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 This educational research consists of two objectives. The first one is to study level and 
relationship pattern of factors which affected to make decision to purchase fresh roasted coffee. The 
other one is to investigate relationship of fresh roasted coffee attributes by making useful of conjoint 
analysis technique. Questionnaire was used as tool for gathering information from consumers by 
sampling 574 respondents. For statistical analysis, descriptive statistics such as frequency, 
percentage and conjoint analysis, were used to study important attribute of fresh roasted coffee 
which consumers satisfied. 
 According to the results, most of participants are women between 21-30, and the 
bachelor’s degree level. They are office worker who have average salaries approximately 15,001-
25,000 baht per month. They were usually purchase fresh roasted coffee 1-2 times per week and 
spend 36-40 baht per time for a glass of coffee. Addition, they were willing to pay for taking away of 
THB 31-35 glass of iced coffee with syrup, sweetened condensed milk, fresh milk or flavour. Most of 
them believed that Arabica coffee is the good taste and preferred to drink latte with full-flavoured and 
medium bitterness. Whereas, conjoint analysis results showed that the attribute of most satisfied  
was 22 oz. of fresh roasted Arabica coffee in paper cup which cost 30 THB. 
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บททีÉ 1 
บทนํา 

 
1. ความเป็นมาและความสําคัญของปัญหา 
 สภาวะการแข่งขนัทีÉรุนแรงของธุรกิจในปัจจุบนัผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งปรับตวัเพืÉอ
ความอยู่รอดและเพิÉมศกัยภาพการดาํเนินธุรกิจ ด้วยการพฒันารูปแบบและวิธีการดาํเนินงานให้
เขา้ถึงความตอ้งการทีÉเปลีÉยนแปลงไปของผูบ้ริโภค รวมถึงการรักษาธุรกิจให้อยู่รอดภายใตพ้ลวตั
การแข่งขนัในกลุ่มอุตสาหกรรมเดียวกนั (ณฏัฐพนัธ์ เขจรนนัทน์, 2552: 12-13) ซึÉ งการดาํเนินธุรกิจ
ยุคใหม่ควรตอ้งกาํหนดเป้าหมายและทิศทางให้ชัดเจน โดยใช้กลยุทธ์การดาํเนินงานทีÉเหมาะสม 
ทนัสมยั และสามารถปรับเปลีÉยนไดท้นัสถานการณ์ เพืÉอพฒันาธุรกิจให้สามารถยืดหยดัและมุ่งไปสู่
เป้าหมายทีÉวางไว ้เนืÉองจากการเปลีÉยนแปลงในตลาดทัÊงการเปลีÉยนแปลงรูปแบบช่องทางจาํหน่าย 
การเปลีÉยนในดา้นสินคา้ทางเลือกหรือสินคา้ทดแทนกนั จะส่งผลทาํให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเกิด
ความเปลีÉยนแปลงไป ดงันัÊนสินค้าทีÉเคยขายได้ในปัจจุบนั ย่อมไม่อาจยืนยนัได้ว่าสินคา้นัÊนจะ
สามารถขายไดต่้อไปในอนาคต (ปพนธ์ มงัคละธนะกุล, 2554) 
 สาํนกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (2556) ไดแ้บ่งประเภทธุรกิจเป็น 
3 ประเภท คือ ธุรกิจผลิตสินค้า ธุรกิจการบริการ และธุรกิจค้าส่งและค้าปลีก โดยขนาดธุรกิจ
แบ่งเป็น 3 ขนาด (โครงการตราสัญลกัษณ์ Q-Mark, 2556) คือ ธุรกิจขนาดย่อย ธุรกิจขนาดย่อม 
และธุรกิจขนาดกลาง  เมืÉอพิจารณาคาํนิยามเฉพาะธุรกิจขนาดยอ่ยดา้นการบริการพบวา่ มีขนาดการ
จ้างงานไม่เกิน 10 คนหรือมีสินทรัพย์ถาวรไม่รวมทีÉ ดินไม่เกิน 10 ล้านบาท  (โครงการตรา
สัญลกัษณ์ Q-Mark, 2556) ซึÉ งร้านกาแฟสดขนาดยอ่ยจดัอยูใ่นกิจการประเภทการบริการ จากขนาด
การจา้งงานและสินทรัพยข์องธุรกิจขนาดยอ่ยทีÉมีจาํกดัผูป้ระกอบการร้านกาแฟสดขนาดย่อยอาจ
ประสบปัญหาในการดาํเนินธุรกิจเพราะขอ้จาํกดัในการเขา้ถึงปัจจยัการผลิต 
 แนวทางการประกอบการธุรกิจของผูป้ระกอบการร้านกาแฟสดขนาดย่อย นอกจาก
การควบคุมตน้ทุนการดาํเนินงานให้อยูใ่นระดบัตํÉาแลว้ การผสานแนวทางการจดัการระหวา่งการ
วางแผน การควบคุม การจดัการกบัการกาํหนดกลยทุธ์ธุรกิจมีความสําคญัต่อการพฒันากิจการ ดว้ย
ขอ้จาํกดัของขนาดธุรกิจ กลยุทธ์ดา้นการตัÊงราคาและการพฒันาผลิตภณัฑ์เป็นสิÉงทีÉผูป้ระกอบการ
รายยอ่ยควรให้ความสําคญั โดยการกาํหนดกลยุทธ์การตัÊงราคามีความสําคญัและเป็นส่วนหลกัใน
การบริหารตน้ทุน เนืÉองจากราคาของตน้ทุนวตัถุดิบทีÉกิจการตอ้งซืÊอเขา้จะสัมพนัธ์กบัราคาสินคา้ทีÉ
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กิจการผลิตเพืÉอจาํหน่าย วธีิการตัÊงราคาสินคา้แบบดัÊงเดิม ผูป้ระกอบการส่วนมากตัÊงราคาสินคา้จาก
ตน้ทุนผลิตบวกกบักาํไรทีÉตอ้งการและกาํหนดเป็นราคาขายของสินคา้นัÊน ๆ การตัÊงราคาสินคา้จึง
เกิดขึÊนตามความสะดวกหรือความตอ้งการกาํไรมากหรือน้อยของแต่ละธุรกิจ ซึÉ งวิธีการตัÊงราคา
แบบเดิมจะทาํให้เกิดข้อจาํกัด หากผูป้ระกอบการไม่สามารถขายสินค้าได้มากพอหรือกาํไรทีÉ
คาดการณ์ไวไ้ม่ครอบคลุมตน้ทุนทีÉแทจ้ริง เมืÉอยอดขายสินค้าลดลงจะส่งผลให้ปริมาณการซืÊอ
วตัถุดิบทีÉใช้ในผลิตลดลงดว้ย ราคาของวตัถุดิบจึงเพิÉมสูงขึÊนจากขนาดการซืÊอทีÉต ํÉากว่าเดิม ทาํให้
ตน้ทุนการผลิตเพิÉมขึÊนกาํไรทีÉธุรกิจไดรั้บก็จะยิÉงลดลงและเกิดเป็นวงจรระหวา่งตน้ทุน ราคาสินคา้ 
และกาํไร หากผูป้ระกอบการไม่สามารถบริหารจดัการตน้ทุนและการตัÊงราคาสินคา้ได้อาจเป็น
สาเหตุใหธุ้รกิจตอ้งปิดกิจการลง (วทิยา จารุพงศโ์สภณ, 2556: 2-3) 
 การศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภคจึงเป็นวิธีทีÉช่วยให้ผูป้ระกอบการร้านกาแฟสดมี
หลกัเกณฑใ์นพฒันาผลิตภณัฑแ์ละสามารถกาํหนดราคาไดเ้หมาะสมกบัลูกคา้กลุ่มต่างๆ ดว้ยเหตุนีÊ
ผูป้ระกอบการตอ้งรู้วา่ปัจจยัใดทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอผูบ้ริโภคและผูบ้ริโภคนัÊนรับรู้ราคา
อยา่งไร กลยทุธ์การตัÊงราคาดว้ยวิธีการกาํหนดราคาหรือการตัÊงราคาเชิงยุทธ์ (strategic pricing) เพืÉอ
สะทอ้นคุณค่าของผลิตภณัฑจ์ากการนาํความตอ้งการของลูกคา้มาเป็นหลกัในการผลิต ทาํให้การตัÊง
ราคามีรูปแบบเปลีÉยนจากการตัÊงราคาตามต้นทุนเพียงด้านเดียว เป็นการตัÊงราคาเชิงคุณค่าของ
ผลิตภณัฑเ์พืÉอใหผู้บ้ริโภครับรู้ ซึÉ งทาํไดโ้ดยให้ผูบ้ริโภคเป็นผูป้ระเมินคุณค่าของผลิตภณัฑ์โดยตรง 
เช่น การสํารวจแนวคิดเกีÉยวกบัความเหมาะสมของราคาต่อผลิตภณัฑ์หรือการให้ผูบ้ริโภคประเมิน
คุณค่าผลิตภณัฑจ์ากการเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง (ธวชัชยั มงคลสกุลฤทธิÍ , 2550)  
 ปัจจุบนัการเปิดร้านกาแฟสดเป็นธุรกิจทีÉไดรั้บความนิยมจากผูป้ระกอบการรายใหม่
และมีการเขา้มาลงทุนธุรกิจนีÊ อย่างต่อเนืÉอง สามารถแบ่งร้านกาแฟสดเป็น 3 กลุ่มหลกัคือ  ร้าน
กาแฟสดแบรนด์ต่างชาติและแบรนด์ไทยขนาดใหญ่ทีÉมีราคาขายกาแฟต่อแกว้เฉลีÉย 65 บาทขึÊนไป  
ร้านกาแฟสดแบรนดต่์างชาติและแบรนดไ์ทยขนาดกลางทีÉมีราคาขายกาแฟต่อแกว้เฉลีÉย 45-65 บาท  
ร้านกาแฟสดแบรนด์ไทยขนาดย่อยทีÉมีราคาขายกาแฟต่อแก้วเฉลีÉย 30-45 บาท (สถาบนัพฒันา
วสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2551: 18-20)  
 สถานการณ์การแข่งขนัในธุรกิจร้านกาแฟสดเพิÉมสูงขึÊนเมืÉอกลุ่มทุนขนาดใหญ่ไดข้ยาย
ฐานลูกคา้จากการมุ่งจาํหน่ายเครืÉองดืÉมกาแฟสดในตลาดร้านกาแฟพรีเมีÉยมทีÉผูบ้ริโภคมีกาํลงัซืÊอสูง 
มาสู่ลูกคา้ตลาดร้านกาแฟระดบัยอ่ยทีÉเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคเครืÉองดืÉมกาแฟสดในราคาตํÉา เช่น การเขา้มา
ลงทุนในตลาดเครืÉองดืÉมกาแฟสดในประเทศไทยของบริษทั เครือดาวเรือง กรุ๊ป จากประเทศลาวทีÉ
ปัจจุบนัไดเ้ปิดร้านกาแฟระดบัพรีเมียมในไทยและในปี พ.ศ. 2556 บริษทัจะเปิดตวัร้านกาแฟเพืÉอ
เจาะกลุ่มลูกคา้ระดบัล่าง โดยมีราคาขายกาแฟสดเฉลีÉยอยู่ทีÉ 40-50 บาทต่อแก้ว (ฐานเศรษฐกิจ, 
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2556) สําหรับการลงทุนของนกัธุรกิจไทย ในปี พ.ศ. 2548 กลุ่มบริษทัซีพีเริÉมจาํหน่ายกาแฟสดใน
ร้านเซเวน่ อีเลฟเวน่คดัสรร ราคาเริÉมตน้อยูที่Éแกว้ละ 35 บาท (ประชาชาธุรกิจ, 2555) และปัจจุบนั
ร้านเซเวน่ อีเลฟเวน่เริÉมจาํหน่ายกาแฟสดจากเครืÉองชงอตัโนมติัในบางสาขา มีราคาขายแกว้ละ 25–
35 บาท คาดวา่จะเขา้สู่ตลาดเตม็ทีÉในปีพ.ศ. 2557 (ประชาชาธุรกิจ, 2556)  
 การเขา้สู่ธุรกิจร้านกาแฟสดของผูป้ระกอบธุรกิจรายใหญ่ ทีÉมีปัจจยัการผลิตมากกว่า
และสามารถบริหารตน้ทุนกิจการดว้ยขนาดการซืÊอวตัถุดิบ พบว่าธุรกิจร้านกาแฟสดขนาดย่อยมี
อุปสรรคในการบริหารจดัการตน้ทุนค่อนขา้งสูง ในขณะทีÉการตัÊงราคาสินคา้ไม่สามารถตัÊงราคาขาย
ทีÉแตกต่างจากคู่แข่งไดม้ากนกั เพราะผูบ้ริโภคของร้านกาแฟสดขนาดยอ่ยมีความอ่อนไหวต่อราคา 
และสินคา้กาแฟสดมีสินคา้ทดแทนทีÉสะดวกต่อการซืÊอจาํนวนมาก เช่น กาแฟสําเร็จรูปหรือกาแฟ
กระป๋อง เนืÉองจากราคาของกาแฟสดสูงกวา่กาแฟสาํเร็จรูป 3–4 เท่า (ศูนยอ์จัฉริยะเพืÉออุตสาหกรรม
อาหาร, 2554) การปรับแนวทางการตัÊงราคาด้วยการสํารวจพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพืÉอนาํมาพฒันา
สินคา้ให้เกิดความสอดคลอ้งระหวา่งความตอ้งการของผูบ้ริโภคและความสามารถในการผลิตของ
ธุรกิจร้านกาแฟสดขนาดย่อยจึงมีความสําคญัต่อการอยู่รอดของธุรกิจ การตัÊงราคาสินคา้ตํÉากว่า
คู่แข่งเท่ากบัคู่แข่ง หรือการตัÊงราคาสินคา้โดยกาํหนดจากตน้ทุนทีÉคาดวา่จะไดรั้บจึงไม่ใช่กลยุทธ์ทีÉ
สามารถใชไ้ดใ้นภาวะการแข่งขนัทีÉรุนแรงไดอี้กต่อไป เพราะสิÉงทีÉสําคญัทีÉสุดในการกาํหนดราคา
คือ ราคาสินค้าและบริการจะต้องเหมาะสมและสอดคล้องกับความคาดหวงัรวมถึงเป็นราคาทีÉ
ผูบ้ริโภคยอมรับได ้(ธวชัชยั มงคลสกุลฤทธิÍ , 2553: 150) 
 ดว้ยเหตุดงักล่าว หากผูป้ระกอบการพฒันารูปแบบสินคา้และบริการหรือการพฒันา
ผลิตภัณฑ์ (Product Development)โดยคาํนึงถึงพฤติกรรมและความต้องการของผูบ้ริโภค  จน
สามารถสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งและสืÉอสารไปสู่ผูบ้ริโภคจะเป็นแนวทางหนึÉ งทีÉทาํให้ธุรกิจ
เติบโตในระยะยาวและความไดเ้ปรียบทีÉเกิดนัÊน มีส่วนช่วยในการป้องกนัการเขา้มาแข็งขนัของ
ผูป้ระกอบการรายใหม่ (กวนิ สุวรรณตระกูล, 2556)  
 จากปรากฏการณ์ขา้งตน้ ผูว้ิจยัสนใจศึกษาการตัÊงราคาของธุรกิจขนาดย่อยต่อแนว
ทางการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสด เพืÉอวิเคราะห์ระดบัของปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือก
ซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดและเพืÉอทราบระดบัความพึงพอใจทีÉมีต่อคุณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสด
ของผูบ้ริโภค ให้เกิดประโยชน์ต่อผูป้ระกอบธุรกิจร้านกาแฟขนาดย่อย ได้ประเมินแนวทางการ
จดัการธุรกิจด้วยการผลิตสินคา้ทีÉตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและกาํหนดราคาขายได้
อยา่งเหมาะสม ทัÊงนีÊผูว้จิยัไดศึ้กษาถึงพฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค ซึÉ งเป็นวิธีทีÉช่วยให้
ผูป้ระกอบการมีแนวทางในการผลิตสินค้า อนันําไปสู่การออกแบบผลิตภณัฑ์และวางกลยุทธ์
การตลาดใหต้อบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูบ้ริโภคต่อไปในอนาคต 
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2. วตัถุประสงค์ของการวจัิย 
 1. เพืÉอศึกษาระดบัของปัจจยัและรูปแบบความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ ทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสด 
 2. เพืÉอศึกษาความสัมพนัธ์ของคุณลักษณะเครืÉ องดืÉมกาแฟสดจากการประยุกต์ใช้
เทคนิคการวเิคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) 
 
 3. ขอบเขตของการวจัิย 
 การวจิยัครัÊ งนีÊ  มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาการตัÊงราคาของธุรกิจขนาดยอ่ยต่อแนวทางการ
ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสด ผูว้จิยัมีขอบเขตในการวจิยัดงัต่อไปนีÊ  
 1. ขอบเขตดา้นเนืÊอหา 
     ในการวิจัยครัÊ งนีÊ  ผู ้วิจ ัยมุ่งเน้นศึกษาความสําคัญของระดับความพึงพอใจใน
คุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภค โดยกาํหนดใหคุ้ณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสดมีทัÊงสิÊน 4 คุณลกัษณะ คือ 1) ชนิดกาแฟ 
กําหนดให้มี 3 ระดับ ได้แก่ อาราบิก้า โรบัสต้า และอาราบิก้าผสมโรบัสต้า 2) ขนาดบรรจุ 
กาํหนดให้มี 2 ระดับ ได้แก่ ขนาดแก้ว 16 ออนซ์ และขนาดแก้ว 22 ออนซ์ 3) ชนิดบรรจุภณัฑ์ 
กาํหนดใหมี้ 3 ระดบั ไดแ้ก่ แกว้ยอ่ยสลายได ้แกว้กระดาษ และแกว้พลาสติก 4) ราคา กาํหนดให้มี 
3 ระดบั ไดแ้ก่ ราคา 30 บาทต่อแกว้ ราคา 40 บาทต่อแกว้ และราคา 50 บาทต่อแกว้ 
 2. ขอบเขตดา้นประชากร 
     ประชากรทีÉใช้ในการวิจยั คือ ผูที้ÉเคยดืÉมกาแฟสดและเป็นผูบ้ริโภคทีÉอยู่ในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร ณ ขณะทีÉทาํการวิจยั ดงันัÊนจึงไม่ทราบจาํนวนผูบ้ริโภคทีÉแน่นอนกลุ่มตวัอย่าง      
ทีÉใช้ในการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคกาแฟไม่จาํกดัช่วงอายุ และเคยบริโภคกาแฟสดจากร้านกาแฟสด
ขนาดย่อย ภายในระยะเวลา 4 เดือนทีÉผ่านมา ขนาดของกลุ่มตวัอย่างทีÉใช้ในการวิจยัมีจาํนวน
ทัÊงหมด 574 ตวัอยา่ง 
 3. ขอบเขตดา้นพืÊนทีÉ 
     ผูว้จิยัไดศึ้กษาและเก็บรวบรวมขอ้มูลในเขตพืÊนทีÉกรุงเทพมหานคร  
 4. ขอบเขตดา้นระยะเวลาและการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
     ผูว้ิจยัเริÉมศึกษาขอ้มูลเบืÊองตน้จากการรวบรวมเอกสารและงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้งใน
เดือนสิงหาคม พ.ศ. 2556 เป็นตน้มา โดยนาํขอ้มูลทีÉไดจ้ากการศึกษามาออกแบบและสร้างเครืÉองมือ
สําหรับใชใ้นการวิจยั การกาํหนดขนาดตวัอยา่งใชก้ารคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบค่า
ประชากร (วรรณี แกมเกตุ, 2555) โดยกาํหนด ระดบัความเชืÉอมัÉน 95 % ค่าความคลาดเคลืÉอนของ
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การสุ่มตวัอย่างทีÉยอมรับไดไ้ม่เกิน 5 % ไดข้นาดตวัอย่างไดเ้ท่ากบั 400 ตวัอย่าง แต่เพืÉอเพิÉมความ
น่าเชืÉอถือของงานวิจยั ในการวิจยันีÊ ผูว้ิจยัจะเพิÉมอีก 43.5 % ดงันัÊน ใช้กลุ่มตวัอย่างในการสํารวจ
ทัÊงสิÊน 574 คน  
  
4. กรอบแนวคิดในการวจัิย 
 การวิจยัครัÊ งนีÊ เพืÉอศึกษา การตัÊงราคาของธุรกิจขนาดย่อยต่อแนวทางการประกอบการ
ธุรกิจร้านกาแฟสด จากการศึกษาและทบทวนงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง สามารถนาํมาสร้างเป็นกรอบ
แนวคิดของการวจิยัไดด้งัภาพทีÉ 1 
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ตวัแปรอิสระ (Independent Variable)   ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
 
              

                          
                 
 
                                           
 
                                                              
  
                  

 
 

        
    
        
   
 
 
 

 
ภาพทีÉ 1 กรอบแนวคิดทีÉใชใ้นการวจิยั 
 
5. ประโยชน์ทีÉได้รับ 
 1. ทาํใหท้ราบระดบัของปัจจยัและรูปแบบความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ ทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดด้วยการใช้เทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint 
Analysis) เพืÉอหาคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอของผูบ้ริโภคสูงสุด 
 2. ผลจากการศึกษาในครัÊ งนีÊ จะเป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบธุรกิจร้านกาแฟสดและผูที้É
สนใจ ได้ทราบถึงคุณลักษณะเครืÉ องดืÉมกาแฟสดทีÉมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจซืÊอ เพืÉอเป็น

 
 
 
 
 
 

 

 

 

ความสัมพนัธ์ขององค์ประกอบเครืÉองดืÉมกาแฟสด 

 

Conjoint 
Analysis 

แบบสอบถาม 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
เพศ, อาย,ุ อาชีพ, รายได,้  

ระดบัการศึกษา 

ศึกษาแนวคดิ ทฤษฎ ี 
และงานวจิยัทีÉเกีÉยวข้อง 

สาํหรับกาํหนดคุณลกัษณะ
เครืÉองดืÉมกาแฟสดตามเทคนิค 

Conjoint Analysis 

ระดบัความพงึพอใจของ
คุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสด 

 ชนิดกาแฟ 
 ขนาดบรรจุ 
 ชนิดบรรจุภณัฑ ์
 ราคา 

แนวทางการประกอบการธุรกจิร้านกาแฟสด 

ระดบัความพึงพอใจ 

  สงัเคราะห์ 
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แนวทางในการพฒันาผลิตภณัฑ์ การวางแผนการผลิต ให้ตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค
และปรับกลยทุธ์เพืÉอสามารถแข่งขนัไดใ้นตลาดเครืÉองดืÉมกาแฟสด 
 
6. นิยามศัพท์เฉพาะในการวจัิย 
 ธุรกิจขนาดยอ่ย (Small – Scale Enterprise) คือ ธุรกิจดา้นการบริการมีการจา้งงานไม่
เกิน 10 คนหรือมีสินทรัพยถ์าวรไม่รวมทีÉดินไม่เกิน 10 ลา้นบาท (โครงการตราสัญลกัษณ์ Q-Mark, 
2556) ธุรกิจขนาดย่อยจะไม่มีรูปแบบแผนในการบริหารกิจการทีÉแน่นอนและมกัเผชิญกบัปัญหา
ตน้ทุนในการดาํเนินกิจการ เนืÉองจากมีทุนทีÉจาํกดั มีจาํนวนแรงงานนอ้ยหรือทาํงานเป็นระบบแบบ
เครือญาติจาํนวนไม่มาก ในทีÉนีÊ คือธุรกิจร้านกาแฟสดขนาดย่อยทีÉขายในบริเวณแหล่งชุมชน หรือ
สาํนกังาน  
 กาแฟสด (Fresh Roasted Coffee , Espresso) ในทีÉนีÊ คือเครืÉองดืÉมทีÉผลิตจากเมล็ดกาแฟทีÉ
ผา่นขัÊนตอนการคัÉวดว้ยความร้อน นาํมาบดดว้ยเครืÉองบดและกลัÉนดว้ยเครืÉองชงกาแฟ  
 การประกอบการ (Entrepreneurship) หมายถึง การเป็นผู ้ประกอบการทางธุรกิจ             
ทีÉสามารถผลิตสินคา้หรือบริการ เพืÉอตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภครวมถึงสามารถปรับตวั
ต่อการเปลีÉยนแปลงไปของสภาพแวดลอ้มทีÉส่งผลต่อการดาํเนินธุรกิจไดท้นัเหตุการณ์ นอกจากนีÊ
การเป็นผูป้ระกอบการตอ้งสามารถแสวงหาโอกาสและใชโ้อกาสใหเ้กิดประโยชน์เหนือคู่แข่ง 
 แนวทางการประกอบการธุรกิจ (Guideline for Entrepreneur) คือ แนวทางบริหารและ
พฒันาเครืÉองดืÉมกาแฟสด ในด้านชนิดของกาแฟ ราคา รูปแบบบรรจุภณัฑ์ และด้านขนาดบรรจุ       
ทีÉใชเ้ป็นแนวคิดหลกัในการบริหารจดัการธุรกิจขนาดยอ่ยในทีÉนีÊ คือ ร้านกาแฟสด 
 เทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) คือ การวิเคราะห์เพืÉอหา
ระดบัความชอบของผูบ้ริโภคหรือความพึงพอใจ (Preference) ต่อสินคา้หรือบริการ  
 คุณลกัษณะ (Attribute) คือ ลกัษณะหรือคุณสมบติัทีÉมีความสําคญัเฉพาะของสินคา้
หรือบริการ ในงานวิจยัครัÊ งนีÊ  คุณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสด ได้แก่ ชนิดกาแฟ ขนาดบรรจุ 
ชนิดบรรจุภณัฑ ์และราคา 
 ระดบัคุณลกัษณะ (Attribute level) คือ การระบุค่าของลกัษณะหรือคุณสมบติัออกเป็น
ระดบั ในงานวิจยัครัÊ ง ระดบัคุณลกัษณะของชนิดกาแฟ มี 3 ระดับ คือ อาราบิก้า โรบสัต้า และ      
อาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ เป็นตน้ 
 อรรถประโยชน์ (Utility) คือ ความพึงพอใจทีÉผูบ้ริโภคไดรั้บจากการบริโภคสินคา้หรือ
บริการชนิดนัÊนๆ 



Š 

 

 

บททีÉ 2 

วรรณกรรมทีÉเกีÉยวข้อง 

 

 การวิจยัครัÊ งนีÊ  มีวตัถุประสงคเ์พืÉอทาํการศึกษาการตัÊงราคาของธุรกิจขนาดยอ่ยต่อแนว
ทางการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสด ไดน้าํแนวความรู้ ทฤษฎี และงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้งมาเป็น
แนวทางในการศึกษาวจิยั ดงัต่อไปนีÊ   

 1. แนวความรู้ทัÉวไปเกีÉยวกบัธุรกิจร้านกาแฟสด 

 2. แนวความรู้เกีÉยวกบัลกัษณะของธุรกิจขนาดยอ่ยและการเป็นผูป้ระกอบการ 

 3. ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

 4. แนวคิดการจดัการผลิตภณัฑ ์

 5. แนวคิดการตัÊงราคาสินคา้ 
 6. แนวคิดทฤษฎีพืÊนฐานเกีÉยวกบัการวเิคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) 
 7. งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

 

1. แนวความรู้ทัÉวไปเกีÉยวกบัธุรกจิร้านกาแฟสด 

 กาแฟ เป็นพืชทีÉ มีชืÉอทางวิทยาศาสตร์ว่า “คอฟเฟีย” (Coffea) มีสายพนัธ์ุจํานวน
มากกวา่ 6,000 สายพนัธ์ุ แต่มีเพียง 4 สายพนัธ์ุทีÉนาํมาบริโภค คือ กาแฟเอ็กเซลซา (Coffea Excelsa)  
กาแฟใบใหญ่หรือกาแฟลิเบอริกา (Coffea Liberica) กาแฟอาราบิกา้ Coffa Arabica (Arabica) และ
กาแฟโรบสัตา้หรือกาแฟคานิฟอร่า Coffa Canephora (Robusta) ปัจจุบนัมีกาแฟ 2 สายพนัธ์ุทีÉมีผล
เชิงเศรษฐกิจในระดบัโลกและนิยมนาํมาบริโภค คือ กาแฟอาราบิกา้และกาแฟโรบสัตา้ (สถาบนั
พฒันาวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2551: 31-32) ซึÉ งมีรายละเอียด ดงันีÊ  
 1. กาแฟอาราบิกา้ Coffa Arabica (Arabica) กาแฟสายพนัธ์ุนีÊ มีกลิÉนหอมละมุนและมี
รสชาติทีÉกลมกล่อมไม่ขมบาดคอ ขณะทีÉมีค่าสารคาแฟอีนตํÉา คือประมาน 1–1.6 % ต่อนํÊ าหนกั แต่
ขอ้เสียของกาแฟอาราบิกา้คือ การปลูกและดูแลค่อนขา้งยากทัÊงเป็นสายพนัธ์ุเกิดโรคได้ง่าย ตอ้ง
ปลูกในบริเวณทีÉมีความสูงจากพืÊนดินขึÊนไปประมาน 1,200 – 1,300 เมตรเหนือระดบันํÊ าทะเล ไม่
ควรปลูกในพืÊนทีÉทีÉมีความสูงตํÉากว่า 800 เมตร เพราะจะทาํให้เมล็ดทีÉไดไ้ม่สมบูรณ์ โดยอุณหภูมิทีÉ
เหมาะสมประมาน 15–24 องศาเซลเซียส จึงพบกาแฟสายพนัธ์ุนีÊทางภาคเหนือของไทย 
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 2. กาแฟโรบสัตา้ Coffa Canephora (Robusta) กาแฟสายพนัธ์ุนีÊ จะมีรสชาติและกลิÉนทีÉ
ค่อนขา้งแรงและขมกวา่อาราบิกา้ มีคาเฟอีนมากกวา่ 2-3 % ต่อเมล็ด ทนต่อโรคสามารถปลูกและ
ดูแลรักษาไดง่้าย มกันาํมาใชใ้นอุตสาหกรรมกาแฟสําเร็จรูปและกาแฟกระป๋อง เนืÉองจากมีราคาถูก
และมีปริมาณการผลิตในประเทศสูงกวา่สายพนัธ์ุอาราบิกา้ จึงพบการปลูกกาแฟสายพนัธ์ุโรบสัตา้
มากทางภาคใตข้องไทย 
 ประวติัธุรกิจการคา้เมล็ดกาแฟเริÉมตน้ขึÊนในประเทศฝัÉงตะวนัออกกลางจากนัÊนการ
บริโภคกาแฟไดเ้ขา้สู่ทวีปยุโรปเป็นครัÊ งแรกในศตวรรษทีÉ 17 (Davids, 2001: 13) ผา่นการทาํการคา้
ระหวา่งเวนิส แอฟริกาเหนือ อียปิตแ์ละประเทศในดินแดนตะวนัออกกลาง สําหรับประวติัการปลูก
กาแฟในทวีปยุโรปและทวีปอเมริกาเริÉมมีการปลูกกาแฟเพืÉอขายเป็นสินคา้ในช่วงกลางศตวรรษทีÉ 
19 แต่ยงัไม่เป็นทีÉรู้จกัมากนกั จนกระทัÉงหลงัปี ค.ศ. 1850 ธุรกิจการคา้เมล็ดกาแฟสามารถขายไดถึ้ง 
3,000,000 กระสอบ ซึÉ งมีความแตกต่างจากช่วงก่อนปี ค.ศ. 1800 ทีÉธุรกิจการคา้เมล็ดกาแฟมียอด
จาํหน่ายเพียง 1,000,000 กระสอบ (Sivetz and Foote, 1963: 1) โดยธุรกิจร้านกาแฟแห่งแรกของ
ยุโรปเกิดขึÊนในประเทศอิตาลีปี ค.ศ. 1645 อีก 5 ปีต่อมาเริÉมมีร้านกาแฟในองักฤษช่วงปี ค.ศ. 1650 
และในอมัสเตอร์ดมัปี ค.ศ. 1660 เมืÉอธุรกิจกาแฟทัÊงการคา้เมล็ดและร้านกาแฟไดรั้บความนิยมอยา่ง
ต่อเนืÉอง พฒันาการของเทคโนโลยีการชงกาแฟจึงไดรั้บการพฒันามากขึÊนเช่นกนั ตวัอยา่งเช่น ใน
ศตวรรษทีÉ 19 มีเทคโนโลยีเตาอบทีÉสามารถควบคุมอุณหภูมิในการคัÉวเม็ดกาแฟขึÊน (คเณศ กงัวาน
สุรไกร, 2552: 154-169)  
 ภาพรวมตลาดการคา้เมล็ดกาแฟในปัจจุบนัยงัมีการขยายตวัต่อเนืÉอง ดงัตวัเลขในตาราง
ทีÉ 1 ซึÉ งแสดงปริมาณความต้องการใช้เมล็ดกาแฟของโลก  และสะท้อนถึงความนิยมบริโภค
เครืÉองดืÉมกาแฟของผูบ้ริโภคทัÉวโลกในปัจจุบนัไดเ้ป็นอยา่งดี 

 

ตารางทีÉ 1 แสดงปริมาณความตอ้งการใชเ้มล็ดกาแฟของโลก 

ปี ปริมาณความต้องการใช้เมล็ดกาแฟของโลก (หน่วย : ล้านตัน) 
2550/51 7.66 

2551/52 7.48 

2552/53 8.23 

2553/54 8.01 

2554/55 8.49 
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ตารางทีÉ 1 แสดงปริมาณความตอ้งการใชเ้มล็ดกาแฟของโลก (ต่อ) 

ปี ปริมาณความต้องการใช้เมล็ดกาแฟของโลก (หน่วย : ล้านตัน) 
2555/56 8.44 

อตัราเพิÉม (ร้อยละ) 2.42 

ทีÉมา: สาํนกังานเศรษฐกิจการเกษตร, สถานการณ์การผลติและการตลาดรายสัปดาห์ 2-8 ก.ย.    
56 กาแฟ, เขา้ถึงเมืÉอ 23 กนัยายน 2556, เขา้ถึงไดจ้าก http://www.oae.go.th/ewt_news.php? 

nid=řŝşŠŜ &filename=index 

  

 การบริโภคกาแฟในประเทศไทยเริÉมตน้ในปี พ.ศ. 2454 (อรุณรัตน์ อนุภาโส และญ- 
วงกร จนัทรานาฏ, 2545: 15) วฒันธรรมการบริโภคกาแฟของคนไทยในอดีตสะทอ้นผา่นร้านกาแฟ
ทีÉมกัเรียกว่าสภากาแฟและเป็นวิถีชีวิตปกติยามเช้าของคนทัÉวไป การบริโภคกาแฟของคนไทยมี
พฒันาการอยา่งต่อเนืÉองจากกาแฟโบราณสู่การบริโภคกาแฟชนิดผงสําเร็จรูป กาแฟกระป๋อง และ
การบริโภคกาแฟสด ร้านกาแฟสดทีÉเป็นกิจการต่างชาติ (สตาร์บคัส์) เริÉมเขา้มาในประเทศไทยเมืÉอปี 
พ.ศ. 2541 สาขาแรก คือ สาขาเซ็นทรัล ชิดลม (กาแฟพารวย, 2548: 13) เป็นร้านกาแฟสดทีÉมีกลุ่ม
ผูบ้ริโภคเป้าหมายระดบักลางถึงสูง เมืÉอความนิยมบริโภคกาแฟสดของคนไทยเพิÉมขึÊนธุรกิจร้าน
กาแฟสดขนาดยอ่ยจึงเกิดขึÊน และกลายเป็นธุรกิจทีÉไดรั้บความนิยมโดยมีกลุ่มเป้าหมายระดบักลาง
ถึงระดบัล่าง  
 ส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจร้านกาแฟสดในประเทศไทยปัจจุบนัไม่มีรายงานทีÉชดัเจน แต่
มีการประมาณการวา่ ธุรกิจกาแฟสดมีมูลค่าตลาดในปี พ.ศ. 2554 ประมาณ 6,400 ลา้นบาท คิดเป็น 
20 % ของมูลค่าตลาดรวมธุรกิจกาแฟทีÉ 32,000 ล้านบาท  (ประกายดาว แบ่งสันเทียะ, 2554) 
เนืÉองจากมีจาํนวนผูป้ระกอบการทีÉเป็นกลุ่มธุรกิจต่างประเทศและกลุ่มธุรกิจไทยหลายกลุ่ม ทัÊงการ
ดาํเนินงานมีรูปแบบของร้านและกลุ่มลูกคา้เป้าหมายแตกต่างกนั อย่างไรก็ตามสามารถแบ่งขนาด
ของธุรกิจร้านกาแฟโดยรวมตามขนาดทุนและราคาขาย (สาํนกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและ
ขนาดยอ่ม, 2551: 17-20) ไดด้งันีÊ  
  1. ร้านกาแฟสดขนาดใหญ่แบรนด์ต่างชาติและแบรนด์ไทยทีÉมีราคาขายกาแฟต่อ
แกว้เฉลีÉย 65 บาทขึÊนไป   
  2. ร้านกาแฟสดขนาดกลางแบรนด์ต่างชาติและแบรนด์ไทยทีÉมีราคาขายกาแฟต่อ
แกว้เฉลีÉย 45-65 บาท   
  ś. ร้านกาแฟสดขนาดยอ่ยแบรนดไ์ทยทีÉมีราคาขายกาแฟต่อแกว้เฉลีÉย 30-45  บาท 
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  การพฒันาธุรกิจร้านกาแฟสดจึงมีขอ้ใส่ใจทีÉผูป้ระกอบการควรคาํนึง ดงัต่อไปนีÊ  
(สาํนกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2551: 22-27) 
  1. ควรคาํนึงถึงรสชาติของกาแฟ ดว้ยการใส่ใจพฒันาสูตรเครืÉองดืÉมให้มีรสชาติทีÉ
ตรงใจผูบ้ริโภค เลือกใช้วตัถุดิบทีÉมีคุณภาพและมีขัÊนตอนในการผลิตเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉสะอาด 
ปลอดภยัต่อผูบ้ริโภค 

  2. รู้จกัการพฒันาผลิตภณัฑ ์ควบคู่กบักบัพฒันาภาพลกัษณะใหม่ ๆ เช่น ออกแบบ
รูปแบบการบรรจุสินค้าใหม่ ๆ เมืÉอมีการเปิดตัวสินค้า เพืÉอสร้างความแตกต่างและเพิÉมความ
น่าสนใจใหก้บัผลิตภณัฑ ์เป็นตน้ 

  3. พยายามสร้างตราสินคา้ให้เป็นทีÉรู้จกัและใช้ประโยชน์จากตราสินคา้อย่างฉาน
ฉลาด เช่น การพฒันาร้านกาแฟสดสู่การสร้างธุรกิจขายแฟรนไชส์ร้านกาแฟต่อไป 

  4. ดา้นการตัÊงราคาสินคา้ เครืÉองดืÉมกาแฟสดจากร้านโดยทัÉวไปมีขนาดบรรจุ 16-22

ออนซ์ต่อแกว้ และมีราคาจาํหน่ายตัÊงแต่ 20 ถึงมากกว่า 100 บาท การตัÊงราคาสินคา้จึงตอ้งคาํนึงถึง
ราคาวตัถุดิบเมล็ดกาแฟทีÉเลือกใชใ้ห้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้ทีÉร้านกาํหนดไว ้เช่น ราคาเมล็ดกาแฟ
พนัธ์ุอาราบิกา้ (กาแฟทีÉปลูกทางภาคเหนือของประเทศไทย) มีราคาประมาณกิโลกรัมละ 150-180 
บาท หานาํมาคัÉวเพืÉอพร้อมนาํมาใช้ผลิตเป็นเครืÉองดืÉม กาแฟคัÉวจะมีราคาจาํหน่ายปลีกตัÊงแต่ 400 
บาทต่อกิโลกรัมขึÊนไปซึÉ งขึÊนกบัคุณภาพและความหอมของเมล็ดกาแฟนัÊน ขณะทีÉเมล็ดกาแฟคัÉว
พนัธ์ุอาราบิกา้ผสมพนัธ์ุโรบสัตา้ (กาแฟทีÉปลูกทางภาคใตข้องประเทศไทย) จะมีราคาตํÉาขายกว่า
กิโลกรัมละ 400 บาท (สาํนกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2551: 23) 
  5. การเลือกทาํเลทีÉตัÊงของร้านควรเลือกทาํเลทีÉเป็นแหล่งชุมชนขนาดกลางจนถึง
ขนาดใหญ่  และควรเลือกทําเลทีÉคนเดินผ่านสามารถสังเกตเห็นร้านได้ชัดเจน  นอกจากนีÊ
ผูป้ระกอบการควรสังเกตพฤติกรรมผูบ้ริโภคและศึกษากาํลงัซืÊอของผูบ้ริโภคในแหล่งนัÊน รวมถึง
ศึกษาคู่แข่งร้านกาแฟสดทีÉตัÊงอยูเ่ดิมเพืÉอพฒันาสินคา้และกาํหนดราคาไดต้รงกบัตลาดเป้าหมาย 

  6. มีการจดัวางสินคา้และอุปกรณ์ในร้านให้เป็นระเบียบ สะดวกต่อการใช้ และ
รักษาความสะอาดของเครืÉองมือทีÉใช้ในการผลิตกาแฟสดอยู่เสมอเพืÉอประโยชน์ดา้นความสะอาด
และสร้างใหผู้บ้ริโภคเกิดทศันคติทีÉดีต่อร้าน 

  7. จดัรูปแบบขัÊนตอนการสัÉงซืÊอสินคา้หน้าร้านให้เป็นระบบมาตรฐานเดียวกัน 
และมีขัÊนตอนการดาํเนินการทีÉสัÊนทีÉสุดเพืÉอความสะดวกในการซืÊอของผูบ้ริโภค 

 ปัจจุบนัการแข่งขนัในธุรกิจร้านกาแฟสดยงัเพิÉมต่อเนืÉอง ดงันัÊนผูป้ระกอบกิจการธุรกิจ
ร้านกาแฟสดควรเตรียมความพร้อมในดา้นต่างๆ (สถาบนัพฒันาวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม
, 2551: 10-11) ดงันีÊ  
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  1. ผูป้ระกอบกิจการธุรกิจร้านกาแฟสดควรมีความใส่ใจและรักในสิÉงทีÉทาํ ซึÉ งจะทาํ
ใหเ้กิดความมุ่งมัÉนทีÉจะประกอบกิจการใหเ้ติบโตต่อไปได ้

  2. มีความทุ่มเท มุ่งมัÉนทีÉจะศึกษาหาความรู้เพิÉมเติมเพืÉอให้ทราบทุกกระบวนการ
ทาํงานและเขา้ถึงหวัใจของธุรกิจร้านกาแฟ 

  3.  มีความจดจ่อในกระบวนการทํางานด้วยความรอบคอบ  ซึÉ งทําให้ เ กิด
ขอ้ผดิพลาดไดน้อ้ย 

  4. มีความอดทน กล้าเผชิญปัญหาและอุปสรรค ด้วยความเข้าใจและมุ่งมัÉน
ปรับปรุงเพืÉอแกไ้ขปัญหาทีÉเกิดขึÊนดว้ยความรับผดิชอบ 

  5. มีการวางแผนการทาํงานและประเมินโอกาสทีÉจะได้รับผลตอบแทนจากการ
ลงทุนอยา่งรอบคอบ และมีแผนการสาํรองในกรณีทีÉอาจเกิดปัญหาสภาพคล่องของธุรกิจ 

  6. มีความรู้ในการเลือกทาํเลทีÉตัÊงของร้าน และสามารถตดัสินใจเลือกทาํเลทีÉดีได้
ดว้ยความรอบคอบ มีเหตุผลสนบัสนุนทีÉดี ไม่คิดเขา้ขา้งตนเองจนเกินไปในการเลือกทาํเลร้าน 

 จากการศึกษาแนวความรู้ทัÉวไปเกีÉยวกบัธุรกิจร้านกาแฟสด พบวา่ กาแฟเป็นเครืÉองดืÉมทีÉ
มีประวติัการบริโภคต่อเนืÉองยาวนาน ธุรกิจกาแฟเป็นสินคา้ทีÉมีตลาดขนาดใหญ่ในระดบัโลกและ
จดัเป็นสินคา้ทีÉมีความสาํคญัทางเศรษฐกิจอยา่งยิÉง ปัจจุบนัในประเทศไทยธุรกิจร้านกาแฟสดไดรั้บ
ความนิยมจากผูบ้ริโภคและเกิดร้านกาแฟสดจาํนวนมากทีÉมีกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายหลากหลาย
ระดบั ทาํให้เกิดสภาวะการแข่งขนัเมืÉอกลุ่มทุนขนาดใหญ่เริÉมเขา้สู่ตลาดผูบ้ริโภคกาแฟสดรายยอ่ย 
ดงันัÊนการศึกษาแนวความรู้ทัÉวไปเกีÉยวกบัธุรกิจกาแฟสดจึงทาํให้ทราบขอ้มูลสําคญัเพืÉอเป็นพืÊนฐาน
ในการศึกษารูปแบบวธีิการในการดาํเนินธุรกิจร้านกาแฟสดขนาดยอ่ยไดอ้ยา่งมีระบบ โดยผูว้ิจยัจะ
นาํความรู้ทีÉไดจ้ากการศึกษาแนวความรู้ทัÉวไปเกีÉยวกบัธุรกิจร้านกาแฟสดเพืÉอปรับใชใ้นการกาํหนด
วตัถุประสงคก์ารวจิยั กรอบแนวคิดการวิจยั การออกแบบเครืÉองมือทีÉใชใ้นการวิจยั และใชอ้ภิปราย
ผลในลาํดบัต่อไป 
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2. แนวความรู้เกีÉยวกบัลกัษณะของธุรกจิขนาดย่อยและการเป็นผู้ประกอบการ 

