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บทคัดย่อ 
  
 วัตถุประสงค์ของการวิจัยเป็นการศึกษา  1) ความต้องการของตลาด  2) ยอดขาย 3) การด าเนินการของ
ธุรกิจ และ 4) การจัดการเชิงกลยุทธ์ การเก็บข้อมูลจากกลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ และผู้ประกอบการหรือศึกษาข้อมูลที่
เก่ียวข้องกับการด าเนินงานของธุรกิจ   

ผลการวิจัย  
พฤติกรรมของผู้ใช้บริการร้านกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนใหญใช้บริการร้านกาแฟของ 

Starbuck ใช้บริการร้านกาแฟ 2-3 คร้ังต่อสัปดาห์ ซื้อกาแฟครั้งละ 1-2 แก้ว ซื้อกาแฟแก้วละประมาณ 70 - 150 
บาท และเหตุผลรองของผู้ใช้บริการร้านกาแฟนอกเหนือจากการซื้อกาแฟ คือ พบปะสังสรรค์ การก าหนด
กลุ่มเป้าหมายหลักเป็นกลุ่มวัยรุ่นและวัยท างาน  โดยมีระดับรายได้ตั้งแต่ปานกลางขึ้นไป  อีกทั้งยังต้องการสถานที่ใน
การพักผ่อนหรือพบปะสังสรรค์ร่วมกับกลุ่มเพื่อนหรือคนรู้ใจ  โดยการประมาณการใช้เงินลงทุนในการท า ธุรกิจร้าน
กาแฟ จ านวนเงินลงทุนที่ 1,000,000บาท อัตราส่วนก าไรเบื้อต้นในความสามารถท าก าไรเบื้องต้น อัตผลตอบแทน
เบื้องต้นเท่ากับ 74 % แสดงว่าทุก 100 บาท ที่ขายสินค้าไปท าก าไรเบื้องต้นได้ 74 บาท ข้อมูลผู้บริโภคที่ได้จาก
การศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-40 ปีจบการศึกษาในระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่มี
สถานภาพสมรส มีอาชีพ รัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการ/ลูกจ้างภาครัฐ และมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 10,001-20,000 บาท 
ความถี่ในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ ของผู้บริโภคส่วนใหญ่ ยังมีความถี่ในการเลื อกใช้บริการ 3-4 คร้ังต่อเดือน ซึ่ง
อยู่ในระดับปานกลางด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมากที่สุด คือ รสชาติกาแฟและเครื่องดื่มอื่นๆ 
ดังนั้นควรให้ความส าคัญในการคัดเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพในการผลิต ท าตามสูตรเพื่อไม่ให้รสชาติผิดเพี้ยน รสชาติ
คงที่สม่ าเสม อด้านราคา ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมาก คือ หลายราคาตามขนาดของบรรจุภัณฑ์ดังนั้นควรมี
ขนาดของบรรจุภัณฑ์หลากหลายและมีป้ายบอกราคาอย่างชัดเจนการส่งเสริมการขาย ผู้บริโภคให้ความส าคัญใน
ระดับปานกลาง คือ การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ เฟซบุ๊ค นิต ยาสารด้านบุคลากร ผู้บริโภค
ให้ความส าคัญมาก คือ พนักงานมีทักษะและประสิทธิภาพในการท างาน สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้อย่าง
รวดเร็ว ถูกต้อง แม่นย าดังนั้นควรมีการจัดอบรมพนักงานอย่างสม่ าเสมอ 
ค าส าคัญ : ความต้องการด าเนินงาน, ธุรกิจร้านกาแฟ ,กาแฟสด 

 
 



 
ABSTRACT 

Business Demand and Operation of Coffee shop business 
The research purpose and to study 1) demand of the market, 2) Sale, 3) business 

operation and 4) strategic management by collecting data from target customers and 
entrepreneurs or executive as well as the information related to business operations  

 
Results show that  
Behavior of fresh coffee service users in Bangkok It was found that the majority of Starbuck coffee 
shops use coffee shops a few times a week. Buy 1-2 cups of coffee at a time, buy coffee for about 
70 - 150 baht per cup, and the second reason for coffee shop users besides buying coffee is to 
meet and socialize. With income levels of middle and above It also needs a place to relax or 
meet with a group of friends or loved ones. By estimating the use of investment in the coffee shop 
business. The investment amount is 1,000,000 baht, gross margin ratio in initial profitability. The 
initial rate of return is 74%, indicating that for every 100 baht sold to make an initial profit of 74 
baht, the consumer data obtained from the study showed that most of them were female. Age 
between 31-40 years, graduated with a bachelor's degree. Most of them have marital status and 
occupation state enterprises / government officials / government employees. And have monthly 
income between 10,001-20,000 baht, the frequency of choosing a coffee shop Of most consumers 
There is still a frequency of using the service 3-4 times per month. Which is in the medium 
product range Consumers value the greatest level of concern: the taste of coffee and other 
beverages. Therefore, priority should be given to the selection of quality raw materials in 
production. Follow the recipe to avoid distortion. Consistent taste for the price Consumers value a 
high level of price based on the size of the package, so there should be a wide variety of 
packaging sizes and clearly labeled prices. Consumers put a moderate emphasis on advertising 
through various media such as TV, Facebook, magazine, personnel. Consumers attach great 
importance to the skills and efficiency of employees. Able to solve immediate problems quickly, 
accurately, and therefore should have regular training of employees. 
Keywords: operation demand, coffee shop business, fresh coffee  
 

