
 

 

การศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่ อเมซอน  
ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล 

 
บทคดัย่อ 

 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค ์(1)เพื่อศกึษากบัพฤตกิรรมการเขา้ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 
อเมซอน ในเขตกรุงเทพมหานคร (2)เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มคีวามส าคญั
ต่อปจัจัยส่ วนบุคคลที่ เข้า ใช้  บริการร้านกาแฟสด อ เมซอน ของผู้บริโภค  ในเขต
กรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยั ได้แก่  ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปรมิณฑล ทีเ่ลอืกซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเมซอนในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 
400 คน เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยั ไดแ้ก่ แบบสมัภาษณ์ ตามส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
และแบบสอบถาม 
 ผลการศึกษาผู้ตอบแบบสอบถามพบว่า ส่วนใหญ่มอีายุตัง้แต่ 31-40 ปี มสีถานภาพ

สมรส  ระดบัการศกึษาสูงสุดสูงกว่าปรญิญาโทมากทีสุ่ด  มอีาชพีนักเรยีน/นิสติ/นักศกึษา  และ

มรีายได้เฉลีย่ต่อเดอืน 15,001-30,000 บาท เมื่อจ าแนกตามพฤตกิรรมการเลอืกซื้อกาแฟจาก

รา้นคาเฟ่ อเมซอน พบว่า   ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการเลอืกซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเม

ซอน 1-2 ครัง้ต่อเดอืน  โดยมคี่าใชจ้า่ยที ่ 56-60  บาท  ซึง่ซือ้กาแฟประเภท มอคค่า เยน็  มาก

ทีสุ่ด  และมเีหตุผลในการเลอืกซือ้กาแฟจากรา้น Cafe Amazonเพราะเป็นตราสนิคา้ทีม่ชีื่อเสยีง

เป็นทีย่อมรบั  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกซื้อกาแฟจากรา้นคา

เฟ่ อเมซอน ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล กลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญั

เกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน  โดยปจัจยัด้านกระบวนการการให้บรกิาร 

(Process) มากที่สุด รองลงมา ปจัจยัด้านบุคลากร (People)  ปจัจยัด้านผลติภณัฑ ์(Product) 

ปจัจยัดา้นราคา (Price) ปจัจยัดา้นช่อง ทางการจดัจ าหน่าย (Place)  ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิทาง

การตลาด (Promotion)  และปจัจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพภายนอก (Physical Evidence)   

 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า  ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลที่มี

ปจัจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ  อาย ุ สถานภาพ  ระดบัการศกึษาสูงสุด  อาชพี  และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ

เดอืนที่ต่างกนัมคีวามคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด รา้นกาแฟคาเฟ่ อเมซอน ใน

เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไม่แตกต่างกนั  และผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปรมิณฑลทีม่ปีจัจยัส่วนบุคคลด้านเพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบัการศกึษาสูงสุด  อาชพี  และ

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีต่่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเมซอน ไม่แตกต่าง

กนั  ทีร่ะดบันยัส าคญัที ่.05 

 



 

 

บทน า 

ในปจัจบุนักาแฟสดเป็นทีนิ่ยมดื่มกนัแพรห่ลายทัว่โลก กาแฟถอืไดว้่าเป็นเครือ่งดื่มทีม่ ี

รสชาตแิละกลิน่ทีเ่ป็นเอกลกัษณ์ ทีโ่ดดเด่น จงึเป็นทีน่ิยมมาอย่างยาวนานทัว่โลก ไมเ่วน้แมแ้ต่

ประเทศไทย ซึง่แมไ้มใ่ช่ตน้ก าเนิดกาแฟเอง แต่กไ็ดร้บัความนิยมในการบรโิภคมาอยา่ง

ยาวนาน และในปจัจบุนัเองกม็รีา้นกาแฟเกดิขึน้มากมายดว้ยกนั แมแ้ต่รา้นกาแฟชัน้น าทีม่ ี

ชื่อเสยีง กม็กีารเปิดสาขาเพิม่ขึน้หลายแบดว้ยกนั อาทเิช่น อเมซอน แบลค็แคนยอน คอฟฟ่ี 

สตารบ์คัส ์ คอฟฟ่ีเวริล ์เป็นตน้ ท าใหธุ้รกจิรา้นกาแฟสดมกีารขยายตวัเพิม่ขึน้เรือ่ยๆ โดยในปี 

2560 ธุรกจิรา้นกาแฟมมีลูค่าตลาด 21,220 ลา้นบาท จากปี 2559 ซึง่มมีลูค่าอยูท่ีป่ระมาณ 

19,160 ลา้นบาท (ศูนยอ์จัฉรยิะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร,2560)  

(ศูนยอ์จัฉรยิะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร,2560) กล่าว่าจากการทีผู่บ้รโิภคนิยมดื่มกาแฟ

สดกนัมากขึน้ในปจัจบุนั ผนวกกบัตลาดรวมรา้นกาแฟในไทยมแีนวโน้มขยายตวัต่อเน่ือง ส่งผล

ใหผู้ป้ระกอบการรา้นกาแฟแบรนดต่์างๆ ทีม่ชีื่อเสยีง เลง็เหน็ถงึโอกาสการรกุเขา้มาชงิส่วนแบ่ง

การตลาด พรอ้มกบัการแขง่ขนัทีร่นุแรงมากขึน้ โดยเฉพาะในกลุ่มผูป้ระกอบการรายใหญ่ ทีม่ ี

การขยายสาขาทัง้ในประเทศและต่างประเทศอยา่งรวดเรว็ ซึง่ในประเทศไทยรา้นกาแฟคาเฟ่ 

อเมซอน ถอืเป็นแบรนดร์า้นกาแฟทีม่ชีื่อเสยีงเป็นทีรู่จ้กักนัดใีนประเทศไทย ซึง่รา้นคาเฟ่ อเม

ซอน ถอืก าเนิดขึน้ครัง้แรกในปี 2545 จากวสิยัทศัน์ของผูบ้รหิาร บรษิทั ปตท. จ ากดั(มหาชน) 

