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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อใชเปนขอมูลในการศึกษา
เร่ือง พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่มกาแฟสดของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดปทุมธานี         
โดยแบงเปน 
  1.  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  2.  ทฤษฎีสวนประสมการตลาด 
  3.  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับกาแฟสด 
  4.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
แนวคิด เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 1.  ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
  พฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior) หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของ
โดยตรงกับการไดรับและใชสินคา และบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตาง ๆ ของ 
การตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานี้ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539,  
หนา 5) 
  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึงกระบวนตาง ๆ ที่บุคคลหรือกลุมบุคคล
เขาไปเกี่ยวของเพื่อทําการเลือกสรร การซื้อ การใช การบริโภค อันเกี่ยวกับผลิตภัณฑ บริการ  
ความคิด หรือประสบการณ เพื่อตอบสนองความตองการ และความปรารถนาตางๆ ใหไดรับ 
ความพอใจ (ดารา ทีปะปาล, 2542, หนา 3)  
   พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  พฤติกรรมที่ ผูบริโภคแสดงออกไมวาจะเปน 
การเสาะแสวงหา การซื้อ การใช การประเมิน หรือ การบริโภคผลิตภัณฑบริการซึ่งผูบริโภคคาดวา
จะสามารถตอบสนองความตองการของตนไดอยางพึงพอใจ เปนการศึกษาการตัดสินใจของ 
ผูบริโภคในการใชทรัพยากรที่มีอยูทั้งเงิน เวลา และกําลังซ้ือเพื่อบริโภค และ บริการตาง ๆ  
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อันประกอบดวย ซ้ืออะไร ทําไมจึงซื้อ ซ้ือเมื่อไร ที่ไหน และบอยครั้งแคไหน (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2539 หนา 106) 
  ผูซ้ือ หมายถึง บุคคลซึ่งมีความหมายถึง อํานาจซื้อ และความเต็มใจที่จะจายเงินเพื่อ
ตอบสนองความตองการตางๆ ที่เขามีอยู  
   ผูบริโภค หมายถึง ผูใชสินคาและบริการตาง ๆ ที่ผลิตไดใหหมดไป เพื่อการตอบสนอง
ความตองการของตน (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539, หนา 4)  
   ปจจุบันขนาดของตลาดผูบริโภคมีความเจริญ และมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว รวมทัง้
ในตลาด อุตสาหกรรมสินคาและบริการจะมีความคลายคลึงกัน ผูวิจัยทางการตลาดไดศึกษา 
พฤติกรรมทางการซื้อของผูบริโภค พบวา มีพฤติกรรมแตกตางกัน 
  ดวยความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคในหลาย ๆ ดาน ทําใหสรุปคําจํากัดความ
ของคําวา พฤติกรรม โดยสรุปไดคือ การแสดงออกหรือการกระทําที่แสดงออกมาทั้งภายนอก เชน  
การแสดงออกทางกลามเนื้อ การเดิน การพูด เปนตน และภายใน เชน ความคิดเห็น คานิยม  
ทัศนคติ เปนตน 
   การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาเกี่ยวกับการบริโภคสินคา ดังนั้น 
นักการตลาดตองศึกษาวา สินคาที่เขาจะทําการเสนอขายนั้น ใครคือลูกคา (who) ผูบริโภคซื้ออะไร 
(what) ทําไมจึงซื้อ (why) ซ้ือเมื่อไร (when) ซ้ือบอยเพียงไร (how often) รวมทั้งศึกษาวาใครมีอิทธิพล
ตอการซื้อ พฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาและวิจัยเกี่ยวกับ พฤติกรรมการซื้อและการใชของ 
ผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภค คําตอบที่ได
จะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดทํากลยุทธการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของ 
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค 6Ws และ 1H เพื่อหา
คําตอบ 7 ประการ ซ่ึงประกอบดวย (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2539, หนา 107 – 108) 
   1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามที่ตองการ
ทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และ 
พฤติกรรมศาสตร  
   2.  ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ เชน คุณสมบัติ หรือ องคประกอบของผลิตภัณฑ (product components) 
   3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงวัตถุประสงคในการซื้อของผูบริโภค ซึ่งจะตองศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการพฤติกรรมการซื้อ 
คือ ปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 
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   4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม
เพื่อทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (organizations) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย 
ผูริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือ และผูบริโภค 
   5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงโอกาสในการซื้อ (occasions) เชน ชวงเดือนใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
เปนตน 
   6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงชองทางหรือแหลงที่ซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขายของที่สยามสแควร เปน
ตน 
   7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ และความรูสึกภายหลังการซื้อ 
 2.  พฤติกรรมการตอบสนองของผูบริโภค 
   การตอบสนอง (response) หมายถึง พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาหลังจากที่บุคคล
มีส่ิงมากระตุน ซ่ึงหมายถึงการตัดสินใจที่ซ้ือ ดังคําอธิบายตอไปนี้ (อดุลย จาตุรงคกุล, 2539, หนา 15) 
   1.  การตัดสินใจดานผลิตภัณฑ (product decision) การตัดสินใจของผูบริโภคที่จะซือ้
ผลิตภัณฑใดนั้น ขึ้นอยูกับทัศนคติตอผูประกอบการธุรกิจและยี่หอ ขึ้นอยูกับส่ิงดึงดูดดานราคา 
ที่กําหนดและการลดราคา รวมทั้งความเรงรีบในการซื้อใช ซ่ึงการตัดสินใจดานผลิตภัณฑจะทํา 
การตัดสินใจเกี่ยวกับ ยี่หอใดยี่หอหนึ่ง ขึ้นอยูกับ ความเชื่อมั่น ศรัทธา และทัศนคติที่มีตอยี่หอ 
 ซ่ึงจะมีผลตอการตัดสินใจเลือกตรายี่หอนั้น 
   2.  การตัดสินใจดานราคาและการลดราคา (price and deal decision) ราคาที่กําหนด
แตกตางกันไปของแตละยี่หอ จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภค ทัศนคติและความรูสึก 
ตอราคาที่เปลี่ยนแปลงจะแตกตางกันไปตามผลิตภัณฑ 
   3.  การตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน (impulse decision) ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะ 
ตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน เนื่องจากถูกอิทธิพลของการจัดโชวแสดงสินคาและการวางผังรานคา  
รวมทั้งการใชส่ิงดึงดูดทางดานรานคา ในลักษณะการแจกของแถม เพื่อกอใหเกิดการตัดสินใจซื้อ
โดยฉับพลัน 
  4.  การตัดสินใจดานรานคา (store decision) การตัดสินใจเกี่ยวกับรานคาของ 
ผูบริโภคหรือขึ้นอยูกับทัศนคติ ความรูสึกตอรานนั้น ๆ การเลือกรานคา หรือชองทางจําหนาย  
การเลือกรานคาขึ้นอยูกับทําเลที่ตั้ง ประเภทของสินคา ราคา บริการ 
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  5.  การตัดสินใจเกี่ยวกับวิธีการซื้อ (method of purchase decision) ลักษณะหรือวิธีการซื้อ
ของผูบริโภคจะใชหัวขอตอไปนี้พิจารณาคือ 
     5.1   ทัศนคติตอเวลาและระยะทาง (attitude toward time and distance) ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางระยะทางการไปซื้อสินคา กับการใชเวลาในการเดินทาง 
    5.2   การตัดสินใจจับจายหลายประเภท (multiple shopping decision) ผูบริโภค
จํานวนมากนิยมเขาไปเลือกชมสินคาที่แหงเดียว แตสามารถเลือกสินคาไดครบทุกอยางตามที่
ตองการตามคอนเซ็ปทที่วา one-stop shopping  
 3. รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ 
   รูปแบบพฤติกรรมการซื้อ หรือโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior 
model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่จะทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิด
ส่ิงกระตุน(stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนจะผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ 
(buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ  
หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ โดยมีรายละเอียดดังภาพที่ 2.1 (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541,  
หนา 129-131) 
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เศรษฐกิจ 

เทคโนโลยี 
การเมือง 

วัฒนธรรม 

 

สิ่งกระตุนภายนอก 
(Stimulus) 

สิ่งกระตุนอื่นๆ 
(Other Stimuli) 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 

การจัดจําหนาย 

การสงเสริมการตลาด 

สิ่งกระตุนทางการ
ตลาด 

 
 

กลองดําหรือ
ความรูสึกนึกคิดของผู

ซื้อ 

(Buyer’s characteristic) 

 การเลือกผลิตภัณฑ 
 การเลือกตรา 

 การเลือกผูขาย 

 เวลาในการซื้อ 

 ปริมาณในการซื้อ  

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Response) 

Buyer’s black box 

ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s characteristic) 

 ปจจัยดานวัฒนธรรม 

 ปจจัยดานสังคม 

 ปจจัยสวนบุคคล 

 ปจจัยดานจิตวิทยา 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s decision) 

 การรับรูปญหา 

 การคนหาขอมูล 

 การประเมินผลทางเลือก 

 การตัดสินใจซื้อ 

 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม 
 1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 
 1.2 วัฒนธรรมยอย 
 1.3 ช้ันทางสังคม 

2. ปจจัยทางสังคม 
 2.1 กลุมอางอิง 
 2.2 ครอบครัว 
 2.3 บทบาทและ 

สถานภาพ 

3. ปจจัยสวนบุคคล 
  3.1 อายุ 
  3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 
  3.3 อาชีพ 
  3.4 โอกาสทาง

เศรษฐกิจ 
 3.5 รูปแบบการ

ดํารงชีวิต 
 3.6 บุคลิกภาพ 

4. ปจจัยดานจิตวิทยา 
 4.1 การจูงใจ 
 4.2 การรับรู 
 4.3 การเรียนรู 
 4.4 ความเชื่อ 
 4.5 ทัศนคติ 
  

