
บทที่ 2 
 

แนวความคิด ทฤษฎี และงานวจิัยที่เกี่ยวของ 
 
2.1 แนวความคิดทางทฤษฎี  
 
 ในงานวิจัยครั้งนี้ไดใชทฤษฏีทางเศรษฐศาสตรมาประยุกตใชในการศึกษา ดังนี้ 
 2.1.1 ทฤษฏีอุปสงค (Demand Theory) 
 อุปสงค (Demand) หมายถึง ปริมาณสนิคาทีผู่บริโภคตองการซื้อ ณ ระดับราคา

ตาง ๆ กนัภายในระยะเวลาหนึง่ การที่จะเกิดอุปสงคตองมีทัง้ความปรารถนาที่จะซื้อ (Want) และ

อํานาจซื้อ (Purchasing Power) ประกอบกัน กลาวคือ ผูบริโภคจะตองมีความเต็มใจที่จะซือ้ 

(Willingness) และความสามารถทีจ่ะซื้อ (Ability) สินคานั้นพรอม ๆ กนัดวย  

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

 โดยที่  Q 
x
d  = อุปสงคหรือความตองการในสินคา X 

   Px  = ระดับราคาของสินคา X 

   Py  = ระดับราคาของสินคา Y 

   I = รายไดของผูบริโภค 

   T = รสนิยมของผูบริโภค 

 

 ประเภทของอุปสงค (Type of Demand) แบงออกไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ 

  1) อุปสงคตอราคา (Price Demand) เปนการพิจารณาเฉพาะความสมัพันธ

ระหวางปริมาณซื้อกับราคาของตัวมันเอง โดยกาํหนดใหปจจัยที่กาํหนดปริมาณซื้อตัวอื่นๆ ไม

เปลี่ยนแปลงหรือคงที่ในชวงเวลาทีพ่ิจารณา กลาวคือเมื่อราคาสินคาเพิ่มข้ึน ปริมาณซื้อจะลดลง 

และเมื่อราคาสินคาลดลง ปริมาณซื้อจะเพิ่มข้ึน 

  2) อุปสงคตอรายได (Income Demand) เปนการพิจารณาความสมัพนัธ

ระหวางปริมาณซื้อกับระดับรายไดตางๆ ของผูบริโภค โดยกําหนดใหปจจัยทีก่ําหนดปริมาณซื้อตัว

อ่ืนๆ ไมเปลี่ยนแปลงหรือคงที่ในชวงเวลาทีพ่ิจารณา ซึ่งการเปลีย่นแปลงปริมาณซื้อจะเพิ่มข้ึน/

ลดลง ข้ึนกับชนิดของสินคา ถาเปนสินคาปกติ (normal goods) เมื่อรายไดเพิ่มข้ึน ปริมาณซื้อจะ

เพิ่มข้ึน เมื่อรายไดลดลง ปริมาณซื้อจะลดลง แตถาเปนสินคาดอย (inferior goods) เมื่อรายได

เพิ่มข้ึน ปริมาณซื้อจะลดลง เปนตน 
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  3) อุปสงคตอราคาสินคาอืน่ที่เกี่ยวของหรืออุปสงคไขว (Cross Demand) 

เปนการพิจารณาความสมัพนัธระหวางปรมิาณซื้อของสนิคานัน้กบัราคาของสินคาอื่นที่เกี่ยวของ

กับสินคานัน้ โดยกําหนดใหปจจัยทีก่ําหนดปริมาณซื้อตัวอื่นๆ ไมเปลีย่นแปลงหรือคงที่ในชวงเวลา

ที่พิจารณา 

 

 ปจจัยกาํหนดอุปสงค  

 ปริมาณซื้อสินคาหรือบริการชนิดหนึ่งชนิดใดที่มีอยูทัง้หมดในชวงเวลาหนึ่งๆ จะ

มากหรือนอยเพียงใด ข้ึนอยูกับปจจัยหลายประการ โดยปจจัยสําคญัที่มีอิทธิพลตอการกําหนด

ปริมาณความตองการซื้อในตลาดไดแก  

  1) ราคาของสินคานัน้หรือบริการชนิดนัน้   

  2) รายไดของผูบริโภค  

  3) ราคาของสินคาหรือบริการชนิดอื่นที่เกี่ยวของ 

  4) รสนิยมของผูบริโภค  

  5)  จํานวนผูบริโภค

  6)  การคาดคะเนเกี่ยวกบัราคาในอนาคต 

 

 การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อกับการเปลีย่นแปลงในอุปสงค 

  1) การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อ  

  ในกรณีที่ราคาของสินคาหรอืบริการชนิดหนึง่เปลี่ยนแปลงไป โดยปจจัย

กําหนดอุปสงคตัวอ่ืนๆ ยงัคงเดิมนัน้ จะกอใหเกิดการเปลี่ยนแปลงจาํนวนสินคาที่ผูบริโภคตองการ

ซื้อ เรียกการเปลี่ยนแปลงจํานวนสินคาที่ผูบริโภคตองการซื้อเปนผลมาจากการเปลี่ยนแปลงใน

ราคาของตัวมนัเองวา การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อ (change in quantity demanded) เปนการ

เปลี่ยนแปลงจาํนวนซื้อภายในเสนอุปสงคเสนเดียวกัน ดงัภาพที ่2.1  

  จากภาพที ่ 2.1 กําหนดใหเสน D เปนเสนอุปสงคของตลาด เดิมเมื่อราคา

สินคาอยู 0P1 ปริมาณซื้อเทากับ 0Q1 (แสดงโดยจุด B) ตอมาเมื่อราคาลดลงเปน 0P2 ปริมาณซือ้

เพิ่มข้ึนเปน 0Q2 (แสดงโดยจุด C) ในทางตรงขาม ถาราคาสนิคาเพิ่มข้ึนเปน 0P3 ปริมาณซือ้

ลดลงเปน 0Q3 (แสดงโดยจดุ A) 

  จะเหน็ไดวาการเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อทีม่ีผลมาจากการเปลี่ยนแปลงราคา 

โดยที่ปจจัยกาํหนดอุปสงคอ่ืนๆ ยงัคงเดิมนั้น เปนการเปลี่ยนแปลงจากจุดหนึ่งไปยังอีกจุดหนึ่ง
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(จาก B ไป C หรือจาก B ไป A) บนเสนอุปสงคเดิม โดยที่เสนอุปสงคไมมีการขยบัหรือเคลื่อนยาย

ตําแหนงแตอยางใด 

                        

ภาพที ่2.1 

การเปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อ 
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  2) การเปลี่ยนแปลงในอุปสงค 

  ในกรณีที่ราคาของสินคาทีพ่ิจารณาอยูนัน้คงเดิม แตมีการเปลี่ยนแปลงใน

ปจจัยทีก่ําหนดอุปสงคตัวอ่ืนๆ ตัวใดตัวหนึง่ทีน่อกเหนือจากราคา จะมีผลทําใหจํานวนสนิคาที่

ผูบริโภคตองการซื้อเปล่ียนแปลงไป การเปลี่ยนแปลงจาํนวนซื้ออันเปนผลจากการเปลี่ยนแปลงใน

ปจจัยอื่นๆ ที่มิใชราคาของสินคานัน้ เรียกการเปลีย่นแปลงนี้วา การเปลี่ยนแปลงในอุปสงค 

(change or shift in demanded) การเปลี่ยนแปลงในกรณีนี้จะกอใหเกิดเสนอุปสงคเสนใหมหรือ

