
บทที่ 2 
 

แนวความคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกี่ยวของ 
 
2.1 แนวความคิดทางทฤษฎี  
 
 ในงานวิจัยครั้งนี้ไดใชทฤษฏีทางเศรษฐศาสตรมาประยุกตใชในการศึกษา ดังนี้ 
 2.1.1 ทฤษฏีอุปสงค (Demand Theory) 
 อุปสงค (Demand) หมายถึง ปริมาณสนิคาทีผู่บริโภคตองการซื้อ ณ ระดับราคา

ตาง ๆ กนัภายในระยะเวลาหนึง่ การที่จะเกิดอุปสงคตองมีทัง้ความปรารถนาที่จะซื้อ (Want) และ

อํานาจซื้อ (Purchasing Power) ประกอบกัน กลาวคือ ผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจที่จะซือ้ 

(Willingness) และความสามารถทีจ่ะซื้อ (Ability) สินคานั้นพรอม ๆ กนัดวย  

 สมการอุปสงค : Q 
x
d  =  f(Px, Py, I, T…) 

 โดยที่  Q 
x
d  = อุปสงคหรือความตองการในสินคา X 

   Px  = ระดับราคาของสินคา X 

   Py  = ระดับราคาของสินคา Y 

   I = รายไดของผูบริโภค 

   T = รสนิยมของผูบริโภค 

 

 ประเภทของอุปสงค (Type of Demand) แบงออกไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ 

  1) อุปสงคตอราคา (Price Demand) เปนการพิจารณาเฉพาะความสมัพันธ

ระหวางปริมาณซื้อกับราคาของตัวมันเอง โดยกาํหนดใหปจจัยที่กาํหนดปริมาณซื้อตัวอื่นๆ ไม

เปลี่ยนแปลงหรือคงที่ในชวงเวลาทีพ่ิจารณา กลาวคือเมื่อราคาสินคาเพิ่มข้ึน ปริมาณซื้อจะลดลง 

และเมื่อราคาสินคาลดลง ปริมาณซื้อจะเพิ่มข้ึน 

  2) อุปสงคตอรายได (Income Demand) เปนการพิจารณาความสมัพนัธ

ระหวางปริมาณซื้อกับระดับรายไดตางๆ ของผูบริโภค โดยกําหนดใหปจจัยทีก่ําหนดปริมาณซื้อตัว

อ่ืนๆ ไมเปลี่ยนแปลงหรือคงที่ในชวงเวลาทีพ่ิจารณา ซึ่งการเปลีย่นแปลงปริมาณซื้อจะเพิ่มข้ึน/

ลดลง ข้ึนกับชนิดของสินคา ถาเปนสินคาปกติ (normal goods) เมื่อรายไดเพิ่มข้ึน ปริมาณซื้อจะ

เพิ่มข้ึน เมื่อรายไดลดลง ปริมาณซื้อจะลดลง แตถาเปนสินคาดอย (inferior goods) เมื่อรายได

เพิ่มข้ึน ปริมาณซื้อจะลดลง เปนตน 
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  3) อุปสงคตอราคาสินคาอืน่ที่เกี่ยวของหรืออุปสงคไขว (Cross Demand) 

เปนการพิจารณาความสมัพนัธระหวางปรมิาณซื้อของสนิคานัน้กบัราคาของสินคาอื่นที่เกี่ยวของ

กับสินคานัน้ โดยกําหนดใหปจจัยทีก่ําหนดปริมาณซื้อตัวอื่นๆ ไมเปลีย่นแปลงหรือคงที่ในชวงเวลา

ที่พิจารณา 

 

 ปจจัยกาํหนดอุปสงค  

 ปริมาณซื้อสินคาหรือบริการชนิดหนึ่งชนิดใดที่มีอยูทัง้หมดในชวงเวลาหนึ่งๆ จะ

มากหรือนอยเพียงใด ข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการ โดยปจจัยสําคญัที่มีอิทธิพลตอการกําหนด

ปริมาณความตองการซื้อในตลาดไดแก  

  1) ราคาของสินคานัน้หรือบริการชนิดนัน้   

  2) รายไดของผูบริโภค  

  3) ราคาของสินคาหรือบริการชนิดอื่นที่เกี่ยวของ 

  4) รสนิยมของผูบริโภค  

  5)  จํานวนผูบริโภค

  6)  การคาดคะเนเกี่ยวกบัราคาในอนาคต 

 

 การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อกับการเปลีย่นแปลงในอุปสงค 

  1) การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อ  

  ในกรณีที่ราคาของสินคาหรอืบริการชนิดหนึง่เปลี่ยนแปลงไป โดยปจจัย

กําหนดอุปสงคตัวอ่ืนๆ ยงัคงเดิมนัน้ จะกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงจาํนวนสินคาที่ผูบริโภคตองการ

ซื้อ เรียกการเปลี่ยนแปลงจํานวนสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อเปนผลมาจากการเปลี่ยนแปลงใน

ราคาของตัวมนัเองวา การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อ (change in quantity demanded) เปนการ

เปลี่ยนแปลงจาํนวนซื้อภายในเสนอุปสงคเสนเดียวกัน ดงัภาพที ่2.1  

  จากภาพที ่ 2.1 กําหนดใหเสน D เปนเสนอุปสงคของตลาด เดิมเมื่อราคา

สินคาอยู 0P1 ปริมาณซื้อเทากับ 0Q1 (แสดงโดยจุด B) ตอมาเมื่อราคาลดลงเปน 0P2 ปริมาณซือ้

เพิ่มข้ึนเปน 0Q2 (แสดงโดยจุด C) ในทางตรงขาม ถาราคาสนิคาเพิ่มข้ึนเปน 0P3 ปริมาณซือ้

ลดลงเปน 0Q3 (แสดงโดยจดุ A) 

  จะเหน็ไดวาการเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อทีม่ีผลมาจากการเปลี่ยนแปลงราคา 

โดยที่ปจจัยกาํหนดอุปสงคอ่ืนๆ ยงัคงเดิมนั้น เปนการเปลี่ยนแปลงจากจุดหนึ่งไปยังอีกจุดหนึ่ง
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(จาก B ไป C หรือจาก B ไป A) บนเสนอุปสงคเดิม โดยที่เสนอุปสงคไมมีการขยบัหรือเคลื่อนยาย

ตําแหนงแตอยางใด 

                        

ภาพที ่2.1 

การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อ 
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  2) การเปลี่ยนแปลงในอุปสงค 

  ในกรณีที่ราคาของสินคาทีพ่ิจารณาอยูนัน้คงเดิม แตมีการเปลี่ยนแปลงใน

ปจจัยทีก่ําหนดอุปสงคตัวอ่ืนๆ ตัวใดตัวหนึง่ทีน่อกเหนือจากราคา จะมีผลทําใหจํานวนสนิคาที่

ผูบริโภคตองการซื้อเปล่ียนแปลงไป การเปลี่ยนแปลงจาํนวนซื้ออันเปนผลจากการเปลี่ยนแปลงใน

ปจจัยอื่นๆ ที่มิใชราคาของสินคานัน้ เรียกการเปลีย่นแปลงนี้วา การเปลี่ยนแปลงในอุปสงค 

(change or shift in demanded) การเปลี่ยนแปลงในกรณีนี้จะกอใหเกิดเสนอุปสงคเสนใหมหรือ

