
บทที่ 2 
แนวคิด  ทฤษฎี เอกสารและวรรณกรรมที่เก่ียวของ 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎี 

แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior) 
โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (consumer behavior model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําให

เกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการเกิดส่ิงกระตุนท่ี   ทําใหเกิดความตองการ ส่ิง
กระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา (black box) ซ่ึงผูขายไม
สามารถคาดเดาได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ จะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือแลวก็จะมี
การตอบสนองของผูซ้ือ (buyer response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ จุดเร่ิมตนของโมเดลนี้อยูท่ีส่ิง
กระตุนใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการตอบสนอง ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S – R 
Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538) ดังภาพตอไปนี้ 
 

สิ่งกระตุนภายนอก (outside stimuli)  การตอบสนองของผูซื้อ  
สิ่งกระตุนทางการตลาด  สิ่งกระตุนอื่นๆ   (buyer response) 

(marketing stimuli) (other stimuli)      การเลือกผลิตภัณฑ 
    การเลือกตราสินคา 
    การเลือกผูขาย 
    การเลือกเวลาในการซื้อ 
    การเลือกปริมาณการซื้อ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดสถานท่ีจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

 

 
ภาพท่ี 1 แสดงรายละเอียดของตัวแบบพฤตกิรรมผูบริโภค (S – R Theory) 

(ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2538 : 112) 
 

1. ส่ิงกระตุน (stimuli) ส่ิงกระตุนอาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย (inside stimuli) และ
ส่ิงกระตุนจากภายนอกของตัวผูซ้ือ (outside stimuli) นักการตลาดจะตองสนใจ และจัดส่ิงกระตุน
ภายนอก เพื่อใหผูซ้ือเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา 
(buying motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล และใชเหตุผลจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยาก็ได ส่ิง
กระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ 

กลองดําหรือ
ความรูสึกนึก
คิดของผูซื้อ 

(buyers black 
box) 
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  1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (marketing stimuli) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการตลาด
สามารถควบคุม และตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(marketing mix) ซ่ึงประกอบดวย 
   1.1.1 ส่ิงกระตุนทางดานผลิตภัณฑ เชน คิดคนวิจัยผลิตภัณฑชนิดใหมๆ 
ท่ีมีคุณภาพและมีคุณคาทางโภชนาการ บรรจุภัณฑสวยงาม มีความแปลกใหม 
   1.1.2 ส่ิงกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑโดยพิจารณาจากกลุมลูกคาเปาหมาย คูแขงขัน ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ และ
ประโยชนท่ีลูกคาจะไดรับ 
   1.1.3 ส่ิงกระตุนดานการจัดสถานท่ีจัดจําหนาย คือ จัดจําหนายผลิตภัณฑ
ใหท่ัวถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูซ้ือ ถือวาเปนการกระตุนความตองการซ้ือ และระบบการจัดสงท่ี
รวดเร็ว ทําใหผลิตภัณฑใหมสด เม่ือถึงมือผูบริโภค 
   1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การประชาสัมพันธสินคา
ใหประชาชนสนใจและเขาใจ การสรางความสัมพันธอันดีกับองคกรตางๆ ในสังคมและกับบุคคล
ท่ัวไป ถือวาเปนส่ิงกระตุนความตองการซ้ือ 
  1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืนๆ (other stimuli) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีมีอยู
ภายนอกองคกร ซ่ึงควบคุมไมได ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก 
   1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ      
ผูซ้ือ เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของผูซ้ือ 
   1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (technological) เชน เทคโนโลยีใหมใน
ดานการผลิตอาหารสําเร็จรูป ซ่ึงจะสามารถกระตุนใหผูซ้ือหันมานิยมในสินคาได 
   1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (law and political) เชน 
กฎหมายเพ่ิมลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
   1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี
ไทยในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูซ้ือ เกิดความตองการซ้ือสินคาในชวงเทศกาลนั้น 

2. กลองดํา หรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (buyers black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา (black box) ซ่ึงผูผลิตไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหาความรูสึกนึก
คิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และกระบวนการ
ตัดสินใจของ ผูซ้ือ 
  2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (buyer characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจากปจจัย
ตางๆ คือปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
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  2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (buyer decision process) ประกอบดวย
ข้ันตอน คือการรับรูปญหาการคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และ
พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 