ทีเ่ลง็เหน็โอกาสในการเพิม่ศกัยภาพทางการตลาดของสถานีบรกิารน ้ามนั ปตท. จงึไดว้าง

แนวคดิใหเ้ป็นธุรกจิหนึ่งในสถานีบรกิารน ้ามนั ปตท. ทีส่รา้งรายไดใ้หก้บัสถานีฯ และตอบสนอง

ต่อไลฟ์สไตลข์องผูบ้รโิภคไดม้ากขึน้ รา้นกาแฟคาเฟ่ อเมซอน มกัถูกใชใ้หเ้ป็นจดุนัดพบ แหล่ง

พกัผ่อน ส าหรบัผูบ้รโิภค ตวัรา้นมกัถูกตกแต่งแนวธรรมชาตดิว้ยโทนสเีขยีว โดยมแีนวคดิมา

จากปา่ อเมซอน ซึง่เป็นป่าดงดบิธรรมชาตขิองโลก ทีอุ่ดมไปดว้ยเสน่หข์องธรรมชาต ิตัง้อยูใ่น

ประเทศบราซลิซึง่เป็นตน้ต ารบักาแฟ การตกแต่งรา้นกาแฟคาเฟ่ อเมซอน ดว้ยรม่ไมแ้ละน ้า

ลอ้มรอบ ช่วยเสรมิสรา้งบรรยากาศรม่รืน่และเยน็สบาย จงึถอืเป็นเอกลกัษณ์อยา่งหนึ่งของรา้น

กาแฟคาเฟ่ อเมซอน อกีทัง้รสชาตกิาแฟทีม่คีวามเขม้ขน้ และความสะดวก กล็ว้นเป็นปจัจยัที่

ส่งผลต่อผูบ้รโิภคทัง้สิน้ จงึเป็นส่วนส าคญัทีท่ าใหเ้กดิความสนใจในการท าวจิยัเกีย่วกบัปจัจยัทีม่ ี

ผลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟจากรา้นกาแฟคาเฟ่ อเมซอน ของผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานคร 

เพื่อสามารถน าผลวจิยัไปเป็นแนวทางส าหรบัผูท้ีส่นใจ น าขอ้มลูไปปรบัปรงุ ธุรกจิใหต้รงกบั

ความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้และเป็นแนวทางด าเนินกจิการแก่ผูท้ีส่นใจธุรกจิรา้นกาแฟสด

ต่อไป 



 

 

 
วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

1. เพื่ อศึกษากับพฤติกรรมการเข้า ใช้บริการร้านกาแฟสด อเมซอน ในเขต

กรงุเทพมหานคร 

2.เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามส าคญัต่อปจัจยัส่วนบุคคลทีเ่ขา้ใช ้

บรกิารรา้นกาแฟสด อเมซอน ของผูบ้รโิภค ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 
ขอบเขตการศึกษา 

ในการท าวจิยัครัง้นี้เพื่อท าการศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกซือ้กาแฟจากรา้น คาเฟ่ อเม

ซอน ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยแบ่งการศกึษาออกเป็น ขอ้มลูดา้น

ประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม ขอ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมจากรา้นคาเฟ่ อเมซอน และ

ขอ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่ 

อเมซอน ประกอบดว้ย ปจัจยัดา้ยผลติภณัฑ ์(Product) ปจัจยัดา้ยราคา (Price) ปจัจยัดา้นช่อง

ทางการจดัจ าหน่าย (Place) ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) ปจัจยัดา้น

บุคลากร (People) ปจัจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพภายนอก (Physical Evidence) และปจัจยั

ดา้นการใหบ้รกิาร (Process) โดยประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษางานวจิยันี้คอื กลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่ลอืก

ซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเมซอน เฉพาะในเขตกรงุเทพมหานคร โดยการใชแ้บบสอบถาม 

 
วิธีด าเนินการวิจยั 

 ส าหรบังานวจิยัน้ีจะใชแ้บบสอบถามเรื่อง พฤตกิรรมการเลอืกซือ้กาแฟจากรา้น

คาเฟ่ อเมซอน ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล เครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มูล 

โดยแบบสอบถามจะถูกแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงันี้ 

      ส่วนที่ 1 ค าถามคดักรอง จะเป็นการสอบถามในลกัษณะของการท าแบบตรวจสอบ

รายการ (Checklist) 

      ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากร้านคาเฟ่ อเมซอน 

ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะเป็นการสอบถามในลกัษณะของการท าแบบตรวจสอบ

รายการ (Checklist) และเตมิค าตอบลงในช่องว่าง 

      ส่วนที่  3 พฤติกรรมการซื้อกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอน ของผู้บริโภคในเขต
กรงุเทพมหานครจะเป็นการสอบถามโดยใชม้าตรวดัแบบไลเคอรท์สเกล (Likert Scale) เป็นการ
ใหส้เกลค าตอบ 5 ระดบั 



 

 

 
2. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 

1) ตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถาม 400 ชุดทีไ่ด ้ 

2) ลงรหสัขอ้มลู (Coding) ในแบบสอบถาม และบนัทกึลงในโปรแกรมวเิคราะหส์ถติิ

ส าเรจ็รปูเพื่อเตรยีมพรอ้มส าหรบัการประมวลผล 

3) วเิคราะหข์อ้มลูทางสถติดิว้ยโปรแกรมวเิคราะหส์ถติสิ าเรจ็รปู  

- วิเคราะห์ตามแบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา แยกตามส่วนของ

แบบสอบถาม 

- วเิคราะห์ตามวตัถุประสงค์และสมมติฐานของการวจิยัแต่ละข้อ โดยใช้สถิติ

เชงิอนุมาน 

4) แปลผล และเขยีนน าเสนอรายงานผลการทดสอบ 
 
3. การวิเคราะหข้์อมลู 

1.ตรวจสอบขอ้มลูโดยตรวจสอบความถูกต้องสมบูรณ์ของแบบสอบถามทัง้หมดจาก
กลุ่มตัวอย่าง ที่ได้รบักลับคืนมา หลงัท าการส ารวจ โดยแยกเอาแบบสอบถามที่มคีวามไม่
สมบรูณ์ออก  

