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การศึกษาโอกาสทางการตลาดของธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียมในเขตจังหวัดนนทบุรี มีวัตถุประสงค 
2 ประการคือ 1) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม 2) เพื่อศึกษาโอกาสทางการตลาด 
โดยการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค และการกําหนดกลยุทธสําหรับธุรกิจรานกาแฟแบบ  
พรีเมียมในเขตจังหวัดนนทบุรี การวิจัยครั้งนี้ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลและ
วิเคราะหขอมูลโดยใชการแจงความถี่ รอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อวิเคราะหถึงพฤติกรรมการใช
บริการรานกาแฟแบบพรีเมียม โดยใชการวิเคราะหคาความสัมพันธ (Chi-Square) เพื่อทดสอบสมมติฐาน และ
วิเคราะหสภาพแวดลอมและอุตสาหกรรม วิเคราะหพลังการแขงขันภายในอุตสาหกรรม รวมถึงวิเคราะหจุดแข็ง 
จุดออน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจ และใช TOWS Matrix เปนเครื่องมือในการกําหนดกลยุทธ 

 
ผลการวิจัยตามวัตถุประสงคขอ 1 พบวาตัวอยางสวนใหญเคยใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม ซึ่งคิด

เปนรอยละ 86.3 โดยความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมของกลุมตัวอยางสวนใหญอยูที่ นอยกวา 1 
ครั้งตอสัปดาห นอกจากกาแฟแลวกลุมตัวอยางยังเลือกบริโภคโกโกเย็น น้ําผลไม ชาและโกโกรอนในราน
กาแฟแบบพรีเมียมตามลําดับ สตารบัคส คือรานกาแฟแบบพรีเมียมที่กลุมตัวอยางเลือกใชบริการมากที่สุด
รองลงมาคือ แบล็คแคนยอน ที่ต้ังของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่กลุมตัวอยางเลือกใชบริการมากที่สุด คือ ราน
กาแฟแบบพรีเมียมที่อยูในหางสรรพสินคาหรือโรงภาพยนตร นอกจากวัตถุประสงคเพื่อการบริโภคกาแฟและ
อาหารวางแลวกลุมตัวอยางยังมีวัตถุประสงคเพื่อตองการใชรานกาแฟแบบพรีเมียมเปนจุดนัดพบ เปนจุดพบปะ
สังสรรค และเพื่อเปนจุดรับรองลูกคาหรือเจรจาทางธุรกิจ ตามลําดับ รานกาแฟแบบพรีเมียมที่มีลักษณะรานที่
สะอาด สะดวกสบายเปนลักษณะรานที่กลุมตัวอยางพึ่งประสงคมากที่สุดรองลงมาคือมีบริการอินเตอรเน็ตไร
สาย และผูที่มีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียมของกลุมตัวอยางมากที่สุดคือเพื่อน 
สําหรับวัตถุประสงคขอที่ 2 เปนการวิเคราะหถึงจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของการดําเนินธุรกิจ
ประกอบดวยการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน ไดแกการวิเคราะหพลังการแขงขันอุตสาหกรรม และ
สภาพแวดลอมภายนอก ซึ่งนําผลการวิเคราะหดังกลาวมาสรุปเปนกลยุทธสําคัญในการดําเนินธุรกิจ ดังนี้  
1) กลยุทธสรางความแตกตาง 2) กลยุทธเรงสงเสริมการตลาด 3) กลยุทธสรางความสัมพันธกับลูกคา และ  
4) กลยุทธพัฒนาสินคาและบริการ 
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   The Market Opportunity of the Premium Coffee Shop Business in Nonthaburi Province 
has been explored. The study aims to explore the consumer behavior in premium coffee shops 
and examine the market opportunity of premium coffee shop business. The analysis of Strength, 
Weakness, Opportunity and Threat as well as the effectiveness of market strategies are studied. 
The questionnaire survey is used as a research tool for data collection. The statistics such as 
frequency, percentage, mean and median are used to help explain the consumer behavior. Chi-
Square is also employed to test the hypotheses and explain the industrial environment and the 
competition in the industries including SWOT analysis. In addition, TOWS Matrix is used to 
identify the effectiveness of strategy. 

 
 The result shows that 86.30% of respondents have visited the premium coffee shops.  

Also, 49.8% of respondents have visited a coffee shop once a week. Apart from drinking coffee, 
respondents also drank ice chocolate, fruit juice, hot tea or hot chocolate. The most frequently 
visited shop were Star Buck and Black Canyon, respectively. Respondents prefer to visit the 
coffee shop at the department store (supermarket) or the cinema. The purpose of visit was to 
meet, chat or deal and the place should be business clean, tidy as well as Wi Fi service should be 
available. According to The SWOT analysis for coffee shop business, it can be concluded that 
the differentiation and the market promotion were the core strategies in order to succeed in this 
business. 
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บทที่ 1 
 

บทนํา 
 

ความสําคัญของปญหา 
 

ประเทศไทยติดอันดับในการเปนแหลงผลิตกาแฟดิบเปนอันดับ 3 ของภูมิภาคเอเชีย
ตะวันออกเฉียงใต รองจากอินโดนีเซีย และเวียดนาม โดยสายพันธุกาแฟที่เพาะปลูกเพื่อการคามาก
ที่สุด คือ อาราบิกา ซ่ึงปลูกมากทางภาคเหนือของประเทศ และโรบัสตา ที่ปลูกมากทางภาคใตของ
ประเทศ ซ่ึงผลผลิตสวนใหญเปนกาแฟพันธุโรบัสตาที่กวารอยละ 60 เปนการผลิตเพื่อการสงออก 
ขณะที่กาแฟพันธุอาราบิกา ผลิตไดคอนขางนอย ผลผลิตสวนใหญจึงถูกนําไปแปรรูปเพื่อใช
ภายในประเทศเทานั้น แมวากาแฟจะถูกมองวาเปนเครื่องดื่มที่มีคาเฟอีน แตก็มีขอดีคือกาแฟชวย
สรางความตื่นตัวใหกับสมอง และรางกายรูสึกกระปรี้กระเปรา กระชุมกระชวย และยังชวยเพิ่ม
สมาธิในการทํางาน ขอมูลทางดานโภชนาการยังไดกลาวไววาการดื่มกาแฟในปริมาณที่พอเหมาะ
ชวยใหรางกายไดรับของเหลวเขาไปในปริมาณที่เพียงพอตอวันอีกทั้งเนื้อกาแฟยังมี แรธาตุไน     
แทซเซียมและไนอาซีน ซ่ึงเปนวิตามินบีชนิดหนึ่งที่มีประโยชน คาเฟอีนและสารอื่นที่มีอยูในกาแฟ
ชวยกระตุนการหล่ังกรดและน้ํายอย กาแฟจึงชวยในการยอยอาหาร  จากการวิจัยทางการแพทย
สหรัฐอเมริกาเมื่อ ป ค.ศ.2007 โดย ดร.จี เวปสเตอร ผูเชี่ยวชาญดานระบบประสาทและคณะจาก
ศูนย การแพทยนครฮอนโนลูลู สหรัฐอเมริกา พบวาผูชายที่ไมดื่มกาแฟมีโอกาสที่จะปวยเปนโรค
พาคิมสันมากกวาพวกที่ดื่มกาแฟมากกวาวันละ 5 ถวย ถึง 5 เทา ผลกระทบของคาเฟอีนตอเสนเลอืด
มีประโยชนตอวงการแพทย เพราะคาเฟอีนชวยไปขยายหลอดเลือดแดงที่หลอเล้ียงหัวใจ ทําให
เลือดไปเลี้ยงหัวใจไดมากขึ้น แตในขณะเดียวกันก็ทําใหเสนเลือดแดง บริเวณที่ศีรษะหดตัว ซ่ึงชวย
ลดอาการปวดหัวจากไมเกรนได 

 
นอกจากนี้กาแฟยังเปนเครื่องดื่มที่คนไทยมีความคุนเคยดีมาอยางยาวนาน เพราะกาแฟเปน

เครื่องดื่มที่มีรสชาติเฉพาะตัว มีความเขมขนและความหอม ทําใหเปนที่ช่ืนชอบของหลายๆคนจาก
ประโยชนของกาแฟที่กลาวมาขางตนและความมีเอกลักษณเฉพาะตัวของกาแฟทําใหธุรกิจเกี่ยวกับ
การผลิตกาแฟสําเร็จรูปในตลาดปจจุบันไดมีการคิดคนพัฒนาสูตรกาแฟใหมๆขึ้นมาหลายสูตรโดย
ไดนําประโยชนและเอกลักษณเฉพาะตัวของกาแฟมาเปนตัวแนะนําผลิตภัณฑใหม เชน ผลิตภัณฑ
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กาแฟเนเจอรกิฟ ที่เนนการนําเสนอกาแฟสําเร็จรูปออกมาในสูตรกาแฟลดน้ําหนัก และผลิตภัณฑ
ในสวนของบริษัท เนสทเล (ไทย) จํากัด ผูนําตลาดกาแฟภายใตแบรนด เนสกาแฟ ไดเปดตัว เนส 
กาแฟโพรเทค โพรสลิม ผลิตภัณฑกาแฟผงปรุงสําเร็จเพื่อรูปรางและสุขภาพ ซ่ึงเปนการตอกย้ํา
ตลาดใหผูบริโภคเห็นถึงประโยชนของกาแฟมากขึ้น 
 

ในชวงป พ.ศ.2548 – พ.ศ. 2551 พบวามูลคาตลาดรานกาแฟไดเพิ่มสูงขึ้นตอเนื่องทุกป 
แสดงดังภาพที่ 1.1 ทั้งนี้เนื่องจากกลุมลูกคาที่ใชบริการมีความหลากหลายขึ้น จากเดิมที่เปนกลุมนัก
ธุรกิจ และกลุมนักทองเที่ยว แตปจจุบันไดมีกลุมคนทํางาน กลุมนักศึกษา ใชบริการรานกาแฟ
เพิ่มขึ้นทั้งนี้เพราะพฤติกรรมผูบริโภคไดเปลี่ยนแปลงจากเดิมที่นิยมบริโภคกาแฟสําเร็จรูป เร่ิมมี
การเปลี่ยนมาบริโภคกาแฟคั่วสดมากขึ้น จากพฤติกรรมผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปผนวกกับมูลคา
ตลาดมีการเพิ่มขึ้นอยางตอเนื่องจึงทําใหธุรกิจรานกาแฟเปนธุรกิจหนึ่งที่ผูประกอบการรายใหมให
ความสนใจ 

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 1.1  มูลคาการตลาดรานกาแฟระหวางป พ.ศ.2548 – 2551 
ที่มา: จากการสํารวจ 

 
แตอยางไรก็ตามตั้งแตชวงป พ.ศ.2549 สถานการณเศรษฐกิจและการปรับขึ้นของราคา

น้ํามันซึ่งกระทบโดยตรงตอภาคการขนสง เปนปจจัยที่สงผลกระทบตอธุรกิจรานกาแฟ เนื่องจาก
วัตถุดิบหลายประเภทปรับตัวสูงขึ้น ทําใหผูประกอบการรานกาแฟหลายตราสินคาตองตัดสินใจ
ปรับราคาสินคาขึ้น  นอกจากนี้รานกาแฟแบบพรีเมียมยังประสบปญหาการหาทําเลที่ตั้งใน
กรุงเทพฯ เนื่องจากมีความยากลําบากมากขึ้น เพราะสวนใหญไดถูกจับจองไปเกือบหมดแลว ในป 
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พ.ศ.2550 ธุรกิจรานกาแฟในปนี้มีอัตราการเติบโตที่ลดลงเมื่อเทียบกับหลายปที่ผานมา ซ่ึงเปนการ
ลดลงอยางตอเนื่อง โดยมีการประเมินสถานการณจากของธุรกิจรานกาแฟจาก บริษัท แบล็คแคน
ยอน (ประเทศไทย) บริษัทผูนําตลาดรานกาแฟแบบพรีเมียม วาตลอดชวง 1-2 ปที่ผานมารานกาแฟ
เร่ิมเขาสูภาวะอิ่มตัวจากที่เคยเติบโตรอยละ 15-20 เร่ิมลดลงมาอยูในระดับรอยละ 5 ตอเนื่องถึงป 
พ.ศ.2552 รานกาแฟแบบพรีเมียมเติบโตในระดับที่ลดลงมาอยางตอเนื่อง สวนทางกับการเขาสู
ตลาดของผูประกอบการรายใหมที่มีมากขึ้น แตมีเพียงตราสินคา 2 ตราสินคา คือ แบล็คแคนยอน
และสตารบัคสเทานั้นที่มีสวนแบงตลาดเกินรอยละ 19 ดังภาพที่ 1.2 ประกอบกับเศรษฐกิจที่ชะลอ
ตัวซ่ึงสงผลกระทบโดยตรงกับกําลังซื้อของผูบริโภคตามไปดวย สงผลใหการแขงขันในธุรกิจราน
กาแฟเริ่มรุนแรงขึ้น  

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 1.2  สวนแบงตลาดธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียม ป พ.ศ.2551 
ที่มา: บริษัท มารเก็ตอินโฟ แอนด คอมมิวนิเคชั่น จํากัด 
 

จากสภาพการแขงขันทางการตลาดที่มีความรุนแรงผนวกกับกําลังซื้อของผูบริโภคที่ลดลง 
ทําใหทั้งผูที่สนใจจะลงทุนกิจการรานกาแฟแบบพรีเมียมรายใหมและผูประกอบการรายเดิมตองให
ความสําคัญในการพัฒนากลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคมากที่สุด
เพื่อกระตุนแรงซื้อใหเกิดขึ้น ดังนั้นเพื่อเปนแนวทางสําหรับการตัดสินใจของผูประกอบการราย
ใหมและเปนขอมูลสําหรับการปรับปรุงกลยุทธแกผูประกอบการรายเดิมเพื่อตอบสนองผูบริโภค
การวิจัยในครั้งนี้จึงมีโจทยสําหรับการวิจัยคือ 1) พฤติกรรมการบริโภคอาหารและเครื่องดื่มในราน
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กาแฟแบบพรีเมียมของผูบริโภคเปนอยางไร 2) สภาวะแวดลอมทางการแขงขันของธุรกิจรานกาแฟ
แบบพรีเมียมเปนอยางไร 
 

วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมในเขตจังหวัดนนทบุรี 
 
2. เพื่อศึกษาโอกาสทางการตลาด โดยการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค 

และการกําหนดกลยุทธสําหรับธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียมในเขตจังหวัดนนทบุรี 
 

ขอบเขตการวจัิย 
 
1. ดานเนื้อหาท่ีจะทําการศึกษา 

 
1.1 ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม  

 
 1.2 วิเคราะหโอกาสทางการตลาดโดยการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค 
และกําหนดกลยุทธที่เหมาะสมของธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียม ตราสินคา ไนนตี้โฟร คอฟฟ (94 
Coffee) สาขา เอสพลานาด ซีนีเพล็กซ งามวงศวาน - แคราย  
 
2. ระยะเวลาในการศึกษา คือ เดือนพฤศจิกายน พ.ศ. 2552 ถึง กุมภาพันธ พ.ศ. 2553 
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ประโยชนท่ีคาดวาไดรับ 
 

 การศึกษาครั้งนี้สามารถใชเปนแนวทางการตัดสินใจสําหรับผูที่สนใจลงทุนในธุรกิจราน
กาแฟ ไดทราบถึงความเหมาะสมทางดานการตลาดสําหรับการลงทุนประกอบธุรกิจรานกาแฟคั่ว
สด ตลอดจนเปนแนวทางแกผูประกอบการเดิมสําหรับการวางแผนทางกลยุทธเพื่อการตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคกาแฟสดไดอยางเหมาะสม  
 

สมมติฐาน 
 
1. สมมติฐานทางการวิจัย 

 
  พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
โดยวิเคราะหคาความสัมพันธ (Chi-Square)  ในการทดสอบ  
 

สมมติฐานที่ 1.1 ความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับ
ปจจัยทางการตลาด 

 
สมมติฐานที่ 1.2 ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใชบริการไมมี

ความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด 
 

สมมติฐานที่ 1.3 สถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาด 

 
สมมติฐานที่ 1.4 วัตถุประสงคของการเขารานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกบั

ปจจัยทางการตลาด 
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2. สมมติฐานทางสถิต ิ

 
สมมติฐานที่ 1.1 กําหนดให x คือ ความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมและ y คือ 

ปจจัยทางการตลาด 
 

    Ho : ρ xy =  0 
    H1 : ρ xy≠  0 
 
 สมมติฐานที่ 1.2 กําหนดให x ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใช
บริการ และ y คือ ปจจัยทางการตลาด 
 
    Ho : ρ xy = 0 
    H1 : ρ xy≠  0 
 
 สมมติฐานที่ 1.3 กําหนดให x คือ สถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม 
 และ y คือ ปจจัยทางการตลาด   
 
    Ho : ρ xy = 0 
    H1 : ρ xy≠ 0 
 
 สมมติฐานที่ 1.4 กําหนดให x คือ วัตถุประสงคของการเขารานกาแฟแบบพรีเมียม 
และ y คือ ปจจัยทางการตลาด  
 
    Ho : ρ xy = 0 
    H1 : ρ xy ≠  0 
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นิยามศัพท 
 

รานกาแฟพรีเมียม คือ รานกาแฟที่จําหนายกาแฟสดหรือกาแฟคั่วบดที่มีการชงแบบกาแฟ
ชนิดพิเศษ (Specialty Coffee Shop) ซ่ึงเปนการชงกาแฟที่มีการจัดเตรียมวัตถุดิบและอุปกรณอยางดี 
มีกระบวนการชงอยางถูกตองโดยพนักงานที่ไดรับการฝกอบรมอยางดี มีมาตรฐานรองรับในทุก
ขั้นตอน โดยเครื่องดื่มมักมีสวนผสมที่หลากหลายและใชอุปกรณเครื่องชงที่มีคุณภาพสูงประกอบ
กับมีการตกแตงรานใหมีบรรยากาศที่ดี มีการสรางบรรยากาศรานตามแบบฉบับของตนและชู
จุดเดนเพื่อดึงดูดลูกคาจากการนําเสนอกาแฟที่มีคุณภาพสูง ดังนั้นจึงเปนรานที่ใหความสําคัญกับ
การนั่งดื่มกาแฟภายในราน ใหความสําคัญกับรสชาติ คุณภาพ การใหบริการ รวมทั้งเนนการจัดสรร
พื้นที่ใชสอยภายในรานใหเกิดประโยชนสูงสุด  

 
 พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม คือ การใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม
โดยมีวัตถุประสงคในการบริโภคเครื่องดื่มกาแฟสด เครื่องดื่มรอนและเย็นประเภทอื่นๆที่มีจําหนาย
ภายในราน อาหารคาว และอาหารวาง ความถี่ในการใชบริการตอสัปดาห รานกาแฟแบบพรีเมียมที่
ใชบริการ สถานที่ที่ตั้งของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ใชบริการ และวัตถุประสงคการใชบริการราน
กาแฟแบบพรีเมียม 



บทที่ 2 
 

การตรวจเอกสาร 
 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

ความหมายของพฤติกรรมของผูบริโภค 
  

 ปริญ  ลักษษิตานนท (2544) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ ทั้งนี้หมายรวมถึงกระบวนการ
ตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 
 
 อุไรวรรณ  แยมนิยม และยงยุทธ  ฟูพงศศิริพันธ (2543) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา การซื้อ การใช การประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ
และบริการ ซ่ึงคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา หรือการศึกษาพฤติกรรม การตัดสินใจ
และการกระทําของคนที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา 
 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2539) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่
เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและบริการ ทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการตางๆ
ของการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆเหลานี้ ความหมายของพฤติกรรม
ผูบริโภคที่ถูกตองจะตองเกี่ยวของกับกระบวนการตัดสินใจโดยใชความคิด รวมทั้งปฏิกิริยาทาง
รางกายดวย 
 
 Engel, Blackwell and Miniard (1990) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทํา
ตางๆที่เกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซึ่งการบริโภค และการจับจายใชสอยซ่ึงสินคาและ
บริการรวมทั้งกระบวนการตัดสินใจที่เกิดขึ้นทั้งกอนและหลังการกระทําดังกลาวดวย 
 
 Loudon and Della Albert (1998) ไดกลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง กระบวนการ
ตัดสินใจและกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของเมื่อมีการประเมินการไดมา การใชหรือ
การจับจายใชสอย ซ่ึงสินคาและบริการ 
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 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผูบริโภคทําการคนหา 
การซื้อ การใช การประเมิน การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะสนองความตองการ
ของเขา หรือหมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการ
ซ้ือและการใชสินคานักการตลาดจําเปนที่จะตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

   
ในการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค นักการตลาดมักตองการหาคําตอบที่จะชวยให

สามารถจัดกลยุทธการตลาด ซ่ึงสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคอันเปนการคนหา
หรือวิจัยเกี่ยวกับการซื้อ และการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและพฤติกรรม
การซื้อ การใชของผูบริโภค คําถามที่ใชคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H เพื่อ
คนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os สามารถสรุปไดดังนี้ 
 
ตารางที่ 2.1  คําถาม 7 คําถาม (6Wsและ1H) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7 Os) 
1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย  
(Who is in the target market?) 
 
