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บทที ่1 

บทน ำ 

ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญ 

 กาแฟ เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีกล่ินและรสเป็นเอกลกัษณ์ เป็นท่ีช่ืนชอบของคนทัว่โลกจ านวน

มากมาช้านาน ถึงแมว้่ากาแฟจะไม่ได้เป็นเคร่ืองด่ืมท่ีมีถ่ินก าเนิดในประเทศไทย แต่กาแฟก็เป็น

เคร่ืองด่ืมท่ีคนไทยรู้จกัและบริโภคมาเป็นเวลานานไม่ต ่ากวา่ 50  ปีแลว้ โดยในประเทศไทยมีการ

ปลูกกาแฟหลายพนัธ์ุ มีการพฒันาวิธีการน ากาแฟมาผลิตเป็นเคร่ืองด่ืมในลกัษณะต่างๆ และมี

รสนิยมการบริโภคกาแฟท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั เช่น โอเล้ียง กาแฟเยน็ หรือกาแฟโบราณท่ีใช้ถุง

กาแฟชง ซ่ึงแตกต่างไปจากรสนิยมของต่างชาติท่ีนิยมบริโภคกาแฟกันอย่างแพร่หลาย อย่าง

สหรัฐอเมริกาหรือยโุรป เป็นตน้ (ศูนยว์จิยักสิกรไทย จ ากดั, 2007) 

วิวฒันาการในการจ าหน่ายกาแฟเร่ิมจากรถเข็นขายกาแฟท่ีเราเคยเห็นกนั จะมีถุงลวก
กาแฟแลว้เทใส่น ้ าตาล ใส่นม คนให้เขา้กนั แลว้ทานกบัปาท่องโก๋ ซ่ึงเป็นของคู่กนัและมีโต๊ะกลม
และเก้าอ้ีนั่ง มกัจะพบเห็นได้ตามตลาดสด สถานท่ีคนพลุกพล่าน เป็นตน้ และรูปลกัษณ์จะเป็น
แบบเรียบเน้นขายผลิตภณัฑ์มากกว่าขายรูปลกัษณ์ (สุรินทร์ วชัระปรีชา, 2048) ในช่วงหลายปีท่ี
ผา่นมา อตัราการขยายตวัของธุรกิจร้านกาแฟสดเป็นไปอยา่งต่อเน่ือง จนกระทัง่ทัง่มีผูส้นใจเขา้มา
ลงทุนในธุรกิจน้ีเป็นจ านวนมาก (ศญานุชฌ์ โตประเสริฐพงศ์, 2048) เน่ืองจากธุรกิจร้านกาแฟยงั
เปิดกวา้งอยู่ แต่อยา่งไรก็ตามการท าธุรกิจใดๆ ต่างมีความเส่ียงทั้งส้ิน ธุรกิจร้านกาแฟสดก็เช่นกนั 
แมจ้ะเป็นธุรกิจท่ีมีการเติบโตอยู ่ตราบใดท่ีกาแฟยงัสร้างสุนทรียใ์ห้กบัผูท่ี้รักการด่ืมได ้แต่การท า
ธุรกิจตามกระแสผูป้ระกอบการอาจจะไม่ประสบความส าเร็จตามท่ีคาดหวงัไว ้ผูท่ี้สนใจจะเขา้มา
ลงทุนในธุรกิจน้ี จึงควรศึกษาขอ้มูลบางส่วนไว ้ 

ภาพรวมของธุรกิจร้านกาแฟสดในช่วงระยะเวลา 3-4 ปีท่ีผา่นมาน้ี ธุรกิจร้านกาแฟสดมี

อตัราการเติบโตรวดเร็วอยา่งเห็นไดช้ดั (บริษทั มาร์เก็ตอินโฟร์ แอนด์ คอมมิวนิเคชัน่ จ  ากดั, 2005)

สาเหตุหลกัๆ อาจสืบเน่ืองมาจากธุรกิจร้านกาแฟสดรายใหญ่ๆ จากต่างประเทศเข้ามาลงทุนใน

ธุรกิจน้ี เช่น สตาร์บคัส์ เป็นตน้ สภาพดงักล่าวสร้างความคึกคกัและต่ืนตวัให้กบัวงการธุรกิจร้าน

กาแฟเป็นอย่างมากขณะเดียวกนั กระแสความนิยมการด่ืมกาแฟของคนไทยก็เร่ิมเปล่ียนแปลงไป 

จากเดิมคนไทยนิยมด่ืมกาแฟเป็นถุงท่ีขายจากรถเข็นกนัเป็นส่วนใหญ่ ปัจจุบนัคนไทยได้หันมา



2 

 

 นิยมเขา้ร้านกาแฟสด ท่ีมีการตกแต่งร้านใหห้รูหราทนัสมยั สะดวกสบาย มีบรรยากาศท่ี

ร่ืนรมย์ส าหรับการด่ืมกาแฟมากข้ึน ตามสถิติปริมาณการบริโภคกาแฟโดยเฉล่ียของคนไทย 

(ศูนยว์ิจยักสิกรไทย จ ากดั, 2006) ตามตาราง 5.5 ช้ีวา่ คนไทยยงัด่ืมกาแฟสดในปริมาณท่ีนอ้ยมาก

ต่อคนเม่ือเทียบกบัชาวญ่ีปุ่นและชาวอเมริกา แต่วิถีของคนไทย ก็เร่ิมมีแนวโนม้หนัมาบริโภคกาแฟ

สดกนัมากข้ึน มาจากวถีิชีวติประจ าวนัท่ีแตกต่างไปจากอดีตท่ีเกิดจากวิวฒันาการท่ีเปล่ียนแปลงไป

อยา่งรวดเร็วของโลกในยคุปัจจุบนัท าใหค้นในสังคมตอ้งปรับตวัใหเ้ขา้กบัยคุสมยัอยูต่ลอดเวลา ท า

ให้คนเราตอ้งเร่งรีบท างานแข่งกบัเวลา การใชชี้วิตประจ าวนัก็จะเป็นแบบคนในเมืองใหญ่ ส่ิงท่ีคน

ตอ้งการไม่ใช่แค่เพียงการบริโภคเพื่อให้อ่ิมท้องเท่านั้น แต่อาจเป็นการบริโภคเพื่อเพิ่มความพึง

พอใจ เป็นการแสดงถึงสถานะของตนเอง ซ่ึงเป็นพฤติกรรมการบริโภคภายใตร้ะบบทุนนิยม 

ตารางท่ี 1.1 ปริมาณการด่ืมกาแฟสดเฉล่ีย 

 

ประเทศ ปริมำณกำรดื่มกำแฟเฉลีย่(แก้ว/คน/ปี) 

ไทย 130-150 

ญ่ีปุ่น 500 

สหรัฐอเมริกา 700 

 

แต่ปัจจุบนัจะเห็นว่าธุรกิจร้านกาแฟสด เป็นธุรกิจท่ีอตัราการเพิ่มข้ึนอยา่งต่อเน่ืองและ
มกัมีอยูโ่ดยทัว่ไปตามยา่นเศรษฐกิจต่างๆ ซ่ึงการเพิ่มข้ึนของจ านวนร้านกาแฟสดอยา่งรวดเร็วน้ีเป็น
ผลมากจากพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปในทางท่ีเพิ่มข้ึน และเพื่อ
เป็นการตอบสนองต่อวตัถุประสงคท่ี์หลากหลายของผูบ้ริโภคท่ีบา้งมาเพื่อล้ิมลองรสชาติกาแฟอนั
หอมหวานและบรรยากาศของร้าน บา้งนดัหมายกนัมาเพื่อพูดคุยเร่ืองธุรกิจ หรือเป็นแหล่งนดัพบ
ระหว่างเพื่อนฝูง บา้งมาเพื่อตอ้งการท่ีส าหรับอ่านหนังสือหรือท างาน แมก้ระทัง่บริโภคเพื่อการ
แสดงออกถึงค่านิยม 

สถานะตามกระแสการบริโภคนิยม ผลจากส่ิงเหล่าน้ีไดท้  าให้มูลค่าผลิตภณัฑ์กาแฟสดของไทยมี
อตัราการเติบโตท่ีสูงมากในระยะเวลาอนัสั้น แนวโน้มการบริโภคกาแฟของคนไทยยงัมีแนวโน้ม
เพิ่มสูงข้ึน เหตุน้ีท าให้นกัลงทุนจ านวนมากทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติสนใจเขา้มาลงทุนในธุรกิจ
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ร้านกาแฟ จากความร้อนแรงในธุรกิจกาแฟสดน้ีเองท าให้ ปัจจุบนักระแสความนิยมการบริโภค
กาแฟสดใน “ร้านกาแฟในสถานีบริการน ้ ามนัและสถานีบริการแก๊ส LPG” ไดเ้พิ่มสูงข้ึน โดยดูจาก
ปริมาณร้านกาแฟสดหลายๆ แบรนด์ท่ีเปิดใหม่มากมาย ถือเป็นธุรกิจท่ีมีการเติบโตและรายได้ท่ี
น่าสนใจมากธุรกิจหน่ึง เพราะตลาดรวมยงัขยายตัวได้อีกมาก และด้วยพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ี
เปล่ียนแปลงไป ท าใหธุ้รกิจบา้นไร่กาแฟ เล็งเห็นถึงโอกาสทางการตลาด ท่ีจะน าเอาร้านกาแฟสดท่ี
มีมาตรฐานมาเป็นธุรกิจคา้ปลีกในสถานีบริการแก๊ส LPG ให้เปิดด าเนินธุรกิจร่วมกบัสถานีบริการ
แก๊ส LPG และจะช่วยเพิ่มรายได้ให้กับผูแ้ทนจ าหน่าย ผูป้ระกอบการสถานีบริการแก๊ส LPG       
เป็นการพฒันาธุรกิจให้เป็นจุดแข็งและสร้างความสมบูรณ์ให้กบัสถานีบริการบริการแก๊ส LPG มาก
ยิ่งข้ึน เน่ืองจากพฤติกรรมผูบ้ริโภคปัจจุบนัท่ีเขา้มาในสถานีบริการน ้ ามนัและสถานีบริการแก๊ส 
LPG ไม่ได้ต้องการเติมน ้ ามนัหรือเติมแก๊ส LPG เพียงอย่างเดียว แต่ตอ้งการใช้บริการอ่ืนๆ ด้วย 
รวมทั้งใชบ้ริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ โดยใชบ้ริการเคร่ืองด่ืมกาแฟสดเป็นหลกัและเคร่ืองด่ืม
อ่ืนๆ รวมทั้งขนม อาหารว่าง โดยให้บริการเคร่ืองด่ืมกาแฟสดท่ีมีคุณภาพเป็นมาตรฐานเดียวกนั
ให้กบักลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นนกัเดินทางท่ีมีความตอ้งการแวะพกัผอ่นระหวา่งทาง (กานดา เสือจ าศิล, 
2000) 

จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูศึ้กษาจึงสนใจศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ

สดของผู ้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 2 9          

เพื่อทราบถึงเหตุผลการเข้าใช้บริการร้านกาแฟสดบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 2 9 ผลการวิจยัท าให้

สามารถใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงธุรกิจให้ตรงกบัความตอ้งการผูบ้ริโภค และเป็นแนวทาง

ด าเนินกิจการแก่ผูส้นใจธุรกิจร้านกาแฟ 
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วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย 

5. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดั

นครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 2 9 

2. เพื่อศึกษาขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ในอ าเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 2 9 

3. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านกาแฟสด ในอ าเภอเมือง จงัหวดั

นครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 2 9 

สมมติฐำนของกำรวจัิย 

5. ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐมกรณี ศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 2 9 

ขอบเขตของกำรวจัิย 

 การศึกษาคร้ังน้ี เป็นการศึกษาการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคใน อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ก าหนดขอบเขต
ของการวจิยัดงัน้ี 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
1.1 ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษาสูงสุด

อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
1.2 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ

ร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 
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2. ดา้นประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคร้านกาแฟสดบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209          

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 

3. ดา้นตวัแปรท่ีศึกษา 
3.1 ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) 

ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ 
รายไดต่้อเดือน 

3.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) แบ่งเป็น 2 ดา้น ดงัน้ี 

3.2.1 ดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

3.2.2 ดา้นพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง

จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ได้แก่ ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีท่านนิยม

บริโภคเหตุผลท่ีท่านเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 จ านวนคร้ังท่ีท่านเขา้ใช้

บริการต่อเดือน ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการ ช่วงวนัท่ีนิยมเขา้ใช้บริการ ช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้ใช้

บริการ ผูมี้ส่วนในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ ลกัษณะการใชบ้ริการ 
 

4. ดา้นพื้นท่ี 
ผูบ้ริโภคร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 2 9 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 

กรอบแนวคิดของกำรวจัิย 

 การวจิยัคร้ังน้ี ก าหนดกรอบแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐมกรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 2 9 ไดน้ าแนวคิด 
ทฤษฎี สภาพปัญหา และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาคร้ังน้ี สามารถเขียนกรอบแนวคิดใน
การวจิยัไดด้งัน้ี 
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    ตวัแปรอิสระ (Independent Variable)        ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

รูปท่ี 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 

1. เพื่อน าผลข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผู ้บริโภค         
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ท่ีไดจ้ากการศึกษาไปเป็น
ขอ้มูลพื้นฐานในการก าหนดรูปแบบทางการตลาด 

2. เพื่อน าผลข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผู ้บริโภค         
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 2 9 ท่ีได้จากการศึกษาไป
ประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์ และเพื่อเป็นแนวทางในการพฒันาปรับปรุงและก าหนดกลยุทธ์ทาง

     ปัจจยัส่วนประสมทำงกำรตลำด 
5. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ  
4. ดา้นการส่งเสริมการขาย  
0. ดา้นบุคคลากร  
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  
7. ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

      

     ปัจจัยส่วนบุคคล 
5. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศึกษา 
4. สถานภาพสมรส 
0. อาชีพ 
6. รายไดต้่อเดือน 

พฤตกิรรมกำรเลอืกใช้บริกำรร้ำนกำแฟสดของ
ผู้บริโภค ในอ ำเภอเมอืง จงัหวดันครปฐม 
กรณศึีกษำ ร้ำนบ้ำนไร่กำแฟ สำขำที ่209 

5. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 
2. เหตุผลในการใชบ้ริการ 
3. จ านวนคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการต่อเดือน  
4. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ  
0. ช่วงวนัท่ีนิยมเขา้ใชบ้ริการ  
6. ช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้ใชบ้ริการ  
7. ผูมี้ส่วนในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ  
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 
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การตลาด เพื่อสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและให้ได้เปรียบคู่แข่งขนั ส าหรับ
ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟสดและผูท่ี้สนใจลงทุนในธุรกิจร้านกาแฟสด และเพื่อเป็นแนวทาง
ในการศึกษาส าหรับผูท่ี้ตอ้งการศึกษาต่อ 

นิยำมศัพท์เฉพำะ 

1. กำแฟสด หมายถึง ผลิตภณัฑ์ท่ีท ามาจากกาแฟทุกพนัธ์ท่ีไม่มีส่วนผสมเจือปนของ
วตัถุดิบอย่างอ่ืนและตอ้งผลิตมาจากเมล็ดกาแฟจากไร่ มิใช่สังเคราะห์ข้ึนจากห้องทดลองและตอ้ง
เป็นเมล็ดกาแฟท่ีไม่มีการเก็บเป็นระยะเวลานาน ไม่มีกล่ินหืนและไม่มีเช้ือรา 

2. ผู้บริโภค หมายถึง ผูท่ี้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือไดรั้บการบริการจากร้านกาแฟสด ร้านบา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม   

3. ร้ำนกำแฟสด ร้ำนบ้ำนไร่กำแฟ หมายถึง ร้านท่ีจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม ประเภท กาแฟสด
โกโก้ ชา นมสด และน ้ าผลไม้ เค๊กและเบเกอร์ร่ี รวมทั้ งสินค้าพรีเม่ียมของร้านบ้านไร่กาแฟ
ผลิตภณัฑ์หลกัคือ กาแฟคัว่บด โดยมุ่งเน้นสินคา้และการบริการท่ีมีคุณภาพ เพื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งดี  

4. ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ขอ้มูลส่วนตวัของผูเ้ขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน เป็นตน้ 

5. ปัจจัยส่วนประสมทำงกำรตลำด หมายถึง ปัจจยัท่ีเป็นตวัช่วยให้ธุรกิจด้านบริการ
ด าเนินกิจกรรมทางการตลาดบรรลุตามวตัถุประสงคห์รือเป้าหมายขององคก์ร และเป็นสาเหตุท่ีท า
ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์หรือใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ โดยปัจจยัดงักล่าว
ประกอบด้วย ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านสถานท่ีให้บริการ ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ และปัจจัยด้าน
กระบวนการใหบ้ริการ 

6. ผลติภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ น าเสนอแก่ผูบ้ริโภค เพื่อให้เกิด
ความสนใจ การซ้ือ การใช ้หรือบริโภค สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้

7. รำคำ หมายถึง มูลค่าของผลิตภณัฑ ์ท่ีผูบ้ริโภคน ามาแลกเปล่ียนกบัผลิตภณัฑข์อง
ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ ซ่ึงแสดงออกในลกัษณะจ านวนเงิน 

8. กำรส่งเสริมกำรจัดจ ำหน่ำย  หมายถึง กระบวนการด้านการติดต่อส่ือสารทาง
การตลาด และการสร้างการรับรู้จนก่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือ ระหวา่งร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
กบัผูบ้ริโภค 
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9. บุคลำกรหรือพนักงำน หมายถึง บุคคลหรือทรัพยากรมนุษยข์องร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ ท่ีท าหน้าท่ีสนองความต้องการและส่ือสารกับผูบ้ริโภค โดยต้องให้บริการ แนะน า        
โน้มน้าวให้ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้และบริการ และสามารถแกไ้ขปัญหาต่างๆ หรือสร้างค่านิยมให้กบั
องคก์ร 

10.  ลักษณะทำงกำยภำพ หมายถึง ส่วนประกอบท่ีสามารถจบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได้
ของการใหบ้ริการและส่ิงแวดลอ้มต่างๆ ของพื้นท่ีใหบ้ริการบริเวณร้านกาแฟสด  

11.  บา้นไร่กาแฟ เช่น กล่ิน แสง เสียง ลกัษณะร้าน หรือส่ิงแวดลอ้มภายนอกร้าน เช่น 
สวนหยอ่มหน้าร้าน โดยจะส่งผลให้เกิดความประทบัใจกบัการเขา้มาใช้บริการร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ 

12.  กระบวนกำรให้บริกำร หมายถึง ขั้นตอนหรือกระบวนการทางธุรกิจบริการท่ีสร้าง
ประสิทธิภาพในการให้บริการแก้ผูเ้ข้าใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ โดยท าให้ผูเ้ข้าใช้
บริการไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด และเกิดความประทบัใจในการใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ กระบวนการใหบ้ริการตอ้งมีความรวดเร็ว ทนัเวลา และถูกตอ้งแม่นย  า  
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บทที ่2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

ในการศึกษาเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค    

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209” ผูศึ้กษาได้น าเสนอ

แนวคิด ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาดงัน้ี 

1. ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัธุรกิจร้านกาแฟ 
2. ทฤษฎีการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. แนวคิดเก่ียวกบังานบริการ  
4. แนวคิดเก่ียวกบัผูใ้หบ้ริการ 
5. แนวคิดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
6. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ข้อมูลทัว่ไปเกีย่วกบัธุรกจิร้านกาแฟ 

รูปแบบธุรกจิร้านกาแฟสดในประเทศไทย 

การประกอบธุรกิจรูปแบบธุรกิจร้านกาแฟสดในประเทศไทย ประกอบดว้ย (กรมพฒันา

ธุรกิจการคา้ กระทรวงพานิชย,์ 2558) 

1.1 ธุรกิจบุคคลธรรมดา เป็นเจา้ของกิจการเพียงคนเดียวไม่ได้ร่วมลงทุนกบับุคคลอ่ืน    

ท าให้มีอิสระในการด าเนินงานและตดัสินใจอย่างเต็มท่ี ผลก าไรท่ีเกิดข้ึนก็ไม่ต้องแบ่งให้ใคร        

แต่เจา้ของธุรกิจจะตอ้งรับผดิชอบในหน้ีสินของกิจการท่ีเกิดข้ึนไม่จ  ากดัจ านวน 

1.2 ห้างหุ้นส่วนสามัญ เป็นการตกลงท ากิจการร่วมกันและแบ่งก าไรระหว่างผูเ้ป็น

หุ้นส่วน โดยทุกคนจะตอ้งรับผิดชอบต่อบุคคลภายนอกในหน้ีสินของกิจการโดยไม่จ  ากดัจ านวน

หา้งหุน้ส่วน หา้งหุน้ส่วนชนิดน้ีกฎหมายไม่ไดบ้งัคบัใหจ้ดทะเบียนเป็นนิติบุคคล จึงเสมือนมีสภาพ

เป็นคณะบุคคล หากเลือกจดทะเบียนเป็นนิติบุคคลจะเรียกวา่ ห้างหุ้นส่วนสามญันิติบุคคล ความ

รับผิดชอบในหน้ีของหุ้นส่วน จะจ ากดัเพียง 2 ปี นับตั้งแต่วนัท่ีออกจากการเป็นหุ้นส่วนเท่านั้น
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1.3 ห้างหุ้นส่วนจ ากัด การจดัตั้ งห้างหุ้นส่วนชนิดน้ีจะต้องจดทะเบียนนิติบุคคลตาม

กฎหมาย ผูเ้ป็นหุ้นส่วนสามารถโอนหุ้นให้บุคคลอ่ืนได้ไม่เหมือนกับห้างหุ้นส่วนประเภทแรก 

ลักษณะของห้างหุ้นส่วนประเภทน้ีจะมีผูเ้ป็นหุ้นส่วน 2 ประเภท ด้วยกัน คือ หุ้นส่วนท่ีต้อง

รับผิดชอบในหน้ีสินของกิจการไม่จ  ากดัจ านวน และหุ้นส่วนท่ีรับผิดชอบในหน้ีสินของกิจการ

จ ากดัจ านวนไม่เกินจ านวนเงินท่ีตนไดล้งทุนไป 

1.4 บริษทัจ ากัด การจดัตั้ งกิจการจะต้องมีผูถื้อหุ้นไม่น้อยกว่า 7 คน โดยการแบ่งเงิน

ลงทุนออกเป็นหุ้น มีมูลค่าหุ้นละเท่าๆ กนั ผูถื้อหุ้นจ ากดัความรับผิดไม่เกินจ านวนค่าหุ้นท่ียงัส่งไม่

ครบด าเนินโดยคณะกรรมการบริษทัท าใหเ้กิดความน่าเช่ือถือมากกวา่ 

แนวความคิดน้ีท าให้ผูล้งทุนทราบถึงรูปแบบการลงทุนว่า ควรจะเลือกลงทุนในรูปแบบ

ธุรกิจร้านกาแฟสดท่ีเหมาะสมกบัการลงทุน โดยจะสัมพนัธ์กบัเงินท่ีน ามาลงทุนและแหล่งเงินทุน

จะเห็นว่าการเลือกรูปแบบจะมีผลทางด้านภาษี จะสัมพนัธ์กับรายได้ท่ีได้รับ โดยแนวความคิด

รูปแบบธุรกิจร้านกาแฟสดในประเทศไทย สามารถตอบกรอบแนวความคิดในเร่ืองของ การเงิน 

(Finance) ไดเ้น่ืองจากเป็นการอธิบายถึงรูปแบบการลงทุนธุรกิจร้านกาแฟสด ว่ามีก่ีรูปแบบและ

น าไปประยกุตใ์ชก้บัการออกแบบเคร่ืองมือในการวจิยั 

2. ทฤษฎกีารวเิคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

 ไดใ้ห้ความหมายของการวเิคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analysis of Consumer Behavior) 

ไวว้่า เป็นการค้นหาหรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผูบ้ริโภค เพื่อทราบถึง

ลกัษณะความตอ้งการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541) 

 ค าตอบท่ีไดจ้ะช่วยให้นกัการตลาดสามารถจดักลยุทธ์การตลาด (Marketing Strategies)   

ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ย่างเหมาะสม ค าถามท่ีใช้เพื่อคน้หาลกัษณะและ

พฤติกรรมผู ้บ ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึ งประกอบด้วย WHO?, WHAT?, WHY?, WHEN?, 

WHERE? และHOW? เพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการหรือ 70s ซ่ึงประกอบด้วย OCCUPANTS, 

OBJECTS, OBJECTIVE, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, OUTLETS & OPERATIONS ดั ง

ตาราง ด้านล่างต่อไปน้ี เป็นการแสดงการใช้ค  าถาม 7 ค าถาม เพื่อหาค าตอบ 7 ประการ เก่ียวกบั

พฤติกรรมผูบ้ริโภครวมทั้ งการใช้กลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค  
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ตารางท่ี 2.1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H)  

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
    (Who is in the target    
    market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 
(1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์ 
(3) จิตวทิยาหรือจิตวเิคราะห์ 
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4P’s)  
ประกอบดว้ย กลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั-จ าหน่าย 
และการส่งเสริม-การตลาดท่ี
เหมาะสมและสามารถตอบ 
สนองความ-พึงพอใจของกลุ่ม 
เป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 
    (What does the consumer 
    buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ 
(Objects) ส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
ตอ้งการจากผลิตภณัฑ ์ ก็คือ 
องคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product Component) และ 
ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่
แข่งขนั (Competitive 
Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategies) ประกอบดว้ย 
(1) ผลิตภณัฑห์ลกั 
(2) รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่
การบรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ 
รูปแบบบริการ คุณภาพ ลกัษณะ
นวตักรรม 
(3) ผลิตภณัฑค์วบ 
(4) ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั  
(5) ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วาม
แตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 
ประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้น
ผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังานและ
ภาพลกัษณ์ 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 
    (Why does the consumer  
     buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objective) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของดา้นร่างกายและดา้น
จิตวทิยา ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยั
ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ซ้ือ คือ  
(1) ปัจจยัภายในหรือปัจจยั
ทางจิตวทิยา 
(2) ปัจจยัทางสังคมและ
วฒันธรรม 
(3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ 
(1) กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ 
(Product Strategies) 
(2) กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ย กลยทุธ์การโฆษณา 
การการส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว การประชาสัมพนัธ์ 
(3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategies) 
(4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจ า    
หน่าย ขายโดยใชพ้นกังานขาย 

4.ใครมีส่วนร่วมในการ 
    ตดัสินใจซ้ือ 
    (Who participates in the 
    buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพล 
ในการตดัสินใจซ้ือประกอบ 
ดว้ย 
(1) ผูริ้เร่ิม 
(2) ผูมี้อิทธิพล 
(3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ 
(4) ผูซ้ื้อ 
(5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
โฆษณาและกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Advertising and 
promotion strategies) โดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
    (When does the consumer  
     buy?) 
 

