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บทคัดย่อ 

การศกึษาวิจัย พฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร    
มีวัตถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศึกษาพฤติกรรม
การชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรงุเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล (3) เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

การศึกษาวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร  
เพื่อศึกษาพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานครโดย จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
และเพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถามเป็น
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากประชากรในกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน  ส่วนการวิเคราะห์ข้อมูล
และประมวลผลข้อมูลนั้น ได้ใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ช่วยในการประมวลผล โดยใช้สถิติการแจกแจงความถี่ ค่า
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน One-Way ANOVA, t-test, Multiple Regression ในการวิเคราะห์ 
จากผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า ประชากรในกรุงเทพมหานคร ที่มี เพศ อายุ อาชีพ  สถานภาพ รายได้ต่อ
เดือน ต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานครต่างกัน และประชากร
ในกรุงเทพมหานคร ที่มีระดับการศึกษา ต่างกัน ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร นอกจากนี้ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟ
ในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร ส่วนด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริ ม
การตลาด ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร  
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ABSTRACT 
This research study has the objectives To study coffee brewing behavior in households 

of the population of Bangkok. To study coffee brewing behavior in households of the population 
of Bangkok by Classified by personal factors. And marketing mix factors affecting household 
coffee-brewing behavior of the population of Bangkok. A questionnaire was used to collect data 
from the population of 4 0 0  people in Bangkok.  As for data analysis and data processing Have 
used a computer program to assist in processing The statistical distribution of frequency, 
percentage, mean, standard deviation, one-way ANOVA, t-test, multiple regression were used to 
analyze. 

From the hypothesis testing results, it was found that Population in Bangkok with 
different sex, age, occupation, income status per month had different effect on household 
coffee-making behavior of the population of Bangkok. And the population of Bangkok With 
different educational levels had no effect on household coffee-making behavior of the 
population of Bangkok.  In addition, the product marketing mix factors affecting household 
coffee-brewing behavior of the population in Bangkok. Marketing promotion had no effect on 
coffee-making behavior in households of Bangkok residents. 

บทน า 
ปัจจุบันคนส่วนใหญ่เสียเวลาไปกับการรอคิวซื้อกาแฟแต่ละวันนาน เสียเงินไปกับกาแฟในแต่ละวันเป็น

จ านวนเงินไม่น้อย รสชาติกาแฟที่ซื้ออาจจะถูกปากบ้างไม่ถูกปากบ้าง หลายคนอาจเจอเรื่องน่าหงุดหงิดกับการ
ซื้อกาแฟดื่มแต่มักจะมีค าตอบในใจว่าไม่ซื้อก็ไม่ได้ เพราะการดื่มกาแฟถือเป็นส่วนหนึ่งของการใช้ชีวิตประจ าวัน
ไปแล้ว ดื่มแล้วมีความรู้สึกว่ามีแรงท างาน ปัจจุบันมีผู้ผลิตเครื่องชงกาแฟสดและอุปกรณ์การชงที่หลากหลาย 
สามารถชงอร่อยได้ด้วยตัวเองที่บ้านได้ 

เนื่องจากกาแฟมีสารคาเฟอีนที่เมื่อเข้าสู่เส้นเลือดหรือสมองในปริมาณที่เหมาะสมจะออกฤทธิ์ในการ
กระตุ้นเซลล์ประสาทให้สามารถท างานได้อย่างมีประสิทธิภาพมากขึ้น  ทั้งในด้านความจ า อารมณ์ และการ
เรียนรู้สิ่งต่าง ๆ มีงานวิจัยพบว่า การดื่มกาแฟในปริมาณ 2-3 แก้วต่อวัน สามารถช่วยลดความเครียดได้ประมาณ 
15 เปอร์เซ็นต์ หากดื่มในปริมาณ 4 แก้วต่อวันจะสามารถช่วยลดความเครียดได้มากถึง 20 เปอร์เซ็นต์เลยทีเดียว 
มีผลการวิจัยหลายชิ้นยืนยันแล้วว่าการดื่มกาแฟวันละ 2-5 แก้วสามารถช่วยลดความเสี่ยงการเกิดเซลล์มะเร็งเต้า
นม มะเร็งต่อมลูกหมาก มะเร็งปากหมดลูก และมะเร็งตับได้ สารคาเฟอีนที่มีอยู่ในกาแฟมีส่วนช่วยกระตุ้นการ
ท างานของระบบการเผาพลาญไขมันภายในร่างกายของเราได้ เนื่องจากสารคาเฟอีนที่มีฤทธิ์ในการช่วยขยาย
หลอดเลือด ท าให้การไหลเวียนของเลือดท าได้ดีขึ้น และมีคุณสมบัติช่วยระงับความเจ็บปวด กาแฟมีสารต้าน
อนุมูลอิสระสูงที่สามารถช่วยให้เซลล์ผิวแข็งแรง ป้องกันริ้วรอยความเห่ียวย่น แถมยังสามารถช่วยฟื้นฟูสภาพผิว
ที่ถูกท าร้ายจากแสงแดด กระชับรูขุมขนพร้อมช่วยขับสารพิษที่สะสมอยู่ใต้ผิวหลังได้อีกด้วย สารคาเฟอีนสามารถ
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ช่วยบรรเทาอาการปวดได้มากถึง 40 เปอร์เซ็นต์ และยังสามารถช่วยลดอาการล้าของกล้ามเนื้อจากการออก
ก าลังกายได้มากถึง 50 เปอร์เซ็นต์เลยที่เดียว(ที่มา อะมา ปางขอน,2562) 

เนื่องจากกาแฟมีประโยชน์ตามที่กล่าวมาข้างต้น ผู้คนส่วนใหญ่ในปัจจุบันนิยมชงกาแฟดื่มเองที่บ้านเพือ่
รักษาสุขภาพ เพราะการชงกาแฟด้วยตัวเองสามารถหลีกเลี่ยงการใส่ส่วนประสมที่ไม่มีประโยชน์ลงไป ดังนั้น เพื่อ
เป็นการศึกษาแนวทางเกี่ยวกับพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
ผลการวิจัยจะช่วยให้ผู้ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับกาแฟมองเห็นโอกาสทางธุรกิจและวางกลยุทธ์การขายและ
การตลาดได้อย่างเหมาะสมและตรงกับความต้องการของผู้บริโภคในปัจจุบัน 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
2. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
3.เพื่อศึกษาปัจจัยดา้นส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของ

ประชากรในกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา 
1. ตัวแปรอิสระ ปัจจัยทางส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ การศึกษา และรายได้ต่อเดือน 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการ
ส่งเสริมการตลาด 

2. ตัวแปรตาม ได้แก่ พฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รบั 
          1. เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
          2. เพื่อให้ทราบถึงพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานครจ าแนกตามปจัจัยส่วน
บุคคล 
         3. เพื่อให้ทราบถึงปัจจัยด้านสว่นประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร 