2. ผูบริโภคตองการซื้ออะไร 
(What does the market buy?) 
 
3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 
(Why does the market buy?) 
 
4. ใครมีสวนรวมในการตัดสนิใจซื้อ 
(Who participates in the buying?) 
 
 

1. Occupants ลั ก ษณ ะ ข อ ง ผู บ ริ โ ภ ค
ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร 
จิตวิทยา พฤติกรรม 

2. Objects ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ 
คุณสมบัติของผลิตภัณฑ องคประกอบ
ของผลิตภัณฑ 

3. Objectives เพื่อสนองความตองการของ
ผูบริโภคไมวาจะเปนทางดานรางกาย
หรือจิตวิทยา 

4. Organizations บทบาทของกลุมที่มี
อิทธิพล ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ 
ผูซ้ือ ผูใช 
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ตารางที่ 2.1  (ตอ) 
 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7 Os) 
5. ผูบริโภคซื้ออยางไร 
(How does the market buy?) 
 
 
6. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the market buy?) 
 
7. ผูบริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the market buy?) 

5. Operations ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
1.การรับรู   2. การคนหาขอมูล 

             3. ประเมินทางเลือก  4. ตัดสินใจซือ้ 
             5. ความรูสึกหลังการซื้อ 

6.    Occasions โอกาสในการซื้อชวงวัน
หรือเวลาใด โอกาสพิเศษหรอืเทศกาล
ตางๆ 

7.     Outlets ชองทางหรือแหลงที่ซ้ือ 

ที่มา: Engel, Blackwell and Miniard (1990) 
 
ปจจัยท่ีสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

 
ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture Factor) เปนสิ่งที่หลอหลอมขึ้นมาจากคานิยมการรับรูความ

ตองการและพฤติกรรมในดานตาง ๆของคนในสังคมนั้น ๆโดยการเรียนรูจากครอบครัว ชุมชน 
โรงเรียน สถาบันทางการศึกษา สถานที่ทํางาน สถาบันทางสังคม ส่ือมวลชน ตางๆซึ่งสามารถ
จําแนกไดดังนี้ 
 

-  วัฒนธรรมทองถ่ิน (Subculture)  คือ วัฒนธรรมเฉพาะกลุมคน ที่มีลักษณะเชื้อชาติ 
ภาษา ศาสนา วิถีชีวิตหรือถ่ินที่อยู เดยีวกนั เชน วฒันธรรมการแตงกายของคนไทยในภูมภิาคหรอื
กลุมตาง ๆ เปนตน
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- วัฒนธรรมชนชั้นในสังคม (Social Class) เปนวัฒนธรรมเฉพาะกลุมคนที่มีอาชีพ 
การศึกษา ฐานะ ตําแหนง ใกลเคียงกัน มักจะไมไดเกิดจากปจจัยเดียวแตเปนสวนประสมของหลาย 
ๆปจจัยรวมกัน เชน วัฒนธรรมการกินอาหารของกลุมคนตาง ๆ เปนตน 
 

ปจจัยทางสังคม (Social Factors) จําแนกเปน 
 
กลุมคนในสังคม  เชน กลุมผูใชแรงงานในโรงงานอุตสาหกรรม กลุมหนุมสาวที่ทํางานใน

สํานักงาน กลุมพยาบาล กลุมนักแสดง กลุมนักวิชาการตาง ๆ เปนตน 
 

ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความคิดเห็น และ
คานิยมของบุคคลสิ่งเหลานี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว การขายสินคาจะตอง
คํานึงถึงลักษณะการบริโภคของครอบครัวคนไทย จีน หรือยุโรป ซ่ึงมีลักษณะแตกตางกัน 

 
บทบาทและสถานภาพ บุคคลจะเกี่ยวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง 

องคการและสถาบันตางๆบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกันในแตละกลุม 
 

ปจจัยบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคล
ของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ 
การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 
 

ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัย
ดานจิตวิทยา ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อและการใช
สินคา ปจจัยภายในประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ความเชื่อถือ และทัศนคติ 
บุคลิกภาพ แนวความคิดของตนเอง 

 
การจูงใจ พฤติกรรมของมนุษยเกิดขึ้นตองมีแรงจูงใจ ซ่ึงหมายถึงความตองการที่ไดรับการ

กระตุนจากภายในตัวบุคคลที่ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมที่มีเปาหมาย นักการตลาด
ตองศึกษาถึงแรงจูงใจที่ เกิดขึ้นภายในตัวมนุษย ซ่ึงถือวาเปนความตองการของมนุษย อัน
ประกอบดวยความตองการทางรางกาย และความตองการดานจิตวิทยาตางๆ ความตองการเหลานี้
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ทําใหเกิดแรงจูงใจที่จะหาสินคามาบําบัดความตองการของตน นักจิตวิทยา ไดเสนอทฤษฎีการจูงใจ
ที่มีช่ือเสียงมาก คือทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว 

 
การจูงใจ หมายถึง พลังส่ิงกระตุนที่อยูภายในตัวบุคคล ซ่ึงกระตุนใหบุคคลปฏิบัติการจูงใจ

เกิดภายในตัวบุคคล แตอาจจะถูกกระทบจากปจจัยภายนอก เชน วัฒนธรรม ชั้นสังคม หรือส่ิง
กระตุนที่นักการตลาดใชเครื่องมือการตลาด เพื่อกระตุนใหเกิดความตองการ 

 
การรับรู เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัดระเบียบ และตีความหมาย

ขอมูลเพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย หรือหมายถึงกระบวนการความเขาใจ (การเปดรับ) ของ
บุคคลที่มีตอโลกที่เขาอาศัยอยู จากความหมายนี้จะเห็นวาการรับรูเปนกระบวนการของแตละบุคคล
ซ่ึงขึ้นอยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ ความตองการและอารมณ นอกจากนี้ยังมี
ปจจัยภายนอกคือ ส่ิงกระตุน การรับรูจะพิจารณาเปนขบวนการกลั่นกรองการรับรูจะแสดงถึง
ความรูสึกจากประสาทสัมผัสทั้ง 5 ไดแก การไดเห็น ไดกล่ิน ไดยิน ไดรสชาติ และไดรูสึก 

 
การเรียนรู เปนการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม และความโนมเอียงของพฤติกรรมจาก

ประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนนักการตลาดได
ประยุกตใชทฤษฎีนี้ดวยการโฆษณาซ้ําอีกเพื่อทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อ และใชสินคาเปนประจํา 

 
ความเชื่อ เปนความคิดที่บุคคลยึดถือกับส่ิงหนึ่งส่ิงใดซึ่งเปนผลมาจากประสบการณใน

อดีต 
 

ทัศนคติ เปนการประเมินผลการรับรูความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจของบุคคล ความรูสึก
ดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงหนึ่งส่ิงใด นักการตลาดจึงตองศึกษา
วาทัศนคตินั้นเกิดขึ้นมาไดอยางไร และเปลี่ยนแปลงอยางไรการเกิดทัศนคตินั้นเกิดจากขอมูลที่แต
ละคนไดรับการเรียนรูในอดีตเกี่ยวกับสินคาหรือความนึกคิดของบุคคล การสรางทัศนคติของ
ผูบริโภคใหสอดคลองกับสินคาของธุรกิจ และพิจารณาวาทัศนคติของผูบริโภคเปนอยางไร จึง
พัฒนาสินคาใหสอดคลองกับทัศนคติของผูบริโภค 
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บุคลิกภาพ และทฤษฎีฟรอยต หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่แตกตางกันของบุคคล ซ่ึง
นําไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิม และสอดคลองกับทฤษฎีการจูงใจ
ของฟรอยต มีขอสมมุติวา อิทธิพลดานจิตวิทยา ซ่ึงกําหนดพฤติกรรมมนุษย สวนใหญเปน จิตใต
สํานึก ซ่ึงเปนสวนกําหนดบุคลิกภาพของมนุษยอันประกอบดวย อิด อีโก ซูเปอรอีโก 

 
อิด เปนสวนของบุคลิกภาพ ซ่ึงเกิดจากสิ่งกระตุนอยางหยาบ และความรูสึกที่กระตุนให

บุคคลพยายามสนองความพึงพอใจของเขา 
  

อีโก เปนสวนของบุคลิกภาพ ซ่ึงเกิดจากการควบคุมจิตใตสํานึกของบุคคลจะทําหนาที่
ควบคุมความตองการภายในซึ่งเกิดขึ้นจาก อิด ใหสอดคลองกับคานิยมในสังคมและวัฒนธรรม 

 
ซูเปอรอีโก เปนสวนของบุคลิกภาพ ซ่ึงสะทอนดานจริยธรรมและศีลธรรมของสังคม 

นักการตลาด ศึกษาถึงลักษณะ พฤติกรรมที่สอดคลองกับศีลธรรมและจริยธรรมอันดีงามของสังคม 
เพื่อนําไปใชในการจัดสิ่งกระตุนโดยเฉพาะ ใชมากในการโฆษณาและการสงเสริมการตลาดที่ช้ี
ลักษณะพฤติกรรมที่สอดคลองกับจริยธรรมอันดีงาม และตองไมขัดแยงกับศีลธรรม 
 
ปจจัยทางการตลาด 
 
 สวนประสมทางการตลาด (Marking Mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุม
ได ซ่ึงนํามาใชรวมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจของลูกคากลุมเปาหมาย แนวคิดเรื่องสวน
ประสมทางการตลาดนี้มีบทบาทสําคัญยิ่งทางการตลาด เพราะเปนการรวมการตัดสินใจทาง
การตลาดทั้งหมด เพื่อนํามาใชในการดําเนินงาน เพื่อใหสอดคลองกับความตองการของตลาด
เปาหมาย เราเรียกสวนประสมทางการตลาดวา 4P’s ซ่ึงองคประกอบทั้ง 4 กลุมนี้ จะทําหนาที่
รวมกันในการสื่อขาวสาร ทางการตลาดใหแกผูรับสารอยางมีประสิทธิภาพ 
 
 ผลิตภัณฑ (Products) ส่ิงที่นําเสนอกับผูบริโภคเพื่อตอบสนองความพึงพอใจใหผูบริโภค
โดยตัวสินคาในสายตาของผูบริโภค คุณคา ของผลิตภัณฑในรูปตัวเงินก็คือ ราคาของผลิตภัณฑ 
ผูขายจะเปนผูกําหนดราคาผลิตภัณฑ ผูซ้ือจะเกิดการตัดสินใจซื้อก็ตอเมื่อมีการยอมรับในผลิตภัณฑ
นั้น ผลิตภัณฑ ประกอบดวยส่ิงที่สามารถตอบสนองความตองการของมนุษยเปนคุณสมบัติที่สัมผัส
ไดและไมได ตลอดจนผลประโยชนที่คาดหวัง ผลิตภัณฑ ประกอบดวยสินคา บริการ และความคิด  
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 ราคา (Price) เปนสิ่งที่กําหนดมูลคาของผลิตภัณฑในรูปของเงินตรา ผูบริโภคจะใชราคา
เปนสวนหนึ่งในการประเมินคุณคา และคุณภาพของผลิตภัณฑที่เขาคาดหมายวาจะไดรับ การ
กําหนดราคาที่เหมาะสมกับสินคาเปนสวนหนึ่งที่จะจูงใจใหเกิดการซื้อ บางครั้งการตั้งราคาสินคา
ใหสูงอาจเปนการทําใหผูบริโภคบางกลุมซื้อผลิตภัณฑเพราะตองการไดรับความภูมิใจจากการซื้อ 
หรือผลิตภัณฑราคาแพงๆ ในแตละตราสินคาตางก็มีการโฆษณาคุณสมบัติ หรือคุณลักษณะตางๆ
ของสินคามากจนหาความแตกตางไมคอยได ดังนั้น ราคาจึงเปนปจจัยที่ผูบริโภคใชเปนเกณฑใน
การตัดสินใจซื้อ 
 
 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง โครงสรางของชองทางการขายซึ่งประกอบดวยสถาบัน
และกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายสินคาและบริการ จากองคการหรือผูผลิตไปยังตลาด การจัดจําหนาย
จึงแบงเปน 2 สวนคือ 
 
 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง เสนทางที่ผลิตภัณฑและ/หรือ กรรมสิทธ์ิที่ผลิตภัณฑ
เปลี่ยนมือไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนายจึงประกอบไปดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค
หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 
 
 การกระจายสินคา หมายถึง กิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายผลิตภัณฑ จากผูผลิต ไป
ยังผูบริโภค การกระจายตัวสินคา จึงประกอบดวยงานที่สําคัญ คือ การขนสง การเก็บรักษา การ
คลังสินคา และการบริหารสินคาคงเหลือ 
 
 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขาย
กับผูซ้ือ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอส่ือสารอาจจะใชบุคคลหรือไมใชก็ได 
โดยการติดตอส่ือสารนั้นมีหลายประการที่เรียกวา สวนประสมการสงเสริมการตลาด หรือสวนประ
สมการติดตอส่ือสาร ซ่ึงประกอบดวย 
 
 การโฆษณา เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการหรือผลิตภัณฑบริการ หรือ
ความคิด ที่ตองมีการจายเงินใหแกเจาของสื่อ 
 
 การขายโดยใชพนักงานขาย เปนกิจกรรมการแจงขาวสารและการจูงใจโดยบุคคล 
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 การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมการสงเสริมการขายที่นอกเหนือจากการโฆษณา การขาย
โดยพนักงาน และการประชาสัมพันธ ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจในการทดลองใชหรือการซื้อ
การสงเสริมการขายมี 3 รูปแบบ คือ 
 
 การกระตุนผูบริโภค เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูผูบริโภค 
 
 การกระตุนคนกลาง เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูคนกลาง 
 
 การกระตุนพนักงานขาย เรียกวา การสงเสริมการขายที่มุงสูพนักงาน 
 
 การใชขาวและการประชาสัมพันธ การใหขาว เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคาหรือ
บริการ ที่ไมตองมีการจายเงิน สวนการประชาสัมพันธ หมายถึง ความพยายามที่มีการวางแผนโดย
องคการหนึ่งเพื่อสรางทัศนคติที่ดีตอองคการใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง การใหขาวเปนกิจกรรม
หนึ่งของการประชาสัมพันธ 
 

แนวคิดและทฤษฎีการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค 
 
การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค (SWOT Analysis) เปนเครื่องมือในการ

ประเมินสภาพ แวดลอมภายนอก (External Environment) และสภาพแวดลอมภายใน (Internal 
Environment) ของบริษัท วาจะมีผลอยางไรตอบริษัท โดยมีรายละเอียด ดังนี้ (สมยศ  นาวีการ, 
2544)   

 
1. การประเมินสภาพแวดลอมภายนอก  

 
สภาพแวดลอมภายนอก หมายถึง สภาพแวดลอมที่อยูลอมรอบองคกร และมีผลตอการ

ดําเนินงานขององคกร  การประเมินสภาพแวดลอมภายนอกมีวัตถุประสงคเพื่อหาโอกาส 
(Opportunity) ซ่ึงเปนการดูโอกาสของบริษัทที่จะแสวงหากําไร และอุปสรรค (Threat) ซ่ึงเปนการดู
อุปสรรคของบริษัทที่จะตองหลีกเล่ียง ในการประเมินสิ่งแวดลอมจากภายนอก แบงเปน 2 ประเภท 
ดังนี้ 
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1.1 สภาพแวดลอมภายนอกวงใน (Micro Environment) หมายถึง กลุมตาง ๆ ที่มีอิทธิพล
อยางใกลชิดตอความสามารถในการแขงขัน และการใหบริการลูกคาของบริษัท สภาพแวดลอมวง
ในประกอบดวย คูแขงขันรายเดิมในอุตสาหกรรม คูแขงขันรายใหม ผูขายปจจัยการผลิต ผลิตภัณฑ
ทดแทน และผูซ้ือสินคาและบริการ หรือ ลูกคา ซ่ึงกลุมผูมีอิทธิพลเหลานี้จะสรางแรงกดดันในการ
แขงขันของธุรกิจ  

 
การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกวงใน เรียกวา การวิเคราะหอุตสาหกรรม ซ่ึงหมายถึง 

การสํารวจอยางเจาะลึกถึงปจจัยสําคัญที่มีอยูในสภาพแวดลอมภายนอกวงในของบริษัท โดยในการ
วิเคราะหอุตสาหกรรมนั้นจะใชแบบจําลองที่เรียกวา พลังการแขงขันภายในอุตสาหกรรม (Five 
Forces Model) ดังภาพที่ 2.1 
 
 

        ผูสงมอบ ผูซ้ือ 

คูแขงขันรายใหม 

ผลิตภณัฑทดแทน 

  

คูแขงขันภายใน 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.1 พลังการแขงขันภายในอุตสาหกรรม 
ที่มา: สมยศ  นาวีการ (2544) 
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การวิเคราะหอุตสาหกรรมโดยใช Five Forces Model จะทําโดยการประเมินพลังจาก
สภาพแวดลอมภายนอกวงในทั้ง 5 ประการของบริษัท ดังตอไปนี้ 

 
 1.1.1 การแขงขันระหวางธุรกิจที่ดําเนินการอยูในปจจุบัน ซ่ึงความรุนแรงของการแขงขัน
จะขึ้นอยูกับปจจัยตาง ๆ ไดแก จํานวนของคูแขงขันอัตราการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม  
ลักษณะของสินคาและบริการ  จํานวนตนทุนคงที่ ศักยภาพหรือกําลังการผลิต  อุปสรรคในการออก
จากอุตสาหกรรม  และความหลากหลายของคูแขงขัน 

 
 1.1.2 การคุกคามของผูเขามาใหม ซ่ึงหากธุรกิจมีอุปสรรคในการเขามา (Barriers to Entry) 
ธุรกิจก็จะสามารถสรางความไดเปรียบในการแขงขันได ซ่ึงอุปสรรคในการเขามา ไดแก การ
ประหยัดจากขนาด (Economy of Scale) ความแตกตางของผลิตภัณฑ ความจําเปนในการใชเงินทุน 
ตนทุนในการเปลี่ยนแปลง การเขาถึงชองทางการจัดจําหนาย ความเสียเปรียบดานตนทุนที่ไมขึ้นอยู
กับขนาด และนโยบายของภาครัฐบาล 

 
 1.1.3 การคุกคามของผลิตภัณฑหรือบริการทดแทน ซ่ึงสินคาทดแทน หมายถึง สินคาหรือ
บริการที่ดูเหมือนมีความแตกตาง แตสามารถสนองความตองการที่เหมือนกับสินคาอีกประเภทหนึ่ง
ได หากตนทุนการเปลี่ยนแปลง (Switching Cost) ต่ํา ซ่ึงสินคาหรือบริการทดแทนเหลานี้จะ
กอใหเกิดผลกระทบรุนแรงตออุตสาหกรรม 

 
 1.1.4 อํานาจตอรองของผูซ้ือ ซ่ึงผูซ้ือจะมีอํานาจการตอรองสูง ในกรณีดังตอไปนี้ ไดแก ผู
ซ้ือจัดซ้ือสินคาของผูขายในสัดสวนที่สูง ผูซ้ือมีโอกาสที่จะรวมธุรกิจไปขางหลัง มีผูสงมอบอื่น ๆ 
ใหเลือกมากมาย ตนทุนในการเปลี่ยนแปลงผูสงมอบมีต่ํา สินคาที่ซ้ือเปนสัดสวนที่สูงของตนทุน
ดานผูซ้ือ ผูซ้ือไดรับผลกําไรต่ํา และสินคาที่ซ้ือไมมีความสําคัญตอคุณภาพขั้นสุดทายหรือราคาของ
ผลิตภัณฑของผูซ้ือ 

 
 1.1.5 อํานาจตอรองของผูสงมอบ ซ่ึงผูสงมอบจะมีอํานาจตอรองสูง ในกรณีดังตอไปนี้ 
ไดแก ในอุตสาหกรรมของผูสงมอบมีบริษัทชั้นนําอยูเพียงไมกี่รายแตจําหนายใหกับบริษัทตาง ๆ 
มากมายผลิตภัณฑของผูสงมอบมีความเปนเอกลักษณหรือมีตนทุนในการเปลี่ยนแปลงสูง ยังไมมี
สินคาใดทดแทนผลิตภัณฑของผูสงมอบได ผูสงมอบมีความสามารถที่จะรวมไปขางหนาและ
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แขงขันโดยตรงกับลูกคาที่มีอยูในปจจุบัน และอุตสาหกรรมที่ส่ังซ้ือจัดซื้อในสัดสวนที่นอยจาก
จํานวนสินคาทั้งหมดของผูสงมอบ 

 
1.2 สภาพแวดลอมภายนอกวงกวาง (Macro Environment) หมายถึง แรงผลักดันโดยทั่วไป

ที่ไมมีผลกระทบโดยตรงตอกิจกรรมของบริษัทในระยะสั้น แตจะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ
บริษัทในระยะยาว ซ่ึงประกอบดวยสภาพแวดลอม 4 ดาน ดังนี้ 

 
 1.2.1 สภาพแวดลอมทางเศรษฐกิจ ไดแก การเจริญเติบโตของสภาวะเศรษฐกิจ อัตรา
ดอกเบี้ย อัตราเงินเฟอ อัตราการวางงาน เปนตน 
 