โอกาสในการซ้ือ(Occasions) 
เช่น ช่วงเดือนใดของปีหรือ
ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด
ของเดือน ช่วงเวลาใดของวนั
โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวนั
ส าคญัต่างๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion 
strategies) เช่น ท าการส่งเสริม
การตลาด 
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ตารางท่ี 2.1 แสดงค าถาม 7 ค าถาม (6Ws และ 1H) (ต่อ) 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบทีต้่องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดทีเ่กีย่วข้อง 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร  
    (How does the consumer  
    buy?) การตลาดทางตรง 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operation) ประกอบดว้ย การ
รับรู้ปัญหาการคน้หาขอ้มูล   
การประเมินผลทางเลือก 
ตดัสินใจซ้ือและความรู้สึก
ภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การ
ส่งเสริมทางการตลาด ประกอบ 
ดว้ย โฆษณา การขายโดยใช้
พนกังาน การส่งเสริม การขาย 
การใหข้่าว และกาประชาสัมพนัธ์  

 

 จากแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถสรุปไดว้า่ การทราบขอ้มูลพฤติกรรม

ผูบ้ริโภค ตั้งแต่รูปแบบ คือ ส่ิงกระตุน้ท่ีท าให้เกิดความตอ้งการผา่นเขา้มาในความคิด จนท าให้เกิด

การตดัสินใจ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล เช่น ปัจจยัทางวฒันธรรม สังคม บุคคล จิตวิทยา รวมไปถึงการ

วิเคราะห์พฤติกรรมเพื่อทราบถึงความตอ้งการ การซ้ือ การใช้ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ   

จะท าให้เราเขา้ใจถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่ม อายุ อาชีพ มีความตอ้งการเหมือนหรือ

แตกต่างกนัเพื่อเป็นประโยชน์ในการท าตลาดและมอบส่ิงท่ีลูกคา้ไม่อาจปฏิเสธได ้

 การทบทวนทฤษฎีการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคดังกล่าวน้ี ท าให้ผูว้ิจยัได้เขา้ใจถึง

แนวคิดเร่ืองความตอ้งการในเบ้ืองตน้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นประเด็นส าคญัของงานวิจยัช้ินน้ีและ

ผูว้ิจยัจะไดน้ าแนวคิดเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคดงักล่าวมาใชเ้ป็นตวัแปรในการศึกษาและตั้งเป็น

ขอ้ค าถามในการเก็บขอ้มูล  
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3. แนวคิดเกีย่วกบังานบริการ 

ความหมายของการบริการ 

(สุดาดวง เรืองรุจิระ, 2543) กล่าววา่ บริการ คือ งานท่ีไม่มีตวัตนสัมผสัไม่ได ้แต่สามารถ
สร้างความพึงพอใจในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชใ้นตลาดธุรกิจได ้

(สมวงศ์ พงศส์ถาพร, 2546) ไดใ้ห้ความหมายค าว่าบริการ คือ การกระท าท่ีเป็นขั้นตอน
และแสดงเป็นผลงานออกมาจากผูใ้ห้บริการส่งให้กบัลูกคา้ ซ่ึงในบางคร้ังอาจจะมีผลิตภณัฑ์ท่ีจบั
ตอ้งไดป้ระกอบในการแลกเปล่ียนบริการดว้ยแต่ลูกคา้ไม่ไดเ้ป็นเจา้ของ 

 (อดุลย์ จาตุรงคกุล , 2546) ได้ให้ความหมายการบริการว่า เป็นปฏิกิริยาหรือการ
ปฏิบติังานท่ีฝ่ายหน่ึงเสนอให้อีกฝ่ายอ่ืน แมว้า่กระบวนการ (Process) อาจผกูพนักบัตวัสินคา้ก็ตาม 
แต่ปฏิบติัการเป็นส่ิงท่ีมองไม่เห็น จบัตอ้งไม่ไดแ้ละไม่สามารถครอบครองได ้

 (ฉัตยาพร เสมอใจ, 2549) กล่าววา่ การบริการหมายถึง กิจกรรม ผลประโยชน์หรือความ
พึงพอใจท่ีจดัท าเพื่อเสนอขายหรือกิจกรรมท่ีจดัท าข้ึนรวมกบัการขายสินคา้ 

จากค านิยามดังกล่าวข้างต้น สามารถสรุปความหมายของบริการ คือ กิจกรรมหรือ
ผลประโยชน์ท่ีน าเสนอใหผู้ใ้ชบ้ริการ เพื่อใหไ้ดรั้บความพึงพอใจจากกิจกรรมหรือผลประโยชน์ 

ความหมายของการบริการ 

Lovelock, C. & Wirtz, J. (2004, p.13 อา้งถึงใน ฐิติรัตน์ คุณรัตนาภรณ์ 2550, หน้า 298 - 
302) กล่าวถึงเกณฑก์ารแบ่งลกัษณะของบริการ และประเภทของบริการไว ้ดงัน้ี 

1 ลกัษณะของบริการตามเกณฑท์ัว่ไป 
  1.1 ผลิตภณัฑ์บริการ (Service product) เป็นกิจกรรมหรือผลประโยชน์ท่ีน าเสนอ
เป็นวตัถุประสงคห์ลกัของการซ้ือขาย 
  1.2 บริการส่วนควบหรือบริการส่วนเพิ่ม (Component service) เป็นกิจกรรมหรือ
ผลประโยชน์ท่ีจดัเสริมหรือสนบัสนุนการซ้ือขายสินคา้ 
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 2 ลกัษณะของบริการตามเกณฑค์วามแตกต่างจากสินคา้ 
  2.1 ลูกค้าไม่สามารถเป็นเจ้าของบริการได้ (Do not obtain ownership) ลูกค้า
เป็นไดเ้พียงผูใ้ช้บริการ ผูใ้ห้บริการจะเป็นผูผ้ลิตบริการหรือเป็นเจา้ของสินคา้ เคร่ืองมือเคร่ืองใช้
หรือสถานท่ีใหบ้ริการ  
  2.2 บริการไม่สามารถจบัตอ้งได ้(Intangibility) บริการนั้นจะไม่มีตวัตน ลูกคา้ไม่
สามารถมองเห็นและไม่สามารถสัมผสัได้ การเสนอขายจึงควรแสดงถึงคุณประโยชน์ท่ีลูกคา้จะ
ได้รับแต่เน่ืองจากบริการไม่มีตัวตน การน าเสนอคุณค่าของบริการส่วนหน่ึงจึงต้องส่ือจาก
องคป์ระกอบของส่ิงท่ีมีตวัตน 
  2.3 การมีส่วนร่วมของลูกคา้ในกระบวนการให้บริการ (Customer involvement) 
โดยส่วนใหญ่การให้บริการและการรับบริการตอ้งเกิดข้ึนพร้อมๆ กนัไม่สามารถแยกกระบวนการ
ผลิตและการใชบ้ริการออกจากกนัได ้ลูกคา้ตอ้งเขา้มามีส่วนร่วมผลิตบริการในขณะนั้น ซ่ึงคุณภาพ
บริการจะเกิดข้ึนในระหวา่งการผลิตบริการไปจนถึงบริการส้ินสุด  
  2.4 บุคลากรเป็นส่วนหน่ึงของการผลิตบริการ (People are part of product) แมว้า่มี
บริการหลายประเภทท่ีตอ้งใช้องค์ประกอบของส่ิงท่ีมีตวัตน เช่น เคร่ืองมือ เคร่ืองใช ้อุปกรณ์ วสัดุ 
และสถานท่ีในการผลิตบริการแลว้ ตอ้งมีบุคลากรซ่ึงเป็นพนกังานใชอ้งคป์ระกอบของส่ิงท่ีมีตวัตน
ดงักล่าวเพื่อผลิตบริการใหลู้กคา้  

2.5 การบริการควบคุมคุณภาพและมาตรฐานให้ มีความสม ่ าเสมอได้ย าก 
(Heterogeneity) เน่ืองจากส่ิงท่ีป้อน เขา้สู่ระบบการผลิต เช่น คุณภาพ ปริมาณขององคป์ระกอบของ
ส่ิงท่ีมีตวัตน ความรู้ความช านาญ ทศันคติ และอารมณ์ของพนักงานให้บริการ เวลาท่ีให้บริการ
ตลอดจนลกัษณะและระดบัความตอ้งการของลูกคา้มกัจะมีความผนัแปร แต่ถ้าสามารถควบคุม
ความผนัแปรได ้จะเป็นผลดีในการควบคุมคุณภาพและมาตรฐานการบริการ  

2.6 บริการเป็นผลิตภณัฑ์ท่ียากต่อการประเมินคุณค่า (Difficult evaluation) การ
ประเมินคุณภาพของบริการจะอาศยัอารมณ์และความรู้สึกเสียส่วนใหญ่ ซ่ึงอารมณ์และความรู้สึก
จากการใช้บริการจะสั่งสมเป็นทศันคติ ความเช่ือ และประสบการณ์ ดงันั้นในการเลือกใช้บริการ
คร้ังต่อไปจะไดรั้บอิทธิพลจากทศันคติ ประสบการณ์ และความเช่ือมัน่ของผูใ้ชบ้ริการ 

2.7 บริการไม่สามารถเก็บไว้ได้ (Cannot be inventory) เน่ืองจากบริการเป็น
ลกัษณะของการกระท าหรือปฏิบติัการมากกวา่เป็นส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้บริการจะเกิดข้ึนเม่ือผลิตและรับ
บริการในขณะเดียวกนั ไม่สามารถเก็บไวไ้ดเ้หมือน กบัสินคา้คงคลงัเพื่อรอการจ าหน่าย ถา้ไม่ใช่
บริการ ณ สถานท่ีหรือเวลาท่ีก าหนดจะไม่สามารถใชบ้ริการนั้นได ้
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2.8 เวลาเป็นปัจจัยส าคัญของคุณภาพบริการ (Time factor assumes quality) 
เน่ืองจากการใชบ้ริการของลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการตอ้งรับบริการไปพร้อมกบัการผลิตบริการนั้น หาก
ลูกคา้ตอ้งรอคอยการใชบ้ริการ หรือขณะรับบริการใช้เวลานานเกินกวา่ท่ีคาดหวงัไว ้จะรู้สึกไม่พึง
พอใจ ธุรกิจบริการจ านวนมากใช้เร่ืองเวลาเป็นส่ิงจูงใจดา้นคุณค่าของบริการ โดยปกติลูกคา้ส่วน
ใหญ่จะคาดหวงัวา่บริการท่ีตอ้งการจะไดค้วรใชเ้วลานานเท่าใด 

2.9 บริการมี ช่องทางการตลาดท่ีแตกต่างจากสินค้า (Different distribution) 
สืบเน่ืองจากบริการไม่มีตวัตน ไม่สามารถเก็บรักษาคงคลงัไวไ้ด ้ช่องทางการตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการจึงมกัเป็นโครงสร้างช่องทางตรง โดยลูกคา้จะรับบริการโดยตรงจากผูใ้ห้บริการ แต่เน่ืองจาก
ปัจจุบนัมีการพฒันาระบบเทคโนโลยีทางการส่ือสารใหมี้ความเจริญกา้วหนา้ท าให้ธุรกิจบริการบาง
ประเภทสามารถให้บริการโดยท่ีลูกคา้ไม่จ  าเป็นตอ้งมารับบริการ ณ สถานท่ีให้บริการโดยตรง หรือ
การใชโ้ครงสร้างช่องทางการจ าหน่ายทางออ้ม โดยอาศยับุคคลท่ีสามเขา้มาช่วยในการจ าหน่าย 

ประเภทของบริการที่แบ่งตามกระบวนการด้านบริการ 

เน่ืองจากในการให้บริการลูกคา้มกัเก่ียวข้องการผลิตบริการ หากจ าแนกประเภทของ
บริการตามกระบวนการดา้นบริการสามารถจ าแนกเป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี (ฐิติรัตน์ คุณรัตนาภรณ์, 2550) 

1 บริการเก่ียวกบับุคคล (People processing) เป็นบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัปฏิกิริยาท่ีมองเห็น
ไดแ้ละจบัตอ้งไดไ้ปจนถึงร่างกายของบุคคล ลูกคา้ตอ้งเขา้ร่วมในกระบวนการผลิตเสมือนเป็นส่วน
หน่ึงของกระบวนการ ซ่ึงลูกค้าจะน าตัวเองเข้าสู่กระบวนการบริการและถ้าลูกค้าต้องการ
คุณประโยชน์จากบริการตอ้งใหค้วามร่วมมือในการผลิตบริการอยา่งดี 

2 บริการเก่ียวกับความเป็นเจ้าของ (Procession processing) เป็นบริการเก่ียวข้องกับ
ปฏิกิริยาท่ีจบัตอ้งไดแ้ละมองเห็นได ้ท่ีมีต่อสินคา้และส่ิงท่ีลูกคา้เป็นเจา้ของบริการประเภทน้ีลูกคา้
เก่ียวข้องทางกายน้อยกว่าประเภทแรกท่ีกล่าวมาแล้ว แต่ส่ิงของท่ีลูกค้าเป็นเจ้าของต้องอยู่ใน
กระบวนการบริการ 

3 การบริการเก่ียวกับการกระตุ้นความคิด (Mental stimulus processing) เป็นบริการท่ี
เก่ียวขอ้งกบัปฏิกิริยาตอบสนองต่อความคิดและจิตใจของบุคคล ซ่ึงบริการทางความคิดเหล่าน้ีจะมี
ผลต่อทศันคติและพฤติกรรมของลูกคา้ บริการน้ีลูกคา้ไม่จ  าเป็นตอ้งน าตวัเองเขา้สู่กระบวนการผลิต
บริการโดยตรง แต่สามารถรับบริการผา่นส่ือต่างๆ ได ้บรรยากาศ อารมณ์ และความรู้สึกท่ีไดรั้บจะ
แตกต่างจากการอยูใ่นกระบวนการผลิตจริง แมว้า่ผูใ้ชบ้ริการจะสามารถรับบริการผา่นส่ือต่างๆ ได ้
แต่ความมีคุณค่าของบริการจะเกิดข้ึนไดต้อ้งอาศยัความตั้งใจและการใหเ้วลา 
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4 บริการเก่ียวกบัขอ้มูลข่าวสาร (Information processing) เป็นบริการท่ีมีการสัมผสัทาง
กายภาพนอ้ยท่ีสุด จบัตอ้งไดย้ากท่ีสุด บริการประเภทน้ีผูใ้หบ้ริการตอ้งใชค้วามรู้ความสามารถ และ
จรรยาบรรณในการผลิตขอ้มูล การส่งมอบขอ้มูลสามารถกระท าการผา่นส่ือต่างๆ เช่น อินเตอร์เน็ต 
กระบวนการผลิตบริการอาจใช้ทั้ งบุคคล และเคร่ืองมือจ าพวกคอมพิวเตอร์และโปรแกรม
คอมพิวเตอร์เขา้ช่วยในการผลิต เม่ือผลผลิตส าเร็จจะปรากฏในรูปขอ้มูลข่าวสาร ดงันั้นการสร้าง
ความน่าเช่ือถือ และไวว้างใจในขอ้มูลข่าวสารจึงตอ้งอาศยัภาพพจน์ ประวติัผลงานของบริษทั และ
จรรยาบรรณของผูใ้หบ้ริการเป็นองคป์ระกอบ 

คุณลกัษณะของคุณภาพบริการ (Service Quality Attributes) 

เน่ืองจากคุณลกัษณะของคุณภาพบริการมีดงัน้ี (พิสิทธ์ิ พิพฒัน์โภคากุล, 2551) 
1 ความถูกตอ้งแม่นย  า (Accuracy) คือ การให้บริการไดอ้ยา่งถูกตอ้งตั้งแต่ในคร้ังแรกการ

ใหบ้ริการท่ีถูกตอ้งถือเป็นพื้นฐานส าคญัท่ีสุดของธุรกิจบริการ  
2 ความสุภาพ มีมารยาท (Courtesy) คือ สุภาพ มีมารยาท มีน ้ าใจ มีความเอ้ืออาทร พูดจา

ไพเราะ เห็นอกเห็นใจ เขา้ใจหวัอกลูกคา้ หรือเรียกรวมๆ วา่มีใจบริการ  
3 ความสอดคลอ้ง คงเส้นคงวา (Consistency) คือ การมีรูปแบบการใหบ้ริการท่ีเหมือนกนั

ทุกท่ีทุกเวลา ท าให้ลูกคา้รู้สึกได้ถึงมาตรฐานท่ีเราสร้างข้ึนมาอย่างเป็นระบบ เม่ือลูกคา้เขา้ไปใช้
บริการท่ีสาขาใด เวลาใดก็ตาม ก็จะไดรั้บบริการท่ีเหมือนกนั 

4 การเขา้ถึงไดง่้ายและสะดวก (Accessibility) คือ การเปิดโอกาสให้ลูกคา้สามารถติดต่อ
กบับริษทัไดห้ลากหลายช่องทาง และในแต่ละช่องทางท่ีให้ลูกคา้ติดต่อนั้น ตอ้งสะดวกและง่ายใน
การติดต่อ พดูคุย และเขา้รับบริการ 

5 การตอบสนอง (Responsiveness) คือ การแจง้ขอ้มูลให้ลูกคา้ทราบ เพื่อไม่ให้ลูกคา้รู้สึก
ว่าตนเองถูกทอดทิ้ง ไม่ได้รับความสนใจ หรือเม่ือแจง้อะไรมาแล้ว บริษทัก็เงียบหายไป ซ่ึงการ
ตอบสนองนั้นสามารถท าไดห้ลากหลายวธีิ เช่น การโทรกลบัไปหาลูกคา้ทนัทีท่ีไดรั้บขอ้มูลหรือจะ
เป็นการส่งอีเมลตอบกลบัไปหาลูกคา้ 

6 ความครบถว้นสมบูรณ์ (Completeness) คือ การให้บริการแบบเบ็ดเสร็จและครบถว้น
ในคร้ังเดียว (One Stop Service) เพื่อท่ีลูกคา้จะไดไ้ม่ตอ้งแจง้ขอ้มูลหลายคร้ังหรือพดูกบัหลายๆ คน 
ผลดีท่ีจะเกิดแก่ บริษทัก็คือ ลูกคา้ประทบัใจในบริการ และบริษทัอาจจะสามารถขายบริการได้
เพิ่มข้ึน (Cross Sale)  
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7 เวลา (Timeliness) ในยุคปัจจุบนัเร่ืองของเวลาถือเป็นเร่ืองท่ีส าคญัมาก เพราะเป็นยุค
ของการแข่งขนัสูง ลูกคา้อยากไดรั้บบริการตามท่ีตอ้งการ ภายในเวลาท่ีเหมาะสม ลูกคา้ตอ้งการใช้
เวลาใหน้อ้ยท่ีสุดในการรอคอย ไม่อยากรอนาน ไม่อยากถูกรัดคิว หรือถูกเอาเปรียบ 

ลูกคา้ย่อมมีโอกาสเลือกและเปรียบเทียบอยู่เสมอ หากธุรกิจมีคุณลกัษณะของคุณภาพ    
ทั้ง 7 ขอ้น้ี มีจุดอ่อนเพียงขอ้ใดขอ้หน่ึง แน่นอนวา่ ลูกคา้ยอ่มมีโอกาสยา้ยไปใชบ้ริการของคู่แข่งได้
ตลอดเวลา  

จากแนวคิดเก่ียวกบัการบริการท่ีกล่าวมาน้ี ตั้งแต่ความหมายของการบริการ ลกัษณะของ
การบริการ ประเภทของบริการ และคุณลักษณะของคุณภาพบริการนั้น ผูว้ิจยัได้น าเอาแนวคิด
ดงักล่าวน้ี ไปใช้เป็นแนวทางในการรวบรวมขอ้มูล โดยเฉพาะการสอบถามถึงขอ้คิดเห็นในส่วน
ขอ้เสนอแนะ เพื่อน ามาวิเคราะห์และเสนอปรับปรุงคุณภาพการบริการของร้านกาแฟสดบา้นไร่
กาแฟสาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐมกรณีศึกษา  

4. แนวคิดเกีย่วกบัผู้ให้บริการ 

 พฤติกรรมของผู้ให้บริการ 

 (จิตตินนัท ์นนัทไพบูลย,์ 2551) กล่าวไวว้า่ธุรกิจบริการท่ีจะประสบความส าเร็จนั้น หวัใจ
ส าคญัอยู่ท่ีพนักงาน องค์กรตอ้งการบุคลากรท่ีมีคุณสมบติัและบุคลิกภาพท่ีเหมาะสม คุณสมบติั
เบ้ืองตน้ของพนกังานบริการมีดงัน้ี 

 1 ส่ิงท่ีผูบ้ริการควรมี (A Must) อนัดบัแรก คือ ความเป็นคนท่ีรักในงานบริการ เพราะคน
ท่ีรักงานบริการจะมีความเขา้ใจและให้ความส าคญัต่อลูกคา้ มีความกระตือรือร้นท่ี จะช่วยเหลือ
ลูกคา้ยิม้แยม้แจ่มใสและเอาใจใส่ นอกจากน้ี พนกังานท่ีใหบ้ริการควรเป็นผูรู้้จกัแกไ้ขปัญหาเฉพาะ
หนา้ไดดี้อีกดว้ย 

 2 บุคลิกภาพและการแต่งกาย (Personal Presentation) ตอ้งดูสะอาดสะอา้น เรียบร้อย รวม
ไปถึงอากปักิริยาท่ีแสดงออก เช่น การยิ้ม การหัวเราะ และการแสดงท่าทางประกอบการพูด ส่ิง
เหล่าน้ีควรเป็นไปตามธรรมชาติ 
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 3 มีเทคนิคในการให้บริการ (Service Technique) โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการสนทนา 
เพราะการสนทนาเป็นส่ือกลางระหว่างลูกค้ากับผู ้ให้บริการ การสนทนาให้ลูกค้าเกิด ความ
ประทบัใจมีวธีิการดงัน้ี 

3.1 สร้างความเป็นกนัเอง เพื่อให้ลูกคา้เกิดความอบอุ่นใจ ควรแสดงความเป็นมิตร 
โดยอาจจะแสดงออกทางสีหนา้ แววตา และกิริยาท่าทางหรือน ้ าเสียงท่ีสุภาพ มีหางเสียง อาทิ เช่น 
ขอประทานโทษครับ (ค่ะ) มีอะไรให้ผม (ดิฉัน) ช่วยประสานงานไดบ้า้งครับ (ค่ะ) กรุณารอสักครู่
นะครับ (ค่ะ) เป็นตน้ การพดูจาตอ้งชดัเจน ง่ายต่อการเขา้ใจ และไม่เร็วหรือรัวจนลูกคา้ฟังไม่รู้เร่ือง 

3.2 เนน้การฟังเป็นหลกั คือ ผูใ้ห้บริการควรท่ีจะตอ้งใจฟังดว้ยความอดทนขณะท่ี
ลูกคา้พดู ไม่ควรแสดงอาการท่ีไม่พอใจออกมา และควรสบตากบัลูกคา้เป็นระยะๆ พร้อมกบัมีกิริยา
ตอบรับ 

3.3 ทวนค าพูด เพื่อแสดงให้ลูกคา้ทราบวา่ ผูใ้ห้บริการก าลงัตั้งใจฟังในส่ิงท่ีลูกคา้
พดูอยู ่ซ่ึงเป็นการสร้างความประทบัใจในงานบริการ 

4 ตอ้งมีความรู้ในงานท่ีให้บริการ (Product Knowledge) ผูใ้ห้บริการตอ้งมีความรู้ในงาน
ท่ีตนรับผิดชอบ รวมทั้งสามารถตอบขอ้ซักถามจากผูรั้บบริการไดอ้ย่างถูกตอ้งและแม่นย  า ทั้งใน
เร่ืองของสินคา้ท่ีน าเสนอ รู้ประวติัองค์กร ระเบียบ นโยบาย และวิธีการต่างๆ ในองคก์าร เพื่อมิให้
เกิดความผิดพลาด เสียหาย และต้องขวนขวายหาความรู้จากเทคโนโลยีใหม่ๆ ท่ีเพิ่มข้ึนอย่าง
สม ่าเสมอ  

5 มีความช่างสังเกต (Observant) ผูท้  างานบริการจะตอ้งมีลกัษณะเฉพาะตวั เป็นคนท่ีมี
ความช่างสังเกต เพราะหากรู้วา่บริการอยา่งไรจึงจะเป็นท่ีพอใจของผูรั้บบริการ ก็จะพยายามน ามา
คิดสร้างสรรค์เพื่อให้เกิดบริการท่ีดียิ่งข้ึน เกิดความพอใจ และตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
หรือผูรั้บบริการไดม้ากยิง่ข้ึน 

 6 ตอ้งมีความกระตือรือร้น (Enthusiasm) พฤติกรรมความกระตือรือร้นจะแสดงถึงความมี
จิตใจในการตอ้นรับ ให้ความช่วยเหลือ และแสดงความห่วงใย จะท าให้เกิดภาพลกัษณ์ ท่ีดีในการ
ช่วยเหลือผูรั้บบริการ 

 7 ตอ้งมีกิริยาวาจาสุภาพ (Manner) กิริยาวาจาเป็นส่ิงท่ีแสดงออกจากความคิด ความรู้สึก 
และส่งผลให้เกิดบุคลิกภาพท่ีดี ดงันั้นเพื่อใหลู้กคา้หรือผูรั้บบริการมีความสบายใจ ท่ีจะติดต่อขอรับ
บริการ ผูใ้หบ้ริการจึงตอ้งใชว้าจาสุภาพ 
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 8 ตอ้งมีความคิดริเร่ิมสร้างสรรค์ (Creative) ผูใ้ห้บริการควรมีความคิดใหม่ๆ ไม่ควรยึด
ติดกบัประสบการณ์หรือบริการท่ีท าอยู่ เคยปฏิบติัมาอยา่งไรก็ท าไปอย่างนั้น ไม่มีการปรับเปล่ียน
วธีิการใหบ้ริการ ดงันั้นจึงควรมีความคิดใหม่ๆ ในการปฏิบติังานบริการใหดี้ยิง่ข้ึน 

 9 ต้องสามารถควบคุมอารมณ์ได้ (Emotional Control) งานบริการเป็นงานท่ีให้ความ
ช่วยเหลือผู ้อ่ืน อีกทั้ งต้องพบปะผู ้คนมากมายหลายชนชั้ น ซ่ึงมีการศึกษาท่ีต่างกัน ดังนั้ น 
กิริยามารยาทของลูกคา้จะแตกต่างกนั เม่ือลูกคา้ไม่ไดด้งัใจ อาจจะต าหนิ พูดจากา้วร้าว หรือแสดง
กิริยามารยาทท่ีไม่ดี ซ่ึงผูใ้หบ้ริการตอ้งสามารถควบคุมสติอารมณ์ไดเ้ป็นอยา่งดี 

 10 ตอ้งมีสติในการแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึน (Calmness) ผูรั้บบริการส่วนใหญ่จะติดต่อขอความ
ช่วยเหลือตามปกติแต่บางกรณีท่ีลูกคา้มีปัญหาเร่งด่วนผูใ้ห้บริการจะตอ้งสามารถวเิคราะห์ถึงสาเหตุ 
และคิดหาวธีิในการแกไ้ขปัญหาอยา่งมีสติ อาจจะเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุดจากหลายทางเลือกในการ
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ 

 11 ต้องมีทัศนคติท่ีดีต่องานบริการ (Attitude) งานบริการเป็นการช่วยเหลือ ผูท้  างาน
บริการจึงตอ้งมีความคิด ความรู้สึกต่องานบริการในทางท่ีดี และเต็มใจท่ีจะให้บริการ ส่งผลให้งาน
บริการมีคุณค่าและน าไปสู่ความเป็นเลิศ 

 12 มีความรับผิดชอบต่อลูกคา้หรือผูรั้บบริการ (Responsibility) ในดา้นงานทางการตลาด 
การขาย และงานบริการ การปลูกผงัทศันคติให้เห็นความส าคญัของลูกคา้หรือผูรั้บบริการดว้ยการ
ยกย่องวา่ “ลูกคา้คือบุคคลท่ีส าคญัท่ีสุด” และ “ลูกคา้เป็นฝ่ายถูกเสมอ” ทั้งน้ีก็เพื่อให้ผูใ้ห้บริการมี
ความรับผดิชอบต่อลูกคา้อยา่งดีท่ีสุด 

การทบทวนแนวคิดเก่ียวกบัผูใ้ห้บริการดงักล่าวน้ี ผูว้ิจยัคาดวา่จะเป็นประโยชน์ต่อการ
ท าความเข้าใจถึงคุณสมบัติ เบ้ืองต้นของผูใ้ห้บริการในร้านกาแฟในเขตอ าเภอเมือง จังหวดั
นครปฐม ได้โดยคุณสมบัติเหล่าน้ีเป็นปัจจัยส าคัญของธุรกิจบริการอย่างร้านกาแฟเพราะผู ้
ให้บริการหรือพนกังานมีส่วนช่วยให้ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการเกิดความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจกบั
ทางร้านได ้
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5. แนวคิดพฤติกรรมผู้บริโภค 

เป็นแนวคิดท่ีน าไปใชก้ารช่วยออกแบบสอบถามในชุดท่ี 2 ใชก้บักลุ่มประชากร ผูท่ี้มา
ใชบ้ริการร้านกาแฟสด โดยมีบุคคลกล่าวถึงแนวความคิดน้ีวา่ (ศญานุชฌ์ โตประเสริฐพงศ,์ 2547) 
ไดก้ล่าวว่าเป็นแนวคิดทางเศรษฐศาสตร์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคในการซ้ือสินคา้และบริการ รวมถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
เน่ืองจากพฤติกรรมการเลือกและตดัสินใจเป็นกระบวนการหน่ึงของพฤติกรรมการซ้ือ เช่นเดียวกบั
กรณีของผูบ้ริโภค โดยแนวความคิดดงักล่าวมีแนวคิดดงัน้ี 

ก่อนตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการใดๆ ผูบ้ริโภคจะสร้างความพึงพอใจ (Preference) ไว้
ในความคิด ความพอใจน้ีมาจากความรู้สึก ความคิดเห็นหรือการได้รับข้อมูลจากแหล่งต่างๆ 
เก่ียวกบัค่าของสินคา้และบริการนั้นๆ และท่ีส าคญัท่ีสุด ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ส่วนมากสร้าง
มาจากประสบการณ์ของการไดใ้ช้สินคา้และบริการนั้นมาแลว้ ความพึงพอใจเก่ียวกบัสินคา้และ
บริการท าให้เกิดระบบการเปรียบเทียบ เม่ือผูบ้ริโภคตอ้งเลือกสินคา้และบริการท่ีประสงคก์็ท  าการ
เปรียบเทียบวา่สินคา้และบริการใดท่ีตนมีความพึงพอใจหรือชอบมากนอ้ยหรือเท่ากนั การวิเคราะห์
พฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแนวคิดทางเศรษฐศาสตร์ ตั้งอยูบ่นพื้นฐานของอรรถประโยชน์หรือความ
พอใจจากการบริการสินคา้และบริการ (เสาวนีย ์บุญโต, 2553) 

การตลาดช่วยสร้างอรรถประโยชน์ใหเ้กิดข้ึนแก่ลูกคา้หรือผูบ้ริโภคดงัน้ี 

1. อรรถประโยชน์ดา้นรูปแบบ หมายถึง ความพึงพอใจท่ีลูกคา้ไดจ้ากตวัผลิตภณัฑ์ 

2. อรรถประโยชน์ดา้นสถานท่ี เกิดจากการท่ีการตลาดช่วยอ านวยความสะดวกดา้นสถานท่ี 

เป็นการน าผลิตภณัฑไ์ปสู่สถานท่ีลูกคา้เป้าหมาย 

3. อรรถประโยชน์ดา้นเวลา การตลาดช่วยสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ในดา้นเวลา โดย