3. การตอบสนองของผูซ้ือ (buyer response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (buyer’s 
purchase decisions) ผูซ้ือจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 
  3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (product choice) ผลิตภัณฑตองมีรูปลักษณสวยงาม 
สะอาด ถูกหลักอนามัย มีประโยชนหลากหลายในการบริโภค 
  3.2 การเลือกตราสินคา (brand choice) ตองเห็นเดนชัด จํางาย และเปนท่ีรูจักของ
คนท่ัวไป 
  3.3 การเลือกผูขาย (dealer choice) ผูขายควรแตงกายสุภาพและสะอาด เรียบรอย มี
มารยาท ยิ้มแยมแจมใสอยูเสมอ 
  3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (purchase choice) เวลาในการเลือกซ้ือควรเปนเวลาท่ี
เหมาะสมกับความตองการของผูซ้ือ 
  3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (purchase amount) ควรมีปริมาณสินคาใหเพียงพอกับ
ความตองการของผูซ้ือ 
 

ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 6Ws 1H 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (analyzing consumer behavior) เปนการคนหาหรือวิจัย

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุม หรือองคกร เพ่ือใหทราบ
ถึงลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซ้ือ การใช การเลือกบริการ แนวคิด หรือประสบการณ
ท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธการตลาด 
(Marketing Strategies) ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน และคณะ, 2546) 

คําถามท่ีใชเพื่อคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดวย 
Who, What, Why, Where, When และ How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ คือ 7Os ซ่ึงประกอบดวย 
Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ Operations การใชคําถาม 7 
คําถามเพ่ือหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับผูบริโภคมีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยาและพฤติกรรม
ศาสตร 
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2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (what does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบถึงส่ิงท่ี
ผูบริโภคตองการซ้ือ (objects) ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ ไดแก คุณสมบัติหรือท่ีผูบริโภค
ตองการซ้ือ (product component) และความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขงขัน (competitive 
differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบถึง
วัตถุประสงคในการซ้ือ (objectives) ผูบริโภคซ้ือสินคาเพื่อสนองความตองการของเขาดานรางกาย
และจิตวิทยา ซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ คือ 
  3.1   ปจจัยภายใน หรือปจจัยดานจิตวิทยา 
  3.2   ปจจัยภายนอก ประกอบดวยปจจัยทางสังคม วัฒนธรรม 
  3.3   ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (who participates in the buying?) เปนคําถามเพ่ือ
ทําใหทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (organization) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือประกอบดวยผู
ริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (when does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบถึง
โอกาสในการซ้ือ (occasions) เชน ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูของป ชวงวันใดของเดือน 
ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษหรือเทศกาลสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (where does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือทําใหทราบถึง
ชองทางหรือแหลง (outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต รานขาย
ของชํา ฯลฯ 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (how does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อทําใหทราบถึง
ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ (operations) ประกอบดวยการรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ 
 

คําถามท้ัง 7 ประการนี้จะนาํมาซ่ึงคําตอบ 7 ประการ หรือ 7 Os ซ่ึงทําใหเราทราบถึง
พฤติกรรมการซ้ือกาแฟผงสําเร็จรูปของผูบริโภคในอําเภอเมืองเชียงใหม ดังตอไปนี ้

Occupants  : ลักษณะกลุมเปาหมาย 
Objects   : ส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ 
Objectives  : วัตถุประสงคในการซ้ือ 
Organization  : บทบาทของกลุมตางๆ 
Occasions  : โอกาสในการซ้ือ 
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Outlets   : ชองทางในการซ้ือ 
Operations  : ข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือ 

 
ตารางท่ี 1 แสดงคําถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ เกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค (7Os) 
 

คําถาม 6Ws 1H คําถามท่ีตองการทราบ 7 Os กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

1.ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
(who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (occupants) 
ทางดาน 
(1)  ประชากรศาสตร 
(2)  ภูมิศาสตร 
(3)  จิตวิทยา 
(4)  พฤติกรรมศาสตร 

กลยุทธ (4 Ps) ประกอบดวย กลยุทธ
ดานผลิตภัณฑ ราคา การจัดสถานที่จัด
จําหนาย การสงเสริมการตลาดท่ี
เหมาะสม และสามารถสนองความพึง
พอใจกลุมเปาหมายได 