 1.2.2 สภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม ไดแก การดํารงชีวิต พฤติกรรมของ
ผูบริโภค คานิยมของคนในสังคม เปนตน 

 
 1.2.3 สภาพแวดลอมทางการเมืองและกฎหมายที่กําหนดโดยรัฐบาล ไดแก ภาษี การ
ควบคุมและการสนับสนุนโครงการตาง ๆ ของรัฐบาล การเปลี่ยนแปลงสัมปทาน เปนตน 

 
 1.2.4 สภาพแวดลอมทางเทคโนโลยี ไดแก การเปลี่ยนแปลงเทคโนโลยี การพัฒนา
เทคโนโลยี หรือการสรางสรรคส่ิงประดิษฐใหม ๆ ที่ชวยแกปญหาการดําเนินงานและการใหบริการ  

 
2. การประเมินสภาพแวดลอมภายใน  

 
สภาพแวดลอมภายใน หมายถึง สภาพแวดลอมภายในองคกรที่มีผลกระทบตอการ

ดําเนินงานของกิจการโดยตรง การประเมินสภาพแวดลอมภายในมีวัตถุประสงคเพื่อหา จุดแข็ง
(Strength) ซ่ึงเปนการดูจุดแข็งของบริษัทที่จะนําไปแขงขันกับคูแขง และ จุดออน (Weakness) เปน
การดูจุดออนของบริษัทที่จะตองปรับปรุงใหดีขึ้น  
 

เครื่องมือที่ใชสําหรับการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายใน คือ 
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การวิเคราะหตามหนาที่  
 

วิธีการที่งายอยางหนึ่งของการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในของบริษัทคือ การวิเคราะห
ตามหนาที่ ผูบริหารไมสามารถบรรลุความสําเร็จภายในการบริหารเชิงกลยุทธไดเลย ถาปราศจาก
ความเขาใจปจจัยเชิงกลยุทธอยางลึกซึ้งภายในองคกร ปจจัยเชิงกลยุทธเหลานี้คือจุดแข็งจุดออน
ภายในที่อาจจะเปนขอจํากัด  หรือสนับสนุนกลยุทธขององคกรได  ปจจัย เชิงกลยุทธของ
สภาพแวดลอมภายในของบริษัทคือ วัฒนธรรม ทรัพยากร และสภาพแวดลอมทางกายภาพ 

  
 2.1 ทรัพยากร หมายถึง ทรัพยสิน ความสามารถ ความชํานาญ ความรู ในการประกอบการ
และรวมไปถึงทรัพยากรบุคคลของแตละองคกร โดยที่ทรัพยากรใดที่เปนจุดแข็งของบริษัทจะชวย
สรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน และในทางตรงกันขาม ถาทรัพยากรใดเปนจุดออนของบริษัท
จะหมายความวา บริษัทไมมีความสามารถในการจัดการทรัพยากรนั้นไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 
 2.2 วัฒนธรรมในองคกร หมายถึง ความเชื่อ ความคาดหวัง และคานิยมที่เกิดจากการเรียนรู 
และการยอมรับรวมกันของพนักงานในองคกร โดยที่วัฒนธรรมภายในองคกรมักจะถูกกําหนดมา
จาก ภารกิจ วัตถุประสงค และจุดมุงหมาย ที่องคกรตางไดกําหนดไว  
 

2.3 สภาพแวดลอมทางกายภาพ หมายถึง สภาพแวดลอมทางวัตถุ เชน อาคาร เครื่องมือ 
เครื่องใช สถานที่ตั้งขององคกร เปนตน  

 
3. การนําผลการวิเคราะห SWOT มาจัดทํากลยุทธ 

 
 การวิเคราะหสถานการณโดยใช SWOT Analysis หรือ TOWS Matrix เปนกระบวนการใน
การหาความสอดคลองกันในเชิงกลยุทธระหวาง จุดแข็ง จุดออนภายในบริษัท และโอกาส อุปสรรค
ภายนอกบริษัท เพื่อวิเคราะหปจจัยตาง ๆ ที่มีผลกระทบตอการดําเนินงานของธุรกิจหรือองคกร เพื่อ
สรุปวา  จุดแข็ง  จุดออน  โอกาส  และอุปสรรคในขอใดสามารถนําไปใชในการกําหนด 
กลยุทธทางการตลาด และผลการวิเคราะห SWOT สามารถใชประกอบการตัดสินใจในการ
ดําเนินงานของธุรกิจไดอยางมีประสิทธิภาพโดยมีขั้นตอนการจัดทํา ดังนี้ (พิบูลย  ทีปะปาล, 2547) 
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 ขั้นที่ 1 เลือกปจจัยที่เปนจุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค ประมาณ 5 - 10 รายการที่ตรง
ประเด็นและมีความสําคัญมากที่สุดเขียนลงในชอง  TOWS Matrix  
 
 ขั้นที่ 2 จับคู จดุแข็งภายใน (S) กับ โอกาสภายนอก (O) เพื่อรวมตัวเปน “กลยุทธ SO” 
 
 ขั้นที่ 3 จับคู จดุออนภายใน (W) กับ โอกาสภายนอก (O) เพื่อรวมตัวเปน “กลยุทธ WO” 
 
 ขั้นที่ 4 จับคู จดุแข็งภายใน (S) กับ อุปสรรคภายนอก (T) เพื่อรวมตัวเปน “กลยุทธ ST” 
 
 ขั้นที่ 5 จับคู จดุออนภายใน (W)  กับ อุปสรรคภายนอก (T) เพื่อรวมตัวเปน “กลยุทธ WT” 
 

จากการวิเคราะหจดุออน จดุแข็ง โอกาส และอุปสรรคจะทําใหเราสามารถกําหนดกลยุทธ
ไดตารางที่ 2 

 
ตารางที่ 2.2  เมตริกซโอกาส-อุปสรรค-จุดออน-จุดแข็ง(TOWS Matrix) 
 

ปจจัยภายใน 

ปจจัยภายนอก 
จุดแข็งขององคกร 

(Strengths) 

จุดออนขององคกร 

(Weaknesses) 

โอกาสขององคกร 

(Opportunities) 

กลยุทธเพิ่มศักยภาพ (SO) 

ใชจุดแข็งเพื่อสราง 

ความไดเปรยีบจากโอกาส 

กลยุทธเรงพัฒนา (WO) 

ลบลางขอจํากัด 

โดยอาศัยโอกาสที่เกิดขึ้น 

อุปสรรคขององคกร 

(Threats) 

กลยุทธสรางภูมิคุมกัน (ST) 

ใชจุดแข็งเพื่อหลีกเลี่ยง 

อุปสรรคหรือภัยคุกคาม 

กลยุทธแกวิกฤต (WT) 

แกไขจดุออน 

และหลีกเลีย่งอุปสรรค 

ที่มา: พิบูล  ทีปะปาล (2547) 
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กลยุทธเพิ่มศักยภาพ (SO Strategies) เปนการคิดหาแนวทางการดําเนนิงานของบริษัทหรือ
หนวยธุรกิจ โดยใชจุดแข็งที่มีอยูเพื่อสรางความไดเปรยีบจากโอกาสทีเ่อื้ออํานวย 

 
กลยุทธเรงการพัฒนา (WO Strategies) เปนการพัฒนาเพื่อปรับปรุงจุดออนภายในบรษิัทให

ดีขึ้นดวยการใชประโยชนจากโอกาสที่เกิดขึ้นภายนอก 
 
กลยุทธสรางภูมิคุมกัน (ST Strategies) เปนการใชจุดแข็งของบริษัทเพื่อหาทางหลีกเลี่ยง

หรือลดผลกระทบจากอุปสรรคหรือภัยคุกคามจากภายนอก 
   
  กลยุทธแกวิกฤต (WT Strategies) เปนยุทธวิธีปองกันตัวของบริษัทโดยมีจุดมุงหมายเพื่อ
ลดจุดออนภายในใหเหลือนอยที่สุดและหลีกเลี่ยงอุปสรรคหรือภัยอันตรายที่เกิดขึ้นจากภายนอก 

 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
นุชนารถ  คุปตัษเฐียร (2548) ไดศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสมัยใหมของ

ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สมัยใหมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟสมัยใหมของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร การศึกษาครั้งนี้
เปนการวิจัยเชิงสํารวจ ประชากรคือผูที่ปฏิบัติงานอยูในเขตกรุงเทพมหานคร ที่มีพฤติกรรมในการ
ดื่มกาแฟสดในรานกาแฟสมัยใหม ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือมีความเที่ยงเทากับ 0.95 ทําการ
วิเคราะหขอมูลดวยสถิติเชิงพรรณนาไดแก คาความถี่รอยละ คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
และใชสถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานไดแกตารางไขว Pearson Chi-square การวิเคราะห
ความแปรปรวนทางเดียว และเปรียบเทียบคาเฉลี่ยรายคู ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางที่นิยมดื่ม
กาแฟสวนใหญอยูในชวงอายุ 21-40 ป อาชีพทํางานเอกชน การศึกษาระดับปริญญาตรี มีหนาที่การ
งานดี พฤติกรรมในการดื่ม มักจะดื่มในชวงเชา สาเหตุของการดื่มคือชอบที่รสชาติความหอม มัก
นิยมดื่มในรานแบบคอฟฟคอรนเนอรและคอฟฟคอรนเนอรแอนสแนกบารที่ตั้ งอยู ใน
หางสรรพสินคา กลุมตัวอยางใหความสําคัญตอสวนประสมการตลาดในดาน ผลิตภัณฑ ราคา การ
จัดจําหนาย ในระดับมาก สวนดานการสงเสริมการตลาดอยูในระดับปานกลาง  

จากการศึกษาในเรื่องนี้ทําใหทราบถึง วิธีการศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟ
สมัยใหมและทราบถึงขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับประวัติที่มาของผลิตภัณฑกาแฟ ตํานานการดื่มกาแฟ 
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เร่ืองราวของกาแฟในประเทศไทย และการคั่วกาแฟ ซ่ึงสามารถนํามาประยุกตใชกับการศึกษาครั้งนี้
โดยนํามาเปนขอมูลพื้นฐานสําหรับการศึกษา และการตั้งคําถามสําหรับการศึกษา  
  
 เพ็ชร รัตน   ยิ้ ม เจริญ  ( 2550 )  ไดศึ กษาพฤติกรรมการบริ โภคกาแฟสดในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคกาแฟสด ศึกษาปจจัย
ทางการตลาดตอการตัดสินใจของผูบริโภคกาแฟสด ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคล
กับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด และศึกษาความแตกตางระหวางพฤติกรรมการบริโภคกับปจจัย
ทางการตลาด การวิจัยนี้เปนการวิจัยเชิงสํารวจใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือ กลุมตัวอยางคือ
ผูบริโภคกาแฟสดในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายุระหวาง 15-70 ป สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล
คือ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบคาเอฟ และการวิเคราะหความแปรปรวน
ทางเดียว ผลการวิจัย พบวา ดานพฤติกรรมการบริโภค ผูบริโภคนิยมดื่มกาแฟชวงเชามากที่สุด สวน
สาเหตุที่ดื่มนั้นเพราะชอบในรสชาติของกาแฟสดมากที่สุด นิยมรสเขมขนหวานมัน โดยเฉพาะ
ผูบริโภคที่เปนผูหญิงสวนผูชายจะนิยมรสขมมากกวา ราคาตอแกวอยูที่ 30-39 บาท ผูบริโภคให
ความสําคัญกับสวนประสมทางการตลาดในระดับมากที่สุด คือ ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ 
โดยเฉพาะในเรื่องความแนนอนคงที่ของรสชาติผูบริโภคใหความสําคัญในระดับมาก ไดแก ปจจัย
ดานพนักงานผูใหบริการ ปจจัยดานสภาพแวดลอมในการใหบริการปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนาย ปจจัยดานราคา และปจจัยดานผลิตภัณฑ สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคให
ความสําคัญในระดับปานกลางเทานั้นและใหความสําคัญกับการสงเสริมการขายมากกวาสื่อการ
โฆษณา 
 จากการศึกษาในเรื่องนี้ทําใหทราบถึง ความสัมพันธของพฤติกรรมการบริโภคกาแฟกับ
ปจจัยทางการตลาดซึ่งสามารถนํามาประยุกตใชกับการศึกษาครั้งนี้โดยนําผลที่ไดจากการศึกษามา
เปนขอมูลสําหรับการออกแบบสอบถามสําหรับการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟในรานกาแฟ
แบบพรีเมียม 
 

วิมล  รุงสัจบริรักษ (2550) ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟในรานกาแฟพรีเมียม:
กรณีศึกษาผูบริโภคในยานธุรกิจของกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาความสัมพันธ
ระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟในรานกาแฟพรีเมียม ศึกษา
ความสัมพันธระหวางลักษณะทางประชากรศาสตรกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจบริโภคกาแฟใน
รานกาแฟพรีเมียม กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาคือ ผูบริโภคที่เปนกลุมคนทํางานทั้งในหนวยงาน
ภาครัฐและเอกชนในยานธุรกิจของกรุงเทพมหานคร ซ่ึงบริโภคกาแฟในรานกาแฟพรีเมียมสัปดาห
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ละ 1 ครั้งขึ้นไป จํานวน 230 คน ใชแบบทดสอบเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล วิเคราะห
ขอมูลโดยใชการแจงนับความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาความสัมพันธ (Chi-
square) คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ (Spearman Correlation) และการวิเคราะหความแปรปรวนแบบ
ทางเดียว (One-Way ANOVA) ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ
ระหวาง 25-34 ป ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ย 10,000 – 15,000 บาท กลุมตัวอยาง
เปนผูบริโภคที่ดื่มกาแฟเปนประจําวันละ 1 ถวย และในการบริโภคกาแฟพรีเมียมผูบริโภคชอบดื่ม
กาแฟรอนมากกวากาแฟเย็นโดยนิยมดื่มคาปูชิโนมากที่สุด ผูบริโภคสวนใหญไมไดใหความสําคัญ
ตอสายพันธของกาแฟ แตสําหรับผูบริโภคที่ใหความสําคัญจะชอบรสชาติของสายพันธุอาราบิกา
มากกวาโรบัสตา ในดานราคาผูบริโภคสวนใหญเห็นวาควรจําหนายกาแฟพรีเมียมในราคาไมเกิน 
40 บาทตอถวย  และไปดื่มกาแฟสัปดาหละ  2 คร้ัง  โดยไปใชบริการรานกาแฟพรี เมียมที่
หางสรรพสินคามากที่สุดปจจัยสําคัญที่ผูบริโภคเลือกไปใชบริการรานกาแฟ 5 อันดับแรก คือ 1) 
รสชาติ 2) ความสะดวก 3) คุณภาพของการใหบริการ 4) บรรยากาศทั้งภายในและภายนอก 5) ทําเล
ที่ตั้งสะดวก 

จากการศึกษาในเรื่องนี้ทําใหทราบถึง วิธีการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟในราน
กาแฟแบบพรีเมียม ซ่ึงการศึกษาครั้งนี้จะมีความคลายคลึงกันคือพิจารณาเฉพาะพฤติกรรมการ
บริโภคกาแฟในรานกาแฟแบบพรีเมียมเทานั้น และสามารถนําผลการศึกษามาประยุกตใชเปน
ขอมูลพื้นฐานในการสรางแบบสอบถามสําหรับการศึกษาครั้งนี้ 
 

กรอบแนวคิดในการวจัิย 
 

จากการศึกษาแนวคิดที่ใชในการวิจัยและการตรวจเอกสารที่ผานมา ทําใหผูวิจัยสามารถ
สรุปกรอบแนวคิดการวิจัยไดดังภาพที่ 2.2 กลาวคือ การศึกษาโอกาสทางการตลาดของธุรกิจราน
กาแฟแบบพรีเมียมจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานกาแบบพรีเมียม ศึกษาทิศทางและ
ความเสี่ยงในการลงทุนธุรกิจรานกาแฟ ขอสัญญา ระเบียบขอบังคับที่เกี่ยวของกับการดําเนินธุรกิจ 
เพื่อนําไปสูการวิเคราะหตามกรอบ วิเคราะหปจจัยภายในโดยวิเคราะหตามหนาที่ และวิเคราะห
ปจจัยภายนอกโดยการวิเคราะหสภาพแวดลอมวงใน โดยใช Five Forces Model และการวิเคราะห
สภาพแวดลอมวงกวาง หรือการวิเคราะหสภาพแวดลอมทั่วไป เพื่อประเมินถึงปจจัยภายในที่เปน 
จุดแข็ง จุดออน ของการดําเนินธุรกิจ และปจจัยภายนอกที่เปน โอกาส และอุปสรรคของการดําเนิน
ธุรกิจ ตอจากนั้นจึงนํา จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค มาจัดทําเปนกลยุทธทางการตลาดโดย
ใช TOWS Matrix เปนเครื่องมือในการวิเคราะห 
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ที่ 2.2 กรอบแนวคดิในการวิจยั 
: จากการวิจัย 



บทที่ 3 
 

วิธีการวิจัย 
  
 

การศึกษาโอกาสทางการตลาดของธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียมในเขตจังหวัดนนทบุรี เปน
การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) วิธีการศึกษาแบงออกเปน 4 สวน คือ ประชากรและ
กลุมตัวอยาง เครื่องมือที่ใชในการวิจัย การเก็บรวมรวมขอมูล และการวิเคราะหขอมูล 
 

ประชากรและกลุมตัวอยาง 
 

ประชากร 
 

ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ ประชาชนทั่วไปที่มีอายุระหวาง 18 – 60 ป เปนผูมี
พฤติกรรมการดื่มกาแฟและไมดื่มกาแฟตลอดจนเปนผูมีพฤติกรรมการใชบริการและไมใชบริการ
รานกาแฟแบบพรีเมียม ทั้งนี้ไมสามารถระบุจํานวนประชากรที่แนนอนและชัดเจนได 

 
กลุมตัวอยาง 

 
เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ทําใหไมสามารถอาศัยการสุมตัวอยางแบบ

อาศัยความนาจะเปนได จึงใชวิธีการสุมตัวอยางโดยไมคํานึงถึงความนาจะเปน (Non Probability 
Sampling) โดยวิธีการเลือกตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) คือผูใดที่พบเห็นและให
ความสนใจที่จะตอบแบบสอบถามที่เขียนอยูบนเว็บไซดตางๆก็สามารถทําแบบสอบถามดังกลาว
ไดตามความสมัครใจ จํานวนทั้งส้ิน 256 ตัวอยาง 
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เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 
 

ลักษณะของเครื่องมือที่ใชในการรวบรวมขอมูลในการศึกษาโอกาสทางการตลาดของราน
กาแฟแบบพรีเมียมในเขตจังหวัดนนทบุรีเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงครอบคลุมถึงขอมูล
ที่ตองการศึกษา แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

 
สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม มีลักษณะเปนคําถามปลายปด จํานวน 4 ขอ 

ประกอบดวย เพศ อายุ การศึกษา และรายได 
 

สวนที่ 2 พฤตกิรรมการบริโภคกาแฟ 
 

สวนที่ 3 พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมยีม 
 

สวนที่ 4 ปจจัยทางการตลาดที่มีตอการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียม มีลักษณะ
เปนคําถามปลายปด โดยใชวัดระดับขอมูลประเภทอันตรภาคชั้น (Interval Scale) เปนการวัดแบบ 
(Likert Scale) มี 5 ระดับ คือ 
 
 มากที่สุด ใหคะแนนเทากับ 5 
 มาก  ใหคะแนนเทากับ 4 
 ปานกลาง ใหคะแนนเทากับ 3 
 นอย  ใหคะแนนเทากับ 2 
 นอยที่สุด ใหคะแนนเทากับ 1 
 
 การแปลความหมายของคะแนน ใหคะแนนกลุมตัวอยางเปนเกณฑในการแปลความหมาย
ของคะแนน โดยกําหนดระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดตอการตัดสินใจของผูบริโภคใน
การเลือกรานกาแฟแบบพรีเมียม โดยมีการกําหนดดังนี้ 
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 (คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด)   =    (5 – 1)   =  0.80 
  จํานวนระดับ                             5 

  
 แปลความหมายของระดับคะแนน ดังนี้ 
 
  ระดับความสําคัญ   คะแนน 
 ระดับความสําคัญมากที่สุด   4.21 – 5.00 
 ระดับความสําคัญมาก    3.41 – 4.20 
 ระดับความสําคัญปานกลาง   2.61 – 3.40 
 ระดับความสําคัญนอย    1.81 – 2.60 
 ระดับความสําคัญนอยที่สุด   1.00 – 1.81 
 

การทดสอบเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 

 ผูศึกษาไดทําการทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) และความเชื่อมั่น (Reliability) ของ
แบบสอบถามกอนนําแบบสอบถามไปใชเก็บขอมูลจริง ดังนี้ 
 
 ทดสอบความเที่ยงตรง โดยผูวิจัยไดนําแบบสอบถามไปหาความเที่ยงตรง โดยเสนอตอ
อาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบความครอบคลุมของเนื้อหา ประเด็นสําคัญตางๆ การใชภาษา และ
ลักษณะขอความ (Content Validity) ตลอดจนพิจารณาโครงสรางแบบสอบถาม (Construct 
Validity) หลังจากนั้นนําแบบสอบถามมาปรับปรุงตามความเหมาะสม 
 