เรียกวาการเคลื่อนยายตําแหนง (shift) ของเสนอุปสงคไปยังที่ใหม ถาหากปจจัยนัน้สงผลให

จํานวนสนิคาที่ผูบริโภคตองการซื้อมากขึ้นกวาเดมิ เรียกวา อุปสงคเพิ่มข้ึน เสนอุปสงคจะเคลื่อน

ไปอยูทางขวามือของตําแหนงเดิม แตถาเปนในทางทีท่ําใหจํานวนสินคาที่ผูบริโภคตองการซือ้

นอยลงกวาเดมิเรียกวา อุปสงคลดลง เสนอุปสงคจะเคลื่อนไปอยูทางซายมอืของตําแหนงเดิม 

ตัวอยางเชน ภาพที ่ 2.2 ถาหากใหปจจัยที่กาํหนดอปุสงคตัวอ่ืนๆ คงที่และใหจํานวนผูบริโภค

เพิ่มข้ึน ดังนัน้แมวาราคาสนิคาจะยงัคงเดมิ เชน เทากับ 0P1 แตเนื่องจากผูบริโภคมจีํานวนเพิ่มข้ึน

จาก 100 ราย เปน 200 ราย ดังนัน้ที่ราคา 0P1 ปริมาณซื้อจะเพิ่มขึน้จาก 0Q1 (จุด B บนเสน D1) 

เปน 0Q2 (จุด B บนเสน D2) ในทํานองเดียวกันนี้ เมื่อผูบริโภคมีจํานวนเพิ่มข้ึนจะทําใหความ

ตองการซื้อมากขึ้นกวาเดิม ไมวาในขณะนั้นราคาจะถูกกาํหนดใหอยูในระดับใดก็ตาม ดังนั้น

หลังจากที่รายไดเพิ่มข้ึน เสนแนวของความตองการซื้อจะเปลี่ยนจากเสน D1ไปเปนเสน D2 อยู

ขวามือของเสน D1 อันเปนกรณีที่อุปสงคเพิ่มข้ึน 
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  ตัวอยางทีย่กมาขางตนนี ้ เปนกรณีทีส่มมุติใหปจจัยที่กาํหนดอุปสงคตัวหนึ่ง 

คือจํานวนผูบริโภคเพิ่มข้ึน การเปลี่ยนแปลงในอุปสงคอาจเกิดขึ้นจากการเปลี่ยนแปลงตัวกําหนด

อุปสงคตัวอ่ืนๆ ไดอีก ไดแก รายไดของผูบริโภค ราคาสินคาอื่นที่เกีย่วของ รสนิยมของผูบริโภค  

ภาพที ่2.2 

การเปลี่ยนแปลงอุปสงค 
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 2.1.2 ความยดืหยุนของอปุสงค (Elasticity of Demand) 
   ความยืดหยุน (Elasticity) เปนคาที่ใชวัดความมากนอยของการเปลี่ยนแปลง

ของตัวแปรตามคือ ปริมาณเสนอซื้อ ตอการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรนํา คือปจจัยตางๆ ที่มีอิทธพิล

ตอปริมาณเสนอซื้อ ดังนั้น ความยืดหยุนของอุปสงค (elasticity of demand) จึงเปนคาที่ใชวดั

ความมากนอยของการเปลีย่นแปลงของปริมาณเสนอซื้อ ตอการเปลี่ยนแปลงของตัวแปรอื่นๆ ที่

เปนตัวกาํหนดปริมาณเสนอซื้อ และแบงการศึกษาความยืดหยุนออกตามชนิดของอุปสงคแตละ

ชนิดดังนี ้

 1) ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา (price elasticity of demand) หมายถงึ 

ความออนไหวในปริมาณความตองการซื้อของสินคาหรือบริการชนิดหนึ่งชนิดใดที่มตีอการเปลี่ยน 

แปลงในราคาของสินคาหรือบริการชนิดนัน้ ระดับความออนไหวดูไดจากอัตราการเปลี่ยนแปลงใน

ปริมาณซื้อ เมื่อเทียบกับอัตราของการเปลี่ยนแปลงในราคาของสนิคาหรือบริการชนิดนัน้ ถาอัตรา

ของการเปลี่ยนแปลงในปริมาณซื้อสูงกวาอัตราของการเปลี่ยนแปลงในราคาแสดงวาอุปสงคนัน้มี 

ความยืดหยุนตอราคามาก (elastic demand) เพราะราคาเปลี่ยนแปลงเพียงเล็กนอยทําให

ปริมาณซื้อเปลี่ยนแปลงไปมาก ในทางตรงกันขาม ถาหากอัตราการเปลี่ยนแปลงในปริมาณซือ้

นอยกวาการเปลี่ยนแปลงราคา แสดงวาอุปสงคนัน้มคีวามยืดหยุนนอย (inelastic demand) 

เพราะแมวาราคาจะเพิม่ข้ึนมาก แตปริมาณซื้อกลับเปลีย่นแปลงเพียงเล็กนอย และถาพบวาอัตรา

การเปลี่ยนแปลงในปริมาณซื้อเทากับอัตราการเปลีย่นแปลงในราคา เรียกวา อุปสงคมคีวาม

 
( 
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ยืดหยุนคงที่ (unit elastic demand) แตถาเมื่อใดกต็ามที่ราคาของสินคานัน้ไดเปลี่ยนแปลงไป

แลว แตปริมาณซื้อยังคงเดมิโดยมิไดออนไหวไปตามราคา เรียกอุปสงคที่มีลักษณะนี้วา อุปสงคที่

ไมยืดหยุนอยางสมบูรณหรือไมยืดหยุนเลย (perfectly inelastic demand) ในทางตรงขามหาก

ราคาเปลี่ยนแปลงไปแมเพียงนอยนิด กลบัสงผลใหปริมาณซื้อเปนศูนย คือ ผูบริโภคไมซื้อสินคา

นั้นเลย แสดงวาอุปสงคมคีวามยืดหยุนอยางสมบูรณหรือมีความยดืหยุนมากที่สุด (perfect 

elastic demand) วิธวีัดคาความยืดหยุนของอุปสงคจากการคํานวณจากสมการนยิาม ดังนี ้
 

 
 
 
 

 

ความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา(Ep) = รอยละของการเปลี่ยนแปลงในปริมาณซื้อ 
                                                              รอยละของการเปลี่ยนแปลงในราคา 

 

 

  ปจจัยทีก่ําหนดความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา 

  อุปสงคตอราคาสําหรับสินคาหรือบริการแตละประเภทและแตละชนดิ อาจมีคา

ความยืดหยุนมากนอยขึ้นอยูกับลักษณะของสินคาหรือบริการนัน้และปจจัยแวดลอมอ่ืนๆ สินคา

หรือบริการใดจะมีคาความยืดหยุนของอปุสงคตอราคามากหรือนอย ข้ึนอยูกับเงื่อนไขที่สําคญั

ตอไปนี้ 

  ก) ความสามารถในการทดแทนกับสินคาชนิดอ่ืน สินคาหรือบริการบางชนิด

สามารถใชทดแทนกับสินคาอื่นไดงาย แตบางชนิดใชทดแทนกับสินคาหรือบริการชนิดอื่นไดยาก 

สินคาหรือบริการใดก็ตามทีท่ดแทนกับสินคาอื่นไดงาย อุปสงคตอราคาของสินคาหรือบริการนัน้

