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บทคัดยอ 

  

ในการศึกษางานวิจัยครัง้น้ีมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการเลอืกใชบรกิาร

กาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานครโดยการใชแบบสอบถามปลายปดกับกลุม

ตัวอยางที่เปนผูบริโภคกาแฟราน Starbucks จํานวน 400 คน สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลเบือ้งตน

คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ คาเฉลีย่ สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การแจกแจงความถ่ี และสถิติ

เชิงอนุมาน ไดแก คาสถิติ t-test คาสถิติ One-way ANOVA และคาสถิติ Simple Regression ใชใน

การทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติที ่0.05 

ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 21-30 ป สถานภาพ

โสด สวนใหญเปนนักศึกษาหรือนิสิต มรีายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001-20,000 บาท และมีภูมิลําเนาอยู

ที่กรงุเทพมหานครและปรมิณฑล สวนพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

สวนใหญไปใชบริการ 1-2 ครั้งตอสัปดาห คาใชจายอยูที่ครั้งละ 101-200 บาท ไปใชบริการเพราะ

รสชาติของเครื่องด่ืมและอาหารวาง สวนใหญไปใชบริการวันจันทร-วันศุกร ชวง 14.01-17.00 น. 

และสวนใหญเลือกด่ืมเครือ่งด่ืมช็อคโกแลตและเคก อีกทั้งยังพบวาปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาดในแตละดาน โดยภาพรวมอยูในระดับมากทุกดาน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา  

ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคตางกันมกีารตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

ตางกันในดานของรายไดเฉลี่ยตอเดือน ภูมิลําเนา ยกเวนดานเพศ อายุ สถานภาพสมรส และอาชีพ 

ไมสอดคลองกบัสมมติฐาน นอกจากน้ีปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอทิธิพลตอการใชบริการ

กาแฟราน Starbucks เฉพาะในดานของบุคลากรเทาน้ัน สวนดานอื่น ๆ ไมมีอิทธิพลตอการเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks 
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ABSTRACT 
 

The purpose of this research is to examine the factors that influence the coffee 

customer service at the Starbucks in Bangna district, Bangkok by using a questionnaire 

given to 400 consumers of the Starbucks. The statistics used in the analysis of the data 

are Descriptive Statistics and Inferential Statistics, for example, the percent, means, 

standard deviation, frequency distribution, t-test, one way ANOVA and simple regression. 

This research also used the t-test, one way ANOVA and simple regression in the 

hypothesis testing at the level of the statistical significance at 0.05.  

The findings reveal that respondents mostly are females and single in the age 

group between 21-30 years. Most of them are university students or with average 

monthly income between 15,001-20,000 baht and live in Bangkok Metropolitan area. 

The behavior of the decision making to use the services at the Starbucks once or twice  

a week. The average expense per visit is between 101-200 baht. The main purpose of 

using the services at the Starbucks is to buy drinks and snacks. Most of the respondents 

used the services during Monday - Friday at 14.01-17.00 hrs. They choose chocolate 

drinks and cakes. Moreover, the research found that the marketing mix is an influential 

factor.  The results of the hypothesis testing found that the demographic difference also 

relating to the decision making of the consumers using the services at the Starbucks in 

different aspects such as average income per month, resident area, gender, age, marital 

status and career is not consistent with the assumptions. In addition, the marketing mix 

factor influenced the use of the services at the Starbucks only in the aspect of the 

people. Other aspects have no influence on the use of the services at the service 

Starbucks.  
 

Keywords: Decision Making, Marketing Mix Factors, Starbucks Coffee 
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ตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานคร” ในงานวิจัยฉบับ

น้ีสําเร็จลงไดดวยดีดวยความกรุณาจาก ดร.สุชาดา เจริญพนัธุศิริกุล อาจารยที่ปรึกษาการคนควาอิสระ 

ซึ่งสละเวลาอันมีคาใหคําปรกึษา คําแนะนํา ความชวยเหลือ และขอเสนอแนะตาง ๆ รวมถึงอาจารย

ทานอื่น ๆ จนทําใหการคนควาอิสระในครั้งน้ีสําเรจ็ลลุวงไปดวยดี ซึ่งผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณเปน

อยางสงูไว ณ โอกาสน้ี 

ขอขอบพระคุณครอบครัวของขาพเจาและเพื่อน ๆ ที่ใหการสนับสนุนอยางดีและเปนกําลังใจ

โดยตลอดเสมอมา 

ขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน ที่ไดสละเวลาอนัมีคาตอบแบบสอบถามอยาง

ครบถวน 

สุดทายน้ีผูวิจัยหวังเปนอยางย่ิงวาการจัดทําการคนควาอิสระฉบับน้ีจะเปนประโยชนสําหรบั

หนวยงานที่เกี่ยวของ และผูทีส่นใจทําการศึกษาครัง้ตอไป และหากการจัดทําการคนควาอิสระฉบับน้ี

มีขอผิดพลาดประการใด ขาพเจาขออภัยมา ณ ที่น้ี 
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บทท่ี 1                                                                                                                       

บทนํา 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคญัของปญหา 

 กาแฟกับคนไทยเปนของคูกันเปนเวลานานแลว พฤติกรรมการด่ืมกาแฟของคนไทยมีมา

ต้ังแตสมัยโบราณและมีการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัยโกป คอฟฟ หรือเปนที่รูจักในช่ือ “กาแฟ”  

มีที่มาจากคําวา Coffee มาจากคําวา Kahwa ในภาษาอาหรับ ซึ่งเกี่ยวดองกับคําวา Kaffee อันเปน

ช่ือเรียกสถานที่ในเอธิโอเปยที่มีการคนพบกาแฟเปนครั้งแรกของโลก แรกเริ่มเดิมทีน้ันคนไทยเคย

เรียกกาแฟน้ีวา “ขาวแฝ” ตอมาจึงเพี้ยนเสียงมาเปน “กาแฝ” และเปน “กาแฟ” ในทายที่สุดกาแฟ

ไดเขามามีบทบาทในประเทศไทยต้ังแตสมัยอยุธยา ยุคสมัยพระนารายณมหาราชรานกาแฟรานแรก

ในประเทศไทยช่ือวา Red Cross Tea Room ในป พ.ศ. 2460 ผูบริโภคสวนใหญจะเปนกลุมลูกคา

ชาวตางชาติ (อดิศา เบญจรัตนานนท, 2551) เมื่อพูดถึงกาแฟในปจจุบันกพ็ูดไดวาเปนที่นิยมในหมู

มากของคนไทย คนไทยน้ันมีกระแสนิยมด่ืมกาแฟเพิ่มมากข้ึนเรื่อย ๆ จากแตกอนและไดหันมานิยม

เขารานกาแฟสดค่ัวบดที่มีการตกแตงรานดูทันสมัย สะดวกสบาย มสีิ่งอํานวยความสะดวกทกุดาน 

เพื่อสําหรบัการด่ืมกาแฟมากย่ิงข้ึน (ชนัญญา ศรลีลิตา, 2551) เพราะชวงเวลาทีผ่านมาอัตราการ

เติบโตของธุรกิจรานกาแฟเติบโตอยางรวดเร็ว เน่ืองจากมีธุรกิจรานกาแฟของตางชาติไดเขามาลงทุน

ในประเทศไทยหลายบริษัท เชน สตารบัคส คอฟฟ เวิลด หรือ ทอม แอน ทอม เปนตน เมื่อธุรกจิ

กาแฟเหลาน้ีไดเขามาเติบโตในเมืองไทย คนไทยจงึหันมาบรโิภคกาแฟค่ัวบด ถึงแมวากระแสการด่ืม

กาแฟไดเพิ่มข้ึนเรื่อย ๆ แตก็ยังเทียบกับอัตราการด่ืมกาแฟทั่วโลกแลวประเทศไทยน้ันยังถือวาอยูใน

ระดับตํ่า อยางที่ผลการสํารวจของศูนยวิจัยกสิกรไทยไดกลาวไววา คนไทยยังมีอัตราการด่ืมกาแฟตอ

คนตํ่ามาก เฉลี่ย 130-200 แกว/ คน/ ป เมื่อเทียบกบัในแถบเอเชีย ถึงแมวาธุรกิจเปนที่นาสนใจและ

สามารถเติบโตไดอีกมาก (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2554) 

 ธุรกิจรานกาแฟสตารบัคสเปนเพียงรานกาแฟเล็ก ๆ ที่ต้ังอยูในเมืองซีแอตเทิล ประเทศ

สหรัฐอเมรกิา (Shraddha Poojari, 2013) โดยใหบริการแคเพียงเมล็ดกาแฟค่ัวใหมสดที่มีคุณภาพ

เพียงแคน้ัน หลังจากน้ันตอมาเรื่อย ๆ สตารบัคส คอฟฟ ไทยแลนด ไดเปดดําเนินการในประเทศไทย

สาขาแรกเมื่อเดือนกรกฎาคม 2541 โดยที่มีพันธกจิที่วา มุงมั่นที่จะมอบประสบการณสตารบัคสใหกับ

ผูบริโภคในประเทศไทยและยังมุงมั่นที่จะชวยเหลือดานเศรษฐกิจ สังคม และสิง่แวดลอมบรเิวณแหลง

ปลูกกาแฟใหกบัชาวไรไทยทางภาคเหนือ สตารบัคสกําหนดรูปแบบกจิการไววาจะตองแตกตางจาก

บริษัทอื่นต้ังแตแรก ซึง่ไมไดมีจุดขายเพียงแคกาแฟอยางเดียว แตยังนํามาซึ่งความผูกพันกับลูกคา 

อีกดวย อีกทั้งยังยึดหลกัการใหความสําคัญกับรสชาติใหตรงกับความตองการของลูกคาแตละคนและ 
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ทํางานดวยความกระตือรือรนเพื่อสงเสริมใหลกูคารูสกึพึงพอใจอยางสูงสุด (มนัสนันท ธนาพุมเพง็, 

2556) ทุกวันน้ีรานสตารบัคสมสีาขาทัง้หมด 17,400 ราน 60 ประเทศ ถือไดวารานกาแฟสตารบัคส

เปนรานกาแฟระดับพรีเมียรของโลก (“Strategy+Marketing”, 2559)  

ปจจุบันน้ันสตารบัคส คอฟฟ ไทยแลนดไดดําเนินกจิการทั้งหมด 169 สาขาทั่วประเทศไทย 

รานกาแฟสตารบัคสจะกระจุกตัวอยูตามแหลงชุมชนหรอืยานสถานที่ที่มจีํานวนคนมาก ๆ ภายในราน 

สตารบัคส คอฟฟ มีการตกแตงรานที่ทันสมัย หรูหรา สะดวกสบายแทบทกุสาขา มีบรรยากาศภายใน

รานที่เหมาะสําหรับน่ังจบิกาแฟไปพรอมกับบทสนทนาเรื่องราวชีวิตประจําวัน ที่มีในเรื่องของการ

พูดคุยทางธุรกจิหรืออาจะเปนดานการศึกษา และน่ังพักผอนหยอนใจ (สยามธุรกจิ, 2555) ดานการ

เดินทางไปยังรานสตารบัคสน้ันกม็ีทั้งสาขาที่อยูตามแนวรถไฟฟา หางสรรพสินคาทั่วไป และ Drive 

Thru ซึ่งเปนอีกชองทางใหม ๆ ที่ใหลูกคาสะดวกสบายมากข้ึนที่ไมตองลงจากรถเหมือนแตกอน 

สามารถสั่งกบัพนักงานไดขณะที่ลูกคาน่ังอยูบนรถ และรบัสนิคาไดชองถัดไป น่ีจึงเปนจุดเดนของ  

รานสตารบัคส กลุมเปาหมายหลักของสตารบัคสน้ันอยูในกลุมของนักศึกษาและวัยทํางาน รวมถึง

นักทองเที่ยวที่มีความช่ืนชอบในการด่ืมกาแฟ กลุมชนช้ันกลางในเมืองรุนใหม กลุมเหลาน้ีจะคิดวา

การด่ืมกาแฟเปนเทรนอยางหน่ึงและมีความภาคภูมิใจตอแบรนด แมจะตองจายแพงกวาก็ตาม และ

ในเรื่องของความมีช่ือเสียงและเปนแบรนดที่ดังจากตางประเทศไดเขามามบีทบาทอีกดวยอยางหน่ึง 

ในยานเขตบางนาน้ันเปน 1 ใน 50 เขตการปกครองของกรุงเทพมหานคร ถือไดวาเปนยาน

ของแหลงชุมชนเมอืงหนาแนนปานกลาง มีจํานวนทีพ่ักอาศัยอยูมาก ทั้งในสวนของหมูบาน คอนโด 

และอาคารสํานักงาน เปนแหลงของชุมชนชนช้ันทั่วไปที่อาศัยคละ ๆ กันไป ในเขตบางนามจีํานวน

รานสตารบัคสอยูทั้งหมด 4 สาขา ดวยกัน ไดแก สาขา Bitec Bangna สาขาเซ็นทรลับางนา สาขา

โรงพยาบาลศิครินทร และสาขา Little Walk บางนารานสตารบัคสที่ต้ังอยูในเขตบางนาน้ันซึง่ถือได

วาเปนทางเลอืกที่ดีใหกับผูบริโภคที่ตองการหลกีหนีการเดินทางไกลเขาตัวเมือง ผูเขาใชบรกิารจึงมี

ความหลากหลาย (ผูจัดการออนไลน, 2558) 

 ถึงอยางไรก็ตามรานกาแฟสตารบัคสจะมาเปนอบัดับ 1 หรอืผูนําในตลาดดานกาแฟ 

ระดับพรีเมียม แตสังคมการแขงขันในปจจุบันเติบโตมากข้ึนเรื่อย ๆ จากแตกอน อีกทัง้ยังมกีลยุทธที่

ใชในการแขงขันที่จรงิจงัและไดเปรียบมากข้ึน ดังน้ันผูวิจัยจงึมีความสนใจในการทีจ่ะศึกษางานวิจัย

ครั้งน้ีซึง่ผลจากการวิจัยจะสามารถนําไปเปนขอมูลเปนแนวทางในการปรบัปรุงและสงเสรมิการพัฒนา

เพิ่มเติมใหกบัธุรกจิรานกาแฟสตารบัคส และเพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหไดมากทีสุ่ด

เทาทีจ่ะทําได 
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1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.2.1 เพื่อศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ในเขต 

บางนา จังหวัดกรงุเทพมหานคร 

1.2.2 เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสนิใจเลอืกใชบริการกาแฟ

ราน Starbucks ในเขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

1.2.3 เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดของกลุมผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การตัดสนิใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

1.2.4 เพื่อนําผลที่ไดไปประยุกตใชในการพฒันาแผนธุรกจิของรานกาแฟ 

 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย  

 การศึกษางานวิจัยครัง้น้ีเปนการศึกษาเกี่ยวกบัปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา จงัหวัดกรุงเทพมหานคร ซึง่เปนการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative) โดยมีขอบเขตดังน้ี 

 1.3.1 ขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรกลุมตัวอยางคือกลุมผูบริโภครานกาแฟ Starbucks เน่ืองจากไมทราบจํานวน

ประชากรที่แนชัด ดังน้ันผูวิจัยจึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยาง ถาระดับความเช่ือมั่นเทากบั 95% 

หรือระดับนัยสําคัญ 0.05 มีคา Z = 1.96 การศึกษาครั้งน้ีไดกําหนดระดับความเช่ือมั่นที ่95% น่ันคือ 

ยอมใหเกิดความคลาดเคลื่อนในการเลอืกตัวอยางได 5% (0.05) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545) จึงได

ขนาดของกลุมตัวอยางจํานวนประมาณ 385 คน และมีการเก็บเพิม่ 15 คน เพื่อปองกันความ

ผิดพลาด จํานวนรวมทั้งหมด 400 คน 

 1.3.2 ขอบเขตดานเน้ือหา 

 ในการศึกษางานวิจัยครัง้น้ีไดกําหนดตัวแปรอิสระ (Independent Variables) และตัวแปรตาม 

(Dependent Variables) ดังน้ี 

 ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ไดแก 

1) ขอมูลสวนบุคคล คือ (1) เพศ (2) อายุ (3) ระดับการศึกษา (4) อาชีพ (5) รายได 

2) ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด คือ (1) ดานผลิตภัณฑ (2) ดานราคา (3) ดานสถาน 

ที่จัดจําหนาย (4) ดานการสงเสริมการตลาด (5) ดานบุคลากร (6) ดานกระบวนการใหบริการ  

(7) ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 
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 ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ไดแก 

 พฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารรานกาแฟ Starbucks ในเขตบางนา จังหวัด

กรุงเทพมหานคร 

 1.3.3 ขอบเขตดานสถานที ่

 สถานที่ศึกษาในงานวิจัยครัง้น้ี คือ รานกาแฟ Starbucks ยานบางนา จํานวน 4 แหง ไดแก 

สาขา Central Bangna ช้ันที่ 1 สาขา Bitec Bangna สาขา Little Walk Bangna และสาขา

โรงพยาบาลศิครินทร 

 1.3.4 ขอบเขตดานระยะเวลา 

 งานวิจัยครั้งน้ีไดมรีะยะเวลาในการรวบรวมขอมลู ต้ังแตเดือนเมษายน – เดือนธันวาคม 2560 

 

1.4 คําถามของงานวิจัย 

1.4.1 ปจจัยในดานประชากรศาสตรใดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 1.4.2 ปจจัยใดของพฤติกรรมผูบริโภคที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 1.4.3 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดใดทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกใช

บริการกาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา จงัหวัดกรุงเทพมหานคร 

 

1.5 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรบั 

1.5.1 เพื่อทราบถึงพฤติกรรมของผูบริโภคตอการเลือกใชบรกิารรานกาแฟ Starbucks 

 1.5.2 เพื่อทราบถึงปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ Starbucks ใน

เขตบางนา จงัหวัดกรงุเทพมหานคร 

 1.5.3 เพื่อนําผลวิจัยมาเปนแนวทางการปรบัปรุงและสงเสรมิการพฒันาเพิม่เติมใหกบัธุรกจิ

รานกาแฟ Starbucks และรานกาแฟอื่น ๆ 

 

1.6 คําศัพทนิยามเฉพาะ 

 รานกาแฟ หมายถึง สถานที่ที่เปดใหบรกิารเพื่อจัดจําหนายเครื่องด่ืมและอาหารวางใหแก

ผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของผูบริโภคในการบริโภคกาแฟ อาทเิหตุผล สําคัญใน

การบริโภคความถ่ีในการบริโภค ปริมาณในการบริโภค ชวงเวลาในการบริโภค สถานที่ ในการบริโภค 

สถานที่ในการบรโิภคกาแฟ และประเภทของกาแฟทีบ่รโิภค 
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 พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมการซื้อของผูบริโภคข้ึนสุดทายที่ซื้อสินคา

และบริการไปเพือ่กินเองใชเอง หรือเพื่อกินหรือใชภายในครัวเรือน ผูบริโภคทุกคนที่ซื้อสินคาและ

บริการไปเพื่อวัตถุประสงคเชนวาน้ีรวมกันเรียกวาตลาดผูบรโิภค 

 สวนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) หมายถึง ปจจัยทีก่ระตุนหรือเปนสิ่งเราทางการตลาด 

ที่กระทบตอกระบวนการการตัดสินใจซื้อ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสรมิการตลาด ดานพนักงาน ดานกายภาพ ดานกระบวนการ (ณัฐธิดา สระธรรม, 2557) 

 ดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สินคาและการบริการทีผู่ขายจะตองมอบใหแกลูกคา 

และลกูคาไดรับผลประโยชนและคุณคาผลิตภัณฑน้ัน ๆ  

 ดานราคา (Price) หมายถึง มูลคาของผลิตภัณฑน้ัน ๆ 

 ดานการสงเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถึง เครือ่งมอืในการติดตอสือ่สารกับลูกคา 

โดยมีจุดประสงคในการชักจูง กระตุนใหลูกคาเกิดทัศนคติและพฤติกรรม  

 ดานพนักงาน (People) หมายถึง บุคคลากรที่ใหบริการซึ่งมคีวามรูความสามารถ และมี

ความนาเช่ือถือในการใหบริการแกลูกคา  

 ดานกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึง การสรางและนําเสนอ

ลักษณะทางกายภาพใหกบัลูกคา โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ทั้งทางดายกายภาพและรูปแบบ

การใหบริการเพื่อสรางคุณคาใหกบัลกูคา 

 ดานกระบวนการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนในการบริการลูกคาใหมปีระสทิธิภาพ รวดเร็ว 

สมบรูณแบบใหลูกคาเกิดความพงึพอใจ 



บทท่ี 2 

วรรณกรรม และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

ในการศึกษางานวิจัยเรื่อง “ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารกาแฟ

ราน Starbucks ในเขตบางนา จงัหวัดกรุงเทพมหานคร” ในครั้งน้ีผูวิจัยไดทําการศึกษาแนวคิดตางๆ 

ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังตอไปน้ี 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีดานพฤติกรรมผูบริโภค 

 2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ 

 2.3 แนวคิดและทฤษฎีดานสวนประสมทางการตลาด 

 2.4 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกบัรานกาแฟ Starbucks 

 2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 2.6 กรอบแนวคิด 

 2.7 สมมติฐาน 

 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีดานพฤติกรรมผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาปจเจกบุคคล กลุมบุคคล หรือองคการ และกระบวนการ 

ที่พวกเขาเหลาน้ันใชเลือกสรร รักษา และกําจัด สิง่ทีเ่กี่ยวกบัผลิตภัณฑ บริการ ประสบการณ  

หรือ แนวคิด เพื่อสนองความตองการและผลกระทบที่กระบวนการเหลาน้ีมีตอผูบริโภคและสังคม  

พฤติกรรมผูบริโภคเปนการสมผสานจิตวิทยา สงัคมวิทยา มานุษยวิทยาสังคม และเศรษฐศาสตร  

เพื่อพยายามทําความเขาใจกระบวนการการตัดสินของผูซือ้ ทั้งปจเจกบุคคลและกลุมบุคคลพฤติกรรม 

ผูบริโภคศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบริโภคปจเจกชน อาทิ ลกัษณะทางประชากรศาสตรและตัวแปร  

เชิงพฤติกรรม เพือ่พยายามทําความเขาใจความตองการของประชาชน พฤติกรรมผูบรโิภคโดยทั่วไป 

ก็ยังพยายามประเมินสิ่งทีม่ีอิทธิพลตอผูบริโภคโดยกลุมบุคคลเชนครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง  

และสงัคมแวดลอมดวยพฤติกรรมของผูบริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของ 

แตละบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกจิ รวมทัง้กระบวนการในการ 

ตัดสินใจทีม่ีผลตอการแสดงออก (รัฐวัชร พัฒนจิระรุจน, 2557) 

 ผูบริโภค (Customer) คือ บุคคลที่มีความตองการซื้อผลิตภัณฑ (Need) มีอํานาจซือ้ 

ผลิตภัณฑ (Purchasing Power) เมื่อมีความตองการและอาํนาจจึงกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ 

(Purchasing Behavior) และพฤติกรรมการใช (Using Behavior) 
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 พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมทีผู่บริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรบัการซื้อ 

การใช การประเมินและการจับจายใชสอย ซึ่งสินคาและบรกิารทีเ่ขาคาดหวังวาจะทําใหความตองการ 

ของเขาไดรับความพอใจ (Schiffman & Kanuk, 1991, p. 5 อางใน ศุภร เสรีรัตน, 2550, หนา 5) 

 ชูชัย สมิทธิไกร (2554, หนา 6) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลที่

เกี่ยวของกบัการตัดสินใจเลือก (Select) การซื้อ (Purchase) การใช (Use) และการกําจัดสวนทีเ่หลือ 

(Dispose) ของสินคาหรือบรกิารตาง ๆ เพื่อตอบสนองความตองการของตน 

 อนุชิต เที่ยงธรรม (2546, หนา 2) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) หรือ

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนการจัดการกระบวนการทัง้หมดกบัผูบริโภค ดานทรัพยากรไมวา 

จะเปนปจจัยดานเวลา ปจจัยทางดานการเงิน หรือ ความพยายามที่ตองการผลิตภัณฑ ของผูบรโิภค  

เพื่อการซื้อ และรวมถึงกระบวนการกอนซื้อ คือ กระบวนการข้ันตอนการตัดสินใจจนไป ถึงข้ันตอน

หลงัการตัดสินใจซื้อดวย ซึ่งทัง้หมดเปนการศึกษาการวางแผนทั้งหมดวา ผูบริโภคคือใคร (Who) 

ผูบริโภคซื้ออะไร (What) ใครมสีวนรวม (Who) ทําไมจึงซื้อ (Why) ซื้อที่ไหน (Where) ซื้อเมื่อใด 

(When) และซื้ออยางไร (How) 

 จากขอมลูขางตนสามารถสรปุไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของแตละบุคคล

ที่แสดงออกถึงปจจัยในดานตาง ๆ ที่สงผลตอการเลือกบริโภค เพื่อตอบสนองความคาดหวังของตัวเอง

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการศึกษาหรอื 

งานวิจัยที่เกี่ยวของกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบรโิภค เพื่อทราบถึงลักษณะของพฤติกรรม 

และความตองการของผูบริโภค โดยคําถามที่ใชศึกษาสําหรบัการคนหา คือ 6Ws และ 1H ซึ่ง

ประกอบดวย Who What Why Who When Where และ How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการหรือ 

7Os ซึ่งประกอบดวย Occupants Objects Objectives Organizations Occasions Outlets และ 

Operations เปนการกําหนดกลยุทธทางการตลาดเพื่อคนหาคําตอบใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกบั 

พฤติกรรมผูบริโภคเพื่อใหตรงกบักลุมเปาหมายที่มีตอผลิตภัณฑและบริการ ซึ่งรายละเอียดสามารถ

อธิบายไดดังตอไปน้ี 
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ตารางที่ 2.1: คําถาม 7 คําถาม คือ 6W’s 1H ในการหาผลลัพธ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 

สิ่งท่ีตองศึกษา สิ่งท่ีตองการทราบจากการศึกษา 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

(Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดาน

ประชากรศาสตร, ภูมิศาสตร, จิตวิทยา,  

พฤติกรรมศาสตร 

2. ผูบริโภคซือ้อะไร 

(What does the consumer buy?) 

สิ่งทีผู่บริโภคตองการซือ้ (Objects) ซึ่งคือ

คุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ  

และความแตกตางทีเ่หนือกวาคูแขง 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 

(Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซือ้ (Objectives) ผูบริโภคซื้อ

สินคาเพื่อสนองความตองการดานรางกายและดาน

จิตวิทยา จึงตองศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอ

พฤติกรรมการซื้อ ไดแก ปจจัยทางจิตวิทยา, ปจจัย

ทางสงัคมและวัฒนธรรม, ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ 

(Who participates in the buying?) 

อิทธิพลตอกลุมตาง ๆ (Organiztion) ที่มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อ กลุมตาง ๆ ประกอบดวย ผูรเิริม่  

ผูมีอิทธิพล, ผูตัดสินใจซื้อ, ผูซื้อและผูใช 

5. ผูบริโภคซือ้เมือ่ใด 

(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อของผูบรโิภค (Occasions) 

6. ผูบริโภคซือ้ที่ไหน 

(Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlet) ที่ผูบริโภคไปทําการซือ้ 

7. ผูบริโภคซือ้อยางไร 

(How does the consumer buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ซึ่ง

ประกอบดวย การรับรูปญหา, การคนหาขอมลู, 

การประเมินผลทางเลือก, การตัดสินใจซื้อ, 

ความรูสึกภายหลังการซือ้ 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลกัษิตานนท และศุภร เสรรีตัน. (2541). การบรหิารการตลาดยุคใหม. 

กรุงเทพฯ: พฒันาการศึกษา. 