2.ผูบริโภคซื้ออะไร (what does 
the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (objects) 
สิ่งที่ผูบริโภคตองการจาก
ผลิตภัณฑ ไดแก คุณสมบัติหรือที่
ผูบริโภคตองการซื้อ (product 
component) และความแตกตางที่
เหนือกวาคูแขงขัน (competitive 
differentiation) 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธผลิตภัณฑ 
(product strategies) ประกอบดวย 
(1)  ผลิตภัณฑหลัก 
(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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ตารางท่ี 1 (ตอ) 
 

คําถาม 6Ws 1H คําถามท่ีตองการทราบ 7 Os กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

3.ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (why 
does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ 
(objectives) ผูบริโภคซื้อสินคา เพ่ือ
สนองความตองการของเขาทางดาน
รางกายและดานจิตวิทยา ซึ่งตอง
ศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซื้อคือ 
(1)  ปจจัยภายในหรือปจจัยทาง
จิตวิทยา 
(2)  ปจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
(3)  ปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธดานการ
ผลิตภัณฑ (product strategies)  
กลยุทธการสงเสริมการตลาด 
(promotion strategies) ประกอบดวย
กลยุทธการโฆษณา การขายโดยใช
พนักงานขาย การใหขาว การ
ประชาสัมพันธ กลยุทธดานราคา 
(price strategies) กลยุทธดานการจัด
สถานท่ีจัดจําหนาย (distribution 
channel strategies) 

4.ใครมีสวนรวมในการ
ตัดสินใจซื้อ (who participates 
in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ 
(organization) ในการซ้ือ ประกอบ 
ดวย 
(1)  ผูริเริ่ม 
(2)  ผูมีอิทธิพล 
(3)  ผูตัดสินใจซื้อ 
(4)  ผูซื้อ 
(5)  ผูใช 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
โฆษณาและกลยุทธการสงเสริม
การตลาด (advertising and promotion 
strategies) โดยใชกลุมอิทธิพล 

5.ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (when 
does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (occasions) เชน
ชวงเดือนใดของปหรือชวงฤดูกาล
ใดของป ชวงวันใดของเดือน 
ชวงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ
หรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ  

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (promotion 
strategies) เชน ทําการสงเสริม
การตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคลองกับ
โอกาสในการซื้อ 

6.ผูบริโภคซื้อทีไ่หน (where 
does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (outlets) ที่
ผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต 
รานสะดวกซื้อ ฯลฯ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธดานการ
จัดสถานที่จัดจําหนาย (distribution 
channel strategies) การนําผลิตภัณฑสู
ตลาดเปาหมาย โดยพิจารณาวาจะผาน
คนกลางอยางไร 
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ตารางท่ี 1 (ตอ) 
 

คําถาม 6Ws 1H คําถามท่ีตองการทราบ 7 Os กลยุทธการตลาดที่เก่ียวของ 

7.ผูบริโภคซื้ออยางไร (how 
does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(operations) ประกอบดวย 
(1)  การรับรูปญหา 
(2)  การคนหาขอมูล 
(3)  การประเมินผลทางเลือก 
(4)  ตัดสินใจซื้อ 
(5)  ความรูสึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธที่ใชมากคือ กลยุทธการ
สงเสริมการตลาด (promotion 
strategies) ประกอบดวย การโฆษณา 
การขายโดยใชพนักงานขาย การสง- 
เสริมการขาย และการประชาสัมพันธ 
การตลาดทางตรง เชน พนักงานขาย 
จะกําหนดวัตถุประสงคในการขายให
สอดคลองกับวัตถุประสงคในการซื้อ 

 
2.2 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ณัฐวรรณ โสมาศรี (2549) ทําการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของผูบริโภคในเขต
เมืองพัทยา ไดใชการสุมแบบเฉพาะเจาะจงจากประชากร 210 คน ผลการศึกษาพบวา ผูบริโภคสวน
ใหญบริโภคกาแฟเฉล่ียตอวัน 1-3 แกว สวนใหญนานๆ คร้ังถึงจะเขาใชบริการที่รานกาแฟ โดยราน
ท่ีใชบริการมากท่ีสุดคือ รานแบล็คแคนยอน รูปแบบการตกแตงรานท่ีชอบมากท่ีสุดคือ แบบ
สมัยใหม สวนสูตรของกาแฟท่ีดื่มมากท่ีสุดคือ คาปูชิโน โดยมักดื่มกาแฟรอน รสชาติมัน สวนใหญ
บริโภคเพื่อลดอาการงวงนอน สําหรับธุรกิจเสริมท่ีเหมาะสมท่ีสุดสําหรับรานกาแฟคือ การขาย 
เบเกอรร่ี ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสําคัญตอการตัดสินใจ ดานผลิตภัณฑ ไดแก เมล็ดกาแฟท่ี
นํามาใชตองมีคุณภาพสูง ดานราคา ราคาไมเกินแกวละ 25 บาท และตองมีปายแจงราคาท่ีชัดเจน 
ดานการจัดจําหนาย ไดแก ท่ีตั้งของรานอยูติดถนน อยูในหางสรรพสินคา อยูในปมน้ํามัน ดานการ
สงเสริมการตลาดไดแก การลดราคา การแจกของแถม การใชคูปองสะสมเพ่ือแลกหรือลดราคา 