เรียกวาการเคลื่อนยายตําแหนง (shift) ของเสนอุปสงคไปยังที่ใหม ถาหากปจจัยนัน้สงผลให

จํานวนสนิคาที่ผูบริโภคตองการซื้อมากขึ้นกวาเดมิ เรียกวา อุปสงคเพิ่มข้ึน เสนอุปสงคจะเคลื่อน

ไปอยูทางขวามือของตําแหนงเดิม แตถาเปนในทางทีท่ําใหจํานวนสินคาที่ผูบริโภคตองการซือ้

นอยลงกวาเดมิเรียกวา อุปสงคลดลง เสนอุปสงคจะเคลื่อนไปอยูทางซายมอืของตําแหนงเดิม 

ตัวอยางเชน ภาพที ่ 2.2 ถาหากใหปจจัยที่กาํหนดอปุสงคตัวอ่ืนๆ คงที่และใหจํานวนผูบริโภค

เพิ่มข้ึน ดังนัน้แมวาราคาสนิคาจะยงัคงเดมิ เชน เทากับ 0P1 แตเนื่องจากผูบริโภคมจีํานวนเพิ่มข้ึน

จาก 100 ราย เปน 200 ราย ดังนัน้ที่ราคา 0P1 ปริมาณซื้อจะเพิ่มขึน้จาก 0Q1 (จุด B บนเสน D1) 

เปน 0Q2 (จุด B บนเสน D2) ในทํานองเดียวกันนี้ เมื่อผูบริโภคมีจํานวนเพิ่มข้ึนจะทําใหความ

ตองการซื้อมากขึ้นกวาเดิม ไมวาในขณะนั้นราคาจะถูกกาํหนดใหอยูในระดับใดก็ตาม ดังนั้น

หลังจากที่รายไดเพิ่มข้ึน เสนแนวของความตองการซื้อจะเปลี่ยนจากเสน D1ไปเปนเสน D2 อยู

ขวามือของเสน D1 อันเปนกรณีที่อุปสงคเพิ่มข้ึน 

 
( 



 8  

  ตัวอยางทีย่กมาขางตนนี ้ เปนกรณีทีส่มมุติใหปจจัยที่กาํหนดอุปสงคตัวหนึ่ง 

คือจํานวนผูบริโภคเพิ่มข้ึน การเปลี่ยนแปลงในอุปสงคอาจเกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงตัวกําหนด

อุปสงคตัวอ่ืนๆ ไดอีก ไดแก รายไดของผูบริโภค ราคาสินคาอื่นที่เกีย่วของ รสนิยมของผูบริโภค  

ภาพที ่2.2 

การเปลี่ยนแปลงอุปสงค 
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 2.1.2 ความยดืหยุนของอปุสงค (Elasticity of Demand) 
   ความยืดหยุน (Elasticity) เปนคาที่ใชวัดความมากนอยของการเปลี่ยนแปลง

ของตัวแปรตามคือ ปริมาณเสนอซื้อ ตอการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรนํา คือปจจัยตางๆ ที่มีอิทธพิล

ตอปริมาณเสนอซื้อ ดังนั้น ความยืดหยุนของอุปสงค (elasticity of demand) จึงเปนคาที่ใชวดั

ความมากนอยของการเปลีย่นแปลงของปริมาณเสนอซื้อ ตอการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรอื่นๆ ที่

เปนตัวกาํหนดปริมาณเสนอซื้อ และแบงการศึกษาความยืดหยุนออกตามชนิดของอุปสงคแตละ

ชนิดดังนี ้

 1) ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา (price elasticity of demand) หมายถงึ 

ความออนไหวในปริมาณความตองการซื้อของสินคาหรือบริการชนิดหนึ่งชนิดใดที่มตีอการเปลี่ยน 

แปลงในราคาของสินคาหรือบริการชนิดนัน้ ระดับความออนไหวดูไดจากอัตราการเปลี่ยนแปลงใน

ปริมาณซื้อ เมื่อเทียบกับอัตราของการเปลี่ยนแปลงในราคาของสนิคาหรือบริการชนิดนัน้ ถาอัตรา

ของการเปลี่ยนแปลงในปริมาณซื้อสูงกวาอัตราของการเปลี่ยนแปลงในราคาแสดงวาอุปสงคนัน้มี 

ความยืดหยุนตอราคามาก (elastic demand) เพราะราคาเปลี่ยนแปลงเพียงเล็กนอยทําให

ปริมาณซื้อเปลี่ยนแปลงไปมาก ในทางตรงกันขาม ถาหากอัตราการเปลี่ยนแปลงในปริมาณซือ้

นอยกวาการเปลี่ยนแปลงราคา แสดงวาอุปสงคนัน้มคีวามยืดหยุนนอย (inelastic demand) 

เพราะแมวาราคาจะเพิม่ข้ึนมาก แตปริมาณซื้อกลับเปลีย่นแปลงเพียงเล็กนอย และถาพบวาอัตรา

การเปลี่ยนแปลงในปริมาณซื้อเทากับอัตราการเปลีย่นแปลงในราคา เรียกวา อุปสงคมคีวาม

 
( 
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ยืดหยุนคงที่ (unit elastic demand) แตถาเมื่อใดกต็ามที่ราคาของสินคานัน้ไดเปลี่ยนแปลงไป

แลว แตปริมาณซื้อยังคงเดมิโดยมิไดออนไหวไปตามราคา เรียกอุปสงคที่มีลักษณะนี้วา อุปสงคที่

ไมยืดหยุนอยางสมบูรณหรือไมยืดหยุนเลย (perfectly inelastic demand) ในทางตรงขามหาก

ราคาเปลี่ยนแปลงไปแมเพียงนอยนิด กลบัสงผลใหปริมาณซื้อเปนศูนย คือ ผูบริโภคไมซื้อสินคา

นั้นเลย แสดงวาอุปสงคมคีวามยืดหยุนอยางสมบูรณหรือมีความยดืหยุนมากที่สุด (perfect 

elastic demand) วิธวีัดคาความยืดหยุนของอุปสงคจากการคํานวณจากสมการนยิาม ดังนี ้
 

 
 
 
 

 

ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา(Ep) = รอยละของการเปลี่ยนแปลงในปริมาณซื้อ 
                                                              รอยละของการเปลี่ยนแปลงในราคา 

 

 

  ปจจัยทีก่ําหนดความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา 

  อุปสงคตอราคาสําหรับสินคาหรือบริการแตละประเภทและแตละชนดิ อาจมีคา

ความยืดหยุนมากนอยขึ้นอยูกับลักษณะของสินคาหรือบริการนัน้และปจจัยแวดลอมอ่ืนๆ สินคา

หรือบริการใดจะมีคาความยืดหยุนของอปุสงคตอราคามากหรือนอย ข้ึนอยูกับเงื่อนไขที่สําคญั

ตอไปนี้ 

  ก) ความสามารถในการทดแทนกับสินคาชนิดอ่ืน สินคาหรือบริการบางชนิด

สามารถใชทดแทนกับสินคาอื่นไดงาย แตบางชนิดใชทดแทนกับสินคาหรือบริการชนิดอื่นไดยาก 

สินคาหรือบริการใดก็ตามทีท่ดแทนกับสินคาอื่นไดงาย อุปสงคตอราคาของสินคาหรือบริการนัน้

