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บทคัดย่อ 
การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้าน

สตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร 2) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจบริโภค
กาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยด้าน
ประชากร 3) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสด
จากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชากรทั่วไปที่ท างานในกรุงเทพมหานครที่บริโภคกาแฟ
สดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการ เก็บรวบรวมข้อมูล 
สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์เชิงพรรณนาได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
ทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติความแปรปรวนทาง เดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไป
เปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีของ LSD และใช้สถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร ที่มีเพศ อายุ ที่ต่างกัน ท า
ให้กระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ไม่ต่างกันและประชากรที่ท างานใน
กรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพ ระดับการศึกษา รายได้รวมต่อเดือนที่ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจบริโภค
กาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ต่างกัน 

ส่วนประสมทางการตลาด 4P ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่
ท างานในกรุงเทพมหานคร  
ค าส าคัญ : กระบวนการตัดสินใจ; บริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่ท างานใน
กรุงเทพมหานคร 
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ABSTRACT 
 The objectives of this study were 1) to study a decision of consumer of fresh 
coffee from Starbucks Coffee in Bangkok area 2) to study a decision of consumer of fresh 
coffee from Starbucks Coffee in Bangkok area separated by population 3) to study 
marketing mix affecting a decision of consumer of fresh coffee from Starbucks Coffee in 
Bangkok area. 

The sample group was 400 people of consumers in Bangkok who consumed of 
fresh coffee from Starbucks. The questionnaire was used to be a tool for collecting the 
data. The data collected were analyzed by using the Frequency, percentage, mean and 
standard deviation. The hypotheses were tested by One-way ANOVA (F-tests) in case of its 
had statistical significant different testing a pair of variables by LSD was used to test 
hypothesis for each pair in order to see which pair are different and Multiple Regression. 

The results of hypothesis testing showed that population in Bangkok with different 
gender, age makes the decision to consume fresh coffee from Starbucks Coffee is on 
different and the population in Bangkok with a career, education, income makes the 
decision to consume fresh coffee from Starbucks Coffee is different. 

Marketing Mix (4P) for Product, Price, Place, Promotion affect to decision of 
consumer of fresh coffee from Starbucks Coffee in Bangkok Area. 
Keywords: Decision; of consumer of fresh coffee from Starbucks Coffee in Bangkok Area. 
 

บทน า 
 กาแฟเป็นเครื่องดื่มที่ได้รับความนิยมอย่างมากในสังคมปัจจุบัน อาจจะเป็นเพราะการด ารงชีวิตของ
คนในเมือง มีชีวิตการท างานที่เร่งรีบ แข่งขันกับเวลา ส่งผลให้กาแฟเป็นเครื่องดื่มที่จ าเป็นต่อผู้คนในทุกวันนี้ 
ช่วงเวลา 5-10 ปีมานี้ (ที่มา; Euromoniter International) กาแฟได้รับความนิยมขึ้นมาก สังเกตได้จากวิถี
การบริโภคกาแฟ วิวัฒนาการของร้านกาแฟ และราคาของกาแฟ เป็นสิ่งที่สามารถสังเกตได้อย่างชัดเจนที่สุด 
ไม่ว่าราคากาแฟจะมีราคาสูงแค่ไหน ผู้คนก็ยังให้ความนิยมกับกาแฟในแก้วนั้นๆ คนไทยก็ให้ความสนใจใน
เรื่องของกาแฟด้วยเช่นกัน มีฐานผู้บริโภคกาแฟที่แข็งแกร่งและก าลังขยายตัวอย่างรวดเร็ว วัฒนธรรมกาแฟ
ที่หลั่งไหลจากซีกโลกตะวันตก มายังซีกโลกตะวันออก ได้ส่งผลมายังประเทศไทยและยังคงเป็นที่ต้องการ
ของคนไทยวัฒนธรรมการดื่มกาแฟอยู่คู่กับมนุษยชาติมายาวนาน ไม่ว่าจะเปลี่ยนแปลงไปกี่ยุคสมัย “กาแฟ” 
ยังคงเป็น 1 ใน 3 ของเครื่องดื่มที่คนทั่วโลกดื่มมากที่สุด (อีกสองประเภทคือ น้ าเปล่า และชา) และเป็นพืช
เศรษฐกิจของหลายประเทศทั่วโลก 

จากพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของคนไทยในยุคนี้ไม่ได้กินเพื่อการรีเฟรชตัวเองเท่านั้นแต่ได้เป็น
ไลฟ์สไตล์ไปแล้ว ต้องการดื่มด่ ากับรสชาติของกาแฟแท้ๆ ดื่มด่ ากับบรรยากาศในร้านกาแฟ รสสัมผัสในการ
กินกาแฟก็พัฒนาขึ้นๆ ลักษณะการชงกาแฟก็มีความแตกต่างจากเมื่อก่อนมาก ร้านกาแฟเป็นมากกว่าแค่
ร้านขายกาแฟ พฤติกรรมการกินกาแฟคนไทยก็เปลี่ยนไปอย่างรวดเร็ว เศรษฐกิจที่พัฒนาขึ้นส่งผลต่อการใช้
ชิวิตประจ าวันของคนเมือง การกินกาแฟก็มีแนวโน้มเพิ่มขึ้น ดังนั้นจึงเป็นที่มาของความสนใจที่จะศึกษาใน
เรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร 
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วัตถุประสงค์การวิจัย 
1.เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่สดของประชากรที่ท างาน

ในกรุงเทพมหานคร 
2.เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่ท างาน

ในกรุงเทพมหานครโดยจ าแนกตามลักษณะของประชากร 
3.เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 4P ที่มีผลต่อกระบวนการการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจาก

ร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร 
 

ขอบเขตของงานวิจัย 
1.ประชากรในการศึกษา คือ ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานครที่บรโิภคกาแฟสดจากร้านสตาร์

บัคส์ คอฟฟี่ ซึ่งไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน จึงก าหนดค่าความเชื่อมั่นที่ 95% และค่าความคลาดเคลื่อนที่
ยอมรับได้คือ 5% โดยใช้กลุ่มตัวอย่างส าเร็จรูปของ ทาโร ยามาเน่ (Yamane) โดยขนาดของกลุ่มตัวอย่างมี
จ านวน 400 ตัวอย่าง 

2.การวิจัยในครั้งนี้เป็นการศึกษากระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ 
ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร โดยจะศึกษาถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อ5 ด้าน ได้แก่ เพศ อายุ 
อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้รวมต่อเดือน รวมไปถึงการศึกษาปัจจัยที่เกี่ยวส่วนประสมทางการตลาด 4P 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 
1.ตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยทางด้านประชากร เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้ และปัจจัย

ด้านการตลาด ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่จัดจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด 
2. ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่

ท างานในกรุงเทพมหานคร การตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ 
พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
1.เพื่อให้ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่

ท างานในกรุงเทพมหานคร  
2.เพื่อน าผลการศึกษาวิจัยในด้านปัจจัยด้านประชากรและด้านส่วนประสมทางการตลาดไปใช้เป็น

แนวทางในการปรับปรุงสินค้าและบริการให้สอดคล้องและตรงกับความต้องการของผู้บริโภคอย่างแท้จริง 
3.เพื่อเป็นข้อมูลส าหรับผู้ที่ก าลังวางแผนทางธุรกิจร้านกาแฟรายย่อยสามารถน าข้อมูลไปศึกษาเพื่อ

วางต่ าแหน่งผลิตภัณฑ์หรือกลุ่มเป้าหมายได้ 
 

ทบทวนวรรณกรรม 
กระบวนการการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค คือ การที่ผู้บริโภคต้องการสินค้าหรือบริการ ผู้บริโภคจะ