ปจจัยภายนอก ปจจัยภายนอก ปจจัยภายใน ปจจัยภายใน 

ภาพที่ 2.1 รูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ และปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 
ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 129 
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   ส่ิงกระตุน (stimulus) ทําใหบุคคลเกิดการตอบสนองหรือตัดสินใจ ประกอบดวย 
ส่ิงกระตุนที่อาจเกิดขึ้นเองในรางกาย (inside stimulus) และส่ิงกระตุนจากภายนอก (outside 
stimulus) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้คือ ส่ิงกระตุนภายนอก เปนสิ่งที่เราจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุน
ภายนอกที่เหมาะสม เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ จนเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อ 
สินคา ซ่ึงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ ส่ิงกระตุนทางการตลาด  และสิ่งกระตุน 
อ่ืน ๆ 
   1.  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับ 
สวนผสมทางการตลาด (marketing mix) ซ่ึงประกอบดวย 
     1.1  ส่ิงกระตุนทางดานผลิตภัณฑ (product) เชน เร่ืองรสชาติของกาแฟ ความสด
ของกาแฟ รวมถึงรูปแบบตาง ๆ ของการจัดราน การออกแบบถวยกาแฟ เปนตน 
    1.2  ส่ิงกระตุนทางดานราคา (price) เชน การกําหนดราคาของกาแฟตาง ๆ โดย
ใหราคาที่ตั้งไวควรที่จะเหมาะสมกับกลุมเปาหมายที่ตั้งไว 
    1.3  ส่ิงกระตุนทางดานชองทางการจัดจําหนาย (place หรือ distribution) เชน 
สถานที่ตั้งของรานกาแฟควรที่จะเดินทางสะดวก 
    1.4  ส่ิงกระตุนทางดานการสงเสริมการตลาด (promotion) เชน การโฆษณาโดย
ใชแผนพับ ซ่ึงแสดงถึงสิ่งตางของกาแฟที่ทางรานจัดทํา รวมถึงการที่แสดงถึงความสุนทรียภาพใน
การนั่งทานกาแฟที่ราน หรือ การใชกลยุทธลดราคาสําหรับผูที่สมัครเปนสมาชิกโดยใหสวนลด 
หรือสามารถสะสมยอดซื้อไดโดยเชน ภายในหนึ่งเดือนนั้นถาทานกาแฟครบ 10 แกวก็จะไดฟรี 
ทันที 1 แกว 
   2.  ส่ิงกระตุนอื่น ๆ (other stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการของผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการซึ่งบริษัทควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 
     2.1  ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของลูกคา 
มีอิทธิพลตอความตองการทานกาแฟ 
    2.2  สิ่งกระตุนทางเทคโนดลยี (technological) เชย เทคโนโลยีใหมดานการฝาก – 
ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใชบริการของธนาคารมากขึ้น การเลือกบริการ 
ตัวเองดวยกาแฟรอน - เย็นในรานสะดวกซื้อ 
    2.3  ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (law and political) เชน การเปดเสรี 
ตาง ๆ เกี่ยวกับการทําและการขายเมล็ดพันธุพืชกาแฟ 
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    2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (cultural) เชน คานิยมของการทานกาแฟตอบุคคล
ทั่วไปในปจจุบัน ที่เชื่อวาการพักผอนหรือการคลายความเหนื่อยลาจากการขับรถสามารถบรรเทา
ไดโดยการดื่มกาแฟ 
  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือที่เปรียบเสมือน 
กลองดํา (black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึก 
นึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการ 
ตัดสินใจของผูซ้ือ ดังนี้ 
   1.  ลักษณะของผูซ้ือ (buyer characteristics) ลักษณะของผูซ้ือที่มีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงจะ
กลาวถึงรายละเอียดในหัวขอปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
   2.  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (buyer decision process) ประกอบดวยขั้นตอน 
คือ การรับรูความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อและ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซ่ึงมีรายละเอียดกลาวถึงในกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  การตอบสนองของผูซ้ือ (buyer’s response) การตัดสินใจซื้อของ ผูบริโภคหรือผูซ้ือ 
ซ่ึงจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 
   1.  การเลือกผลิตภัณฑ (product choice) ตัวอยาง การเลือกผลิตภัณฑอาหารเชา  
มีทางเลือกคือ นมสดกลอง บะหมี่สําเร็จรูป ขนมปง 
   2.  การเลือกตราสินคา (brand choice) ตัวอยาง ถาผูบริโภคเลือก นมสดกลองจะ
เลือกยี่หอโฟรโมสต มะลิ ฯลฯ 
   3.  การเลือกผูขาย (dealer choice) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกจากหางสรรพสินคาใด 
หรือรานคาใกลบานรานใด 
   4.  การเลือกเวลาในการซื้อ (purchase timing) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลาเชา 
กลางวัน หรือเย็น ในการซื้อนมกลอง 
   5.  การเลือกปริมาณการซื้อ (purchase amount) ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซื้อ
หนึ่งกลอง หรือคร่ึงโหล 
  4.  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
   การศึกษาถึงความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมาย เปนสิ่งที่กระทํา 
ไดยาก ดังนั้น ผูขายตองพยายามคนหาวา ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคซึ่งไดรับอิทธิพลจากปจจัย
ภายในของผูบริโภค และกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค ซ่ึงจะทําใหทราบถึงสาเหตุและปจจยัที่
สําคัญอะไรบางที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ หรือการใชสินคาและบริการของผูบริโภค ปจจัยที่มี 
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อิทธิพลตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค มีอิทธิพลจากปจจัย 
ตาง ๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ดานสังคม ดานสวนบุคคล และดานจิตวิทยา (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2541, หนา 132 – 141) 
   1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (cultural factors) วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการ
พื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคล โดยบุคคลจะเรียนรูเร่ือง ทัศนคติ ความชอบ การรับรูและมีพฤติกรรม
อยางไรนั้น จะตองอาศัยกระบวนการทางสังคมที่เกี่ยวของกับครอบครัวและสถาบันตาง ๆ ในสังคม 
คนที่อยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีความสนใจที่แตกตางกัน ดังนั้น รานกาแฟสดจึงตองเล็งเห็นถึง
ความตองการของผูบริโภค ซ่ึงมีความแตกตางกันออกไปในแตละคนซึ่งขึ้นอยูกับรากฐานทาง 
วัฒนธรรมที่หลอหลอมกันมา โดยวัฒนธรรมสามารถแบงได ดังนี้ 
     1.1  วัฒนธรรมพื้นฐาน  (cultural) เปนส่ิงที่กําหนดความตองการซ้ือ และ 
พฤติกรรมการซื้อของบุคคล เชน ลักษณะนิสัยคนไทย ซ่ึงเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมจาก
สังคมไทย ทําใหมีลักษณะเปนคนมีน้ําใจเอื้อเฟอเผ่ือแผตอบุคคลทั่วไป ชอบความสนุกสนาน 
     1.2  วัฒนธรรมยอย (subculture) เกิดจากลักษณะพื้นฐานทางภูมิศาสตร ลักษณะ
ของเผาพันธุของมนุษยที่มีความแตกตางกัน ไดแก เชื้อชาติ ศาสนา สีผิว ภูมิประเทศ ฯลฯ  
ที่ตางกันออกไป ทําใหขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมของคนแตละกลุมจึงมีความแตกตางกัน ซ่ึงสงผลตอ
ชีวิต ความเปนอยู ความตองการ แบบแผนการดํารงชีวิต ซ่ึงสงผลใหพฤติกรรมการซื้อแตกตางกัน 
และภายในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 
     1.3  ช้ันทางสังคม (social class) เปนการแบงสมาชิกออกเปนระดับฐานะที่แตกตางกัน 
หรือเปนการจัดลําดับบุคคลในสังคม จากระดับสูงไประดับต่ํา โดยใชลักษณะที่คลายคลึงกัน ไดแก 
อาชีพ รายได ฐานะ ชาติตระกูล ตําแหนงงาน ฯลฯ ซ่ึงการศึกษาถึงลักษณะบุคคลนี้เพื่อท่ีจะใชเปน
แนวทางในการแบงสวนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย ตําแหนงผลิตภัณฑ รวมถึงการจัด 
สวนผสมทางการตลาดใหสามารถตอบสนองความตองการของชนชั้นในสังคมไดอยางถูกตอง 
   2.  ปจจัยดานสังคม (social factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของกับชีวิตประจําวัน และ 
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมสามารถแบงได ดังนี้ 
     2.1  กลุมอางอิง (reference groups) เปนกลุมบุคคลที่เขาไปเกี่ยวของและมีอิทธิพลตอ
ทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยม ของบุคคล กลุมอางอิงสามารถแบงได 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ 
(primary groups) ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท ญาติ เปนตน และกลุมทุติยภูมิ (secondary groups) 
ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลตาง ๆ ในสังคม  
       กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการเลือกพฤติกรรม และ
การดําเนินชีวิต รวมทั้งทัศนคติและแนวคิดสวนบุคคล เนื่องจากบุคคลตองการใหเปนที่ยอมรับของ
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กลุมจึงตองปฏิบัติตามและยอมรับความคิดเห็นตาง ๆ จากกลุมอิทธิพล โดยเฉพาะเพื่อนสนิทจะมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจเปนอยางมาก ดังนั้นจึงควรจะตองทราบวากลุมอางอิงเหลานี้มีผลตอ 
การตัดสินใจของผูบริโภคในแง ใดบาง 
     2.2  ครอบครัว (family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ 
ความคิดเห็นและคานิยมของบุคคล 
     2.3  บทบาทและสถานภาพ (roles and status) บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม 
เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตาง ๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานภาพที่แตกตางกัน
ในแตละกลุม การที่จะจูงใจใหผูบริโภคนั้นดื่มกาแฟสด จึงตองคํานึงใครมีบทบาท เปนผูคิดที่จะให
บริโภคซ้ือ เปนความตองการของผูบริโภคเอง หรือ กลุมเพื่อน ส่ิงเหลานี้จึงตองพิจารณาถึงบทบาท
ของแตละบุคคลที่มีสวนในการตัดสินใจ 
   3.  ปจจัยสวนบุคคล (personal factors) ปจจัยดานสวนบุคคลจะไดแก วงจรชีวิต และ
ชวงอายุ การประกอบอาชีพ เศรษฐกิจ การดํารงชีวิต และบุคลิกสวนตัว 
    3.1  อายุ (age)  
      อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑแตกตางกัน การแบงกลุม
ผูบริโภคตามอายุ ประกอบดวย ต่ํากวา 6 ป, 6 – 11 ป, 12 – 19ป, 20 – 34 ป, 35 – 49 ป, 50 – 64ป 
และ 65 ปขึ้นไป กลุมวัยรุนชอบทดลองของแปลกใหมและชอบสินคาประเภทแฟชั่น และรายการ
พักผอนหยอนใจ 
     3.2  วงจรชีวิตครอบครัว (family life – cycle stage)  
       การอุปโภคบริโภคจะเปนไปตามบุคคลในลักษณะการมีครอบครัว การ
ดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนจะทําใหวงจรชีวิตครอบครัวเปนรูปรางขึ้นวงจรชีวิตของครอบครัว 7 
ขั้นตอนรวมถึง ฐานะทางการเงินและความสนใจในสินคานักการตลาดจะระบุตลาด เปาหมายตาม
วงจรชีวิตครอบครัวแลวปรับปรุงสินคากับแผนการตลาดใหเหมาะสมกัน 
     3.3  อาชีพ (occupation) 
       การซื้อของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากลักษณะอาชีพดวย เชน คนทํางานใน
สํานักงานกับทํางานในเหมือง การพักผอนก็จะตางไปจากประธานบริษัท นักการตลาดตองระบุ
กลุมอาชีพที่ตางกันเพื่อการผลิตสินคาที่ตรงกับความตองการของอาชีพนั้น 
     3.4  สถานการณทางเศรษฐกิจ (economic circumstances) 
       สถานการณทางเศรษฐกิจจะมีผลกระทบกับความตองการเลือกสินคา  
ซ่ึงประกอบไปดวยรายไดเพื่อการใชจาย (spend able income) ซ่ึงรวมถึงระดับรายได ความมั่นคง
และเวลาการออมและทรัพยสิน อํานาจการกูยืม และทัศนคติที่มีตอการใชจายและการออมทรัพย 
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     3.5  รูปแบบการดํารงชีวิต (lifestyle)  
       บุคคลที่มาจากวัฒนธรรมยอยเดียวกัน มาจากชนชั้นสังคมเดียวกัน และแมวา
จะมีอาชีพเดียวกันก็อาจจะมีรูปแบบการดํารงชีวิตที่ตางกันก็ได รูปแบบการดํารงชีวิตของบุคคล 
หมายถึงแบบแผนการดํารงชีวิตอยูของบุคคลในสังคม ซ่ึงจะแสดงออกมาในรูปกิจกรรม ความสนใจ
และความคิดเห็น รูปแบบการดํารงชีวิตจะมีผลกระทบตอสภาพแวดลอมของเขา และมีผลกระทบ
ตอชนชั้นสังคมดวย ดังนั้นในการเตรียมกลยุทธการตลาดสําหรับสินคา/บริการ นักการตลาดจะ 
คนหาความสัมพันธระหวางสินคา หรือตรายี่หอ กับรูปแบบการดํารงชีวิต 
     3.6  บุคลิกภาพ (personality) 
       บุคลิกภาพของบุคคลหมายถึงลักษณะทางนิสัยที่แตกตางกัน ของแตละ
บุคคลซึ่งจะนําไปสูการตอบสนองที่ตรงกันและสัมพันธกับสภาพแวดลอมของเขา บุคลิกภาพ  
จะเห็นไดจาก ความเชื่อมั่นในตนเอง (self – confidence) ความเปนตัวของตัวเอง (autonomy)  
การเขาสังคม (sociality) การปองกันตัวเอง (defensiveness) ความเคารพ (deference) การปรับตัว 
(adaptability) ความมีอํานาจ (dominance) บุคลิกภาพเปนปจจัยที่มีประโยชนในการวิเคราะห 
พฤติกรรมของผูบริโภคซึ่งจะมีผลตอการเลือกซื้อสินคาและบริการ  
   4.  ปจจัยดานจิตวิทยา (psychological factors) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล
จากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีผลตอพฤติกรรมการซื้อหรือใชบริการ
ประกอบดวย 
     4.1  การจูงใจ (motivation) เปนสิ่งที่ เกิดภายในตัวบุคคล และอาจเกิดจาก 
ผลกระทบจากปจจัยภายนอกที่เกิดจากสิ่งกระตุนทางการตลาด เพื่อทําใหผูบริโภคเกิดความตองการ 
(Need) และตอบสนองออกมาในรูปพฤติกรรมผูบริโภค  
     4.2  การรับรู (perception) เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัด
ระเบียบ และตีความหมายขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการ 
ความเขาใจ (การเปดรับ) ของบุคคล ที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู การรับรูจึงเปนกระบวนการของแตละ
บุคคลซึ่งขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณ การรับรู
และแสดงถึงความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 โดยการรับรูมีทั้งหมด 4 ขั้นตอนคือ 
       4.2.1  การเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร 
      4.2.2  การตั้งใจรับขอมูลที่ไดเลือกสรร 
      4.2.3  ความเขาใจในขอมูลที่ไดเลือกสรร 
       4.2.4  การเก็บรักษาขอมูลที่ไดเลือกสรร 
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    4.3  การเรียนรู (learning) เปนการเปลี่ยนแปลง พฤติกรรม ที่เปนผลจาก 
ประสบการณของบุคคล การเรียนรูของบุคคลจะเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุน (stimulus) และ
เกิดการตอบสนอง (response) เชน ผูบริโภคไดรับสื่อโฆษณาจากใบปลิว เปนสิ่งกระตุนให 
ผูบริโภครูสึกวาอยากลองดื่มกาแฟที่รานนี้ เปนตน การเรียนรูจะเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน  
ทัศนคติ ความเชื่อ และประสบการณ 
     4.4  ความเชื่อ (beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผลจาก
ประสบการณในอดีต เชน คนที่ดื่มกาแฟสดเปนประจํา บางนิยมดื่มที่สตารบัคส บานไรกาแฟ  
ซ่ึงทําใหภาพพจนความมีช่ือเสียงของรานกาแฟเกิดขึ้น 
     4.5  ทัศนคติ (attitude) เปนความรูสึกนึกคิดของบุคคล ที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่ง  
ทัศนคติเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความเชื่อ ในขณะเดียวกันความเชื่อก็มีอิทธิพลตอทัศนคติ โดยที่ 
ทัศนคติกอตัวมาจากประสบการณ และสงผลใหมีการเปลี่ยนแปลงหรือชี้แนะตอพฤติกรรม  
ซ่ึงเปนการประเมินความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคในแนวทางที่ชอบ ไมชอบ พอใจ หรือไมพอใจ  
ซ่ึงทัศนคติในตัวบุคคลเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไดยาก ทําใหพฤติกรรมของบุคคลที่มีตอส่ิงใดสิ่งหนึ่งนั้น
คอนขางคงที่ 
  5.  บทบาทหนาท่ีของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ (consumer buying roles) 
   นักการตลาดควรรูวา ผูบริโภคแตละคนที่อยูในตลาดตางก็มีตําแหนงหนาที่ที่ 
เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อสินคาแตกตางกันตามสถานการณ เชน ผูบริโภคที่เปนลูกที่อยูใน 
วัยเรียน อาจเปนผูที่มีอิทธิพลตอผูซ้ือ (พอแม) ในการซื้อบาน และขณะเดียวกันผูเปนลูก ก็มี 
บทบาทในการเรียนรูเปนผูตัดสินใจซื้อเองในการซื้อของใชสวนตัว 
   ฉะนั้นในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคมักจะมีหลายบทบาทที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจ
ซ้ือสินคาของตนเอง และผูอ่ืนดวย พิจารณาไดจากรายละเอียดที่ผูบริโภคแตละคนมีบทบาทหนาที่
ตอไปนี้ ดังภาพที่ 2.2 (Kotler, 2000 อางถึงใน ยงยุทธ พูพงศศิริพันธ และคณะ, 2546, หนา 28) 
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ภาพที่ 2.2 โมเดล 5 ขั้นตอนของกระบวนการซื้อของผูบริโภค (Five–Stage Model of the consumer 