 บททบทวนวรรณกรรม 
แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพื้นฐานการชงกาแฟ 
 JAMES HOFFMAN ,2559 กล่าวไว้ว่าพื้นฐานการชงจะน าไปสู่การชงกาแฟวิธีต่างๆซึ่งเป็นส่วนหนึ่งของ
พฤติกรรมการชงกาแฟ หนึ่งในช่วงเวลาส าคัญของการเดินทางตั้งแต่ต้นกาแฟมาจนถึงกาแฟในแก้วก็คือช่วงชง
กาแฟ หากชงได้ไม่ดี น่าเสียใจที่ขั้นตอนการชงกาแฟนั้นท าพลาดได้ง่ายมากแต่ความเข้าใจในพื้นฐานสามารถช่วย
ให้เกิดผลลัพธ์ที่ดี และช่วยให้สนุกมากขึ้น  เมล็ดกาแฟแต่ละเมล็ดประกอบด้วยเซลลูโลสเป็นส่วนใหญ่โดย
เซลลูโลสนั้นก็เหมือนเยื่อไม้และไม่สามารถละลายน้ าได้  

แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือน 
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(Monliga Songsuk,2562)กล่าวไว้ว่าพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือน คือ เหตุผลในการชงกาแฟ 
ประการที่หนึ่งคือ เพื่อแบ่งเงินเหลือเก็บไปท าอย่างอื่น กาแฟสดที่ขายกันอยู่ทุกวันนี้เร่ิมต้นแก้วละอย่างน้อย 30 
บาท หากลองค านวณเล่น ๆ จะเห็นว่าเป็นเงินมูลค่าไม่น้อยเลยที่เราต้องจ่ายให้กับกาแฟ 1 แก้วในทุกวัน ซึ่งบาง
วันก็รอคิวยาว บางวันก็รสชาติไม่คงที่ ดังนั้นการเลือกใช้ เคร่ืองชงกาแฟสดใช้ในบ้าน ก็ถือว่าเป็นทางเลือกที่ช่วย
ให้ประหยัดงบได้มากกว่า ประการที่สอง คือ ควบคุมรสชาติได้ เป็นข้อดีที่สามารถเลือกรสชาติกาแฟได้เอง  
  (อามะ ปางขอน,2563)กล่าวไว้ว่าพฤติกรรมการชงกาแฟ คือ การเลือกวัตถุดิบในการชงกาแฟ  โดย
เลือกจาก ระยะเวลาที่กาแฟคั่วเอาไว้ วันเดือนปีผลิต วันเดือนปีหมดอายุเมล็ดกาแฟคั่วจะนับอายุจากวันที่คั่ว
เสร็จเป็นวันแรก กาแฟหลังจากการคั่วแล้วจะมีอายุแค่เพียง 4-6 สัปดาห์ หลังจากนั้นแล้ว กาแฟจะเริ่มเสื่อม
คุณภาพลงไปเร่ือย  

 (Marguerite Ward , 2560 )การดื่มกาแฟในช่วงสายๆ หรือช่วงบ่าย Laura Cipullo นักโภชนาการ 
และนักเขียนเจ้าของหนังสือ Women's Health Body Clock Diet ได้เผยว่า ในช่วงที่เราตื่นนอนขึ้นมา ร่างกาย
จะผลิตคอร์ติซอล หรือฮอร์โมนความเครียด ถ้ายิ่งเพิ่มคาเฟอีนเข้าไปอีก ระดับคอร์ติซอลก็จะเพิ่มมากข้ึน ส่งผล
ให้เหนื่อยล้าในภายหลังเมื่อทั้งคาเฟอีนและคอร์ติซอลถูกขับออกจากร่างกายหมดแล้ว ส าหรับช่วงเวลาที่เหมาะ
แก่การดื่มกาแฟ ควรเป็นช่วงที่ระดับคอร์ติซอลในร่างกายลดลงแล้ว อย่างช่วงประมาณ 3 - 4 ชั่วโมงหลังจากตื่น
นอน ถ้าคุณตื่นนอนในช่วงระหว่างเวลา 6.30 น. - 8.00 น. ก็ควรจะดื่มกาแฟในช่วงประมาณ 9.00 น. - 11.00 
น. หรือดื่มกาแฟในช่วงบ่ายแทน  

     (JAMES HOFFMAN , 2559) กล่าวไว้ว่าพฤติกรรมการชงกาแฟคือการชงกาแฟด้วยวิธี 7 วิธีดังนี้ 
 1.การชงแบบเฟรนช์เพรส (FRENCH PRESS) เป็นวิธีชงกาแฟที่ถูกประเมินค่าต่ าที่สุด เป็นวิธีที่ประหยัด 

ง่าย ท าซ้ าได้ และเกือบทุกคนมีอุปกรณ์อยู่แล้วที่บ้าน French Press เป็นอุปกรณ์ชงกาแฟแบบแช่ ซึ่งวิธีนี้จะ
ปล่อยให้กาแฟชุ่มน้ าและสกัดกาแฟออกมาอย่างสม่ าเสมอแทนที่จะปล่อยให้น้ าไหลผ่านกาแฟบด  
 2.การชงแบบพัวร์โอเวอร์หรือฟิลเตอร์ (POUR-OVER OR FILTER BREWERS) ค าว่า Pour Over ใช้
ส าหรับวิธีชงหลายๆวิธี โดยองค์ประกอบที่เหมือนกันคือ การชงแบบนี้ใช้ขั้นตอนการซึมผ่าน ซึ่งหมายความว่าน้ า
จะซึมตัวกาแฟและสกัดเอารสชาติออกมาระหว่างทาง หลักการส าคัญชงด้วยวิธีนี้มีปัจจัยสามอย่างที่มีผลต่อ
กาแฟในแก้ว 3 ปัจจัยดังนี้ (1) ระดับการบดกาแฟ ยิ่งบดกาแฟละเอียดเท่าไรน้ าที่ซึมผ่านลงไปยิ่งสกัดกาแฟ
ออกมามากขึ้นเท่านั้น (2) ระยะเวลาสัมผัส หมายถึง ความเร็วของน้ าที่ไหลผ่านกาแฟ และความเร็วในการเทน้ า
ลงไปบนกาแฟด้วยสามารถยืดระยะเวลาชง (3) ปริมาณกาแฟ ยิ่งมีกาแฟมากเท่าไร น้ าก็ยิ่งใช้เวลาไหลผ่านกาแฟ
มากยิ่งขึ้น  
 3.วิธีชงด้วยเครื่องชงฟิลเตอร์ไฟฟ้า ข้อดีของเครื่องชงไฟฟ้าคือไม่ต้องเดาแต่ละขั้นตอนเองและท าซ้ าได้ 
ซึ่งก็ต้องระวังเร่ืองความสม่ าเสมอของปริมาณกาแฟและปริมาณน้ าเย็นที่ใส่ลงไปในเคร่ือง เครือ่งชงแบบ Filter ที่
ใช้ในบ้านส่วนใหญ่มักชงกาแฟได้แย่โดยเฉพาะรุ่นถูกๆเนื่องจากไม่สามารถต้มน้ าให้ได้อุณหภูมิที่เหมาะสม  
 4.แอโร่เพรส(AEROPRESS) คือ การชงที่ผสมผสานวิธีชงสองแบบเข้าด้วยกัน เร่ิมด้วยน้ าและกาแฟบดที่
ชงเข้าด้วยกันเหมือนการชงด้วย French Press แต่ขั้นตอนสุดท้ายน้ าจะถูกดันด้วยลูกสูบผ่านกาแฟและกระดาษ
กรอง ซึ่งคล้ายกับการชงแบบ Espresso และแบบ Filter 
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 5.มอคค่าพอทตั้งเตา(STOVE-TOP MOKA POT) คือ การชงการเอาเมล็ดกาแฟบด ใส่ไปในที่กรวยแล้ว 
เติมน้ า ประกอบหม้อต้ม เอาไปตั้งบนเตา รอประมาณ4-5 นาที น้ าร้อนจากก้นหม้อจะดันน้ ากาแฟสดขึ้นมา ก็
สามารถน ากาแฟที่ได้ไปท าร้อนเย็น 
         6.เครื่องชงสุญญากาศ(VACUUM POT) Vacuum Pot ปัจจุบันมักเรียกกันอีกชื่อหนึ่งว่า เครื่องชงแบบ
ไซฟอน (Syphon Brewer) เป็นวิธีการชงแบบเก่าแก่แต่สนุก   การออกแบบ Vacuum Pot เครื่องชงนี้
ประกอบด้วยโถสองโถ ขั้นตอนทั้งหมดนั้นใช้หลักฟิสิกส์ การชงวิธีนี้ค่อนข้างยาก  อุปกรณ์เพิ่มเติม วิธีชงแบบนี้
ต้องการอุปกรณ์ให้ความร้อนแยกต่างหาก 