ท าการหาข้อมูลหลายๆทางเพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจ โดยการหาข้อมูลจะมากหรือน้อยขึ้นอยู่กับชนิด
สินค้าที่จะซื้อ ถ้าสินค้าที่ราคาไม่แพงก็จะตัดสินใจซื้อเร็ว ข้อมูลไม่ต้องมาก ซื้อโดยอาศัยประสบการณ์ที่มีอยู่
แล้ว ถ้าสินค้าที่จะซื้อมีราคาสูงก็จะตัดสินใจซื้อช้า ข้อมูลที่ใช้ก็จะมากตามไปด้วย เมื่อได้ข้อมูลมาแล้วก็จะท า
การประเมินทางเลือก และเลือกทางที่ดีที่สุด ซึ่งขึ้นอยู่กับประสบการณ์ ทัศนคติแต่ละบุคคล จากนั้นก็
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ตัดสินใจซื้อ แบ่งได้ 5 ขั้นตอน การตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมู ล การประเมินทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมหลังการซื้อ 

1.การตระหนักถึงปัญหา Kotler (2012) การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหา (Problem 
Recognition) กระบวนการของการตัดสินใจต้องเริ่มต้นด้วยขั้นที่ 1 นี้ คือ ผู้บริโภคต้องรู้ถึงปัญหาหรือความ
ต้องการในสินค้าและ บริการของตนเองก่อน โดยที่สินค้าหรือบริการนั้นจะต้องสามารถตอบสนองความ
ต้องการหรือ แก้ปัญหาให้ผู้บริโภคได้ เช่น มีความจ าเป็นต้องไปงานแต่งงานจึงต้องการเสื้อผ้าที่เหมาะสม
ส าหรับ สวมใส่ไปในงานพิธี 

วันรักษ์ วงศ์ก าแหง (2557) การรับรู้ปัญหา เป็นการที่บุคคลรับรู้ถึงความต้องการภายในของตนซึ่ง
อาจเกิดขึ้นเองหรือจากสิ่งกระตุ้น เช่น ความหิว ความกระหาย ความต้องการทางเพศ ความเจ็บปวด ซึ่ง
รวมถึงความต้องการของร่างกายและความต้องการที่เป็นความปรารถนา อันเป็นความต้องการด้านจิตวิทยา 
สิ่งเหล่านี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเป็นสิ่งกระตุ้น บุคคลจะเรียนรู้ถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุ้น จาก
ประสบการณ์ในอดีตท าให้เขารู้ว่าตอบสนองสิ่งกระตุ้นนั้นอย่างไร 

2.การค้นหาข้อมูล Kotler (2012) การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อผู้บริโภครับรู้ถึง
ปัญหาหรือความ ต้องการในสินค้าหรือบริการแล้ว ในขั้นตอนที่ 2 คือ ผู้บริโภคจะเริ่มหาข้อมูลที่เกี่ยวกับ
สินค้าหรือบริการนั้นๆ เพื่อน ามาใช้ประกอบการตัดสินใจซึ่งในขั้นนี้ สามารถหาข้อมูลได้จากหลายช่องทาง 
ไม่ว่าจะเป็นจากคนรู้จัก กลุ่มอ้างอิง วิทยุ โทรทัศน์ หรือสื่อออนไลน์ต่างๆ เป็นต้น  

ชูชัย สมิทธิไกร (2554) กล่าวว่า การค้นหาข้อมูล เพื่อการแก้ไขปัญหาหรือตอบสนองต่อความ
ต้องการนั้นๆ เพื่อให้ได้ข้อมูลต่างๆ มากเพียงพอส าหรับการตัดสินใจซื้อ ในการค้นหาข้อมูลอาจเป็นการ
ค้นหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลภายในซึ่งเป็นความทรงจ าของผู้บริโภคเองที่มีต่อสินค้าและบริการต่างๆ และ
การค้นหาข้อมูลจากภายนอกอาจเป็นการค้นหาข้อมูลจากผู้ขายตามสื่อโฆษณาต่างๆ หรือการค้นหาข้อมูล
จากเครือข่ายสังคมของผู้บริโภคจากครอบครัว เพื่อนร่วมงานหรือสื่อสังคมออนไลน์ 

3.การประเมินทางเลือก Blackwell et al. (2007) อ้างถึงในชูชัย สมิทธิไกร (2553) กล่าวว่า 
สามารถกระท าได้ 2 รูปแบบ 

1. การประเมินที่มีอยู่ในความทรงจ า (pre-existing evaluation) ผู้บริโภคจะตัดสินใจเลือกไม่ยาก 
เพราะประเมินผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ในความทรงจ าอยู่แล้ว ไม่ว่าจะเป็นผลจากประสบการณ์โดยตรงหรือการบอก
เล่าจากผู้อื่นก็ตาม 

2. การสร้างการประเมินแบบใหม่ (constructing new evaluation) เนื่องจากผู้บริโภคไม่เคยมี
ประสบการณ์หรือไม่เคยมีความรู้หรือไม่ ต้องการประเมินตามที่เก็บไว้ในความทรงจ าเนื่องจากล้าสมัยไปแล้ว
ส าหรับการซื้อครั้งใหม่ การสร้างการประเมินแบบใหม่มี 2 วิธีการ คือ 

1). การจัดประเภท แบ่งเป็น ระดับบนที่พิจารณาประเภทแบบกว้างๆ ระดับกลางที่บ่งบอก
ผลิตภัณฑ์ที่คล้ายคลึงกันอยู่ในระดับเดียวกัน และระดับล่างที่บ่งชี้เจาะจงถึงชนิดผลิตภัณฑ์แต่ละกลุ่ม 

2). การพิจารณาทีละส่วน ผู้บริโภคจ าเป็นต้องมีเกณฑ์การประเมิน (evaluation criteria) ที่
อาจจะได้จากหลายแหล่ง ได้แก่ จากตัวของผู้บริโภคเองซึ่งมีความต้องการ แรงจูงใจ ค่านิยม บุคลิกภาพ วิถี
ชีวิต และทัศนคติของผู้บริโภคคนนั้น กลุ่มอ้างอิงของผู้บริโภค โดยมีครอบครัว กลุ่มเพื่อน และกลุ่มทาง
สังคมต่างๆ ที่มีความส าคัญต่อผู้บริโภค องค์กรทางธุรกิจต่างๆ เช่น ผู้ผลิตสินค้าและให้บริการที่โฆษณาหรือ
สื่อสารข้อมูลให้ผู้บริโภค ทั้งนี้เกณฑ์ในการประเมินทางเลือกของสินค้าแต่ละประเภทอาจมีความแตกต่างกัน
หรือมีจ านวนเกณฑ์การประเมินที่ไม่เท่ากัน เช่น สินค้าราคาถูก อาจใช้เกณฑ์การประเมินเพียง 2 -3 เกณฑ์ 
แต่ส าหรับสินค้าที่ผู้บริโภครู้สึกเกี่ยวพันสูง (high-involvement product) เช่น ผู้บริโภครับรู้ว่าสินค้านั้น
เกี่ยวข้องกับภาพลักษณ์ของตนเองหรืออาจมีผลกระทบต่อจิตใจและร่างกาย ผู้บริโภคอาจใช้เกณฑ์การ
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ประเมินหลายข้อ แต่อย่างไรก็ตาม เกณฑ์แต่ละข้ออาจมีความส าคัญที่ไม่เท่ากัน เกณฑ์บางข้ออาจมีลักษณะ
เป็นตัวตัดสิน (determinant attribute) 