 ทดสอบความเชื่อมั่น โดยผูวิจัยไดนําแบบสอบถามที่แกไขปรับปรุงตามคําแนะนําของ
อาจารยที่ปรึกษาแลว ไปทดสอบกอนนําไปใชจริงกับกลุมนักศึกษาและกลุมคนทํางานที่มีลักษณะ
ใกลเคียงกับกลุมตัวอยางจํานวน 30 ตัวอยาง แลวนํามาหาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถามโดยใช
วิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (Alpha-Coefficient) ของครอนบาด (Cronbach) (พวงรัตน ทวีรัตน, 
2540 : 125-126) โดยมีสูตรดังนี้ 
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 Cronbach’s Alpha = 
⎥
⎥
⎦

⎤

⎢
⎢
⎣

⎡
−

−
∑
st

n
n

21
1

si

2

 

 
เมื่อ   คือ ความแปรปรวนของคะแนนรวมของคําถามแตละขอ si

2

               คือ ความแปรปรวนของคะแนนรวมทั้งฉบับ st

2

  n คือ จํานวนขอในแบบสอบถาม 
 

 ผลการวิ เคราะหคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม  ผูวิจัยหาคาความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถาม ได 0.91 ซ่ึงสัมประสิทธิ์แอลฟาที่คํานวณไดมีคาใกลเคียง 1.00 แสดงวาขอคําถามนั้น
มีความเชื่อมั่น เหมาะสมที่จะนําไปใชในการศึกษาตอไป จึงยอมรับแบบสอบถามที่ทําการทดสอบ 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 

   
ขอมูลปฐมภูมิ (Primary data) ใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลชวงเวลาเดียว คือ ตั้งแตวันที่ 15 

ธันวาคม 2552 ถึง 31 มกราคม 2553 รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 46 วัน โดยนําแบบสอบถามเขียนขึ้นบน
เว็บไซดชมรมผูช่ืนชอบการดื่มกาแฟ และผานทางเครือขายเฟสบุค (Facebook) ที่ผูวิจัยไดสรางไว
โดยใหผูตอบแบบสอบถามตอบอยางอิสระตามความสมัครใจ  

 
ขอมูลทุติยภูมิ (Secondary data)                                                                                             

 
เก็บรวมรวมขอมูลจากแหลงตางๆ คือ ตําราทางวิชาการ วิทยานิพนธ ภาคนิพนธ เอกสาร

งานวิจัย วารสาร นิตยสาร และสื่อส่ิงพิมพของสถาบันวิจัยตางๆในเรื่องที่เกี่ยวของกับการบริโภค
กาแฟ และสถิติขอมูลที่เกี่ยวของ เพื่อ 

 
นํามาประมวลสําหรับการกําหนดแบบสอบถาม  
 

 วิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค และกําหนดกลยุทธสําหรับการทําธุรกิจราน
กาแฟแบบพรีเมียม 
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การวิเคราะหขอมูล 
 
การวิเคราะหขอมูลเชิงปริมาณ (Quantitative Analysis)  

 
 จากแบบสอบถามผูวิจัยไดทําการตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของแบบสอบถาม และ
ประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ  ในการวิเคราะห โดย
คาสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก  

 
 คาสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard deviation)  

 
 คาสถิติเชิงอนุมาน ไดแก การวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปรเชิงกลุม โดยใชไคสแควร 
(Chi-Square) และใชสถิติ Contingency Coefficient เพื่อวัดระดับความสัมพันธ โดยทดสอบที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 
   
 ความหมายความสัมพันธจากคาไคสแคว 
   
 คา  r = 0    หมายถึง     ตัวแปร 2 ตัวไมมีความสัมพันธกัน 
   r = 0.01 – 0.25 หมายถึง     ตัวแปร 2 ตัวมีความสัมพันธกันบาง 
   r = 0.26 – 0.55   หมายถึง     ตัวแปร 2 ตัวมีความสัมพันธระดับปานกลาง 
   r = 0.56 – 0.75 หมายถึง    ตัวแปร 2 ตัวมีความสัมพันธกันระดับสูง 
   r = 0.76 – 0.99 หมายถึง    ตัวแปร 2 ตัวมีความสัมพันธกันระดับสูงมาก 
   r = 1  หมายถึง     ตัวแปร 2 ตัวมีความสัมพันธกันอยางสมบูรณ 
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การวิเคราะหขอมูลเปนวิธีเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis)  

 
 1. นําขอมูลที่ไดจากวิเคราะหจาก ตําราวิชาการ วิทยานิพนธ เอกสารงานวิจัย วารสาร 
ส่ิงพิมพของสถาบันวิจัยตางๆ ที่เกี่ยวของกับ พฤติกรรมการบริโภคกาแฟ พฤติกรรมการใชบริการ
รานกาแฟแบบพรีเมียม เพื่อมาวิเคราะห 

 
 1.1 วิเคราะหปจจัยภายใน คือ จุดแข็งและจุดออน โดยเครื่องมือที่ใชในการวิเคราะห คือ 
การวิเคราะหปจจัยภายในโดยการวิเคราะหตามหนาที่ ประกอบดวย การวิเคราะหทางดาน
วัฒนธรรมองคกร ทรัพยากร และสภาพแวดลอมทางกายภาพ  
 
 1.2 วิเคราะหปจจัยภายนอก คือ โอกาสและอุปสรรค   

 
 โดยแบงออกเปน 

 
 การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกวงใน เรียกวา การวิเคราะหอุตสาหกรรม เครื่องมือที่
ใชในการวิเคราะห คือ Five Forces Model โดยวิเคราะหถึง  
 

1. การแขงขันระหวางธุรกิจที่ดําเนินการอยูในปจจุบัน 
 

2. การคุกคามของผูเขามาใหม  
 

3. การคุกคามของผลิตภัณฑหรือบริการทดแทน  
 

4. อํานาจตอรองของผูซ้ือ  
 

5. อํานาจตอรองของผูสงมอบ 
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  การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกวงกวาง เรียกวา การวิเคราะห สภาพแวดลอมทั่วไป 
ซ่ึงจะประกอบดวยปจจัยที่มีขอบเขตกวาง และมีผลกระทบตอการบริหารงานขององคกรในระยะ
ส้ัน ไดแก เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม และการเมืองและกฎหมาย  

 
  การวิเคราะหกลยุทธที่เหมาะสมโดยใชตาราง TOWS Matrix ซ่ึงเปนการสรางกลยุทธจาก
การผนวกกันระหวาง จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค โดย 
    

ขั้นที่ 1 เลือกปจจัยที่เปนจุดแข็ง จุดออน โอกาส อุปสรรค ประมาณ 5 - 10 รายการที่ตรง
ประเด็นและมีความสําคัญมากที่สุดเขียนลงในชอง  TOWS Matrix  
 
 ขั้นที่ 2 จับคู จุดแข็งภายใน (S) กับ โอกาสภายนอก (O) เพื่อรวมตัวเปน “กลยุทธ SO” 
 
 ขั้นที่ 3 จับคู จุดออนภายใน (W) กับ โอกาสภายนอก (O) เพื่อรวมตัวเปน “กลยุทธ WO” 
 
 ขั้นที่ 4 จับคู จุดแข็งภายใน (S) กับ อุปสรรคภายนอก (T) เพื่อรวมตัวเปน “กลยุทธ ST” 
 
 ขั้นที่ 5 จับคู จุดออนภายใน (W)  กับ อุปสรรคภายนอก (T) เพื่อรวมตัวเปน “กลยุทธ WT” 
 
 จากนั้นจะทําใหสามารถกําหนดกลยุทธได ดังนี้ คือ กลยุทธเพิ่มศักยภาพ (SO Strategies)  
กลยุทธเรงการพัฒนา (WO Strategies) กลยุทธสรางภูมิคุมกัน (ST Strategies) และ กลยุทธแกวิกฤต 
(WT Strategies) 
 
 2. นําขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากการเก็บแบบสอบถามและขอมูลทุติยภูมิที่ไดจากการคนควา
จากแหลงตางๆ มาอธิบายและวิเคราะห เพื่อนําเสนอเปนผลการวิจัยและสรุปผลการวิจัย  



บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
 

การวิจัยเร่ืองโอกาสทางการตลาดของรานกาแฟพรีเมียมในเขตจังหวัดนนทบุรี เปนการวิจยั
เชิงปริมาณ และเชิงพรรณนา โดยการวิจัยเชิงปริมาณนั้นเปนรูปแบบการวิจัยเชิงสํารวจ ใช
แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการรวบรวมขอมูล ในการวิเคราะหขอมูลผูวิจัยทําการประมวลผล
ดวยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows นําเสนอผลการวิจัยในรูปของตารางและการบรรยาย 
โดยเรียงลําดับผลการวิจัยดังนี้ 
  

ตอนที่ 4.1 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม แบงออกเปน 
 
 สวนที่ 1 ปจจยัสวนบุคคล 
 
 สวนที่ 2 พฤตกิรรมการบริโภคกาแฟ 
 
 สวนที่ 3 พฤตกิรรมการใชบริการรานกาแฟพรีเมียม 
 
 สวนที่ 4 ปจจยัทางการตลาดตอการตัดสนิใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียม 
 
 สวนที่ 5 การทดสอบสมมติฐาน 
  
 ตอนที่ 4.2 การวิเคราะหจุดแขง็ จุดออน โอกาส และอุปสรรค ในการดาํเนินธุรกิจรากาแฟ
แบบพรีเมียม 
 

เปนการวิจัยเชิงพรรณนา โดยการวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ในการ
ดําเนินธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียมภายใตตราสินคา ไนนตี้โฟรคอฟฟ (94 Coffee) สาขาเอสพลา
นาด งามวงศวาน – แคราย 
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ตอนที่ 4.3 การกําหนดกลยทุธในการดําเนินธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียมไนนตี้โฟรคอฟฟ 
สาขา โรงภาพยนตร เอสพลานาด ซีนีเพล็กซ งามวงศวาน - แคราย 
 
 เปนการนําการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ของการดําเนินธุรกิจราน
กาแฟแบบพรีเมียม มากําหนดกลยุทธโดยนําตาราง TOWS Matrix มาใชเปนเครื่องมือในการ
วิเคราะห 
 

ตอนที่ 4.1 การวิเคราะหพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม 
 
สวนที่ 1 ปจจัยสวนบุคคล 
 
ตารางที่ 4.1  จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 
1. เพศ 

1.1 ชาย 
1.2 หญิง 

 
100 
156 

 
39.1 
60.9 

2. อายุ 
2.1 21 – 30 ป 
2.2 31 – 40 ป 
2.3 41 – 50 ป 
2.4 51 – 60 ป 
2.5  มากกวา 60 ป 

 
127 
107 
19 
2 
1 

 
49.6 
41.8 
7.4 
0.8 
0.4 

3. ระดับการศึกษา 
3.1 มัธยมศึกษาตอนตน / 

ปลาย 
3.2 ปวช./อนุปริญญา 
3.3 ปริญญาตรี 
3.4 ปริญญาโท 

 

 
 
1 
5 

179 
71 

 

 
 

0.4 
2.0 
69.9 
27.7 
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ตารางที่ 4.1  (ตอ) 
 

ขอมูลท่ัวไป จํานวน (คน) รอยละ 
4. รายไดตอเดือน(บาท) 

4.1 ต่ํากวา 5,000 บาท 
4.2 5,000 – 9,999 บาท 
4.3 10,000 -19,999 บาท 
4.4 20,000 – 29,999 บาท 
4.5 30,000 บาทขึ้นไป 

 
2 
13 
128 
73 
40 

 
0.8 
5.1 
50.0 
28.5 
15.6 

ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.1 พบวา  

 
ผูบริโภคเปนเพศหญิงมากกวาหญิงชาย โดยเพศหญิงคิดเปนรอยละ 60.9 และอีกรอยละ 

39.1 เปนเพศชาย 
 
ผูบริโภคชวงอายุระหวาง 21 – 30 ป มีจํานวนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 49.6 รองลงมา คือ 

ชวงอายุ 31 – 40 ป คิดเปนรอยละ 41.8 ชวงอายุ 41 – 50 ป คิดเปนรอยละ 7.4 ชวงอายุ 51 – 60 ป คิด
เปนรอยละ 0.8 และ ชวงอายุมากกวา 60 ป คิดเปนรอยละ 0.4 ตามลําดับ 

 
ผูบริโภคมีระดับการศึกษาในระดับปริญญาตรีมีจํานวนมากที่สุดคิดเปนรอยละ 69.9 

รองลงมาคือ ระดับปริญญาโท คิดเปนรอยละ 27.7  
 
ผูบริโภคมีระดับรายไดตอเดือนที่ 10,000 – 19,999 บาท มีจํานวนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 

50.0 รองลงมาคือ ที่ระดับรายได 20,000 – 29,999 บาท คิดเปนรอยละ 28.5  
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สวนที่ 2 พฤตกิรรมการบริโภคกาแฟ 
 
 จากการสํารวจพบวากลุมตัวอยางจํานวน 174 คน คิดเปนรอยละ 68 เปนผูดื่มกาแฟเปน
ประจํา และกลุมตัวอยางจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 32 เปนผูที่ไมดื่มกาแฟเปนประจํา โดยกลุม
ตัวอยางที่มีพฤติกรรมดื่มกาแฟเปนประจํามีพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟเปนดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.2  จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามการบริโภคกาแฟตอวัน 
 

จํานวนกาแฟที่บริโภคตอวนั จํานวน (คน) รอยละ 
1 ถวย 
2 ถวย 
3 ถวย 
มากกวา 3 ถวย 

94 
69 
 8 
 3 

54.0 
39.7 
 4.6 
 1.7 

รวม 174 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.2 พบวา กลุมตัวอยางมีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตอวันวันละ 1 ถวย คิด
เปนรอยละ 54.0 รองลงมา คือ 2 ถวยตอวัน คิดเปนรอยละ 39.7  3 ถวยตอวัน คิดเปนรอยละ 4.6 
และ มากกวา 3 ถวยตอวัน คิดเปนรอยละ 1.7 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.3  จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามชนิดกาแฟ 
 

ชนิดของกาแฟ จํานวน (คน) รอยละ 
กาแฟรอน 
กาแฟเย็น 
กาแฟปน 

 64 
101 
   9 

36.8 
58.0 
  5.2 

รวม 174 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
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 จากตารางที่ 4.3 พบวากลุมตัวอยางที่มีพฤติกรรมบริโภคกาแฟเปนประจํานั้นมีความชื่น
ชอบในชนิดกาแฟเย็นมากที่สุด คือจํานวน 101 คน คิดเปนรอยละ 58.0 รองลงมาคือ กาแฟรอน 
จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 36.8 และกาแฟปน จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 5.2 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.4  จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามประเภทกาแฟ 
 

ประเภทกาแฟ จํานวน (คน) รอยละ 
เอสเพรสโซ 
คาปูชิโน 
ลาเต 
ม็อคคา 
อเมริกาโน 
อ่ืนๆ 

52 
61 
25 
33 
 2 
 1 

29.9 
35.1 
14.4 
19.0 
 1.2 
 0.6 

รวม 174 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.4 พบวากลุมตัวอยางที่มีพฤติกรรมบริโภคกาแฟเปนประจํานั้นมีความนิยม
บริโภคกาแฟประเภท คาปูชิโน มากที่สุดคือ 61 คน คิดเปนรอยละ 35.1 รองลงมาคือ เอสเพรสโซ 
จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 29.9 ม็อคคา จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 19.0 ลาเต จํานวน 25 คน 
คิดเปนรอยละ 14.4 อเมริกาโน จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.2 และอื่นๆคือกาแฟโสม จํานวน 1 
คน คิดเปนรอยละ 0.6 
 
 จากการสํารวจยังพบวากลุมตัวอยางที่มีพฤติกรรมบริโภคกาแฟเปนประจํา จํานวน 104 คน 
คิดเปนรอยละ 40.6 มีพฤติกรรมรับประทานอาหารวางควบคูกับกาแฟดวย โดยอาหารวางที่กลุม
ตัวอยางบริโภคนี้คือ 
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ตารางที่ 4.5  จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามประเภทอาหารวาง 
 

ประเภทกาแฟ จํานวน (คน) รอยละ 
แซนดวิช 
เคก 
คุกกี ้
ขนมปงตางๆ 

28 
14 
25 
37 

27.0 
13.4 
24.1 
35.5 

รวม 104 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.5 พบวากลุมตัวอยางที่มีพฤติกรรมบริโภคกาแฟเปนประจําและมีการบริโภค
อาหารวางควบคูกับกาแฟนั้นนิยม บริโภคขนมปงเปนอาหารวางควบคูกับกาแฟมากที่สุด มีจํานวน 
37 คน คิดเปนรอยละ 35.5 รองลงมาคือ แซนดวิช จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 27.0 คุกกี้ จํานวน 
25 คน คิดเปนรอยละ 24.1 และเคก จํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 13.4 ตามลําดับ 
 
สวนที่ 3  พฤตกิรรมการใชบริการรานกาแฟพรีเมียม 
 
 จากการสํารวจพบวากลุมตัวอยางที่เคยใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมมีจํานวน 221คน 
คิดเปนรอยละ 86.3 และอีก 35 คน คิดเปนรอยละ 13.7 เปนผูที่มีพฤติกรรมบริโภคกาแฟแตไมเคย
ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม 
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ตารางที่ 4.6  จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามความถี่ในการใชบริการรานกาแฟ   

แบบพรีเมียม 
 
ความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมตอ

สัปดาห 
จํานวน  
(คน) 

รอยละ 

มากกวา 3 คร้ัง 
3 คร้ัง 
2 คร้ัง 
1 คร้ัง 
นอยกวา 1 คร้ัง 

11 
 1 
40 
59 
110 

 5.0 
 0.4 
18.1 
26.7 
49.8 

รวม 221 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.6 พบวากลุมตัวอยางที่เคยใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมมีความถี่ในการ
ใชบริการอยูที่ นอยกวา 1 คร้ังตอสัปดาหมากที่สุด มีจํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 49.8 รองลงมา
คือ 1 คร้ังตอสัปดาห มีจํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 26.7 2คร้ังตอสัปดาห จํานวน 40 คน คิดเปน
รอยละ 18.1 มากกวา 3 ครั้งตอสัปดาห จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 5.0 และ 3 ครั้งตอสัปดาห 
จํานวน 1 คน คิดเปนรอยละ 0.4 ตามลําดับ 
 
ตารางที่ 4.7  จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามการบริโภคเครื่องดื่มชนิดตางๆภายใน 
                     รานกาแฟแบบพรีเมียม 
 

ประเภทเคร่ืองดื่ม จํานวน (คน) รอยละ 
โกโกรอน 
โกโกเย็น 
ชา 
น้ําผลไม 
บริโภคเฉพาะกาแฟ 

  22 
125 
  47 
  48 
  42 

 7.7 
44.0 
16.6 
16.9 
14.8 

รวม 284 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
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 จากตารางที่ 4.7 พบวานอกจากการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมเพื่อบริโภคกาแฟแลว
กลุมตัวอยางยังบริโภคเครื่องดื่มอื่นๆภายในรานกาแฟแบบพรีเมียม โดยบริโภคโกโกเย็น คิดเปน
รอยละ 44.0 รองลงมาคือบริโภค น้ําผลไม ชา และโกโกรอนตามลําดับ โดยมีกลุมตัวอยางคิดเปน
รอยละ 14.8 ที่บริโภคเฉพาะกาแฟเทานั้น 
 
ตารางที่ 4.8  จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามรานกาแฟแบบพรีเมียมทีน่ิยมใช 
                     บริการ 
 

รานกาแฟแบบพรีเมียม จํานวน (คน) รอยละ 
สตารบัคส 
แบล็คแคนยอน 
คอฟฟเวิลด 
ไนนตี้โฟรคอฟฟ 
ดิโอโร 
ราบิกาคอฟฟ 
โอปองแปง 
อ่ืนๆ 

73 
71 
18 
17 
12 
14 
 3 
13 

32.9 
32.0 
  8.2 
  7.7 
  5.4 
  6.4 
  1.4 
  6.0 

รวม 221 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
  

จากตารางที่ 4.8 พบวากลุมตัวอยางใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมภายใตตราสินคา สตาร
บัคสมากที่สุด จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 32.9 รองลงมาคือ แบล็คแคนยอน จํานวน 71 คน คิด
เปนรอยละ 32.0 คอฟฟเวิลด จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 8.1 ไนนตี้โฟรคอฟฟ จํานวน 17 คน คิด
เปนรอยละ 7.7 ราบิกาคอฟฟ 14 คน คิดเปนรอยละ 6.3 ดิโอโร จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 5.4 
และ โอปองแปง จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.4 นอกจากนี้ยังมีรานกาแฟแบบพรีเมียมภายใตตรา
สินคาอ่ืนๆอีกจํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 6.0  
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ตารางที่ 4.9  จาํนวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จําแนกตามที่ตั้งรานกาแฟแบบพรีเมยีม 
 