7.เอสเพรสโซ (ESPRESSO) นั้นเป็นตัวขับเคลื่อนกาแฟในระดับร้านค้าปลีก ไม่ว่าจะเป็น Espresso ใน
วัฒนธรรมกาแฟอิตาเลี่ยนที่ได้รับความนิยมในวงกว้างหรือ Espresso ในรูปแบบฟาสต์ฟู้ดแบบอเมริกันซึ่งจะเห็น
ในรูปแบบเชนกาแฟที่กระจายตัวไปรอบโลก  

แนวคิดและทฤษฎีปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

(มนัส ศุภรจิตร, 2555) อ้างถึงใน (ภานุพงศ์ กังหันทิพย์, 2559) ได้กล่าวว่าส่วนประสมการตลาด
หมายถึง เครื่องมือต่าง ๆ ทางการตลาดที่กิจการหรือผู้ประกอบการใช้เพื่อ ตอบสนองต่อวัตถุประสงค์ทาง
การตลาดเป้าหมาย ประกอบด้วยกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส าคัญ เป็นปัจจัยที่กิจการสามารถควบคุมได้ กิจการ
ธุรกิจนั้นจะต้องสร้างส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมในการวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบด้วย   

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์ได้คือ สิ่งที่ผู้ขาย
ต้องมอบให้แก่ลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้น ๆ โดยทั่วไปแล้ว ผลิตภัณฑ์
แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ (Tangible Products) และ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ 
(Intangible Products)  

ด้านราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) 
ของบริการกับราคา (Price) ของบริการนั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าจะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การก าหนดราคา
การให้บริการควรมีความเหมาะสมกับระดับการให้บริการชัดเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดับบริการที่ต่างกัน  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอ
บริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่น าเสนอ ซึ่งจะต้อง
พิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels)  

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมือหนึ่งที่มีความส าคัญในการติดต่อสื่อสารให้
ผู้ใช้บริการ โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิด ทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจส าคัญ
ของการตลาดสายสัมพันธ์ 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล 

คอทเลอร์ (Kotler, 1998) ได้กล่าวว่าเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดผู้บริโภค การแบ่งส่วนตลาด คือ ความ
พยายามในการเพิ่มความเที่ยงตรงตามเป้าหมายของบริษัท ตัวแปรที่แตกต่างจะถูกน ามาใช้ในการแบ่งส่วนตลาด
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ผู้บริโภค ตัวแปรของการแบ่งส่วนตลาดหลัก อันได้แก่ การแบ่งส่วนตลาดตามภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ จิตนิสัย 
และพฤติกรรม เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่ม ๆ  

เพศ เป็นปัจจัยพื้นฐานของผู้บริโภคที่จะมีส่วนในการตัดสินใจซื้อ เพศชายและ  เพศหญิงจะมีลักษณะ
แตกต่างกัน ทั้งร่างกาและจิตใจ ตลอดจนพื้นฐานแนวคิดและการปฏิบัติก็จะแตกต่างกันด้วย 

อายุ ความต้องการและความสามารถของผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนแปลงตามอายุ บางบริษัทจะใช้อายุเป็น
ตัวแปรแบ่งส่วนตลาดสนองสินค้าที่แตกต่างกัน หรือวิธีการทางการตลาด แตกต่างกัน 

ระดับการศึกษา ระดับการศึกษาเป็นปัจจัยท าให้คนมีความรู้สูงขึ้น ได้รับรู้เรื่องราวข่าวสารของสังคมอ่ืน 
ๆ มากข้ึน การศึกษาของผู้บริโภคเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้า 

อาชีพ อาชีพของผู้บริโภคเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลถึงการอุปโภคบริโภคของผู้บริโภคเอง อาชีพของแต่ละ
บุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ผู้บริโภคเปรียบได้กับเป็นอ านาจการซื้อ ยิ่งมีรายได้สูงเท่าไร อ านาจการซื้อก็จะ
สูงขึ้นเท่านั้น โดยทั่วไปผู้บริโภคที่มีรายได้สูงย่อมจะสามารถซื้อสินค้าที่มีราคาแพงกว่าในจ านวนที่มากกว่าผู้บริโภค
ที่มีรายได้ต่ าและลักษณะของสินค้าหรือบริการที่บริโภคก็จะเปลี่ยนแปลงไปตามระดับรายได้ คือ ถ้ารายได้สูงขึ้น 
แนวโน้มที่จะบริโภคสินคราคาแพง หรือฟุ่มเฟือยมากข้ึน เป็นต้น 

สิ่งที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค(Influencing buyer behavior) 