4.การตัดสินใจซื้อ ชูชัย สมิทธิไกร (2553) กล่าวถึงระดับการตัดสินใจซื้อมีผลต่อปริมาณการค้นหา
ข้อมูลของผู้บริโภค โดยการตัดสินใจที่ต้องอาศัยกระบวนการคิดและแก้ปัญหารอบคอบมากเท่าไหร่ การ
ค้นหาข้อมูลจะความถี่และปริมาณที่มากขึ้นตามไปด้วย ซึ่งสามารถแบ่งระดับการตัดสินใจได้เป็น 3 ระดับ 
ได้แก่ 

1. การตัดสินใจซื้อตามความเคยชิน (routine response behavior) มักเกิดขึ้นในสถานการณ์ที่
สินค้ามีราคาถูก ซื้อเป็นประจ าหรือผู้บริโภคมีความคุ้นกับประเภทหรือยี่ห้อของผลิตภัณฑ์นั้นเป็นอย่างดี 

2. การตัดสินใจซื้อที่ใช้กระบวนความคิดแบบง่าย (limited problem solving) จะใช้กฎการ
ตัดสินใจแบบง่ายหรือทางลัดในการตัดสินใจ เช่น ใช้ราคาหรือประเทศผู้ผลิตเป็นทางลัดในการตัดสินใจว่าจะ
ซื้อยี่ห้อใด 

3. การตัดสินใจซื้อที่ใช้กระบวนความคิดแบบซับซ้อน (extensive problem solving) มีความ
รอบคอบและความระมัดระวังในการตัดสินใจ โดยอาศัยการพิจารณาข้อมูลต่างๆ มักเกิดกับการตัดสินใจ
ผลิตภัณฑ์ที่มีราคาแพง เป็นสินค้าที่นานๆ ซื้อครั้ง ไม่คุ้นชินกับประเภทหรือยี่ห้อของผลิตภัณฑ์ที่จะซื้อ และ
มีความเสี่ยงตามการรับรู้ ซึ่งผลิตภัณฑ์เสริมอาหารจะมีความเสี่ยงในการรับรู้ด้านกายภาพ เนื่องจากกังวลว่า
สินค้าจะมีอันตรายหรือไม่ อย่างไรก็ตามผู้บริโภคอาจรับรู้ความเสี่ยงด้านอื่นๆ เช่น ความเสี่ยงทางสังคม 
ความเสี่ยงทางจิตวิทยา ความเสี่ยงด้านการใช้งาน ความเสี่ยงด้านการเงินได้อีกด้วย 

5.พฤติกรรมหลังจากการซื้อ  Kotler (2012) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post Purchase 
Behavior) หลังจากขั้นที่ 4 แล้ว ผู้บริโภคจะเกิดประสบการณ์หลังจากที่ได้ตัดสินใจซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์นั้นๆ
แล้ว ซึ่งสามารถแบ่งเป็น 2 กรณี คือ พึงพอใจ และไม่พึงพอใจ ซึ่งพฤติกรรมดังกล่าวจะส่งผลต่อตัดสินใจซื้อ
ของผู้บริโภคในครั้งถัดไปด้วย 

ชูชัย สมิทธิไกร (2553) กล่าวถึง พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post purchasing behavior) การ
เปรียบเทียบระหว่างความคาดหวังกับผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจริงผู้บริโภคจะตัดสินว่าคุณภาพของสินค้าหรือบริการ
ที่ได้ใช้นั้น มีความสอดคล้องกับความคาดหวังของผู้บริโภคหรือไม่ เนื่องจากองค์ประกอบที่ท าให้ผู้บริโภค
รู้สึกพอใจหรือไม่พอใจต่อการบริโภคสินค้าหรือบริการมาจากผลของประสิทธิภาพการท างานของผลิตภัณฑ์ 
(product performance) และผลจากความคาดหวัง (expectation) ของผู้บริโภค ความคาดหวังในที่นี้
หมายถึง สิ่งที่ผู้บริโภคก าหนดไว้ก่อนจะซื้อสินค้าหรือบริการต่างๆ ว่าควรจะให้ผลลัพธ์อะไรและอย่างไรกับ
ผู้บริโภค โดยความคาดหวังอาจจะเกิดจากประสบการณ์เดิมหรือข้อมูลต่างๆ ผ่านทางสื่อหรือโฆษณา หรือ
จากการบอกเล่าของผู้อื่น ดังนั้นความพึงพอใจหรือไม่พอใจเกิดจากการเปรียบเทียบระหว่างความคาดหวัง
กับผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจริง โดยผลของการเปรียบเทียบเกิดขึ้นได้ 3 รูปแบบ ได้แก่ 

แบบที่ 1 ผิดความคาดหวัง (negative disconfirmation) เกิดขึ้นเมื่อผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจริงอยู่ใน
ระดับต่ ากว่าความคาดหวัง 

แบบที่ 2 สมความคาดหวัง (confirmation) เกิดขึ้นเมื่อผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจริงสอดคล้องกับความ
คาดหวัง ผู้บริโภคย่อมรู้สึกสมหวังหรือพึงพอใจ 

แบบที่ 3 เกินความคาดหวัง (positive confirmation) เกิดขึ้นเมื่อผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจริงอยู่สูงกว่า
ระดับความคาดหวัง ผู้บริโภคย่อมรู้สึกพึงพอใจมากที่สุด 

พฤติกรรมหลังการพึงพอใจและไม่พึงพอใจพฤติกรรมของผู้บริโภคเมื่อเกิดความพึงพอใจหลังจากใช้
สินค้าหรือบริการนั้น มีความเป็นไปได้สูงที่จะเกิดการซื้อซ้ า (repeat purchase) และหากเกิดการซื้อซ้ า
อย่างต่อเนื่องน าไปสู่ความพึงพอใจก็มีความเป็นไปได้สูงที่จะเกิดความภักดีต่อตราสินค้า (brand loyalty) 
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ซึ่งอาจเกิดจากปัจจัยหลายประการ เช่น พึงพอใจต่อปฏิสัมพันธ์ระหว่างผู้บริโภคกับองค์กรธุรกิจ คุณภาพ
และคุณค่าของผลิตภัณฑ์ เป็นต้น นอกจากนี้ผู้บริโภคที่พึงพอใจมีแนวโน้มสูงที่จะพูดถึงสิ่งดีๆ เกี่ยวกับยี่ห้อ
สินค้าดังกล่าวกับบุคคลอื่นๆ พฤติกรรมของผู้บริโภคเมื่อเกิดความไม่พึงพอใจต่อสินค้า อาจมีการกระท า
บางอย่างหรือไม่กระท าอะไรเลย โดยจ าแนกพฤติกรรมการตอบสนองของผู้บริโภคหลังจากเกิดความไม่พึง
พอใจเป็น 4 แบบ คือ การนิ่งเฉยหรือไม่มีการกระท าใดๆ การร้องเรียนโดยตรงต่อผู้ผลิตและการส่งคืนต่อ
ผลิตภัณฑ์ การโกรธเคืองซึ่งเป็นการกระท าแบบส่วนตัวไปยังผู้ผลิตโดยตรง และการเคลื่อนไหวเพื่ อท าให้
สาธารณชนรับรู้ถึงปัญหา  

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หลังจากการซื้อและทดลองใช้ผลิตภณัฑ์ไปแล้วผู้บริโภค  จะมี
ประสบการณ์เกี่ยวกับความพึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจผลิตภัณฑ์ ซึ่งต้องพยายามทราบถึงระดับ ความพอใจ
ของผู้บริโภคภายหลังการซื้อ เพื่อที่จะน าไปพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้ตรงกับความต้องการของ ผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น 
 

งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
กมลรัตน์ โรจน์เรืองรัตน์ (2550) ศึกษาเรื่อง ปัยจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้าน