 

 จากแนวคิดและทฤษฎีดังกลาวขางตนสรปุไดวา การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษา

ถึงปจจัยที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคโดยมีปจจัยทีเ่กี่ยวของในดานตาง ๆ ซึง่ในการวิจัยใน

ครั้งน้ีเลือกใชแนวคิดและทฤษฎีแบบจําลองของคอตเลอรและอารมสตรอง ประกอบดวยคําถามที่ใช
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เพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภคคือความถ่ีในการซือ้ รปูแบบที่ใชใน ปจจบุัน รูปแบบที่ตองการ

เปลี่ยน ราคาที่ซื้อ ชองทางที่ไดรบัสินคา 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค    

ปจจัยที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ตอผลิตภัณฑและบริการทางการทองเที่ยวของ 

นักทองเที่ยว พฤติกรรมการเดินทางแตละคนแตกตางกัน ต้ังแตรูปแบบการซื้อ และกิจกรรมที่ตางกัน 

โดยปจจัยเหลาน้ีแบงออกเปน 2 ประเภทใหญ ๆ (Morrison, 1986, p. 63) ไดแก     

 1) ปจจัยภายใน ไดแก    

  1.1) ความตองการ ความจําเปนและดานการจูงใจ    

  1.2) การรบัรู    

  1.3) การเรียนรู     

  1.4) บุคลิกภาพ     

  1.5) รูปแบบการดํารงชีวิต     

  1.6) แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง    

  1.7) ทัศนคติ   

 2) ปจจัยภายนอก ไดแก    

  2.1) วัฒนธรรม และวัฒนธรรมยอย    

  2.2) ช้ันของสังคม    

  2.3) กลุมอางอิง    

  2.4) ผูนําความคิดเห็น    

  2.5) ครอบครัว  

 ปจจัยภายใน คือ ปจจัยหรือลักษณะสวนบุคคลที่มผีลตอพฤติกรรมการซื้อ ไดแก    

 1) ความตองการ ความจําเปนและการจูงใจ    

 ความจําเปนของผูบริโภคเปนรากฐานของนักแผนการตลาดเพื่อสรางความพึงพอใจ สงผลตอ 

การประสบความสําเรจ็ของธุรกิจที่เกี่ยวของระยะเวลานาน ความตองการเกิดจากสภาพรางกายและ 

จิตใจของแตละบุคคล ดังน้ันจะเกิดชองวางระหวางสิง่ทีผู่บรโิภคอยากมีและสิ่งทีผู่บริโภคมีอยูแลว 

สิ่งของบางอยางผูบรโิภคมักจะไมคอยรูถึงความจําเปน มอีะไรบาง ซึ่งการวางแผนกลยุทธทาง 

การตลาดจึงมีความสําคัญและมีความจําเปน ที่ตองทําใหผูบริโภครูจกัผลิตภัณฑและบริการน้ัน ๆ  

และเกิดความตองการผลิตภัณฑและบริการ พรอมกับมีขอมลู เหตุผล เพื่อเกิดกระตุนความตองการ 

จึงกอใหเกิดการซื้อสินคาตามวัตถุประสงคของตน เพือ่ตอบสนอง และเกิดความพงึพอใจในความ 

ตองการจําเปน    
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 2) การรบัรู           

 ข้ันตอนกระบวนการรบัรูและเขาใจของแตละบุคคล โดยมีปจจัยภายใน ไดแก ความเช่ือ  

อารมณ ประสบการณ และอื่น ๆ โดยมีปจจัยภายนอกบอกถึงขอมูลการรบัรู ไดแก สิ่งที่มากระตุน 

กระทบกบัประสาทสมัผสัทัง้ 5 คือ การไดกลิ่น การไดยิน การไดเห็น การไดรูสกึ และการไดรสชาติ 

ซึ่งกระบวนการรบัรูประกอบดวย 5 ข้ันตอน ดังตอไปน้ี   

  2.1) การเปดรบัขอมูลที่ไดเลอืกสรร คือ การรบัขอมลูขาวสารที่รบัจากโฆษณาซึ่ง 

ในแตละวันไดรับขอมลูจากสื่อตาง ๆ ต้ังแตเชาจนคํ่า จากสือ่ตาง ๆ จากสือ่สิง่พิมพ สื่ออินเทอรเน็ต 

สื่อ วิทยุ สื่อโทรทัศน หรืออื่น ๆ นักการตลาดจึงตองมีวิธีเพือ่ใหผูบรโิภคเลือกสรรในสินคาและบริการ

ของตนโดยผานสื่อตาง ๆ          

  2.2) การต้ังใจรับขอมูลที่ไดเลอืกสรร คือ สิ่งกระตุนอยางหน่ึงทําใหผูบริโภคต้ังใจรับ 

ขอมูล โดยมีการเลือกสรร และไดใหความสนใจผลิตภัณฑและบริการน้ัน ๆ       

  2.3) ความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร คือ การตีความและมีความเขาใจใน 

ความหมายขอมลูที่ไดรบัใหถูกตอง แตบางครัง้ผูบริโภคอาจไดรับขอมลูที่เกิดความคลาดเคลื่อน  

ความ ขัดแยง เน่ืองจากประสบการณของตน และความเช่ือ ซึ่งเปนความตองการจากภายในของตน 

โดยมจีิตวิทยาของแตละบุคคล    

  2.4) การเกบ็รกัษาขอมูลที่ไดเลอืกสรร คือ ขอมลูเกี่ยวผลิตภัณฑและบรกิารเกิดจาก 

ความทรงจําของขอมลูน้ัน ๆ ซึ่งกอใหเกิดการนําไปสูการกระตุนความตองการและตัดสินใจเพือ่เพิม่ 

โอกาสในการตัดสินใจในการซื้อ ดังน้ันนักการตลาดจึงมีกระบวนการวางแผนกลยุทธในการสราง 

ชองทางเสริมโอกาสใหขอมูลกับผูบริโภคไดสูงสุด จนตองใหผูบริโภคปดรบัขอมลูจากคูแขงรายอื่น ๆ   

 3) การเรียนรู    

 การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม หรือ ความรู ความเขาใจจากประสบการณทีผ่านมา ซึ่งการ 

เรียนรูเกิดจากการไดรับสิ่งกระตุนของบุคคล (Stimulus) ผานเขามาในความคิดและกอใหเกิดการ 

ตอบสนอง (Response) เหมือนกับทฤษฎีสิง่กระตุน – ตอบสนอง (Stimulus – Response Theory) 

นักการตลาดจึงมีกระบวนการวางแผนกลยุทธการโฆษณาซ้ําแลวซ้ําอีก เพื่อสงเสริมการตลาดไปยัง 

กลุมผูบริโภคเปาหมาย   

 4) บุคลิกภาพ    

 บุคลภาพเปนลกัษณะเฉพาะ ลักษณะเดนของแตละบุคคลเกดิจากความรูสึก ความนึกถึง  

ความตองการภายในซึ่งมีแรงจูงใจ การรับรู การเรียนรูของแตละบุคคล ซึง่มีการแสดงออกมารปูแบบ 

บุคลิกภาพเฉพาะตนโดยตอบสนองสิง่แวดลอมรอบตัว ทฤษฎีฟรอยด (Freud Theory) หรือ ทฤษฎี   

จิตวิเคราะห (Psychoanalytic Theory) ทฤษฎีบุคลิกภาพโดยตรง โดยมีแรงจูใจและสิง่กระตุน 
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ภายนอกเปนตัวกําหนดบุคลิกภาพของแตละบุคคล ซึ่งแตละบุคคลจะมลีักษณะบุคลิกภาพที่แตกตางกัน 

ไดแก              

  4.1) Id ความรูสึกถูกกระตุนโดยตัวบุคคล เปนลักษณะบุคลกิภาพที่เกิดจากสิง่ 

กระตุนทีห่ยาบ เพื่อตอบสนองความตองการและความพงึพอใจ เชน ความตองการทางเพศ การสื่อ 

ของโฆษณาแบบงาย ๆ ก็เปนการกระตุน Id ได    

  4.2) Ego คือ ลักษณะของบุคลกิภาพที่สามารถควบคุมไดจากภายใน โดยจิตใต

สํานึก ของแตละบุคคล จงึสามารถควบคุมความตองการทีเ่กิดจาก Id ได ลักษณะบุคลิกภาพมัก

สอดคลอง กับคานิยมในวัฒนธรรมและสังคม    

  4.3) Super Ego คือ ลักษณะของบุคลกิภาพที่สามารถสะทอนถึงคุณธรรม จริยธรรม 

และศีลธรรมของสงัคม โดยตองมพีฤติกรรมทีเ่หมาะสม นักการตลาดตองวางแผนทางการตลาดโดยใช 

เครื่องมือโฆษณาและประชาสัมพันธช้ีถึงความเหมาะสมกบัเน้ือหาใหสอดคลองกบัคุณธรรม จริยธรรม 

และศีลธรรมที่ดีของสงัคม เพราะพฤติกรรมนักทองเที่ยวมีบคุลิกภาพที่แตกตางกัน ศาสนา เช้ือชาติ 

วัฒนธรรมและสังคม ซึง่ตองเกิดกระบวนการเรียนรู เขาใจและบุคลิกภาพของพฤติกรรมนักทองเที่ยว 

โดยเฉพาะพฤติกรรมการทองเที่ยวและการเดินทาง เชน นักทองเที่ยวญี่ปุน ชอบความสะอาด  

และความเปนระเบียบวินัยในการทองเที่ยว เปนตน   

 5) รูปแบบการดํารงชีวิต   

 ลักษณะการดํารงชีวิตข้ึนอยูกับช้ันสังคม และวัฒนธรรม โดยแตละบุคคลจะมกีลุมอาชีพ  

มีการเลือกใชบริโภคของสินคาและบรกิาร ซึ่งข้ึนอยูกับรูปแบบการดํารงชีวิตของแตละบุคคล เชน      

คนชอบเที่ยว จะชอบเดินทางเที่ยวเตร รับประทานอาหารนอกบานเปนการพักผอนหยอนใจในรปูแบบ

หน่ึง แตคนชอบอานหนังสือจะบริโภคการอานหนังสือเปนสนิคาจําเปน ซึง่ความสนใจ ความคิดเห็นและ

ทัศนคติของแตละบุคคลจะแตกตางกัน ภายใตรูปแบบการดํารงชีวิต ซึ่งจะทําใหนักการ ตลาดสามารถ

วิเคราะหถึงพฤติกรรม มาจากรปูแบบการดํารงชีวิตของแตละบุคคลจะสามารถช้ีบอก พฤติกรรมการซื้อ 

โดยเปนปจจัยหน่ึงในสวนแบงการตลาด รูปแบบการดํารงชีวิตก็จะควบคูกับคานิยม และสังคมของ 

แตละบุคคล   

 6) แนวความคิดเกี่ยวกับตัวเอง   

 ลักษณะการรับรูทีเ่กิดข้ึนพรอมกบัดวยความคิดและความเขาใจที่เกิดข้ึนภายในของตัวบุคคล 

ประกอบดวย    

  6.1) แนวความคิดของตนเองที่แทจริง คือ การรูถึงความเขาใจในตนเองแทจริงชอบ 

อะไร มีนิสัยอยางไร เชน ชอบเดินทางทองเที่ยว เพราะคิดวาไดความรูและไดพักผอน    
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  6.2) แนวคิดของตนเองในอุดมคติ คือการนึกคิดในอุดมคติอยากใหตนเองเปน 

เชนน้ันหรือมีบุคคลเขาใจวาตนเองเปนอยางไร โดยมีการแสดงพฤติกรรมใหมีความสอดคลองกับอุดม 

คติในแนวคิดของตนเอง เชน การใชทองเที่ยวตางประเทศบอย ๆ จะทําใหเปนที่ยอมรับของสงัคม  

  6.3) แนวคิดของตนเองที่คิดวาบุคคลอื่นมองตนเองที่แทจริง คือ ภาพที่บุคคลอื่นเห็น 

วามองตนเองที่แทจรงิมีตัวตนอยางไร เชน คิดวาคนอื่นมองตนเองชอบเดินทางทองเที่ยวเพราะ 

ตองการการพกัผอน    

  6.4) แนวคิดของตนเองที่ตองการใหบุคคลอื่นคิดเกี่ยวกับตนเอง คือ ภาพที่บุคคล 

ตองการคิดใหบคุคลอื่น ๆ คิดกับตนเองอีกแงหน่ึง เชน อยากใหคิดวา การเดินทางทองเที่ยวบอย ๆ 

หรือ ตางประเทศจะใหไดรบัประสบการณใหม ๆ ซึง่ แนวคิดน้ีจะเปนผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ 

บริการผลิตภัณฑและสินคาการทองเที่ยวและสรางความประทับใจกับบุคลคลใกลชิดดวย เชน  

การเดินทางดวยเรอืสําราญทีห่รหูรา ทําใหนักธุรกิจนิยมชมชอบได   

 7) ทัศนคติ   

 ลักษณะทางความคิดทีเ่กิดการโนมเอียงเกิดจากการเรียนรูการตอบสนองตอสิ่งกระตุน  

หรือความรูสึกนึกคิดที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง พฤติกรรมการบิโภคของนักทองเที่ยว เปนทัศนคติที่มีพลัง 

ตออิทธิพลการรบัรู โดยมีกระบวนการทางความคิดของตนเองที่ดีหรือไมดีเพื่อไมใหมีการขัดแยง 

กับทัศนคติของตน ซึ่งทัศนคติน้ีสามารถบิดเบือนขาวสารในรูปแบบการโตแยง ทัศนคติเกิดจาก 

ประสบการณที่ไดรบั โดยมีกลุมอางอิงจากแหลงอื่น ๆ เชน กลุมสังคม ครอบครัว เพื่อรวมงาน  

เปนตน หากนักการตลาดตองการเปลี่ยนแปลงทัศนคติจําเปนตองใชเวลามกและใชเครือ่งมอื 

เกี่ยวกับการประชาสมัพันธอยางตอเน่ือง เพื่อสรางความจดจําในผลิตภัณฑและบริการ  

 ปจจัยภายนอก หมายถึง ปจจัยที่มีความสมัพันธระหวางวัฒนธรรมและบุคคลของคนทั้งชาติ 

ที่สืบทอดกันมาต้ังแตอดีตถึงปจจบุันตอ ๆ กันมา ไดแก   

 1) วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย คือ วัฒนธรรมเปนเครื่องบงบอกถึงบุคคล ความผูกพันใน 

สังคมเดียวกัน โดยมีรปูแบบวัฒนธรรมมีการแสดงออก ในเรือ่ง คานิยม ความเช่ือ อุปนิสัย 

ขนบธรรมเนียม ประเพณี และพฤติกรรมบุคคล แบงออก ดังน้ี      

  1.1) วัฒนธรรมพื้นฐานคือ ลักษณะของบุคคลโดยมพีฤติกรรมเปนตัวกําหนด เพราะ 

วัฒนธรรมมีการหลอหลอมนิสัยและความคิดของบุคคลในสงัคม เชน คนไทยรักอิสระ รกัพวกพอง  

มีใจเอือ้เฟอเผื่อแผ ชอบความโออา ซึ่งลักษณะของวัฒนธรรมเหลาน้ีจะมีอทิธิพลตอการบริโภค เชน 

การแตงกายงดงาม การใชโทรศัพทราคาแพง และวัฒนธรรมมีการเปลี่ยนแปลงจากแบบเกาสูแบบ 

ใหมอยูเสมอ    
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  1.2) วัฒนธรรมกลุมยอย หรือ ขนบธรรมเนียมประเพณี คือ ลักษณะหน่ึงที่เปน 

สวนยอยของวัฒนธรรมพื้นฐานซึ่งแตละกลุมจะมลีักษณะเฉพาะที่แตกตางกัน และในสังคมขนาด 

ใหญจะมีความซบัซอน กลาวคือ มีรากฐานที่แตกตางกัน อาทิ เช้ือชาติ วัฒนธรรม ศาสนา เชน 

วัฒนธรรมชาวยุโรป วัฒนธรรมชาวจีน จะมลีักษณะพฤติกรรมบริโภคที่แตกตางกันและคนในกลุม 

เดียวกันจะมพีฤติกรรมในการเลือกซื้อผลิตภัณฑและบรกิารที่มีความคลายคลงึกัน ดังน้ันพฤติกรรม 

นักทองเที่ยวที่มาจากวัฒนธรรมกลุมยอยจงึมลีักษณะการทองเที่ยวที่คลาย ๆ กัน ดังน้ันรปูแบบการ 

ใหบรกิารควรมีความสอดคลองกบัวัฒนธรรมยอยของกลุมน้ัน ๆ โดยไมขัดกับวัฒนธรรม ซึ่งแบงยอย 

เปนรปูแบบดังตอไปน้ี    

   1.2.1) กลุมเช้ือชาติ ไดแก กลุมเช้ือชาติไทย อเมรกิา จีน ฯลฯ ซึ่งแตละเช้ือ

ชาติจะม ีความชอบ และรสนิยมที่แตกตางกัน ในเรื่องของกจิกรรม ลกัษณะการบริโภคสินคาและ

บริการ    

   1.2.2) กลุมศาสนา ไดแก พุทธ คริสต อิสลาม ฯลฯ ซึ่งแตละศาสนามีกฎ 

ขอหาม และความเช่ือที่แตกตางกัน เชน ศาสนาอสิลามหามรับประทานหมู จึงควรมบีรกิารอยาง

ระมัดระวัง เปนพิเศษ    

   1.2.3) กลุมสีผิว ไดแก ผิวขาว ผิวดํา ผิวเหลือง แตละกลุมจะมีรปูแบบใน

ความคิด และทัศนคติที่แตกตางกัน            

   1.2.4) พื้นที่ทางภูมิศาสตร ไดแก ภูมิประเทศ ภูมิอากาศ ทกัษะการ

ดํารงชีวิต เชน คนไทยชอบเที่ยวพักผอนหยอนใจ แตชาวญี่ปุนชอบทํางานหนักมาก   

 2) ช้ันของสังคม คือ ลักษณะของบุคคล โดยมีการจัดลําดับบุคคลในสงัคมที่มลีักษณะ 

คลายคลึงกันใหอยูกลุมเดียวกัน ต้ังแตระดับสงูไประดับตํ่า เรียกวาการแบงชนช้ันทางสังคม ไดแก 

ฐานะ อาชีพ รายได ระดับการศึกษา ตําแหนงหนาที่การงาน รวมถึงลักษณะบุคลิกของแตละบุคคล 

แบงไดเปน 3 กลุมใหญ และ 6 กลุมยอย ไดแก    

  2.1) ระดับสูง (Upper Class) แบงออกเปน     

   2.1.1) ระดับสูงอยางสงู (Upper - Upper Class) คือ ชนช้ันสูง หรือผูดีเกา 

กลุมน้ีจะไดมรดกสบืทอด จงึมีความมัง่ค่ัง สถานะมั่นคง มีอาํนาจในการซือ้ผลิตภัณฑและบรกิาร 

อยางมาก ฟุมเฟอย เชน บาน รถยนตราคาแพง แหลงทองเที่ยวที่มีช่ือเสียงของโลก     

   2.1.2) ระดับสูงอยางตํ่า (Lower - Upper Class) คือ กลุมระดับผูบริหาร 

ช้ันสูง เศรษฐีใหม ที่ประสบความสําเรจ็ดวยความสามารถของตนเอง โดยสินคาและบรกิารคลายคลึง 

กับกลุมแรก จะแสวงหาสิ่งที่ดีที่สุดใหกับบุตรหลาน  
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  2.2) ระดับกลาง (Middle Class) แบงออกเปน     

   2.2.1) ระดับกลางอยางสงู (Upper - Middle Class) คือ กลุมทีม่ี

ความสําเรจ็จากอาชีพการงานของตนเอง ใหความสําคัญกับเรื่องการศึกษา มีการใชจายซื้อผลิตภัณฑ 

และบริการอยางจําเปน ไดแก เสื้อผาที่ดี ของใชในครัวเรือน โดยสินคาที่มีความจําเปน รถยนต 

  2.3) ระดับกลางตํ่า (Lower Class) แบงออกเปน  

   2.3.1) ระดับตํ่าอยางสงู (Upper - Lower Class) คือ กลุมผูใชแรงงาน 

และพอมทีักษะทางวิชาชีพ เพื่อแสวงหาความมั่นคง มีการใชจายอยางประหยัด สิ่งทีจ่ําเปนตอการ 

ครองชีพ     

   2.3.2) ระดับตํ่าอยางตํ่า (Lower - Lower Class) คือ กลุมกรรมกรที่มี 

รายไดตํ่า รวมทั้งดานการศึกษา ตองการใชสินคาทีม่ีความจาํเปนแกการครองชีพ ราคาประหยัก     

 3) กลุมอางอิง คือ กลุมที่มีอทิธิพลตอ ความชอบ ทัศนคติ และคานิยมตางตอตัวบุคคลน้ัน ๆ 

ซึ่งแบงออกเปน 2 กลุม ไดแก     

  3.1) กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพือ่นสนิท    

  3.2) กลุมทุติยภูมิ ไดแก เพื่อนรวมงาน เพือ่นรวมสถานบัน รวมองคกร ในกลุม 

อางอิงจะมีอทิธิพลมากในการเลอืกพฤติกรรมของผูบริโภค เพราะจะทําใหแนวความคิดคลอยตามไป 

กับกลุมบุคคลน้ัน ๆ จึงทําใหเกิดอิทธิพลเพื่อใหเกิดการยอมรับในสงัคม ซึ่งการตัดสินใจเลือกซื้อสินคา 

ทางการทองเที่ยวกเ็ชนเดียวกัน เมื่อมีบุคคลหน่ึงในกลุมองคกร ไปเดินทางทองเที่ยว มีความแจมใส 

กลับมาพรอมกบัของทีร่ะลึกและภาพถายมาใหคนในองคกรดู จึงกอใหเกิดมหีนาตา เกิดการยกยอง 

และภูมิใจ นับวาเปนกลุมอางอิงทีม่ีอิทธิพลตอการตัดสินใจอยางมาก   

 4) ผูนําความคิดเห็น คือ ผูที่มอีํานาจ แลความคิดเห็นมักเปนผูนํากลุมเปนที่ยอมรบั โดยจะ 

เปนผูมีความรูมากกวาสมาชิกคนอื่น ๆ เชน รูขอมูลการซือ้สนิคาและบรกิารกอนคนอื่น ขอมูลพเิศษ 

เกี่ยวกับผลิตภัณฑและการบรกิาร โดยผูนําเหลาน้ีจะมีความกระตือรือรนในการหาขอมูล จนกลายเปน

ผูรูหรือผูเช่ียวชาญ ไดแก    

  4.1) ผูริเริ่ม (Initiator) ผูแนะนําความคิด ในผลิตภัณฑเปนคนแรก    

  4.2) ผูมีอิทธิพล (Influencer) ผูชักจูงในการซื้อผลิตภัณฑและบริการ    

  4.3) ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) ข้ันตอนสุดทายกอนจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและบริการ    

  4.4) ผูซื้อ (Buyer) หลังจากตัดสินใจมผีูซือ้ โดยใชเงินแลกเปลี่ยนเพื่อใหไดผลิตภัณฑ 

และบริการ นํามาครอบครองเปนของตน      

  4.5) ผูใช (User) เปนผูใชผลิตภัณฑและบรกิารที่ตองการ โดยมีข้ันตอนกระบวนการ 

ในการตัดสินใจ โดยมีข้ันตอน ดังตอไปน้ี            
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   4.5.1) การรบัรูความตองการ (Need Awareness) เกิดจากสิ่งกระตุน 

ภายในของแตละบุคคล โดยมกีารสิ่งกระตุนทัง้ภายในและภายนอก      

    4.5.1.1) สิ่งกระตุนภายใน คือ การรับรูความตองการของแตละ 

บุคคลวาตองการสิง่ใด ไมวาจะเปนทางตองการทางรางกายและจิตใจ  

    4.5.1.2) สิ่งกระตุนภายนอก คือ ความตองการที่มากจากทางดาน 

สังคม วัฒนธรรม หรือเศรษฐกิจ ฯลฯ       

   4.5.2) การคนหาขอมลูเพื่อสนองความตองการ (Information Search)  

ในกรณีบางครั้งความตองการไมสามารถตอบสนองไดทันท ีจึงกอใหเกิดความตองการที่เพิ่มข้ึน สะสม 

มากข้ึน พรอมกับทัง้ทําใหผูบริโภคพยายามหาแหลงขอมลูใหม เพื่อใหสามารถตองสนองความตองการ 

โดยหาจากแหลงขอมลูตาง ๆ ที่มอีิทธิพลตอพฤติกรรมการซือ้ของผูบริโภค      

    4.5.2.1) แหลงบุคคล ไดแก คนรูจัก ครอบครัว เพื่อน ญาติสนิท    

    4.5.2.2) แหลงการคา ไดแก แหลงแสดงสินคา สื่อโฆษณา 

พนักงาน ตัวแทนจําหนาย      

    4.5.2.3) แหลงชุมชน ไดแก สื่อมวลชน องคกรตาง ๆ       

    4.5.2.4) แหลงทดลอง ไดแก กรมการสงเสรมิอุตสาหกรรม  

หนวยวิจัยตาง ๆ      

   4.5.3) ประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เปนการ 

ประเมินพฤติกรรมผูบริโภคโดยที่ใหความสนใจกับผลิตภัณฑและบริการ มกีารไตรตรองจากลักษณะ 

และคุณสมบัติน้ัน ๆ ใหเปนไปตามความคาดหวัง เชน ตราสนิคา ช่ือเสียง ยกตัวอยางเชน โรงแรมหา 

ดาวจะตองมลีักษณะ บรรยากาศดี สถานที่ต้ังเหมาะสม สะอาด ปลอดภัย มีมาตรฐานตามหลักสากล 

ตามคุณสมบัติที่มีความเหมาะสมกบัความตองการ แลวจงึนํามาเปนตัวประเมินผลเพื่อพจิารณา    

   4.5.4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลงัจากไดทราบขอมลู 

เกี่ยวกับผลิตภัณฑและบริการ รวมถึงกระบวนการ การชําระเงินเพื่อตัดสินใจซื้อ เพื่อตอบสนองความ 

ตองการ แตในบางครั้งอาจมบีางปจจัยที่มีอทิธิพลตอการซื้อในชวงเวลาน้ัน เชน ทัศนคติทางความคิด 

ทางบวกและทางลบของผูอื่น ภาวะทางเศรษฐกิจ ตลอดจนสถานการณในขณะกําลงัตัดสินใจซื้อ เชน 

ความไมพึงพอใจของผูขาย อาจทําใหเกิดการตัดสินใจเปลี่ยนแปลง   

 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) เปนความรูสึกพงึพอหรือไมพึงพอใจ 

ภายหลังการซือ้ ผลิตภัณฑและบริการ ซึง่จะมีมีอทิธิพลตอการซื้อครัง้ตอไป ความจงรักภักดี เมื่อเกิด 

ความพึงพอใจจะกลับมาใชบริการ หรือเมื่อเกิดไมพึงพอใจกจ็ะไมกลับมาใชบริการอีกเชนกัน 
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 ดังน้ันปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคน้ันมีเรื่องของประชากรศาสตรเขามาเกี่ยวของกัน 

ไมวาจะเปนในเรื่องของปจจัยดานวัฒนธรรมที่แตกตาง อาจจะมีการเลือกบรโิภคกาแฟที่แตกตางกัน

ออกไปหรือปจจัยดานกลุมศาสนา กลุมสีผิว และกลุมพืน้ที่ทางภูมิศาสตรปจจัยเหลาน้ีสามารถอธิบาย

ถึงพฤติกรรมการเลือกบริโภคกาแฟไดแยกชัดออกไป ซึง่ในแถบเอเชียน้ันประเทศจีนถือวาเปนประเทศ

ที่นิยมกินกาแฟมากทีสุ่ด นอกน้ันสวนใหญจะเปนประเทศในแถบยุโรปและอเมริกา (Mr.lawrence10, 

2556) 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีการตัดสินใจซื้อ 

การตัดสินใจ (Decision) หมายถึง การเลือกที่จะกระทําการสิ่งใดสิง่หน่ึงโดยเฉพาะจากบรรดา

ทางเลือกตาง ๆ ที่มีอยู (Walters, 1987, p. 69 อางใน ศุภร เสรีรัตน, 2550, หนา 49) การตัดสินใจ 

คือ การเลอืกเอาวิธีปฏิบัติอยางใดอยางหน่ึงจากวิธีปฏิบัติหลาย ๆ อยางที่มอียู (ยุดา รักไทย และ 

ธนิกานต มาฆะศิรานนท, 2542, หนา 9 อางใน สุทามาศ จนัทรถาวร, 2556, หนา 623) การตัดสินใจ 

คือ กระบวนการคัดเลอืกแนวทางปฏิบัติจากทางเลือกตาง ๆ เพื่อใหบรรลุ วัตถุประสงคที่ตองการ ซึ่ง

จัดเปนสวนหน่ึงของกระบวนการแกไขปญหา (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล, 2546 อางใน สุทามาศ จันทรถาวร, 

2556, หนา 623) จากความหมายดังกลาวขางตนสรปุไดวา การตัดสินใจ คือ กระบวนการในการเลอืก

ทางเลือก ทางใดทางหน่ึงเพื่อใหไดมาซึ่งสิ่งที่ตองการ รวมไปถึงการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภคในการ

ตัดสินใจเลือก ซือ้สินคาและบริการ  

 กระบวนการตัดสินใจซื้อ  

 1) การรบัรูถึงความตองการหรอืปญหา (Problem/ Need Recognition) ในข้ันตอนแรก

ผูบริโภคจะตระหนักถึงปญหาหรือความตองการในสินคาหรอืการบริการ ซึ่งความตองการหรือปญหา

น้ันเกิดข้ึนมาจากความจําเปน (Needs) ซึ่งเกิดจาก (1) สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimuli) เชน 

ความรูสึกหิวขาว กระหายนํ้า เปนตน (2) สิ่งกระตุนภายนอก (External Stimuli) อาจจะเกิดจาก

การกระตุนของสวนประสม ทางการตลาด (4 P's) เชน เห็นขนมเคกนากิน จึงรูสึกหิว, เห็นโฆษณา

สินคาในโทรทัศน กิจกรรม สงเสริมการตลาดจึงเกิดความรูสกึอยากซื้อ อยากได, เห็นเพือ่นมรีถใหม

แลวอยากได เปนตน  

 2) การแสวงหาขอมลู (Information Search) เมื่อผูบรโิภคทราบถึงความตองการในสินคา 

หรือบรกิารแลว ลําดับข้ันตอไปผูบริโภคก็จะทํา การแสวงหาขอมูล เพื่อใชประกอบการตัดสินใจ โดย

แหลงขอมูลของผูบรโิภค แบงเปน (1) แหลงบุคคล (Personal Sources) เชน การสอบถามจากเพือ่น 

ครอบครัว คนรูจักที่มปีระสบการณในการใชสินคาหรือบริการน้ัน ๆ (2) แหลงทางการคา (Commercial 

Sources) เชน การหาขอมลูจากโฆษณาตาม สื่อตาง ๆ พนักงานขาย รานคา บรรจุภัณฑ (3) แหลง

สาธารณชน (Public Sources) เชน การสอบถามจากรายละเอียด ของสินคาหรือบรกิารจากสื่อมวลชน 
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หรือองคกรคุมครองผูบริโภค (4) แหลงประสบการณ (Experiential Sources) เกิดจากการ

ประสบการณสวนตัวของ ผูบรโิภคที่เคยทดลองใชผลิตภัณฑน้ัน ๆ มากอน  

 3) การประเมินทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) เมื่อไดขอมูลจากข้ันตอนที่ 2 แลว 

ในข้ันตอไปผูบริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก โดยในการประเมินทางเลอืกน้ัน ผูบริโภคตองกําหนด

เกณฑหรือคุณสมบัติทีจ่ะใชในการประเมิน เชน ย่ีหอ ราคา รูปแบบ บรกิารหลงัการขาย ราคาขายตอ

หนวย เปนตน  

 4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) หลงัจากที่ไดทําการประเมินทางเลือกแลว ผูบริโภค

ก็จะเขาสูในข้ันของการตัดสินใจซื้อ ซึง่ตองมกีารตัดสินใจในดานตาง ๆ ดังน้ี (1) ตราย่ีหอทีซ่ื้อ (Brand 

Decision) (2) รานคาที่ซื้อ (Vendor Decision) (3) ปริมาณที่ซื้อ (Quantity Decision) (4) เวลาทีซ่ื้อ 

(Timing Decision) (5) วิธีการในการชําระเงิน (Payment-method Decision)  

 5) พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ (Post Purchase Behavior) หลงัจากที่ลกูคาไดทําการ

ตัดสินใจซือ้สินคาหรือบริการไปแลวน้ัน นักการตลาดจะตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลัง

การซื้อ ซึง่ความพึงพอใจน้ันเกิดข้ึนจากการทีลู่กคาทําการเปรียบเทียบสิ่งที่เกิดข้ึนจรงิกับสิ่งที่คาดหวัง 

ถาคุณคาของสินคาหรือบริการที่ไดรบัจริง ตรงกบัที่คาดหวังหรือสูงกวาที่ไดคาดหวังเอาไว ลูกคากจ็ะ

เกิดความพึงพอใจในสินคาหรือบรกิารน้ัน โดยถาลูกคามีความพึงพอใจกจ็ะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซ้ํา

หรือบอกตอ เปนตน แตเมื่อใด ก็ตามที่คุณคาที่ไดรับจริงตํ่ากวาที่ไดคาดหวังเอาไว ลูกคาก็จะเกิด

ความไมพึงพอใจ พฤติกรรมที ่ตามมาก็คือลูกคาจะเปลี่ยนไปใชผลิตภัณฑของคูแขงขัน และมีการบอก

ตอไปยังผูบรโิภคคนอื่น ๆ ดวย ดวยเหตุน้ีนักการตลาดจงึตองทําการตรวจสอบความพึงพอใจของ

ลูกคาหลังจากทีลู่กคาซื้อ สินคาหรือบริการไปแลว โดยอาจจะทําผานการใชแบบสํารวจความพึงพอใจ 

หรือจัดต้ังศูนยรบั ขอรองเรียนของลูกคา (Call Center) เปนตน 

 

ภาพที่ 2.1: ข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ 

 

 

 

        

ที่มา: Kotler, P. (1993). Marketing an introduction (3th ed.). NJ: Prentice – Hall.  

 

 

 

 

 

ตระหนักถึงปญหา 
 

คนหาขอมูล 
ประเมิน 

ทางเลือ

 

ข้ันตัดสินใจ 
พฤติกรรม 

ภายหลังซื้อ 
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีดานสวนประสมทางการตลาด 

 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) คือ การศึกษาหรือศาสตรเกี่ยวกับ ปจจัยทาง

การตลาดหรือเครื่องมือที่นําไปวางแผนใหควบคุมกบัธุรกจิทีต่องใช เพื่อกระตุนกลุมลกูคา เปาหมาย

ทั้งลกูคารายเกาและลูกคารายใหม เพือ่ตอบสนองความตองการและสรางความพึงพอใจกบั สินคา

และบริการของธุรกจิ โดยใชหลกัการตลาด 7Ps ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา 

(Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) ดานบุคลากร 

(People) ดานกระบวนการ (Process) และดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) ซึ่งลักษณะรปูแบบที่แตกตางของผลติภัณฑและบรกิารอันจะสงผลใหมี

สวนผสมทางการตลาดแตกตาง ออกจากสินคาชนิดอื่น 

 เสรี วงษมณฑา (2542, หนา 17) กลาววา สวนประสมการตลาด หรือ Marketing Mix ไดให 

ความหมาย ตัวแปรทางการตลาดใหควบคุมธุรกจิไดทีบ่ริษัทนําไปใชรวมกันในสินคา เพื่อนําไปตอบ 

สนองความตองการและสรางความพงึพอใจใหกบักลุมลูกคาเปาหมาย หรอืนําไปตอบสนองความ 

ตองการและสรางความพงึพอใจ หรอืนําไปใชเปนเครื่องมือรวมกันใหบรรลุกบัวัตถุประสงค ทางการ 

ติดตอสื่อสารองคกร      

 Kotler (2003) กลาววา สวนประสมการตลาด หรือ Marketing Mix ไดให ความหมาย  

ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุมธุรกจิได โดยนํามารวมใชเพื่อใหตอบสนองความตองการ 

และสรางเพื่อใหเกิดความพึงพอใจใหกับกลุมลกูคาเปาหมายเปนการวางแผนที่สําคัญกับการตลาด

สมัยใหมใหสวนผสมทางการตลาดมบีทบาททีส่ําคัญ เพื่อใหมีอิทธิพลแนวโนมการตัดสินใจทางการตลาด 

ทั้งหมด เพื่อใหนํามาใชเปนการดําเนินงานใหสอดคลองกบัสวนประสมทางการตลาด ซึ่งประกอบดวย 

ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา (Price) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) และดานการสงเสรมิ

การตลาด (Promotion) ดานบุคลากร (People) ดานกายภาพ (Physical) และดานกระบวนการ 

(Process) 

 ศิริวรรณ เสรรีัตน, ศุภร เสรียรัตน, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท (2546, หนา 53) 

ไดใหความหมายของสวนประสมทาง การตลาดวา เปนตัวแปรทางการตลาดที่ควบคุมได ซึ่งบริษัทใช

รวมกัน เพื่อตอบสนองความพึง พอใจแกกลุมเปาหมาย 

 จึงจากความหมายทฤษฎีดานสวนประสมทางการตลาดที่ไดกลาวมาขางตน สรุปไดกลาววา 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด คือการกําหนดเครื่องมอืการวางแผนทางการตลาดควบคุมทาง

ธุรกิจ โดยเรียกวา 7Ps เพื่อใหการวางแผนสามารถบรรลุวัตถุประสงคขององคกร อกีทั้งยังสราง

แนวโนมในการตัดสินใจเลือกสินคาและบริการ และตอบสนองความตองการแกกลุมลูกคาเปาหมาย 
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ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 Kotler (2003) มีแนวคิดและทฤษฎีดานสวนประสมทางการตลาด คลายกบั ศิริวรรณ เสรรีัตน, 

ปริญ ลักษิตานนท และศุภร เสรรีัตน (2541) กลาววา แนวความคิดดานการตลาดน้ี เปนทฤษฎีเกี่ยวกบั

กลยุทธสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบรกิาร (Market Mix) ไวในหนังสือ การบริหาร การตลาด

ยุคใหม ถึงกระบวนการข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบรโิภค (Buying Decision Process) เปนตาม 

ลําดับ พบวาข้ันตอนการตัดสินใจของผูบรโิภคผาน 7 ข้ันตอน เรียกวาธุรกจิที่ให การบริการกับผูบริโภค

มักจะใชแผนการตลาดของสวนผสมทางการตลาด บริการ (Marketing Mix) หรอื 7Ps โดยมี

รายละเอียดดังน้ี         

 ผลิตภัณฑ (Product) คือ การนําเสนอขายผลิตภัณฑของธุรกิจที่ใหบริการกับผูบริโภคเปนสิ่ง

ที่ตอบสนองความจําเปนและสามารถตอบสนองความตองการใหกบัผูบรโิภค จึงเปนสิ่งที่ผูขายตอง

มอบใหแกลูกคา ทัง้ตัวสินคาและรายละเอียดเพื่อใหลูกคาไดรับรูถึงผลประโยชนและคุณคาที่จะไดรบั

ใน ผลิตภัณฑน้ัน ๆ เพื่อตอบสนองความตองการใหเกิดความพึงพอใจผลิตภัณฑโดยทั่วไปผลิตภัณฑ 

สามารถแบงออกได 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑทีจ่ับตองได และผลิตภัณฑทีจ่ับตองไมได และเน่ืองจาก 

รูปแบบการบริการน้ันเปนผลิตภัณฑที่จบัตองไมได (Service Product) ดังน้ันการนําเสนอของธุรกจิ 

จะตองสรางความเช่ือมั่น ความมั่นใจ ใหเกิดรูปธรรมเพื่อใหลูกคาเกิดความพงึพอใจกับลูกคา เพื่อเปน 

สัญลักษณการบรกิารที่ไมสามารถจบัตองได ผูบริโภคจะตัดสินใจหรือเลอืกผลิตภัณฑน้ันข้ึนอยูกบั 

ราคา ผูขายจะเปนผูกําหนดราคาโดยราคาน้ันตองมีความคุมคาในสายตาของผูบริโภค อุตสาหกรรม 

การทองเที่ยวเขามาเกี่ยวของในการจัดการสินคาและบรกิาร ความหลากหลายของผลิตภัณฑของ 

ผูใหบริการ ซึ่งนักทองเที่ยวจะไดรับประโยชน และความคุมคาที่ตอบสนองความตองการ    

ราคา (Price) คือ มูลคาของผลิตภัณฑอยูในรปูแบบตัวเงิน ราคาของผลิตภัณฑกําหนดโดย

ผูขาย ลูกคาจะเปรียบเทียบราคากบัผลิตภัณฑน้ันวามีคุณคา (Value) เพราะราคาเปนตนทุนของ

ลูกคาถาคุณคาสูงกวาราคา ดังน้ันวิธีการกําหนดและต้ังกลยุทธทางดานราคาตองกําหนดมลูคาของ

ผลิตภัณฑ เพื่อแลกเปลี่ยนกับตัวเงินเพื่อใหลูกคารบัรูถึงการกําหนดราคาตองรูสึกถึงความคุมคาของ

ราคาและคุณคาไดรับ (Perceived Value)  ซึ่งการวางแผนตองพิจารณาการยอมรบัคุณคาของ

ผลิตภัณฑวาสงูกวาราคาผลิตภัณฑน้ัน เพื่อใหลูกคาเกิดการยอมรบัในการจายตนทุนสินคาและปจจัย

คาใชจายอื่น ๆ เพื่อใหลกูคาสามารถเปรียบเทียบมลูคาและราคาของผลิตภัณฑใหเกิดความพึงพอใจ

อีกทั้งราคายังสามารถใชแทนภาพลักษณของผลิตภัณฑ ดังน้ันการบริการจะสรางความคาดหวังใน

สินคาและบริการที่นักทองเที่ยว           

 สถานที่ (Place) คือ ดานชองทางจัดจําหนายหรือสถานที่ธุรกิจที่ใหบริการกับผูบริโภคสวน

แรก คือ ที่ต้ังทําเล (Location) มีความสําคัญมากในธุรกิจบริการ เน่ืองจากทําเลที่ต้ังสามารถกําหนด

กลุมลูกคาผูบรโิภคที่จะเขามาใชบรกิาร เพราะผูบริโภคจะตองไปรบับริการจากสถานที่ทีผู่ใหบรกิาร
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จัดต้ังไว ดังน้ันสถานที่ที่ใหบริการจะตองครอบคลุมกับกลุมลูกคาเปาหมายใหไดมากทีสุ่ด และการ

วางแผน ควรคํานึงถึงคูแขง โดยความสําคัญของที่ต้ังทําเลจะมีความสําคัญตางกันของธุรกจิน้ัน ๆ 

แตกตางกันออกไป การวางแผนยุทธศาสตรเกี่ยวกับชองทางจัดจําหนาย เพราะหากสามารถกระจาย

สินคาสูผูบริโภคไดมากเทาไหร ผลกําไรก็จะเพิ่มโดยสินคาน้ันตองมีมาตรฐาน ซึ่งองคประกอบดาน

ชองทางจัดจําหนายประกอบดวยผลิตภัณฑและกจิกรรมในการชวยจําหนายสินคา การตกแตงสถานที่

เพื่อใหนักทองเที่ยวทราบถึงภาพลักษณของสถานที ่โดยมีการจัดการกับชองทางการจัดจําหนาย

เพื่อใหเกิดความสะดวกและสรางความพึงพอใจ        

 การสงเสรมิ (Promotion) คือ ดานการสงเสริมการตลาดเครื่องมอืสรางความพงึพอใจใหกับ

ลูกคา เครื่องมือยุทธศาสตรการวางแผนการตลาดที่สําคัญการติดตอสื่อสารขอมูลระหวางผูใหบริการ

และลกูคา โดยมีวัตถุประสงคเพือ่โนมนาวและชักจูงลูกคาในการตัดสินใจใชบริการ โดยมีการพจิารณา 

จากพฤติกรรมลูกคาและความเหมาะสม โดยมีการเลือกเครือ่งมือในการสือ่สารทางการตลาดเพื่อเปน 

การสงเสรมิธุรกจิน้ัน ๆ ซึ่งเรียกวาสวนประสมการสงเสริมทางการตลาด (Promotion Mix) หรือสวน 

ประสมในการติดตอสือ่สาร (Communication Mix) ประกอบดวย 4 วิธี    

   - การโฆษณา (Advertising) เปนการติดตอสือ่สารโดยการผานสื่อตาง ๆ โดยไม

ผานตัวบุคคล อาจจะตองมีการเสียคาใชจายในการผานสื่อโฆษณา เชน โทรทัศน วิทยุ ปายโฆษณา 

เฟซบุก อินสตราแกรม ฯลฯ          

   - การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) เปนการใชพนักงานโดยตรงในการ

สื่อสารแบบเผชิญหนาระหวางผูใหบริการและลูกคาเพือ่ใหเกิดการโนมนาว และสรางความเช่ือมั่น

ใหกับลูกคา โดยลูกคาจะมปีฏิกิริยาโตตอบทางความคิดและการสือ่สาร อาจจะนําขอเสนอแนะมา

แกไขใหดีข้ึน และเปนการสรางความสัมพันธอันดีกบัลกูคา        

  - การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการวางแผนทางการตลาดโดยใช

เครื่องมือ หรือกจิกรรมทางการตลาดอยางตอเน่ือง เพื่อเปนการกระตุนการขายใหเปนจุดที่นาสนใจ

สําหรับกลุม ลูกคาเปาหมาย            

  - การประชาสมัพันธ (Publicity and Public Relation) เปนการวางแผนทาง

การตลาดโดยการนําเสนอเพื่อชักจูงใหธุรกิจหรือองคกรเปนที่รูจกั โดยมีการสรางภาพลกัษณที่ดี  

ทําใหลกูคามทีัศนคติที่ดีกบัธุรกจิอันดีระหวางผูใหบริการและกลุมลูกคา       

 บุคลากร (People) คือ ดานบุคคล การจัดการบุคลากรที่มสีวนเกีย่วของกับผลิตภัณฑ โดย

มักมีการติดตอโดยตรงกับผูใชบริการเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ รวดเรว็ ถูกตองและมีคุณภาพ 

เน่ืองจากบุคลากรมีความเกี่ยวเน่ืองกบัผลิตภัณฑแสดงถึงภาพลักษณของผลิตภัณฑและบริการใน

มุมมองของลูกคา โดยลักษณะทั่วไปของธุรกจิบริการ มกัจะมีความคาดหวังรับบรกิารที่ดี ดังน้ันดาน

บุคลิกภาพ มีความสุภาพ แตงตัวสะอาด จะมีความนาเช่ือถือ จึงเปนสวนหน่ึงตอบสนองสิง่ที่ตองการ
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ในการตัดสินใจเสือกซือ้สินคาและผลิตภัณฑ ดังน้ัน การจงูใจจากบุคลากรจงึมีความจําเปนตอการ

ใหบรกิาร เพือ่ตอบสนองความตองการของลูกคา โดยมีความคาดหวังจากบรกิารทีส่ะดวก รวดเร็ว

และมีคุณภาพ  

 สิ่งแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ ดานการจัดการสรางคุณภาพโดยรวม 

(Total Quality Management: TQM) เปนการแสดงใหเหน็คุณภาพ การบริการใหมีความนาสนใจ

ในทุกรายละเอียด โดยผานการใชหลักฐานสื่อสารที่มองเห็นได เชน ความเปนเอกลกัษณ รูปแบบการ

ตกแตงงายตอการ จดจําและการพูดถึงของลูกคา โดยสือ่ผานสิ่งทีส่ามารถจบัตองได ลูกคาจะรบัรูได

จากระบบการ จัดการออกแบบใหดูดี มีระเบียบคงความเปนเอกลักษณ      

 กระบวนการ (Process) คือ ดานกระบวนการ ข้ันตอนและกระบวนการสงมอบสินคาและ

บริการ การจัดการบรหิารธุรกิจหรอืองคกร ใหเปนระบบตามแนวทาง โดยมีการพิจารณาวากระบวนการ

ใดที่จะบริการลกูคาไดดีมีประสิทธิภาพเพื่อใหเกิดความพึงพอใจ ใหเกิดการจัดการที่มีคุณภาพมากทีสุ่ด 

ซึ่งมีข้ันตอนอํานวยความสะดวกอยางเปนระบบ เพื่อการไหลของการบริการ (Flow Service)    

 

ภาพที่ 2.2: ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps 
 

 
ที่มา: Kotler, P., Keller, K. L., Brady, M., Goodman, M., & Hansen, T. (2009). Marketing 

management. Harlow: Pearson Education. 

 

 จากแนวคิดและทฤษฎีดานสวนประสมทางการตลาดที่ไดกลาวมาขางตน กลาววา ปจจัยดาน 

การตลาด เปนเครื่องมอืที่มีความสําคัญสําหรบัการวางแผนทางการตลาด เพื่อใหทราบถึงความ 

ตองการและพยากรณแนวโนมของผูบริโภค โดยมีการวางแผนเพื่อตอบสนองอุปทานและกจิกรรม 
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ทางการทองเที่ยวมากที่สุดดวยการใชกลยุทธ 7Ps เน่ืองจากพฤติกรรมนักทองเที่ยวมีความแตกตาง 

การวิจัยเพื่อใหทราบถึงความหลากหลายของขอมูล เพื่อนําแผนมาปรับใชเปนกลยุทธใหตรงกบัความ 

ตองการนักทองเที่ยวสูงสุด จึงถือวากลยุทธ 7Ps เปนเครือ่งมือที่สรางและนําเสนอใหนักทองเที่ยว 

เดินทาง เกิดแรงจูงใจและความตองการเดินทางทองเที่ยวมากที่สุด 

 

2.4 ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับรานกาแฟ Starbucks 

 ในป ค.ศ.1971 รานคอฟฟ ไดถือกําเนิดข้ึนเปนครั้งแรกที่ตลาดไพค เพลส (Pike Place 

Market) เมืองซีแอตเติล มลรัฐวอชิงตัน ประเทศสหรัฐอเมรกิา ในฐานะรานขายกาแฟและชาขนาดเล็ก 

โดยหุนสวน 3 คน คือ เจอรรี่ บลัดวิน ครูภาษาอังกฤษ, เซฟ ซีเกล ครูสอนประวัติศาสตร และกอรดอน 

บาวเกอร นักเขียน ทั้งสามมีความชอบเหมือนกันสองอยาง คือ กาแฟของพีท (Alfred Peet นักธุรกจิรุน

ใหมยุคน้ันที่ขายเมล็ดกาแฟคุณภาพดี) และนิยายลาวาฬเรื่อง Moby Dick พวกเขาไดตัดสินใจรวมหุน

กันเพื่อเปดรานกาแฟข้ึนมา รานกาแฟ Starbucks แหงแรกไดถือกําเนิดข้ึนโดยต้ังช่ือรานจากตัวละครใน

เรื่อง Moby Dick นวนิยายคลาสสิกสมัยศตวรรษที ่19 ของอเมริกา ประพันธโดย Herman Melvilles 

น่ันเอง  

 ป ค.ศ. 1992 Starbucks ไดเขาจดทะเบียนใน ตลาดหลักทรัพยของสหรัฐอเมริกา (Nasdaq 

National Market) โดยใชช่ือในตลาดหลกัทรพัยวา SBUX และวางแผนขยายกจิการไปในตางประเทศ 

(ค.ศ. 1996) จึงไดปรับเปลี่ยนโลโกอีกครัง้ในปน้ัน เพื่อใหเขาถึงไดงายข้ึน เปดรับวัฒนธรรมและลูกคา

จากนานาประเทศ ตัวอักษรยังคงเดิมเพียงแตขยายรูปนางเงอืกไซเรนใหใกลเขามา เพื่อใหเห็นแตชวง

บนและปลายหาง สวนสะดือไดหายไปในปน้ัน กลาวไดวาเปนโลโกที่คนไทยสวนใหญรูจัก Starbucks 

เปนครัง้แรกก็วาได หลังจากStarbucks เขามาทําตลาดจรงิจังในไทยเมื่อป พ.ศ. 2543 และคุนเคยกบั 

โลโกน้ีเรื่อยมาจนถึงวันน้ี 

 ปจจุบันราน Starbucks Coffee อยูภายใตการดําเนินงานของบริษัท Starbucks Coffee 

จํากัด ต้ังอยูทีเ่มืองซีแอตเติล มลรัฐวอชิงตัน ประเทศสหรัฐอเมริกาเชนเดียวกัน เปดรานไปทั่วโลก

มากกวา 16,000 สาขา ไมวาจะเปนทั้งในประเทศอเมรกิาเหนือ อังกฤษ ประเทศในแถบภูมิภาค

เอเชียแปซิฟก และประเทศในเขตตะวันออกกลาง 

 Starbucks ได รับการยอมรบัวาเปนผูนําทางดานการดําเนินธุรกิจกาแฟ การค่ัวกาแฟ และ

ถือเปนผูเช่ียวชาญดานกาแฟของโลก ใชชองทางการจัดจําหนายหลักเปนรานที่ใหบริการขายกาแฟ

และผลิตภัณฑเกี่ยว กับกาแฟภายใตช่ือ ‘ราน Starbucks Coffee’ โดยยึดนโยบาย One cup at a 

time, One customer at a time ใหบริการแบบพเิศษเฉพาะบุคคลเพื่อมอบ ประสบการณ

Starbucks ในการทํากาแฟทุกแกวใหแกลูกคาทกุคน เพื่อคุณภาพที่ดีที่สุด (ชีวิตน้ีสั้นนัก..หัวเราะกัน

ใหเยอะ ๆ, 2554) 
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 ราน Starbucks Coffee ไดเปดตัวครั้งแรกในประเทศไทย เมื่อเดือนกรกฎาคม 2541  

ณ หางเซ็นทรลั ชิดลม โดยบริษัท คอฟฟ พารทเนอรส จํากดั อันเปนบริษัทรวมทุนระหวางบริษัท 

Starbucks Coffee จํากัด และบริษัทเซ็นทรัลพัฒนาเปนผูรเิริ่มแนะนํา Starbucks ใหแกลูกคา 

ชาวไทย ปจจุบันมสีาขาทั้งหมด 169 สาขาทั่วประเทศไทย Starbucks มุงมั่นที่จะมอบประสบการณ 

ใหกับผูบริโภคในประเทศไทย ขณะเดียวกันกม็ุงมั่นในการใหความชวยเหลือดานเศรษฐกจิ สงัคม และ

สิ่งแวดลอมบริเวณแหลงปลูกกาแฟ พรอมทั้งชาวไรกาแฟและครอบครัวชาวไรกาแฟชาวไทยภูเขาทาง

ภาคเหนือ ภายใตช่ือ กาแฟมวนใจ เบลนด (อิสารนุ จันทรทอง, 2554) 

 สัญลักษณ Starbucks ที่เปนรปูนางไมทีส่ิงสถิตอยูตามริมแมนํ้า หรือบางคนกเ็ขาใจวาเปน

นางเงือกที่มสีองหาง อกีทั้งช่ือ Starbucks น้ันไมเกี่ยวของกบักาแฟแตอยางใด เปนเพียงช่ือที่มาจาก

ตัวละครใน นวนิยายเรื่อง Moby-Dick หรือ The Whale ของ Herman Melville ซึ่งเปนนวนิยาย

เรื่องโปรดของหน่ึงในผูกอต้ังด้ังเดิม    

 

ภาพที่ 2.3: สัญลักษณ Starbucks 

 

 
 

ที่มา: Starbucks.co.th. (2017). Retrieved from http://www.starbucks.co.th/en-US/2017. 