มักจะมีความยืดหยุนมาก (elastic) ในทางตรงขาม ถาหากสนิคานั้นทดแทนกับสินคาอื่นไดยาก

หรือทดแทนกนัไมไดเลย อุปสงคตอราคาจะมีความยืดหยุนนอย (inelastic) 

  ข) ความสาํคัญตอการตอบสนองความตองการขั้นพืน้ฐาน ธรรมชาติหรือคุณ 

สมบัตขิองสินคาที่สําคัญ คอื ความสามารถในการตอบสนองความตองการของมนุษย อยางไรก็

ตามระดับของความสามารถดังกลาวของสนิคาหรือบริการแตละชนิดแตละประเภทยอมแตกตาง

กันไป สินคาที่สามารถตอบสนองความตองการขั้นพืน้ฐานของผูบริโภค หรือที่เรียกวา สินคา

จําเปน (necessities) ยอมมีความยืดหยุนของอุปสงคตอราคานอย เมื่อเปรียบเทยีบกับสินคาทีไ่ม

สูจะจําเปนตอการดํารงชพีของมนษุย หรือที่เรียกวา สินคาฟุมเฟอย (luxuries) ทัง้นี้เพราะสาํหรับ

สินคาที่มีความจําเปนแลว แมวาราคาจะสูงขึ้น ผูบริโภคก็ยังตองใชบริการ ทาํใหลดการบริโภคลง

ไดนอย 

 
( 
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  ค)  สัดสวนของคาใชจายในสนิคานั้นตอรายได สินคาทีม่ีสัดสวนของคาใชจายสงู

เมื่อเทียบกับรายไดหรืองบประมาณทัง้หมดของผูบริโภคมักจะมีคาความยืดหยุนของอุปสงคตอ

ราคาสูงดวย ในทางตรงขาม ถาสัดสวนของคาใชจายในสนิคานัน้ต่ําเมื่อเทียบกับรายไดทัง้หมด 

อุปสงคตอราคาของสินคาชนิดนัน้มักจะมคีาความยืดหยุนต่ําดวย ทัง้นี้เพราะสินคาที่มีสัดสวนของ

คาใช จายสูงอยูแลว เมื่อราคาสูงขึน้ยิง่ทาํใหคาใชจายในสินคานัน้เพิม่ข้ึน ซึง่จะกระทบกระเทือน

ตองบประมาณของผูบริโภคมาก ทําใหผูบริโภคพยายามลดการบริโภคลงเพื่อไมให

กระทบกระเทอืน การใชจายในสนิคาชนิดอื่นมากนัก ดังนั้นที่ระดับราคาสูงๆ แมวาราคาจะ

เปลี่ยนแปลงเล็กนอยจะกระทบตอรายไดของผูบริโภคคอนขางมาก นอกจากนัน้จะพบวาที่ระดบั

ราคาตอหนวยสูงๆ คาความยืดหยุนของอปุสงคตอราคามักจะสงูกวาทีร่ะดับราคาตอหนวยต่ํา 

  ง) ระยะเวลานับตั้งแตราคาเปลี่ยนแปลง เมื่อราคาเปลีย่นแปลง ผูบริโภคจะ

เปลี่ยนแปลงปริมาณซื้อมากนอยเพียงใด ข้ึนอยูกับระยะเวลานับต้ังแตราคาสินคานัน้เริ่มเปลี่ยน 

แปลงดวย ดงันัน้อุปสงคทีพ่ิจารณาอาจแบงเปน อุปสงคในระยะสัน้ (short-run demand) กับ

อุปสงคระยะยาว (long-run demand) ยิง่ระยะเวลายาวนานเทาใด อุปสงคตอราคาสินคานั้นเริ่ม

เปลี่ยนแปลงจะมีคาความยดืหยุนมากขึน้เทานั้น ทัง้นี้เกิดจากเหตุผลอยางนอย 2 ประการ คอื 

ประการแรก ระยะเวลาชวยใหผูบริโภคสามารถปรบันิสัยหรือพฤติกรรมในการบริโภคของตนได 

ประการที่สอง ระยะเวลาชวยใหสามารถหาสนิคาอืน่ทีม่ีราคาถูกกวามาดแทนได ดังนัน้จึงไดขอ

สรุปวา อุปสงคในระยะสัน้จะมีคาความยดืหยุนตอราคานอยกวาอุปสงคในระยะยาว 

  2) ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได (income elasticity of demand)  

   รายไดของผูบริโภคเปนปจจัยหนึ่งที่กาํหนดอุปสงคสําหรับสินคาหรือบริการ 

ดังนัน้เมื่อรายไดเปลี่ยนแปลง อาจสงผลใหปริมาณความตองการซื้อสินคาหรือบริการชนิดนัน้

เปลี่ยนแปลงไปดวย แตปริมารความตองการซื้อจะเปลีย่นแปลงไปเชนไร ข้ึนอยูกบัความออนไหว

ของอุปสงคสําหรับสินคาหรอืบริการชนิดนั้นๆ ที่มีตอการเปลี่ยนแปลงไปเชนไร ข้ึนอยูกับความ

ออนไหวของอปุสงคสําหรับสินคาหรือบริการชนิดนั้นๆ ที่มีตอการเปลี่ยนแปลงรายไดหรือที่เรียกวา 

ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได (income elasticity of demand) ความยืดหยุนของอุปสงคตอ

รายได จึงเปนการวัดระดับการตอบสนองของอุปสงคที่มีตอการเปลี่ยนแปลงระดับรายไดของ

ผูบริโภคโดยกําหนดใหปจจัยอื่นๆ ทีก่ําหนดอุปสงคยงัคงเดิม แนวคิดในการวัดคาความยืดหยุน

ของอุปสงคตอรายไดเปนแบบเดียวกับการวัดความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา เพียงแตเปลีย่นตัว

แปรอิสระเปนรายได จากคาํนวณจากสมการ ดังนี ้

 

 
( 
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   3) คาความยดืหยุนของอุปสงคตอรายได อาจมีคาเปนบวกหรือลบก็ได ซึ่งคา

ของความยืดหยุนของอุปสงคตอรายไดนี ้ ไดนํามาใชเปนหลกัเกณฑในการในการแยกลักษณะของ

สินคาที่ปริมาณซื้อสัมพันธกับรายไดออกเปนประเภทตางๆ ดงันี ้คือ 

   ก) ถาอุปสงคตอรายไดเปนบวก (มากกวาศนูย) แสดงวาเมื่อรายไดสูงขึ้น

ผูบริโภคจะซื้อสินคาชนิดนัน้มากขึ้น และถารายไดลดลงผูบริโภคก็จะซื้อสินคานั้นในจํานวนที่

นอยลง เรียกสินคาที่ปริมาณซื้อสัมพันธกับรายไดในเชิงบวกนีว้า สินคาปกต ิ (normal goods) ใน

กรณีที่คาความยืดหยุนมีคาเปนบวกนี ้ หากมีคามากกวาหนึง่ ก็แสดงวาอุปสงคมีคาความยืดหยุน

ตอรายไดสูง (elastic) สําหรับผูบริโภคโดยทั่วไปแลว สินคาประเภทนี้มักเปนสินคาฟุมเฟอย 

(luxuries) ถาความยืดหยุนของอุปสงคตอรายไดมีคาเปนบวกและนอยกวาหนึ่ง แสดงวา อุปสงค

ตอรายไดมีความยืดหยุนนอย (inelastic) สินคาที่มีความยืดหยุนนอยสําหรับผูบริโภคโดยทั่วไปมกั