กาแฟพรีเมี่ยมบนถนนสีลมของผู้บริโภคกลุ่มวัยท างาน เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม กับกลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 385 คน ผลการวิจัยพบว่า ผู้ที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 20 -30 ปี 
อาชีพพนักงานบริษ ทเอกชน รายได้ต่อเดือน 25,000-30,000 บาท ระดับการศึกษาปริญญาตรี ส่วนในด้าน
พฤติกรรมบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเมี่ยมพบว่า ร้านกาแฟพรีเมี่ยมที่นิยมใช้บริการบ่อยมากที่สุด คือ 
ร้านสตาบัคส์ เหตุผลนิยมใช้บริการร้านกาแฟพรีเมี่ยมมากที่สุด คือ ต้องการเข้าไปดื่มกาแฟเป็นหลัก รูปแบบ
การเลือกใช้บริการร้านกาแฟพรี่เมี่ยมส่วนใหญ่ คือเลือกใช้บริการแบบนั่งที่ร้าน จ านวนครั้งในการใช้บริการ
ร้านกาแฟพรี่เมี่ยมส่วนใหญ่ คือ 1-2 ครั้งต่อสัปดาห์ ช่วงเวลาส่วนใหญ่คือ เวลาไม่แน่นอน กาแฟที่เลือกดื่ม
ส่วนใหญ่คือ ชนิดเย็น ชนิดของกาแฟที่ชอบดื่มส่วนใหญ่ คือ คาปูชิโน ขนาดของแก้วกาแฟที่มักสั่งเป็นส่วน
ใหญ่ คือ แก้วกลาง ค่าใช่จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้งในการใช้บริการคือ 101-200 บาท ส่วนในด้านปัจจัยทางด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดบริการพบว่า ผู้บริโภคในความส าคัญมากที่สุดกับปัจจัยทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ ในเรื่องรสชาติของกาแฟ ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ในเรื่องการต้อนรับและ
อัธยาศัยของพนักงาน ด้านลักษณะทางกายภาพ ในเรื่องความสะอาดภายในร้าน และจากการทดสอบ
สมมติฐานที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติเท่ากับ 0.05 พบว่าปัจจัยทางด้านลักษณะประชากรศาสตร์ที่มีต่อ
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรี่เมี่ยม คือ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน ระดับการศึกษา
สูงสุด ในขณะที่ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการพบว่าด้านผลิตภัณฑ์ ราคา ส่งเสริมการตลาด 
พนักงานให้บริการ กระบวนการ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรี่เมี่ยมบน
ถนนสีลมของผู้บริโภคกลุ่มวัยท างาน ส่วนปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัด
จ าหน่ายพบว่าไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟพรี่เมี่ยมบนถนนสีลมของผู้บริโภคกลุ่มวัย
ท างาน และในด้านค่านิยมของผู้บริโภคกลุ่มวัยท างานพบว่ามีความสัมพันธ์กัลพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ
ตามร้านกาแฟพรี่เมี่ยมบนถนนสีลมของผู้บริโภควัยท างาน 
  ชนญัญา ศรีลลิตา (2551) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครผลการวิจัยสรุปได้ดังนี้ 

1. ระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริ โภคในเขต 
กรุงเทพมหานคร พบว่าผู้บริโภคมีระดับความคิดเห็นต่อการตัดสินใจ โดยภาพรวม ในระดั บมาก โดย
เรียงล าดับค่าเฉลี่ยสูงสุดไปหาน้อยที่สุดคือ รสชาติของกาแฟ ความหลากหลายของชนิดกาแฟ ชื่อเสียงหรือ
ยี่ห้อของผลิตภัณฑ์และการให้ส่วนลดแก่สมาชิก   
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2. ระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาด ทั้ง 4 ด้าน พบว่าโดยภาพรวม อยู่ในระดับมาก โดย
เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาปานกลาง คือ ด้านราคา ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง  

3. ผู้บริโภคที่มีเพศต่างกันมีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดไม่แตกต่างกัน 
ส่วนปัจจัยส่วนบุคคลด้านอื่น มีความคิดเห็นในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด โดยภาพรวม
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

4. ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด โดยด้านผลิตภัณฑ์มี
ความส าคัญต่อการตัดสินใจมากที่สุด รองลงมาคือด้านการส่งเสริมการตลาดและช่องทางจัดจ าหน่าย ด้าน
ราคามีผลต่อการตัดสินใจน้อยมาก เนื่องจากผู้บริโภคและมีรายได้มาก ราคาจึงไม่ใช่ปัจจัยส าคัญในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ แต่ผู้บริโภคจะหันไปให้ความส าคัญในเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัด
จ าหน่ายที่หลากหลาย การส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่อง 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ เป็นการวิจัยที่ เรียกว่า การวิจัยแบบไม่ทดลอง (Non-Experimental 

Design) เป็นการวิจัยที่มีการศึกษาตามสภาพที่เป็นไปตามธรรมชาติ โดยไม่มีการจัดกระท าหรือควบคุมตัว
แปรใดๆ เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูลภาคสนามแบบวิจัยตัดขวาง (Cross Sectional Studies) คือเป็นการ
เก็บข้อมูลในช่วงระยะเวลาใดเวลาหนึ่งเพียงครั้งเดียวโดยใช้เครื่องมือการวิจัย เป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีทางสถิติ 

ประชากรในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ คือ ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานครที่บริโภคกาแฟสดจาก
ร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงก าหนดค่าระดับความเชื่อมั่นที่ 95%  และ
ค่าความคลาดเคลื่อนที่ยอมรับได้คือ 5% โดยใช้กลุ่มตัวอย่างส าเร็จรูปของ ทาโร ยามาเน่ (Yamane) โดย
ขนาดของกลุ่มประชากร คือ ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร ดังนั้ นกลุ่มตัวอย่างที่ศึกษาคือ 400 
ตัวอย่าง โดยใช้วิธีการสุ่มแบบสะดวกและสุ่มตัวอย่างแบบบอกปากต่อปาก (Snowball) 

ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ประกอบด้วย 
1. แบบสอบถามแบบปลายเปิดและปิด โดยมีรายละเอียดประกอบด้วย 
ส่วนที่ 1 ปัจจัยด้านประชากรที่ผู้ตอบแบบสอบถามต้องตอบค าถาม 5 ข้อ คือ ด้านเพศ ด้านอายุ 

ด้านอาชีพ ด้านระดับการศึกษาและด้านรายได้รวมต่อเดือน  
ส่วนที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ซึ่งเป็นค าถามเกี่ยวกับด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ซึ่งมีจ านวนข้อค าภามทั้งหมด 26 ข้อ ซึ่งเป็นค าถามการ
ให้ระดับความส าคัญ 5 ระดับ 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของคนที่
ท างานในกรุงเทพมหานคร ซึ่งเป็นค าถามเกี่ยวกับ ด้านการตระหนักถึงปัญหา ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้ าน
การประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งมีจ านวนข้อค าภามทั้งหมด 20 ข้อ 
ซึ่งเป็นค าถามการให้ระดับความส าคัญ 5 ระดับ       
ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะ เป็นค าถามที่เกี่ยวข้องกับการแสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจบริโภค
กาแฟสดจากร้านสตาร์บัค คอฟฟี่ ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร จ านวน 1 ข้อค าถาม เป็น
ค าถามปลายเปิดเพื่อให้ผู้ตอบแสดงความคิดเห็น 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 
1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้  
1.1 ใช้ค่าร้อยละ (Percentage) และความถี่ (Frequency) ในการวิเคราะห์ตัวแปรที่มีระดับการวัด

เชิงกลุ่มซึ่งได้แก่ ปัจจัยด้านประชากร ที่ประกอบด้วย ด้านเพศ ด้านอายุ ด้านอาชีพ ด้านระดับการศึกษา 
ด้านรายได้รวมต่อเดือน  