 2.1 ประเภทของธุรกจิในประเทศไทย 

      ประเภทของธุรกิจในประเทศไทยแบ่งเป็นเป็น 3 กลุ่ม ความหมายของแต่ละธุรกิจ
มีดงันีÊ  (กตญัsู หิรัญญสมบูรณ์, 2552: 2-3; สํานกังานส่งเสริมวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม, 
2556)  
   ธุรกิจผลิตสินคา้ หมายถึง ธุรกิจทีÉมีการใชเ้ครืÉองจกัรหรือการผลิตดว้ยมือเพืÉอแปร
รูปวตัถุดิบ ชิÊนส่วน และปัจจยันาํเขา้อืÉนๆ ให้เกิดเป็นผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่เพืÉอวางจาํหน่าย ลกัษณะ
การประกอบการในธุรกิจผลิตสินคา้จะครอบคลุมการผลิตขนาดยอ่ยทีÉเป็นวิสาหกิจชุมชน เช่น การ
แปรรูปผลิตภณัฑก์ารเกษตรหรือกิจการทีÉเป็นอุตสาหกรรมในครัวเรือน เช่น การผลิตผา้ทอพืÊนเมือง 
ฯลฯ ธุรกิจผลิตสินคา้จะมุ่งตลาดลูกคา้ทีÉมีความเฉพาะ (Niche Market) และเป็นแหล่งวตัถุดิบแก่
ผูผ้ลิตขนาดใหญ่ อยา่งไรก็ตามธุรกิจผลิตสินคา้ขนาดยอ่ยมีจาํนวนนอ้ยเนืÉองจากมีเงินลงทุนสูงและ
เขา้ถึงทรัพยากรผลิตไดจ้าํกดั 

 ธุรกิจการบริการ หมายถึง ธุรกิจทีÉใหบ้ริการในดา้นต่างๆ เพืÉอให้ผูบ้ริโภคเกิดความ   
พึงพอใจ ธุรกิจการบริการมีจาํนวนมากเนืÉองจากใช้เงินลงทุนน้อยแต่ผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งมี
ความชาํนาญ และอาศยัแรงงานทีÉมีฝีมือในการดาํเนินงาน เช่น ธุรกิจการศึกษา ธุรกิจบนัเทิง ธุรกิจ
ดา้นสุขภาพ ธุรกิจการขนส่ง ธุรกิจร้านอาหารและเครืÉองดืÉม ธุรกิจก่อสร้างและอสังหาริมทรัพย ์
ธุรกิจโรงแรมและหอพกั ธุรกิจเพืÉอการนนัทนาการ ธุรกิจท่องเทีÉยว ธุรกิจเพืÉอการซ่อมแซม ธุรกิจ
เพืÉอการให้บริการส่วนบุคคล ครัวเรือนและธุรกิจ สําหรับธุรกิจการบริการในปัจจุบนัมีแนวโน้ม
ขยายตวัสูง แต่อาจมีขอ้จาํกดัในการขยายขนาดกิจการเนืÉองจากเป็นธุรกิจทีÉอาศยัความชาํนาญเฉพาะ
บุคคล  
 ธุรกิจคา้ส่งและคา้ปลีก หมายถึง ธุรกิจทีÉทาํหนา้ทีÉเป็นคนกลางในการคา้ส่งและคา้
ปลีกทัÊงสินคา้ใหม่หรือสินคา้ใชแ้ลว้ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคโดยไม่มีการแปรรูปสินคา้นัÊน ธุรกิจคา้ส่งและคา้
ปลีกรวมถึงการเป็นนายหนา้หรือตวัแทนซืÊอขาย และสถานีบริการนํÊ ามนั ธุรกิจขนาดยอ่ยโดยมาก
เป็นธุรกิจการคา้และทาํหนา้ทีÉกระจายสินคา้แก่ผูบ้ริโภคทีÉอยูห่่างไกล 

 สําหรับการกาํหนดชนิดของธุรกิจใน 3 ประเภทจะใชข้นาดการจา้งงานและขนาด
สินทรัพยถ์าวรไม่นบัรวมทีÉดิน ดงัรายรายเอียดในตารางทีÉ 2 แสดงคาํจาํกดัความของขนาดธุรกิจ
และผูป้ระกอบการ    
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ตารางทีÉ 2 แสดงคาํจาํกดัความของประเภทและขนาดธุรกิจ  
 

ประเภท
ธุรกจิ 

ธุรกจิขนาดย่อย (ขนาดจิÌว) ธุรกจิขนาดย่อม (ขนาดเลก็) ธุรกจิขนาดกลาง 
การจ้างงาน สินทรัพย์

ถาวร 
การจ้างงาน สินทรัพย์

ถาวร 
การจ้างงาน สินทรัพย์

ถาวร 

การผลติ 
ไม่เกิน řŘ 

คน 
ไม่เกิน řŘ 
ลา้นบาท 

ไม่เกิน ŝŘ แต่
ไม่ตํÉากวา่  řŘ 
คน 

ไม่เกิน ŝŘ 
ลา้นบาท แต่
ไม่ตํÉากวา่ ŚŘ 
ลา้นบาท 

ŝř - ŚŘŘ คน 

เกินกวา่ ŝŘ 
ลา้นบาท 

แต่ไม่เกิน 
ŚŘŘ ลา้นบาท 

การบริการ 
ไม่เกิน řŘ 

คน 
ไม่เกิน řŘ 
ลา้นบาท 

ไม่เกิน ŝŘ แต่
ไม่ตํÉากวา่  řŘ 
คน 

ไม่เกิน ŝŘ 
ลา้นบาท แต่
ไม่ตํÉากวา่ ŚŘ 
ลา้นบาท 

ŝř - ŚŘŘ คน 

เกินกวา่ ŝŘ 
ลา้นบาท 

แต่ไม่เกิน 
ŚŘŘ ลา้นบาท 

การค้าส่ง ไม่เกิน ŝ คน ไม่เกิน řŘ 
ลา้นบาท 

ไม่เกิน Śŝ แต่
ไม่ตํÉากวา่  ŝ 
คน 

ไม่เกิน ŝŘ 
ลา้นบาท แต่
ไม่ตํÉากวา่ řŘ 
ลา้นบาท 

ŚŞ - ŝŘ คน 

เกินกวา่ ŝŘ 
ลา้นบาท 

แต่ไม่เกิน 
řŘŘ ลา้นบาท 

การค้าปลกี ไม่เกิน ś คน 
ไม่เกิน ŝ 
ลา้นบาท 

ไม่เกิน řŝ แต่
ไม่ตํÉากวา่  3 
คน 

ไม่เกิน śŘ 
ลา้นบาท แต่
ไม่ตํÉากวา่ ŝ 
ลา้นบาท 

řŞ - śŘ คน 

เกินกวา่ śŘ 
ลา้นบาท 

แต่ไม่เกิน ŞŘ 
ลา้นบาท 

 

ทีÉมา: โครงการตราสัญลกัษณ์ Q-Mark, คําจํากดัความของขนาดกจิการและผู้ประกอบการ,  
เขา้ถึงเมืÉอ 27 กนัยายน 2556, เขา้ถึงไดจ้าก http://www.qmark.or.th /typeofbusiness.html 

 

 2.2 ความหมายของคําว่า “ผู้ประกอบการ” 

        ผูป้ระกอบการ หมายถึง ผูที้Éนําทรัพยากรต่าง ๆ มาจัดการและมีกระบวนการ
บริหารในขัÊนตอนการดาํเนินงาน โดยผูป้ระกอบการมีเป้าหมายเพืÉอการดาํเนินกิจการให้บรรลุ
วตัถุประสงคที์ÉตัÊงไวแ้ละสามารถยอมรับความเสีÉยงทีÉอาจเกิดขึÊนได ้(ธนวฒิุ พิมพกิ์, 2556: 1) 
 ผูป้ระกอบการ (Entrepreneur) คือ ผูที้Éสร้างธุรกิจดว้ยความมุ่งมัÉนและมีความกลา้
เสีÉยงทัÊงรู้จกัแสวงหาโอกาสทางธุรกิจดว้ยความพยายามพฒันาธุรกิจทีÉสร้างขึÊนให้ประสบผลสําเร็จ 
(กตญัsู หิรัญญสมบูรณ์, 2552: 2-3) 
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 ผูป้ระกอบการ หมายถึง บุคคลทีÉทาํหนา้ทีÉจดัตัÊงธุรกิจ วางแผนการดาํเนินงานดว้ย
ความรับผิดชอบและยอมรับความเสีÉยงจากการดาํเนินธุรกิจทีÉอาจเกิดขึÊนได ้(พิบูล ทีปะปาล, 2552: 

2) 
 ผูป้ระกอบการ หมายถึง บุคคลทีÉริเริÉ มสร้างธุรกิจ วางแผนการดําเนินงานด้วย
ตนเองและยอ่มรับความเสีÉยงทีÉอาจเกิดขึÊนได ้โดยมีจุดมุ่งหมายคือ ผลกาํไร (อรพรรณ จนัทร์อินทร์, 

2554: 2) 
 ผูป้ระกอบการ หมายถึง ผูคิ้ดและริเริÉมสร้างธุรกิจขึÊน รวมถึงดูแลให้ธุรกิจทีÉสร้าง
ขึÊนดาํเนินต่อไปอยา่งมัÉนคงดว้ยดี (ดาํรงศกัดิÍ  ชยัสนิท และสุนี เลิศแสวงกิจ, 2541: 15) 
 ผูป้ระกอบการ หมายถึง ผูที้Éรับผิดชอบต่อความเสีÉยงและความไม่แน่นอนจากการ
ดาํเนินธุรกิจ โดยมีหนา้ทีÉบริหารจดัการใหธุ้รกิจดาํเนินไดต้ามวตัถุประสงค ์คือ การเติบโตและมีผล
กาํไร ด้วยการแสวงหาโอกาสและสามารถบริหารการใช้ทรัพยากรทีÉมีจาํกดั (อาํนาจ ธีระวนิช, 
2549: 6) 
 จากความหมายของผูป้ระกอบการขา้งตน้ สรุปไดว้่า ผูป้ระกอบการ หมายถึง ผูริ้เริÉม
สร้างธุรกิจด้วยการแสวงหาโอกาสทางธุรกิจ กาํหนดแนวทางและเป้าหมายเพืÉอพฒันาธุรกิจให้
เติบโตไดรั้บผลกาํไร อย่างไรก็ตามการสร้างธุรกิจมีความเสีÉยง ผูป้ระกอบการจึงควรมีคุณลกัษณะ
ในดา้นความกลา้ตดัสินใจภายใตค้วามรู้ 

 2.3 ลกัษณะของผู้ประกอบการทีÉมีโอกาสประสบความสําเร็จ 

        ลกัษณะของผูป้ระกอบการทีÉมีโอกาสประสบความสําเร็จ  มี 7 ขอ้ (กรมส่งเสริม
อุตสาหกรรม, 2557) ดงันีÊ   
 2.3.1 มีความมุ่งมัÉนเป็นแรงผลกัดนัและตอ้งการประสบความสําเร็จไม่กลวัความ
ลม้เหลวโดยมองความลม้เหลวทีÉเกิดขึÊนเป็นประสบการณ์ทีÉจะนาํไปสู่ความสาํเร็จในอนาคต  
 2.3.2 มีความชอบและกลา้เสีÉยงในการดาํเนินธุรกิจ โดยรู้จกัวธีิการบริหารงานอยา่ง
รอบคอบและระมดัระวงัเพืÉอใหเ้กิดความเสีÉยงนอ้ยทีÉสุด 

 2.3.3 มีความเชืÉอมัÉนและกลา้เรียนรู้สิÉงใหม่ตลอดชีวติ 

 2.3.4 มีวสิัยทศัน์และความคิดริเริÉมสร้างสรรค ์

 2.3.5 มีมนุษยสัมพนัธ์และทกัษะการสืÉอสาร 

 2.3.6 มีความกล้าในการตัดสินใจและสามารถยอมรับจัดการกับผลของการ
ตดัสินใจ รวมถึงปรับตวัเมืÉอเผชิญปัญหาเฉพาะหน้าทีÉไม่สามารถคาดการณ์หรือควบคุมไม่ให้
เกิดขึÊนได ้ 
 2.3.7 รู้ค่าของเวลาใชเ้วลาไดคุ้ม้ค่าและมีความตรงต่อเวลา 
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 2.4 ข้อจํากดัในการดําเนินธุรกจิของผู้ประกอบการรายย่อย 

        ขอ้จาํกดัทีÉเป็นอุปสรรคทาํใหธุ้รกิจลม้เหลว มี 5 ประการ (ฐิติรัตน์ มีมาก, ฉตัยาพร 
เสมอใจ และคมกฤช ปิติฤกษ,์ 2552: 50-51; สิริวฒิุ บูรณพิร และคณะ, 2555: 194) ดงันีÊ  
 2.4.1 การขาดการจดัการระบบการเงินทีÉดีหรือการขาดเงินทุนหมุนเวยีน 

 2.4.2 การขาดความรู้ในการบริหาร เช่น การวางแผนการตลาด การสํารวจและ
วเิคราะห์ความตอ้งการทีÉแทจ้ริงของผูบ้ริโภค 

 2.4.3 การขาดความรู้ ทกัษะ และความชาํนาญในการออกแบบผลิตภณัฑ์อาจทาํให้
เกิดความผิดพลาดในการออกแบบ เช่น ผลิตสินคา้ทีÉมีขนาดไม่เหมาะสมกบัความตอ้งการใช้งาน
จริง หรือผลิตสินคา้ทีÉมีราคาสูง 

 2.4.4 ปัญหาดา้นการบริหารงานบุคคล เนืÉองจากเป็นธุรกิจขนาดเล็กการบริหารงาน
ขาดระบบทีÉเป็นมาตรฐานจึงอาจเกิดปัญหาความขดัแยง้ระหวา่งหุ้นส่วนหรือในครอบครัว 

 2.4.5 การขาดความรู้และทกัษะในการวิเคราะห์สภาพแวดล้อมของธุรกิจ เช่น        
การวเิคราะห์คู่แข่ง การวเิคราะห์ตลาดและสภาพการแข่งขนั 

 2.4.6 ระบบควบคุมไม่มีประสิทธิภาพหรือขาดการเอาใจใส่ 

 จากการศึกษาแนวความรู้ เ กีÉ ยวกับลักษณะของธุรกิจขนาดย่อยและการเป็น
ผูป้ระกอบการพบวา่ ธุรกิจขนาดยอ่ยมีทุนในการดาํเนินกิจการและขนาดการจา้งงานทีÉต ํÉามากทีÉสุด 
ซึÉ งเป็นขอ้จาํกดัในการแข่งขนั ผูป้ระกอบการจึงตอ้งปรับตวัสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งเพืÉอให้
สามารถดาํเนินธุรกิจภายใตส้ภาพแวดลอ้มทีÉเปลีÉยนแปลงไปได้ โดยเฉพาะกิจการร้านกาแฟขนาด
ย่อยซึÉ งจัดอยู่ในกลุ่มของธุรกิจการบริการทีÉนอกจากจะต้องมีวตัถุดิบและเครืÉ องมือทีÉ ดีแล้ว 
ทรัพยากรบุคคลถือเป็นองค์ประกอบทีÉมีความสําคญัต่อการดาํเนินงานเช่นกัน ผูว้ิจยัได้นําแนว
ความรู้เกีÉยวกบัลกัษณะของธุรกิจขนาดย่อยและการเป็นผูป้ระกอบการเพืÉอใช้ประโยชน์ในการ
นิยามความสาํคญัและอภิปรายผลวจิยัต่อไป 

 

3. ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

 3.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

      ภาวณีิ กาญจนาภา (2554: 92) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการในการ
จดัหา การบริโภคและพฤติกรรมทีÉเกิดหลงัจากการใชสิ้นคา้หรือบริการนัÊน 

      วิเชียร วิทยอุดม (2555: 3-1) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการส่วน
บุคคลหรือของกลุ่มในการเลือกใช ้เลือกซืÊอ สินคา้และบริการต่างๆ 
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  สุดาพร กุณฑลบุตร (2552: 72) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมการซืÊอ
ของลูกคา้ทีÉเป็นผูบ้ริโภคลาํดบัสุดทา้ย นัÊนคือ ผูที้ÉซืÊอสินคา้เพืÉอใช้เฉพาะตนเอง ผูบ้ริโภคกลุ่มนีÊ มี
ความตอ้งการทีÉแตกต่างหลากหลายจึงส่งผลต่อพฤติกรรมการซืÊอทีÉต่างกนั 
        Kotler (1997: 48) กล่าววา่ พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะศึกษาพฤติกรรมของมนุษยใ์น
ดา้นการบริโภค การยอมรับและการใชสิ้นคา้และบริการ 

      Schiffman and Kanuk (2000: 4) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ พฤติกรรมการ
เลือก การตดัสินใจซืÊอ การใช้ การประเมินคุณค่า และการกาํจดัหลงัสิÊนสุดการบริโภคสินคา้และ
บริการนัÊน                                                                                                                                        

 จากการศึกษาความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค สรุปได้ว่าพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ
ขัÊนตอนของการตดัสินใจเลือก การซืÊอ การใช ้การประเมินคุณค่าหลงัการใชสิ้นคา้และบริการของ
บุคคล 
 3.2  แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค 

      ความสาํเร็จของธุรกิจมีความสัมพนัธ์กบัการทาํความเขา้ใจพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซึÉ ง
เกิดประโยชน์แก่ธุรกิจในการเลือกผลิตสินคา้และบริการไดต้รงความตอ้งการทีÉแทจ้ริง การทาํความ
เขา้ใจพืÊนฐานพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะใชโ้มเดลทีÉเรียกว่า 7 O’s Model ในการศึกษาความตอ้งการ
ขัÊนตน้ 7 ประการ (ชูชยั สมิทธิไกร, 2554: 33-34) ดงันีÊ  
 1. ผูบ้ริโภคทีÉเป็นตลาดเป้าหมายคือใคร (Who is the target group ?)  
 2. สิÉงทีÉผูบ้ริโภคซืÊอคืออะไร (What do consumers buy ?) 
  3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซืÊอสินคา้นัÊน (Why do consumers buy ?) 
  4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซืÊอ (Who involve in the decision-making ?)  
  5. ผูบ้ริโภคซืÊออยา่งไร (How do consumers buy ?) 
  6. ผูบ้ริโภคจะซืÊอเมืÉอใด (When do consumers buy ?)  
  7. ผูบ้ริโภคจะซืÊอทีÉไหน (Where do consumers buy ?) 
   การศึกษาเพืÉอคน้หาความตอ้งการทีÉซ้อนอยู่ภายใตก้ระบวนการการตดัสินใจซืÊอ
ของผูบ้ริโภคจากการตัÊงคาํถามทัÊง 7 ประการ สามารถวิเคราะห์กระบวนการการตดัสินใจซืÊอจาก
แบบจาํลองสิÉงกระตุน้และการตอบสนองของพฤติกรรมผูซื้Êอ (stimulus-response model of buyer 

behavior) หรือ แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Armstrong and Kotler, 2003: 192) ดงัภาพทีÉ 2 
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ภาพทีÉ 2 แสดงแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ทีÉมา: Gary Armstrong and Philip Kotler, Marketing : an introduction (New Jersey: Pearson 

Education, 2003), 192. 

   

 จากภาพทีÉ 2 แสดงแบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคแบ่งเป็น 3 ส่วน ไดแ้ก่ 

  1. สิÉงกระตุ้นทางการตลาดและสิÉงกระตุ้นอืÉนๆ 

     1.1 สิÉงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นสิÉงทีÉธุรกิจสามารถควบคุม
และจดัให้มีขึÊนได ้สิÉงกระตุน้ทางการตลาดจะเกีÉยวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
(อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2549: 17-18) ซึÉ งประกอบดว้ย 

     1.1.1 ผลิตภณัฑ์ (Product) เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ บรรจุภณัฑ์ให้สวยงาม 
ดึงดูดใจกระตุน้ใหเ้กิดการซืÊอ การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้เหมาะกบักลุ่มเป้าหมายหรือเหมาะกบัการ
ใช้งานของกลุ่มทีÉบุคคลมีความตอ้งการแต่ต่างกนั การรับรู้ของผูบ้ริโภคต่อภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑ์
ควรมีความสอดคล้องและผลิตภณัฑ์สามารถกระตุน้ให้เกิดการซืÊอได้ การตอบสนองต่อความ
คาดหวงัจากการใชผ้ลิตภณัฑห์รือจากการเปรียบเทียบกบัคู่แข่ง 

   1.1.2 ราคา (Price) ราคาเป็นองคป์ระกอบสาํคญัและมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอของ
ผูบ้ริโภค ราคาจึงเป็นปัจจยัหนึÉ งทีÉสําคญัในขัÊนตอนประเมินทางเลือกเพืÉอตดัสินใจซืÊอ ซึÉ งปกติ
ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ทีÉจะซืÊอผลิตภณัฑใ์นราคาทีÉต ํÉากวา่ ยกเวน้ในกรณีสินคา้ฟุ่มเฟืÉ อยทีÉราคาเป็นการ
สะทอ้นคุณค่าในสินคา้นัÊนๆ (อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล, 2549: 17) ดงันัÊนการตัÊงราคา
สินคา้หรือบริการควรกาํหนดกลยุทธ์ราคาให้เหมาะสมและสอดคลอ้งกบัตาํแหน่งผลิตภณัฑ์ทีÉวาง
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ไว ้โดยออกแบบโครงสร้างราคาให้เหมาะกบักลุ่มผูบ้ริโภค (Segment) และพฒันาเครืÉองมือช่วยใน
การขายทีÉสร้างการรับรู้คุณค่าสินคา้แก่ผูบ้ริโภคได้มากขึÊน (วิทยา จารุพงศ์โสภณ, 2556: 2-10) 
ผูป้ระกอบการสามารถกาํหนดราคาจากการสร้างคุณค่าให้กบัสินคา้ หากผูบ้ริโภครับรู้ ยอมรับใน
คุณค่าทีÉไดรั้บจากสินคา้นัÊนและมีความเต็มใจจ่ายเพืÉอซืÊอสินคา้ การตัÊงราคาจึงตอ้งคาํนึงถึงความคุม้
ค่าทีÉผูบ้ริโภคยอมรับไดใ้นรูป ตวัเงิน เวลา ความพยายาม และตน้ทุนในทางจิตวทิยาของผูบ้ริโภค  
   1.1.3 ช่องทางจาํหน่าย (Place) ผูป้ระกอบการสามารถกระตุ้นให้เกิดการซืÊ อ
สินคา้และบริการดว้ยการจดัใหมี้ช่องทางการจาํหน่ายครอบคลุมและสะดวกต่อการซืÊอ เช่น สินคา้ทีÉ
มุ่งกลุ่มเป้าหมายเฉพาะเพศอาจมีช่องทางการจาํหน่ายทีÉแตกต่างกนั เป็นตน้ นอกจากนีÊประเภทหรือ
ระดบัช่องทางจดัจาํหน่ายมีผลต่อภาพลกัษณ์ผลิตภณัฑใ์นมุมมองของผูบ้ริโภค 

   1.1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ไดแ้ก่ การจดัโปรโมชัÉน ลด แลก แจก 
แถม การจดัให้มีพนกังานขายสินคา้ การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ และการสร้างสัมพนัธ์ทีÉดีกบัทุก
ฝ่ายเพืÉอจูงใจให้มีการบริโภคสินคา้และบริการนาํไปสู่ความพึงพอใจต่อผลิตภณัฑ์และเกิดความ
ภกัดีต่อตราสินคา้ในระยะยาว 

  1.2 สิÉงกระตุน้อืÉนๆ (Other Stimulus) (สุภาภรณ์ พลนิกร, 2548) 
   1.2.1 เศรษฐกิจ (Economic) สภาวะเศรษฐกิจในระดบัโลก ระดบัประเทศหรือ
การเพิÉมขึÊน ลดลงของรายไดป้ระชาชนจะมีผลต่อพฤติกรรมการซืÊอสินคา้และบริการ  
   1.2.2 เทคโนโลยี  (Technology) การนําเทคโนโลยีใหม่มาใช้ในการพัฒนา
ผลิตภณัฑ์หรือพฒันารูปแบบการบริการจะกระตุน้พฤติกรรมการซืÊอสินคา้และบริการให้เกิดมาก
ขึÊนได ้

   1.2.3 การเมือง (Political) บรรยากาศทางการเมืองหรือเสถียรภาพของรัฐมีผลต่อ
พฤติกรรมการซืÊอสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 

   1.2.4 วฒันธรรม (Cultural) วฒันธรรมเป็นพืÊนฐานแรกของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
กระบวนการบริโภคจะเกิดจากการเรียนรู้ การรับรู้ ค่านิยม พืÊนฐานของครอบครัวและสังคมในวยั
เด็ก การศึกษาและเรียนรู้เพืÉอเขา้ใจในความแตกต่างของวฒันธรรมของแต่ละประเทศหรือแต่ละ
ภูมิภาคมีความสําคญัต่อการวางแผนการตลาดอย่างยิÉง ปัจจยัทางวฒันธรรมสามารถแบ่งไดอี้ก 2 
ระดบั คือ 1. วฒันธรรมยอ่ย ไดแ้ก่ บุคคลทีÉมีค่านิยมร่วมกนัจากการอยูใ่นสังคม สิÉงแวดลอ้มหรือมี
ประสบการณ์เดียวกนั เช่น นบัถือศาสนา มีสัญชาติหรือเชืÊอชาติเดียวกนั 2. ชัÊนสังคม การแบ่งชัÊน
สังคมอาจแบ่งได้จาก รายได้ การศึกษา ฐานะ เป็นต้น ผูบ้ริโภคในแต่ละระดับชัÊ นสังคมจะมี
พฤติกรรมการบริโภครวมถึงมีความนิยมในตราสินคา้ทีÉใกลเ้คียงกนั   
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 2. กล่องดําของผู้ซืÊอ  
   กล่องดาํของผูซื้Êอ (Buyer’s Black Box) หรือสิÉงทีÉเป็นพืÊนฐานความคิดของผูบ้ริโภค
และมีอิทธิต่อการตดัสินใจซืÊอหรือไม่ซืÊอผลิตภณัฑ์นัÊน กล่องดาํของผูซื้Êอจึงเป็นสิÉงทีÉผูป้ระกอบการ
ควรศึกษาและทาํความเขา้ใจ เพืÉอประโยชน์ในการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละวางกลยทุธ์ทางการตลาดให้
เกิดประสิทธิผลสูงสุด (คอตเลอร์, 2552: 68-77) 

  2.1 ลกัษณะของผูซื้Êอ (Buyer’s Characteristics) จะเกิดขึÊนจากปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค อนัไดแ้ก่ วฒันธรรม สังคม บุคคล จิตวิทยา ดงัภาพทีÉ 3 แสดงปัจจยัทีÉ
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค 

 

 
 

ภาพทีÉ 3 แสดงปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค 

ทีÉมา: Gary Armstrong and Philip Kotler, Marketing : an introduction (New Jersey: Pearson 

Education, 2003), 193. 

 

  ปัจจยัวฒันธรรม คือ รูปแบบแบบการใชชี้วิตของคนในสังคมทีÉเรียนรู้และส่งต่อ
ร่วมกนั ในดา้นค่านิยม ความคิด ทศันคติ และสัญลกัษณ์ทีÉสร้างขึÊน เพืÉอเป็นแนวทางการอยูร่่วมกนั
ในสังคม วฒันธรรมมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซืÊอของผูบ้ริโภค เช่น การซืÊอสินคา้ในช่วงเทศกาล
ต่างๆ เป็นต้น วฒันธรรมย่อย เช่น ผูบ้ริโภคทีÉมีความต้องการสินค้าและบริการเฉพาะกลุ่มตาม
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ภูมิภาคหรือตามเชืÊอชาติ ระดบัชัÊนทางสังคม ไดแ้ก่ ระดบั การศึกษา รายได ้อาชีพ ทีÉแตกต่างจะมี
ความตอ้งการและความสามารถในการบริโภคต่างกนั 

  ปัจจยัสังคม ได้แก่ กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาทและสถานะ มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซืÊอของผูบ้ริโภค เช่น การใชก้ลุ่มอา้งอิงเพืÉอกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคซืÊอสินคา้โดยนาํผูมี้
ชืÉอเสียงหรือมีความเชีÉยวชาญเฉพาะเกีÉยวกบัตวัสินคา้มาเป็นผูแ้นะนาํผลิตภณัฑ์หรือการใช้ปัจจยั
ครอบครัว ไดแ้ก่ บทบาทเด่นในการตดัสินใจซืÊอทีÉต่างกนัของสามี ภรรยา เช่น การซืÊอรถยนตส์ามี
จะมีบทบาทในการตดัสินใจ ขณะทีÉการซืÊอเครืÉองอุปโภคบริโภคภายในบา้นภรรยาอาจมีบทบาท
ตดัสินใจมากกวา่ เป็นตน้ 

  ปัจจยับุคคล ได้แก่ อายุและวงจรชีวิต อาชีพ ปัจจยัทางเศรษฐกิจ รูปแบบการ
ดาํเนินชีวิต บุคลิกภาพและการมองตนเอง เช่น ช่วงอายุทีÉแตกต่างกนัในวยัเด็ก วยัทาํงาน วยัชรา มี
ผลต่อความตอ้งการและพฤติกรรมการซืÊอสินคา้ทีÉต่างกนั 

  ปัจจยัทางจิตวิทยา ได้แก่ การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชืÉอและทศันคติ 
เช่น การรับรู้จากสิÉงกระตุน้คือ สี ขนาด รูปร่าง ของผลิตภณัฑ์ หรือการเรียนรู้จากการทดลองใช้
ผลิตภณัฑด์ว้ยตนเอง การรับรู้จากผูที้Éมีประสบการณ์ใชจ้ะส่งผลต่อพฤติกรรมการซืÊอ  
  2.2 กระบวนการตัดสินใจของผู ้ซืÊ อ  (Buyer’s Decision Process) กระบวนการ
ตดัสินใจซืÊอสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคเป็นกระบวนการทีÉเกิดขึÊนเป็นลาํดับขัÊน แบ่งเป็น 5 
ขัÊนตอน (นิเวศน์ ธรรมะ และคณะ, 2552: 43-48) ดงัภาพทีÉ 4 
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ภาพทีÉ 4 ภาพแสดงกระบวนการตดัสินใจซืÊอสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค 5 ขัÊนตอน 

ทีÉมา: Philip Kotler, Marketing Management (New Jersey: Pearson Education, 2009), 208. 

 

   จากภาพแสดงกระบวนการตัดสินใจซืÊ อสินค้าและบริการของผู ้บริโภค 5 
ขัÊนตอน สามารถอธิบายได ้(นธกฤต วนัตะ๊เมล,์ 2555: 119-124) ดงันีÊ  
  ขัÊนตอนทีÉ 1 การรับรู้ถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem Recognition) คือ การ
ทีÉผูบ้ริโภครับรู้ความตอ้งการของตนเอง เนืÉองจากเกิดความไม่สมดุลกนัระหว่างสภาวะทีÉเผชิญอยู่
จริง (Actual State)  กบัสภาวะทีÉพึงปรารถนา (Desired State) หากเกิดความแตกต่างระหว่าง 2 
สถานะมากเท่าใด ผูบ้ริโภคก็จะรับรู้ถึงความตอ้งการมากขึÊนเช่นกนั การรับรู้ความความตอ้งการได้
มากเพียงใดขึÊนอยูก่บัความสามารถในการรับรู้เฉพาะแต่ละบุคคล (Perception)  
  การรับรู้ถึงความตอ้งการแบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่มตามสภาวะทีÉเป็นตวักระตุน้ คือ 

  1. สภาวะทีÉเผชิญอยูจ่ริง ไดแ้ก่  
       1.1 ผลิตภณัฑเ์ดิมชาํรุดหรือใชห้มดไปจึงทาํใหเ้กิดความตอ้งการซืÊอขึÊน  
        1.2 ผลิตภณัฑเ์ดิมไม่สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการใชง้านของผูบ้ริโภค 
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    1.3 การเปลีÉยนแปลงของบุคคลทัÊงทางดา้นร่างกายและจิตใจ เช่น การเปลีÉยน
เสืÊอผา้ใหเ้หมาะกบัสมกบัช่วงวยั 

    1.4 หากผลิตภณัฑ์บางชนิดไม่มีในตลาดอาจทาํให้ผูบ้ริโภครู้สึกถึงสภาวะทีÉ
เผชิญอยูจ่ริง 

    1.5 สถานการณ์ทีÉเกิดในปัจจุบนัส่งผลใหเ้กิดการตดัสินใจซืÊอ 

  2. สภาวะทีÉพึงปรารถนา ทีÉกระตุน้ใหเ้กิดการรับรู้ถึงความตอ้งการ ไดแ้ก่ 

   2.1 วฒันธรรมและระดบัชัÊนของสังคม 

    2.2 กลุ่มอา้งอิงหรือการเปลีÉยนแปลงไปสู่การเป็นสมาชิกกลุ่มทางสังคมกลุ่ม
ใหม่ 
    2.3 การเปลีÉยนแปลงของลกัษณะครอบครัว 

    2.4 ฐานะทางการเงินทีÉเปลีÉยนไป 

    2.5 พฒันาการของบุคคล 

     2.6 แรงจูงใจ เช่น ตอ้งการความยอมรับนบัถือ ตอ้งการความปลอดภยั 

    2.7 สถานการณ์ในปัจจุบนั 

     2.8 แรงกระตุน้จากการตลาดหรือการโฆษณา 
   ขัÊนตอนทีÉ 2 การหาขอ้มูล (Information Search) เมืÉอผูบ้ริโภครับรู้ถึงปัญหาหรือ
ความตอ้งการแลว้จะคน้หาขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ทีÉสนใจเพืÉอประเมินและตดัสินใจเลือกซืÊอในลาํดบั
ถดัไป โดยความถีÉในการคน้หาข้อมูลจะเพิÉมขึÊนเมืÉอมีการซืÊอนัÊนมีความสําคญั ผูบ้ริโภคมีความ
สนใจในขอ้มูลผลิตภณัฑ์และการเขา้ถึงขอ้มูลไดโ้ดยง่าย (ชูชยั สมิทธิไกร, 2554: 69-85) 

   การหาขอ้มูลสามารถแบ่งเป็น 2 ประเภท ดงันีÊ  
   1. การหาขอ้มูลของผลิตภณัฑ์จากภายใน ไดแ้ก่ การหาขอ้มูลสินคา้และบริการ
จากประสบการณ์เดิมของผูบ้ริโภค 

   2. การหาขอ้มูลของผลิตภณัฑจ์ากภายนอก สามารถแบ่งเป็น 2 แบบ ดงันีÊ  
   2.1 การหาขอ้มูลจากตลาด เช่น ขอ้มูลจากผูผ้ลิต การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 
หรือในสืÉอออนไลน์ 
   2.2 การหาขอ้มูลจากกลุ่มสังคมของผูบ้ริโภค เช่น การแลกเปลีÉยนขอ้มูลสินคา้
และบริการในครอบครัว ระหว่างกลุ่มเพืÉอน เพืÉอนร่วมงาน หรือการแลกเปลีÉยนข้อมูลผ่านสืÉอ
ออนไลน์ 
  สําหรับความถีÉในการหาขอ้มูลจะสัมพนัธ์กบัความยากง่ายในการตดัสินใจซืÊอ 
ดงันีÊ     
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  1. ผูบ้ริโภคจะมีความถีÉในการหาข้อมูลสินค้าและบริการน้อยหากเป็นการ
ตดัสินใจซืÊอตามความเคยชิน เช่น สินคา้มีราคาถูกหรือเป็นสินคา้ทีÉซืÊอเป็นประจาํ 
  2. ผูบ้ริโภคจะมีความถีÉในการหาขอ้มูลสินคา้และบริการเพิÉมขึÊน เมืÉอเป็นการ
ตดัสินใจซืÊอทีÉตดัสินใจไดง่้าย เช่น การตดัสินใจซืÊอเมืÉอเปรียบเทียบราคาหรือประเทศทีÉผลิต 

  3. ผูบ้ริโภคจะมีความถีÉในการหาขอ้มูลสินคา้และบริการอยา่งมาก เมืÉอเป็นการ
ตดัสินใจซืÊอทีÉซบัซ้อนจึงตอ้งตดัสินใจดว้ยความระมดัระวงัและศึกษาขอ้มูลสินคา้และบริการอยา่ง
รอบคอบก่อนการซืÊอ เช่น การซืÊอสินคา้ราคาแพง สินคา้ทีÉมีอายุใชง้านยาวนานหรือเป็นสินคา้ทีÉไม่
คุน้เคย 

   ขัÊนตอนทีÉ 3 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) หลงัจากได้
ขอ้มูลของผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภคจะประเมินทางเลือกหรือจาํนวนของผลิตภณัฑ์ทัÊงหมด ก่อนทีÉจะ
ตดัสินใจซืÊอต่อไป การประเมินทางเลือกปกติจะไม่พิจารณาทุกทางเลือกทีÉมีทัÊงหมด แต่จะเลือก
เฉพาะทางเลือกทีÉสนใจเพียงหนึÉงกลุ่ม หากผูบ้ริโภคไม่เคยมีประสบการณ์ซืÊอผลิตภณัฑ์อาจอาศยั
ขอ้มูลจากแหล่งอืÉน ดงันัÊนจึงจาํเป็นตอ้งสร้างการจดจาํตราสินคา้แก่ผูบ้ริโภค การประเมินทางเลือก
มีวธีิประเมิน เช่น การประเมินประสบการณ์ของผูบ้ริโภคโดยตรงหรือการบอกเล่า การประเมินจาก
จุดเด่นจุดดอ้ยของผลิตภณัฑ ์เช่น คุณภาพ ความคงทน การดูแลรักษา ฯลฯ การประเมินจากชืÉอเสียง
ของผูผ้ลิต สถานทีÉผลิต ราคา ระยะเวลารับประกนั บรรจุภณัฑ์ ตราสินคา้ เป็นตน้ โดยการประเมิน
จะมีอิทธิพลจากตวัผูบ้ริโภค อิทธิพลจากกลุ่มอา้งอิง และอิทธิพลจากการสืÉอสารของผูผ้ลิตเขา้มา
เกีÉยวขอ้ง 

   ขัÊนตอนทีÉ 4 การตดัสินใจซืÊอ (Purchase Decision) ประกอบดว้ย 1. การเลือก
แหล่งทีÉจะซืÊอโดยพิจารณาจาก ประเภทของร้านคา้ ทาํเลทีÉตัÊงและขนาดร้าน ภาพลกัษณ์ของร้าน 
การโฆษณา การบริการ และพนกังานขาย  2. วิธีการจ่ายเงิน เช่น การจ่ายเป็นเงินสด จ่ายเช็ค จ่าย
ผา่นบตัรเครดิต ทัÊงนีÊการตดัสินใจซืÊออาจมาจากความตัÊงใจหรือเป็นการซืÊอทีÉไม่ไดว้างแผนล่วงหนา้
ก็ได ้

   ขัÊนตอนทีÉ  5 พฤติกรรมหลังการซืÊ อ (Postpurchase Behavior) เมืÉอสิÊนสุด
กระบวนการบริโภคสินคา้และบริการลง ผูบ้ริโภคจะประเมินความพึงพอใจทีÉไดรั้บจากการบริโภค
นัÊน ความพึงพอใจทีÉเกิดขึÊนจากการเปรียบเทียบระหวา่งความคาดหวงัของผูบ้ริโภคกบัผลทีÉเกิดขึÊน
จริง ดงันัÊนพฤติกรรมหลงัซืÊอสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคจึงมี 3 รูปแบบ คือ ความผิดหวงั เป็นไป
ตามคาดหวงัและเกินคาดหวงั โดยพฤติกรรมสามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่ม (วิเชียร วิทยอุดม, 2555: 3-9-

3-10) ดงันีÊ  



25 

 

   1. กรณีทีÉผูบ้ริโภคเกิดความพึงพอใจจะแสดงออกโดยการซืÊอซํÊ าหรือเกิดความ
ภกัดีต่อตราสินคา้ 
   2. กรณีทีÉผูบ้ริโภคไม่พึงพอใจจะแสดงออก 4 รูปแบบ ได้แก่ วิธีการนิÉงเฉย 
ร้องเรียน โกรธ และการออกมาเคลืÉอนไหว 

 3. การตอบสนองของผู้ซืÊอ 

  การตอบสนองของผูซื้Êอ (Buyer’s Response) จากกระบวนการตดัสินใจภายในของ
ผูบ้ริโภคผ่านกระบวนการทีÉเรียกว่า กล่องดาํของผูซื้Êอ จะเกิดการตอบสนองต่อความตอ้งการใน
สินคา้และบริการแบ่งเป็น 5 ดา้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) ไดแ้ก่ การเลือกผลิตภณัฑ์ 
(Product Choice) การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) การเลือกผูจ้าํหน่าย (Dealer Choice) เวลาการ
ซืÊอ (Purchase Timing) และจาํนวนการซืÊอ (Purchase Amount) 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบวา่กระบวนการตดัสินใจเลือก
และการซืÊอผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค มีปัจจยัพืÊนฐานหลากหลายด้านทีÉมีอิทธิพลต่อกระบวนการ
ดงักล่าว เช่น ปัจจยัจากบทบาทของกลุ่ม ค่านิยม วฒันธรรม ปัจจยัส่วนบุคคล ฯลฯ การเข้าใจ
พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะมีประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการในการวางแผนผลิตผลิตภณัฑ์ใหม่และการ
พัฒนาสินค้าทีÉ มีอยู่เดิมให้ผู ้บริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด ดังนัÊ นการศึกษาถึงสาเหตุของ
กระบวนการตดัสินใจซืÊอสินคา้และบริการและปัจจยัทีÉกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคแสดงพฤติกรรมทีÉต่างกนั 
ผูว้ิจยัจะนาํแนวคิดและพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพืÉอใชป้ระโยชน์  ในขัÊนตอนการวางแผนกรอบงานวิจยั 
การสร้างแนวคาํถามของแบบสอบถาม โดยนาํความรู้ทีÉไดรั้บเพืÉอใช้ในการวิเคราะห์และอภิปราย
ผลงานวจิยัต่อไป 

 

4. แนวคิดการจัดการผลติภัณฑ์ 

 ผลิตภณัฑ์ในการดาํเนินธุรกิจเรียกว่า สินค้าหรือบริการ เป็นส่วนหนึÉ งของกลยุทธ์
การตลาด (Marketing Mix) ทีÉมีความสําคัญต่อความสําเร็จและอนาคตของธุรกิจ การจัดการ
ผลิตภณัฑใ์หต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคและแตกต่างจากคู่แข่งจึงเป็นสิÉงทีÉผูป้ระกอบการ
ควรใหค้วามสาํคญั  
 4.ř ความหมายของผลติภัณฑ์ 

       กตญัsู หิรัญญสมบรูณ์ (2552: 79) ให้ความหมายคาํว่า “ผลิตภัณฑ์” หมายถึง 
สินคา้ (Goods) และบริการ (Services)  ทีÉสร้างเพืÉอตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจ
ใหแ้ก่ผูบ้ริโภคอยา่งสูงสุด ธุรกิจอาจเสนอเฉพาะสินคา้ บริการ หรือทัÊงสินคา้และบริการพร้อมกนัก็
ได ้ 
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       คอตเลอร์ (Kotler, 2552: 127) ให้ความหมายคาํวา่ ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ สินคา้ 
(Goods) และบริการ (Service) ทีÉธุรกิจสร้างขึÊนโดยพฒันาเพืÉอตอบสนองความต้องการซืÊอของ
ผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจต่อการบริโภคสินคา้และบริการไดสู้งสุด นอกจากสินคา้และบริการ
แลว้ สิÉงทีÉนบัรวมเป็นผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ องคก์ร บุคคล สถานทีÉ และความคิด    

 4.2 การพฒันาและจัดการผลติภัณฑ์  
   การพฒันาและจดัการผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 5 ด้าน มีรายละเอียด ดงันีÊ  (คอตเลอร์, 
2552: 127-139) 
    4.2.1 การพฒันาคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ ได้แก่ การพฒันาในด้านคุณภาพ คือ การ
พฒันาคุณภาพสินคา้และบริการใหส้อดคลอ้งกบัความคุม้ค่าในสายตาของผูบ้ริโภค โดยตอบสนอง
ความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคเมืÉอเทียบกบัจาํนวนเงินทีÉจ่ายไป ผูป้ระกอบการ
ส่วนมากจะเลือกพัฒนาคุณภาพผลิตภัณฑ์ให้เหมาะกับความต้อง ความจําเป็น และคุณภาพ
ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งในตลาดมากกว่าการเลือกพฒันาผลิตภณัฑ์ทีÉมีคุณภาพสูงสุด เนืÉองจากการ
พฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีคุณภาพสูงมีต้นทุนมากกว่าและทาํให้ราคาขายของผลิตภณัฑ์สูง ขณะทีÉ
ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีกาํลงัซืÊอน้อยกว่า การจดัการด้านคุณภาพ จึงเป็นสิÉงทีÉผูป้ระกอบการควรให้
ความสาํคญัเป็นอนัดบัแรกเนืÉองจากผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ์และ
คุณภาพก่อนการตดัสินใจเลือกซืÊอ สําหรับคุณภาพของผลิตภณัฑ์ทีÉผูบ้ริโภคคาดว่าจะได้รับจะ
ขึÊนอยู่กบัชนิดของผลิตภณัฑ์และผลิตภณัฑ์ไม่จาํเป็นตอ้งมีคุณภาพครบทุกด้าน แต่ควรมีความ
เหมาะสมกบัตาํแหน่งของผลิตภณัฑ์ทีÉกาํหนดไว ้คุณภาพของผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 9 ดา้น (กตญัsู 
หิรัญญสมบรูณ์, 2552: 81) ดงันีÊ  
 4.2.1.1 คุณภาพในการใชง้านไดต้ามหนา้ทีÉของผลิตภณัฑน์ัÊน 