2.ลงรหสัขอ้มลู น าขอ้มลูของแบบสอบถามทัง้หมด มาก าหนดตวัแปร เป็นสญัลกัษณ์
ตวัเลขต่างๆ และท าการลงรหสัตามทีก่ าหนดไว ้ 

3.บนัทกึข้อมูล ท าโดยการน าแบบสอบถามที่ผ่านการลงรหสัเรยีบร้อยแล้ว บนัทกึ
ขอ้มูลลงในคอมพวิเตอร ์ด้วยโปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถติิ เพื่อค านวณและวเิคราะห์ขอ้มูลทาง
สถติ ิ

 
4การวเิคราะหข์อ้มลูและสถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั 

4.1   ขัน้ตอนการวเิคราะหข์อ้มลู 

            1 ตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบรูณ์ของการตอบแบบสอบถาม 400 ชุดทีไ่ด ้ 

            2 ลงรหสัขอ้มลู (Coding) ในแบบสอบถาม และบนัทกึลงในโปรแกรมวเิคราะหส์ถติิ

ส าเรจ็รปูเพื่อเตรยีมพรอ้มส าหรบัการประมวลผล 

3 วเิคราะหข์อ้มลูทางสถติดิว้ยโปรแกรมวเิคราะหส์ถติสิ าเรจ็รปู  



 

 

- วิเคราะห์ตามแบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา แยกตามส่วนของ

แบบสอบถาม 

- วเิคราะห์ตามวตัถุประสงค์และสมมติฐานของการวจิยัแต่ละข้อ โดยใช้สถิติ

เชงิอนุมาน 

4) แปลผล และเขยีนน าเสนอรายงานผลการทดสอบ 

            4.2 สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั 

1) วเิคราะหข์อ้มลูปจัจยัส่วนบุคคลของผูซ้ือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเมซอน ทีอ่าศยัอยู่

ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบั

รายได ้โดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา ในลกัษณะการแจกแจงความถีแ่ละค่ารอ้ยละ 

2) วิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกซื้อกาแฟจากร้านคาเฟ่ อเมซอน 

ไดแ้ก่ ความถีใ่นการซือ้ การใชจ้า่ย ประเภทเครื่องดื่ม และเหตุผลทีซ่ือ้ โดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา 

ในลกัษณะการแจกแจงความถีแ่ละค่ารอ้ยละ 

3) วเิคราะห์ข้อมูลความคดิเห็นต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ของร้านกาแฟ

กาแฟจากรา้น คาเฟ่ อเมซอน ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยการหาค่าเฉลี่ย (X ) 

และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 

4) การวเิคราะหส์ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics Analysis)  

การวิเคราะห์ข้อมูลแบ่งการวิเคราะห์เป็นจ านวนร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม เกี่ยวกับ
ลกัษณะทางประชากรศาสตรข์องประชากรและขอ้มูลเกี่ยวกบัปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
กาแฟจากร้านคาเฟ่ อเมซอน ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จากการเก็บข้อมูลด้วย
แบบสอบถามในรูปแบบแจกมอืจากกลุ่มตวัอย่าง และท าการเลอืกแบบสอบถามฉบบัทีส่มบูรณ์ 
ทัง้สิน้ 400 ตวัอย่างน าขอ้มลูมาวเิคราะหเ์ป็นจ านวนรอ้ยละของผูต้อบแบบสอบถามโดยจ าแนก
ตามเพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศกึษาสงูสุด อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

5) การวเิคราะหส์ถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบ

สมมติฐาน โดยสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ ขึ้นอยู่กับลักษณะของตัวแปรในแต่ละหวัข้อของ

แบบสอบถามของงานวจิยั เพื่อทดสอบสมมตุฐิานขอ้ 2 
 

  4.3 เกณฑก์ารใหค้ะแนนและการแปลความหมาย 



 

 

1) แบบสอบถามส่วนที ่4 ทีเ่ป็นขอ้มลูเกีย่วกบัความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ของรา้น คาเฟ่ อเมซอน ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร จะใชเ้ทคนิคการวดั

ความคดิเหน็แบบ Likert Scale โดยมเีกณฑก์ าหนดการใหค้ะแนน ดงันี้ 

- มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด    ใหค้ะแนนเท่ากบั 5 

- มคีวามส าคญัมาก    ใหค้ะแนนเท่ากบั 4 

- มคีวามส าคญัปานกลาง   ใหค้ะแนนเท่ากบั 3 

- มคีวามส าคญัน้อย    ใหค้ะแนนเท่ากบั 2 

- มคีวามส าคญัน้อยทีสุ่ด   ใหค้ะแนนเท่ากบั 1 

 

2) ผลที่ได้จะน ามาวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ยและแปลความหมาย โดยแบ่งค่าคะแนน

ออกเป็น 3 ชัน้ ด้วยการค านวณระยะห่างของช่วงจากพสิยั และน ามาหาค่าความกว้างอนัตรา

ภาคชัน้ 

- พสิยั  = คะแนนสงูสุด – คะแนนต ่าสุด 

- ความกวา้งอนัตราภาคชัน้ 

   = พสิยั + จ านวนชัน้ 

   = (5-1) + 5 

   = 0.80 

 

จงึแบ่งเกณฑร์ะดบัคะแนนและแปลความหมายไดด้งันี้ 

        ค่าระดบัคะแนน             ระดบัความส าคญั 

- คะแนน 4.21 – 5.00    หมายถงึ   ส าคญัมากทีสุ่ด 

- คะแนน 3.41 – 4.20    หมายถงึ   ส าคญัมาก 

- คะแนน 2.61 – 3.40    หมายถงึ   ส าคญัปานกลาง 

- คะแนน 1.81 – 2.60    หมายถงึ   ส าคญัน้อย 

- คะแนน 1.00 – 1.80    หมายถงึ   ส าคญัน้อยทีสุ่ด 

 
 