การเตรียมสินคา้ใหพ้ร้อมในเวลาท่ีลูกคา้ตอ้งการ 

4. อรรถประโยชน์ดา้นการเป็นเจา้ของ การตลาดช่วยสร้างโอกาสให้ผูบ้ริโภคไดมี้โอกาสได้

ซ้ือสินคา้และมีกรรมสิทธ์ิในสินคา้นั้น โดยการน าสินคา้และบริการไปสู่ผูบ้ริโภค 

5. อรรถประโยชน์ดา้นภาพพจน์ การตลาดช่วยสร้างคุณค่าหรือภาพลกัษณ์ท่ีดีใหแ้ก่ผลิตภณัฑ ์

โดยอาศยัการส่งเสริมการขาย เช่น การโฆษณาเพื่อส่ือสารขอ้มูลเก่ียวกบัภาพลกัษณ์ของ

สินคา้ไปยงัลูกคา้ 
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แนวความคิดน้ีจะเน้นเร่ืองความพอใจและอรรถประโยชน์ของผูบ้ริโภคเป็นหลกั ถ้า
ผูบ้ริโภคพอใจกบัรสชาติของกาแฟสด กล่ิน การบริการ แน่นอนย่อมมีการจงรักภกัดีตามมา และ
เกิดการซ้ือกาแฟสดของร้านกาแฟสดซ ้ า โดยผลท่ีทางร้านกาแฟสดไดรั้บ คือ ก าไรจากซ้ือกาแฟสด
ของผูบ้ริโภคและก าไรมากนอ้ยก็มีความสัมพนัธ์โดยจะผนัแปรไปในทิศทางเดียวกนักบัความพอใจ
ของผูบ้ริโภค ฉะนั้นทางร้านกาแฟสดควรมุ่งเนน้ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค เป็นหลกัเพื่อให้ธุรกิจ
เจริญและย ั้งยนือยูต่ลอดไป 

6. งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 

ภาณี กิตติภาดากุล, 2545 ไดท้  าการคน้ควา้อิสระเร่ืองพฤติกรรมและความคิดเห็นท่ีมีต่อ
ปัจจยัการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟแบล็คแคนยอนในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ผูบ้ริโภคจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดในดา้น
พนกังานและดา้นกระบวนการบริการ รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ีและดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ดา้นกายภาพและดา้นราคา โดยให้ความส าคญัในระดบัมาก ส่วนดา้นการส่งเสริมการ
ขายและการประชาสัมพันธ์ให้ความส าคัญในระดับปานกลางตามล าดับและผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่เพศท่ีแตกต่างกนัมีความแตกต่างในการใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัดา้นพนกังาน
และกระบวนการบริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีและดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นกายภาพ
แตกต่างกนั จึงมีการเสนอแนะให้สร้างความแตกต่างกนัในดา้นพนกังานและกระบวนการบริการ 
ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีและช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้นกายภาพ โดยพิจารณาในเร่ืองเพศเป็น
หลกั และจากการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการด่ืมกาแฟพบวา่อายแุละ
อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัความถ่ี ช่วงเวลาและสถานท่ีในการด่ืมและปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศและ
อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใชบ้ริการร้านกาแฟพรีเม่ียมดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการ 

ชนัญญา ศรีลลิตา, 2551 ศึกษาเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน
กาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” พบวา่ ระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความคิดเห็นต่อการ
ตดัสินใจ โดยภาพรวมในระดบัมาก โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียสูงสุดไปหาน้อยท่ีสุดคือ ราชาติของ
กาแฟ ความหลากหลายของชนิดกาแฟ ช่ือเสียงหรือยี่ห้อของผลิตภณัฑ์และการให้ส่วนลดแก่
สมาชิก ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกันมีความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดไม่
แตกต่างกนั ส่วนปัจจยับุคคลด้านอ่ืนมีความคิดเห็นในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
โดยภาพรวมแตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และปัจจยัทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด โดยดา้นผลิตภณัฑ์มีความส าคญัต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด 
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รองลงมาคือดา้นการส่งเสริมการตลาดและช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคามีผลต่อการตดัสินใจ
นอ้ยมาก เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีรายไดม้าก ราคาจึงไม่ใช่ปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
แต่ผูบ้ริโภคจะหันไปให้ความส าคญัในเร่ือง คุณภาพของผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจดัจ าหน่ายท่ี
หลากหลาย การส่งเสริมการตลาดอยา่งต่อเน่ือง 

นุชนารถ คุปตษัเฐียร, 2548 ศึกษาเร่ือง “การศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟ
สมยัใหม่ของผูบ้ริโภคในเขตมหานคร” พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งท่ีนิยมด่ืมกาแฟส่วนใหญ่อยูใ่นช่วงอาย ุ
21-40 ปี อาชีพท างานเอกชน การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีหน้าท่ีการงานดี ส่วนพฤติกรรมในการ
ด่ืมมกัจะด่ืมในช่วงเชา้ สาเหตุของการด่ืมคือชอบรสชาติท่ีหวานหอมมกันิยมด่ืมในร้านแบบคอฟฟ่ี
คอร์เนอร์และคอฟฟ่ีคอร์เนอร์แอนดส์แนกบาร์ ท่ีตั้งอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้รวมทั้งกลุ่มตวัอยา่งยงัให้
ความส าคญัในดา้นราคาต่างกนั ในส่วนของอายุ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ี
ต่างกนัให้ความส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.05 

ณัฐวรรณ โสมาศรี, 2549 ไดท้  าการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยา มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษา เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภค
ในเขตเมืองพทัยาและเพื่อศึกษาปัจจยัส าคญัในการตดัสินใจบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภคในเขตเมือง
พทัยา จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีส าคญัในการตดัสินใจบริโภคกาแฟของกลุ่มผูบ้ริโภค มี 4 ปัจจยั 
โดยล าดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด รองลงมาคือปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ในขณะท่ีปัจจยัดา้นราคามีความส าคญัเป็นล าดบัสุดทา้ย 

วาสนา อสัสะพิบูล, 2547 ได้ท าการศึกษาวิจยัเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการในร้านกาแฟคัว่บดระดบัพรีเม่ียมภายใตต้ราสินคา้ในประเทศ และตราสินคา้ต่างประเทศ   
ผลการศึกษาพบวา่ ผูป้ระกอบการร้านกาแฟพรีเม่ียมภายใตต้ราสินคา้ไทยท่ีศึกษามีการปรับกลยุทธ์ 
เพื่อด าเนินธุรกิจและแข่งขนักบัผูป้ระกอบการร้านกาแฟพรีเม่ียมภายใต้ตราสินค้าต่างประเทศ
ต่อเน่ืองและจากการส ารวจพบวา่กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-24 ปี สถานภาพโสด 
มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีข้ึนไปมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนและมีรายได ้10,001-20,000 บาท 
ส าหรับพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟพรีเม่ียมพบวา่ กลุ่มตวัอยา่งของร้านสตาร์บคัส์มากท่ีสุด 
แต่เลือกใช้บริการ ร้านแบล็คแคนยอนกับสตาร์บคัสเป็นประจ าในสัดส่วนท่ีใกล้เคียงกัน กลุ่ม
ตวัอยา่งใชบ้ริการร้านกาแฟพร่ีเม่ียม เพื่อด่ืมกาแฟเป็นหลกัและใช้เป็นสถานท่ีนดัหมาย ส่วนใหญ่
นิยมใช้บริการในห้างสรรพสินค้า และมีความถ่ีในการใช้บริการ 1-3 คร้ังต่อเดือน โดยนิยมใช้
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บริการในช่วงเวลา 11.00-16.00 น. มากท่ีสุด ค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการใช้บริการต่อคร้ังอยู่ในช่วง 
100-200 บาท ผูใ้ช้บริการจะเป็นผูต้ดัสินใจเลือกร้านท่ีจะใช้บริการเองและแผ่นพบั / ใบปลิว / 
โปสเตอร์ ช่วยกระตุน้การเลือกใชบ้ริการมากกวา่การส่งเสริมการตลาดอ่ืนๆ นอกจากน้ีพบวา่กลุ่ม
ตวัอย่างให้ความส าคญักบัส่วนประสมการตลาดในดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริม 
การตลาดของร้านกาแฟพรีเม่ียม ต่างประเทศมากกว่าร้านกาแฟพรีเม่ียมไทยอย่างมีนัยส าคญัทาง
สถิติท่ี ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 จากผลการศึกษาดงักล่าว จึงไดเ้สนอแนะใหผู้ป้ระกอบการควร
ขยายตลาดกาแฟพรีเม่ียมราคาประหยดั เน่ืองจากยงัมีโอกาสทางการตลาดในส่วนน้ี และควรพฒันา
ผลิตภณัฑใ์หม่และคุณภาพของการใหบ้ริการของพนกังาน 
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บทที ่3 

วธีิด ำเนินกำรวจัิย 

การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดั

นครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ใช้ระเบียบวิธีวิจยัเชิงส ารวจและเชิงบรรยาย   

ซ่ึงแบ่งการศึกษาออกเป็น 7 ส่วน ดงัน้ี 

1. ระเบียบวธีิวจิยั 

2. ประชากรท่ีใชใ้นการวจิยั 

3. ขนาดตวัอยา่งและกลุ่มตวัอยา่ง 

4. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

5. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

6. แหล่งท่ีมาของขอ้มูล 

7. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

8. สถิติท่ีใชใ้นการวจิยั 

 
1. ระเบียบวธีิวจัิย 

 การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยเน้นการเก็บรวบรวมข้อมูลจากการส ารวจ

ผูบ้ริโภคกาแฟสดบริเวณพื้นท่ีร้านบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม       

เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209    

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยัท่ีผูว้ิ จยัสร้างข้ึน     

เพื่อท าการวิเคราะห์และแสดงผลการวิจยัเป็นจ านวนและร้อยละ ท าการวิจยัแยกตามวตัถุประสงค์

เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
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2. ประชำกรทีใ่ช้ในกำรวจัิย  

 ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษา คือ ผูบ้ริโภคกาแฟบริเวณพื้นท่ีร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 

3. ขนำดตัวอย่ำงและกลุ่มตัวอย่ำง 

ประชากรท่ีใชใ้นการท าวจิยัเป็นผูบ้ริโภคกาแฟบริเวณพื้นท่ีร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม เน่ืองจากไม่มีการบนัทึกจ านวนผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการร้านบา้นไร่

กาแฟ สาขาท่ี 209 จึงได้ใช้วิธีการค านวณใช้สูตร W.G. Cochran, 1953 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95%   

ท่ีความคลาดเคล่ือน ± 5% จึงไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 คน 

เม่ือ      n = จ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 

            p = สัดส่วนประชากรท่ีผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่มสามารถน าค่าสถิติในอดีตมาใชแ้ทนได ้

       z = ความมัน่ใจท่ีผูว้จิยัก าหนดไวท่ี้ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 มีค่าเท่ากบั 1.96 

             (ระดบัความเช่ือมัน่ 95%) 

       e = สัดส่วนของความคลาดเคล่ือนท่ียอ่มเกิดข้ึนได ้
 

แทนค่าในสูตร n =   
 

     =  
 

   =  
 

ฉะนั้นตัวอย่าง    = 384 

จากผลการค านวณได้ 384 คน เป็นจ านวนตัวอย่างขั้นต ่า แต่เพื่อเพิ่มความเช่ือมั่นให้

สูงข้ึน ทางผูว้จิยัจึงเพิ่งเป็น 400 คน 

การสุ่มตวัอยา่ง การสุ่มตวัอยา่งเป็นการสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา (Quota Sampling) โดยสุ่ม

ตวัอยา่งจากผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม

จ านวน 400 คน  
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4. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

 เคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคร้ังน้ีเป็นแบบสอบถามแบบปลายปิด (Close-ended 

form) ท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนตามวตัถุประสงค์และกรอบแนวคิดท่ีก าหนดข้ึน ประกอบด้วย 3 ขั้นตอน

ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ตอนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ 

 พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดั 

 นครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

 ตอนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของ 

 ผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

5. กำรสร้ำงเคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย 

 การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั มีขั้นตอนดงัน้ี 

1. ขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ศึกษาจากต ารา เอกสาร บทความ ทฤษฎีหลกัการ

และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อก าหนดขอบเขตของการวิจยัและสร้างเคร่ืองมือ ให้ครอบคลุมความมุ่ง

หมายของการวจิยั 

2. ข้อมูลปฐมภู มิ  (Primary Data) ศึกษาวิธีการส ร้างแบบสอบถามจากเอกสาร           

เพื่อก าหนดขอบเขตและเน้ือหาของแบบทดสอบ จะได้มีความชดัเจนตามความมุ่งหมายการวิจยั

ยิง่ข้ึน 

3. น าขอ้มูลท่ีไดม้าสร้างแบบสอบถาม 

4. แบบสอบถามถูกทดสอบค่าความเท่ียงตรงของเน้ือหา (Content Validity) โดยน า

แบบสอบถามไปให้ผูเ้ช่ียวชาญพิจารณา ประเมินโดยใชด้ชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบั

จุดประสงค ์(Index of Item-Objective Congruence: IOC) 

5. น าแบบสอบถามท่ีได้ไปทดลองใช้กบักลุ่มตวัอย่าง 40 คน เพื่อทดสอบหาความ

เช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถามโดยใช้วิธีหาค่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) โดยใช้

เกณฑท่ี์ยอมรับท่ีค่ามากกวา่ 0.6 
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6. ปรับปรุงรูปแบบแบบสอบถามอีกคร้ัง แลว้น าเสนอผูท้รงคุณวุฒิชุดเดิม เพื่อแกไ้ข

ปรับปรุงจนไดเ้คร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพ 

7. น าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปใชง้านจริง 
 

6. แหล่งทีม่ำของข้อมูล 

 การเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัได้ท าการแจกแบบสอบถามให้แก่กลุ่ม

ตวัอย่างทั้ งหมดด้วยตวัเอง จ านวนทั้งส้ิน 400 ชุด พร้อมกับได้แนบค าช้ีแจงถึงรายละเอียดของ

แบบสอบถามในแต่ละตอน และให้ขอ้แนะน าถึงวิธีการตอบแบบสอบถามอย่างละเอียด เพื่อให้

ผูต้อบแบบสอบถามเข้าใจถึงการท าวิจยัและการเก็บขอ้มูลในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงได้เดินทางไปเก็บ

รวบรวมแบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างทั้งหมดดว้ยตนเอง โดยมีการนัดแนะเวลาและสถานท่ีกบั

ผูต้อบแบบสอบถาม คือ ให้มาคืนเอกสารยงัร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ท่ีผูต้อบ

แบบสอบถามซ้ือในช่วงเวลาเดียวกันกับท่ีแจกแบบสอบถาม นอกจากนั้ นจะเป็นการแจก

แบบสอบถามให้กลุ่มตัวอย่างตอบและรับกลับโดยทันที เพื่อน าข้อมูลดังกล่าวกลับมาท าการ

วเิคราะห์ 

7. กำรสร้ำงเคร่ืองมือกำรวจัิย 

 แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนเป็นค าถามท่ีมีค าตอบให้เลือกเป็นมาตราส่วนประมาณค่า 5 

ระดบั (Rating Scale) ตามรูปแบบของ Likert’s scale โดยมีก าหนดเกณฑ์การให้คะแนนและเกณฑ์

การวดัระดบัดงัน้ี 
 

เกณฑ์กำรให้คะแนน  

ระดับ คะแนน 

มากท่ีสุด 5 

มาก 4 

ปานกลาง 3 

นอ้ย 2 

นอ้ยท่ีสุด 1 
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 เกณฑ์กำรวดัระดับตัวแปร  

 การศึกษาคร้ังน้ีตัวแปรท่ีใช้วดั คือ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ

ผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 แบ่งออกเป็น 5 

ระดับ ได้แก่ พอใจมากท่ีสุด พอใจมาก พอใจปานกลาง พอใจน้อย พอใจน้อยท่ีสุด วดัโดยหา

ค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของคะแนนรวมท่ีผูบ้ริโภคตอบแบบสอบถามและแบ่งช่วงค่าเฉล่ียของ

คะแนนรวมออกเป็น 

 เกณฑ์กำรวดัระดับตัวแปร  

       ระดับ              คะแนน 

 ระดบั 5 ค่าเฉล่ีย 4.21-5.00    อยูใ่นเกณฑส์ าคญั มากท่ีสุด 

 ระดบั 4 ค่าเฉล่ีย 3.41-4.20    อยูใ่นเกณฑส์ าคญั มาก 

 ระดบั 3 ค่าเฉล่ีย 2.61-3.40    อยูใ่นเกณฑส์ าคญั ปานกลาง 

 ระดบั 2 ค่าเฉล่ีย 1.81-2.60    อยูใ่นเกณฑส์ าคญั นอ้ย 

 ระดบั 1 ค่าเฉล่ีย 1.00-1.80    อยูใ่นเกณฑส์ าคญั นอ้ยท่ีสุด 

8. สถิติทีใ่ช้ในกำรวเิครำะห์ข้อมูล 

 ผูว้ิจยัวิเคราะห์ขอ้มูลจากแบบสอบถามท่ีไดจ้ากการวิจยั โดยใช้ค่าสถิติในการวิเคราะห์

ดงัน้ี 

 1) วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ในส่วนข้อมูลด้าน

ปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง ขอ้มูลด้านปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

บริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม  

  ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของกลุ่มตวัอย่าง แสดงผลเป็นการแจกแจง

ความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

  ส่วนท่ี 2 ข้อมูลเก่ียวกับการให้ระดับความส าคัญด้านปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดแสดงผลเป็นค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
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  ส่วนท่ี 3 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค        

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 แสดงผลเป็นการแจกแจง

ความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 

 2) การวิ เคราะห์ข้อมูลโดยใช้ส ถิ ติ เชิงอนุมาน  (Inferential Statistics) ใช้ทดสอบ

สมมติฐานการวจิยัทั้งน้ีเพื่อแสดงให้เห็นถึงความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้กบัตวัแปรตาม ใชส้ถิติ

ดงัน้ี 

  2.1 ใช้สถิติแบบ Independent samples (t-test) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของ

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (2 กลุ่ม) ตามปัจจยัส่วนบุคคล ทดสอบสมมติฐานท่ี 1 

  2.2 ใชส้ถิติแบบ one-way ANOVA (F-test) เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่ง

ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (3 กลุ่มข้ึนไป) ตามปัจจยัส่วนบุคคล ทดสอบสมมติฐานท่ี 1 

  2.3 ใช้สถิติแบบ Chi-Square เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูลดา้นปัจจยั

ส่วนบุคคลกบัขอ้มูลด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง 

จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ทดสอบสมมติฐานท่ี 2 
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บทที ่4 

ผลการวจัิย 

 ในการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ซ่ึงผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดย
ใช้แบบสอบถามเพื่อน ามาท าการวิเคราะห์ในรูปแบบของตารางประกอบค าอธิบาย โด ยแบ่ง
ออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209  
 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอ
เมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านปัจจยัส่วนบุคคลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดต่้อเดือน  

ตารางท่ี 4.1 จ  านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามแยกตามเพศ 

ขอ้มูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
     ชาย 164 41.0 
     หญิง 236 59.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.1 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209    

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อยละ 59.0 และ

เพศชาย จ านวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 41.0 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามแยกตามอาย ุ

ขอ้มูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
     ต  ่ากวา่หรือเทียบเท่า 30 ปี 114 28.5 
     31 – 40 ปี 158 39.5 
     41 ปีข้ึนไป 128 32.0 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4.2 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209    
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ส่วนใหญ่มีอายุ 31 – 40 ปี จ  านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 
รองลงมาอายุ 41 ปีข้ึนไป จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 และอายุต ่ากว่าหรือเทียบเท่า 30 ปี 
จ  านวน 114 คน คิดเป็นร้อยละ 28.5 ตามล าดบั 

ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามแยกตามระดบัการศึกษา 

ขอ้มูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
     ต  ่ากวา่ปริญญาตรี 109 27.3 
     ปริญญาตรี 202 50.5 
     ปริญญาโท/ปริญญาเอก 89 22.3 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.3 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209    
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 202 คน คิดเป็นร้อย
ละ 50.5 รองลงมาระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.3 และระดบั
การศึกษาปริญญาโท/ปริญญาเอก จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.4 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามแยกตามสถานภาพ 

ขอ้มูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
     โสด 169 42.3 
     สมรส 211 52.8 
     หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 20 5.0 

รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4.4 พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 

รองลงมาสถานภาพโสด จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อยละ 42.3 และสถานภาพหยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนั

อยู ่จ  านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 

ตารางท่ี 4.5 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามแยกตามอาชีพ 

ขอ้มูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
     พนกังานเอกชน 116 29.0 
     รัฐวสิาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ 167 41.8 
     ธุรกิจส่วนตวั 97 24.3 
     นกัเรียน/นกัศึกษา 20 5.0 

รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ส่วนใหญ่มีอาชีพรัฐวสิาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ จ านวน 167 
คน คิดเป็นร้อยละ 41.8 รองลงมาอาชีพพนกังานเอกชน จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 อาชีพ
ธุรกิจส่วนตวั จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3 และอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา จ านวน 20 คน คิด
เป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.6 จ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถามแยกตามรายไดต่้อเดือน 

ขอ้มูลทัว่ไป จ านวน ร้อยละ 
     ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  18 4.5 
     10,001 – 20,000 บาท        140 35.0 
     20,001 – 30,000 บาท 121 30.3 
     30,001 – 40,000 บาท     117 29.3 
     40,001 – 50,000 บาท 4 1.0 
     50,001 บาทข้ึนไป 0 0 

รวม 400 100 

 จากตารางท่ี 4.6 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 10,001 – 20,000 บาท จ านวน 140 คน 

คิดเป็นร้อยละ 35.0 รองลงมามีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 

30.3 รายไดต่้อเดือน 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 117 คน คิดเป็นร้อยละ 29.3 และรายไดต่้อเดือน 

40,001 – 50,000 บาท จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 ตามล าดบั 

ส่วนที่ 2 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรม
การเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีให้บริการ ดา้นการส่งเสริมการ
ขายดา้นบุคคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

 

 

 

 

 

 

 



35 
 

 

x

ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ 

     ดา้นผลิตภณัฑ ์ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ระดบัความส าคญั 
  S.D. แปลผล ล าดบั 

1. รสชาติกาแฟและเคร่ืองด่ืม
อ่ืนๆ (กล่ินหอม เขม้ขน้) 

285 
(71.25) 

64 
(16.00) 

41 
(10.25) 

9 
(2.25) 

1 
(0.25) 

4.56 0.786 มากท่ีสุด 1 

2. ภาชนะและบรรจุภณัฑ ์
(ทนัสมยั สะดุดตา) 

141 
(35.25) 

225 
(56.25) 

8 
(2.00) 

9 
(2.25) 

17 
(4.25) 

4.16 0.906 มาก 5 

3. มีเบเกอร์ร่ีจ าหน่ายภายใน
ร้าน 

264 
(66.00) 

103 
(25.75) 

22 
(5.50) 

8 
(2.00) 

3 
(0.75) 

4.54 0.755 มากท่ีสุด 2 

4. ความสะอาดปลอดภยัมี
เคร่ืองหมายยอมรับ 

212 
(53.00) 

157 
(39.25) 

19 
(4.75) 

5 
(1.25) 

7 
(1.75) 

4.40 0.789 มากท่ีสุด 3 

5. มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือก
หลากหลายนิด 

206 
(51.50) 

158 
(39.50) 

23 
(5.75) 

10 
(2.50) 

3 
(0.75) 

4.38 0.770 มากท่ีสุด 4 

          รวม      4.41 0.801 มากท่ีสุด  

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209  

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์

โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า 

ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ รสชาติกาแฟและเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ (กล่ินหอม เขม้ขน้)   

มีเบเกอร์ร่ีจ  าหน่ายภายในร้าน ความสะอาดปลอดภยัมีเคร่ืองหมายยอมรับ  มีผลิตภณัฑ์ให้เลือก

หลากหลายนิด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56, 4.54, 4.40 และ 4.38 ตามล าดบั 

 ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ ภาชนะและบรรจุภณัฑ์ (ทนัสมยั สะดุดตา)   

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

     ดา้นผลิตราคา มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ระดบัความส าคญั 

 
 S.D. แปลผล ล าดบั 

1. ราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์
 

100 
(25.00) 

136 
(34.00) 

159 
(39.75) 

4 
(1.00) 

1 
(0.25) 

3.83 0.825 มาก 2 

2. มีราคาต ่ากวา่เม่ือเทียบกบั
ร้านอ่ืน 

115 
(28.75) 

115 
(28.75) 

161 
(40.25) 

4 
(1.00) 

5 
(1.25) 

3.83 0.903 มาก 3 

3. มีราคาสูงกวา่เม่ือเทียบกบั
ร้านอ่ืน 

120 
(30.00) 

118 
(29.50) 

145 
(36.25) 

10 
(2.50) 

7 (1.75) 3.83 0.946 มาก 4 

4. มีป้ายระบุราคาสินคา้อยา่ง
ชดัเจน 

93 
(23.25) 

118 
(29.50) 

169 
(42.25) 

7 
(1.75) 

13 
(3.25) 

3.68 0.957 มาก 5 

5. มีหลายราคาตามขนาดของ
บรรจุภณัฑ ์

120 
(30.00) 

126 
(31.50) 

141 
(35.25) 

7 
(1.75) 

6 
(1.50) 

3.87 0.918 มาก 1 

          รวม      3.81 0.910 มาก  

 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209  

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา โดย

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคให้

ความส าคญัในระดบัมาก คือ มีหลายราคาตามขนาดของบรรจุภณัฑ์  ราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์   

มีราคาต ่ากวา่เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน มีราคาสูงกวา่เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืนและมีป้ายระบุราคาสินคา้อยา่ง

ชดัเจน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87, 3.83, 3.83, 3.83 และ 3.68 ตามล าดบั 

 

 

 

 

 

 

x
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี

ใหบ้ริการ 

     ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ระดบัความส าคญั 
  S.D. แปลผล ล าดบั 

1. ท าเลท่ีตั้งของร้านกาแฟมี
ความเหมาะสม 

110 
(27.50) 

121 
(30.25) 

160 
(40.00) 

6 
(1.50) 

3 
(0.75) 

3.82 0.879 มาก 3 

2. มีท่ีจอดรถกวา้งขวาง และ
เพียงพอ 

77 
(19.25) 

98 
(24.50) 

223 
(55.75) 

2 
(0.50) 

0 
(0) 

3.62 0.794 มาก 5 

3. วนัเวลาเปิด-ปิดของร้าน
กาแฟมีความเหมาะสม 

110 
(27.50) 

100 
(25.00) 

180 
(45.00) 

7 
(1.75) 

3 
(0.75) 

3.77 0.900 มาก 4 

4. บริเวณรอบร้านกาแฟมีความ
เป็นส่วนตวั 

127 
(31.75) 

145 
(36.25) 

127 
(31.75) 

1 
(0.25) 

0 
(0) 

4.00 0.804 มากท่ีสุด 1 

5. สถานท่ีตั้ง ปลอดภยั ไม่มืด
เปล่ียว 

112 
(28.0) 

121 
(30.25) 

156 
(39.00) 

8 
(2.0) 

3 
(0.75) 

3.83 0.889 มาก 2 

          รวม      3.81 0.853 มาก  

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ใน

อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสถานท่ี

ให้บริการ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ 

พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ บริเวณรอบร้านกาแฟมีความเป็นส่วนตวั โดย

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 

 ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ สถานท่ีตั้งปลอดภยัไม่มืดเปล่ียว ท าเลท่ีตั้งของ

ร้านกาแฟมีความเหมาะสม วนัเวลาเปิด-ปิดของร้านกาแฟมีความเหมาะสม  และมีท่ีจอดรถ

กวา้งขวางและเพียงพอ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83, 3.82, 3.77 และ 3.62 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การขาย 

     ดา้นการส่งเสริมการขาย มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ระดบัความส าคญั 
  S.D. แปลผล ล าดบั 

1. มีการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ 

59 
(14.75) 

135 
(33.75) 

157 
(39.25) 

40 
(10.00) 

9 
(2.25) 

3.49 0.939 มาก 1 

2. มีการลดราคา 
 

33 
(8.25) 

103 
(25.75) 

163 
(40.75) 

78 
(19.50) 

23 
(5.75) 

3.11 1.001 ปานกลาง 3 

3. จดักิจกรรมแจกของแถมของ
สมนาคุณ 

30 
(7.50) 

100 
(25.00) 

169 
(42.25) 

72 
(18.00) 

29 
(7.25) 

3.08 1.008 ปานกลาง 5 

4. มีของพรีเม่ียมใหแ้ลกซ้ือ 
เช่น แกว้น ้ าบา้นไร่กาแฟ 

30 
(7.50) 

103 
(25.75) 

161 
(40.25) 

83 
(20.75) 

23 
(5.75) 

3.09 0.995 ปานกลาง 4 

5. มีระบบสมาชิกและสะสม
ยอด 

33 
(8.25) 

107 
(26.75) 

159 
(39.75) 

79 
(19.75) 

22 
(5.50) 

3.13 1.001 ปานกลาง 2 

          รวม      3.18 0.853 ปานกลาง  

 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม

การขาย โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.18 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ผ่านส่ือต่างๆ โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.49 

 ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง คือ มีระบบสมาชิกและสะสมยอด มีการลด

ราคา มีของพรีเม่ียมให้แลกซ้ือ เช่น แกว้น ้าบา้นไร่กาแฟ และจดักิจกรรมแจกของแถมของสมนาคุณ 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.13, 3.11, 3.09 และ 3.08 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากร 

     ดา้นบุคคลากร มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ระดบัความส าคญั 

 
 S.D. 