 4.2.1.2 ความสวยงาม ดึงดูดใจ เช่น มีรูปลกัษณ์ทีÉสวยงาม มีสี กลิÉน และ
รสชาติทีÉดี 

  4.2.1.3 คุณลกัษณะเฉพาะของผลิตภณัฑที์Éโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์ 

  4.2.1.4 ความสอดคลอ้งกบัการใช้งานจริงและสอดคลอ้งกบัความคาดหวงั
ของผูบ้ริโภค 

  4.2.1.5 ความปลอดภยัจากการใชผ้ลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภค 

  4.2.1.6 ความเชืÉอถือได ้มีความสมํÉาเสมอตลอดอายกุารใชง้าน 

  4.2.1.7 ความทนทานและมีอายกุารใชง้านทีÉเหมาะสมกบัคุณค่า 
  4.2.1.8 การสืÉ อสารคุณค่าทีÉผูบ้ริโภครับรู้หรือการสร้างความเชืÉอมัÉนใน
คุณภาพและตราสินคา้ของผลิตภณัฑ์ 
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  4.2.1.9 การใหบ้ริการหลงัการขาย เพืÉออาํนวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคและ
การบริการหลงัการขายมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ 

  4.2.2 การพฒันาตราผลิตภณัฑ ์ตราผลิตภณัฑ ์คือ ชืÉอ คาํพูดหรือสัญลกัษณ์ ทีÉระบุ
ถึงตวัสินคา้และบริการให้มีเอกลกัษณ์จากผูข้ายรายอืÉน การพฒันาตราผลิตภณัฑ์จึงตอ้งมีความ
สร้างสรรค์ เพืÉอยกระดับตราสินค้าและเพิÉมคุณค่าให้กับผลิตภณัฑ์ การพฒันาตราผลิตภณัฑ์ 
แบ่งเป็น 4 ดา้น (คอตเลอร์, 2552: 128-131) ดงันีÊ    
 4.2.2.1 การสร้างตราผลิตภณัฑ์หรือชืÉอสินค้าและบริการเป็นของตนเอง 
ประโยชน์ คือ ทาํให้ผู ้บริโภครู้จักผลิตภัณฑ์และรับรู้คุณภาพของผลิตภัณฑ์นัÊ น รวมถึงตรา
ผลิตภณัฑ์ไดรั้บการคุม้ครองจากกฎหมายการลอกเลียนแบบและช่วยในการแบ่งส่วนตลาดไดม้าก
ขึÊน 

 4.2.2.2 คุณค่าในตราผลิตภัณฑ์  เ กิดจากการรับรู้ของผู ้บริโภคทีÉ มี ต่อ
ผลิตภัณฑ์นัÊ นในด้านการยอมรับชืÉอเสียงและความมัÉนใจในคุณภาพ จนเกิดความภักดีต่อตัว
ผลิตภณัฑแ์ละผูผ้ลิต ตราผลิตภณัฑที์Éมีคุณค่าตามทีÉกล่าวขา้งตน้จดัเป็นสินทรัพยข์องธุรกิจทีÉมีมูลค่า
ซึÉ งทาํใหผู้ป้ระกอบการมีขอ้ไดเ้ปรียบในการแข่งขนั เช่น ผูป้ระกอบการมีอาํนาจในการต่อรองกบัผู ้
จดัจาํหน่ายมากขึÊน ตราผลิตภณัฑที์Éมีคุณค่าทาํใหก้ารขยายตราผลิตภณัฑ์ และสายผลิตภณัฑ์สะดวก
มากขึÊนและป้องกนัการแข่งขนัในดา้นราคาจากคู่แข่งได ้ 

 4.2.2.3 การตัÊ ง ชืÉ อตราผลิตภัณฑ์ ควรเป็นชืÉอทีÉจดจําได้ง่ายและแสดง
ประโยชน์หรือคุณภาพผลิตภณัฑ์ โดยชืÉอตราผลิตภณัฑ์ควรมีความแตกต่างจากผูผ้ลิตทีÉมีอยู่ใน
ตลาด และควรจดทะเบียนชืÉอผลิตภณัฑ์เพืÉอป้องกันการลอกเลียน ลกัษณะของตราผลิตภณัฑ์ทีÉ
แข็งแกร่งสามารถสรุป (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550: 305-306) ไดด้งันีÊ  ใชชื้ÉอทีÉสามารถเรียก
และจดจาํไดง่้ายหรือแสดงถึงคุณลกัษณะทีÉสัมพนัธ์กบัประโยชน์หลกัของผลิตภณัฑ์ เป็นชืÉอทีÉไม่ซํÊ า
หรือใกลเ้คียงกบัผูผ้ลิตรายอืÉนมีเอกลกัษณ์เฉพาะตน เลือกชืÉอทีÉครอบคลุมผลิตภณัฑ์ในสายผลิตของ
ธุรกิจและสามารถนาํไปใชเ้มืÉอตอ้งการขยายผลิตภณัฑ์ในอนาคตได้ ผูป้ระกอบการตอ้งรักษาคุณค่า
ของชืÉอตราผลิตภณัฑแ์ละควรประเมินคุณค่าอยา่งสมํÉาเสมอ 

  4.2.2.4 กลยุทธ์ตราผลิตภณัฑ์ มี 4 ดา้น ดงันีÊ  1. การขยายสายผลิตภณัฑ์ คือ 
การใช้ตราสินคา้เดิมในผลิตภณัฑ์เดิม แต่มีการเพิÉมรสชาติ สี รูปแบบ ส่วนผสมหรือขนาดบรรจุ
ใหม่ 2. การขยายตราผลิตภณัฑ์ คือ การใช้ชืÉอผลิตภณัฑ์เดิมทีÉเป็นทีÉรู้จกัเพืÉอนาํมาใช้กบัผลิตภณัฑ์
ชนิดใหม่ทีÉอยู่คนละสายการผลิต 3. การเพิÉมตรา คือ การตัÊงชืÉอสินคา้ใหม่เพืÉอใช้กบัผลิตภณัฑ์
ประเภทเดิม และ 4. การสร้างตราผลิตภณัฑขึ์Êนมาใหม่ 
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 4.2.3 การจดัการด้านบรรจุภณัฑ์ บรรจุภัณฑ์มีหน้าทีÉปกป้องสินค้าจากความ
เสียหายทีÉเกิดระหว่างขนส่งและรักษาสภาพของผลิตภณัฑ์ให้สมบูรณ์ก่อนนาํส่งไปยงัผูบ้ริโภค 
(สุมาลี ทองรุ่งโรจน์, 2555: 12-14) นอกจากคุณสมบติัหลกัทีÉกล่าวขา้งตน้ บรรจุภณัฑ์สามารถเพิÉม
มูลค่าให้กบัผลิตภณัฑ์และสร้างคุณค่าเพิÉมขึÊนดว้ยการออกแบบบรรจุภณัฑ์ทีÉมีเอกลกัษณ์ มีความ
สวยงามดึงดูดใหผู้บ้ริโภคซืÊอผลิตภณัฑน์ัÊน การมีรูปแบบและการออกแบบผลิตภณัฑ์ทีÉดีจะเป็นการ
ปรับปรุงผลิตภณัฑ์ให้เกิดความน่าสนใจและช่วยลดตน้ทุนในการผลิตซึÉ งสร้างความไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนั  การพฒันาบรรจุภณัฑ ์เช่น การออกแบบขวดทีÉมีลกัษณะเฉพาะเพืÉอทาํให้ผูบ้ริโภครับรู้
และจดจาํผลิตภณัฑไ์ดง่้าย หรือการออกแบบบรรจุภณัฑ์ทีÉมีนวตักรรมใหม่เพืÉอความสะดวกต่อการ
ใช้งาน การออกแบบบรรจุภณัฑ์ทีÉปลอดภยักบัผูบ้ริโภคและปลอดภยัต่อสังคมร่วมถึงสิÉงแวดลอ้ม 

การพฒันารูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์ การพฒันาบรรจุภณัฑ์ทีÉกล่าวในขา้งตน้ควรใช้การสํารวจความ
คิดเห็นของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อผลิตภณัฑเ์พืÉอคน้หาสิÉงทีÉควรปรับปรุง ซึÉ งผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งเลือก
แนวทางการปรับปรุงรูปลกัษณ์บรรจุภณัฑ์ให้เหมาะสมภายใตข้อ้จาํกดัดา้นตน้ทุนและรูปลกัษณ์ทีÉ
ผูบ้ริโภคพึงพอใจ   
 4.2.4  การพฒันาและออกแบบป้ายฉลาก ให้ดึงดูดใจผูบ้ริโภคและป้ายฉลากควร
แสดงขอ้มูลสําคญัของผลิตภณัฑ์อย่างชัดเจน หน้าทีÉของฉลากคือ การแสดงวิธีใช้ ส่วนประกอบ 
การเก็บรักษา และรายละเอียดของผลิตภณัฑ์ตามทีÉกฎหมายกาํหนด การออกแบบฉลากให้สวยงาม
จะช่วยลดตน้ทุนจากการสัÉงผลิตบรรจุภณัฑเ์ฉพาะ   
              หลกัการออกแบบบรรจุภณัฑ์และฉลาก (สุดาพร กุณฑลบุตร, 2552: 147-

149)   
  4.2.4.1 บรรจุภณัฑค์วรสืÉอถึงตวัสินคา้จากการมองเห็นในครัÊ งแรก ดว้ยการ
ออกแบบรูปร่างและสีของบรรจุภณัฑ์ให้สอดคลอ้งต่อการรับรู้ในผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค ซึÉ งการ
ออกแบบควรมีการกําหนดทิศทางทีÉ ชัด เจนเพืÉ อประโยชน์ในการวางแผนโฆษณาและ
ประชาสัมพนัธ์สินคา้ต่อไป 

  4.2.4.2 สร้างเอกลกัษณ์ให้สินคา้ด้วยการออกแบบบรรจุภณัฑ์ทีÉแตกต่าง
และไม่ลอกเลียนแบบผูผ้ลิตรายอืÉนเพืÉอป้องกนัความสับสนของผูบ้ริโภค 

  4.2.4.3 ควรออกแบบบรรจุภณัฑใ์หส้ามารถใชง้านไดต่้อเนืÉองและสามารถ
ปรับเปลีÉยนใหเ้หมาะสมกบัปัจจุบนัไดโ้ดยไม่ทิÊงโครงสร้างเดิมเพืÉอให้ผูบ้ริโภคสามารถจดจาํสินคา้
ได ้

 4.2.5  การพฒันาดา้นบริการเพืÉอส่งเสริมผลิตภณัฑ์ เช่น การบริการหลงัการขาย
เพืÉออาํนวยความสะดวกและเพิÉมความเชืÉอมัÉนแก่ผูบ้ริโภคในการตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ ์
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 4.3 การจัดระดับของผลติภัณฑ์  
      ในอดีตสิÉงทีÉเป็นวตัถุประสงค์หลกัของการซืÊอสินคา้และบริการคือ ความตอ้งการ
ประโยชน์จากการใช้สอยทีÉเป็นพืÊนฐานหลกั (Core Benefit) เพียงดา้นเดียว แต่ปัจจุบนัการแข่งขนั
ของธุรกิจเพิÉมขึÊน การผลิตสินคา้และบริการให้ตอบสนองความตอ้งการแก่ลูกคา้ในระดบัเป้าหมาย
ทีÉต่างกนัจึงเกิดขึÊน 

      การจดัระดบัผลิตภณัฑ์สามารถแบ่งเป็น 4 ระดบั (กตญัsู หิรัญญสมบรูณ์, 2552: 
79) ดงันีÊ  
 4.3.1 ผลิตภณัฑที์Éตอบสนองความตอ้งการพืÊนฐานแก่ผูบ้ริโภค  
 4.3.2 ผลิตภณัฑที์Éตอบสนองความคาดหวงัวา่จะไดรั้บของผูบ้ริโภค 

 4.3.3 ผลิตภณัฑ์ทีÉมีความแตกต่างและมีเอกลกัษณ์เหนือคู่แข่ง เช่น มีการบริการทีÉ
ดีกวา่ 
 4.3.4 ผลิตภณัฑ์ทีÉมีการนาํนวตักรรมใหม่มาประยุกต์ใช้กบัการพฒันาผลิตภณัฑ์
นัÊน 

  ความเปลีÉยนแปลงของตลาดและการพฒันาเทคโนโลยีทีÉเกิดขึÊนในอนาคตจะทาํให้
ผลิตภณัฑ์ทีÉมีลกัษณะพิเศษเฉพาะเปลีÉยนเป็นผลิตภณัฑ์ทัÉวไปทีÉผูบ้ริโภคทุกระดบัเขา้ถึงผลิตภณัฑ์
นัÊนได ้ธุรกิจจึงตอ้งพฒันาผลิตภณัฑ์ให้มีคุณภาพและมีประโยชน์ตอบสนองต่อความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคอยูเ่สมอเพืÉอใหธุ้รกิจสามารถแข่งขนัและดาํรงอยูไ่ด ้

 4.4 ประเภทของผลติภัณฑ์  
      ผลิตภณัฑส์ามารถจดัเป็น 2 ประเภท (วิเชียร วงศณิ์ชชากุล, ไกรฤกษ ์ปิÉ นแกว้ และ
โชติรส กมลสวสัดิÍ  2553: 165-170) ดงันีÊ   
  4.4.1  ผลิตภณัฑ์อุปโภคบริโภค (Convenience Product) คือ ผลิตภณัฑ์ทีÉผูบ้ริโภค
ซืÊอเพืÉอใชเ้องหรือใชใ้นครอบครัวโดยผูซื้Êอบริโภคเป็นรายสุดทา้ย แบ่งเป็น 4 ประเภทยอ่ย (ศิวฤทธิÍ  
พงศกรรังศิลป์, 2547: 150-154) ดงันีÊ  
  4.4.1.1 ผลิตภณัฑส์ะดวกซืÊอ เป็นผลิตภณัฑที์Éผูบ้ริโภคซืÊอเป็นประจาํและไม่
จาํเป็นตอ้งใชเ้วลาในการตดัสินใจซืÊอ  
  4.4.1.2 ผลิตภณัฑ์เปรียบเทียบซืÊอ คือ ผลิตภณัฑ์ทีÉผูบ้ริโภคไม่ได้ซืÊ อเป็น
ประจาํ ดังนัÊนผูบ้ริโภคจึงใช้เวลาในการตดัสินใจซืÊอเพืÉอเปรียบเทียบข้อมูลด้านคุณภาพ ความ
เหมาะสมของราคา และการออกแบบ 

  4.4.1.3 ผลิตภณัฑ์เจาะจงซืÊอ เป็นผลิตภณัฑ์ทีÉผูบ้ริโภคเจาะจงซืÊอโดยไม่ใส่
ใจในสินคา้ทดแทนกนัเนืÉองจากมัÉนใจในชืÉอเสียงของผูผ้ลิต 
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  4.4.1.4 ผลิตภัณฑ์ทีÉไม่แสวงหา เป็นผลิตภัณฑ์ทีÉผู ้บริโภคไม่เห็นความ
จาํเป็นในการซืÊอ ผลิตภณัฑป์ระเภทนีÊ จึงจาํเป็นตอ้งอาศยัพนกังานขายสินคา้ 
  4.4.2  ผลิตภณัฑ์อุตสาหกรรม (Industrial Product) เป็นผลิตภณัฑ์ทีÉจะถูกนาํไป
แปรรูปหรือประกอบขึÊนเป็นผลิตภณัฑ์ใหม่ต่อไป แบ่งเป็น 3 ประเภทยอ่ย ดงันีÊ  (วิเชียร วิทยอุดม, 
2555: 6-8) 
  4.4.2.1 วตัถุดิบและชิÊนส่วน คือ สิÉงทีÉไดจ้ากธรรมชาติหรือสิÉงทีÉแปรรูปแลว้
และนาํมาใชเ้พืÉอประกอบเป็นผลิตภณัฑ์ 
  4.4.2.2 ผลิตภณัฑ์ทีÉเป็นทุนในการผลิต คือ สิÉงทีÉใช้เพืÉอให้เกิดความสะดวก
ในกระบวนการผลิตหรือการดาํเนินงาน 

  4.4.2.3 วสัดุทีÉสิÊนเปลืองและการบริการ คือ สินคา้ทีÉเป็นส่วนประกอบย่อย
ของผลิตภณัฑ ์รวมถึงบริการต่างๆทีÉอาํนวยความสะดวกต่อธุรกิจ 
 4.5  การพฒันาผลติภัณฑ์ใหม่ (New product development process) 
        กระบวนการพฒันาผลิตภณัฑ์ใหม่แบ่งเป็น ş ขัÊนตอน (อรชร มณีสงฆ ์และคณะ, 
2549: 157-166) ดงันีÊ  
 4.5.1 การสร้างแนวคิด สร้างสรรคน์วตักรรมใหม่เพืÉอพฒันาสินคา้ให้แตกต่างจาก
การรวิเคราะห์ผลิตภณัฑ์ของคู่แข่งหรือการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพืÉอนาํมาสร้างเป็นผลิตภณัฑ์
ใหม่ 
 4.5.2 การกลัÉนกรองแนวคิด ตดัแนวคิดทีÉไม่สําคญัให้เหลือเฉพาะแนวคิดทีÉมีความ
เป็นไปไดที้Éเป็นทีÉตอ้งการของตลาด 

  4.5.3 การพฒันาและทดสอบแนวคิด โดยนาํแนวคิดทีÉสําคญันาํมาพฒันาเพืÉอหา
รูปแบบของผลิตภณัฑเ์ฉพาะใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย 

 4.5.4 การวเิคราะห์ผลในเชิงธุรกิจ เพืÉอประเมินตน้ทุนและกาํไรทีÉเกิดขึÊนเพืÉอใชใ้น
การพยากรณ์การขายและเป็นเกณฑ์ในการวดัโอกาสประสบความสําเร็จของผลิตภัณฑ์ทีÉได้
พฒันาขึÊนในระยะยาว 

 4.5.5 การพฒันาผลิตภณัฑต์น้แบบ รวบรวมแนวคิดทีÉไดท้ัÊงหมดมาสร้างเป็นสินคา้
ตน้แบบจริงเพืÉอทดสอบกบักลุ่มตวัอยา่งในลาํดบัถดัไป 

 4.5.6 การนาํผลิตภณัฑต์น้แบบไปทดสอบตลาดกบักลุ่มตวัอยา่งเพืÉอหากลยุทธ์ทาง
การตลาดใหเ้หมาะสมกบัผูบ้ริโภคเป้าหมาย 

 4.5.7 การวางจาํหน่ายผลิตภณัฑ์พร้อมทัÊงศึกษาพฤติกรรมการยอมรับผลิตภณัฑ์
ใหม่ของผูบ้ริโภคเพืÉอเลือกกลยทุธ์ทีÉจะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจซืÊอผลิตภณัฑ ์
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 4.6  การจัดการด้านการบริการ 

        การจดัการดา้นการบริการใหมี้ประสิทธิภาพ มี 4 ประเด็น (กตญัsู หิรัญญสมบรูณ์
, 2552: 84) ดงันีÊ  
 4.6.1 ผูป้ระกอบการควรฝึกอบรมบุคคลากรด้านการบริการให้มีคุณภาพและมี
มนุษยส์ัมพนัธ์ทีÉดี 

 4.6.2 ควรใส่ใจต่อความคิดเห็นของผูบ้ริโภคและการสร้างช่องทางสืÉอสาร เช่น 
การออกแบบสอบถามเพืÉอนาํขอ้คิดเห็นมาปรับปรุงผลิตภณัฑ์ 
 4.6.3 ออกแบบหรือสร้างช่องทางในการให้บริการใหม่เพืÉออาํนวยความสะดวก
ใหก้บัผูบ้ริโภค 

 4.6.4 วางระบบหรือขัÊนตอนการทาํงานให้เป็นมาตรฐานเพืÉอความสะดวกและง่าย
ในการผลิตจะช่วยลดความตอ้งการใช้บุคคลากรให้นอ้ยลงหรือลดขอ้บกพร่องทีÉอาจเกิดจากความ
ผดิพลาดของมนุษย ์

 จากการศึกษาแนวคิดการจดัการผลิตภณัฑ์ พบวา่การจดัการผลิตภณัฑ์เป็นส่วนสําคญั
และมีทิศทางเดียวกบัการวางกลยทุธ์ของธุรกิจการจดัการผลิตภณัฑที์Éดีจะช่วยให้ผูบ้ริโภคจดจาํและ
สร้างความต่างจากคู่แข่งได ้ทัÊงนีÊการจดัการผลิตภณัฑ์รวมถึงการพฒันาคุณภาพการบริการเพืÉอเป็น
ส่วนสําคญัในการส่งเสริมตวัผลิตภัณฑ์และอาํนวยความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคเพืÉอให้เกิดความ
ประทบัใจและสร้างความภกัดีต่อสินคา้ในอนาคต ผูว้ิจยัได้นาํแนวคิดจากการศึกษาแนวคิดการ
จดัการผลิตภณัฑไ์ปใชส้ังเคราะห์แนวทางสาํหรับผูป้ระกอบการต่อไป 

  

5. แนวคิดการตัÊงราคาสินค้า 
 ราคา (Price) หมายถึง มูลค่าสินคา้หรือบริการทีÉเรียกเก็บเป็นจาํนวนเงิน ทีÉผูบ้ริโภค
จาํเป็นตอ้งจ่ายเพืÉอให้ไดสิ้นคา้หรือบริการนัÊนโดยเป็นการแลกเปลีÉยนเพืÉอให้ไดม้าซึÉ งผลประโยชน์
จากการครอบครอง การใช้สินคา้หรือบริการ นัÉนคือ ผูบ้ริโภคจะประเมินคุณค่าของผลิตภณัฑ์ผา่น
การยอมรับราคาทีÉผูผ้ลิตตัÊงไว ้(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552)  ดงันัÊนธุรกิจจะตอ้งกาํหนด
ระดบัราคาสินคา้และบริการทีÉสร้างกาํไรและลูกคา้ตอ้งสามารถซืÊอได้ ในส่วนประสมการตลาด
ราคาจดัเป็นองคป์ระกอบทีÉมีความยดืหยุน่และสามารถเปลีÉยนแปลงไดเ้ร็วมากทีÉสุด 

 การตัÊงราคาและการแข่งขนัราคาจึงเป็นปัญหาสําคญัและมีผลต่อความอยู่รอดของ
ธุรกิจ ทีÉผูป้ระกอบการควรใหค้วามสาํคญั (คอตเลอร์, 2552: 164) ดงัเช่น 

 1. การตัÊงราคาจากตน้ทุนมากกวา่การใหค้วามสาํคญัต่อคุณค่าในมุมมองของผูบ้ริโภค 

 2. การขาดการตรวจสอบและปรับเปลีÉยนราคาใหส้อดคลอ้งกบัสภาพตลาดในปัจจุบนั 
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 3. การกาํหนดราคาโดยขาดการใส่ใจต่อองคป์ระกอบอืÉนในส่วนประสมการตลาด 

 4. การขาดความหลากหลายในระดบัราคา เมืÉอเกิดการแข่งขนัในดา้นความแตกต่าง
ของผลิตภณัฑ ์ดา้นส่วนตลาด และดา้นโอกาสซืÊอ 

 5.1 ปัจจัยทีÉต้องคํานึงในการพจิารณาตัÊงราคาสินค้า  
       การตัÊงราคามีปัจจยัทีÉจาํเป็นตอ้งพิจารณา แบ่งเป็น 2 ปัจจยัหลกั ดงันีÊ  
  5.1.1 ปัจจยัภายในธุรกิจทีÉมีผลต่อการตัÊงราคา (Internal Factors) เป็นปัจจยัทีÉเกิด
ภายในองค์กร  ดังนัÊ นจึงเป็นปัจจัยทีÉ มีผลต่อการตัÊ งราคาทีÉผู ้ประกอบการสามารถควบคุมได ้
ประกอบดว้ยขอ้ควรพิจารณา 3 ดา้น (คอตเลอร์, 2552: 163-178) ดงันีÊ  
  5.1.1.1 วตัถุประสงค์ทางการตลาด การกาํหนดราคาสินคา้และบริการควร
เริÉมตน้จากการกาํหนดกลยุทธ์ผลิตภณัฑ์ ได้แก่ การกาํหนดตลาดเป้าหมายและกาํหนดตาํแหน่ง
ทางการตลาด จากนัÊนจึงกาํหนดกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาด การตัÊ งราคาจึงเกิดจากตําแหน่งทางการตลาดของผลิตภัณฑ์นัÊ น 
นอกจากนีÊการตัÊงราคาอาจเกิดจากวตัถุประสงคอื์Éน เช่น 1. การตัÊงราคาเพืÉอความอยู่รอดของธุรกิจ
เมืÉอการแข่งขนัมากขึÊน ระดบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีÉเปลีÉยนไป หรือการผลิตมากเกินความ
ตอ้งการ สถานการณ์เหล่านีÊทาํใหธุ้รกิจจาํเป็นตอ้งปรับตวัดว้ยการกาํหนดวตัถุประสงคร์ะยะสัÊน คือ 
การตัÊงราคาให้ตํÉาลงเพืÉอเพิÉมกาํลงัซืÊอ โดยการตัÊงราคาตํÉาจะตอ้งครอบคลุมตน้ทุนคงทีÉ (variable 

costs) และตน้ทุนผนัแปร (fixed costs) เพืÉอให้กิจการดาํเนินอยูไ่ดใ้นระยะยาวผูป้ระกอบการควร
สร้างการรับรู้ในคุณค่าแก่ผูบ้ริโภค 2. การตัÊงราคาเพืÉอสร้างกาํไรปัจจุบนัให้สูงสุด และ3. การตัÊง
ราคาเพืÉอเป็นผูน้าํในส่วนแบ่งตลาด ดังนัÊนผูป้ระกอบการควรวางแผนตัÊงราคาจากการกาํหนด 
วตัถุประสงคข์ององคก์าร วตัถุประสงคท์างการตลาด และวตัถุประสงคใ์นการตัÊงราคาให้สอดคลอ้ง
กนั    
  5.1.1.2 กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด  ส่วนประสมการตลาด  ได้แก่ 
ผลิตภณัฑ์ (การออกแบบผลิตภณัฑ์) ราคา ช่องทางจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัทัÊง 4 
ดา้นมีความสัมพนัธ์กนัและมีผลต่อวิธีการกาํหนดราคาทีÉแตกต่าง การตัÊงราคาปกติจะเกิดจากสร้าง
ผลิตภณัฑใ์หม่ ตัÊงราคา และพิจารณาวา่ราคาทีÉตัÊงจะขายไดห้รือไม่ ซึÉ งการตัÊงราคาสามารถทาํไดใ้น
กระบวนการคิดกลบักนั นัÉนคือ การกาํหนดตาํแหน่งจากราคา (price-positioning strategies) จะใช้
การกาํหนดตน้ทุนเป้าหมาย (target costing) ดว้ยการคาดการณ์ราคาทีÉผูบ้ริโภคยอมรับและหาวิธี
ควบคุมต้นทุนเพืÉอให้สามารถผลิตสินค้าได้ในราคาทีÉคาดการณ์ไว้ล่วงหน้า  นอกจากนีÊ
ผูป้ระกอบการสามารถกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ์จากตาํแหน่งอืÉนทีÉไม่ใชร้าคา (nonprice position) 
เช่น การสร้างความแตกต่างทางการตลาดเพืÉอกาํหนดราคาทีÉสูงขึÊน การตัÊงราคาจึงไม่ใช้ปัจจยัหลกั
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เพียงด้านเดียวทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอของผูบ้ริโภค แต่ผูบ้ริโภคจะคาํนึงถึงคุณค่าทีÉดีทีÉสุดเมืÉอ
เทียบกบัประโยชน์ทีÉจะไดรั้บและจาํนวนเงินทีÉจ่าย ผูป้ระกอบการจึงควรให้ความสําคญักบัการตัÊง
ราคาโดยพิจารณาปัจจยัส่วนประสมการตลาดทุกดา้นเขา้ดว้ยกนั สําหรับวงจรชีวิตของผลิตภณัฑ์มี
ผลต่อกลยุทธ์การตัÊงราคาเช่นกนั ซึÉ งในแต่ช่วงของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ์จะมีราคาขายทีÉแตกต่างกนั 
(Perreault, Cannon, and McCarthy, 2011: 460-464) แบ่งเป็น 4 ช่วง ดงันีÊ  
  1.ช่วงแนะนาํผลิตภณัฑ์ (Introduction) เป็นช่วงแนะนาํผลิตภณัฑ์
ใหเ้ป็นทีÉรู้จกั ในขัÊนนีÊ สินคา้ประเภทอุปโภคบริโภค มกัตัÊงราคาใกลเ้คียงหรือตํÉากวา่คู่แข่งเพืÉอดึงดูด
ให้ผูบ้ริโภคทดลองใชสิ้นคา้ ถา้เป็นสินคา้อิเล็กทรอนิกส์หรือสินคา้ทีÉใชเ้ทคโนโลยีการผลิตขัÊนสูง 
เช่น สินค้าประเภทโทรศัพท์มือถือ ยารักษาโรค ในช่วงแรกของผลิตภณัฑ์จะมีราคาสินค้าสูง
เนืÉองจากความเฉพาะของผลิตภณัฑแ์ละตน้ทุนเทคโนโลยกีารผลิต 

  2. ช่วงมีการเจริญเติบโต (Early adopter)/ช่วงเจริญเติบโต (Growth) 

เป็นช่วงระดบัราคาทีÉคงทีÉและอาจมีการลดราคาลงเพืÉอขยายฐานไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่และเพิÉม
ส่วนแบ่งตลาด 

  3. ช่วงเจริญเติบโตเต็มทีÉ (Maturity) ราคาสินคา้ในช่วงนีÊ จะเกิดการ
แข่งขนักนัลดราคาสินคา้เพืÉอรักษากลุ่มลูกคา้ไวแ้ละป้องการเขา้มาแข่งขนัราคาของคู่แข่งรายใหม่ 
  4. ช่วงตกตํÉา (Decline) ในช่วงนีÊการตัÊงราคามกัลดลงเพืÉอรักษาฐาน
ผูบ้ริโภคเดิม 

  5.1.1.3 ตน้ทุน ผูป้ระกอบการควรกาํหนดราคาให้ครอบคลุมตน้ทุนการผลิต 
ตน้ทุนการจาํหน่าย ตน้ทุนในการขาย ปกติการตัÊงราคาจะไม่ตัÊงตํÉากวา่ตน้ทุนผนัแปรต่อหน่วย และ
การตัÊงราคาจะตอ้งคาํนึงถึงตน้ทุนรวมบวกกบักาํไรทีÉตอ้งการ ตน้ทุนในธุรกิจแบ่งไดเ้ป็น Ś ประเภท 
(อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2547: 213) คือ ตน้ทุนคงทีÉ (fixed costs) เป็นตน้ทุนทีÉไม่เปลีÉยนแปลงไปตาม
ระดบัการผลิตหรือจาํนวนขาย เช่น ตน้ทุนจากค่าเช่าทีÉ เงินเดือนผูบ้ริหาร เป็นตน้ และตน้ทุนผนั
แปร (variable costs) เป็นตน้ทุนทีÉเปลีÉยนแปลงเพิÉมขึÊนหรือลดลงตามระดบัหน่วยการผลิต เช่น 
ตน้ทุนวตัถุดิบทีÉใช้ผลิต ค่านํÊ า ค่าไฟฟ้า เป็นตน้ สําหรับผลรวมของตน้ทุนคงทีÉและตน้ทุนผนัแปร 
เรียกวา่ ตน้ทุนรวม (total costs) ผูป้ระกอบการควรตรวจสอบตน้ทุนรวมของกิจการเพืÉอกาํหนดกล
ยทุธ์การตัÊงราคาไดเ้หมะสมกบัสภาพการแข่งขนัในตลาด เนืÉองจากตน้ทุนจะแตกต่างตามระดบัการ
ผลิต กาํลงัผลิต และการจา้งแรงงานเพิÉมเติม  
  5.1.2 ปัจจยัภายนอกธุรกิจทีÉมีผลต่อการตัÊงราคา (External Factors) เป็นปัจจยัทีÉอยู่
ภายนอกองคก์รและไม่สามารถควบคุมไดแ้ต่มีส่วนสําคญัในการกาํหนดราคาสินคา้ มีรายละเอียด 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552) ดงันีÊ  
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  5.1.2.1 การตัÊงราคาตามประเภทตลาด การกาํหนดราคาในขัÊนตน้ใชต้น้ทุน
เพืÉอวางระดบัราคาจากนัÊนประเภทตลาดและความตอ้งการซืÊอของผูบ้ริโภคจะเป็นตวักาํหนดระดบั
ราคาในขัÊนต่อไป ประเภทตลาดในทางเศรษฐศาสตร์แบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ ตลาดแข่งขนั
สมบูรณ์ (pure competition) เป็นตลาดทีÉมีผูซื้Êอ ผูข้าย จาํนวนมากในผลิตภณัฑ์ทีÉเหมือนกนั โดยผู ้
ซืÊอสามารถซืÊอในราคาทีÉกาํหนดได้อย่างไม่จาํกดัและผูข้ายสามารถขายในราคาทีÉกาํหนดไวไ้ด้
ทัÊงหมด การพฒันาผลิตภณัฑ์ การกาํหนดราคา การโฆษณาจึงไม่มีความจาํเป็นในตลาดแข่งขนั
สมบูรณ์ ตลาดกึÉงแข่งขนักึÉงผูกขาด (monopolistic competition) เป็นตลาดทีÉมีผูซื้Êอ ผูข้าย จาํนวน
มากและราคาจะเกิดจากความพึงพอใจในคุณภาพ การออกแบบ การบริการ ของผูบ้ริโภค ตลาด
ผูข้ายนอ้ยราย (oligopolistic competition) เป็นตลาดทีÉมีผูข้ายจาํนวนนอ้ย มีการผลิตสินคา้ทีÉเหมือน
หรือแตกต่างกนั สินคา้ในตลาดผูข้ายน้อยราย จะสามารถใชท้ดแทนกนัได ้หากผูข้ายเปลีÉยนแปลง
ราคาหรือจาํนวนผลิตจะมีผลต่อคู่แข่งและผูป้ระกอบการมกัจะไม่ใชร้าคาในการแข่งขนั และตลาด
ผูกขาดสมบูรณ์ (pure monopoly) เป็นตลาดทีÉมีผูข้ายเพียงรายเดียว การกาํหนดราคาจะมีไดห้ลาย
วตัถุประสงค ์

  5.1.2.2 การตัÊงราคาตามความตอ้งการซืÊอของผูบ้ริโภคหรือความยืดหยุน่ของ
อุปสงค์ เนืÉองจากการบริโภคสินคา้และบริการเป็นการแลกเปลีÉยนระหวา่งราคาทีÉตอ้งจ่ายไปเพืÉอ
แลกกบัการใชป้ระโยชน์ ดงันัÊนผูบ้ริโภคจะประเมินความคุม้ค่าเมืÉอใชผ้ลิตภณัฑ์ การเขา้ใจคุณค่าทีÉ
ผูบ้ริโภคให้กบัสินค้าจะช่วยให้ผูป้ระกอบการสามารถตัÊงราคาได้สอดคล้องกบัการยอมรับของ
ผูบ้ริโภค แต่การรับรู้คุณค่าทีÉผูบ้ริโภคมีต่อสินคา้ทาํไดย้ากเพราะคุณค่าจะเกิดจากความพอใจส่วน
บุคคล เช่น ความพอใจในรสชาติ บรรยากาศ การบริการ เป็นตน้ ดว้ยเหตุนีÊการทาํความเขา้ใจคุณค่า
ในมุมมองของผูบ้ริโภคและการสร้างการรับรู้ในคุณค่าจึงเป็นสิÉงสาํคญัในการกาํหนดกลยุทธ์การตัÊง
ราคา สาํหรับการจดัการความยดืหยุน่ของอุปสงค ์คือการพิจารณาตัÊงราคาสินคา้ตามความตอ้งการทีÉ
เกิดขึÊนของตลาดในขณะนัÊน เช่น หากสินคา้นัÊนมีความตอ้งการซืÊอมากการตัÊงราคาสินคา้สูงอาจขาย
สินค้าได้ตามปกติ แต่ถ้าสินค้ามีความตอ้งการซืÊอตํÉาผูผ้ลิตจะต้องพิจารณาปรับราคาสินคา้เพืÉอ
กระตุน้ยอดขาย เป็นตน้ 

  5.1.2.3 การตัÊงราคาตามประเภทของลูกคา้ การตัÊงราคาสินคา้จะตอ้งคาํนึงถึง
กลุ่มเป้าหมายหลกั เช่น สินคา้ทีÉมีกลุ่มขนาดใหญ่ประเภทสินคา้อุปโภค บริโภคตอ้งตัÊงราคาขายตํÉา
ตามราคาตลาดเพราะกลุ่มเป้าหมายมีความอ่อนไหวต่อราคาสินคา้ สําหรับสินคา้ทีÉมุ่งกลุ่มผูบ้ริโภค
เฉพาะทีÉมีกาํลงัซืÊอสูง ราคาสินคา้ทีÉตัÊงมกัจะมีราคาสูงเพืÉอสร้างความรู้สึกวา่สินคา้นัÊนเป็นสินคา้ทีÉมี
คุณค่า 
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  5.1.2.4 การตัÊงราคาสินค้าจาํเป็นต้องพิจารณาต้นทุนของสินค้าเป็นส่วน
สาํคญัในการกาํหนดราคาขายดงันัÊนหากผูป้ระกอบการสามารถหาผูข้ายวตัถุดิบและปัจจยัการผลิต
ทีÉมีราคาเหมาะสม จะทาํตน้ทุนของสินคา้ตํÉาลงและแข่งขนัในตลาดไดง่้ายขึÊน 

  5.1.2.5 การตัÊงราคาตามการแข่งขนั การตัÊงราคานอกจากปัจจยัด้านตน้ทุน
ภายในของธุรกิจแลว้ การเปรียบเทียบความไดเ้ปรียบ เสียเปรียบระหวา่งตน้ทุน คุณภาพ และราคา
ของคู่แข่งเป็นสิÉงสําคญัในการกาํหนดราคาเพืÉอการแข่งขนั เช่น หากสินคา้มีคุณภาพนอ้ยกวา่คู่แข่ง
การตัÊงราคาเท่ากนัจะทาํให้ขายสินคา้ได้ยาก หรือตลาดทีÉมีการแข่งขนัสูงราคาสินคา้มกัตํÉาลงเพืÉอ
แยง่ชิงยอดขายสินคา้ หากตลาดมีการแข่งขนัตํÉาการตัÊงราคาสินคา้จะตัÊงไดสู้งกวา่ เป็นตน้  
  5.1.2.6 การตัÊงราคาตามปัจจยัภายนอกอืÉน เช่น สภาพเศรษฐกิจ ไดแ้ก่ อตัรา
ดอกเบีÊย อตัราเงินเฟ้อ อตัราเงินฝืดจะมีผลต่อตน้ทุนการผลิต การตดัสินใจซืÊอ กาํลงัซืÊอของผูบ้ริโภค
ในขณะนัÊน และการรับรู้ในปริมาณและคุณค่าผลิตภณัฑ์ของผูบ้ริโภค ดงันัÊนการตัÊงสินคา้จึงควร
ปรับใหเ้หมาะสมกบัสภาพเศรษฐกิจ 

  5.1.2.7 จรรยาบรรณของนักธุรกิจ  การตัÊ งราคาสินค้าจะต้องคํานึงถึง
จรรยาบรรณ เช่น ไม่ขายสินคา้ตดัราคารุนแรงหรือขายสินคา้แพงเกินควร 

  5.1.2.8 ราคาสินคา้ควรจะอยู่ในข้อบงัคบักฎหมาย เช่น กฎหมายเกีÉยวกับ
การคา้กาํไรเกิดควร หรือกฎหมายการควบคุมราคา 
 5.2  ความไวต่อราคาหรือความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคาของผู้บริโภค 

      มี 9 ชนิด (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2552)  ดงันีÊ  
 5.2.1 หากสินคา้มีความเป็นเอกลกัษณ์สูง  ผูบ้ริโภคจะมีความไวต่้อราคาตํÉา 
 5.2.2 หากสินคา้นัÊนสามารถทดแทนไดด้ว้ยสินคา้อืÉนๆ ผูบ้ริโภคจะมีความไวต่้อ 

ราคาสูง 

 5.2.3 หากผูบ้ริโภคไม่สามารถเปรียบเทียบคุณภาพของสินคา้กบัผูผ้ลิตสินคา้ราย
อืÉนทีÉผลิตสินคา้ชนิดเดียวกนัได ้ความอ่อนไหวต่อราคาสินคา้จะเกิดขึÊนตํÉา 
 5.2.4 รายไดข้องผูบ้ริโภคมีผลต่อการเปรียบเทียบราคาสินคา้นัÊน ๆ เช่น สินคา้ชนิด
หนึÉงมีราคาตํÉามากเมืÉอเทียบกบัรายไดข้องผูซื้Êอ หากสินคา้นัÊนปรับราคาขึÊนผูบ้ริโภคจะไม่อ่อนไหว
ต่อราคาทีÉเพิÉมมากนกั 

 5.2.5 หากสินคา้นัÊนสร้างประโยชน์ทีÉผูบ้ริโภคคิดว่ามีความคุม้ค่าหรือจาํเป็นตอ้ง
ใชสิ้นคา้นัÊนๆ ความอ่อนไหวของราคาในสินคา้ชนิดนีÊจะมีนอ้ย 

 5.2.6 ผูบ้ริโภคทีÉซืÊอโดยการเฉลีÉยค่าสินคา้ร่วมกบัผูอื้Éน จะมีความรู้สึกอ่อนไหวต่อ
ราคาสินคา้นอ้ย 
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 5.2.7 หากผูบ้ริโภคจาํเป็นตอ้งซืÊอสินคา้เพืÉอนาํมาใช้ทดแทนสินคา้ค่าเดิมทีÉเสืÉอม
อาย ุความอ่อนไหวต่อราคาจะมีนอ้ย 

 5.2.8 สินคา้ทีÉมีความเป็นเอกลกัษณ์หรือมีคุณภาพสูง ความอ่อนไหวต่อราคาจะมี
นอ้ย 

 5.2.9 สินคา้ทีÉมีอายใุนการเก็บรักษาสัÊน ความอ่อนไหวต่อราคาจะมีนอ้ย 

 5.3 วธีิการตัÊงราคา 
    การกาํหนดราคาพิจารณาจาก ตน้ทุนซึÉ งจะเป็นตวักาํหนดราคาตํÉาทีÉสุด ในขณะทีÉ
การรับรู้คุณค่าของผูบ้ริโภคจะเป็นตวักาํหนดราคาสูงทีÉสุดของผลิตภณัฑ์ รวมถึงราคาของคู่แข่ง
ปัจจยัภายในและภายนอกธุรกิจทีÉส่งผลต่อการกาํหนดราคา วิธีการตัÊงราคามี 5 วิธี (อจัจิมา เศรษฐ
บุตร, 2549: 124-127) ดงันีÊ  
 5.3.1 การตัÊงราคาโดยบวกจากตน้ทุน คือ การบวกกาํไรทีÉธุรกิจตอ้งการเพิÉมจาก
ตน้ทุนผลิตและตัÊงเป็นราคาขาย วิธีการตัÊงราคานีÊ จะไม่มุ่งเนน้วิเคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภค
และราคาของคู่แข่งดงันัÊนวิธีการตัÊงราคาโดยบวกจากตน้ทุนอาจเกิดผลกระทบหากตน้ทุนผลิตทีÉ
ผูป้ระกอบการคาดการณ์ไวเ้พิÉมขึÊน ทาํให้กาํไรทีÉคาดวา่จะไดรั้บลดลงและอาจส่งผลต่อการดาํเนิน
ธุรกิจ  
 5.3.2 การตัÊงราคาจากการวิเคราะห์จุดคุ้มทุนหรือการตัÊงราคาจากกาํไรทีÉธุรกิจ
ต้องการ คือ การตัÊ งราคาจากการวิเคราะห์ต้นทุนรวมและระดับความต้องการของผู ้บริโภค 
(Demand) ณ ระดบัราคาต่างๆ เพืÉอนาํมาเป็นหลกัในการกาํหนดราคา 
 5.3.3 การตัÊงราคาจากการวิเคราะห์คุณค่าในมุมมองผูบ้ริโภค คือ การศึกษาความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคเพืÉอนาํมาออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้อดคลอ้งกบัคุณค่าทีÉผูบ้ริโภคคาดวา่จะไดรั้บ
จากการใชป้ระโยชน์เพืÉอเป็นตวักาํหนดตน้ทุนทีÉจาํเป็นในการผลิตภณัฑ์สินคา้และบริการนัÊนต่อไป 
ซึÉ งแตกต่างจากการตัÊงราคาโดยบวกจากตน้ทุนทีÉผูป้ระกอบการจะกาํหนดราคาทีÉตอ้งการจากตน้ทุน
ผลิตบวกกาํไรทีÉคาดว่าจะไดรั้บ จากนัÊนจะใช้วิธีทางการตลาดเพืÉอกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคยอมรับใน
คุณค่าของผลิตภณัฑ์สอดคล้องกบัราคาว่ามีความเหมาะสมและควรซืÊอ ดงัภาพทีÉ ŝ แสดงความ
แตกต่างระหว่างการตัÊงราคาจากการวิเคราะห์คุณค่าในมุมมองผูบ้ริโภคและการตัÊงราคาโดยบวก
จากตน้ทุน 
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ภาพทีÉ 5 แสดงความแตกต่างระหวา่งการตัÊงราคาจากการวเิคราะห์คุณค่าในมุมมองผูบ้ริโภคและการ          

            ตัÊงราคาโดยบวกจากตน้ทุน 
ทีÉมา: ฟิลลิป คอตเลอร์, หลกัการตลาดฉบับมาตรฐาน, แปลจาก Principles of Marketing, แปลโดย 
วารุณี ตนัติวงศว์าณิช และคณะ (กรุงเทพฯ: เพียร์สัน เอ็ดดูเคชัÉน อินโดไชนา, 2552), 177. 