1.2 ใช้ค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ในการวิเคราะห์ตัว
แปรที่ระดับการวัดเชิงปริมาณซึ่งได้แก่ ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใจบริโภค
กาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของคนที่ท างานในกรุงเทพมหานคร 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้  
2.1 เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของคนที่ท างานใน

กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร ด้านเพศ และด้านอาชีพ จะใช้สถิติ t-test ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล  

2.2 เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของคนที่ท างานใน
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร ด้านอายุ ด้านการศึกษา ด้านรายได้รวมต่อเดือน จะใช้
การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว (One - Way ANOVA) และหากการวิเคราะห์พบ
ความแตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบ เป็นรายคู่โดยใช้วิธีของ LSD   

2.3 เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 4P ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ 
คอฟฟี่ของคนที่ท างานในกรุงเทพมหานคร จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression) 
 

ผลการวิจัย 
1. ผลการวิเคราะห์กระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของคนที่ท างาน

ในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมและพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ได้ให้ความส าคัญระดับปานกลางทั้งใน
ด้านการตระหนักถึงปัญหา ด้านการแสวงหาขอ้มูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้าน
พฤติกรรมหลังการซื้อ  

2. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของคนที่
ท างานในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากร 

2.1 ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร ที่มีเพศ อายุ ที่ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจ
บริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ไม่ต่างกัน 

2.2 ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพ ระดับการศึกษา รายได้รวมต่อเดือนที่ต่างกัน 
ท าให้กระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ต่างกัน 

3. ผลการวิเคราะห์ ส่วนประสมทางการตลาด 4P ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทางการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดร้านสตาร์
บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร 
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อภิปรายผล 
1. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่

ท างานในกรุงเทพมหานคร โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน สามารถสรุปผลได้
ดังนี้  

1.1 ด้านการตระหนักถึงปัญหา ผลการวิจัยที่ได้รับโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ข้อที่มีค่าเฉลี่ย
มากที่สุด คือการบริโภคกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่เพราะอยากทดลอง ทั้งนี้ผู้วิจัยมีความเห็นว่า
ผู้บริโภคนั้นมีความต้องการที่จะได้รับประสบการณ์ใหม่ๆ ในการบริโภคกาแฟ อยากรับรู้รสชาติของกาแฟ
จากร้านที่มีชื่อเสียงระดับโลก ซึ่งเป็นร้านกาแฟที่ใครๆ ก็พูดถึง ผลการวิจัยครั้งนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Schiffman, Kanuk & Lazer (2007 อ้างใน นภวรรณ คณานุรักษ์ , 2556) กล่าวว่า การตัดสินใจของ
ผู้บริโภค หมายถึง ขั้นตอน 3 ขั้นตอน ได้แก่ ขั้นน าเข้า ขั้นกระบวนการและขั้นผลลัพธ์ โดยขั้นน าเข้า
ผู้บริโภคจะได้รับอิทธิพลจากกิจกรรมทางการตลาดหรือได้รับอิทธิพลจากสิ่งต่างๆ จากนั้นขั้นกระบวนการ 
คือขั้นตอนที่ผู้บริโภคจะรับรู้ถึงความต้องการ การค้นหาก่อนการซื้อและการประเมินทางเลือก ขั้นสุดท้าย 
คือขั้นผลลัพธ์ มีการทดลองซื้อ การซื้อซ้ าและการประเมินหลังการซื้อ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
Lenhart et al., 2010 อ้างถึงใน วันรักษ์ วงศ์ก าแหง, 2557 แหล่งข้อมูลซึ่งผู้บริโภคแสวงหา คือการทดลอง 
(Experiential) จากประสบการณ์ของตนเองในการใช้สินค้าและการรับบริการซึ่งอาจมาจากคนใกล้ตัวนะน า 
หรือมาจากประสบการณ์ของตนเองในการทดลองใช้สินค้าเหล่านั้น แหล่งข้อมูลเหล่านี้มีอิทธิพลที่แตกต่าง
กันต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 

1.2 ด้านการแสวงหาข้อมูล ผลการวิจัยที่ได้รับโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมาก
ที่สุด คือบริโภคกาแฟสดเพราะค าแนะน าจากคนรู้จัก ทั้งนี้ผู้วิจัยมีความเห็นว่าการบริโภคกาแฟสดของร้าน
สตาร์บัคส์  คอฟฟี่ อาจจะมาจากการแนะน าคนรู้จัก โดยเฉพาะคนรู้จักที่มีความใกล้ชิด อาจจะเป็นคนใน
ครอบครัว เพื่อนร่วมงาน เจ้านาย ลูกน้อง ซึ่งมีอิทธิพลอย่างมากเนื่องจากเป็นบุคคลที่ เราไว้วางใจ 
ผลการวิจัยครั้งนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของกฤษณา โบสุวรรณ (2555) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการ
ใช้บริการร้านกาแฟพรีเมี่ยมของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบว่าคนส่วนใหญ่ใช้บริการ
ร้านสตาร์บัคส์ เพื่อดื่มกาแฟ เป็นหลัก รู้จักร้านจากการแนะน าของเพื่อนและสอดคล้องกับงานวิจัยของปิยะ
พรรณ ผิวเหลืองสวัสดิ์ (2553) ศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟในอ าเภอเมืองล าปาง 
พบว่าร้านกาแฟที่ส่วนใหญ่เลือกใช้เป็นแบบ Stand Alone และแหล่งมีข้อมูลของร้านกาแฟได้มาจากการ
สอบถามเพื่อนหรือคนรู้จัก 

1.3 ด้านการประเมินทางเลือก ผลการวิจัยที่ได้รับโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ข้อที่มีค่าเฉลี่ย
มากที่สุด คือมีการเปรียบเทียบราคาของกาแฟสดกับแบรนด์อื่นๆก่อนตัดสินใจซื้อ ทั้งนี้ผู้วิจัยมีความเห็นว่า
ส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะท าการเปรียบเทียบระหว่างคุณภาพกับราคา เมื่อพิจารณาแล้วพบว่าปริมาณกาแฟจาก
ร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่มากกว่าปริมาณกาแฟจากยี่ห้อที่รองลงมา ซึ่งราคาไม่ได้แตกต่างกันมาก ผลการวิ จัย
ครั้งนี้สอดคล้องกับงานวิจัยของ Lenhart et al., 2010 อ้างถึงใน วันรักษ์ วงศ์ก าแหง, 2557 โดยปกติแล้ว
ผู้บริโภคนั้นมีการค้นหาข้อมูลที่น้อย จากการส ารวจพบว่าผู้บริโภค 50 เปอร์เซ็นต์จะซื้อสินค้าภายในร้านโดย
ไม่เปรียบเทียบราคา และมีเพียง 30 เปอร์เซ็นต์ที่มีการเปรียบเทียบราคาสินค้าชนิดเดียวกันกับร้านค้าอื่นๆ
และสอดคล้องกับงานวิจัยของ Lenhart et al., 2010 อ้างถึงใน วันรักษ์ วงศ์ก าแหง, 2557 แพทย์มักจะ
เรียนรู้เกี่ยวกับยาตัวใหม่โดยท าการจัดกลุ่มผู้ผลิตหรือผู้ให้บริการของผลิตภัณฑ์นั้นๆ ด าเนินการแบ่งแยก
ออกเป็นกลุ่มที่ เล็กลงเรื่อยๆ ไปจนถึงกลุ่มที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการ และเหลือเฉพาะรายที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการเบื้องต้นได้โดยท าการเลือกจากกลุ่มใหญ่ หลังจากนี้จะท าการรวบรวมข้อมูลเพิ่ม
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และเปรียบเทียบจนเหลือเพียง ผู้ผลิตหรือผู้ให้บริการ 2-3 ราย (Choice set) และขั้นตอนสุดท้าย คือ การ
ตัดสินใจเลือก (Final choice) 