(พรรณราย แสวงผล,2554) อ้างถึงใน (Philip Kotler,2547) กล่าวว่าผู้บริโภคมีรูปแบบพฤติกรรมการ
ซื้อ หรือรูปแบบของการตอบรับสิ่งเร้า ทั้งสิ่งเร้าภายนอก สภาวะแวดล้อมทางการตลาดจะเข้าไปสู่ภาวะจิตใจของ
ผู้ซื้อ คุณลักษณะของผู้ซื้อ และกระบวนการในการตัดสินใจ จะน าไปสู่การตัดสินใจซื้อ โดยที่นักการตลาดจะต้อง
ท าความเข้าใจถึงสิ่งที่เกิดขึ้นในภาวะจิตใจของผู้ซื้อในระหว่างการได้รับสิ่งเร้าจากภายนอกสู่การตัดสินใจซื้อ  
ปัจจัยทางวัฒนธรรม(Cultural factors)  

วัฒนธรรม หมายถึง รูปแบบหรือวิถีการด าเนินชีวิตที่คนส่วนใหญ่ในสังคมยอมรับซึ่งประกอบไปด้วย
ค่านิยม การแสดงออก การใช้วัสดุสิ่งของ นอกจากนั้นวัฒนธรรมยังประกอบไปด้วยวัฒนธรรมย่อย ซึ่งเป็นตัว
ก าหนดการจ าแนกลักษณะและกระบวนการทางสังคมเฉพาะอย่างส าหรับสมาชิกในสังคมนั้น ๆ  
 ชนชั้นทางสังคม เป็นการแบ่งชนชั้นในทางสังคมที่มีความเป็นหนึ่งเดียวและมีความคงทนถาวร โดยจะ
มีการปกครองตามล าดับชั้นและสมาชิกจะมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมคล้ายคลึงกัน ซึ่งชั้นทางสังคมจะ
สะท้อนถึงรายได้ อาชีพ การศึกษา ชาติก าเนิด และสถานที่อยู่อาศัยซึ่งชนชั้นทางสังคมจะแตกต่างกัน  

ปัจจัยทางสังคม (Social factors) 
กลุ่มอ้างอิง(Reference group) ประกอบด้วยบุคคลหรือกลุ่มบุคคลทั้งหมดที่มีอิทธิพลทั้งทางตรง

และทางอ้อมต่อทัศนคติหรือพฤติกรรม นอกจากนี้กลุ่มอ้างอิงยังสามารถสร้างแรงกดดันในการเลือกผลิตภัณฑ์
และตราสินค้าของบุคคลหากไม่สอดคล้องกับกลุ่มอ้างอิงของตน ซึ่งกลุ่มที่มีอิทธิพลโดยตรงต่อบุคคลนั้นเรียกว่า 
 กลุ่มสมาชิกภาพ (membership group) ซึ่งประกอบด้วย 

         1.กลุ่มปฐมภูมิ เป็นกลุ่มที่บุคคลมีปฏสิัมพันธ์ดว้ยค่อนข้างต่อเนื่องและไม่ค่อยเป็นทางการ เช่น 
ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบ้าน เพื่อนร่วมงาน เปน็ต้น นอกจากนีค้นในกลุ่มอาจเปน็สมาชิกของกลุ่มทุติยภูมิด้วย 
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 2.กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มที่บุคคลมีปฏิสัมพันธต์่อเนื่องน้อยกว่า มลีักษณะเป็นทางการมากกว่า เชน่ กลุ่ม
ศาสนา กลุ่มอาชพี เป็นตน้ 

           ครอบครัว (Family) ครอบครัวมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นอย่างมากเนื่องจากเป็นสถาบนัที่
ส าคัญที่สดุในสังคมเพราะผูบ้ริโภคทุกคนเติบโตมาจากครอบครัว โดยที่สมาชิกของครอบครัวประกอบขึ้นเป็น
กลุ่มอ้างอิงแบบปฐมภูมิที่มีอิทธพิลที่มากทีสุ่ด ครอบครัวแห่งความโน้มเอียงจากศาสนา การเมือง เศรษฐกิจ 
ตลอดจนส านึกเกี่ยวกับจุดมุ่งหมายส่วนตัว  
 บทบาทและสถานภาพ (Roles and Statuses) บุคคลจะมสี่วนร่วมในกลุ่มตา่ง ๆตลอดชัว่ชีวิตของ
บุคคลนัน้ ๆ เช่นกลุ่มครอบครัว องค์กรหรือชมรม ซึ่งต าแหน่งของบุคคลนั้นใน 

ปัจจัยส่วนบุคคล(Personal factor) 

 อายุและล าดับขั้นในวงจรชีวิต (Age and stage in the life cycle) คนเราจะซื้อสินค้าและบริการ
แตกต่างกันไปตลอดช่วงชีวิตของตน โดยอายุและล าดับขั้นในวงจรชีวิตจะมีอิทธิพลต่อรูปแบบการซื้อหรือ
พฤติกรรมการบริโภค 

 อาชีพและสถานะทางเศรษฐกิจ (Occupation and Economic Circumstances) อาชีพการงาน
ของบุคคลหนึ่ง ๆ จะมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภค ดังนั้นการตลาดจึงต้องพยามแบ่งกลุ่มอาชีพที่มีความสนใจ
ในผลิตภัณฑ์และบริการที่สูงกว่าค่าเฉลี่ยทั่วไป  
 รูปแบบการด าเนินชีวิต(Lifestyle) แบ่งผู้บริโภคโดยยึดถือรายได้และการยึดมั่นต่อเกณฑ์เป็นตัวแบ่ง 
โดยแต่ละกลุ่มจะมีพฤติกรรมที่ต่างกัน สามารถแบ่งได้ดังนี้ 1.ผู้ชอบเข้าสังคม (Actualizers)  2.ผู้ต้องการประสบ
ความส าเร็จในชีวิต (Fullfilleds) 3.ผู้มีความทะเยอทะยาน (Achievers) 4.ผู้มีประสบการณ์ (Experiencers) 5.
ผู้ยึดมั่น (Believers)  6.ผู้มีความพยายาม (Strivers) 7.ผู้ปฏิบัติการ (Makers)   8.ผู้ต่อสู้ดิ้นรน (Strugglers) 

บุคลิกภาพและความเป็นปัจเจกชน (Personal and Self-concept) บุคลิกภาพเป็นลักษณะ
เฉพาะตัวเป็นคุณสมบัติประจ าตัวของมนุษย์ และบุคลิกภาพจะส่งผลต่อพฤติกรรมของแต่ละคนด้วย แม้ว่าจะมี
สิ่งกระตุ้นแบบเดียวกันแต่หากมีบุคลิกแตกต่างกันก็จะแสดงพฤติกรรมที่แตกต่างกัน  