 

  การตัÊงราคาจากคุณค่าในมุมมองผูบ้ริโภคจะกระตุน้ให้ผูผ้ลิตพฒันาคุณภาพ
ผลิตภณัฑ์และการบริการเพืÉอแข่งขนักนั ทาํให้ผูบ้ริโภคมีโอกาสไดเ้ลือกซืÊอสินคา้และบริการทีÉมี
คุณภาพและราคาทีÉยติุธรรม แต่การวดัคุณค่าทาํไดย้ากดงันัÊนผูป้ระกอบการควรส่งเสริมการวิจยัเพืÉอ
เป็นแนววเิคราะห์หาจุดสมดุลของราคาและคุณค่า 
 5.3.4 การตัÊงราคาจากการวิเคราะห์การแข่งขนั คือ การตัÊงราคาสินคา้ตามคู่แข่ง 
การตัÊ งราคารูปแบบนีÊ อาจเกิดจากความลําบากในการว ัดความต้องการของผู ้บริโภค  และ
ผูป้ระกอบการคาดว่าราคาทีÉกาํหนดจากกลุ่มผูผ้ลิตรายใหญ่ได้มีการคาํนวณผลตอบแทนอย่าง
รอบคอบมาแลว้ 

 5.3.5 การตัÊงราคาตามวตัถุประสงค์ แบ่งเป็น 6 วตัถุประสงค์ (ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 
และคณะ, 2550: 349-350) ดงันีÊ  
  5.3.5.1 การตัÊงราคาเพืÉอมุ่งเน้นรายได ้เช่น การตัÊงราคาเพืÉอเพิÉมรายได ้ทาํได้
โดยการหาระดบัราคาทีÉจะทาํให้เกิดรายไดม้ากทีÉสุด หรือการตัÊงราคาเพืÉอเพิÉมเงินสดหมุนเวียนโดย
การลดราคาหรือเพิÉมส่วนลดเพืÉอกระตุน้ใหมี้การซืÊอทีÉถีÉขึÊน 

  5.3.5.2 การตัÊงราคาเพืÉอมุ่งเน้นกาํไร เช่น เพืÉอให้ได้รับเงินตอบแทนตาม
เป้าหมายทีÉวางไว ้โดยการกาํหนดราคาทีÉจะทาํให้ไดรั้บรายไดต้ามเป้าหมายทีÉกาํหนดไวใ้นตอน
เริÉมตน้ธุรกิจ การตัÊงราคาเพืÉอให้ไดก้าํไรสูงสุด ทาํได้โดยการรักษาระดบัตน้ทุนกบัราคาขายให้มี
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ระยะมากพอทีÉจะเกิดกาํไรอยา่งต่อเนืÉอง หรือการตัÊงราคาเพืÉอรักษาธุรกิจให้คงอยู ่โดยการปรับราคา
สินคา้ลงเพืÉอใหธุ้รกิจดาํเนินต่อไปไดจ้นกวา่จะผา่นช่วงวกิฤต 

  5.3.5.3 การตัÊงราคาเพืÉอมุ่งยอดขาย เช่น การตัÊงราคาเพืÉอเพิÉมยอดขายโดยการ
ลดราคาหรือจดัโปรโมชัÉนกระตุน้ยอดขายและดึงดูดให้ผูบ้ริโภคกลุ่มใหม่ตดัสินใจซืÊอสินคา้ การตัÊง
ราคาเพืÉอรักษาส่วนครองตลาด วิธีนีÊตอ้งคาํนึงว่าระดบัราคาใดทีÉจะสามารถรักษาระดบัส่วนครอง
ตลาดไวไ้ด้ โดยการตัÊงราคาให้ตํÉากวา่หรือเท่ากบัคู่แข่ง และการตัÊงราคาเพืÉอความอยูร่อดของธุรกิจ
ดว้ยการลดราคาสินคา้เพืÉอรักษากิจการใหอ้ยูร่อดไดใ้นช่วงทีÉเกิดการแข่งขนัรุนแรง 

  5.3.5.4 การตัÊงราคาเพืÉอมุ่งการแข่งขนั เช่น การกาํหนดราคาให้เท่ากบัคู่แข่ง
เพืÉอป้องกนัการตดัราคา การตัÊงราคาเพืÉอหลีกเลีÉยงการแข่งขนัด้วยการกาํหนดราคาขายตํÉาเพืÉอให้
ธุรกิจไม่จูงใจให้ผูป้ระกอบการรายใหม่เขา้มาลงทุน และการตัÊงราคาเพืÉอตดัราคาคู่แข่งโดยการตัÊง
ราคาใหต้ํÉากวา่คู่แข่ง                    

  5.3.5.5 การตัÊงราคาเพืÉอมุ่งทางสังคม เช่น เพืÉอจริยธรรม ทาํได้โดยการตัÊง
ราคาสินคา้ให้ตํÉากว่าทีÉควร หรือเพืÉอคงภาวะการจา้งงานดว้ยการตัÊงราคาให้สามารถรักษาการจา้ง
งานและการผลิตไวไ้ด ้

  5.3.5.6 การตัÊงราคาเพืÉอมุ่งด้านภาพลกัษณ์ของสินคา้ เช่น เพืÉอภาพลกัษณ์
ขององค์กรดว้ยการตัÊงราคาตํÉาหรือราคาสูงก็ได ้หรือเพืÉอภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์โดยตัÊงราคาสูง
เพืÉอแสดงถึงคุณภาพของผลิตภณัฑ ์

 5.4  กลยุทธ์การตัÊงราคา 
  5.4.1 กลยุทธ์การตัÊงราคาผลิตภณัฑ์ชนิดใหม่ แบ่งเป็น 2 กลยุทธ์ (อาร์มสตรอง, 
2555: 166-167) ดงันีÊ  
  5.4.1.1 การตัÊงราคาผลิตภณัฑ์สูง เมืÉอเปิดตวัผลิตภณัฑ์ใหม่จากนัÊนจึงลด
ราคาลงเมืÉอยอดขายลดลงหรือมีคู่แข่งมากขึÊน การตัÊงราคาผลิตภณัฑ์สูงจะทาํไดใ้นกรณีทีÉคุณภาพ
ผลิตภณัฑ์สูงและแตกต่างจากคู่แข่งรวมถึงผูบ้ริโภคมีความตอ้งการสินคา้นัÊนมาก ในขณะทีÉผูผ้ลิต
รายอืÉนเขา้มาแข่งขนัไดย้าก 

  5.4.1.2 การตัÊงราคาผลิตภณัฑ์เพืÉอเจาะตลาด คือ การตัÊงราคาผลิตภณัฑ์ใหม่
ดว้ยราคาตํÉาในช่วงแรกเพืÉอเปิดตลาดและดึงดูดให้ผูบ้ริโภคตดัสินซืÊอ เมืÉอส่วนแบ่งตลาดเพิÉมขึÊน
ส่งผลให้ตน้ทุนตํÉาลงและสามารถขายในราคาทีÉต ํÉาได ้ขอ้จาํกดัของวิธีการตัÊงราคานีÊ  คือ ผลิตภณัฑ์
ตอ้งอยูใ่นตลาดทีÉผูบ้ริโภคมีความอ่อนไหวต่อราคา ตน้ทุนผลิตและจดัจาํหน่ายตอ้งลดลงเมืÉอผลิต
ปริมาณมาก และผูผ้ลิตจะตอ้งสามารถรักษาราคาตํÉาทีÉกาํหนดไวไ้ดเ้ป็นระยะเวลานาน 
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 5.4.2. กลยุทธ์การตัÊ งราคาเมืÉอพิจารณาปัจจัยรวมของส่วนประสมผลิตภัณฑ ์
แบ่งเป็น 5 กลยทุธ์ (อาร์มสตรอง, 2555: 167-170) ดงันีÊ  
  5.4.2.1 การตัÊงราคาผลิตภณัฑ์ในสายผลิตเดียวกนัโดยแบ่งระดบัราคาตาม
คุณภาพตน้ทุนผลิต คุณค่าผูบ้ริโภครับรู้ และการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์จากราคาของคู่แข่ง ผูผ้ลิตจึง
ควรกระตุน้ใหผู้บ้ริโภครับรู้ความแตกต่างจากราคาทีÉกาํหนดไว ้ 
  5.4.2.2 การตัÊงราคาผลิตภณัฑ์เสริม คือ การตัÊงราคาผลิตภณัฑ์เสริมทีÉขาย
พร้อมผลิตภณัฑห์ลกั 

  5.4.2.3 การตัÊงราคาผลิตภณัฑ์ทีÉผลิตมาเพืÉอใชป้ระกอบกบัส่วนหลกั โดยตัÊง
ราคาสินคา้หลกัราคาตํÉาและบวกราคาเพิÉมในสินคา้ประกอบ ถา้เป็นการบริการจะตัÊงราคาค่าบริการ
เริÉมตน้คงทีÉ ส่วนเกินจากการใชบ้ริการจะคาํนวณตามอตัราผนัแปร 
  5.4.2.4 การตัÊงราคาผลิตภณัฑ์ทีÉเป็นผลพลอยไดจ้ากการผลิตผลิตภณัฑ์หลกั                  
ในกระบวนการผลิตผลิตภณัฑบ์างชนิดจะเกิดผลิตภณัฑพ์ลอยไดขึ้Êนและการกาํจดัจะมีมูลค่าสูงกวา่
การนาํผลิตภณัฑพ์ลอยไดจ้าํหน่ายแก่ผูที้Éตอ้งการนาํไปใชป้ระโยชน์ 

  5.4.2.5 การตัÊ งราคาผลิตภัณฑ์ทีÉขายแบบรวมกลุ่ม  คือ  การรวมกลุ่ม
ผลิตภณัฑข์องผูผ้ลิตเพืÉอขายในราคาทีÉต ํÉากวา่การขายแยกชนิดซึÉงจะกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคซืÊอ  
  5.4.3  กลยทุธ์การปรับราคา แบ่งเป็น 6 กลยทุธ์ (คอตเลอร์, 2552: 184-190) ดงันีÊ  
  5.4.3.1 การตัÊงราคาแบบส่วนลดและส่วนยอมให้ คือ การลดราคาให้กับ
ผูบ้ริโภคทีÉซืÊอตามเงืÉอนไข เช่น ซืÊอปริมาณมาก ซืÊอนอกฤดูกาล หรือชาํระเงินล่วงหนา้   
  5.4.3.2 การตัÊ งราคาตามการแบ่งส่วน  คือ การตัÊ งราคาผลิตภัณฑ์ชนิด
เดียวกนัใหแ้ตกต่างตามสถานทีÉ รูปแบบผลิตภณัฑ ์ตามฤดูกาล ตามกลุ่มลูกคา้ 
  5.4.3.3 การตัÊ งราคาตามหลักจิตวิทยา  ผู ้บริโภคจะเปรียบเทียบราคา
ผลิตภณัฑ์กบัราคาอา้งอิงทีÉประเมินไวก่้อนการตดัสินใจซืÊอ ราคาอา้งอิงเกิดขึÊนจากประสบการณ์ 
การตดัสินใจขณะเลือกซืÊอ หรือการประเมินจากการเปรียบเทียบกับผลิตภณัฑ์ของคู่แข่ง หาก
ผูบ้ริโภคขาดขอ้มูลหรือประสบการณ์ใช้ผลิตภณัฑ์จะใช้ราคาสินคา้เป็นเกณฑ์ตดัสินซึÉ งจะเชืÉอว่า
ผลิตภณัฑที์ÉราคาสูงมีคุณภาพทีÉดีกวา่ 
  5.4.3.4 การตัÊงราคาเพืÉอส่งเสริมการตลาด คือ การตัÊงราคาให้ตํÉากว่าปกติ
ชัÉวคราวหรือตามเหตุการณ์สําคญัเพืÉอสร้างความน่าสนใจและเพิÉมความตอ้งการซืÊอ เช่น การให้
ส่วนลด การเพิÉมบริการประกนัสินคา้ การคืนเงินสดเมืÉอซืÊอในระยะเวลาทีÉกาํหนด ขอ้ควรระวงัของ
วิธีการตัÊงสินคา้นีÊ  คือ ถา้มีการนาํวิธีการนีÊมาใช้มากเกินความจาํเป็นจะเกิดการลอกเลียนจากคู่แข่ง
และผูบ้ริโภคจะชะลอการซืÊอเพืÉอรอราคาทีÉถูกกวา่ทาํใหต้ราสินคา้มีคุณค่าลดลง 
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  5.4.3.5 การตัÊงราคาตามสภาพภูมิศาสตร์ เมืÉอสถานทีÉจาํหน่ายสินคา้ต่างกนั
จะเกิดต้นทุนในการขนส่ง การตัÊงราคาสินค้าจึงกาํหนดจากการคิดรวมมูลค่าการดาํเนินการทีÉ
แตกต่างกนั  
  5.4.3.6 การตัÊงราคาตามประเทศทีÉวางจาํหน่าย ผูผ้ลิตจะตัÊ งราคาขายใน
ประเทศต่าง ๆ เป็นราคาเดียวหรือราคาทีÉแตกต่างกนัขึÊนอยูก่บัตน้ทุนการผลิต การแข่งขนั กฎหมาย 
ความสะดวกในการกระจายสินคา้ ความพึงพอใจของผูบ้ริโภค หรือประสิทธิภาพของระบบคา้ส่ง
และคา้ปลีก ทัÊงนีÊผูผ้ลิตจะประเมินสถานการณ์การแข่งขนัเพืÉอตัÊงราคาใหเ้หมาะสม 

  5.4.4  นโยบายของรัฐต่อการตัÊงราคา การตัÊงราคาผลิตภณัฑ์จะถูกควบคุมและ
ตรวจสอบตามกฎหมายในแต่ละประเทศเพืÉอให้ราคามีความยุติธรรมและไม่เกิดการรวมมือกัน
กาํหนดราคาทีÉเอาเปรียบผูบ้ริโภคหรือผูผ้ลิตรายยอ่ย 

 จากการศึกษาแนวคิดการตัÊงราคาสินคา้ พบวา่การตัÊงราคาสินคา้ คือ การสร้างมูลค่าแก่
ผลิตภัณฑ์ทัÊ งมูลค่าทีÉสามารถจับต้องได้และมูลค่าทีÉ เกิดจากการประเมินในแง่ความรู้สึกของ
ผูบ้ริโภคทีÉมีต่อคุณค่าของสินคา้นัÊน การตัÊงราคามีวิธีการหลายรูปแบบขึÊนอยู่กบัประเภทผลิตภณัฑ ์
ขนาดธุรกิจ ความตอ้งการของผูบ้ริโภค และการแข่งขนัของธุรกิจในอุตสาหกรรมนัÊน การตัÊงราคา
จึงตอ้งมีความรอบคอบและศึกษาถึงผลกระทบในดา้นต่าง ๆ ก่อนเลือกรูปแบบในการตัÊงราคาสินคา้ 
หากผูป้ระกอบการสามารถสร้างมูลค่าให้กบัผลิตภณัฑ์และรักษาความแตกต่างนีÊ ไวไ้ดจ้ะเป็นผลดี
ต่อธุรกิจ สาํหรับการวจิยัครัÊ งนีÊจะนาํประโยชน์จากการศึกษาแนวคิดการตัÊงราคาสินคา้มาสังเคราะห์
เพืÉอหาแนวทางการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสดต่อไป 
 

6. แนวคิดทฤษฎพืีÊนฐานเกีÉยวกบัการวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) 
 การวิจยัครัÊ งนีÊ ไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎีพืÊนฐานเกีÉยวกบัการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม 
(Conjoint Analysis) อันประกอบไปด้วย  3 ส่วนคือ  ทฤษฎีความต้องการในคุณลักษณะของ 
Lancaster ทฤษฎีความพอใจเชิงสุ่ม และทฤษฎีการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม ซึÉ งสามารถอธิบาย
แนวคิดทฤษฎีส่วนต่างๆ ไดด้งันีÊ  
 6.1 ทฤษฎคีวามต้องการในคุณลกัษณะ (Characteristics Theory of Demand) 

       การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมมีแนวคิดพืÊนฐานมาจากทฤษฎีอุปสงค์หรือความ
ตอ้งการในคุณลกัษณะของสินคา้ของ Lancaster (Lancaster’s characteristics theory of demand)  
ทีÉว่า อรรถประโยชน์หรือความพึงพอใจทีÉผูบ้ริโภคได้รับเกิดจากความพึงพอใจต่อคุณลักษณะ
ประกอบต่างๆ ทีÉรวมเป็นผลิตภณัฑน์ัÊน  มากกวา่ความพึงพอใจจากการใชป้ระโยชน์โดยตรงจากตวั  
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ผลิตภณัฑ ์ โดย Lancaster (1966) กล่าววา่ การตดัสินใจทีÉมีต่อทางเลือกในการซืÊอของผูบ้ริโภคอาจ
เกิดจากการให้ความสําคญัทีÉคุณลกัษณะต่างๆ ซึÉ งประกอบขึÊนเป็นผลิตภณัฑ์ ดงันัÊนการพิจารณา
ทางเลือกในการบริโภคเพืÉอใหเ้กิดความพึงพอใจสูงสุดจึงเป็นการประเมินลกัษณะทางกายภาพของ
ผลิตภณัฑ์หรือการตอบสนองต่อวตัถุประสงค์บางประการมาใชเ้ป็นหลกัในการตดัสินใจเลือกซืÊอ
ผลิตภณัฑ์นัÊน ซึÉ งกระบวนการตดัสินใจดงักล่าวไม่ไดพ้ิจารณาเฉพาะปัจจยัดา้นราคาเป็นประเด็นทีÉ
สาํคญัทีÉสุดดงัเช่นนกัเศรษฐศาสตร์ยุคเก่าไดก้ล่าวไว ้การตอบสนองต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ภายใตท้ฤษฎีความตอ้งการในคุณลกัษณะนีÊจะแสดงออกในรูปแบบการเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์นัÊนดว้ย
การพิจารณาและประเมินตามอรรถประโยชน์ทางออ้ม  โดยคุณค่าทีÉไดจ้ะกาํหนดจากคุณลกัษณะ
ผลิตภัณฑ์ทีÉผูบ้ริโภคได้รับรู้ แนวคิดดังกล่าวถูกนําไปใช้อย่างกวา้งขวาง ทัÊ งช่วยในด้านการ
ออกแบบผลิตภณัฑ์ (Product desing) และช่วยในการวางกลยุทธ์การตลาดได้อย่างเหมาะสม
ก่อให้เกิดความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคมากทีÉสุด สําหรับลกัษณะหรือคุณลกัษณะ  (Attributes) ทีÉ
ประกอบกันเป็นสินค้านัÊ น Lancaster ชีÊ ให้เห็นว่าการเลือกซืÊ อของผู ้บริโภคจากลักษณะของ
ผลิตภณัฑ์ แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม คือ กลุ่มทีÉลกัษณะของผลิตภณัฑ์มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกซืÊอสินคา้ (Relevant Characteristics) หากลกัษณะผลิตภณัฑ์กลุ่มนีÊ มีการเปลีÉยนแปลงจะมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์ดงักล่าว ในขณะทีÉกลุ่มลกัษณะผลิตภณัฑ์ไม่มีความสัมพนัธ์กบั
การตดัสินใจเลือกซืÊอ (Irrelevant Characteristics) เมืÉอมีการเปลีÉยนลกัษณะไปจะไม่ส่งผลกระทบ
ต่อการเลือกซืÊอผลิตภณัฑ์ชนิดนัÊนแต่อยา่งใด เช่นเดียวกบัแนวคิดของนกับริหารการตลาด ทีÉกล่าว
ว่า  ปัจจัยจูงใจทีÉท ําให้ผู ้บริโภคมีการตัดสินใจซืÊ อเกิดจากคุณลักษณะผลิตภัณฑ์ทีÉ เ รียกว่า 
Determinant attributes หรือ Salient attributed (กุณฑลี รืÉนรมย,์ 2553: 408; Bordalo et al, 2013) 
 6.2 ทฤษฎีอรรถประโยชน์ (Utility Theory) และอรรถประโยชน์เชิงสุ่ม (Random 

Utility Theory) 

                  ทฤษฎีอรรถประโยชน์ เป็นทฤษฎีทีÉอธิบายพฤติกรรมของผูบ้ริโภคเกีÉยวกบัการ
บริหารรายไดอ้นัจาํกดัเพืÉอซืÊอสินคา้หรือบริการ วา่มีจาํนวนการซืÊอระดบัใดทีÉจะทาํให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความพึงพอใจสูงสุด โดยมีสมมติฐานทีÉวา่ ผูบ้ริโภคทุกคนมีเหตุผลในเชิงเศรษฐกิจ ดงันัÊนผูบ้ริโภค
จึงจาํเป็นในการเลือกสินค้าหรือบริการทีÉจะตอบสนองให้เกิดความพึงพอใจมากทีÉสุดภายใต้
ขอ้จาํกดัดา้นรายไดที้ÉคงทีÉ ซึÉ งความพึงพอใจต่อสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคทีÉวดัไดจ้ะอยู่ในรูป
ของหน่วย ยูทิล (util) (สุจิตรา กุลประสิทธิÍ , 2550: 103) การเลือกซืÊอสินคา้และบริการผูบ้ริโภค
จะตอ้งมีความรู้ต่อสินคา้และบริการนัÊนอย่างสมบูรณ์และอรรถประโยชน์ทีÉเกิดขึÊนในสินคา้และ
บริการแต่ละชนิดจะตอ้งมีความเป็นอิสระเสมอ (พฤทธ์สรรค ์สุทธิไชยเมธี, 2556: 8)      
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 อรรถประโยชน์ (Utility) จึงหมายถึง ความพึงพอใจทีÉผูบ้ริโภคไดรั้บจากการบริโภค
สินคา้หรือบริการชนิดนัÊน ๆ (เสาวลกัษณ์ กูเ้จริญประสิทธิÍ , 2554: 124) สินคา้หรือบริการจะให้
อรรถประโยชน์มากนอ้ยเพียงใดขึÊนอยูก่บัระดบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อสินคา้หรือบริการ
นัÊน ดงันัÊนระดบัอรรถประโยชน์ของสินคา้หรือบริการชนิดเดียวกนัย่อมแตกต่างกนัไดต้ามความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละคน หรือหากเป็นผูบ้ริโภคคนเดียวกนัเมืÉอระยะเวลาต่างกนัความตอ้งการ
ทีÉเปลีÉยนแปลงไปจะทาํให้ระดับอรรถประโยชน์ ทีÉมีต่อสินค้าเดิมเปลีÉยนไปได้ (สุจิตรา     กุล
ประสิทธิÍ , 2550: 104) ระดับอรรถประโยชน์ทีÉ เกิดขึÊ นจึงสัมพนัธ์กับระดับความต้องการของ
ผูบ้ริโภคทีÉมีต่อผลิตภณัฑ์นัÊน ซึÉ งระดบัความตอ้งการสามารถตอบสนองไดโ้ดยลกัษณะต่างๆของ
ผลิตภณัฑ ์เช่น รสชาติ ความสะดวกสบาย ความสวยงาม คุณประโยชน์ เป็นตน้ นอกจากนีÊ  ปัจจยัทีÉ
กาํหนดความตอ้งการส่วนหนึÉ งมาจากลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค เช่น รสนิยม ความจาํเป็น 
การรับรู้ สภาพทางเศรษฐกิจและสังคม เป็นตน้  (เริงชยั ตนัสุชาติ, 2551) 

  นอกจากนีÊ  การเกิดขึÊนของอรรถประโยชน์หรือความพึงพอใจ ยงัมีลกัษณะเป็นเชิง
สุ่ม (Random Utility) กล่าวคือ ลกัษณะของบุคคล (Individual Characteristics) ทีÉคลา้ยคลึงหรือ
เหมือนกันนัÊนไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภค นัÉนคือ ผูบ้ริโภคทีÉมีลักษณะของบุคคลทีÉ
คลา้ยคลึงกนัหรือเหมือนกนัหากอยู่ภายใตส้ถานการณ์ในช่วงเวลาเดียวกนัหรือช่วงเวลาทีÉต่างกนั
การตดัสินใจในการบริโภคทีÉเกิดขึÊนมีความแตกต่างกนัได ้(Mansky, 1977) โดยความพึงพอใจใน
แต่ละทางเลือกจะแสดงไดด้ว้ยระดบัอรรถประโยชน์ทางออ้ม (Uij) ซึÉ งประกอบไปดว้ย 2 ส่วน คือ 
ส่วนทีÉกําหนดได้ชัดเจน (Deterministic) หรือปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ (Vij) และส่วนทีÉไม่
สามารถอธิบายได ้(eij) หรือตวัรบกวน (Random Component) (Louviere et al., 2002: 181) ดงั
สมการ 

 

 โดย Uij  คือ ระดบัอรรถประโยชน์ทางออ้มหรือความพึงพอใจทีÉผูบ้ริโภคคนทีÉ j ไดจ้าก
สินคา้ชนิดทีÉ i ส่วน Vij  คือ ฟังชัÉนอรรถประโยชน์ทางออ้มหรือเป็นส่วนความพึงพอใจทีÉสามารถ
กาํหนดไดช้ดัเจนของทางเลือกทีÉ i และ eij  คือ อรรถประโยชน์ทีÉอยู่ในรูปค่าคลาดเคลืÉอนทีÉเกิดขึÊน
อยา่งสุ่ม ไม่มีความแน่นอนหรือไม่สามารถสังเกตได ้ซึÉ งสามารถเขียนใหม่ไดด้งันีÊ  

 

  

 6.3 แนวการวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis)  

      การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) เป็นการศึกษาถึงปัจจยัหรือ
คุณลกัษณะทีÉมีผลต่อความชอบของผูบ้ริโภคเพืÉอวิเคราะห์วา่ ผูบ้ริโภคชอบคุณลกัษณะใดในสินคา้

Uij  = Vij + eij 

Uij  = Vij(Xij) + eij  = bXij + eij 
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นัÊนมากทีÉสุดและชอบทีÉระดับเท่าใด (กุณฑลี รืÉ นรมย์, 2553: 408) จึงเป็นเทคนิคทีÉวิเคราะห์
ความชอบหรือความเอนเอียงทีÉจะชอบ (Preference) ของผูบ้ริโภค (มนตรี พิริยะกุล, 2555: 252) 
ด้วยเหตุนีÊ การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมจึงมีประโยชน์ต่อการพัฒนาผลิตภัณฑ์ คือ ทําให้
ผูป้ระกอบการทราบถึงแนวคิดทีÉผูบ้ริโภคมีต่อผลิตภณัฑ์และการตดัสินใจเลือกคุณลกัษณะของ
ผลิตภณัฑที์Éผูบ้ริโภคชอบหรือยอมรับ  นอกจากนีÊผลการวิเคราะห์มีประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการใน
การเปิดตวัผลิตภณัฑ์ (product introductions) การตัÊงราคา (pricing) การคาดการณ์ส่วนแบ่งตลาด 
(Market Segmentation) และการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วมมีประโยชน์ต่อการชัÉงนํÊ าหนกัส่วนได-้
ส่วนเสียเพืÉอเลือกสิÉงทีÉพึงพอใจและไดป้ระโยชน์สูงสุด (Trade-off) อีกดว้ย (Choi, 2005: 2) ทัÊงนีÊ  
สามารถจาํแนกขัÊนตอนในการนาํเทคนิคการวเิคราะห์องคป์ระกอบร่วม มาใชไ้ดด้งัต่อไปนีÊ   
  ส่วนการรวบรวมข้อมูล 

  ขัÊนตอนทีÉ 1 การกาํหนดคุณลกัษณะ (Attribute) และระดบัคุณลกัษณะ (Attribute 
Level) โดยทัÉวไปคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์และบริการ จาํแนกเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ คุณลกัษณะทาง
กายภาพ คุณลักษณะในเชิงผลลัพธ์ทีÉได้จากการใช้สินค้าหรือบริการ ค่าใช้จ่ายหรือราคา และ
คุณลกัษณะดา้นจิตวทิยา เป็นตน้ (Kanetkar, 2002: 6) ทัÊงนีÊ  ควรเลือกคุณลกัษณะทีÉครอบคลุมและมี
ผลต่อการตดัสินใจในการเลือกสินคา้หรือบริการนัÊนๆ อยา่งแทจ้ริง โดยอาจสังเกตไดจ้ากพฤติกรรม
ของกลุ่มเป้าหมายในตลาดจริง (pilot study) สําหรับวิธีกาํหนดจาํนวนคุณลกัษณะทีÉตอ้งการจะ
ศึกษามีวิธีการ 3 แบบ (Hair et al., 2009: 422) คือ Traditional conjoint analysis เหมาะกบั
คุณลกัษณะทีÉมีไม่เกิน 9 คุณลกัษณะ ส่วน Adaptive conjoint analysis เป็นวิธีทีÉพฒันาเพืÉอ
คุณลกัษณะทีÉมีจาํนวนมากขึÊนแต่ไม่เกิน 30 คุณลกัษณะ และ Choice-based conjoint analysis เหมาะ
สาํหรับคุณลกัษณะทีÉมีไม่เกิน 6 คุณลกัษณะ ซึÉ งไม่เพียงแต่เป็นวิธีทีÉมีลกัษณะเฉพาะในการเสนอสิÉง
เร้าแบบหนึÉงต่อหนึÉง แต่ยงัมีความแตกต่างในการรวมความสัมพนัธ์และประมาณการรวมระดบัของ
คุณลกัษณะดว้ย จากนัÊนวเิคราะห์หาระดบัของแต่ละคุณลกัษณะ 

  สาํหรับการกาํหนดระดบัของคุณลกัษณะ (Attribute level) ควรกาํหนดระดบัจูงใจ
ในการเลือกหรือการตอบของผูบ้ริโภค ให้ครบถ้วน เป็นไปได้และนาํไปปฏิบติัได้จริงในตลาด 
(Bajaj, 1999) โดย Hair et al. (2009) กล่าววา่ ควรเรียงลาํดบัของระดบัให้เหมาะสมและทุกระดบั
จะตอ้งไดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภค โดยในแต่ละระดบัตอ้งมีความสัมพนัธ์ไปในทางเดียวกนั ไม่
ขดัแยง้กนั มีความเป็นจริงและไม่ละเลยคุณลกัษณะทีÉสําคญัทัÊงดา้นดีและดา้นลบอนัจะทาํให้เกิด
การบิดเบือนและลดความถูกตอ้งของการพยากรณ์ผล 

  ขัÊ นตอนทีÉ  2 การสร้างชุดคุณลักษณะ  ต้อง เ ป็นชุดคุณลักษณะทีÉ มีความ
สมเหตุสมผล โดยการสร้างชุดคุณลกัษณะจะตอ้งผสมผสานระหวา่งคุณลกัษณะในแต่ละระดบัโดย
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ปราศจากความขดัแยง้ระหวา่งระดบัของคุณลกัษณะในแต่ละดา้น ทัÊงนีÊ  ในการกาํหนดคุณลกัษณะ
และระดับของคุณลกัษณะทัÊงหมด โดยใช้ Factorial design จะพบว่าจาํนวนชุดคุณลกัษณะจะมี
จาํนวนมากเมืÉอมีคุณลกัษณะและระดบัเพิÉมมากขึÊน (Hair et al., 2009: 433) เช่น ถา้มี 4 คุณลกัษณะ 

และสามารถแบ่งออกได ้ 3 ระดบั จะไดจ้าํนวนของสิÉงเร้าทัÊงหมด (5 x 5 x 5 x 5) หรือ 625 ชุด
คุณลกัษณะ ซึÉ งเป็นจาํนวนทีÉมากเกินไปสําหรับผูต้อบ ทาํให้ผูต้อบเกิดความสับสนในการเลือก 
ดงันัÊน จึงตอ้งอาศยัเทคนิค fractional factorial design เพืÉอลดจาํนวนชุดคุณลกัษณะลงให้เหมาะสม 
(Hair et al., 2009: 434) แต่ทัÊงนีÊ  ตอ้งคาํนึงถึงจาํนวนชุดคุณลกัษณะขัÊนตํÉาทีÉควรกาํหนดดว้ย โดย 
Hair et al. (2009: 423-424) ไดเ้สนอวา่ควรกาํหนดคุณลกัษณะขัÊนตํÉาในการใชเ้ทคนิคการวิเคราะห์
องคป์ระกอบร่วม ดงันีÊ   
   

  จํานวนชุดคุณลกัษณะขัÊนตํÉา = (จํานวนระดับคุณลกัษณะทัÊงหมด) – (จํานวน 
                            คุณลกัษณะทัÊงหมด) + 1 

 

  ขัÊนตอนทีÉ 3 การกาํหนดสถานการณ์ทีÉจะใหผู้บ้ริโภคเลือก 

  หลงัจากกาํหนดชุดคุณลกัษณะแลว้ ขัÊนตอนต่อไปคือ การนาํเสนอชุดคุณลกัษณะ
เพืÉอใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจเลือก โดยทัÉวไปวิธีการนาํเสนอทีÉใชใ้นเทคนิค Conjoint analysis นีÊ  มีอยู ่3 
วธีิการ คือ 

  ř. Trade-off approach เป็นการให้ผูต้อบเรียงลาํดบัความชอบโดยเปรียบเทียบครัÊ ง
ละ 2 คุณลกัษณะ ขอ้ดีของวธีินีÊ คือ ผูต้อบและผูป้ระมวลผลสามารถกระทาํการได้ง่าย ขอ้เสียคือ ไม่
เหมาะกบัขอ้มูลทีÉมากเกินไป  
  Ś. Full-profile approach ให้ผูต้อบเลือกตอบคุณลกัษณะทัÊงหมดของผลิตภณัฑ์ซึÉ ง
จะประเมินพร้อมกนั โดยทีÉคุณลกัษณะแต่ละชุด (Profile) จะเขียนลงใน card แต่ละใบ เพืÉอใชใ้น
การใหค้ะแนนวา่คุณลกัษณะชุดใดมีคุณค่ามากทีÉสุดเรียงตามลาํดบัไปจนถึงชุดคุณลกัษณะทีÉมีคุณค่า
นอ้ยทีÉสุด (กุณฑลี รืÉนรมย,์ 2553: 413) วธีินีÊผูต้อบจะเห็นและเปรียบเทียบชุดคุณลกัษณะทัÊงหมดได้
พร้อมกนั  
  ś. Pairwise comparison วธีินีÊผูต้อบแบบสอบถามจะประเมินคุณค่าของคุณลกัษณะ
ผลิตภณัฑ์ 2 คุณลกัษณะพร้อมกนัจนกระทัÉงคุณลกัษณะทุก ๆ คู่ถูกประเมินเสร็จสิÊนทัÊงหมด การ
ประเมินคุณลกัษณะในแต่ละคู่ด้วยการเรียงลาํดบัจากคุณลกัษณะทีÉชอบมากสุดถึงคุณลกัษณะทีÉ
ชอบนอ้ยทีÉสุด ขอ้ดีของ Pairwise ก็คือ เป็นวิธีทีÉสะดวกในการประเมินคุณค่าของคุณลกัษณะแต่ละ
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คู่ แต่ขอ้เสียก็คือ การประเมินคุณค่าของคุณลักษณะแต่ละคู่จะไม่ได้ภาพรวมของการประเมิน
คุณลกัษณะอยา่งครอบคลุม (กุณฑลี รืÉนรมย,์ 2553: 412-413) 
  ขัÊนตอนทีÉ 4 กาํหนดวธีิวดัความพึงพอใจ สาํหรับวธีิในการสร้างเครืÉองมือในการวดั
ความชอบของผูบ้ริโภคนัÊน อาจให้ผูบ้ริโภคให้คะแนนความพึงพอใจ (Rating) เช่น ให้คะแนน
ตามลาํดบัความชอบ 1-10  ซึÉ งวิธีการให้คะแนนนีÊ เป็นการให้ขอ้มูลความพึงพอใจทีÉมีต่อผลิตภณัฑ์
ในเชิงลึกกวา่ใหผู้บ้ริโภคตดัสินใจวา่จะเลือกหรือไม่เลือก (yes/no) ผลิตภณัฑน์ัÊน และสามารถสร้าง
เป็นแบบจาํลองทางเลือกได้เนืÉองจากให้มองเป็นโอกาสในการเลือกทางเลือกได้หลายทาง แต่
กระนัÊน ยงัอาจก่อให้เกิดอคติ (Bias) ของผูต้อบต่อการตดัสินให้คะแนน ว่าอาจนาํไปพยากรณ์ใน
ตลาดไดไ้ม่ดีเท่าทีÉควร ดงันัÊนอาจใชว้ิธีการให้เรียงลาํดบัตามความสําคญั (Ranking) ซึÉ งจะสามารถ
ช่วยลดอคติดงักล่าวได ้(Mcfadden, 1986) วิธีการเรียงลาํดบันีÊ  จะมีความน่าเชืÉอถือและเหมาะกบั
คาํถามทีÉมีชุดทางเลือกไม่มากนกั (ไม่เกิน 20 ชุดคุณลกัษณะ)  
  ส่วนการวเิคราะห์ข้อมูล  

  ขัÊนตอนทีÉ 1 การเลือกแบบจาํลองความพึงพอใจทีÉเหมาะสม ในการประมาณค่า
ความพึงพอใจหรือระดบัอรรถประโยชน์  จากการประยุกต์ใช้แนวคิดอรรถประโยชน์ทีÉเกิดจาก
คุณลักษณะทีÉหลากหลายของสินค้าและบริการ สามารถแสดงสมการทัÉวไปในรูปของระดับ
อรรถประโยชน์ของผูบ้ริโภคแต่ละรายทีÉเกิดจากคุณลกัษณะสินคา้และบริการต่างๆ (กุณฑลี รืÉนรมย์
,2553: 415-416) ดงันีÊ   

 

 

  โดยทีÉ U (x) คือ อรรถประโยชน์หรือ Utility ของชุดคุณลกัษณะผลิตภณัฑ์ aij คือ
อรรถประโยชน์ทีÉผูบ้ริโภคให้กบัระดบั j ของคุณลกัษณะ i  k คือ จาํนวนระดบัของคุณลกัษณะ i    
m คือ จาํนวนคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ์ xij คือ ř ถา้ระดบั j ของ i คุณลกัษณะปรากฏอยูใ่นโมเดล 
xij คือ Ř ถา้เป็นกรณีอืÉนนอกเหนือจากนัÊน สาํหรับตวัแบบของ Conjoint Analysis Model มีดงันีÊ   

   U  = b0 + b1x1 + b2x2 + b3x3 +….b10x10 

 เมืÉอแปลงสมการเป็น 

 สมการความสัมพนัธ์พืÊนฐานในรูปทัÉวไป เพืÉออธิบายถึงการตอบสนองของผูบ้ริโภคต่อ
ความพึงพอใจในสินคา้และบริการ (Hair et al., 2009: 406) ดงัต่อไปนีÊ  โดยทีÉ Y คือ ค่าความ         

U (x) = ∑ ∑ aij xij 

Y  = b + X1 + X2 ……………. + Xn + e 

          m   k 

     i=1 j=1 
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พึงพอใจรวมทีÉผูบ้ริโภคใหก้บัสินคา้ ซึÉ งอาจเป็นขอ้มูลประเภท interval, ratio, nominal หรือ ordinal 

scale ก็ได ้ส่วน b คือ ค่าคงทีÉ Xi คือ ค่าความพึงพอใจทีÉผูบ้ริโภคให้แก่ระดบัคุณลกัษณะทีÉ i และ e 

คือ ค่าความคลาดเคลืÉอน (error) ทัÊงนีÊ  (Bajaj, 1999: 1; Hair et al., 2009: 406) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะ
เด่นของเทคนิควิเคราะห์องคป์ระกอบร่วมว่า สามารถปรับตวัแปรตาม (Y) เป็น metic (interval, 

ratio) หรือ non-metric (nominal, ordinal) ก็ได ้โดยทีÉตวัแปรอิสระ(Xn) คือ ความพึงพอใจ (Utility) 

ของระดบัคุณลกัษณะมีลกัษณะเป็น non-metric สําหรับการพยากรณ์และเป็นขอ้สมมุติฐานทัÉวไป
เกีÉยวกับความสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรอิสระและตวัแปรตาม  ทีÉมีแบบจาํลองความพึงพอใจ 
(perference or part-worth models) ทีÉแตกต่างกนั 3 รูปแบบ (Green and Srinivasan, 1978: 105) 
ไดแ้ก่  

 1. ความพึงพอใจแบบไม่ต่อเนืÉอง หรือ Discrete Model:   

 

 2. ความพึงพอใจแบบเส้นตรง หรือ Vector Model:   

 

  3. ความพึงพอใจแบบจุด หรือ Ideal-point Model:  

 

 

โดยทีÉ  sj คือ ความพึงพอใจรวมในชุดคุณลกัษณะ (Stimulus) ทีÉ jth 

 t คือ จาํนวนคุณลกัษณะ 

 j คือ จาํนวน concept card  

 d2
j  คือ Weighted Square Distance และมีความสัมพนัธ์ตรงขา้มกบั sj 

 fp   คือ ฟังกช์นัของผลลพัธ์ของผลประโยชน์เฉพาะส่วน (Part Worth) สาํหรับแต่ละ 

  ระดบัการเปลีÉยนแปลงของชุดคุณลกัษณะ pth 

                yjp คือ ระดบัคุณลกัษณะทีÉ pth สาํหรับคุณลกัษณะทีÉ jth 

                     wp คือ ค่าถ่วงนํÊาหนกัความสาํคญัของผูต้อบในแต่ละคุณลกัษณะทีÉ pth 

                      xp  คือ จุดในอุดมคติ (Ideal Point) ของผูต้อบแต่ละคนทีÉมีต่อคุณลกัษณะ pth 
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  ทัÊงนีÊ  ความพึงพอใจแบบไม่ต่อเนืÉอง หรือ Discrete Model เป็นความสัมพนัธ์อยา่ง
อิสระระหวา่งความพึงพอใจกบัระดบัคุณลกัษณะ จึงเหมาะกบัความพึงพอใจทีÉเปลีÉยนแปลงเร็วเมืÉอ
ระดบัคุณลกัษณะเปลีÉยนไป ส่วนความพึงพอใจแบบเส้นตรง หรือ Vector Model เป็นความสัมพนัธ์
พืÊนฐานแบบง่ายระหว่างความพึงพอใจกับระดับคุณลักษณะทีÉอาจเปลีÉยนแปลงไปในทิศทาง
เดียวกันหรือทิศทางตรงข้ามกันก็ได้ และความพึงพอใจแบบจุด หรือ Ideal-point Model เป็น
ความสัมพนัธ์แบบเส้นโคง้ระหว่างความพึงพอใจกบัระดบัของคุณลกัษณะ เส้นโคง้แสดงเป็น Ś 
ลกัษณะ คือ เส้นโคง้คว ํÉา (ideal-point) ทีÉจุดคุณลกัษณะทีÉคาดหวงัจะแสดงความพึงพอใจสูงสุด และ
โคง้หงาย (anti-ideal-point) ทีÉจุดคุณลกัษณะทีÉคาดหวงัจะแสดงความพึงพอใจตํÉาสุด   
  ขัÊนตอนทีÉ 2 การประมาณค่าความพึงพอใจ การประมาณค่าพารามิเตอร์ของสมการ 
ตอ้งพิจารณาถึงลกัษณะขอ้มูลความพึงพอใจวา่ขอ้มูลทีÉศึกษาเป็น metric หรือ non-metric ซึÉ งจะมี
วิธีการประมาณค่าพารามิเตอร์ทีÉต่างกนัตามลกัษณะของขอ้มูล (Green and Srinivasan.,1978: 112-

113) ดงันีÊ  
 1. เมืÉอพิจารณาลกัษณะของขอ้มูลความพึงพอใจ หากเป็นขอ้มูลแบบ non-metric 