เปนสินคาที่จาํเปน (necessities)  

  ข) ถาความยืดหยุนของอุสงคตอรายไดมีคาเปนลบ (นอยกวาศูนย) แสดงวา

ปริมาณความตองการซื้อเปลี่ยนแปลงในทิศทางที่ตรงกนัขามกบัระดับรายได คือ ถารายไดสูงขึ้น

ผูบริโภคจะบริโภคสินคานัน้ลดลง แตถารายไดลดลงเขาจะบริโภคสินคานัน้มากขึน้ เรียกสนิคาที่

ปริมาณซื้อมีความสมัพนัธกบัรายไดในเชิงลดนี้วา สินคาดอย (inferior goods) สินคาประเภทนี้ใน

ทัศนะหรือตามรสนิยมของผูบริโภคทั่วไป 

  อันที่จริงแลว เปนการยากที่จะระบุลงไปใหเปนที่แนนอนวาสนิคาชนิดใดเปนสนิ 

คาปกติหรือสินคาดอย รวมทั้งสนิคาใดเปนสินคาจําเปนหรือฟุมเฟอย เพราะยงัขึ้นอยูกับรสนยิม

ของผูบริโภคแตละคนหรือแตละสังคม ระดับรายไดของผูบริโภค และนิยามของสินคาหรือบริการ

นั้น ดงันัน้ จงึเปนไปไดวาสินคาหรือบริการชนิดเดียวกันซึง่เปนสนิคาปกติของผูบริโภคกลุมหนึ่ง แต

อาจเปนสนิคาดอยสําหรับผูบริโภคอีกกลุมหนึง่ที่มีระดบัรายไดสูงกวาก็ได ฉะนัน้การดวนสรุปโดย

มิไดพิจารณาถึงคาความยดืหยุนของอุปสงคตอรายได อาจกอใหเกิดความคลาดเคลื่อนได 

  

 

 
( 
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 วิเคราะหทฤษฎีอุปสงคและความยืดหยุนของอุปสงคกบังานวิจยัเฉพาะเรื่องนี ้

 เปนการวิเคราะหการเปลี่ยนแปลงของอุปสงคตอราคา อุปสงคตอรายได จากคาความ

ยืดหยุนของอปุสงคตอราคา และความยดืหยุนของอุปสงคตอรายได ซึ่งนาํขอมูลที่เก็บรวบรวมได

จากแบบสอบถามมาทาํการประมวลผล ไดแก ปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด ราคากาแฟคัว่สด 

และรายได/รายรับตอเดือนของผูบริโภค โดยการวิเคราะหการถดถอยเชงิซอน (Multiple 

Regression Analysis) สามารถเขียนสมการการถดถอยเชิงซอน ไดดงันี ้

 

 

Y  =  a+ b1X1+ b2X2+ … + bn Xn  
^ 

  
 

 

 

โดยที่  

  Y คือ ค^ าประมาณ หรือคาพยากรณของตัวแปร  Y, X1, X2,… ,Xn 

  a คือ คาคงทีห่รือจุดที่เสนตรงตัดกับแกน y และจะมีคากับ Y เมื่อ 

    ตัวแปรตนหรอืตัวแปรอิสระ (X1, X2, … ,Xn ) มีคาเทากับศูนย 

  b1, b 2,…,bn คือ สัมประสิทธิก์ารถดถอย (regression coefficients) โดยคา b 

แตละคาจะแสดงถึงการเปลี่ยนแปลงของคา Y เมื่อคา X นัน้ 

เปลี่ยนแปลงไป 1 หนวย เมือ่คา X ตัวอ่ืนๆ คงที ่

  

 จากการศึกษาสมการถดถอยเชิงซอนดังนี ้(ภาคผนวก ข. ตารางที่ 31) 

 

Ŷ

 

 = -1.326+ 0.398X1+ 0.079X2

 
  
 

 

โดยที่  

  Y คือ ปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด ^ 

  X1 คือ รายได/รายรับตอเดือนของผูบริโภค 

  X2 คือ ราคากาแฟคั่วสด 

 

 
( 
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  การทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับการวเิคราะหสมการถดถอยเชิงซอน  

  เปนการทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกบัคาสัมประสิทธิ์ความถดถอยทุกตวัวาเปนศนูย

หรือไม และทดสอบวาคาสัมประสิทธิต์ัวใดมีคาเทากับศูนย เพื่อเปนการทดสอบวาสมการนี้

สามารถสรางไดหรือไม และถาสรางไดตัวแปรใดในสมการนีบ้างที่ไมเกี่ยวของ หรือไมมีความ 

สัมพันธกับตัวแปร หรือไมทําใหเกิดผลใดๆ ทั้งสิน้ ซึ่งผลที่ไดจะทําใหการตัดสินใจ และการ

พยากรณเปนไปดวยความแมนยาํมากยิง่ขึ้น โดยมีรายละเอียดดังนี ้

   1. การทดสอบวา b 1, b 2 = 0 หรือไม 

  ก) สมมติฐานในการทดสอบ 

   H0: b 1 = b 2 = 0 

   H1: b อยางนอย 1 ตัวมีคาไมเทากับศูนย 

  ข) กําหนดระดับนัยสําคัญ (α=0.05) 

  ค) ตัวสถิติที่ใชในการทดสอบ 

   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 ที่วา b อยางนอย 

1 ตัวมีคาไมเทากับศูนย 

  จ) สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปฏิเสธ H0 นัน่คือ ม ี b อยางนอย 1 ตัวที่มี

คาไมเทากับศูนย ที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% จึงตองทําการทดสอบตอไปวาคาใดบางที่มีคาเทากบั

ศูนย 

  2. ทดสอบวามี b 1 = 0 หรือไม  

  ก) สมมติฐานในการทดสอบ 

   H0: b 1 =  0 

   H1: b 1 ≠ 0 

   ข) กําหนดระดับนัยสําคัญ (α=0.05) 

  ค) ตัวสถิติที่ใชในการทดสอบ 

   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 ที่วา b 1 มคีาไมเทากับศูนย 

   จ) สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ปฏิเสธ H0 นั่นคือ b 1 มีคาไมเทากบัศูนยที่

ระดับความเชือ่มั่น 95% นั่นคือ รายได/รายรับตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับปริมาณการ

บริโภคกาแฟคั่วสด 

  3. ทดสอบวามี b 2 = 0 หรือไม  

  ก) สมมติฐานในการทดสอบ 

   H0: b 2 = 0 

   H1: b 2 ≠ 0 

   ข) กําหนดระดับนัยสําคัญ (α=0.05) 

  ค) ตัวสถิติที่ใชในการทดสอบ 

   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 ทีว่า b 1 มีคาเทากับศูนย 

   จ) สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ยอมรับ H0 นั่นคือ b2 มีคาเทากับศูนยที่

ระดับความเชือ่มั่น 95% นั่นคือ ราคากาแฟคั่วสดไมมีความสัมพนัธกับปริมาณการบริโภคกาแฟ

คั่วสด 

 สรุป จากผลการทดสอบในสวนที่หนึ่งพบวาปฏิเสธ H0 นั่นคือมีตวัแปรอิสระอยางนอย

หนึง่ตัวที่ไมเทากับศูนย ที่ระดับความเชื่อมัน่ 95% จึงตองทดสอบตอไปวาตัวแปรอิสระมีคาเทากับ

