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บทคดัย่อ 
การศึกษาอิสระเร่ือง การศึกษาการตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล สาขา กฟผ. 

ส านักงานใหญ่ มีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล สาขา 
กฟผ. ส านกังานใหญ่ จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน ระดบัรายได ้(2) เพื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟ
จากร้านคุณสายชล สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่   ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูป้ฏิบติังาน
ของการไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย (กฟผ.) ส านกังานกลาง กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ใช้
หลกัการค านวณของ Yamane โดยการสุ่มแบบสะดวก (Convenience Sampling)  



ผลการวเิคราะห์ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง อาย ุ25-40 ปี ระดบัการศึกษา ปริญญา
ตรี ต าแหน่งงานวิทยากร รายได้ต่อเดือน 15,001 - 30,000 บาท และพบว่า (1) จ  าแนกตาม
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน ต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 (2) 
ปัจจยัดา้นส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) และพฤติกรรมตามแผน ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟ
จากร้านคุณสายชล สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่ แตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 เม่ือ
พิจารณารายดา้นพบว่า ดา้นทศันคติต่อพฤติกรรม โดยภาพรวมความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก (�̅� = 
3.84) ดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม โดยภาพรวมความคิดเห็นอยู่ในระดบั
มาก มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั (�̅� = 3.78) ดา้นราคา โดยภาพรวมความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 3.61 
) ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ โดยภาพรวมความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (�̅� = 4.03)  
 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงไดมี้ความสนใจในการศึกษาเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือกาแฟร้านคุณสายชล 
สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมตามแผน  เพื่อ
ทราบถึงขอ้มูลและน าผลจากการวิเคราะห์ท่ีได ้น าไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจและปรับ
กลยุทธ์ให้กบัร้านคุณสายชล เพื่อประโยชน์ในการเปิดสาขาใหม่และการตดัสินใจในการท าเฟรน
ไชส์ต่อไป 
  

Abstract 

 The independent study of a study of decisions to buy coffee from Khun Sai Chon shop, 
EGAT Head Office Branch aimed to (1) To examine decisions to buy coffee from Khun Sai Chon 
shop, EGAT Head Office Branch categorized by sex, age, education level, job position and average 
monthly income, and (2) To study the marketing mix factor and Theory of Planned Behavior factor 
affecting decisions to buy coffee from Khun Sai Chon shop, EGAT Head Office Branch. The 
population in this study EGAT employees. The sample consisted of 400  residents calculated by 
Yamane’s formula and selected by convenience sampling. The research instrument was a 
questionnaire created by the researcher and divided into 5  sections. Section 1  was respondent 
screening questions. Section 2  was a general information questionnaire. Section 3  was a 



questionnaire on the marketing mix factor (7Ps). Section 4  was a questionnaire on Theory of 
Planned Behavior factor. Section 5  was a questionnaire on decisions to buy coffee from Khun Sai 
Chon shop, EGAT Head Office Branch  

 The result of analysis indicated that most of the sample were females, aged 25 - 40, 
graduated bachelor’s degree, Administrative officer, had average monthly income of 15,001 – 
30,000 baht. It was found that (1) the overall decisions to buy coffee from Khun Sai Chon shop, 
EGAT Head Office Branch of EGAT employees demographically categorized by sex, age, 
education level, job position and average monthly income were different with statistical 
significance at 0.05 In consideration of each aspect, it was found that for the education level and 
job position and (2) the marketing mix factor and Theory of Planned Behavior factor affecting 
decisions to buy coffee from Khun Sai Chon shop, EGAT Head Office Branch were different with 
statistical significance at 0.05 In consideration of each aspect, it was found that for the attitude 
toward the behavior aspect, the overall opinion was at the high level  ( �̅� = 3.84). The perceived 
behavioral control aspect had the overall opinion at the high level ( �̅� = 3.78). Regarding the price 
aspect, the overall opinion was at the high level ( �̅� = 3.61). The physical evidence aspect had the 
overall opinion at the high level with the mean of (�̅� = 3.73). 