โดยมีการวดัความพึงพอใจดว้ยสเกลแบบนามบญัญติั (norminal scale) และแบบสเกลอนัดบัหรือ 
Ranking (oridinal scale) จะใชว้ิธี MONANOVA (Monotonic Analysis of Variance), LINMAP, 
PREFMAP และ Johnson's nonmetric tradeoff pro-cedure ในการประมาณค่า  
 2. เมืÉอพิจารณาลกัษณะของขอ้มูลความพึงพอใจ หากเป็นขอ้มูลแบบ metric ทีÉ
ขอ้มูลความพึงพอใจถูกวดัดว้ยสเกลเป็นช่วง หรือ Rating (interval scale) และแบบสเกลอตัราส่วน 
(ratio scale) จะใชว้ธีิ OLS (Ordinary Least Squares ) และ MSAE ในการประมาณค่า 
  3. เมืÉอพิจารณาลกัษณะของขอ้มูลความพึงพอใจ หากเป็นขอ้มูลแบบ Choice-

probability จะใชว้ธีิ Logit และ Probit 

  นอกจากนีÊ วิธีการประมาณค่าพารามิเตอร์สามารถเลือกใช้ได้ตามลักษณะของ
แบบสอบถามทีÉใช ้คือ ถา้ใชว้ิธี Pair-wise สามารถประมาณค่าโดยใชแ้บบจาํลอง Probit หรือ Logit 

ถา้สอบถามโดยใชว้ิธี Full profile จะประมาณค่าโดยใช ้OLS หรือ Tobit ก็ได ้(รวิสสาข์ สุชาโต, 
2554) ในขณะทีÉ  Huber and Fiedler (1996) กล่าววา่ โดยทัÉวไปการวิเคราะห์ Conjoint Analysis จะ
วิเคราะห์ดว้ย Multivariate Regression Analysis โดยแบบจาํลองทัÊง 3 แบบ สามารถวิเคราะห์ได้
ดว้ย OLS  สาํหรับ Traditional Conjoint Analysis สามารถประมาณค่าความพึงพอใจต่อคุณลกัษณะ
ของสินคา้ไดท้ัÊงการวดัค่าความพึงพอใจเป็นแบบ metric และแบบ non-metric (วราภรณ์ งามสมสุข 
และรัตนา โพธิสุวรรณ, 2555) 



48 

 

 จากศึกษาแนวการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) ผูว้ิจยัไดน้าํไปเป็น
แนวทางในการออกแบบแบบสอบถาม สร้างและกาํหนดชุดคุณลกัษณะ เพืÉอหาความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคต่อคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดและนาํมาสังเคราะห์เป็นแนวทางการประกอบการแก่ผู ้
ประกอบธุรกิจร้านกาแฟสดขนาดยอ่ยต่อไป 
 

7. งานวจัิยทีÉเกีÉยวข้อง  

งานวจัิยในประเทศ 
 งานวจัิยทีÉใช้แนวคิดการวเิคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) 
 ปริศนา สุวรรณาภรณ์ (2555) ศึกษา การพฒันาแนวคิดผลิตภณัฑ์ขา้วสําหรับผูบ้ริโภค
ชาวองักฤษ ฝรัÉงเศส เนเธอร์แลนด์ และเบลเยียม โดยใช้การวิเคราะห์แบบคอนจอยท์ พบว่า 
ความชอบผลิตภัณฑ์ข้าวของผูบ้ริโภคเรียงตามลําดับคือ  เป็นผลิตภัณฑ์ข้าวทีÉไม่มีการตัดต่อ
พนัธุกรรม เป็นขา้วหอมมะลิ รูปแบบอาหารเอเชีย ควรให้ความร้อนก่อนบริโภค และขายในตรา
สินคา้ทีÉเป็นทีÉรู้จกั เมืÉอนาํค่าอรรถประโยชน์ (utility value) มาจดัแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคได ้Ŝ กลุ่มคือ 
กลุ่มผูบ้ริโภคทีÉชอบขา้วหอมมะลิ/บาสมาติ กลุ่มผูบ้ริโภคทีÉปฏิเสธอาหารตดัต่อพนัธุกรรม กลุ่ม
ผูบ้ริโภคทีÉชอบอาหารเอเชีย และกลุ่มผูบ้ริโภคทีÉเน้นความสะดวก พบว่าอายุ รายได ้และเชืÊอชาติ
ของผูบ้ริโภคเป็นลักษณะทีÉทาํให้เกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์ข้าวทีÉแตกต่างกัน และจากผล
การศึกษาสรุปไดว้า่มีการยอมรับขา้วเป็นเชิงบวกในกลุ่มผูบ้ริโภคชาวยโุรป 

 ศิริรัตน์ ศิริพรวิศาล (2555) ศึกษา ทศันคติและความตอ้งการซืÊอของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อ
ผลิตภณัฑข์า้วจีเอพี สาํรวจความเห็นจากกลุ่มตวัอยา่ง 100 คน และใชว้ิธีวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม
ในการศึกษา พบวา่ ลกัษณะดา้นความปลอดภยัทางอาหารมีความสําคัญสําหรับผูบ้ริโภคมากทีÉสุด 
คือ ผูบ้ริโภคยินดีจ่ายเงินเพิÉมขึÊนเพืÉอซืÊอขา้วมีการรับรองมาตรฐานจีเอพี รองลงมาคือ ลักษณะ
คุณภาพการบริโภค (รสชาติ กลิÉน และความนุ่ม) ลกัษณะราคา และลกัษณะเกีÉยวกบัคุณค่าทาง
อาหารมีความสาํคญันอ้ยทีÉสุด   
 วิชรัตน์ บุปผาพนัธ์ุ (2554) ศึกษา การศึกษาการตดัสินใจเลือกช่องทางการขายของ
เกษตรกรชาวไร่ออ้ยรายเล็กของ บริษทัรวมเกษตรกรอุตสาหกรรม จาํกดั สาขามิตรภูเวียง จงัหวดั
ขอนแก่น กลุ่มตวัอย่างคือ เกษตรกรชาวไร่ออ้ยรายเล็ก จาํนวน 120 คน โดยใช ้Conjoint Analysis 
และ Multiple Linear Regression เป็นวิธีการวิเคราะห์ผล  หากกาํหนดชุดคุณลกัษณะแบบ Full 

Factorial Design จะไดชุ้ดคุณลกัษณะทัÊงหมด 162 ชุด จึงลดชุดคุณลกัษณะเหลือเพียง 24 ชุด และ
ให้ผูต้อบแบบสอบถาม 1 ท่าน ตอบแบบสอบถามเพียงคนละ 7 ชุด  จากการศึกษาพบวา่ ปัจจยัทีÉมี
ผลต่อการตดัสินใจขายออ้ยให้กบัโรงงานมากทีÉสุดคือ ราคารับซืÊอของโรงงาน ปัจจยัรองลงมาคือ 
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สภาพคล่องทางการเงินกบัการขายออ้ยให้โรงงานและความรวดเร็วในการจ่ายเงินค่าออ้ยให้กบั
เกษตรกร ส่วนปัจจยัน้อยทีÉสุดคือ ระยะทางจากแปลงออ้ยถึงสถานีขนถ่ายของโรงงาน ดา้นความ 
พึงพอใจในปัจจุบนัของเกษตรกรทีÉมีความสําคญัมากทีÉสุด คือ ระยะทางจากแปลงออ้ยถึงสถานีขน
ถ่ายของโรงงาน รองลงมาคือ ความรวดเร็วในการจ่ายเงินค่าออ้ยให้กบัเกษตรกร และสภาพคล่อง
ทางการเงินเป็นปัจจยัเสริมทีÉสร้างความเชืÉอมัÉนในการขายออ้ยใหก้บัโรงงาน 

 กลัยาณี เต็งพงศธร และคณะ (2551) ศึกษา ลกัษณะทางประสาทสัมผสัของเครืÉองดืÉม
เพืÉอสุขภาพของผูบ้ริโภคไทย  ต่อแนวคิดผลิตภณัฑ์นมเพืÉอสุขภาพจาํนวน 32 แนวคิด จากกลุ่ม
ตวัอยา่ง 100 คน โดยการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม พบวา่ คุณลกัษณะผลิตภณัฑ์นมทีÉผูบ้ริโภคมี
ระดบัความชอบมากทีÉสุด คือ ชนิดของผลิตภณัฑน์ม รองลงมา คือ คุณลกัษณะในดา้นการเติมสารทีÉ
มีประโยชน์ในผลิตภณัฑ์นม ถดัมาคือคุณลกัษณะด้านราคา และคุณลกัษณะทีÉมีผลต่อความชอบ
ของผูบ้ริโภคนอ้ยทีÉสุด คือ คุณลกัษณะดา้นการเติมส่วนประกอบอืÉนๆและไขมนัลงในผลิตภณัฑน์ม 

 ศุภเนตร พิศาลกุล (2550) ศึกษา การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคโดยเนน้ทีÉการรับนวตักรรมทาง
ภาชนะบรรจุอาหาร โดยใชก้ารวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) ในการวิจยัและมี
กลุ่มตัวอย่างผูบ้ริโภค 402 คน พบว่า ในด้านแนวคิดเกีÉยวกับวสัดุ คุณลักษณะทีÉผู ้บริโภคให้
ความสาํคญัมากทีÉสุดคือ เทคโนโลย ีรองลงมาตามลาํดบัคือ สิÉงแวดลอ้ม ความเขา้กนัได ้การป้องกนั 
ความสะดวก และความสวยงาม ในดา้นแนวคิดการออกแบบ คุณลกัษณะทีÉผูบ้ริโภคให้ความสําคญั
มากทีÉสุดคือ ความเป็นประโยชน์ ความสวยงาม ความสะดวก ความเขา้กนัได ้และการป้องกนั ใน
ดา้นการทาํหน้าทีÉของภาชนะบรรจุอาหาร คุณลกัษณะทีÉผูบ้ริโภคให้ความสําคญัมากทีÉสุดคือ การ
ป้องกนั ความสะดวก และความเป็นประโยชน์  
 ดลฤดี อศัวโกศล (2546) ศึกษา รูปแบบการใช้อินเตอร์เน็ตและการศึกษาอิทธิพลของ
ความเชืÉอประสิทธิภาพในตนและปัจจัยคัดสรรทีÉ มีผลต่อการใช้อินเตอร์เน็ต ของครูระดับ
ประถมศึกษาเขตกรุงเทพมหานคร: การวิเคราะห์แบบคอนจอยท์ ซึÉ งใชว้ิธีวิเคราะห์คอนจอยท ์การ
วิเคราะห์ความแปรปรวน การวิเคราะห์องค์ประกอบเชิงยืนย ัน และการวิเคราะห์โมเดลลิสเรล 
ผลการวิจัยในส่วนวิ เคราะห์คอนจอยท์พบว่า  ครูระดับประถมศึกษาในโรงเ รียนเขต
กรุงเทพมหานครให้ความสําคัญกับรูปแบบการใช้อินเตอร์เน็ต  ในด้านวตัถุประสงค์การใช้
อินเตอร์เน็ตมากทีÉสุด รองลงมาตามลาํดบัคือ ลกัษณะการใช้อินเตอร์เน็ต วิธีการใช้อินเตอร์เน็ต 
และเวลาในการใชอิ้นเตอร์เน็ต 

 งานวจัิยพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ  

 ธนพร นงัตะลา (2556) ศึกษา การรับรู้และการบริโภคกาแฟสดของบุคลากรทางดา้น
สาธารณสุขในเขตอาํเภอนางรอง จังหวดับุรีรัมย์ จากกลุ่มตวัอย่างจาํนวน 254 คนพบว่า การ
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ตดัสินใจเลือกดืÉมกาแฟส่วนใหญ่มาจากความชอบในรสชาติ ร้อยละ 64.42 รองลงมาคือ สะดวกใน
การบริโภค ร้อยละ 35.58 และมีความถีÉในการดืÉมกาแฟสดส่วนใหญ่ 1-2 ครัÊ งต่อสัปดาห์ ร้อยละ 
50.57 รองลงมา 3-4 ครัÊ งต่อสัปดาห์ ร้อยละ 26.44   

 ฝนทอง ถิÉนพงังา (2556) ได้ศึกษาแรงจูงใจของผูบ้ริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟ 

อเมซอนในปัËมนํÊ ามนัปตท. ในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุ่มตวัอย่างทีÉเคยบริโภคกาแฟร้านอเม
ซอนจาํนวน 400 คน พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุ 41-50 ปี มีอาชีพรับราชการ/
พนกังานของรัฐ/ลูกจา้งประจาํ  มีรายได้ 10,001-20,000 บาทต่อเดือน การศึกษาระดับปริญญาตรี 
ในดา้นพฤติกรรมการดืÉมกาแฟ ราคาเป็นปัจจยัหลกัทีÉทาํให้ผูบ้ริโภคเปลีÉยนแปลงยีÉห้อกาแฟทีÉเลือก
ดืÉมได ้

 ไพลิน บรรพโต (2556) จากการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อส่วนประสมทาง
การตลาดและความพึงพอใจต่อร้านกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร จากกลุ่มตวัอย่าง 465 คน
พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุระหว่าง 20-25 ปีมากทีÉสุด รองลงมาคือ ช่วง
อายุระหว่าง 26-30 ปี และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความสําคญักบับรรยากาศรวมถึงสภาพแวดลอ้ม
ของร้านกาแฟมากทีÉสุด รองลงมาคือ ดา้นความสะอาดและความเป็นระเบียบของร้าน  
 สุดารัตน์ รืÉ นเลีÊ ยง (2554) การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคกาแฟสดในร้านกาแฟของ
ประชาชนในเขตจงัหวดันนทบุรี พบว่า พบว่า ผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดช่วงเช้า 
(06.01-09.00 น.) มากทีÉสุด รองลงมา คือ ช่วงสาย (09.01-12.00 น.) และให้ความสําคญัในการเลือก
ดืÉมกาแฟสดจากรสชาติมากทีÉสุด รองลงมา คือ ใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพ 

 ธนน ศิริมาตย์ (2554) ศึกษาการตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟสดของผู ้บริโภคใน
ศูนยก์ารคา้ จงัหวดันครปฐม จากกลุ่มตวัอยา่ง 400 คน พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิง อายุ 31-40 
ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายได้ 15,001-20,000 บาทต่อเดือน 
พฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกชนิดบรรจุภณัฑ์แบบแกว้พลาสติกมีฝาปิดมาก
ทีÉสุด ร้อยละ 36.5 โดยจะเลือกเป็นแกว้ขนาดกลาง ร้อยละ 44.5 

 วารุณี พนัหัน (2551) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกบริโภคกาแฟสดของประชาชนใน
ศูนยก์ารคา้จงัหวดัปทุมธานี พบว่า ผูบ้ริโภคกาแฟสดเป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษทั มีรายได้ 7,001-15,000 บาท ดา้นพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด
พบว่า ผูบ้ริโภคพอใจกาแฟราคา 40-50 บาทต่อแกว้ และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ชอบกาแฟแกว้ขนาด
กลางมากทีÉสุด ร้อยละ 56.75 รองลงมาชอบแกว้กาแฟขนาดเล็ก ร้อยละ 38.00 และชอบแกว้กาแฟ
ขนาดใหญ่นอ้ยทีÉสุด ร้อยละ 5.25 
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 วิมล รุ่งสัจบริรักษ์ (2550) ศึกษา พฤติกรรมการบริโภคกาแฟในร้านกาแฟพรีเมีÉยม 
กรณีศึกษาผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ไม่ให้ความสําคญั
กบัสายพนัธ์ุของกาแฟ ร้อยละ 48.3 แต่สําหรับผูบ้ริโภคทีÉให้ความสําคญัจะชอบรสชาติกาแฟสาย
พนัธ์ุอาราบิกา้มากกวา่โรบสัตา้ ร้อยละ 34.3 

 เพ็ชร รัตน์  ยิÊม เจ ริญ  ( 2550)  ศึกษา  พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด  ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคเลือกซืÊอกาแฟสดจากร้านทีÉอยูใ่กลที้ÉทาํงานมากทีÉสุด ร้อยละ 36.8 
รองลงมาเลือกซืÊอกาแฟสดจากร้านทีÉอยูใ่นปัËมนํÊ ามนั ร้อยละ 31.2 สาเหตุทีÉผูบ้ริโภคเลือกซืÊอกาแฟ
จากร้านทีÉอยูใ่กลที้Éทาํงานคือ ความสะดวกต่อการซืÊอมากทีÉสุด ปัจจยัถดัมาคือ ราคาไม่แพง 

 ธนิษฐา ชูนิยม (2547) จากการศึกษาเรืÉองปัจจยัในการตดัสินใจเลือกร้านกาแฟคัÉวบด
ของผูบ้ริโภค เพืÉอเปรียบเทียบปัจจยัสําคญัในการเลือกร้านกาแฟคัÉวบด จากกลุ่มตวัอย่าง 398 คน
พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 61.00 อายุระหว่าง 26-35 ปี ร้อยละ 37.80 การศึกษาระดบั
ปริญญาตรีหรือสูงกว่ามีจาํนวน ร้อยละ 72.80 ประกอบอาชีพลูกจา้งหรือพนกังานบริษทั จาํนวน 
ร้อยละ 58.50 มีรายได้ต่อเดือน 15,001 บาทขึÊนไป ร้อยละ 57.80 พฤติกรรมการบริโภคผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ คัÉวบดประเภทกาแฟเยน็ใส่นมและนํÊ าตาลมี
ร้อยละ 38.50 นอกจากนีÊพบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญันอ้ยทีÉสุดต่อปัจจยัดา้นการมีแกว้กาแฟตาม
ขนาดใหเ้ลือกในระดบัมาก 
 งานวจัิยต่างประเทศ  

 Shih et al. (2008) ไดศึ้กษา ความพึงพอใจต่อคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟกระป๋องใน
ประเทศไต้หวนั โดยใช้เทคนิค Conjoint Analysis ซึÉ งกําหนดคุณลักษณะกาแฟกระป๋องไว  ้ŝ 
คุณลักษณะ ได้แก่ รสชาติ ตราสินค้า ราคา บรรจุภณัฑ์ และขนาดบรรจุ จากการศึกษาพบว่า 
คุณลกัษณะดา้นราคามีความสําคญัมากทีÉสุด คือ  ร้อยละ 28.78 ถดัมาคือ ตราสินคา้ ร้อยละ 24.62 
ขนาดบรรจุ ร้อยละ 22.17 บรรจุภณัฑ์ ร้อยละ 14.72 และลาํดบัทา้ยสุดคือ รสชาติ ร้อยละ 9.71 โดย
ผูบ้ริโภคกาแฟกระป๋องในประเทศไตห้วนัทางภาคเหนือและภาคกลางจะพึงพอใจ คุณลกัษณะ
รสชาติมากทีÉสุดคือ ร้อยละ 42.07 และ ร้อยละ 32.12 ตามลาํดบั ขณะทีÉผูบ้ริโภคภาคใตจ้ะพึงพอใจ
ใน ตราสินคา้มากทีÉสุด คือ ร้อยละ 42.74 

 Jervis, Lopetcharat and Drake (2012) ศึกษา ความเกีÉยวขอ้งของชาติพนัธ์ุวรรณนา 
(Ethnography) และวิธีวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมเพืÉอหาคุณลกัษณะสําคญัต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคเครืÉองดืÉมกาแฟชนิดลาเต ้วตัถุประสงคก์ารวิจยัเพืÉอศึกษา พิจารณา และเปรียบเทียบ กลุ่ม 

Ethnography และวิธีวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมเพืÉอระบุ ปัจจยัทีÉมีอิทธิพลต่อการเลือกเครืÉองดืÉม
กาแฟชนิดลาเต ้การเก็บรวบรวมของมูลจากผูผ้ลิตกาแฟลาเตช้ัÊนนาํ 4 แห่ง กาํหนดคุณลกัษณะเพืÉอ
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ใช้ในการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมในดา้นสถานทีÉซืÊอ ชนิดของนม ปริมาณไขมนั สารให้ความ
หวานและรสชาติ จากการสํารวจกลุ่มผูบ้ริโภค 721 คน ผลการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมพบว่า 
คุณลกัษณะทีÉผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกลาเตม้ากทีÉสุดคือ สถานทีÉซืÊอและชนิดของนม รองลงมาคือ 
ปริมาณไขมนั สารใหค้วามหวานและรสชาติ การแบ่งกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามตามค่า Utility แสดง
กลุ่มผูบ้ริโภคแบ่งเป็น 3 กลุ่ม คือ กลุ่มทีÉ 1 มีจาํนวนกลุ่มตวัอย่าง 185 คน เป็นกลุ่มทีÉซืÊอตามความ
พอใจจากอิทธิพลของชนิดของนมและสารให้ความหวาน กลุ่มทีÉ 2 มีจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 200 คน 
เป็นกลุ่มผูบ้ริโภคทีÉอยูใ่นทาํเลของร้านกาแฟนัÊนๆ และกลุ่มทีÉ 3 มีจาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 336 คน เป็น
กลุ่มผูบ้ริโภคทีÉใส่ใจในสุขภาพและแคลอรีÉ ทีÉไดรั้บ ขอ้สังเกต ethnographical การระบุและอธิบาย 
กลุ่มผูบ้ริโภคขึÊนอยู่กับ รูปแบบของพฤติกรรม การกาํหนดตาํแหน่งและการตอบสนองของ
ผูบ้ริโภค  
 Bantiwalu (2012) ศึกษาปัจจัยทีÉ มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟและพฤติกรรมใน
ประเทศจีน ตลาดเครืÉองดืÉมร้อนในประเทศจีนนัÊนประกอบไปดว้ยตลาดการขายปลีกของกาแฟ ชา 
และเครืÉ องดืÉมร้อนอืÉน ๆ งานวิจยันีÊ ได้มุ่งเน้นในเรืÉ องของปัจจยัต่าง ๆ ทีÉมีผลต่อพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟในปัจจุบนั และเหตุผลเบืÊองหลงัของการนิยมบริโภคกาแฟมากกว่าเครืÉองดืÉมร้อนอืÉน 
ๆ การดาํเนินการสํารวจเกิดขึÊนใน 4 เมืองหลกัของจีน เพืÉอระบุปัจจยัต่าง ๆ ทีÉสามารถเปลีÉยนแปลง
พฤติกรรมผูบ้ริโภคในจีนได ้ดงันัÊนการสาํรวจไดพ้ิสูจน์วา่ปัจจยัต่าง ๆ ทีÉมีผลบวกต่อพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟ คือ คุณภาพของกาแฟ การใชก้าแฟเพืÉอการเขา้สังคม ทศันคติทีÉมีต่อกาแฟ ส่วนปัจจยั
ทีÉมีผลในทางลบ คือ ราคาและอายุของกาแฟ ล้วนมีผลต่อการชืÉนชอบกาแฟของผูบ้ริโภคทีÉมี
มากกวา่เครืÉองดืÉมร้อนชนิดอืÉน ๆ 
 Cranfield (2010) ศึกษาการประเมินความพึงพอใจของลูกค้ากับตลาดกาแฟทีÉวาง
จาํหน่ายในเมืองโตรอนโตและแวนคูเวอร์ พบวา่ ผูว้ิจยัใชว้ิธีวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วมเพืÉอศึกษา
ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเกีÉยวกบัคุณลกัษณะเฉพาะของกาแฟทีÉวางจาํหน่ายในทอ้งตลาดโดยใช้
ข้อมูลทีÉได้จากย่านกลางเมืองโตรอนโตและเมืองแวนคูเวอร์ ซึÉ งเก็บรวบรวมข้อมูลจากการ
สัมภาษณ์แบบตวัต่อตวักบัลูกคา้ การประเมินผลกระทบของปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ สังคมวิทยาและ
ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ทีÉมีผลต่อผูบ้ริโภคของ Fair Trade coffee ใชว้ิธีวิเคราะห์เป็นกลุ่มๆ และ
ใชแ้บบจาํลอง Cluster Analysis และ Multinomial Logit Models วิเคราะห์ ผลสรุปแนะวา่ หากไม่
คาํนึงถึงสถานทีÉ ผูบ้ริโภคคาดคะเนคุณภาพจาก ราคาและฉลากสินค้า ผูว้ิจยัจาํแนกผูบ้ริโภค
ออกเป็น 3 กลุ่มในแต่ละเมือง ในโตรอนโตผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ กลุ่มทีÉสนใจเกีÉยวกบัการติดฉลาก ราคา 
และสมดุลของผูซื้Ê อ ส่วนแวนคูเวอร์ผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น ผูบ้ริโภคทีÉสนใจการติดฉลากของ
ผลิตภณัฑ์ออแกนิค Fair trade coffee ราคา และสมดุลของผูซื้Êอ แมว้่าตวัแปรทีÉกล่าวมาจะส่งผล
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กวา้งต่อกลุ่มของผูบ้ริโภคทัÊงหมด แต่ตวัแปรเพียงตวัเดียวไม่สามารถอธิบายผูบ้ริโภคทัÊงหมดทีÉอยู่
ในแต่ละเมืองได ้ดงันัÊนจากผลทีÉได้ควรมีหลกัทีÉสามารถอธิบายผูบ้ริโภคแต่ละกลุ่มและสามารถ
คาดคะเนพฤติกรรมของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อ Fair Trade coffee ไดดี้ยิÉงขึÊน  
  จากวรรณกรรมทีÉผูว้ิจ ัยได้ทบทวนไวเ้บืÊองต้นทัÊ งหมดสามารถนํามาสรุปเป็นทิศ
ทางการนาํวรรณกรรมและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งมาใชป้ระโยชน์ ดงัตารางทีÉ 3 

 

ตารางทีÉ 3 สรุปทิศทางการนาํวรรณกรรมและงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้งมาใชป้ระโยชน์ 

 

เนืÊอหา 

แนวทางการนําไปใช้ประโยชน์ 

ความสําคญั      
และวตัถุประสงค์ 

กรอบแนวคดิ
ในการวจิยั 

เครืÉองมือ   
ในการวจิยั 

สถิตทิีÉใช้
ในการ
วจิยั 

อภิปราย
ผล 

ř. ความรู้ทัÉวไปเกีÉยวกบัธุรกิจ
ร้านกาแฟสด 

     

Ś.ลกัษณะของธุรกิจขนาดยอ่ย
และการเป็นผูป้ระกอบการ 

     

ś.ทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค      

Ŝ. แนวคิดการจดัการผลิตภณัฑ ์      

ŝ. แนวคิดการตัÊงราคาสินคา้      

Ş. การวเิคราะห์องคป์ระกอบ  
    ร่วม 

     

ş. งานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง      

 

(จากการศึกษาเมืÉอปี 2556) 
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บททีÉ 3 
วธีิดําเนินการวจัิย 

 
 การวิจยัเรืÉองการตัÊงราคาของธุรกิจขนาดย่อยต่อแนวทางการประกอบการธุรกิจร้าน
กาแฟสด มีวตัถุประสงคเ์พืÉอศึกษาระดบัของปัจจยัและรูปแบบความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ ทีÉมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดดว้ยการประยุกต์ใช้เทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบ
ร่วม (Conjoint Analysis) งานวจิยัครัÊ งนีÊ เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีการศึกษา
ขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ดว้ยการออกแบบสอบถามโดยใช้เทคนิคการวิเคราะห์องคป์ระกอบ
ร่วม (Conjoint Analysis) และศึกษาขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) จากการศึกษาจากทฤษฎี 
แนวคิด เอกสาร งานวจิยั และบทความทีÉเกีÉยวขอ้ง 
 เพืÉอให้การวิจยัครัÊ งนีÊ มีการคน้ควา้และจดัเก็บขอ้มูลอย่างเป็นระบบและเป็นไปตาม
วตัถุประสงค์การวิจัย ผู ้วิจ ัยจึงกําหนดระเบียบวิธีวิจัยประกอบด้วยขัÊนตอนวิจัยแบ่งเป็น 1) 
ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 2) การเก็บรวบรวมข้อมูล 3) เครืÉ องมือทีÉใช้ในการวิจยัและวิธีการ
วเิคราะห์ขอ้มูล 4) กระบวนการพฒันาแนวทางการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสด 5) สถิติทีÉใชใ้น
การวจิยั ซึÉ งมีรายละเอียดดงันีÊ  
  
1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรทีÉ ใช้ในการวิจัยครัÊ ง นีÊ คือ  บุคคลทีÉ เคยดืÉมกาแฟสดและอาศัยอยู่ใน
กรุงเทพมหานคร ณ ขณะวจิยั ดงันัÊนจึงไม่ทราบจาํนวนผูบ้ริโภคทีÉแน่นอน 
 กลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัครัÊ งนีÊ  คือ บุคคลทีÉเคยบริโภคกาแฟสดจากร้านกาแฟสดขนาด
ย่อย ภายในระยะเวลา 4 เดือนทีÉผ่านมา ไม่จาํกดัช่วงอายุเนืÉองจากไม่ทราบค่าจาํนวนประชากรทีÉ
แน่นอน จึงใชก้ารคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบค่าประชากร (วรรณี แกมเกตุ, 2555)โดย
กาํหนด ระดบัความเชืÉอมัÉน 95 % ค่าความคลาดเคลืÉอนของการสุ่มตวัอยา่งทีÉยอมรับไดไ้ม่เกิน 5 % 
 สูตร การคาํนวณขนาดกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่ทราบค่าประชากร   
    

  
 
 n  = ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

n =  Z2 

       4e2 
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 Z  = ระดบัความเชืÉอมัÉนทีÉกาํหนด 
 e = ความคลาดเคลืÉอนทีÉยอมใหเ้กิดขึÊน 
 Z  มีค่าเท่ากบั 1.96 ทีÉระดบัความเชืÉอมัÉนร้อยละ 95  
 เมืÉอแทนค่าสูตร   n = Z2 
                         4e2   
  = 1.962 
             4(0.052) 
  = 384.16 
 จากการคาํนวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งไดเ้ท่ากบั 384 คน บวกเพิÉม 4 % เท่ากบั 400 คน 
แต่เพืÉอเพิÉมความน่าเชืÉอถือของงานวิจยั ในการวิจยันีÊผูว้ิจยัจะเพิÉมอีก 43.5 % ดงันัÊน ใชก้ลุ่มตวัอยา่ง
ในการสาํรวจทัÊงสิÊน 574 คน  

 การเลือกตวัอยา่งกลุ่มตวัอย่างของงานวิจยัครัÊ งนีÊ  ผูว้ิจยัใช้การสุ่มเลือกตวัอยา่งโดยใช้
ความสะดวก (Convenience sampling) (ประสบชยั พสุนนท์, 2555: 163) ซึÉ งเป็นการสุ่มตวัอยา่ง
แบบไม่ใช้ความน่าจะ เป็น  (Non-Probability sampling) ในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้
แบบสอบถามทีÉสร้างไว ้
 
2. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
 ผูว้จิยัรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมิดว้ยการสร้างแบบสอบถามและแจกแบบสอบถามแก่กลุ่ม
ตวัอยา่งทีÉเป็นผูบ้ริโภคเครืÉองดืÉมกาแฟสดจาํนวน 574 คนเริÉมเก็บขอ้มูลระหวา่งเดือนพฤศจิกายนถึง
กุมภาพันธ์ 2557 สําหรับการตอบแบบสอบถามผู ้วิจ ัยจะอธิบายวิธีการตอบในส่วนคําถาม
คุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดและใหก้ลุ่มตวัอยา่งตอบแบบสอบถามดว้ยตนเอง จากนัÊนจะรวบรวม
แบบสอบถามทัÊงหมดนาํมาตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูลก่อนนาํไปวิเคราะห์ผลในลาํดบัต่อไป 
 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) 
 ขอ้มูลทุติยภูมิผูว้ิจยัได้ศึกษาคน้ควา้และรวบรวมเนืÊอหาทฤษฎี แนวคิด จากเอกสาร 
งานวิจยั และบทความวิชาการทีÉเกีÉยวขอ้ง เพืÉอนาํมาใชป้ระกอบในส่วนเนืÊอหา วิเคราะห์ขอ้มูลและ
สรุปผลการวจิยัไดถู้กตอ้ง 
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3. เครืÉองมือทีÉใช้ในการวจัิยและวธีิการวเิคราะห์ข้อมูล 
 เครืÉองมือทีÉใช้ในการวิจยั คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ทีÉสร้างขึÊนจากการศึกษา
เอกสารและงานวิจยัทีÉเกีÉยวขอ้ง เพืÉอใช้สัมภาษณ์กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคเครืÉองดืÉมกาแฟสดในเรืÉอง
ขอ้มูลส่วนบุคคล พฤติกรรมการบริโภคกาแฟ และคุณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผูบ้ริโภค  
พึงพอใจ 
 มีขัÊนตอนทีÉใชใ้นการสร้างเครืÉองมือ ดงันีÊ  
 1. ศึกษาหลักการในการสร้างแบบสอบถามและศึกษาข้อมูลจากเอกสาร บทความ 
งานวิจยั หนงัสือทีÉเกีÉยวขอ้ง และการสังเกตจากสถานการณ์ในตลาดจริงเพืÉอเป็นแนวทางในการ
สร้างขอ้คาํถาม 
 2. สร้างแบบสอบถามโดยพิจารณาจากวตัถุประสงค์การวิจยัและกาํหนดประเด็น 
ขอบเขตของคาํถามภายใตก้รอบวตัถุประสงค ์
 3. เลือกวิธีการวิเคราะห์ขอ้มูลให้เหมาะสม คน้ควา้ขอ้มูลทีÉจาํเป็นและนาํมาสร้างเป็น
แบบสอบถาม 
 4. นาํแบบสอบถามมาปรับปรุงแกไ้ขตามทีÉไดรั้บคาํแนะนาํจากอาจารยที์Éปรึกษา  
 5. นาํแบบสอบถามทีÉผา่นการตรวจสอบและปรับปรุงแลว้นาํไปใชใ้นการสาํรวจ 
 แบบสอบถามทีÉใช้ในงานวจัิยครัÊงนีÊ แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัต่อไปนีÊ  
 แบบสอบถามส่วนทีÉ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นวิธีประเมินแบบ
บงัคบัเลือก โดยกาํหนดคาํตอบให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือก (Multiple choice question) และใช้
สถิติร้อยละ (Percentage) ค่าความถีÉ (Frequency) ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 แบบสอบถามส่วนทีÉ 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคกาแฟเป็นวิธีประเมินแบบบงัคบั
เลือก โดยกาํหนดคาํตอบให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือก (Multiple choice question) และใชส้ถิติร้อย
ละ (Percentage) ค่าความถีÉ (Frequency) ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 แบบสอบถามส่วนทีÉ 3 ระดบัคุณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผูบ้ริโภคพึงพอใจ 
เนืÉองจากในสถานการณ์จริงผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซืÊอสินคา้หรือบริการจากการตอ้งพิจารณาหลาย
ทางเลือกหรือหลายปัจจยัพร้อมๆ กนั ดงันัÊนแบบสอบถามส่วนนีÊ จึงสร้างขึÊนจากการศึกษาเทคนิค
การวเิคราะห์องคป์ระกอบร่วมเพืÉอใหผู้บ้ริโภคไดเ้ปรียบเทียบคุณลกัษณะและระดบัของคุณลกัษณะ 
ในการประเมินทางเลือกทีÉพึงพอใจและตอบสนองต่อความต้องการมากทีÉสุด โดยเทคนิคการ
วิเคราะห์องค์ประกอบร่วมจะวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ของแต่ละปัจจยัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ
เครืÉองดืÉมกาแฟสด ซึÉ งมีแนวทางในการออกแบบชุดคุณลกัษณะ ดงันีÊ  
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 การออกแบบชุดคุณลกัษณะ 
 การกาํหนดคุณลกัษณะและระดบัของคุณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสดในการศึกษา
ครัÊ งนีÊ  ไดร้วบรวมขอ้มูลจากผลงานวจิยัทีÉผา่นมาร่วมกบัการสังเกตจากสถานการณ์ในตลาดจริงและ
แนวคิดในการพฒันาธุรกิจจาํหน่ายกาแฟสดของผูว้ิจยัในอนาคต ทาํให้สามารถกาํหนดคุณลกัษณะ
เครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉจะใชใ้นการศึกษาครัÊ งนีÊ  พร้อมกบัระดบัของคุณลกัษณะดงักล่าว ดงัต่อไปนีÊ  
 1. ชนิดของกาแฟ ประกอบไปดว้ย 3 ระดบัคุณลกัษณะ ไดแ้ก่ กาแฟอาราบิกา้ กาแฟ 
โรบสัตา้ และกาแฟอาราบิกา้ผสมกบัโรบสัตา้ 
 2. ขนาดบรรจุภณัฑ ์ประกอบไปดว้ย 2 ระดบัคุณลกัษณะ ไดแ้ก่ ขนาดบรรจุ 16 ออนซ์ 
และ 22 ออนซ์ 
 3. ชนิดบรรจุภณัฑ์ ประกอบไปด้วย 3 ระดบัคุณลกัษณะ ได้แก่ แก้วพลาสติก แก้ว
กระดาษ และแกว้รีไซเคิล 
 4. ราคาต่อแกว้ ประกอบไปดว้ย 3 ระดบัคุณลกัษณะ ไดแ้ก่ ราคา 30 บาท 40 บาท และ 
50 บาท 
 จากคุณลกัษณะและระดบัของคุณลกัษณะทัÊงหมด เมืÉอหาชุดของคุณลกัษณะโดยใช ้
Factorial design จะทาํให้ไดชุ้ดคุณลกัษณะถึง 54 ชุดคุณลกัษณะ (3×2×3×3) ซึÉ งเป็นจาํนวนทีÉมาก
เกินไปสําหรับผูต้อบ สําหรับวิธีแนวคิดโดยรวม (Full profile)  อาจทาํให้ผูต้อบเกิดความสับสนใน
การเลือกดงันัÊนจึงตอ้งอาศยัเทคนิค Fractional Factorial design หรือ Orthogonal design เพืÉอลด
จาํนวนชุดคุณลกัษณะลงให้เหมาะสม  ดว้ยการคาํนวณจากโปรแกรม SPSS (Statistical Packagefor 
Social Science) ร่วมกบัการพิจารณาคดัเลือกจากผูว้ิจยั เพืÉอให้ไดชุ้ดคุณลกัษณะทีÉไม่ขดัแยง้และ
สมเหตุสมผล ดงัตารางทีÉ 4 
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ตารางทีÉ 4 ชุดของคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉใชใ้นการสัมภาษณ์กลุ่มตวัอยา่ง 

ชุดคุณลกัษณะ ชนิดกาแฟ 
ขนาด 

(ออนซ์) 
ชนิดบรรจุภณัฑ ์

ราคา  
(บาท/แกว้) 

1 อาราบิกา้ 16 oz. แกว้ยอ่ยสลายได ้ 40 
2 อาราบิกา้ 22 oz. แกว้กระดาษ 50 
3 อาราบิกา้ 16 oz แกว้พลาสติก 30 
4 อาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ 16 oz แกว้กระดาษ 40 
5 อาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ 22 oz. แกว้พลาสติก 30 
6 โรบสัตา้ 22 oz. แกว้กระดาษ 30 
7 อาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ 22 oz. แกว้ยอ่ยสลายได ้ 40 
8 โรบสัตา้ 16 oz แกว้ยอ่ยสลายได ้ 30 

(จากการศึกษาเมืÉอปี 2556) 

 การรวบรวมข้อมูล 
 หลงัจากกาํหนดชุดคุณลกัษณะแล้ว ในการนาํเสนอชุดคุณลักษณะเพืÉอให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจเลือก ในการศึกษาครัÊ งนีÊ  ใช้วิธี Full-profile approach โดยให้ผูต้อบเลือกตอบโดยการ
ประเมินหรือเปรียบเทียบชุดคุณลกัษณะทัÊงหมดพร้อมๆ กนัและวดัความพึงพอใจโดยให้ผูต้อบ
เรียงลาํดบัความพึงพอใจ (Ranking) ในทีÉนีÊ ให้เรียงลาํดบัตามความชอบคือ 1-8 (โดย 1 คือชอบนอ้ย
ทีÉสุดเรียงลาํดับถึง 8 คือชอบมากทีÉสุด) ซึÉ งเหมาะสมกับการศึกษาครัÊ งนีÊ  เนืÉองจากคาํถามมีชุด
ทางเลือกไม่มากนกั  
 การวเิคราะห์ข้อมูล 
 การศึกษาครัÊ งนีÊ ไดท้าํการวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรม SPSS โดยมีการวิเคราะห์ทัÊงใน
ส่วนของการใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  และส่วนการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม
รายละเอียดมีดงัต่อไปนีÊ  

 ř. แบบจําลองทีÉใช้ในการศึกษา 
     เพืÉอให้บรรลุวตัถุประสงค์ในการศึกษามีการกาํหนดชุดของคุณลกัษณะเพืÉอเสนอ
ให้แก่ผูบ้ริโภคหรือผูต้อบแบบสอบถาม  โดยแต่ชุดคุณลักษณะจะประกอบไปด้วยระดับของ
คุณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉแตกต่างกนัออกไป สําหรับการตอบคาํถามนัÊนผูต้อบจะตอ้ง
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เรียงลาํดับ (Ranking) ทางเลือกหรือชุดคุณลักษณะทีÉชอบมากทีÉสุด จากมากไปหาน้อย และ
วเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชแ้บบจาํลอง Ordinary Least Squares (OLS) ทัÊงนีÊ ไดก้าํหนดแบบจาํลองในรูป
สมการทัÉวไปเพืÉอการประมาณค่า ดงันีÊ  
 Y = bo + b1 Arabica + b2 Mix + b3 Robusta + b4 CrumP + b5 PapP + b6 PlasP  
  + b7 Size1 + b8 Size2 + b9 Price1 + b10 Price2 + b11 Price3  

 โดยทีÉ Y = ความพึงพอใจหรืออรรถประโยชน์รวมทีÉผูบ้ริโภคให้กบัชุดลกัษณะกาแฟ 
(การตดัสินใจเลือก) ในทีÉนีÊ  คือ การเรียงลาํดับกาแฟตามความชอบหรือตามระดับความความ        
พึงพอใจ 

  b0  = ค่าคงทีÉ 

  bi = ค่าสัมประสิทธิÍ การถดถอย (Regression coefficient) แสดงให้เห็นถึงการ
เปลีÉยนแปลงของอรรถประโยชน์ (Y) เมืÉอระดบัคุณลกัษณะของกาแฟเปลีÉยนไป 

 สาํหรับความหมายของตวัแปรและการลงรหสัขอ้มูลจะมีการลงรหสัแบบตวัแปรหุ่น 
(Dummy Code) มีรายละเอียดดงัต่อไปนีÊ  

 Arabica = 1 เมืÉอเป็นกาแฟอาราบิกา้ = 0 เมืÉอเป็นกาแฟชนิดอืÉนๆ 

 Mix = 1 เมืÉอเป็นกาแฟอาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ = 0 เมืÉอเป็นกาแฟชนิดอืÉนๆ 

 Robusta = 1 เมืÉอเป็นกาแฟโรบสัตา้ = 0 เมืÉอเป็นกาแฟชนิดอืÉนๆ 

 CrumP = 1 เมืÉอเป็นแกว้ยอ่ยสลายได ้ = 0 เมืÉอเป็นแกว้ชนิดอืÉนๆ 

 PapP = 1 เมืÉอเป็นแกว้กระดาษ = 0 เมืÉอเป็นแกว้ชนิดอืÉนๆ 

 PlasP = 1 เมืÉอเป็นแกว้พลาสติก = 0 เมืÉอเป็นแกว้ชนิดอืÉนๆ 

 Size1  = 1 เมืÉอมีขนาด 22 ออนซ์ = 0 เมืÉอมีขนาดอืÉนๆ 

 Size2 = 1 เมืÉอมีขนาด 16 ออนซ์  = 0 เมืÉอมีขนาดอืÉนๆ 

 Price1  = 1 เมืÉอมีราคา 30 บาทต่อแกว้  = 0 เมืÉอมีราคาอืÉนๆ 

 Price2  = 1 เมืÉอมีราคา 40 บาทต่อแกว้  = 0 เมืÉอมีราคาอืÉนๆ 
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 Price3 = 1 เมืÉอมีราคา 50 บาทต่อแกว้  = 0 เมืÉอมีราคาอืÉนๆ 

 2. แบบจําลองทีÉใช้ในการประมาณค่าความพงึพอใจในแต่ละคุณลกัษณะ 
    ในการประมาณค่าความพึงพอใจของผูบ้ริโภค bi นัÊน การกาํหนดแบบจาํลองทีÉใชใ้น
การวิเคราะห์ขอ้มูล โดยขึÊนอยูก่บัลกัษณะของความสัมพนัธ์ของแบบจาํลองทีÉอาจเป็น metric หรือ 
non-metric ก็ได ้ทาํให้แบบจาํลองความพึงพอใจ (perference or part-worth models) แตกต่างกนั
ออกไป ในการศึกษาครัÊ งนีÊสามารถกาํหนดความสัมพนัธ์ของแบบจาํลองได ้ดงัตารางทีÉ 5 
 
ตารางทีÉ 5 คุณลกัษณะกาแฟ ระดบัของคุณลกัษณะและความสัมพนัธ์ของแบบจาํลองความ 
               พึงพอใจ 
คุณลกัษณะกาแฟ 

(Attribute) 
ระดบั (Level) 

ความสัมพนัธ์ของ
แบบจาํลอง 

ชนิดกาแฟ อาราบิกา้,โรบสัตา้, อาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ Decrete 
ขนาด 16 oz., 22 oz. Decrete 
ชนิดบรรจุภณัฑ ์ แกว้ยอ่ยสลายได,้ แกว้กระดาษ, แกว้พลาสติก Decrete 
ราคา (บาท/แกว้) 30, 40, 50 Linear Less 