มักจะมีความยืดหยุนมาก (elastic) ในทางตรงขาม ถาหากสนิคานั้นทดแทนกับสินคาอื่นไดยาก

หรือทดแทนกนัไมไดเลย อุปสงคตอราคาจะมีความยืดหยุนนอย (inelastic) 

  ข) ความสาํคัญตอการตอบสนองความตองการขั้นพืน้ฐาน ธรรมชาติหรือคุณ 

สมบัตขิองสินคาที่สําคัญ คอื ความสามารถในการตอบสนองความตองการของมนุษย อยางไรก็

ตามระดับของความสามารถดังกลาวของสนิคาหรือบริการแตละชนิดแตละประเภทยอมแตกตาง

กันไป สินคาที่สามารถตอบสนองความตองการขั้นพืน้ฐานของผูบริโภค หรือที่เรียกวา สินคา

จําเปน (necessities) ยอมมีความยืดหยุนของอุปสงคตอราคานอย เมื่อเปรียบเทยีบกับสินคาทีไ่ม

สูจะจําเปนตอการดํารงชพีของมนษุย หรือที่เรียกวา สินคาฟุมเฟอย (luxuries) ทัง้นี้เพราะสาํหรับ

สินคาที่มีความจําเปนแลว แมวาราคาจะสูงขึ้น ผูบริโภคก็ยังตองใชบริการ ทาํใหลดการบริโภคลง

ไดนอย 

 
( 
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  ค)  สัดสวนของคาใชจายในสนิคานั้นตอรายได สินคาทีม่ีสัดสวนของคาใชจายสงู

เมื่อเทียบกับรายไดหรืองบประมาณทัง้หมดของผูบริโภคมักจะมีคาความยืดหยุนของอุปสงคตอ

ราคาสูงดวย ในทางตรงขาม ถาสัดสวนของคาใชจายในสนิคานัน้ต่ําเมื่อเทียบกับรายไดทัง้หมด 

อุปสงคตอราคาของสินคาชนิดนัน้มักจะมคีาความยืดหยุนต่ําดวย ทัง้นี้เพราะสินคาที่มีสัดสวนของ

คาใช จายสูงอยูแลว เมื่อราคาสูงขึน้ยิง่ทาํใหคาใชจายในสินคานัน้เพิม่ข้ึน ซึง่จะกระทบกระเทือน

ตองบประมาณของผูบริโภคมาก ทําใหผูบริโภคพยายามลดการบริโภคลงเพื่อไมให

กระทบกระเทอืน การใชจายในสนิคาชนิดอื่นมากนัก ดังนั้นที่ระดับราคาสูงๆ แมวาราคาจะ

เปลี่ยนแปลงเล็กนอยจะกระทบตอรายไดของผูบริโภคคอนขางมาก นอกจากนัน้จะพบวาที่ระดบั

ราคาตอหนวยสูงๆ คาความยืดหยุนของอปุสงคตอราคามักจะสงูกวาทีร่ะดับราคาตอหนวยต่ํา 

  ง) ระยะเวลานับตั้งแตราคาเปลี่ยนแปลง เมื่อราคาเปลีย่นแปลง ผูบริโภคจะ

เปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อมากนอยเพียงใด ข้ึนอยูกับระยะเวลานับต้ังแตราคาสินคานัน้เริ่มเปลี่ยน 

แปลงดวย ดงันัน้อุปสงคทีพ่ิจารณาอาจแบงเปน อุปสงคในระยะสัน้ (short-run demand) กับ

อุปสงคระยะยาว (long-run demand) ยิง่ระยะเวลายาวนานเทาใด อุปสงคตอราคาสินคานั้นเริ่ม

เปลี่ยนแปลงจะมีคาความยดืหยุนมากขึน้เทานั้น ทัง้นี้เกิดจากเหตุผลอยางนอย 2 ประการ คอื 

ประการแรก ระยะเวลาชวยใหผูบริโภคสามารถปรบันิสัยหรือพฤติกรรมในการบริโภคของตนได 

ประการที่สอง ระยะเวลาชวยใหสามารถหาสนิคาอืน่ทีม่ีราคาถูกกวามาดแทนได ดังนัน้จึงไดขอ

สรุปวา อุปสงคในระยะสัน้จะมีคาความยดืหยุนตอราคานอยกวาอุปสงคในระยะยาว 

  2) ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได (income elasticity of demand)  

   รายไดของผูบริโภคเปนปจจัยหนึ่งที่กาํหนดอุปสงคสําหรับสินคาหรือบริการ 

ดังนัน้เมื่อรายไดเปลี่ยนแปลง อาจสงผลใหปริมาณความตองการซื้อสินคาหรือบริการชนิดนัน้

เปลี่ยนแปลงไปดวย แตปริมารความตองการซื้อจะเปลีย่นแปลงไปเชนไร ข้ึนอยูกบัความออนไหว

ของอุปสงคสําหรับสินคาหรอืบริการชนิดนั้นๆ ที่มีตอการเปลี่ยนแปลงไปเชนไร ข้ึนอยูกับความ

ออนไหวของอปุสงคสําหรับสินคาหรือบริการชนิดนั้นๆ ที่มีตอการเปลี่ยนแปลงรายไดหรือที่เรียกวา 

ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได (income elasticity of demand) ความยืดหยุนของอุปสงคตอ

รายได จึงเปนการวัดระดับการตอบสนองของอุปสงคที่มีตอการเปลี่ยนแปลงระดับรายไดของ

ผูบริโภคโดยกําหนดใหปจจัยอื่นๆ ทีก่ําหนดอุปสงคยงัคงเดิม แนวคิดในการวัดคาความยืดหยุน

ของอุปสงคตอรายไดเปนแบบเดียวกับการวัดความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา เพียงแตเปลีย่นตัว

แปรอิสระเปนรายได จากคาํนวณจากสมการ ดังนี ้
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ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา(Ep) = รอยละของการเปลี่ยนแปลงในปริมาณซื้อ 
                                                                รอยละของการเปลี่ยนแปลงในราคา 

 

 
 

 

 

 

   3) คาความยดืหยุนของอุปสงคตอรายได อาจมีคาเปนบวกหรือลบก็ได ซึ่งคา

ของความยืดหยุนของอุปสงคตอรายไดนี ้ ไดนํามาใชเปนหลกัเกณฑในการในการแยกลักษณะของ

สินคาที่ปริมาณซื้อสัมพันธกับรายไดออกเปนประเภทตางๆ ดงันี ้คือ 

   ก) ถาอุปสงคตอรายไดเปนบวก (มากกวาศนูย) แสดงวาเมื่อรายไดสูงขึ้น

ผูบริโภคจะซื้อสินคาชนิดนัน้มากขึ้น และถารายไดลดลงผูบริโภคก็จะซื้อสินคานั้นในจํานวนที่

นอยลง เรียกสินคาที่ปริมาณซื้อสัมพันธกับรายไดในเชิงบวกนีว้า สินคาปกต ิ (normal goods) ใน

กรณีที่คาความยืดหยุนมีคาเปนบวกนี ้ หากมีคามากกวาหนึง่ ก็แสดงวาอุปสงคมีคาความยืดหยุน

ตอรายไดสูง (elastic) สําหรับผูบริโภคโดยทั่วไปแลว สินคาประเภทนี้มักเปนสินคาฟุมเฟอย 