แปล
ผล 

ล าดบั 

1. ความสุภาพ กิริยามารยาท 
ของพนกังานท่ีใหบ้ริการ 

100 
(25.00) 

136 
(34.00) 

159 
(39.75) 

4 
(1.00) 

1 
(0.25) 

3.83 0.825 มาก 2 

2. ลกัษณะบุคลิกภาพการแต่ง
กายและท่าทางของ พนกังานท่ี
ใหบ้ริการมีความเหมาะสม 

115 
(28.75) 

115 
(28.75) 

161 
(40.25) 

4 
(1.00) 

5 
(1.25) 

3.83 0.903 มาก 3 

3. ความเอาใจใส่ กระตือรือร้น
และความพร้อมในการ
ใหบ้ริการของพนกังาน 

120 
(30.00) 

118 
(29.50) 

145 
(36.25) 

10 
(2.50) 

7 
(1.75) 

3.83 0.946 มาก 4 

4. พนกังานใหบ้ริการเสมอภาค
เหมือนกนัโดยไม่เลือกปฏิบติั 

93 
(23.25) 

118 
(29.50) 

169 
(42.25) 

7 
(1.75) 

13 
(3.25) 

3.68 0.957 มาก 6 

5. พนกังานมีทกัษะและ
ประสิทธิภาพในการท างาน 
สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง แม่นย  า 

120 
(30.00) 

126 
(31.50) 

141 
(35.25) 

7 
(1.75) 

6 
(1.50) 

3.87 0.918 มาก 1 

6. มีจ านวนพนกังานเพียงพอต่อ
การใหบ้ริการ 

110 
(27.50) 

121 
(30.25) 

160 
(40.00) 

6 
(1.50) 

3 
(0.75) 

3.82 0.879 มาก 5 

          รวม      3.81 0.905 มาก  

 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคคลากร     

โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภค

ให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ พนกังานมีทกัษะและประสิทธิภาพในการท างาน สามารถแกไ้ข

ปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว ถูกต้อง แม่นย  า ความสุภาพ กิริยามารยาทของพนักงานท่ี

ให้บริการ ลกัษณะบุคลิกภาพการแต่งกายและท่าทางของ พนักงานท่ีให้บริการมีความเหมาะสม 

ความเอาใจใส่ กระตือรือร้นและความพร้อมในการให้บริการของพนักงาน  มีจ านวนพนักงาน

เพียงพอต่อการให้บริการ และพนักงานให้บริการเสมอภาคเหมือนกนัโดยไม่เลือกปฏิบติั โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87, 3.83, 3.83, 3.83, 3.82 และ 3.68 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ 

     ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ระดบัความส าคญั 
  S.D. แปลผล ล าดบั 

1. การตกแต่งร้านทนัสมยั ป้าย
หนา้ร้านเด่นชดั 

77 
(19.25) 

98 
(24.50) 

223 
(55.75) 

2 
(0.50) 

0 
(0) 

3.62 0.794 มาก 4 

2. การจดัสรรท่ีนัง่ดา้นในและ
ดา้นนอกร้านอยา่งเพียงพอ 

110 
(27.50) 

100 
(25.00) 

180 
(45.00) 

7 
(1.75) 

3 
(0.75) 

3.77 0.900 มาก 3 

3. บริการผูบ้ริโภคดว้ยความ
เสมอเท่าเทียมกนั 

127 
(31.75) 

145 
(36.25) 

127 
(31.75) 

1 
(0.25) 

0 
(0) 

4.00 0.804 มาก 1 

4. บรรยากาศในร้านเป็นกนัเอง 112 
(28.00) 

121 
(30.25) 

156 
(39.00) 

8 
(2.00) 

3 
(0.75) 

3.83 0.889 มาก 2 

          รวม      3.83 0.889 มาก  

 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คือ บริการผูบ้ริโภคดว้ยความเสมอเท่าเทียมกนั บรรยากาศใน

ร้านเป็นกนัเอง การจดัสรรท่ีนัง่ดา้นในและดา้นนอกร้านอยา่งเพียงพอ และการตกแต่งร้านทนัสมยั 

ป้ายหนา้ร้านเด่นชดั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00, 3.83, 3.77 และ 3.62 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี  4.13 ค่าเฉ ล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน

กระบวนการใหบ้ริการ 

     ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอ้ย นอ้ย
ท่ีสุด 

ระดบัความส าคญั 
  S.D. แปลผล ล าดบั 

1. มีความรวดเร็วในการ
ใหบ้ริการ 

189 
(47.25) 

175 
(43.75) 

13 
(3.25) 

17 
(4.25) 

6 
(1.50) 

4.31 0.846 มากท่ีสุด 2 

2. มีความชดัเจนในการอธิบาย 
ช้ีแจง แนะน าใหก้บัผูบ้ริโภค 

163 
(40.75) 

210 
(52.50) 

16 
(4.00) 

9  
(2.25) 

2 
(0.50) 

4.31 0.699 มากท่ีสุด 3 

3. บริการผูบ้ริโภคดว้ยความ
เสมอเท่าเทียมกนั 

180 
(45.00) 

183 
(45.75) 

14 
(3.50) 

19 
(4.75) 

4 
(1.00) 

4.29 0.826 มากท่ีสุด 4 

4. ความสะดวกท่ีไดรั้บจากการ
บริการ แต่ละขั้นตอน 

188 
(47.00) 

195 
(48.75) 

8 
(2.00) 

7 
(1.75) 

2 
(0.50) 

4.40 0.668 มากท่ีสุด 1 

5. ระยะเวลาในการใหบ้ริการมี
ความเหมาะสมตอบสนองต่อ
ความตอ้งการของผูรั้บบริการ 

183 
(45.75) 

179 
(44.75) 

17 
(4.25) 

9 
(2.25) 

12 
(3.00) 

4.28 0.885 มากท่ีสุด 5 

          รวม      4.32 0.785 มากท่ีสุด  

 จากตารางท่ี 4.13 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ

ให้บริการ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.32 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 

พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ความสะดวกท่ีไดรั้บจากการบริการ แต่ละ

ขั้นตอน มีความรวดเร็วในการให้บริการ มีความชดัเจนในการอธิบาย ช้ีแจง แนะน าให้กบัผูบ้ริโภค 

บริการผูบ้ริโภคด้วยความเสมอเท่าเทียมกัน และระยะเวลาในการให้บริการมีความเหมาะสม

ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูรั้บบริการ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40, 4.31, 4.31, 4.29 และ 4.28 

ตามล าดบั 

 

 

 

 

x
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ตารางท่ี 4.14 สรุปค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาด 

     ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ระดบัความส าคญั 
   S.D. แปลผล ล าดบั 

ดา้นผลิตภณัฑ์       4.41 0.801 มากท่ีสุด 1 
ดา้นราคา 3.81 0.910 มาก 4 
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ 3.81 0.853 มาก 5 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.18 0.853 ปานกลาง 7 
ดา้นบุคลากร 3.81 0.905 มาก 6 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.83 0.889 มาก 3 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.32 0.785 มากท่ีสุด 2 
          รวม 3.97 0.857 มาก  

 จากตารางท่ี 4.14 พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด โดยภาพรวมอยู่

ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 และเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั

ในระดบัมากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านกระบวนการให้บริการ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 และ 

4.32 ตามล าดบั  

 ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี

ใหบ้ริการ ดา้นบุคคลากร โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83, 3.81, 3.81, และ 3.81 ตามล าดบั 

 ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัปานกลาง คือ ด้านการส่งเสริมการขาย โดยมีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.18 

 ส่วนที่ 3 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ไดแ้ก่ ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ี

นิยมบริโภค เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ จ านวนคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการต่อเดือน จ านวนค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ี

เขา้ใชบ้ริการ ช่วงวนัท่ีนิยมเขา้ใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้ใชบ้ริการ ผูมี้ส่วนในการตดัสินใจเขา้ใช้

บริการ และลกัษณะการใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.15 จ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ

ผูบ้ริโภค ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ด้านประเภทเคร่ืองด่ืมท่ี

นิยมบริโภค 

เคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค จ านวน ร้อยละ 
1. ประเภทกาแฟ เช่น คาปูชิโน เอสเพรสโซ่ ลาเต ้เป็นตน้ 217 54.3 
2. ประเภทชา เช่น ชาไทย ชาเขียว ชามะนาว เป็นตน้ 123 30.8 
3. ประเภทนมสด เช่น โอวลัตินนมสด มทัฉะนมสด  
    คาราเมลนมสด เป็นตน้ 

37 9.3 

4. ประเภทอ่ืนๆ เช่น น ้าหวาน น ้าผลไม ้เป็นตน้ 23 5.8 
รวม 400 100.0 

จากตารางท่ี 4.15 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยส่วนใหญ่นิยมบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทกาแฟ เช่น คาปูชิโน 
เอสเพรสโซ่ ลาเต ้เป็นตน้ จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 54.3 รองลงมาเคร่ืองด่ืมประเภทชา เช่น     
ชาไทย ชาเขียว ชามะนาว เป็นตน้ จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 30.8 เคร่ืองด่ืมประเภทนมสด เช่น 
โอวลัตินนมสด มัทฉะนมสด คาราเมลนมสด เป็นต้น  จ านวน 37 คน คิดเป็นร้อยละ 9.3 และ  
เคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืนๆ เช่น น ้าหวาน น ้าผลไม ้เป็นตน้ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8 ตามล าดบั 

ตารางท่ี 4.16 จ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค ร้านบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม  ด้านเหตุผลท่ีเลือกใช้
บริการ 

เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ จ านวน ร้อยละ 
1. ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม 170 42.5 
2. พกัผอ่นหยอ่นใจ  144 36.0 
3. ใชบ้ริการ Wi-Fi/Internet ฟรี 67 16.8 
4. เจรจาธุรกิจ/นดัพบปะสังสรรค ์ 16 4.0 
5. เสริมภาพลกัษณ์ตวัเองให้ทนัสมยั 3 0.8 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.16 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีเลือกใช้บริการ คือ ติดใจในรสชาติ
เคร่ืองด่ืมจ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 รองลงมาพกัผ่อนหย่อนใจ จ านวน 144 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.0 ใชบ้ริการ Wi-Fi/Internet ฟรี จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 เจรจาธุรกิจ/นดัพบปะ
สังสรรค ์จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.0 และเสริมภาพลกัษณ์ตวัเองให้ทนัสมยั จ านวน 3 คน คิด
เป็นร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 

ตารางท่ี 4.17 จ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเขา้ใช้
บริการต่อเดือน 

เคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค จ านวน ร้อยละ 
1. 1-2 คร้ัง 153 38.3 
2. 3-4 คร้ัง 195 48.8 
3. 5-6 คร้ัง 32 8.0 
4. เท่ากบัหรือมากกวา่ 7 คร้ัง     20 5.0 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.17 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยส่วนใหญ่มีจ านวนคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการต่อเดือน 3-4 คร้ัง จ านวน 
195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมา 1-2 คร้ังต่อเดือน จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3           
5-6 คร้ังต่อเดือน จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 และเท่ากบัหรือมากกว่า 7 คร้ัง จ านวน 20 คน 
คิดเป็นร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.18 จ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ดา้นจ านวนค่าใช้จ่ายต่อ
คร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ 

เคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค จ านวน ร้อยละ 
1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 50 บาท 93 23.3 
2. 51 - 100 บาท 179 44.8 
3. 101 -150 บาท 81 20.3 
4. 151 บาทข้ึนไป     47 11.8 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.18 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเขา้ใช้บริการ คือ 51 - 100 บาท 
จ านวน 179 คน คิดเป็นร้อยละ 44.8 รองลงมานอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 50 บาท จ านวน 93 คน คิดเป็น
ร้อยละ 23.3 และ 101 -150 บาท จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.3 และ 151 บาทข้ึนไป จ านวน 47 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.8 ตามล าดบั 

ตารางท่ี 4.19 จ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ดา้นประเภทช่วงวนัท่ีนิยม
เขา้ใชบ้ริการ 

เคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค จ านวน ร้อยละ 
1. วนัจนัทร์ – วนัศุกร์  166 41.5 
2. วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์ 234 58.5 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.19 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยส่วนใหญ่นิยมเขา้ใช้บริการช่วงวนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์จ านวน 
234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 รองลงมาวนัจนัทร์ – วนัศุกร์ จ  านวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.5 
ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.20 จ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้ใช้
บริการ 

เคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค จ านวน ร้อยละ 
1. 7.00 – 9.00 น. 80 20.0 
2. 9.01 – 12.00 น. 91 22.8 
3. 12.01 – 15.00 น. 144 36.0 
4. 15.01 – 18.00 น. 59 14.8 
5. 18.01 – 21.00 น. 26 6.5 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.20 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยส่วนใหญ่นิยมนิยมเขา้ใช้บริการช่วงเวลา 12.01 – 15.00 น. 
จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 รองลงมาช่วงเวลา 9.01 – 12.00 น. จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อย
ละ 22.8 ช่วงเวลา 7.00 – 9.00 น. จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 ช่วงเวลา 15.01 – 18.00 น. 
จ านวน 59 คน คิดเป็นร้อยละ 14.8 และช่วงเวลา  18.01 – 21.00 น. จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 
6.5 ตามล าดบั 

ตารางท่ี 4.21 จ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค ร้านบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จังหวดันครปฐม  ด้านผูมี้ส่วนในการ
ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 

เคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค จ านวน ร้อยละ 
1. ตนเอง 144 36.0 
2. สมาชิกในครอบครัว 142 35.5 
3. เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน 54 13.5 
4. แฟน 60 15.0 

รวม 400 100.0 
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 จากตารางท่ี 4.21 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยส่วนใหญ่คือ ตนเอง จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 
รองลงมาสมาชิกในครอบครัว จ านวน 142 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 แฟน จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อย
ละ 15.0 และเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน จ านวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 13.5 ตามล าดบั 

ตารางท่ี 4.22 จ านวน (ความถ่ี) และค่าร้อยละ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 

เคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค จ านวน ร้อยละ 
1. บริโภคท่ีร้าน 153 38.3 
2. ซ้ือกลบับา้น 247 61.8 

รวม 400 100.0 

 จากตารางท่ี 4.22 พบว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม โดยส่วนใหญ่ลกัษณะการใช้บริการ คือ ซ้ือกลบับา้น จ านวน 247 
คน คิดเป็นร้อยละ 61.8 รองลงมา คือ บริโภคท่ีร้าน จ านวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 38.3 ตามล าดบั 

 ส่วนที ่4 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที ่1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดต่างกนั 
 สมมติฐานที ่1.1 เพศท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั 
 สถิติท่ีใชว้เิคราะห์ คือ การทดสอบความแตกต่างกนัระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากร 2 กลุ่ม 
ซ่ึงสุ่มตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มอยา่งเป็นอิสระต่อกนั (Independent Sample t-test) โดยใชร้ะดบัความ
เช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นจะยอมรับสมมติฐาน เม่ือ Prob. (p-value) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 

  : เพศท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่ต่างกนั 

  : เพศท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่างกนั 
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ตารางท่ี 4.23 การวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งเพศต่างกนักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เพศ 
t-test for Equality for Means 

 S.D. t df p 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ ชาย 3.733 0.486 5.644 398 0.000* 
 หญิง 4.044 0.577    
ดา้นราคา ชาย 3.898 0.578 0.771 398 0.422 
 หญิง 3.845 0.725    
ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ชาย 4.256 0.760 0.376 398 0.716 
 หญิง 4.229 0.635    
ดา้นการส่งเสริมการขาย ชาย 3.084 0.833 2.471 398 0.014* 
 หญิง 3.288 0.794    
ดา้นบุคลากร ชาย 4.070 0.648 1.797 398 0.073 
 หญิง 3.944 0.713    
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ชาย 4.035 0.561 0.628 398 0.530 
 หญิง 4.075 0.657    
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ชาย 4.233 0.667 0.995 398 0.321 
 หญิง 4.162 0.719    

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.23 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การทดสอบสมมติฐานด้านเพศกับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์และด้านการส่งเสริมการขาย โดยใช้การทดสอบ
แบบ Independent Sample t-test มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 และ 0.014 ตามล าดับ หมายความว่า 
เพศต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นการส่งเสริม
การขาย ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

การทดสอบสมมติฐานด้านเพศกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่วนด้านราคา ด้าน

สถานท่ีให้บริการ ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการ โดยใช้

การทดสอบแบบ Independent Sample t-test มีค่า p-value เท่ากับ 0.422 0.716 0.073 0.530 และ 

0.321 ตามล าดบั หมายความว่า เพศต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

ราคา ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

ไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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สมมติฐานที ่1.2 อายท่ีุต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั 

สถิติท่ีใชว้เิคราะห์ คือ การทดสอบดว้ยการวเิคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-way 

ANOVA) ทดสอบสมมติฐานโดยใช้ระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต์ ดงันั้นจะยอมรับสมมติฐาน 

เม่ือF-Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  

 : อายท่ีุต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่ต่างกนั 

 : อายท่ีุต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่างกนั 

ตารางท่ี 4.24 การวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งอายกุบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F p 
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 2 1.014 0.507 1.606 0.202 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

125.350 
126.364 

0.316 
 

  

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 2 3.894 1.947 4.428 0.013* 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

174.550 
178.444 

0.440   

ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 2 9.121 4.560 10.080 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

179.617 
188.738 

0.452   

ดา้นการส่งเสริมการขาย ระหวา่งกลุ่ม 2 3.619 1.809 2.748 0.065 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

261.446 
265.065 

0.659   

ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 2 2.040 1.020 2.157 0.117 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

187.728 
189.768 

0.473   

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 2 1.467 0.734 1.920 0.148 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

151.652 
153.119 

0.382   

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 2 6.562 3.281 6.926 0.001* 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

188.058 
194.619 

0.474   

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.24 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การทดสอบสมมติฐานด้านอายุกับ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีให้บริการ และดา้นกระบวนการให้บริการ 
โดยใช้การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากับ 0.013, 0.000, และ 0.001 ตามล าดับ 
หมายความวา่ อายุต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี
ใหบ้ริการ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

การทดสอบสมมติฐานด้านอายุกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ส่วนด้านผลิตภณัฑ์ 

ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยใช้การทดสอบ One-way 

ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.202, 0.065, 0.117 และ 0.148 ตามล าดบั หมายความวา่ อายุต่างกนั

ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้าน

บุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 ตารางท่ี 4.25 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภคระหว่างอายุกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดด้านราคา 

อาย ุ  
≤ 30 ปี 31 – 40 ปี ≥41 ปี 
3.826 4.002 3.723 

≤ 30 ปี 3.826 - - 0.176 0.103 
   (0.018*) (0.290) 
31 – 40 ปี 4.002 - - 0.279 

    (0.008*) 
≥ 41 ปี 3.723 - - - 

     

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.25 วิเคราะห์ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ของผูบ้ริโภคอายุ
ต่างกนักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา พบว่า ผูท่ี้อายุต  ่ากว่าหรือเท่ากบั 30 ปี กบัผูท่ี้
อายุ 31 – 40 ปี มีค่า sig. เท่ากบั 0.018 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 โดยผูท่ี้อายตุ  ่ากวา่หรือเท่ากบั 30 ปี ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ราคานอ้ยกวา่ ผูท่ี้อาย ุ31 – 40 ปีมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.176 
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 ผูท่ี้อายุ 31 – 40 ปีกบัผูท่ี้อายุเท่ากบัหรือมากกวา่ 41 ปีมีค่า sig. เท่ากบั 0.008 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.05 และมีความแตกต่างรายคู่  ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยผู ้ท่ีอายุ  31 – 40 ปี  ให้
ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคามากกว่าผูท่ี้อายุเท่ากบัหรือมากกว่า 41 ปีมี
ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.279 

ตารางท่ี 4.26 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภคระหว่างอายุกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ 

อาย ุ  
≤ 30 ปี 31 – 40 ปี ≥41 ปี 
4.116 4.455 4.231 

≤ 30 ปี 4.116 - - 0.338 -0.115 
   (0.000*) (0.244) 
31 – 40 ปี 4.455 - - 0.223 

    (0.036*) 
≥ 41 ปี 4.231 - - - 

     

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.26 วิเคราะห์ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ของผูบ้ริโภคอายุ
ต่างกนักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีให้บริการ พบวา่ ผูท่ี้อายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 
30 ปี กับผูท่ี้อายุ 31 – 40 ปี มีค่า sig. เท่ากับ 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่          
ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยผูท่ี้อายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 30 ปี ให้ความส าคญักบัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการนอ้ยกวา่ ผูท่ี้อาย ุ31 – 40 ปีมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.338 

 ผูท่ี้อายุ 31 – 40 ปีกบัผูท่ี้อายุเท่ากบัหรือมากกวา่ 41 ปีมีค่า sig. เท่ากบั 0.036 ซ่ึงน้อยกว่า 
0.05 และมีความแตกต่างรายคู่  ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยผู ้ท่ีอายุ  31 – 40 ปี  ให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีให้บริการมากกวา่ผูท่ี้อายเุท่ากบัหรือมากกวา่ 
41 ปีมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.223 
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ตารางท่ี 4.27 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภคระหว่างอายุกบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

อาย ุ  
≤ 30 ปี 31 – 40 ปี ≥41 ปี 
4.081 4.269 4.423 

≤ 30 ปี 4.081 - - 0.188 -0.342 
   (0.015*) (0.001*) 
31 – 40 ปี 4.269 - - -0.153 
    (0.157) 
≥ 41 ปี 4.423 - - - 
     

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.27 วิเคราะห์ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ของผูบ้ริโภคอายุ
ต่างกนักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการ พบว่า ผูท่ี้อายุต  ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 30 ปี กบัผูท่ี้อายุ31 – 40 ปี มีค่า และผูท่ี้มีอายเุท่ากบัหรือมากกวา่ 41 ปีมีค่า sig. เท่ากบั 0.015 
และ 0.001 ตามล าดบั ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
โดยผูท่ี้อายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 30 ปี ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการ
ให้บริการนอ้ยกวา่ผูท่ี้อายุ 31 – 40 ปีและผูท่ี้มีอายุเท่ากบัหรือมากกวา่ 41 ปีมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 
0.188 และ 0.342 ตามล าดบั 

 สมมติฐานที่ 1.3 สถานภาพท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ต่างกนั 
 สถิติท่ีใชว้เิคราะห์ คือ การทดสอบความแตกต่างกนัระหวา่งค่าเฉล่ียของประชากร 2 กลุ่ม 
ซ่ึงสุ่มตวัอยา่งจากแต่ละกลุ่มอยา่งเป็นอิสระต่อกนั (Independent Sample t-test) โดยใช้ระดบัความ
เช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์ดงันั้นจะยอมรับสมมติฐาน เม่ือ Prob. (p-value) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  

  : สถานภาพท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ผลิตภณัฑไ์ม่ต่างกนั 

  : สถานภาพท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ผลิตภณัฑต่์างกนั 
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ตารางท่ี 4.28 การวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งสถานภาพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

สถานภาพ 
t-test for Equality for Means 

   S.D. t df p 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ โสด 3.936 0.578 0.941 398 0.359 
 สมรส 3.880 0.590    
 หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 3.744 0.523    
ดา้นราคา โสด 3.919 0.692 2.174 398 0.030* 

 สมรส 3.766 0.612    
 หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 3.864 0.633    

ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ โสด 4.209 0.726 1.245 398 0.189 
 สมรส 4.299 0.605    

 หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 4.322 0.655    
ดา้นการส่งเสริมการขาย โสด 3.183 0.780 0.764 398 0.445 
 สมรส 3.248 0.879    
 หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 3.193 0.756    
ดา้นบุคลากร โสด 3.969 0.722 1.021 398 0.308 
 สมรส 4.044 0.623    
 หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 4.203 0.736    
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โสด 4.041 0.603 0.799 398 0.425 

 สมรส 4.093 0.652    

 หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 4.123 0.624    
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ โสด 4.126 0.732 2.629 398 0.009* 
 สมรส 4.318 0.612    
 หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ 4.213 0.698    

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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จากตารางท่ี 4.28 ผลการวเิคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่ การทดสอบสมมติฐานดา้นสถานภาพกบั

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยใชก้ารทดสอบแบบ Independent Sample t-test 

มีค่า p-value เท่ากบั 0.359 หมายความวา่ สถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

การทดสอบสมมติฐานดา้นสถานภาพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา โดยใช้

การทดสอบแบบ Independent Sample t-test มีค่า p-value เท่ากบั 0.030 หมายความว่า สถานภาพ

ต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ

ท่ีระดบั 0.05 

การทดสอบสมมติฐานด้านสถานภาพกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานท่ี

ให้บ ริการ  โดยใช้การทดสอบแบบ Independent Sample t-test มี ค่ า  p-value เท่ ากับ  0 .189 

หมายความว่า สถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

การทดสอบสมมติฐานด้านสถานภาพกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานท่ี

ให้บ ริการ  โดยใช้การทดสอบแบบ Independent Sample t-test มี ค่ า  p-value เท่ ากับ  0 .445 

หมายความว่า สถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานท่ี

ใหบ้ริการไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

การทดสอบสมมติฐานด้านสถานภาพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร 

โดยใช้การทดสอบแบบ Independent Sample t-test มีค่า p-value เท่ากับ 0.308 หมายความว่า 

สถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากรไม่ต่างกนัอยา่งมี

นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

การทดสอบสมมติฐานดา้นสถานภาพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทาง

กายภาพ โดยใชก้ารทดสอบแบบ Independent Sample t-test มีค่า p-value เท่ากบั 0.425 หมายความ

วา่ สถานภาพต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่

ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 การทดสอบสมมติฐานด้านสถานภาพกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
กระบวนการให้บริการโดยใช้การทดสอบแบบ Independent Sample t-test มีค่า p-value เท่ากับ 
0.009 หมายความว่า สถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
กระบวนการใหบ้ริการต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 สมมติฐานที่ 1.4 การศึกษาสูงสุดท่ีต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ คือ การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว       
(One-way ANOVA) ทดสอบสมมติฐานโดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต์ ดงันั้นจะยอมรับ
สมมติฐาน เม่ือF-Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  

  : การศึกษาสูงสุดท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่
ต่างกนั 

  : การศึกษาสูงสุดท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่างกนั 

ตารางท่ี 4.29 การวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งการศึกษาสูงสุดกบัปัจจยัส่วนประสมทาง 
 การตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F P 
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 2 1.831 0.915 2.918 0.055 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

124.534 
126.364 

0.314 
 

  

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 2 1.727 0.863 1.940 0.145 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

176.718 
178.444 

0.445   

ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 2 0.876 0.438 0.925 0.397 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

187.862 
188.738 

0.473   

ดา้นการส่งเสริมการขาย ระหวา่งกลุ่ม 2 1.632 2.274 3.466 0.032* 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

260.517 
265.065 

0.656   

ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 2 1.632 0.816 1.722 0.180 
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ตารางท่ี 4.29 การวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งการศึกษาสูงสุดกบัปัจจยัส่วนประสมทาง 
 การตลาด (ต่อ) 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F P 

 ภายในกลุ่ม 397 188.136 0.474   
 รวม 399 189.768    
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 2 0.017 0.009 0.022 0.978 

 ภายในกลุ่ม 
รวม 

397 
399 

153.102 
153.119 

0.386   

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 2 0.348 0.174 0.356 0.701 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
397 
399 

194.271 
194.619 

0.489   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.29 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การทดสอบการศึกษาสูงสุดกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ โดยใช้การทดสอบOne-way ANOVA มีค่า p-value 
เท่ากบั 0.055 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความวา่ การศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบการศึกษาสูงสุดกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา โดยใช้การ
ทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.145 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า การศึกษา
สูงสุดต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบการศึกษาสูงสุดกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีให้บริการ 
โดยใช้การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.397 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า 
การศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีให้บริการไม่
ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบการศึกษาสูงสุดกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย 
โดยใช้การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.032 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
การศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย
ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 การทดสอบการศึกษาสูงสุดกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร โดยใชก้าร
ทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.180 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า การศึกษา
สูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากรไม่ต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบการศึกษาสูงสุดกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
โดยใช้การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.978 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า 
การศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ
ไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบการศึกษาสูงสุดกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ
ให้บริการ โดยใช้การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากับ 0.701 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 
หมายความว่า การศึกษาสูงสุดต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
กระบวนการใหบ้ริการไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ตารางท่ี 4.30 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภคระหว่างการศึกษาสูงสุดกบัปัจจยัส่วน
ประสมทาง การตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 

การศึกษาสูงสุด  
ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท/ปริญญาเอก 

3.295 3.244 2.970 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.295 - 0.051 0.325 
   (0.683) (0.033*) 
ปริญญาตรี 3.244 - - 0.274 

    (0.013*) 
ปริญญาโท/ปริญญาเอก 2.970 - - - 

     

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.30 วิเคราะห์ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ของผูบ้ริโภคการศึกษา
สูงสุดต่างกันกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า ผูท่ี้การศึกษา
สูงสุดระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรีกบัผูท่ี้การศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาโท/ปริญญาเอกมีค่า sig.เท่ากบั 
0.033 ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยผูท่ี้การศึกษา
สูงสุดระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรีให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย
มากกวา่ผูท่ี้การศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาโท/ปริญญาเอกมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.325 
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 ผูท่ี้การศึกษาสูงสุดระดับต ่ากว่าปริญญาตรีกับผูท่ี้การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาโท/
ปริญญาเอกมีค่า sig.เท่ากบั 0.013 ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05 โดยผูท่ี้การศึกษาสูงสุดระดับต ่ากว่าปริญญาตรีให้ความส าคญักับส่วนประสมทาง
การตลาด ด้านการส่งเสริมการขายมากกว่าผูท่ี้การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาโท/ปริญญาเอกมี
ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.274 