(จากการศึกษาเมืÉอปี 2556) 

 การทดสอบความน่าเชืÉอถือของแบบจําลอง 
 ในการพิจารณาความน่าเชืÉอถือของแบบจาํลองทีÉอาศยัวิธีการวิเคราะห์องค์ประกอบ
ร่วมโดยประยุกต์ใช้โปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ในการวิเคราะห์แบบจาํลองความพึงพอใจต่อ
คุณลกัษณะของกาแฟทีÉผูบ้ริโภคเลือกซืÊอ จะพิจารณาจากค่าสถิติ Pearson’s R และ Kendall’s tau 
ซึÉ งค่าสถิติทัÊ ง Ś นีÊ จะแสดงให้เห็นถึงความสอดคล้องของค่าความพึงพอใจทีÉพยากรณ์ได้จาก
แบบจาํลอง กบัค่าความพึงพอใจทีÉไดจ้ากผูต้อบแบบสอบถามหรือแสดงให้เห็นถึงค่าสหสัมพนัธ์
ระหว่างค่าทีÉไดจ้ากตวัอยา่งกบัค่าทีÉประมาณไดจ้ากแบบจาํลอง โดยแปลงค่าทัÊง 2 ให้อยูใ่นรูปของ
ร้อยละเพืÉออธิบายความสามารถในการพยากรณ์  หากค่าพยากรณ์มีค่าสูงความสามารถในการ
พยากรณ์ก็จะสูงตามไปดว้ย 
 สําหรับการออกแบบการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวิจยัครัÊ งนีÊ ใช้การแสดงการ์ดทีÉมี
รูปภาพ (Pictorial Representation) ดงัภาพทีÉ 6 แสดงชุดคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉใชเ้พืÉอเก็บ
ขอ้มูลในการวจิยั 
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 แกว้ทีÉ ř  แกว้ทีÉ Ś แกว้ทีÉ ś แกว้ทีÉ Ŝ แกว้ทีÉ ŝ แกว้ทีÉ Ş แกว้ทีÉ ş แกว้ทีÉ Š 
ชนิดกาแฟ 

 
อารา
บิกา้ 

 
อารา
บิกา้ 

 
อาราบิกา้ 

 
อารา

บิกา้ผสม 
โรบสัตา้ 

 
อาราบิกา้
ผสม 

โรบสัตา้ 

 
โรบสัตา้ 

 
อารา

บิกา้ผสม 
โรบสัตา้ 

 
โรบสัตา้ 

ปริมาณ 
 

řŞ  
ออนซ์ 

 
ŚŚ  

ออนซ์ 

 
řŞ  

ออนซ์ 

 
řŞ  

ออนซ์ 

 
ŚŚ  

ออนซ์ 

 
ŚŚ  

ออนซ์ 

 
ŚŚ  

ออนซ์ 

 
řŞ  

ออนซ์ 

ชนิดบรรจุ
ภณัฑ ์  

แกว้ยอ่ย
สลายได ้

 
แกว้

กระดาษ 

 
แกว้

พลาสติก 

 
แกว้

กระดาษ 

 
แกว้

พลาสติก 

 
แกว้

กระดาษ 

 
แกว้ยอ่ย
สลายได ้

 
แกว้ยอ่ย
สลายได ้

ราคา ŜŘ บาท ŝŘ บาท śŘ บาท ŜŘ บาท śŘ บาท śŘ บาท ŜŘ บาท śŘ บาท 
ระดบั

ความชอบ XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX XXX 

 
ภาพทีÉ 6 แสดงภาพชุดคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉใชเ้พืÉอเก็บขอ้มูลในการวจิยั 
 (จากการศึกษาเมืÉอปี 2556) 
 
 แบบสอบถามส่วนทีÉ  4 ข้อเสนอแนะ เพืÉอให้ผู ้ให้ข้อมูลได้แสดงข้อคิดเห็นหรือ
ขอ้แนะนาํเพืÉอเป็นประโยชน์ในการวจิยั 
 
4. กระบวนการพฒันาแนวทางการประกอบการธุรกจิร้านกาแฟสด 
 เพืÉอให้ทราบกระบวนการวิจัยอย่างชัดเจนผูว้ิจ ัยจึงแสดงขัÊนตอนการพฒันาแนว
ทางการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสดในรูปแบบแผนภาพ ดงัภาพทีÉ 7 
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ภาพทีÉ 7 แผนภาพแสดงกระบวนการพฒันาแนวทางการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสด 

ศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวจิยัทีÉเกีÉยวขอ้ง 

คดัคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดดว้ย Orthogonal design (SPSS) 

ระดบัความพึงพอใจต่อคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสด 

เพืÉอกาํหนดคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดตามเทคนิค    
การวเิคราะห์องคป์ระกอบร่วม 

ชนิดกาแฟ ขนาดบรรจ ุ ชนิดบรรจุภณัฑ ์ ราคา 

นาํชุดคุณลกัษณะทีÉคดัไดม้าสร้างแบบสอบถาม และเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 574 คน 

วเิคราะห์  
Conjoint Analysis 

แนวทางพฒันาการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟสด 
สงัเคราะห์ 

YES 

NO 

สิÊนสุด 

เริÉมตน้ 
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5. สถิติทีÉใช้ในงานวจัิย 
 งานวิจยัการตัÊงราคาของธุรกิจขนาดยอ่ยต่อแนวทางการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟ
สด ผูว้ิจยัไดต้รวจนบัจาํนวนแบบสอบถามและตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามทีÉไดรั้บ
กลบัมาทุกฉบบั จากนัÊนจึงนาํขอ้มูลจากแบบสอบถามทัÊงหมดมาจดัเรียงระบบขอ้มูลดว้ยการบนัทึก
ลงในโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS เพืÉอวิเคราะห์หาค่าสถิติ ดว้ยวิธีหาค่าร้อยละ (percentage) และการ
แจกแจงความถีÉ (Frequency) ดงันีÊ  
 1. สถิติพรรณนา (Descriptive Statistics)ไดแ้ก่ 
       1.1 การแจกแจงความถีÉ (Frequency) 
       1.2 ค่าร้อยละ (Percentage) 
 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม 
(Conjoint Analysis) 
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บททีÉ 4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การวิจยัเรืÉอง “การตัÊงราคาของธุรกิจขนาดยอ่ยต่อแนวทางการประกอบการธุรกิจร้าน
กาแฟสด” เป็นการวิจยัแบบปริมาณ ใช้แบบสอบถามเป็นเครืÉองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจาก
กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 574 คน จากนัÊนจึงนาํแบบสอบถามมาวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมสําเร็จรูป
ทางสถิติ SPSS (Statistical Packagefor Social Science) ผลทีÉไดจ้ากการศึกษาจะนาํเสนอขอ้มูลใน
รูปแบบตารางแสดงขอ้มูลประกอบคาํบรรยาย โดยแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงันีÊ  
 ส่วนทีÉ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นวิธีประเมินแบบบงัคบัเลือก
โดยกาํหนดคาํตอบให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือก  (Multiple choice question) และใช้สถิติร้อยละ 
(Percentage) ค่าความถีÉ (Frequency) ในการวเิคราะห์ขอ้มูล 
 ส่วนทีÉ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ  เป็นวิธีประเมินแบบบังคบัเลือกโดย
กาํหนดคาํตอบให้ผูต้อบแบบสอบถามเลือก (Multiple choice question) และใช้สถิติร้อยละ 
(Percentage) ค่าความถีÉ (Frequency) ในการวเิคราะห์ขอ้มูล  
 ส่วนทีÉ 3 ระดบัคุณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผูบ้ริโภคพึงพอใจ วิเคราะห์ขอ้มูล
โดยเทคนิค การวิเคราะห์องค์ประกอบร่วมเพืÉอหาคุณลักษณะเครืÉ องดืÉมกาแฟสดทีÉมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซืÊอของผูบ้ริโภคสูงสุด 
 
ส่วนทีÉ ř ผลการวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 
รายไดต่้อเดือนและระดบัการศึกษา ดงัรายละเอียดทีÉแสดงในตารางดงัต่อไปนีÊ  
 
ตารางทีÉ 6 จาํนวนและร้อยละของการแบ่งขอ้มูลตามเพศ 
 

เพศ จํานวนคน (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ชาย 235 40.94 
หญิง 335 58.36 
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ตารางทีÉ 6 จาํนวนและร้อยละของการแบ่งขอ้มูลตามเพศ (ต่อ) 
                                                                                                                                                                                         

เพศ จํานวนคน (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ไม่ระบุ 4 0.70 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 6 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอย่าง ส่วนมากเป็นเพศหญิง 
จาํนวน 335 คน คิดเป็นร้อยละ 58.36 เพศชายจาํนวน 235 คน คิดเป็นร้อยละ 40.94 ไม่ระบุ จาํนวน 
4 คน คิดเป็นร้อยละ 0.70 
 
ตารางทีÉ 7 จาํนวนและร้อยละของการแบ่งขอ้มูลตามอาย ุ
 

อายุ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ตํÉากวา่ 20 ปี  29 5.05 
21–30 ปี 263 45.82 
31–40 ปี 194 33.80 
41–50 ปี 52 9.06 
51–60 ปี 25 4.36 
มากกวา่ ŞŘ ปี 9 1.56 
ไม่ระบุ 2 0.35 
รวม 574 100 

 

 จากตารางทีÉ 7 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง มีอายุระหวา่ง 21–30 ปี จาํนวน 
263 คน คิดเป็นร้อยละ 45.82 รองลงมามีอายุ 31-40 ปี จาํนวน 194 คน คิดเป็นร้อยละ 33.80 อาย ุ 
41-50 ปี จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 9.06 อายุต ํÉากวา่ 20 ปี จาํนวน 29 คนคิดเป็นร้อยละ 5.05 อาย ุ
51–60 ปี จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 4.36 อายุมากกวา่ 60 ปี จาํนวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 1.56 
และ ไม่ระบุช่วงอาย ุจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.35 
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ตารางทีÉ 8 จาํนวนและร้อยละของอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

พนกังานบริษทั/ลูกจา้งเอกชน  231 40.24 
ขา้ราชการ 60 10.45 
พนกังานรัฐวสิาหกิจ 46 8.01 
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 95 16.55 
นกัเรียน/นกัศึกษา 102 17.78 
อืÉน ๆ 38 6.62 
ไม่ระบุ 2 0.35 
รวม 574 100 

 

 จากตารางทีÉ 8 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั 
หรือลูกจา้งเอกชนมากทีÉสุดจาํนวน 231 คน คิดเป็นร้อยละ 40.24 รองลงมาประกอบอาชีพนกัเรียน/
นกัศึกษา 102 คน คิดเป็นร้อยละ 17.78 ประกอบอาชีพคา้ขาย /ธุรกิจส่วนตวัจาํนวน 95 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.55 ประกอบอาชีพขา้ราชการจาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 10.45 ประกอบอาชีพ
พนกังานรัฐวสิาหกิจจาํนวน 46 คนคิดเป็นร้อยละ 8.01 ประกอบอาชีพอืÉน ๆ จาํนวน 38 คน คิดเป็น
ร้อยละ 6.62 ไม่ระบุอาชีพจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.35 
 
ตารางทีÉ 9 จาํนวนและร้อยละของรายไดต่้อเดือน 
 

รายได้ต่อเดือน จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ตํÉากวา่หรือเท่ากบั 15,000 บาท 153 26.66 
15,001–25,000 บาท 200 34.84 
25,001–35,000 บาท 95 16.55 
35,001–45,000 บาท 56 9.76 
45,001–55,000 บาท 26 4.53 
55,001–65,000 บาท 10 1.74 
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ตารางทีÉ 9 จาํนวนและร้อยละของรายไดต่้อเดือน (ต่อ) 
 

รายได้ต่อเดือน จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

65,001 บาทขึÊนไป 32 5.57 
ไม่ระบุ 2 0.35 
รวม 574   100 

 

 จากตารางทีÉ 9 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่งมีรายได ้ 15,001– 25,000 บาท
มากทีÉสุดจาํนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 34.84 รองลงมามีรายไดเ้ฉลีÉย ตํÉากว่าหรือเท่ากบั 15,000
บาท จาํนวน 153 คน คิดเป็นร้อยละ 26.66 มีรายไดเ้ฉลีÉย 25,001–35,000 บาทจาํนวน 95 คน คิดเป็น
ร้อยละ 16.55 มีรายไดเ้ฉลีÉย 35,001–45,000 บาทจาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 9.76 มีรายไดเ้ฉลีÉย 
65,001 บาทขึÊนไป จาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 5.57 มีรายไดเ้ฉลีÉย 45,001–55,000 บาท จาํนวน 26 
คน คิดเป็นร้อยละ 4.53 มีรายไดเ้ฉลีÉย 55,001–65,000 บาท จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 1.74 และ
ไม่ระบุ จาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.35 
 
ตารางทีÉ 10 จาํนวนและร้อยละของการแบ่งขอ้มูลตามระดบัการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ตํÉากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้ 3 0.52 
มธัยมศึกษาตอนตน้ 7 1.22 
มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 31 5.40 
อนุปริญญา/ปวส. 28 4.88 
ปริญญาตรี 367 63.94 
สูงกวา่ปริญญาตรี 137 23.87 
ไม่ระบุ 1 0.17 
รวม 574 100 

 

 จากตารางทีÉ 10 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอย่าง  มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี
มากทีÉสุด จาํนวน 367 คน คิดเป็นร้อยละ 63.94 รองลงมามีระดับการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี 
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จาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 23.87 มีการศึกษาระดบัมธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.จาํนวน 31 คน 
คิดเป็นร้อยละ  5.40 มีการศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส.จาํนวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ  4.88 มี
การศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ จาํนวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.22 มีการศึกษาตํÉากว่ามธัยมศึกษา
ตอนตน้ จาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.52 และไม่ระบุระดบัการศึกษา จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 
0.17 
 

ส่วนทีÉ 2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ 
ตารางทีÉ 11 จาํนวนและร้อยละของขอ้มูลชนิดกาแฟทีÉบริโภคใน 1 อาทิตยที์Éผา่นมา 
 

ชนิดกาแฟทีÉบริโภคใน ř อาทิตย์ทีÉผ่านมา จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

กาแฟสาํเร็จรูป 186 32.40 
กาแฟสด 349 60.80 
กาแฟกระป๋อง 39 6.80 
รวม 574 100 

  
 จากตารางทีÉ 11 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่งเลือกชนิดกาแฟทีÉบริโภคใน 1 
อาทิตยที์Éผา่นมา พบวา่ มีการบริโภคกาแฟสดจาํนวนมากทีÉสุด จาํนวน 349 คน คิดเป็นร้อยละ 60.80
รองลงมาเลือกบริโภคกาแฟสําเร็จรูปจาํนวน 186 คน คิดเป็นร้อยละ 32.40 และเลือกบริโภคกาแฟ
กระป๋อง 39 คน คิดเป็นร้อยละ 6.80 
 

ตารางทีÉ 12 จาํนวนครัÊ งและร้อยละในการซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดต่อสัปดาห์ 
 

ซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดกีÉครัÊงต่อสัปดาห์ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

1–2 ครัÊ งต่อสัปดาห์ 307 53.48 
3–4 ครัÊ งต่อสัปดาห์ 125 21.78 
5–6 ครัÊ งต่อสัปดาห์ 90 15.68 
มากกวา่ 7 ครัÊ งต่อสัปดาห์ 51 8.89 
ไม่ระบุ 1 0.17 
รวม 574 100 
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 จากตารางทีÉ 12 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า ผูบ้ริโภคซืÊอเครืÉองดืÉม
กาแฟสด  1–2 ครัÊ งต่อสัปดาห์มากทีÉสุด จาํนวน 307 คน คิดเป็นร้อยละ 53.48 รองลงมา ผูบ้ริโภคซืÊอ
เครืÉองดืÉมกาแฟสด  3–4 ครัÊ งต่อสัปดาห์ จาํนวน 125 คน คิดเป็นร้อยละ 21.78 ผูบ้ริโภคซืÊอเครืÉองดืÉม
กาแฟสด 5–6 ครัÊ งต่อสัปดาห์จาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 15.68 ผูบ้ริโภคซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสด 
มากกวา่ 7 ครัÊ งต่อสัปดาห์ จาํนวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 8.89 และไม่ระบุความถีÉในการซืÊอเครืÉองดืÉม
กาแฟสด จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.17 
 
ตารางทีÉ 13 จาํนวนและร้อยละของค่าใชจ่้ายโดยเฉลีÉยในการซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดต่อครัÊ ง 
 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉลีÉยในการซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดต่อครัÊง จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ตํÉากวา่ 30 บาท 83 14.46 
31–35 บาท 109 18.99 
36–40 บาท 110 19.16 
41–45 บาท 51 8.89 
46–50 บาท 56 9.76 
51–55 บาท 31 5.40 
56–60 บาท  43 7.49 
61–65 บาท 35 6.10 
มากกวา่ 100 บาทขึÊนไป 54 9.41 
ไม่ระบุ 2 0.34 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 13 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ มีค่าใชจ่้ายโดยเฉลีÉยใน
การซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดต่อครัÊ ง มากทีÉสุดคือ ราคา 36–40 บาทต่อครัÊ ง จาํนวน 110 คนคิดเป็นร้อย
ละ 19.16รองลงมาคือราคา 31–35 บาท จาํนวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 18.99 ราคาตํÉากวา่ 30 บาท 
จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 14.46 ราคา 46–50 บาท จาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 9.76 ราคา
มากกวา่ 100 บาทขึÊนไปจาํนวน 54 คน คิดเป็นร้อยละ 9.41 ราคา 41–45 บาทจาํนวน 51 คน คิดเป็น
ร้อยละ 8.89ราคา 56–60 บาทจาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 7.49 ราคา 61–65 บาทจาํนวน 35 คน คิด
เป็นร้อยละ 6.10 ราคา 51–55 บาทจาํนวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 5.40 และไม่ระบุ จาํนวน 2 คน คิด
เป็นร้อยละ 0.34 
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ตารางทีÉ 14 จาํนวนและร้อยละของราคาทีÉผูบ้ริโภคยนิดีจ่ายในการซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสด 
 ต่อแกว้ต่อครัÊ ง 
 
ราคาทีÉผู้บริโภคยนิดีจ่ายในการซืÊอกาแฟสดต่อแก้วต่อครัÊง จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ตํÉากวา่ 30 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ ง 90 15.68 
31–35 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ ง 128 22.30 
36–40 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ ง 104 18.12 
41–45 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ ง  56 9.76 
46–50 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ ง 64 11.15 
51–55 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ ง 27 4.70 
56–60 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ ง 36 6.27 
61–65 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ ง 35 6.10 
มากกวา่ 100 บาทขึÊนไปต่อแกว้ต่อครัÊ ง 34 5.92 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 14 ผูต้อบแบบสบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ผูบ้ริโภคยินดีจ่ายในการ
ซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดมากทีÉสุดทีÉราคา 31–35 บาทต่อแก้วต่อครัÊ งจาํนวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 
22.30รองลงมาคือราคา 36–40 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ งจาํนวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 18.12 ราคาตํÉากวา่ 
30 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ งจาํนวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 15.68 ราคา 46– 50 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ งจาํนวน 
64 คน คิดเป็นร้อยละ 11.15 ราคา 41–45 บาทต่อแก้วต่อครัÊ งจาํนวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 9.76 
ราคา 56–60 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ งจาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 6.27 ราคา 61–65 บาท ต่อแกว้ต่อครัÊ ง
จาํนวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 6.10 ราคามากกว่า 100 บาทขึÊนไปต่อแกว้ต่อครัÊ งจาํนวน 34 คน คิด
เป็นร้อยละ 5.92 และราคา 51–55 บาทต่อแกว้ต่อครัÊ งจาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 4.70 
 

ตารางทีÉ 15 จาํนวนและร้อยละของช่วงเวลาทีÉผูบ้ริโภคซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดมากทีÉสุด  
 

ช่วงเวลาทีÉผู้บริโภคซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดมากทีÉสุด จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

เชา้ 217 37.80 
กลางวนั 182 31.71 
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ตารางทีÉ ř5 จาํนวนและร้อยละของช่วงเวลาทีÉผูบ้ริโภคซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดมากทีÉสุด (ต่อ)  
 

ช่วงเวลาทีÉผู้บริโภคซืÊอกาแฟสดมากทีÉสุด จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

เยน็ 22 3.83 
ไม่มีช่วงเวลาซืÊอทีÉแน่นอน 152 26.48 
ไม่ระบุ 1 0.18 
รวม 574 100 

 

 จากตารางทีÉ 15 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ช่วงเวลาทีÉผูบ้ริโภคซืÊอ
เครืÉองดืÉมกาแฟสดมากทีÉสุดคือ ช่วงเช้าจาํนวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 37.80 ช่วงกลางวนัจาํนวน 
182 คน คิดเป็นร้อยละ 31.71 ไม่มีช่วงเวลาซืÊอทีÉแน่นอนจาํนวน 152 คน คิดเป็นร้อยละ 26.48 ช่วง
เยน็จาํนวน 22 คน คิดเป็นร้อยละ 3.83 และไม่ระบุจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.18 
 

ตารางทีÉ 16 จาํนวนและร้อยละของรูปแบบการเลือกใชบ้ริการ 
 

รูปแบบการเลือกใช้บริการ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

นัÉงรับประทานในร้าน     133 23.20 
ซืÊอกลบั   437 76.10 
ไม่ระบุ 4 0.90 
รวม 574 100 

 

 จากตารางทีÉ 16 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ผูบ้ริโภคเลือกใช้บริการ
ซืÊอกลบั  มีจาํนวนมากทีÉสุด จาํนวน 437 คน คิดเป็นร้อยละ 76.10 รองลงมา คือนัÉงรับประทานใน
ร้าน จาํนวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 23.20 และไม่ระบุ จาํนวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 0.90 

 
ตารางทีÉ 17 จาํนวนและร้อยละของชนิดเครืÉองดืÉมกาแฟทีÉผูบ้ริโภคชอบมากทีÉสุด 
  

ชนิดเครืÉองดืÉมกาแฟทีÉผู้บริโภคชอบมากทีÉสุด จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ชนิดร้อน             115 20.03 
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ตารางทีÉ 17 จาํนวนและร้อยละของชนิดเครืÉองดืÉมกาแฟทีÉผูบ้ริโภคชอบมากทีÉสุด (ต่อ) 
 

ชนิดเครืÉองดืÉมกาแฟทีÉผู้บริโภคชอบมากทีÉสุด จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ชนิดเยน็   376 65.51 
กาแฟปัÉน 83 14.46 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 17 ชนิดเครืÉองดืÉมกาแฟทีÉผูบ้ริโภคชอบมากทีÉสุดของผูต้อบแบบสอบถาม
ทีÉเป็นกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ผูบ้ริโภคชอบกาแฟชนิดเย็นมากทีÉสุด จาํนวน 376 คน คิดเป็นร้อยละ 
65.51 รองลงมา คือ กาแฟชนิดร้อนจาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 20.03 น้อยทีÉสุดคือ กาแฟปัÉน 
จาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 14.46 
 
ตารางทีÉ 18 จาํนวนและร้อยละของลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผูบ้ริโภคชอบ 
 

ลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผู้บริโภคชอบ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

กาแฟดาํ 115 20.03 
กาแฟปรุงแต่ง เช่น กาแฟใส่ไซรัป, แต่งกลิÉน,ใส่
นมขน้หวาน,ใส่นมสด  

459 79.97 

รวม 574 100 
 
 จากตารางทีÉ 18 ลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผูบ้ริโภคชอบของผูต้อบแบบสอบถามทีÉ
เป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ผูบ้ริโภคชอบกาแฟปรุงแต่ง เช่น กาแฟใส่ไซรัป, แต่งกลิÉน,ใส่นมขน้หวาน
,ใส่นมสด มากทีÉสุด จาํนวน 459 คน คิดเป็นร้อยละ 79.97 และกาแฟดาํ จาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อย
ละ 20.03 
 
ตารางทีÉ 19 จาํนวนและร้อยละของประเภทเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผูบ้ริโภคชอบ 
 

ประเภทเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผู้บริโภคชอบ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

เอสเพรสโซ          103 17.94 
อเมริกาโน (กาแฟไม่ใส่นมและนํÊาตาล) 60 10.45 
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ตารางทีÉ 19 จาํนวนและร้อยละของประเภทเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผูบ้ริโภคชอบ (ต่อ)  
 

ประเภทเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผู้บริโภคชอบ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ลาเต ้ 159 27.70 
คาปูชิโน 150 26.13 
มอคค่า   88 15.33 
อืÉน ๆ 13 2.26 
ไม่ระบุ 1 0.19 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 19 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ประเภทเครืÉองดืÉมกาแฟ
สดทีÉผูบ้ริโภคชอบมากทีÉสุด คือ ลาเตจ้าํนวน 159 คน คิดเป็นร้อยละ 27.70 ใกลเ้คียงกบัคาปูชิโน
จาํนวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 26.13 รองลงมา คือ เอสเพรสโซ จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.94 มอคค่า  จาํนวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 15.33 อเมริกาโน (กาแฟไม่ใส่นมและนํÊ าตาล) จาํนวน 
60 คน คิดเป็นร้อยละ 10.45 อืÉน ๆจาํนวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 2.26 และไม่ระบุจาํนวน 1 คน คิด
เป็นร้อยละ 0.19 
 

ตารางทีÉ 20 จาํนวนและร้อยละของรสชาติกาแฟทีÉผูบ้ริโภคชอบ 
 

รสชาติกาแฟทีÉผู้บริโภคชอบ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

รสชาติเขม้ขน้มีความขมนาํ 108 18.82 
รสชาติเขม้ขน้และขมปานกลาง 257 44.77 
รสชาติของกาแฟมีความหวานมนั 208 36.24 
ไม่ระบุ 1 0.17 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 20 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอย่าง พบว่า ผูบ้ริโภคชอบกาแฟ
รสชาติเขม้ขน้และขมปานกลาง จาํนวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 44.77 รองลงมาชอบกาแฟรสชาติมี
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ความหวานมนั จาํนวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 36.24 ชอบกาแฟรสชาติเขม้ขน้มีความขมนาํจาํนวน
108 คิดเป็นร้อยละ 18.82 คน และไม่ระบุจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.17 
 
ตารางทีÉ 21 จาํนวนและร้อยละของเหตุผลในการเลือกดืÉมกาแฟ 
 

เหตุผลในการเลือกดืÉมกาแฟ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

รสชาติและความอร่อยของกาแฟ 317 55.23 
ดืÉมเพืÉอแกง่้วง 164 28.57 
ติดกาแฟ  68 11.85 
โปรโมชัÉนถูกใจ 14 2.44 
อืÉน ๆ 11 1.91 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 21 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอย่าง พบว่า เหตุผลในเลือกดืÉม
เครืÉองดืÉมกาแฟมากทีÉสุด คือ รสชาติและความอร่อยของกาแฟจาํนวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 55.23
รองลงมาดืÉมเพืÉอแกง่้วง จาํนวน 164 คน คิดเป็นร้อยละ 28.57 เลือกดืÉมเพราะติดกาแฟ จาํนวน 68 
คน คิดเป็นร้อยละ 11.85 เลือกดืÉมเพราะโปรโมชัÉนถูกใจ จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 2.44 เหตุผล
อืÉนๆ จาํนวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 1.91 
 
ตารางทีÉ 22 จาํนวนและร้อยละของเครืÉองดืÉมทีÉผูบ้ริโภคเลือกซืÊอหากไม่ไดซื้Êอกาแฟสด 
 

เครืÉองดืÉมทีÉผู้บริโภคเลือกซืÊอหากไม่ได้ซืÊอกาแฟสด จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

โกโก/้ช็อกโกแลต 206 35.89 
นม 40 6.97 
นํÊาเปล่า/นํÊาแร่ 46 8.01 
ชา 220 38.33 
นํÊาผลไม ้ 61 10.63 
ไม่ระบุ 1 0.17 
รวม 574 100 
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 จากตารางทีÉ 22 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอย่าง พบว่า เครืÉองดืÉมทีÉผูบ้ริโภค
เลือกซืÊอหากไม่ไดซื้ÊอกาแฟสดมากทีÉสุด คือ ชา จาํนวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 38.33 รองลงมาคือ  
เครืÉองดืÉมโกโก/้ช็อกโกแลตจาํนวน 206 คน คิดเป็นร้อยละ 35.89 เลือกซืÊอนํÊ าผลไมจ้าํนวน 61 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.63 เลือกซืÊอนํÊ าเปล่า/นํÊาแร่จาํนวน 46 คน คิดเป็นร้อยละ 8.01 เลือกซืÊอนมจาํนวน 
40 คน คิดเป็นร้อยละ 6.97 ไม่ระบุจาํนวน ř คน คิดเป็นร้อยละ 0.17 
 
ตารางทีÉ 23 จาํนวนและร้อยละของสายพนัธ์ุเมล็ดกาแฟทีÉผูบ้ริโภคคิดวา่มีรสชาติทีÉดี 
 

สายพนัธ์ุเมลด็กาแฟทีÉผู้บริโภคคิดว่ามีรสชาติทีÉดี จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

กาแฟพนัธ์ุโรบสัตา้ 118 20.56 
กาแฟพนัธ์ุอาราบิกา้ 287 50.00 
ไม่มีความแตกต่าง 168 29.27 
ไม่ระบุ 1 0.17 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 23 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ สายพนัธ์ุเมล็ดกาแฟทีÉ
ผูบ้ริโภคคิดวา่มีรสชาติทีÉ คือ กาแฟพนัธ์ุอาราบิกา้จาํนวน 287 คน คิดเป็นร้อยละ 50.00 รองลงมาคิด
วา่ไม่มีความแตกต่าง จาํนวน 168 คน คิดเป็นร้อยละ 29.27 และกาแฟพนัธ์ุโรบสัตา้ จาํนวน 118 คน 
คิดเป็นร้อยละ 20.56 ไม่ระบุจาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.17 
 
ตารางทีÉ 24 จาํนวนและร้อยละของความสัมพนัธ์ระหวา่งรสชาติกาแฟสดกบัผูช้งกาแฟ 
 

ความสัมพนัธ์ระหว่างรสชาติกาแฟสดกบัผู้ชงกาแฟ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

มีความสัมพนัธ์  521 90.77 
ไม่มีความสัมพนัธ์ 52 9.06 
ไม่ระบุ 1 0.17 
รวม 574 100 
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 จากตารางทีÉ  24 ผู ้ตอบแบบสอบถามทีÉ เป็นกลุ่มตัวอย่าง พบว่า ผู ้บริโภคคิดว่ามี
ความสัมพนัธ์ระหวา่งรสชาติกาแฟสดกบัผูช้งกาแฟ จาํนวน 521 คน คิดเป็นร้อยละ 90.77 รองลงมา
ไม่มีความสัมพนัธ์ระหวา่งรสชาติกาแฟสดกบัผูช้งกาแฟ จาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 9.06 และไม่
ระบุ จาํนวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.17 
 
ตารางทีÉ 25 จาํนวนและร้อยละของผูบ้ริโภคทีÉซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดจากผูช้งกาแฟคนเดิมหรือร้าน
สาขาเดิม 
 

ผู้บริโภคทีÉซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดจากผู้ชงกาแฟ 

คนเดิมหรือร้านสาขาเดิม จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ใช่ 423 73.69 
ไม่ใช่ 151 26.31 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 25 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ผูบ้ริโภคซืÊอกาแฟสด
จากผูช้งกาแฟคนเดิมหรือร้านสาขาเดิม จาํนวน 423 คน คิดเป็นร้อยละ 73.69 รองลงผูบ้ริโภคไม่ได้
ซืÊอกาแฟสดจากผูช้งกาแฟคนเดิมหรือร้านสาขาเดิมจาํนวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 26.31 
 
ตารางทีÉ 26 จาํนวนและร้อยละของสถานทีÉตัÊงของร้านกาแฟทีÉผูบ้ริโภคเลือกซืÊอ 
 

สถานทีÉตัÊงของร้านกาแฟทีÉผู้บริโภคเลือกซืÊอ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

ร้านทีÉใกลส้ถานทีÉทาํงาน 259 45.12 
ร้านทีÉตัÊงในแหล่งชุมชน 36 6.27 
ร้านทีÉอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้ 49 8.54 
ร้านทีÉมีทาํเลทีÉตัÊงสะดวกต่อความตอ้งการซืÊอใน 
ขณะนัÊน เช่น ซืÊอกาแฟจากร้านในปัËมนํÊามนัเมืÉอ 
เดินทาง เป็นตน้ 

227 39.55 

ไม่ระบุ 3 0.52 
รวม 574 100 
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 จากตารางทีÉ 26 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ ผูบ้ริโภคเลือกซืÊอกาแฟ
จากร้านทีÉใกลส้ถานทีÉทาํงานมากทีÉสุด จาํนวน 259 คน คิดเป็นร้อยละ 45.12 รองลงมาเลือกซืÊอ
กาแฟจากร้านทีÉมีทาํเลทีÉตัÊ งสะดวกต่อความต้องการซืÊ อในขณะนัÊน เช่น ซืÊ อกาแฟจากร้านใน
ปัËมนํÊ ามนัเมืÉอเดินทาง เป็นตน้จาํนวน 227 คน คิดเป็นร้อยละ 39.55 เลือกซืÊอจากกาแฟร้านทีÉอยูใ่น
ห้างสรรพสินคา้จาํนวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 8.54 เลือกซืÊอกาแฟจากร้านทีÉตัÊงในแหล่งชุมชน
จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 6.27 และไม่ระบุจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.52 
 
ตารางทีÉ 27 จาํนวนและร้อยละของอิทธิพลการตกแต่งหรือบรรยากาศร้านต่อการตดัสินใจซืÊอ 
 

อทิธิพลของการตกแต่งหรือบรรยากาศร้าน 

ต่อการตัดสินใจซืÊอ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

มี  433 75.44 
ไม่มี 139 24.22 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 27 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ อิทธิพลการตกแต่งหรือ
บรรยากาศร้านมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ จาํนวน 433 คน คิดเป็นร้อยละ 75.44 และคิดวา่อิทธิพลการ
ตกแต่งหรือบรรยากาศร้านไม่มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอจาํนวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 24.22 
 
ตารางทีÉ 28 จาํนวนและร้อยละของชนิดนํÊาแขง็มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอกาแฟ 
 

ชนิดนํÊาแข็งมีผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊอกาแฟ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

มี 343 59.75 
ไม่มี 229 39.90 
ไม่ระบุ 2 0.35 
รวม 574 100 

  
 จากตารางทีÉ 28 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า ชนิดนํÊ าแข็งมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกซืÊอกาแฟ จาํนวน 343 คน คิดเป็นร้อยละ 59.75 รองลงมาชนิดนํÊ าแข็งไม่มีผลต่อการ
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ตดัสินใจเลือกซืÊอกาแฟ จาํนวน 229 คน คิดเป็นร้อยละ 39.90 ไม่ระบุจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ
0.35 
 
ตารางทีÉ 29 จาํนวนและร้อยละของอิทธิพลความสวยงามของลายแกว้กาแฟหรือตราสินคา้ทีÉพิมพ์
 บนแกว้ต่อการตดัสินใจซืÊอ 
 

อทิธิพลความสวยงามของลายแก้วกาแฟหรือตราสินค้า 

ทีÉพมิพ์บนแก้วต่อการตัดสินใจซืÊอ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

มี 281 48.95 
ไม่มี 291 50.70 
ไม่ระบุ 2 0.35 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 29 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบว่า อิทธิพลความสวยงาม
ของลายแกว้กาแฟหรือตราสินคา้ทีÉพิมพบ์นแกว้ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ จาํนวน 291 คน คิดเป็น
ร้อยละ 50.70 ใกลเ้คียงกบัอิทธิพลความสวยงามของลายแกว้กาแฟหรือตราสินคา้ทีÉพิมพบ์นแกว้มี
ผลต่อการตดัสินใจซืÊอ จาํนวน 281 คน คิดเป็นร้อยละ 48.95 ไม่ระบุจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 
0.35 
 
ตารางทีÉ 30 จาํนวนและร้อยละของอิทธิพลจากโปรโมชัÉนมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอกาแฟ 
 

อทิธิพลจากโปรโมชัÉนมีผลต่อการตัดสินใจซืÊอกาแฟ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

มี 435 75.78 
ไม่มี 137 23.87 
ไม่ระบุ 2 0.35 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 30 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ อิทธิพลจากโปรโมชัÉนมี
ผลต่อการตดัสินใจซืÊอกาแฟ จาํนวน 435 คน คิดเป็นร้อยละ 75.78 รองลงมาอิทธิพลจากโปรโมชัÉน
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ไม่มีผลต่อการตดัสินใจซืÊอกาแฟ จาํนวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 23.87 ไม่ระบุจาํนวน 2 คน คิดเป็น
ร้อยละ 0.35 
 
ตารางทีÉ 31 จาํนวนและร้อยละของโปรโมชัÉนใดทีÉผูบ้ริโภคชอบ 
 

โปรโมชัÉนใดทีÉผู้บริโภคชอบ จํานวน  (n = ŝşŜ) ร้อยละ 

โปรโมชัÉนสะสมแสตมป์เพืÉอแลกกาแฟ 103 17.94 
โปรโมชัÉนซืÊอ 1 แกว้แถม 1 แกว้ 197 34.32 
โปรโมชัÉนลดราคา 272 47.39 
ไม่ระบุ 2 0.35 
รวม 574 100 

 
 จากตารางทีÉ 31 ผูต้อบแบบสอบถามทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ โปรโมชัÉนใดทีÉผูบ้ริโภค
ชอบมากทีÉสุด คือ โปรโมชัÉนลดราคา จาํนวน 272 คน คิดเป็นร้อยละ 47.39 รองลงมาโปรโมชัÉนซืÊอ 
1 แก้วแถม 1 แก้ว จาํนวน 197 คน คิดเป็นร้อยละ 34.32 โปรโมชัÉนสะสมแสตมป์เพืÉอแลกกาแฟ 
จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 17.94 และไม่ระบุจาํนวน 2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.35 
 

ส่วนทีÉ 3 ผลการวเิคราะห์ระดับคุณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผู้บริโภคพงึพอใจ 
 การวิเคราะห์แบบจาํลองความพึงพอใจครัÊ งนีÊ  ผูว้ิจ ัยได้กําหนดแบบจําลองความ        
พึงพอใจคุณลกัษณะชนิดของกาแฟ รูปแบบบรรจุภณัฑ์ และขนาดบรรจุเป็นแบบไม่ต่อเนืÉองหรือ
แบบไม่มีความสัมพนัธ์กนั (Discrete model) และคุณลกัษณะดา้นราคา เป็นแบบความสัมพนัธ์เชิง
เส้นตรง (Vector model) (รวสิาสาข ์สุชาโต, 2554) สาํหรับขัÊนตอนการวเิคราะห์ผลจะแปรผลขอ้มูล
ดว้ยโปรแกรม SPSS คาํสัÉง Conjoint Analysis  (มนตรี พิริยะกุล, 2555) 
 ผลการวิเคราะห์ความพึงพอใจต่อคุณลักษณะและระดับอรรถประโยชน์ทีÉมีต่อ
เครืÉองดืÉมกาแฟสดโดยรวม จํานวน ŝşŜ ตัวอย่าง 

 1. ผลการวเิคราะห์ความพงึพอใจต่อคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดโดยรวม 

     จากผลการวเิคราะห์เมืÉอพิจารณาระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อคุณลกัษณะ
ของกาแฟในระดบัต่างๆ (ดงัตารางทีÉ 32)  ผลการศึกษามีดงัต่อไปนีÊ   
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  ชนิดกาแฟ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อกาแฟอาราบิกา้มากทีÉสุด รองลงมาคือ 
กาแฟอาราบิก้าผสมโรบัสต้า  และมีความพึงพอใจต่อกาแฟโรบัสต้าน้อยทีÉ สุด  โดยระดับ
อรรถประโยชน์จะเพิÉมขึÊนเท่ากบั 0.922 หน่วย เมืÉอเป็นกาแฟอาราบิกา้ และระดบัอรรถประโยชน์ใน
การเลือกซืÊอกาแฟลดลงเท่ากบั 0.337 หน่วย เมืÉอเป็นกาแฟอาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ และลดลงเท่ากบั 
1.260 หน่วย  เมืÉอเป็นกาแฟโรบัสต้า  จะเห็นได้ว่า  หากเป็นกาแฟอาราบิก้า  จะทําให้ระดับ
อรรถประโยชน์ของผู ้บ ริโภคเพิÉมขึÊ นมากทีÉ สุด  ในขณะทีÉกาแฟโรบัสต้า  จะทําให้ระดับ
อรรถประโยชน์ของผูบ้ริโภคลดลงมากทีÉสุด  
  รูปแบบบรรจุภัณฑ์ พบว่า ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อแก้วกระดาษมากทีÉสุด 
รองลงมาคือ แกว้ย่อยสลายได ้และผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อแกว้พลาสติกนอ้ยทีÉสุด โดยระดบั
อรรถประโยชน์จะเพิÉมขึÊนเท่ากบั 0.594 หน่วย เมืÉอเป็นกาแฟทีÉมีบรรจุภณัฑ์เป็นแกว้กระดาษ และ
ระดบัอรรถประโยชน์ในการเลือกซืÊอกาแฟจะเพิÉมขึÊนเท่ากบั 0.446 หน่วย เมืÉอเป็นแกว้ยอ่ยสลายได ้
และลดลงเท่ากบั 1.040 หน่วย เมืÉอเป็นแก้วพลาสติก จะเห็นไดว้่า หากเป็นกาแฟทีÉบรรจุในแก้ว
กระดาษ จะทาํให้ระดบัอรรถประโยชน์ของผูบ้ริโภคเพิÉมขึÊนมากทีÉสุด ส่วนกาแฟทีÉบรรจุในแก้ว
พลาสติกจะทาํใหร้ะดบัอรรถประโยชน์ของผูบ้ริโภคลดลงมากทีÉสุด  
  ขนาดบรรจุ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจกาแฟทีÉขนาดบรรจุ 22 ออนซ์ มากกว่า
กาแฟขนาดบรรจุ 16 ออนซ์ ระดบัอรรถประโยชน์จะเพิÉมขึÊนเท่ากบั 0.101 หน่วย เมืÉอเป็นกาแฟทีÉมี
ขนาดบรรจุเท่ากบั 22 ออนซ์ และระดบัอรรถประโยชน์ในการเลือกซืÊอกาแฟจะลดลงเท่ากบั 0.101
หน่วย เมืÉอมีขนาดบรรจุเท่ากบั 16 ออนซ์จะเห็นไดว้า่การมีบรรจุภณัฑ์ทีÉมีขนาดใหญ่กวา่จะให้ทาํ
ระดบัอรรถประโยชน์ของผูบ้ริโภคสูงกวา่กาแฟทีÉบรรจุในแกว้ขนาดเล็ก 
  ราคาต่อแก้ว พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อกาแฟราคา 30 บาทต่อแกว้มากทีÉสุด 
รองลงมาคือ กาแฟทีÉมีราคา 40 บาทต่อแกว้ และมีความพึงพอใจต่อกาแฟทีÉมีราคา 50 บาทต่อแกว้
นอ้ยทีÉสุด โดยระดบัอรรถประโยชน์จะลดลงเท่ากบั 0.997 หน่วย เมืÉอเป็นกาแฟทีÉมีราคาแกว้ละ 30
บาท และระดบัอรรถประโยชน์ในการเลือกซืÊอกาแฟจะลดลงเท่ากบั 1.995 หน่วย เมืÉอมีราคาแกว้ละ 
40 บาท และลดลงเท่ากบั 2.992 หน่วย เมืÉอมีราคาแกว้ละ 50 บาทดงันัÊน การตัÊงราคาทีÉ 30 บาท จะ
ทาํให้ระดบัอรรถประโยชน์ของผูบ้ริโภคลดลงนอ้ยทีÉสุด รองลงมาคือ ระดบัราคาทีÉ 40 บาท ส่วน
การตัÊงราคาทีÉ 50 บาท จะทาํใหร้ะดบัอรรถประโยชน์ของผูบ้ริโภคลดลงมากทีÉสุด   
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ตารางทีÉ 32 ผลการวิเคราะห์แบบจําลองความพึงพอใจต่อคุณลักษณะเครืÉ องดืÉมกาแฟสดของ
 ผูบ้ริโภคโดยรวมจาํนวน 574 ตวัอยา่ง 

คุณลกัษณะ
กาแฟ 

(Attributes) 

ระดับของคุณลกัษณะ 

(Level of Attribute) 

ระดับความ
พงึพอใจ 
(Utility) 

ค่าคลาดเคลืÉอน
มาตรฐาน  

(Standard Error) 

ความสําคัญ 
(%) 

ชนิดกาแฟ 
อาราบิกา้ 0.922 0.104  
อาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ 0.337 0.050 34.73 
โรบสัตา้ -1.260 0.134  

รูปแบบ      
บรรจุภณัฑ์ 

แกว้ยอ่ยสลายได ้ 0.446 0.061  
แกว้กระดาษ 0.594 0.090 28.61 
แกว้พลาสติก -1.040 0.134  