(luxuries) ถาความยืดหยุนของอุปสงคตอรายไดมีคาเปนบวกและนอยกวาหนึ่ง แสดงวา อุปสงค

ตอรายไดมีความยืดหยุนนอย (inelastic) สินคาที่มีความยืดหยุนนอยสําหรับผูบริโภคโดยทั่วไปมกั

เปนสินคาที่จาํเปน (necessities)  

  ข) ถาความยืดหยุนของอุสงคตอรายไดมีคาเปนลบ (นอยกวาศูนย) แสดงวา

ปริมาณความตองการซื้อเปลี่ยนแปลงในทิศทางที่ตรงกนัขามกบัระดับรายได คือ ถารายไดสูงขึ้น

ผูบริโภคจะบริโภคสินคานัน้ลดลง แตถารายไดลดลงเขาจะบริโภคสินคานัน้มากขึน้ เรียกสนิคาที่

ปริมาณซื้อมีความสมัพนัธกบัรายไดในเชิงลดนี้วา สินคาดอย (inferior goods) สินคาประเภทนี้ใน

ทัศนะหรือตามรสนิยมของผูบริโภคทั่วไป 

  อันที่จริงแลว เปนการยากที่จะระบุลงไปใหเปนที่แนนอนวาสนิคาชนิดใดเปนสนิ 

คาปกติหรือสินคาดอย รวมทั้งสนิคาใดเปนสินคาจําเปนหรือฟุมเฟอย เพราะยงัขึ้นอยูกับรสนยิม

ของผูบริโภคแตละคนหรือแตละสังคม ระดับรายไดของผูบริโภค และนิยามของสินคาหรือบริการ

นั้น ดงันัน้ จงึเปนไปไดวาสินคาหรือบริการชนิดเดียวกันซึง่เปนสนิคาปกติของผูบริโภคกลุมหนึ่ง แต

อาจเปนสนิคาดอยสําหรับผูบริโภคอีกกลุมหนึง่ที่มีระดบัรายไดสูงกวาก็ได ฉะนัน้การดวนสรุปโดย

มิไดพิจารณาถึงคาความยดืหยุนของอุปสงคตอรายได อาจกอใหเกิดความคลาดเคลื่อนได 
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 วิเคราะหทฤษฎีอุปสงคและความยืดหยุนของอุปสงคกบังานวิจยัเฉพาะเรื่องนี ้

 เปนการวิเคราะหการเปลี่ยนแปลงของอุปสงคตอราคา อุปสงคตอรายได จากคาความ

ยืดหยุนของอปุสงคตอราคา และความยดืหยุนของอุปสงคตอรายได ซึ่งนาํขอมูลที่เก็บรวบรวมได

จากแบบสอบถามมาทาํการประมวลผล ไดแก ปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด ราคากาแฟคัว่สด 

และรายได/รายรับตอเดือนของผูบริโภค โดยการวิเคราะหการถดถอยเชงิซอน (Multiple 

Regression Analysis) สามารถเขียนสมการการถดถอยเชิงซอน ไดดงันี ้

 

 

Y  =  a+ b1X1+ b2X2+ … + bn Xn  
^ 

  
 

 

 

โดยที่  

  Y คือ ค^ าประมาณ หรือคาพยากรณของตัวแปร  Y, X1, X2,… ,Xn 

  a คือ คาคงทีห่รือจุดที่เสนตรงตัดกับแกน y และจะมีคากับ Y เมื่อ 

    ตัวแปรตนหรอืตัวแปรอิสระ (X1, X2, … ,Xn ) มีคาเทากับศูนย 

  b1, b 2,…,bn คือ สัมประสิทธิก์ารถดถอย (regression coefficients) โดยคา b 

แตละคาจะแสดงถึงการเปลี่ยนแปลงของคา Y เมื่อคา X นัน้ 

เปลี่ยนแปลงไป 1 หนวย เมือ่คา X ตัวอ่ืนๆ คงที ่

  

 จากการศึกษาสมการถดถอยเชิงซอนดังนี ้(ภาคผนวก ข. ตารางที่ 31) 

 

Ŷ

 

 = -1.326+ 0.398X1+ 0.079X2

 
  
 

 

โดยที่  

  Y คือ ปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด ^ 

  X1 คือ รายได/รายรับตอเดือนของผูบริโภค 

  X2 คือ ราคากาแฟคั่วสด 
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  การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับการวเิคราะหสมการถดถอยเชิงซอน  

  เปนการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกบัคาสัมประสิทธิ์ความถดถอยทุกตวัวาเปนศนูย

หรือไม และทดสอบวาคาสัมประสิทธิต์ัวใดมีคาเทากับศูนย เพื่อเปนการทดสอบวาสมการนี้

สามารถสรางไดหรือไม และถาสรางไดตัวแปรใดในสมการนีบ้างที่ไมเกี่ยวของ หรือไมมีความ 

สัมพันธกับตัวแปร หรือไมทําใหเกิดผลใดๆ ทั้งสิน้ ซึ่งผลที่ไดจะทําใหการตัดสินใจ และการ

พยากรณเปนไปดวยความแมนยาํมากยิง่ขึ้น โดยมีรายละเอียดดังนี ้

   1. การทดสอบวา b 1, b 2 = 0 หรือไม 

  ก) สมมติฐานในการทดสอบ 

   H0: b 1 = b 2 = 0 

   H1: b อยางนอย 1 ตัวมีคาไมเทากับศูนย 

  ข) กําหนดระดับนัยสําคัญ (α=0.05) 

  ค) ตัวสถิติที่ใชในการทดสอบ 

   F∗  =  MSR  = 1.869 = 11.398 

               MSE      0.164 

  ง) กําหนดเขตปฏิเสธสมมติฐาน จะปฏเิสธ H0 เมื่อ F∗>F0.05;(2,247) หรือ 

F∗>3.041 และ 11.398>3.041 ดังนั้น จึงปฏิเสธสมมติฐาน H0 และยอมรับ H1 ที่วา b อยางนอย 

1 ตัวมีคาไมเทากับศูนย 

  จ) สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปฏิเสธ H0 นัน่คือ ม ี b อยางนอย 1 ตัวที่มี

คาไมเทากับศูนย ที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% จึงตองทําการทดสอบตอไปวาคาใดบางที่มีคาเทากบั

ศูนย 

  2. ทดสอบวามี b 1 = 0 หรือไม  

  ก) สมมติฐานในการทดสอบ 

   H0: b 1 =  0 

   H1: b 1 ≠ 0 

   ข) กําหนดระดับนัยสําคัญ (α=0.05) 

  ค) ตัวสถิติที่ใชในการทดสอบ 

   t∗  =  b1  =  0.398  = 4.708 

             Sb1     0.085 
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   ง) กาํหนดเขตปฏิเสธสมมตฐิาน จะปฏิเสธ H0 เมื่อ t∗>t0.975;247 หรือ  

t∗<-t0.975;247 หรือ t∗>1.9695 หรือ t∗<-1.9695 และ 4.708>1.9695 ดังนั้น จึงปฏิเสธ

สมมติฐาน H0 และยอมรับ H1 ที่วา b 1 มคีาไมเทากับศูนย 

   จ) สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปฏิเสธ H0 นั่นคือ b 1 มีคาไมเทากบัศูนยที่

ระดับความเชือ่มั่น 95% นั่นคือ รายได/รายรับตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับปริมาณการ

บริโภคกาแฟคั่วสด 

  3. ทดสอบวามี b 2 = 0 หรือไม  

  ก) สมมติฐานในการทดสอบ 

   H0: b 2 = 0 

   H1: b 2 ≠ 0 

   ข) กําหนดระดับนัยสําคัญ (α=0.05) 

  ค) ตัวสถิติที่ใชในการทดสอบ 

   t∗  =  b2  =  0.079  = 0.356 

             Sb2     0.223 

   ง) กาํหนดเขตปฏิเสธสมมตฐิาน จะปฏิเสธ H0 เมื่อ t∗>t0.975;247 หรือ  

t∗<-t0.975; 247 หรือ t∗>1.9695 หรือ t∗<-1.9695 และ 0.356<1.9695  ดงันั้น จงึยอมรบั

สมมติฐาน H0 ทีว่า b 1 มีคาเทากับศูนย 

   จ) สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ยอมรับ H0 นั่นคือ b2 มีคาเทากับศูนยที่

ระดับความเชือ่มั่น 95% นั่นคือ ราคากาแฟคั่วสดไมมีความสัมพนัธกับปริมาณการบริโภคกาแฟ

คั่วสด 

 สรุป จากผลการทดสอบในสวนที่หนึ่งพบวาปฏิเสธ H0 นั่นคือมีตวัแปรอิสระอยางนอย

หนึง่ตัวที่ไมเทากับศูนย ที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% จึงตองทดสอบตอไปวาตัวแปรอิสระมีคาเทากับ

ศูนยหรือไม พบวาราคากาแฟคั่วสดมีคาเทากับศูนย แสดงวา ราคากาแฟคั่วสดไมมีความสัมพนัธ

กับปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด สวนรายไดของผูบริโภคมีคาไมเทากับศูนย แสดงวารายไดของ

ผูบริโภคที่มีความสมัพนัธกบัปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจึง

สรุปสมการถดถอยเชิงซอน (Multiple Regression Analysis) เพื่อวิเคราะหความสัมพนัธระหวาง

ปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสดกับรายไดของผูบริโภคและราคากาแฟคัว่สด คือ 
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ปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด = -1.326 + 0.398(รายได) 

หรือสรุปไดอีกอยางวา 

 ปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด = -1.326 + 0.398(รายได) + 0.079(ราคา) 

  

 โดยที่ราคากาแฟคั่วสดไมสามารถนํามาพยากรณไดเนือ่งจากทดสอบทางสถิติแลว 

พบวาไมมีความสัมพันธกับปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด  

 จากสมการถดถอยเชิงซอนพบวา ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได ซึ่งเปนคาที่ใชวัด

ความมากนอยของการเปลีย่นแปลงของของปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด ตอการเปลี่ยนแปลง

ของรายได มคีาเทากับ 0.398 ซึ่งมีอุปสงคตอรายไดเปนบวก (มากกวาศูนย) เมื่อรายไดเพิ่มข้ึน

เปลี่ยนแปลงเพิ่มข้ึนหนึง่เปอรเซ็นตจะทาํใหปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสดเปลี่ยนแปลงเพิ่มข้ึน

0.398 เปอรเซ็นต เมื่อรายไดเปลี่ยนแปลงลดลงหนึง่เปอรเซ็นต จะทาํใหปริมาณการบริโภคกาแฟ

คั่วสดเปลี่ยนแปลงลดลง 0.398 เปอรเซ็นต เรียกกาแฟคั่วสดทีป่ริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด

สัมพันธกับรายไดในเชิงบวกนี้วา สินคาปกติ (normal goods) ซึ่งมีคาความยืดหยุนนอย 

(inelastic) แสดงวาสาํหรบักลุมตัวอยางผูบริโภคกาแฟคั่วสดแลวกาแฟคั่วสดเปนสินคาที่จาํเปน 

(necessities)  

 จากผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา รายไดที่เปล่ียนแปลงไปมีความสมัพนัธกับ

ปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสดของกลุมตัวอยาง  

 สมการถดถอยเชิงซอนของความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา ซึ่งเปนคาที่ใชวัดความ

มากนอยของการเปลี่ยนแปลงของของปรมิาณการบริโภคกาแฟคั่วสด ตอการเปลี่ยนแปลงของ

ราคา พบวาคาความยืดหยุนของอุปสงคตอราคามีคาเปนบวก กลาวคือเมื่อราคาเพิ่มข้ึนปริมาณ

การบริโภคจะเพิ่มข้ึน ซึ่งมีความขัดแยงกบัหลักอุปสงคตอราคา เนื่องจาก 1) กาแฟเปนสนิคาที่มี

ลักษณะการเสพติด 2) กลุมตัวอยางมีจาํนวนนอย 3) การจํากัดชวงราคาที่แคบเกนิไป ทาํใหกลุม

ตัวอยางไมคิดวาราคาที่เปลีย่นแปลงมีผลตอปริมาณการบริโภค   

 ดังนัน้จึงสรุปไดวา ในชวงเวลาทีท่ําการสํารวจกลุมตัวอยางผูบริโภค พบวาราคากาแฟ

ไมมีความสมัพันธกับปริมาณการบริโภค ที่ระดับนัยสาํคัญ 0.05 ซึ่งทําใหไมสะทอนความยืดหยุน

ของอุปสงคตอราคา 
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 2.1.3 การวิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Analysis)  

 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถงึ พฤติกรรมการตดัสินใจและการ

กระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการ

และความพึงพอใจของเขา  

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) เปนการ

คนหาหรือวิจยัเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคของผูบริโภค ทัง้ที่เปนบุคคล กลุมบุคคล 

หรือองคกร เพื่อใหทราบถงึลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซือ้ การบริโภค การเลือก

บริการ แนวคดิ หรือประสบการณที่จะทาํใหผูบริโภคพึงพอใจ 

 คําถามที่ใชเพือ่คนหาลกัษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ1H ซึ่ง

ประกอบดวย Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 

ประการ หรือ 7Os ซึ่งประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, 

Occasion, Outlets และ Operations ตารางที ่2.1 แสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 

7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค รวมทั้งการกาํหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบ

เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  

 

ตารางที่ 2.1 

แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบริโภค 
คําถาม ( 6Ws และ 1H ) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

(Who is in target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 

ทางดาน 1)ประชากรศาสตร 2)

ภูมิศาสตร 3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห  

4)พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด(4Ps) ประกอบดวย 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด

จําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่

เหมาะสม และสามารถตอบสนองความ

พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 
2. ผูบริโภคซื้ออะไร 

(What does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) สิ่ง

ที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือ

ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบ

ของผลิตภัณฑ (Product component) 

และความแตกตางเหนือกวาคูแขงขัน 

(Competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 

strategies) ประกอบดวย 1)ผลิตภัณฑ

หลัก 2)รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การ

บรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบบริการ 

คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 3)

ผลิตภัณฑควบ 4)ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 

5)ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive 

differentiation) ประกอบดวย ความ

แตกตางดานผลิตภัณฑ บริการ 

พนักงาน และภาพลักษณ 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) 

แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบริโภค 
คําถาม ( 6Ws และ 1H ) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 

(Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 

ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความ

ตองการของเขาทั้งทางดานรางกายและ

ดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 1)