 
 
 
 



 
 

บทน า 
วิธีด าเนินการวิจัย 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย (Research Objectives) 
 1.เพื่อศึกษาความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคเกี่ยวกับ ความต้องการและการด าเนินงาน ธุรกิจ
ร้านกาแฟ 
 2.เพื่อศึกษายอดขายและแนวโน้มยอดขายของธุรกิจร้านกาแฟ 
 3.เพื่อศึกษาแผนการด าเนินงาน ปัญหาและอุปสรรค ของธุรกิจร้านกาแฟ 
 4.เพือ่ศึกษาการวางแผนการตลาดของธุรกิจร้านกาแฟ  
ขอบเขตของการวิจัย ( Scope  of  the Research ) 

การวิจัยคร้ังนี้ มีรูปแบบเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ( Quantitative research) เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ 
แบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อสอบถามข้อมูลต่างๆที่เก่ียวกับหัวข้อวิจัย ความต้องการและการด าเนินงานธุรกิจ
ร้านกาแฟ  โดยแบบสอบถามได้สร้างจากความหมายและแนวคิดทฤษฎี การแข่งขันทางการตลาด  ได้ก าหนดขอบเขต
ของการวิจัยไว้ดังนี้ 

 
ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ผู้วิจัยได้ก าหนดการเลือกตัวอย่าง คือ กลุ่มตัวอย่างในสื่อสังคมออนไลน์ ผู้บริโภคที่  ใช้บริการร้านกาแฟ โดย
ก าหนดประชากรกลุ่มตัวอย่างจะน ามาศึกษาทั้งหมดคือ 200 คน 
ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 ส าหรับขอบเขตด้านระยะเวลาในการวิจัยครั้งนี้ ใช้เวลาทั้งสิ้น 2 เดือน ซึ่งแบ่งเวลาออกเป็นดังต่อไปนี ้
 1.ทบทวนวรรณกรรม โดยการศึกษาค้นคว้าองค์ความรู้จากเอกสาร เว็บไซด์และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง โดยใช้
ระยะเวลาทั้งสิ้น 1 เดือน 

2.การเก็บรวบรวมข้อมูลระหว่างเดือน กรกฎาคม 2563 ถึง สิงหาคม 2563 
3.ท าการเขียนเป็นรายงานการน าเสนอรายงานและการปรับปรุงแก้ไขจนงานศึกษาวิจัยเสร็จสมบรูณ์ คือเร่ิม

ตั้งแต่วันที่ 15 กรกฎาคม พ.ศ.2563 ถึง  15  สิงหาคม พ.ศ. 2563  รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 30 วัน 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ผู้วิจัยได้น าเครื่องมือ คือ แบบสอบถามไปเก็บรวบรวมข้อมูล โดยวางแผนและปฏิบัติดังต่อไปนี้  

1.น าแบบสอบสอบ ที่สมบูรณ์แล้ว ซึ่งผ่านความเห็นชอบจากผู้เชี่ยวชาญแล้วไปใช้กับกลุ่มตัวอย่าง ในสื่อ
สังคมออนไลน์ ผู้ใช้บริการร้านกาแฟ 

2.ด าเนินการแจกแบบสอบถามโดยขอความร่วมมือ จากลุ่มตัวอย่างประชากรที่สุ่มเลือกมาจ านวน 200 คน  
3.เก็บรวบรวมแบบสอบถาม แล้วตรวจสอบความถูกต้องและความสมบูรณ์ของข้อความที่กลุ่มตัวอย่างได้

กรอกรายละเอียดลงในแบบสอบถาม 



 
4.น าข้อมูลจากแบบสอบถามมาประมวลผลและวิเคราะห์ข้อมูลด้วย สรุปผลเป็นค่าเฉลี่ย และอัตราร้อยละ  

ใช้การพรรณนาเพื่ออธิบายข้อมูลที่ได้จากการส ารวจ 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

ใช้หลักการวิเคราะห์ด้วยสถิติเชิงพรรณนา  จะเน้นการบรรยายคุณสมบัติของกลุ่มตัวอย่างหรือประชากรที่
เก็บรวบรวมข้อมูลมา และการวิเคราะห์ข้อมูลจะต้องสามารถตอบค าถาม หรือประเด็นปัญหาที่สอดคล้องกับ
วัตถุประสงค์ในการวิจัยซึ่งได้แก่ 