ขนาด         
บรรจุภณัฑ์ 

22 ออนซ์ 0.101 0.038 
9.34 

16 ออนซ์ -0.101 0.038 

ราคาต่อแกว้ 
30  บาท -0.997 0.151  
40 บาท -1.995 0.303 27.32 
50 บาท -2.992 0.454  

Constant  5.833 0.216 100.00 

 
Pearson's R (sig) 0.929 (0.001) 

Kendall's Tua (sig) 0.997 (0.000) 
 
(จากการศึกษาเมืÉอปี 2556) 
 
 เมืÉอพิจารณาผลการวิเคราะห์ค่านํÊ าหนกัความสําคญั (importance values) ทีÉผูบ้ริโภคใช้
เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาเลือกซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสด พบว่า คุณลกัษณะทีÉผูบ้ริโภคให้ความสําคญั
มากทีÉสุดคือ ชนิดของกาแฟ โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากทีÉสุด คิดเป็นร้อยละ 34.73 คุณลกัษณะ
ทีÉผูบ้ริโภคให้ความสําคญัรองลงมา ไดแ้ก่ รูปแบบบรรจุภณัฑ์ ราคา และขนาดบรรจุ โดยคิดเป็น
ร้อยละ 28.61 ร้อยละ 27.32 และร้อยละ 9.34 ตามลาํดบั ดงัแสดงในภาพทีÉ 8 
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ภาพทีÉ 8 แสดงกราฟสรุปผลการวเิคราะห์ค่านํÊาหนกัความสาํคญั (importance values) ทีÉผูบ้ริโภคใช ้   
             เป็นเกณฑใ์นการพิจารณาเลือกซืÊอกาแฟสดโดยรวมจาํนวน 574 ตวัอยา่ง 
 (จากการศึกษาเมืÉอปี 2556) 
 
 2. ผลการวิเคราะห์ระดับอรรถประโยชน์ (Predicted Preference) ทีÉมีต่อชุดทางเลือก
เครืÉองดืÉมกาแฟสดโดยรวม 
    จากผลการประมาณค่าความพึงพอใจรวมทีÉมีต่อชุดคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสด
ของผูบ้ริโภค สามารถนาํมาคาํนวณค่าความพึงพอใจรวมทีÉมีต่อชุดของคุณลกัษณะกาแฟทัÊง 8 ชุดได ้
โดยการแทนค่าความพึงพอใจทีÉมีต่อลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟแต่ละระดบั โดยใชส้มการถดถอยจาก
แบบจาํลอง เพืÉอการประมาณค่า ดงันีÊ  

  Y = bo + b1 Arabica + b2 Mix + b3 Robusta + b4 CrumP + b5 PapP + b6 PlasP 
   + b7 Size1 + b8 Size2 + b9 Price1 + b10 Price2 + b11 Price3  

  สําหรับรายละเอียดของแบบจาํลองและการกาํหนดรหสัของตวัแปรไดก้ล่าวไวแ้ลว้
ในบททีÉ 3 ทัÊงนีÊ  พบวา่ผูบ้ริโภค มีความพึงพอใจต่อชุดทางเลือกทีÉ 1 มากทีÉสุดเป็นอนัดบัทีÉ 1โดยมี
ระดบัอรรถประโยชน์รวมเท่ากบั 5.105 ซึÉ งมีลกัษณะเป็นกาแฟอาราบิกา้ ขนาด 16 ออนซ์ บรรจุใน
แกว้ยอ่ยสลายและราคาจาํหน่าย 40 บาทรองลงมาอนัดบัทีÉ 2 มีอรรถประโยชน์เท่ากบั 4.722 คือชุด
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ทางเลือกทีÉ 7 ซึÉ งมีลกัษณะเป็นกาแฟอาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ขนาด 22 ออนซ์ บรรจุในแกว้ยอ่ยสลาย
ได ้และราคาจาํหน่าย 40 บาท อนัดบัทีÉ 3 มีอรรถประโยชน์เท่ากบั 4.668 คือชุดทางเลือกทีÉ 4 ซึÉ งมี
ลกัษณะเป็นกาแฟอาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ ขนาด 16 ออนซ์ บรรจุในแกว้กระดาษและราคาจาํหน่าย 
40 บาท ทัÊ งนีÊ  ชุดคุณลักษณะเครืÉ องดืÉมกาแฟทีÉกลุ่มผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจน้อยทีÉสุดโดยมี
อรรถประโยชน์เท่ากบั 3.921 คือ ชุดทางเลือกทีÉ 8 ซึÉ งมีลกัษณะเป็นกาแฟโรบสัตา้ ขนาด 16 ออนซ์ 
บรรจุในแกว้ยอ่ยสลายไดแ้ละราคาจาํหน่าย 30 บาท รายละเอียดดงัตารางทีÉ 33 

ตารางทีÉ 33 ผลการประมาณค่าระดบัอรรถประโยชน์รวมทีÉมีต่อชุดคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดใน
 ภาพรวมจากกลุ่มตวัอยา่ง 574 คน 
 

ชุดคุณลกัษณะ 
ชนิด
กาแฟ 

ขนาด บรรจุภณัฑ์ 
ราคา  

(บาท/แก้ว) 
ระดบัอรรถประโยชน์

รวม อนัดบัทีÉ 
Predicted 

preference 

 
1 อาราบิกา้ 16 oz แกว้ยอ่ยสลาย 40 5.105 1 -72.700 
2 อาราบิกา้ 22 oz. แกว้กระดาษ 50 4.458 5 -142.150 
3 อาราบิกา้ 16 oz แกว้พลาสติก 30 4.617 4 -24.926 
4 ผสม 16 oz แกว้กระดาษ 40 4.668 3 -13.287 
5 ผสม 22 oz. แกว้พลาสติก 30 4.234 7 -24.679 
6 โรบสัตา้ 22 oz. แกว้กระดาษ 30 4.271 6 -24.624 
7 ผสม 22 oz. แกว้ยอ่ยสลาย 40 4.722 2 -13.233 
8 โรบสัตา้ 16 oz แกว้ยอ่ยสลาย 30 3.921 8 -24.992 

 
(จากการศึกษาเมืÉอปี 2556) 
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 จากผลวิเคราะห์ระดบัอรรถประโยชน์ ค่านํÊ าหนกัความสําคญั และความพึงพอใจต่อชุดคุณลกัษณะขา้งตน้ทัÊงหมด ผูว้ิจยัไดส้รุปเป็นตารางทีÉ 34 
ดงันีÊ  
ตารางทีÉ 34 สรุป ผลวเิคราะห์ระดบัอรรถประโยชน์ ค่านํÊาหนกัความสาํคญั และความพึงพอใจต่อชุดคุณลกัษณะ 
 

ระดบัอรรถประโยชน์ 
(Predicted Preference) 

คุณลกัษณะ (Attribute) ความพงึพอใจและระดบัอรรถประโยชน์ต่อชุดคุณลกัษณะทัÊง Š ชุด 

ชนิด
กาแฟ 

บรรจุ
ภัณฑ์ 

ราคา
ต่อ
แก้ว 

ขนาด
บรรจุ 

ลกัษณะ
ผู้บริโภค 

อนัดบัความพงึพอใจต่อ
ชุดคุณลกัษณะและ
ระดบัอรรถประโยชน์ 

ชุดทีÉ 
ř 

ชุดทีÉ 
Ś 

ชุดทีÉ 
ś 

ชุดทีÉ 
Ŝ 

ชุดทีÉ 
ŝ 

ชุดทีÉ 
Ş 

ชุดทีÉ 
ş 

ชุดทีÉ 
Š 

ř. อรรถประโยชน์ต่อชุด
ทางเลือกกาแฟสด
โดยรวม  (ŝşŜ คน) 

อาราบิกา้ แกว้
กระดาษ 

30 
บาท 

ŚŚ 
OZ. - 

อนัดบัความพงึพอใจ 

 

1 

 
 

 
5 
 

 
4 
 

3 

 
7 6 2 

 

8 
 

ค่านํÊาหนักความสําคญั 34.73 28.61 27.32 9.34 ระดบัอรรถประโยชน์ 5.105 4.458 4.617 4.668 4.234 4.271 4.722 3.921 
Ś. อรรถประโยชน์ต่อชุด
ทางเลือกกาแฟสดของ
ผู้บริโภคในอนาคต 

(ŚšŞ คน) 

อาราบิกา้ แกว้
กระดาษ 

30 
บาท 

22 
OZ. - - 

ค่านํÊาหนักความสําคญั 35.01 28.81 27.50 8.62 
 
(จากการศึกษาเมืÉอปี 2556) 
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บททีÉ 5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเรืÉอง “การตัÊงราคาของธุรกิจขนาดยอ่ยต่อแนวทางการประกอบการธุรกิจร้าน
กาแฟสด” มีวตัถุประสงค ์1) เพืÉอศึกษาระดบัของปัจจยัและรูปแบบความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ ทีÉ
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซืÊ อเครืÉ องดืÉมกาแฟสด 2) เพืÉอศึกษาความสัมพนัธ์ของคุณลักษณะ
เครืÉองดืÉมกาแฟสดจากการประยุกตใ์ชเ้ทคนิคการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis)
กลุ่มตวัอยา่งทีÉใชใ้นงานวจิยัและเป็นผูใ้หข้อ้มูล คือ ผูบ้ริโภคกาแฟไม่จาํกดัช่วงอายุ และเคยบริโภค
กาแฟสดจากร้านกาแฟสดขนาดย่อย ภายในระยะเวลา 4 เดือนทีÉผ่านมา จํานวน 574 คน มี
แบบสอบถามเป็นเครืÉองมือทีÉใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ประกอบดว้ย ส่วน
ทีÉ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนทีÉ 2 ขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ ส่วนทีÉ 3 
ผลการวิเคราะห์ระดบัคุณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผูบ้ริโภคพึงพอใจ วิเคราะห์ขอ้มูลโดย
เทคนิคการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม ส่วนทีÉ 4 ขอ้เสนอแนะ โดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ 
SPSS (Statistical Package for Social Science) ในการวิเคราะห์ผลวิจยั สําหรับสถิติทีÉใชว้ิเคราะห์
ขอ้มูล คือ สถิติร้อยละ (Percentage) ค่าความถีÉ (Frequency) และการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม 
(Conjoint Analysis) สาํหรับเนืÊอหาในบทนีÊแบ่งเป็น 3 ส่วน ดงันีÊ  
 1. สรุปผลการศึกษา 
 2. อภิปรายผล 
 3. ขอ้เสนอแนะ 
 
1. สรุปผลการศึกษา 
 จากการวเิคราะห์ขอ้มูล สามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งันีÊ  
 การวเิคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคล 
 ลักษณะทัÉวไปของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 58.36 อาย ุ   
21–30 ปี ร้อยละ 45.82 ประกอบอาชีพพนักงานบริษัท/ลูกจ้างเอกชน ร้อยละ 40.24 มีรายได ้
15,001–25,000 บาทต่อเดือน ร้อยละ 34.84 และผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี ร้อยละ 63.94 
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 ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ 
 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ  เรียงลําดับพฤติกรรมตาม
ความสําคญัทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ พบวา่  ใน 1 อาทิตยที์Éผา่นมาผูต้อบแบบสอบถามเลือกบริโภค
เครืÉองดืÉมกาแฟสด ร้อยละ 60.80 มีการซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสด 1–2 ครัÊ งต่อสัปดาห์มากทีÉสุด ร้อยละ 
53.48 มีค่าใชจ่้ายโดยเฉลีÉยในการซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดต่อครัÊ ง 36–40 บาท ร้อยละ 19.16 ผูบ้ริโภค
ยินดีจ่ายเงินเพืÉอซืÊ อเครืÉ องดืÉมกาแฟสด 31–35 บาทต่อแก้วต่อครัÊ ง ร้อยละ  22.30 ผูบ้ริโภคซืÊ อ
เครืÉ องดืÉมกาแฟสดช่วงเวลาเช้ามากทีÉสุด ร้อยละ 37.80 เลือกใช้บริการซืÊ อกลับ ร้อยละ 76.10 
ผูบ้ริโภคชอบเครืÉองดืÉมกาแฟชนิดเยน็มากทีÉสุด ร้อยละ 65.51 ลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผูบ้ริโภค
ชอบ คือ กาแฟปรุงแต่ง เช่น กาแฟใส่ไซรัป, แต่งกลิÉน,ใส่นมขน้หวาน,ใส่นมสด ร้อยละ 79.97 
ประเภทเครืÉ องดืÉมกาแฟสดทีÉผูบ้ริโภคชอบ คือ ลาเต้ ร้อยละ 27.70 ผูบ้ริโภคชอบกาแฟรสชาติ
เขม้ขน้และขมปานกลาง ร้อยละ 44.77 มีเหตุผลในเลือกดืÉมเครืÉองดืÉมกาแฟเพราะรสชาติและความ
อร่อยของกาแฟ ร้อยละ 55.23 เครืÉองดืÉมทีÉผูบ้ริโภคเลือกซืÊอหากไม่ไดซื้Êอกาแฟสด คือ ชา ร้อยละ 
38.33 ผูบ้ริโภคคิดว่ากาแฟพนัธ์ุอาราบิกา้มีรสชาติทีÉดี ร้อยละ 50.00 ผูบ้ริโภคคิดวา่มีความสัมพนัธ์
ระหวา่งรสชาติกาแฟสดกบัผูช้งกาแฟ ร้อยละ 90.77 ผูบ้ริโภคซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดจากผูช้งกาแฟ
คนเดิมหรือร้านสาขาเดิม ร้อยละ 73.69 ผูบ้ริโภคเลือกซืÊอกาแฟจากร้านทีÉใกลส้ถานทีÉทาํงาน ร้อยละ 
45.12 อิทธิพลการตกแต่งหรือบรรยากาศร้านต่อการตดัสินใจซืÊอ ร้อยละ 75.44 ชนิดนํÊ าแข็งมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกซืÊอกาแฟ ร้อยละ 59.75 ความสวยงามของลายแกว้กาแฟหรือตราสินคา้ทีÉพิมพบ์น
แกว้ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอ ร้อยละ 50.70 โปรโมชัÉนมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอกาแฟ ร้อยละ 
75.78 ผูบ้ริโภคชอบโปรโมชัÉนลดราคา ร้อยละ 47.39 
 ผลการวิเคราะห์ระดับอรรถประโยชน์ (Predicted Preference) ทีÉมีต่อชุดทางเลือก
เครืÉองดืÉมกาแฟ 
 ผลการวิเคราะห์ชุดทางเลือกเครืÉองดืÉมกาแฟสดโดยรวมจากกลุ่มตวัอย่าง 574 คน 
พบว่า คุณลกัษณะทีÉผูบ้ริโภคให้ความสําคญั คือ ชนิดกาแฟสายพนัธ์ุอาราบิกา้ แกว้กระดาษ ราคา 
30 บาทต่อแกว้ และเลือกขนาดบรรจุ 22 ออนซ์มากทีÉสุด ผลการวิเคราะห์ค่านํÊ าหนักความสําคญั 
(importance values) ทีÉผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเกณฑ์ในการพิจารณาเลือกซืÊอกาแฟสด ชนิดของกาแฟ คิด
เป็นร้อยละ 34.73 รูปแบบบรรจุภณัฑ์ ร้อยละ 28.61 ราคาต่อแกว้ 27.32 และขนาดบรรจุภณัฑ์ 9.34 
ผลการวเิคราะห์ระดบัอรรถประโยชน์ (Predicted Preference) ทีÉมีต่อชุดทางเลือกเครืÉองดืÉมกาแฟสด
โดยรวมสามารถนาํมาคาํนวณค่าความพึงพอใจรวมทีÉมีต่อชุดของคุณลกัษณะกาแฟทัÊง 8 ชุด พบวา่
ผูบ้ริโภค ความพึงพอใจต่อชุดทางเลือกทีÉ 1 มากทีÉสุดเป็นอนัดบัทีÉ 1 โดยมีระดบัอรรถประโยชน์
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รวมเท่ากบั 5.105 ซึÉ งมีลกัษณะเป็นกาแฟอาราบิกา้ ขนาด 16 ออนซ์ บรรจุในแกว้ยอ่ยสลายและราคา
จาํหน่าย 40 บาท 
 
2. อภิปรายผล 
 จากการศึกษาการตัÊงราคาของธุรกิจขนาดย่อยต่อแนวทางการประกอบการธุรกิจร้าน
กาแฟสด กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอยู่ในวยัทาํงาน มีอาชีพพนกังานบริษทัหรือลูกจา้ง
เอกชนและมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี สอดคล้องกบัผลวิจยัของไพลิน บรรพโต (2556) จาก
การศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อส่วนประสมทางการตลาดและความพึงพอใจต่อร้านกาแฟสด
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งในกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงวยัทาํงาน  
 พฤติกรรมการบริโภคกาแฟของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีลกัษณะพฤติกรรมทีÉสําคญั คือ 
มีความเต็มใจจ่ายเงินเพืÉอซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดในระดบัราคาตํÉาแต่คาํนึงถึงรสชาติและความอร่อย
ของกาแฟเป็นปัจจยัสาํคญั ทัÊงนีÊกลุ่มตวัอยา่งคิดวา่รสชาติของกาแฟสดมีความสัมพนัธ์กบัผูช้งกาแฟ 
และคิดวา่กาแฟพนัธ์ุอาราบิกา้มีรสชาติดีกวา่กาแฟโรบสัตา้หรือกาแฟผสมระหวา่งอาราบิกา้และโร
บสัตา้ ซึÉ งต่างจากผลวจิยัของวมิล รุ่งสัจบริรักษ ์(2550) จากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟใน
ร้านกาแฟพรีเมีÉยม กรณีศึกษาผูบ้ริโภคในยา่นธุรกิจของกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคเกือบครึÉ ง
ไม่ให้ความสําคญักบัสายพนัธ์ุของกาแฟ แต่สําหรับผูบ้ริโภคทีÉให้ความสําคญัจะชอบรสชาติกาแฟ
สายพนัธ์ุอาราบิกา้มากกวา่โรบสัตา้  อยา่งไรก็ตามจากผลวจิยันีÊพบไดว้า่กลุ่มตวัอยา่งทีÉคาํนึงถึงชนิด
ของสายพนัธ์ุกาแฟจะยงัคงเลือกกาแฟอาราบิก้ามากกว่ากาแฟโรบสัตา้ ซึÉ งกลุ่มตวัอย่างได้ให้
ความสาํคญักบัรสชาติโดยมีปัจจยัประกอบระหวา่งชนิดของสายพนัธ์ุเมล็ดกาแฟและเทคนิคการชง
ของผูข้าย สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ สุดารัตน์ รืÉนเลีÊ ยง (2554) การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคกาแฟ
สดในร้านกาแฟของประชาชนในเขตจงัหวดันนทบุรี พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัในการเลือกดืÉม
กาแฟสดจากรสชาติมากทีÉสุด รองลงมา คือ ให้ความสําคญักบัคุณภาพ ทัÊงนีÊกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่
ให้ความสําคญักับราคาขายทีÉต ํÉา ผลการวิจยัครัÊ งนีÊ มีความสอดคล้องกับผลวิจัยของ เพ็ชรรัตน์        
ยิÊมเจริญ (2550) จากการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ผูบ้ริโภคพึงพอใจกาแฟสดราคา 30-39 ต่อแกว้มากทีÉสุด และงานวจิยัของ วิมล รุ่งสัจบริรักษ ์(2550) 
จากการศึกษาเรืÉองพฤติกรรมการบริโภคกาแฟในร้านกาแฟพรีเมีÉยม กรณีศึกษาผูบ้ริโภคในย่าน
ธุรกิจของกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เห็นวา่ควรจาํหน่ายกาแฟพรีเมีÉยมในราคาไม่
เกิน 40 บาทต่อแกว้ นอกจากนีÊผลวิเคราะห์พบวา่การส่งเสริมการตลาดดว้ยการจดัโปรโมชัÉนนัÊนมี
ผลต่อการตดัสินใจซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดเช่นกนั จากพฤติกรรมการบริโภคกาแฟทีÉสําคญัดงักล่าว
ขา้งตน้ แสดงถึงพฤติกรรมการบริโภคเครืÉองดืÉมกาแฟสดของกลุ่มตวัอย่างมีความสอดคล้องกบั
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ทฤษฎีอรรถประโยชน์ในดา้นความพึงพอใจทีÉผูบ้ริโภคไดรั้บจากการบริโภคสินคา้หรือบริการชนิด
นัÊนๆ ขึÊนอยู่กบัระดบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคทีÉมีต่อสินคา้หรือบริการนัÊน ระดบัความตอ้งการ
สามารถตอบสนองได้โดยลกัษณะต่างๆ ของสินคา้และบริการ เช่น รสชาติ ความสะดวกสบาย 
ความสวยงาม คุณประโยชน์ 
 การวิเคราะห์ระดับอรรถประโยชน์ทีÉผูบ้ริโภคมีต่อคุณลักษณะเครืÉ องดืÉมกาแฟสด 
พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัคุณลกัษณะดา้น ชนิดของกาแฟ มากทีÉสุด รองลงมา คือ รูปแบบ
บรรจุภณัฑ์ ราคา และขนาดบรรจุ การให้ความสําคญักบัชนิดของกาแฟสอดคลอ้งกบัผลการศึกษา
ผลิตภณัฑ์ประเภทเครืÉองดืÉมของกลัยาณี เต็งพงศธร และคณะ (2551) จากการวิจยัลกัษณะทาง
ประสาทสัมผสัของเครืÉองดืÉมเพืÉอสุขภาพของผูบ้ริโภคไทยต่อแนวคิดผลิตภณัฑ์นมเพืÉอสุขภาพ
จาํนวน 32 แนวคิด จากกลุ่มตวัอย่าง 100 คน ด้วยเทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม พบว่า 
คุณลกัษณะผลิตภณัฑ์นมทีÉผูบ้ริโภคมีระดับความชอบมากทีÉสุด คือ ชนิดของผลิตภณัฑ์นม  ซึÉ ง
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Lancaster (1966) ทีÉกล่าวว่า ผูบ้ริโภคจะตดัสินใจซืÊอสินคา้ชนิดใดชนิด
หนึÉ ง โดยพิจารณาจากคุณลกัษณะต่างๆ ทีÉประกอบกนัเป็นสินคา้หรือทางเลือกนัÊนๆ โดยไม่ได้
พิจารณาเฉพาะปัจจยัดา้นราคาเป็นประเด็นทีÉสําคญัทีÉสุดดงัเช่นแนวคิดของนกัเศรษฐศาสตร์ยุคเก่า 
ทัÊงนีÊผลการวิเคราะห์ระดบัอรรถประโยชน์ทีÉผูบ้ริโภคมีต่อคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดดา้นชนิด
ของกาแฟ พบว่า มีความสอดคล้องกนัระหว่างผลการสํารวจขอ้มูลพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ
เบืÊองตน้กบัผลการวเิคราะห์องคป์ระกอบร่วม ทีÉพบผลตรงกนัคือ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อกาแฟ
อาราบิกา้มากทีÉสุด และคิดวา่กาแฟสายพนัธ์ุอาราบิกา้มีรสชาติทีÉดีกวา่สายพนัธ์ุโรบสัตา้   
 ปัจจยัทีÉผูบ้ริโภคใช้ในการพิจารณาเลือกซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดลาํดบัต่อมาคือ รูปแบบ
บรรจุภณัฑ ์ผลการวเิคราะห์ระดบัความพึงพอใจทีÉมีต่อรูปแบบบรรจุภณัฑ์ พบวา่ ผูบ้ริโภคพึงพอใจ
แกว้กระดาษมากทีÉสุด รองลงมาคือ แกว้ย่อยสลายได ้และผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจแกว้พลาสติก
นอ้ยทีÉสุด ซึÉ งผลการศึกษาแตกต่างจาก ธนน ศิริมาตย ์(2554) จากการศึกษาเรืÉองการตดัสินใจเลือก
บริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคในศูนยก์ารคา้ จงัหวดันครปฐม ทีÉพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกชนิด
บรรจุภณัฑ์แบบแก้วพลาสติกมีฝาปิดมากทีÉสุดและจะเลือกเป็นแก้วขนาดกลาง ทัÊงนีÊ เนืÉองจาก
พฤติกรรมการเลือกบริโภคสินคา้ขึÊนอยู่กบัระดบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคแต่ละบุคคลทีÉมีต่อ
สินค้าแตกต่างกัน ความพึงพอใจของผู ้บริโภคในการเลือกรูปแบบบรรจุภัณฑ์อาจเกิดจาก
ประสบการณ์เดิมของผูบ้ริโภค หรือกระบวนการการรับรู้ทางสังคมนาํไปสู่การให้คุณค่าต่อสินคา้
เป็นลักษณะเฉพาะบุคคล เมืÉอพิจารณาคุณลักษณะด้านราคา จากผลวิจัยพบว่า มีความสําคัญ
ใกลเ้คียงกบัคุณลกัษณะดา้นรูปแบบบรรจุภณัฑ์ สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของฝนทอง ถิÉนพงังา 
(2556) ไดศึ้กษาแรงจูงใจของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้านกาแฟอเมซอนในปัËมนํÊ ามนัปตท. ในเขต
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กรุงเทพมหานคร พบว่า ราคาเป็นปัจจยัหลกัทีÉทาํให้ผูบ้ริโภคเปลีÉยนแปลงยีÉห้อกาแฟทีÉเลือกดืÉมได ้ 
สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของปริศนา สุวรรณาภรณ์ (2555) ศึกษาการพฒันาแนวคิดผลิตภณัฑ์ขา้ว
สําหรับผูบ้ริโภคชาวองักฤษ ฝรัÉงเศส เนเธอร์แลนด์ และเบลเยียม โดยใช้การวิเคราะห์แบบคอน
จอยท์ พบว่า ทัศนคติทีÉมีต่อข้าวในด้านราคา การเป็นอาหารสุขภาพและรสชาติ เป็นปัจจัยทีÉ
ผูบ้ริโภครับรู้ไดม้ากทีÉสุด และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ Shih et al. (2008) จากการศึกษา 
ความพึงพอใจต่อคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟกระป๋องในประเทศไตห้วนัดว้ยเทคนิคการวิเคราะห์
องค์ประกอบร่วม พบว่า คุณลกัษณะดา้นราคามีความสําคญัมากทีÉสุด จึงพบว่า ราคา เป็นส่วนทีÉ
สร้างความพึงพอใจแก่ผูบ้ริโภคและราคามกัเป็นปัจจยัอนัดบัตน้ๆ ทีÉผูบ้ริโภคใช้ในการเลือกซืÊอ
สินคา้ สาํหรับผลการวเิคราะห์ดา้นราคาเครืÉองดืÉมกาแฟสดต่อแกว้ ยงัชีÊ ให้เห็นวา่ผูบ้ริโภคมีความพึง
พอใจในเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉมีราคาไม่แพงมากนกั โดยหากราคาสูงจะทาํให้ผูบ้ริโภคมีความพึง
พอใจลดลง สอดคลอ้งกบัผลการสาํรวจขอ้มูลพฤติกรรมผูบ้ริโภคทีÉพบวา่ ผูบ้ริโภคมีค่าใชจ่้ายเฉลีÉย
ในการบริโภคเครืÉองดืÉมกาแฟสดและมีความเต็มใจจ่ายในการบริโภคกาแฟสดต่อครัÊ งเฉลีÉย 31-35 
บาทต่อแกว้ ซึÉ งสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาผลิตภณัฑ์ประเภทเครืÉองดืÉมของธนวนัต ์แกว้สําโรง จาก
การศึกษาเรืÉอง การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคและปัจจยัในการตดัสินใจซืÊอนํÊ าผลไมเ้ขม้ขน้ในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ตอ้งการสินคา้คุณภาพค่อนขา้งดีแต่ราคาไม่แพงมากและ
ควรปรับลดราคาลงจากเดิมหรือปรับราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพ  
  ปัจจยัทีÉผูบ้ริโภคใช้ในการพิจารณาเลือกซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสดลาํดบัสุดทา้ยคือ ขนาด
บรรจุ  สอดคล้องกับผลการศึกษาของธนิษฐา ชูนิยม (2547) จากการศึกษาเรืÉ องปัจจัยในการ
ตดัสินใจเลือกร้านกาแฟคัÉวบดของผูบ้ริโภค พบวา่ ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัน้อยทีÉสุดต่อปัจจยัดา้น
การมีแกว้กาแฟตามขนาดให้เลือกในระดบัมาก และสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ Shih et al. 
(2008) จากการศึกษาความพึงพอใจต่อคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟกระป๋องในประเทศไตห้วนั ดว้ย
เทคนิคการวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญัต่อคุณลกัษณะด้านขนาด
บรรจุ และบรรจุภณัฑใ์นลาํดบัค่อนขา้งตํÉา  ทัÊงนีÊ จากการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคเลือกแก้วขนาดใหญ่ 
ซึÉ งผลการศึกษาต่างจากวารุณี พนัหัน (2551) ทีÉศึกษาพฤติกรรมการเลือกบริโภคกาแฟสดของ
ประชาชนในศูนยก์ารคา้จงัหวดัปทุมธานี พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งเกินครึÉ งชอบกาแฟแกว้ขนาดกลางมาก
ทีÉสุด รองลงมาชอบแกว้กาแฟขนาดเล็ก และชอบแกว้กาแฟขนาดใหญ่นอ้ยทีÉสุด  
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3. ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะสําหรับผู้ประกอบการ 
 จากการศึกษาการตัÊงราคาของธุรกิจขนาดย่อยต่อแนวทางการประกอบการธุรกิจร้าน
กาแฟสด ผลการวิเคราะห์ชุดทางเลือกเครืÉองดืÉมกาแฟสดโดยรวมจากกลุ่มตวัอยา่ง 574 คน พบว่า 
คุณลกัษณะทีÉผูบ้ริโภคให้ความสําคญั คือ ชนิดกาแฟสายพนัธ์ุอาราบิกา้ แกว้กระดาษ ราคา 30 บาท
ต่อแกว้ และเลือกขนาดบรรจุ 22 ออนซ์มากทีÉสุด ผูว้จิยัสามารถสรุปและเสนอแนะเพืÉอเป็นแนวทาง
แก่ผูป้ระกอบการ โดยแบ่งประเด็นตามความสาํคญัของผลการวเิคราะห์ปัจจยัคุณลกัษณะของกาแฟ
ทีÉผูบ้ริโภคใชใ้นการเลือกซืÊอสินคา้กาแฟสด ดา้นชนิดของกาแฟ ดา้นรูปแบบบรรจุภณัฑ์ ดา้นราคา 
และดา้นขนาดบรรจุ  ดงันีÊ  
 1. ดา้นชนิดของกาแฟ จากการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคกาแฟสดทีÉเป็นกลุ่มตวัอย่างให้
ความสําคญักบัชนิดของกาแฟมากทีÉสุด คือ กาแฟสายพนัธ์ุอาราบิกา้ รองลงมาคือ กาแฟอาราบิกา้
ผสมโรบสัตา้ และกาแฟโรบสัตา้  ดงันัÊนผูป้ระกอบการร้านกาแฟควรใหค้วามสําคญักบัการเลือกใช้
เมล็ดกาแฟและวตัถุดิบทีÉมีคุณภาพและมีรสชาติเป็นทีÉยอมรับของผูบ้ริโภค หากผูป้ระกอบการ
ตอ้งการเลือกใชก้าแฟสายพนัธ์ุโรบสัตา้ ผูป้ระกอบการควรสร้างความเขา้ใจแก่ผูบ้ริโภคดว้ยการหา
จุดเด่นของกาแฟสายพนัธ์ุชนิดนีÊ  เช่น รสชาติของกาแฟโรบสัตา้มีความเขม้ขน้และมีรสชาติคุน้เคย
กบัผูบ้ริโภคคนไทยเนืÉองจากพฤติกรรมการดืÉมกาแฟของคนไทยเริÉมตน้จากการดืÉมกาแฟสําเร็จรูป 
และกาแฟกระป๋องทีÉผลิตจากกาแฟโรบสัตา้ ดงันัÊนผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งผสมกาแฟโรบสัตา้
เพืÉอให้รสชาติกาแฟเขม้ขน้ขึÊน หรือใช้ความไดเ้ปรียบจากความเขม้ขน้ของชนิดกาแฟสร้างความ
แตกต่างจากคู่แข่งดว้ยการนาํเสนอกาแฟโรบสัตา้แก่ผูบ้ริโภคเป้าหมายทีÉมีความตอ้งการดืÉมกาแฟ
เพืÉอลดอาการง่วงนอนหรือชอบกาแฟรสชาติเขม้ขน้ เป็นตน้ นอกจากการเลือกใช้เมล็ดกาแฟทีÉมี
คุณภาพแลว้ผูป้ระกอบการควรให้ความใส่ใจต่อขัÊนตอนการผลิต การคัÉวกาแฟ การจดัเก็บและการ
วางแผนสต็อกเมล็ดกาแฟเพืÉอให้กาแฟมีความสดใหม่และมีกลิÉนหอมมากกวา่เมล็ดกาแฟทีÉเก็บไว้
เป็นเวลานานซึÉงกาแฟทีÉมีรสชาติดี มีกลิÉนหอมจะเป็นขอ้ไดเ้ปรียบจากคู่แข่งและสร้างความพึงพอใจ
ให้ผูบ้ริโภคเกิดความภกัดีต่อผลิตภณัฑ์ของผูป้ระกอบการมากขึÊน นอกจากนีÊ ควรรักษารสชาติทีÉดี
ของกาแฟไวใ้ห้มีความคงทีÉสมํÉาเสมอรวมถึงให้ความสําคญักบัขัÊนตอนการชงกาแฟ คุณภาพของ
เครืÉองชงกาแฟ เทคนิคการชง และความใส่ใจของผูข้าย เพืÉอให้ชนิดของกาแฟทีÉเลือกไวถู้กนาํมาใช้
ไดเ้ต็มศกัยภาพมากทีÉสุด อยา่งไรก็ตามในการวิจยัครัÊ งนีÊ วิเคราะห์ขอ้มูลจากการแจกแบบสอบถาม
เป็นหลกั หากผูป้ระกอบการเพิÉมการทดลองตลาดดว้ยการใหผู้บ้ริโภคไดชิ้มกาแฟและสอบถามเพืÉอ
เปรียบเทียบความพอใจในชนิดของกาแฟจะเป็นแนวทางในการพฒันาผลิตภัณฑ์ได้ตรงกับ
กลุ่มเป้าหมายของผูป้ระกอบการแต่ละรายไดม้ากขึÊน 
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 2. ด้านรูปแบบบรรจุภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่าผู ้บริโภคมีความพึงพอใจต่อแก้ว
กระดาษมากทีÉสุด รองลงมาคือ แกว้ย่อยสลายได ้และมีความพึงพอใจต่อแกว้พลาสติกน้อยทีÉสุด 
หากพิจารณาต้นทุนของแก้วตามชนิดวตัถุดิบพบว่าราคาแก้วกระดาษมีต้นทุนตํÉาทีÉสุด ราคา
ใกลเ้คียงรองลงมาคือแกว้พลาสติก และแกว้ยอ่ยสลายไดมี้ตน้ทุนสูงทีÉสุด ดงันัÊนความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคต่อแกว้กระดาษจึงเป็นขอ้ดีแก่ผูป้ระกอบการในดา้นตน้ทุนรวมของเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉต ํÉา
กวา่ แต่แกว้กระดาษมีขอ้ดอ้ยในดา้นกลิÉนของหมึกพิมพที์Éอาจติดอยูก่บัแกว้เมืÉอมีการนาํแกว้มาใช้
บรรจุเครืÉองดืÉมซึÉ งมีผลต่อกลิÉนของกาแฟ ดงันัÊนการเลือกใช้แกว้พลาสติกจะมีขอ้ดีกว่าในดา้นลด
การรบกวนของกลิÉนหมึกพิมพ ์มีความความทนทานและสะดวกในการเก็บรักษาแมว้่าตน้ทุนอาจ
สูงขึÊนเล็กนอ้ย สาํหรับแกว้กาแฟยอ่ยสลายไดซึ้É งมีตน้ทุนสูงและยงัไม่สามารถใส่กาแฟสดชนิดเยน็
ได้ในปัจจุบัน ดังนัÊ นการใช้เทคนิคการขายทีÉนําเสนอแก้วกาแฟย่อยสลายอาจเหมาะกับกลุ่ม
ผูบ้ริโภคในระดบักลางและระดบัสูงทีÉมีกาํลงัซืÊอและใหค้วามสาํคญักบัภาพลกัษณ์มากกวา่ผูบ้ริโภค
กาแฟจากร้านขนาดย่อย ด้านรูปแบบบรรจุภัณฑ์นอกจากชนิดบรรจุภัณฑ์ทีÉใช้แล้ว  การให้
ความสําคญัต่อการออกแบบบรรจุภณัฑ์หรือการสร้างสรรค์แนวคิดใหม่เพืÉอเป็นจุดเด่นเฉพาะจะ
แสดงความเป็นผูน้าํและสร้างความจดจาํในตราสินคา้แก่ผูบ้ริโภคไดม้ากขึÊน 
 3. ดา้นราคา จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคกาแฟสดทีÉเป็นกลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจ
ต่อกาแฟราคา 30 บาทต่อแกว้มากทีÉสุด รองลงมาคือ กาแฟทีÉมีราคา 40 บาทต่อแกว้ และมีความพึง
พอใจต่อกาแฟทีÉมีราคา 50 บาทต่อแกว้น้อยทีÉสุด จึงพบไดว้่าผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัราคาทีÉต ํÉา
ทีÉสุด การตัÊงราคาตํÉาผูป้ระกอบการจาํเป็นตอ้งวางแผนการดาํเนินงานอยา่งเป็นระบบเริÉมตน้จากการ
วางแผนเลือกวตัถุดิบทีÉมีคุณภาพในราคาเหมาะสมโดยการหาคู่คา้ทีÉมีสินคา้และขอ้เสนอทีÉดี เช่น 
เลือกคู่คา้ทีÉเป็นเจา้ของวตัถุดิบโดยตรง การซืÊอวตัถุดิบเป็นจาํนวนมากพอให้เกิดการประหยดัขนาด 
การหาคู่คา้รายอืÉนเพืÉอเพิÉมโอกาสต่อรองดา้นราคาหรือระยะเวลาการจ่ายเงิน เป็นตน้ และการจดัการ
ดา้นบญัชีอย่างเป็นระบบ การวางระบบบญัชีทีÉดีจะช่วยให้ผูป้ระกอบการทราบสถานการณ์ของ
ธุรกิจไดร้วดเร็วเพืÉอหาทางป้องการหรือควบคุมค่าใชจ่้ายทีÉไม่จาํเป็นลงและสามารถควบคุมตน้ทุน
ให้ตํÉามากทีÉสุด นอกจากนีÊ การวางระบบการทาํงานทีÉเป็นระบบโดยลดขัÊนตอนการทาํงานทีÉไม่
จาํเป็นทาํใหเ้กิดรูปแบบการทาํงานทีÉสัÊนจะช่วยลดค่าใชจ่้ายได ้อยา่งไรก็ตามผูป้ระกอบการควรเพิÉม
กลยุทธ์ในดา้นอืÉนหากไม่สามารถเป็นผูน้าํดา้นตน้ทุนได ้เช่น การเสนอคุณภาพการบริการทีÉดีกว่า
โดยพฒันาทกัษะพนกังานให้มีประสิทธิภาพ มีความรู้เฉพาะดา้นกาแฟ และจดัอบรมให้พนกังาน
ผลิตสินคา้ตามมาตรฐาน การแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายให้ชดัเจนและเสนอผลิตภณัฑ์ทีÉเหมาะสม
กบักลุ่มเป้าหมายนัÊน การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายทีÉดึงดูดใจเพืÉอกระตุน้ยอดขาย เช่น การจดั
โปรโมชัÉนลดราคา เป็นตน้ หรือการสร้างสรรคก์ลยทุธ์ส่งเสริมการขายทีÉแปลกใหม่ขึÊน 
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 4. ดา้นขนาดบรรจุ  จากการศึกษาพบวา่ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจกาแฟทีÉขนาดบรรจุ 
22 ออนซ์ มากกวา่กาแฟขนาดบรรจุ 16 ออนซ์ ซึÉ งเป็นแกว้กาแฟขนาดใหญ่ ผูป้ระกอบการจึงควร
ศึกษาเพืÉอวิเคราะห์ความต้องการเฉพาะกลุ่ม เช่น หากบริเวณทีÉตัÊ งร้านเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคให้
ความสําคญักบัรสชาติกาแฟการใชแ้กว้ขนาด 16 ออนซ์จะรักษาตน้ทุนให้เกิดความสมดุลมากกว่า
การใชแ้กว้ขนาดใหญ่ ดงันัÊนผูป้ระกอบการจะตอ้งสร้างการรับรู้ในคุณค่าแก่ผูบ้ริโภคในดา้นรสชาติ
กาแฟทีÉมีความอร่อย มีกลิÉนหอม และความสมํÉาเสมอของรสชาติทีÉผูบ้ริโภครับรู้จะตอ้งแตกต่างจาก
คู่แข่งในบริเวณทาํเลของร้านคา้นัÊนอยา่งชดัเจน ร่วมถึงการนาํการส่งเสริมการขายมาใชร่้วมกบัการ
ขายแบบให้ความสําคญัต่อรสชาติ เช่น การลดราคาเป็นช่วงเวลาเพืÉอรักษาและดึงดูดผูบ้ริโภคทีÉให้
ความสําคญักบัราคา ในกรณีทีÉกลุ่มผูบ้ริโภคให้ความสําคญักบัราคามากกว่ารสชาติ ผูป้ระกอบการ
อาจปรับสูตรกาแฟโดยเลือกใชก้าแฟคุณภาพระดบัปานกลางเพืÉอมุ่งเนน้การแข่งขนัในดา้นปริมาณ
และการแข่งขนัราคาใหเ้หมาะกบัตลาด 
 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครัÊงต่อไป 
 1. ควรศึกษาเพืÉอหาความพึงพอใจของผูบ้ริโภค ในดา้นความสัมพนัธ์ระหวา่งชืÉอเสียง
ตราสินคา้ของกลุ่มผูป้ระกอบการขนาดกลางและรายย่อยกบัการตัÊงระดบัราคาเครืÉองดืÉมกาแฟใน
กรณีทีÉใชว้ตัถุดิบผลิตใกลเ้คียงกนั  
 2. การศึกษาครัÊ งนีÊ เป็นการศึกษาดว้ยเทคนิคการวิเคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint 
Analysis ) เฉพาะคุณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสด ในอนาคตควรมีการศึกษาคุณลกัษณะดา้นการ
ดาํเนินธุรกิจร้านกาแฟ เช่น บรรยากาศ การบริการ ตราสินคา้ เป็นตน้  
 3. ควรศึกษาคุณลักษณะ (Attribute) และระดับคุณลักษณะ (Attribute Level) ของ
เครืÉองดืÉมกาแฟสดในดา้นอืÉนๆ เช่น เพิÉมคุณลกัษณะ ชนิดนํÊ าแข็ง แหล่งทีÉมาของเมล็ดกาแฟ เพืÉอหา
คุณลกัษณะอืÉนของเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉอาจมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอ ซึÉ งขอ้มูลจะเป็นประโยชน์ต่อ
การพฒันาผลิตภณัฑเ์ครืÉองดืÉมกาแฟสดแก่ผูป้ระกอบธุรกิจร้านกาแฟต่อไป 
 4. ควรศึกษาความชอบของชนิดสายพนัธ์ุกาแฟดว้ยการจดัการทดลองโดยให้ผูบ้ริโภค
ไดชิ้มรสชาติกาแฟเพืÉอศึกษาความพึงพอใจในชนิดสายพนัธ์ุกาแฟทีÉเกิดขึÊนจากประสบการณ์ทีÉมีต่อ
ผลิตภณัฑโ์ดยตรง  
 5. ควรศึกษาระดบัราคาเครืÉองดืÉมกาแฟสดในกลุ่มร้านกาแฟขนาดกลางและขนาดใหญ่
ทีÉมีราคากาแฟสด 50 บาทขึÊนไปเพืÉอเป็นแนวทางวิเคราะห์ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคทีÉมีระดบั
กาํลงัซืÊอสูง 
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 หลังจากการศึกษาความพึงพอใจต่อคุณลักษณะเครืÉ องกาแฟสดจากกลุ่มตวัอย่าง
ผูบ้ริโภคจาํนวน 574 คน ผูว้ิจยัไดน้าํขอ้มูลดงักล่าวมาศึกษาเพิÉมเติมเพืÉอทาํนายความพึงพอใจใน
คุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดของผูบ้ริโภคในอนาคต โดยการทาํนายความพึงใจของกลุ่มตวัอยา่ง
ผูบ้ริโภคในอนาคตได้ใช้การศึกษาและคน้ควา้ขอ้มูลประชากรทีÉคาดการณ์ว่าจะมีขนาดของกลุ่ม
มากทีÉสุด แบ่งเป็น 4 ดา้น ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และระดบัรายได ้จากการศึกษาขอ้มูลทาง
สถิติทัÊง 4 ดา้น เพืÉอคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ แนวโนม้ประชากรทีÉจะเป็นผูบ้ริโภคในอนาคต คือ 
ผูบ้ริโภคเพศหญิง อยูใ่นวยัทาํงานมีอาย ุ15-59 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือสูงกวา่และมีรายได ้
15,000 บาทต่อเดือนขึÊนไป เมืÉอไดล้กัษณะของผูบ้ริโภคเครืÉองดืÉมกาแฟสดในอนาคตแลว้ ผูว้ิจยัจึง
คดัเลือกกลุ่มตวัอย่างทีÉมีลกัษณะดงักล่าวจาํนวน 296 คน จากจาํนวนผูบ้ริโภคทัÊงสิÊน 574 คน เพืÉอ
นาํมาวเิคราะห์ผลในลาํดบัถดัไป 
 แนวโน้มประชากรไทยในอนาคตคาดว่าจาํนวนประชากรจะคงตัวและมีจาํนวน
ประชากรทัÊงประเทศใกล้เคียงปัจจุบนัคือ มีประชากร 64 ล้านคน มีการคาดการณ์ว่าอีก 15 ปี
ขา้งหนา้จะมีจาํนวนประชากรสูงสุดในปี พ.ศ. 2569 คือ 66.4 ลา้นคน จากนัÊนแนวโนม้ทีÉอตัราเพิÉม
ของประชากรจะติดลบหรือมีอตัราเพิÉมตํÉากว่าศูนยแ์ละคาดว่าประชากรไทยใน 30 ปีขา้งหน้าจะ
กลบัมามีจาํนวน 64 ล้านคนใกล้เคียงกบัจาํนวนประชากรในปัจจุบนั แนวโน้มการเปลีÉยนแปลง
โครงสร้างประชากรไทยในช่วงปี พ.ศ. 2553-2573 ผูว้ิจ ัยได้สรุปเป็นด้าน 3 ดังนีÊ  (สํานักงาน
คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ  สถาบันวิจัยประชากรและสังคม 
มหาวทิยาลยัมหิดล, 2556)  
 ด้านขนาดประชากรและโครงสร้างอายุ สังคมไทยได้เข้าสู่การเป็นสังคมผูสู้งอาย ุ
(aging society) นับตัÊงแต่ปี พ.ศ. 2547 (ไพโรจน์ วงศ์วุฒิวฒัน์, 2552) และคาดว่าจะเป็นสังคม
ผูสู้งอายสุมบูรณ์ในปี พ.ศ. 2568 (สํานกังานคณะกรรมการพฒันาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ, 
2557) มีการคาดการณ์ว่าประชากรในวยัเด็กจะมีจาํนวนลดลงจาก ร้อยละ 19.8 ในปี 2553 เหลือ
เพียง ร้อยละ 11.2 ในปี พ.ศ. 2583 ขณะทีÉประชาการในวยัผูสู้งอายุ คือ 60 ปีขึÊนไปมีแนวโน้ม
เพิÉมขึÊนจากร้อยละ 13.2 เป็นร้อยละ 32.1 อนาคตประชากรมีแนวโนม้ทีÉจะมีอายุยืนเพิÉมมากขึÊนจาก
โครงสร้างระบบสาธารณสุขทีÉพฒันาและนโยบายของรัฐทีÉส่งเสริมให้ประชาชนเขา้ถึงการบริการ
สุขภาพ โดยปี  พ.ศ.  2553 ประชากรเพศชายมีอายุเฉลีÉย 70.4 ปี เพศหญิงมีอายุเฉลีÉย 77.5 ปี 
คาดการณ์ว่าในปี พ.ศ. 2583 ประชากรเพศชายมีอายุเฉลีÉยเพิÉมขึÊนเป็น 75.3 ปี และเพศหญิงมีอายุ
เฉลีÉยเพิÉมขึÊ นเป็น 81.9 ปี (สํานักงานคณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ
สถาบนัวิจยัประชากรและสังคม มหาวิทยาลยัมหิดล , 2556) ด้านความแตกต่างของเพศ United 
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States Census Bureau (2014) คาดการณ์วา่ในปี พ.ศ. 2563 ประชากรเพศหญิงในไทยจะมีมากกวา่
เพศชาย 1.5 ลา้นคน  
 ด้านระดับการศึกษา การทํางานและลักษณะครอบครัว ประชากรเพศหญิงมีแนวโน้ม
ไดรั้บการศึกษาทีÉสูงขึÊน มีการทาํงานนอกบา้นมากขึÊนและมีแนวโนม้ทีÉจะมีครอบครัวชา้ลง ลกัษณะ
ของครอบครัวทีÉเป็นครอบครัวเดีÉยวส่วนใหญ่จะมีขนาดเล็กลง สําหรับการกระจายตวัของประชากร
จะมีแนวโนม้กระจายเขา้สู่เขตเมืองในส่วนภูมิภาคหรือเขตเทศบาลทีÉมีความเจริญเพิÉมมากขึÊนจากปี 
พ.ศ. 2553 ร้อยละ 45 ปีพ.ศ. 2564 ร้อยละ 52 และจะเพิÉมขึÊนเป็นร้อยละ 60 ในปีพ.ศ. 2573 และจะ
คงทีÉจนถึงปีพ.ศ. 2578 และการกระจายตวัเขา้สู่กรุงเทพมหานครจะลดลง และคาดการณ์วา่ในปีพ.ศ. 
2560 ประชากรวยัทาํงาน (15-64 ปี) จะอาศยัอยูใ่นเขตเทศบาลมากกวา่เขตนอกเทศบาล (สํานกังาน
คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ  สถาบันวิจัยประชากรและสังคม 
มหาวทิยาลยัมหิดล, 2556)  
 จากการศึกษาแนวโนม้ประชากรในสังคมไทยในอนาคตสามารถสรุปไดว้า่ในอนาคต
โครงสร้างประชากรและสังคมของประเทศไทยมีการเปลีÉยนแปลงทีÉสําคญั 4 ด้าน คือ 1) การ
เปลีÉยนแปลงสู่สังคมผูสู้งอายุและประชากรมีแนวโนม้ทีÉจะมีอายุยืนมากขึÊน 2) การกระจายตวัของ
ประชากรจะกระจายไปสู่เมืองหลกัของภูมิภาคมากกวา่การรวมตวัอยูใ่นกรุงเทพมหานครและขนาด
ของครอบครัวเดีÉยวในอนาคตจะมีขนาดทีÉเล็กลง 3) แนวโนม้ของจาํนวนประชากรจะมีระดบัคงทีÉ
ใกลเ้คียงกบัจาํนวนประชากรในปัจจุบนั 4) ประชากรเพศหญิงในไทยจะมีมากกวา่เพศชาย ดว้ยเหตุ
นีÊ จึงคาดการณ์ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในอนาคตไดว้า่ การเปลีÉยนแปลงเขา้สู่สังคมผูสู้งอายุจะมี
ผลต่อความตอ้งการสินคา้และบริการในกลุ่มสุขภาพ การบริการและอาํนวยความสะดวก อาหาร 
การท่องเทีÉยวทีÉเพิÉมขึÊนเนืÉองจากประชากรกลุ่มนีÊ มีค่าใชจ่้ายทีÉจาํเป็นในดา้นการรักษาสุขภาพและมี
เงินออม ขณะทีÉความตอ้งการสินคา้ทีÉเกีÉยวเนืÉองกบัประชากรวยัเด็กจะมีความตอ้งการลดลง การมี
ครอบครัวขนาดเล็กลงและยา้ยเขา้สู่เขตเมืองเพิÉมขึÊนอาจคาดได้ว่าความตอ้งการสินคา้ทีÉมีขนาด
บรรจุทีÉเหมาะสมกบัขนาดของครอบครัวจะมีเพิÉมขึÊน ดา้นประชากรเพศหญิงทีÉมีจาํนวนสูงขึÊนจะ
ส่งผลต่อความตอ้งการสินคา้ทีÉเกีÉยวขอ้งกบัผูห้ญิงเพิÉมมากขึÊนและสัมพนัธ์กบัการผลิตหรือออกแบบ
สินคา้เพืÉอใหดึ้งดูดผูบ้ริโภคเพศหญิง   
 การทาํนายความพึงพอใจมีต่อคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดของผูบ้ริโภคในอนาคต
ผูว้ิจยักาํหนดลกัษณะของผูบ้ริโภคทีÉจะนาํมาเป็นแนวทางกาํหนดเกณฑ์ของผูบ้ริโภคในอนาคต 
โดยแบ่งเป็น 4 ลกัษณะ ดงันีÊ  
 ลกัษณะด้านเพศ แนวโนม้ทีÉไดค้าดการณ์วา่ในปี พ.ศ. 2563 ประชากรเพศหญิงในไทย
จะมีมากกวา่เพศชาย 1.5 ลา้นคน (United States Census Bureau, 2014) มีทิศทางทีÉสอดคลอ้งกบั
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ลกัษณะของจาํนวนประชากรเพศหญิงในปีพ.ศ. 2555 ทีÉพบวา่ประชากรทัÊงประเทศไทย เพศหญิงมี
จาํนวนมากกว่าเพศชาย คือ มีประชากรเพศหญิง 32,755,968 ลา้นคน คิดเป็นร้อยละ 50.82 และมี
ประชากรเพศชาย 31,700,727 ลา้นคน คิดเป็นร้อยละ 49.18 (สาํนกัทะเบียนกลาง กรมการปกครอง, 
2557) 
ตารางทีÉ 35 สรุปสถิติจาํนวนประชากรประจาํปี 2555 จาํนวน 4 จงัหวดั 