ปจจัยดานวัฒนธรรม 2)ปจจัยดาน

สังคม 3)ปจจัยดานจิตวิทยา 4)ปจจัย

สวนบุคคล 5)ปจจัยดานสถานการณ 6)

ปจจัยดานเทคโนโลยี 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 1)กลยุทธดาน

ผลิตภัณฑ(Product strategies) 2)กล

ยุทธสงเสริมการตลาด(Promotion 

strategies)ประกอบดวยกลยุทธ

โฆษณา การประชาสัมพันธ การขาย

โดยใชพนักงานขาย และการสงเสริม

การขาย 3)กลยุทธดานราคา(Price 

strategies) 4)กลยุทธดานชองทางการ

จัดจําหนาย(Distribution channel 

strategies)  

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  

(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 

(Organization)ที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อประกอบดวย 1)ผูริเร่ิม 2)ผู

มีอิทธิพล 3)ผูตัดสินใจ 4)ผูซ้ือ 5)ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการโฆษณา

และกลยุทธการสงเสริมการตลาด

(Advertising and promotion 

strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 

(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ(Occasions) เชน ชวง

เดือนใดของป หรือชวงฤดูใดของป ชวง

วันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 

โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญ

ตางๆ  

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการสงเสริม

การขาย (Promotion strategies) เชน 

ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใดจึงจะ

สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

(Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภค

ไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา 

ซูเปอรมารเก็ต รานขายของชํา บางลําพู 

พาหุรัด สยามสแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย

(Distribution channel strategies) 

บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย

โดยพิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร 

(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ

(Operations) ประกอบดวย 1)การรับรู

ปญหา 2)การคนหาขอมูล 3)การ

ประเมินผลทางเลือก 4)การตัดสินใจซื้อ 

5)พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมาก คือกลยุทธสงเสริม

การตลาด(Promotion strategies) 

ประกอบดวย การโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การขายโดยใชพนักงาน

ขาย การสงเสริมการขาย และ

การตลาดทางตรง เชน พนักงานขายจะ

กําหนดวัตถุประสงคในการขายให

สอดคลองกับวัตถุประสงคในการ

ตัดสินใจซื้อ 

ที่มา: ปณิศา สัญชานนท, 2548, น. 84 
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  วิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภค กับงานวิจัยเฉพาะเรื่องนี ้

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจากตารางแสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 

1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภคทําใหทราบรูปแบบการตั้งคําถาม เพื่อ

นํามาใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามเพื่อนาํมาวิเคราะหลักษณะของผูบริโภคกาแฟคั่ว

สด ซึ่งคําตอบที่ไดจะทาํใหทราบกลุมเปาหมาย และเปลี่ยนแปลงหรือพฒันาการใหบริการให

เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 

 ดังนัน้การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

เพื่อมาใชตอบวตัถุประสงคการศึกษา และนําไปใชเปนแนวทางการปรับปรุงและพัฒนาการบริการ

ของราน เพื่อใหผูบริโภคไดรับความพึงพอใจ 

 
2.2. เอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวของ 
   

 พิยะดา อนันตชาติ (2548) ไดศึกษาเรื่อง “ความเปนไปไดและโอกาสทางธุรกิจของราน

กาแฟคั่วสดในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา : เปรียบเทียบรานที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อแฟรน

ไชส” โดยมีวัตถุประสงค 

 1. เพื่อศึกษาถึงลักษณะการประกอบธุรกิจรานกาแฟคั่วสดที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อ 

แฟรนไชส  

 2.เพื่อศึกษาถึงความเปนไปไดทางการเงิน เชน จุดคุมทุน ระยะเวลาคืนทุน ของธุรกิจ

รานกาแฟคั่วสดที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อแฟรนไชส  

 3.เพื่อศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภค ที่มีตอรานกาแฟคั่วสดที่ซื้อแฟรนไชส

และไมซื้อแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานคร  

 การศึกษาครั้งนี้ผูทาํการศึกษาไดใชวิธีการสัมภาษณแฟรนไชสเซอรในธุรกิจแฟรนไชส

รานกาแฟ และผูประกอบการที่ไมซื้อแฟรนไชส จํานวนละ 2 ราย เพือ่ศึกษาตนทนุในการประกอบ

ธุรกิจ และผลตอบแทนจากการดําเนนิงาน และการออกแบบสอบถามผูบริโภคกาแฟเขต

กรุงเทพมหานคร เกี่ยวกับทัศนะคติและพฤติกรรมทีม่ตีอรานกาแฟที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อแฟรน

ไชส จํานวน 100 ตัวอยาง ใชวธิีการเก็บขอมูลโดยการหากลุมตัวอยางจากลกูคาเปาหมายใน

กรุงเทพมหานคร ที่อยูในยานถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสุขุมวทิ และถนนพระราม 4 ในชวงเวลา 

11:00-14:00น. ระยะเวลา 1 สัปดาห (ระหวางวนัที ่ 11-17 กรกฎาคม 2548) จากการศึกษา

สามารถสรุปไดเปน 3 สวนดงันี ้

 
( 
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 1. การศึกษาถึงสภาพทัว่ไปของธุรกิจแฟรนไชสและธุรกิจรานกาแฟ พบวา ธุรกิจราน

กาแฟ เปนธุรกิจที่ผูคนใหความสนใจอยากลงทนุ โดยมีเหตุผลที่แตกตางกนั ไดแก มีความชอบ

และใจรักในรสชาติกาแฟ, มีความพรอมดานบุคลากรและประสบการณ, เปนธุรกิจที่มีอัตรา

ผลตอบแทนทีน่าพอใจ, เปนธุรกิจที่ไมซับซอนสามารถเรียนรูและประกอบอาชีพได และมองเหน็

ชองทางความตองการภายในตลาดของธุรกิจรานกาแฟ 

 ทั้งนี้ผูประกอบการที่จะเปดรานกาแฟตองมีความรูจริงทัง้ในเรื่องกาแฟ อุปกรณเครือ่ง

ชง รสชาติ และคุณภาพของกาแฟที่ไดมาตรฐาน การพัฒนาการใหบริการที่เปนมาตรฐาน และ

สามารถวิเคราะหลูกคา การวางตําแหนงสินคา และการเลือกทําเลที่เขาถงึกลุมลกูคาเปาหมาย 

การทาํธุรกิจกาแฟมีชองทางใหผูประกอบการเขามาในธรุกิจได แตก็ตองระวงัผูประกอบการราย

ใหญที่เปนเจาของธุรกิจในอุตสาหกรรมกาแฟเขามารวมลงทนุในธุรกิจนี้ เนือ่งจากมีความ

ไดเปรียบดานแหลงวัตถุดิบ เทคโนโลยี  บุคลากร และเงนิลงทุนทีพ่รอมกวา ซึง่สามารถทาํให

ประสบความสําเร็จไดมากกวาผูประกอบการรายยอย 

 2. การวิเคราะหทัศนคติของผูบริโภคตอการใชบริการรานกาแฟที่ซื้อแฟรนไชสและไม

ซื้อแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การสํารวจกลุมเปาหมายจากการออกแบบสอบถาม 

100 ชุด ผูทีต่อบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย (78:22) อายุระหวาง 25-35 ป    