 

2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 ธรรมปพน ศิริโสภา (2549) ไดศึกษาเกี่ยวกับทศันคติและพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟสด

รานสตารบัคสในเขตกรงุเทพมหานครน้ีมีวัตถุประสงคเพือ่ศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมในการบริโภค

กาแฟสดของกลุมผูบริโภคทีส่นใจด่ืมกาแฟสดในรานสตารบคัสเขตกรงุเทพมหานคร ผลของการวิจัย

พบวา ทัศนคติที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของกลุมตัวอยาง ในดานคุณลักษณะ

ผลิตภัณฑทีม่ีความสําคัญทีสุ่ด คือ รสชาติของกาแฟและความหอมกรุนที่มีกลิ่นของกาแฟสดจาก   

ตัวเมล็ดนํามาบดละเอียดและชงกบันํ้ารอน รวมไปถึงราคามติรภาพที่นักศึกษาและกลุมผูบริโภคที่

สนใจด่ืมกาแฟสดของรานสตารบัคสสามารถซือ้ได พรอมกับดานการใหบริการที่มรีะดับความสําคัญ
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คือ ความสะดวกรวดเร็วใน การใหบริการลูกคา ดานทําเลทีต้ั่งมีระดับความสําคัญอีกเชนกัน กลาวคือ 

ผูบริโภคตองการใหราน ขายกาแฟสดมีเพิ่มมากข้ึนโดยจัดใหมีตําแหนงที่ทั่วถึงในเขตกรุงเทพมหานคร 

เน่ืองจากรานใน กรุงเทพมหานครมีรานสตารบัคส 13 สาขา จึงไมเพียงพอใหกับผูบริโภคไดด่ืมกันซึง่

จะไดไมตองเดินทางไปหาซื้อไกลและดานการสงเสริมการตลาดที่มอีทิธิพลตอการบริโภคที่มรีะดับ

ความสําคัญมาก กลาวคือ ผูบรโิภคตองการมีคูปองสวนลดหรือบัตรสวนลด ซึ่งในปจจบุันรานกาแฟ

สดสตารบัคสยังไมมีให แตจะมีใหในชวงเทศกาลเทาน้ัน จากการวิเคราะหสรปุผลพบวาทัศนคติของ

กลุม ตัวอยางสวนใหญจากแบบสอบถามสวนใหญมทีัศนคติตอการด่ืมกาแฟสดวาเปนกาแฟทีม่าจาก 

ตางประเทศที่ตองนําเขามา คนไทยจงึนํามาปลูก มาผลิต และจําหนาย แตการวิเคราะหโดย คาสถิติ

อื่นผลปรากฏออกมาวา จะไมทราบมากนักวากาแฟสดมีคุณคาและมีประโยชนเพราะ ผูบรโิภคเห็นวา

กาแฟมีสวนผสมของคาเฟอีนซึ่งเปนสวนผสมที่ใหโทษมากกวาใหคุณ พฤติกรรมในการบรโิภคของ

กลุมผูทีส่นใจด่ืมกาแฟสดในราน สตารบัคสเนนการเลอืกซือ้ตามความพอใจ เน่ืองจากมีรานใหเลือก

ซื้อกาแฟสดในแตละทีม่ากมาย ดังน้ันการดําเนินงานดานการเรียนรูและการ สรางความตองการตาม

ทัศนคติและพฤติกรรมของคนกรงุเทพมหานครที่มีตอรานกาแฟสดของราน สตารบัคสจงึตองพัฒนา

และรวบรวมขอมลูบงช้ีใหเปนไปตามทักษะและทัศนคติพฤติกรรมที่ดีตอ รานสตารบัคสโดยรวมตอไป 

 ศศิวิมล ไพศาลสุทธิเดช (2556, หนา 8) ไดศึกษาเกี่ยวกับทศันคติและพฤติกรรมการ บริโภค

กาแฟสตารบัคสของคนไทยและคนเกาหล ีมีวัตถุประสงคเพือ่เปรียบเทียบทัศนคติและ 30 พฤติกรรม

การบริโภคกาแฟสตารบัคสของคนไทยที่อาศัยอยูในเขตกรงุเทพ 20 คน และคนเกาหลีที่อาศัยอยูใน 

กรุงโซล 20 คน และเพื่อศึกษาปจจัยสําคัญที่มผีลตอการตัดสินใจของผูบริโภคทีเ่ลือกบริโภคกาแฟ 

สตารบัคส อีกทัง้ยังมุงหวังเพื่อที่จะตรวจสอบปจจัยทีม่ีผลกระทบตอการบรโิภคกาแฟสตารบัคส และ

เขาใจการตัดสินใจเลอืกบริโภคของผูบริโภค กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย มีทั้งเพศชายและเพศ หญิงที่

บริโภคกาแฟสตารบัคสในเขตกรุงเทพ ประเทศไทย และกรงุโซล ประเทศเกาหลีใตซึ่งแบง ชวงอายุ

ออกเปนสองชวงคือ ชวงอายุนอยกวา 35 ป และชวงอายุมากกวา 35 ป ผลการศึกษาจาก กลุมตัวอยาง

โดยการสมัภาษณแบบเชิงลึกน้ัน พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตารบัคสของคนไทย และคนเกาหลมีีสวน

ตางกันเพียงเล็กนอยในเรื่องของเหตุผลในการบริโภคกาแฟสตารบัคส และลักษณะการใชชีวิตที่มีผลตอ

การบริโภคกาแฟสตารบัคส  

 ปยะวรรณ ผิวเหลืองสวัสด์ิ (2553) ศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคในการใชบริการรานกาแฟใน

อําเภอเมืองลําปาง พบวา สวนใหญคือเพศหญงิ ที่มีอายุระหวาง 21-30 ป การศึกษาอยูในระดับ

ปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัท และรายไดเฉลี่ยตอเดือนอยูที ่5,000 – 10,000 บาท สวนใหญ

เครื่องด่ืมที่ซือ้มากที่สุดคือ เอสเพรสโซ สวนอาหารวางที่เลือกซื้อคือ เคก รานกาแฟที่ใชบรกิารบอย

ที่สุดคือ รานกาแฟคอฟฟบสั (Coffee Bus) เหตุผลในการเลือกใชบริการรานกาแฟคือ ติดใจในรสชาติ
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ของเครื่องด่ืม วัตถุประสงคทีม่าใชบรกิารคือ นัดพบปะพูดคุยกับเพือ่น ความถ่ีในการเขาใชบริการ 

มากกวา 4 ครั้งตอเดือน ไมมีวันในการไปใชบริการที่แนชัด ชวงเวลาในการไปใชบริการคือชวง  

12.01 – 15.00 น. ซึ่งรานกาแฟทีผู่ตอบแบบสอบถามน้ันสวนใหญเลือกใชบริการแบบ Stand Alone 

และมีแหลงขอมูลของรานกาแฟที่ไดมาจากการสอบถามจากเพื่อนหรือคนรูจกั โดยไปใชบริการราน

กาแฟครั้งละ 2 คน คาใชจายตอครั้งอยูที่ประมาณ 31 – 50 บาท สวนของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดน้ันทุกปจจัยมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคในการเลือกใชบริการรานกาแฟในอําเภอ

เมือง ลําปางในระดับมาก โดยเรียงลําดับคาเฉลีย่จากมากไปนอย และมีปจจัยที่มีคาเฉลี่ยของสวน

ประสมทางการตลาดแตละตัว ดังตอไปน้ี ดานกระบวนการบริการคือ การตอบสนองและความเต็มใจ

ของพนักงานในการใหบรกิาร ดานบุคลากรคือ มารยาทและมนุษยสัมพันธของพนักงาน ดานราคา 

คือ ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ดานลักษณะทางกายภาพคือ ความสะอาดของรานและบริเวณราน 

ดานชองทางการจัดจําหนายคือ มีทีจ่อดรถสะดวก ดานผลิตภัณฑคือ ความสะอาดของผลิตภัณฑที่

จําหนายภายในราน และดานการสงเสรมิการตลาดคือ มีการทดลองใหชิมฟร ี

 กานดา เสือจําศีล (2555) ไดทําการศึกษางานวิจัยเรื่องพฤติกรรมการเขาใชบริการรานกาแฟสด 

อเมซอน ของผูบริโภคในจงัหวัดปทุมธานี ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญงิ อายุตํ่ากวา

หรือเทียบเทากับ 30 ป สถานภาพโสด การศึกษาระดับปรญิญาตรีอาชีพพนักงานเอกชน มีรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน 10,001 - 20,000 บาท ผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด โดยภาพรวม

มากที่สุดคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย รองลงมาดานกระบวนการใหบรกิาร ดานลักษณะทางกายภาพ 

ดานบุคลากร ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสรมิการตลาดตามลําดับ สวนพฤติกรรมการเขา

ใชบริการรานกาแฟสดอเมซอนของผูบริโภคในจงัหวัดปทุมธานี พบวา เครื่องด่ืมที่นิยมบริโภคมากทีสุ่ด 

คือ คาปูชิโน เหตุผลที่เลือกใชบริการรานกาแฟสด อเมซอน เพราะติดใจในรสชาติของเครือ่งด่ืม ใชบรกิาร 

1-2 ครั้งตอเดือน สวนใหญในวันเสาร- อาทิตย ชวง 12.01-15.00 น. โดยตนเองเปนผูตัดสินใจเขาใช

บริการและลักษณะการใชบรกิารคือ ซื้อกลบับาน และพบวา ผูบริโภคทีม่ีเพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา 

อาชีพ และรายไดตอเดือนที่ตางกันใหความสําคัญกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ  

ดานราคา ดานการสงเสริมทาง การตลาด และกระบวนการใหบรกิารตางกันและเพศ อายุ สถานภาพ 

การศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเขาใชบริการดานเครื่องด่ืมที่นิยม

บริโภค จํานวนครั้งที่เขาใชบรกิาร และคาใชจายตอครั้ง 

 เบญจมาศ สมบัตินิมิตสกลุ (2546) ไดทําการศึกษาปจจัยทีม่ีผลตอความตองการบริโภคกาแฟ

ที่รานสตารบัคส โดยทําการสํารวจผูบรโิภคกาแฟของรานสตารบัคสในเขตกรงุเทพมหานคร จํานวน 

300 คน โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลมาทําการวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา คาสถิติที่ใชไดแก 

คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยผลการศึกษาพบวา ลักษณะทั่วไปของ

ผูบริโภคกาแฟรานสตารบัคสเปน เพศหญิง สถานภาพโสด อยูในระหวางอายุ 26-35 ป เปนพนักงาน
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บริษัทเอกชนที่มรีายไดสวนบุคคลตอ เดือนและรายไดครอบครัวตอเดือนคอนขางสูง และมีการศึกษา 

อยูในระดับปรญิญาตร ีการศึกษาพฤติกรรม การบริโภคกาแฟ ผูบรโิภคกาแฟรานสตารบัคสเฉลี่ยทุก

สัปดาหมีปริมาณการบริโภค 1 ถวยตอครั้ง ชวงระยะเวลาระหวาง 17.01 – 21.01 น. โดยกลุมตัวอยาง

จะเลือกบรโิภคกาแฟคาปูชิโนมากทีสุ่ดและนิยมไป บริโภคทีร่านสตารบัคสสาขา เซ็นทรลั ลาดพราว 

เน่ืองจากเปนสาขาทีเ่ดินทางสะดวกใกลทีท่ํางาน โดยม ีความเห็นตอราคากาแฟของสตารบัคสวา

คอนขางแพง การศึกษาทัศนคติเกี่ยวกบัการบริโภคกาแฟสตารบัคส ผูบริโภคมีทัศนะคติที่เห็นดวยใน

เรื่องของทําเลที่ต้ังรานสตารบัคสในสาขาตาง ๆ มีความสะดวกในการเดินทาง และพจิารณาเลือก

บริโภคกาแฟของรานสตารบัคสจากโลโกสตารบัคสซึ่งผูบริโภคเช่ือวาเปนเครื่องหมายที่รบัรองรสชาติ

และมีการการันตีคุณภาพของกาแฟ 

 

2.6 กรอบแนวคิด 

 กรอบแนวคิดในการศึกษา ปจจัยที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน 

Starbucks ในเขตบางนา จงัหวัดกรุงเทพมหานคร ซึง่ไดกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัยดังตอไปน้ี 

 

ภาพที่ 2.4: กรอบแนวคิดในการศึกษา 
 

ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

1. เพศ                             

2. อาย ุ    

3. สถานภาพสมรส   

4. อาชีพ    

5. รายไดเฉล่ียตอเดือน  

6. ภูมิลําเนา  

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1. ดานผลิตภัณฑ   

2. ดานราคา 

3. ดานสถานที่การจัดจําหนาย 

4. ดานการสงเสริมการตลาด 

5. ดานบุคลากร 

6. ดานกระบวนการใหบริการ 

7. ดานส่ิงแวดลอมทางกายภาพ 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

กาแฟราน Starbucks 

1. ความถี่ในไปใชบริการตอสัปดาห 

2. คาใชจายตอครั้ง 

3. วัตถุประสงคในการใชบริการ 

4. ประเภทของเครื่องดื่มที่เลือกบริโภคมากที่สุด 

5. ชวงเวลาที่เขาใชบริการ 
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2.7 สมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางผูบริโภคตางกัน มีการตัดสินใจ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

  สมมติฐานที ่1.1 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่มเีพศแตกตางกัน มกีารตัดสินใจเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

  สมมติฐานที ่1.2 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มกีารตัดสินใจเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

  สมมติฐานที ่1.3 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่มสีถานภาพสมรสแตกตางกัน มีการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

  สมมติฐานที ่1.4 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีการตัดสินใจเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

  สมมติฐานที ่1.5 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่มรีายไดตอเดือนแตกตางกัน มีการตัดสินใจ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

  สมมติฐานที ่1.6 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีภูมลิําเนาแตกตางกัน มีการตัดสินใจ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks แตกตางกัน 

 สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps) มีอิทธิพลตอการใชบริการกาแฟ

ราน Starbucks 

  สมมติฐานที ่2.1 สวนประสมทางการตลาดดานราคามอีิทธิพลตอการเลือกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks 

  สมมติฐานที ่2.2 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสรมิการตลาดมีอิทธิพลตอ

การเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

  สมมติฐานที ่2.3 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมอีิทธิพลตอการเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks 

  สมมติฐานที ่2.4 สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอ

การเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

  สมมติฐานที ่2.5 สวนประสมทางการตลาดดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพมีอทิธิพล

ตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

  สมมติฐานที ่2.6 สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการมีอทิธิพลตอ

การเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

  สมมติฐานที ่2.7 สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรมีอทิธิพลตอการเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks 



บทท่ี 3 

วิธีการดําเนนิวิจัย 

 

งานวิจัยฉบับน้ีเปนข้ันตอนการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม และเปนงานวิจัยเชิง

สํารวจ เพื่อศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks  

ในเขตบางนา จังหวัดกรงุเทพมหานคร โดยมรีายละเอียดข้ันตอนการวิจัย ดังตอไปน้ี 

 3.1 ประเภทของงานวิจัย 

 3.2 กลุมประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 

 3.3 เครื่องมอืที่ใชในการศึกษา 

 3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

 3.5 วิธีการเก็บขอมลู 

 3.6 วิธีการทางสถิติ 

 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

 การวิจัยครัง้น้ีเปนงานวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซึ่งผูวิจัยทําการเก็บขอมูล 

ในรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) โดยวิธีการแจกแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด  

โดยนําขอมูลที่ไดมาปอนสูเครือ่งคอมพิวเตอร เพื่อทําการรวบขอมูล และทําการวิเคราะหขอมลูดวย 

โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS 

 

3.2 กลุมประชากรและการสุมกลุมตัวอยาง 

 1) กลุมประชากร (Population) 

 กลุมประชากรที่ไดศึกษาในงานวิจัยครัง้น้ี คือ ลูกคาที่ใชบริการกาแฟราน Starbucks 

 2) กลุมตัวอยาง (Sample) 

 กลุมตัวอยางที่ไดศึกษาในงานวิจัยครั้งน้ี คือ ลูกคาที่ใชบริการกาแฟราน Starbucks  

ในเขตบางนา จังหวัดกรงุเทพมหานคร โดยศึกษาใชสูตรการคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางแบบ 

ไมทราบจํานวนประชากร โดยใชหลักการคํานวณของ Cochran (1953 อางใน อภินันท จันตะนี, 2550, 

หนา 82) 

 

    n    =     Z2 (p)(q) 

            e2 
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เมื่อ n = ขนาดตัวอยาง 

  p = สัดสวนประชากรทีส่นใจศึกษา 

  q = 1 – p (สัดสวนของประชากรที่ไมไดศึกษา) 

  Z = คาระดับความเช่ือมั่นหรือระดับนัยสําคัญถาระดับความเช่ือมั่น 95%  

มีคา z = 1.96 

  e = ระดับของความคลาดเคลือ่นที่ยอมใหเกิดข้ึนได 

 

 การวิจัยครัง้น้ี ผูศึกษากําหนดสัดสวนประชากรที่ตองการศึกษาเปน 50% หรือ 0.5 ในที่น้ีใช

ระดับความเช่ือมั่น 95% จะได Z0.975 = 1.96 และคาความคลาดเคลื่อนสงูสุดที่จะเกิดข้ึนได 5% 

หรือ e = 0.05 เพระฉะน้ันจะไดขนาดของกลุมตัวอยางจะคํานวณได          

 

    n    =    (1.96)2 (0.5) (1-0.5)               

              (0.05)2 

    n    =   385  

 

 ดังน้ัน จากการคํานวณกลุมตัวอยางจะไดจํานวนกลุมตัวอยางเทากบั 385 ตัวอยาง และเพิ่ม

สํารองตัวอยางอีก 4% หรอืเทากับ 15 ตัวอยาง รวมเปนจํานวนทั้งหมด 400 ตัวอยาง 

 3) การสุมกลุมตัวอยาง (Sampling) 

 ข้ันตอนที ่1 การสุมกลุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) โดยเลือกเกบ็ขอมูล

เฉพาะพื้นทีท่ี่กําลงัมผีูใชบรกิารรานกาแฟ Starbucks ในพื้นที่เขตบางนา จํานวน 4 สาขา  

 ข้ันตอนที ่2 การสุมกลุมตัวอยางแบบโควตา (Quota Sampling) โดยการกําหนดจาก

จํานวนกลุมตัวอยางที่ตองการทัง้หมด 400 ตัวอยาง จํานวน 4 สาขา รวมเปน 400 ชุด ดังตอไปน้ี 

 

ตารางที่ 3.1: แสดงจํานวนกลุมตัวอยางทีเ่ลือกเกบ็ในแตละสาขา 

 

สถานท่ีท่ีเลือกเก็บตัวอยาง จํานวนกลุมตัวอยาง (ชุด) 

1. Central Bangna 1st Floor                                          100 

2. Bitec Bangna 100 

3. Little Walk Bangna                                                  100 

4. Sikarin Hospital                                                       100 

รวม 400 
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ภาพที่ 3.1: แสดงสถานทีร่านสตารบัคสแตละสาขาในเขตบางนา 

 

 
ที่มา: Google Map. (n.d.). Retrieved from https://www.google.co.th/maps. 

 

3.3 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

 เครื่องมือที่ใชในการศึกษางานวิจัยฉบบัน้ี คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยมีการแบง

ออกเปนทั้งหมด 3 สวน ดังตอไปน้ี 

 สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกบัดานประชากรศาสตรเฉพาะสวนบุคคล เปนคําถามแบบปลายปด 

(Close End) ลักษณะคําถามมีจํานวน 5 ขอ ซึ่งใหเลือกตอบเพียงขอเดียว มีดังตอไปน้ี 

  เพศ  ใชการวัดขอมูลแบบมาตรานามบญัญัติ (Nominal Scale) 

  อายุ  ใชการวัดขอมูลแบบมาตราเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

  สถานภาพ ใชการวัดขอมูลแบบมาตรานามบญัญัติ (Nominal Scale) 

  อาชีพ  ใชการวัดขอมูลแบบมาตรานามบญัญัติ (Nominal Scale) 

  รายได  ใชการวัดขอมูลแบบมาตราเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

 

 สวนที่ 2 ขอมูลเกี่ยวกบัดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks  

โดยศึกษาเกี่ยวกับความถ่ีในการซื้อ คาใชจายแตละครัง้ วัตถุประสงค ประเภทของเครือ่งด่ืม ชวงเวลา 

วันที่เขามาใชบริการ เปนคําถามแบบปลายปด (Close End) ลักษณะคําถามมีจํานวน 6 ขอ ซึ่งให

เลือกตอบเพียงขอเดียว มีดังตอไปน้ี 

  ความถ่ีในการซื้อ  ใชการวัดขอมูลแบบมาตราเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

  คาใชจายแตละครั้ง ใชการวัดขอมูลแบบมาตราเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

  วัตถุประสงค  ใชการวัดขอมูลแบบมาตรานามบญัญัติ (Nominal Scale) 
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  ประเภทเครื่องด่ืม         ใชการวัดขอมูลแบบมาตรานามบญัญัติ (Nominal Scale) 

  ชวงเวลา  ใชการวัดขอมูลแบบมาตรานามบญัญัติ (Nominal Scale) 

  วันที่เขาใชบริการ  ใชการวัดขอมูลแบบมาตรานามบญัญัติ (Nominal Scale) 

  จุดประสงค  ใชการวัดขอมูลแบบมาตรานามบญัญัติ (Nominal Scale) 

  

 สวนที่ 3 ขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7Ps ลักษณะคําถามมีจํานวน 26 ขอ 

มีดังตอไปน้ี 

  วัดระดับความสําคัญของนักทองเที่ยว โดยแบงออกเปนทั้งหมด 7 ดาน ดังน้ี     

   ดานที่ 1    ผลิตภัณฑ         

   ดานที่ 2    ราคา          

   ดานที่ 3    ชองทางจัดจําหนาย        

   ดานที่ 4    การสงเสรมิการตลาด        

   ดานที่ 5    บุคลากร          

   ดานที่ 6    ลักษณะทางกายภาพ        

   ดานที่ 7    กระบวนการ        

 

  โดยไดแบงระดับความสําคัญเปนมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ คือ    

   ระดับคาความสําคัญมากทีสุ่ด  ใหคะแนนเทากบั 5      

   ระดับคาความสําคัญมาก   ใหคะแนนเทากบั 4      

   ระดับคาความสําคัญปานกลาง  ใหคะแนนเทากบั 3      

   ระดับคาความสําคัญนอย   ใหคะแนนเทากบั 2      

   ระดับคาความสําคัญนอยทีสุ่ด  ใหคะแนนเทากบั 1     

 

โดยการแปลผลไดใชคาพิสัย โดยใชคาสูงสุดลบคาตํ่าสุด หารจํานวนช้ัน ก็จะไดเกณฑในการ

แปลดังน้ี (ชูศร ีวงศรัตนะ, 2554, หนา 25) 

 

  อันตรภาคช้ัน Interval (I)    =     พิสัย Range (R) 

      จํานวนช้ัน Class (C) 

         =  5 – 1 

         5 

         =  0.8 
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สําหรับคาแปลความหมายการเฉลี่ย ผูวิจัยไดใชเกณฑเพื่อแปลความหมาย (สุวัจชัย เสมา, 2550)  

  4.21 – 5.00   หมายถึง ความสําคัญมากทีสุ่ด    

  3.41 – 4.20   หมายถึง ความสําคัญมาก     

  2.61 – 3.40   หมายถึง ความสําคัญปานกลาง    

  1.81 – 2.60   หมายถึง ความสําคัญนอย     

  1.00 – 1.80   หมายถึง ความสําคัญนอยที่สุด 

 

3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

 3.4.1 ผูวิจัยไดทําการนําแบบสอบถามทีส่รางข้ึน ปรกึษาอาจารยผูเช่ียวชาญ และมีการ

ตรวจทานแกไข เพื่อใหไดแบบสอบถามที่มีความสมบรูณและถูกตอง           

 3.4.2 ผูวิจัยไดเลือกใชเครื่องมือในการทดสอบคาความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม  

(Index of Item Objective Congruence: IOC) โดยเมือ่ทาํการสรางแบบสอบถาม 

ผูวิจัยไดนํา แบบสอบถามใหทานผูทรงคุณวุฒิ 3 ทาน ตรวจสอบความครอบคลมุของเน้ือหา

เรื่อง ปจจัยที่มอีิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา 

จังหวัดกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ชุด ซึ่งไดใชเกณฑในการทดสอบดังน้ี         

  คา    +1    สอดคลอง          

  คา      0    ไมแนใจ          

  คา     -1    ไมสอดคลอง         

 3.4.3 การทดสอบคาความเช่ือมั่น (Reliability Test) กอนถึงกระบวนการทีจ่ะนํา 

แบบสอบถามที่ไดสรางข้ึนนําไปใชในการดําเนินการหาขอมลู 

 

3.5 วิธีการเก็บขอมลู 

 ผูวิจัยไดทําการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูล จากแหลงขอมลู 2 แหลง โดยทําการแจก

แบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยาง ดังตอไปน้ี 

 1) ขอมูลจากแหลงปฐมภูมิ (Primary Data) ไดจากการเก็บขอมูลจากแบบสอบถามกบัผูที่

เขามาใชบริการกาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา จงัหวัดกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ชุด 

 2) ขอมูลจากแหลงทุติยภูม ิ(Secondary Data) ผูวิจัยไดจากการศึกษาและคนควารวบรวม

ขอมูลจากเอกสาร หนังสือ ผลงานวิจัย ขาวสารตาง ๆ จากเว็บไซต และวรรณกรรมทีเ่กี่ยวของ อีกทัง้

ของวิทยานิพนธและสารนิพนธของนักศึกษาปรญิญาโทมหาวิทยาลัยตาง ๆ 
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3.6 วิธีการทางสถิติ 

 ในการศึกษางานวิจัยฉบบัน้ีใชการวิเคราะหขอมูลที่ไดจากแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด  

ที่ตรวจสอบความถูกตองเรียบรอยแลว โดยนําขอมลูที่ไดจากแบบสอบถามไปประมวลผลดวยการใช

สถิติและโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับการวิจัย (SPSS) ในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปน้ี 

 1) สถิติเชิงพรรณนา (Description Statistics) เปนการนําเสนอขอมลูในรปูแบบตาราง 

รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการ

แจกแจงความถ่ี (Frequency) 

  1.1) คารอยละ (Percentage) ใชวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกบัปจจัยดานประชากรศาสตร 

ในแบบสอบถามสวนที ่1 ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได 

  1.2) คาการแจกแจงความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) ใชวิเคราะห

ขอมูลพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks ในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เขตบางนา 

ในแบบสอบถามสวนที ่2 ไดแก ความถ่ีในการซื้อ คาใชจายแตละครั้ง วัตถุประสงค ประเภทเครื่องด่ืม

ชวงเวลา วันที่เขาใชบริการ และจุดประสงค 

  1.3) คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชวิเคราะห

ขอมูลปจจยัสวนประสมทางการตลาด ใบแบบสอบถามสวนที่ 3 ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา  

ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ  

ดานกระบวนการ 

 2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เปนสถิติที่ใชทดสอบสมมติฐานในการวิจัย  

เพื่อแสดงใหเห็นถึงความสัมพันธของตัวแปรตนและตัวแปรตาม โดยใชสถิติทดสอบสมมติฐาน  

ดังตอไปน้ี 

  2.1) คาสถิติ t-test เปนการทดสอบสมมติฐานเพื่อหาความแตกตาง เพื่อหาคา

ระหวางคาเฉลี่ยและกลุมตัวอยาง 2 กลุม ในการทดสอบสมมติฐานขอที ่1.1 และ 1.6 

  2.2) คาสถิติ One Way ANOVA เปนการทดสอบสมมติฐานในการวิจัย เพื่อหาคา

ความแตกตางระหวางคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยางทีม่ีมากกวา 2 กลุมข้ึนไป โดยข้ันตอนการวิเคราะห

ใชความแปรปรวนทางเดียว และการทดสอบความแตกตางคูโดยการวิเคราะหเปรียบเทียบพหุคูณวิธี 

LSD (Least Significant Difference) กรณีที่พบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ เพื่อทดสอบ

สมมติฐานขอที ่1.2 - 1.5 ในดานความแตกตางระหวางอายุ สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดตอ

เดือนกับการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 
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  2.3) คาสถิติ Simple Regression เปนการใชในการทดสอบเพื่อหาคา อิทธิพล 

ตัวแปร อิสระหรือตัวแปรตนทํานาย 1 ตัวแปรตอตัวแปรตาม 1 ตัวแปร เพื่อทดสอบสมมติฐานขอที ่ 

2.1- 2.7 วาดานสวนประสมทางการตลาด ในแตละดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทาง

จัดจําหนาย ดานการสงเสรมิการตลาด ดานบุคลากร ดานลกัษณะทางกายภาพ และดาน กระบวนการ 

ซึ่งอยางนอยมี 1 ตัวมีอิทธิพลกันอยางมีนัยสําคัญกบัการเลอืกใชบริการกาแฟราน Starbucks 



บทท่ี 4 

บทวิเคราะหขอมลู 

 

 จากการสํารวจงานวิจัยเรือ่ง ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟ

ราน Starbucks ในเขตบางนา จงัหวัดกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ตัวอยาง โดยใชแบบสอบถามใน

การเกบ็ขอมลู จากน้ันไดนํามาวิเคราะหและประมวลผลขอมูล โดยแบงออกเปน 5 สวน ตามลําดับ 

ดังน้ี 

4.1 ผลการวิเคราะหดานทางประชากรศาสตร 

 4.2 ผลการวิเคราะหดานพฤติกรรมการตัดสินใจในการเลือกใชบริการรานกาแฟ Starbucks 

 4.3 ผลการวิเคราะหดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 4.4 ผลการวิเคราะหขอมลูตามสมมติฐาน 

 

สัญลักษณท่ีใชในการวิเคราะหขอมลู 

 n  แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 

  แทน คาคะแนนเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง (Mean)  

 S.D.  แทน คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

 t  แทน คาที่ใชพิจารณา t-Distribution 

 p  แทน คานัยสําคัญทางสถิติ 

 SS  แทน ผลบวกกําลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 

 Df  แทน ระดับช้ันแหงความเปนอสิระ (Degree of Freedom) 