บุญเลิศ ดีมุข (2548) ทําการศึกษาปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือกาแฟปรุง
สําเร็จชนิดผงของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีทําการวิจัย ไดแก ผูบริโภคท่ีซ้ือ
กาแฟปรุงสําเร็จชนิดผงของผูบริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 390 คน เคร่ืองมือท่ีใช คือ 
แบบสอบถาม ซ่ึงผลการวัดคาความเช่ือม่ันเทากับ 0.84 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คา
รอยละ คาเฉลี่ย คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติทดสอบคาไค-สแควร (Chi - Square) ผล
การศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือกาแฟสําเร็จชนิดผง โดยภาพรวมและ 
รายดาน ไดแก ดานวัฒนธรรม ดานสถานภาพทางสังคม ดานกลุมอางอิง ดานกิจกรรมการตลาด 
ดานอารมณดานส่ิงจูงใจ และดานการรับรู อยูในระดับมาก การวิเคราะหความสัมพันธระหวาง
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ระดับความสําคัญของปจจัยภายนอกและภายในกับแหลงผลิตกาแฟ โดยภาพรวมและรายดาน 
พบวา ดานวัฒนธรรม ดานสถานภาพทางสังคม ดานกลุมอางอิง ดานกิจกรรมการตลาดเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ ดานกิจกรรมการตลาดเก่ียวกับราคา ดานกิจกรรม การตลาดเก่ียวกับการสงเสริม
การตลาด ดานอารมณ ดานส่ิงจูงใจ และดานการรับรู ไมมีความสัมพันธกัน ยกเวน ดานกิจกรรม
การตลาดเกี่ยวกับชองทางการจัดจําหนาย มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

พัชนี สุวรรณวิศลกิจ (2542) ทําการศึกษาพฤติกรรมบริโภคกาแฟของประชากรใน
ภาคเหนือ โดยใชขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณดวยแบบสอบถามผูบริโภคกาแฟและการชิมกาแฟ
ตัวอยาง พบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง สวนใหญสถานภาพสมรส อายุ
ระหวาง 26-45 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพรับราชการ และมีรายไดมากกวา 10,000 บาทตอ
เดือน ผูบริโภคสวนใหญเร่ิมดื่มกาแฟในชวงอายุ 16-25 ป ปริมาณกาแฟท่ีดื่มในแตละวันคือ 1-2 
ถวย คาใชจายสําหรับการบริโภคกาแฟคอนขางนอยประมาณ 100-200 บาทตอเดือน สถานท่ีดื่ม
กาแฟไมกําหนดแนนอน แตสวนหนึ่งมักชอบดื่มกาแฟท่ีบานและท่ีทํางาน สวนใหญมีสมาชิกใน
ครอบครัวจํานวน 1-2 คนเทานั้นท่ีดื่มกาแฟ ผูท่ีดื่มกาแฟค่ัวบดมีจํานวนนอย แตท่ีเลือกดื่มกาแฟคั่ว
บด เนื่องจากพึงพอใจในรสชาติความเปนกาแฟแทท่ีมีรสชาติดีกวากาแฟผงสําเร็จรูป ตองการ
เปล่ียนรสชาติและความจําเจ สามารถหาซ้ือไดสะดวก และใหความรูสึกท่ีทันสมัย ชนิดกาแฟค่ัวบด
ท่ีเคยด่ืมไดแก เอสเปรสโซ บลูเมาเทน คาปูชิโน เปนตน ในอนาคตผูท่ีดื่มกาแฟเปนประจําจะยังคง
ดื่มกาแฟตอไป และมีแนวโนมท่ีจะชอบความหอมและรสชาติกาแฟค่ัวบดมากกวากาแฟสําเร็จรูป 
โดยราคากาแฟตอถวยสูงสุดท่ียินดีจะจาย คือ นอยกวาหรือเทากับ 10 บาท 