The researcher, therefore, was interested in investigating decisions to buy coffee from Khun 
Sai Chon shop, EGAT Head Office Branch and examining the marketing mix factor and Theory of 
Planned Behavior factor affecting decisions to buy coffee from Khun Sai Chon shop, EGAT Head 
Office Branch to acquire data and utilize the results of analysis as guidelines for business 
development and enhancement of strategies for Khun Sai Chon shop. The study is useful for 
expansion of the branch and the decision to continue the franchise of Khun Saichon shop in the 
future. 

 
 



บทน า 
การไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย (กฟผ.) โดยมีแนวคิดการพฒันาเชิงสังคมหรือการสร้าง

คุณค่าทางธุรกิจรูปแบบ CSV หรือ Creating Shared Value  คือ เม่ือชุมชนไดล้งมือปลูกกาแฟจนได้
ผลผลิตออกมาแลว้ กต็อ้งมีตลาดรองรับ และเกิดเป็นอาชีพใหม่ท่ีสร้างรายได ้ โดย กฟผ. จึงมุ่งเนน้
ท่ีจะช่วยเหลือ ส่งเสริม สนับสนุนเกษตรกรไทยท่ีมีอาชีพเพาะปลูกกาแฟอยู่เหนือพื้นท่ีเข่ือนทัว่
ประเทศ  (“คุณสายชล” กาแฟหอมเขม้ขน้จากชุมชนรอบเข่ือนม, 2563) 

ร้านคุณสายชล ก่อตั้งข้ึนจากแนวคิดของผูป้ฏิบติังานรุ่นใหม่ของ กฟผ. ท่ีมีความมุ่งมัน่ตั้งใจ
ท่ีจะสร้างประโยชน์ สร้างมูลค่าเพิ่มต่อองคก์ารและชุมชนโดยรอบไปพร้อมกนั ตั้งแต่การน าเมล็ด
กาแฟคดัพิเศษหรือผลิตภณัฑจ์ากชุมชนมาจ าหน่ายในร้าน เป็นการส่งเสริมรายได ้ตลอดจนการจา้ง
แรงงานในชุมชนมาปฏิบติังานในร้านเป็นการสร้างอาชีพ ซ่ึงทั้งหมดน้ีคือธุรกิจเพื่อสังคม หรือ 
Social Enterprise   
 โดย ร้านกาแฟคุณสายชล มีเปิดให้บริการท่ี เข่ือนศรีนครินทร์ ซ่ึงเปิดเป็นท่ีแรกและเป็น
โครงการน าร่อง จากการมีหลายสาขาท าใหพ้บปัญหาว่าแต่ละสาขากมี็เอกลกัษณ์แตกต่างกนัไป จึง
เป็นท่ีมาของการตั้งร้านกาแฟคุณสายชล ท่ีส านักงานใหญ่ กฟผ. เพื่อใช้เป็นร้านตน้แบบส าหรับ
เข่ือนต่าง ๆ เกิดคุณภาพมาตรฐานเดียวกนั ขณะเดียวกนัยงัสามารถพฒันาให้เป็นช่องทางในการ
จ าหน่ายผลิตภณัฑ์ชุมชนรอบเข่ือนและโรงไฟฟ้าของ กฟผ. ซ่ึงทา้ยสุดแลว้ อาจน าไปสู่การเป็น
ธุรกิจตน้แบบของ กฟผ.  โดย มีแนวคิดต่อยอดขยายในรูปแบบแฟรนไชส์ แต่ตอ้งใชร้ะยะเวลาใน
การศึกษารูปแบบธุรกิจท่ีจะใหมี้มาตรฐานเดียวกนั เพราะกาแฟแต่ละชุมชนท่ีไดจ้ะต่างกนั 

 ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงไดมี้ความสนใจในการศึกษาเร่ืองของการตดัสินใจซ้ือกาแฟร้านคุณสายชล 
สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่ เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมตามแผน  เพื่อ
ทราบถึงขอ้มูลและน าผลจากการวิเคราะห์ท่ีได้ น าไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันาธุรกิจและปรับ
กลยุทธ์ให้กบัร้านคุณสายชล เพื่อประโยชน์ในการเปิดสาขาใหม่และการตดัสินใจในการท าเฟรน
ไชส์ต่อไป 
 
 
 



วตัถุประสงค์ 
1. เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่  

จ าแนกตาม เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน ระดบัรายได ้
2. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน ท่ีมี 

ผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่ 
 
ขอบเขตการวจิัย 

1. ขอบเขตดา้นประชากร คือ ผูป้ฏิบติังานของการไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย  
ส านกังานใหญ่ ทั้งหมดจ านวน 15,585 คน  

2. ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการวจิยั การวจิยัคร้ังน้ีผูว้จิยัไดเ้ร่ิมด าเนินการวจิยั 
ในช่วงเดือนกมุภาพนัธ์ - มีนาคม 2566 

3. ขอบเขตดา้นตวัแปร ตวัแปรอิสระ ประกอบดว้ย (1) ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์  
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน ระดบัรายได ้ (2) ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 
ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคลากร ดา้นกระบวนการในการให้บริการ ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ และ (3) ปัจจยัดา้น
พฤติกรรมตามแผน ไดแ้ก่ ทศันคติต่อพฤติกรรม การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง การรับรู้ความสามารถ
ในการควบคุมพฤติกรรม  

4. ตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล สาขา กฟผ.  
ส านกังานใหญ่ 
 
สมมติฐานการวจิัย 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์แตกต่างกนั มีพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือกาแฟจาก 
ร้านคุณสายชล สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่ ต่างกนั 

2. ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน มีผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่ 
 



ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
1. เพื่อทราบความแตกต่างระหวา่งประชากรศาสตร์กบัการตดัสินใจซ้ือกาแฟจาก 

ร้านคุณสายชล สาขา กฟผ. ส านักงานใหญ่ น าไปสู่แนวทางในการออกแบบผลิตภณัฑ์และการ
บริการใหต้รงกบัความตอ้งการของผูซ้ื้อซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่ 

2. เพื่อทราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน ท่ีมี 
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่ น าไปสู่แนวทางใน
การวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดใหก้บัผูป้ระกอบการร้านกาแฟ 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

Kotler (1997) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และความ
ตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ท่ีเป็นเป้าหมาย จากเดิมส่วนประสมการทางตลาดมีเพียงแค่ 4 ตวัแปร (4Ps) 
ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจ าหน่ายผลิตภณัฑ ์(Place) การ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) และต่อมาไดมี้การคิดตวัแปรเพิ่มเติมข้ึนอีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคลากร 
(People) กระบวนการในการให้บริการ (Process) และสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical 
Evidence) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญัทางการตลาดสมยัใหม่ จึงเรียกรวมกนัไดว้่าเป็น
ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัพฤติกรรมตามแผน 
 Ajzen (1991) ได้กล่าวไวว้่า พฤติกรรมตามแผน หมายถึง ทฤษฎีทางจิตวิทยาท่ีเช่ือมโยง
ความเช่ือกบัพฤติกรรม โดยการแสดงพฤติกรรมของตวับุคคลนั้นเกิดจากการไดรั้บอิทธิพลความ
เช่ือ 3 ประการ ไดแ้ก่ ทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude Toward The Behavior) การคลอ้ยตามกลุ่ม
อ้างอิง (Subjective Norm) และการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived 
Behavioral Control) โดยความเช่ือแต่ละตวันั้นจะส่งผลต่อตวัแปรต่าง ๆ 

1. ทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude Toward The Behavior) หมายถึง การประเมิน 



หรือการตดัสินต่อการกระท าว่าส่ิงนั้นจากความเช่ือว่าดีหรือไม่ดี หากเป็นทศันคติดา้นดี กจ็ะตั้งใจ
กระท าส่ิงนั้นมาก แต่หากเป็นดา้นลบ กจ็ะไม่กระท าส่ิงนั้น 

2.  การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norm) หมายถึง การรับรู้ความส าคญัของ 
ตวับุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของบุคคล ใช้ในการอา้งอิงการตดัสินใจ เพื่อ
กระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

3. การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม (Perceived Behavioral Control)  
หมายถึง การรับรู้ความสามารถท่ีมีผลจากประการณ์ โดยเช่ือวา่ถา้ทรัพยากรและอุปสรรคนอ้ยเท่าไร 
การควบคุมพฤติกรรมกจ็ะยิง่รับรู้มากเท่านั้น และความตั้งใจท่ีจะท าพฤติกรรมกจ็ะมากข้ึน 

 

แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
Schiffman & kanuk (1994) ไดก้ล่าวไวว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนการ

เลือกท่ีมากกว่าสองทางเลือกข้ึนไป โดยการพิจารณาจากภายในจิตใจและพฤติกรรมทางกายภาพท่ี
ท าใหเ้กิดพฤติกรรมการการซ้ือ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



กรอบแนวคดิ 

                  ตัวแปรอสิระ                                                                        ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

 

 
 
 

วธิีการด าเนินการวจิัย 
เป็นการวิจยัแบบไม่ทดลอง (Non - Experimental research design) ซ่ึงมีการแสวงหาค าตอบ 

และเก็บขอ้มูลจากส่ิงท่ีเกิดข้ึนอยู่แลว้ตามธรรมชาติไม่มีการเปล่ียนแปลงหรือสร้างข้ึนใหม่ ทั้งน้ี 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
- เพศ 
- อาย ุ
- ระดบัการศึกษา 
- ต าแหน่งงาน 
- ระดบัรายได ้

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 
- ดา้นผลิตภณัฑ์ 
- ดา้นราคา 
- ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
- ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
- ดา้นบุคลากร 
- ดา้นกระบวนการในการใหบ้ริการ 
- ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ 

พฤติกรรมตามแผน (TPB) 
- ทศันคติต่อพฤติกรรม (Attitude Toward The 

Behavior) 
- การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง (Subjective Norm) 
- การรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม

(Perceived Behavioral Control)  
 

 

 

 
 

 
การตัดสินใจซ้ือกาแฟจาก
ร้านคุณสายชล ส านักงาน

ใหญ่ กฟผ. 



ผูว้ิจยัไดใ้ชเ้คร่ืองมือการวิจยั เป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) และท าการวิเคราะห์ประมวลผล
ข้อมูลด้วยวิธีการทางสถิติ  ตรวจสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (content validity) โดยขอความ
อนุเคราะห์ ให้ผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการศึกษางานวิจยั ตรวจสอบความถูกตอ้งของภาษาและความ
เท่ียงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถาม ซ่ึงผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นการศึกษางานวจิยั จากการพิจารณาของ
ผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน พบว่า ค่า IOC สูงสุดเท่ากบั 1 และค่า IOC ต ่าสุดเท่ากบั -1 ซ่ึงค่า IOC ของขอ้
ค าถามทุกขอ้มีค่ามากกว่า 0.50 แสดงว่าขอ้ค าถามทุกขอ้ครอบคลุมเน้ือหาท่ีตอ้งการวดัและน าไป
ทดลองใช้(try-out)กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน เพื่อหาข้อบกพร่องท่ีอาจจะเกิดข้ึนและหาค่า
สัมประสิทธ์ิแอลฟา ได้ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามเท่ากบั 0.916 ขอ้ค าถามมีระดับความ
เช่ือมัน่สูงและสามารถน าไปเกบ็ขอมู้ลได ้

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการวิจัยคือ ผูป้ฏิบัติงานของการไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่ง
ประเทศไทย (กฟผ.)  ส านกังานใหญ่ ทั้งหมดจ านวน 15,585 คน เน่ืองจากผูว้จิยัทราบจ านวนของคือ 
ผูป้ฏิบติังานของการไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่งประเทศไทย (กฟผ.)  ส านกังานใหญ่ เน่ืองจากผูว้ิจยัจ  านวน
แน่นอน จึงก าหนดกลุ่มตวัอย่างดว้ยการค านวณโดยใชสู้ตร Taro Yamane จากการค านวณพบว่า 
กลุ่มตวัอยา่งท่ีไดมี้จ  านวน 400 คน เน่ืองจากป้องกนัความผดิพลาด จึงใชข้นาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 
430 คน  จากนั้นใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (Convenient Sampling)โดยมีค าถามคดักรอกเพื่อ
คดักรอกเฉพาะคดัเลือกผูท่ี้ปฏิบติังานใน กฟผ. ส านักงานใหญ่ เท่านั้น และแจกแบบสอบถาม
ช่องทางออนไลนเ์ป็นหลกั 

 
การวเิคราะห์ข้อมูล 
 เม่ือผู ้วิจัยได้ท า การเก็บรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามแล้ว จึงได้น าข้อมูลนั้ นมา
ประมวลผลดว้ยการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัรายละเอียดต่อไปน้ี   