1.  ปัยจัยพื้นฐานส่วนบุคคล  ใช้สถิติร้อยละ (Percentage) 
2.  ข้อมูลพฤติกรรมการความต้องการ ในการลือกใช้บริการร้านกาแฟ ใช้สถิติร้อยละ (Percentage) 

 3.  แบบสอบถามความต้องการของผู้บริโภค ในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ ใช้สถิติร้อยละ (Percentage) 

จากนั้นจะน าแบบสอบถาม มาวิเคราะห์ข้อมูลโดยการใช้โปรแกรมส าเร็จรูปส าหรับการวิจัยทางสังคมศาสตร์

สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ผู้วิจัยจะท าการวิเคราะห์สถิติ ดังนี้ 

การวิจัยเชิงปริมาณโดยใช้การบรรยายแบบสถิติเชิงพรรณนา (descriptive statistics) เพื่ออธิบาย

คุณลักษณะของข้อมูลและใช้สถิติอ้างอิง (Inference Statistic) รายงานผลข้อมูลใน ด้านประชากรศาสตร์  และข้อมูล

ทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ไทยอันได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา รายได้ และอาชีพ โดยเป็นการแจก

แจงค่าที่ได้จากการค านวณให้อยู่ในรูปแบบร้อยละ (Percentage) และแบบสอบถามในส่วนอื่นๆนั้น จะถูกแจกแจงให้

อยู่ในรูปของค่าเฉลี่ย (Mean)  

ผลการวิจัย 
ผู้วิจัยมีความสนใจที่จะท าการวิจัยเพื่อศึกษาความต้องการและการด าเนินงานธุรกิจ ธุรกิจร้านกาแฟ เพื่อ

ศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดที่ใช้ปัจจุบันเพื่อน ามาปรับเข้ากับธุรกิจของผู้วิจัยที่ท าธุรกิจร้านกาแฟ ดังนี้ 
 1.เพื่อศึกษาความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคเกี่ยวกับ ความต้องการและการด าเนินงาน ธุรกิจ
ร้านกาแฟ 
 2.เพื่อศึกษายอดขายและแนวโน้มยอดขายของธุรกิจร้านกาแฟ 
 3.เพื่อศึกษาแผนการด าเนินงาน ปัญหาและอุปสรรค ของธุรกิจร้านกาแฟ 
 4.เพือ่ศึกษาการวางแผนการตลาดของธุรกิจร้านกาแฟ  
โครงสร้างองด์การทั่วไปของธุรกิจร้านกาแฟ 

วิสัยทัศน์  (Vision)เป็นร้านกาแฟที่มุ่งเน้นการสร้างสรรค์สินค้าและบริการที่ตอบส นองความต้องการของ
ผู้บริโภคเพื่อให้บริโภคได้รับประสบการณ์ที่ดีในทุกๆ คร้ังที่มาใช้บริการ 

พันธกิจ (Mission)การให้บริการอาหารและเครื่องดื่มที่สร้างสรรค์ข้ึนจากผลไม้ที่มีความสด  สะอาด และ
ปลอดภัย ที่ใสใจในทุกๆ กระบวนการผลิตตั้งแต่กระบวนการคัดเลือกวัตถุดิบจนถึงกระบวนการให้บริการ นอกจากนั้น 
ทางร้านจะมีการพัฒนาเมนูใหม่อย่างสม่ าเสมอเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลงไป  โดยราคาที่
เหมาะสมและสามารถเข้าถึงได้ง่าย 



 
เป้าหมาย (Goal) เป้าหมายของธุรกิจจะแบ่งออกเป็น 2 ระยะ ได้แก ่เป้าหมายระยะสั้น คือ ช่วง 1-2 ปี แรก

ตั้งแต่ก่อตั้งธุรกิจ และเป้าหมายระยะยาว คือ ระยะเวลาในการด าเนินธุรกิจตั้งแต่ปีที่ 3 
เป้าหมายระยะสั้น (1-2 ปี) 
ในปีแรกจะสร้างแบรนด์ให้เป็นที่รู้จักและได้รับการยอมรับจากผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมาย  (Brand Awareness) 

ซึ่งได้แก ่กลุ่มวัยรุ่นและวัยท างาน เพื่อให้เกิดการทดลองใช้บริการและเกิดการบอกต่อ 
- สามารถสร้างยอดขายให้เติบโตไม่กว่าปีละ 4% 
- รักษาคุณภาพสินค้าและบริการให้คงที่ แม้ผู้ให้บริการจะไม่ใช่คนเดียวกัน 

เป้าหมายระยะยาว (3-5 ปี) 
- ธุรกิจสามารถคืนทุนได้ภายในระยะเวลาไม่เกิน 3 ปี 
- เพิ่มจ านวนสาขาของร้านในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 1-2 สาขา 
- มีการคิดค้นสูตรใหม่ๆ เพื่อให้ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคอย่างสม่ าเสมอทั้งส าหรับกลุ่ม