ศูนยหรือไม พบวาราคากาแฟคั่วสดมีคาเทากับศูนย แสดงวา ราคากาแฟคั่วสดไมมีความสัมพนัธ

กับปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด สวนรายไดของผูบริโภคมีคาไมเทากับศูนย แสดงวารายไดของ

ผูบริโภคที่มีความสมัพนัธกบัปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด ที่ระดบัความเชื่อมั่น 95% ดังนั้นจึง

สรุปสมการถดถอยเชิงซอน (Multiple Regression Analysis) เพื่อวิเคราะหความสัมพนัธระหวาง

ปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสดกับรายไดของผูบริโภคและราคากาแฟคัว่สด คือ 

 

 

 
( 
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ปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด = -1.326 + 0.398(รายได) 

หรือสรุปไดอีกอยางวา 

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

  

 โดยที่ราคากาแฟคั่วสดไมสามารถนํามาพยากรณไดเนือ่งจากทดสอบทางสถิติแลว 

พบวาไมมีความสัมพันธกับปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด  

 จากสมการถดถอยเชิงซอนพบวา ความยืดหยุนของอุปสงคตอรายได ซึ่งเปนคาที่ใชวัด

ความมากนอยของการเปลีย่นแปลงของของปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด ตอการเปลี่ยนแปลง

ของรายได มคีาเทากับ 0.398 ซึ่งมีอุปสงคตอรายไดเปนบวก (มากกวาศูนย) เมื่อรายไดเพิ่มข้ึน

เปลี่ยนแปลงเพิ่มข้ึนหนึง่เปอรเซ็นตจะทาํใหปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสดเปลี่ยนแปลงเพิ่มข้ึน

0.398 เปอรเซ็นต เมื่อรายไดเปลี่ยนแปลงลดลงหนึง่เปอรเซ็นต จะทาํใหปริมาณการบริโภคกาแฟ

คั่วสดเปลี่ยนแปลงลดลง 0.398 เปอรเซ็นต เรียกกาแฟคั่วสดทีป่ริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสด

สัมพันธกับรายไดในเชิงบวกนี้วา สินคาปกติ (normal goods) ซึ่งมีคาความยืดหยุนนอย 

(inelastic) แสดงวาสาํหรบักลุมตัวอยางผูบริโภคกาแฟคั่วสดแลวกาแฟคั่วสดเปนสินคาที่จาํเปน 

(necessities)  

 จากผลการทดสอบสมมติฐานสรุปไดวา รายไดที่เปล่ียนแปลงไปมีความสมัพนัธกับ

ปริมาณการบริโภคกาแฟคั่วสดของกลุมตัวอยาง  

 สมการถดถอยเชิงซอนของความยืดหยุนของอุปสงคตอราคา ซึ่งเปนคาที่ใชวัดความ

มากนอยของการเปลี่ยนแปลงของของปรมิาณการบริโภคกาแฟคั่วสด ตอการเปลี่ยนแปลงของ

ราคา พบวาคาความยืดหยุนของอุปสงคตอราคามีคาเปนบวก กลาวคือเมื่อราคาเพิ่มข้ึนปริมาณ

การบริโภคจะเพิ่มข้ึน ซึ่งมีความขัดแยงกบัหลักอุปสงคตอราคา เนื่องจาก 1) กาแฟเปนสนิคาที่มี

ลักษณะการเสพติด 2) กลุมตัวอยางมีจาํนวนนอย 3) การจํากัดชวงราคาที่แคบเกนิไป ทาํใหกลุม

ตัวอยางไมคิดวาราคาที่เปลีย่นแปลงมีผลตอปริมาณการบริโภค   

 ดังนัน้จึงสรุปไดวา ในชวงเวลาทีท่ําการสํารวจกลุมตัวอยางผูบริโภค พบวาราคากาแฟ

ไมมีความสมัพันธกับปริมาณการบริโภค ที่ระดับนัยสาํคัญ 0.05 ซึ่งทําใหไมสะทอนความยืดหยุน

ของอุปสงคตอราคา 
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 2.1.3 การวิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Analysis)  

 พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถงึ พฤติกรรมการตดัสินใจและการ

กระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวของกับการซื้อและการใชสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการ

และความพึงพอใจของเขา  

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing consumer behavior) เปนการ

คนหาหรือวิจยัเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการบริโภคของผูบริโภค ทัง้ที่เปนบุคคล กลุมบุคคล 

หรือองคกร เพื่อใหทราบถงึลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซือ้ การบริโภค การเลือก

บริการ แนวคดิ หรือประสบการณที่จะทาํใหผูบริโภคพึงพอใจ 

 คําถามที่ใชเพือ่คนหาลกัษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ1H ซึ่ง

ประกอบดวย Who?, What?, Why?, Who?, When?, Where? และ How? เพื่อคนหาคําตอบ 7 

ประการ หรือ 7Os ซึ่งประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, 

Occasion, Outlets และ Operations ตารางที ่2.1 แสดงการใชคําถาม 7 คําถาม เพื่อหาคําตอบ 

7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค รวมทั้งการกาํหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบ

เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค  

 

ตารางที่ 2.1 

แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบริโภค 
คําถาม ( 6Ws และ 1H ) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย 

(Who is in target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 

ทางดาน 1)ประชากรศาสตร 2)

ภูมิศาสตร 3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห  

4)พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธการตลาด(4Ps) ประกอบดวย 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ ราคา การจัด

จําหนาย และการสงเสริมการตลาดที่

เหมาะสม และสามารถตอบสนองความ

พึงพอใจของกลุมเปาหมายได 
2. ผูบริโภคซื้ออะไร 

(What does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) สิ่ง

ที่ผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑก็คือ

ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบ

ของผลิตภัณฑ (Product component) 

และความแตกตางเหนือกวาคูแขงขัน 

(Competitive differentiation) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ (Product 

strategies) ประกอบดวย 1)ผลิตภัณฑ

หลัก 2)รูปลักษณผลิตภัณฑ ไดแก การ

บรรจุภัณฑ ตราสินคา รูปแบบบริการ 

คุณภาพ ลักษณะนวัตกรรม 3)

ผลิตภัณฑควบ 4)ผลิตภัณฑที่คาดหวัง 

5)ศักยภาพผลิตภัณฑความแตกตาง

ทางการแขงขัน (Competitive 

differentiation) ประกอบดวย ความ

แตกตางดานผลิตภัณฑ บริการ 

พนักงาน และภาพลักษณ 

 
( 
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ตารางที่ 2.1 (ตอ) 

แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบริโภค 
คําถาม ( 6Ws และ 1H ) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ 

(Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) 

ผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อตอบสนองความ

ตองการของเขาทั้งทางดานรางกายและ

ดานจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ คือ 1)

ปจจัยดานวัฒนธรรม 2)ปจจัยดาน

สังคม 3)ปจจัยดานจิตวิทยา 4)ปจจัย

สวนบุคคล 5)ปจจัยดานสถานการณ 6)

ปจจัยดานเทคโนโลยี 

กลยุทธที่ใชมาก คือ 1)กลยุทธดาน

ผลิตภัณฑ(Product strategies) 2)กล

ยุทธสงเสริมการตลาด(Promotion 

strategies)ประกอบดวยกลยุทธ

โฆษณา การประชาสัมพันธ การขาย

โดยใชพนักงานขาย และการสงเสริม

การขาย 3)กลยุทธดานราคา(Price 

strategies) 4)กลยุทธดานชองทางการ

จัดจําหนาย(Distribution channel 

strategies)  