buying process) 
ที่มา: Kotler, 2000 อางถึงใน ยงยุทธ พพูงศศิริพันธ และคณะ, 2546, หนา 29 
 
   ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนใน 
การตัดสินใจซื้อของผูบริโภค จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากในกระบวนการซื้อ 
พบวา ผูบริโภคผานกระบวนการ 5 ขั้นตอน คือ การรับรูถึงความตองการ การคนหาขอมูล  
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติการณภายหลังการซื้อ ซ่ึงแสดงใหเห็นวา
กระบวนการซื้อเร่ิมตนกอนการซื้อจริงๆ และมีผลกระทบหลังการซื้อ 

   1.  การรับรูถึงความตองการ (need recognition) หรือการรับรูปญหา (problem 
recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตน ซ่ึงอาจเกิดขึ้นเอง หรือเกิดจากสิ่งกระตุน 
เชน ความหิว ความกระหาย ความตองการทางเพศ ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความตองการของ
รางกาย (physiological needs) และความตองการที่เปนความปรารถนา (acquired needs) อันเปน
ความตองการทางดานจิตวิทยา (psychological needs) ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะ
กลายเปนสิ่งกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหรู
วาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 
   2.  การคนหาขอมูล (information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และ 
ส่ิงที่สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจ
ทันที เมื่อความตองการถูกกระตุนไดสะสมไวมาก จะทําใหเกิดการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่ง คือ 
ความตั้งใจใหไดรับการสนองความตองการ เขาจะพยายามคนหาขอมูล เพื่อหาทางสนอง 
ความตองการที่ถูกกระตุน แหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 4 กลุม คือ 
    2.1  แหลงบุคคล (personal sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก
ฯลฯ    
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    2.2  แหลงการคา (commercial sources) ไดแก ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย  
ตัวแทนจําหนาย การบรรจุภัณฑ การจัดแสดงสินคา ฯลฯ 
    2.3  แหลงชุมชน (public sources) ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค 
แหลงประสบการณ (experiential sources) 
    2.4  แหลงทดลอง (experimental sources) ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ
หรือหนวยงานวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใช 
ผลิตภัณฑ  
   3.  การประเมินผลทางเลือก (evaluation of alternatives) เมื่อผูบริโภคไดรับขอมูล 
มาแลวจากขั้นที่สอง ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง ๆ นักการตลาด
จําเปนตองรูถึงวิธีการตาง ๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินผลทางเลือก กระบวนการประเมินผล
ไมใชส่ิงที่งาย และไมใชกระบวนการเดียวที่ใชกับผูบริโภคทุกคน และไมใชเปนของผูซ้ือคนใดคน
หนึ่งในทุกสถานการณซ้ือ กระบวนการการประเมินผลพฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 
     3.1  คุณสมบัติผลิตภัณฑ (product attributes) กรณีนี้ผูบริโภคจะพิจารณา 
ผลิตภัณฑวามีคุณสมบัติอะไรบาง ผลิตภัณฑอยางใดอยางหนึ่งจะมีคุณสมบัติกลุมหนึ่ง คุณสมบัติ
ของผลิตภัณฑในความรู สึกของผู ซ้ือสําหรับแตละชนิดจะแตกตางกัน  เชน  รสกลมกลอม 
มีแอลกอฮอลสูงหรือต่ํา ความขม ปริมาณบรรจุ และราคา เปนตน 
    3.2  ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ แตกตางกัน 
นักการตลาดตองพยายามคนหาและจัดลําดับสําหรับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
    3.3  ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา เนื่องจากความเชื่อถือ
ของผูบริโภคขึ้นอยูกับประสบการณของผูบริโภค การลดความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะ 
เปลี่ยนแปลงไดเสมอ 
    3.4  ผูบริโภคที่มีทัศนคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผล
เร่ิมตนดวยการ กําหนดคุณสมบัติของผลิตภัณฑที่เขาสนใจ 
   4.  การตัดสินใจซื้อ (purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นที่สาม 
จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เปนทางเลือกโดยทั่ว ๆไป  
ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด 
   5.  ความรูสึกภายหลังการซื้อ (post purchase feeling) หลังจากซื้อ และทดลองใช 
ผลิตภัณฑไปแลว  ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ  
ซ่ึงนักการตลาดจะตองพยายามทราบถึงระดับความพอใจของผูบริโภคภายหลังการซื้อ 
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  จะเห็นไดวาประสบการณเกี่ยวกับตราสินคา มีผลกระทบที่สําคัญที่ เกี่ยวกับ 
ความชอบตราสินคา ถาตราสินคาที่ซ้ือไมสรางความพอใจใหแกผูซ้ือ ผูซ้ืออาจจะมีทัศนคติที่ไมดี
ตอตราสินคา และอาจเลิกซื้อผลิตภัณฑเลย ในทางตรงกันขาม ถาผูซ้ือมีความพึงพอใจภายหลัง 
การซื้อสินคา จะทําใหเกิดการซื้อผลิตภัณฑอีก 
  6.  องคประกอบของพฤติกรรม 
  พฤติกรรมมนุษยมีองคประกอบ 6 ประการ คือ 
   6.1  ความมุงหมาย (goal) คือ ความตองการที่ทําใหเกิดกิจกรรมเพื่อตอบสนอง 
ความตองการที่เกิดขึ้น ความตองการบางอยางสามารถตอบสนองไดทันที แตบางอยางตองใชเวลานาน
จึงจะบรรลุความตองการได 
   6.2  ความพรอม (readiness) คือ ระดับวุฒิภาวะ หรือ ความสามารถที่จําเปนใน 
การทํากิจกรรมเพื่อสนองความตองการ 
   6.3  สถานการณ  (situation) คือ  เหตุการณที่ เปดโอกาสให เลือกทํากิจกรรม  
เพื่อตอบสนองความตองการ 
   6.4  การแปลความหมาย (interpretation) คือ กอนที่จะทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่ง 
ลงไปมนุษยจะพิจารณาสถานการณกอนแลวจึงตัดสินใจเลือกวิธีการที่เกิดความพึงพอใจมากที่สุด 
เพื่อตอบสนองความตองการ 
   6.5  การตอบสนอง (response) คือ การกระทํากิจกรรมเพื่อสนองตอบความตองการ 
โดยวิธีการที่ไดเลือกแลวในขั้นแปลความหมาย 
   6.6  ผลที่ไดรับ หรือ ผลที่ตามมา (consequence) คือ เมื่อทํากิจกรรมแลว ยอมไดรับ
ผลการกระทํานั้น ผลที่ไดรับอาจเปนไปตามที่คิดหรืออาจตรงขามก็ได 
 

ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 
  สวนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนอง 
ความตองการของลูกคากลุมเปาหมายได ขายในราคาที่ผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจาย
เพราะมองเห็นวาคุม รวมถึงมีการจัดจําหนายกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อหา
เพื่อใหความสะดวกแกลูกคา  ดวยความพยายามจูงใจใหเกิดความเห็นชอบในสินคาและ 
เกิดพฤติกรรมอยางถูกตอง (เสรี วงษมณฑา, 2542, หนา 11) ซ่ึงสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 35-36) 
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  1.  ผลิตภัณฑ (product) หมายถึง ส่ิงที่นําเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อสนองความตองการ
ของลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑที่เสนอขายอาจมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑจึง
ประกอบดวย  สินคา  บริการ  ความคิด  สถานที่  องคกร  หรือบุคคล  โดยที่ผลิตภัณฑตองมี 
อรรถประโยชน (utility) มีคุณคา (value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑขายได เชน 
ถวยกาแฟ คุณภาพของเมล็ดกาแฟ เทคนิคการชงกาแฟ เปนตน ซ่ึงทั้งหมดนี้นั้นถือไดวาเปน 
สวนหนึ่งของผลิตภัณฑ 
  1.1  แนวคิดดานผลิตภัณฑ (product concept) เปนคุณสมบัติที่สําคัญของผลิตภัณฑที่
สามารถ ตอบสนองความตองการของผูบริโภค ผลิตภัณฑของบริษัทตองมีความชัดเจนวา  
เปนแชมพูกันรังแค น้ําผลไมไรน้ําตาล แชมพูทูอินวัน น้ํายาปรับผานุม รถยนตขนาดเล็กเพื่อใชในเมือง 
รถยนตขนาดกลางสําหรับครอบครัว ฯลฯ ผลิตภัณฑ สถานที่ขายสินคา บริการหรือแนวคิด ตอง
กําหนดลงใหแนชัด 
   1.2  คุณสมบัติผลิตภัณฑ (product attribute) จะตองทราบวาผลิตภัณฑนั้นผลิต 
มาจากอะไร มีคุณสมบัติอยางไร ลักษณะทางกายภาพ ฟสิกส เคมี ชีวะ ขนาด ความดี ความงาม 
ความคงทนดานรูปราง รูปแบบผลิตภัณฑที่มีอยูในตัวของมันเอง 
  1.3  คุณสมบัติเดนของสินคา (product feature) คือการนําสินคาของบริษัทไปเปรียบเทียบ
กับสินคาของคูแขงขันแลวมีคุณสมบัติแตกตางกัน และจะตองรูวาสินคาของเรามีลักษณะอะไรเดน
เปนพิเศษกวาสินคาอื่น เพื่อดึงดูดลูกคาใหใชสินคาเรา จุดเดนนั้นเรียกวา ลักษณะเดน (feature)  
ในความเปนจริงสินคาที่ผลิตออกมานั้น เมื่อนําไปตรวจสอบโดยการเปรียบเทียบกับกลุมเปาหมาย
แลวจะตองหาลักษณะเดนใหได เพราะถาสินคาไมมีลักษณะเดน ยากจะเปนผูนําหรือผูทาชิงได  
แตกลายเปนเพียงผูตาม 
  1.4  ประโยชนของผลิตภัณฑ (product benefit) เมื่อพิจารณาวาสินคามีลักษณะเดน
อยางไรแลว ตองพิจารณาอีกวาสินคาใหประโยชนอะไรกับลูกคาไดบาง ระหวางการใหสัญญากับ
ลูกคา (proof) ดวยลักษณะเดน หลายคนสับสนกัน โดยเอาลักษณะเดนมาเปนจุดขายแทน 
ขอสัญญา ซ่ึงจริง ๆ แลวไมใชลักษณะเดน แตเปนเพียงจุดสนับสนุนจุดขายใหนาเชื่อถือเทานั้น 
 2. ราคา (price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน หรือราคาเปนตนทุน (cost)  
ที่ลูกคาจายเงินไปเพื่อใหไดรับสินคาหรือบริการนั้นมา โดยท่ีจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (value) 
ผลิตภัณฑกับราคา ถาคุณคาสูงกวาราคาเขาจะตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการนั้น โดยข้ันตอนการ
วางแผนดานราคา มีดังนี้  
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   2.1  การแบงตลาด (price sensitive market)  
     การเนนราคาสําหรับตลาดที่เนนราคา เปนตลาดที่กลุมเปาหมายไมสนใจกับ
ประเด็นอื่น ๆ เชน บริการหรือประโยชนทางออม แตสนใจเรื่องราคาอาจจะเปนเพราะวาในเรื่อง
ภาพพจน ช่ือเสียง บริการหรืออะไรก็ตามที่เปนปจจัยทําใหราคาสินคาสูงขึ้น ไมมีความสําคัญใน
สายตาผูบริโภค เพราะฉะนั้นในการที่บริษัทจะสรางกลยุทธการตลาดนั้นสิ่งแรกจะตองพิจารณาวา
บริษัทอยูในตลาดกลุมเปาหมายที่สนใจดานราคา กลยุทธการตลาด คือ พยายามทําใหตนทุน 
สินคาต่ําที่สุด ถาตนทุนการผลิตต่ํา ก็สามารถใชนโยบายการตั้งราคาใหแตกตางกัน (price 
discrimination) กับลูกคา เพราะกลุมเปาหมายที่สนใจดานราคา บริษัทจําเปนจะตองมีราคาต่ําเพื่อ
การแขงขัน (competitive price) หรือใชราคาที่เรียกวาตลาดที่คนทั่วไปกําลังใชอยู (ongoing price) 
เชน ขาวสารกิโลกรัมละกี่บาทเหลานี้ตองใชราคาตลาด ถาราคาสินคาของบริษัทมากกวาคูแขงขัน 
ก็ไมสามารถขายได สวนใหญแลวตลาดนี้จะเปนตลาดซึ่งผูบริโภครูจักสินคามาก มีความรูเกี่ยวกับ
สินคามาก มีความรูเกี่ยวกับสินคาหลายยี่หอ สินคาไมมีความแตกตางกัน ไมมีความรีบรอนใน 
การซื้อ เนื่องจากซื้อไปกักตุนไวได หรือสามารถที่จะรอเวลาซื้อได อยางนี้เปนตน 
     การตั้งราคาสําหรับตลาดที่เนนภาพพจน (image sensitive market) ตัวอยางเชน 
สินคาที่มีช่ือเสียง ยี่หอหรือลายเซ็นของเจาของเปนยี่หอ (name brand or signature brand) เชน  
หลุยวิทตอง กุชช่ี อามารนี่ โรเล็กซ คาเทียร ลูกคาซื้อเพราะใชเสริมบุคลิกมากกวาอรรถประโยชน
ในตัวของสินคาที่แทจริง ความสําเร็จของสินคาประเภทนี้อยูที่วา ถาสามารถสรางภาพพจนใน 
ตัวสินคาไดดีราคาแพงกวาคนก็ซ้ือ เชน เสื้อผา เครื่องเสียง รถยนต กระเปา กลยุทธการตลาด ก็คือ
สินคาคุณภาพดีกวา ราคาสูงกวา อาศัยการทําโฆษณา อยางตอเนื่องเปนเอกลักษณเฉพาะตัว  
การตั้งราคาสําหรับสินคาประเภทนี้ยังสามารถแบงออกเปนอีก 2 กรณี คือ ตลาดที่ตั้งราคาโดยเนน
ภาพพจน และตลาดในแงคุณภาพ (quality sensitive) ซ่ึงทั้ง 2 ตลาดไมไดคํานึงถึงราคา ( non-price 
sensitive) 
    การตั้งราคาสําหรับเนนคุณภาพ หมายถึง เห็นคุณภาพของสินคา มีคุณภาพ 
มองเห็นไดอยางชัดเจน ดังนั้นจึงมีการพัฒนาผลิตภัณฑที่มีความแตกตาง ใหไดอยางชัดเจนสามารถ
ดึงดูดใจผูบริโภคใหเห็นวาคุมคากับราคาที่จายแพงกวา 
   2.2  กลยุทธดานราคา (price strategy) จะตองพิจารณาดังนี้ 
     2.2.1  ตั้งราคาตามตลาด หรือตั้งราคาตามความพอใจ (leading price) 
     2.2.2  สินคาจะออกเปนแบบราคาสูง (premium price) หรือราคามาตรฐาน 
(standard) หรือตราสินคาเพื่อการแขงขัน (fighting brand) 
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     2.2.3  การตั้งราคาเทากันหมด (one price) หรือราคาแตกตางกัน (discriminate 
price) 
    2.2.4  การขยายการขายผลิตภัณฑ (line extension) 
    2.2.5  การขยับซื้อสูงขึ้น (trading up) การขยับซื้อต่ําลง (trading down) 
    2.2.6  การใชกลยุทธดานขนาด (size) 
  3.  การจัดจําหนาย (place) หมายถึง โครงสรางของชองทางซึ่งประกอบดวย สถาบัน
และกิจกรรมใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการไปยังตลาด สถาบันที่นําผลิตภัณฑ
ออกสูตลาดเปาหมายก็คือ สถาบันตลาด สวนกิจกรรมที่ชวยในการกระจายสินคาประกอบดวย  
การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง เปนตน ดังนั้นสถานที่ตั้งของรานกาแฟสด 
ที่มีการคมนาคมสะดวกใกลแหลงชุมชน จะเปนแหลงที่ตั้งของรานกาแฟสดที่มีช่ือเสียงหลายแหง 
กลยุทธการจัดจําหนายหรือกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย จะตองพิจารณาถึงรายละเอียด ดังนี้ 
   3.1  ชองทางการจัดจําหนาย (channel of distribution) เปนเสนทางที่สินคาเคลื่อนยาย 
จากผูผลิตหรือผูขายไปยังผูบริโภคหรือผูใช ซ่ึงอาจจะผานคนกลางก็ไดโดยจะตองพิจารณาวา ชองทาง 
การจัดจําหนายที่ทําอยูนั้นถูกตองดีพอหรือไมตองการที่จะปรับชองทางใหมหรือไมฉะนั้นในแง
ของการวางแผนการตลาดจึงตองวางแผนโดยพิจารณาวาใชชองทางการจัดจําหนายแบบใดจึง 
เหมาะสม 
   3.2  ประเภทของรานคา (outlets) ในทุกวันนี้จะพบวาวิวัฒนาการของการจัดจําหนาย
นั้นเปนสิ่งที่เจริญเติบโตมาก ประเภทของรานคามีมากมาย จนแทบจะตามไมทัน 
  3.3  จํานวนคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย (number of intermediaries) หรือ
ความหนาแนนของคนกลางในชองทางการจัดจําหนาย (intensity of distribution) 
  3.4  การจําหนายแบบเจาะจง (exclusive distribution) เปนการเลือกรานคาเพียงไม 
กี่รานเพื่อขายสินคาของบริษัท เปนรานเฉพาะตัวของบริษัท สินคาจะเปนประเภทเจาะจงซื้อตั้งใจ
เลือกยี่หออยูแลว ดังนั้นเราจะไปลงที่ไหนอยางไรลูกคาก็จะตามไปซื้อ 
  3.5  การสนับสนุนการกระจายสินคาเขาสูตลาด (market logistics) เปนกิจกรรม 
ที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายปจจัยการผลิต และตัวสินคาจากแหลงปจจัยการผลิตผานโรงงาน 
ผูผลิต แลวกระจายไปยังผูบริโภค เราจะจัดทําเลที่เปนของสื่อท่ีเปนองคประกอบของธุรกิจอยางไร 
เชน สํานักงานอยูที่ไหน คลังสินคาอยูที่ไหน โรงงานผลิตอยูที่ไหน แหลงวัตถุดิบอยูที่ไหน  
การดําเนินการขนสงเปนอยางไร เพราะในธุรกิจบางครั้งแพชนะกันไดในเรื่องนี้ เชน คูแขงขัน 
ของเราตั้งโรงงานอยูใกลทาเรือ ทําใหเขาขนสงไดสะดวกกวาเรา 
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  3.6  ทําเลที่ตั้งศูนยจําหนาย (location) จะพิจารณาเกี่ยวกับสถานที่วาขายสินคา  
ณ ที่ใด ถาสถานที่ไดเปรียบมีโอกาสมากกวาคูแขง 
  3.7  การบริหารสินคาคงคลัง (inventory control) ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของการกระจาย
สินคา หลักการของการบริหารสินคาคงคลัง คือ 
     3.7.1  ตองไมทําใหสินคาขาดตลาด 
     3.7.2  ตองไมทําใหของสินคาคงคลังตกคางกลายเปนภาระทางการเงิน และยังตอง
เสียคาใชจายในการจัดเก็บสินคา 
  3.8  การบริหารสินคา (merchandizing) ประกอบดวย 
     3.8.1  การจัดสรรสต็อก 
     3.8.2  การนําเสนอสินคาหรือการจัดแสดงสินคา (display) 
  3.9  การขนสง (transportation) เปนอีกองคประกอบหนึ่งของการกระจายสินคา  
จัดการเดินรถอยางไร มีจํานวนกี่คัน จึงจะทําใหเราสามารถบริการลูกคาไดอยางดีที่สุด สินคาได
กระจายอยางทั่วถึงและทันเวลา  
  3.10  การกําหนดเครือขายประสานงาน (communication network) โดยการกําหนด
ราคาติดตอประสานงานอยางไร เพราะบางครั้งการทําการตลาดที่พายแพเพราะการประสานงาน 
ไมดีพอ 
   คําวาการจัดจําหนาย (place) ไมไดหมายถึงสถานที่เทานั้น แตหมายความรวมไปถึง
การควบคุมปริมาณสินคา การขนสง การติดตอส่ือสาร แมกระทั่งเรื่องประเภทของราน จํานวนราน 
โกดัง การกระจายทางกายภาพ วิธีการกระจายสินคาปจจุบันนิยมใชหลายชองทาง (multiple 
channel) นั่นคือการกระจายการจําหนายสินคา โดยผานคนกลางหลายระดับและหลากหลาย
ประเภท เพราะวิธีการขายพัฒนาขึ้นมามากจากเดิมที่เปนการขายปลีก (retail) การขายหนารานและ
อาจจะมีการขายโดยบุคคล (direct sales) แตปจจุบันเฉพาะเรื่องขายปลีกเพียงอยางเดียวก็แยกเปน
หลายประเภทมากมาย เชน ขายโดยใชเครื่องอัตโนมัติ (vending machine) รานสะดวกซื้อ 
(convenience store) หางสรรพสินคา (department store) และรานประเภทตาง ๆ อีกมากมาย 
 4.  การสงเสริมการตลาด (promotion) เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง 
ผูขายกับผูซื้อเพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การสื่อสารอาจจะใชบุคคลหรือไมใชบุคคล 
ก็ได เครื่องมือติดตอส่ือสารมีหลายรูปแบบอาจเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบผสมผสานกัน 
(integrated marketing communication)โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ  
คูแขงขัน โดยบรรลุจุดหมายรวมกันได เครื่องมือสงเสริมการตลาดที่สําคัญ มีดังนี้ 