 สมมติฐานที ่1.5 อาชีพท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ คือ การทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-
way ANOVA) ทดสอบสมมติฐานโดยใช้ระดับความเช่ือมั่น 95 เปอร์เซ็นต์ ดังนั้ นจะยอมรับ
สมมติฐาน เม่ือ F-Prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05  

  : อาชีพท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่ต่างกนั 

  : อาชีพท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่างกนั 

ตารางท่ี 4.31 การวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด 
แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F P 
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 3 3.041 1.014 3.255 0.022* 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
396 
399 

123.324 
126.364 

0.311 
 

  

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 3 3.612 1.204 2.727 0.044* 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
396 
399 

174.832 
178.444 

0.441   

ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 3 1.457 0.486 1.027 0.380 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
396 
399 

187.281 
188.738 

0.473   

ดา้นการส่งเสริมการขาย ระหวา่งกลุ่ม 3 0.517 0.172 0.258 0.856 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
396 
399 

264.548 
265.065 

0.668   

ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 3 2.220 0.740 1.563 0.198 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
396 
399 

187.547 
189.768 

0.474   

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 3 0.038 0.013 0.032 0.992 
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ตารางท่ี 4.31 การวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (ต่อ) 

 ภายในกลุ่ม 396 153.082 0.387   
 รวม 399 153.119    
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 3 0.279 0.093 0.189 0.904 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
396 
399 

194.340 
194.619 

0.491   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.31 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การทดสอบอาชีพกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ โดยใช้การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 
0.022 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า อาชีพต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑต่์างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบอาชีพกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา โดยใช้การทดสอบ    
One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากับ 0.044 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า อาชีพต่างกันให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

 การทดสอบอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีให้บริการ โดยใชก้าร
ทดสอบ  One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากับ 0.380 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า อาชีพ
ต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีให้บริการไม่ต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย โดยใช้
การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.856 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า อาชีพ
ต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขายไม่ต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร โดยใช้การทดสอบ
One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากับ 0.180 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า อาชีพต่างกันให้
ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากรไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

 การทดสอบอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ โดยใช้
การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.198 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า อาชีพ
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ต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่ต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ โดยใช้
การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.904 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า อาชีพ
ต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการไม่ต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ตารางท่ี 4.32 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภคระหวา่งการศึกษาสูงสุดกบัปัจจยัส่วน 
 ประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการขาย 

การศึกษาสูงสุด  
ต ่ากวา่ปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท/ปริญญาเอก 

3.295 3.244 2.970 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 3.295 - 0.051 0.325 
   (0.683) (0.033*) 
ปริญญาตรี 3.244 - - 0.274 
    (0.013*) 
ปริญญาโท/ปริญญาเอก 2.970 - - - 
     

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.32 วิเคราะห์ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ของผูบ้ริโภคอาชีพ
ต่างกนักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ พบวา่ ผูท่ี้มีอาชีพพนกังานเอกชน กบัผูท่ี้
อาชีพรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ และผูท่ี้มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีค่า sig.เท่ากบั 0.009 
และ 0.48 ตามล าดบั ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05    
โดยผูท่ี้มีอาชีพพนกังานเอกชนใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์นอ้ยกวา่
ผูท่ี้อาชีพรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ และผูท่ี้มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีผลต่างค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 0.196 และ 0.180 ตามล าดบั 

 ผูท่ี้อาชีพรัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการ/ลูกจ้างภาครัฐ กับผูท่ี้มีอาชีพธุรกิจส่วนตัวมีค่า sig.
เท่ากบั 0.033 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยผูท่ี้
อาชีพรัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการ/ลูกจ้างภาครัฐ ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด             
ดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่ผูท่ี้มีอาชีพธุรกิจส่วนตวัมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.183 
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ตารางท่ี 4.33 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภคระหวา่งอาชีพกบัปัจจยัส่วนประสมทาง 
 การตลาดดา้นราคา 

การศึกษาสูงสุด  

พนกังาน
เอกชน 

รัฐวสิาหกิจ/ราชการ/
ลูกจา้งภาครัฐ 

ธุรกิจ
ส่วนตวั 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

3.842 3.884 3.772 4.106 
พนกังานเอกชน 3.842 - -0.042 0.069 -0.263 

   (0.633) (0.033*) (0.016*) 
รัฐวสิาหกิจ/ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ 3.884 - - 0.112 -0.221 

    (0.274) (0.070) 
ธุรกิจส่วนตวั 3.772 - - - -0.333 

     (0.006*) 
นกัเรียน/นกัศึกษา 4.106 - - - - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.32 วิเคราะห์ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ของผูบ้ริโภคอาชีพ
ต่างกนักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา พบว่า ผูท่ี้มีอาชีพพนักงานเอกชน กบัผูท่ี้มี
อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีค่า sig.เท่ากบั 0.016 ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบั
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยผู ้ท่ี มีอาชีพพนักงานเอกชน ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นราคานอ้ยกวา่ผูท่ี้มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.263 

 ผูท่ี้มีอาชีพธุรกิจส่วนตวักบัผูท่ี้มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีค่า sig .เท่ากบั 0.006 ซ่ึงน้อย
กวา่ 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยผูท่ี้มีอาชีพธุรกิจส่วนตวัให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคามากกวา่ผูท่ี้มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีผลต่าง
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.333 

 สมมติฐานที่ 1.6 รายได้ต่อเดือนท่ีต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดต่างกนั 
 สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ คือ การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว        
(One-way ANOVA) ทดสอบสมมติฐานโดยใชร้ะดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต์ ดงันั้นจะยอมรับ
สมมติฐานเม่ือ F-prob. (p) มีค่านอ้ยกวา่ 0.05 
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  : รายไดต่้อเดือนท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่
ต่างกนั 

  : รายไดต่้อเดือนท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ต่างกนั 

ตารางท่ี 4.34 การวเิคราะห์ความแตกต่างระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F p 
 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 5 3.858 0.772 2.481 0.031* 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
394 
399 

122.507 
126.364 

0.331 
 

  

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 5 5.046 1.009 2.293 0.045* 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
394 
399 

173.399 
178.444 

0.440   

ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 5 3.203 0.641 1.360 0.238 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
394 
399 

185.535 
188.738 

0.471   

ดา้นการส่งเสริมการขาย ระหวา่งกลุ่ม 5 23.106 4.621 7.525 0.000* 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
394 
399 

241.959 
265.065 

0.614   

ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 5 4.179 0.836 1.774 0.117 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
394 
399 

185.589 
189.768 

0.471   

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 5 4.130 0.826 2.184 0.055 
   ภายในกลุ่ม 

รวม 
394 
399 

148.990 
153.19 

0.378   

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 5 7.070 1.414 2.971 0.012* 
 ภายในกลุ่ม 

รวม 
394 
399 

187.549 
194.619 

0.476   

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.34 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การทดสอบรายได้ต่อเดือนกบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ โดยใช้การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value 
เท่ากบั 0.031 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความวา่ รายไดต่้อเดือนต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑต่์างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบรายได้ต่อเดือนกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา โดยใช้การ
ทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.045 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า รายได้ต่อ
เดือนต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบรายได้ต่อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานท่ีให้บริการ 
โดยใช้การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.238 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า 
รายได้ต่อเดือนต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานท่ีให้บริการ    
ไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบรายไดต่้อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย 
โดยใช้การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 หมายความว่า 
รายไดต่้อเดือนต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขาย
ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบรายไดต่้อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร โดยใชก้าร
ทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.117 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า รายได้ต่อ
เดือนต่างกันให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากรไม่ต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบรายไดต่้อเดือนกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
โดยใช้การทดสอบ One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากบั 0.055 ซ่ึงมากกว่า 0.05 หมายความว่า 
รายไดต่้อเดือนต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ
ไม่ต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 การทดสอบรายได้ต่อเดือนกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ
ให้บริการ โดยใช้การทดสอบ  One-way ANOVA มีค่า p-value เท่ากับ 0.012 ซ่ึงมากกว่า 0.05 
หมายความว่า รายได้ต่อเดือนต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
กระบวนการใหบ้ริการต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางท่ี 4.35 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภค ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัปัจจยัส่วน 
 ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์

รายไดต้่อเดือน  

≤ 
10,000
บาท 

10,001-
20,000 บาท 

20,001-
30,000 บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001-
50,000 บาท 

50,001 
บาทข้ึน
ไป 

4.080 3.903 3.793 3.984 4.092 3.868 
≤ 10,000บาท 4.0800 - 0.176 0.286 0.095 -0.012 0.211 
   (0.043*) (0.003*) (0.473) (0.926) (0.056) 
10,001-20,000บาท 3.903 - - 0.110 -0.081 -0.189 0.035 
    (0.140) (0.490) (0.110) (0.705) 
20,001-30,000บาท 3.793 - - - -0.081 -0.189 -0.189 
     (0.125) (0.017*) (0.458) 
30,001-40,000บาท 3.984 - - - - -0.107 0.116 
      (0.487) (0.393) 
40,001-50,000บาท 4.092 - - - - - 0.224 
       (0.101) 
50,001 บาทข้ึนไป 3.868 - - - - - - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.35 วิเคราะห์ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ของผูบ้ริโภครายไดต่้อ
เดือนต่างกนักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์ พบว่า ผูมี้รายได้ต่อเดือนต ่ากว่า
หรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูมี้รายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท และผูมี้รายไดต่้อเดือน 20,001-
30,000 บาทมีค่า sig. เท่ากบั 0.043 และ 0.003 ตามล าดบั ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ 
ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ  0.05 โดยผู ้ท่ี มีรายได้ต่อเดือนต ่ ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท                  
ให้ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์มากกว่าผูมี้รายได้ต่อเดือน 10,001-
20,000 บาท และผูมี้รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาทมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.176 และ 0.286 
ตามล าดบั 

 ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท กบัผูมี้รายไดต่้อเดือน 40,001-50,000 บาทมีค่า 
sig. เท่ากบั 0.017 ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยผู ้
ท่ีมีรายไดต่้อเดือน 40,001-50,000 บาทให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์
นอ้ยกวา่ผูมี้รายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาทมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.299 
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ตารางท่ี 4.36 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภค ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัปัจจยัส่วน 
 ประสมทางการตลาด ดา้นราคา 

รายไดต้่อเดือน  

≤ 10,000 
บาท 

10,001-
20,000
บาท 

20,001-
30,000
บาท 

30,001-
40,000
บาท 

40,001-
50,000
บาท 

50,001 
ข้ึนไป
บาท 

4.115 3.805 3.865 3.756 3.987 3.780 
≤ 10,000บาท 4.115 - 0.310 0.286 0.095 -0.012 0.211 
   (0.003*) (0.030*) (0.024*) (0.418) (0.011*) 
10,001-20,000บาท 3.805 - - -0.060 -0.048 -0.182 0.024 
    (0.492) (0.729) (0.195) (0.821) 
20,001-30,000บาท 3.865 - - - 0.109 -0.121 0.085 
     (0.461) (0.414) (0.476) 
30,001-40,000บาท 3.756 - - - - -0.230 -0.085 
      (0.211) (0.884) 
40,001-50,000บาท 3.987 - - - - - 0.207 
       (0.202) 
50,001 บาทข้ึนไป 3.780 - - - - - - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.36 วิเคราะห์ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ของผูบ้ริโภครายไดต่้อ
เดือนต่างกนักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา พบว่า ผูมี้รายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือ
เท่ากบั 10,000 บาท กบัผูมี้รายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท ผูมี้รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000
บาท ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาทและผูมี้รายไดต่้อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป มีค่า sig. 
เท่ากับ 0.003, 0.030, 0.024 และ 0.011 ตามล าดับ ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่            
ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ  0.05 โดยผู ้ท่ี มีรายได้ต่อเดือนต ่ ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท                  
ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคามากกว่าผูมี้รายไดต่้อเดือน 10,001-20,000
บาท ผูมี้รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาทและผูมี้รายได้
ต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไปมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.310, 0.286, 0.095 และ 0.211 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4.37 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภค ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัปัจจยัส่วน 
 ประสมทาง การตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

รายไดต้่อเดือน  

≤ 
10,000
บาท 

10,001-
20,000 
บาท 

20,001-
30,000 
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001-
50,000 บาท 

50,001 
บาทข้ึน
ไป 

3.356 3.902 2.763 3.683 3.061 2.899 
≤ 10,000บาท 3.356 - 0.203 0.581 -0.099 -0.122 0.381 
   (0.049) (0.001*) (0.511) (0.436) (0.003*) 
10,001-20,000บาท 3.902 - - 0.280 -0.351 -0.387 0.335 
    (0.014*) (0.040*) (0.021*) (0.170) 
20,001-30,000บาท 2.763 - - - -0.081 -0.289 -0.589 
     (0.001*) (0.007*) (0.458) 
30,001-40,000บาท 3.683 - - - - -0.007 0.616 
      (0.889) (0.038*) 
40,001-50,000บาท 3.061 - - - - - 0.224 
       (0.010*) 
50,001 บาทข้ึนไป 2.899 - - - - - - 

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.37 วิเคราะห์ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ของผูบ้ริโภครายไดต่้อ
เดือนต่างกนักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูมี้รายได้ต่อ
เดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูมี้รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาทและผูมี้รายไดต่้อ
เดือน 50,001 บาทข้ึนไปมีค่า sig. เท่ากบั 0.001 และ 0.003 ตามล าดบั ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 และมีความ
แตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากบั 10,000 
บาท ใหค้วามส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกวา่ผูท่ี้มีรายไดต่้อ
เดือน 20,001-30,000 บาทและผูมี้รายไดต่้อเดือน 50,001 บาทข้ึนไปมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.581 
และ 0.381 ตามล าดบั 

 ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท กบัผูมี้รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาทผูมี้
รายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาทและผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 40,001-50,000 บาทมีค่า sig. เท่ากบั 
0.014, 0.040 และ 0.021 ตามล าดบัซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทาง
สถิติ 0.05โดยผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาทให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด มากกวา่ผูมี้รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 
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0.280 และผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาทให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นการส่งเสริมการตลาดนอ้ยกวา่ผูมี้รายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาทและผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 
40,001-50,000 บาทมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.351 และ 0.387 ตามล าดบั 

 ผูท่ี้รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท กบัผูมี้รายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาท และผู ้
ท่ีมีรายได้ต่อเดือน 40,001-50,000 บาทมีค่า sig. เท่ากบั 0.001 และ 0.007 ตามล าดบั ซ่ึงน้อยกว่า 
0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 20,001-
30,000 บาทให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่าผูมี้
รายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาท และผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 40,001-50,000 บาทมีผลต่างค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 0.081 และ 0.289 ตามล าดบั 

 ผูมี้รายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาท และผูมี้รายได้ต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไปมีค่า 
sig. เท่ากบั 0.038 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยผู ้
ท่ีมีรายได้ต่อเดือน 30,001-40,000 บาทให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมากกวา่ผูมี้รายไดต่้อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.616 

 ผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 40,001-50,000 บาทกบัผูมี้รายได้ต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไปมีค่า 
sig. เท่ากบั 0.010 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยผู ้
ท่ีมีรายได้ต่อเดือน 40,001-50,000 บาทให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ
ส่งเสริมการตลาดมากกวา่ผูมี้รายไดต่้อเดือน 50,001 บาท ข้ึนไปมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.224 
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ตารางท่ี 4.38 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของผูบ้ริโภค ระหวา่งรายไดต่้อเดือนกบัปัจจยัส่วน 
 ประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 

รายไดต้่อเดือน  

≤ 10,000
บาท 

10,001-
20,000  
บาท 

20,001-
30,000  
บาท 

30,001-
40,000 
บาท 

40,001-
50,000  
บาท 

50,001 
บาทข้ึน
ไป 

4.800 4.603 4.783 4.554 5.001 4.868 
≤ 10,000บาท 4.800 - 0.166 0.016 0.195 -0.312 -0.193 
   (0.243) (0.757) (0.272) (0.096) (0.206) 
10,0 0 1 -20 ,0 0 0
บาท 

4.603 - - -0.110 0.051 -0.389 -0.350 

    (0.240) (0.690) (0.002*) (0.005*) 
20,0 0 1 -30 ,0 0 0
บาท 

4.783 - - - 0.091 -0.289 -0.189 

     (0.325) (0.027*) (0.258) 
30,0 0 1 -40 ,0 0 0
บาท 

4.554 - - - - -0.407 -0.316 

      (0.008*) (0.033*) 
40,0 0 1 -50 ,0 0 0
บาท 

5.001 - - - - - 0.226 

       (0.301) 
50,001  บ าท ข้ึน
ไป 

4.868 - - - - - - 

มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.38 วิเคราะห์ผลการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ของผูบ้ริโภครายไดต่้อ

เดือนต่างกนักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการ พบว่า ผูมี้รายไดต่้อ

เดือน 10,001-20,000 บาท กับผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 40,001-50,000 บาท และผูมี้รายได้ต่อเดือน

50,001 บาทข้ึนไปมีค่า sig. เท่ากับ 0.002 และ 0.005 ตามล าดับ ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 และมีความ

แตกต่างรายคู่  ท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 โดยผู ้มีรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท              

ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการให้บริการน้อยกว่าผูท่ี้มีรายได้ต่อ

เดือน 40,001-50,000 บาท และผูมี้รายไดต่้อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.389 

และ 0.350 ตามล าดบั 
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 ผูมี้รายได้ต่อเดือน  20,001-30,000 บาท กับผู ้มีรายได้ต่อเดือน  40,001-50,000 บาท           

มีค่า sig. เท่ากบั 0.027 ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

โดยผูมี้รายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

กระบวนการให้บริการน้อยกว่าผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 40,001-50,000 บาท มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 

0.289 ผูมี้รายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาท กบัผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 40,001-50,000 บาท และผูมี้

รายไดต่้อเดือน 50,001 บาทข้ึน ไปมีค่า sig. เท่ากบั 0.008 และ 0.033 ตามล าดบั ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 

และมีความแตกต่างรายคู่ ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 โดยผูมี้รายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 

บาท ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการนอ้ยกวา่ผูท่ี้มีรายได้

ต่อเดือน 40,001-50,000บาท และผูมี้รายได้ต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป มีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากับ 

0.407 และ 0.316 ตามล าดบั 

 สมมติฐานที่ 2 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้าน
กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209  
 สมมติฐานท่ี 2.1 เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209  
 สถิติท่ีน ามาวิเคราะห์สมมติฐาน ใช้การทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square Technique) ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์หรือค่านยัส าคญั 0.05 โดยใชเ้กณฑค์วามเป็นอิสระต่อกนั 

  : เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบ้านไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

  : เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขา
ท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

ตารางท่ี 4.39 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด 
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

อาย ุ
ประเภท
กาแฟ 

ประเภทชา 
ประเภทนม

สด 
ประเภท
อ่ืนๆ 

รวม 
 

Sig. 

ชาย 45 60 41 42 188 3.410 0.000* 
หญิง 47 75 50 40 212   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.39 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นวา่ เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้าน
กาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 
ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค โดยท่ี
ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศผูห้ญิงส่วนใหญ่จะนิยมบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทชา 

 : เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบ้านไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

 : เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.40 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด 

 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ
ติดใจ
รสชาติ
เคร่ืองด่ืม 

พกัผอ่น
หยอ่นใจ 

ใชบ้ริการ 
Wi-Fi/ 

Internet ฟรี 

เจรจาธุรกิจ/
พบปะ
สงัสรรค ์

เสริมภาพลกัษณ์
ตวัเองใหท้นัสมยั 

รวม 
 

Sig. 

ชาย 75 29 13 18 12 147 0.730 0.820 
หญิง 101 88 20 17 27 253   

 จากตารางท่ี 4.40 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นวา่ เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้าน
กาแฟสดบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านเหตุผลท่ีเลือกใช้บริการบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 มีค่า         
p-value เท่ากับ 0.820ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ  Chi-square หมายความว่า เพศไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านเหตุผลท่ี
เลือกใชบ้ริการบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209  

 : เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 

 : เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบ้านไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 
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ตารางท่ี 4 . 4 1 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด 
  บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 

อาย ุ 1-2 คร้ัง 3-4 คร้ัง 5-6 คร้ัง ≥7 คร้ัง รวม 
 

Sig. 

ชาย 38 54 20 32 144 0.954 0.820 
หญิง 111 70 33 42 256   

 จากตารางท่ี 4.41 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นวา่ เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้าน
กาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใช้บริการต่อเดือน มีค่า p-value เท่ากบั 
0.820 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ  Chi-square หมายความว่า เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ
ต่อเดือน 

 : เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขา
ท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 

 : เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.42 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ ต ่ากวา่ 50 บาท 51-100 บาท 101-150 บาท 151 บาทข้ึนไป รวม 
 

Sig. 

ชาย 16 86 41 11 154 3.133 0.701 
หญิง 27 147 62 10 246   

 จากตารางท่ี 4.42 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นวา่ เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้าน
กาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ มีค่า p-value เท่ากบั 0.701 
ซ่ึงมากกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 
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: เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

: เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.43 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด 
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ วนัจนัทร์-วนัศุกร์ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ รวม 
 

Sig. 

ชาย 36 93 129 1.680 0.348 
หญิง 78 193 271   

 จากตารางท่ี 4.43 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นวา่ เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้าน
กาแฟสดบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านวนัท่ีนิยมเลือกใช้บริการ มีค่า p-value เท่ากับ 0.348 ซ่ึง
มากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

 : เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

 : เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.44 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด 
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ
7.00-

9.00 น. 
9.01-

12.00 น. 
12.01-

15.00 น. 
15.01-

18.00 น. 
18.01-21.00 

น. 
รวม 

 

Sig. 

ชาย 29 48 50 20 12 159 2.811 0.602 
หญิง 32 64 92 28 25 241   

 จากตารางท่ี 4.44 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นวา่ เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้าน
กาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้บริการ มีค่า p-value เท่ากบั 0.602 
ซ่ึงมากกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
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 : เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขา
ท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

 : เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.45 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด 
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ ตนเอง สมาชิกในครอบครัว เพ่ือน/เพ่ือนร่วมงาน รวม 
 

Sig. 

ชาย 104 22 37 163 7.540 0.176 
หญิง 162 31 44 237   

 จากตารางท่ี 4.45 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นวา่ เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้าน
กาแฟสดบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209ด้านผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ มีค่า p-value 
เท่ากบั 0.176 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ เพศไม่มีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านผูมี้ส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

 : เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบ้านไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 

 : เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.46 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด 
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 

อาย ุ บริโภคท่ีร้าน ซ้ือกลบับา้น รวม 
 

Sig. 

ชาย 78 99 177 2.007 0.002* 
หญิง 85 138 223   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.46 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นวา่ เพศกบัพฤติกรรมการเลือกบริการร้าน
กาแฟสดบ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านลักษณะการใช้บริการ มีค่า p-value เท่ากับ 0.002 ซ่ึง
มากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการ
เลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใช้บริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีเป็น
เพศหญิงส่วนใหญ่จะซ้ือกลบับา้น 
 สมมติฐานท่ี 2.2 อายุมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209  
 สถิติท่ีน ามาวเิคราะห์สมมติฐาน ใชก้ารทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square Technique)      
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์หรือค่านยัส าคญั 0.05 โดยใชเ้กณฑค์วามเป็นอิสระต่อกนั 

  : อายไุม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

  : อายมีุความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ สาขา
ท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

ตารางท่ี 4.47 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

อาย ุ
ประเภท
กาแฟ 

ประเภท
ชา 

ประเภทนม
สด 

ประเภทอ่ืนๆ รวม 
 

Sig. 

≤ 30 ปี 33 63 38 28 162 43.470 0.000* 
31 – 40 ปี 33 48 29 31 141   
41 ปีข้ึนไป 21 29 24 23 97   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.47 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า อายุกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค มีค่า p-value เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า อายุมีความสัมพันธ์ต่อ
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยม
บริโภค โดยผูบ้ริโภคอายุต ่ากว่าหรือเท่ากบั 30 ปี ส่วนใหญ่จะบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทชา เช่น ชา
ไทย ชาเขียว ชามะนาว เป็นตน้ 
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  : อายไุม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 
  : อายมีุความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.48 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด  
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ
ติดใจ
รสชาติ
เคร่ืองด่ืม 

พกัผอ่น
หยอ่น
ใจ 

ใชบ้ริการ 
Wi-Fi/ 
Internet 
ฟรี 

เจรจาธุรกิจ/
พบปะ
สงัสรรค ์

เสริม
ภาพลกัษณ์
ตวัเองให้
ทนัสมยั 

รวม 
 

Sig. 

≤ 30 ปี 95 81 14 11 13 214 7.130 0.220 
31 – 40 ปี 69 23 7 12 6 117   
41 ปี ข้ึนไป 37 16 5 7 4 69   

 จากตารางท่ี 4.48 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า อายุกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 มีค่า p-value เท่ากบั 0.220 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความวา่ อายุ
ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้น
เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

  : อายไุม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 
  : อายมีุความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 
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ตารางท่ี 4.49 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 

อาย ุ 1-2 คร้ัง 3-4 คร้ัง 5-6 คร้ัง ≥7 คร้ัง รวม 
 

Sig. 

≤ 30 ปี 104 63 13 35 215 26.100 0.000* 
31 – 40 ปี 31 47 23 25 126   
41 ปี ข้ึนไป 24 14 7 14 59   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.49 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า อายุกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านจ านวนคร้ังท่ีเลือกใช้บริการต่อเดือน มีค่า p-value 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ อายมีุความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านจ านวนคร้ังท่ีเลือกใช้
บริการต่อเดือน โดยผูบ้ริโภคท่ีอายุต  ่ากว่าหรือเท่ากบั 30 ปี ส่วนใหญ่เลือกใช้บริการ 1-2 คร้ัง ต่อ
เดือน 

  : อายไุม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 
  : อายมีุความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.50 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด  
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ
ต ่ากวา่ 50 
บาท 

51-100 บาท 
101-150 
บาท 

151 บาท 
ข้ึนไป 

รวม 
 

Sig. 

≤ 30 ปี 21 140 45 9 215 36.133 0.000* 
31 – 40 ปี 9 79 34 4 126   
41 ปี ข้ึนไป 11 32 8 8 59   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.50 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า อายุกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเลือกใช้บริการ มีค่า p-value เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า อายุมีความสัมพันธ์ต่อ
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใช้
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บริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีอายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 30 ปี ส่วนใหญ่จะมีค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 
51-100 บาท 

  : อายไุม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
  : อายมีุความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.51 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด  
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ วนัจนัทร์-วนัศุกร์ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ รวม 
 

Sig. 

≤ 30 ปี 63 180 243 7.680 0.148 
31 – 40 ปี 23 80 103   
41 ปี ข้ึนไป 35 19 54   

 จากตารางท่ี 4.51 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า อายุกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ มีค่า p-value เท่ากบั 0.148 ซ่ึง
มากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า อายุไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

  : อายไุม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
  : อายมีุความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.52 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด  
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ
7.00-9.00 

น. 
9.01-

12.00 น. 
12.01-

15.00 น. 
15.01-

18.00 น. 
18.01-21.00 

น. 
รวม 

 

Sig. 

≤ 30 ปี 21 58 86 22 21 208 12.811 0.062 
31 – 40 ปี 23 42 44 14 6 129   
41 ปี ข้ึนไป 15 12 26 7 3 63   

 จากตารางท่ี 4.52 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า อายุกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้บริการ มีค่า p-value เท่ากับ 
0.062 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า อายุไม่มีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้
บริการ 
  : อายไุม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
  : อายมีุความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.53 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด  
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

อาย ุ ตนเอง 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน/เพื่อน
ร่วมงาน 

รวม 
 

Sig. 

≤ 30 ปี 154 23 31 208 17.544 0.276 
31 – 40 ปี 96 14 29 139   
41 ปี ข้ึนไป 38 6 9 53   

 จากตารางท่ี 4.53 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า อายุกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านผูมี้ส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ มีค่า          
p-value เท่ากับ 0.276 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า อายุไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วน
ร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
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  : อายไุม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 
  : อายมีุความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.54 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อายกุบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด  
 บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 

อาย ุ บริโภคท่ีร้าน ซ้ือกลบับา้น รวม 
 

Sig. 

≤ 30 ปี 70 122 192 6.707 0.132 
31 – 40 ปี 63 84 147   
41 ปี ข้ึนไป 36 25 61   

 จากตารางท่ี 4.54 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า อายุกบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านลกัษณะการใช้บริการ มีค่า p-value เท่ากบั 0.132 ซ่ึง
มากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า อายุไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 
 สมมติฐานท่ี 2.3 สถานภาพมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 
 สถิติท่ีน ามาวิเคราะห์สมมติฐาน ใช้การทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square Technique)      
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์หรือค่านยัส าคญั 0.05 โดยใชเ้กณฑค์วามเป็นอิสระต่อกนั 

  : สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 
  : สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 
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ตารางท่ี 4.55 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน 
 กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

สถานภาพ 
ประเภท
กาแฟ 

ประเภทชา 
ประเภทนม

สด 
ประเภทอ่ืนๆ รวม 

 

Sig. 