1.4 ด้านการตัดสินใจซื้อ ผลการวิจัยที่ได้รับโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 
คือตัดสินใจบริโภคกาแฟสดแทนเครื่องดื่มชนิดอื่น ทั้งนี้ผู้วิจัยมีความเห็นว่าการเลือกเครื่องดื่มของคนที่
ท างานซึ่งส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทจะค านึงถึงความคุ้มค่าที่ได้รับ เครื่องดื่มกาแฟเป็ นเครื่องดื่มที่มี
ประโยชน์และสามารถให้ความหวานได้ด้วย และรสชาติก็มีให้เลือกหลายหลาก ผลการวิจัยครั้งนี้สอดคล้อง
กับงานวิจัยของชนญัญา ศรีลลิตา (2551) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครการตัดสินใจเลือกใช้บริก ารร้านกาแฟสด โดยด้านผลิตภัณฑ์มี
ความส าคัญต่อการตัดสินใจมากที่สุดและสอดคล้องกับงานวิจัยของบุณชนิกา ยมล าภู (2552) พฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟสดของพนักงานในโรงงานอุตสาหกรรม ศึกษาร้านกาแฟสด แอท ทู คอฟ สาเหตุที่นิยมดื่ม
กาแฟสดเพราะให้ความสดชื่น กระฉับกระเฉง ผู้บริโภคส่วนใหญ่ดื่มกาแฟสด 1 แก้วต่อวัน ดื่มมากกว่า 4 
ครั้งต่อสัปดาห์ดื่มช่วงก่อนเริ่มงาน ชอบกาแฟสูตรเอสเปรสโซ่ ประเภทเย็นและรสชาติเข้ม 

1.5 ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ผลการวิจัยที่ได้รับโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง ข้อที่มีค่าเฉลี่ย
มากที่สุด มีความยินดีที่กลับมาใช้บริการของกาแฟสดจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ทั้งนี้ผู้วิจัยมีความเห็นว่า
ร้านการแฟสตาร์บัคส์เป็นร้านกาแฟที่คุ้มค่าและรสชาติดีในร้านกาแฟระดับพรีเมี่ยม สอดคล้องกับกงานวิจัย
ของ ชูชัย สมิทธิไกร (2553) กล่าวถึง การเปรียบเทียบระหว่างความคาดหวังกับผลลัพธ์ที่เกิดขึ้นจริงผู้บริโภค
จะตัดสินว่าคุณภาพของสินค้าหรือบริการที่ได้ใช้นั้น มีความสอดคล้องกับความคาดหวังของผู้บริโภคหรือไม่ 
โดยผลของการเปรียบเทียบเกิดขึ้นได้ 3 รูปแบบ ได้แก่ ผิดความคาดหวัง สมความคาดหวัง และเกินความ
คาดหวังและท าให้เกิดการซื้อซ้ าเมื่อสมความคาดหวังและสอดคล้องกับงานวิจัยของ Kotler (2012) 
ผู้บริโภคจะเกิดประสบการณ์หลังจากที่ได้ตัดสินใจซื้อและใช้ผลิตภัณฑ์นั้นๆแล้ว ซึ่งสามารถแบ่งเป็น 2 กรณี 
คือ พึงพอใจ และไม่พึงพอใจ ซึ่งพฤติกรรมดังกล่าวจะส่งผลต่อตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคในครั้งถัดไป 

2. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของ
ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามประชากร ด้านเพศ ด้านอายุ ด้านอาชีพ ด้านระดับ
การศึกษา และด้านรายได้รวมต่อเดือน สามารถสรุปได้ดังนี ้

2.1 ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานครที่มีเพศต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟ
สดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ไม่ต่างกัน ทั้งนี้ผู้วิจัยมีความเห็นว่าประชากรวยัท างานไม่ว่าจะเป็นเพศชาย 
เพศหญิง ต่างมีความต้องการดื่มกาแฟเพราะเป็นสิ่งที่ท าเป็นประจ า การบริโภคการแฟสดเพื่อคลายความง่วง
นอน เพื่อต้องการความกระฉับกระเฉง การชักชวนจากเพื่อนร่วมงาน และความต้องการสังคมในการเข้าร่วม
สนทนากัน และประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจบริโภค
กาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ไม่ต่างกันทั้งนี้ผู้วิจัยมีความเห็นว่าประชากรวัยท างานส่วนใหญ่มีอายุ 
25 ปี ขึ้นไป คนในช่วงวัยนี้เป็นวัยที่ก าลังท างาน ส่วนใหญ่จะมีความต้องการดื่มกาแฟเพราะร่างกายท างาน
หนัก ยิ่งอายุมากยิ่งดื่มกาแฟวันละหลายแก้ว ท าให้เกิดการติดกาแฟต้องดื่มทุกวัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
ชนญัญา ศรีลลิตา (2551) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครผลการวิจัยสรุปว่า ผู้บริโภคที่มีเพศต่างกันมีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน
กาแฟสดไม่แตกต่างกัน แต่ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของพรพรรณ ภาคีเคียน (2552) ศึกษาเรื่องทัศนคติของ
ผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดร้านบ้านไร่กาแฟในเขตจังหวัดปทุมธานี ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่าผู้บริโภคกาแฟร้านบ้านไร่กาแฟ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ต่างกัน มีทัศนคติต่อร้านบ้านไร่กาแฟแตกต่าง
กัน และไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของกานดา เสือจ าศีล (2555) ศึกษาพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านกาแฟ
สดอเมซอน ของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี พบว่าผู้บริโภคที่มี เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ และ
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รายได้ต่อเดือนที่ต่างกันให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การส่งเสริม
การตลาด และกระบวนการการให้บริการต่างกัน 

2.2 ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจบริโภค
กาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานครส่วน
ใหญ่จะท างานบริษัทที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน การท างานในเมืองต้องการบริโภคกาแฟมากกว่าอาชีพ
อื่นๆ อาจะเป็นเพราะว่าต้องนั่งอยู่กับที่เป็นระยะเวลานานๆ จะท าให้ง่วงนอนได้ 

ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจ
บริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ต่างกัน ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าคนที่มีระดับการศึกษาสูงจะสามารถ
เข้าถึงการบริโภคสิ่งที่ดีกว่าคนที่จบการศึกษาต่ ากว่า และมีความสามารถในการหาข้อมูลได้ดีกว่า 

ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานครที่มีรายได้รวมต่อเดือนต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจ
บริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ต่างกันซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าคนที่มีรายได้ต่างกันก็มีผลต่อการ
บริโภคกาแฟสด คนที่มีรายได้มากก็จะบริโภคกาแฟสดที่มีราคาแพง คุณภาพของกาแฟก็จะดีกว่ากาแฟสดที่
มีราคาถูก สอดคล้องกับงานวิจัยของชูชัย สมิทธิไกร (2553) อาชีพมีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคค่อนข้างมาก 
แต่ละอาชีพมีความต้องการในสินค้าและบริการที่สอดคล้องกับอาชีพของตน การใช้ชีวิต การท างานแตกต่าง
กัน เช่น นักธุรกิจจะมีการแต่งกายให้ตนเองดูภูมิฐานอยู่เสมอ แต่พ่อค้าแม่ค้าตลาดสดจะสนใจในเรื่องนี้น้อย
กว่านักธุรกิจ อาชีพของแต่ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน 
และสอดคล้องกับคอตเลอร์และเคลเลอร์ (Kotler & Keller 2009) อาชีพ (Occupation) อาชีพที่แตกต่าง
กันของแต่ละบุคคลจะต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน ดังนั้น นักการตลาดจะต้องศึกษาว่าสินค้าและ
บริการของบริษัทที่เป็นต้องการของกลุ่มอาชีพประเภทใด เพื่อจะตัดเตรียมสินค้าและบริการให้สอดคล้องกับ
ความต้องการของกลุ่มบุคคลนั้นเหมาะสม และสอดคล้องกับธัญญ์ชยา อ่อนคง (2553) การศึกษาเป็นปัจจัย
ที่ท าให้คนส่วนใหญ่มีความคิด ค่านิยม ทัศนคติและพฤติกรรมที่แสดงออกมาในรูปแบบที่แตกต่างกัน คนที่
ได้รับการศึกษาสูงมักจะได้เปรียบอย่างมากในการเป็นผู้รับสารที่ดีเพราะเป็นผู้มีความกว้างขวางและมี
ความสามารถในการเข้าใจสารได้ดี และสอดคล้องกับงานวิจัยของคอตเลอร์และเคลเลอร์ (Kotler & Keller 
2009) ผู้มีการศึกษาสูงมีแนวโน้มที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์และบริการที่มีคุณภาพดีมากกว่าผู้ที่มีการศึกษาน้อย
กว่า เนื่องจากผู้ที่มีการศึกษาสูงจะมีอาชีพที่สามารถสร้างรายได้ได้สูงกว่าผู้ที่มีการศึกษาน้อยกว่า จึงมี
แนวโน้มที่จะบริโภคผลิตภัณฑ์และบริการที่มีคุณภาพมากกว่าหรือมีทางเลือกมากกว่า และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ชูชัย สมิทธิไกร (2553) รายได้แต่ละบุคคลมีรายได้ที่มาจากการท างานหรือธุรกิจแต่กต่างกัน 
ซึ่งก็เป็นตัวก าหนดพฤติกรรมของบุคคลแต่ละบุคคล ผู้ที่มีรายได้มากจะมีพฤติกรรมการบริโภคที่มีการตักสิน
ใจรวดเร็วและง่ายกว่าผู้ที่มีรายได้น้อย หรือมีพฤติกรรมการบริโภคสินค้าและบริการที่มีมาตรฐานกว่าและ
สอดคล้องกับงานวิจัยของภาวิณี กาญจนาภา (2554) รายได้เป็นตัวแปรที่นักการตลาดนิยมใช้เป็นเกณฑ์ใน
การแบ่งส่วนแบ่งการตลาดเนื่องจากเป็นปัจจัยที่สะท้อนถึงอ านาจในการซื้อสินค้าของผู้บริโภค รายได้ยังมีผล
ต่อชนิดของผลิตภัณฑ์ที่ผู้บริโภคเลือกซื้อ ผู้บริโภคที่มีรายได้สูง มีความสนใจในสินค้าฟุ่มเฟื่อยและมีคุณภาพ
ดีมากกว่าผู้บริโภคที่มีรายได้ต่ า ซึ่งมีแนวโน้มที่จะสนใจต่อสินค้าอุปโภคบริโภคที่จ าเป็นต่อการด ารงชีวิต 

3. ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 4P ที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจาก
ร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปได้ดังนี้ 

3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่
ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าร้านกาแฟได้ให้ความส าคัญในปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ ในเรื่องคุณภาพของวัตถุดิบ สดใหม่ ความสะอาด รสชาติกลมกล่อม ความสม่ า เสมอในรสชาติ 
รวมถึงลักษณธของบรรจุภัณฑ์ สอดคล้องกับงานวิจัยของประวิน แสงศรัณย์ (2550) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
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กาแฟสดจากร้านกาแฟสดในเขตบางกอกน้อยจังหวัดกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่ากลุ่มผู้บริโภค โดย
ตั้งใจมาดื่มกาแฟเพราะชอบที่รสชาติของกาแฟ ความหอมของกาแฟ ปัจจัยที่มีผลต่อการดื่มกาแฟ จากร้าน
กาแฟสดที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากเป็นอันดับหนึ่ง ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ คือ เรื่องของรสชาติและ
ความหอมของกาแฟ และสอดคล้องกับงานวิจัยของปิยะพรรณ ผิวเหลืองสวัสดิ์ (2553) ศึกษาพฤติกรรม
ผู้บริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟในอ าเภอเมืองล าปาง พบว่าส่วนใหญ่เครื่องดื่มที่ชอบที่สุดคือ เอสเพรสโซ่ 
และเหตุผลการเลือกใช้บริการร้านกาแฟคือติดใจในรสชาติของเครื่องดื่ม และสอดคล้องกับงานวิจัยของสม
สกุล นิรันดร (2554) ศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านกาแฟคั่วบดแบบสแตนต์อะโลนของผู้บริโภคใน
อ าเภอเมืองเชียงใหม่ พบว่าการเลือกให้บริการร้านกาแฟคั่วบดแบบสแตนต์อะโลน สาเหตุที่เลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟคั่วบดแบบสแตนต์อะโลนคือ รสชาติของกาแฟ 

3.2 ด้านราคา มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของ
ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าร้านกาแฟได้ให้ความส าคัญในด้านเสนอราคาชัดเจน 
ถูกต้อง ไม่ให้เกิดความสับสน ท าให้ลูกค้าเปรียบเทียบความเหมาะสมระหว่างราคากับคุณภาพที่ได้รับ 
สอดคล้องกับงานวิจัยของกมลรัตน์ โรจน์เรืองรัตน์ (2550) ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟตามร้านกาแฟพรีเมี่ยมบนถนนสีลมของผู้บริโภคกลุ่มวัยท างาน ร้านกาแฟพรีเมี่ยมที่นิยมใช้บริการบ่อย
มากที่สุด คือ ร้านสตาบัคส์ เหตุผลนิยมใช้บริการร้านกาแฟพรีเมี่ยมมากที่สุด คือ ต้องการเข้าไปดื่มกาแฟ
เป็นหลัก ค่าใช่จ่ายโดยเฉลี่ยต่อครั้งในการใช้บริการคือ 101-200 บาทและสอดคล้องกับงานวิจัยของ
ชนญัญา ศรีลลิตา (2551) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ปัจจัยด้านราคามีผล
ต่อการตัดสินใจน้อยมาก เนื่องจากผู้บริโภคและมีรายได้มาก ราคาจึงไม่ใช่ปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการ แต่ผู้บริโภคจะหันไปให้ความส าคัญในเรื่องคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่ายที่
หลากหลาย การส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่องแต่ไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของฝนทอง ถิ่นพังงา (2556) ได้
ศึกษาแรงจูงใจของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟอเมซอนในปั้มน้ ามันปตท. ในเขตกรุงเทพฯ มีรายได้ 
10,000-20,000 บาทต่อเดือน ราคาเป็นปัจจัยหลักที่ท าให้ผู้บริโภคเปลี่ยนแปลงยี่ห้อกาแฟที่เลือกดื่มได้ 

3.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์
บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าท าเลที่ตั้ง มีความส าคัญในการหาซื้อ
กาแฟสด การตกแต่งร้านชวนให้น่าใช้บริการ มีสิ่งอ านวยความสะดวกตามความจ าเป็นสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ ประวิน แสงศรัณย์ (2550) ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อกาแฟสดจากร้านกาแฟสดในเขตบางกอกน้อยจังหวัด
กรุงเทพมหานคร ปัจจัยที่สอง คือปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่าย การรักษา ความสะอาดของร้านกาแฟ
รวมถึงอุปกรณ์การชงกาแฟด้วย สอดคล้องกับงานวิจัยของ เพ็ชรรัตน์ ยิมเจริญ (2550) ศึกษาพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคเลือกซื้อกาแฟสดจากร้านที่อยู่ใกล้ที่ท างานมากที่สุด 
และสอดคล้องกับงานวิจัยของ กานดา เสือจ าศีล (2555) ศึกษาพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านกาแฟสดอเม
ซอน ของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี ผลการศึกษาพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดโดยภาพรวมมากที่สุดคือ ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 