 24 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

  4.1  การโฆษณา (advertising) หมายถึง เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับ
องคการ หรือผลิตภัณฑบริการหรือความคิดเห็นที่ตองมีการจายเงินโดยผูอุปถัมภรายการ 
      การกําหนดยุทธวิธีการโฆษณา ตองอาศัยคําถาม 6 ประการ ดังนี้ 
    4.1.1  ทําโฆษณาไปทําไม (Why do we advertising?) 
    4.1.2  ใครคือกลุมเปาหมาย (Who is the target group?) 
    4.1.3  ใชจุดขายอะไร (What is the selling point?) 
    4.1.4  จะใหการสนับสนุนอยางไร (How should we support the selling?) 
    4.1.5  บุคลิกภาพตราสินคาเปนอยางไร (What is the brand personally) 
    4.1.6  โอกาสจากการสื่อสารเปนอยางไร (What is the media opportunity?) 
  4.2  การขายโดยใชพนักงานขาย (personal selling) หมายถึงเปนกิจกรรมการแจงขาวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุคคล ซ่ึงยอดขายของสินคาจะไดมากหรือนอยขึ้นอยูกับการขายของบุคคล
นั้น ๆ 
  4.3  การสงเสริมการขาย (sales promotion) หมายถึง กิจกรรมที่นอกเหนือจากงาน
โฆษณาการขายโดยใชพนักงาน และการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจทดลองใช
หรือการซื้อไดแก การลด แลก แจก แถม ซ่ึงทางรานกาแฟมักใชกลยุทธในการสะสม point ถาครบ
ตามที่กําหนดก็จะไดทานฟรีหนึ่งแกว ความจําเปนที่ตองทําการสงเสริมการขาย มีดังนี้ 
    4.3.1  การนําสินคาใหมออกมาครั้งแรก (launching new product) 
    4.3.2  สกัดกั้นคูแขงที่กําลังจะออกสินคาใหมไมใหประสบผลสําเร็จ (offset 
competitors) 
    4.3.3  การนําสินคาเขาสูตลาดใหมอีกครั้ง (rebalancing) 
    4.3.4  การสรางความภักดีที่ตอเนื่อง (building brand loyalty) 
    4.3.5  ดึงใหผูบริโภคกลุมเปาหมายดูโฆษณา (ship)  
    4.3.6  ชวยการตัดสินใจของผูบริโภค ณ จุดขายมีสินคาหลายอยางที่ผูบริโภค 
มักจะไมไดตัดสินใจกอนที่จะไปซื้อสินคา  
    4.3.7  เพิ่มยอดขายในวาระตาง ๆ  
    4.3.8  ลดราคาสินคาที่ใกลจะลาสมัย (dead stock) 
    4.3.9 พยายามขายสินคาที่ขายไดนอยควบคูไปกับสินคาที่ทํากําไร  
  4.4  การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (publicity and public relations) การให
ขาวสารเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือบริการที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ 
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หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดยองคการหนึ่ง เพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอโครงการใหเกิดกับ
กลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวสารเปนกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ 
    เครื่องมือการประชาสัมพันธประกอบดวย 
    4.4.1  การเผยแพรขาวสาร   
    4.4.2  ส่ือมวลชนสัมพันธ 
    4.4.3  ชุมชนสัมพันธ 
    4.4.4  กิจกรรมสาธารณะ 
    4.4.5  การจัดกิจกรรมพิเศษ 
    4.4.6  การพัฒนาบุคลากร 
    4.4.7  การบริหารขาวเชิงกลยุทธ 
 

ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับกาแฟสด 
 
  1.  ประวัติความเปนมา 
  กาแฟมีแหลงกําเนิดเดิมเปนพืชพ้ืนเมืองของ อบิสซิเนีย และอราเบีย ซ่ึงสันนิษฐาน
กันวาเปนกาแฟพันธุอราบิกา (coffee arabica linden) สวนกาแฟพันธุโรสบัสตา (coffee robusta 
linden) เปนพืชพื้นเมืองในปาแถบเสนศูนยสูตรในอัฟริกาตั้งแต West Cost จนถึง Uganda และ 
Southern Sudan หรือบางทีอาจรวมทั้ง Western Abyssinia ซ่ึงเปนแถบที่มีฝนตกพอเพียง มีอากาศ
อบอุนพอเหมาะและความชื้นสูง 
   ชาวโลกเริ่มรูจักกาแฟครั้งแรกในศตวรรษที่ 9 คาลดี (Kaldi) คนเลี้ยงแพะ ชาวอาระเบีย
เปนผูไดรับเกียรติพอเชื่อถือไดวา เปนผูพบประโยชนของกาแฟในการใชเปนเครื่องดื่ม แตบางทาน
กลาววา พระมกเล็มองคหนึ่ง ช่ือ ฮะยีโฮเมอร (Hadji Omer) ถูกขับไลออกจากเมืองเมกกา (Mecka) 
ใน คศ. 1285 เปนคนแรกที่ไดดื่มกาแฟ นอกจากกาแฟจะใชเปนเครื่องดื่มแลว ชาวอราเบียยังใช 
รับประทานดวย โดยใชใบที่บดละเอียดคลุกกับเมล็ดกาแฟและไขมันปนเปนกอนรับประทาน 
   สําหรับยุโรปนั้นเริ่มรูจัก กาแฟเมื่อศตวรรษที่ 17 โดยนักแสวงโชคและผูที่ทําใหกาแฟ
ไดรับความนิยมในยุโรปมากยิ่งขึ้นก็คือ สุไลมาน อัลกา ราชทูตประจําราชสํานักพระเจาหลุยสที่ 14 
แหงฝรั่งเศส หรือราวป ค.ศ. 1715 จากนั้นกาแฟ ก็มีราคาสูงขึ้น เพราะขุนนางฝรั่งเศส ติดกาแฟกัน 
งอมแงม ชาวยุโรปไดรูจักดื่มกาแฟอยางจริงจังเมื่อศตวรรษที่ 19 แตอยูในกลุมนักเขียนและ 
ผูฐานะดีเทานั้น ชาวฝร่ังเศสไดนําไปทดลองปลูกในตอนใตของประเทศแตไมไดผล ชาวฮอลแลนด
นําไปทดลองปลูกที่ เกาะลังกา และหมูเกาะอินเดียตะวันออกไดสําเร็จ ทางฝรั่งเศสจึงทําตามบาง  
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ทั้งสองประเทศนี้หวงพันธุกาแฟมาก เมื่อฝร่ังเศสกับฮอลแลนดมีปญหาเรื่องพรมแดนในกานา 
กษัตริยบราซิลไดสงทูตไปไกลเกล่ีย และแอบนํากาแฟมาขยายพันธุในบราซิล จนกลายเปน 
แหลงผลิตกาแฟ ที่ใหญที่สุดในโลกมาจนถึงทุกวันนี้ 
   การดื่มกาแฟไดแพรขยายอยางรวดเร็ว เปนธรรมดาที่การสรางสวนกาแฟจะตอง 
เกิดขึ้นตามมา ประเทศตาง ๆ ซ่ึงเปนประเทศในแถบที่มีอากาศรอนก็พากันปลูกกาแฟกันทั่วไป  
ดังนั้น ในปจจุบันจึงมีการปลูกกาแฟแพรหลายทั่วโลก (บอนกาแฟ ประเทศไทย, 2548) 
  2.  กาแฟไทยในอดีต  
   แรกเริ่มเดิมทีคนไทยเราเรียกกันวา “ขาวเฟ” ทั้งนั้น เพราะการออกเสียงภาษาฝรั่ง  
ยังไมถนัดปากและมีเสียงใกลขาวเขาไป เราก็โมเมเปนขาวเสียเลย คนโบราณชอบลากเอาคําฝร่ัง 
มาเปนคําไทยไดเกงนัก คือจะไดฟงกันสนิทหู อยางเชนมีสเตอร ครอเฟด ทูตอังกฤษที่เขามาเมืองไทย
เมื่อรัชกาลที่ 2 นั้น คนไทยเราเรียกเสียใหมวา นายการะฟด ซ่ึงเปนคําที่สนิทหูคนไทยมากกวา  
ครอเฟด  
   คําวากาแฟนี้ เมื่อสมัยรัชกาลที่ 4 ยังคงเรียกกาแฟวา ขาแฟเหมือนกัน ทั้งนี้เพราะมี
ปรากฏอยูในหนังสือสัพพะวัจนะภาษาไทย ของปาเลอกัว ฉบับพิมพเมื่อ พ.ศ. 2397 แสดงวาใน
สมัยรัชกาลที่ 4 ยังคงเรียกวา ขาวแฟ อยูยังไมไดเปลี่ยนเปนกาแฟเหมือนอยางทุกวันนี้  
   คําวา กาแฟ มาจากคําวา กาวา Kahwah ซ่ึงชาวอาหรับเรียกและในชั้นเดิมวา หมายถึง
เหลาองุน (หนังสือนี้เขียนโดย ส.พลายนอย ราวป พ.ศ. 2530) เขาใจวาคนไทยจะมารูจักกาแฟกันดี
ชนิดซึมทราบ ก็คงในสมัยกรุงรัตนโกสินทร แตจะเปนรัชกาลใดก็ยืนยันลําบาก แตอางอิงไดอยาง
หนึ่งวาในสมัยรัชกาลที่ 3 นั้น พระบาทสมเด็จพระนั่งเกลาเจาอยูหัวเคยมีพระราชประสงค ทําสวน
กาแฟอยูพักหนึ่งสวนกาแฟที่วานี้ คือ บริเวณวัดราชประดิษฐนั่นเอง การทําสวนกาแฟสมัยนั้นเปน
เครื่องวัดไดอยางหนึ่งวา ในสมัยรัชกาลที่ 3 เปนสมัยที่กาแฟแพรหลายมากที่สุด จนถึงดําหริทําสวน
กาแฟขึ้น สวนกาแฟของ สมเด็จเจาพระยามหาประยูรวงศ เซอรยอหน โบวร่ิง ราชทูตอังกฤษ ซ่ึงเขา
มาทําสัญญากับประเทศสยาม เมื่อ พ.ศ. 2398 ในรัชกาลที่ 4 ไดเคยบันทึกไววา ไดเคยไปเที่ยวสวน
กาแฟของสมเด็จเจาพระยามหาประยูรวงศ ซ่ึงปรากฏวามีตนกาแฟมากมายและยังไดให เซอรยอหน 
โบวร่ิง เก็บไปรองกินเปนตัวอยางถึง 3 กระสอบ จากหลักฐานเหลานี้แสดงวา การปลูกกาแฟของ 
คนไทยเคยพยายามจะใหเปนลํ่าเปนสันกันมาแลว แตจะเปนดวยคนไทยสมัยนั้นไมนิยมดื่มกาแฟ 
หรือจะเปนดวยกาแฟพันธุไมดี คนจึงไมนิยมก็ไมทราบ เร่ืองการทําสวนกาแฟเห็นจะหยุดชะงัก 
มานาน จนกระทั่งเลิกกิจการไป ไมมีใครคิดจะปลูกกาแฟกันเปนลํ่าเปนสันตอมาอีก แตการดื่ม
กาแฟเห็นจะมีแพรหลายมากขึ้น 
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   รานกาแฟในกรุงเทพฯ เร่ิมมีมากขึ้นในสมัยไหนยังไมพบหลักฐาน แตปรากฎวาใน 
พ.ศ. 2460 ซ่ึงอยูในระหวางสงครามโลกครั้งแรก มีสโคว ชาวอเมริกัน ไดตั้งรานอยูแถวสี่กั๊ก  
พระยาศรี โดยเปดทุกวันพฤหัส ตั้งแตเวลา 15.00 น. – 18.00 น. โดยใหช่ือรานวา “Red Cross Tea 
Room” หนารานปกธงกาชาด ปรากฏมีเจานายและขาราชการตลอดจนชาวตางประเทศ พากันมา
อุดหนุนกันมาก ผลกําไรที่ไดจากการขายกาแฟของรานนี้ มีสโควไดสงไปบํารุงกาชาดของสัมพันธมิตร 
และเขาใจวารานกาแฟคงจะเริ่มมีมากขึ้นในสมัยรัชกาลที่ 6 และที่ 7  
   ดังนั้น ประเทศไทยไดปลูกกาแฟเปนอันดับที่ 3 ในเอเชียตะวันออกเฉียงใต (รองจาก
อินโดนีเซียและเวียดนาม) มีพันธุกาแฟมากมายในโลกแตมีเพียงสองสายพันธุเทานั้นที่มีคุณคาทาง
เศรษฐกิจที่สําคัญที่สุด ซ่ึงไดแก พันธุอราบิกา และโรบัสตา ทั้งสองพันธุนี้สามารถปลูกไดใน
ประเทศไทย ดังนี้ 
  1.  กาแฟโรบัสตา 80,000 ตัน จํานวน 40% เปนวัตถุดิบใชภายในประเทศ (จํานวน 
30,000 ตัน) และสงออกประมาณ 60% (จํานวน 50,000 ตัน) 
  2.  กาแฟอราบิกาจํานวนสองถึงสามรอยตัน ซ่ึงผานกรรมวิธีการผลิตเกือบทุก 
ขั้นตอนภายในประเทศ 
   อุตสาหกรรมกาแฟในประเทศไทยนั้นจะวาไปแลวยังถือวาใหมอยูมาก ตามสถติขิอง
ทางราชการ เนื้อที่แปลงเพาะปลูกกาแฟทั้งหมดภายในป 1960 มีเพียงแค 19,000 ไร (หรือประมาณ 
7,600 เอเคอร) และผลิตกาแฟไดเพียง 750 ตัน แตภายในปเดียวกันนั้นเอง ประเทศไทยตองนําเขา
ผลิตภัณฑ พืชผลกาแฟเกือบจะ 6,000 ตัน เพื่อเปนการปรับดุลการคา รัฐบาลไทย ไดตั้งโครงการ
รณรงคและสนับสนุนกาแฟโรบัสตาที่ปลูก ไดทางภาคใต ซ่ึงไดรับความสําเร็จอยางดี โครงการนี้มี
การผูกพันเกี่ยวเนื่องตอไปในอนาคต เมื่อการปลูกพืชทดแทนการปลูกฝนกลายเปนโครงการของ 
รัฐบาลอยางเปนทางการในป 1970 เมื่อไดรับพระมหากรุณาธิคุณจากพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัว 
และสมเด็จพระบรมราชินีนาถ และพระบรมวงศสานุวงศ อีกทั้งยังมีองคการสหประชาชาติและ 
องคการทั้งภาคเอกชนและรัฐบาลอื่น ๆ อีกมากมายที่ใหการสนับสนุน ชาวไรชาวเขาที่อาศัยอยูใน
เขตสามเหลี่ยมทองคํา และตามแนวเขตแดนพมา และลาวจึงเริ่มหันมาสนใจปลูกกาแฟพันธุ 
อราบิกากัน ประเทศไทยเปนชาติที่มีกาแฟเปนสินคาสงออกอยางเปนทางการในป 1976 เราไดสง
กาแฟโรบัสตากวา 850 ตันออกขายในตลาดโลก ในชวงป 1980 ราคาในตลาดโลกมีความแข็งแกรง
จึงชวยใหการสงออกมีการเติบโตไปในทิศทางที่ดีในปตอมา และถึงจุดสูงสุดในชวงป 1991-1992 
ที่อัตราการสองออก 60,000 ตัน ความลมเหลวของ “ สัญญากาแฟสากล ” ในเดือนกรกฎาคม 
ป 1989 และภาวะราคากาแฟโลกที่ตกต่ําจากผลผลิตที่ลนตลาดมีผลกระทบที่รุนแรงตอชาวไรกาแฟ
อยางรุนแรง 
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 3.  กาแฟโรบัสตาของไทย 
  ไรกาแฟโรบัสตาตั้งอยูทางใตของประเทศไทย ซ่ึงสวนใหญแลวจะอยูที่จังหวัด 
สุราษฎรธานี ชุมพร ระนอง นครศรีธรรมราช พังงา และกระบี่ กาแฟโรบัสตาสามารถปลูกไดดีใน 
ที่ราบต่ํา กาแฟพันธุนี้ใหขอดีแกผูเพาะปลูกมากมายเชน ตนกาแฟโรบัสตาสามารถเพาะปลูกไดงาย 
มีความตานทานสูงตอการติดเชื้อ สามารถที่จะทนตออุณหภูมิและระดับความชื้นที่สูง อีกทั้งพันธุ 
โรบัสตายังใหผลผลิตเมล็ดกาแฟมากกวา และผลของมันยังสุกเร็วกวาเมื่อเทียบกับพันธุอราบิกา 
อยางไรก็ตามเมล็ดกาแฟพันธุโรบัสตาเมื่อพิจารณาแลวจะมีคุณภาพต่ํากวาพันธุอราบิกา และมีราคา
ถูกกวาอีกดวย 
   กาแฟโรบัสตาพันธุไทย เปนชนิดที่มีคุณภาพดีและมีการยอมรับอยางกวางขวาง 
ในนานาชาติ ตลาดสงออกหลักของเรา คือ สหรัฐอเมริกา แถบยุโรป ญี่ปุน และสิงคโปร ในตลาด
ทองถ่ิน  
  กาแฟโรบัสตาไดผานการแปรรูปเปนเครื่องดื่มกาแฟกระปอง หรือกาแฟสําเร็จรูป
ชนิดผงเสียสวนใหญ ดวยกรรมวิธีและเทคโนโลยีการคั่วกาแฟแบบใหม ในปจจุบันสามารถทําให
กาแฟโรบัสตาพันธุไทยเปนกาแฟที่มีรสชาติกลมกลอมและมีคุณภาพดีได  
  4.  กาแฟอราบิกาของไทย 
  ประเทศเราสามารถปลูกไรกาแฟอราบิกาไดทางภาคเหนือ โดยเฉพาะที่จังหวัด
เชียงใหม เชียงราย ลําปาง แมฮองสอนและตาก กาแฟพันธุอราบิกาเจริญเติบโตที่บริเวณที่ราบสูง
ประมาณ 800 ถึง 1,500 เมตร ที่ความสูงระดับนี้จะมีผลใหกาแฟเจริญเติบโตไปอยางชา ๆ ซ่ึงจะ 
ทําใหผลผลิตเมล็ดกาแฟที่มีรสชาติดี การเพาะปลูกกาแฟพันธุอราบิกาในประเทศไทยยังอยูใน 
ขั้นทดลอง จึงไมสามารถทําการเก็บเกี่ยวผลิตผลตอปไดมากนัก สวนใหญแลวผูเพาะปลูกกาแฟ 
อราบิกาพันธุไทย คือเจาของไรรายยอย เชน ครอบครัวชาวเขา และชาวบานเชนเดียวกับที่สถานที่
ทดลองเชน วาวี และชางเขียน อีกทั้งยังมีโครงการพัฒนาอีกมากมาย เมล็ดกาแฟจํานวนสองถึง 
สามรอยตันที่เก็บเกี่ยวไดตอป โดยพอคาในทองถ่ิน และจากโรงงานเพื่อผลิตเปนกาแฟเม็ดอบ และ
กาแฟผงตอไป 
 5.  รูปแบบธุรกิจรานกาแฟ 
  5.1  รานกาแฟที่เปนเฟรนไชสจากตางประเทศ  
      รานกาแฟเหลานี้สวนใหญจับกลุมลูกคาระดับบน ราคาสินคาโดยเฉลี่ย 65 บาทขึ้นไป 
รานกาแฟสตารบัคสอาจถือไดวาเปนผูนําในตลาดนี้ ดวยความมีช่ือเสียงและเปนแบรนดดังจาก
ประเทศอเมริกา สตารบัคสเขามาในไทยเมื่อป พ.ศ. 2541 ชูจุดขายของการเปนรานกาแฟที่คัดสรร
คุณภาพวัตถุดิบจากตางประเทศ ภายในรานมีส่ือประชาสัมพันธประเภทแผนพับจํานวนมาก เพื่อให
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ความรูเร่ืองตาง ๆ เกี่ยวกับกาแฟแกลูกคา สตารบัคสจึงเปนรานที่ครองใจผูบริโภคในตลาดกาแฟ
ระดับบนมาอยางตอเนื่อง ดวยจํานวนสาขาที่มีประมาณ 25 สาขา (Thailand restaurant news, 2544) 
สวนรานอื่นๆ ที่อยูในตลาดนี้ ไดแก ซูซูกิ โอบองแปง กลอเรีย จีนส คอฟฟส เปนตน  
   5.2  รานกาแฟของนักลงทุนตางประเทศที่เขามาสรางแบรนดในไทย  
      มีรานกาแฟสดหลายรานเชนกัน เชน คอฟฟเวิลด คอฟฟบีนส สําหรับคอฟฟ
เวิลดเปนรานที่คอนขางมีช่ือเสียงในกลุมนี้ คอฟฟเวิลดเปดตัวในปพ.ศ. 2540 โดยนักลงทุน 
ชาวอังกฤษ และเปดสาขาแรกที่มหาวิทยาลัย ABAC มุงจับกลุมนักศึกษาที่มีรายไดสูง หลังจากนั้น 
คอฟฟเวิลดก็ขยายสาขาไปแถวถนนสีลม เนนจับกลุมนักธุรกิจ คนทํางานมากขึ้น ปจจุบัน  
คอฟฟเวิลดกําลังขยายสาขาไปในศูนยการคา เชน เซ็นทรัล บิ๊กซี โลตัส รูปแบบการตกแตงราน 
มีความทันสมัย กาแฟที่ใชในรานมีทั้งที่เปนกาแฟไทยและกาแฟนําเขาจากตางประเทศ ราคากาแฟ
ขายอยูที่ 45 – 65 บาทตอแกว ในปจจุบัน คอฟฟ เวิลดมีจํานวนสาขาประมาณ 30 สาขา  
   5.3  รานกาแฟของคนไทยทั้งที่ลงทุนเองและเปดสาขาในรูปแบบเฟรนไชน  