ท่ีตั้งของรานกาแฟแบบพรีเมียม จํานวน (คน) รอยละ 
รานกาแฟแบบพรีเมียมในหางสรรพสินคา/    
โรงภาพยนตร 
รานกาแฟแบบพรีเมียมในอาคารสํานักงาน 
รานกาแฟแบบพรีเมียมในสถานีบริการน้ํามัน 
อ่ืนๆ 

157 
 

24 
35 
 5 

71.0 
 

10.9 
15.8 
  2.3 

รวม 221 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.9 พบวาที่ตั้งของรานกาแฟที่กลุมตัวอยางเลือกใชบริการมากที่สุดคือราน
กาแฟแบบพรีเมียมในหางสรรพสินคา/โรงภาพยนตร มีจํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 71.0 
รองลงมาคือ รานกาแฟแบบพรีเมียมในสถานีบริการน้ํามัน จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 15.8 และ
รานกาแฟแบบพรีเมียมในอาคารสํานักงาน จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 10.9 ตามลําดับ 
นอกจากนี้กลุมตัวอยางยังเลือกใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมในมหาวิทยาลัย สนามบิน ฯลฯ อีก
จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 2.3 
 
ตารางที่ 4.10  จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามวัตถุประสงคการใชบริการรานกาแฟ 
                       แบบพรีเมียม 
 

วัตถุประสงคการใชบริการรานกาแฟ          
 แบบพรีเมียม 

จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

เพื่อพบปะสังสรรค 
เพื่อรับรองลูกคา/เจรจาทางธุรกิจ 
เพื่อเปนจดุนัดพบ 
เพื่อเชื่อมความสัมพันธระหวางบุคคล 
อ่ืนๆ 

 78 
 18 
105 
   8 
 12 

35.3 
  8.1 
47.5 
  3.6 
  5.5 

รวม 221 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
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 จากตารางที่ 4.10 พบวาวัตถุประสงคในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมนอกเหนือ
จากเพื่อบริโภคอาหารและเครื่องดื่มแลว กลุมตัวอยางมีวัตถุประสงคในการใชบริการรานกาแฟ
แบบพรีเมียมเพื่อเปนจุดนัดพบมากที่สุด จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 47.5 รองลงมาคือ เพื่อ
พบปะสังสรรค จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 35.3 เพื่อรับรองลูกคา/เจรจาทางธุรกิจ จํานวน 18 คน 
คิดเปนรอยละ 8.1 และเพื่อเชื่อมความสัมพันธระหวางบุคคล จํานวน 8  คน คิดเปนรอยละ 3.6 
นอกจากนี้กลุมตัวอยางยังใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมเพื่อเหตุผลอ่ืน เชน เพื่อรอเวลา เพื่อผอน
คลาย ฯลฯ จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 5.5 
 
ตารางที่ 4.11  จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามบรรยากาศรานกาแฟแบบพรีเมียม 
                       ที่ช่ืนชอบ 
 

บรรยากาศรานกาแฟแบบพรีเมียมท่ีชื่นชอบ จํานวน (คน) รอยละ 
รานสะอาด สะดวกสบาย 
มีบริการอินเตอรเน็ตไรสาย 
มีมุมสงบ มีนิตยสารใหบริการ 
มีการเปดเพลงเบาๆ 

90 
48 
47 
36 

40.7 
21.7 
21.3 
16.3 

รวม 221 100.0 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
  

จากตารางที่ 4.11 พบวาบรรยากาศภายในรานที่กลุมตัวอยางชื่นชอบมากที่สุดคือ รานที่
สะอาด สะดวกสบาย จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 40.7 รองลงมาคือ มีบริการอินเตอรเน็ตไรสาย 
จํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 21.7 มีมุมสงบ มีนิตยสารใหบริการ จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 
21.3 และมีการเปดเพลงเบาๆ จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 16.3 
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ตารางที่ 4.12  จํานวนและรอยละของกลุมตวัอยาง จําแนกตามบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจ 
                       เลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมยีม 
 
บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกเขาราน

กาแฟแบบพรีเมียม 
จํานวน 
(คน) 

รอยละ 

เพื่อน 
คูสมรส 
คูคา/คูเจรจา 
ไมมีผูรวมตัดสินใจ 
อ่ืนๆ 

100 
  17 
  21 
  82 
   1 

45.2 
  7.7 
  9.5 
37.1 
  0.5 

รวม 221 100 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.12 พบวาบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียม
ของกลุมตัวอยางมากที่สุดคือ เพื่อน จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 45.2 รองลงมาคือไมมีผูรวม
ตัดสินใจ จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 37.1 คูคาหรือคูเจรจา จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 9.5 และ
คูสมรส จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 7.7  
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สวนท่ี 4 ปจจัยทางการตลาดตอการตดัสนิใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียม 
 
ตารางที่ 4.13  คาเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคญัการมีผลตอการตัดสินใจ 
                       เลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมยีม ดานผลิตภณัฑ 
 

ดานผลิตภัณฑ X  S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

1. ตราสินคา 
2. คุณภาพของกาแฟ 
3. คุณภาพของสวนผสม 
4. รสชาติ 
5. มีเครื่องดื่มหลากหลาย 
6. ปริมาณที่เหมาะสม 

3.56 
4.20 
4.05 
4.67 
3.58 
3.47 

0.94 
0.65 
0.73 
0.51 
0.95 
0.99 

มาก 
มาก 
มาก 

มากที่สุด 
มาก 
มาก 

คาเฉล่ีย 3.93  มาก 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.13 พบวา ในภาพรวมปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียมในระดับ มาก ดวยคาเฉลี่ย 3.93 เมื่อพิจารณารายขอพบวา รสชาติ มี
ผลตอการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียมในระบบมากที่สุด ( X = 4.67) มี 5 ขอที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียม ในระดับมาก คือ เร่ือง ตราสินคา ( X = 3.56) คุณภาพ
ของกาแฟ ( X = 4.20) คุณภาพของสวนผสม ( X  = 4.05) มีเครื่องดื่มหลากหลาย ( X = 3.58) และ
ปริมาณเครื่องดื่มที่เหมาะสม ( X = 3.47) 
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ตารางที่ 4.14  คาเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคญัการมีผลตอการตัดสินใจ           
                       เลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมยีม ดานราคา 
 

ดานราคา X  S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

1. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ 
2. ราคาเหมาะสมกับปริมาณ 
3. ราคาแพงทําใหรูสึกมีระดับ 
4. ราคาถูกกวาทีอ่ื่น 
5. มีปายแสดงราคาชัดเจน 

4.25 
4.03 
2.89 
2.88 
3.38 

0.68 
0.74 
1.07 
0.89 
1.04 

มากที่สุด 
มาก 

ปานกลาง 
ปานกลาง 
ปานกลาง 

คาเฉล่ีย 3.49  มาก 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.14 พบวาในภาพรวมปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอการตัดสินใจเลือก
เขารานกาแฟแบบพรีเมียม ในระดับ มาก ดวยคาเฉลี่ย 3.49 เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา มี 1 เร่ือง
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียม ในระดับมากที่สุด คือ เรื่อง ราคาที่เหมาะสม
กับคุณภาพ ( X = 4.25) มี 1 เร่ืองที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียม ในระดับ
มาก คือ เร่ือง ราคาเหมาะสมกับปริมาณ ( X = 4.03) และมี 3 เร่ืองที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเขา
รานกาแฟแบบพรีเมียมในระดับปานกลาง คือ เร่ือง ราคาแพงทําใหรูมีระดับ ( X = 2.89) เร่ือง ราคา
ถูกกวาที่อ่ืน ( X = 2.88) และเรื่อง มีปายแสดงราคาชัดเจน ( X  = 3.38) 
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ตารางที่ 4.15  คาเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคญัการมีผลตอการตัดสินใจ      
                       เลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมยีม ดานสถานที่จัดจําหนาย 
 

ดานสถานที่จัดจําหนาย X  S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

1. ที่ตั้งสะดวกมทีี่จอดรถ 
2. รานไมคับแคบ อึดอัด 
3. มีอินเตอรเน็ต มีนิตยสารบริการ 
4. ออกแบบรานนาสนใจ 
5. ใกลที่พัก / ที่ทาํงาน 

4.29 
4.47 
3.89 
3.71 
3.62 

0.72 
0.62 
0.99 
0.92 
0.89 

มากที่สุด 
มากที่สุด 
มาก 
มาก 
มาก 

คาเฉล่ีย 4.00  มาก 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.15  พบวาในภาพรวมปจจัยทางการตลาด ดานสถานที่จัดจําหนายมีผลตอ
การตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียม ในระดับ มาก ดวยคาเฉลี่ย 4.00 เมื่อพิจารณาเปนราย
ขอ พบวา มี 2 เร่ืองที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียมในระดับ มากที่สุด คือ 
เร่ือง ที่ตั้งสะดวกมีที่จอดรถ ( X = 4.29) และเรื่อง รานไมคับแคบ อึดอัด ( X = 4.47) มีจํานวน 3 
เร่ืองที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียมในระดับ มาก คือ เร่ือง มีอินเตอรเน็ต มี
นิตยสารบริการ ( X = 3.89) เร่ือง การออกแบบรานนาสนใจ ( X  = 3.71) และเรื่อง ใกลที่พักหรือที่
ทํางาน ( X = 3.62) 
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ตารางที่ 4.16  คาเฉลี่ย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความสําคญัการมีผลตอการตัดสินใจ 
                      เลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมยีม ดานการสงเสริมการตลาด 
 

ดานการสงเสริมการตลาด X  S.D. ระดับ
ความสําคัญ 

1. มีการลดราคา 
2. มีการสะสมคูปอง 
3. มีการแถมของแถม 

3.68 
3.52 
3.44 

0.94 
1.04 
1.05 

มาก 
มาก 
มาก 

คาเฉล่ีย 3.55  มาก 
ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 
 จากตารางที่ 4.16 พบวาในภาพรวมปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอ
การตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียมอยูในระดับ มาก ดวยคาเฉล่ีย 3.55 เมื่อพิจารณาเปน
รายขอพบวา มี 3 เร่ืองที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียมในระดับ มาก คือ เร่ือง 
มีการลดราคา ( X = 3.68) เร่ือง มีการสะสมคูปอง ( X = 3.52) และเรื่อง มีการแถมของแถม ( X = 
3.44) 
 
สวนท่ี 5 การทดสอบสมมติฐาน 
 
 พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด 
โดยวิเคราะหคาความสัมพันธ (Chi-Square) ในการทดสอบ  
 

สมมติฐานที่ 1.1 ความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับ
ปจจัยทางการตลาด 
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ตารางที่ 4.17  ความสัมพันธระหวางความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมกับปจจัย 
                    ทางการตลาด 
 

Chi - Square ความสัมพันธ 
Sig. Contingency Coefficient 

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับความถี่ใน
การใชบริการตอสัปดาห 
 
ปจจัยทางการตลาดดานราคากับความถี่ในการใช
บริการตอสัปดาห 
 
ปจจัยทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนายกับ
ความถี่ในการใชบริการตอสัปดาห 
 
ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดกับ
ความถี่ในการใชบริการตอสัปดาห 

.129 
 
 

.241 
 
 

.000 
 
 

.233 

.475 
 
 

.485 
 
 

.542 
 
 

.434 

ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.17 พบวา 
 

 ความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 
 ความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ดานราคา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 
 ความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดาน
สถานที่จัดจําหนาย ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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 ความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ดานสงเสริมการตลาด ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมและ

ปจจัยทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนาย เมื่อทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยความถี่ในการใช
บริการรานกาแฟแบบพรีเมียมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนาย ใน
ระดับสูง (r = 0.542) 
 

สมมติฐานที่ 1.2 ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมทีผู่บริโภคเลือกใชบริการไมมี
ความสัมพันธกับปจจยัทางการตลาด 
 
ตารางที่ 4.18  ความสัมพันธระหวางตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมกับปจจัยทางการตลาด 
 

Chi - Square ความสัมพันธ 
Sig. Contingency Coefficient 

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับตราสนิคา
ของรานกาแฟแบบพรีเมียม 
 
ปจจัยทางการตลาดดานราคากับตราสินคาของราน
กาแฟแบบพรีเมียม 
 
ปจจัยทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนายกับ  
ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียม 
 
ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดกับ     
ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียม 

.001 
 
 

.706 
 
 

.007 
 
 

.049 

.620 
 
 

.553 
 
 

.595 
 
 

.557  

ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
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จากตารางที่ 4.18 พบวา 
 
 ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใชบริการมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใชบริการไมมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาดดานราคา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใชบริการมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนาย ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใชบริการมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภค
เลือกใชบริการและปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑ เมื่อทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยตรา
สินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใชบริการมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ในระดับสูง (r = 0.620) 
 

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภค
เลือกใชบริการและปจจัยทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนาย เมื่อทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
โดยตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใชบริการมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนาย ในระดับสูง (r = 0.595) 

 
คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภค

เลือกใชบริการและปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด เมื่อทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
โดยตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใชบริการมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด ในระดับปานกลาง (r = 0.557) 
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สมมติฐานที่ 1.3 สถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมยีมไมมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาด 
 
ตารางที่ 4.19  ความสัมพันธระหวางสถานที่ที่ใชบริการกับปจจัยทางการตลาด 
 

Chi - Square ความสัมพันธ 
Sig. Contingency Coefficient 

ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑกับสถานที่ที่ใช
บริการ 
 
ปจจัยทางการตลาดดานราคากับสถานที่ที่ใช
บริการ 
 
ปจจัยทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนายกับ
สถานที่ที่ใชบริการ 
 
ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดกับ
สถานที่ที่ใชบริการ 

.126 
 
 

.000 
 

 
.197 

 
 

.004 

.428 
 
 

.530 
 
 

.406 
 
 

.459 

ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.19 พบวา 
 

 สถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 สถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดานราคา 
ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 สถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดาน
สถานที่จัดจําหนาย ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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 สถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดาน
สงเสริมการตลาด ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางสถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมและปจจัย
ทางการตลาดดานราคาเมื่อทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยสถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบ  
พรีเมียมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดานราคา ในระดับปานกลาง (r = 0.530) 
 

คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธระหวางสถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมและปจจัย
ทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดเมื่อทดสอบที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 โดยสถานที่ที่ใชบริการราน
กาแฟแบบพรีเมียมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด ในระดับปานกลาง 
(r = 0.459) 
 

สมมติฐานที่ 1.4 วัตถุประสงคของการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธ
กับปจจัยทางการตลาด 
 
ตารางที่ 4.20  ความสัมพันธระหวางวัตถุประสงคของการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมกับ  
                       ปจจัยทางการตลาด 
 

Chi - Square ความสัมพันธ 
Sig. Contingency Coefficient 

ปจจัยทางการตลาดดานผลติภัณฑกับวัตถุประสงค
ของการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม 
 
ปจจัยทางการตลาดดานราคากับวัตถุประสงคของ
การใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม 
 
ปจจัยทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนายกับ
วัตถุประสงคของการใชบริการรานกาแฟแบบ   
พรีเมียม 
 

.205 
 
 

.445 
 
 

.565 
 
 

 

.502 
 
 

.507 
 
 

.457 
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ตารางที่ 4.20  (ตอ) 
 

Chi - Square ความสัมพันธ 
Sig. Contingency Coefficient 

ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดกับ
วัตถุประสงคของการใชบริการรานกาแฟแบบ    
พรีเมียม 

.621 .435 

ที่มา: จากการสํารวจและคํานวณ 
 

จากตารางที่ 4.20 พบวา 
 

 วัตถุประสงคของการเขารานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 วัตถุประสงคของการเขารานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ดานราคา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 วัตถุประสงคของการเขารานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ดานสถานที่จัดจําหนาย ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 วัตถุประสงคของการเขารานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ดานสงเสริมการตลาด ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
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จากการทดสอบสมมติฐานทั้ง 4 ขอสามารถสรุปไดดังภาพที่ 4.1 
 
 ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ความถ่ีในการใช
บริการรานกาแฟ
แบบพรีเมียม 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 

ปจจัยดานสถานที่จัด
จําหนาย 

ปจจัยดานราคา 

 
 
 
 
 
 

ตราสินคาของราน
กาแฟแบบพรีเมียม 

ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานราคา ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 

 
 
 
 
 
 

สถานที่ท่ีใชบริการ
รานกาแฟแบบ       

พรีเมียม 

ปจจัยดานราคา ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด ปจจัยดานสถานที่จัดจําหนาย 

วัตถุประสงคของการใช

 
ปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ปจจัยดานราคา 

ปจจัยสถานที่ จัดจําหนาย 

ปจจัยดานสงเสริมการตลาด 

 
 
 
 บริการรานกาแฟแบบ   

พรีเมียม  
 
 

 
 
                หมายถึง ตวัแปรไมมีความสัมพันธกัน                หมายถึง ตัวแปรมีความสัมพันธกนั 
 
ภาพที่ 4.1  การทดสอบสมมติฐานขอที่ 1.1-1.4 
ที่มา: จากการวิจัย 
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ตอนที่ 4.2   การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ในการดาํเนินธุรกิจรานกาแฟแบบ      
พรีเมียม ภายใตตราสนิคา ไนนตี้โฟรคอฟฟ สาขาเอสพลานาด ซีนีเพล็กซ งามวงศวาน - แคราย 

 
 เปนการศึกษาและวิเคราะหถึงสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของการดําเนินธุรกิจราน
กาแฟแบบพรีเมียม ภายใตตราสินคา ไนนตี้โฟรคอฟฟสาขาเอสพลานาด งามวงศวาน - แคราย เพื่อ
นําไปสูการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ในการดําเนินธุรกิจรานกาแฟแบบ       
พรีเมียม โดยมีผลการศึกษาดังนี้ 
 
1. การประเมินสภาพแวดลอมภายใน แบงการวิเคราะหออกเปน 3 ดานทีส่ําคัญคือ 
 

1.1 ทรัพยากร  
 

- เมล็ดกาแฟ 
 

เมล็ดกาแฟของรานไนนตี้โฟรคอฟฟ เปนกาแฟที่คัดเลือกมาจากเมล็ดกาแฟดิบที่มีคุณภาพ
นํามาผานกรรมวิธีการคั่วตามสูตรเฉพาะของไนนตี้โฟรคอฟฟ โดยใชระยะเวลาและอุณหภูมิในการ
คั่วที่เหมาะสมและคั่วโดยเครื่องจักรที่ทันสมัย จึงทําใหไดเมล็ดกาแฟที่มีคุณภาพดี สด สะอาด และ
ทํามาผานขั้นตอนการบดและชงดวยเครื่องชงกาแฟที่ทันสมัย  

 
- บุคลากร 

 
พนักงานที่ปฏิบัติงานไดรับการฝกอบรมดานการบริการ การทําเครื่องดื่มจากบริษัท         

อัลติเมทเบเวอรเรตโปรดักส จํากัด  
 

1.2 วัฒนธรรมองคกร 
 
บริษัท อัลติเมทเบเวอรเรตโปรดักส จํากัด ผูใหสิทธิในการดําเนินธุรกิจรานกาแฟไนนตี้

โฟรคอฟฟ มีรูปแบบการดําเนินธุรกิจแบบการควบรวมในแนวดิ่ง ซ่ึงมีธุรกิจตนน้ําในการผลิตผลิต
กาแฟ ตลอดธุรกิจจําหนายเครื่องชงกาแฟ และมีธุรกิจปลายน้ําคือรานกาแฟไนนตี้โฟรคอฟฟ ซ่ึงทํา
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ใหรานกาแฟไนนตี้โฟรคอฟฟ ไดใชเมล็ดกาแฟ และเครื่องชงกาแฟที่มีคุณภาพเพื่อใหไดซ่ึงกาแฟที่
มีคุณภาพขายตอผูบริโภค 

 
1.3 สภาพแวดลอมทางกายภาพ 
 
โรงภาพยนตรเอสพลานาด ซีนีเพล็กซ งามวงศวาน-แคราย มีเนื้อที่ 60,000 ตารางเมตรมี

เนื้อที่สําหรับจอดรถจํานวน 24,163 ตารางเมตร สามารถจอดรถได 735 คัน รองรับรถยนต
หมุนเวียนไดกวาวันละ 3,000 คัน/วัน  ตั้งอยูบนถนนรัตนาธิเบศร รองรับการขนาดตัวของชุมชม
เมืองและยานธุรกิจ ซ่ึง เอสพลานาด ซีนีเพล็กซ งามวงศวาน – แครายนี้ มีโครงการรถไฟฟาสายสี
มวง (บางใหญ – เตาปูน – ราษฎรบูรณะ) ผานโดยมีสถานีศูนยราชการนนทบุรี เปนสถานีใกลเคียง 
ซ่ึงสถานีศูนยราชการนนทบุรีนี้จะเปนสถานีเชื่อมตอกับโครงการรถไฟฟาสายสีชมพู (ปากเกร็ด-
หลักสี่-มีนบุรี-สุวินทวงศ) โดยโครงการรถไฟฟาสายสีมวงนี้ไดเร่ิมการตอสรางในป พ.ศ. 2553 
และคาดวาจะแลวเสร็จในป พ.ศ. 2557 (ภาพที่ 4.2) 