ปัจจัยทางจิตวิทยา(Psychological factor) 
 ปัจจัยทางจิตวิทยาเป็นปัจจัยภายในของผู้บริโภคที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค ได้แก่  
 แรงจูงใจ(Motivation) ความต้องการทางจิตเกิดขึ้นจากแรงจูงใจที่มีความรุนแรงมากพอกระตุ้นให้ความ
ต้องการแสดงออกมาเป็นพฤติกรรม นักจิตวิทยาได้พัฒนาทฤษฎีแรงจูงใจของมนุษย์ขึ้นมาหลายทฤษฎี ทฤษฎีที่เป็นที่รูจ้กั
มากที่สุด ได้แก ่
 ทฤษฎีของซิกมันด์ ฟรอยด์ (Freud’Theory) ได้ตั้งสมมุติฐานไว้ว่าแรงผลักดันทางจิตเป็นตัวก าหนด
พฤติกรรมมนุษย์ ส่วนใหญ่เป็นจิตไร้ส านึกท าให้มนุษย์ไม่สามารถเข้าถึงแรงจูงใจของตนเองอย่างดีนัก ซึ่งมีเทคนิค
ที่เรียกว่าขั้นบันไดหรือเรียงกันเป็นล าดับขั้น  
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 ทฤษฎีการจัดล าดับความต้องการของมาสโลว์ (Maslow ’s Hierarchy of Needs)มาสโลว์ได้อธิบายว่า
ความต้องการของมนุษย์มีการจัดเป็นล าดับขั้น โดยเรียงจากล าดับความส าคัญตั้งแต่สิ่งที่มีความกดดันมากที่สุดจนถึง
น้อยที่สุด ได้แก่ 1.ความต้องการทางด้านร่างกาย  2.ความต้องการความปลอดภัย 3.ความต้องการทางสังคม          
4.ความต้องการให้ได้รับการยกย่อง 5.ความต้องการประสบความส าเร็จสูงสุดในชีวิต 
 ทฤษฎีของเฮอร์ซเบิร์ก(Herzberg’s Theory) เฟรเดอริก เฮอร์ซเบิร์ก ได้สร้างทฤษฎีแรงจูงใจแบบสอง
ปัจจัย ได้แก่ ปัจจัยที่ก่อให้เกิดความไม่พอ และปัจจัยที่ก่อให้เกิดความพอใจ 
 การรับรู้(Perception) การที่บุคคลสามารถรับรู้ของสิ่งเดียวกันแตกต่างกันไปนั้นเป็นผลมาจาก
กระบวนการ 3 กระบวนการ ดังนี้ 1.การเลือกที่จะสนใจ (Selective Attention)  2.การเลือกที่จะบิดเบือน 
(Selective Distortion) 3.การเลือกที่จะจดจ า (Selective Retention)  
 การเรียนรู้ (Learning) คือการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของแต่ละบุคคลจากประสบการณ์ ซึ่งพฤติกรรม
โดยส่วนใหญ่ของมนุษย์เกิดมาจากการเรียนรู้ นักทฤษฎีการเรียนรู้เชื่อว่าการเรียนรู้เกิดจากการที่แสดงบทบาทที่
มีอิทธิพลต่อกันระหว่าง แรงขับ (Drive) สิ่งกระตุ้น (Stimuli) สัญญาณ (Cues) การตอบสนอง (Responses) 
และการตอกย้ า (Reinforcement)   

กระบวนการตัดสินใจซื้อ (The buying decision process)  
 1.บทบาทการซื้อ (Buying roles) จ าแนกออกเป็น 5 บทบาท ดังนี้ (พรรณราย แสวงผล,2554) (1) 
ผู้ริเริ่ม(Initiator) คือ บุคคลแรกที่เสนอความคิดเกี่ยวกับการซื้อ (2) ผู้มีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลที่เป็น
เจ้าของความคิด (3) ผู้ตัดสินใจ (Decider) คือบุคคลที่ท าการตัดสินใจซื้อ (4) ผู้ซื้อ (Buyer) คือบุคคลที่กระท า
การตัดสินใจซื้อ (5) ผู้ใช้ (User) คือบุคคลที่เป็นผู้ใช้หรือบริโภคผลิตภัณฑ์ 
 2.พฤติกรรมการซื้อ (Buying behavior) สามารถจ าแนกพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อตามระดับความ
ผูกพันและระดับความแตกต่างระหว่างตราสินค้าได้เป็น 4 ประเภทดังนี้  1. พฤติกรรมการซื้อที่ซับซ้อน 
(Complex buying behavior) 2. พฤติกรรมผู้ซื้อที่ลดการไม่ลงรอยกัน (Dissonance – reducing buying 
behavior) 3. พฤติกรรมการซื้อที่เป็นนิสัย (Habittual buying behavior) 4. พฤติกรรมการซื้อที่แสวงหาความ
หลากหลาย (Variety – seeking buying behavior)  

วิธีการด าเนินการวิจัย 

การการศึกษาวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานครนี้เป็นการ
วิจัยแบบไม่ทดลอง ซึ่งเป็นการวิจัยโดยไม่มีการจัดกระท าหรือควบคุมตัวแปรใด ซึ่งเป็นการเก็บข้อมูลเพียงครั้ง
เดียว โดยใช้เครื่องมือในการวิจัยเป็นแบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์และใช้วิธีการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยวิธีการทาง
สถิติโดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป  

กลุ่มตัวอยางในการวิจัยครั้งนี้ คือ ประชากรในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ใช้วิธีการก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดย
การเปิดตารางของ Yamane (1973) เนื่องจากไม่ทราบจ านวนของประชากร โดยก าหนดค่าความคลาดเคลื่อนของ
การสุ่มตัวอย่างที่ยอมรับได้อยู่ที่ร้อยละ 0.5 หรือ 5% ค่าระดับความเชื่อมั่นที่ 95% โดยผลจากการเปิดตารางขนาด
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กลุ่มตัวอย่างพบว่า ขนาดของกลุ่มตัวอย่างที่จะต้องท าการศึกษาจ านวน 400 ตัวอย่างและสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัย
ความน่าจะเป็น ด้วยวิธีการสุ่มแบบสะดวก 

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Questionnaire) โดยแบ่งเป็น 
3. ส่วนคือ 

ส่วนที่  1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามปลายปิด(Close Ended 
Question) มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) จ านวน 6 ข้อ และให้ผู้ตอบเลือกเพียงค าตอบ
เดียวประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน   
 ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วยค าถาม 3 
ด้าน ด้านเหตุผลในการชงกาแฟในครัวเรือน ด้านช่วงเวลาในการชงกาแฟ และด้านการเลือกวิธีชงกาแฟ ข้อ
ค าถามทั้งหมด 12 ข้อ ก าหนดให้ 5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปลานกลาง, 2=น้อย,1=น้อยที่สุด 
        ส่วนที่ 3 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อที่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วยค าถาม 4 ด้าน คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการส่งเสริมตลาด ข้อค าถามทั้งหมด 19 ข้อ ก าหนดให้ 5=มากที่สุด, 4=มาก, 
3=ปลานกลาง, 2=น้อย,1=น้อยที่สุด 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
เมื่อรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามครบแล้ว ผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่ได้ไปประมวลด้วยการวิเคราะห์ดังนี้ 