 



 

 

สรปุผลการศึกษา 
1.บริบทของสถานบริการร้านคาเฟ่ อเมซอน ในเขตกรงุเทพมหานคร 

 จากข้อมูลการสมัภาษณ์แบบมโีครงสร้างกบัผู้ประกอบการสถานบรกิารร้าน Cafe 
Amazonจะเหน็ว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7P’s ประกอบไปดว้ยปจัจยัผลติภณัฑแ์ละ
การบรกิาร ปจัจยัดา้นราคา ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ปจัจยัด้านบุคคล ปจัจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ และปจัจยัดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อกลยุทธ์
ในการจดัการสถานประกอบการบรกิารรา้นกาแฟสด อเมซอน ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์ได้แก่ กาแฟมรีสชาตดิ ีตรายีห่อ้ได้รบัความรูจ้กัอย่างแพร่หลาย รายการ
กาแฟมใีหเ้ลอืกหลากหลาย คุณภาพของกาแฟทีจ่ าหน่ายในรา้นมคีวามสดใหม่ รสชาตกิาแฟมี
ความสม ่าเสมอ ปจัจยัด้านราคา ไดแ้ก่ ราคาของกาแฟมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ มรีาคาให้
เลอืกหลากหลายตามขนาดของบรรจุภณัฑ ์ราคาถูกกว่าเมื่อเทยีบกบัรา้นอื่นๆ ราคาของกาแฟ
เหมาะสมกบับรรยากาศภายในรา้น ราคาเหมาะสมกบัสถานที ่ท าเลทีต่ ัง้ ปจัจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย ไดแ้ก่ สถานทีต่ ัง้ทีส่ะดวกต่อการเดนิทางไปใชบ้รกิาร ระยะเวลาเปิด-ปิดรา้นมคีวาม
เหมาะสม รา้นกาแฟมสีาขามากเพยีงพอ มป้ีายหน้ารา้นเหน็เด่นชดั และนัง่สบาย ไม่พลุกพล่าน 
แออดั ปจัจยัด้านการส่งเสรมิการตลาด ได้แก่ การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่างทัว่ถงึ เช่น ทวี ี
และหนงัสอืพมิพ ์มโีปรแกรมส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ เช่น บตัร สมาชกิ คปูองสะสมแต้ม  การ
แจกของแถม เป็นต้น มโีปรแกรมส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ เช่น การจดักาแฟและของว่างเป็น
ชุดขายในราคาพเิศษ เป็นต้น โปรแกรมส่งเสรมิการขายทีห่ลากหลาย การจดักจิกรรมในโอกาส
พเิศษอย่างสม ่าเสมอ ในช่วงเทศกาลต่างๆ ปจัจยัดา้นบุคคล ได้แก่ พนักงานสามารถจดจ าชื่อ
ลกูคา้และกาแฟทีด่ื่มได ้พนกังานมมีารยาทและมนุษย ์สมัพนัธด์ ีพนกังานมคีวามกระตอืรอืรน้ที่
จะให้บรกิารและมคีวามเต็มใจในการให้บรกิาร พนักงานที่มบีุคลกิภาพที่ดแีละแต่งกายอย่าง 
เหมาะสม และพนักงานมคีวามรู้ความเข้าใจในตัวสินค้าเป็นอย่างดี ปจัจยัด้านลกัษณะทาง
กายภาพ ไดแ้ก่ มบีรกิารด้านอื่นๆ ไวค้อยรองรบัลูกคา้ตรงตามที่ ต้องการ เช่น มหีนังสอืพมิพ ์
นิตยสาร และ Wi-Fi ไว้ บรกิารลูกค้า เป็นต้น ภายในร้านมกีลิ่นหอมของกาแฟ มทีี่นัง่ที่
สะดวกสบาย เพยีงพอ ต่อความต้องการ การตกแต่งรา้นสวยงามและบรรยากาศน่านัง่ และมี
การตดิป้ายราคาบอกชดัเจน ปจัจยัด้านกระบวนการการให้บรกิาร ได้แก่ ความรวดเรว็ในการ
ให้บรกิารลูกค้า การส่งมอบสนิค้าและบรกิารที่ถูกต้อง มกีารให้ค าแนะน าเกี่ยวกบัผลติภณัฑ ์
กระบวนการสัง่ซือ้สนิคา้ทีไ่มยุง่ยากซบัซอ้น และการใหบ้รกิารเป็นมาตรฐานทีด่แีละสม ่าเสมอ 
 

2. พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอน ของผู้บริโภคใน
เขตกรงุเทพมหานคร 

จากผลการศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่ 
อเมซอน ในคามถี ่1-2 ครัง้ต่อเดอืน  จ านวน 134 คน คดิเป็นรอ้ยละ 33.5  มคี่าใชจ้่ายที่  56-60  
บาท  จ านวน 138 คน คดิเป็นรอ้ยละ 34.5  ซือ้กาแฟประเภท มอคค่า เยน็  มากทีสุ่ด จ านวน 



 

 

62 คน คดิเป็นรอ้ยละ 15.5  และมเีหตุผลในการเลอืกซือ้กาแฟจากรา้น Cafe Amazonเพราะ
เป็นตราสนิคา้ทีม่ชีื่อเสยีงเป็นทีย่อมรบั จ านวน 128 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32 

 
3 ผลการวิเคราะห์ทศันคติของผู้บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดของสถาน

บริการซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอน ของผูบ้ริโภคในเขตกรงุเทพมหานคร 
 การวเิคราะห์ปจัจยัทางการตลาดทีผู่้บรโิภคตดัสนิใจเลอืกซื้อกาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเม
ซอน ของผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า  ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเมซอน ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล กลุ่ม
ตัวอย่างให้ความส าคัญเกี่ยวกับปจัจยัด้านกระบวนการการให้บริการ (Process) มากที่สุด 
(ค่าเฉลีย่ 4.730)  รองลงมา ปจัจยัดา้นบุคลากร (People) (ค่าเฉลีย่ 4.728)ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์
(Product) (ค่าเฉลี่ย 4.606) ปจัจยัด้านราคา (Price) (ค่าเฉลี่ย 4.6) ปจัจยัด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place) (ค่าเฉลี่ย 4.534) ปจัจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) ) 
(ค่าเฉลี่ย 4.479)  และปจัจยัด้านลกัษณะทางกายภาพภายนอก (Physical Evidence)  
(ค่าเฉลีย่ 4.270) 
 

4. ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ของผู้บริโภคกาแฟจากร้านคาเฟ่ อเมซอน ในเขตกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล   

จากผลการศกึษา พบว่า  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลทีม่ปีจัจยัส่วน

บุคคลด้านเพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบัการศกึษาสูงสุด  อาชพี  และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่

ต่างกันมคีวามคิดเห็นต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด ร้านกาแฟคาเฟ่ อเมซอน ในเขต

กรงุเทพมหานครและปรมิณฑลไมแ่ตกต่างกนั 

 
5. ผลการศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกาแฟจากร้าน 

ร้านคาเฟ่ อเมซอน ในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล   
จากผลการศกึษา พบว่า  ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลทีม่ปีจัจยัส่วน

บุคคลด้านเพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบัการศกึษาสูงสุด  อาชพี  และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่
ต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้กาแฟจาก รา้นคาเฟ่ อเมซอน ไมแ่ตกต่างกนั 

 
อภิปรายผล 

จากการศึกษาวิจยัเรื่องพฤติกรรมการเลือกซื้อกาแฟจาก ร้านคาเฟ่ อเมซอน ของ

ผูบ้รโิภคในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล สามารถน ามาอภปิรายผลไดด้งันี้  



 

 

1. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 

1.1ดา้นผลติภณัฑ ์(Product)  ในการก าหนดกลยทุธก์ารบรกิารไม่ว่าจะเป็นในธุรกจิทีผ่ลติสนิคา้

หรอืบรกิารกต็ามต่างต้องพจิารณาถงึลูกค้าในเรื่องความจ าเป็นและความต้องการของลูกคา้ที่มี

ผลต่อผลติภณัฑ์นัน้ๆเป็นหลกัซึ่งผลติภณัฑใ์นธุรกจิบรกิารมคีวามแตกต่างจากสนิค้าทัง้ด้าน

รปูแบบและการด าเนินงานทีม่ากมาย รวมทัง้ลกัษณะทีจ่บัต้องไดแ้ละไม่สามารถจบัต้องได ้หรอื

เป็นสิง่ที่ผู้ขายมอบให้แก่ลูกค้า และลูกค้าจะได้รบัผลประโยชน์และคุณค่าของผลติภณัฑน์ัน้ๆ 

ซึง่ประกอบดว้ยรปูแบบผลติภณัฑค์ุณสมบตัคิุณภาพผลติภณัฑค์วามน่าเชื่อถอื รปูลกัษณ์พเิศษ 

การออกแบบผลติภณัฑต์้องมอีรรถประโยชน์ (Utility) มคีุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ ซึง่

ปจัจุบนัการแข่งขนัมุ่งเน้นการสร้างผลิตภณัฑ์ที่ให้คุณค่าแก่ลูกค้ามากกว่าที่ลูกค้าคาดหวงั 

(E.J.McCarthy,1960) 

ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัเกี่ยวกบัปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product)  อยู่ในระดบัมากที่สุด 

โดยผู้บรโิภคมกีารพิจารณาจากการที่ผลิตภณัฑ์มคีุณภาพ ได้รบัการรองรบัมาตรฐาน อย . 

ตามที่กฎหมายก าหนดและชื่อเสยีงของสถานบรกิารเป็นที่ยอมรบัในด้านของผลติภณัฑก์าแฟ

จากรา้นคาเฟ่อเมซอน ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครมรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัสูง

ทีสุ่ดเท่ากนั ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2550, อ้างถงึใน ธนาพงศ ์

คุณะวริยิะวงศ์. 2554:22-24) ที่ว่าในสายตาของผู้บรโิภคผลติภณัฑน์ัน้ๆต้องมคีุณค่า (Value) 

และมอีรรถประโยชน์(Utility) โดยการก าหนดกลยุทธ์ด้านผลติภณัฑ์ควรจะต้องค านึงและให้

ความส าคญัเกี่ยวกบัองค์ประกอบและคุณสมบตัิของผลติภณัฑ ์(Product Component) เช่น

ลกัษณะต่างๆคุณภาพ รูปร่าง การบรรจุภณัฑ์ตราสนิค้า และประโยชน์พื้นฐาน เป็นต้น และ

กนกวรรณ ทองรืน่ (2555) ไดศ้กึษาเรือ่ง ปจัจยัทีม่ผีลตอการตดัสนิใจใชบ้รกิารคลนิิกเสรมิความ

งามของผูบ้รโิภคในจงัหวดัสระบุร ีผลการศกึษาพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลกบั

การเลอืกใชบ้รกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ใหค้วามส าคญักบภาพพจน์และชื่อเสยีงของคลนิิก ทัง้นี้เนื่อง

มากจากผู้บรโิภคมคีวามคาดหวงัในมาตรฐานและความมัน่ใจในสถานบรกิารรกัษาสุขภาพโดย

ใชส้มนุไพรเพราะมคีวามเกีย่วขอ้งกบัสุขภาพและความปลดภยัของผูร้บับรกิาร 

1.2 ดา้นราคา(Price) พบว่า ราคา หมายถงึ ตน้ทุนของลกูคา้ทีต่อ้งเสยีไปเพื่อใหไ้ดม้าซึง่ตวั

ผลติภณัฑ ์โดยตน้ทุนในทีน่ี้อาจเป็นไปไดท้ัง้มลูค่าของเงนิทีต่อ้งจ่ายไปในการแลกเปลีย่น 

ตน้ทุนค่าเดนิทาง ตน้ทุค่าทีจ่อดรถ รวมถงึตน้ทุนค่าเสยีเวลา โดยลกูคา้จะมกีารเปรยีบเทยีบ