ภรภัทร เอกจีรภัทร (2551) ไดศึกษาเร่ืองการศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟในเขต
กรุงเทพฯ โดยใชวิธีทางสถิติ และวิธีสไค-สแควร มาทดสอบวา ปจจัยใดที่กลุมตัวอยางมีความเห็น
วามีอิทธิพลตอการเลือกบริโภคกาแฟ จากการศึกษาพบวา เพศชายดื่มกาแฟ เพ่ือทําใหสดช่ืน เพศ
หญิงดื่มกาแฟ เพื่อแกงวงนอน อายุชวงต่ํากวา 20 ปจนถึง 40 ป ดื่มกาแฟเพื่อแกงวงนอน อายุ  41-50 
ป ดื่มกาแฟเพราะดีตอสุขภาพ และอายุ 51-60 ปขึ้นไป ดื่มกาแฟเพราะรสชาติดี ระดับการศึกษาต่ํา
กวามัธยมศึกษาตอนตน ดื่มกาแฟแกงวงนอน ระดับการศึกษาต้ังแตมัธยมศึกษาตอนตน ถึง
อนุปริญญา/ปวส. ดื่มกาแฟเพื่อทําใหสดช่ืน ในขณะท่ีระดับการศึกษาปริญญาตรีเห็นวาการดื่ม
กาแฟดีตอสุขภาพ และระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรีดื่มเพราะเห็นวารสชาติดี อาชีพนักศึกษา/
นักเรียน ดื่มกาแฟเพราะเห็นวาดีตอสุขภาพ ในขณะท่ีกลุมอาชีพขาราชการดื่มเพราะแกงวง 
เชนเดียวกับพนักงานรัฐวิสาหกิจ และกลุมอาชีพคาขาย แตพนักงานบริษัทและกลุมพอบาน/แมบาน 
มีทัศนคติวาการดื่มกาแฟดีตอสุขภาพ กลุมผูรับจางเห็นวามีรสชาติดี ในขณะท่ีถาแบงกลุมตาม
ระดับของรายได สวนใหญจะดื่มกาแฟเพื่อแกงวง มีเฉพาะกลุมรายไดต่ํากวา 5,000 บาทตอเดือน 
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และกลุมท่ีมีรายไดระดับ 10,000-15,000 บาทตอเดือน เห็นวาการดื่มกาแฟทําใหสดช่ืน นอกจากนี้
ยังพบวา ผูท่ีมีรายไดตอเดือน 25,000 บาทขึ้นไป มีทัศนคติการดื่มกาแฟท่ีแตกตางออกไปคือ ดื่ม
เพราะรสชาติดี ปจจัยการส่ือสารการตลาดท้ัง 4 ดาน มีความสําคัญตอการตัดสินใจบริโภคกาแฟ
ของกลุมตัวอยาง ดังนี้ ดานผลิตภัณฑ ไดแก รสชาติอรอย ดานราคา ไดแก ราคาเหมาะสมกับ
ปริมาณ ชองทางการจัดจําหนาย ไดแก มีจําหนายตามรานอาหาร ดานการสงเสริมการตลาด ไดแก 
การมีของแถม 