โสด 82 39 69 40 230 18.320 0.002* 
สมรส/หมา้ย/หย่า
ร้าง/แยกกนัอยู ่

51 20 60 39 170   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.55 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค มีค่า p-value 
เท่ ากับ  0.002 ซ่ึ งน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า สถานภาพมี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภท
เคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค โดยผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสดส่วนใหญ่นิยมบริโภคเคร่ืองด่ืม ประเภท
กาแฟ 

  : สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 
  : สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.56 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน 
 กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

สถานภาพ 
ติดใจ
รสชาติ
เคร่ืองด่ืม 

พกัผอ่น
หยอ่น
ใจ 

ใชบ้ริการ 
Wi-Fi/ 

Internet ฟรี 

เจรจา
ธุรกิจ/
พบปะ
สงัสรรค ์

เสริม
ภาพลกัษณ์
ตวัเองให้
ทนัสมยั 

รวม 
 

Sig. 

โสด 112 72 34 27 5 250 8.435 0.026* 
สมรส/หมา้ย/หย่า
ร้าง/แยกกนัอยู ่

81 40 15 13 1 150   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.56 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี  209 มี ค่ า  p-value เท่ ากับ  0.0236 ซ่ึ งน้อยกว่า  0.05 โดยใช้การทดสอบ  Chi-square 
หมายความว่า สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 โดยผูบ้ริโภค
ท่ีมีสถานภาพโสดส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีเลือกเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
เพราะ ติดใจรสชาติเคร่ืองด่ืม 

  : สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 
   : สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่
กาแฟสาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 

ตารางท่ี 4.57 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน 
 กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 

สถานภาพ 1-2 คร้ัง 3-4 คร้ัง 5-6 คร้ัง ≥7 คร้ัง รวม 
 

Sig. 

โสด 129 63 20 34 246 18.421 0.023* 
สมรส/หมา้ย/หยา่ร้าง/
แยกกนัอยู ่

92 35 14 13 154   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.57 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านจ านวนคร้ังท่ีเลือกใช้บริการต่อเดือน มีค่า p-
value เท่ากบั 0.023 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า สถานภาพมี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวน
คร้ังท่ีเลือกใช้บริการต่อเดือน โดยผูบ้ริโภคท่ีสถานภาพโสดส่วนใหญ่เลือกใช้บริการ 1-2 คร้ัง ต่อ
เดือน 

  : สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 
    : สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.58 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน 
 กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 

สถานภาพ 
ต ่ากวา่ 50 
บาท 

51-100 
บาท 

101-150 
บาท 

151 บาท
ข้ึนไป 

รวม 
 

Sig. 

โสด 25 122 70 16 233 8.435 0.343 
สมรส/หมา้ย/หยา่ร้าง/
แยกกนัอยู ่

20 84 53 10 167   

 จากตารางท่ี 4.58 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเลือกใช้บริการ มีค่า p-value 
เท่ากับ 0.343 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า สถานภาพไม่มี
ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี  209 ด้าน
ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ  

  : สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
  : สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.59 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน 
 กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

สถานภาพ วนัจนัทร์- วนัศุกร์ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ รวม  Sig. 
โสด 95 138 233 8.532 0.014* 
สมรส/หม้าย/หย่า
ร้าง/แยกกนัอยู ่

73 94 167   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.59 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใช้บริการ มีค่า p-value เท่ากบั 
0.014. ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
โดยผูบ้ริโภคท่ีสถานภาพโสดส่วนใหญ่นิยมเลือกใชบ้ริการวนัวนัเสาร์-วนัอาทิตย ์
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  : สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
  : สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.60 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน 
 กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

สถานภาพ 
7.00-

9.00 น. 
9.01-

12.00 น. 
12.01-

15.00 น. 
15.01-

18.00 น. 
18.01-

21.00 น. 
รวม 

 

Sig. 

โสด 29 73 100 32 16 250 3.435 0.432 
สมรส/หมา้ย/หยา่ร้าง/
แยกกนัอยู ่

16 44 61 19 10 150   

 จากตารางท่ี 4.60 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้บริการ มีค่า p-value 
เท่ากับ 0.432 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า สถานภาพไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลา
ท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

  : สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
  : สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.61 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน 
 กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

สถานภาพ ตนเอง 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน/เพื่อน
ร่วมงาน 

รวม 
 

Sig. 

โสด 165 30 44 239 3.168 0.237 
สมรส/หมา้ย/หยา่ร้าง/
แยกกนัอยู ่

115 18 28 161   

 จากตารางท่ี 4.61 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ มีค่า 
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p-value เท่ากบั 0.237 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ สถานภาพไม่
มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านผูมี้
ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

   : สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 
  : สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.62 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน 
 กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 

สถานภาพ บริโภคท่ีร้าน ซ้ือกลบับา้น รวม 
 

Sig. 

โสด 105 133 238 1.544 0.532 
สมรส/หมา้ย/หย่า
ร้าง/แยกกนัอยู ่

73 89 162   

 จากตารางท่ี 4 . 6 2  ผลการวเิคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่ สถานภาพกบัพฤติกรรมการเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ มีค่า p-value เท่ากบั 
0.532 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 
 สมมติฐานท่ี 2.4 การศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้าน
กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
 สถิติท่ีน ามาวิเคราะห์สมมติฐาน ใช้การทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square Technique)      
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์หรือค่านยัส าคญั 0.05 โดยใชเ้กณฑค์วามเป็นอิสระต่อกนั 

  : การศึกษาสูงสุดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 
  : การศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 
 
 

 



85 
 

 

ตารางท่ี 4.63 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง การศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

การศึกษาสูงสุด 
ประเภท
กาแฟ 

ประเภท
ชา 

ประเภทนม
สด 

ประเภท
อ่ืนๆ 

รวม 
 

Sig. 

< ปริญญาตรี 54 19 16 26 115 24.166 0.038* 
ปริญญาตรี 96 26 71 14 207   
ปริญญาโท/เอก 26 17 23 12 78   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.63 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค มีค่า p-
value เท่ากบั 0.038 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ การศึกษาสูงสุด
มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้าน
ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค โดยผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรีส่วนใหญ่นิยม
บริโภคเคร่ืองด่ืม ประเภทกาแฟ 

  : การศึกษาสูงสุดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 
  : การศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.64 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง การศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

การศึกษาสูงสุด 
ติดใจ
รสชาติ
เคร่ืองด่ืม 

พกัผอ่น
หยอ่นใจ 

ใชบ้ริการ  
Wi-Fi/Internet  

ฟรี 

เจรจาธุรกิจ/
พบปะ
สงัสรรค ์

เสริม
ภาพลกัษณ์
ตวัเองให้
ทนัสมยั 

รวม 
 

Sig. 

< ปริญญาตรี 26 14 7 6 9 62 7.435 0.875 
ปริญญาตรี 128 96 14 12 13 263   
ปริญญาโท/เอก 42 21 7 3 2 75   
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 จากตารางท่ี 4.64 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี  209 มีค่า p-value เท่ากับ 0.875 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square 
หมายความว่า การศึกษาสูงสุดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209  

  : การศึกษาสูงสุดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 
  : การศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 

ตารางท่ี 4.65 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง การศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 

การศึกษาสูงสุด 1-2 คร้ัง 3-4 คร้ัง 5-6 คร้ัง ≥7 คร้ัง รวม 
 

Sig. 

< ปริญญาตรี 21 19 15 15 70 2.462 0.245 
ปริญญาตรี 128 80 14 25 247   
ปริญญาโท/เอก 42 21 7 13 83   

 จากตารางท่ี 4.65 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน มี
ค่า p-value เท่ากบั 0.245 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า การศึกษา
สูงสุดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน  

  : การศึกษาสูงสุดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 
  : การศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.66 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง การศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 

การศึกษาสูงสุด 
ต ่ากวา่ 
50 บาท 

51-100 
บาท 

101-150 
บาท 

151 บาท
ข้ึนไป 

รวม 
 

Sig. 

< ปริญญาตรี 15 21 7 2 45 19.344 0.005* 
ปริญญาตรี 18 178 70 14 280   
ปริญญาโท/เอก 7 42 21 5 75   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.66 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ มีค่า p-
value เท่ากบั 0.005 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ การศึกษาสูงสุด
มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้าน
ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเลือกใช้บริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่มี
ค่าใชจ่้ายในการเลือกใชบ้ริการต่อคร้ัง 51-100 บาท 

  : การศึกษาสูงสุดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
  : การศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.67 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง การศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

การศึกษาสูงสุด วนัจนัทร์-วนัวนัศุกร์ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ รวม 
 

Sig. 

< ปริญญาตรี 21 23 44 36.211 0.209 
ปริญญาตรี 128 162 290   
ปริญญาโท/เอก 23 43 66   

 จากตารางท่ี 4.67 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใช้บริการ มีค่า p-value 
เท่ากบั 0.209 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า การศึกษาสูงสุดไม่มี
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ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านวนัท่ี
นิยมเลือกใชบ้ริการ  

  : การศึกษาสูงสุดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
  : การศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.68 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง การศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

การศึกษาสูงสุด 
7.00-

9.00 น. 
9.01-

12.00 น. 
12.01-

15.00 น. 
15.01-

18.00 น. 
18.01-

21.00 น. 
รวม 

 

Sig. 

< ปริญญาตรี 6 16 19 5 3 49 2.995 0.521 
ปริญญาตรี 34 65 146 23 16 284   
ปริญญาโท/เอก 9 16 24 16 2 67   

 จากตารางท่ี 4.68 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้บริการ มีค่า p-
value เท่ากบั 0.521 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ การศึกษาสูงสุด
ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้น
ช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

  : การศึกษาสูงสุดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
  : การศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.69 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง การศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

การศึกษาสูงสุด ตนเอง 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน/เพื่อน
ร่วมงาน 

รวม 
 

Sig. 

< ปริญญาตรี 37 6 6 49 2.352 0.042* 
ปริญญาตรี 229 18 46 293   
ปริญญาโท/เอก 46 3 9 58   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.69 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ มีค่า p-value เท่ากบั 0.042 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า 
การศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการโดยผูท่ี้การศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรี ส่วน
ใหญ่มีผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ คือตนเอง 

  : การศึกษาสูงสุดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 
  : การศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ โดย 

ตารางท่ี 4.70 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง การศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 

การศึกษาสูงสุด บริโภคท่ีร้าน ซ้ือกลบับา้น รวม 
 

Sig. 

< ปริญญาตรี 23 32 55 2.353 0.632 

ปริญญาตรี 113 158 271   

ปริญญาโท/เอก 19 55 74   
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 จากตารางท่ี 4.70 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า การศึกษาสูงสุดกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ มีค่า p-value 
เท่ากบั 0.632 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า การศึกษาสูงสุดไม่มี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะ
การใชบ้ริการ 
 สมมติฐานท่ี 2.5 อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
 สถิติท่ีน ามาวเิคราะห์สมมติฐาน ใชก้ารทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square Technique)     
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์หรือค่านยัส าคญั 0.05 โดยใชเ้กณฑค์วามเป็นอิสระต่อกนั 

  : อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 
  : อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

ตารางท่ี 4.71 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 
 สด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

อาชีพ 
ประเภท
กาแฟ 

ประเภท
ชา 

ประเภท
นมสด 

ประเภท
อ่ืนๆ 

รวม 
 

Sig. 

พนกังานเอกชน 88 34 34 18 174 65.350 0.000* 
รัฐวสิาหกิจ/ราชการ 34 22 14 16 86   
ธุรกิจส่วนตวั 12 25 9 45 91   
นกัเรียน/นกัศึกษา 11 12 14 12 49   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.71 ผลการวิเคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่ อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค มีค่า p-value เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยม
บริโภค โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังาเอกชนส่วนใหญ่นิยมบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทกาแฟ 
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  : อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 
  : อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.72 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 
 สด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

อาชีพ 
ติดใจ
รสชาติ
เคร่ืองด่ืม 

พกัผอ่น
หยอ่นใจ 

ใชบ้ริการ 
Wi-Fi/ 

Internet ฟรี 

เจรจาธุรกิจ/
พบปะ
สงัสรรค ์

เสริมภาพลกัษณ์
ตวัเองให้
ทนัสมยั 

รวม 
 

Sig. 

พนกังานเอกชน 89 49 7 17 13 175 24.352 0.421 
รัฐวสิาหกิจ/ราชการ 49 20 3 7 8 87   
ธุรกิจส่วนตวั 52 29 1 2 2 86   
นกัเรียน/นกัศึกษา 18 18 1 8 7 52   

 จากตารางท่ี 4.72 ผลการวเิคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่ อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 มีค่า p-value เท่ากบั 0.421 ซ่ึงมากกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ 
อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209  

  : อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 
  : อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 

ตารางท่ี 4.73 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 
 สด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 

อาชีพ 1-2 คร้ัง 3-4 คร้ัง 5-6 คร้ัง ≥7 คร้ัง รวม 
 

Sig. 

พนกังานเอกชน 80 49 19 24 172 23.632 0.000* 
รัฐวสิาหกิจ/ราชการ 22 40 7 8 77   
ธุรกิจส่วนตวั 42 24 12 19 97   
นกัเรียน/นกัศึกษา 26 13 8 7 54   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.73 ผลการวิเคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่ อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านจ านวนคร้ังท่ีเลือกใช้บริการต่อเดือน มีค่า p-value 
เท่ากบั 0.000 ซ่ึงน้อยกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์
ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใช้
บริการต่อเดือน โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชน ส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อเดือน 

  : อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 
  : อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.74 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 
 สด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 

อาชีพ 
ต ่ากวา่ 50 
บาท 

51-100 
บาท 

101-150 
บาท 

151 บาท
ข้ึนไป 

รวม 
 

Sig. 

พนกังานเอกชน 6 146 38 7 197 24.450 0.000* 
รัฐวสิาหกิจ/ราชการ 4 53 18 9 84   
ธุรกิจส่วนตวั 7 51 15 7 80   
นกัเรียน/นกัศึกษา 12 19 7 1 39   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.74 ผลการวิเคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่ อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเลือกใช้บริการ มีค่า p-value เท่ากบั 
0.000 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใช้
บริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชน ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 51-100 
บาท 
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  : อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
  : อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.75 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 
 สด บา้นไร่ กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

อาชีพ วนัจนัทร์-วนัศุกร์ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ รวม 
 

Sig. 

พนกังานเอกชน 110 110 220 12.355 0.035* 
รัฐวสิาหกิจ/ราชการ 25 40 65   
ธุรกิจส่วนตวั 39 31 70   
นกัเรียน/นกัศึกษา 18 27 45   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.75 ผลการวิเคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่ อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านวนัท่ีนิยมเลือกใช้บริการ มีค่า p-value เท่ากบั 0.035   
ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม
การเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี  209 ด้านวันท่ีนิยมเลือกใช้บริการ              
โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชน ส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการวนัวนัจนัทร์-วนัศุกร์ และวนัเสาร์-
วนัอาทิตย ์เท่ากนั 

  : อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
  : อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.76 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 
 สด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

อาชีพ 
7.00-

9.00 น. 
9.01-

12.00 น. 
12.01-

15.00 น. 
15.01-

18.00 น. 
18.01-

21.00 น. 
รวม 

 

Sig. 

พนกังานเอกชน 29 69 52 17 16 183   35.351 0.004* 
รัฐวสิาหกิจ/ราชการ 4 27 29 14 2 76   
ธุรกิจส่วนตวั 6 25 37 19 8 95   
นกัเรียน/นกัศึกษา 2 15 19 8 2 46   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.76 ผลการวิเคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่ อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้บริการ มีค่า p-value เท่ากับ 
0.004 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้
บริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชนส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการเวลา 9.01-12.00 น. 

  : อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
  : อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.77 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 
 สด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

อาชีพ ตนเอง 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน/เพื่อน
ร่วมงาน 

รวม 
 

Sig. 

พนกังานเอกชน 124 10 39 173 24.980 0.005* 
รัฐวสิาหกิจ/ราชการ 61 9 10 80   
ธุรกิจส่วนตวั 67 9 10 86   
นกัเรียน/นกัศึกษา 44 8 9 61   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.77 ผลการวิเคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่ อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านผูมี้ส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ มีค่า          
p-value เท่ากับ 0.005 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า อาชีพมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วน
ร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ โดยผูท่ี้บริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชน ส่วนใหญ่ผูมี้ส่วนร่วม
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ คือตนเอง 

  : อาชีพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 
  : อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ  
สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ  

ตารางท่ี 4.78 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง การศึกษาสูงสุดกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 

อาชีพ บริโภคท่ีร้าน ซ้ือกลบับา้น รวม 
 

Sig. 

พนกังานเอกชน 124 56 180 1.765 0.455 
รัฐวสิาหกิจ/ราชการ 50 25 75   
ธุรกิจส่วนตวั 58 26 84   
นกัเรียน/นกัศึกษา 42 19 61   

 จากตารางท่ี 4.78 ผลการวิเคราะห์แสดงใหเ้ห็นวา่ อาชีพกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นดา้นลกัษณะการใช้บริการ มีค่า p-value เท่ากบั 0.455 
ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า อาชีพไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 
  
 
 
 
 
 
 



96 
 

 

 สมมติฐานท่ี 2.6 รายได้ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้าน
กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
 สถิติท่ีน ามาวิเคราะห์สมมติฐาน ใช้การทดสอบค่าไคสแควร์ (Chi-square Technique) ท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ 95 เปอร์เซ็นต ์หรือค่านยัส าคญั 0.05 โดยใชเ้กณฑค์วามเป็นอิสระต่อกนั 

  : รายได้ต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 
  : รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

ตารางท่ี 4.79 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค 

รายไดต้่อเดือน 
ประเภท
กาแฟ 

ประเภท
ชา 

ประเภท
นมสด 

ประเภท
อ่ืนๆ 

รวม 
 

Sig. 

10,000 บ. 14 12 11 11 48 76.689 0.000* 

10,001-20,000 บ. 48 24 30 15 117   
20,001-30,000 บ. 25 17 15 17 74   
30,001-40,000 บ. 14 10 9 10 43   
40,001-50,000 บ. 15 13 12 10 50   

50,000 บ. 18 16 12 22 68   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.79 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า รายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค             
มีค่า p-value เท่ากบั 0.000. ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า รายได้
ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือน10,001-20,000 บาท ส่วนใหญ่
นิยมบริโภคเคร่ืองด่ืม  ประเภทกาแฟ 
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  : รายได้ต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 
  : รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

ตารางท่ี 4.80 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ 

รายไดต้่อเดือน 
ติดใจ
รสชาติ
เคร่ืองด่ืม 

พกัผอ่น
หยอ่นใจ 

ใชบ้ริการ 
WiFi/Internet 

ฟรี 

เจรจาธุรกิจ/
พบปะ
สงัสรรค ์

เสริม
ภาพลกัษณ์
ตวัเองให้
ทนัสมยั 

รวม  Sig. 

≤10,000 บ. 28 16 2 6 6 58  24.642 0.003* 
10,001-20,000 บ. 72 51 6 8 17 154   
20,001-30,000 บ. 36 41 7 3 1 88   
30,001-40,000 บ. 9 8 3 1 2 23   
40,001-50,000 บ. 17 4 3 3 2 29   
≥50,000 บ. 21 17 3 3 4 48   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.80 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า รายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี  209 มีค่า p-value เท่ากับ 0.003 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square 
หมายความวา่ รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 โดยผูบ้ริโภค
ท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ส่วนใหญ่มีเหตุผลท่ีเลือกใช้บริการเพราะ ติดใจรสชาติ
เคร่ืองด่ืม 

  : รายได้ต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 
  : รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 
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ตารางท่ี 4.81 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 

รายไดต้่อเดือน 1-2 คร้ัง 3-4 คร้ัง 5-6 คร้ัง ≥7 คร้ัง รวม 
 

Sig. 

≤10,000 บ. 29 20 9 10 68 83.366 0.000* 
10,001-20,000 บ. 77 31 7 11 126   
20,001-30,000 บ. 30 24 8 12 74   
30,001-40,000 บ. 18 22 4 6 50   
40,001-50,000 บ. 3 20 5 9 37   
≥50,000 บ. 10 14 5 16 45   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.81 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า รายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านจ านวนคร้ังท่ีเลือกใช้บริการต่อเดือน     
มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ รายไดต่้อ
เดือนมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้น
จ านวนคร้ังท่ีเลือกใช้บริการต่อเดือน โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ส่วน
ใหญ่เลือกใชบ้ริการ 1-2 คร้ังต่อเดือน 

  : รายได้ต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 
  : รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.82 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 

รายไดต้่อเดือน 
ต ่ากวา่ 
50 บาท 

51-100 
บาท 

101-150 
บาท 

151 บาท
ข้ึนไป 

รวม 
 

Sig. 

≤10,000 บ. 19 53 4 2 78 39.933 0.023* 
10,001-20,000 บ. 4 125 32 6 167   
20,001-30,000 บ. 16 35 18 4 73   
30,001-40,000 บ. 2 14 2 1 19   
40,001-50,000 บ. 5 11 4 3 23   
≥50,000 บ. 3 22 6 9 40   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.82 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า รายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ มีค่า p-
value เท่ากบั 0.023 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ รายไดต่้อเดือนมี
ความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี  209 ด้าน
ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท ส่วนใหญ่มี
ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ 51-100 บาท  

  : รายไดต่้อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
  : รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.83 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

รายไดต้่อเดือน วนัจนัทร์-วนัศุกร์ วนัเสาร์-วนัอาทิตย ์ รวม 
 

Sig. 

≤10,000 บ. 45 46 91 25.866 0.020* 
10,001-20,000 บ. 53 113 166   
20,001-30,000 บ. 23 30 53   
30,001-40,000 บ. 8 9 17   
40,001-50,000 บ. 21 10 31   
≥50,000 บ. 32 10 42   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.83 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า รายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใช้บริการ มีค่า p-value 
เท่ากับ 0.020 ซ่ึงน้อยกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า รายได้ต่อเดือนมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านวนัท่ี
นิยมเลือกใช้บริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ส่วนใหญ่นิยมเลือกใช้
บริการในวนัเสาร์-วนัอาทิตย.์ 

  : รายไดต่้อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
  : รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.84 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ 

รายไดต้่อเดือน 
7.00-

9.00 น. 
9.01-

12.00 น. 
12.01-

15.00 น. 
15.01-

18.00 น. 
18.01-

21.00 น. 
รวม 

 

Sig. 

≤10,000 บ. 6 15 27 5 2 55 45.340 0.001* 
10,001-20,000 บ. 12 63 60 28 10 173   
20,001-30,000 บ. 8 26 32 11 4 81   
30,001-40,000 บ. 2 7 7 8 4 28   
40,001-50,000 บ. 4 2 12 1 3 22   
≥50,000 บ. 16 4 18 1 2 41   

 มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 จากตารางท่ี 4.84 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า รายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้บริการ มีค่า p-
value เท่ากบั 0.001 ซ่ึงนอ้ยกวา่ 0.05 โดยใชก้ารทดสอบ Chi-square หมายความวา่ รายไดต่้อเดือนมี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นช่วงเวลา
ท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท ส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการ
เวลา 9.01-12.00 น. 

  : รายได้ต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
  : รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
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ตารางท่ี 4.85 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

รายไดต้่อเดือน ตนเอง 
สมาชิกใน
ครอบครัว 

เพื่อน/เพื่อน
ร่วมงาน 

รวม 
 

Sig. 

≤10,000 บ. 53 7 8 68 24.532 0.352 
10,001-20,000 บ. 113 18 20 151   
20,001-30,000 บ. 57 3 9 69   
30,001-40,000 บ. 18 6 7 31   
40,001-50,000 บ. 32 2 1 35   
≥50,000 บ. 37 5 4 46   

 จากตารางท่ี 4.85 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า รายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ มีค่า p-value เท่ากบั 0.352 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า 
รายไดต่้อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขา
ท่ี 209 ดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ  

  : รายได้ต่อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 
  : รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ  
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ตารางท่ี 4.86 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่ง รายไดต่้อเดือนกบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ 
 ร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ 

รายไดต้่อเดือน บริโภคท่ีร้าน ซ้ือกลบับา้น รวม 
 

Sig. 

≤10,000 บ. 24 46 70 18.400 0.011* 
10,001-20,000 บ. 56 123 179   

20,001-30,000 บ. 36 38 74   

30,001-40,000 บ. 16 4 20   
40,001-50,000 บ. 10 9 19   
≥50,001 บ. 18 20 38   
รวม 160 240 400   

 จากตารางท่ี 4.86 ผลการวิเคราะห์แสดงให้เห็นว่า รายได้ต่อเดือนกับพฤติกรรมการ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ มีค่า p-value 
เท่ากับ 0.011 ซ่ึงมากกว่า 0.05 โดยใช้การทดสอบ Chi-square หมายความว่า รายได้ต่อเดือนมี
ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นลกัษณะ
การใชบ้ริการ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท ส่วนใหญ่ซ้ือกลบับา้น 

ตารางท่ี 4.87 ผลสรุปการทดสอบความแตกต่างระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบัการใหร้ะดบัความ  
 ส าคญัทางปัจจยัส่วนประสมการตลาด ของผูบ้ริโภค 

ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 
ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุ สถานภาพ การศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดต้่อเดือน 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ √ × × × √ √ 

ดา้นราคา × √ √ × √ √ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย × √ × × × × 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด √ × × √ × √ 

ดา้นบุคลากร × × × × × × 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ × × × × × × 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ × √ √ × × √ 

*หมายเหตุ × คือ ไม่แตกต่าง √ คือ แตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.88 ผลสรุปการทดสอบความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลกบักบัพฤติกรรมการ 
 เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดบา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 

ปัจจยัส่วนบุคคล 

เพศ อาย ุ สถานภาพ การศึกษาสูงสุด อาชีพ     รายไดต้่อเดือน 

ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค √ √ √ √ √ √ 

เหตผุลท่ีเลือกใชบ้ริการ × × √ × × √ 
จ านวนท่ีเลือกใชบ้ริการต่อ
เดือน 

× √ √ × √ √ 

ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเลือกใช้
บริการ 

× √ × √ √ √ 

วนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ × × √ × √ √ 

เวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ × × × × √ √ 
ผูมี้ส่วนร่วมตดัสินใจในการ
เลือกใชบ้ริการ 

× × × √ √ × 

ลกัษณะการใชบ้ริการ √ × × × × √ 

*หมายเหตุ  × คือ สัมพนัธ์  √ คือ ไม่สัมพนัธ์ 
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บทที ่5 

อภิปรายผลการวจัิยและข้อเสนอแนะ 

 จากาการคน้ควา้อิสระ เร่ืองพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ 

สาขาท่ี  209 ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา มีจ านวนผูบ้ริโภค 400 คน โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั สถิติท่ีใช้วิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย 

ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่า Independent Sample t-test การทดสอบค่า One-way 

ANOVA และการทดสอบค่า Chi-square ซ่ึงผูศึ้กษาไดส้รุปผลการวจิยัทั้งหมด 4 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค 

 ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลการใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด   

 ส่วนท่ี 3 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอ

เมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

 ส่วนท่ี 4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

สรุปผลการวจัิย 

 ส่วนที่ 1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่

กาแฟ สาขาท่ี 209 ในจงัหวดันครปฐม 

1. เพศ พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 59.0 รองลงมา เพศชาย ร้อยละ 41.0 

ตามล าดบั 

2. อายุ พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอายุ 31 – 40 ปี ร้อยละ 39.5 รองลงมาอายุ 41 ปีข้ึนไป 

ร้อยละ 32.0 และอายตุ  ่ากวา่หรือเทียบเท่า 30 ปี ร้อยละ 28.5 ตามล าดบั 

3. สถานภาพ พบว่าผู ้บริโภคส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส  ร้อยละ 52.8 รองลงมา

สถานภาพโสด ร้อยละ 42.3 และสถานภาพหยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่ร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 

4. ระดบัการศึกษาสูงสุด พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ร้อยละ 

50.5 รองลงมาระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี ร้อยละ 27.3 และระดับการศึกษาปริญญาโท/

ปริญญาเอก ร้อยละ 22.3 ตามล าดบั 
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5. อาชีพ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีอาชีพรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ ร้อยละ 

41.8 รองลงมาอาชีพพนักงานเอกชน ร้อยละ 29.0 อาชีพธุรกิจส่วนตวั ร้อยละ 24.3 และอาชีพ

นกัเรียน/นกัศึกษา ร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 

ร้อยละ 35.0 รองลงมามีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ร้อยละ 30.3 รายไดต่้อเดือน 30,001 – 

40,000 บาท ร้อยละ 29.3 ต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท ร้อยละ 4.5 และรายไดต่้อเดือน 40,001 – 

50,000 บาท ร้อยละ 1.0 ตามล าดบั 

 ส่วนที ่2 ขอ้มูลการใหร้ะดบัความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์ โดยภาพรวมในมากท่ีสุด โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.41 โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัรสชาติกาแฟและ

เคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ (กล่ินหอม เขม้ขน้) รองลงมา มีเบเกอร์ร่ีจ  าหน่ายภายในร้าน ความสะอาดปลอดภยั   

มีเคร่ืองหมายยอมรับ มีผลิตภณัฑ์ให้เลือกหลากหลายนิด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.56, 4.54, 4.40 และ 