ลูกค้าเดิมและกลุ่มลูกค้าใหม่ 
การบริหารทรัพยากรบุคคล  การที่ลูกค้าจะเกิดความประทับใจในการใช้บริการนั้น  ไม่ได้ขึ้นอยู่กับเพียง

คุณภาพหรือราคาสินค้าเท่านั้น แต่คุณภาพการให้บริการล้วนเป็นส่วนหนึ่งที่ส าคัญในการสร้างประสบการณ์ในการใช้
บริการของลูกค้า ซึ่งหากลูกค้าประทับใจก็จะท าให้เกิดการกลับมาใช้บริการซ้ าในคร้ังต่อๆ  ไปดังนั้น ทรัพยากรบุคคล
จึงเป็นส่วนหนึ่งที่ส าคัญในการขับเคลื่อนธุรกิจ  ทั้งนี้ทรัพยากรบุ คคลสิ่งหนึ่งที่ธุรกิจต้องให้ความใส่ใจในการดูแล  
รวมทั้งสามารถสร้างความดึงดูดแก่บุคคลที่มีคุณสมบัติที่เหมาะสมสนใจเข้ามาร่วมเป็นส่วนหนึ่งในการด าเนินธุรกิจ 
ส่วนที่ 1 : ข้อมูลส่วนบุคคล 

1.ข้อมูลส่วนบุคคลทางด้านเพศ พบว่า เพศชายจ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 52.5 เพศหญิงจ านวน 95 
คิดเป็นร้อยละ 47.5 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

2.ข้อมูลอายุ พบว่า อายุ 31ปีขึ้นไป 40 ปีบริบูรณ์ มากที่สุด จ านวน 89 คน คิดเป็นร้อยละ 44.5 และน้อย
ที่สุด คือ มากกว่า 60ปี ขึ้นไปจ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

3.ข้อมูลระดับการศึกษาพบว่า ต่ ากว่าปริญญาตรี มากที่สุด จ านวน 123 คน คิดเป็นร้อยละ 61.5 และน้อย
ที่สุด คือ สูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 29 คน คิดเป็นร้อยละ 14.5 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

4.ข้อมูลสถานภาพการสมรส พบว่า สมรส มากที่สุด จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 45.5 และน้อยที่สุด คือ 
หม้าย/หยา่ร้าง/แยกกันอยู่ จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

5.ข้อมูลรายได้เฉลี่ยรวมภายในครอบครัวต่อเดือน (บาท) พบว่า 20,001-30,000 บาท มากที่สุด จ านวน 93 
คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 และน้อยที่สุด คือ มากกว่า 100,001 ขึ้นไป จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 จากจ านวน
ทั้งหมด 200 คน 
ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการรับรู้ข้อมูลของท่าน 

1.ข้อมูลประเภทสื่อที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับร้านกาแฟ  [สื่อวิทยุ] พบว่า ปานกลาง มากที่สุด จ านวน 86 คน คิด
เป็นร้อยละ 43 และน้อยที่สุด คือ มากที่สุด จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 



 
2.ข้อมูลประเภทสื่อที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับร้านกาแฟ [สื่อโทรทัศน์] พบว่า ปานกลาง และมาก มากที่สุด จ านวน 

61 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 และน้อยที่สุด คือ มากที่สุด จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 จากจ านวนทั้งหมด 200 
คน 

3.ข้อมูลประเภทสื่อที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับร้านกาแฟ  [สื่อสิ่งพิมพ์ต่างๆ ] พบว่า น้อย คือ มากที่สุด จ านวน 64 
คน คิดเป็นร้อยละ 32 และน้อยที่สุด คือ มากที่สุด จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

4.ข้อมูลประเภทสื่อที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับร้านกาแฟ  [สื่ออินเตอร์ เน็ต] พบว่า น้อยและปานกลาง คือ มากที่สุด 
จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 33 และน้อยที่สุด คือ มากที่สุด จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4 จากจ านวนทั้งหมด 
200 คน 

5.ข้อมูลประเภทสื่อที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับร้านกาแฟ [บุคคลที่มีชื่อเสียง] พบว่า ปานกลาง คือ มากที่สุด จ านวน 
69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 และน้อยที่สุด คือ มากที่สุด จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

6.ข้อมูลประเภทสื่อที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับร้านกาแฟ  [ครอบครัว] พบว่า น้อย คือ มากที่สุด จ านวน 67 คน คิด
เป็นร้อยละ 33.5 และน้อยที่สุด คือ มากที่สุด จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

7.ข้อมูลประเภทสื่อที่ให้ข้อมูลเกี่ยวกับร้านกาแฟ  [แฟน/เพื่อน ] พบว่า น้อยและปานกลาง คือ มากที่สุด 
จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 และน้อยที่สุด คือ มากที่สุด จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3 จากจ านวนทั้งหมด 
200 คน 