จังหวดั จํานวนประชากร 
ประชากรเพศชาย ประชากรเพศหญงิ รวม (หน่วย: ล้านคน) 

ทัÉวประเทศ 31,700,727 32,755,968 64,456,695 

กรุงเทพมหานคร 2,690,754 2,982,806 5,673,560 

เชียงใหม่ 806,720 848,922 1,655,642 

นครราชสีมา 1,286,164 1,315,003 2,601,167 

สงขลา 672,775 705,799 1,378,574 

ทีÉมา: สาํนกัทะเบียนกลาง กรมการปกครอง, สรุปจากประกาศสถิติจํานวนประชากรประจําปี 2555, 
เขา้ถึงเมืÉอ 1 กุมภาพนัธ์ 2557, เขา้ถึงไดจ้าก http://stat.bora.dopa.go.th/stat/sumyear.html 
 

 ลักษณะด้านอายุ ช่วงอายุของประชากรไทยแบ่งออกเป็น 3 วยั คือ 1) วยัเด็ก จะมีช่วง
อายุระหว่าง 0-14 ปี 2) วยัทาํงาน มีช่วงอายุระหวา่ง 15-59 ปี และ 3) วยัสูงอายุ มีช่วงอายุ 60 ปี ขึÊน 
ไป (สํานกังานสถิติแห่งชาติ, 2554) จากตารางทีÉ 36 สรุปการประมาณการประชากร จาํแนกตาม
กลุ่มช่วงวยั ปี พ.ศ. 2543– 2573 สามารถสรุปไดว้า่ แนวโนม้ของประชากรวยัเด็กและวยัทาํงานใน
อนาคตจะมีประชากรในกลุ่มนีÊลดลงขณะทีÉวยัสูงอายจุะมีจาํนวนประชากรเพิÉมมากขึÊน แต่เมืÉอเทียบ
สัดส่วนระหวา่งจาํนวนประชากรทัÊง 3 ช่วงวยัจะพบวา่ ประชากรวยัทาํงานมีจาํนวนมากทีÉสุดคือ อยู่
ในช่วงโดยเฉลีÉยร้อยละ 60 ซึÉ งมีจาํนวนทีÉมากกว่าช่วงวยัอืÉน ดังนัÊนการเลือกกลุ่มตวัอย่างทีÉเป็น
ประชากรวยัทาํงานจึงเหมาะสาํหรับการใชว้เิคราะห์แบบจาํลองผูบ้ริโภคในอนาคต 
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ตารางทีÉ 36 สรุปการประมาณการประชากร จาํแนกตามกลุ่มช่วงวยั ปี พ.ศ. 2543–2573 

ปีพ.ศ. 2543 - 2548 2549 - 2553 2554 - 2558 2559 - 2563 2564 - 2568 2569 - 2573 
วยัเดก็ 

(Ř-řŜ ปี) 
90,771 

 

71,379 

 

66,043 

 

60,829 

 

55,061 

 

49,829 

 

ร้อยละ 23.76 21.48 19.35 17.46 15.63 14.11 

วยัทาํงาน 

(รวมช่วง 

อายุ řŝ-ŝš ปี) 

253,620 

 

223,765 

 

230,244 

 

231,420 

 

227,772 

 

220,255 

 

ร้อยละ 66.38 67.34 67.45 66.43 64.67 62.36 

วยัสูงอายุ 

(ŞŘ ปี 

ขึÊนไป) 

37,689 

 

37,168 

 

45,061 

 

56,101 

 

69,353 

 

83,098 

 

ร้อยละ 9.86 11.18 13.20 16.11 19.70 23.53 

รวม 382,079 332,313 341,350 348,349 352,185 353,182 

ร้อยละ řŘŘ.Ř řŘŘ.Ř řŘŘ.Ř řŘŘ.Ř řŘŘ.Ř řŘŘ.Ř 

จาํนวนปีทีÉแตกต่าง 6 ปี ŝ ปี ŝ ปี ŝ ปี ŝ ปี ŝ ปี 

ทีÉมา: สาํนกังานสถิติแห่งชาติ, สรุปตารางประมาณการประชากรจําแนกตามเพศและจังหวดั 

(จากข้อสมมติฐานภาวะเจริญพนัธ์ุระดับปานกลาง) ปี พ.ศ. 2543– 2563, เขา้ถึงเมืÉอ 1 กุมภาพนัธ์ 
2557, เขา้ถึงไดจ้าก http://social.nesdb.go.th/SocialStat/StatReport_Final.aspx?reportid=Śšş& 

template=ŚRř C&yeartype=M&subcatid=ř, 
 

 ลกัษณะด้านระดับการศึกษา จากประมาณการผูเ้ขา้สู่ตลาดแรงงาน ปี พ.ศ. 2556 และปี 
พ.ศ. 2557 จาํแนกตามระดบัการศึกษาพบว่า ผูที้Éจบการศึกษาระดบัปริญญาตรีเขา้สู่ตลาดแรงงาน 
ในปี 2556 จาํนวน 336,879 คน หรือร้อยละ 61.49 และในปี 2557 จาํนวน 407,245 หรือร้อยละ 
63.87 ซึÉ งเป็นระดบัการศึกษาทีÉเขา้สู่ตลาดแรงงานมากทีÉสุด ดงัตารางทีÉ 37 
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ตารางทีÉ 37 แสดงการประมาณการผูเ้ขา้สู่ตลาดแรงงาน ปี พ.ศ. 2556 และปี พ.ศ. 2557 จาํแนกตาม 

                   ระดบัการศึกษา 

ระดับการศึกษา 
ประมาณการผู้เข้าสู่
ตลาดแรงงาน ปี 2556 

(หน่วยคน) 
ร้อยละ 

ประมาณการผู้เข้าสู่
ตลาดแรงงาน ปี 2557 

(หน่วยคน) 
ร้อยละ 

มัธยมศึกษาปีทีÉ 3 ŞŜ,ŞŘŜ řř.şš Şş,ŞśŞ řŘ.Şř 
มัธยมศึกษาปีทีÉ 6 ŚŚ,šśŞ Ŝ.řš Śŝ,ŠŜŝ Ŝ.Řŝ 
ประกาศนียบัตรวชิาชีพ 
(ปวช.) ŜŠ,ŠŠŜ Š.šŚ ŞŚ,śśŜ š.şŠ 

ประกาศนียบัตรวชิาชีพ
ชัÊนสูง (ปวส.) / 
อนุปริญญา 

şŜ,ŝŝŘ řś.Şř şŜ,ŝŝŘ řř.Şš 

ปริญญาตรี śśŞ,Šşš Şř.Ŝš ŜŘş,ŚŜŝ Şś.Šş 
รวมทัÊงสิÊน ŝŜş,Šŝś řŘŘ.ŘŘ Şśş,ŞřŘ řŘŘ.ŘŘ 

ทีÉมา: กองวจิยัตลาดแรงงาน, กรมการจดัหางาน, กระทรวงแรงงาน, ประมาณการผู้สําเร็จการศึกษา        
ปี พ.ศ. 2557, เขา้ถึงเมืÉอ 1 กุมภาพนัธ์ 2557, เขา้ถึงไดจ้าก http://lmi.doe.go.th/index.php/18-book 

  

 ลักษณะด้านระดับรายได้ เมืÉอพิจารณาลกัษณะดา้นระดบัรายไดจ้ากระดบัการศึกษาทีÉ
เข้าสู่ตลาดแรงงานมากทีÉ สุด  คือ  การศึกษาระดับปริญญาตรี  จากผลการสํารวจอัตราเงิน
ผลตอบแทนใหม่ของพนักงานราชการตามวุฒิการศึกษา (1 มกราคม พ.ศ. 2557) ดงัตารางทีÉ 38 
พบว่า  อัตราผลตอบแทนของผู ้ทีÉจบการศึกษาระดับปริญญาตรีสายงานบริหารทัÉวไปอัตรา
ผลตอบแทนตํÉาทีÉสุดคือ 15,960 บาท และสูงทีÉสุดคือ 18,700 บาท สายงานวิชาชีพเฉพาะอตัรา
ผลตอบแทนตํÉาทีÉสุดคือ 17,290 บาท  และสูงทีÉสุดคือ 20,260 บาท ดงันัÊนระดบัรายไดที้Éเหมาะสม
สําหรับการนํามาวิเคราะห์แบบจาํลองผูบ้ริโภคในอนาคต คือ ช่วงรายได้ 15,000 บาทขึÊนไป 
สอดคล้องกบัอตัราแรกจา้งพนกังานจบใหม่ตามวุฒิการศึกษา จากผลการสํารวจค่าจา้งปี 2556 ทีÉ
พบวา่อตัราค่าจา้งขัÊนตํÉาของวฒิุการศึกษาระดบัปริญญาตรี คือ 15,000 บาท (ประคลัภ์ ปัณฑพลงักูร, 
2557) 
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ตารางทีÉ 38 แสดงอตัราเงินผลตอบแทนใหม่ของพนกังานราชการตามวฒิุการศึกษา  
                 (1 มกราคม พ.ศ. 2557) 
 

วุฒิการศึกษา กลุ่มงาน 
ค่าตอบแทนอตัราใหม่ 

(อตัราทีÉตํÉาทีÉสุด) 
หน่วย: บาท 

(อตัราทีÉสูงทีÉสุด) 
หน่วย: บาท 

มัธยมศึกษา บริการ š,řřŘ řŘ,ŠŠŘ 

ประกาศนียบัตรวชิาชีพ 
(ปวช.) บริการ/เทคนิค š,šŞŘ řř,şšŘ 

ประกาศนียบัตรวชิาชีพ
ชัÊนสูง (ปวส.)  บริการ/เทคนิค řŚ,ŚŜŘ řŜ,ŜŚŘ 

ปริญญาตรี 
บริหารทัÉวไป řŝ,šŞŘ řŠ,şŘŘ 

วชิาชีพเฉพาะ řş,ŚšŘ ŚŘ,ŚŞŘ 

ปริญญาโท 
บริหารทัÉวไป řš,ŞŠŘ Śř,ŠŞŘ 

วชิาชีพเฉพาะ Śř,śŚŘ Śś,ŞşŘ 

ทีÉมา: สาํนกังานก.พ., ประกาศคณะกรรมการบริหารพนักงานราชการ เรืÉอง ค่าตอบแทนของ  
พนักงานราชการ (ฉบับทีÉ Ş) พ.ศ. 2556, เขา้ถึงเมืÉอ 1 กุมภาพนัธ์ 2557, เขา้ถึงไดจ้าก 

http://www.ocsc.go.th/ocsc/th/files/GEIS/PrakardSalaryŞ.pdf 

 

ตารางทีÉ 39 แสดงอตัราแรกจา้งพนกังานจบใหม่ตามวุฒิการศึกษา จากผลการสาํรวจค่าจา้งปี 2556 

วุฒิการศึกษา กลุ่มงาน 
ค่าตอบแทนอตัราใหม่ (หน่วย: บาท) 
ปี พ.ศ. Śŝŝŝ ปี พ.ศ. ŚŝŝŞ 

ประกาศนียบัตร
วชิาชีพ (ปวช.) 

เทคนิค 9,500 9,800 

พาณิชย ์ 9,300 9,700 

ประกาศนียบัตร
วชิาชีพชัÊนสูง (ปวส.) 

เทคนิค 10,500 11,000 

พาณิชย ์ 10,000 10,500 

 

 



   109 

 

ตารางทีÉ 39 แสดงอตัราแรกจา้งพนกังานจบใหม่ตามวุฒิการศึกษา จากผลการสาํรวจค่าจา้งปี 2556 

                   (ต่อ) 

วุฒิการศึกษา กลุ่มงาน 
ค่าตอบแทนอตัราใหม่ (หน่วย: บาท) 
ปี พ.ศ. Śŝŝŝ ปี พ.ศ. ŚŝŝŞ 

ปริญญาตรี 

วศิวกรรมศาสตร์ 18,000 18,000 

วทิยาศาสตร์ 15,000 16,000 

คอมพิวเตอร์ 15,000 15,500 

บญัชี 14,000 15,000 

บริหารธุรกิจ 13,000 15,000 

สังคมศาสตร์ 13,000 15,000 

ปริญญาโท 

วศิวกรรมศาสตร์ 20,000 22,000 

วทิยาศาสตร์ 19,000 20,000 

คอมพิวเตอร์ 18,000 20,000 

บญัชี 18,000 19,000 

บริหารธุรกิจ 17,000 19,000 

สังคมศาสตร์ 15,000 18,000 

ทีÉมา: ประคลัภ ์ปัณฑพลงักรู, อตัราแรกจ้างพนักงานจบใหม่ตามวุฒิการศึกษาจากผลการสํารวจ   
ค่าจ้างปี 2556, เขา้ถึงเมืÉอ 1 กุมภาพนัธ์ 2557, เขา้ถึงไดจ้าก http://prakal.wordpress.com/ŚŘřś 

/řŘ/page/ś/ 
  

 ในการศึกษาครัÊ งนีÊ  ไดค้าดการณ์แนวโนม้ลกัษณะของผูบ้ริโภคในอนาคตจากขอ้มูลทีÉ
รวบรวมมาจากแหล่งข้อมูลทีÉน่าเชืÉอถือ โดยสรุปเกณฑ์ทีÉจะใช้ในคดัเลือกตวัอย่างตวัแทนของ
ผูบ้ริโภคในอนาคต มีดงันีÊ          
 ř. เพศหญิง   
 Ś. อยูใ่นวยัทาํงาน อาย ุ 15-59 ปี 

 ś. การศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือสูงกวา่  
 Ŝ. มีรายได ้15,000 บาทต่อเดือนขึÊนไป 

 จากการคดัเลือกกลุ่มตวัอยา่งให้มีลกัษณะเช่นเดียวกบัผูบ้ริโภคในอนาคต ทาํให้เหลือ
จาํนวนตวัอยา่งเท่ากบั 296 ตวัอย่าง จากจาํนวนตวัอยา่งทีÉรวบรวมไดท้ัÊงหมด 574 ตวัอยา่ง ผลจาก
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การวเิคราะห์แบบจาํลองความพึงพอใจต่อคุณลกัษณะกาแฟสดของผูบ้ริโภคใน อนาคตจาํนวน 296 
ตวัอยา่ง พบวา่แบบจาํลองพบวา่ค่า Kendall's Tau และค่า Pearson’s R เท่ากบั 1.000 และ 0.984 ซึÉ ง
ถือว่ามีค่าสูง (เขา้ใกล ้1) แสดงว่าความพึงพอใจทีÉคาํนวณไดจ้ากแบบจาํลองกบัความพึงพอใจทีÉ
ผูบ้ริโภคตวัอยา่งจริงใหมี้ความสัมพนัธ์กนัสูง  
 ผลการประมาณแบบจาํลองความพึงพอใจต่อคุณลักษณะเครืÉ องดืÉมกาแฟสดของ
ผูบ้ริโภคในอนาคต ทัÊงหมดจาํนวน 296 ตวัอยา่ง มีดงัต่อไปนีÊ   
 ชนิดกาแฟ พบว่าผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อกาแฟอาราบิกา้มากทีÉสุด รองลงมาคือ 
กาแฟอาราบิก้าผสมโรบัสต้า  และมีความพึงพอใจต่อกาแฟโรบัสต้าน้อยทีÉ สุด  โดยระดับ
อรรถประโยชน์จะเพิÉมขึÊนเท่ากบั 0.933 หน่วย เมืÉอเป็นกาแฟอาราบิกา้ และระดบัอรรถประโยชน์ใน
การเลือกซืÊอกาแฟลดลงเท่ากบั 0.361 หน่วย เมืÉอเป็นกาแฟอาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ และลดลงเท่ากบั 
1.293 หน่วย เมืÉอเป็นกาแฟโรบสัตา้  
 รูปแบบบรรจุภัณฑ์ พบวา่ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อแกว้กระดาษมากทีÉสุด รองลงมา
คือ แกว้ยอ่ยสลายได ้และมีความพึงพอใจต่อแกว้พลาสติกน้อยทีÉสุด โดยระดบัอรรถประโยชน์จะ
เพิÉม ขึÊ น เท่ากับ  0.572 หน่วย  เ มืÉ อ เ ป็นกาแฟทีÉ มีบรรจุภัณฑ์ เ ป็นแก้วกระดาษ  และระดับ
อรรถประโยชน์ในการเลือกซืÊอกาแฟจะเพิÉมขึÊนเท่ากบั 0.425 หน่วย เมืÉอเป็นแกว้ยอ่ยสลายได ้และ
ลดลงเท่ากบั 0.998 หน่วย เมืÉอเป็นแกว้พลาสติก  
 ขนาดบรรจุ พบว่าผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจกาแฟทีÉขนาดบรรจุ 22 ออนซ์ มากกว่า
กาแฟขนาดบรรจุ 16 ออนซ์ ระดบัอรรถประโยชน์จะเพิÉมขึÊนเท่ากบั  0.023 หน่วย เมืÉอเป็นกาแฟทีÉมี
ขนาดบรรจุเท่ากบั 22 ออนซ์ และระดบัอรรถประโยชน์ในการเลือกซืÊอกาแฟจะลดลงเท่ากบั 0.023

หน่วย เมืÉอมีขนาดบรรจุเท่ากบั 16 ออนซ์  

 ราคาต่อแก้ว พบว่าผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อกาแฟราคา 30 บาทต่อแกว้มากทีÉสุด 
รองลงมาคือ กาแฟทีÉมีราคา 40 บาทต่อแกว้ และมีความพึงพอใจต่อกาแฟทีÉมีราคา 50 บาทต่อแกว้
น้อยทีÉสุด โดยระดบัอรรถประโยชน์จะลดลงเท่ากบั 0.891 หน่วย เมืÉอเป็นกาแฟทีÉมีราคาแก้วละ      
30 บาท และระดบัอรรถประโยชน์ในการเลือกซืÊอกาแฟจะลดลงเท่ากบั 1.781 หน่วย เมืÉอมีราคาแกว้
ละ 40 บาท และลดลงเท่ากบั 2.672 หน่วย เมืÉอมีราคาแกว้ละ 50 บาท  
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ตารางทีÉ 40 ผลการวเิคราะห์แบบจาํลองความพึงพอใจต่อคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดของ
 ผูบ้ริโภคอนาคต จาํนวน 296 ตวัอยา่ง 

 

คุณลกัษณะ
กาแฟ 

(Attributes) 

ระดับของคุณลกัษณะ 

(Level of Attribute) 

ระดับความ
พงึพอใจ 
(Utility) 

ค่าคลาดเคลืÉอน
มาตรฐาน  

(Standard Error) 

ความสําคัญ 
(%) 

ชนิดกาแฟ 
อาราบิกา้ 0.933 0.282  

อาราบิกา้ผสมโรบสัตา้ 0.361 0.137 35.01 

โรบสัตา้ -1.293 0.363  

รูปแบบ      

บรรจุภณัฑ์ 

แกว้ยอ่ยสลายได ้ 0.425 0.165  

แกว้กระดาษ 0.572 0.245 28.81 

แกว้พลาสติก -0.998 0.363  

ขนาด          

บรรจุภณัฑ์ 
22 ออนซ์ 0.023 0.103 

8.62 
16 ออนซ์ -0.023 0.103 

ราคาต่อแกว้ 

30  บาท -0.891 0.411  

40 บาท -1.781 0.821 27.50 

50 บาท -2.672 1.232  

Constant  5.661 0.587 100.00 

 Pearson's R (sig) 0.984 (0.000) 

Kendall's Tua (sig) 1.000 (0.000) 

(จากการศึกษาเมืÉอปี 2556) 
  

 เมืÉอพิจารณาผลการวิเคราะห์ค่านํÊ าหนกัความสําคญั (importance values) ทีÉผูบ้ริโภคใช้
เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาเลือกซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสด พบว่า คุณลกัษณะทีÉผูบ้ริโภคให้ความสําคญั
มากทีÉสุดคือ ชนิดของกาแฟ โดยผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัมากทีÉสุด คิดเป็นร้อยละ 35.01 คุณลกัษณะ
ทีÉผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญัรองลงมา ไดแ้ก่ รูปแบบบรรจุภณัฑ ์ราคาและขนาดบรรจุ โดยคิดเป็นร้อย
ละ 28.81 ร้อยละ 27.50 และร้อยละ 8.62 ตามลาํดบั ดงัภาพทีÉ 9 
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กาแฟสดของผูบ้ริโภคในอนาคต 296 คน

 

ภาพทีÉ 9 แสดงกราฟสรุปผลการวเิคราะห์ค่านํÊาหนกัความสาํคญั (importance values) ทีÉผูบ้ริโภคใช ้    

            เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาเลือกซืÊ อเครืÉ องดืÉมกาแฟสดของผู ้บริโภคอนาคต จํานวน          
 296 ตวัอยา่ง 

 (จากการศึกษาเมืÉอปี 2556) 
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ภาคผนวก ข 
คําสัÉงรัน Conjoint Analysis ในโปรแกรม SPSS 
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คําสัÉงรัน Conjoint Analysis ในโปรแกรม SPSS 

 คาํสัÉงเพืÉอวิเคราะห์องค์ประกอบร่วม (Conjoint Analysis) ในโปรแกรม SPSS     

(มนตรี พิริยะกุล, 2555) 

CONJOINT PLAN='file specification' 

/DATA='file specification' 

/sequence=PREFř TO PREFŠ 

/SUBJECT=ID 

/FACTORS=Type (DISCRETE) package (DISCRETE) size (DISCRETE) price (LINEAR LESS) 

/PRINT=sumaryonly 

/PLOT=sumary. 



 
 

144 

 
 

  
 
 
 
 

 
 

 
ภาคผนวก ค 

แบบสอบถามการตัÊงราคาของธุรกจิขนาดย่อยต่อแนวทางการประกอบการธุรกจิร้านกาแฟสด 
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แบบสอบถาม 
งานวจัิยเรืÉอง  

การตัÊงราคาของธุรกจิขนาดย่อยต่อแนวทางการประกอบการธุรกจิร้านกาแฟสด 
 

วตัถุประสงค์ 
1. เพืÉอศึกษาระดบัของปัจจยัและรูปแบบความสัมพนัธ์ของปัจจยัต่างๆ ทีÉมีผลต่อการตดัสินใจ 
    เลือกซืÊอเครืÉองดืÉมกาแฟสด 
2. เพืÉอศึกษาความสัมพนัธ์ของคุณลกัษณะเครืÉองดืÉมกาแฟสดจากการประยกุตใ์ชเ้ทคนิค 
    การวเิคราะห์องคป์ระกอบร่วม (Conjoint Analysis) 

 
คําชีÊแจง 

1. แบบสอบถามชุดนีÊ มีคาํถามจาํนวนทัÊงสิÊน 27 ขอ้ จาํนวน 7 หนา้ แบ่งออกเป็น 4 ส่วนประกอบดว้ย 
    ส่วนทีÉ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
    ส่วนทีÉ 2 ขอ้มูลเกีÉยวกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ 
    ส่วนทีÉ 3 ขอ้มูลเกีÉยวกบัคุณลกัษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผูบ้ริโภคพึงพอใจ 
    ส่วนทีÉ 4 ขอ้เสนอแนะ 
2. ขอ้มูลทีÉไดรั้บจากการสอบถามครัÊ งนีÊจะถูกเก็บเป็นความลบัเพืÉอใชป้ระกอบการศึกษาของ  
    นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวชิาการประกอบการ  
    มหาวทิยาลยัศิลปากร เท่านัÊน 
3. ผูว้จิยัขอความกรุณาจากท่านในการตอบแบบสอบถามทัÊง 4 ส่วนตามความคิดเห็นของท่านให ้
    ครบทุกขอ้เพืÉอประโยชน์ทางการศึกษา ผูว้จิยัหวงัเป็นอยา่งยิÉงวา่จะไดรั้บการอนุเคราะห์ใน 
    การตอบแบบสอบถามเป็นอยา่งดี จึงขอขอบพระคุณมาล่วงหนา้มา ณ โอกาสนีÊ  
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ส่วนทีÉ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลเกีÉยวกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 
คําชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย ( )  ลงในช่อง  หรือเติมข้อความลงในช่องว่าง 
                 ส่วนของผูว้ิจยั 
ř. เพศ          ř............. 
  ชาย     หญิง    
Ś. อาย ุ          Ś............. 
  ตํÉากวา่ ŚŘ ปี    Ŝř – ŝŘ ปี    
  Śř – śŘ ปี   ŝř – ŞŘ ปี   
  śř – ŜŘ ปี   ŞŘ ปีขึÊนไป 
ś. อาชีพ          ś............. 
  พนกังานบริษทั / ลูกจา้งเอกชน  ขา้ราชการ  
  พนกังานรัฐวสิาหกิจ   คา้ขาย / ธุรกิจส่วนตวั    
   นกัเรียน / นกัศึกษา   อืÉน ๆ กรุณาระบุ............................ 
Ŝ. รายไดต่้อเดือน        Ŝ............. 
  ตํÉากวา่หรือเท่ากบั řŝ,ŘŘŘ บาท   Ŝŝ,ŘŘř – ŝŝ,ŘŘŘ บาท 
  řŝ,ŘŘř – Śŝ,ŘŘŘ บาท   ŝŝ,ŘŘř – Şŝ,ŘŘŘ บาท 
  Śŝ,ŘŘř – śŝ,ŘŘŘ บาท   Şŝ,ŘŘř บาทขึÊนไป 
  śŝ,ŘŘř – Ŝŝ,ŘŘŘ บาท     
5. ระดบัการศึกษาสูงสุด         ŝ............. 
   ตํÉากวา่มธัยมศึกษาตอนตน้  มธัยมศึกษาตอนตน้ 
  มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช.  อนุปริญญา / ปวส.  
  ปริญญาตรี    สูงกวา่ปริญญาตรี 
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ส่วนทีÉ 2 ข้อมูลเกีÉยวกบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ 
คําชีÊแจง โปรดทาํเครืÉองหมาย ( )  ลงในช่อง  หรือเติมข้อความลงในช่องว่าง 
                            ส่วนของผูว้ิจยั 
Ş. ในรอบ ř อาทิตย ์ท่านดืÉมกาแฟชนิดใดมากทีÉสุด     Ş............. 
  กาแฟสาํเร็จรูป  
  กาแฟสด 
  กาแฟกระป๋อง 
ş. ท่านซืÊอกาแฟสดกีÉครัÊ งต่อสัปดาห์      ş............. 
  ř – Ś ครัÊ ง / สัปดาห์   ŝ – Ş ครัÊ ง / สัปดาห์ 
  3 – 4 ครัÊ ง / สัปดาห์   มากกวา่ ş ครัÊ ง / สัปดาห์ 
Š. ค่าใชจ่้ายโดยเฉลีÉยในการซืÊอกาแฟสดของท่านต่อครัÊ ง    Š............. 
  ตํÉากวา่ śŘ บาท    ŝř – ŝŝ บาท 
  śř – śŝ บาท    ŝŞ – ŞŘ บาท  
  śŞ – ŜŘ บาท    Şř – Şŝ บาท 
  Ŝř – Ŝŝ บาท    มากกวา่ řŘŘ บาทขึÊนไป 
  ŜŞ – ŝŘ บาท    
š. ราคาทีÉท่าน ยินดีจ่าย ในการซืÊอกาแฟสด ต่อแก้วต่อครัÊง    š............. 
  ตํÉากวา่ śŘ บาท / แกว้ /ครัÊ ง  ŝř – ŝŝ บาท / แกว้ /ครัÊ ง 
  śř – śŝ บาท / แกว้ /ครัÊ ง   ŝŞ – ŞŘ บาท / แกว้ /ครัÊ ง 
  śŞ – ŜŘ บาท / แกว้ /ครัÊ ง   Şř – Şŝ บาท / แกว้ /ครัÊ ง 
  Ŝř – Ŝŝ บาท / แกว้ /ครัÊ ง   มากกวา่ řŘŘ บาทขึÊนไป / แกว้ /ครัÊ ง 
  ŜŞ – ŝŘ บาท / แกว้ /ครัÊ ง    
řŘ. ส่วนใหญ่แลว้ท่านซืÊอกาแฟสดในช่วงเวลาใดมากทีÉสุด    řŘ............ 
  เชา้     กลางวนั 
  เยน็     ไม่มีช่วงเวลาซืÊอทีÉแน่นอน 
řř. โดยส่วนใหญ่ท่านเลือกใชบ้ริการแบบใด      řř............ 
   นัÉงรับประทานในร้าน        ซืÊอกลบั   
 

 



119 
 

 

                  ส่วนของผูว้ิจยั 
řŚ. ท่านชอบดืÉมกาแฟชนิดใดมากทีÉสุด      řŚ............ 
   ชนิดร้อน                ชนิดเยน็   
  กาแฟปัÉน 
řś. ท่านชอบกาแฟสดแบบใด       řś............ 
  กาแฟดาํ      
  กาแฟปรุงแต่ง เช่น กาแฟใส่ไซรัป, แต่งกลิÉน,ใส่นมขน้หวาน,ใส่นมสด  
řŜ. ประเภทของกาแฟสดทีÉท่านชอบดืÉมมากทีÉสุด      řŜ............ 
   เอสเพรสโซ             คาปูชิโน  
   อเมริกาโน (กาแฟไม่ใส่นมและนํÊาตาล)     มอคค่า   
   ลาเต ้         อืÉน ๆ กรุณาระบุ.............. 
řŝ. รสชาติกาแฟทีÉท่านชอบมากทีÉสุด      řŝ............ 
  รสชาติเขม้ขน้มีความขมนาํ 
  รสชาติเขม้ขน้และขมปานกลาง 
  รสชาติของกาแฟมีความหวานมนั 
řŞ. ท่านเลือกดืÉมเครืÉองดืÉมกาแฟเพราะเหตุผลใด     řŞ............ 
  รสชาติและความอร่อยของกาแฟ  ดืÉมเพืÉอแกง่้วง 
  ติดกาแฟ    โปรโมชัÉนถูกใจ   
  อืÉน ๆ กรุณาระบุ.............. 
řş. หากท่านไม่ซืÊอกาแฟสดท่านซืÊอเครืÉองดืÉมชนิดใดในร้านกาแฟมากทีÉสุด  řş............ 
  เครืÉองดืÉมโกโก ้/ ช็อกโกแลต  ชา 
  นม     นํÊาผลไม ้
  นํÊาเปล่า / นํÊาแร่ 
řŠ. ท่านคิดวา่เมล็ดกาแฟสายพนัธ์ุใดมีรสชาติทีÉดี     řŠ............ 
  กาแฟพนัธ์ุโรบสัตา้   กาแฟพนัธ์ุอาราบิกา้ 
  ไม่มีความแตกต่าง 
řš. ท่านคิดวา่รสชาติของกาแฟสดทีÉท่านซืÊอมีความสัมพนัธ์กบัผูช้งกาแฟ   řš............ 
      เช่น เทคนิคการชง นํÊาหนกัมือ หรือไม่ 
  มีความสัมพนัธ์    ไม่มีความสัมพนัธ์ 
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                     ส่วนของผูว้ิจยั 
ŚŘ. ท่านมกัซืÊอกาแฟสดจากผูช้งกาแฟคนเดิมหรือร้านสาขาเดิม ŚŘ............ 
  ใช่     ไม่ใช่ 
Śř. ท่านซืÊอกาแฟสดจากร้านในสถานทีÉใดมากทีÉสุด Śř............ 
  ร้านทีÉใกลส้ถานทีÉทาํงาน   
  ร้านทีÉตัÊงในแหล่งชุมชน 
  ร้านทีÉอยูใ่นหา้งสรรพสินคา้  
  ร้านทีÉมีทาํเลทีÉตัÊงสะดวกต่อความตอ้งการซืÊอในขณะนัÊน เช่น ซืÊอกาแฟจากร้าน 
  ในปัËมนํÊามนัเมืÉอเดินทาง เป็นตน้ 
ŚŚ. การตกแต่งหรือบรรยากาศร้านกาแฟสดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอหรือไม่ ŚŚ............ 
  มี     ไม่มี 
Śś. ชนิดของนํÊาแขง็มีผลต่อการตดัสินใจเลือกซืÊอกาแฟ เช่น นํÊาแขง็หลอด นํÊาแขง็ป่น Śś............ 
      เป็นตน้ 
  มี     ไม่มี 
24. ความสวยงามของลายแกว้กาแฟหรือตราสินคา้ทีÉพิมพบ์นแกว้มีผลต่อการซืÊอหรือไม่ ŚŜ............ 
  มี     ไม่มี 
Ś5. โปรโมชัÉนมีผลต่อการตดัสินใจซืÊอกาแฟหรือไม่ Śŝ............ 
  มี     ไม่มี 
Ś6. โปรโมชัÉนใดทีÉท่านชอบมากทีÉสุด ŚŞ............ 
  โปรโมชัÉนสะสมแสตมป์เพืÉอแลกกาแฟ 
  โปรโมชัÉนซืÊอ ř แกว้แถม ř แกว้ 
  โปรโมชัÉนลดราคา      
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ส่วนทีÉ 3 ข้อมูลเกีÉยวกบัคุณลักษณะของเครืÉองดืÉมกาแฟสดทีÉผู้บริโภคพงึพอใจ 
 
คําชีÊแจง จากกาแฟทัÊง Š แกว้ทีÉมีลกัษณะแตกต่างกนั ตามรูปต่อไปนีÊ  กรุณาเรียงลาํดบัตามความชอบ
ของท่านจากลาํดบัทีÉ ř – Š ( ř = ชอบมากทีÉสุด  8 = ชอบน้อยทีÉสุด ) 
 
ตัวอย่างเช่น  
 
  

แกว้ทีÉ ř 
 

แกว้ทีÉ Ś 
 

แกว้ทีÉ ś 
 

แกว้ทีÉ Ŝ 
 

แกว้ทีÉ ŝ 
 

แกว้ทีÉ Ş 
 

แกว้ทีÉ ş 
 

แกว้ทีÉ Š 
ระดับ

ความชอบ 
ş Ś Š 

(ชอบ
นอ้ยสุด) 

ś ř 
(ชอบ
มากสุด) 

Ş ŝ Ŝ 

 
 

*** คาํถามอยู่ในหน้าถดัไป*** 
 

 

 

 

 

 



 
 

 

                     27. คุณลกัษณะของเคร่ืองด่ืมกาแฟสดท่ีผูบ้ริโภคพึงพอใจ 

  
*** กาแฟอาราบิกา้ (ปลูกทางภาคเหนือ ) เมลด็รูปทรงรี รสชาตินุ่ม เบา  มีกล่ินหอมนุ่ม สีกาแฟอ่อน      กาแฟโรบสัตา้ (ปลกูทางภาคใต)้ เมลด็รูปทรงกลม รสชาติเขม้ขน้  
มีกล่ินหอมนอ้ย สีกาแฟเขม้

 แก้วที ่1 แก้วที ่2 แก้วที ่3 แก้วที ่4 แก้วที ่5 แก้วที ่6 แก้วที ่7 แก้วที ่8 

 
ชนิดกาแฟ 

อาราบิกา้ 
 

อาราบิกา้ 
 

อาราบิกา้ 
 

อาราบิกา้ผสม 
โรบสัตา้ 

 
อาราบิกา้ผสม 
โรบสัตา้ 

 
โรบสัตา้ อาราบิกา้ผสม 

โรบสัตา้ 

 
โรบสัตา้ 

 
ปริมาณ  

16 ออนซ์  
22 ออนซ์ 

 
16 ออนซ์ 

 
16 ออนซ์  

22 ออนซ์ 
 

22 ออนซ์ 
 

22 ออนซ์ 

 
16 ออนซ์ 

 
ชนิด 

บรรจุภัณฑ์ 
 

แกว้ยอ่ยสลายได ้
 

แกว้กระดาษ 
 

แกว้พลาสติก 
 

แกว้กระดาษ 
 

แกว้พลาสติก 
 

แกว้กระดาษ 
 

แกว้ยอ่ยสลายได ้
 

แกว้ยอ่ยสลายได ้

ราคา 40 บาท 50 บาท  30 บาท  40 บาท 30 บาท 30 บาท 40 บาท 30 บาท 
ระดับ

ความชอบ 
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ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะ  
ค าช้ีแจง โปรดเติมข้อความเสนอแนะลงในช่องว่าง 
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
.............................................................................................................................................................
............................................................................................................................................................. 
............................................................................................................................................................. 

 

ผู้วิจัยขอขอบพระคุณเป็นอย่างสูงท่ีท่านได้ให้ความอนุเคราะห์ในการตอบแบบสอบถามคร้ังนี้ 
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