รอยละ 58 และอายรุะหวาง 36-45 ป รอยละ 22 สวนใหญมีอาชีพรับจางหรือเปนพนักงานบรษิัท 

รอยละ 87 เพราะพืน้ทีท่ี่ทาํการสํารวจใกลที่ตั้งของบริษัทเอกชน มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  

รอยละ 66 มรีายได 10,001-20,000 บาท รอยละ 30 โดยผูบริโภคสวนใหญใหความสนใจในการ

บริโภคกาแฟจากรานทัง้สองประเภท ซึง่ใหความสําคัญกับรสชาติของอาหารและเครื่องดื่ม เปน

สําคัญ รองลงมาไดแก การบริการ มกัใชบริการรานที่ใกลทีท่ํางาน สวนภาพลักษณและชื่อเสียงไม

มากนัก 

 3. การวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของรานกาแฟที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อ 

แฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแบงผลการศึกษาดังนี้  

  3.1. ผลการศึกษาความเปนไปไดทางการเงินของรานกาแฟที่ซื้อแฟรนไชส

(FS)และรานกาแฟที่ไมซื้อแฟรนไชส Non-FS) พบวา ราน FS มีระยะเวลาคนืทนุ 2 ป 5 เดือน และ

ราน Non-FS มีระยะเวลาคืนทนุ 2 ป 9 เดือน และมลูคาปจจุบนัสุทธ ิ (NPV) ของรานFS อยูที่ 

756,427 บาท และราน Non-FS  อยูที่ 393,332 บาท ดานอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ของ

ราน FS อยูที่รอยละ 32.85 และราน Non-FS รอยละ 27.38 โดยอัตราผลตอบแทนทีย่อมรับไดที่ใช
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ในการศึกษานี ้ (k) คือรอยละ 6.75 จากคาของเครื่องมอืทางการเงินขางตน แสดงใหเหน็วาทัง้ราน

FS และราน Non-FS มีความเปนไปไดในการลงทุนทั้งสองราน สําหรบักรณีศึกษานี ้

  3.2 การวเิคราะหความออนไหวของโครงการของราน FS และราน Non-FS พบวา 

หากราน FS ตองการใหระยะเวลาคืนทุนเปนทีย่อมรับไมเกิน 3 ป ยอดขายไมควรลดลงเกินรอยละ 

10 ขณะที่ตนทุนดําเนนิงานคงที ่ หรือตนทนุดําเนนิงานตองไมเพิ่มถึงรอยละ 20 ขณะที่ยอดขาย

คงที ่ และตองการใหอัตราผลตอบแทนภายในยอมรับได คือ สูงกวาอัตราคิดลดที่รอยละ 6.75 

ยอดขายตองไมลดลงเกนิรอยละ 20 ขณะที่ตนทนุดําเนินงานคงที ่ สวนราน Non-FS ตองการให

ระยะเวลาคือทุนเปนที่ยอมรับไมเกิน 3 ป ยอดขายไมควรลดลงเกนิรอยละ5 ขณะที่ตนทุน

ดําเนนิงานคงที่ หรือตนทนุดําเนนิงานตองไมเพิ่มเกนิรอยละ 5  

 สรุป ราน FS และราน Non-FS มีความเปนไปไดในการลงทุน โดยผูประกอบการตอง

ตัดสินใจวาจะลงทนุแบบใดที่เหมาะสมกบัทานมากที่สุด ดังนั้น ผูประกอบตองพิจารณาอยาง

ระมัดระวังภายใตขอมูลที่ทานม ี

 ประเด็นที่แตกตางกันของงานวิจัย 

 งานวิจัยของพิยะดา อนันตชาติ กับงานวิจัยชิ้นนี้มีความแตกตางกัน ดังนี้ 

 1. งานวิจยัของพยิะดา อนนัตชาติ เนนการศึกษาความเปนไปไดทางการเงนิ เชน 

จุดคุมทุน ระยะเวลาคืนทุน ของธุรกิจรานกาแฟคั่วสดที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อแฟรนไชส แตงาน

ศึกษาชิน้นี ้เนนทีพ่ฤติกรรมและปจจัยทีม่ผีลตอตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดในมหาวทิยาลยั 

 2. งานวิจัยของพิยะดา อนนัตชาติ เนนการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคที่

มีตอรานกาแฟคั่วสดที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาที่

ได เปนการวิเคราะหผลในรูปของความถี่และรอยละ แตงานศึกษานีเ้ปนศึกษาพฤติกรรมและ

ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดในมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระ

นครเหนือ โดยเปนการวิเคราะหผลในรูปของความถีแ่ละรอยละ และวิเคราะหความสัมพันธของ

ลักษณะประชากรและพฤตกิรรมของผูบริโภค และระดบัความสาํคัญของปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสด โดยการทดสอบสมมติฐาน วิธ ีPearson Chi-Square  

 

 จักรายุธ รมณียกุล (2547) ไดทําการศึกษาความไปไดทางการเงินในการลงทุนตั้ง

รานกาแฟสด กรณีศึกษาเปรียบเทียบ 2 ลักษณะพื้นที่ โดยมีวัตถุประสงค ดังนี้ 

 1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูที่ชอบบริโภคกาแฟสดที่อาศัยอยูในเขตพื้นที่จังหวัด

กรุงเทพมหานคร  

 
( 
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 2.เพื่อศึกษาการวิเคราะหทางการเงินในการลงทุนธุรกิจรานกาแฟสดขนาดเล็ก โดย

การเปรียบเทียบรานกาแฟสดที่ตั้งอยูใน 2 ลักษณะพื้นที่ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่ง

ประกอบไปดวย รานกาแฟสดริมถนนยานอาคารสํานักงานและรานกาแฟสดในปมน้ํามัน  

 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาโดยการใชแบบสอบถามผูบริโภคกาแฟสด จํานวน 100 

ตัวอยาง สถานที่สํารวจไดแก รานกาแฟสดในปมน้ํามันจํานวน 2 แหง และรานกาแฟสดที่เปดริม

ถนนยานอาคารสํานักงานจํานวน 2 แหง และการสัมภาษณผูประกอบธุรกิจรานกาแฟสดขนาด

เล็กจํานวน 2 ราย และนํามาวิเคราะหทางดานการเงินเพื่อเปรียบเทียบความเปนไปไดทางการเงิน 

จากการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี้ 

 1. พฤติกรรมผูบริโภคกาแฟสด 

  - ลักษณะของผูบริโภค ผูบริโภคกาแฟสดเปนเพศชายคดิเปนรอยละ 47 และหญงิ

รอยละ 53 อายุตั้งแต 26-35 ป คิดเปนรอยละ 64 สวนใหญมกีารศกึษาระดับปริญญาตรี คิดเปน

รอยละ 47 อาชีพพนกังานบริษัท คิดเปนรอยละ 56 และมีรายไดประมาณ 10,000-15,000 บาท 

คิดเปนรอยละ 23 

  - รสนิยมในการบริโภคกาแฟสด ผูบริโภคกาแฟสดสวนใหญตั้งงบประมาณการ

บริโภคกาแฟสดแตละครั้งอยูที ่25-50 บาท คิดเปนรอยละ 54 ชวงเวลาในการดื่ม คือ 9:00-12:00 

น. คิดเปนรอยละ 47 ผูบริโภคนิยมบริโภคกาแฟสดทีท่าํงานมากที่สุด คิดเปนรอยละ 64 และไม