 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 4.2  โรงภาพยนตรเอสพลานาด ซีนีเพล็กซ งามวงศวาน-แคราย 
ที่มา: http://th.wikipedia.org (2553) 
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2. การประเมินสภาพแวดลอมภายนอก แบงการวิเคราะหออกเปน 2 ดานที่สําคัญ คือ  

 
2.1 สภาพแวดลอมภายนอกวงใน หรือการวิเคราะหอุตสาหกรรมจากแบบจําลองพลังการ

แขงขันภายในอุตสาหกรรม 5 ประการ (Five Forces Model) ไดแก 
    

1. สภาพการแขงขันระหวางผูแขงขันรายเดิมที่มีอยูในตลาดปจจุบัน 
 
 ในบริเวณสถานที่จัดจําหนายที่ทําการศึกษา คือ โรงภาพยนตรเอสพลานาด ซีนีเพล็กซ งาม
วงศวาน-แคราย นั้นยังไมมีรานกาแฟแบบพรีเมียม ทั้งในตัวโรงภาพยนตรและสถานที่ใกลเคียง ซ่ึง
ทําใหการแขงขันระหวางผูจําหนายกาแฟแบบพรีเมียมรายเดิมในตลาดนั้นยังไมรุนแรง แตคูแขงที่
เปนรานกาแฟแบบคั่วสดในบริเวณดังกลาวมีจํานวน 4 ราย คือในตัวโรงภาพยนตรเอสพลานาด ซีนี
เพล็กซ งามวงศวาน-แคราย 3 ราย คือ 1.รานแม็คคาเฟ 2.รานคอฟฟ ทูเดย 3.บูลองแฌรค รานและ
บริเวณใกลเคียงคือโลตัสแคราย อีก 1 ราย คือ 1.รานโคโคโร คอฟฟ 
 

2. อันตรายจากการเขามาของคูแขงขันรายใหม 
 

 ธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียมในปจจุบันสวนใหญผูประกอบการรายใหมจะเลือกลงทุนใน
รูปแบบของการซื้อสิทธิแฟรนไชส จึงทําใหมีคูแขงรายใหมเขาสูตลาดไดงายขึ้น  

 
3. อันตรายจากสินคาทดแทน 
 
รานกาแฟแบบพรีเมียมนั้นมีราคาเครื่องดื่มเฉลี่ยอยูที่ 50 – 100 บาท ตอแกว และขอจํากัด

ของรานกาแฟแบบพรีเมียมคือจะจําหนายเฉพาะเครื่องดื่มและอาหารวางทานควบคู จึงทําใหอันตรา
จากสินคาทดแทนประกอบดวย 

 
  3.1 กาแฟจากรานกาแฟระดับกลางซึ่งมีราคาเฉลี่ยอยูที่ 30 – 40 บาทตอแกวแตมีเครื่องดื่ม
ที่เหมือนกับเครื่องดื่มในรานกาแฟแบบพรีเมียมทุกประการ 
 
 3.2 กาแฟจากรานอาหารฟาสฟูด ซ่ึงมีมุมจําหนายเครื่องดื่มกาแฟคั่วสด อีกทั้งรานลักษณะ
นี้ยังผูบริโภคยังสามารถบริโภคอาหารคาวควบคูกับการดื่มกาแฟภายในรานเดียวกันได 
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 3.3 กาแฟชงสําเร็จรูป เนื่องจากคนไทยมีความคุนเคยกับกาแฟแบบสําเร็จรูปเปนอยางดี
และมีราคาประหยัดกวากาแฟชงคั่วสดมาก 
 

4. อํานาจตอรองของผูซ้ือ 
 

ผูบริโภคมีอํานาจตอรองสูง สามารถเปลี่ยนใจในการเลือกตราสินคาไดตลอดเวลา เพราะมี
ตนทุนในการเปลี่ยนตราสินคาที่ต่ํา อีกทั้งผูบริโภคบางรายจะไมใหความสําคัญถึงความแตกตาง
ระหวางกาแฟสําเร็จรูปกับกาแฟคั่วสด 
 

5. อํานาจตอรองของผูสงมอบ 
 
 ผูสงมอบมีอํานาจตอรองสูงเนื่องจากการดําเนินการจัดหาสินคาและวัตถุดิบของผูรับสิทธิ
ในการทําแฟรนไชสรานกาแฟแบบพรีเมียมจะตองเปนไปตามขอกําหนดของผูใหสิทธิ์ ดังนี้ 
 
 5.1 การสรรหาและการจัดซื้อสินคา สินคาซ่ึงจําหนายในรานตองเปนไปตามนโยบายของ
ผูใหสิทธิ์เทานั้น 
 
 5.2 รูปแบบการสั่งซื้อ การขาย และการสงมอบนั้นตองเปนไปตามรูปแบบและวิธีการที่
ผูใหสิทธิ์กําหนด  

 
 5.3 การสั่งซ้ือวัตถุดิบ ตองสั่งซ้ือวัตถุดิบจากผูใหสิทธิ์เทานั้น หากตองการสั่งซื้อวัตถุดิบ
จากผูจําหนายรายอ่ืนตองไดรับอนุญาตจากผูใหสิทธิ์เปนลายลักษณอักษรกอน 
 
 2.2 สภาพแวดลอมภายนอกวงกวางที่มีผลกระทบตอธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียม 
ประกอบดวยสภาพแวดลอม 3 ดาน ไดแก 
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- สภาพแวดลอมทางเศรษฐกจิ 
  
 จากสภาวะเศรษฐกิจโลกและเศรษฐกิจภายในประเทศมีภาวะถดถอยในชวงตนป พ.ศ. 
2552 สงผลทําใหผูบริโภคบางสวนเคยมีความนิยมดื่มกาแฟแบบชงคั่วสดเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม
โดยเปลี่ยนไปบริโภคกาแฟสําเร็จรูปที่มีราคาถูกกวาแทน 
 

- สภาพแวดลอมทางสังคมและวัฒนธรรม 
 

ปจจุบันวัฒนธรรมการดื่มกาแฟไดแพรกระจายไปทุกสวนของประเทศ ในบานเรือนของ
ชุมชนเมืองมักจะมีกาแฟไวเปนเครื่องดื่มตอนเชา สวนในสํานักงานกม็ักจะมกีาแฟไวบริการหรือจดั
สถานที่ใหมีการดื่มกาแฟของผูปฏิบัติงานหรือในการประชุมสัมมนากจ็ะมีการพกัชวงเวลาเพื่อให
ผูเขารวมประชุมไดผอนคลายอริยาบทและดื่มกาแฟหรือเครื่องดื่มอ่ืนๆไปดวย  จนหลายคนมีความ
เชื่อวาการดื่มกาแฟจะชวยใหมีความสดชืน่ สามารถทํางานไดอยางมปีระสิทธิภาพมากขึ้นความเชื่อ
เหลานี้สวนหนึ่งไดมาจากอทิธิพลของการโฆษณา 
 

- สภาพแวดลอมทางการเมืองและกฎหมาย 
 

1. การจดทะเบียนพาณิชย 
 
ประเภทบุคคลธรรมดา 

 
มีลักษณะเปนกิจการที่มีเจาของเปนบุคคลธรรมดา คนเดียวหรือหลายคน หรือหางหุนสวน

สามัญ ประเภทไมจดทะเบียน ผูประกอบธุรกิจรานอาหารประเภทบุคคลธรรมดา ตองจดทะเบียน
พาณิชย  
 

สถานที่ยื่นขอจดทะเบียน  
 

กรุงเทพฯ ยื่นขอจดทะเบียน ณ สํานักงานบริการการจดทะเบียนธุรกิจ 1-7 สํานักทะเบียน
ธุรกิจ และสวนจดทะเบียนธุรกิจกลางกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย  
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ตางจังหวัด ยื่นขอจดทะเบียน ณ ที่วาการอําเภอ/กิ่งอําเภอที่ตั้งสถานประกอบการ ยกเวน
อําเภอเมือง หรือ อําเภอที่มีการกําหนดใหยื่น ณ สํานักงานพัฒนาธุรกิจการคาจังหวัดที่ตั้งสถาน
ประกอบการ 
 

ประเภทนิติบุคคล   
 

มีลักษณะเปนบริษัทจํากัด  หางหุนสวนจํากัด  หางหุนสวนสามัญนิติบุคคล  ผูประกอบการ
ธุรกิจตองจดทะเบียนตามประมวลกฎหมายแพงและพาณิชย 

 
  สถานที่ยื่นขอจดทะเบียน 
 

กรุงเทพฯ  ยื่นขอจดทะเบียน ณ สํานักงานบริการจดทะเบียนธุรกิจ 1 - 7 และสงจดทะเบียน
ธุรกิจกลาง สํานักทะเบียนธุรกิจ กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย 

 
ตางจังหวัด  ยื่นขอจดทะเบียน ณ สํานักงานพัฒนาธุรกิจการคาจังหวัด  ที่หางหุนสวน

บริษัทมีสํานักงานแหงใหญตั้งอยู 
 

คาธรรมเนียม 
 

   จดทะเบียนจัดตั้งหางหุนสวน ผูเปนหุนสวนไมเกินสามคน 1,000 บาท ผูเปนหุนสวนเกิน
สามคน  ชําระเพิ่มสําหรับจํานวนในที่เกินอีก  คนละ 200 บาท 

 
  จดทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด จดทะเบียนหนังสือบริคณหสนธิ 500 - 25,000 บาท จด
ทะเบียนจัดตั้งบริษัทจํากัด  5,000 - 250,000 บาท 
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2. ภาษีเงนิได 
 

บุคคลธรรมดา  
 

ตองยื่นขอเปนผูมีบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรตอ สรรพากรพื้นที่ ที่ตั้งของสถาน
ประกอบการและตองยื่นแบบแสดงรายการชําระภาษี   เงินไดบุคคลธรรมดาประจําปและครึ่งป 
(ภ.ง.ด.90 และ 94) หากมีรายไดเกิน 1,200,000 บาท ตอป ตองยื่นชําระภาษีมูลคาเพิ่มตามแบบ ภ.พ. 
30 

นิติบุคคล 
 
 ตองยื่นขอเปนผูมีบัตรประจําตัวผูเสียภาษีอากรตอ สรรพากรพื้นที่ ที่ตั้งของสถาน
ประกอบการและตองยื่นภาษีเงินไดนิติบุคคล ประจําป และ คร่ึงป (ภ.ง.ด.50 และ 51) หากมีรายได
เกิน 1,200,000 บาท ตอป ตองยื่นชําระภาษีมูลคาเพิ่มตามแบบ ภ.พ. 30 
 

3. อัตราคาธรรมเนียมในการดําเนินธุรกิจภายใตตราสินคา ไนนตี้โฟรคอฟฟ  
 
ตารางที่ 4.21  อัตราคาธรรมเนียมในการดําเนินธุรกิจรานกาแฟไนนตี้โฟรคอฟฟ 
 

รายการ อัตราคาธรรมเนียม  หมายเหตุ 
1. คาสิทธิการใช

เครื่องหมายการคา 
2. เงินประกนัการทําสัญญา

อนุญาตใหใชสิทธิ์ 
3. คาตรวจสอบมาตรฐาน

สินคาและบริการ 
 
4. คาดําเนินการจดัตั้งธุรกิจ 

รอยละ 5 จากยอดขายรวมตอ
เดือน 

50,000 บาท 
 

2,000 บาท ตอ เดือน 
 
 

50,000 บาท 

ยอดขายรวมตอเดือนที่ยัง
ไมหักคาใชจายตางๆ 
ไดรับคืนเมื่อหมดอายุตาม
สัญญาอนุญาตใหใชสิทธ ิ
เรียกเก็บตลอดระยะเวลา
ของสัญญาในการดําเนนิ
ธุรกิจ 

ที่มา: ไนนตี-้ไฟร คอฟฟ (2553) 
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จากการศึกษาและวิเคราะหสภาพแวดลอมภายในและภายนอกของธุรกิจรานกาแฟแบบ  
พรีเมียมสามารถนํามาสรุปเปน จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคของธุรกิจรานกาแฟแบบ        
พรีเมียมไนนตี้โฟรคอฟฟ สาขา โรงภาพยนตร เอสพลานาด ซีนีเพล็กซ งามวงศวาน-แคราย ไดดังนี้ 

 
จุดแข็ง 
 

S1 ใชเมล็ดกาแฟที่มีคุณภาพ และผานกระบวนการคัว่ดวยเครื่องมอืที่มีคุณภาพในอณุหภูมิ
ที่เหมาะสม 

 
S2 ราคาเครื่องดื่มถูกกวารานกาแฟในระดับเดียวกัน 

 
S3 ไนนตี้โฟรคอฟฟเปนรานกาแฟที่มีอาหารวางเปนเอกลักษณ มีรสชาติอรอย มีความ

หลากหลาย 
 

S4 พนักงานไดรับการฝกอบรมการใหบริการ การทําเครื่องดื่ม มาเปนอยางดีจากบริษัทที่มี
ความชํานาญ 

 
S5 รานไนนตีโ้ฟรคอฟฟ มีเครื่องดื่ม และอาหารวางหลากหลาย สามารถตอบสนองทั้ง

ผูบริโภคที่ดื่มกาแฟและไมดืม่กาแฟได 
 
S6 ในรานจะมีการจัดมุมใหบริการอินเตอรเน็ตไรสายใหลูกคาสามารถนําคอมพิวเตอร

แบบพกมาเลนเพื่อความผอนคลาย หรือเพื่อเจราจา ติดตอธุรกิจ 
 

จุดออน 
 

W1 ตราสินคาไนนตี้โฟรคอฟฟไมใชผูนําตลาดรานกาแฟแบบพรีเมยีม 
 

W2 ผูบริหารรานยังขาดทกัษะ ความรูในเชงิลึกเกี่ยวกับศาสตรของกาแฟ 
 
W3 การดําเนนิธุรกิจภายใตเงื่อนไขสัญญาแฟรนไชสทาํใหการตดัสินใจอยูภายใตขอกําจัด 



62 
 
โอกาส 
 

O1 บริษัท อัลติเมท เบเวอรเรต โปรดักส จํากัด บริษัทผูใหสิทธิมีการทําการสงเสริม
การตลาดอยางตอเนื่อง 
 

O2 สถานที่จัดจําหนายยังไมมีคูแขงสําคัญ เชน สตารบัคส แบล็คแคนยอน และคอฟฟเวิลด 
 
อุปสรรค 

 
T1 สภาวะเศรษฐกิจถดถอยทําใหผูบริโภคบางสวนเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมการบริโภค

กาแฟสดไปบริโภคกาแฟสําเร็จรูปแทน 
 

T2 ตลาดมีอัตราการเจริญเตบิโตลดลง 
 
T3 สถานที่จัดจําหนายยังไมเปนที่รูจักของผูบริโภคในวงกวาง 
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ตอนที่ 4.3 การกําหนดกลยทุธในการดําเนินธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียม ไนนตี้โฟรคอฟฟ 
สาขา โรงภาพยนตร เอสพลานาด ซีนีเพล็กซ งามวงศวาน-แคราย 

  
จากการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ของการดําเนินธุรกิจรานกาแฟ

แบบพรีเมียม สามารถกําหนดกลยุทธโดยนําตาราง TOWS Matrix มาใชเปนเครื่องมือในการ
วิเคราะห ตามตารางที่ 4.22 ดังนี้ 
 
1. กลยุทธสรางความแตกตาง (S1,S2,S3,O2) 
 

สถานที่ที่เลือกลงทุนทํากิจการรานกาแฟแบบพรีเมียมไนนตั้โฟรคอฟฟ คร้ังนี้คือ โรง
ภาพยนตรเอสพลานาด ซีนีเพล็กซ งามวงศวาน-แคราย ดวยโอกาสที่เกิดจากทางดานสถานที่
ดังกลาวนี้ ณ ปจจุบันยังไมมีรานกาแฟแบบพรีเมี่ยมที่เปนคูแขงสําคัญของไนนตี้โฟรคอฟฟ และ
ดวยจุดแข็งสําคัญที่ไนนตี้โฟรคอฟฟมี คือ มีการใชวัตถุดิบที่มีคุณภาพ ราคาเครื่องดื่มถูกกวาเมื่อ
เปรียบเทียบกับรานกาแฟในระดับเดียวกัน มีอาหารวางที่เปนเอกลักษณเฉพาะตัวของไนนตี้โฟร
คอฟฟเอง เพื่อใหการดําเนินธุรกิจอยูรอดจึงควรใชกลยุทธสรางความแตกตางเพื่อใชจุดแข็งที่มีอยู
สรางประโยชนจากโอกาสที่เอื้ออํานวยโดยมีแนวทางในการดําเนินการดังนี้ 

 
1.1 สรางความแตกตางทางดานเครื่องดื่ม โดยการเพิ่มเครื่องดื่มที่หลากหลายที่ทั้งมี

สวนผสมของกาแฟเพียงเล็กนอยและไมมีสวนผสมของกาแฟและอาศัยจุดเดนของอาหารวางเปน
ตัวดึงดูดลูกคากลุมที่ไมบริโภคกาแฟ 

 
1.2 เพื่อตอบสนองกลุมลูกคาที่มีความชื่นชอบในการบริโภคกาแฟจึงควรสรางความ

แตกตางโดยอาศัยการใชวัตถุดิบที่มีคุณภาพในการพัฒนาสูตรกาแฟที่มีความแตกตางจากคูแขง 
 

2. กลยุทธเรงสงเสริมการตลาด (W1,W3,O1) 
 

บริษัท อัลติเมท เบเวอรเรต โปรดักส จํากัด บริษัทผูใหสิทธิมีการทําการสงเสริมการตลาด
อยางตอเนื่องในการดําเนินธุรกิจนี้จึงสามารถนําโอกาสดังกลาวมาปรับปรุงจุดออนที่เกิดจากการที่
ตราสินคาไนนโฟรคอฟฟนั้นไมใชผูนําในการตลาดรานกาแฟแบบพรีเมียม และ การดําเนินงาน
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ภายในขอสัญญาทางธุรกิจที่ทําขาดความคลองตัว โดยดําเนินกลยุทธเรงสงเสริมการตลาดและมี
แนวทางในการดําเนินกลยุทธดังนี้ 

 
2.1 ดําเนินกิจกรรมสงเสริมการตลาดที่ทางบริษัทผูใหสิทธิจัดสงเสริมขึ้นอยางเครงคัด

เพื่อใหเกิดความรับรูถึงตราสินคาและผูบริโภคไดมีความจงรักภักดีตอตราสินคา 
 

2.2 ดวยขอจํากัดที่ทางผูรับสิทธิจะตองดําเนินการทางดานการสงเสริมการตลาดที่ทางผูให
สิทธิเปนผูมอบเสนอ แตหากการสงเสริมการตลาดที่ผูใหสิทธิเสนอนั่นไมเหมาะสมกับกลุมลูกคา
แลวจะตองมีการปรึกษากับผูใหสิทธิเพื่อวิเคราะหและคนหาการสงเสริมการตลาดที่เหมาะสมกับ
กลุมลูกคาและผูใหสิทธิเองก็มีความเห็นชอบดวย 

 
3. กลยุทธสรางความสัมพันธกับลูกคา (S3,S4,S5,T1,T2) 
 

จากสภาวะเศรษฐกิจถดถอยทําใหผูบริโภคบางสวนหันไปบริโภคกาแฟสําเร็จรูปแทนเพื่อ
เปนการประหยัด ประกอบกับตลาดรานกาแฟแบบพรีเมียมมีอัตราการเจริญเติบโตลดลงแตมี
ผูประกอบการรานใหมเขาสูตลาดมากขึ้นสงผลใหการแขงขันมีความรุนแรงมากขึ้นแตดวยจุดแขง็ที่
ทางไนนตี้โฟรคอฟฟมีคือ มีการใชวัตถุดิบที่และอุปกรณที่ดีในการผลิตสินคา มีพนักงานที่ไดรับ
การฝกอบรมจากบริษัทผูใหสิทธิ และมีอาหารวางที่เดนทั้งคุณภาพและรสชาติมาชวยแกไขลด
อุปสรรคดังกลาวขางตน โดยการใชกลยุทธสรางความสัมพันธกับลูกคาซ่ึงมีแนวทางการดําเนินกล
ยุทธดังนี้ 
 

3.1 สรางความเปนมิตรและความเปนกันเองแกลูกคาที่รับบริการ โดยทําใหลูกคาที่เขาราน
มานั้นรูสึกมีอิสระในการทํากิจกรรมตางๆ เชน การพบปะสังสรรค การเจราจาทางธุรกิจ การเลน
อินเตอรเน็ต ฯลฯ โดยพนักงานตองเต็มใจในการใหความเปนสวนตัวในการทํากิจกรรมของลูกคา
และอาจมีการใสใจ สังเกต ในรายละเอียดที่ลูกคาขาดหาย เชนมีบริการน้ําดื่ม หรือ อาจมีบริการ
กระดาษ ปากกา เพื่อสะดวกแตลูกคาที่ตองการใช 

 
3.2 พนักงานตองมีการจดจําเครื่องดื่มหรืออาหารวางที่ลูกคาชื่นชอบเพื่อที่การกลับมาใน

คร้ังตอไปขอลูกคาจะไดสรางความประทับใจได 
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4. กลยุทธพัฒนาสินคาและบริการใหสอดคลองกับความตองการของลูกคาอยูเสมอ (W1,T1,T2) 