      รานกาแฟในกลุมนี้มีหลายขนาด ตั้งแตขนาดเล็กไปจนถึงขนาดใหญ รานที่ 
โดดเดนและ ประสบความสําเร็จเปนอยางมากในระบบแฟรนไชน ไดแก รานแบล็คแคนยอน  
ซ่ึงกอตั้งขึ้นปลายป 2536 รานแบล็คแคนยอนไดฉีกแนวการทํารานกาแฟใหตางไปจากเดิม ดวยการ
เปดรานขายกาแฟควบคูกับการขายอาหาร รานแบล็คแคนยอนมุงเจาะกลุมลูกคาระดับกลางไป 
จนถึงระดับบน ที่เปนกลุมคนทํางานและกลุมครอบครัว ราคาจําหนายกาแฟอยูที่ 45 – 65 บาท  
แบล็คแคนยอนชูจุดขายที่ความสดใหมของกาแฟ ดวยการชงกาแฟ 1 ซอง ตอ 1 แกว เมล็ดกาแฟ 
ที่ใช 70 % เปนพันธุอราบิกาของโครงการหลวง และอีก 30% เปนเมล็ดกาแฟนําเขาจากตางประเทศ 
ปจจุบันรานแบล็คแคนยอนมีจํานวนสาขาประมาณ 76 แหง (สัมภาษณ, มิ.ย. 2545) นอกจากนี้  
รานแบล็คแคนยอนยังไดขยายการลงทุนเขาไปในประเทศสิงคโปร และมีแนวโนมที่จะขยาย 
การลงทุนตอไปในประเทศมาเลเซีย และฟลิปปนสดวย รานกาแฟอื่นๆในกลุมนี้ ไดแก 94 Coffee, 
The Coffee Maker, Barista รานเหลานี้จําหนายกาแฟที่มีคุณภาพใกลเคียงกับกาแฟจากรานใหญ ๆ 
แตราคาถูกกวา ส่ิงนี้ถือเปนการเปดโอกาสใหผูบริโภคมีทางเลือกสําหรับการดื่มกาแฟเพิ่มขึ้น  
    รานกาแฟของคนไทยที่เปดรวมกับปมน้ํามัน รานกาแฟเหลานี้เนนจับกลุมลูกคา
ที่เปนนักเดินทาง ราคากาแฟจะไมสูงนัก เฉลี่ยประมาณ30-45 บาทตอแกว กลุมนี้เนนการเปน 
รานสะดวกซื้อที่ขยายตัวไปพรอมกับปมน้ํามัน แบรนดดัง ๆ เชน บานไรกาแฟรวมกับปม JET 
กาแฟบานเรารวมกับปม ปตท. ลาวิตารวมกับปมบางจาก การลงทุนโดยอาศัยแบรนดใหญของ
ปมน้ํามัน ทําใหแบรนดเล็ก ๆ ของรานกาแฟดังกลาวขยายตัวไปอยางรวดเร็ว สําหรับนักลงทุน 
กลุมนี้ บานไรกาแฟถือวาเปนรานกาแฟที่ประสบความสําเร็จเปนอยางมากดวยสาขา ในปจจุบัน
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ประมาณ 80 แหง (สัมภาษณ, มิ.ย. 2545) หลังจากเปดดําเนินธุรกิจมาตั้งแตป 2540 จุดเดนของ 
บานไรกาแฟอยูที่การออกแบบรานใหมีเอกลักษณเฉพาะ มีบรรยากาศดึงดูดนักดื่มกาแฟไดเปน
อยางดี  
     นอกจากการแบงเปนกลุมดังกลาวแลว ในตลาดยังมีธุรกิจรานกาแฟรายยอยอีก
เปนจํานวนมาก สวนใหญรานเหลานี้จะลงทุนในรูปแบบมุมกาแฟ (corner/kiosk) หรือรถเข็น (cart) 
ที่ใชเงินลงทุนไมมากนัก ผูประกอบการรายใหญที่สงออกและนําเขาผลิตภัณฑกาแฟ จะเปน 
ผูจัดจําหนายอุปกรณและวัตถุดิบตางๆ ใหกับผูประกอบการรายยอย ดังนั้น ผูประกอบการรายใหญ ๆ 
เหลานี้ จึงมีบริการใหคําปรึกษา สอนการทํากาแฟใหกับรานกาแฟรายยอย ๆ เพื่อเปนชองทาง 
จัดจําหนายอุปกรณกาแฟและเมล็ดกาแฟ รานกาแฟรายใหญเหลานี้ไดแกบอนกาแฟ อโรมา กาแฟ 
บานเรา กาแฟแมสลอง เปนตน  
     ในปจจุบัน ผูประกอบการมีอยูหลายทางเลือกดวยกัน ทั้งในรูปของการซื้อสิทธิ 
เฟรนไซนจากบริษัทแมที่ขายเฟรนไซน หรือการเขารวมลงทุนกับบริษัทแบรนดใหญ ๆ การเขารวม
ลงทุนใน 2 ลักษณะนี้ ผูประกอบการจะตองศึกษาเงื่อนไขสัญญา แผนการตลาด รวมทั้งประวัติ
ความเปนมาของบริษัทอยางรอบคอบ ทางที่ดีผูลงทุนควรศึกษาจากหลาย ๆ แหง และนํามา
เปรียบเทียบกันกอนตัดสินใจเลือกลงทุนกับบริษัทใดบริษัทหนึ่ง  
     สวนอีกทางเลือกหนึ่งคือ การลงทุนสรางแบรนดใหมขึ้นมาเอง ในปจจุบันนี้  
ทางเลือกดังกลาว อาจไมใชเร่ืองงายนัก เพราะการแขงขันคอนขางรุนแรง การแยงชิงพื้นที่ทําธุรกิจ
มีสูง โดยเฉพาะตามศูนยการคา ถาผูประกอบการไมมีสายสัมพันธที่ดีมากอนและแบรนดไมแข็งพอ 
การเปดตัวธุรกิจจะทําไดยาก แตใชวาผูประกอบการรายใหม ๆที่ตองการสรางแบรนดของตัวเองจะ
ไมมีโอกาสเลย เพียงแตในระยะเริ่มแรกนั้นผูประกอบการจะตองเนนสรางแบรนดของตนเอง  
ใหแข็งแกรงในตลาดกลุมเปาหมายกอน เพราะในตลาด ผูบริโภคกาแฟยังสามารถแบงเปนกลุมยอย  ๆ 
ไดอีกมาก เชน กลุมวัยรุน นักเที่ยวยามค่ําคืน คนทํางานดึก ฯลฯ  
     ทั้งนี้ กอนเริ่มทําธุรกิจ ผูประกอบการควรเลือกทําเลที่ตั้งใหเหมาะสม โดยศึกษา
วาบริเวณทําเลที่เลือกนั้น กลุมลูกคามีพฤติกรรมชอบดื่มกาแฟมากนอยแคไหน และในละแวกนั้นมี 
คูแขงไหม จุดไหนที่ทําใหผูบริโภคเลือกดื่มกาแฟของราน หรืออะไรที่ทําใหธุรกิจแตกตางไปจาก 
รานอื่นๆ ผูประกอบการรายยอยที่ตองการเขามาลงทุน ควรสรางความแตกตางไปจากผูประกอบการ 
รายใหญในตลาด ทั้งรูปแบบการตกแตงรานและรสชาติของสินคา ส่ิงเหลานี้ผูประกอบการจะตอง
พิจารณาใหรอบคอบกอนตัดสินใจเปดธุรกิจรานกาแฟ 
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  6.  การบริโภคกาแฟไทย 
   วิวัฒนาการของรานกาแฟในประเทศไทยเริ่มจากรถเข็นขายกาแฟ มีถุงลวกกาแฟ
แลวใสน้ํา น้ําตาล และนม ซ่ึงมักดื่มกาแฟรวมกับปาทองโก ซ่ึงสามารถพบเห็นไดตามตลาดสดหรือ
สถานที่ที่มีคนพลุกพลาน รานมีรูปแบบที่เรียบงายเนนการขายสินคาเปนสําคัญ ตอมามีการพัฒนา
เขาสูยุครานอาโกอาเจก โดยนอกจากกาแฟแลวยังมีการพัฒนาผลิตภัณฑจากกาแฟใหม ๆ เกิดขึ้น 
คือ กอป โอเล้ียง และโอยัวะ รานกาแฟยุคนี้มีการขายบุหร่ี น้ําอัดลม เหลา และเบียร ควบคูกับกาแฟ
ดวย ยุคตอมาเปนยุครานกาแฟฟาสตฟูดส ซ่ึงมีทั้งในรูปแบบของรานเฟรนไซนหรือรานสาขา  
มีการขายอาหารอื่น ๆ ควบคูไปดวย เชน โดนัท และขนมปง เปนตน หลังจากยุคนี้แลวก็ถึงยุค 
มุมกาแฟตามหางสรรพสินคา ยุคนี้มีผลิตภัณฑกาแฟใหเลือกดื่มไดมากมายหลายชนิดหลายประเภท 
เนนคุณภาพทุกขั้นตอน ทําใหเกิดการแปลกใหมในการดื่มกาแฟ มีการเปดรานกาแฟรูปแบบ 
เดียวกันนี้ในโรงแรม และคลับชั้นนําทั่วไป ยุคของรานกาแฟตอไปคือ ยุคยกระดับ ปรับ เฟรนไซน 
หรือยุคปจจุบัน รานกาแฟมีการยกระดับตัวเองมากขึ้น โดยมีอยูดวยกัน 3 ลักษณะ คือ  
   6.1  รานคอฟฟคอเนอร รานกาแฟลักษณะนี้จะจําหนายกาแฟเปนเมนูหลัก อาหาร
วางอื่นๆ เปนเมนูเสริม  
  6.2  รานควิกเรสเตอรรองต รานกาแฟลักษณะนี้ จะขยายกลุมเปาหมายใหครอบคลุม
ลูกคากลุมครอบครัว โดยเสนอบริการในรูปแบบภัตตาคาร  
  6.3  รานคอฟฟคอเนอรแอนดแสนกบาร รานกาแฟลักษณะนี้เนนการจําหนายกาแฟ
ควบคูกับเบเกอรี่ และยายไปยึดทําเลตามอาคารสํานักงาน  
   รานกาแฟสองรูปแบบหลังนี้นับวาเปนการปรับตัวครั้งสําคัญของรานกาแฟ เพื่อให
ทัดเทียมคูแขงสําคัญ คือ ธุรกิจฟาสตฟูดส ซ่ึงตลาดรานกาแฟรูปแบบใหมนี้มีอัตราการขยายตัวสูง
ถึงรอยละ 30 ตอป โดยในปจจุบันมีนักลงทุนรายใหมทยอยเขามาในธุรกิจรานกาแฟ ไมวาจะเปน
คนไทยเองหรือรานกาแฟที่มีช่ือจากตางประเทศ รานกาแฟที่ประสบความสําเร็จในปจจุบัน ไดแก 
แบล็คแคนยอน ยูซีซี ซูซูกิ สตารบัค และคอฟฟเวิลด ซ่ึงรานกาแฟทั้งสองแหงหลังนี้เพิ่งเขาตลาด
ในชวงกลางป 2541 ธุรกิจรานกาแฟไดรับการตอบรับจากผูบริโภคเปนอยางดี ทําใหรานกาแฟ 
ที่สวนใหญ มีทําเลอยูกลางเมือง เร่ิมไมเพียงพอกับความตองการ โดยจะเห็นไดวาในชวงที่ผานมา  
มีนักลงทุนหันมาเปดรานกาแฟขนาดเล็กตามยานชานเมืองเพิ่มมากขึ้น ธุรกิจรานกาแฟในป 2542 
นับวาคึกคักตอเนื่องจากชวงป 2541 แมวาจะอยูในชวงวิกฤตเศรษฐกิจก็ตามโดยมีนักลงทุนรายใหม
ทยอยเขาตลาด 2 ราย คือ “คอฟฟ โซไซตี้” และ“คาเฟ เดอ วิตตอง”  
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 อภิญญา ศักยาภินันท (2548, บทคัดยอ) ศึกษา เรื่อง พฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่ม
กาแฟสดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภค
เครื่องดื่มกาแฟสดของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรม 
การบริโภคเรื่องดื่มกาแฟสด และการรับรูขอมูลขาวสารของผูบริโภคที่มีตอเครื่องดื่มกาแฟสด  
กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย จํานวน 400 คน ประกอบดวย ผูบริโภคที่นิยมดื่มกาแฟสด เฉพาะ 
กลุมผูทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถาม 
การวิเคราะหขอมูลใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูป สถิติที่ใชในการวิเคราะห ไดแก คาความถี่ 
รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และไค-สแควรผลการวิจัย พบวา  
 1.  ผูบริโภคเครื่องดื่มกาแฟสดในกลุมตัวอยางนิยมดื่มกาแฟสดเพราะชอบรสชาติ  
มักเลือกดื่มเฉพาะที่มีตราผลิตภัณฑในประเทศไทยและเปนที่รูจัก ชวงเวลาที่ดื่มไมแนนอน สวนใหญ
นิยมซ้ือตามศูนยการคา และรานทั่ว ๆ ไป เชน รานคาในสถานที่ทํางาน รานคาในปมน้ํามัน เปนตน  
 2.  ปจจัยดานผลิตภัณฑที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคขึ้นอยูกับเพศและรายได ปจจัย 
ดานราคาและดานการสงเสริมการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคขึ้นอยูกับเพศ อายุและ 
รายได ปจจัยดานสถานที่ที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคขึ้นอยูกับรายได  
 3.  ดานการรับรูขอมูลขาวสารการบริโภคเครื่องดื่มกาแฟสดสวนใหญรับรูจากการบอก
ตอ และคิดวาการบอกตอมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อกาแฟสดมากที่สุด การรับรูขอมูลขาวสารใน
การบริโภคเครื่องดื่มกาแฟสด แตกตางกันตามเพศ อายุ และรายได และพบวารายไดมีผลตอ
ประเภทของสื่อที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อกาแฟสด ในขณะที่เพศและอายุไมมีผลตอส่ือ 
ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อกาแฟสด 
 จารุ ประภาส (2548, บทคัดยอ) ศึกษา เร่ือง พฤติกรรมของผูบริโภคกาแฟสดในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี จังหวัดสุราษฎรธานี เปนจังหวัดที่มีความเจริญทางดานเศรษฐกิจ
อยางตอเนื่อง ซ่ึงในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานีเศรษฐกิจไดมีการขยายตัวอยางรวดเร็ว 
สังเกตไดจากการเขามาลงทุนของหางสรรพสินคา โครงการหมูบานจัดสรร และจํานวนรานกาแฟ
สดที่มีการเปดใหมเพิ่มขึ้น และเปนอาชีพที่ทํารายไดใหกับผูประกอบการอยางสูง ดังนั้น  
การศึกษาวิจัยถึงพฤติกรรมของผูบริโภคกาแฟสดในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานีจึงเปน
ประโยชนอยางมากสําหรับผูประกอบการรานกาแฟสดในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี ที่จะ
ไดนําขอมูลจากผลการวิจัยไปวิเคราะหในการบริหารการจัดการธุรกิจกาแฟสดใหสามารถ 
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคใหมากที่สุด เพื่อผลกําไรและความอยูรอดของธุรกิจของตน 
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 งานวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงค เพื่อ 1) เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด ในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี 2) เพื่อศึกษาถึงความสัมพันธระหวางคุณลักษณะของผูบริโภค
กาแฟสดกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี 3) 
เพื่อศึกษาถึงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดที่มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ
สด ของผูบริโภคในเขตอําเภอเมือง จังหวัดสุราษฎรธานี 
 โดยผูวิจัยเก็บรวบรวมขอมูลจากการตอบแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางผูบริโภคกาแฟ
สด จํานวน 400 ตัวอยาง ผลการวิจัย พบวา ผูบริโภคกาแฟสดสวนใหญจะชอบบริโภคกาแฟสด 