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  

(Who participates in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 

(Organization)ที่มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซื้อประกอบดวย 1)ผูริเร่ิม 2)ผู

มีอิทธิพล 3)ผูตัดสินใจ 4)ผูซ้ือ 5)ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการโฆษณา

และกลยุทธการสงเสริมการตลาด

(Advertising and promotion 

strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด 

(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ(Occasions) เชน ชวง

เดือนใดของป หรือชวงฤดูใดของป ชวง

วันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 

โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญ

ตางๆ  

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการสงเสริม

การขาย (Promotion strategies) เชน 

ทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใดจึงจะ

สอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

6.ผูบริโภคซื้อที่ไหน 

(Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภค

ไปทําการซื้อ เชน หางสรรพสินคา 

ซูเปอรมารเก็ต รานขายของชํา บางลําพู 

พาหุรัด สยามสแควร ฯลฯ 

กลยุทธชองทางการจัดจําหนาย

(Distribution channel strategies) 

บริษัทนําผลิตภัณฑสูตลาดเปาหมาย

โดยพิจารณาวาจะผานคนกลางอยางไร 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร 

(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ

(Operations) ประกอบดวย 1)การรับรู

ปญหา 2)การคนหาขอมูล 3)การ

ประเมินผลทางเลือก 4)การตัดสินใจซื้อ 

5)พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมาก คือกลยุทธสงเสริม

การตลาด(Promotion strategies) 

ประกอบดวย การโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การขายโดยใชพนักงาน

ขาย การสงเสริมการขาย และ

การตลาดทางตรง เชน พนักงานขายจะ

กําหนดวัตถุประสงคในการขายให

สอดคลองกับวัตถุประสงคในการ

ตัดสินใจซื้อ 

ที่มา: ปณิศา สัญชานนท, 2548, น. 84 
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  วิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภค กับงานวิจัยเฉพาะเรื่องนี ้

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคจากตารางแสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 

1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกบัพฤติกรรมผูบริโภคทําใหทราบรูปแบบการตั้งคําถาม เพื่อ

นํามาใชเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถามเพื่อนาํมาวิเคราะหลักษณะของผูบริโภคกาแฟคั่ว

สด ซึ่งคําตอบที่ไดจะทาํใหทราบกลุมเปาหมาย และเปลี่ยนแปลงหรือพฒันาการใหบริการให

เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 

 ดังนัน้การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

เพื่อมาใชตอบวตัถุประสงคการศึกษา และนําไปใชเปนแนวทางการปรับปรุงและพัฒนาการบริการ

ของราน เพื่อใหผูบริโภคไดรับความพึงพอใจ 

 
2.2. เอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวของ 
   

 พิยะดา อนันตชาติ (2548) ไดศึกษาเรื่อง “ความเปนไปไดและโอกาสทางธุรกิจของราน

กาแฟคั่วสดในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษา : เปรียบเทียบรานที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อแฟรน

ไชส” โดยมีวัตถุประสงค 

 1. เพื่อศึกษาถึงลักษณะการประกอบธุรกิจรานกาแฟคั่วสดที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อ 

แฟรนไชส  

 2.เพื่อศึกษาถึงความเปนไปไดทางการเงิน เชน จุดคุมทุน ระยะเวลาคืนทุน ของธุรกิจ

รานกาแฟคั่วสดที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อแฟรนไชส  

 3.เพื่อศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภค ที่มีตอรานกาแฟคั่วสดที่ซื้อแฟรนไชส

และไมซื้อแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานคร  

 การศึกษาครั้งนี้ผูทาํการศึกษาไดใชวิธีการสัมภาษณแฟรนไชสเซอรในธุรกิจแฟรนไชส

รานกาแฟ และผูประกอบการที่ไมซื้อแฟรนไชส จํานวนละ 2 ราย เพือ่ศึกษาตนทนุในการประกอบ

ธุรกิจ และผลตอบแทนจากการดําเนนิงาน และการออกแบบสอบถามผูบริโภคกาแฟเขต

กรุงเทพมหานคร เกี่ยวกับทัศนะคติและพฤติกรรมทีม่ตีอรานกาแฟที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อแฟรน

ไชส จํานวน 100 ตัวอยาง ใชวธิีการเก็บขอมูลโดยการหากลุมตัวอยางจากลกูคาเปาหมายใน

กรุงเทพมหานคร ที่อยูในยานถนนสีลม ถนนสาทร ถนนสุขุมวทิ และถนนพระราม 4 ในชวงเวลา 

11:00-14:00น. ระยะเวลา 1 สัปดาห (ระหวางวนัที ่ 11-17 กรกฎาคม 2548) จากการศึกษา

สามารถสรุปไดเปน 3 สวนดงันี ้
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 1. การศึกษาถึงสภาพทัว่ไปของธุรกิจแฟรนไชสและธุรกิจรานกาแฟ พบวา ธุรกิจราน

กาแฟ เปนธุรกิจที่ผูคนใหความสนใจอยากลงทนุ โดยมีเหตุผลที่แตกตางกนั ไดแก มีความชอบ

และใจรักในรสชาติกาแฟ, มีความพรอมดานบุคลากรและประสบการณ, เปนธุรกิจที่มีอัตรา

ผลตอบแทนทีน่าพอใจ, เปนธุรกิจที่ไมซับซอนสามารถเรียนรูและประกอบอาชีพได และมองเหน็

ชองทางความตองการภายในตลาดของธุรกิจรานกาแฟ 

 ทั้งนี้ผูประกอบการที่จะเปดรานกาแฟตองมีความรูจริงทัง้ในเรื่องกาแฟ อุปกรณเครือ่ง

ชง รสชาติ และคุณภาพของกาแฟที่ไดมาตรฐาน การพัฒนาการใหบริการที่เปนมาตรฐาน และ

สามารถวิเคราะหลูกคา การวางตําแหนงสินคา และการเลือกทําเลที่เขาถงึกลุมลกูคาเปาหมาย 

การทาํธุรกิจกาแฟมีชองทางใหผูประกอบการเขามาในธรุกิจได แตก็ตองระวงัผูประกอบการราย

ใหญที่เปนเจาของธุรกิจในอุตสาหกรรมกาแฟเขามารวมลงทนุในธุรกิจนี้ เนือ่งจากมีความ

ไดเปรียบดานแหลงวัตถุดิบ เทคโนโลยี  บุคลากร และเงนิลงทุนทีพ่รอมกวา ซึง่สามารถทาํให

ประสบความสําเร็จไดมากกวาผูประกอบการรายยอย 

 2. การวิเคราะหทัศนคติของผูบริโภคตอการใชบริการรานกาแฟที่ซื้อแฟรนไชสและไม

ซื้อแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา การสํารวจกลุมเปาหมายจากการออกแบบสอบถาม 

100 ชุด ผูทีต่อบแบบสอบถามเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย (78:22) อายุระหวาง 25-35 ป    

รอยละ 58 และอายรุะหวาง 36-45 ป รอยละ 22 สวนใหญมีอาชีพรับจางหรือเปนพนักงานบรษิัท 

รอยละ 87 เพราะพืน้ทีท่ี่ทาํการสํารวจใกลที่ตั้งของบริษัทเอกชน มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  

รอยละ 66 มรีายได 10,001-20,000 บาท รอยละ 30 โดยผูบริโภคสวนใหญใหความสนใจในการ

บริโภคกาแฟจากรานทัง้สองประเภท ซึง่ใหความสําคัญกับรสชาติของอาหารและเครื่องดื่ม เปน