 MS  แทน คาเฉลี่ยกําลังสองของคะแนน (Mean of Square) 

 F  แทน คาสถิติที่ใชในการทดสอบ (F-Test) 

 b  แทน คาสัมประสทิธ์ิการถดถอย (Unstandardized) 

S.E.  แทน ความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของคะแนนเฉลี่ย (Std. Error of Estimate) 

 Adj.r2 แทน คาสัมประสทิธ์ิการตัดสินใจของสถิติวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ 
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4.1 ผลการวิเคราะหดานทางประชากรศาสตร 

การวิเคราะหขอมลูทางประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม ซึ่งประกอบไปดวยเพศ 

อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดตอเดือน และภูมลิําเนา โดยแจกแจงจํานวนและคารอยละ ดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.1: แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

1. เพศ   

ชาย                      135 33.8 

หญิง                  265 66.2 

รวม 400   100.0 

 

 จากตารางที่ 4.1 ผลการวิเคราะหขอมลูดานเพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ

หญิงจํานวนทั้งหมด 265 คน คิดเปนรอยละ 66.2 และเพศชายจํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.8 

 

ตารางที่ 4.2: แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

2. อาย ุ   

นอยกวาหรือเทากบั 20                    32 8.0 

21 – 30 ป                    234 58.5 

31 – 40 ป              62    15.5 

41 – 50 ป                       51 12.8 

51 – 60 ป               16   4.0 

มากกวา 60 ป             5   1.2 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะหขอมลูดานอายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ

ระหวาง 21 – 30 ป จํานวน 234 คน คิดเปนรอยละ 58.5 รองลงมาคืออายุ 31 – 40 ป จํานวน 62 คน 

คิดเปนรอยละ 15.5 อายุ 41 – 50 ป จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.8 อายุนอยกวาหรือเทากบั 20 
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จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.0 อายุ 51 – 60 ป จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0 และมากกวา  

60 ป จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.2 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.3: แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลดานสถานภาพสมรสของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

3. สถานภาพสมรส   

โสด                 302 75.5 

หมาย/ หยาราง                         19 4.8 

สมรส  79 19.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.3 ผลการวิเคราะหขอมลูดานสถานภาพสมรส พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญมสีถานภาพโสด จํานวน 302 คน คิดเปนรอยละ 75.5 รองลงมาคือสถานภาพสมรส จํานวน  

79 คน คิดเปนรอยละ 19.8 และสถานภาพหมาย/ หยาราง จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 

ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.4: แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

4. อาชีพ   

นักเรียน                                21   5.2 

นักศึกษา/ นิสิต                                       117 29.2 

ขาราชการ                                22 5.5 

รัฐวิสาหกิจ                                            17 4.2 

ธุรกิจสวนตัว          93   23.2 

พนักงานบริษัทเอกชน  100 25.0 

รับจาง/ ลูกจาง                  29 7.2 

อื่น ๆ                           1   0.2 

รวม 400 100.0 
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จากตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะหขอมลูดานอาชีพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน

นักศึกษา/ นิสิต จํานวน 117 คน คิดเปนรอยละ 29.2 รองลงมาคืออาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 25.0 อาชีพธุรกิจสวนตัว จาํนวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.2 อาชีพ

รับจาง/ ลูกจาง จํานวน 29 คน คิดเปนรอยละ 7.2 อาชีพขาราชการ จํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 

5.5 อาชีพนักเรียน จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 อาชีพรัฐวิสาหกิจ จํานวน 17 คน คิดเปน 

รอยละ 4.2 และอาชีพอื่น ๆ คือ เกษียณ จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.2 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.5: แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลดานรายไดตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

5. รายไดตอเดือน   

ตํ่ากวาหรือเทากบั 10,000 บาท          54    13.5 

10,001 – 15,000 บาท             62         15.5 

15,001 – 20,000 บาท  75     18.8 

20,001 – 25,000 บาท       46     11.5 

25,001 – 30,000 บาท      50        12.5 

30,001 – 35,000 บาท      23      5.8 

35,001 – 40,000 บาท     17     4.2 

40,001 – 45,000 บาท      12      3.0 

45,001 – 50,000 บาท    17   4.2 

มากกวา 50,000 บาท ข้ึนไป     44         11.0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.5 ผลการวิเคราะหขอมลูดานรายไดตอเดือนพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

มีรายไดตอเดือนระหวาง 15,001 – 20,000 บาท จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.8 รองลงมาคือ

ระหวาง 10,001 – 15,000 บาท จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 รายไดตํ่ากวาหรือเทากบั 10,000 

บาท จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5 รายได 25,001 – 30,000 บาท จํานวน 50 คน คิดเปนรอยละ 

12.5 รายได 20,001 – 25,000 บาท จํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 รายไดมากกวา 50,000 บาท

ข้ึนไป จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.0 รายได 30,001 – 35,000 บาท จํานวน 23 คน คิดเปน 

รอยละ 5.8 รายได 35,001 – 40,000 บาท และ 45,001 – 50,000 บาท จํานวน 17 คน คิดเปน 

รอยละ 4.2 และรายได 40,001 – 45,000 บาท จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.0 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 4.6: แสดงจํานวนและคารอยละขอมูลดานภูมลิําเนาของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานประชากรศาสตร จํานวน (คน) รอยละ 

6. ภูมิลําเนา   

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  286 71.5 

จังหวัดอื่น ๆ                                                            114 28.5 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางที่ 4.6 ผลการวิเคราะหขอมลูดานภูมลิําเนาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

ภูมิลําเนาอยูที่กรงุเทพมหานครและปริมณฑล จํานวน 286 คน คิดเปนรอยละ 71.5 และภูมิลําเนา

จังหวัดอื่น ๆ จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 28.5 

 

4.2 ผลการวิเคราะหดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟ Starbucks 

 การวิเคราะหขอมลูทางดานพฤติกรรมการตัดสินใจในการเลอืกใชบริการรานกาแฟ 

Starbucks ของผูตอบแบบสอบถาม ประกอบไปดวยความถ่ีในการไปใชบริการตอสัปดาห คาใชจาย

ตอครั้ง วัตถุประสงคในการใชบริการ ประเภทของเครือ่งด่ืมที่เลอืกบริโภคมากทีสุ่ด ชวงเวลาทีเ่ขาใช

บริการ ชวงวันที่เขาใชบริการ และประเภทของอาหารวางทีเ่ลือกบริโภคมากทีสุ่ด โดยแจกแจงจํานวน

และคารอยละ ดังน้ี 

 

ตารางที่ 4.7: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมลูความถ่ีในการไปใชบริการตอสัปดาหของผูตอบ

แบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

1. ความถ่ีในการไปใชบริการตอสัปดาห   

1 – 2 ครั้ง                    319 79.8 

3 – 4 ครั้ง                     62 15.5 

4 – 5 ครั้ง                       12 3.0 

มากกวา 5 ครั้งข้ึนไป            7 1.8 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางที่ 4.7 ผลการวิเคราะหขอมลูความถ่ีในการไปใชบริการตอพบวาผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีความถ่ีระหวาง 1 -2 ครั้ง จํานวน 319 คน คิดเปนรอยละ 79.8 รองลงมา 3 – 4 ครั้ง 

จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 ความถ่ี 4 – 5 ครั้ง จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 3.0 และ

มากกวา 5 ครั้งข้ึนไป จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.8: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมลูคาใชจายตอครั้งของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

2. คาใชจายตอครั้ง   

ตํ่ากวา 100 บาท                      20 5.0 

101 – 200 บาท  254 63.5 

201 – 300 บาท                           93 23.2 

301 – 400 บาท                    24   6.0 

มากกวา 400 บาทข้ึนไป   9 2.2 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.8 ผลการวิเคราะหขอมลูคาใชจายตอครัง้พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

คาใชจายตอครั้งอยูที่ 101 – 200 บาท จํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.5 รองลงมาคือ 201 –  

300 บาท จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.2 คาใชจาย 301 – 400 บาท จํานวน 24 คน คิดเปน 

รอยละ 6.0 คาใชจายตํ่ากวา 100 บาท จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 และมากกวา 400 บาทข้ึนไป 

จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.2 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.9: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมลูวัตถุประสงคในการใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

3. วัตถุประสงคในการใชบริการ   

รสชาติของเครื่องด่ืมและอาหารวาง 220 55.0 

การใหบริการของพนักงาน                       19 4.8 

แบรนดของผลิตภัณฑ      51 12.8 

พบประสงัสรรค                        40 10.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.9 (ตอ): แสดงจํานวนและคารอยละของขอมูลวัตถุประสงคในการใชบริการของผูตอบ

แบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

บรรยากาศภายในราน                     49   12.2 

เจรจาธุรกจิ       21 5.2 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะหขอมลูวัตถุประสงคในการใชบริการ พบวาผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีวัตถุประสงคเพราะรสชาติของเครื่องด่ืมและอาหารวาง จํานวน 220 คน คิดเปนรอยละ 55.0 

รองลงมาคือแบรนดของผลิตภัณฑ จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.8 บรรยากาศภายในราน จํานวน 

49 คน คิดเปนรอยละ 12.2 พบปะสังสรรค จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 เจรจาธุรกิจ จํานวน  

21 คน คิดเปนรอยละ 5.2 และการใหบริการของพนักงาน จํานวน 19 คน คิดเปนรอยละ 4.8 

ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.10: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมลูประเภทของเครื่องด่ืมที่เลือกบรโิภคมากทีสุ่ด

ของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

4. ประเภทของเครื่องด่ืมท่ีเลือกบริโภคมากท่ีสุด   

เครื่องด่ืมเอสเพรซโซ         87 21.8     

แฟรบปูชิโนนํ้าผลไมผสมชาปน                           44 11.0 

กาแฟดําชงสด                                41 10.2   

เครื่องด่ืมช็อคโกแลต                             101 25.2 

แฟรบปูชิโนกาแฟปนสูตรพเิศษ                         65 16.2 

แฟรบปูชิโนครีมปนสูตรพิเศษ    62 15.5 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะหขอมลูประเภทของเครื่องด่ืมที่เลือกบริโภคมากที่สุดพบวา

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกด่ืมเครื่องด่ืมช็อคโกแลต จํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 25.2 

รองลงมาคือ เครื่องด่ืมเอสเพรซโซ จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.8 แฟรบปูชิโนกาแฟปนสูตร
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พิเศษ จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.2 แฟรบปูชิโนครมีปนสูตรพิเศษ จํานวน 62 คน คิดเปน 

รอยละ 15.5 แฟรบปูชิโนนํ้าผลไมผสมชาปน จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.0 และกาแฟดําชงสด 

จํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.2 ตามลําดับ                              

 

ตารางที่ 4.11: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมลูชวงเวลาที่เขาใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

5. ชวงเวลาท่ีเขาใชบริการ   

08.00 – 11.00 น.                56 14.0 

11.01 – 14.00 น.               111 27.8 

14.01 – 17.00 น.               144 36.0        

17.01 – 20.00 น.             78    19.5 

20.00 – 23.00 น.        11 2.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.11 ผลการวิเคราะหขอมลูชวงเวลาที่เขาใชบริการพบวาผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเขาใชบริการชวง 14.01 – 17.00 น. จํานวน 144 คน คิดเปนรอยละ 36.0 รองลงมาคือชวง 

11.01 – 14.00 น. จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.8 ชวง 17.01 –20.00 น. จํานวน 78 คน  

คิดเปนรอยละ 19.5 ชวง 08.00 – 11.00 น. จํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 และชวง 20.00 – 

23.00 น. จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.8 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.12: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมลูชวงวันที่เขาใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

6. ชวงวันท่ีเขาใชบริการ   

วันจันทร – วันศุกร                      205 51.2 

วันเสาร – วันอาทิตย                       173 43.2 

วันหยุดนักขัตฤกษ                        22 5.5 

รวม 400 100.0 
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จากตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะหขอมลูชวงวันที่เขาใชบรกิารพบวาผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเขาใชบริการวันจันทร – วันศุกร จํานวน 205 คน คิดเปนรอยละ 51.2 รองลงมาคือวันเสาร 

– วันอาทิตย จํานวน 173 คน คิดเปนรอยละ 43.2 และวันหยุดนักขัตฤกษ จํานวน 22 คน คิดเปน

รอยละ 5.5 ตามลําดับ 

 

ตารางที่ 4.13: แสดงจํานวนและคารอยละของขอมลูประเภทของอาหารวางทีเ่ลอืกบริโภคมากทีสุ่ด

ของผูตอบแบบสอบถาม 

 

ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 

7. ประเภทของอาหารวางท่ีเลือกบริโภคมากท่ีสุด   

เคก                       163 40.8 

ขนมอบ  82 20.5 

แซนดวิช      89 22.2 

ขนมอบไสคาว  20 5.0 

โยเกิรต                         7 1.8 

เมนูประจําเทศกาล                         39 9.8 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะหขอมลูประเภทของอาหารวางที่เลือกบรโิภคมากทีสุ่ด

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกบรโิภคเคก จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 40.8 รองลงมา

คือแซนดวิช จํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.2 ขนมอบ จาํนวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 เมนู

ประจําเทศกาล จํานวน 39 คน คิดเปนรอยละ 9.8 ขนมอบไสคาว จํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 

และโยเกิรต จํานวน 7 คน คิดเปนรอยละ 1.8 ตามลําดับ 

 

4.3 ผลการวิเคราะหดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

 การวิเคราะหขอมลูดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดของผูตอบแบบสอบถาม ซึง่ประกอบ

ไปดวยปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมทางการตลาด ดานบุคลากร ดานกระบวนการใหบรกิาร และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ  

โดยแจกแจงคาเฉลี่ยเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมลู ดังน้ี 
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ตารางที่ 4.14: แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมลูของดานผลิตภัณฑ 

 

ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

ดานผลิตภัณฑ    

1. มีเมนูเครื่องด่ืมใหเลือกหลากหลาย         4.15 .703 มาก 

2. วัตถุดิบมีความสดใหม                4.26 .675 มาก 

3. รูปแบบภาชนะสะอาด สวยงามและไดมาตรฐาน             4.32 .714 มาก 

4. เครื่องด่ืมมีรสชาติดี                          4.24 .697 มาก 

5. อาหารวางมรีสชาติอรอย                   4.00 .779 มาก 

ดานผลิตภัณฑโดยรวม 4.20 .555 มาก 

 

 จากตารางที่ 4.14 ผลการวิเคราะหขอมลูดานผลิตภัณฑ พบวา ผูบริโภคมีระดับความคิดเห็น

ดานผลิตภัณฑโดยภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 

 เมื่อพจิารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสงูสุดคือ รปูแบบภาชนะสะอาด สวยงามและ

ไดมาตรฐานมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 โดยมีคาแปลผลอยูระดับมาก รองลงมาคือ วัตถุดิบมีความสดใหม 

เครื่องด่ืมมรีสชาติที่ดี มีเมนูเครื่องด่ืมใหเลือกหลากหลาย และอาหารวางมรีสชาติอรอย ผูตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก ตามลําดับ การกระจายขอมูลโดยพจิารณาจากสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานพบวา ขอมูลดานผลิตภัณฑในภาพรวม และรายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคียงกัน 

(S.D. = 0.555 – 0. 714) 

 

ตารางที่ 4.15: แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมลูของดานราคา 

 

ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

ดานราคา    

6. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพเครือ่งด่ืม 3.48 .782 ปานกลาง 

7. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหารวาง   3.46 .809 ปานกลาง 

8. ราคาเหมาะสมกับปริมาณของเครือ่งด่ืม 3.54 .797 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.15 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมลูของดานราคา 

 

ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

9. ราคาเหมาะสมกับปริมาณของอาหารวาง 3.55 .836 มาก 

10. มีปายราคาเครือ่งด่ืมบอกชัดเจน 4.19 .757 มาก 

ดานราคาโดยรวม  3.64 .634 มาก 

 

 จากตารางที ่4.15 ผลการวิเคราะหขอมลูดานราคา พบวา ผูบริโภคมรีะดับความคิดเห็นดาน

ราคา โดยภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.64 

 เมื่อพจิารณาเปนรายขอพบวาขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือมีปายราคาเครื่องด่ืมบอกชัดเจน  

มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.19 โดยมีคาแปลผลอยูระดับมาก รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับปรมิาณของ 

อาหารวาง ราคาเหมาะสมกับปรมิาณของเครือ่งด่ืม ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก  

สวนราคาเหมาะสมกบัคุณภาพเครื่องด่ืม และราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหารวาง ผูตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับปานกลาง ตามลําดับการกระจายขอมูลโดยพิจารณาจากสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานพบวา ขอมูลดานราคาในภาพรวม และรายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกล 

เคียงกัน (S.D. = 0.634 – 0.836) 

 

ตารางที่ 4.16: แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมลูของดานชองทางการจัด

จําหนาย 

 

ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

ดานชองทางการจัดจําหนาย    

11. ปายรานสังเกตไดชัดเจน 4.47           .648            มาก 

12. มีความสะดวกสบายในการเดินทางไปยังราน 4.19           .732            มาก 

13. ชองทางในการสั่งเครื่องด่ืมมหีลายชองทาง 3.88           .844            มาก 

14. มีหลายวิธีในการชําระเงินใหเลือก 3.98           .830            มาก 

ดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวม 4.13           .600           มาก 
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 จากตารางที่ 4.16 ผลการวิเคราะหขอมลูดานชองทางการจดัจําหนาย พบวา ผูบริโภคมรีะดับ

ความคิดเห็นดานชองทางการจัดจําหนาย โดยภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.13 

 เมื่อพจิารณาเปนรายขอพบวาขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือปายรานสังเกตไดชัดเจนมีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.47 โดยมีคาแปลผลอยูระดับมาก รองลงมาคือ มีความสะดวกสบายในการเดินทางไปยังราน 

มีหลายวิธีในการชําระเงินใหเลือกและชองทางในการสัง่เครือ่งด่ืมมหีลายชองทางผูตอบแบบสอบถาม

มีความคิดเห็นระดับมาก ตามลําดับ การกระจายขอมลูโดยพิจารณาจากสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานพบวา

ขอมูลดานชองทางการจัดจําหนายในภาพรวม และรายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคียงกัน  

(S.D. = 0.600 – 0.844) 

 

ตารางที่ 4.17: แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมลูของดานการสงเสรมิทาง

การตลาด 

 

ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

ดานการสงเสริมทางการตลาด    

15. มีบัตรสมาชิกเพือ่รบัสวนลดหรอืสะสมแตม 3.95          .921    มาก 

16. มีการจัดรายการโปรโมช่ันอยางสม่ําเสมอ 4.13          .829    มาก 

17. มีบริการ Free WiFi 4.17          .858    มาก 

18. มีการแจกใหทดลองชิมเมนูเครื่องด่ืมใหม ๆ ของทางราน 3.72          .977          มาก 

ดานการสงเสริมทางการตลาดโดยรวม         4.00 .684       มาก 

 

 จากตารางที่ 4.17 ผลการวิเคราะหขอมลูดานการสงเสรมิทางการตลาด พบวา ผูบริโภคมี

ระดับความคิดเห็นดานการสงเสริมทางการตลาด โดยภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.00 

 เมื่อพจิารณาเปนรายขอพบวาขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือมีบริการ Free WiFi มีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.17 โดยมีคาแปลผลอยูระดับมาก รองลงมาคือ มีการจัดรายการโปรโมช่ันอยางสม่ําเสมอ มบีัตร

สมาชิกเพือ่รบัสวนลดหรือสะสมแตม และมกีารแจกใหทดลองชิมเมนูเครื่องด่ืมใหม ๆ ของทางราน 

ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก ตามลําดับ การกระจายขอมลูโดยพจิารณาจากสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานพบวา ขอมูลดานการสงเสรมิทางการตลาดในภาพรวม และรายขอคําถามมีคา 

การกระจายที่ใกลเคียงกัน (S.D. = 0.684 – 0.977) 
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ตารางที่ 4.18: แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมลูของดานบุคลากร 

 

ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

ดานบุคลากร    

19. พนักงานแตงกายสะอาด 4.32 .634 มาก 

20. พนักงานสามารถจดจําลูกคาได 3.95 .860 มาก 

21. การตอนรับของพนักงานที่เปนกันเองและเปนมิตร 4.05 .762 มาก 

22. พนักงานสามารถใหคําแนะนําประเภทของเครื่องด่ืม 

ไดเปนอยางดี 

4.08 .784 มาก 

23. พนักงานใหบริการดวยมารยาทที่ดี 4.19 .761 มาก 

24. พนักงานบรกิารดวยความรวดเร็วและถูกตอง 4.10 .746 มาก 

ดานบุคลากรโดยรวม  4.12         .635    มาก 

 

 จากตารางที่ 4.18 ผลการวิเคราะหขอมลูดานบุคลากร พบวา ผูบริโภคมรีะดับความคิดเห็น

ดานบุคลากร โดยภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 

 เมื่อพจิารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสงูสุดคือพนักงานแตงกายสะอาดมีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.32 โดยมีคาแปลผลอยูระดับมาก รองลงมาคือพนักงานใหบริการดวยมารยาทที่ดีพนักงาน

บริการดวยความรวดเร็วและถูกตองพนักงานสามารถใหคําแนะนําประเภทของเครื่องด่ืมไดเปนอยางดี 

การตอนรบัของพนักงานทีเ่ปนกันเองและเปนมิตรและพนักงานสามารถจดจําลูกคาได ผูตอบ

แบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก ตามลําดับ การกระจายขอมูลโดยพจิารณาจากสวนเบี่ยงเบน

มาตรฐานพบวา ขอมูลดานบุคลากรในภาพรวม และรายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคียงกัน 

(S.D. = 0.634 – 0.860) 
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ตารางที่ 4.19: แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมลูของดานกระบวนการ

ใหบรกิาร 

 

ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

ดานกระบวนการใหบริการ    

25. ไดรับสินคาถูกตองตามที่สัง่ซื้อ 4.32 .662 มาก 

26. มีกระบวนการผลิตเครื่องด่ืมทีร่วดเร็ว 4.18 .702 มาก 

27. มีการบริการที่เปนมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา 4.08 .786 มาก 

ดานกระบวนการใหบริการโดยรวม  4.19          .625        มาก 

 

 จากตารางที่ 4.19 ผลการวิเคราะหขอมลูดานกระบวนการใหบริการพบวา ผูบริโภคมีระดับ

ความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ โดยภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.19 

 เมื่อพจิารณาเปนรายขอพบวาขอที่มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือไดรับสนิคาถูกตองตามทีส่ั่งซือ้ มี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.32 โดยมีคาแปลผลอยูระดับมาก รองลงมาคือ มีกระบวนการผลิตเครื่องด่ืมที่

รวดเร็วและมีการบริการที่เปนมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับ

มาก ตามลําดับ การกระจายขอมูลโดยพจิารณาจากสวนเบีย่งเบนมาตรฐานพบวาขอมูลดาน

กระบวนการใหบรกิารในภาพรวม และรายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคียงกัน  

(S.D. = 0.625 – 0.786) 

 

ตารางที่ 4.20: แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมลูของดานสิง่แวดลอมทาง

กายภาพ 

 

ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ    

28. บริเวณพื้นที่ของรานมีความสะอาดเปนระเบียบเรียบรอย 4.26 .672 มาก 

29. บริเวณพื้นที่ของรานตกแตงอยางสวยงาม 4.23 .682 มาก 

30. ภายในรานมีบริเวณกวางขวาง 4.06 .771 มาก 

 (ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.20 (ตอ): แสดงคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการแปลผลขอมลูของดานสิง่แวดลอม

ทางกายภาพ 

 

ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาด 
ระดับความคิดเห็น 

 S.D. แปลผล 

31. มีจํานวนโตะและเกาอี้เพียงพอตอลูกคา 3.81          .879      มาก 

32. มีที่จอดรถเพียงพอ 3.68          .954           มาก 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพโดยรวม 4.01         .648          มาก 

 

 จากตารางที่ 4.20 ผลการวิเคราะหขอมลูดานสิง่แวดลอมทางกายภาพ พบวา ผูบริโภคมี

ระดับความคิดเห็นดานสิง่แวดลอมทางกายภาพโดยภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.01 

 เมื่อพจิารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีคาเฉลี่ยสงูสุดคือบรเิวณพื้นที่ของรานมีความสะอาด

เปนระเบียบเรียบรอยมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.26 โดยมีคาแปลผลอยูระดับมาก รองลงมาคือ บรเิวณพื้นที่

ของรานตกแตงอยางสวยงาม ภายในรานมีบริเวณกวางขวางมีจํานวนโตะและเกาอี้เพียงพอตอลูกคา

และมีทีจ่อดรถเพียงพอ ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นระดับมาก ตามลําดับ การกระจายขอมลู

โดยพิจารณาจากสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานพบวาขอมูลดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพในภาพรวม และ

รายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคียงกัน (S.D. = 0.648 – 0.954) 

 

4.4 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางผูบริโภคตางกันมีการตัดสินใจ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

  สมมติฐานท่ี 1.1 กลุมตัวอยางผูบริโภคทีม่ีเพศแตกตางกัน มีการตัดสินใจเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

 

ตารางที่ 4.21: แสดงผลการวิเคราะหการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks โดยจําแนก

ตามเพศ 

 

 N  S.D. t p 

ชาย 135 2.250          .570            
-1.261 0.209 

หญิง                             265 2.321           .478 
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จากตารางที ่4.21 ผลการวิเคราะหขอมลูการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

โดยจําแนกตามเพศโดยใชสถิติทดสอบคา Independent Sample t-test พบวา เพศชายมีคาเฉลี่ย

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเทากับ 2.250 สวนเพศหญิงมีคาเฉลี่ยเทากบั 2.321 เมื่อทดสอบความ

แตกตางพบวา เพศชายและเพศหญงิมีการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ไมแตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ (t = -1.261, p = 0.209) 

 

  สมมติฐานท่ี 1.2 กลุมตัวอยางผูบริโภคทีม่ีอายุแตกตางกัน มีการตัดสินใจเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

 

ตารางที่ 4.22: แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอายุกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks 

 

คาตัวแปร  S.D. 
แหลงความ 

แปรปรวน 
SS Df MS F p 

1) นอยกวาหรือเทากับ 20 2.371 .493 ระหวางกลุม .799 5 .160 .608 .694 

2) 21 – 30 ป  2.303 .509 ภายในกลุม 103.533 394 .263   

3) 31 – 40 ป                          2.247 .512 รวม 104.332 399    

4) 41 – 50 ป                         2.311 .530       

5) 51 – 60 ป  2.321 .556       

6) มากกวา 60 ป 2.000 .474       

*นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

 จากตารางที ่4.22 ผลการวิเคราะหขอมลูความแตกตางการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน 

Starbucks โดยจําแนกตามอายุโดยใชสถิติทดสอบคา One-Way ANOVA พบวา ผูตอบแบบสอบถาม 

ที่มีอายุตางกัน การตัดสินใจเลือกใชบริการไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (Levene’s test = 

.262, p = .934) การเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการระหวางผูตอบแบบสอบถามทีม่ีระดับ 

อายุตางกัน โดยรวมพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุนอยกวาหรือเทากบั 20 มีคาเฉลี่ยสงูสุดเทากบั 

2.371 รองลงมาคืออายุ 51 – 60 ป มีคาเฉลี่ย 2.321 อายุ 41 – 50 ป มีคาเฉลี่ย 2.311 อายุ 21 –  

30 ป มีคาเฉลี่ย 2.303 อายุ 31 – 40 ป มีคาเฉลีย่ 2.247 และมากกวา 60 ป มีคาเฉลี่ย 2.000 

ตามลําดับ เมื่อทดสอบความแตกตางพบวา ทุกกลุมของอายุมีคาเฉลี่ยตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (F = .608, p = .694) 
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  สมมติฐานท่ี 1.3 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่มสีถานภาพสมรสแตกตางกัน มีการตัดสินใจ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

 

ตารางที่ 4.23: แสดงผลการการวิเคราะหการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks โดย

จําแนกตามสถานภาพสมรส 

 

คาตัวแปร  S.D. 
แหลงความ 

แปรปรวน 
SS Df MS F p 

1) โสด 2.282 .503 ระหวางกลุม .406 2 .203 .775 .462 

2) หมาย/ หยาราง  2.278 .430 ภายในกลุม 103.927 397 .262   

3) สมรส 2.362 .561 รวม 104.332 399    

*นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

 จากตารางที ่4.23 ผลการวิเคราะหขอมลูความแตกตางการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน 

Starbucks โดยจําแนกตามสถานภาพสมรส โดยใชสถิติทดสอบคา One-Way ANOVA พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามที่มีสถานภาพสมรสตางกัน การตัดสินใจเลือกใชบริการไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติ (Levene’s test = 1.172, p = .311) การเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการระหวาง

ผูตอบแบบสอบถามที่มสีถานภาพสมรสตางกัน โดยรวมพบวาผูตอบแบบสอบถามทีม่ีสถานภาพสมรส

มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 2.362 รองลงมาคือสถานภาพโสด มคีาเฉลี่ยเทากับ 2.282 และสถานภาพ

หมาย/ หยาราง มีคาเฉลี่ยเทากบั 2.278 ตามลําดับ เมือ่ทดสอบความแตกตางพบวา ทุกกลุม

สถานภาพสมรสมีคาเฉลี่ยตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ไมแตกตางกันอยางมี

นัยสําคัญทางสถิติ (F = .775, p = .462) 
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  สมมติฐานท่ี 1.4 กลุมตัวอยางผูบริโภคทีม่ีอาชีพแตกตางกนั มีการตัดสินใจเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

 

ตารางที่ 4.24: แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางอาชีพกับการตัดสินใจเลอืกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks 

 

คาตัวแปร  S.D. 
แหลงความ 

แปรปรวน 
SS Df MS F p 

1) นักเรียน 2.456 .449 ระหวางกลุม 1.775 7 .254 .969 .453 

2) นักศึกษา/ นิสิต  2.256 .484 ภายในกลุม 102.557 392 .262   

3) ขาราชการ 2.305 .638 รวม 104.332 399    

4) รัฐวิสาหกิจ            2.403 .501       

5) ธุรกิจสวนตัว 2.323 .525       

6) พนักงานบริษัทเอกชน 2.317 .532       

7) รับจาง/ ลูกจาง       2.138 .436       

8) อ่ืน ๆ                   2.143 .       

*นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

 จากตารางที ่4.24 ผลการวิเคราะหขอมลูความแตกตางการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน 

Starbucks โดยจําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติทดสอบคา One-Way ANOVA พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

ที่มีอาชีพตางกัน การตัดสินใจเลือกใชบริการไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (Levene’s test = 

1.178, p = .317) การเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบรกิารระหวางผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพ

ตางกัน โดยรวมพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพเปนนักเรียนมีคาเฉลี่ยสงูสุดเทากบั 2.456 รองลงมา

คือรัฐวิสาหกิจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.403 ธุรกิจสวนตัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.323 พนักงานบริษัทเอกชน  

มีคาเฉลี่ยเทากบั 2.317 ขาราชการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.305 นักศึกษา/ นิสิต มีคาเฉลี่ยเทากบั 2.256 

อื่น ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.143 และรบัจาง/ ลูกจาง มีคาเฉลีย่เทากับ 2.138 ตามลําดับ เมื่อทดสอบ 

ความแตกตางพบวา ทุกกลุมของอาชีพมีคาเฉลี่ยตอการตัดสนิใจเลอืกใชบริการกาแฟราน Starbucks  

ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (F = .969, p = .453) 
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  สมมติฐานท่ี 1.5 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีการตัดสินใจ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ตางกัน 

 

ตารางที่ 4.25: แสดงผลการเปรียบเทียบความแตกตางระหวางรายไดตอเดือนกบัการตัดสินใจเลอืกใช

บริการกาแฟราน Starbucks 
 

คาตัวแปร  S.D. 
แหลงความ 

แปรปรวน 
SS Df MS F p 

1) ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 2.262   .505   ระหวางกลุม 5.030 9 .559 2.195 .022* 

2) 10,001 – 15,000 บาท  2.283     .444  ภายในกลุม 99.303 390 .255   

3) 15,001 – 20,000 บาท            2.192     .441     รวม 104.332 399    

4) 20,001 – 25,000 บาท                     2.304     .499       

5) 25,001 – 30,000 บาท           2.437    .595       

6) 30,001 – 35,000 บาท          2.143     .533       

7) 35,001 – 40,000 บาท           2.193 .539       

8) 40,001 – 45,000 บาท                           2.524     .461       

9) 45,001 – 50,000 บาท        2.622  .497        

10) มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป       2.308     .563       

*นัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 

 

 จากตารางที ่4.25 ผลการวิเคราะหขอมลูความแตกตางการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน 

Starbucks โดยจําแนกตามรายไดตอเดือนโดยใชสถิติทดสอบคา One-Way ANOVA พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามที่มีอาชีพตางกัน การตัดสินใจเลือกใชบริการไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

(Levene’s test = 1.278, p = .247) การเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใชบริการระหวางผูตอบ

แบบสอบถามที่มีอาชีพตางกัน โดยรวมพบวาผูตอบแบบสอบถามที่มรีายได 45,001 – 50,000 บาท 

มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 2.622 รองลงมาคือ 40,001 – 45,000 บาท มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.524 รายได 

25,001 – 30,000 บาท มีคาเฉลี่ยเทากบั 2.437 รายไดมากกวา 50,000 บาทข้ึนไป มีคาเฉลี่ยเทากบั 

2.308 รายได 20,001 – 25,000 บาท มีคาเฉลี่ยเทากบั 2.304 รายได 10,001 – 15,000 บาท  

มีคาเฉลีย่เทากบั 2.283 รายไดตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท มีคาเฉลี่ยเทากบั 2.262 รายได 

35,001 – 40,000 บาท มีคาเฉลี่ยเทากบั 2.193 รายได 15,001 – 20,000 บาท มีคาเฉลี่ยเทากบั 

2.192 และรายได 30,001 – 35,000 บาท มีคาเฉลี่ยเทากบั 2.143 ตามลําดับเมื่อทดสอบความ

แตกตางพบวา ทุกกลุมของรายไดมีคาเฉลี่ยตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 
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(ตารางมตีอ) 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (F = 2.195, p = .022) ดังน้ัน จึงทําการเปรียบเทียบภายหลัง 

(Post Hoc) ดวยสถิติ Bonferroni พบวา 1) ผูบริโภคที่มรีายไดตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากบั 10,000 

บาทมีการตัดสินใจเลือกใชบริการสงูกวารายได 45,001-50,000 บาท 2) ผูบริโภคที่มรีายได 

10,001 – 15,000 บาท มีการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารสูงกวารายได 45,001 – 50,000 บาท 

3) ผูบรโิภคที่มีรายได 15,001 – 20,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกใชบรกิารสูงกวารายได 25,001 – 

30,000 บาท 40,001 – 45,000 บาท และ 45,001 – 50,000 บาท 4) ผูบริโภคที่มรีายได 20,001 – 

25,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกใชบริการสูงกวารายได 45,001 – 50,000 บาท 5) ผูบริโภคที่มี

รายได 25,001 – 30,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกใชบริการสงูกวารายได 15,001 – 20,000 บาท 

และ 30,001 – 35,000 บาท 6) ผูบริโภคที่มรีายได 30,001 – 35,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกใช

บริการสงูกวารายได 25,001 – 30,000 บาท 40,001 – 45,000 บาท และ 45,001 – 50,000 บาท

7) ผูบรโิภคที่มีรายได 35,001 – 40,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกใชบริการสูงกวารายได 45,001 – 

50,000 บาท 8) ผูบริโภคที่มรีายได 40,001 – 45,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกใชบริการสูงกวา

รายได 15,001 – 20,000 บาท และ 30,001 – 35,000 บาท 9) ผูบรโิภคที่มีรายได 45,001 – 

50,000 บาท มีการตัดสินใจเลือกใชบริการสูงกวารายไดตํ่ากวาหรือเทากบั 10,000 บาท 10,001 – 

15,000 บาท 15,001 – 20,000 บาท 20,001 – 25,000 บาท 30,001 – 35,000 บาท 35,001 – 

40,000 บาท และมากกวา 50,000 บาทข้ึนไป 10) ผูบริโภคที่มีรายไดมากกวา 50,000 บาทข้ึนไป  

มีการตัดสินใจเลือกใชบริการสงูกวารายได 45,001 – 50,000 บาท 

 

ตารางที่ 4.26: การเปรียบเทียบภายหลังดวยวิธี Bonferroni 

 

Multiple Comparisons 

(I) รายได (J) รายได 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

ต่ํากวาหรือเทากับ

10,000 บาท 

 

 

 

10,001-15,000 บาท -.02151 .09393 .819 

15,001-20,000 บาท .06952 .09006 .441 

20,001-25,000 บาท -.04244 .10124 .675 

25,001-30,000 บาท -.17524 .09903 .078 

30,001-35,000 บาท .11905 .12564 .344 

35,001-40,000 บาท .06863 .14033 .625 

40,001-45,000 บาท -.26190 .16104 .105 

45,001-50,000 บาท -.35994* .14033 .011 

มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป -.04654 .10248 .650 
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ตารางที่ 4.26 (ตอ): การเปรียบเทียบภายหลงัดวยวิธี Bonferroni 

 

Multiple Comparisons 

(I) รายได (J) รายได 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

10,001-15,000 บาท 

 

 

 

 

10,001-15,000 บาท .02151 .09393 .819 

15,001-20,000 บาท .09103 .08661 .294 

20,001-25,000 บาท -.02094 .09819 .831 

25,001-30,000 บาท -.15373 .09591 .110 

30,001-35,000 บาท .14055 .12320 .255 

35,001-40,000 บาท .09013 .13815 .515 

40,001-45,000 บาท -.24040 .15914 .132 

45,001-50,000 บาท -.33844* .13815 .015 

มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป -.02503 .09947 .801 

15,001-20,000 บาท 

 

 

 

10,001-15,000 บาท -.06952 .09006 .441 

15,001-20,000 บาท -.09103 .08661 .294 

20,001-25,000 บาท -.11197 .09450 .237 

25,001-30,000 บาท -.24476* .09213 .008 

30,001-35,000 บาท .04952 .12027 .681 

35,001-40,000 บาท -.00090 .13555 .995 

40,001-45,000 บาท -.33143* .15689 .035 

45,001-50,000 บาท -.42947* .13555 .002 

มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป -.11606 .09582 .227 

20,001-25,000 บาท 

 

 

 

10,001-15,000 บาท .04244 .10124 .675 

15,001-20,000 บาท .02094 .09819 .831 

20,001-25,000 บาท .11197 .09450 .237 

25,001-30,000 บาท -.13280 .10309 .198 

30,001-35,000 บาท .16149 .12886 .211 

35,001-40,000 บาท .11107 .14322 .439 

40,001-45,000 บาท -.21946 .16357 .180 

45,001-50,000 บาท -.31750* .14322 .027 

มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป -.00409 .10641 .969 

(ตารางมตีอ) 

 



56 

 

ตารางที่ 4.26 (ตอ): การเปรียบเทียบภายหลงัดวยวิธี Bonferroni 

 

Multiple Comparisons 

(I) รายได (J) รายได 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

25,001-30,000 บาท 

 

 

 

 

10,001-15,000 บาท .17524 .09903 .078 

15,001-20,000 บาท .15373 .09591 .110 

20,001-25,000 บาท .24476* .09213 .008 

25,001-30,000 บาท .13280 .10309 .198 

30,001-35,000 บาท .29429* .12713 .021 

35,001-40,000 บาท .24387 .14167 .086 

40,001-45,000 บาท -.08667 .16221 .593 

45,001-50,000 บาท -.18471 .14167 .193 

มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป .12870 .10430 .218 

30,001-35,000 บาท 

 

 

 

10,001-15,000 บาท -.11905 .12564 .344 

15,001-20,000 บาท -.14055 .12320 .255 

20,001-25,000 บาท -.04952 .12027 .681 

25,001-30,000 บาท -.16149 .12886 .211 

30,001-35,000 บาท -.29429* .12713 .021 

35,001-40,000 บาท -.05042 .16139 .755 

40,001-45,000 บาท -.38095* .17969 .035 

45,001-50,000 บาท -.47899* .16139 .003 

มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป -.16558 .12984 .203 

35,001-40,000 บาท 

 

 

 

10,001-15,000 บาท -.06863 .14033 .625 

15,001-20,000 บาท -.09013 .13815 .515 

20,001-25,000 บาท .00090 .13555 .995 

25,001-30,000 บาท -.11107 .14322 .439 

30,001-35,000 บาท -.24387 .14167 .086 

35,001-40,000 บาท .05042 .16139 .755 

40,001-45,000 บาท -.33053 .19025 .083 

45,001-50,000 บาท -.42857* .17308 .014 

มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป -.11516 .14410 .425 

(ตารางมตีอ) 
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ตารางที่ 4.26 (ตอ): การเปรียบเทียบภายหลงัดวยวิธี Bonferroni 

 

Multiple Comparisons 

(I) รายได (J) รายได 
Mean Difference 

(I-J) 
Std. Error Sig. 

40,001-45,000 บาท 

 

 

 

 

10,001-15,000 บาท .26190 .16104 .105 

15,001-20,000 บาท .24040 .15914 .132 

20,001-25,000 บาท .33143* .15689 .035 

25,001-30,000 บาท .21946 .16357 .180 

30,001-35,000 บาท .08667 .16221 .593 

35,001-40,000 บาท .38095* .17969 .035 

40,001-45,000 บาท .33053 .19025 .083 

45,001-50,000 บาท -.09804 .19025 .607 

มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป .21537 .16433 .191 

45,001-50,000 บาท 

 

 

10,001-15,000 บาท .35994* .14033 .011 

15,001-20,000 บาท .33844* .13815 .015 

20,001-25,000 บาท .42947* .13555 .002 

25,001-30,000 บาท .31750* .14322 .027 

30,001-35,000 บาท .18471 .14167 .193 

35,001-40,000 บาท .47899* .16139 .003 

40,001-45,000 บาท .42857* .17308 .014 

45,001-50,000 บาท .09804 .19025 .607 

มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป .31341* .14410 .030 

มากกวา 50,000 บาท 

ขึ้นไป 

 

 

 

 

10,001-15,000 บาท .04654 .10248 .650 

15,001-20,000 บาท .02503 .09947 .801 

20,001-25,000 บาท .11606 .09582 .227 

25,001-30,000 บาท .00409 .10641 .969 

30,001-35,000 บาท -.12870 .10430 .218 

35,001-40,000 บาท .16558 .12984 .203 

40,001-45,000 บาท .11516 .14410 .425 

45,001-50,000 บาท -.21537 .16433 .191 

มากกวา 50,000 บาทขึ้นไป -.31341* .14410 .030 

 

 



58 

 

สมมติฐานท่ี 1.6 กลุมตัวอยางผูบริโภคที่มีภูมลิําเนาแตกตางกัน มีการตัดสินใจ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks แตกตางกัน  

 

ตารางที่ 4.27: แสดงผลการวิเคราะหการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks โดยจําแนก

ตามภูมิลําเนา 

 

 N  S.D. t p 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล         286 2.339 .509 2.599 0.010* 

จังหวัดอื่น ๆ 114 2.193 .505   

 

 จากตารางที ่4.27 ผลการวิเคราะหขอมลูการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks โดย

จําแนกตามภูมิลําเนา โดยใชสถิติทดสอบคา Independent Sample t-test พบวา กรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลมีคาเฉลี่ยตอการตัดสินใจเลือกใชบริการเทากบั 2.339 สวนจังหวัดอื่น ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 

2.193 เมื่อทดสอบความแตกตางพบวา กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลและจงัหวัดอื่น ๆ มีการตัดสินใจ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 (t = 2.599,  

p = 0.010) 

 

 สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอทิธิพลตอการใชบริการกาแฟราน 

Starbucks 

  สมมติฐานท่ี 2.1 สวนประสมทางการตลาดดานราคามอีิทธิพลตอการเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks 

 

ตารางที่ 4.28: แสดงผลการวิเคราะหของสวนประสมทางการตลาดดานราคามอีิทธิพลตอการเลอืกใช

บริการกาแฟราน Starbucks 

 

 b S.E.          Beta t p 

คาคงที่ 2.123 .149  14.228 .000 

สวนประสมทางการตลาดดานราคา .048 .040 .0591 .188 .236 

r = .059, adj.r2 = .001, F = 1.41 p = .236, Durbin Watson = 1.895 

* p< 0.05 
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 การตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนในประเด็นคาความคลาดเคลื่อนของตัวแปรทํานายและตัว

แปรตามเปนอสิระตอกนั พบวา เปนไปตามขอตกลงเบื้องตน (Durbin Watson มีคาระหวาง 1.5 – 

2.5) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554, หนา 131) สวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมีความสมัพันธ

กับการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks และสามารถใชเปนตัวพยากรณในการคาดคะแนนการ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (r = .059, F = 1.411, p = .236) 

สัมประสิทธ์ิการพยากรณที่ปรับแกแลว (adj.r2) มีคาเทากบั .001 กลาวไดวา สวนประสมทาง

การตลาดดานราคาสามารถอธิบายความผันแปรของการเลอืกใชบริการกาแฟราน Starbucks  

ไดรอยละ 0.1 และสวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมอีิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน 

Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (t = 1.188, p = .236) โดยมีขนาดอิทธิพล (Beta) เทากับ 

.059 สามารถเขียนสมการพยากรณไดดังน้ี 

 

Optional = 2.123+.048*Price 

 

  สมมติฐานท่ี 2.2 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอ

การเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

 

ตารางที่ 4.29: แสดงผลการวิเคราะหของสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสรมิการตลาดมี

อิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 
 

 b S.E. Beta t p 

คาคงที ่ 2.006 .151  13.281 .000 

สวนประสมทางการตลาด 

ดานการสงเสรมิการตลาด 

.073 .037 .098 1.959 .051 

r =.098, adj.r2 = .007, F = 3.836, p = .051, Durbin Watson = 1.889 

* p< 0.05 

  

 การตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนในประเด็นคาความคลาดเคลื่อนของตัวแปรทํานายและตัว

แปรตามเปนอสิระตอกัน พบวา เปนไปตามขอตกลงเบื้องตน (Durbin Watson มีคาระหวาง 1.5 – 

2.5) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554, หนา 131) สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดไมมี

ความสัมพันธกับการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks และสามารถใชเปนตัวพยากรณในการคาด

คะแนนการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (r =.098, F = 3.836,  



60 

 

p = .051) สัมประสิทธ์ิการพยากรณทีป่รบัแกแลว (adj.r2) มีคาเทากบั .007 กลาวไดวา สวนประสม

ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดสามารถอธิบายความผันแปรของการเลือกใชบริการกาแฟราน 

Starbucks ไดรอยละ 0.7 และสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสรมิการตลาดไมมีอทิธิพลตอ

การเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (t = 1.959, p = .051) โดยมี

ขนาดอิทธิพล (Beta) เทากับ .098 สามารถเขียนสมการพยากรณไดดังน้ี 

 

Optional = 2.006+.073*Promotion 

 

  สมมติฐานท่ี 2.3 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมอีิทธิพลตอการเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks 

 

ตารางที่ 4.30: แสดงผลการวิเคราะหของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีอทิธิพลตอการ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 
 

 b S.E. Beta t p 

คาคงที ่ 1.989 .195  10.216 .000 

สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ .074 .046 .080 1.598 .111 

r =.080, adj.r2 = .004, F = 2.555, p =.111, Durbin Watson = 1.897 

* p< 0.05 

  

 การตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนในประเด็นคาความคลาดเคลื่อนของตัวแปรทํานายและตัว

แปรตามเปนอสิระตอกัน พบวา เปนไปตามขอตกลงเบื้องตน (Durbin Watson มีคาระหวาง 1.5 – 

2.5) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554, หนา 131) สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีความ 

สัมพันธกบัการเลอืกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks และสามารถใชเปนตัวพยากรณในการคาด

คะแนนการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (r = .080, F = 2.555,  

p = .111) สัมประสิทธ์ิการพยากรณทีป่รบัแกแลว (adj.r2) มีคาเทากบั .004 กลาวไดวา สวนประสม

ทางการตลาดดานผลิตภัณฑสามารถอธิบายความผันแปรของการเลือกใชบรกิารกาแฟราน 

Starbucks ไดรอยละ 0.4 และสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมอีิทธิพลตอการเลอืกใช

บริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (t = 1.598, p =.111) โดยมีขนาดอิทธิพล 

(Beta) เทากบั .080 สามารถเขียนสมการพยากรณไดดังน้ี 
 

Optional = 1.989+.074*Product 
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สมมติฐานท่ี 2.4 สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมอีิทธิพล

ตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

 

ตารางที่ 4.31: แสดงผลการวิเคราะหของสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมี

อิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

 

 b S.E. Beta t p 

คาคงที ่ 2.394 .178  13.435 .000 

สวนประสมทางการตลาด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

-.023 .043 -.027 -.548 .584 

r = .027, adj.r2 = -.002, F = .300, p = .584, Durbin Watson = 1.883 

* p< 0.05 

  

 การตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนในประเด็นคาความคลาดเคลื่อนของตัวแปรทํานายและตัว

แปรตามเปนอสิระตอกัน พบวา เปนไปตามขอตกลงเบื้องตน (Durbin Watson มีคาระหวาง 1.5 – 

2.5) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554, หนา 131) สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย

ไมมีความสัมพันธกบัการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks และสามารถใชเปนตัวพยากรณในการ

คาดคะแนนการเลอืกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (r = .027 F = .300,  

p = .584) สัมประสิทธ์ิการพยากรณทีป่รบัแกแลว (adj.r2) มีคาเทากบั -.002 กลาวไดวา สวนประสม

ทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายสามารถอธิบายความผันแปรของการเลือกใชบริการกาแฟ

ราน Starbucks ไดรอยละ -0.2 และสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายไมมี

อิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (t = -.548, p = .584) 

โดยมีขนาดอิทธิพล (Beta) เทากบั -.027 สามารถเขียนสมการพยากรณไดดังน้ี 

 

Optional = 2.394+(-.023)*Place 
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  สมมติฐานท่ี 2.5 สวนประสมทางการตลาดดานสิง่แวดลอมทางกายภาพมีอทิธิพล

ตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

 

ตารางที่ 4.32: แสดงผลการวิเคราะหของสวนประสมทางการตลาดดานสิง่แวดลอมทางกายภาพมี

อิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

 

 b S.E. Beta t p 

คาคงที่ 2.240 .161                           13.953         .000 

สวนประสมทางการตลาด 

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

.014         .040         .018              .366         .715 

r = .018, adj.r2 = -.002, F = .134, p = .715, Durbin Watson = 1.889 

* p< 0.05 

  

 การตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนในประเด็นคาความคลาดเคลื่อนของตัวแปรทํานายและ 

ตัวแปรตามเปนอิสระตอกัน พบวา เปนไปตามขอตกลงเบื้องตน (Durbin Watson มีคาระหวาง  

1.5 – 2.5) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554, หนา 131) สวนประสมทางการตลาดดานสิง่แวดลอม 

ทางกายภาพไมมีความสมัพันธกับการเลือกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks และสามารถใชเปน 

ตัวพยากรณในการคาดคะแนนการเลอืกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  

(r = .018, F = .134, p =.715) สัมประสทิธ์ิการพยากรณทีป่รับแกแลว (adj.r2) มีคาเทากับ -.002 

กลาวไดวา สวนประสมทางการตลาดดานสิง่แวดลอมทางกายภาพสามารถอธิบายความผันแปร 

ของการเลือกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks ไดรอยละ -0.2 และสวนประสมทางการตลาดดาน

สิ่งแวดลอมทางกายภาพไมมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญ 

ทางสถิติ (t = .366, p = .715) โดยมีขนาดอิทธิพล (Beta) เทากับ .018 สามารถเขียนสมการ

พยากรณไดดังน้ี 

 

Optional = 2.240+.014*Physical Evidence 
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  สมมติฐานท่ี 2.6 สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการมีอทิธิพลตอ

การเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

 

ตารางที่ 4.33: แสดงผลการวิเคราะหของสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการมี

อิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

 

 b S.E. Beta t p 

คาคงที ่ 2.236 .174  12.863 .000 

สวนประสมทางการตลาด              

ดานกระบวนการใหบริการ 

.015 .041 .018 .358 .721 

r = .018, adj.r2 = -.002, F = .128, p = .721, Durbin Watson = 1.889 

* p< 0.05 

  

 การตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนในประเด็นคาความคลาดเคลื่อนของตัวแปรทํานายและตัว

แปรตามเปนอสิระตอกัน พบวา เปนไปตามขอตกลงเบื้องตน (Durbin Watson มีคาระหวาง 1.5 – 

2.5) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554, หนา 131) สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการ 

ไมมีความสัมพันธกบัการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks และสามารถใชเปนตัวพยากรณในการ

คาดคะแนนการเลอืกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (r = .018, F = .128, 

p =.721) สัมประสิทธ์ิการพยากรณที่ปรับแกแลว (adj.r2) มคีาเทากับ -0.002 กลาวไดวา สวน

ประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการสามารถอธิบายความผันแปรของการเลือกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks ไดรอยละ -0.2 และสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบรกิารไมมี

อิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (t = .358, p = .721) 

โดยมีขนาดอิทธิพล (Beta) เทากบั .018 สามารถเขียนสมการพยากรณไดดังน้ี 

 

Optional = 2.236+.015*Process 
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สมมติฐานท่ี 2.7 สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรมีอทิธิพลตอการเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks 

 

ตารางที่ 4.34: แสดงผลการวิเคราะหของสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรมีอิทธิพลตอการ

เลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

 

 b S.E. Beta t p 

คาคงที ่ 1.897 .167  11.372 .000 

สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร             .097 .040 .121 2.427 .016* 

r = .121, adj.r2 = .012, F = 5.892, p = .016, Durbin Watson = 1.912 

* p< 0.05 

  

 การตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนในประเด็นคาความคลาดเคลื่อนของตัวแปรทํานายและตัว

แปรตามเปนอสิระตอกัน พบวา เปนไปตามขอตกลงเบื้องตน (Durbin Watson มีคาระหวาง 1.5 – 

2.5) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2554, หนา 131) สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรไมมีความ 

สัมพันธกบัการเลอืกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks และสามารถใชเปนตัวพยากรณในการคาด

คะแนนการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (r = .121, F = 5.892, 

p = .016) สัมประสิทธ์ิการพยากรณทีป่รบัแกแลว (adj.r2) มีคาเทากบั .012 กลาวไดวา สวนประสม

ทางการตลาดดานบุคลากรสามารถอธิบายความผันแปรของการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

ไดรอยละ 1.2 และสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรไมมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟ

ราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (t = 2.427, p = .016) โดยมีขนาดอิทธิพล (Beta) เทากับ 

.121 สามารถเขียนสมการพยากรณไดดังน้ี 

 

Optional = 1.897+.097*People 
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ตารางที่ 4.35: สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 1 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช 

1. ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภค

ตางกันการตัดสินใจเลือกใชบรกิารกาแฟ

ราน Starbucks ตางกัน 

    1.1 ดานเพศ 

    1.2 ดานอายุ 

    1.3 ดานสถานภาพสมรส  

    1.4 ดานอาชีพ 

    1.5 ดานรายได 

    1.6 ดานภูมิลําเนา 

 

 

 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

ปฏิเสธสมมติฐาน 

สอดคลองสมมติฐาน 

สอดคลองสมมติฐาน 

 

 

 

t-test 

One-Way ANOVA 

One-Way ANOVA 

One-Way ANOVA 

One-Way ANOVA 

t-test 

 

ตารางที่ 4.36: สรุปผลการทดสอบสมมติฐานที่ 2 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติท่ีใช 

2. ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมี

อิทธิพลตอการใชบรกิารกาแฟ 

ราน Starbucks 

    2.1 ดานราคา 

    2.2 ดานการสงเสรมิการตลาด 

    2.3 ดานผลิตภัณฑ 

    2.4 ดานชองทางการจัดจําหนาย 

    2.5 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

    2.6 ดานกระบวนการใหบริการ 

    2.7 ดานบุคลากร 
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บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

จากการศึกษางานวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มอีิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร 

กาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยผลจากการศึกษาในงานวิจัยครัง้น้ี

สามารถนําขอมลูไปใชในการวางแผนธุรกจิรานกาแฟ และนําเสนอใหกับบริษัท Starbucks เพื่อเปน