ที่มีรสชาติเขมขน มีกล่ินหอม เมล็ดกาแฟสดมีความสะอาด ปลอดภัย มีเครื่องหมายรับรอง และ 
ผูบริโภคสวนใหญชอบบริโภคกาแฟสดที่รานกาแฟสดที่ติดแอร และตกแตงรานอยางสวยงาม
เหมาะสําหรับการพักผอน โดยปกติผูบริโภคสวนใหญจะซื้อกาแฟสดเย็นที่หางสรรพสินคา และ 
จะชอบบริโภคกาแฟสดในชวงเวลา 06.01 น. – 12.00 น. และปริมาณการบริโภคเฉลี่ย 1 แกวตอวัน 
 สวนประสมทางการตลาดที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดของผูบริโภค
ดานผลิตภัณฑ : ผูบริโภคใหความสําคัญดานผลิตภัณฑในระดับมาก ซ่ึงผูบริโภคเนนที่คุณภาพของ
เมล็ดกาแฟสด ตองสะอาดและมีเครื่องหมายรับรอง กาแฟสดมีรสชาติเขมขน มีกล่ินหอมนาบริโภค 
ดานราคา : ผูบริโภคกาแฟสดใหความสําคัญดานราคาของผลิตภัณฑในระดับปานกลาง ดานสถานที่
จัดจําหนาย : ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับที่มาก โดยเนนที่รานกาแฟสดตองตกแตงสวยงาม
เหมาะสําหรับการพักผอน มีความสะอาดเรียบรอยถูกสุขลักษณะ มีพนักงานที่บริการสุภาพเรียบรอย 
ดานการสงเสริมทางการตลาด : ผูบริโภคใหความสําคัญในระดับปานกลาง แตผูบริโภคตองการให
เจาของรานมีการประชาสัมพันธอยางทั่วถึง 
 ผลการทดสอบดานความสัมพันธระหวางลักษณะสวนบุคคลกับพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสดของผูบริโภค พบวา อาชีพ วุฒิการศึกษา และรายได สวนใหญจะมีความสัมพันธกับ 
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบริโภค ที่ระดับความเชื่อมั่น รอยละ 95.00 และผลการทดสอบ 
พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางตลาด ทั้งดานผลิตภัณฑ ราคา ดานสถานที่จัดจําหนาย และ 
ดานการสงเสริมการตลาด ซ่ึงสวนใหญมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของ 
ผูบริโภคที่ระดับความเชื่อมั่น รอยละ 95.00  
 ธรรมปพน ศิริโสภา (2548, บทคัดยอ) ศึกษา เรื่อง ทัศนคติและพฤติกรรมในการบริโภค
กาแฟสดรานสตารบัคส ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมใน
การบริโภคกาแฟสดของกลุมผูบริโภคที่สนใจดื่มกาแฟสดในรานสตารบัคส ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ลักษณะการเก็บขอมูลและรายละเอียดโดยนักศึกษามหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา จัดทําขึ้น
เพื่อใหนิสิตนักศึกษาผูสนใจที่เปนกลุมผูบริโภคกาแฟสด รวมไปถึงประชาชนทั่วไปที่อยูในเขต
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กรุงเทพมหานคร สามารถที่จะไดนําสวนตาง ๆ ของขอมูลไปใชประกอบการคนควาใน 4 ดาน คือ 
ดานผลิตภัณฑที่มีให เ ลือกดื่ม  ดานการใหบริการ  ดานทําเลที่ตั้งที่มีรานสตารบัคสในเขต
กรุงเทพมหานครในสาขาตาง ๆ ซ่ึงจะเนนดานการสงเสริมการตลาดในสวนตาง ๆ เพิ่มขึ้นใหแก 
ผูประกอบการไดนําไปพัฒนาปรับปรุงตอไป ซ่ึงขอมูลในการวิจัยไดแบงสวนตาง ๆ โดยจําแนก
ตามเพศ  อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ รายไดตอเดือน  ผูวิจัยไดสรางแบบจําลองดัชนีวัดผล 
ความสําเร็จของธุรกิจขึ้นจากเอกสาร ซ่ึงงานวิจัยที่เกี่ยวของเปนแบบสอบถามการวัดทัศนคติและ
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดในรานสตารบัคสเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชกลุมตัวอยางที่ใชใน
การวิจัยคร้ังนี้ คือ กลุมผูที่สนใจบริโภคและเขามาใชบริการในการบริโภคกาแฟสดของรานสตารบัคส 
ในเขตกรุงเทพมหานคร  385 คน  และกลุมตัวอยางแบบสอบถามที่ทดสอบกอนการวัดคา 
ความสําเร็จ ซ่ึงเปนกลุมผูบริโภคกาแฟสดในรานสตารบัคสอีก 10% รวม 424 คน เพื่อทดสอบคา
ความเชื่อม่ันกอนการสํารวจจริง โดยแบงออกเปนการใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือสําหรับเก็บขอมูล 
แลวนํามาวิเคราะหขอมูลดานสถิติลักษณะ คารอยละ และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห 
ความสัมพันธระหวางตัวแปรขอมูลของกลุมตัวอยางโดยใชสถิติมาตรฐานที่มีการหาระดับ 
ความสัมพันธของตัวแปร โดยใชสถิติ Correlations และหาคาความสัมพันธของสวนประสม 
ทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดภายในรานสตารบัคส โดยคํานวณหา 
คาสัมประสิทธสหสัมพันธแบบอันดับของสเปยรแมน ซ่ึงนําไปวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป 
SPSS/PC for Window เพื่อหาคาทางสถิติ ซ่ึงหาคาเปนรอยละ และเปอรเซ็นต ผลของการวิจัย  
พบวา  
 ทัศนคติที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของกลุมตัวอยางในดาน
คุณลักษณะผลิตภัณฑที่มีความสําคัญที่สุด คือ รสชาติของกาแฟและความหอมกรุนที่มีกล่ินของ
กาแฟสดจากตัวเมล็ดนํามาบดละเอียดและชงกับน้ํารอน รวมไปถึงราคามิตรภาพที่นักศึกษาและ
กลุมผูบริโภคที่สนใจดื่มกาแฟสดของรานสตารบัคสสามารถซื้อได พรอมกับดานการใหบริการที่มี
ระดับความสําคัญ คือ ความสะดวกรวดเร็วในการใหบริการลูกคา ดานทําเลที่ตั้งมีระดับความสําคัญ 
อีกเชนกัน กลาวคือ ผูบริโภคตองการใหรานขายกาแฟสดมีเพิ่มมากขึ้นโดยจัดใหมีตําแหนงที่ทั่วถึง
ในเขตกรุงเทพมหานคร เนื่องจากในกรุงเทพมหานครมีรานสตารบัคส 13 สาขา จึงไมเพียงพอ
ใหกับผูบริโภคไดดื่มกันซึ่งจะไดไมตองเดินทางไปหาซื้อไกล และดานการสงเสริมการตลาดที่มี 
อิทธิพลตอการบริโภคที่มีระดับความสําคัญมาก กลาวคือ ผูบริโภคตองการมีคูปองสวนลดหรือ 
บัตรสวนลด ซ่ึงในปจจุบันรานกาแฟสดสตารบัคสยังไมมีให แตจะมีใหในชวงเทศกาลเทานั้น 
 จากการวิเคราะหสรุปผล พบวา ทัศนคติของกลุมตัวอยางสวนใหญจากแบบสอบถาม 
มีทัศนคติตอการดื่มกาแฟสดวาเปนกาแฟที่มาจากตางประเทศที่ตองนําเขามา คนไทยจึงนํามาปลูก 
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มาผลิต และจําหนาย แตการวิเคราะหโดยคาสถิติอ่ืนผลปรากฏออกมาวา จะไมทราบมากนักวา
กาแฟสดมีคุณคาและมีประโยชนเพราะผูบริโภคเห็นวากาแฟมีสวนผสมของคาเฟอีน ซ่ึงเปนสวนผสม
ที่ใหโทษมากกวาใหคุณ พฤติกรรมในการบริโภคของกลุมผูที่สนใจดื่มกาแฟสดในรานสตารบัคส
เนนการเลือกซ้ือตามความพอใจ เนื่องจากมีรานใหเลือกซ้ือกาแฟสดในแตละที่มากมาย ดังนั้น 
การดําเนินงานดานการเรียนรูและการสรางความตองการตามทัศนคติและพฤติกรรมของคน
กรุงเทพมหานคร ที่มีตอรานกาแฟสดของรานสตารบัคสจึงตองพัฒนาและรวบรวมขอมูลบงชี้ให
เปนไปตามทักษะและทัศนคติพฤติกรรมที่ดีตอรานสตารบัคสโดยรวมตอไป 
 สถาพร คูประทุมศิริ (2547, บทคัดยอ) ศึกษา เร่ือง ปจจัยที่มีผลตอการเลือกซื้อกาแฟสด
ของลูกคา เทสโก โลตัส เอ็กซเพรส มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงปจจัยทางการตลาด 5 ดาน ไดแก 
ผลิตภัณฑ ราคา สถานที่จัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด และการบริการ ที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อกาแฟสดของลูกคาที่มาซื้อสินคาใน เทสโก โลตัส เอ็กซเพรส โดยสุมตัวอยางจากลูกคา
ที่มาซื้อสินคาใน เทสโก โลตัส เอ็กซเพรส 3 สาขา คือ สาขาวิภาวดี รามอินทรา และสุทธิสาร 
ในชวงเดือนธันวาคม 2546 โดยทําการวิเคราะหขอมูลเปรียบเทียบระหวางปจจัยทางการตลาดกับ
ปจจัยสวนบุคคลที่แตกตางกัน ไดแก เพศ สถานภาพ อายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ย วิเคราะหขอมูล
ดวยสถิติเชิงพรรณนา หาคาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ยเลขคณิต คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบ 
เชิงปริมาณทดสอบสมมติฐาน ดาย Chi-Square t-test F-test พรอมทั้งทําการเปรียบเทียบรายกลุม
ดวย Scheffe การทดสอบสมมติฐาน กําหนดระดับความเชื่อมั่นที่ 95% ผลการศึกษา พบวา 
 ในการตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟสด ผูบริโภคใหความสําคัญมากที่สุดกับปจจัยดานการบริการ 
และดานราคา ผูบริโภคใหความสําคัญมาก กับปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่ และดานการสงเสริม
การตลาด ตามลําดับ ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา อายุ อาชีพ และรายไดมีอิทธิพลตอความถี่ 
ในการซื้อกาแฟสด เพศมีผลตอความคิดเห็นดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด และ 
ดานการบริการ สถานภาพมีผลตอความคิดเห็นดานสถานที่จัดจําหนาย และดานการสงเสริม 
การตลาด อายุมีผลตอความคิดเห็นดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่จัดจําหนาย ดานการสงเสริม 
การตลาด และดานการบริการ อาชีพมีผลตอความคิดเห็นดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานที่ 
จัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด รายไดมีผลตอความคิดเห็นดานผลิตภัณฑ ดานราคา 
และดานการสงเสริมการตลาด  
 ขอเสนอแนะจากการศึกษา คือ ใหสรางมาตรฐานดานการบริการ กําหนดราคาให 
เหมาะสมกับกลุมลูกคา ออกแบบผลิตภัณฑที่มีรสชาติอรอย และหลากหลายเหมาะสมกับ 
กลุมลูกคา และเทศกาล 
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 ชลชิรา อินทรเทพ (2546, บทคัดยอ) ศึกษา เรื่อง พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดใน 
รานกาแฟของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรม 
การบริโภคกาแฟสดของผูบริโภคในรานกาแฟสด และปจจัยที่มีผลตอการบริโภคกาแฟสดของ 
ผูบริโภคในรานกาแฟสด อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ขอมูลท่ีใชในการวิเคราะหเก็บรวบรวมโดย
ใชแบบสอบถามจากลูกคาที่กําลังบริโภคกาแฟสดอยูในรานแกแฟ 10 ราน จํานวน 300 ราย โดยใช
วิธีการสุมตัวอยางตามสะดวก และนําขอมูลที่ไดมาวิเคราะหโดยวิธีการทางสถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบดวยการแจกแจงความถี่และอัตราสวนรอยละ 
 ผลการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง สวนใหญมี 
สถานภาพโสด อายุระหวาง 21 – 30 ป การศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรีและปริญญาตรี อาชีพ 
นักเรียน นักศึกษา และมีรายไดต่ํากวา 5,000 บาทตอเดือน 
 ดานพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูตอบแบบสอบถาม ผลการศึกษา พบวา  
กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการรานกาแฟมากกวา 4 คร้ังตอเดือน มีคาใชจายในการใชบริการ 
51 – 100 บาทตอคร้ัง มาใชบริการพรอมกับบุคคลอื่น จํานวน 2 – 3 คน ซ่ึงกลุมบุคคลที่มาใชบริการ
ดวยสวนใหญเปนกลุมเพื่อน เหตุผลในการบริโภคกาแฟสดของผูตอบแบบสอบถาม สามอันดับแรก  
ไดแก เพื่อดื่มกาแฟ เพื่อพักผอนหยอนใจ และเพื่อนัดพบปะพูดคุยกับเพื่อน ปจจัยทางการตลาด 
ที่มีผลตอการเลือกรานกาแฟสดของผูตอบแบบสอบถามมากที่สุด ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณฑ  
โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกรสชาติของกาแฟ และความหลากหลายของรสชาติกาแฟที่มี
ใหเลือก ปจจัยที่มีผลตอการบริโภคกาแฟสดนอยที่สุด คือ ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ลูกคา
เห็นวาการสงเสริมการขายโดยการลด แลก แจก แถม ไมมีผลตอการเลือกใชบริการ แตการโฆษณา
ยังมีผลตอการเลือกใชบริการ 
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