สุรีย ศรีมงคล (2546) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกบริโภคกาแฟผง
สําเร็จรูปของพนักงานสํานักงาน ในกรุงเทพมหานคร โดยใชขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ
เจาหนาท่ีประจําสํานักงาน ในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวาผูบริโภคกลุมตัวอยางสวนใหญ
จะดื่มกาแฟผงสําเร็จรูปมากท่ีสุด โดยมีสาเหตุการดื่มมาจากการชวยทําใหหายงวงนอนมากท่ีสุด ซ่ึง
จะไมเจาะจงยี่หอ และชอบดื่มกาแฟ เพราะพอใจในรสชาติและกล่ินท่ีหอมของกาแฟ และจะด่ืม
เพียงลําพังคนเดียวในท่ีทํางาน สวนรสชาติท่ีนิยมมากท่ีสุดคือ กาแฟใสครีมเทียมและนํ้าตาล 
ความถ่ีของการดื่ม 7-15 คร้ังตอสัปดาห สําหรับสถานท่ีซ้ือกาแฟพบวา ผูบริโภคนิยมซ้ือกาแฟผง
สําเร็จรูปท่ีหางสรรพสินคา และซ้ือในราคาระดับตํ่ากวา 200 บาทตอขวดมากท่ีสุด และยี่หอท่ีไดรับ
ความนิยมมากท่ีสุดคือ เนสกาแฟ สวนหลักเกณฑในการตัดสินใจซื้อ ไดแก รสชาติ คุณภาพ และ
ยี่หอ ตามลําดับ ส่ือท่ีเขาถึงผูบริโภคกลุมตัวอยางมากท่ีสุดคือ โทรทัศน สําหรับความภักดีในตรา
สินคามีนอยมาก เพราะผูบริโภคพรอมท่ีจะทดลองด่ืมยี่หอใหมตลอดเวลา เนื่องจากอยากทดลอง
รสชาติกาแฟยี่หอใหม สําหรับผูท่ีไมตองการทดลองซ้ือกาแฟยี่หอใหม เพราะติดใจรสชาติของ
กาแฟท่ีดื่มประจํา และมีหลักเกณฑการตัดสินใจซ้ือโดยใหความสําคัญกับรสชาติ คุณภาพและยี่หอ 
ตามลําดับ ผูบริโภคกลุมตัวอยางสวนใหญมีทัศนคติท่ีดีตอการดื่มกาแฟเพราะชอบรสชาติ กล่ินท่ี
หอมของกาแฟ ทําใหสดช่ืนหายงวง และสามารถใชทดแทนเครื่องดื่มชนิดอ่ืนไดดี หากมีการปรับ
ราคากาแฟสําเร็จรูป ผูบริโภคกลุมตัวอยางก็ยังคงด่ืมกาแฟตอไป สวนปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสําเร็จรูปท่ีสําคัญท่ีสุดคือ อายุ รองลงมาไดแก การศึกษา รายได อาชีพ 
และเพศ ตามลําดับ 

อาภรณ  วาฤทธ์ิ (2542) ศึกษาพฤติกรรมการซื้อกาแฟสําเร็จรูปพรอมดื่มบรรจุกระปอง
ของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการศึกษาพบวา ชนิดกาแฟท่ีผูบริโภคสวนใหญ
ชอบมากท่ีสุด คือ กาแฟใสน้ําตาลใสนม รองลงมา คือ กาแฟใสน้ําใสน้ําตาลมากๆ และกาแฟดํา 
สถานท่ีซ้ือมากท่ีสุด คือ รานสะดวกซ้ือท่ัวไป รองลงมาคือ รานขายของชํา และซุปเปอรมารเก็ตใน
หางสรรพสินคามีลักษณะการซ้ือแบบเจาะจงตรายี่หอ เหตุผลในการซ้ือไดแก เร่ืองความสะดวกใน
การบริโภค ในสวนของปจจัยสวนประสมทางการตลาด ผลการศึกษา พบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑท่ี
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มีผลตอการซ้ือท่ีมีคาเฉล่ียในระดับมาก คือ รูปรางลักษณะของภาชนะบรรจุ รสชาติ สวนผสม กล่ิน 
คุณภาพของกาแฟกระปอง ช่ือเสียงของตรายี่หอ ยี่หอสินคา ความมั่นใจในผูผลิต การบรรจุหีบหอ 
ปจจัยดานราคา ราคามีผลตอการซ้ือในระดับมาก คือราคาเหมาะสมกับปริมาณ ปจจัยการจัด
จําหนาย มีผลตอการซ้ือในระดับมาก คือ ความสะดวกในการจอดรถ หาซ้ืองาย มีจําหนายท่ัวไป 
ดานการสงเสริมการตลาด มีผลตอการซ้ือในระดับมาก คือ มีการโฆษณาสินคา ประชาสัมพันธ ใน
การลดราคาสินคา เพื่อเปนการจูงใจผูบริโภค  ดานปญหาในการซ้ือของผูบริโภคพบวา ปญหาสวน
ประสมทางการตลาดในการซ้ือกาแฟสําเร็จรูปพรอมดื่มบรรจุกระปองทุกปญหาโดยรวมมีคาเฉล่ีย
ระดับนอย ยกเวน ปญหาดานผลิตภัณฑ คือรสไมถูกปาก 