แนวทางในการปรับปรงุแกไข หรือวางแผนกลยุทธในการดําเนินงานเพือ่นําไปสูแนวทางที่ดีย่ิงข้ึน  

และรองรบัความตองการของลูกคา 

 ผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามโดยกลุมตัวอยาง คือ ผูที่ใชบริการรานกาแฟ 

Starbucks จํานวน 400 ชุด และใชโปรแกรมสําเรจ็รปู SPSS ในการวิเคราะหขอมลู จากน้ันนําขอมูล

มาวิเคราะหผล สามารถสรุปผลได ดังน้ี 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา   

 5.1.1 ขอมูลทางประชากรศาสตร 

ลักษณะทางประชากรศาสตรของกลุมตัวอยางเปนเพศหญิง รอยละ 66.2 และเพศชายรอยละ 

33.8 สวนใหญมีอายุระหวาง 21 – 30 ป คิดเปนรอยละ 58.5 กลุมตัวอยางสวนใหญมสีถานภาพโสด 

รอยละ 75.5 มีอาชีพนักศึกษา/ นิสิต รอยละ 29.2 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 20,000 บาท  

รอยละ 18.8 และมีภูมิลําเนาอยูที่กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล รอยละ 71.5 

 5.1.2 ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

การวิเคราะหขอมลูเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

มีทั้งหมด 7 ขอ ไดแก ความถ่ีในการไปใชบริการตอสปัดาห คาใชจายตอครั้งวัตถุประสงคในการใช

บริการ ประเภทของเครื่องด่ืมทีเ่ลือกบริโภคมากที่สุด ชวงเวลาที่เขาใชบริการ ชวงวันที่เขาใชบริการ 

และประเภทของอาหารวางทีเ่ลอืกบริโภคมากทีสุ่ด มีรายละเอียด ดังน้ี 

ความถ่ีในการไปใชบริการตอสปัดาห พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีความถ่ีในการไป

ใชบริการอยูระหวาง 1-2 ครั้ง จํานวน 319 คน รอยละ 79.8 รองลงมาคือ 3-4 ครั้ง จํานวน 62 คน 

รอยละ 15.5 ความถ่ี 4-5 ครั้ง จํานวน 12 คน รอยละ 3.0 และมากกวา 5 ครั้งข้ึนไป จํานวน 7 คน 

รอยละ 1.8 ตามลําดับ 

 คาใชจายตอครั้งพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีคาใชจายตอครั้งอยู 101-200 บาท 

จํานวน 254 คน รอยละ 63.5 รองลงมาคือ 201-300 บาท จํานวน 93 คน รอยละ 23.2 คาใชจาย 

301-400 บาท จํานวน 24 คน รอยละ 6.0 คาใชจายตํ่ากวา 100 บาท จํานวน 20 คน รอยละ 5.0 

และมากกวา 400 บาทข้ึนไป จํานวน 9 คน รอยละ 2.2 ตามลําดับ 
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 วัตถุประสงคในการใชบริการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีวัตถุประสงคในการไปใช

บริการเพราะรสชาติของเครื่องด่ืมและอาหารวาง จํานวน 220 คน รอยละ 55.0 รองลงมาคือแบรนด

ของผลิตภัณฑ จํานวน 51 คน รอยละ 12.8 บรรยากาศภายในราน จํานวน 49 คน รอยละ 12.2 

พบปะสังสรรค จํานวน 40 คน รอยละ 10.0 เจรจาธุรกจิ จาํนวน 21 คน รอยละ 5.2 และการ

ใหบรกิารของพนักงาน จํานวน 19 คน รอยละ 4.8 ตามลําดับ 

 ประเภทของเครื่องด่ืมทีเ่ลือกบริโภคมากทีสุ่ดพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลอืกด่ืม

เครื่องด่ืมช็อคโกแลต จํานวน 101 คน รอยละ 25.2 รองลงมาคือเครื่องด่ืมเอสเพรซโซ จํานวน 87 คน 

รอยละ 21.8 แฟรบปูชิโนกาแฟปนสูตรพเิศษ จํานวน 65 คน รอยละ 16.2 แฟรบปูชิโนครีมปนสูตร

พิเศษ จํานวน 62 คน รอยละ 15.5 แฟรบปูชิโนนํ้าผลไมผสมชาปน จํานวน 44 คน รอยละ 11.0 และ

กาแฟดําชงสด จํานวน 41 คน รอยละ 10.2 ตามลําดับ                              

 ชวงเวลาที่เขาใชบริการพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขาใชบริการชวง 14.01-17.00 น. 

จํานวน 144 คน รอยละ 36.0 รองลงมาคือชวง 11.01-14.00 น. จํานวน 111 คน รอยละ 27.8 ชวง 

17.01-20.00 น. จํานวน 78 คน รอยละ 19.5 ชวง 08.00-11.00 น. จํานวน 56 คน รอยละ 14.0  

และชวง 20.00-23.00 น. จํานวน 11 คน รอยละ 2.8 ตามลําดับ 

 ชวงวันที่เขาใชบริการพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขาใชบริการวันจันทร- วันศุกร 

จํานวน 205 คน รอยละ 51.2 รองลงมาคือวันเสาร-วันอาทิตย จํานวน 173 คน รอยละ 43.2 และ

วันหยุดนักขัตฤกษ จํานวน 22 คน รอยละ 5.5 ตามลําดับ 

 ประเภทของอาหารวางที่เลือกบริโภคมากที่สุด พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือก

บริโภคเคก จํานวน 163 คน รอยละ 40.8 รองลงมาคือแซนดวิช จํานวน 89 คน รอยละ 22.2 ขนมอบ 

จํานวน 82 คน รอยละ 20.5 เมนูประจําเทศกาล จํานวน 39 คน รอยละ 9.8 ขนมอบไสคาว จํานวน 

20 คน รอยละ 5.0 และโยเกริต จํานวน 7 คน รอยละ 1.8 ตามลําดับ 

 5.1.3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 

 จากการวิเคราะหทั้งหมด 7 ปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ประกอบไปดวย

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสรมิทางการตลาด ดานบุคลากร 

ดานกระบวนการใหบริการ และดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ มีรายละเอียด ดังน้ี 

 ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมรีะดับความคิดเห็นดานผลิตภัณฑ โดยภาพรวม

อยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 และรายขอพบวา ขอทีม่ีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ รูปแบบภาชนะ

สะอาด สวยงามและไดมาตรฐานมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 รองลงมาคือ วัตถุดิบมีความสดใหม คาเฉลี่ย 

4.26 เครื่องด่ืมมรีสชาติที่ดี คาเฉลี่ย 4.24 มีเมนูเครื่องด่ืมใหเลือกหลากหลาย คาเฉลี่ย 4.15 และ

อาหารวางมีรสชาติอรอย คาเฉลี่ย 4.00 ตามลําดับ 
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 ดานราคา พบวา ผูตอบแบบสอบถามมรีะดับความคิดเห็นดานราคา โดยภาพรวมอยูในระดับ

มาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 3.64 และรายขอพบวาขอทีม่ีคาเฉลี่ยสูงสุดคือมปีายราคาเครื่องด่ืมบอก

ชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.19 รองลงมาคือ ราคาเหมาะสมกับปริมาณของอาหารวาง คาเฉลี่ย 3.55 

ราคาเหมาะสมกับปรมิาณของเครื่องด่ืม คาเฉลีย่ 3.54 ราคาเหมาะสมกับคุณภาพเครือ่งด่ืม คาเฉลี่ย 

3.48 และราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหารวาง คาเฉลีย่ 3.46 ตามลําดับ 

 ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูตอบแบบสอบถามมรีะดับความคิดเห็นดานชองทาง

การจัดจําหนาย โดยภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.13 และรายขอพบวาขอทีม่ี

คาเฉลี่ยสงูสุดคือปายรานสังเกตไดชัดเจนมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.47 รองลงมาคือ มีความสะดวกสบายใน

การเดินทางไปยังราน คาเฉลี่ย 4.19 มีหลายวิธีในการชําระเงินใหเลือก คาเฉลี่ย 3.98 และชองทางใน

การสัง่เครื่องด่ืมมีหลายชองทางคาเฉลี่ย 3.88 ตามลําดับ 

 ดานการสงเสรมิทางการตลาด พบวา ผูตอบแบบสอบถามมรีะดับความคิดเห็นดานการ

สงเสริมทางการตลาด โดยภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 และรายขอพบวาขอที่

มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือมีบริการ Free WiFi มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.17 รองลงมาคือ มีการจัดรายการโปรโมช่ัน

อยางสม่ําเสมอ คาเฉลี่ย 4.13 มีบัตรสมาชิกเพื่อรับสวนลดหรือสะสมแตม คาเฉลี่ย 3.95 และมีการ

แจกใหทดลองชิมเมนูเครื่องด่ืมใหม ๆ ของทางราน คาเฉลี่ย 3.72 ตามลําดับ 

 ดานบุคลากร พบวา ผูตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเหน็ดานบุคลากร โดยภาพรวมอยู

ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.12 และรายขอพบวาขอทีม่ีคาเฉลี่ยสงูสุดคือพนักงานแตงกาย

สะอาดมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 รองลงมาคือพนักงานใหบริการดวยมารยาทที่ดี คาเฉลี่ย 4.19 พนักงาน

บริการดวยความรวดเร็วและถูกตองคาเฉลี่ย 4.10 พนักงานสามารถใหคําแนะนําประเภทของ

เครื่องด่ืมไดเปนอยางดี คาเฉลี่ย 4.08 การตอนรับของพนักงานที่เปนกันเองและเปนมิตร คาเฉลี่ย 

4.05 และพนักงานสามารถจดจําลูกคาได คาเฉลี่ย 3.95 ตามลําดับ 

 ดานกระบวนการใหบริการ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมรีะดับความคิดเห็นดานกระบวนการ

ใหบรกิาร โดยภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.19 และรายขอพบวาขอทีม่ีคาเฉลี่ย

สูงสุดคือไดรับสินคาถูกตองตามที่สัง่ซื้อ มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.32 รองลงมาคือ มีกระบวนการผลิต

เครื่องด่ืมทีร่วดเร็วคาเฉลี่ย 4.18 และมีการบรกิารทีเ่ปนมาตรฐานเดียวกันทกุสาขา คาเฉลี่ย 4.08 

ตามลําดับ  

 ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามมรีะดับความคิดเห็นดานสิ่งแวดลอม

ทางกายภาพโดยภาพรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 และรายขอพบวาขอทีม่ีคาเฉลี่ย

สูงสุดคือบริเวณพื้นที่ของรานมีความสะอาดเปนระเบียบเรียบรอยมีคาเฉลี่ยเทากบั 4.26 รองลงมาคือ 

บริเวณพื้นที่ของรานตกแตงอยางสวยงาม คาเฉลี่ย 4.23 ภายในรานมีบริเวณกวางขวางคาเฉลี่ย 4.06 
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มีจํานวนโตะและเกาอีเ้พียงพอตอลูกคาคาเฉลี่ย 3.81 และมทีี่จอดรถเพียงพอ คาเฉลี่ย 3.68 

ตามลําดับ 

 

5.2 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคตางกันการตัดสินใจเลือกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks ตางกันสามารถสรปุผลได ดังน้ี 

  สมมติฐานท่ี 1.1 เพศของผูบริโภคแตกตางกัน การตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟ

ราน Starbucks ตางกันผลทดสอบพบวา เพศชายและเพศหญิง การตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟ

ราน Starbucks ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

  สมมติฐานท่ี 1.2 อายุของผูบรโิภคแตกตางกัน การตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟ

ราน Starbucks ตางกันผลทดสอบพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอายุตางกัน การตัดสินใจเลือกใช

บริการไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และเมือ่ทดสอบความแตกตาง ทุกกลุมของอายุมี

คาเฉลี่ยตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

  สมมติฐานท่ี 1.3 สถานภาพสมรสของผูบริโภคแตกตางกัน การตัดสินใจเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks ตางกันผลทดสอบพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มสีถานภาพสมรสตางกัน 

การตัดสินใจเลือกใชบริการไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และเมื่อทดสอบความ

แตกตาง ทุกกลุมสถานภาพสมรสมีคาเฉลี่ยตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks  

ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

  สมมติฐานท่ี 1.4 อาชีพของผูบริโภคแตกตางกัน การตัดสินใจเลอืกใชบริการกาแฟ

ราน Starbucks ตางกันผลทดสอบพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีอาชีพตางกัน การตัดสินใจเลือกใช

บริการไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และเมือ่ทดสอบความแตกตาง ทุกกลุมของอาชีพ

มีคาเฉลี่ยตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

  สมมติฐานท่ี 1.5 รายไดตอเดือนของผูบริโภคแตกตางกัน การตัดสินใจเลอืกใช

บริการกาแฟราน Starbucks ตางกันผลทดสอบพบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มรีายไดตอเดือนตางกัน 

การตัดสินใจเลือกใชบริการไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และเมื่อทดสอบความ

แตกตาง ทุกกลุมของรายไดมีคาเฉลี่ยตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks แตกตาง

กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติซึง่สอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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  สมมติฐานท่ี 1.6 ภูมิลําเนาของผูบริโภคแตกตางกัน การตัดสินใจเลือกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks แตกตางกัน ผลทดสอบพบวา กรงุเทพมหานครและปริมณฑลมีคาเฉลี่ยตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการเทากับ 2.339 สวนจังหวัดอื่น ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.193 เมื่อทดสอบความ

แตกตางพบวา กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลและจังหวัดอืน่ๆมีการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารกาแฟ

ราน Starbucks แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 ซึ่งสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

 สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอทิธิพลตอการใชบริการกาแฟราน 

Starbucks สามารถสรุปผลได ดังน้ี 

  สมมติฐานท่ี 2.1 สวนประสมทางการตลาดดานราคามีอทิธิพลตอการเลือกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks ผลทดสอบพบวา สวนประสมทางการตลาดดานราคาไมมอีิทธิพลตอการเลอืกใช

บริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

  สมมติฐานท่ี 2.2 สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอ

การเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ผลทดสอบพบวา สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดไมมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

  สมมติฐานท่ี 2.3 สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมอีิทธิพลตอการเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks ผลทดสอบพบวา สวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑไมมีอทิธิพล

ตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกับ

สมมติฐานที่ต้ังไว 

  สมมติฐานท่ี 2.4 สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายมอีิทธิพล

ตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ผลทดสอบพบวา สวนประสมทางการตลาดดานชอง

ทางการจัดจําหนายไมมีอทิธิพลตอการเลือกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ

ที่ 0.05 ซึ่งไมสอดคลองกบัสมมติฐานที่ต้ังไว 

  สมมติฐานท่ี 2.5 สวนประสมทางการตลาดดานสิง่แวดลอมทางกายภาพมีอทิธิพลตอ

การเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ผลทดสอบพบวา สวนประสมทางการตลาดดานสิ่งแวดลอม

ทางกายภาพไมมีอทิธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 

  สมมติฐานท่ี 2.6 สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการมีอทิธิพลตอ

การเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ผลทดสอบพบวา สวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ

ใหบรกิารไมมีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 

ซึ่งไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ต้ังไว 
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  สมมติฐานท่ี 2.7 สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรมีอทิธิพลตอการเลือกใช

บริการกาแฟราน Starbucks ผลทดสอบพบวา สวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรไมมีอิทธิพลตอ

การเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐาน

ที่ต้ังไว 

 

5.3 อภิปรายผล 

 จากการศึกษาเรือ่ง ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสนิใจเลอืกใชบริการกาแฟราน 

Starbucks ในเขตบางนา จงัหวัดกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ

ระหวาง 21-30 ป มีสถานภาพโสด มีอาชีพเปนนักศึกษา/ นิสิต มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 15,001 – 

20,000 บาท มีภูมิลําเนาอยูทีก่รงุเทพมหานครและปรมิณฑล ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของพรรณราย 

แสวงผล ศึกษาการเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตารบัคสกบับานไรกาแฟของผูบริโภคใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยมีความสอดคลองที่กลาววา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง  

อายุ 21-30 ป สถานภาพโสด และมรีายได 15,001-20,000 บาท  

 ดานพฤติกรรมมีลกัษณะในการไปใชบริการอยูระหวาง 1-2 ครั้งตอสปัดาห และมีวัตถุประสงค

ในการไปใชบรกิารเพราะรสชาติของเครือ่งด่ืมและอาหารวาง ซึ่งสอดคลองกับ ณัฐวรรณ โสมาศร ี

(2549) ที่กลาววา ผูบรโิภคสวนใหญมีพฤติกรรมบริโภคกาแฟเฉลี่ย 1-3 แกวตอวัน สวนใหญนาน ๆ ครั้ง

ถึงจะเขาในบริการในรานกาแฟสดและสอดคลองกับงานวิจยัของ ปยะพรรณ ผิวเหลืองสวัสด์ิ (2553) ที่

ศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบรโิภคที่มีตอการบริหารจัดการรานกาแฟสด ในเขตอําเภอเมือง

นครราชสีมา ผลการศึกษาพบวา เหตุผลทีเ่ลือกใชบริการรานกาแฟสด คือ ติดใจในรสชาติของเครื่องด่ืม 

 ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวาดานราคาผูบรโิภคสวนใหญใหความสําคัญมาก

ที่สุดคือ มีปายราคาเครื่องด่ืมบอกชัดเจน ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ ฉัตยาพร เสมอใจ และมัทนียา 

สมมิ (2546) คุณคาที่รับรูในสายตาของลูกคา ซึง่ตองพจิารณาการยอมรับของลูกคาในคุณคาของ

ผลิตภัณฑวาสงูกวาผลิตภัณฑน้ัน สวนดานกระบวนการใหบริการ พบวาผูบริโภคใหความสําคัญมาก

ที่สุดคือ ไดรับสินคาถูกตองตามที่สัง่ซื้อ ซึง่สอดคลองกับผลการศึกษาของ กชพรรณ ประถมบุตร 

(2553) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มผีลตอการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดในสถานีบริการ

นํ้ามันบรเิวณเลียบทางดวนรามอินทรา-อาจณรงค ในเขตกรงุเทพมหานคร พบวา มีการจัดระบบการ

ชําระเงินไดรวดเร็ว เมื่อผูใชบรกิารไดรบัการบริการอยางถูกตอง ทําใหผูใชบริการเกิดความพงึพอใจ 

และเกิดทัศนคติที่ดีตอการเขาใชบริการในอนาคต 
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 สมมติฐานท่ี 1 ปจจัยดานประชากรศาสตรของผูบริโภคตางกันการตัดสินใจเลือกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks ตางกัน 

ในการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกบัปจจัยดานประชากรศาสตรที่แตกตางกันในดานของเพศ 

อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายไดตอเดือน และภูมลิําเนา ผลการวิจัยพบวา เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส อาชีพที่แตกตางกนั การตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks ไมแตกตางกัน ในขณะ 

ที่ดานรายไดตอเดือน และภูมลิําเนาที่แตกตางกัน มผีลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารกาแฟราน 

Starbucks แตกตางกัน เน่ืองจากผูบริโภคที่มรีายได และภูมิลําเนาที่แตกตางกันจะมีแนวทางในการ

ดําเนินชีวิต แนวคิดในการเลือกใชบรกิารที่แตกตางกันออกไป และความคาดหวังที่ตางกันออกไป  

โดยระดับรายไดที่สงูกวาจะมีกําลังซือ้มากกวารายไดนอย และจงัหวัดอื่นๆมีอิทธิพลนอยกวาใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลในการเลือกใชบริการ  

 สมมติฐานท่ี 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอทิธิพลตอการใชบริการกาแฟราน 

Starbucks 

 2.1) ปจจัยดานราคา ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลอืกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks ซึ่ง

สามารถตีความไดวา ราคาของเครื่องด่ืมและอาหารวางมรีาคาที่สูงเกินไป หรือราคาไมเหมาะสมกับ

ปริมาณของเครือ่งด่ืมและอาหารวาง มีปริมาณที่ไมเพียงพอ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ณิชจรีย 

จรสัจรรยาวงศ (2555) ทําการศึกษาเรือ่งปจจัยที่มีความสัมพันธกับการเขาใชบริการรานอาหารเพื่อ

สุขภาพในเขตกรงุเทพมหานคร พบวาปจจัยดานราคาไมสงผลตอการเลือกใชบริการของผูใชบริการ 

 2.2) ปจจัยดานสงเสริมทางการตลาด ไมมีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน 

Starbucks ซึ่งสามารถตีความไดวา รานกาแฟ Starbucks เปนธุรกิจบริการประเภทหน่ึง เปนการ

บริการที่ตองเนนการสือ่สารทางการตลาดทั้งการโฆษณาและการประชาสมัพันธ ทั้งน้ีควรจัดทําการ

สงเสริมทางการตลาดอยางสม่ําเสมอ เพื่อใหผูบรโิภครูกันอยางทั่วถึง เชน การจัดกจิกรรม หรอืการ

ลด แลก แจก แถม อาจจะทําบอยครัง้มากข้ึน ไมจําเปนตองทําตามโอกาสตาง ๆ เพื่อสงผลที่ดีตอ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการราน Starbucks ซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ รัตติญา สิทธิศักด์ิ (2559) 

ศึกษาปจจัยที่มีอทิธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานเอสแอนดพีของประชากรในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยกลาววา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดไมมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการรานเอสแอนดพีของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เน่ืองจาก

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดน้ัน เปนเพียงปจจัยที่ชวยในการเพิม่ยอดขายใหกบัราน ทําให

ผูบริโภคไมไดเกิดแรงจูงใจในดานการนําเสนอโปรโมช่ัน และสิทธิพิเศษจากบัตรสมาชิกเทาที่ควร 

 2.3) ปจจัยดานผลิตภัณฑ ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

ซึ่งสามารถตีความไดวา วัตถุดิบที่ใชในการผลิตเครื่องด่ืมและอาหารวางอาจจะมรีสชาติที่ไมสม่ําเสมอ

ในแตละครั้ง หรือวาความสดใหมที่ยอมสงผลตอการตัดสินใจเลือกด่ืมกาแฟของลูกคา ทั้งน้ีควรมี
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มาตรฐานในเรื่องของรสชาติและวัตถุดิบใหมีความคงทีห่รือเพิ่มข้ึนตามความเหมาะสมซึง่สอดคลอง

กับงานวิจัยของ จักรกฤษณ นาคประเสริฐ (2556) ไดศึกษาปจจัยที่มผีลตอพฤติกรรมการใชบริการ

รานไอศกรีมพรเีมี่ยมในศูนยการคาเซ็นทรลั พลาซา เขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล พบวาปจจัย

ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการเขาใชบริการรานไอศกรีมพรเีมียม 

 2.4) ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน 

Starbucks ซึ่งสามารถตีความไดวาทาง Starbucks ไมมีชองทางการจําหนายหลากหลายชองทางที่

ลูกคาตองการ หรือเปรียบเทียบกบัคูแขงอาจจะมเีทคโนโลยีที่ทันสมัยกวา ผูบริโภคเลยหันไปใช

บริการแบรนดอื่น เพราะมีชองทางการซื้อที่สะดวก และรวดเร็วกวาซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ 

ธนานันท โตสัมพันธมงคล (2558) ที่ศึกษาปจจัยที่มอีิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อเสือ้ผาแบรนดยูนิโคล 

(Uniqlo) และงานวิจัยของ Pitchayanupong (2005) ทําการศึกษาเรือ่งปจจัยที่มีความสมัพันธกับ

การตัดสินใจซื้ออาหารเสริมเพื่อสุขภาพของผูบรโิภคในอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี ซึ่งทั้ง 2 

งานวิจัยพบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายไมมีความสัมพันธกบัการตัดสินใจเลือกซื้อ 

 2.5) ปจจัยดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟ

ราน Starbucks ซึ่งสามารถตีความไดวา บรรยากาศภายในรานมีการบริการเสริมตาง ๆ เพื่อรองรับ

ลูกคาไมเพียงพอ ทีจ่อดรถอาจจะมีไมเพียงพอสําหรบัวันหยุดที่มีลูกคาเขามาใชบรกิารเปนจํานวนมาก 

การตกแตงรานที่อาจจะยังไมดีพอ ทีจ่ะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจไดซึ่งสอดคลองกบังานวิจัยของ 

วศินี พงศพัฒนศักด์ิ (2557) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอการเลือกรานอาหารญีปุ่นของคน 

ทํางานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวาปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง

กายภาพเปนปจจัยที่ไมสงผลตอการเลือกใชบริการของลูกคา ซึ่งการสรางบรรยากาศเปนการชวย 

เพิ่มอรรถรสในการรบัประทานอาหารเทาน้ัน ไมไดเปนปจจยัในการเลือกใชบริการ 

 2.6) ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ ไมมอีิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน 

Starbucks ซึ่งสามารถตีความไดวา การบริการในแตละสาขามีมาตรฐานที่ไมเทาเทียมกัน ซึ่งลูกคา

อาจจะเกิดความพึงพอใจในสาขาใดสาขาหน่ึงและไมพงึพอใจสาขาอื่น ๆ ที่มีตนเหตุเพราะการบรกิาร

ที่ไดรับ และในเรื่องของความรวดเร็วในการผลิต อาจจะเกิดขอบกพรองในการผลิตทีม่ีการลาชา 

ในชวงเวลาที่มลีูกคาเขามาใชบริการเปนจํานวนมาก  

 2.7) ปจจัยดานบุคลากรมีอทิธิพลตอการเลือกใชบรกิารกาแฟราน Starbucks แตกตางกัน 

เน่ืองจากพนักงานราน Starbucks ถือวาเปนที่ข้ึนช่ือวาพนักงานมีมารยาทที่ดี มีคุณภาพและได

มาตรฐาน มีความรู ความสามารถที่จะเปนผูใหบริการอยางเต็มที่ เพราะพนักงานถือวาเปนดานสําคัญ

ที่ผูบริโภคพบเห็นและเลือกใชบริการ ซึ่งสอดคลองกบัแนวคิดของ สุพรรณี อินทรแกว (2543) ที่กลาว

วา การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) เปนเครือ่งมอืสําคัญทีจ่ะสามารถสื่อสารกบัลูกคาได

อยางถูกตอง เพราะธุรกิจบริการไมสามารถแสดงออกมาเปนรูปธรรมได จึงตองอาศัยผูเช่ียวชาญใน
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การบริการมานําเสนอเพื่อใหเกิดการบริโภคของลกูคา มักใชการตลาดทางตรงโดยใชบุคคล โดย

สามารถเปนไดทัง้เครือ่งมือทางการสื่อสารและชองทางการจัดจําหนายที่มปีระสิทธิภาพในการเขาถึง

ลูกคาไดสูง เพราะการอธิบายและแนะนําตาง ๆ จะสามารถสรางความเขาใจใหกับลูกคาไดอยางทันที

และกระตุนใหเกิดการตัดสินใจซื้อไดไวมากข้ึน และยังสอดคลองกบังานวิจัยของ วศินี พงพัฒนศักด์ิ 

(2557) ไดศึกษาปจจัยที่มอีิทธิพลตอการเลอืกรานอาหารญีปุ่นของคนทํางานในเขตกรงุเทพมหานคร

และปริมณฑล พบวา ปจจัยดานบุคคลในสวนของการไดรับบริการเปนปจจัยที่สําคัญที่สงผลตอการ

เลือกใชบริการของลูกคา เน่ืองจากรานอาหารเปนธุรกจิบริการ ดังน้ันการใหบริการที่ดีถือเปนหัวใจ

สําคัญ 

 

5.4 ขอเสนอแนะเพ่ือการนาํไปใช   

 จากผลการศึกษางานวิจัยเรื่อง ปจจัยทีม่ีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานคร ไดทราบถึงขอมลูประชากรศาสตร 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกใชบรกิาร และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ผูวิจัยมีขอเสนอแนะ

ตามแตละหัวขอ ดังน้ี 

1) ดานผลิตภัณฑ ทั้งน้ีควรใหความสําคัญในเรื่องของรสชาติเครื่องด่ืมและรสชาติอาหารวาง

เปนอันดับแรก ควรมรีสชาติทีส่ม่ําเสมอ ใหความสําคัญกับวัตถุดิบที่มีคุณภาพที่เหมาะสมกบัแบรนด

ของผลิตภัณฑ แตคงความเปนเอกลักษณของรานอยางชัดเจน และควรเพิ่มเมนูอาหารวางตาม

เทศกาลควบคูไปกับเครื่องด่ืมประจําเทศกาล 

2) ดานราคาผูประกอบการควรใหความสําคัญในเรือ่งของราคาใหเหมาะสมกบัคุณภาพ และ

ราคาใหเหมาะสมกบัปริมาณ เพื่อใหลกูคาเกิดความเช่ือมั่นและความยุติธรรม หรืออาจจะปรับราคา