ตน้ทุนนี้ กบั คุณค่า (Value) ของผลติภณัฑน์ัน้ว่าคุม้ค่าหรอืไมท่ีจ่ะเลอืกซือ้สนิคา้นัน้ๆ โดย

ตน้ทุนในการผลติหรอืการใหบ้รกิาร จะพจิารณาถงึตน้ทุน (Cost) ของลกูคา้อยูเ่ป็นหลกั ซึง่



 

 

มกัจะใชร้าคาเป็นทีย่อมรบัไดท้ัง้ 2 ฝา่ย คอืผูข้ายได ้รบัผลก าไรเพยีงพอและผูซ้ือ้หรอื 

ผูใ้ชบ้รกิาร สามารถจ่ายไดแ้ละไดร้บัผลประโยชน์ตามขอ้ตกลง กล่าวคอื เมือ่ลกูคา้จา่ยเงนิ

จ านวนหน่ึงซือ้ ราคายงัเป็นตวัก าหนดความคาดหวงัของลกูคา้ว่าจะไดร้บัผลตอบแทนคุม้ค่ากบั

มลูค่าของเงนิทีเ่สยีไป (V.C.Judd,1987) 

 ผู้บรโิภคให้ความส าคญักับราคาของสนิค้าและบรกิารมากที่สุด ซึ่งปจัจยัด้านราคา

เปรยีบเสมอืนสิง่ที่ผู้บรโิภคต้องจ่ายเพื่อให้ได้มาซึ่งคุณค่าหรอืผลประโยชน์ที่คุ้มค่า และมผีล

โดยตรงต่อการตดัสนิใจซือ้หรอืเลอืกใชบ้รกิาร (Buying Decision)(Philip, 2003) ผลการศกึษา

ดงักล่าวยงัสอดคล้องกบังานวจิยัของกนกวรรณ พุ่มประไพ และจนิตนัย ไพรสณฑ์ (2555) ที่

ท าการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการคาร์แคร์ของผู้บรโิภค กรณีศึกษาจงัหวัดพระตะบอง

ประเทศกมัพชูา ซึง่ผลปรากฏว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้

บรกิารของผูบ้รโิภคสงูทีสุ่ดไดแ้ก่ปจัจยัดา้นราคา เช่นเดยีวกนักบังานวจิยัของ สุภาวรรณ ชยัทวี

วุฒกุิล (2555) พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคาส่งผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารซือ้

สนิคา้ออนไลน์ของผูบ้รโิภคอย่างมนีัยส าคญัที ่0.5 และ ฐติารยี ์นะวาระ และนิตยา ฐานิตธนกร 

(2554) พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้สถาน

บรกิารดแูลผูส้งูอายใุนเขตกรงุเทพมหานคร 

1.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place)  พบว่า องค์กรจ าเป็นต้องพิจารณาถึงความ

สะดวกสบาย (Convenience) ในการรบับรกิาร การส่งมอบสู่ลูกคา้ สถานที ่และเวลาในการส่ง

มอบ กล่าวคอื ลูกค้าควรจะเข้าถึงง่ายที่สุดเท่าที่จะเป็นไปได้ในเวลาและสถานที่ที่ลูกค้าเกิด

ความสะดวกที่สุด การเลอืกช่องทางในการน าส่งบรกิารที่เหมาะสมขึน้อยู่กบัลกัษณะของธุรกจิ

บรกิารแต่ละประเภทซึง่จะต้องพจิารณาถงึท าเลทีต่ ัง้ (Location) เป็นส าคญัเนื่องจากการบรกิาร

บางประเภทลูกค้าต้องเดินทางไปยงัสถานบริการด้วยตนเอง จึงต้องการอาคารสถานที่ที่

เหมาะสม และการส่งมอบ การบรกิารแก่ลูกคา้ (Service Delivery) เนื่องจากการบรกิารเป็น

กระบวนการทีม่ลีูกคา้เขา้มาเกี่ยวขอ้งอยู่ในกระบวนการดว้ย กระบวนการในการส่งมอบบรกิาร

จะเป็นส่วนทีส่ าคญัทีท่ าใหลู้กคา้ตดัสนิใจว่าบรกิารทีพ่วกเขาไดร้บัคุม้ค่ากบัมลูค่าของเงนิทีพ่วก

เขาจา่ยไปหรอืไม ่(J.Baumgartner,1991) 

 ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัเกีย่วกบัปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) อยู่ในระดบั

มากทีสุ่ด โดยผูบ้รโิภคค านึงถงึสถานบรกิารสะดวกในการจอดรถ กวา้งขวาง เพยีงพอต่อผูท้ีเ่ขา้

มาใช้บรกิาร สถานบรกิารอยู่ท าเลที่เหมาะสม หาง่าย สะดวกในการเขา้ถงึและการทีม่เีวบ็ไซด์

ตดิต่อ-สอบถามขอ้มลูของสถานบรกิารช่วงเวลาเปิด-ปิด รวมถงึการให้ค าแนะน าในเรื่องต่างๆ 



 

 

ในการสัง่ซือ้ ผลติภณัฑ ์ตามล าดบั ผลการศกึษาดงักล่าวสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนพร สบื

อินทร์(2554) ที่กล่าวว่าผู้บรโิภคมกัจะค านึงถึงท าเลที่ตัง้ของสถานบรกิารที่สะดวกต่อการ

เดนิทาง และงานวจิยัของ กนกวรรณ พุ่มประไพ และจนิตนัย ไพรสณฑ ์(2555) แสดงใหเ้หน็ว่า

ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัสถานทีต่ ัง้และทีจ่อดรถส าหรบัรองรบัผูใ้ชบ้รกิาร 

1.4 ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) พบว่า  การส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) 

หมายถงึ การติดต่อสื่อสารเกี่ยวกบัขอ้มูลระหว่างผู้ขายและลูกค้า โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อแจ้ง