สําคัญ รองลงมาไดแก การบริการ มกัใชบริการรานที่ใกลทีท่ํางาน สวนภาพลักษณและชื่อเสียงไม

มากนัก 

 3. การวิเคราะหความเปนไปไดทางการเงินของรานกาแฟที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อ 

แฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานคร ไดแบงผลการศึกษาดังนี้  

  3.1. ผลการศึกษาความเปนไปไดทางการเงินของรานกาแฟที่ซื้อแฟรนไชส

(FS)และรานกาแฟที่ไมซื้อแฟรนไชส Non-FS) พบวา ราน FS มีระยะเวลาคนืทนุ 2 ป 5 เดือน และ

ราน Non-FS มีระยะเวลาคืนทนุ 2 ป 9 เดือน และมลูคาปจจุบนัสุทธ ิ (NPV) ของรานFS อยูที่ 

756,427 บาท และราน Non-FS  อยูที่ 393,332 บาท ดานอัตราผลตอบแทนภายใน (IRR) ของ

ราน FS อยูที่รอยละ 32.85 และราน Non-FS รอยละ 27.38 โดยอัตราผลตอบแทนทีย่อมรับไดที่ใช
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ในการศึกษานี ้ (k) คือรอยละ 6.75 จากคาของเครื่องมอืทางการเงินขางตน แสดงใหเหน็วาทัง้ราน

FS และราน Non-FS มีความเปนไปไดในการลงทุนทั้งสองราน สําหรบักรณีศึกษานี ้

  3.2 การวเิคราะหความออนไหวของโครงการของราน FS และราน Non-FS พบวา 

หากราน FS ตองการใหระยะเวลาคืนทุนเปนทีย่อมรับไมเกิน 3 ป ยอดขายไมควรลดลงเกินรอยละ 

10 ขณะที่ตนทุนดําเนนิงานคงที ่ หรือตนทนุดําเนนิงานตองไมเพิ่มถึงรอยละ 20 ขณะที่ยอดขาย

คงที ่ และตองการใหอัตราผลตอบแทนภายในยอมรับได คือ สูงกวาอัตราคิดลดที่รอยละ 6.75 

ยอดขายตองไมลดลงเกนิรอยละ 20 ขณะที่ตนทนุดําเนินงานคงที ่ สวนราน Non-FS ตองการให

ระยะเวลาคือทุนเปนที่ยอมรับไมเกิน 3 ป ยอดขายไมควรลดลงเกนิรอยละ5 ขณะที่ตนทุน

ดําเนนิงานคงที่ หรือตนทนุดําเนนิงานตองไมเพิ่มเกนิรอยละ 5  

 สรุป ราน FS และราน Non-FS มีความเปนไปไดในการลงทุน โดยผูประกอบการตอง

ตัดสินใจวาจะลงทนุแบบใดที่เหมาะสมกบัทานมากที่สุด ดังนั้น ผูประกอบตองพิจารณาอยาง

ระมัดระวังภายใตขอมูลที่ทานม ี

 ประเด็นที่แตกตางกันของงานวิจัย 

 งานวิจัยของพิยะดา อนันตชาติ กับงานวิจัยชิ้นนี้มีความแตกตางกัน ดังนี้ 

 1. งานวิจยัของพยิะดา อนนัตชาติ เนนการศึกษาความเปนไปไดทางการเงนิ เชน 

จุดคุมทุน ระยะเวลาคืนทุน ของธุรกิจรานกาแฟคั่วสดที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อแฟรนไชส แตงาน

ศึกษาชิน้นี ้เนนทีพ่ฤติกรรมและปจจัยทีม่ผีลตอตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดในมหาวทิยาลยั 

 2. งานวิจัยของพิยะดา อนนัตชาติ เนนการศึกษาทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคที่

มีตอรานกาแฟคั่วสดที่ซื้อแฟรนไชสและไมซื้อแฟรนไชสในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาที่

ได เปนการวิเคราะหผลในรูปของความถี่และรอยละ แตงานศึกษานีเ้ปนศึกษาพฤติกรรมและ

ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดในมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระ

นครเหนือ โดยเปนการวิเคราะหผลในรูปของความถีแ่ละรอยละ และวิเคราะหความสัมพันธของ

ลักษณะประชากรและพฤตกิรรมของผูบริโภค และระดบัความสาํคัญของปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสด โดยการทดสอบสมมติฐาน วิธ ีPearson Chi-Square  

 

 จักรายุธ รมณียกุล (2547) ไดทําการศึกษาความไปไดทางการเงินในการลงทุนตั้ง

รานกาแฟสด กรณีศึกษาเปรียบเทียบ 2 ลักษณะพื้นที่ โดยมีวัตถุประสงค ดังนี้ 

 1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมของผูที่ชอบบริโภคกาแฟสดที่อาศัยอยูในเขตพื้นที่จังหวัด

กรุงเทพมหานคร  

 
( 
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 2.เพื่อศึกษาการวิเคราะหทางการเงินในการลงทุนธุรกิจรานกาแฟสดขนาดเล็ก โดย

การเปรียบเทียบรานกาแฟสดที่ตั้งอยูใน 2 ลักษณะพื้นที่ในเขตจังหวัดกรุงเทพมหานคร ซึ่ง

ประกอบไปดวย รานกาแฟสดริมถนนยานอาคารสํานักงานและรานกาแฟสดในปมน้ํามัน  

 การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาโดยการใชแบบสอบถามผูบริโภคกาแฟสด จํานวน 100 

ตัวอยาง สถานที่สํารวจไดแก รานกาแฟสดในปมน้ํามันจํานวน 2 แหง และรานกาแฟสดที่เปดริม

ถนนยานอาคารสํานักงานจํานวน 2 แหง และการสัมภาษณผูประกอบธุรกิจรานกาแฟสดขนาด

เล็กจํานวน 2 ราย และนํามาวิเคราะหทางดานการเงินเพื่อเปรียบเทียบความเปนไปไดทางการเงิน 

จากการศึกษาสามารถสรุปไดดังนี้ 

 1. พฤติกรรมผูบริโภคกาแฟสด 

  - ลักษณะของผูบริโภค ผูบริโภคกาแฟสดเปนเพศชายคดิเปนรอยละ 47 และหญงิ

รอยละ 53 อายุตั้งแต 26-35 ป คิดเปนรอยละ 64 สวนใหญมกีารศกึษาระดับปริญญาตรี คิดเปน

รอยละ 47 อาชีพพนกังานบริษัท คิดเปนรอยละ 56 และมีรายไดประมาณ 10,000-15,000 บาท 

คิดเปนรอยละ 23 

  - รสนิยมในการบริโภคกาแฟสด ผูบริโภคกาแฟสดสวนใหญตั้งงบประมาณการ

บริโภคกาแฟสดแตละครั้งอยูที ่25-50 บาท คิดเปนรอยละ 54 ชวงเวลาในการดื่ม คือ 9:00-12:00 

น. คิดเปนรอยละ 47 ผูบริโภคนิยมบริโภคกาแฟสดทีท่าํงานมากที่สุด คิดเปนรอยละ 64 และไม