8.ข้อมูลบุคคลใดที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกซื้อกาแฟมากที่สุด  พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม ครอบครัว คือ 
มากที่สุด จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 45 และน้อยที่สุด คือ บุคคลที่มีชื่อเสียง จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

9.ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ [กาแฟมีคุณภาพที่ดี ] พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม ปานกลาง คือ มากที่สุด จ านวน 77 
คน คิดเป็นร้อยละ 38.5 และน้อยที่สุด คือ น้อยที่สุด จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

9.ด้านผลิตภัณฑ์ [กาแฟได้มาตรฐาน ] พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม มาก คือ มากที่สุด จ านวน 68 คน คิดเป็น
ร้อยละ 34 และน้อยที่สุด คือ น้อยที่สุด จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

10.ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ [ใช้วัตถุดิบคุณภาพดี] พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม มาก คือ มากที่สุด จ านวน 66 คน 
คิดเป็นร้อยละ 33 และน้อยที่สุด คือ น้อยที่สุด จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

11.ข้อมูลด้านผลิตภัณฑ์ [รสชาติมีเอกลักษณ์ ] พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม มาก คือ 
มากที่สุด จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 34.5 และน้อยที่สุด คือ น้อยที่สุด จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3 จาก
จ านวนทั้งหมด 200 คน 

12.ข้อมูลท่านได้เห็นโฆษณาเสื้อผ้าจากสื่อมวลชนเหล่านี้บ่อยเพียงใด  พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม มาก คือ 
มากที่สุด จ านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 33 และน้อยที่สุด คือ น้อยที่สุด จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 จาก
จ านวนทั้งหมด 200 คน 

13.ข้อมูลด้านราคา  [ราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพ ]  พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม ปานกลาง คือ มากที่สุด 
จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 42.5 และน้อยที่สุด คือ น้อยที่สุด จ านวน 11 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 จากจ านวน
ทั้งหมด 200 คน 



 
14.ข้อมูลด้านราคา  [มีราคาหลากหลายให้เลือกซื้อ ] พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม น้อยแล ะปานกลาง คือ มาก

ที่สุด จ านวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 31.5 และน้อยที่สุด คือ มากที่สุด จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 จากจ านวน
ทั้งหมด 200 คน 

15.ข้อมูลด้านราคา [ราคาสามารถแข่งขันกับคู่แข่งรายอื่นๆได้] พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม ปานกลาง คือ มาก
ที่สุด จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 37 และน้อยที่สุด คือ มากที่สุด จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3 จากจ านวน
ทั้งหมด 200 คน 

16.ข้อมูลด้านราคา  [ราคาไม่แพงกว่าผลิตภัณฑ์ในระดับเดียวกัน ] พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม ปานกลาง คือ 
มากที่สุด จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 35.5 และน้อยที่สุด คือ มากที่ สุด จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 จาก
จ านวนทั้งหมด 200 คน 

17.ข้อมูลด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   [สถานที่จัดจ าหน่ายหลากหลาย ] พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม ปาน
กลาง คือ มากที่สุด จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 46.5 และน้อยที่สุด คือ น้อยที่สุด จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 2 
จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

18.ข้อมูลด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   [การเดินทางไปยังสถานที่จ าหน่ายได้สะดวก ] พบว่า ผู้ท า
แบบสอบถาม ปานกลาง คือ มากที่สุด จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 39.5 และน้อยที่สุด คือ น้อยที่สุด จ านวน 8 
คน คิดเป็นร้อยละ 4 จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

18.ข้อมูลด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   [ต าแหน่งการวางสินค้าที่หาได้ง่าย ] พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม ปาน
กลาง คือ มากที่สุด จ านวน 86 คน คิดเป็นร้อยละ 43 และน้อยที่สุด คือ น้อยที่สุด จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 5 
จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 

19.ข้อมูลด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย   [การตกแต่งชั้นวางสินค้าที่สวยงาม ]พบว่า ผู้ท าแบบสอบถาม ปาน
กลาง คือ มากที่สุด จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 44 และน้อยที่สุด คือ น้อยที่สุด จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 4 
จากจ านวนทั้งหมด 200 คน 
สรุปและวิจารณ์ผล 