ข่าวสาร หรอืชกัจูงให้เกิดทศันคติและพฤติกรรมการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิาร โดยพจิารณาถึง

ความเหมาะสมกับลูกค้าโดยเครื่องมือที่ใช้ โดยส่วนประสมการส่งเสริมทางการตลาด 

(Promotion Mixed) ประกอบดว้ย (P.Kotler,1984) 

ผูบ้รโิภคให้ความส าคญัเกี่ยวกบัปจัจยัด้านการส่งเสรมิทางการตลาด(Promotion)  อยู่

ในระดบัมากทีสุ่ด ซึง่หมายถงึการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อยา่งทัว่ถงึ เช่น ทวี ีและหนังสอืพมิพ ์มี

โปรแกรมส่งเสรมิการขายทีน่่าสนใจ เช่น บตัร สมาชกิ คูปองสะสมแต้ม  การแจกของแถม เป็น

ต้น  และการจดักิจกรรมในโอกาสพิเศษอย่างสม ่าเสมอ ในช่วงเทศกาลต่างๆ ผลการศึกษา

ดงักล่าวขดัแยง้กบังานวจิยัของ ชนานาถ พูลผล (2557) ที่ท าการศกึษาปจัจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารสถานเสรมิความงามสลมิมิง่พลสัของลูกคา้ในเขต

กรุงเทพมหานคร จากผลการศึกษาพบว่าการส่งเสรมิการตลาด มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจใช้

บรกิารโดยเฉพาะการแจกบตัรก านลัใหก้บัลูกคา้ เช่นเดยีวกนักบั มนชยั ตรสีุข (2550 อ้างองิใน 

ชนานาถ พูลผล, 2557) กล่าวว่า การให้สาวนลดค่าบรกิารแก่ลูกค้าจะช่วยกระตุ้นให้ผูบ้รโิภค

เกดิความสนใจในตวัสนิคา้ อย่างไรกต็ามจากการศกึษาแนวคดิของ Kotler Philip (2003) ทีว่่า

การลด แลก แจก แถม (ลดราคาแลกสนิค้าของสมนาคุณ แจกสนิค้า/แจกคูปองและการแถม

สินค้า) สามารถกระตุ้นความต้องการของผู้บริโภคที่มีต่อสินค้าและบริการ และก่อให้เกิด

พฤติกรรมการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคได้ในที่สุด ดงันัน้เพื่อส่งเสรมิธุรกจิสถานบรกิารรกัษา

สุขภาพโดยใชส้มนุไพรจากการใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคผูป้ระกอบการควรจดัใหม้กีารส่งเสรมิการ

ขายใหเ้หมาะสมกบับรบิทของผูบ้รโิภคและศกัยภาพของสถานประกอบการ 

1.5 ด้านบุคคล (People)  พบว่า  ผู้บรโิภคให้ความส าคญัเกี่ยวกับปจัจยัด้านบุคคล 

(People) อยู่ในระดับมากที่สุด โดยการที่บุคลากรมีมารยาทและมนุษย์ สัมพันธ์ดี ตามที่

(B.Tracy,2004) กล่าวไว้ว่าบุคลากร (People) หมายถึง พนักงานผู้ให้บริการ ต้องท าให้

ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจในการใชบ้รกิาร พนกังานควรมคีวามรูค้วามสามารถ มทีศันคตทิีด่ ี



 

 

สามารถตอบสนองต่อลูกค้า มคีวามน่าเชื่อถอื มคีวามรบัผดิชอบ สื่อสารกบัลูกคา้ไดด้ ีมคีวาม 

คดิรเิริม่มคีวามสามารถในการแกป้ญัหาต่างๆ เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหล้กูคา้ได้ 

1.6 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)  พบว่า  ผู้บรโิภคให้ความส าคญั

เกี่ยวกบัปจัจยัด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) อยู่ในระดบัมากที่สุด โดยเน้น

เรือ่งของความสะอาดของสถานบรกิาร อุปกรณ์ทีใ่ชร้กัษาสะอาด ปลอดภยั ไม่เสีย่งตดิเชือ้ความ

พรอ้มของสิง่อ านวยความสะดวกที่ให้บรกิารและการจดัสดัส่วนพืน้ทีใ่นการให้บรกิารเหมาะสม 

ซึง่ผลการศกึษาขดัแยง้กบังานวจิยัของสุภตรา พมิพศ์กัดิ ์ฐตินิันท์ วารวีนิช และดวงตา สราญ

รมย ์(2554) ทีก่ล่าวว่าลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธท์างลบในระดบัต ่ากบัการตดัสนิใจ

ซือ้ตดัสนิใจเลอืกอะไหล่เก่า อย่างไรกต็าม ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2550, อ้างถงึใน ธนา

พงศ์ คุณะวริยิะวงศ์. 2554:22-24) ไดก้ล่าวไวว้่าลกัษณะทางกายภาพทีลู่กค้าสามารถมองเหน็ 

จบัต้องได้ ซึ่งลกัษณะทางกายภาพนี้จะมสี่วนที่ท าให้ลูกค้าเกิดความไว้วางใจ พงึพอใจ ที่จะ

เลอืกซือ้สนิคา้และงานบรกิารนัน้ๆได ้อกีทัง้สถานบรกิารรกัษาสุขภาพโดยใชส้มุนไพรเป็นสถาน

บรกิารทีต่อ้งเน้นความสะอาดและเป็นระเบยีบ เรยีบรอ้ย สะดวกต่อการใหบ้รกิาร ผูป้ระกอบการ

หรือเจ้าของธุรกิจควรค านึงถึงการสร้างลักษณะทางกายภาพของสถานประกอบการให้

ผูใ้ชบ้รกิารเกดิความไวใ้จและพงึพอใจ 

1.7 ดา้นกระบวนการการใหบ้รกิาร (Process) พบว่า  ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัเกี่ยวกบั

ปจัจยัด้านกระบวนการการใหบ้รกิาร (Process) อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด โดยความรวดเรว็ในการ

ให้บรกิารลูกค้า และการส่งมอบสนิค้าและบรกิารที่ถูกต้อง  สอดคล้องกบังานวจิยัของ จนัทร์