ใหเขากับสภาวะเศรษฐกจิในชวงน้ัน ๆ 

3) ดานชองทางการจัดจําหนายผูประกอบการควรใหความสําคัญในเรื่องของชองทางในการสัง่

เครื่องด่ืมใหมหีลายชองทางมากย่ิงข้ึน และวิธีในการชําระเงนิ เพื่อความงายและสะดวกในการสัง่ซื้อ

ของลูกคา ซึ่งปจจัยน้ีจะชวยสงเสริมใหผูบริโภคเกิดความสะดวกสบายในการซื้อ โดยอาจจะไมตอง

เดินทางไปซื้อเครื่องด่ืมดวยตนเอง ซึง่เปนการเพิ่มชองทางการขายอยางหน่ึงทีจ่ะชวยรองรับการเติบโต

ของผลิตภัณฑและยังเปนจุดแข็งในการแขงขันกับคูแขงทางการตลาด 

4) ดานการสงเสรมิทางการตลาดผูประกอบการควรเพิ่มรายการสงเสริมการขายที่นาดึงดูดใจ

ใหผูบริโภคหันมาใชบริการบอยย่ิงข้ึน เชน การแจกคูปองสวนลด การแจกบัตรเงินสดเพื่อสมนาคุณให

ลูกคาที่ไมมบีัตรสมาชิก เปนตน และมกีารแจกใหทดลองชิมเมนูใหมของทางรานใหบอยย่ิงข้ึนไม

จําเปนแคในชวงเทศกาล 
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5) ดานบุคลากรจากการวิจัยจะพบวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นตอพนักงานทีม่ ี 

การบริการดวยมารยาทที่ดี แตงกายสะอาด และบริการดวยความถูกตอง รวดเร็วอยูในระดับมาก 

ถึงแมวาพนักงานจะมีการบริการที่ดีแลว ทางรานควรมีการจัดอบรมพนักงานประจําทุก ๆ ป เพื่อ

ยกระดับมาตรฐานการบริการใหดีย่ิงข้ึน อีกทั้งควรมกีารวัดผลในการทํางานของแตละบุคคลในทกุ ๆ

ไตรมาส เพือ่วัดคุณภาพและเปรียบเทียบการทํางานของพนักงาน 

6) ดานกระบวนการใหบริการปจจัยดานกระบวนการใหบริการเปนปจจัยที่สําคัญที่มีอทิธิพล

รองลงมาจากปจจัยดานผลิตภัณฑ ดังน้ันทางราน Starbucks ตองใหความสําคัญกับกระบวนการ

ใหบรกิารในทกุข้ันตอน ไมวาจะเปนกระบวนการใหบริการของพนักงาน ทีจ่ะตองมีความถูกตอง 

รวดเร็ว หรือกระบวนการผลิตเครื่องด่ืมใหแกลูกคาที่ตองมีมาตรฐานที่ดีตามเปาหมายที่ต้ังไว 

7) ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ โดยรวมราน Starbucks มีทําเลที่ต้ังบรรยากาศที่เหมาะสม 

อากาศถายเทสะดวก การตกแตงภายในรานอยางเปนเอกลกัษณมีที่จอดรถ เพื่อใหมีความสมบรูณ

มากย่ิงข้ึน ควรทําใหบรรยากาศภายในรานมีการจัดแสดงผลติภัณฑ วัตถุดิบของเมนู มาจัดตกแตง 

เพื่อเพิ่มความนาสนใจ และดานสถานทีจ่อดรถอาจจะไมเพยีงพอ อาจทําใหเกิดปญหาที่ทําใหลกูคาไม

อยากมาใชบรกิาร จงึอยากใหทางบริษัทเขามาดูแลในสวนน้ีเพิ่มเติม 

 

5.5 ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งตอไป 

1) ในงานวิจัยเลมน้ีมเีรื่องจํากัดในดานของเวลา จงึไมสามารถทําการสัมภาษณเชิงลกึเพื่อ 

ใหไดขอมูล ดังน้ันในงานวิจัยครั้งตอไปควรเพิม่เครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวมขอมลูอื่น ๆ เชน  

การสมัภาษณเชิงลึก เพื่อใหไดขอมลูทีม่ีความเฉพาะเจาะจงมากย่ิงข้ึน 

2) หากตองการศึกษาถึงขอมลูของราน Starbucks ใหกระจายกลุมเปาหมาย และใหไดขอมูล

ที่ไดผลกวางข้ึน ควรศึกษาใหครอบคลุมเขตตาง ๆ ในจงัหวัดกรุงเทพมหานครหรอืในจังหวัดอื่น ๆ เพื่อ

จะไดนําผลการวิจัยมาเปรียบเทียบถึงปจจัยที่มอีิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ วากลุม

ตัวอยางมีความแตกตางกันในแตละดานใดบาง เชนดานพฤติกรรม ดานคุณภาพการบรกิาร ดานปจจัย

ตาง ๆ ซึ่งจะทําใหงานวิจัยมีขอบเขตขยายกวางมากย่ิงข้ึน และสงผลประโยชนตอผูประกอบธุรกิจราน

กาแฟ 

3) ควรศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจของผูบรโิภคเพิม่เติม เพื่อรองรบัการตัดสินใจของ

ผูบริโภคในอนาคต ศึกษาถึงปจจัยทางดานสวนประสมทางการตลาดและปจจัยดานอื่น ๆ เพิม่เติม 

เชน ปจจัยที่สงผลใหผูบริโภคเขาไปใชบริการราน Starbucks ปจจัยที่สงผลใหผูบริโภคกลบัมาใช

บริการอีกครั้ง ปจจัยทีส่งผลตอความจงรักภักดีตอแบรนด เปนตน 



76 

 

บรรณานุกรม 

 

กัลยา วานิชยบัญชา. (2545). การวิเคราะหสถิติ: สถิติสําหรบัการบรหิารและวิจัย. กรุงเทพฯ:  

 จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

กัลยา วานิชยบัญชา. (2554). สถิติสําหรับงานวิจัย (พิมพครัง้ที่ 6). กรงุเทพฯ: ธรรมสาร.  

กานดา เสือจําศิล. (2555). พฤติกรรมการเขาใชบรกิารรานกาแฟสด อเมซอน ของผูบริโภคในจังหวัด

ปทุมธานี. การคนควาอิสระปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบรุ.ี 

เกศรา จันทรจรสัสุข. (2555). ปจจัยที่มีอทิธิพลตอพฤติกรรมการซือ้สินคาและใชบรกิารในหาง  

เทสโกโลตัสของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธปรญิญามหาบัณฑิต,  

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ.  

ชนัญญา ศรีลลิตา. (2551). ปจจัยที่มผีลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟสดของผูบริโภค ในเขต

กรุงเทพมหานคร. การคนควาอิสระปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยราชภัฏพระนคร. 

ชีวิตน้ีสั้นนัก..หัวเราะกันใหเยอะ ๆ. (2554). ตํานานนางเงือกไซเรนบนโลโกสตารบัคส. สืบคนจาก 

https://wwisartsakul.wordpress.com/2011/04/13. 

ชูชัย สมิทธิไกร. (2554). พฤติกรรมผูบรโิภค. กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย.  

ฐิติยาภรณ จิตราภิรมย และนิตย หทัยวสีวงศ สุขศร.ี (2558). พฤติกรรมของผูบรโิภคในการตัดสินใจ

เลือกใช 115 บริการรานกาแฟสดในอําเภอเมือง จังหวัดสรุาษฎรธานี. วารสารวิทยาการ

จัดการ, 2(1), 115-131. 

ณัฐธิดา สระธรรม. (2557). ปจจัยสวนผสมทางการตลาด ความภักดีตอตราสินคา และความไววางใจ 

ในตราสินคาทีส่งผลตอความพงึพอใจของผูใชบริการบริษัททราเวิล เอเจนซี่ในเขต 

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล. วารสารสารสนเทศ. สืบคนจาก 

http://www.rsu.ac.th/sathorn/journal/2557volumes1P/1.pdf. 

ณัฐวรรณ โสมาศรี. (2549). พฤติกรรมการบริโภคกาแฟในเขตเมืองพทัยา. ปญหาพิเศษปรญิญา

มหาบัณฑิต, วิทยาลัยการบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยบูรพา. 

ดารา ทีปะทาน. (2542). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ: รุงเรืองสาสนการพิมพ. 

ธรรมปพน ศิริโสภา. (2549). ทัศนคติและพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟสดรานสตารบัคสในเขต

กรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา.  

เบญจมาศ สมบัตินิมิตสกลุ. (2546). ปจจัยทีม่ีผลตอความตองการบรโิภคกาแฟรานสตารบัคส.  

สารนิพนธปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยรามคําแหง. 

ปยะพรรณ ผิวเหลืองสวัสด์ิ. (2553). พฤติกรรมผูบริโภคในการใชบรกิารรานกาแฟในอําเภอเมือง

ลําปาง. การคนควาอิสระปริญญามหาบัณฑิต, มหาวิทยาลัยเชียงใหม. 



77 

 

ปลาแจส. (2553). Starbucks (3) กวาจะมาเปน กาแฟสตารบัคส. สืบคนจาก

http://www.plajazz.com/2010/06/กวาจะมาเปน-สตารบัคส/. 

ผูประกอบการณและคาดการณโดยบริษัทศูนยวิจัยกสกิรไทย จํากัด. (2548). การเติบโตของธุรกิจกาแฟ. 

สืบคนจาก http://www.vppcoffee.com/knowledge/coffee-business-growth/. 

ไพลิน บรรพโต. (ม.ป.ป.). พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร.

กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยกรงุเทพ. 

พรทิพย เกียรติภาคภูม.ิ (2551). การบรหิารลูกคาสมัพันธทีส่งผลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบรโิภค

กาแฟสตารบัคสในกรุงเทพมหานคร. สารนิพนธปรญิญามหาบัณฑิต,  

มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 

มยุรี เสือคําราม. (2559). การวิเคราะหขอมลูและการทําเสนอผลการวิจัย [เอกสารอัดสําเนา].  

ม.ป.ท.: ม.ป.พ. 

ยุดา รักไทย และธนิกานต มาฆะศิรินนท. (2542). การตัดสนิใจ. กรุงเทพฯ: ดอกหญา.  

รัฐวัชร พัฒนจริะรุจน. (2557). ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (The theory of consumer behavior). 

สืบคนจาก http://poundtv5.blogspot.com/2014/10/theory-of-consumer-

behavior.html.  

ศศิวิมล ไพศาลสุทธิเดช. (2556). ทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตารบัคสของคนไทย และ

คนเกาหลี. ใน การประชุมหาดใหญวิชาการ ครั้งที่ 4 (หนา 4–9). หาดใหญ:  

มหาวิทยาลัยหาดใหญ.  

ศิริวรรณ เสรรีัตน, ปรญิ ลักษิตานนท และศุภร เสรีรัตน. (2541). การบริหารการตลาดยุคใหม. 

กรุงเทพฯ: พฒันาการศึกษา. 

ศิริวรรณ เสรรีัตน, ศุภร เสรียรัตน, องอาจ ปทะวานิช และปริญ ลักษิตานนท. (2546). การบรหิาร

การตลาดยุคใหม. กรงุเทพฯ: ธรรมสาร. 

ศุภร เสรรีัตน. (2550). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ: เอ.อารบิซเินสเพรส.  

ศูนยวิจัยกสิกรไทย. (2554). กาแฟ ชา การบรโิภค ราคาขายปลีก. สืบคนจาก 

https://www.kasikornresearch.com/TH/KEconAnalysis/Pages/ViewSummary.asp

x?docid=29865. 

สุทามาศ จันทรถาวร. (2556). ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการตัดสนใจเลือกซื้อสินคา

บน Facebook ของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร. วิทยานิพนธปริญญามหาบัณฑิต, 

มหาวิทยาลัยรังสิต. 



78 

 

สุวัจชัย เสมา. (2550). ความพึงพอใจในการทองเที่ยวพัทยาและบางแสน: กรณีศึกษาเฉพาะ. 

นักทองเที่ยวชาวไทย. การศึกษาปญหาพิเศษปริญญามหาบณัฑิต, วิทยาลัยการบรหิารรัฐกจิ 

มหาวิทยาลัยบูรพา. 

เสรี วงษมณฑา. (2542). กลยุทธการตลาดการวางแผนการตลาด. กรุงเทพฯ: ธีระฟลม และไซเท็กซ. 

หน่ึงฤทัย เซี่ยงฉิน และประสพชัย พสุนนท. (2558). ปจจัยสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม

การบริโภคกาแฟ ของรานกาแฟสตารบัคส และรานทมั เอ็น ทัมส คอฟฟ สาขาวิคตอเรีย 

การเดนส. Veridian E-Journal, Silpakorn University, 8(3), 461-477. 

อดุลย จาตุรงคกุล. (2539). พฤติกรรมผูบรโิภค. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร. 

อนุชิต เที่ยงธรรม. (2546). พฤติกรรมผูบริโภค. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยกรงุเทพ. 

อภินันท จันตะนี. (2550). สถิติและการวิจัยทางธุรกจิ. กรุงเทพฯ: มหาวิทยาลัยราชภัฏ 

พระนครศรีอยุธยา. 

อภิราม คําสด และสาธิต อดิตโต. (2559, ก.ค. – ธ.ค.). พฤติกรรมการบรโิภคกาแฟสดของนักศึกษา 

ในมหาวิทยาลัยขอนแกน. วารสารวิทยาลัยบัณฑิตศึกษาการจัดการ มข, 9(2), 253-266. 

Google Map. (n.d.). Retrieved from https://www.google.co.th/maps. 

Kotler, P. (1993). Marketing an introduction (3th ed.). NJ: Prentice – Hall.  

Kotler, P. (2000). Marketing management. New Jersey: Prentice-Hall. 

Kotler, P., Keller, K. L., Brady, M., Goodman, M., & Hansen, T. (2009). Marketing 

management. Harlow: Pearson Education. 

Shraddha Poojari. (2013). Advertising and marketing research project research report  

on: Starbucks Coffee. Retrieved from https://thepitchroom.files.wordpress.com 

/2013/08/starbucks-research-report.pdf. 

Starbucks.co.th. (2017). Retrieved from http://www.starbucks.co.th/en-US/2017. 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



79 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



80 

 

 
แบบสอบถาม 

เรื่อง  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสนิใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks  

ในเขตบางนา  จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 

คําชี้แจง แบบสอบถามน้ีจัดทําข้ึนเพื่อในการศึกษาวิจัยในวิชาคนควาอิสระ (Independent Study) 

ของนักศึกษาระดับปริญญาโท มหาวิทยาลัยกรุงเทพ เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ

กาแฟราน Starbucks ในเขตบางนา จังหวัดกรุงเทพมหานคร 

 ดังน้ัน ขอใหผูตอบแบบสอบถาม โปรดตอบโดยตามความเปนจริง ผูวิจัยจะนําขอมลูที่ได

นํามาเพื่อการศึกษาและเกบ็เปนความลับ ผูวิจัยขอขอบพระคุณทุกทานเปนอยางย่ิงที่สละเวลาให

ความรวมมือในการตอบแบบสอบถามน้ี 

แบบสอบถามแบงออกเปน 3 สวน ดังน้ี 

 1. ขอมูลทั่วไป 

 2. ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

 3. ขอมูลเกี่ยวกบัปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีอทิธิพลตอการใชบริการกาแฟราน 

Starbucks 

 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

คําชี้แจง: กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรงกบัความเปนจรงิของทานมากทีสุ่ด 

1. เพศ 

  1.) ชาย     2.) หญิง  

2. อายุ 

  1.) นอยกวาหรอืเทากับ 20   2.) 21 – 30 ป   

  3.) 31 – 40 ป    4.) 41 – 50 ป  

  5.) 51 – 60 ป    6.) มากกวา 60 ป 

3. สถานภาพสมรส 

  1.) โสด   2.) หมาย / หยาราง    3.) สมรส 
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4. อาชีพ 

  1.) นักเรยีน     2.) นักศึกษา/ นิสิต  

  3.) ขาราชการ    4.) รัฐวิสาหกิจ 

  5.) ธุรกิจสวนตัว    6.) พนักงานบริษัทเอกชน 

  7.) รับจาง/ ลกูจาง    8.) อื่น ๆ (โปรดระบุ).......... 

5. รายไดตอเดือน 

  1.) ตํ่ากวาหรือเทากบั 10,000 บาท  2.) 10,001 – 15,000 บาท 

  3.) 15,001 – 20,000 บาท   4.) 20,001 – 25,000 บาท 

  5.) 25,001 – 30,000 บาท   6.) 30,001 – 35,000 บาท 

  7.) 35,001 – 40,000 บาท   8.) 40,001 – 45,000 บาท 

  9.) 45,001 – 50,000 บาท   10.) มากกวา 50,000 บาท ข้ึนไป 

6. ภูมิลําเนา 

  1.) กรุงเทพมหานครและปรมิณฑล         2.) จังหวัดอื่น ๆ (โปรดระบ)ุ........ 

   

สวนท่ี 2 ขอมูลดานพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการกาแฟราน Starbucks 

คําชี้แจง: กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรงกบัความเปนจรงิของทานมากทีสุ่ด 

1. ความถ่ีในการไปใชบริการกาแฟราน Starbucks ตอสัปดาห 

  1.) 1-2 ครั้ง     2.) 3-4 ครั้ง     

 3.) 4-5 ครั้ง     4.) มากกวา 5 ครั้งข้ึนไป 

2. คาใชจายในการใชบริการตอครั้ง 

  1.) ตํ่ากวา 100 บาท    2.) 101 – 200 บาท 

  3.) 201 – 300 บาท    4.) 301 – 400 บาท 

  5.) มากกวา 400 บาทข้ึนไป 

3. วัตถุประสงคในการไปใชบรกิารรานกาแฟ Starbucks 

  1.) รสชาติของเครื่องด่ืมและอาหารวาง   2.) การใหบรกิารของพนักงาน 

  3.) แบรนดของผลิตภัณฑ    4.) พบปะสงัสรรค 

  5.) บรรยากาศภายในราน    6.) เจรจาธุรกิจ 
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4. ประเภทของเครื่องด่ืมที่เลือกบรโิภคมากทีสุ่ด 

  1.) เครื่องด่ืมเอสเพรสโซ   2.) แฟรบปูชิโนนํ้าผลไมผสมชาปน  

  3.) กาแฟดําชงสด    4.) เครื่องด่ืมช็อคโกแลต 

  5.) แฟรบปูชิโนกาแฟปนสูตรพิเศษ  6.) แฟรบปูชิโนครีมปนสูตรพเิศษ 

5. ทานมักเขาไปใชบริการรานกาแฟสตารบัคสในชวงเวลาใด 

  1.) 08.00 น. – 11.00 น.   2.) 11.01 น. – 14.00 น. 

  3.) 14.01 น. – 17.00 น.   4.) 17.01 น. – 20.00 น. 

  5.) 20.00 น. – 23.00 น. 

6. ทานมักเขาไปใชบริการรานกาแฟสตารบัคสในชวงวันใดมากที่สุด 

  1.) วันจันทร - วันศุกร   2.) วันเสาร – วันอาทิตย  

  3.) วันหยุดนักขัตฤกษ 

7. ประเภทของอาหารวางทีเ่ลอืกบริโภคมากทีสุ่ด 

  1.) เคก     2.) ขนมอบ 

  3.) แซนดวิช     4.) ขนมอบไสคาว 

  5.) โยเกิรต     6.) เมนูประจําเทศกาล 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



83 

 

สวนท่ี 3 ขอมูลเก่ียวกับปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการใชบริการกาแฟราน 

Starbucks 

คําชี้แจง: กรุณาทําเครื่องหมาย  ลงใน  ที่ตรงกบัความเปนจรงิของทานมากทีสุ่ดหรือสอดคลอง

กับความรูสึกของทานมากทีสุ่ดเพียงคําตอบเดียว 

กําหนดใหระดับ 5 = เห็นดวยมากทีสุ่ด, ระดับ 4 = เห็นดวยมาก, ระดับ 3 = เห็นดวยปานกลาง, 

ระดับ 2 = เห็นดวยนอย, ระดับ 1 = เห็นดวยนอยที่สุด 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ

การใชบริการกาแฟราน Starbucks 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

( 5 ) 

มาก 

 

( 4 ) 

ปาน

กลาง 

( 3 ) 

นอย 

 

( 2 ) 

นอย

ท่ีสุด 

( 1 ) 

ดานผลิตภัณฑ 

1. มีเมนูเครื่องด่ืมใหเลือกหลากหลาย      

2. วัตถุดิบมีความสดใหม      

3. รูปแบบภาชนะสะอาด สวยงามและไดมาตรฐาน      

4. เครื่องด่ืมมีรสชาติดี      

5. อาหารวางมรีสชาติอรอย      

ดานราคา 

6. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพเครือ่งด่ืม      

7. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพของอาหารวาง      

8. ราคาเหมาะสมกับปริมาณของเครือ่งด่ืม      

9. ราคาเหมาะสมกับปริมาณของอาหารวาง      

10. มีปายราคาเครือ่งด่ืมบอกชัดเจน      

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

11. ปายรานสังเกตไดชัดเจน      

12. มีความสะดวกสบายในการเดินทางไปยังราน      

13. ชองทางในการสั่งเครื่องด่ืมมหีลายชองทาง      

14. มีหลายวิธีในการชําระเงินใหเลือก      
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ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ

การใชบริการกาแฟราน Starbucks 

ระดับความคิดเห็น 

มาก

ท่ีสุด 

( 5 ) 

มาก 

 

( 4 ) 

ปาน

กลาง 

( 3 ) 

นอย 

 

( 2 ) 

นอย

ท่ีสุด 

( 1 ) 

ดานการสงเสริมทางการตลาด 

15. มีบัตรสมาชิกเพือ่รบัสวนลดหรอืสะสมแตม      

16. มีการจัดรายการโปรโมช่ันอยางสม่ําเสมอ       

17. มีบริการ Free WiFi      

18. มีการแจกใหทดลองชิมเมนูเครื่องด่ืมใหม ๆ ของ

ทางราน 

     

ดานบุคลากร 

19. พนักงานแตงกายสะอาด      

20. พนักงานสามารถจดจําลูกคาได      

21. การตอนรับของพนักงานที่เปนกันเองและเปนมิตร      

22. พนักงานสามารถใหคําแนะนําประเภทของ

เครื่องด่ืมไดเปนอยางดี 

     

23. พนักงานใหบริการดวยมารยาทที่ดี      

24. พนักงานบรกิารดวยความรวดเร็วและถูกตอง      

ดานกระบวนการใหบริการ 

25. ไดรับสินคาถูกตองตามที่สัง่ซื้อ      

26. มีกระบวนการผลิตเครื่องด่ืมทีร่วดเร็ว      

27. มีการบริการที่เปนมาตรฐานเดียวกันทุกสาขา      

ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ 

28. บริเวณพื้นที่ของรานมีความสะอาดเปนระเบียบ

เรียบรอย 

     

29. บริเวณพื้นที่ของรานตกแตงอยางสวยงาม      

30. ภายในรานมีบริเวณกวางขวาง      

31. มีจํานวนโตะและเกาอี้เพียงพอตอลูกคา      

32. มีที่จอดรถเพียงพอ      
 

** ขอขอบคุณท่ีกรณุาตอบแบบสอบถาม ** 
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ประวัติการศึกษา   

พ.ศ. 2559  จบการศึกษาปริญญาตรีสาขาวิชาการจัดการธุรกิจสายการบนิ  

   คณะมนุษยศาสตรและการจัดการการทองเที่ยว  

   มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

พ.ศ. 2555  จบการศึกษาช้ันมัธยมศึกษา โรงเรียนราชินีบน 



iluT iflmduns{Lvrv{I

,ila n n a vi r rir a n r : a u m fl hil{fi vrSlut u a r fi v'ru d/a T :fi r,ru d
i9

{ud..-1.1....16eu..!1}1li*!.............v,.'r t5 61

drvrrdr tr.uzr^@ i-iq,f ,r*|'ho?n:i... . ..f{rlu,uod -1?.1 .l..lLt
oru--.--..1.1.1.L........*-nur.....i.}]L.!.1!.$.1 . ....-..--.-.o{'rualurrt.......IlIAil..........

drrno/rcrn-- - tfl'o.l .--.. ftraipr.-.-- %J4?r:lJ :fiahj:udd.....1r..?9..'-^-'--"--'1------
d,ud
t!uunfinBl'uotuutjvtu'ra*un!{lvrv! :fiarl:sil"r6'r....1-i--!..9.I9.9".! it - -.--.-

:vdurJ3rgcgr trmi A lvr trton
u6'nqn:---.fiail.rr-ra.flrut4r:ial.fln....ar"uritr....-ntt-{.nnr.r-a"qr6-:Lunr;-unt:lr3-nr:-uavnrtvjo.s.udu:,.

nruv..u!]rElgraniuasn:-:-f,.nn:rEntio-s.rds:-.{ioqiotrjfiriun'ir "{aqryrntffl{tvB" al'rsufir uav

j.ou

inrrivrura-un!{lflfl #.ro{ra# 119 auutrus'Iil 4 ucJr{Y{:vTtun L?Jflnao{tflu

n!{ rvlur14'}1r.,, o r r o dtsiatildtBu n'ir " {1diuoqryn1fr"t{fru8 " 6 nr.l rerufi t

{er4cgrrrhildf;yrB uav {tr{fuorpgrffi,fftvr6 mnatdra-rprgrffuloufi{oflmurr-ssiotild

{a r. {oqryrnlfldf,vrBteiu:ovj'uflu{airra::duacr{lur{fif;vrBurirfitx{rdurlu.rrua'r:finuif/

ivrsrfir{uiifi'.?a -r!331d{pnn.anl.Hfll.q.$,.nororq.in}:lrale.liyv{rur.*!i:r$ .

ilorFy-e$...LY.I:Iryf .qro......thnr.l*t!1!?J311{0.r"----'1- -'--"-"'

d'rfiorflueiruufirtotnr:finurnrruvdnarr:.....-.,fr-a-tlnrnn:uy.r:i.gu$-B--------to{ul4T ivrurfianl.rtuvl

tsiolrldrEun'ir " ar:f, vru$/im srfir,rud " )

ila z. {orpgreflfi'Ldf,vrBrrnar0uaod#{lrtfuarlerntfr'ldf,vrtInurJ:T nnrnrirflouuvruuravhifi

fill4uftsurJUr?A1LUn15U1A1:UV'rUo/?vrUlUTrUo SS:?1J6t{ttfi) HJ01nnlflU.ifl"rTvl','tt1 FtflIUA'i Lr'iu[tTI:

riaarur:rutu tv{lrj'rfiuau-uutodrrurmu trflrJ:vTut{durfinio, ndtBvrduri{du oqryrrrl#{du1.tr

f,uBleruovritaurruioultodtraflratirrloeiruvrtetrifr'lfr tri'irfrqu:rrrraEorfiurutd:u rn6onr:

"i o o a u
n:vyl10u L9t [u6fl uruuvtlu0{tfru?nu

U ddY u YO u o 
^ 

lO a a^ 
^ 

6 t Y oqua 
^uaa 3. ulnn:futJtaflattu$ luuQulardyrf, Lufl1:ul'{ufinyru1uvru5:u14?1.14014Q1m Lfi L{aflflnu

ad d r ,Ayu oqrA A9 dd 4 q q y d
.qnnafrlrJuoflfrFr v5a:v??1,ir,rLf]:uoqru1ntutsaflfiflulnflafl1uuonflel fi5alrr14E1afl0{oucl

J -^-J- e,
ufrsrrTu6ufrvrB olurtluuuqlrf{iuor4ryrorhi'l'ilfrnBtriarurrnrirrrurfuaondrdr rruuuud ytolerum
VVv ODl6 aa u a OYr d tuvu aDYa aq d
tFt HOl.{EUlnLultAflfletUU0lJ5!Arnttauta[tnlrAuulerlrnHLet:u01iQ19,|tuLtAflfitun?1il1fiu141u
, i- J tuv@ ,-u^ ^E!n1.i 6l fl rnfl luun 

ry 
tnsu oqrulst t14 LrayDyt{du




	title
	abstract
	acknowledgement
	contents
	chapter1
	chapter2
	chapter3
	chapter4
	chapter5
	bibliography
	appendix
	biodata
	license agreement