4.38 ตามล าดบั 

 2. ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นราคาโดยภาพรวมในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.81 โดยพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ มีหลายราคาตาม

ขนาดของบรรจุภณัฑ์ ราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์ มีราคาต ่ากวา่เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน มีราคาสูงกวา่

เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืนและมีป้ายระบุราคาสินคา้อย่างชัดเจน โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87, 3.83, 3.83, 

3.83 และ 3.68 ตามล าดบั 

 3. ดา้นสถานท่ีให้บริการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นสถานท่ีให้บริการโดยภาพรวมอยู่

ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 โดยพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบั

มากท่ีสุด คือ บริเวณรอบร้านกาแฟมีความเป็นส่วนตัว โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.00 ผูบ้ริโภคให้

ความส าคญัในระดบัมาก คือ สถานท่ีตั้ งปลอดภยัไม่มืดเปล่ียว ท าเลท่ีตั้ งของร้านกาแฟมีความ

เหมาะสม วนัเวลาเปิด-ปิดของร้านกาแฟมีความเหมาะสม และมีท่ีจอดรถกวา้งขวางและเพียงพอ 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83, 3.82, 3.77 และ 3.62 ตามล าดบั 

 4. ด้านการส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัด้านสถานท่ีให้บริการอยู่ในระดบั

ปานกลาง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.18 พิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก 

คือ มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.49 ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัใน



107 
 

 

ระดบัปานกลาง คือ มีระบบสมาชิกและสะสมยอด มีการลดราคา มีของพรีเม่ียม ให้แลกซ้ือ เช่น 

แกว้น ้ าบา้นไร่กาแฟ และจดักิจกรรมแจกของแถมของสมนาคุณ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.13, 3.11, 

3.09 และ 3.08 ตามล าดบั 

 5. ดา้นบุคลากร ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นบุคลากรโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.81 พิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คือ พนกังานมี

ทกัษะและประสิทธิภาพในการท างาน สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว ถูกตอ้ง 

แม่นย  า ความสุภาพ กิริยามารยาทของพนักงานท่ีให้บริการ ลกัษณะบุคลิกภาพการแต่งกายและ

ท่าทางของ พนกังานท่ีให้บริการมีความเหมาะสม ความเอาใจใส่ กระตือรือร้นและความพร้อมใน

การให้บริการของพนักงาน มีจ  านวนพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ และพนักงานให้บริการ

เสมอภาคเหมือนกนัโดยไม่เลือกปฏิบติั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.87, 3.83, 3.83, 3.83, 3.82 และ 3.68 

ตามล าดบั 

6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัด้านลกัษณะทางกายภาพโดยภาพ

รวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.83 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั

ในระดับมาก คือ บริการผู ้บริโภคด้วยความเสมอเท่าเทียมกัน บรรยากาศในร้านเป็นกันเอง          

การจดัสรรท่ีนั่งดา้นในและดา้นนอกร้านอย่างเพียงพอ และการตกแต่งร้านทนัสมยั ป้ายหน้าร้าน

เด่นชดั โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00, 3.83, 3.77 และ 3.62 ตามล าดบั 

7. ดา้นกระบวนการให้บริการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัดา้นกระบวนการให้บริการโดย

ภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.32 พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผูบ้ริโภคให้

ความส าคญัในระดับมากท่ีสุด คือ ความสะดวกท่ีได้รับจากการบริการ แต่ละขั้นตอน มีความ

รวดเร็วในการใหบ้ริการ มีความชดัเจนในการอธิบาย ช้ีแจง แนะน าให้กบัผูบ้ริโภค บริการผูบ้ริโภค

ดว้ยความเสมอเท่าเทียมกนั และระยะเวลาในการให้บริการมีความเหมาะสมตอบสนองต่อความ

ตอ้งการของผูรั้บบริการ โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.40, 4.31, 4.31, 4.29 และ 4.28 ตามล าดบั 
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 ส่วนที่ 3 ข้อมูลพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209    

ของผูบ้ริโภคในจงัหวดันครปฐม 

 1. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค พบว่า ผูบ้ ริโภคส่วนใหญ่นิยมบริโภคเคร่ืองด่ืม

ประเภทกาแฟ เช่น คาปูชิโน เอสเพรสโซ่ ลาเต ้เป็นตน้ ร้อยละ 54.3 รองลงมาเคร่ืองด่ืมประเภทชา 

เช่น ชาไทย ชาเขียว ชามะนาว เป็นตน้ ร้อยละ 30.8 เคร่ืองด่ืมประเภทนมสด เช่น โอวลัตินนมสด 

มทัฉะนมสด คาราเมลนมสด เป็นต้น ร้อยละ 9.3 และเคร่ืองด่ืมประเภทอ่ืนๆ เช่น น ้ าหวาน น ้ า

ผลไม ้เป็นตน้ ร้อยละ 5.8 ตามล าดบั 

 2. เหตุผลท่ีเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 พบว่าผูบ้ริโภคส่วน

ใหญ่ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม ร้อยละ 42.5 รองลงมาพกัผ่อนหย่อนใจ ร้อยละ 36.0 ใช้บริการ      

Wi-Fi/Internet ฟรี ร้อยละ 16.8 เจรจาธุรกิจ/นัดพบปะสังสรรค์ ร้อยละ 4.0 และเสริมภาพลกัษณ์

ตวัเองใหท้นัสมยั ร้อยละ 0.8 ตามล าดบั 

 3. จ านวนคร้ังท่ีเลือกใช้บริการต่อเดือน พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใช้บริการร้าน

กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ต่อเดือน 3-4 คร้ัง ร้อยละ 48.8 รองลงมา 1-2 คร้ังต่อเดือน ร้อย

ละ 38.3 จ านวน 5-6 คร้ังต่อเดือน ร้อยละ 8.0 และเท่ากบัหรือมากกวา่ 7 คร้ัง ร้อยละ 5.0 ตามล าดบั 

 4. ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเลือกใช้บริการ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ มีค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ี

เลือกใช้บริการ คือ 51 - 100 บาท ร้อยละ 44.8 รองลงมาน้อยกว่าหรือเท่ากบั 50 บาท ร้อยละ 23.3 

และ 101 -150 บาท ร้อยละ 20.3 และ 151 บาทข้ึนไป ร้อยละ 11.8 ตามล าดบั 

 5. วนัท่ีนิยมเลือกใช้บริการ พบวา่ ผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่นิยมเลือกใช้บริการช่วงวนัเสาร์ – 

วนัอาทิตย ์ร้อยละ 58.5 รองลงมาวนัจนัทร์ – วนัศุกร์ ร้อยละ 41.5 ตามล าดบั 

 6. เวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ พบวา่ ผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่นิยมนิยมเลือกใชบ้ริการช่วงเวลา 

12.01 – 15.00 น. ร้อยละ 36.0 รองลงมาช่วงเวลา 9.01 – 12.00 น. ร้อยละ 22.8 ช่วงเวลา 7.00 – 9.00 

น. ร้อยละ 20.0 ช่วงเวลา 15.01 – 18.00 น. ร้อยละ 14.8 และช่วงเวลา  18.01 – 21.00 น. ร้อยละ 6.5 

ตามล าดบั 

7. ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตดัสินใจเลือกใช้

บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ตนเอง ร้อยละ 36.0 รองลงมาสมาชิกในครอบครัว 

ร้อยละ 35.5 และเพื่อน/เพื่อนร่วมงาน ร้อยละ 13.5 ตามล าดบั 

8. ลกัษณะการใช้บริการ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีลกัษณะการใช้บริการ คือ ซ้ือกลบั

บา้น ร้อยละ 61.8 รองลงมา คือ บริโภคท่ีร้าน ร้อยละ 38.3 ตามล าดบั  
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 ส่วนที ่4 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดต่างกนั 

 สมมติฐานท่ี 1.1 เพศท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ท่ีต่างกนั 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์

ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคาไม่

ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.422 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี

ใหบ้ริการไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.716 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ

ส่งเสริมการขายต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.014 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร

ไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.073 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ ไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.530 

 ผู้บ ริโภคท่ีมี เพศต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้าน

กระบวนการใหบ้ริการ ไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.321 

 สมมติฐานท่ี 1.2 อายุท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ท่ีต่างกนั 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายตุ่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์

ไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.202 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกันให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา

ต่างกัน มีค่า p-value เท่ากับ 0.013 โดยผูท่ี้อายุต  ่ากว่าหรือเท่ากับ 30 ปี ให้ความส าคัญกับส่วน
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ประสมทางการตลาด ดา้นราคาน้อยกว่า ผูท่ี้อายุ 31 – 40 ปี และผูท่ี้อายุ 31 – 40 ปี ให้ความส าคญั

กบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคามากกวา่ผูท่ี้อายเุท่ากบัหรือมากกวา่ 41 ปี 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี

ให้บริการต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.000 โดยผูท่ี้อายุต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 30 ปี ให้ความส าคญักบั

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการนอ้ยกวา่ ผูท่ี้อาย ุ31 – 40 ปี และผูท่ี้อาย ุ31 – 40 ปี 

ให้ความส าคญักับส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานท่ีให้บริการมากกว่าผูท่ี้อายุเท่ากับหรือ

มากกวา่ 41 ปี 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ

ส่งเสริมการขาย ไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.065 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร

ไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.117 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ ไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.148 

 ผู้บ ริโภคท่ีมีอายุ ต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  ด้าน

กระบวนการให้บริการต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.001 โดยผูท่ี้อายุต  ่ากว่าหรือเท่ากบั 30 ปี ให้

ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการน้อยกว่าผูท่ี้อายุ 31 – 40 ปี

และผูท่ี้มีอายเุท่ากบัหรือมากกวา่ 41 ปี 

 สมมติฐานท่ี 1.3 สถานภาพท่ีต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีให้บริการ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ท่ีต่างกนั 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

ผลิตภณัฑไ์ม่ต่างกนั มีค่า p-value เทา่กบั 0.359 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

ราคาต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.030 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

สถานท่ีใหบ้ริการไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.189 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการ

ส่งเสริมการขายไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.445 
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 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

บุคลากรไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.308 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.425 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น

กระบวนการใหบ้ริการต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.009 

 สมมติฐานท่ี 1.4 การศึกษาสูงสุดท่ีต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้าน

บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ท่ีต่างกนั 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นผลิตภณัฑไ์ม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.055  

 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นราคาไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.145  

 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.397 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการขายต่างกัน มีค่า p-value เท่ากบั 0.032 โดยผูท่ี้การศึกษาสูงสุดระดับต ่ากว่า

ปริญญาตรีให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขายมากกว่าผูท่ี้

การศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาโท/ปริญญาเอก และผูท่ี้การศึกษาสูงสุดระดบัต ่ากว่าปริญญาตรีให้

ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการขายมากกวา่ผูท่ี้การศึกษาสูงสุดระดบั

ปริญญาโท/ปริญญาเอก 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นบุคลากรไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.180 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.978 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.701 
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 สมมติฐานท่ี 1.5 อาชีพท่ีต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ท่ีต่างกนั 

 ผู ้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

ผลิตภณัฑต่์างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.022 โดยผูท่ี้มีอาชีพพนกังานเอกชน ให้ความส าคญักบัส่วน

ประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์นอ้ยกวา่ผูท่ี้อาชีพรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ และผู ้

ท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา และผูท่ี้อาชีพรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ ให้ความส าคญักบั

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่ผูท่ี้มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา

ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.044 โดยผูท่ี้มีอาชีพพนกังานเอกชน ให้ความส าคญักบัส่วนประสม

ทางการตลาด ด้านราคาน้อยกว่าผูท่ี้มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และผูท่ี้มีอาชีพธุรกิจส่วนตวัให้

ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคามากกวา่ผูท่ี้มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี

ใหบ้ริการไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.380 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ

ส่งเสริมการขายไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.856 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร

ไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.180 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.198 

 ผู ้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

กระบวนการใหบ้ริการไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.904  

 สมมติฐานที่ 1.6 รายได้ต่อเดือนท่ีต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้าน

บุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้ริการ ท่ีต่างกนั 

 ผู ้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

ผลิตภณัฑต่์างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.031 โดยผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือนต ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 

ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ์มากกว่าผูมี้รายได้ต่อเดือน 10,001-
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20,000 บาท และผูมี้รายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท และผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 40,001-50,000

บาท ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์น้อยกว่าผูมี้รายได้ต่อเดือน 

10,001-20,000 บาท 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา

ต่างกัน  มีค่า p-value เท่ากับ 0.045 โดยผู ้ท่ี มีรายได้ต่อเดือนต ่ ากว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท            

ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคามากกว่าผูมี้รายไดต่้อเดือน 10,001-20,000

บาท ผูมี้รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาทและผูมี้รายได้

ต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ี

ใหบ้ริการ ไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.238 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการ

ส่งเสริมการขายต่างกัน มีค่า p-value เท่ากับ 0.000 โดยผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 

10,000 บาท ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดมากกว่าผูท่ี้มี

รายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท ผูมี้รายได้ต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป ผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 

10,001-20,000 บาท ให้ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด 

มากกว่าผูมี้รายได้ต่อเดือน 20,001-30,000 บาท และผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน10,001-20,000 บาท         

ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาดนอ้ยกวา่ผูมี้รายไดต่้อเดือน 

30,001-40,000 บาท และผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 40,001-50,000 บาท ผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 20,001-

30,000 บาทให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดน้อยกว่าผูมี้

รายได้ต่อเดือน 30,001-40,000 บาทและผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 40,001-50,000 บาท ผูท่ี้มีรายได้ต่อ

เดือน 30,001-40,000 บาทให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด

มากกว่าผูมี้รายได้ต่อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป และ ผูท่ี้มีรายได้ต่อเดือน 40,001-50,000 บาทให้

ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาดมากกว่าผูมี้รายได้ต่อเดือน

50,001 บาทข้ึนไป 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัใหค้วามส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร

ไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.117 

 ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพไม่ต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.055 
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 ผู ้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้าน

กระบวนการให้บริการต่างกนั มีค่า p-value เท่ากบั 0.012 โดยผูมี้รายได้ต่อเดือน 10,001-20,000

บาท ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการนอ้ยกวา่ผูท่ี้มีรายได้

ต่อเดือน 40,001-50,000 บาท และผูมี้รายไดต่้อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป ผูมี้รายไดต่้อเดือน 20,001-

30,000 บาท ให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการนอ้ยกวา่ผูท่ี้มี

รายไดต่้อเดือน 40,001-50,000 บาท และผูมี้รายไดต่้อเดือน 30,001-40,000 บาท ให้ความส าคญักบั

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการให้บริการนอ้ยกวา่ผูท่ี้มีรายไดต่้อเดือน 40,001-50,000

บาท และผูมี้รายไดต่้อเดือน 50,001 บาทข้ึนไป 

การอภิปรายผลการวจัิย 

 ขอ้มูลด้านปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ 

สาขาท่ี 209 ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 

 ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 59.0) มีอายุระหว่าง 31-40 ปี (ร้อยละ 39.5)     

จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 50.5) ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส (ร้อยละ 52.8) มีอาชีพ 

รัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ (ร้อยละ 41.8) และมีรายไดต่้อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 

บาท (ร้อยละ 35.0) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ นิอร สิงหิรัญเรือง (2555 : บทคดัยอ่) ท่ีศึกษา

พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการบริหารจดัการร้านกาแฟสด ในเขตอ าเภอเมือง

นครราชสีมา ซ่ึงผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-40 ปี             

มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี อาชีพ รัฐวสิาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ รายไดต่้อเดือนระหวา่ง 

10,000-20,000 บาท และสถานภาพสมรส 

ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านกาแฟสดร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมากท่ีสุด คือ รสชาติกาแฟและ

เคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ (กล่ินหอม เข้มข้น) ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ วารุณี พันหัน (2551 : 

บทคัดย่อ) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลือกบริโภคกาแฟสดของประชาชนในศูนย์การค้าจังหวดั

ปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ความคงท่ีและรสชาติของ

เคร่ืองด่ืม รสชาติของกาแฟคือจุดขายและจุดเด่นของร้านกาแฟ หากกาแฟมีรสชาติอร่อยผูบ้ริโภคจะ
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ติดใจในรสชาติ รสชาติกาแฟท่ีดีควรมีการควบคุมคุณภาพของวตัถุดิบ กระบวนการผลิตท่ี

มาตรฐาน เพื่อให้รสชาติกาแฟคงท่ี ไม่ผิดเพี้ ยนกันในแต่ละสาขา และสามารถปรับสัดส่วน

ส่วนผสมไดต้ามความตอ้งการของผูบ้ริโภค 

2. ด้านราคา ผู ้บริโภคให้ความส าคัญมาก คือ หลายราคาตามขนาดของบรรจุภัณฑ์          

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการบริโภคของ ฉัตยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ     

(2546 : 56) คุณค่าท่ีรับรู้ในสายของลูกค้า ซ่ึงต้องพิจารณาการยอมรับของลูกค้าในคุณค่าของ

ผลิตภณัฑว์า่สูงกวา่ราคาผลิตภณัฑน์ั้น 

3. ดา้นสถานท่ีให้บริการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก คือ บริเวณรอบร้านกาแฟมีความ

เป็นส่วนตวั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วารุณี พนัหัน (2551: บทคดัยอ่) ท่ีศึกษาพฤติกรรม

การเลือกบริโภคกาแฟสดของประชาชนในศูนย์การค้าจังหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่า 

ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก คือ ร้านกาแฟมีบริเวณร้านท่ีเป็นส่วนตวั ผูบ้ริโภคจะพิจารณาช่อง

ทางการบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีได้รับความสะดวกสบายอย่างเต็มท่ีในด้านความเป็นส่วนตวัและมี

สภาพแวดลอ้มท่ีดี 

4. ด้านการส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัระดับปานกลาง  คือ การโฆษณา 

ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เช่นโทรทศัน์ FACE BOOK นิตยาสาร ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา

ของ วารุณี พนัหนั (2551 : บทคดัยอ่) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลือกบริโภคกาแฟสดของประชาชนใน

ศูนยก์ารคา้จงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัระดบัปานกลาง คือ การ

โฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เป็นเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดเพื่อบอกกล่าวให้ผูบ้ริโภค

รู้สึกถึงคุณค่าและความแตกต่าง รู้จกัและก่อให้เกิดพฤติกรรมการซ้ือสินค้าหรือใช้บริการนั้ น       

โดยพฤติกรรมผูบ้ริโภคในปัจจุบนันิยมบริโภคข่าวสารทางอินเตอร์เน็ตท่ีมากข้ึน ท าให้ผูบ้ริโภค

รับรู้ไดอ้ยา่งต่อเน่ือง 

5. ดา้นบุคลากร ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก คือ พนกังานมีทกัษะและประสิทธิภาพใน

การท างาน สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่างรวดเร็ว ถูกตอ้ง แม่นย  า ซ่ึงสอดคล้องกบัผล

การศึกษาของ สมสกุล นิรันดรไชย (2554: บทคดัย่อ) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้าน

กาแฟคัว่บดแบบสแตนต์อะโลน (Stand-Alone) ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยการ
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ตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยูก่บัการให้บริการของผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือ

สินคา้กบัร้านคา้ท่ีใหบ้ริการดีและถูกใจ 

6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก  คือ บริการผูบ้ริโภคดว้ยความ

เสมอเท่าเทียมกัน ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ วารุณี พนัหัน (2551: บทคัดย่อ) ท่ีศึกษา

พฤติกรรมการเลือกบริโภคกาแฟสดของประชาชนในศูนยก์ารคา้จงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษา

พบว่า ผู ้บริโภคให้ความส าคัญมาก คือ บริการผู ้บริโภคด้วยความเสมอเท่าเทียมกัน โดยการ

ตดัสินใจของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ข้ึนอยูก่บัการใหบ้ริการ 

7. ดา้นกระบวนการให้บริการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมากท่ีสุด คือ ความสะดวกท่ีไดรั้บ

จากการบริการ แต่ละขั้ นตอน ซ่ึงสอดคล้องกับผลการศึกษาของ กชพรรณ ประถมบุตร             

(2553 : บทคดัยอ่) ท่ีศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจบริโภคกาแฟสด

ในสถานีบริการน ้ ามนับริเวณเลียบทางด่วนรามอินทรา-อาจณรงค์ ในเขตกรุงเทพฯ ผลการศึกษา

พบวา่ เม่ือผูใ้ช้บริการไดรั้บการอย่างถูกตอ้ง รวดเร็ว และสะดวกสบาย ท าให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความ

พึงพอใจ และเกิดทศันคติท่ีดีต่อการเลือกใชบ้ริการในอนาคต 

ด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดั

นครปฐม กรณี ศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

1. ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมบริโภค เคร่ืองด่ืม

ประเภทกาแฟ เช่น คาปูชิโน เอสเพรสโซ่ ลาเต ้เป็นตน้ ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ วารุณี 

พนัหนั (2551 : บทคดัยอ่) ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลือกบริโภคกาแฟสดของประชาชนในศูนยก์ารคา้

จงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคนิยมบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทกาแฟ 

2. ด้านเหตุผลท่ีผูบ้ริโภคเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 พบว่า 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ ปิยะพรรณ ผิว

เหลืองสวสัด์ิ (2553 : บทคดัย่อ) ท่ีศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟในอ าเภอ

เมืองล าปาง และผลการศึกษาของ นิอร สิงหิรัญเรือง (2555 : บทคดัยอ่) ท่ีศึกษาพฤติกรรมและความ

พึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการบริหารจดัการร้านกาแฟสด ในเขตอ าเภอเมืองนครราชสีมา โดยผล

การศึกษาพบวา่ เหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด คือ ติดใจในรสชาติของเคร่ืองด่ืม เน่ืองจากมี
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ทศันคติท่ีดีหลงับริโภคเคร่ืองด่ืม เกิดความพึงพอใจต่อรสชาติเคร่ืองด่ืม ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้และ

เกิดความตอ้งการสินคา้อีก 

3. ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกใชบ้ริการร้าน

กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 จ  านวน 3-4 คร้ังต่อเดือน ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ       

นิอร สิงหิรัญเรือง (2555 : บทคดัยอ่) ท่ีศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการ

บริหารจดัการร้านกาแฟสด ในเขตอ าเภอเมืองนครราชสีมา โดยผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคใช้

บริการร้านกาแฟสด 3-4 คร้ังต่อเดือน 

4. ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ี เลือกใช้บริการ พบว่า ผู ้บริโภคส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายอยู ่             

ท่ี 51 – 100 บาท ต่อคร้ัง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ สมสกุล นิรันดรไชย (2554 : บทคดัยอ่) 

ท่ีศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟคัว่บดแบบสแตนต์ อะโลน (Stand-Alone) ของ

ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ ผลการศึกษา พบว่า ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเลือกใช้บริการ อยู่ท่ี           

51 – 100 บาท เน่ืองจากผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 10,001-20,000 บาท ถือวา่รายไดอ้ยู่

ในระดบัปานกลาง ท าให้ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 

209 51 – 100 บาท ซ่ึงเป็นค่าใชจ่้ายในระดบัปานกลางเช่นกนั 

5. ดา้นช่วงวนัท่ีนิยมเลือกใช้บริการ พบว่า ผูบ้ริโภคนิยมเลือกใช้บริการ วนัเสาร์ – วนั

อาทิตย ์ซ่ึงสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ ปิยะพรรณ ผิวเหลืองสวสัด์ิ (2553 : บทคดัย่อ) ท่ีศึกษา

พฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟในอ าเภอเมืองล าปาง ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภค

ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงาน รัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ จึงใช้บริการร้านกาแฟสด 

บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ในวนัหยดุคือ วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์

6. ด้านช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้บริการ พบว่า ผูบ้ริโภคนิยมเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 

บา้นไร่กาแฟ เวลา 12.01 – 15.00 น. ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ปิยะพรรณ ผิวเหลืองสวสัด์ิ 

(2553 : บทคดัย่อ) ท่ีศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟในอ าเภอเมืองล าปาง      

ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ เวลา 12.01 – 15.00 น. 

7. ด้านผูมี้ส่วนในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ตนเอง เป็นผู ้

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ วารุณี พนัหนั (2551 : บทคดัยอ่) ท่ีศึกษา

พฤติกรรมการเลือกบริโภคกาแฟสดของประชาชนในศูนยก์ารคา้จงัหวดัปทุมธานี ผลการศึกษาของ 
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ปิยะพรรณ ผิวเหลืองสวสัด์ิ (2553 : บทคดัย่อ) ท่ีศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการใช้บริการร้าน

กาแฟ ในอ าเภอเมืองล าปาง  และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ นิอร สิงหิรัญเรือง (2555 : 

บทคดัยอ่) ท่ีศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการบริหารจดัการร้านกาแฟสด 

ในเขตอ าเภอเมืองนครราชสีมา โดยผลการศึกษาพบวา่ ผูมี้อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกร้านกาแฟ 

คือ ตนเอง เน่ืองจากผูบ้ริโภคส่วนใหญ่อายุ 31-40 ปี ซ่ึงถือว่ามีวุฒิภาวะในการพิจารณาตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการต่างๆ ดว้ยตนเองได ้ 

8. ดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมซ้ือกลบับา้น ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง

กบัผลการศึกษาของ นิอร สิงหิรัญเรือง (2555 : บทคดัยอ่) ท่ีศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของ

ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการบริหารจดัการร้านกาแฟสด ในเขตอ าเภอเมืองนครราชสีมา โดยผลการศึกษา

พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่นิยมนัง่บริโภคกาแฟท่ีร้าน ลกัษณะการบริโภคของผูบ้ริโภค แต่ละคนมี

ลกัษณะท่ีแตกต่างกนัไปตามแต่โอกาสในขณะนั้น 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดต่างกนั 

1.1 ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลิตภณัฑ์ และดา้นการส่งเสริมการขายต่างกนั ซ่ึงสอคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวแ้ละผูบ้ริโภคท่ีมี
เพศต่างกนัให้ความส าคญักับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ     
ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการไม่ต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ซ่ึงท าให้พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงให้ความส าคญัดา้นผลิตภณัฑ์และการ
ส่งเสริมทางการตลาดมากกวา่เพศชาย 

1.2 ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ีให้บริการ และดา้นกระบวนการให้บริการต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
และผูบ้ริโภคท่ีมีอายุต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้น
การส่งเสริมทางการตลาด และดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่ต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานท่ีตั้งไวซ่ึ้งท าให้พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ 31 – 40 ปี จะให้ความส าคญักบัราคาและดา้น
สถานท่ีให้บริการมากกว่าช่วงอายุอ่ืนๆ และผู ้บริโภคท่ีมีอายุน้อยจะให้ความส าคัญกับด้าน
กระบวนการใหบ้ริการนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอายสูุงกวา่  



119 
 

 

1.3 ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ราคา และดา้นกระบวนการให้บริการต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวแ้ละผูบ้ริโภคท่ีมี
สถานภาพต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นสถานท่ี
ให้บริการ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะทางกายภาพไม่ต่างกัน     
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ซ่ึงท าให้พบว่าคนสถานภาพโสดจะให้ความส าคญักบัดา้น
ราคามากกวา่ แต่จะให้ความส าคญักบัดา้นกระบวนการใหบ้ริการนอ้ยกวา่คนสมรส/หมา้ย/หยา่ร้าง/
แยกกนัอยู ่ 

1.4 ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาดต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวแ้ละผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัการศึกษาสูงสุดต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์   
ด้านราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ
ให้บริการไม่ต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ท าให้พบวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาสูงจะ
ใหค้วามส าคญักบัดา้นการส่งเสริมการตลาดนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาต ่า 

1.5 ผู ้บริโภคท่ีมีอาชีพต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด           
ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคาต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวแ้ละผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั
ให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานท่ีให้บริการ ด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการให้บริการไม่ต่างกนั ซ่ึงไม่
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ซ่ึงท าใหพ้บวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพพนกังานเอกชนจะใหค้วามส าคญั
กบัผลิตภณัฑ ์และราคานอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคอาชีพอ่ืนๆ 

1.6 ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมทางการตลาด และด้านกระบวนการให้บริการต่างกนั     
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไวแ้ละผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต่างกนัให้ความส าคญักบัปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นสถานท่ีให้บริการ ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่
ต่างกนั ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ซ่ึงท าให้พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนต ่าจะให้
ความส าคญักบัผลิตภณัฑ์ ราคา การส่งเสริมการตลาด มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือนสูง และ
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนสูงจะให้ความส าคญักบักระบวนการให้บริการมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมี
รายไดต่้อเดือนต ่า 
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สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้าน
กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

2.1 เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 พบวา่เพศมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภคและดา้นลกัษณะการใชบ้ริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้ง
ไวแ้ละพบวา่เพศไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขา
ท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ี
เลือกใช้บริการ ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใช้บริการ ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้บริการ และดา้นผูมี้ส่วน
ร่วมในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

2.2 อายุมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 พบวา่ อายมีุความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน ดา้นค่าใชจ่้ายต่อคร้ัง
ท่ีเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้และพบวา่ อายไุม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรม
การเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ ดา้นวนัท่ีนิยม
เลือกใชบ้ริการ ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยม
เลือกใช้บริการ ด้านผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ และด้านลกัษณะการใช้บริการ     
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ซ่ึงท าให้พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุไม่เกิน 30 ปี ส่วนใหญ่จะ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 จ านวน 1-2 คร้ังต่อเดือน และแต่ละคร้ังมี
ค่าใชจ่้าย 51-100 บาท 