 
 จากจุดออนที่ตราสินคาไนนตี้โฟรคอฟฟไมไดเปนผูนําตลาดรานกาแฟแบบพรีเมียม 
ประกอบกับสภาวะเศรษฐกิจถดถอยทําใหผูบริโภคบางสวนหันไปบริโภคกาแฟสําเร็จรูปแทน และ
ตลาดรานกาแฟมีอัตราการเจริญเติบโตลดลงเปนอุปสรรค ดวยเหตุนี้ผูประกอบการจําเปนตองให
ความสําคัญการความตองการของลูกคาเปนอยางมากเพื่อใหเกิดความจงรักภักดีตอตราสินคา จึงมี
แนวทางในการดําเนินกลยุทธดังนี้ 
 

4.1 มีการสํารวจความตองการของลูกคาอยูตลอดเวลา และเมื่อทราบถึงความตองการของ
ลูกคาแลวก็ตองมีการพัฒนาปรับเปลี่ยนสินคาและบริการใหสอดคลองกับความตองการของลูกคา 
เชน พัฒนารสชาติของอาหารวางและเครื่องดื่มใหตรงตอความตองการของผูบริโภค 

 
4.2 มีการนําเสนอสินคาใหมๆเพื่อเปนทางเลือกแตลูกคาตลอด เพื่อใหลูกคารูสึกไดถึงการ

เปลี่ยนแปลง 
 



 
 

ตารางที่ 4.22  สรุปกลยุทธในการดําเนินธรุกิจรานกาแฟแบบพรีเมียม 
 
 จุดแข็ง (Strengths : S) จุดออน (Weaknesses : W) 

                                           ปจจัยภายใน 
 

ปจจัยภายนอก 

S1 ใชเมล็ดกาแฟที่มีคุณภาพ และผาน
กระบวนการคัว่ดวยเครื่องมอืที่มีคุณภาพใน
อุณหภูมิที่เหมาะสม 
S2 ราคาเครื่องดื่มถูกกวารานกาแฟในระดับ
เดียวกัน 
S3 ไนนตี้โฟรคอฟฟเปนรานกาแฟที่มีอาหาร
วางเปนเอกลักษณ มีรสชาติอรอย มีความ
หลากหลาย 

W1 ตราสินคาไนนตี้โฟรคอฟฟไมใชผูนํา
ตลาดรานกาแฟแบบพรีเมยีม 
W2 ผูบริหารรานยังขาดทกัษะ ความรูในเชงิ
ลึกเกี่ยวกับศาสตรของกาแฟ 
W3 การดําเนนิธุรกิจภายใตเงื่อนไขสัญญา  
แฟรนไชสทําใหการตดัสินใจอยูภายใตขอ
กําจัด 

โอกาส (Opportunities : O) กลยุทธ SO กลยุทธ WO 
O1 บริษัท อัลติเมท เบเวอรเรต โปรดักส 
จํากัด บริษัทผูใหสิทธิมีการทําการสงเสริม
การตลาดอยางตอเนื่อง 
O2 สถานที่จัดจําหนายยังไมมีคูแขงสําคัญ 
เชน สตารบัคส แบล็คแคนยอน และคอฟฟ
เวิลด 

 S1,S2,S3,O2 
กลยุทธสรางความแตกตาง 

W1,W3,O1 
กลยุทธเรงสงเสริมการตลาด 
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ตารางที่ 4.22  (ตอ) 
 
 จุดแข็ง (Strengths : S) จุดออน (Weaknesses : W) 

                                   ปจจัยภายใน 
 

ปจจัยภายนอก 

S3 ไนนตี้โฟรคอฟฟเปนรานกาแฟที่มีอาหาร
วางเปนเอกลักษณ มีรสชาติอรอย มีความ
หลากหลาย 
S4 พนักงานไดรับการฝกอบรมการใหบริการ 
การทําเครื่องดื่ม มาเปนอยางดีจากบริษัททีม่ี
ความชํานาญ 
S5 รานไนนตีโ้ฟรคอฟฟ มีเครื่องดื่ม และ
อาหารวางหลากหลาย สามารถตอบสนองทั้ง
ผูบริโภคที่ดื่มกาแฟและไมดืม่กาแฟได 

W1 ตราสินคาไนนตี้โฟรคอฟฟไมใชผูนําตลาด
รานกาแฟแบบพรีเมียม 
W2 ผูบริหารรานยังขาดทกัษะ ความรูในเชงิลึก
เกี่ยวกับศาสตรของกาแฟ 
W3 การดําเนนิธุรกิจภายใตเงื่อนไขสัญญา  
แฟรนไชสทําใหการตดัสินใจอยูภายใตขอกําจัด 

อุปสรรค (Threats : T) กลยุทธ ST กลยุทธ WT 
T1 สภาวะเศรษฐกิจถดถอยทําใหผูบริโภค
บางสวนหนัไปบริโภคกาแฟสําเร็จรูปแทน 
T2ตลาดมีอัตราการเจริญเติบโตลดลง 
T3สถานที่จัดจําหนายยังไมเปนที่รูจัก 

 S3,S4,S5,T1,T2 
กลยุทธสรางความสัมพันธกบัลูกคา 

W1,T1,T2 
กลยุทธพัฒนาสินคาและบริการใหสอดคลองกับ
ความตองการของผูบริโภค 
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บทที่ 5 
 

สรุปผลการวิจัยและขอเสนอแนะ 
 

สรุปผลการวิจัย 
 

จากสภาพการแขงขันทางการตลาดของธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียมในปจจุบันที่มีความ
รุนแรงประกอบกับกําลังซ้ือของผูบริโภคที่ลดลง ทําใหผูที่สนใจจะลงทุนกิจการรานกาแฟแบบ    
พรีเมียมรายใหมและผูประกอบการรายเดิมตองใหความสําคัญในการพัฒนากลยุทธทางการตลาด
ใหสอดคลองกับความตองการของผูบริโภคมากที่สุดเพื่อกระตุนแรงใหเกิดการบริโภคและเพื่อให
ผูบริโภคมีความจงภักดีตอตราสินคา  

 
การวิจัยคร้ังนี้ผูวิจัยไดแบงการวิเคราะหออกเปน 2 สวนคือการวิเคราะหพฤติกรรมการใช

บริการรานกาแฟแบบพรีเมียมโดยอาศัยขอมูลปฐมภูมิ และการวิเคราะหโอกาสทางการตลาดของ
การดําเนินธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียมโดยอาศัยขอมูลทุติยภูมิ 

 
ตามวัตถุประสงคขอที่ 1 คือเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม 

ผูวิจัยไดวิเคราะหโดยการเก็บขอมูลปฐมภูมิจากการออกแบบสอบถามผานทางเครือขายบนเว็บไซด
ตั้งแตวันที่ 15 ธันวาคม 2552 ถึง 31 มกราคม 2553 รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 46 วัน จํานวน 256 
ตัวอยาง จากแบบสอบถามผูวิจัยไดทําการตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของแบบสอบถาม และ
ประมวลผลขอมูลดวยคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติในการวิเคราะห โดยคาสถิติ
ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาสถิติเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย 
(Mean) คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) คาสถิติเชิงอนุมาน ไดแก วิเคราะหคา
ความสัมพันธ (Chi-Square) โดยมีผลการวิจัยแบงออกเปน 3 สวนดังนี้ 
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สวนที่ 1 พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม 
 
 1. จากการสํารวจพบวากลุมตัวอยางที่เคยใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมมีจํานวน 221 
คน คิดเปนรอยละ 86.3 และอีก 35 คน คิดเปนรอยละ 13.7 เปนผูที่มีพฤติกรรมบริโภคกาแฟแตไม
เคยใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียม 
 
 2. พบวากลุมตัวอยางที่เคยใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมมีความถี่ในการใชบริการอยูที่ 
นอยกวา 1 คร้ังตอสัปดาหมากที่สุด มีจํานวน 110 คน คิดเปนรอยละ 49.8 รองลงมาคือ 1 คร้ังตอ
สัปดาห มีจํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 26.7 2คร้ังตอสัปดาห จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 18.1 
มากกวา 3 คร้ังตอสัปดาห จํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 5.0 และ 3 คร้ังตอสัปดาห จํานวน 1 คน คิด
เปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ 

 
 3. พบวานอกจากการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมเพื่อบริโภคกาแฟแลวกลุมตัวอยางยัง
บริโภคเครื่องดื่มอื่นๆภายในรานกาแฟแบบพรีเมียม โดยบริโภคโกโกเย็น คิดเปนรอยละ 44.2 
รองลงมาคือบริโภค น้ําผลไม ชา และโกโกรอนตามลําดับ โดยมีกลุมตัวอยางคิดเปนรอยละ 14.8 ที่
บริโภคเฉพาะกาแฟเทานั้น 

 
 4. พบวากลุมตัวอยางใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมภายใตตราสินคา สตารบัคสมาก
ที่สุด จํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 32.9 รองลงมาคือ แบล็คแคนยอน จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 
32.0 คอฟฟเวิลด จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 8.1 ไนนตี้โฟรคอฟฟ จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 
7.7 ราบิกาคอฟฟ 14 คน คิดเปนรอยละ 6.3 ดิโอโร จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 5.4 และ โอปอง
แปง จํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 1.4 นอกจากนี้ยังมีรานกาแฟแบบพรีเมียมภายใตตราสินคาอื่นๆ
อีกจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 6.3 

 
 5. พบวาที่ตั้งของรานกาแฟที่กลุมตัวอยางเลือกใชบริการมากที่สุดคือรานกาแฟแบบ       
พรีเมียมในหางสรรพสินคา/โรงภาพยนตร มีจํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 71.0 รองลงมาคือ ราน
กาแฟแบบพรีเมียมในสถานีบริการน้ํามัน จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 15.8 และรานกาแฟแบบ  
พรีเมียมในอาคารสํานักงาน จํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 10.9 ตามลําดับ นอกจากนี้กลุมตัวอยาง
ยังเลือกใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมในมหาวิทยาลัย สนามบิน ฯลฯ อีกจํานวน 5 คน คิดเปน
รอยละ 2.3 
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 6. พบวาวัตถุประสงคในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมนอกเหนือจากเพื่อบริโภค
อาหารและเครื่องดื่มแลว กลุมตัวอยางมีวัตถุประสงคในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมเพื่อ
เปนจุดนัดพบมากที่สุด จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 47.5 รองลงมาคือ เพื่อพบปะสังสรรค 
จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 35.3 เพื่อรับรองลูกคา/เจรจาทางธุรกิจ จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 
8.1 และเพื่อเชื่อมความสัมพันธระหวางบุคคล จํานวน 8  คน คิดเปนรอยละ 3.6 นอกจากนี้กลุม
ตัวอยางยังใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมเพื่อเหตุผลอ่ืน เชน เพื่อรอเวลา เพื่อผอนคลาย ฯลฯ 
จํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ 5.5 
 
 7. พบวาบรรยากาศภายในรานที่กลุมตัวอยางชื่นชอบมากที่สุดคือ รานที่สะอาด 
สะดวกสบาย จํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 40.7 รองลงมาคือ มีบริการอินเตอรเน็ตไรสาย จํานวน 
48 คน คดิเปนรอยละ 21.7 มีมุมสงบ มีนิตยสารใหบริการ จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 21.3 และมี
การเปดเพลงเบาๆ จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 16.3 

 
 8. พบวาบุคคลที่มีสวนรวมในการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียมของกลุม
ตัวอยางมากที่สุดคือ เพื่อน จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 45.2 รองลงมาคือไมมีผูรวมตัดสินใจ 
จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 37.1 คูคาหรือคูเจรจา จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 9.5 และคูสมรส 
จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 7.7 

 

สวนที่ 2 ปจจัยทางการตลาดตอการตดัสนิใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียม 
   
 1. ปจจัยทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียม
ในระดับ มาก ดวยคาเฉลี่ย 3.93 
 
 2. ปจจัยทางการตลาดดานราคามีผลตอการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟแบบพรีเมียมใน
ระดับ มาก ดวยคาเฉลี่ย 3.49 

 
 3. ปจจัยทางการตลาด ดานสถานที่จัดจําหนายมีผลตอการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟ
แบบพรีเมียมในระดับ มาก ดวยคาเฉลี่ย 4.00 
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 4. ปจจัยทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเลือกเขารานกาแฟ
แบบพรีเมียมอยูในระดับ มาก ดวยคาเฉลี่ย 3.55 
 
สวนที่ 3 การทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐานที่ 1.1 ความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับ
ปจจัยทางการตลาด จากผลการวิจยัสรุปไดวา 

 
 ความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดาน
สถานที่จัดจําหนาย ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 ความถี่ในการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยทางการตลาดดานราคา ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาด ที่ระดับ
นัยสําคัญ 0.05 

 
สมมติฐานที่ 1.2 ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใชบริการไมมี

ความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด จากผลการวิจัยสรุปไดวา 
 

 ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใชบริการมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานสถานที่จัดจําหนาย และดานสงเสริมการตลาด ที่ระดับนัยสําคัญ 
0.05 
 
 ตราสินคาของรานกาแฟแบบพรีเมียมที่ผูบริโภคเลือกใชบริการไมมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาดดานราคา ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 

สมมติฐานที่ 1.3 สถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัย
ทางการตลาดจากการ จากการวิจัยสรุปไดวา 
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 สถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดานราคา 
ปจจัยทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 

 
 สถานที่ที่ใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ ปจจัยทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนาย ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 

สมมติฐานที่ 1.4 วัตถุประสงคของการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธ
กับปจจัยทางการตลาด จากการวิจัยสรุปไดวา 

 
 วัตถุประสงคของการเขารานกาแฟแบบพรีเมียมไมมีความสัมพันธกับปจจัยทางการตลาด
ดานผลิตภัณฑ ปจจัยทางการตลาดดานราคา ปจจัยทางการตลาดดานสถานที่จัดจําหนาย ปจจัยทาง
การตลาดดานสงเสริมการตลาดที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 
 
 ตามวัตถุประสงคขอที่ 2 คือเพื่อศึกษาโอกาสทางการตลาด โดยการวิเคราะหจุดแข็ง 
จุดออน โอกาส และอุปสรรค และกําหนดกลยุทธที่เหมาะสมของธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียมใน
เขตจังหวัดนนทบุรี ผูวิจัยไดวิเคราะหโดยอาศัยขอมูลทุติยภูมิที่เกี่ยวของกับการทําธุรกิจรานกาแฟ
แบบพรีเมียม โดยมีผลการวิจัยแบงออกเปน 2 สวนดังนี้ 

 
สวนที่ 1 การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ในการดําเนินธุรกิจรานกาแฟแบบ     
พรีเมียม ภายใตตราสินคา ไนนตี้โฟรคอฟฟ สาขาเอสพลานาด งามวงศวาน - แคราย 
 

การวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรคในการดําเนินธุรกิจรานกาแฟแบบ      
พรีเมียม ไนนตี้โฟรคอฟฟ โรงภาพยนตรเอสพลานาด ซีนีเพล็กซ งามวงศวาน-แคราย โดยการ
วิเคราะหปจจัยภายใน คือ จุดแข็งและจุดออน เครื่องมือท่ีใชในการวิเคราะห คือ การวิเคราะหปจจัย
ภายในโดยการวิเคราะหตามหนาที่ ประกอบดวย การวิเคราะหทางดานวัฒนธรรมองคกร ทรัพยากร 
และสภาพแวดลอมทางกายภาพ และวิเคราะหปจจัยภายนอก คือ โอกาสและอุปสรรค โดยใช
เครื่องมือการวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกวงใน เรียกวา การวิเคราะหอุตสาหกรรม เครื่องมือที่
ใชในการวิเคราะห คือ Five Forces Model การวิเคราะหสภาพแวดลอมภายนอกวงกวาง เรียกวา 
การวิเคราะห สภาพแวดลอมทั่วไป ซ่ึงจะประกอบดวยปจจัยที่มีขอบเขตกวาง และมีผลกระทบตอ
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การบริหารงานขององคกรในระยะสั้น ไดแก เศรษฐกิจ สังคมและวัฒนธรรม และ การเมืองและ
กฎหมาย โดยมีผลการวิจัยดังนี้ 
 
จุดแข็ง 

 
 S1 ใชเมล็ดกาแฟที่มีคุณภาพ และ   ผานกระบวนการคั่วดวยเครื่องมือทีม่ีคุณภาพใน
อุณหภูมิที่เหมาะสม 

 
 S2 ราคาเครื่องดื่มถูกกวารานกาแฟในระดับเดียวกัน 

 
 S3 ไนนตี้โฟรคอฟฟเปนรานกาแฟที่มีอาหารวางเปนเอกลักษณ มีรสชาติอรอย มีความ
หลากหลาย 
   
 S4 พนักงานไดรับการฝกอบรมการใหบริการ การทําเครื่องดื่ม มาเปนอยางดีจากบริษัทที่มี
ความชํานาญ 

 
 S5 รานไนนตีโ้ฟรคอฟฟ มีเครื่องดื่ม และอาหารวางหลากหลาย สามารถตอบสนองทั้ง
ผูบริโภคที่ดื่มกาแฟและไมดืม่กาแฟได 

 
 S6 ในรานจะมีการจัดมุมใหบริการอินเตอรเน็ตไรสายใหลูกคาสามารถนําคอมพิวเตอร
แบบพกมาเลนเพื่อความผอนคลาย หรือเพื่อเจราจา ติดตอธุรกิจ 
 
จุดออน 
 
 W1 ตราสินคาไนนตี้โฟรคอฟฟไมใชผูนําตลาดรานกาแฟแบบพรีเมียม 

 
 W2 ผูบริหารรานยังขาดทักษะ ความรูในเชิงลึกเกี่ยวกับศาสตรของกาแฟ 

 
 W3 การดําเนินธุรกิจภายใตเงื่อนไขสัญญาแฟรนไชสทําใหการตัดสินใจอยูภายใตขอกําจัด 
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โอกาส 
 
 O1 บริษัท อัลติเมท เบเวอรเรต โปรดักส จํากัด บริษัทผูใหสิทธิมีการทําการสงเสริม
การตลาดอยางตอเนื่อง 

 
 O2 สถานที่จัดจําหนายยังไมมีคูแขงสําคัญ เชน สตารบัคส  แบล็คแคนยอน และคอฟฟ
เวิลด 
 
อุปสรรค 

 
 T1 สภาวะเศรษฐกิจถดถอยทําใหผูบริโภคบางสวนเปลี่ยนแปลงพฤตกิรรมการบริโภค
กาแฟสดไปบริโภคกาแฟสําเร็จรูปแทน 

 
T2 ตลาดมีอัตราการเจริญเตบิโตลดลง 
 
T3 สถานที่จัดจําหนายยังไมเปนที่รูจักของผูบริโภคในวงกวาง 

 
สวนที่ 2 การกําหนดกลยุทธสําหรับธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียม 

  
 จากการวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ของการดําเนินธุรกิจรานกาแฟ
แบบพรีเมียม สามารถกําหนดกลยุทธโดยนําตาราง TOWS Matrix มาใชเปนเครื่องมือในการ
วิเคราะห ดังนี้ 1.กลยุทธสรางความแตกตาง 2.กลยุทธเรงสงเสริมการตลาด 3.กลยุทธสราง
ความสัมพันธกับลูกคา และ 4.กลยุทธพัฒนาสินคาและบริการใหสอดคลองกับความตองการของ
ลูกคาอยูเสมอ 
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ขอเสนอแนะ 
 
ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 
 ผลจากการวิจัยถึงพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟแบบพรีเมียมตลอดจนการกําหนดกล
ยุทธในการดําเนินธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียมครั้งนี้ สามารถสรุปขอเสนอแนะไดดังนี้ 
  

1. ดานผลิตภณัฑ 
 

จากการศึกษาพบวาผูบริโภคใหความสําคัญปจจัยกับดานผลิตภัณฑโดยภาพรวมแลวอยูใน
ระดับ มาก และเมื่อศึกษาลงในรายละเอียดพบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยรสชาติในระดับที่
มากที่สุด ที่คาเฉลี่ย 4.67 ซ่ึงหมายความวาการใหบริการดานอาหารและเครื่องดื่มนั้นส่ิงสําคัญที่สุด
คือรสชาติ ดังนั้นควรมีการสํารวจความตองการของลูกคาอยูตลอดเวลา และเมื่อทราบถึงความ
ตองการของลูกคาแลวควรมีการพัฒนาปรับเปลี่ยนสินคาและบริการใหสอดคลองกับความตองการ
ของลูกคา เชน พัฒนารสชาติของอาหารวางและเครื่องดื่มใหตรงตอความตองการของผูบริโภค 
 

2. ดานราคา 
 

จากการศึกษาพบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาโดยภาพรวมแลวอยูในระดบั 
มาก และเมื่อศึกษาลงในรายละเอียดพบวาผูบริโภคใหความสําคัญปจจัยราคาเหมาะสมกับคุณภาพ
ในระดับมากที่สุด ที่คาเฉลี่ย 4.25 ดังนั้นผูดําเนินการในธุรกิจนี้จะตองใหความสําคัญกับคุณภาพ
ของวัตถุดิบ สวนผสม และกรรมวิธีการชงกาแฟที่ตองเปนไปตามสูตรการชงเปนสําคัญเพื่อให
ผูบริโภครูสึกคุมคากับราคาที่จายไป 
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3. ดานสถานที่จัดจําหนาย 
 
จากการศึกษาพบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานราคาโดยภาพรวมแลวอยูในระดบั 

มาก และเมื่อศึกษาลงในรายละเอียดพบวาผูบริโภคใหความสําคัญปจจัยรานไมคับแคบ อึดอัด และ
ที่ตั้งสะดวกมีที่จอดรถ อยูในระดับมากที่สุดที่คาเฉลี่ย 4.47 และ 4.29 ตามลําดับ ดังนั้นสิ่งที่ผูลงทุน
รายใหมตองใหความสําคัญเปนอยางมากในการประกอบธุรกิจนี้คือการหาทําเลที่ตั้งที่สะดวกตอ
ผูบริโภค มีการคมนาคมที่หลากหลาย  

 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 

 
จากการศึกษาพบวาผูบริโภคใหความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดโดย

ภาพรวมแลวอยูในระดับ มาก และเมื่อศึกษาลงในรายละเอียดพบวาผูบริโภคใหความสําคัญใน
ปจจัยมีการลดราคา มีการสะสมคูปอง และมีการแถมของแถม อยูในระดับ มากเทากันหมด โดยมี
คาเฉลี่ย 3.68 3.52 และ 3.44 ตามลําดับ ซ่ึงแสดงใหเห็นวาผูบริโภคยังคงตองการสิ่งที่สงเสริม
การตลาดเสริมกับการรับบริการ ดังนั้น ควรที่จะดําเนินกิจกรรมสงเสริมการตลาดที่ทางบริษัทผูให
สิทธิจัดสงเสริมขึ้นอยางเครงคัดเพื่อใหเกิดความรับรูถึงตราสินคาและผูบริโภคไดมีความจงรักภักดี
ตอตราสินคา 
 
ขอเสนอแนะในการทําวิจัยคร้ังตอไป 
 

1. ควรมีการศึกษาความคุมคาทางดานการเงินควบคูกับทางดานการตลาดเพื่อเปนขอมูลใน
การตัดสินใจที่สําคัญสําหรับการเลือกที่จะลงทุนหรือไมลงทุนแกผูลงทุนรายใหม 

 
2. ควรวิเคราะห จุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค ของคูแขงเปรียบเทียบ เพื่อใหเห็น

ถึงภาพรวมของธุรกิจรานกาแฟแบบพรีเมียม 
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แบบสอบถาม  
 

แบบสอบถามฉบับนี้เป็นส่วนหนึ่งของโครงการวิจัย เพื่อการรวบรวมข้อมูลประกอบใน
การเขียนวิทยานิพนธ์ เรื่อง การศึกษาโอกาสทางการตลาดของธุรกิจร้านกาแฟแบบพรีเมียมในเขต
จังหวัดนนทบุรี 

 
ร้านกาแฟแบบพรีเมียม หมายถึง ร้านกาแฟท่ีจ าหน่ายกาแฟสดหรือกาแฟคั่วบดที่มีการชง

แบบกาแฟชนิดพิเศษ (Specialty Coffee Shop) ซ่ึงเป็นการชงกาแฟท่ีมีการจัดเตรียมวัตถุดิบและ
อุปกรณ์อย่างดี มีกระบวนการชงอย่างถูกต้องโดยพนักงานที่ได้รับการฝึกอบรมอย่างดี มีมาตรฐาน
รองรับในทุกขั้นตอน  
 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย ลงในช่อง  ที่ตรงกับความคิดเห็นของท่าน 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
1. เพศ   1.  ชาย   2.  หญิง 
 
2. อายุ   1.  ต่ ากว่า 20 ปี  2.    21 - 30 ปี 
   3.  31 - 40 ปี   4.    41 - 50 ปี 
   5.  51 - 60 ปี   6.    61 ปีขึ้นไป   
 
3. การศึกษา  1.  ต่ ากว่ามัธยมศึกษาตอนต้น 2.  มัธยมศึกษาตอนต้น/ปลาย 
   3.  ปวช. / อนุปริญญา  4.  ปริญญาตร ี
   5.  ปริญญาโท  6.  สูงกว่าปริญญาโท 

 
4. รายได้ต่อเดือน 1.  ต่ ากว่า 5,000 บาท  2.  5,000 – 9,999 บาท 
   3.  10,000 – 19,999 บาท 4.  20,000 – 29,999 บาท 
   5.  30,000 บาทขึ้นไป  
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภคกาแฟ 
 
1. ท่านดื่มกาแฟเป็นประจ าหรือไม ่

1.  ดื่มเป็นประจ า    
2.  ไม่ดื่มเป็นประจ า (ข้ามไปตอบในส่วนที่ 3) 

2. จ านวนกาแฟท่ีท่านบริโภคต่อวัน 
  1.  1 ถ้วย    2.  2 ถ้วย 
  3.  3 ถ้วย    4.  มากกว่า 3 ถ้วย 
3. กาแฟชนิดใดที่ท่านชอบบริโภคมากที่สุด 
  1.  กาแฟร้อน    2.  กาแฟเย็น 
  3.  กาแฟป่ัน 
4. ประเภทกาแฟท่ีท่านชอบมากที่สุด 
  1.  เอสเพรสโซ่   2.  คาปูชิโน 
  3.  ลาเต้    4.  ม็อคค่า 
  5.  อเมริกาโน   6.  อ่ืนๆโปรดระบุ........................... 
5. ท่านนิยมรับประทานอาหารว่างควบคู่กับกาแฟหรือไม ่
  1.  ใช่    2.  ไม่ใช่ (ข้ามไปตอบในส่วนที่ 3) 
6. ประเภทอาหารว่างท่ีท่านนิยมรับประทานคู่กับกาแฟคือ  
  1.  แซนด์วิช    2.  เค้ก 
  3.  คุกกี้    4.  ขนมปังต่างๆ 
  5.  ผลไม้    6.  อ่ืนๆโปรดระบุ........................... 
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ส่วนที่ 3 พฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟแบบพรีเมียม 
 
1. ท่านเคยได้รับบริการจากร้านกาแฟแบบพรีเมียมหรือไม ่
  1.  เคย   2.  ไม่เคย (จบการท าแบบสอบถาม) 
2. ท่านใช้บริการร้านกาแฟแบบพรีเมียมสัปดาห์ละกี่ครั้ง 
  1.  มากกว่า 3 ครั้ง  2.  3 ครั้ง 
  3.  2 ครั้ง   4.  1 ครั้ง 
  5.  น้อยกว่า 1 ครั้ง 
3. นอกจากกาแฟท้ังแบบร้อนและแบบเย็นแล้วท่านบริโภคเครื่องดื่มชนิดใดในร้านกาแฟแบบ       
พรีเมียม 
  1.  โกโก้ร้อน    2.  โกโก้เย็น 
  3.  ชา    4.  น้ าผลไม้ต่างๆ 
  5.  อ่ืนๆโปรดระบุ......................... 6.  บริโภคเฉพาะกาแฟ 
4. ร้านกาแฟแบบพรีเมียมใดที่ท่านใช้บริการเป็นประจ า (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ)   

1.  สตาร์บัคส์ (Starbucks)  2.  แบล็คแคนยอน(Black Canyon)
 3.  คอฟฟี่เวิลด์ (Coffee World) 4.  ไนท์ตี้โฟร์คอฟฟี ่(94 Coffee)
 5.  ดิโอโร่ (D’Oro)   6.  กลอเรียจีนส์(Gloria Jean's) 
 7.  ราบิก้า (Rabika Coffee)  8.  โอบองแปง (au bon pain) 
 9.  อ่ืนๆโปรดระบุ.............................. 

5. ปกติท่านใช้บริการร้านกาแฟแบบพรีเมียมที่ใด 
  1.  ร้านกาแฟแบบพรีเมียมในห้างสรรพสินค้า/โรงภาพยนตร ์
  2.  ร้านกาแฟแบบพรีเมียมในอาคารส านักงาน 
  3.  ร้านกาแฟแบบพรีเมียมในสถานีบริการน้ ามัน 
  4.  อ่ืนๆโปรดระบุ................................................ 
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6. นอกเหนือจากใช้บริการด้านกาแฟ อาหาร/ของหวาน และเครื่องดื่มแล้ว ท่านใช้บริการร้านกาแฟ
แบบพรีเมียมเพื่อวัตถุประสงค์ใด 
  1.  เพื่อพบปะสังสรรค์    

2.  เพื่อรับรองลูกค้า / เจราจาทางธุรกิจ 
3.  เป็นจุดนัดพบ 
4.  เพื่อเชื่อมความสัมพันธ์ระหว่างบุคคล 
5.  อ่ืนๆโปรดระบุ................................. 

7. บรรยากาศในร้านกาแฟแบบใดที่ท่านชอบมากที่สุด 
  1.  ร้านสะอาด สะดวกสบาย 
  2.  มีบริการอินเตอร์เน็ตไร้สาย (WiFi) 
  3.  มีมุมสงบ มีนิตยสารให้บริการ 
  4.  มีการเปิดเพลงเบาๆ 
  5.  อ่ืนๆโปรดระบุ....................................... 
8. ใครคือผู้มีส่วนร่วมตัดสินใจในการเลือกรับบริการจากร้านกาแฟของท่าน 
  1.  เพื่อน    2.  คู่สมรส 
  3.  คู่เจราจา/คู่ค้าทางธุรกิจ  4.  อ่ืนๆโปรดระบุ.................... 
  5.  ไม่มีผู้ร่วมตัดสินใจ 
ส่วนที่ 4 ปัจจัยทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจเลือกเข้าร้านกาแฟแบบพรีเมียม 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องท่ีทา่นต้องการ 

 
ปัจจัยทางการตลาด 

มีผลต่อการตัดสินใจ 
มากที่สุด 

 
(5) 

มาก 

 
(4) 

ปานกลาง 

 
(3) 

น้อย 

 
(2) 

น้อยที่สุด 

 
(1) 

ด้านผลิตภัณฑ์  

1. ตราสินค้า      
2. คุณภาพของกาแฟ      
3. คุณภาพของส่วนผสม      
4. รสชาติกาแฟ      
5. มีเครื่องดื่มหลากหลาย      
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ปัจจัยทางการตลาด 

มีผลต่อการตัดสินใจ 
มากที่สุด 

 
(5) 

มาก 

 
(4) 

ปานกลาง 

 
(3) 

น้อย 

 
(2) 

น้อยที่สุด 

 
(1) 

6. ปริมาณกาแฟท่ีเหมาะสม      

ด้านราคา  
7. ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ      
8. ราคาเหมาะสมกับปริมาณ      
9. ราคาแพง ท าให้รู้สึกมี

ระดับ 
     

10. ราคาถูกกว่าร้านอ่ืน      
11. มีป้ายแสดงราคาท่ีชัดเจน      

ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย      
12. ท าเลที่ตั้งสะดวกมีท่ีจอด

รถ 
     

13. การจัดพื้นที่ภายในร้านไม่
คับแคบ 

     

14. มีบริการอินเตอร์เน็ต 
นิตยสาร  

     

15. การออกแบบและตกแต่ง
ร้านดึงดูดความสนใจ 

     

16. ใกล้ที่พัก/ที่ท างาน      
ด้านส่งเสริมการตลาด  

17. มีการลดราคา      
18. มีการสะสมคูปอง      
19. มีของแถม      

 

ขอบคุณทุกท่านที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม  



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาคผนวก ข 

การทดสอบสมมติฐาน 
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Case Processing Summary 
 

  

Cases 

Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

ความถ่ีในการใช้
บริการต่อสัปดาห์ * 
P1 

219 85.5% 37 14.5% 256 100.0% 

ความถ่ีในการใช้
บริการต่อสัปดาห์ * 
P2 

219 85.5% 37 14.5% 256 100.0% 

ความถ่ีในการใช้
บริการต่อสัปดาห์ * 
P3 

217 84.8% 39 15.2% 256 100.0% 

ความถ่ีในการใช้
บริการต่อสัปดาห์ * 
P4 

218 85.2% 38 14.8% 256 100.0% 

 

P1  กับ ความถี่ในการใช้บริการต่อสัปดาห ์
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 63.645(a) 52 .129 

Likelihood Ratio 56.931 52 .297 
Linear-by-Linear 
Association 

8.321 1 .004 

N of Valid Cases 
219     

a  53 cells (75.7%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .01. 
 
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.539 .129 

  Cramer's V .270 .129 

  Contingency Coefficient .475 .129 

N of Valid Cases 219   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis 
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P2  กับ ความถี่ในการใช้บริการต่อสัปดาห ์
 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 67.338(a) 60 .241 

Likelihood Ratio 54.723 60 .668 
Linear-by-Linear 
Association 

.335 1 .563 

N of Valid Cases 
219     

a  64 cells (80.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .00. 
 
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.555 .241 

  Cramer's V .277 .241 

  Contingency Coefficient .485 .241 

N of Valid Cases 219   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 

 

P3  กับ ความถี่ในการใช้บริการต่อสัปดาห ์
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 90.147(a) 48 .000 

Likelihood Ratio 46.628 48 .529 
Linear-by-Linear 
Association 

.013 1 .911 

N of Valid Cases 
217     

a  49 cells (75.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .00. 
 
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.645 .000 

  Cramer's V .322 .000 

  Contingency Coefficient .542 .000 

N of Valid Cases 217   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 
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P4  กับ ความถี่ในการใช้บริการต่อสัปดาห ์
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 50.469(a) 44 .233 

Likelihood Ratio 44.002 44 .472 
Linear-by-Linear 
Association 

6.581 1 .010 

N of Valid Cases 
218     

a  45 cells (75.0%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .00. 
  
 
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.481 .233 

  Cramer's V .241 .233 

  Contingency Coefficient .434 .233 

N of Valid Cases 218   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 

 
Case Processing Summary 
 

  
  
  

Cases 

Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

ร้านกาแฟท่ีใช้บริการบ่อยท่ีสุด 
* P1 220 85.9% 36 14.1% 256 100.0% 

ร้านกาแฟท่ีใช้บริการบ่อยท่ีสุด 
* P2 220 85.9% 36 14.1% 256 100.0% 

ร้านกาแฟท่ีใช้บริการบ่อยท่ีสุด 
* P3 218 85.2% 38 14.8% 256 100.0% 

ร้านกาแฟท่ีใช้บริการบ่อยท่ีสุด 
* P4 219 85.5% 37 14.5% 256 100.0% 
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P1  กับ ร้านกาแฟที่ใช้บริการบ่อยที่สุด 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 137.430(a) 91 .001 

Likelihood Ratio 115.490 91 .042 
Linear-by-Linear 
Association 

.165 1 .685 

N of Valid Cases 
220     

a  98 cells (87.5%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .04. 
 
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.790 .001 

  Cramer's V .299 .001 

  Contingency Coefficient .620 .001 

N of Valid Cases 220   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 
 

P2  กับ ร้านกาแฟที่ใช้บริการบ่อยที่สุด 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 96.699(a) 105 .706 

Likelihood Ratio 88.812 105 .872 
Linear-by-Linear 
Association 

.205 1 .650 

N of Valid Cases 
220     

a  114 cells (89.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .01. 
 
  
Symmetric Measures 
 

  Value Approx. Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.663 .706 

  Cramer's V .251 .706 

  Contingency Coefficient .553 .706 

N of Valid Cases 220   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 
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P3  กับ ร้านกาแฟที่ใช้บริการบ่อยที่สุด 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 119.599(a) 84 .007 

Likelihood Ratio 111.179 84 .025 
Linear-by-Linear 
Association 

.586 1 .444 

N of Valid Cases 
218     

a  94 cells (90.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .01. 
 
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.741 .007 

  Cramer's V .280 .007 

  Contingency Coefficient .595 .007 

N of Valid Cases 218   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 
 

P4  กับ ร้านกาแฟที่ใช้บริการบ่อยที่สุด 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 98.695(a) 77 .049 

Likelihood Ratio 95.403 77 .076 
Linear-by-Linear 
Association 

13.182 1 .000 

N of Valid Cases 
219     

a  84 cells (87.5%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .01. 
 
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.671 .049 

  Cramer's V .254 .049 

  Contingency Coefficient .557 .049 

N of Valid Cases 219   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 
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Case Processing Summary 
 

  

Cases 

Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

ท่ีต้ังร้านกาแฟ * P1 220 85.9% 36 14.1% 256 100.0% 

ท่ีต้ังร้านกาแฟ * P2 220 85.9% 36 14.1% 256 100.0% 

ท่ีต้ังร้านกาแฟ * P3 218 85.2% 38 14.8% 256 100.0% 

ท่ีต้ังร้านกาแฟ * P4 219 85.5% 37 14.5% 256 100.0% 

 

P1 กับ ที่ตั้งร้านกาแฟแบบพรีเมียมที่ใช้บริการ 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 49.244(a) 39 .126 

Likelihood Ratio 53.627 39 .060 
Linear-by-Linear 
Association 

.396 1 .529 

N of Valid Cases 
220     

a  45 cells (80.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .07. 
  
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.473 .126 

  Cramer's V .273 .126 

  Contingency Coefficient .428 .126 

N of Valid Cases 220   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 

 
P2 กับ ที่ตั้งร้านกาแฟแบบพรีเมียมที่ใช้บริการ 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 85.768(a) 45 .000 

Likelihood Ratio 47.438 45 .374 
Linear-by-Linear 
Association 

.372 1 .542 

N of Valid Cases 
220     

a  54 cells (84.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .02. 
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Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.624 .000 

  Cramer's V .360 .000 

  Contingency Coefficient .530 .000 

N of Valid Cases 220   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 

 
P3 กับ ที่ตั้งร้านกาแฟแบบพรีเมียมที่ใช้บริการ 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 42.990(a) 36 .197 

Likelihood Ratio 40.455 36 .280 
Linear-by-Linear 
Association 

1.731 1 .188 

N of Valid Cases 
218     

a  41 cells (78.8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .02. 
 
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.444 .197 

  Cramer's V .256 .197 

  Contingency Coefficient .406 .197 

N of Valid Cases 218   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 
 

P4 กับ ที่ตั้งร้านกาแฟแบบพรีเมียมที่ใช้บริการ 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 58.433(a) 33 .004 

Likelihood Ratio 48.906 33 .037 
Linear-by-Linear 
Association 

.002 1 .967 

N of Valid Cases 
219     

a  34 cells (70.8%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .02. 
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Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.517 .004 

  Cramer's V .298 .004 

  Contingency Coefficient .459 .004 

N of Valid Cases 219   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 

 
 

  

Cases 

Valid Missing Total 

N Percent N Percent N Percent 

วัตถุประสงค์การใช้
บริการร้านกาแฟ * 
P1 

220 85.9% 36 14.1% 256 100.0% 

วัตถุประสงค์การใช้
บริการร้านกาแฟ * 
P2 

220 85.9% 36 14.1% 256 100.0% 

วัตถุประสงค์การใช้
บริการร้านกาแฟ * 
P3 

218 85.2% 38 14.8% 256 100.0% 

วัตถุประสงค์การใช้
บริการร้านกาแฟ * 
P4 

219 85.5% 37 14.5% 256 100.0% 

 
P1 กบั วัตถุประสงค์การใช้บริการร้านกาแฟแบบพรีเมียม 
Chi-Square Tests 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 74.135(a) 65 .205 

Likelihood Ratio 72.215 65 .252 
Linear-by-Linear 
Association 

.318 1 .573 

N of Valid Cases 
220     

a  69 cells (82.1%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .01. 
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Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.580 .205 

  Cramer's V .260 .205 

  Contingency Coefficient .502 .205 

N of Valid Cases 220   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 
 

P2 กับ วัตถุประสงค์การใช้บริการร้านกาแฟแบบพรีเมียม 
 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 76.027(a) 75 .445 

Likelihood Ratio 74.878 75 .482 
Linear-by-Linear 
Association 

3.897 1 .048 

N of Valid Cases 
220     

a  82 cells (85.4%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .00. 
 
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.588 .445 

  Cramer's V .263 .445 

  Contingency Coefficient .507 .445 

N of Valid Cases 220   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 
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P3 กับ วัตถุประสงค์การใช้บริการร้านกาแฟแบบพรีเมียม 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 57.571(a) 60 .565 

Likelihood Ratio 60.453 60 .459 
Linear-by-Linear 
Association 

.413 1 .520 

N of Valid Cases 
218     

a  66 cells (84.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .00. 
 
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.514 .565 

  Cramer's V .230 .565 

  Contingency Coefficient .457 .565 

N of Valid Cases 218   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 

 
P4 กับ วัตถุประสงค์การใช้บริการร้านกาแฟแบบพรีเมียม 
Chi-Square Tests 
 

  Value df 
Asymp. Sig. 
(2-sided) 

Pearson Chi-Square 51.194(a) 55 .621 

Likelihood Ratio 53.013 55 .551 
Linear-by-Linear 
Association 

.123 1 .726 

N of Valid Cases 
219     

a  58 cells (80.6%) have expected count less than 5. The minimum expected count is .00. 
 
Symmetric Measures 
 

  Value 
Approx. 

Sig. 

Nominal by 
Nominal 

Phi 
.483 .621 

  Cramer's V .216 .621 

  Contingency Coefficient .435 .621 

N of Valid Cases 219   

a  Not assuming the null hypothesis. 
b  Using the asymptotic standard error assuming the null hypothesis. 
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