3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์
บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าการจัดโปรโมชั่นเป็นตัวดึงดูดให้
ผู้บริโภคอยากที่จะทดลองกาแฟสดของร้าน โปรโมชั่นควรเปลี่ยนไปตามยุค ตามสถานการณ์ มีความ
หลากหลาย น่าสนใจ ไม่น่าเบื่อ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) (1984) ด้าน
การส่งเสริมเป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการติดต่อสื่อสารให้ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้ง
ข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจส าคัญของการตลาดสาย



13 
 

สัมพันธ์ สอดคล้องกับงานวิจัยของ ณัฐ อิรนพไพบูลย์ (2554) การส่งเสริมการตลาด ที่เน้นทั้งการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ส่งเสริมการขายและมุ่งเน้นทางด้านของการสร้างประสบการณ์ที่ดีน่าประทับใจให้กับลูกค้า ก็
จะน าไปสู่การสร้างความผูกพันทางด้านอารมณ์ที่แนบแน่นต่อผู้บริโภค โดยผลลัพธ์ที่คาดหวัง คือกิจการจะ
สามารถมีส่วนแบ่งการตลาดในจิตใจของลูกค้าสูงขึ้นเมื่อเทียบกับคู่แข่งขัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ชา
นนท์ รุ่งเรือง (2555) เป็นกิจกรรมติดต่อสื่อสารไปยังตลาดเป้าหมายเพื่อเป็นการให้คามรู้ ชักจูง หรือเป็น
การเตือน ความจ าเป็นของตลาดเป้าหมายที่มีต่อตราสินค้าและผลิตภัณฑ์สินค้าหรือบริการ การโฆษณา การ
ส่งเสริมการขาย 
 

ข้อเสนอแนะการน าไปใช้  
จากผลการศึกษาวิจัยครั้งนี้ มีข้อเสนอแนะในการวิจัยเพื่อน าไปใช้ให้เป็นประโยชน์ส าหรับร้านสตาร์

บัคส์ คอฟฟี่ และร้านกาแฟรายย่อยที่ไม่มีชื่อเสียง รวมไปถึงผู้ที่ก าลังต้องการจะลงทุนท าธุรกิจ ร้านกาแฟสด 
ดังต่อไปนี้  

ปัจจัยด้านประชากร  
จากการศึกษาวิจจัยกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของ

ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร แสดงให้เห็นว่า  
1. ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร ที่มีเพศ อายุ ที่ต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจบริโภค

กาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ไม่ต่างกัน 
2.ประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร ที่มีอาชีพ ระดับการศึกษา รายได้รวมต่อเดือนที่ต่างกัน 

ท าให้กระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ต่างกัน 
ดังนั้นผู้ประกอบการร้านกาแฟสดจึงไม่ต้องสนใจกับปัจจัย ด้านเพศ ด้านอายุ ไม่ต้องแบ่งผลิตภัณฑ์ตามเพศ 
ตามอายุ เพราะไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ แต่ควรให้
ความส าคัญเรื่องความแตกต่างในด้านอาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้รวมต่อเดือน เนื่องจากมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ โดยท าการศึกษาว่าอาชีพ ระดับ
การศึกษา และรายได้เท่าไร ต้องการผลิตภัณฑ์แบบใด ควรใส่ใจกับส่วนประสมทางการตลาด 4P ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด สร้างความแตกต่างทางการตลาด 
ตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้าที่อยู่ในกลุ่มเป้าหมายของเรา 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P   
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4P มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้าน

สตาร์บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร ดังต่อไปนี้ 
1. จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด 4P ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อ

กระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านกาแฟสด ควร
ให้ความส าคัญในด้านผลิตภัณฑ์ การเลือกสรรวัตถุดิบที่มีคุณภาพ มีความสดใหม่ มีกลิ่นหอม เน้นความ
สะอาด รสชาติกลมกล่อม ความสม่ าเสมอในรสชาติ มีความหลากหลายของเครื่องดื่มให้เลือก และใช้บรรจุ
ภัณฑ์ที่สวยงาม สะดวก แข็งแรง  

2. จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด 4P ด้านราคา มีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านกาแฟสด ควรให้
ความส าคัญในด้านเสนอราคาชัดเจน ถูกต้อง ไม่ให้เกิดความสับสน ท าให้ลูกค้าเปรียบเทียบความเหมาะสม
ระหว่างราคากับคุณภาพที่ได้รับเมื่อลูกค้า เปรียบเทียบกับร้านอื่น ๆ และต้องมีราคาให้เลือกตามขนาดของ
บรรจุภัณฑ์ เพื่อช่วยในการตัดสินใจซื้อกาแฟสด  
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3. จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด 4P ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผล
ต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านกาแฟสด 
ควรให้ความส าคัญกับท าเล ที่ตั้ง สถานที่ที่มีประชากรอาศัยค่อนข้างหนาแน่น ใกล้สถานที่ท างาน การ
ตกแต่งร้านชวนให้น่าใช้บริการ มีสิ่งอ านวยความสะดวกตามความจ าเป็น  

4. จากผลการวิจัยแสดงให้เห็นว่า ส่วนประสมทางการตลาด 4P ด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์บัคส์ คอฟฟี่ ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านกาแฟสด ควร
ให้ความส าคัญกับการจัดโปรโมชั่น ที่มีความหลากหลาย น่าสนใจ ไม่น่าเบื่อ ท าสื่อโฆษณาผ่าน Social 
Networks เพราะเป็นการสื่อสารที่รวดเร็ว เหมาะสมกับยุคปัจจุบัน 
 

ข้อเสนอแนะเพื่อการวิจัยครั้งต่อไป  
1. ควรศึกษาตัวแปรอื่นๆ ที่อาจจะมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจบริโภคกาแฟสดจากจากร้านสตาร์

บัคส์ คอฟฟี่ของประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานคร เช่น ปัจจัยด้านพฤติกรรมการใช้จ่ายของผู้บริโภคที่
อยู่ในแนวโน้ม 5 ปี กระแสนิยมทางสังคมที่ส่งผลต่อร้านกาแฟสด ปัจจัยที่ส่งเสริมให้ผู้คนบริโภคกาแฟมาก
ขึ้น การน าเสนอวิธีการชงกาแฟที่แปลกใหม่ ไม่น่าเบื่อ 

2. การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเฉพาะประชากรที่ท างานในกรุงเทพมหานครเท่านั้น ดังนั้นเพื่อให้
ได้ผลการวิจัยที่หลายหลายยิ่งขึน้ควรขยายขอบเขตด้านประชากรให้กว้างและครอบคลุมมากยิ่งขึ้น อาทิ เช่น 
ประชากรที่ท างานหรืออาศัยอยู่ในพื้นที่ที่ เป็นหัวเมืองใหญ่ๆ เนื่องจากสภาพแวดล้อมแตกต่างกับใน
กรุงเทพมหานคร มีอิทธิพลกับการบริโภคกาแฟสดที่แตกต่างกันไป 

3. ลองเปลี่ยนใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างที่แตกต่างออกไปจากการวิจัยครั้งนี้ เพราะผลลัพธ์ที่ได้มาอาจจะ
แตกต่างจากการวิจัยในครั้งนี้ ขึ้นอยู่กับการเลือกตัวอย่างของประชากร 
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