 1.สถิติพรรณนา ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 
  1.1 ใช้ค่าร้อยละและค่าความถี่กับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิงกลุ่ม ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล 
ด้านเพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ต่อเดือน 
  1.2 ใช้ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และค่าเฉลี่ย ในการอธิบายคุณลักษณะตัวแปรที่มีระดับการวัด
เชิงปริมาณ ได้แก่ พฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร และปัจจัยด้านส่วนประสมทาง
การตลาด 
 2.สถิติอนุมานใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังนี้ 
  2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานครโดย
จ าแนกตามเพศ ใช้สถิติการทดสอบแบบ t-test  
  2.2 เพื่อศึกษาพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานครโดย
จ าแนกตาม อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ
การทดสอบ ANOVA หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ ด้วยสถิติ LSD  
  2.3 เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟใน
ครัวเรือนของประชากรในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression) 
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ผลการวิจัย 
การวิเคราะห์ข้อมูลแบบสอบถามการวิจัย เรื่อง พฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรใน

กรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลการวิจัยได้ดังนี้ 

 1.ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยมีระดับ
ความเห็นอยู่ในระดับมาก 
 2.ผลการเปรียบเทียบพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม
ปัจจัยส่วนบุคคล สามารถสรุปได้ดังนี้  
 2.1 ประชากรในกรุงเทพมหานครที่มีเพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได้ ต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการ
ชงกาแฟในครัวเรือน ต่างกัน 
 2.2 ประชากรในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษา ต่างกัน ไม่มีพลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟใน
ครัวเรือน 
 3 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการ มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปผลได้ดังนี้  
 3.1 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 1 ด้าน คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการชง
กาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
 3.2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 3 ด้าน คือ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

อภิปรายผล 
ผลการวิจัยพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร สามารถสรุปตามวัตถุประสงค์
ได้ดังนี้  

1.ผลการศึกษาพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร มีระดับ
ความเห็นอยู่ในระดับมาก ผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในกรุงเทพมหานครมีเหตุผลในการชงกาแฟในครัวเรือน 
คือ สามารถก าหนดส่วนประสมในการชงได้เองเพื่อให้กาแฟได้คุณประโยชน์ในการดื่ม หลีกเลี่ยงการใส่ส่วน
ประสมที่ไม่มีประโยชน์ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ Monliga Songsuk (2562)ว่าหนึ่งในเหตุผลของการ
ชงกาแฟเองที่บ้านคือ หลีกเลี่ยงการใส่ส่วนผสมที่ไม่มีประโยชน์ หากเป็นกาแฟทั่วไปเราจะเห็นว่า ร้านกาแฟส่วน
ใหญ่มักจะใส่ครีมเทียมในปริมาณมาก สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ Marguerite Ward ( 2560 )ช่วงเวลาที่
เหมาะแก่การดื่มกาแฟ ควรเป็นช่วงที่ระดับคอร์ติซอลในร่างกายลดลงแล้ว อย่างช่วงประมาณ 3 - 4 ชั่วโมง
หลังจากตื่นนอน ถ้าคุณตื่นนอนในช่วงระหว่างเวลา 6.30 น. - 8.00 น. ก็ควรจะดื่มกาแฟในช่วงประมาณ 9.00 
น. - 11.00 น. หรือดื่มกาแฟในช่วงบ่ายแทน เม่ือระดับคอร์ติซอลอยู่ในระดับต่ าที่สุดแล้ว คุณได้รับประโยชน์จาก
คาเฟอีนอย่างแท้จริง วิธีการชงกาแฟแบบเครื่อง Espresso มีความเหมาะสมและตรงความต้องการของประชากร
ในกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของ JAMES HOFFMAN (2559) พฤติกรรมการชงกาแฟคือ
การชงกาแฟด้วยวิธีต่างๆ การชงแบบเครื่อง Espresso เป็นหนึ่งในวิธีการชงกาแฟ การใช้แรงดันไอน้ า โดยวิธีนี้
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เป็นการชงกาแฟที่มีความเข้มปกติให้ไวขึ้น ซึ่งนี่เองที่ท าให้กาแฟชนิดนี้ได้ชื่อว่า Espresso และในปัจจุบันผู้ผลิต
ได้ผลิตเครื่อง  Espresso ให้สามารถชงเองได้ที่บ้านแบบง่ายๆ 

2.เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วน
บุคคล 

2.1 ประชากรในกรุงเทพมหานครที่มีเพศต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนต่างกัน ซึ่ง
ผู้วิจัยเห็นว่าเพศต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนต่างกันนั้น ในเรื่องของเหตุผลในการชงกาแฟใน
ครัวเรือน ที่สามารถก าหนดส่วนประสมในการชงได้เองเพื่อให้กาแฟได้คุณประโยชน์ในการดื่มหลีกเลี่ยงการใส่
ส่วนประสมที่ไม่มีประโยชน์ ช่วงเวลาในการชงกาแฟ ที่มักจะชอบชงกาแฟดื่มในช่วงเวลา09.30-11.30น. การ
เลือกวิธีการชงกาแฟ ที่ส่วนใหญ่ เลือกวิธีการชงกาแฟแบบ Espresso  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของพรรณราย 
แสวงผล (2554) เร่ืองการเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตาร์บัคส์กับบ้านไร่กาแฟของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผู้บริโภคที่มีเพศต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ มนัส ศุภรจิตร (2555) เรื่องการ
ตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟคั่วบดในเขตนิคมอุตสาหกรรมเหมราช อีสเทิร์นซีบอร์ด จังหวัดระยอง มีผล
ต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มประเภทคั่วบด อย่างมีนัยส าคัญ  

2.2 ประชากรในกรุงเทพมหานครที่มีอายุต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนต่างกัน ซึ่งผู้วิจัย
เห็นว่าซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าอายุต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนต่างกันนั้นทั้งในเรื่องมีการดื่มกาแฟที่
แตกต่างกัน รสชาติที่ต่างกัน ช่วงอายุ เป็นช่วงที่บ่งบอกถึงการดื่มกาแฟ โดยส่วนใหญ่ช่วงอายุในวัยท างานขึ้นไปนั้น 
มักจะนิยมดื่มกาแฟมากกว่าช่วงอายุอื่น  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ พรรณราย แสวงผล (2554) พบว่าอายุมีผล
ต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตาร์บัคส์กับบ้านไรกาแฟที่แตกต่างกัน สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของคอทเลอร์ 
(Kotler,1998) ว่าอายุความต้องการและความสามารถของผู้บริโภคสามารถเปลี่ยนแปลงตามอายุ  

