวมมอื 

         ผูวิจัย 

  

การเลือกใชบริการ 
ระดับการเลือกใชบริการ 

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

1. มีความสนใจในตัวสินคาทําใหเลอืกใชบรกิาร      

2. มีความตองการทดลองเลือกใชบริการ      

3. มีความภูมิใจที่ไดเลือกใชบรกิาร      

4. ความพึงพอใจในสินคาทําใหเลือกใชบริการ      

5. ความมีช่ือเสียงของรานทําใหเลือกใชบริการ      

6. มีสิ่งอํานวยความสะดวกเพิ่มเติมทําใหเลือกใชบริการ      

7. มีที่จอดรถสําหรับลูกคาจึงทําใหเลือกใชบริการ      

8. เปนทางผานหรืออยูบรเิวณที่พกัอาศัย/ที่ทํางานทําใหเลือกใชบริการ      

9. มีการสงเสรมิการขายที่นาสนใจทําใหเลือกใชบรกิาร      

10.คานิยมเพื่อการเขาสงัคมทําใหเลือกใชบริการ      

11.เพื่อเปลี่ยนบรรยากาศในการทาํงาน/พกัผอน ทําใหเลอืกใชบรกิาร      
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ประวัติผูเขียน 
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