พฤติกรรมของผู้ใช้บริการร้านกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าส่วนใหญใช้บริการร้านกาแฟของ 
Starbuck ใช้บริการร้านกาแฟ 2-3 คร้ังต่อสัปดาห์ ซื้อกาแฟครั้งละ 1-2 แก้ว ซื้อกาแฟแก้วละประมาณ 70 - 150 
บาท และเหตุผลรองของผู้ใช้บริการร้านกาแฟนอกเหนือจากการซื้อกาแฟ คือ พบปะ สังสรรค์ ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครของไพลิน บรรพโต (2555) 
ซึ่งผลการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคเลือกเข้าใช้บริการร้านกาแฟสดเพื่อใช้เป็นสถานที่นัดพบและอยู่คอยเพื่อน 
 การศึกษาปัจจัยทางการตลาดกับความจงรั กภักดีต่อร้านกาแฟ พบว่า ส่วนใหญ่ให้ความส าคัญด้านคุณภาพ
การบริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผู้บริโภคในเขตเมืองพัทยา ของ ณัฐวรรณ 
โสมาศรี (2549) และการศึกษาเร่ือง การตัดสินใจของผู้บริโภคต่อการซื้อกาแฟสดของร้านคอฟฟี่โรด โฮมโปร สาขา
ประชาชื่น จังหวัดนนทบุรี ของ อัจฉรียา เทศสีหา (2551) ซึ่งผลการวิจัยพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญในเรื่องของการ
บริการมากที่สุด ทั้งในเร่ืองการบริการของพนักงานที่สุภาพเรียบร้อยและการเอาใจใส่ลูกค้า 
 การวิเคราะห์ปัจจัยที่ส่งผลต่อความภักดี 31 ตัวแปร พบว่า คงเหลือปั จจัยที่ผ่านการสกัดแล้ว 6 ปัจจัยคือ 
ปัจจัยด้านคุณภาพการบริการ ปัจจัยด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ปัจจัยด้านสถานที่ ปัจจัยด้านพนักงานปัจจัยด้าน



 
สุขอนามัย และปัจจัยด้านคุณค่า โดยปัจจัยทางการตลาดแต่ละปัจจัยล้วนแต่มีความส าคัญในการตัดสินใจซื้อของ
ผู้บริโภค โดยเฉพาะปัจจัยด้านคุณภาพบริการที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมาเป็นอันดับแรกเนื่องจากการบริการที่ดี ถือ
เป็นหัวใจส าคัญของการท าธุรกิจ ไม่เพียงเป็นการสร้างความแตกต่าง และทางเลือกให้กับผู้บริโภคเท่านั้น แต่ยังเป็น
การสร้างความได้เปรียบทางการค้า และยังสามารถสร้างความประทับใจให้กับ ผู้บริโภคได้ในระยะยาว ซึ่งสอดคล้อง
กับทฤษฎีของ Lewis and Bloom (1983) ที่กล่าวถึงคุณภาพการให้บริการว่า เป็นสิ่งที่ชี้วัดถึงระดับของการบริการที่
ส่งมอบโดยผู้ให้บริการต่อลูกค้าหรือผู้รับบริการว่าสอดคล้องกับความต้องการของเขาได้ดีเพียงใด การส่งมอบบริการที่
มีคุณภาพ (DeliveringService Quality) จึงหมายถึงการตอบสนองต่อผู้รับบริการบนพื้นฐานความคาดหวังของ
ผู้รับบริการ 
 ความสัมพันธ์ของปัจจัยทั้ง 6 ด้านที่วิเคราะห์ได้กับความจงรักภักดีในตราสินค้าของผู้บริโภคพบว่า ปัจจัยทั้ง 
6 ด้าน คือ ด้านคุณภาพการบ ริการ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านสถานที่ ด้านพนักงานด้านสุขอนามัย และด้าน
คุณค่า มีความสัมพันธ์กับความจงรักภักดีต่อร้านกาแฟ กล่าวคือ ปัจจัยทางการตลาดมีความส าคัญกับการตอบสนอง
และสร้างความพึงพอใจให้กับผู้บริโภคได้ ด้วยการเชื่อมโยงความสัมพันธ์ให้สอดคล้องกับความ ต้องการของผู้บริโภค 
เช่น การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ในปริมาณ ในเวลา ในสถานที่ที่ผู้บริโภคต้องการ ในราคาที่ผู้บริโภคมีก าลังการซื้อ ท า
ให้ผู้บริโภคเกิดความซื่อสัตย์ภักดีต่อผลิตภัณฑ์ และท าให้ผู้บริโภคกลับมาใช้ หรือซื้อซ้ าเมื่อมีความต้องการ ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของ ธีรพันธ์ โล่ห์ทองค า (2547) ซึ่งได้กล่าวไว้ว่า ความภักดีของลูกค้า เป็นความเก่ียวข้องหรือ
ความผูกพันที่มีต่อตราสินค้า ร้านค้าผู้ผลิต การบริการหรืออื่น ๆ ที่อยู่บนพื้นฐานของทัศนคติที่ชอบพอหรือการ
สนองตอบด้วยพฤติกรรมอย่างการร่วมกิจกรรมทางการตลาดกับตราสินค้าและการซื้อซ้ า ๆ นั่นเอง 
 
ข้อเสนอแนะ (Implications) 

ข้อเสนอแนะต่อการน าไปใช้ประโยชน์ 
1. จากการศึกษาพบว่าพฤติกรรมของผู้ใช้บริการร้านกาแฟ ในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เลือกเข้าร้าน