2.3 ประชากรในกรุงเทพมหานครที่มีสถานภาพต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนต่างกัน 
ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าสถานภาพต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟที่แตกต่างกัน สถานภาพเป็นแนวโน้มที่ช่วยบ่งบอกค่านิยม
การดื่มกาแฟ บางครั้งหากผู้ดื่มกาแฟมีคู่สมรสดื่มกาแฟ อาจท าให้เกิดค่านิยมการดื่มกาแฟในครอบครัว รวมไปทั้งปัจจัยด้าน
ราคาที่ส่งผลต่อการซื้อกาแฟในสถานภาพที่แตกต่างกันในเรื่องจ านวนครั้งที่สามารถจ่ายได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
พรรณราย แสวงผล (2554) พบว่ามีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตาร์บัคส์กับบ้านไรกาแฟที่ แตกต่างกัน และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2550) ได้กล่าวว่าประชากรศาสตร์ สถานภาพครอบครัว สามารถ
วัดสถิติได้ในการก าหนดตลาดเป้าหมาย รวมไปถึงจิตวิทยาและสังคม วัฒนธรรมช่วยอธิบายถึงความคิดความรู้สึก
ของกลุ่มเป้าหมายเท่านั้นข้อมูลค้นประชากรที่แตกต่างกัน  

2.5 ประชากรในกรุงเทพมหานครที่มีระดับการศึกษาต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนไม่
ต่างกัน  ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่าประชากรที่มีระดับการศึกษาต่างกัน ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือน เนื่องจาก
การดื่มกาแฟเป็นความชอบส่วนบุคคล ทั้งในเรื่องของค่านิยม รสชาติ หรือการเลือกวีการชงกาแฟเอง ซึ่งสามารถ
ท าได้ทุกระดับการศึกษาการชงกาแฟในครัวเรือนสามารถท าได้เองที่บ้านได้ ปัจจุบันสามารถเรียนรู้เองได้จากสื่อ
ออนไลน์หลากหลายช่องทาง ท าให้ระดับการศึกษาไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือน ซึ่งไม่สอดคล้อง
กับงานวิจัยของงานวิจัยของพรรณราย แสวงผล (2554) เรื่องการเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตาร์
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บัคส์กับบ้านไร่กาแฟของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งได้สรุปผลไว้ว่าระดับการศึกษาต่างกัน พบว่ามี
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตาร์บัคส์กับบ้านไร่กาแฟที่แตกต่างกัน  ในด้านวัตถุประสงค์ในการบริโภคกาแฟ 
วัตถุประสงค์ในการใช้บริการร้านกาแฟ ความถี่ในการบริโภคกาแฟเฉลี่ยต่อสัปดาห์ทั้งสตาร์บัคส์ ปริมาณการ
บริโภคกาแฟบ้านไร่กาแฟ เฉลี่ยต่อคร้ัง และไม่สอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของคอทเลอร์ (Kotler,1998) ว่าระดับ
การศึกษาเป็นปัจจัยท าให้คนมีความรู้สูงขึ้น ได้รับรู้เรื่องราวข่าวสารของสังคมอื่น ๆ มากข้ึน การศึกษาของผู้บริโภค
เป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลต่อการซื้อสินค้า 
               2.5 ประชากรในกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนต่างกัน ซึ่ง
ผู้วิจัยเห็นว่าอาชีพต่างกันส่งผลให้พฤติกรรมการชงกาแฟต่างกัน โดยอาชีพมีผลต่อการดื่มกาแฟ เนื่องจากประชากรบาง
กลุ่มอาชีพไม่นิยมดื่มกาแฟ แต่ดื่มเครื่องดื่มอย่างอ่ืนแทนการดื่มกาแฟ  ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของคอทเลอร์ 
(Kotler,1998)  ว่าอาชีพของผู้บริโภคเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส่งผลถึงการอุปโภคบริโภคของผู้บริโภคเอง อาชีพของแต่
ละบุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นและความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
พรรณราย แสวงผล (2554) อาชีพการงานของบุคคลหนึ่ง ๆ จะมีอิทธิพลต่อรูปแบบการบริโภค อาชีพที่มีความ
สนใจในผลิตภัณฑ์และบริการที่สูงกว่าค่าเฉลี่ยทั่วไป และการเลือกผลิตภัณฑ์ของบุคคลได้รับอิทธิพลจากสถานะ
ทางเศรษฐกิจของบุคคลนั้น ซึ่งท าให้อาชีพที่ต่างกันมีการซื้อการบริโภคที่ต่างกันด้วย  

2.6 ประชากรในกรุงเทพมหานครที่มีรายได้ต่างกัน มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนต่างกัน ซึ่ง
ผู้วิจัยเห็นว่ารายได้เป็นตัวชี้วัดอ านาจในการซื้อสินค้า เมล็ดกาแฟ ชนิดของสายพันธ์ รวมไปถึงอุปกรณ์ในการชงกาแฟที่มี
ผลต่อรายได้ในการตัดสินใจซื้อสินค้าของผู้บริโภค ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดทฤษฎีของคอทเลอร์(Kotler,1998)ว่า
รายได้ของผู้บริโภคเปรียบได้กับเป็นอ านาจการซื้อ ยิ่งมีรายได้สูงเท่าไร อ านาจการซื้อก็จะสูงขึ้นเท่ากัน และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ บุญชนิกา ยมล าภู (2551) เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกับพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟสดของพนักงานในโรงงานอุตสาหกรรม ว่ารายได้นั้นมีผลต่อพฤติกรรมการดื่มกาแฟ โดยผู้บริโภคที่
มีรายได้ต่อเดือน 40,001-50,000 บาท มีผลต่อการตัดสินใจซื้อมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่มี่รายได้ต่อเดือนใน
ระดับต่ ากว่า   

3.เพื่อศึกษาปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของ
ประชากรในกรุงเทพมหานคร 

3.1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งผู้วิจัยมีความเห็นว่า ประชากรในกรุงเทพมหานครให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในเร่ืองของคุณภาพ
ของอุปกรณ์การชงต้องมีคุณภาพสูง ได้รับสินค้าภายใน 1-2 วัน หลังจากการสั่งซื้อ Online และชอบอุปกรณ์การ
ชงกาแฟแบบ Espresso ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ มนัส ศุภรจิตร (2555) เรื่องการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
ประเภทกาแฟคั่วบดในเขตนิคมอุตสาหกรรมเหมราช อีสเทิร์นซีบอร์ด จังหวัดระยอง มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจซื้อกาแฟคั่วบด อ้างถึงใน นิวุฒิ พูนศรี (2550) เร่ืองการศึกษาผู้บริโภคกาแฟในเขตเทศบาลต าบลเขารูป
ช้าง อ าเภอเมือง จังหวัดสงขลา ว่าปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ
สด ของผู้บริโภคระดับมาก คือด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ รสชาติของกาแฟ กลิ่นของกาแฟสด และความหลากหลาย
ของชนิดกาแฟ และสอดคล้องกับงานวิจัยของพรรณราย แสวงผล (2554) เรื่องการเปรียบเทียบพฤติกรรมการ
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บริโภคกาแฟสตาร์บัคส์กับบ้านไร่กาแฟของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ได้สรุปผลไว้เกี่ยวกับปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ คือประชากรส่วนมากมีทัศนคติเห็นด้วยกับผลิตภัณฑ์ที่มีคุณภาพสูง ชอบตราสินค้า และชอบรูปแบบ
ของบรรจุภัณฑ์  ซึ่งมีความสัมพันธ์กับลักษณะพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตาร์บัคส์เปรียบเทียบกับบ้านไร่กาแฟ 