พมิพ์ หลวงแก้ว (2554) ที่ว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญักบักระบวนการจดัระบบคิว ระบบการ

ท างานทีน่่าเชื่อถอื กระบวนการให้บรกิารที่รวดเรว็ จากผลการศกึษาดงักล่าวสามารถอภปิราย

ผลได้ว่ากระบวนการใหบ้รกิารทีถู่กต้อง สะดวก และรวดเรว็เป็นการแสดงถงึศกัยภาพและการ

ให้บริการที่มีประสิทธิภาพของสถานบริการนัน้ๆ ซึ่งจะส่งผลให้เกิดความประทับใจและ

น่าเชื่อถอืจากผูร้บับรกิาร 

2. การศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลมผีลต่อความคดิเหน็ต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ของผูบ้รโิภคกาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเมซอน ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล   

ผลการศึกษา พบว่า  ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลที่มปีจัจยัส่วน

บุคคลด้านเพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบัการศกึษาสูงสุด  อาชพี  และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่

ต่างกันมีความคิดเห็นต่อปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด ร้านคาเฟ่ อเมซอน ในเขต



 

 

กรุงเทพมหานครและปรมิณฑลไม่แตกต่างกนั ทัง้นี้เนื่องมาจากไม่ว่าผูบ้รโิภคจะเป็นเพศชาย

หรอืเพศหญงิ  มอีายุเท่าใดต่างกใ็หค้วามส าคญักบัคุณภาพของกาแฟที่จ าหน่ายในรา้นมคีวาม

สดใหม่  ชื่นชอบในรสชาตทิีด่ขีองกาแฟ  เน้นเรื่องราคาของกาแฟมคีวามเหมาะสมกบัคุณภาพ  

การโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ อย่างทัว่ถงึ เช่น ทวี ีและหนังสอืพมิพ์  โปรแกรมส่งเสรมิการขายที่

น่าสนใจ เช่น บตัร สมาชกิ คปูองสะสมแตม้  การแจกของแถม เป็นต้น  หรอืแมก้ระทัง่ผูบ้รโิภค

ทีม่รีะดบัการศกึษา   อาชพี  และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีต่่างกนัต่างกนักล็ว้นแต่หคึวามส าคญักบั

การเขา้ถงึบรกิาร โดยสถานทีต่ ัง้ทีส่ะดวกต่อการเดนิทางไปใชบ้รกิาร  ค านึงถงึระยะเวลาเปิด -

ปิดรา้นมคีวามเหมาะสม  ให้ความสนใจกบัมโีปรแกรมส่งเสรมิการขายที่น่าสนใจ เช่น การจดั

กาแฟและของว่างเป็นชุดขายในราคาพเิศษ เป็นต้น  ที่นัง่ที่สะดวกสบาย เพยีงพอ ต่อความ

ต้องการ  การให้บรกิารที่มคีวามรวดเร็ว  ส่งมอบสินค้าและบรกิารที่ถูกต้อง  ให้บรกิารเป็น

มาตรฐานทีด่แีละสม ่าเสมอ 

 
3. การศกึษาปจัจยัส่วนบุคคลมผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกซื้อกาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเม

ซอน ในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล   

ผลการศึกษา พบว่า  ผู้บรโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑลที่มปีจัจยัส่วน

บุคคลด้านเพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบัการศกึษาสูงสุด  อาชพี  และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่

ต่างกนัมพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเมซอน ไม่แตกต่างกนั  ทัง้นี้เนื่องจาก

ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่ถงึแมจ้ะมคีวามแตกต่างในด้านของเพศ  อายุ  สถานภาพ  ระดบัการศกึษษ

สูงสุด อาชพี  และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน ต่างก็มพีฤตกิรรมการเลอืกซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเม

ซอน ในการซื้อกาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเมซอน 1-2 ครัง้ต่อเดอืน และ3-4 ครัง้ต่อเดอืน  โดยมี

ค่าใชจ้่ายที ่ 56-60บาท  ชื่นชอบการกาแฟประเภท มอคค่า เยน็ คาปชูโิน รอ้น  ลาเต้อเมซอน

เยน็  อเมซอน เยน็  และแบลค็คอฟฟ่ี  เยน็เป็นหลกั  โดยมเีหตุผลทีเ่ลอืกซื้อกาแฟจากรา้นคา

เฟ่ อเมซอน เพราะเป็นตราสนิคา้ทีม่ชีื่อเสยีงเป็นทีย่อมรบั  มรีาคาเหมาะสมกบัคุณภาพ  และ

ชื่นชอบรสชาตขิองกาแฟทัง้สิน้ 

 
ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1.  ควรมกีารศกึษาปจัจยัอื่นๆทีอ่าจส่งผลต่อการเลอืกซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเมซอน 

ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อน าผลการศกึษามาปรบัปรุงและสรา้งเงื่อนไขเป็นแรง

กระตุน้ใหก้ลุ่มเป้าหมายเขา้ถงึและเลอืกใชบ้รกิารทีห่ลากหลายและมากขึน้ 



 

 

2. ควรมกีารศึกษาการน าใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ และสื่อสงัคมออนไลน์ โดยใช้เป็น

เครือ่งมอืการตลาด เชงิกลยทุธท์ีส่ าคญั เพื่อสรา้งความนิยมใหก้บัรา้นคา้ ออนไลน์ ในการดงึดูด

ผู้บรโิภคกลุ่มเป้าหมายให้เข้ามา เยี่ยมชมร้านค้าออนไลน์ และสรา้งเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ 

ผ่านรา้นคา้ออนไลน์ใหเ้พิม่มากยิง่ขึน้เพื่อใหส้อดคลอ้ง กบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภครุน่ใหม่ 

3.ควรท าการศึกษาเชงิคุณภาพเพิ่มเติมเพื่อให้ได้ข้อมูลเชงิลึกที่มคีวามละเอียดและ

คุณภาพมากยิง่ขึน้ 
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