กาแฟเพื่อพบปะสังสรรค์ รองลงมาจากการดื่มกาแฟ จึงมีข้อเสนอแนะว่า ผู้ประกอบการร้านกาแฟควรมีการเพิ่มการ
รองรับผู้ใช้บริการให้มีความเหมาะสม ทั้งจ านวนที่นั่ง จ านวนพนักงานในการให้บริการรวมถึงบรรยากาศภายในร้าน
และนอกร้านกาแฟให้มีความน่าสนใจ เพื่อสร้างความประทับใจให้กับผู้มาใช้บริการในทุกรูปแบบ 
 2. จากการศึกษาปัจจัยทางการตลาดกับ ความจงรักภักดีต่อร้านกาแฟสด พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้
ความส าคัญด้านคุณภาพการบริการ ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร ต้องปรับปรุงการ
บริการ ทั้งในส่วนของพนักงานที่ให้บริการ ต้องมีความสามารถในการให้ข้อมูลที่ส าคัญกับผู้บริโภครวมถึงชี้แจงข้อ
ซักถามต่าง ๆ ของผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง นอกจากนี้ เรื่องความรวดเร็วในการให้บริการก็ยังถือเป็นสิ่งส าคัญที่
ผู้ประกอบการต้องพิจารณา และน าไปปรับปรุงแก้ไข เพื่อตอบสนองต่อความต้องการและสร้างความภักดีในตราสินค้า
ของผู้บริโภค 
 จงรักภักดีต่อร้านกาแฟในระดับมากที่สุด รอง ลงมา คือ ด้านสถานที่ ด้านพนักงาน ด้านสิ่งอ านวย- ความ
สะดวก ด้านคุณค่า และด้านสุขอนามัย ดังนั้น ร้านกาแฟควรต้องมีทั้งบริการที่ดี สิ่งอ านวยความสะดวกครบ เช่น มีที่
นั่งเพียงพอต่อจ านวนของผู้บริโภค มีห้องสุขาให้บริการ รวมไปถึงความสะอาดของร้าน ที่ผู้ประกอบการจะต้อง ให้