นิยมบริโภคกาแฟรวมกับอาหารวาง คดิเปนรอยละ 49 ในกรณีที่เลือกรับประทานอาหารวาง

รวมกับกาแฟสดนิยมเลือกเปนขนมปงแซนวิช คิดเปนรอยละ 25 และขนมเคก คิดเปนรอยละ 23 

   - รสนิยมในการเลือกรานกาแฟสด ผูบริโภคนิยมเลือกรานกาแฟสดใกลทีท่ํางาน 

โดยบางครัง้บริโภคที่รานหรอืซ้ือมาบริโภคนอกราน สวนใหญไมมีรานกาแฟประจาํ แตชอบการ

บริโภคกาแฟสด โดยการตัดสินใจเลือกรานกาแฟสด จากรสชาติและความสะอาด รองลงมาไดแก 

บรรยากาศในการตกแตงราน และราคาเปนปจจัยรองลงมา เปนตน 

 2. การวิเคราะหทางการเงิน แบงออกเปน 2 สวน คือ  

  - ความเปนไปไดทางการเงนิการลงทนุธุรกิจรานกาแฟสด พบวา ธุรกิจรานกาแฟ

สดมีระยะเวลาคืนทนุประมาณ 3-10 ป อัตราผลตอบแทน (IRR) อยูที่ประมาณรอยละ 10-20 ผล

จากการเปรียบเทียบความเปนไปไดทางการเงินของรานกาแฟสด 2 ลักษณะพืน้ที ่ รานกาแฟสดที่

ตั้งอยูริมถนนมีความเปนไปไดทางการเงนิสูงกวารานกาแฟสดในปมน้าํมัน โดยระยะการคืนทนุ

ของรานกาแฟสดริมถนนและรานกาแฟสดในปม อยูที ่ 5 ป 8 เดือนและ 6 ป 2 เดือน  มูลคาสุทธิ
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ปจจุบัน (NPV) 209,506 และ 100,437 บาท และผลตอบแทนจากโครงการ (IRR) รอยละ 15.10 

และ 13.72 มีดัชนีการทํากําไร (PI) 1.43 และ1.35 เทา ตามลําดับ  

  - ความเสี่ยงในการลงทนุธุรกิจรานกาแฟสดพบวา รายไดจากยอดขายเปนปจจัย

ที่มีผลตอความเสี่ยงในการดําเนนิธุรกิจรานกาแฟสดมากที่สุด โดยรายไดที่ไดรับข้ึนอยูกับการ

เลือกทาํเล และตนทนุในการดําเนนิงาน  โดยรานกาแฟสดตองมีรายไดจากยอดขายรวมที่สูงกวา

ตนทนุตางๆ สวนปจจัยเรื่องเงนิลงทนุธุรกิจเริ่มแรกและตนทนุทางการเงินกลับมีผลกระทบตอการ

ดําเนนิธุรกิจนอยที่สุด 

 ประเด็นที่แตกตางกันของงานวิจัย 

 งานวิจัยของจักรายุธ รมณียกุล กับงานวิจัยชิ้นนี้มีความแตกตางกัน ดังนี้ 

 1. งานวิจัยของจักรายุธ รมณียกุล เนนการศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน เชน 

จุดคุมทุน ระยะเวลาคืนทุน ในการลงทุนตั้งรานกาแฟสด กรณีศึกษาเปรียบเทียบ 2 ลักษณะพื้น 

แตงานศึกษาชิ้นนี้ เนนที่พฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดใน

มหาวิทยาลัย  

 2. งานวิจัยของจักรายุธ รมณียกุล เนนการศึกษาพฤติกรรมของผูทีช่อบบริโภคกาแฟ

สดที่อาศัยอยูในเขตพื้นที่จงัหวัดกรงุเทพมหานคร โดยผลการศึกษาที่ไดเปนการวิเคราะห

ความสัมพันธระหวางตัวแปรในรูปของความถี่และรอยละ แตงานศกึษานีเ้ปนศึกษาพฤติกรรมและ

ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดในมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระ

นครเหนือ โดยเปนการวิเคราะหผลในรูปของความถีแ่ละรอยละ และวิเคราะหความสัมพันธของ

ลักษณะประชากรและพฤตกิรรมของผูบริโภค และระดับความสาํคัญของปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด โดยการทดสอบสมมติฐาน วิธ ีPearson Chi-Square 

  

 พิริยะ วจิักขณาพันธุ (2543) เปนการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ

เลือกใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูวิจัยได

ทําการศึกษาจากการออกแบบสอบถามผูบริโภคที่มาใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชสจํานวน 4 

ราน ไดแก  รานสตารบัคส จาํนวน 4 สาขา, รานคอฟฟ เวิลด จาํนวน 4 สาขา, รานยู ซ ีซี เอสเปรส

โซ จํานวน 3 สาขา และรานโอบองแปง จํานวน 1 สาขา รวมแบบสอบถามทั้งหมด 120 ชุด  

 ผลการศึกษาพบวาผูที่ใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชสจะมีอายุอยูในชวง 21-25 ป 

การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดที่ไดต่ํากวา 10,000 บาท โดยความถี่ในการใชบริการรานกาแฟ

อยูที ่ 2-3 คร้ังตอเดือน คาใชจายตอคร้ังจะอยูที่ประมาณ 100-200 บาท วัตถุประสงคของผูมาใช

 
( 
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บริการ คือ การมาบริโภคกาแฟและรับประทานอาหารวาง และพบปะเพื่อนฝงู นอกจากนี้พบวา

ปจจัยทางดานการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชส คือ 

ปจจัยผูใชบริการใหความสําคัญมากที่สุด คือ ดานผลติภัณฑรสชาติกาแฟ และดานราคาตองไม

แพงกวารานอืน่ ๆ  รองลงมาปจจัยดานสถานที่ตองมีทีน่ัง่พักผอนที่สบาย สวนปจจัยดาน

กระบวนการบริการ ภาพลักษณองคกรและการตกแตงราน ดานบุคลากร มีระดับความสําคัญนอย 

สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูมาใชบริการใหความสาํคัญนอยที่สุด 

 

 ประเด็นที่แตกตางกันของงานวิจัย 

 งานวิจัยของพิริยะ วิจักขณาพันธุ กับงานวิจัยชิ้นนี้มีความแตกตางกัน ดังนี้ 

 1. งานวิจัยของพิริยะ วิจักขณาพันธุ ทําการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ

เลือกใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตงานศึกษาชิ้นนี้ 

เนนที่พฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดในมหาวิทยาลัย  

 2. งานวิจัยของพิริยะ วิจักขณาพันธุ เนนการศึกษาพฤติกรรมของผูที่ชอบบริโภคกาแฟ

สดที่อาศัยอยูในเขตพื้นที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาที่ไดเปนการวิเคราะห

ความสัมพันธระหวางตัวแปรในรูปของความถี่และรอยละ แตงานศึกษานี้เปนศึกษาพฤติกรรมและ

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดในมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระ

นครเหนือ โดยเปนการวิเคราะหผลในรูปของความถี่และรอยละ และวิเคราะหความสัมพันธของ

ลักษณะประชากรและพฤติกรรมของผูบริโภค และระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด โดยการทดสอบสมมติฐาน วิธี Pearson Chi-Square 
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