นิยมบริโภคกาแฟรวมกับอาหารวาง คดิเปนรอยละ 49 ในกรณีที่เลือกรับประทานอาหารวาง

รวมกับกาแฟสดนิยมเลือกเปนขนมปงแซนวิช คิดเปนรอยละ 25 และขนมเคก คิดเปนรอยละ 23 

   - รสนิยมในการเลือกรานกาแฟสด ผูบริโภคนิยมเลือกรานกาแฟสดใกลทีท่ํางาน 

โดยบางครัง้บริโภคที่รานหรอืซ้ือมาบริโภคนอกราน สวนใหญไมมีรานกาแฟประจาํ แตชอบการ

บริโภคกาแฟสด โดยการตัดสินใจเลือกรานกาแฟสด จากรสชาติและความสะอาด รองลงมาไดแก 

บรรยากาศในการตกแตงราน และราคาเปนปจจัยรองลงมา เปนตน 

 2. การวิเคราะหทางการเงิน แบงออกเปน 2 สวน คือ  

  - ความเปนไปไดทางการเงนิการลงทนุธุรกิจรานกาแฟสด พบวา ธุรกิจรานกาแฟ

สดมีระยะเวลาคืนทนุประมาณ 3-10 ป อัตราผลตอบแทน (IRR) อยูที่ประมาณรอยละ 10-20 ผล

จากการเปรียบเทียบความเปนไปไดทางการเงินของรานกาแฟสด 2 ลักษณะพืน้ที ่ รานกาแฟสดที่

ตั้งอยูริมถนนมีความเปนไปไดทางการเงนิสูงกวารานกาแฟสดในปมน้าํมัน โดยระยะการคืนทนุ

ของรานกาแฟสดริมถนนและรานกาแฟสดในปม อยูที ่ 5 ป 8 เดือนและ 6 ป 2 เดือน  มูลคาสุทธิ

 
( 
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ปจจุบัน (NPV) 209,506 และ 100,437 บาท และผลตอบแทนจากโครงการ (IRR) รอยละ 15.10 

และ 13.72 มีดัชนีการทํากําไร (PI) 1.43 และ1.35 เทา ตามลําดับ  

  - ความเสี่ยงในการลงทนุธุรกิจรานกาแฟสดพบวา รายไดจากยอดขายเปนปจจัย

ที่มีผลตอความเสี่ยงในการดําเนนิธุรกิจรานกาแฟสดมากที่สุด โดยรายไดที่ไดรับข้ึนอยูกับการ

เลือกทาํเล และตนทนุในการดําเนนิงาน  โดยรานกาแฟสดตองมีรายไดจากยอดขายรวมที่สูงกวา

ตนทนุตางๆ สวนปจจัยเรื่องเงนิลงทนุธุรกิจเริ่มแรกและตนทนุทางการเงินกลับมีผลกระทบตอการ

ดําเนนิธุรกิจนอยที่สุด 

 ประเด็นที่แตกตางกันของงานวิจัย 

 งานวิจัยของจักรายุธ รมณียกุล กับงานวิจัยชิ้นนี้มีความแตกตางกัน ดังนี้ 

 1. งานวิจัยของจักรายุธ รมณียกุล เนนการศึกษาความเปนไปไดทางการเงิน เชน 

จุดคุมทุน ระยะเวลาคืนทุน ในการลงทุนตั้งรานกาแฟสด กรณีศึกษาเปรียบเทียบ 2 ลักษณะพื้น 

แตงานศึกษาชิ้นนี้ เนนที่พฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดใน

มหาวิทยาลัย  

 2. งานวิจัยของจักรายุธ รมณียกุล เนนการศึกษาพฤติกรรมของผูทีช่อบบริโภคกาแฟ

สดที่อาศัยอยูในเขตพื้นที่จงัหวัดกรงุเทพมหานคร โดยผลการศึกษาที่ไดเปนการวิเคราะห

ความสัมพันธระหวางตัวแปรในรูปของความถี่และรอยละ แตงานศกึษานีเ้ปนศึกษาพฤติกรรมและ

ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดในมหาวิทยาลยัเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระ

นครเหนือ โดยเปนการวิเคราะหผลในรูปของความถีแ่ละรอยละ และวิเคราะหความสัมพันธของ

ลักษณะประชากรและพฤตกิรรมของผูบริโภค และระดับความสาํคัญของปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด โดยการทดสอบสมมติฐาน วิธ ีPearson Chi-Square 

  

 พิริยะ วจิักขณาพันธุ (2543) เปนการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ

เลือกใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผูวิจัยได

ทําการศึกษาจากการออกแบบสอบถามผูบริโภคที่มาใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชสจํานวน 4 

ราน ไดแก  รานสตารบัคส จาํนวน 4 สาขา, รานคอฟฟ เวิลด จาํนวน 4 สาขา, รานยู ซ ีซี เอสเปรส

โซ จํานวน 3 สาขา และรานโอบองแปง จํานวน 1 สาขา รวมแบบสอบถามทั้งหมด 120 ชุด  

 ผลการศึกษาพบวาผูที่ใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชสจะมีอายุอยูในชวง 21-25 ป 

การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดที่ไดต่ํากวา 10,000 บาท โดยความถี่ในการใชบริการรานกาแฟ

อยูที ่ 2-3 คร้ังตอเดือน คาใชจายตอคร้ังจะอยูที่ประมาณ 100-200 บาท วัตถุประสงคของผูมาใช

 
( 
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บริการ คือ การมาบริโภคกาแฟและรับประทานอาหารวาง และพบปะเพื่อนฝงู นอกจากนี้พบวา

ปจจัยทางดานการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชส คือ 

ปจจัยผูใชบริการใหความสําคัญมากที่สุด คือ ดานผลติภัณฑรสชาติกาแฟ และดานราคาตองไม

แพงกวารานอืน่ ๆ  รองลงมาปจจัยดานสถานที่ตองมีทีน่ัง่พักผอนที่สบาย สวนปจจัยดาน

กระบวนการบริการ ภาพลักษณองคกรและการตกแตงราน ดานบุคลากร มีระดับความสําคัญนอย 

สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูมาใชบริการใหความสาํคัญนอยที่สุด 

 

 ประเด็นที่แตกตางกันของงานวิจัย 

 งานวิจัยของพิริยะ วิจักขณาพันธุ กับงานวิจัยชิ้นนี้มีความแตกตางกัน ดังนี้ 

 1. งานวิจัยของพิริยะ วิจักขณาพันธุ ทําการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการ

เลือกใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชสของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตงานศึกษาชิ้นนี้ 

เนนที่พฤติกรรมและปจจัยที่มีผลตอตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดในมหาวิทยาลัย  

 2. งานวิจัยของพิริยะ วิจักขณาพันธุ เนนการศึกษาพฤติกรรมของผูที่ชอบบริโภคกาแฟ

สดที่อาศัยอยูในเขตพื้นที่จังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาที่ไดเปนการวิเคราะห

ความสัมพันธระหวางตัวแปรในรูปของความถี่และรอยละ แตงานศึกษานี้เปนศึกษาพฤติกรรมและ

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟคั่วสดในมหาวิทยาลัยเทคโนโลยีพระจอมเกลาพระ

นครเหนือ โดยเปนการวิเคราะหผลในรูปของความถี่และรอยละ และวิเคราะหความสัมพันธของ

ลักษณะประชากรและพฤติกรรมของผูบริโภค และระดับความสําคัญของปจจัยที่มีผลตอการ

ตัดสินใจเลือกบริโภคกาแฟสด โดยการทดสอบสมมติฐาน วิธี Pearson Chi-Square 
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