 
ความส าคัญและเล็งเห็นถึงข้อบกพร่องของร้านตนเอง เพื่อจะได้มีการปรับปรุงแก้ไข หรือเพิ่มกลยุทธ์ต่าง ๆให้
สอดคล้องต่อความต้องการของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 
 ข้อมูลผู้บริโภคที่ได้จากการศึกษา พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-40 ปีจบการศึกษาใน
ระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส มีอาชีพ รัฐวิสาหกิจ /ข้าราชการ /ลูกจ้างภาครัฐ และมีรายได้ต่อเดือน
ระหว่าง 10,001-20,000 บาท ดังนั้นการวางแผนการตลาดควรค านึงถึงผู้บริ โภคกลุ่มนี้ และควรขยายกลุ่มเป้ าหมาย
ให้กว้างขึ้นกว่าเดิม และก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดกับกลุ่มผู้บริโภคอย่างถูกต้องและเหมาะสม 
 ความถี่ในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ ของผู้บริโภคส่วนใหญ่ ยังมีความถี่ในการเลือกใช้บริการ 3-4 คร้ังต่อ
เดือน ซึ่งอยู่ในระดับปานกลาง ผู้ประกอบการควรพิจารณาแนวทางและกลยุทธ์ในการเพิ่มความถี่ในการเลือกใช้
บริการต่อเดอืนให้เพิ่มมากขึ้น โดยมีการน าเสนอเคร่ืองดื่มรสชาติที่แปลกใหม่อย่างต่อเนื่อง และมีการท าระบบสมาชิก
สะสมแต้มแลกซื้อเพื่อเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดการซื้อซ้า เป็นการใช้หลักการทางจิตวิทยาเข้ามาช่วย 
 ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้ความส า คัญในระดับมากที่สุด คือ รสช าติกาแฟและเครื่องดื่มอื่นๆ ดังนั้นควรให้
ความส าคัญในการคัดเลือกวัตถุดิบที่มีคุณภาพในการผลิต ท าตามสูตรเพื่อไม่ให้ รสชาติผิดเพี้ยน รสชาติคงที่สม่ าเสมอ 
สูตรกาแฟและเครื่องดื่มอื่นๆ อาจมีการปรับเปลี่ยนตามความต้องการของผู้บริโภคได้ แต่ต้องมีเอกลักษณ์ที่ชัดเจน 
กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงซึ่งมีความใส่ใจในเร่ืองสุขภาพมากกว่าเพศชาย โดยบริโภคเคร่ืองดื่มประเภทชา 
เครื่องดื่มควรลดความหวานลงเล็กน้อย 
 ด้านราคา ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมาก คือ หลายราคาตามขนาดของบรรจุภัณฑ์ ดังนั้นควรมีขนาด
ของบรรจุภัณฑ์หลากหลายและมีป้ ายบอกราคาอย่างชัดเจน เพื่อเป็ นทางเลือกให้กับผู้บริโภคในเร่ืองขนาด ราคา 
และเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความอยากที่จะซื้อสินค้าและบริการนั้นๆ 
 ด้านสถานที่ให้บริการ ผู้บริโภคให้ความส าคัญมาก คือ บริเวณรอบร้านกาแฟมีความเป็นส่วนตัว เป็นมุม
ส าหรับนั่งเจรจาธุรกิ จ สังสรรค์ หรือท างานได้ เพื่อตอบสนองกลุ่มเป้ าหมายใหม่ที่ เป็นกลุ่มคนท างาน หรือคนที่
ต้องการพักผ่อนหย่อนใจ 
 ด้านการส่งเสริมการขาย ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับปานกลาง คือ การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อ
ต่างๆ เช่น โทรทัศน์ เฟซบุ๊ค นิตยาสาร ดังนั้นควรสร้างการรับรู้เพื่อสื่อสารไปยังกลุ่มผู้บริโภคให้เกิดการจดจ าและเกิด
ความต้องการเข้าใช้บริการด้วยการโฆษณาอย่างต่อเนื่องโดยใช้ช่องทางอินเตอร์เน็ตมากข้ึน เป็ นสื่อที่มีต้นทุนไม่สูง 
และเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายที่เป็นคนวัยท างานได้ดี เมื่อผู้บริโภครับรู้ รู้จัก ได้ลองใช้บริการ และสิ่งที่ผู้บริโภคได้รับเป็นไป
ตามสิ่งที่ร้านกาแฟสด กาแฟ สื่อสารออกไปและเกิดความพึงพอใจ จะท าให้ผู้บริโภคกลับมาใช้บริการและเกิดการบอก
ต่อ 
 ด้านบุคลากร ผู้บริโภคให้ความส าคัญมาก คือ พนักงานมีทักษะและประสิทธิภาพในการท างาน สามารถ
แก้ไขปัญหาเฉพ าะหน้าได้อย่างรวดเร็ว ถูกต้อง แม่นย าดังนั้นควรมีการจัดอบรมพนักงานอย่างสม่ าเสมอและมีการ
ประเมินผลการท างาน เพื่อให้พนักงานมีใจรักและเต็มใจให้บริการ มีมนุษย์สัมพันธ์ต่อลูกค้า และมีบุคลิกภาพการแต่ง
กายที่เหมาะสม มีการทักทายกับลูกค้า ด้วยกริยามารยาทที่ดี เพราะพนั กงานเป็นผู้สื่อสารกับลูกค้าโดยตรง ท าให้
ลูกค้าสัมผัสและประเมิน ความพึงพอใจต่อพนักงานได้อย่างรวดเร็วกว่าประเมินความพึงพอใจต่อสินค้าของร้าน 
นอกจากจัด อบรมพนักงานแล้วควรมีเบอร์โทรหากมีการร้องเรียนหรือไม่พอใจในการให้บริการ เพื่อที่จะได้น า ค า
ร้องเรียนนั้นๆ ไปปรับปรุงและพัฒนาให้ดียิ่งขึ้น 



 
 ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้บริโภคให้ความส าคัญมาก คือ บริการผู้บริโภคด้วยความเสมอเท่าเทียมกัน 
ดังนั้นควรให้ความใส่ใจในเร่ืองการให้บริการก่อนหลัง โดยการท าบัตรคิวข้ึนมาใช้ในเวลาที่ลูกค้ามาใช้บริการเป็น
จ านวนมาก และให้ความส าคัญกับลูกค้าทุกระดับเท่าเทียมกัน 
 ด้านกระบวนการให้บริการ ผู้บริโภคให้ความส าคัญในระดับมากที่สุด คือ ความสะดวกที่ได้รับจากการบริการ 
แต่ละขั้นตอน ดังนั้นควรมีระบบการท างานที่มีประสิทธิภาพตั้งแต่ขั้นตอนการรับค าสั่งซื้อจากลูกค้า การส่งมอบสินค้า
และบริการ และขั้นตอนการช าระเงิน เพื่อความถูกต้อง 
และสะดวกสบายในการเลือกใช้บริการของลูกค้า 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต่อไป 
การวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษาเก่ียวกับ พฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภค จึงไม่

สามารถท าให้ทราบถึงพฤติกรรมความต้องการของประชาชนในเขตจังหวัดอ่ืนหรือภูมิภ าคอ่ืน ดังนั้นการศึกษาคร้ัง
ต่อไปควรท าการศึกษาในเขตจังหวัดและภูมิภาคอื่น เพื่อจะได้ทราบพฤติกรรมของประชากรได้อย่างทั่วถึง และเพื่อจะ
ได้เป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการในการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค
ต่อไป 
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