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) จะใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
1.1 ใชค่้าร้อยละ (Percentage) และค่าความถ่ี (Frequency) กบัตวัแปรท่ีมีระดบัการ 

วดัเชิงกลุ่ม ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีประกอบด้วย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน และ 
ระดบัรายได ้

1.2 ใชค่้าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (SD) กบัตวัแปรท่ีมีระดบัการวดั 



เชิงปริมาณ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด ปัจจยัดา้นพฤติกรรมตามแผน และ การ
ตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล กฟผ. ส านกังานใหญ่ 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัต่อไปน้ี 
2.1 การตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล กฟผ. ส านกังานใหญ่ จ าแนกตามเพศ  

จะใชก้ารวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติการทดสอบ t-Test  
 2.2 การตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล กฟผ. ส านกังานใหญ่ จ าแนกตามอายุ ระดบั
การศึกษา ต าแหน่งงาน และ ระดบัรายได ้จะใชก้ารวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติความแปรปรวนทาง
เดียว (One – way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี
ของ LSD 
 2.3 เพื่อศึกษาการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล กฟผ. ส านักงานใหญ่ จะใช้การ
วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติถดถอยพหุคูณ Multiple Regression Analysis 
 
สรุปการวจิัย 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น 
เพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.5 อาย ุ25-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 59.5 ระดบัการศึกษา ปริญญาตรี คิดเป็น
ร้อยละ 57.75 ต าแหน่งงานวิทยากร คิดเป็นร้อยละ 31.5 รายไดต่้อเดือน 15,001 - 30,000 บาท คิด
เป็นร้อยละ 33.5 
 
 
 
 
 
 
 
 



ตาราง แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณของการตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล 
สาขา กฟผ. ส านักงานใหญ่  

Model b Std. Error Beta t Sig F Sig. 

ค่าคงท่ี -0.203 0.134  -1.518 0.130 117.060 0.000* 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 0.170 0.052 0.014 0.323 0.747   

ดา้นราคา 0.181 0.047 0.169 3.862 0.000*   

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย -0.001 0.035 -0.001 -0.033 0.974   

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.055 0.039 0.055 1.393 0.165   

ดา้นบุคลากร 0.560 0.051 0.050 1.091 0.276   

ดา้นกระบวนการในการ
ใหบ้ริการ 

0.119 0.061 0.106 1.947 0.052   

ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ -0.132 0.048 -0.115 -2.733 0.007*   

ดา้นทศันคติต่อพฤติกรรม 0.422 0.051 0.388 8.242 0.000*   

ดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิง -0.022 0.029 -0.024 -0.744 0.458   

ดา้นการรับรู้ความสามารถใน
การควบคุมพฤติกรรม 

0.333 0.050 0.306 6.670 0.000*   

R = 0.866, R2 = 0.751, Adjusted R Square = 0.744, SEE = 0.451 

 จากกการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) พบว่า ตาม
สมการมีตวัแปรอิสระจ านวน 4 ตวัแปร ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล สาขา 
กฟผ. ส านักงานใหญ่ โดยเรียงล าดบัจากดา้นท่ีมีผลสูงสุด คือ ดา้นทศันคติต่อพฤติกรรม (Sig = 
0.000) โดยค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยเท่ากบั 0.422 ดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุมพฤติกรรม 
(Sig = 0.000) โดยค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยเท่ากบั 0.333 ดา้นราคา (Sig = 0.000) โดยค่าสัมประสิทธ์ิ
ถดถอยเท่ากบั 0.181 และดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Sig = 0.007) โดยค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย
เท่ากบั 0.132 อย่างมีระดบันัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหูคูณ 
(R) เท่ากบั 0.866 และสามารถอธิบายความสัมพนัธ์ไดร้้อยละ 75.1สามารถน ามาแทนค่าในสมการ
พยากรณ์ไดด้งัน้ี 



Y   = 0.422 (ดา้นทศันคติต่อพฤติกรรม) + 0.333 (ดา้นการรับรู้ความสามารถในการควบคุม
พฤติกรรม) + 0.181 (ดา้นราคา) + (-0.132) (ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ) 