2.3 สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 พบว่า สถานภาพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใช้บริการ ด้านจ านวน
คร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน และดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
และพบวา่ สถานภาพไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ 
สาขาท่ี 209 ดา้นค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ ดา้นผูมี้ส่วน
ร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ และดา้นลกัษณะการใช้บริการ ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้ซ่ึงท าใหพ้บวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพโสดส่วนใหญ่นิยมเคร่ืองด่ืมประเภทกาแฟ เช่น คาปูชิ
โน เอสเพรสโซ่ ลาเต ้เป็นต้น เพราะติดใจรสชาติของเคร่ืองด่ืม ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 1-2 คร้ังต่อเดือน ในวนัเสาร์-อาทิตย ์
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2.4 ระดบัการศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้น
ไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 พบวา่ ระดบัการศึกษาสูงสุดมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้าน
กาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค ด้านค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ี
เลือกใช้บริการ และดา้นผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ซ่ึงสอดคล้องกบัสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้และพบวา่ ระดบัการศึกษาสูงสุดไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟ
สด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการ ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน 
ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใช้บริการ ด้านช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้บริการ และดา้นลกัษณะการใช้บริการ    
ซ่ึงไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ซ่ึงท าให้พบวา่ ผูท่ี้มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีนิยมบริโภค
เคร่ืองด่ืมประเภทกาแฟ เช่น คาปูชิโน เอสเพรสโซ่ ลาเต้ เป็นต้น แต่ละคร้ังท่ีเลือกใช้บริการมี
ค่าใชจ่้าย 51-100 บาท โดยท่ีตนเองเป็นผูต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 

2.5 อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขา
ท่ี 209 พบวา่ อาชีพมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 
209 ดา้นประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค ดา้นจ านวนคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการต่อเดือน ดา้นค่าใชจ่้ายต่อ
คร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใชบ้ริการ ดา้นช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้บริการ และดา้นผูมี้
ส่วนร่วมในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้และพบวา่ อาชีพไม่มี
ความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ดา้นเหตุผลท่ี
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 และด้านลักษณะการใช้บริการ ซ่ึงไม่
สอดคล้องกบัสมมติฐานท่ีตั้ งไว ้ซ่ึงท าให้พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีอาชีพรัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้ง
ภาครัฐ ส่วนใหญ่นิยมบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทกาแฟ เช่น คาปูชิโน เอสเพรสโซ่ ลาเต้ เป็นต้น 
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ประมาณ 3-4 คร้ังต่อเดือน และแต่ละคร้ังมี
ค่าใชจ่้าย 51-100 บาท นิยมเลือกใชบ้ริการวนัเสาร์-อาทิตย ์เวลา 12.01 – 15.00 น. โดยท่ีตนเองเป็น
ผูต้ดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

2.6 รายได้ต่อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด บ้านไร่
กาแฟ สาขาท่ี 209 พบวา่ รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้านกาแฟสด 
บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีนิยมบริโภค ด้านเหตุผลท่ีเลือกใช้บริการ ด้าน
จ านวนคร้ังท่ีเลือกใช้บริการต่อเดือน ดา้นค่าใช้จ่ายต่อคร้ังท่ีเลือกใชบ้ริการ ดา้นวนัท่ีนิยมเลือกใช้
บริการ ด้านช่วงเวลาท่ีนิยมเลือกใช้บริการ และด้านลักษณะการใช้บริการ ซ่ึงสอดคล้องกับ
สมมติฐานท่ีตั้งไว ้และพบว่า รายไดต่้อเดือนไม่มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกบริการร้าน
กาแฟสด บ้านไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ด้านผู ้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ซ่ึงไม่
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สอดคลอ้งกบัสมมติฐานท่ีตั้งไว ้ซ่ึงท าให้พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้อเดือน 10,001 – 20,000 บาท 
ส่วนใหญ่นิยมบริโภคคาปูชิโน่ เพราะติดใจรสชาติของเคร่ืองด่ืม ใช้บริการร้านกาแฟสด บา้นไร่
กาแฟ สาขาท่ี  209 1-2 คร้ังต่อเดือน และแต่ละคร้ังมีค่าใช้จ่าย 51-100 บาท โดยใช้บริการ              
วนัเสาร์-อาทิตย ์เวลา 9.01-12.00 น. และจะซ้ือไปบริโภคท่ีบา้น 
 
ข้อเสนอแนะ 

 จากผลการศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะดงัน้ี 
 ขอ้มูลผูบ้ริโภคท่ีไดจ้ากการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี  
จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส มีอาชีพ รัฐวิสาหกิจ/ขา้ราชการ/
ลูกจา้งภาครัฐ และมีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,001-20,000 บาท ดงันั้นการวางแผนการตลาดควร
ค านึงถึงผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี และควรขยายกลุ่มเป้าหมายให้กวา้งข้ึนกว่าเดิม และก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดกบักลุ่มผูบ้ริโภคอยา่งถูกตอ้งและเหมาะสม 
 ความถ่ีในการเลือกใช้บริการร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ ยงัมี
ความถ่ีในการเลือกใชบ้ริการ 3-4 คร้ังต่อเดือน ซ่ึงอยูใ่นระดบัปานกลาง ผูป้ระกอบการควรพิจารณา
แนวทางและกลยุทธ์ในการเพิ่มความถ่ีในการเลือกใช้บริการต่อเดือนให้เพิ่มมากข้ึน โดยมีการ
น าเสนอเคร่ืองด่ืมรสชาติท่ีแปลกใหม่อยา่งต่อเน่ือง และมีการท าระบบสมาชิกสะสมแตม้แลกซ้ือ 
เพื่อเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการซ้ือซ ้ า เป็นการใชห้ลกัการทางจิตวทิยาเขา้มาช่วย 
 ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ รสชาติกาแฟและเคร่ืองด่ืม
อ่ืนๆ ดงันั้นควรให้ความส าคญัในการคดัเลือกวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพในการผลิต ท าตามสูตรเพื่อไม่ให้
รสชาติผิดเพี้ยน รสชาติคงท่ีสม ่าเสมอ สูตรกาแฟและเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ อาจมีการปรับเปล่ียนตามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคได้ แต่ตอ้งมีเอกลกัษณ์ท่ีชัดเจน กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงซ่ึงมี
ความใส่ใจในเร่ืองสุขภาพมากกวา่เพศชาย โดยบริโภคเคร่ืองด่ืมประเภทชา เคร่ืองด่ืมควรลดความ
หวานลงเล็กนอ้ย 
 ดา้นราคา ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมาก คือ หลายราคาตามขนาดของบรรจุภณัฑ ์
ดงันั้นควรมีขนาดของบรรจุภณัฑ์หลากหลายและมีป้ายบอกราคาอย่างชัดเจน เพื่อเป็นทางเลือก
ให้กบัผูบ้ริโภคในเร่ืองขนาด ราคา และเป็นการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคเกิดความอยากท่ีจะซ้ือสินคา้
และบริการนั้นๆ  
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ดา้นสถานท่ีให้บริการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก คือ บริเวณรอบร้านกาแฟมีความเป็น
ส่วนตวั เป็นมุมส าหรับนัง่เจรจาธุรกิจ สังสรรค ์หรือท างานได ้เพื่อตอบสนองกลุ่มเป้าหมายใหม่ท่ี
เป็นกลุ่มคนท างาน หรือคนท่ีตอ้งการพกัผอ่นหยอ่นใจ 
 ด้านการส่งเสริมการขาย ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดับปานกลาง  คือ การโฆษณา 
ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ เช่น โทรทศัน์ เฟซบุ๊ค นิตยาสาร ดงันั้นควรสร้างการรับรู้เพื่อส่ือสาร 
ไปยงักลุ่มผูบ้ริโภคให้เกิดการจดจ าและเกิดความตอ้งการเขา้ใชบ้ริการดว้ยการโฆษณาอยา่งต่อเน่ือง 
โดยใช้ช่องทางอินเตอร์เน็ตมากข้ึน เป็นส่ือท่ีมีตน้ทุนไม่สูง และเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นคนวยั
ท างานไดดี้ เม่ือผูบ้ริโภครับรู้ รู้จกั ไดล้องใช้บริการ และส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บเป็นไปตามส่ิงท่ีร้าน
กาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 ส่ือสารออกไปและเกิดความพึงพอใจ จะท าให้ผูบ้ริโภคกลบัมา
ใชบ้ริการและเกิดการบอกต่อ 
 ดา้นบุคลากร ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก คือ พนกังานมีทกัษะและประสิทธิภาพในการ
ท างาน สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้าไดอ้ยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง แม่นย  า ดงันั้นควรมีการจดัอบรม
พนักงานอย่างสม ่าเสมอและมีการประเมินผลการท างาน เพื่อให้พนักงานมีใจรักและเต็มใจ
ใหบ้ริการ มีมนุษยส์ัมพนัธ์ต่อลูกคา้ และมีบุคลิกภาพการแต่งกายท่ีเหมาะสม มีการทกัทายกบัลูกคา้
ดว้ยกริยามารยาทท่ีดี เพราะพนกังานเป็นผูส่ื้อสารกบัลูกคา้โดยตรง ท าให้ลูกคา้สัมผสัและประเมิน
ความพึงพอใจต่อพนกังานไดอ้ยา่งรวดเร็วกวา่ประเมินความพึงพอใจต่อสินคา้ของร้าน นอกจากจดั
อบรมพนกังานแลว้ควรมีเบอร์โทรหากมีการร้องเรียนหรือไม่พอใจในการให้บริการ เพื่อท่ีจะไดน้ า
ค าร้องเรียนนั้นๆ ไปปรับปรุงและพฒันาใหดี้ยิง่ข้ึน 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัมาก คือ บริการผูบ้ริโภคดว้ยความเสมอ
เท่าเทียมกนั ดงันั้นควรให้ความใส่ใจในเร่ืองการใหบ้ริการก่อนหลงั โดยการท าบตัรคิวข้ึนมาใชใ้น
เวลาท่ีลูกคา้มาใชบ้ริการเป็นจ านวนมาก และใหค้วามส าคญักบัลูกคา้ทุกระดบัเท่าเทียมกนั 
 ดา้นกระบวนการให้บริการ ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในระดบัมากท่ีสุด คือ ความสะดวกท่ี
ได้รับจากการบริการ แต่ละขั้นตอน ดงันั้นควรมีระบบการท างานท่ีมีประสิทธิภาพตั้งแต่ขั้นตอน
การรับค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ การส่งมอบสินคา้และบริการ และขั้นตอนการช าระเงิน เพื่อความถูกตอ้ง
และสะดวกสบายในการเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ 
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ข้อเสนอแนะในการวจัิยคร้ังต่อไป 

 การวิจยัในคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบั พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 จึงไม่สามารถ
ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมความต้องการของประชาชนในเขตจงัหวดัอ่ืนหรือภูมิภาคอ่ืน ดังนั้ น
การศึกษาคร้ังต่อไปควรท าการศึกษาในเขตจงัหวดัและภูมิภาคอ่ืน เพื่อจะไดท้ราบพฤติกรรมของ
ประชากรไดอ้ย่างทัว่ถึง และเพื่อจะไดเ้ป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการในการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



125 
 

 

รายการอ้างอิง 

ภาษาไทย 

กลัยา วานิชยบ์ญัชา. (2545.) การวิเคราะห์สถิติ: สถิติส าหรับการบริหารและการวิจัย. กรุงเทพฯ:           

จุฬาลงกรณ์ มหาวทิยาลยั 

ดารา ทีปะทาน. (2542.)  พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: หา้งหุน้ส่วนจ ากดั รุ่งเรืองสาส์นการพิมพ.์ 

ธงชยั สันติวงษ.์ (2546.) พฤติกรรมผู้บริโภคทางการตลาด. พิมพค์ร้ังท่ี 10. กรุงเทพฯ: 

               บริษทั ประชุมช่าง จ ากดั. 

นิอร สิงหิรัญเรือ. (2555.) “พฤติกรรมและความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อการบริหารจดัการร้าน

กาแฟสดในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา.” คน้ควา้อิสระปริญญามหาบณัฑิต.  

                มหาวทิยาลยัราชภฎันครราชสีมา  

ยพุาวรรณ วรรณาวาณิชย.์ (2548.) การตลาดบริการ. กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์. 

ปิยะวรรณ ผิวเหลืองสวสัด์ิ. (2553.) “พฤติกรรมผู้บริโภคในการใชบ้ริการร้านกาแฟในอ าเภอเมือง

ล าปาง.” คน้ควา้อิสระปริญญามหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. (2546.) การบริหารการตลาดยุคใหม่. กรุงเทพฯ: บริษัทธรรมสาร 

จ ากดั.  

สมสกุล นิรันดรไชย. (2554.) “พฤติกรรมการเลอืกใช้บริการร้านกาแฟคั่วบดแบบสแตนต ์อะโลน 

                (Stand - Alone) ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่.” ค้นควา้อิสระปริญญา

มหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัแม่โจ.้ 

วารุณี พนัหัน. (2551.) “พฤติกรรมการเลือกบริโภคกาแฟสดของประชาชนในศูนยก์ารคา้จงัหวดั

ปทุมธานี.” คน้ควา้อิสระปริญญามหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัอีสเทิร์นเอเชีย. 

พิมพา หิรัญกิตติ. (2553.) การวจัิยการตลาด. กรุงเทพฯ: บริษทัธรรมสาร จ ากดั. 

ชูชยั สมิทธิไกร. (2553.) พฤติกรรมผู้บริโภค. พิมพค์ร้ังท่ี 1. กรุงเทพฯ: ส านกัพิมพแ์ห่งจุฬาลงกรณ์

มหาวทิยาลยั. 

กชพรรณ ประถมบุตร. (2553.) “ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

บริโภคกาแฟสด ในสถานีบริการน ้ ามนับริเวณเลียบทางด่วนรามอินทรา-อาจณรงค์ ใน

เขตกรุงเทพมหานคร.” คน้ควา้อิสระปริญญามหาบณัฑิต. มหาวทิยาลยัศิลปากร. 



126 
 

 

ฉตัยาพร เสมอใจ และมทันียา สมมิ. (2546.) พฤติกรรมผู้บริโภค. พิมพค์ร้ังท่ี 2. กรุงเทพฯ: ธรรกมล

การพิมพ.์ 

เสาวณีย ์บุญโต. (2553.) พฤติกรรมผู้บริโภค. พิมพค์ร้ังท่ี 1. สุพรรณบุรี: บริษทั วนัแฟมมิร่ีปร้ินต้ิง 

เซอร์วสิ จ  ากดั. 

สุพรรณี อินทร์แก้ว. (2551.) การตลาดธุรกิจบริการเฉพาะอย่าง. พิมพ์คร้ังท่ี 4. กรุงเทพฯ: บริษทั 

ธนาเพรส จ ากดั. 

กระทรวงเกษตรและสหกรณ์. (2549.) สถิติการเกษตรของประเทศในกรุงเทพมหานคร: ส านกังาน

เศรษฐกิจการเกษตร. 

สมหมาย หม่ืนศรี. (2546.) “กลยุทธ์ทางการตลาดของผลิตภัณฑ์กลุ่มกาแฟในเขตภาคใต้.”

วทิยานิพนธ์มหาบณัฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยัวลยัลกัษณ์. 

สุภชยั เจริญกิจ. (2549.) “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการเลือกซ้ือกาแฟพร้อมด่ืมบรรจุ

กระป๋ องของผู ้บ ริโภค  ในอ า เภอ เมื องนครปฐม .”  วิท ยานิพน ธ์มห าบัณ ฑิ ต 

มหาวทิยาลยัเชียงใหม่. 

ชุติมา กุลวฒัน์. (2546.) “การศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีผลต่อการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟสดใน 

เขตกรุงเทพมหานคร.” วทิยานิพนธ์ปริญญามหาบณัฑิต มหาวทิยาลยัเกษตรศาสตร์. 

ณุพร บุณสนอง. (2547.) “พฤติกรรมการบริโภคกาแฟพรีเม่ียมของผู ้บ ริโภคในเขตดุสิต 

กรุงเทพมหานคร.” ภาควิทยานิพนธ์ สาขาการจดัการทัว่ไป มหาบณัฑิตสถาบนัราชภฎั

สวนดุสิต. 

นุชนารถ คุปตษัเฐียร. (2548.) “พฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสมยัใหม่ของผูบ้ริโภคในเขต

ก รุ ง เท พ มห าน ค ร .”  วิ ท ย า นิ พ น ธ์ ธุ ร กิ จ ม ห าบัณ ฑิ ต  ส าข าวิ ช าก ารต ล าด 

มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช. 

อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2543.) พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพมหานคร : มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 

 

 

 

 



127 
 

 

ภาษาองักฤษ 

Boll, Robert C. (1967.) Theory of Motivation. New York: Harper & Row Publisher. 

Wilder Research Center. (2011) Survey of family needs in public housing. Accessed 2 January.  

 Available from http://www.Stpaupha.org/ 

Vroom, V.H. (1995.) Work and Motivation. California: Jossey-Bass. 

Robbins, S.P. and M. Coulter. (1999.) Management. New Jersey: Prentice-Hall. 

Robbins, S.P. (1993.) Organizational Behavior. New Jersey: Prentice-Hall. 

Mondy, R.W. (1996.) and R. Noe M. Human Resource Management. New Jersey: Prentice- 

 Hall.  

Luthans, F. (1992.) Organizational Behavior. Singapore: McGraw-Hill Book Co-Singapore. 

Kotler, Phillip. (1994.) Marketing  Management: Analysis. Planming. Imple mentation and  

 Control. 8th ed. Englenood Cliffs: Prentice-Hall. 

Griffin, R,W. (1999.) Management. U.S.A.: Houghton Miflin Company. 

Dubrin, Andrew J. and Robert Ireland D. (1993.) Management & Organization. Ohio:  South  

 Western Publishing Company. 

Daft, Richard L. (2000.) Management. U.S.A.: Harcourt college.  

Cherrington, David J. (1994.) Organizational Behavior. Massachusetts: Allyn and Bacon.  

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก ก 

แบบสอบถามงานวจัิย



130 
 

แบบสอบถาม 

เร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค  ในอ าเภอเมือง จงัหวดั

นครปฐมกรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209  
 

แบบสอบถามน้ีจดัท าเพื่อเป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเพื่อใชป้ระกอบการศึกษาโดย

นกัศึกษาปริญญาโท สาขาการประกอบการ คณะวิทยาการจดัการ มหาวิทยาลยัศิลปากร ดงันั้นจึง

ใคร่ขอความกรุณาจากท่านตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงและขอขอบคุณในความร่วมมือ

ตอบแบบสอบถาม 
 

ค าช้ีแจง : 1. การตอบแบบสอบถามน้ี ค าตอบของท่านมีความส าคญัเป็นอย่างยิ่งต่อการวิเคราะห์
ขอ้มูลในการศึกษา กรุณาตอบค าถามทุกตอน ทุกขอ้ เพื่อใหก้ารศึกษาวจิยัน้ีมีความเท่ียงตรงและเกิด
ประโยชน์อยา่งแทจ้ริง โปรดตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริง 
    2. ขอ้มูลท่ีท่านไดต้อบค าถามมาน้ีจะถูกเก็บเป็นความลบั การน าเสนอผลของการศึกษา
จะน าเสนอในภาพรวมเท่านั้น 
 

แบบสอบถามฉบบัน้ี มีจ  านวน 5 หนา้ แบ่งออกเป็น 3 ตอน ไดแ้ก่ 
     ตอนท่ี 1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
     ตอนท่ี 2 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้าน
กาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
     ตอนท่ี 3 ข้อมูลด้านพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง 
จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

 
 

                                                                               ขอขอบพระคุณท่ีใหข้อ้มูลไว ้ณ โอกาสน้ี 
           นางสาวสุภาภรณ์  จินดาวงษ ์
                                                                     นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

                                                                    สาขาการประกอบการ คณะวทิยาการจดัการ                                 
                                                                    มหาวทิยาลยัศิลปากร วทิยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์ 
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ตอนที ่1 ขอ้มูลดา้นปัจจยัส่วนบุคคลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

ค าช้ีแจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ในช่อง       หนา้ค าตอบท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 
1. เพศ 

      1)        ชาย    2)        หญิง  
2. อาย ุ

      1)        ต  ่ากวา่หรือเทียบเท่า 30 ปี 2)        31 – 40 ปี 
      3)        41 ปีข้ึนไป      

3. ระดบัการศึกษาสูงสุด 

      1)        ต  ่ากวา่ปริญญาตรี  2)        ปริญญาตรี 
      3)        ปริญญาโท/ปริญญาเอก   

4. สถานภาพ 

      1)        โสด    2)        สมรส 
      3)        หยา่ร้าง/หมา้ย/แยกกนัอยู ่   

5. อาชีพ  
      1)        พนกังานเอกชน  2)        รัฐวสิาหกิจ/ขา้ราชการ/ลูกจา้งภาครัฐ 
      3)        ธุรกิจส่วนตวั   4)        นกัเรียน/นกัศึกษา 

6. รายไดต่้อเดือน 
      1)        ต  ่ากวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  2)        10,001 – 20,000 บาท        
      3)        20,001 – 30,000 บาท   4)        30,001 – 40,000 บาท     
      5)        40,001 – 50,000 บาท   6)        50,001 บาทข้ึนไป 
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ตอนที่ 2  ขอ้มูลด้านปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้าน
กาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 
ค าช้ีแจง : กรุณาท าเคร่ืองหมาย √ ในช่องคะแนน เพื่อแสดงระดบัความส าคญัแต่ละปัจจยั 

คะแนน มากท่ีสุด = 5, มาก = 4, ปานกลาง = 3, นอ้ย = 2, นอ้ยท่ีสุด = 1 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความเห็นชอบ 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์  

1) รสชาติกาแฟและเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ (กล่ินหอม เขม้ขน้)      

2) ภาชนะและบรรจุภณัฑ ์(ทนัสมยั สะดุดตา)      

3) มีเบเกอร์ร่ีจ  าหน่ายภายในร้าน      

4) ความสะอาดปลอดภยัมีเคร่ืองหมายยอมรับ      

5) มีผลิตภณัฑใ์หเ้ลือกหลากหลายชนิด      

ด้านราคา  

6) ราคาเหมาะสมกบัผลิตภณัฑ ์      

7) มีราคาต ่ากวา่เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน      

8) มีราคาสูงกวา่เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน      

9) มีป้ายระบุราคาสินคา้อยา่งชดัเจน      

10) มีหลายราคาตามขนาดของบรรจุภณัฑ์      

ด้านสถานทีใ่ห้บริการ 

11) ท าเลท่ีตั้งของร้านกาแฟมีความเหมาะสม      

12) มีท่ีจอดรถกวา้งขวาง และเพียงพอ      

13) วนัเวลาเปิด-ปิดของร้านกาแฟมีความเหมาะสม      

14) บริเวณรอบร้านกาแฟมีความเป็นส่วนตวั      

15) สถานท่ีตั้ง ปลอดภยั ไม่มืดเปล่ียว      

ด้านการส่งเสริมการขาย 

16) มีการโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือต่างๆ       
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

17) มีการลดราคา      

18) จดักิจกรรมแจกของแถมของสมนาคุณ      

19) มีของพรีเม่ียมใหแ้ลกซ้ือ เช่น แกว้น ้าบา้นไร่กาแฟ       

20) มีระบบสมาชิกและสะสมยอด      

ด้านบุคลากร 

21) ความสุภาพ กิริยามารยาท ของพนกังานท่ี

ใหบ้ริการ 

     

22) ลกัษณะบุคลิกภาพการแต่งกายและท่าทางของ   

พนกังานท่ีใหบ้ริการมีความเหมาะสม 

     

23) ความเอาใจใส่ กระตือรือร้นและความพร้อมในการ

ใหบ้ริการของพนกังาน 

     

24) พนกังานใหบ้ริการเสมอภาคเหมือนกนัโดยไม่เลือก

ปฏิบติั 

     

25) พนกังานมีทกัษะและประสิทธิภาพในการท างาน 

สามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหนา้ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ถูกตอ้ง แม่นย  า 

     

26) มีจ  านวนพนกังานเพียงพอต่อการใหบ้ริการ      

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

27) การตกแต่งร้านทนัสมยั ป้ายหนา้ร้านเด่นชดั      

28) การจดัสรรท่ีนัง่ดา้นในและดา้นนอกร้านอยา่งเพียงพอ      

29) บริการผูบ้ริโภคดว้ยความเสมอเท่าเทียมกนั      

30) บรรยากาศในร้านเป็นกนัเอง      

ด้านกระบวนการให้บริการ 

31) มีความรวดเร็วในการให้บริการ      

32) มีความชดัเจนในการอธิบาย แนะน าใหก้บัผูบ้ริโภค      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความส าคัญ 

5 4 3 2 1 

33) บริการผูบ้ริโภคดว้ยความเสมอเท่าเทียมกนั      

34) ความสะดวกท่ีไดรั้บจากการบริการ แต่ละขั้นตอน      

35) ระยะเวลาในการใหบ้ริการมีความเหมาะสม

ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูรั้บบริการ 

     

 

ส่วนที ่3 ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค ในอ าเภอเมือง จงัหวดั

นครปฐม กรณีศึกษา ร้านบา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 

ค าช้ีแจง: กรุณาท าเคร่ืองหมาย  ในช่อง       หนา้ค าตอบท่ีเป็นจริงมากท่ีสุด 

1. ประเภทเคร่ืองด่ืมท่ีท่านนิยมบริโภค 

      1)        ประเภทกาแฟ เช่น คาปูชิโน เอสเพรสโซ่ ลาเต ้เป็นตน้ 
      2)        ประเภทชา เช่น ชาไทย ชาเขียว ชามะนาว เป็นตน้ 
      3)        ประเภทนมสด เช่น โอวลัตินนมสด มทัฉะนมสด คาราเมลนมสด เป็นตน้ 
      4)        ประเภทอ่ืนๆ เช่น น ้าหวาน น ้าผลไม ้เป็นตน้ 
2. เหตุผลท่ีท่านเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด บา้นไร่กาแฟ สาขาท่ี 209 อ าเภอเมือง จงัหวดันครปฐม 

      1)        ติดใจในรสชาติเคร่ืองด่ืม  2)        พกัผอ่นหยอ่นใจ 
      3)        ใชบ้ริการ Wi-Fi/Internet ฟรี  4)        เจรจาธุรกิจ/นดัพบปะสังสรรค ์    
      5)        เสริมภาพลกัษณ์ตวัเองใหท้นัสมยั 
3. จ  านวนคร้ังท่ีท่านเขา้ใชบ้ริการต่อเดือน 
      1)        1-2 คร้ัง   2)        3-4 คร้ัง 
      3)        5-6 คร้ัง   4)        เท่ากบัหรือมากกวา่ 7 คร้ัง     
4. ค่าใชจ่้ายต่อคร้ังท่ีเขา้ใชบ้ริการ 
      1)        ต  ่ากวา่ 50 บาท  2)        51 - 100 บาท 
      3)        101 -150 บาท   4)        151 บาทข้ึนไป     
5. ช่วงวนัท่ีนิยมเขา้ใชบ้ริการ 
      1)        วนัจนัทร์ – วนัศุกร์  2)        วนัเสาร์ – วนัอาทิตย ์
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6. ช่วงเวลาท่ีนิยมเขา้ใชบ้ริการ 
      1)        7.00 – 9.00 น.   2)        9.01 – 12.00 น. 
      3)        12.01 – 15.00 น.  4)        15.01 – 18.00 น. 
      5)        18.01 – 21.00 น. 
7. ผูมี้ส่วนในการตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการ 
      1)        ตนเอง   2)        สมาชิกในครอบครัว 
      3)        เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน     
8. ลกัษณะการใชบ้ริการ 
      1)        บริโภคท่ีร้าน   2)        ซ้ือกลบับา้น 
 

 

** ขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือ และสละเวลาในการให้ข้อมูลทีเ่ป็นประโยชน์ ** 

** ส าหรับการศึกษาคร้ังนี้ ** 

 

 

 

 



 
 

 

 

 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
หนังสือของเชิญเป็นผู้ตรวจเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 
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ประวตัิผู้วจัิย 
 

ช่ือ – นามสกุล นางสาวสุภาภรณ์  จินดาวงษ ์

ทีอ่ยู่ปัจจุบัน บา้นเลขท่ี 138 หมู่ 10 ต าบลดอนกรวย อ าเภอด าเนินสะดวก  

 จงัหวดัราชบุรี 70130 

สถานทีท่ างานปัจจุบัน สถาบนัวจิยัและพฒันา มหาวิทยาลยัศิลปากร  

 วทิยาเขตพระราชวงัสนามจนัทร์ 

 ต าแหน่ง เจา้หนา้ท่ีติดต่อประสานงานโครงการ 

ประวตัิการศึกษา 

     พ.ศ. 2555 ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญา สาขาวชิาธุรกิจวศิวกรรม  

 ภาควชิาวศิวกรรมเคร่ืองกล คณะวศิวกรรมศาสตร์และเทคโนโลยี 

 อุตสาหกรรม มหาวทิยาลยัศิลปากร 

     พ.ศ. 2556 ศึกษาต่อระดบัปริญญา บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 

 คณะวทิยาการจดัการ สาขาวิชาการประกอบการ 

 มหาวทิยาลยัศิลปากร 
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