3.2 ปัจจัยด้านราคา ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร ซึ่ง
ผู้วิจัยมีความเห็นว่า ราคาไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือน อาจเป็นเพราะสินค้าที่เป็นอุปกรณ์การ
ชงมีคุณภาพเหมาะสมกับราคาแล้วนั้น ผู้ชงกาแฟสามารถตัดสินใจซื้ออุปกรณ์การชงกาแฟในครัวเรือนโดยอาจจะ
ไม่ค านึงถึงราคา ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ มนัส ศุภรจิตร (2555) เรื่องการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มประเภท
กาแฟคั่วบดในเขตนิคมอุตสาหกรรมเหมราช อีสเทิร์นซีบอร์ด จังหวัดระยอง มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
กาแฟคั่วบด ปัจจัยด้านราคามีผลการตัดสินใจดื่มกาแฟ และไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ พรรณราย แสวงผล 
(2554) เรื่องการเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตาร์บัคส์กับบ้านไร่กาแฟของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ปัจจัยด้านราคา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตาร์บัคส์ 

3.3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่า ช่องทางการจัดจ าหน่ายไม่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือน เนื่องจาก
ผู้ชงกาแฟสามารถสอบถามรายละเอียดสินค้าอุปกรณ์การชงกาแฟ ซึ่งปัจจุบันการค้นหาข้อมูลรายละเอียดสินค้า
สามารถติดต่อสื่อสารกับผู้ขายได้ตลอดเวลาด้วยระบบการขายออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย ของ พรรณราย 
แสวงผล (2554) เร่ืองการเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตาร์บัคส์กับบ้านไร่กาแฟของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร อ้างถึงใน กมลรัตน์ โรจน์เรืองรัตน์ (2550) ปั จจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ไม่มี
ความสัมพันธ์กับการพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามร้านกาแฟพรีเมี่ยมบนถนนสีลม เป็นเพราะกลุ่มตัวอย่างมี
ขอบเขตการศึกษาที่ถนนสีลมซึ่งเป็นแหล่งธุรกิจ มีห้างสรรพสินค้าและร้านกาแฟพรีเมี่ยมมากมายจึงท าให้ไม่มี
ปัญหาเรื่องช่องทางการจัดจ าหน่าย  

3.4 ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร ซึ่งผู้วิจัยเห็นว่า การส่งเสริมการตลาด ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือน อาจเป็น
เพราะในปัจจุบันมีการแข่งกันทางธุรกิจมากขึ้น ท าให้ผู้ชงกาแฟหรือผู้บริโภคมีทางเลือกที่หลากหลาย ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัย ของ พรรณราย แสวงผล (2554) เรื่องการเปรียบเทียบพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสตาร์
บัคส์กับบ้านไร่กาแฟของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร เป็นเพราะปัจจุบันการแข่งกันทางธุรกิจ ท าให้ผู้บริโภค
มีทางเลือกหลากหลาย ผู้บริโภคจึงมองหาผู้ให้บริการที่สามารถตอบสนองความต้องการได้มากกว่าและให้
ประโยชน์ดึงดูดใจกว่า ไม่สอดคล้องกับงานวิจัย ของ มนัส ศุภรจิตร (2555) เรื่องการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม
ประเภทกาแฟคั่วบดในเขตนิคมอุตสาหกรรมเหมราช อีสเทิร์นซีบอร์ด จังหวัดระยอง ว่าการส่งเสริมการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มประเภทกาแฟคั่วบดในเขตนิคมอุตสาหกรรมเหมราช อีสเทิร์นซีบอร์ด 
จังหวัดระยอง 
ข้อเสนอแนะที่ได้จากงานวิจัย 
จากผลการวิจัยในครั้งนี้ ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะในการวิจัยเพื่อให้เกิดประโยชน์และเพิ่มโอกาสทางธุรกิจส าหรับ
ผู้ขายและผู้ประกอบการเก่ียวกับธุรกิจกาแฟ ในกรุงเทพมหานคร ดังนี้ 
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ปัจจัยส่วนบุคคลจากการศึกษาการวิจัยในคร้ังนี้แสดงให้เห็นว่า  ปัจจัยส่วนบุคคล โดยจ าแนกตาม เพศ 
อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ต่างกัน โดยผู้ขายและผู้ประกอบการเก่ียวกับธุรกิจกาแฟ จ าเป็นต้อง
ให้ความส าคัญ ในเรื่องของ ประเด็นทางด้านเพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน เนื่องจากผู้วิจัยเห็น
ว่าเพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ และรายได้ต่อเดือน เป็นปัจจัยที่ผู้ขายและผู้ประกอบการเกี่ยวกับธุรกิจกาแฟควร
ค านึงถึงต่อผู้ต้องการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรในกรุงเทพมหานคร  

ปัจจัยส่วนบุคคล โดยจ าแนกตาม ระดับการศึกษา  ไม่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือน ควร
เน้นกลยุทธ์ทางการตลาด และการส่งเสริมการขาย 

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือนของประชากรใน
กรุงเทพมหานคร  คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ โดยมีข้อเสนอแนะดังนี้ 

     1.ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ควรให้ความส าคัญทางปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ที่เน้นถึงความหลากหลาย มี
คุณภาพสูง ทันสมัย มีการรับคืนหรือเปลี่ยนสินค้า มีบริการหลังการขาย เพื่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค และ
สนองความต้องการของผู้บริโภค  

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

 1.ศึกษากลุ่มตัวอย่างที่แตกต่างกันในภูมิภาคอ่ืนที่ต่างออกไป โดยน าผลวิจัยที่แตกต่างมาท าการศึกษา
เปรียบเทียบ เพื่อเป็นประโยชน์ในการขยายกลุ่มผู้ชงกาแฟหรือผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย 

2.ศึกษาจุดแข็งและจุดอ่อน และแนวโน้มการชงกาแฟและการบริโภค เพื่อคาดการณ์ทิศทางของการ
เปลี่ยนแปลงพฤติกรรม 

3.ควรมีการศึกษาปัจจัยด้านอ่ืนๆที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการชงกาแฟในครัวเรือน ว่ามีปัจจัยอ่ืนใดบ้างที่
สนับสนุนให้ผู้ชงกาแฟชงกาแฟในครัวเรือน เพื่อเพิ่มโอกาสทางธุรกิจให้กับผู้ขายและผู้ประกอบการธุรกิจกาแฟ 
และเพื่อเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์การขายและการตลาด  
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