 
อภิปรายผล 
 ผลการวเิคราะห์ การตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล สาขา กฟผ.  
ส านกังานใหญ่  ไดแ้ก่ ระดบัการศึกษา ต าแหน่งงาน ต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

ผลการวิเคราะห์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และพฤติกรรมตามแผน ท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่ พบวา่ 

1. ดา้นทศันคติต่อพฤติกรรม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม โดยภาพรวมความคิดเห็น 
อยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.84 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.820 โดยผูต้อบ
แบบสอบถามให้ความส าคญักบั ท่านตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชลเพราะเช่ือว่าสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการของท่านได ้เน่ืองจาก ร้านคุณสายชล เป็นธุรกิจของ กฟผ. เอง และกลุ่มท่ี
เลือกเกบ็ขอ้มูลเป็นบุคลากรภายในของ กฟผ. เพราะบุคลากรของ กฟผ. ยอ่มมีทศันคติท่ีดีต่อองคก์ร
ท่ีท างานอยู่ และอยากช่วยสนับสนุนส่งเสริมธุรกิจขององค์กร ท่ีมีแนวคิดในการก่อตั้งร้านเพื่อ
พฒันาเชิงสังคม สร้างมูลค่าเพิ่มต่อชุมชน และช่วยส่งเสริมภาพลกัษณ์ใหก้บั กฟผ. ไปพร้อมกนั ท า
ใหผ้ลการวเิคราะห์ออกมาในดา้นทศันคติต่อพฤติกรรมมากท่ีสุด  

2. ดา้นการรับรู้ในการควบคุมพฤติกรรม พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถาม โดยภาพรวม 
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก มาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.818 
โดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบั เพราะรับรู้ว่าการเดินทางไปซ้ือกาแฟร้านคุณสายชลนั้น
มีความสะดวก ท่านจึงไปใช้บริการ เน่ืองจาก กลุ่มตวัอย่างเป็นบุคลากรภายใน อุปสรรคในการ
เดินทางจึงไม่เป็นสาเหตุในการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชลของกลุ่มตวัอยา่ง 

3. ดา้นราคา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามโดยภาพรวมความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก  
มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.835โดยผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญักบั ท่านตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชลเพราะ ราคาเหมาะสมกบัปริมาณท่ีไดรั้บ 
เน่ืองจาก การเก็บขอ้มูลมาจากบุคลากรภายใน กฟผ. และร้านเป็นธุรกิจของ กฟผ. ท่ีตั้งอยู่ภายใน
องค ์ตวับุคลากรอาจจะไดรั้บสิทธ์ิพิเศษจากร้าน เช่นไดร้าคาพิเศษกวา่ร้านอ่ืนในบริเวณใกลเ้คียง 



4. ดา้นสภาพแวดลอ้มทางกายภาพ ผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคุณสายชล  
สาขา กฟผ. ส านกังานใหญ่ เน่ืองจาก การตกแต่งท่ีอาจจะดูปิดทึบ หรือแสงสว่างอาจจะไม่เพียงพอ 
ท าใหผู้ท่ี้ไปใชบ้ริการรู้ไม่ผอ่นคลายกบับรรยากาศของร้าน 
 
ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจิัยคร้ังต่อไป 

1. ในการวจิยัคร้ังต่อไปควรเพิ่มเวลาในการเกบ็ขอ้มูลใหม้าข้ึน เพื่อความหลากหลาย 
ของขอ้มูล และความแม่นย  าของขอ้มูล 

2.  ในการวจิยัคร้ังต่อไป หากใชก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นผูป้ฏิบติังานการไฟฟ้าฝ่ายผลิตแห่ง 
ประเทศไทยในการตอบแบบสอบถาม ควรใชผู้ป้ฏิบติังานทั้งในส่วนกลาง และ ส่วนภูมิภาค เพื่อให้
ขอ้มูลมีความหลากหลายและคลอบคลุมมากยิง่ข้ึน  

3. ควรศึกษาเพิ่มเติมถึงพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือและใชบ้ริการ 
ร้านกาแฟ เพื่อน าไปต่อยอดส าหรับการท าแฟนไชนใ์นอนาคตของร้านคุณสายชล 
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