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บทคัดย่อ 
 การวิจัยนี� มีวตัถุประสงค์เพื�อ (1)ศึกษาเกี�ยวกับปัจจัยทางด้านประชากรศาสตร์คือ เพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน มีผลต่อระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนักในเขตกรุงเทพมหานคร(2)ศึกษาระดบัความคิดเห็นดา้นกลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการจดัจาํหน่าย และดา้นการส่งเสริมการตลาด ในการตดัสินใจ
เลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร(3)ศึกษาเกี�ยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซื�อกาแฟ
ลดนํ� าหนักในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตวัอย่างจาํนวน 400 คน เครื�องมือที�ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลเป็น
แบบสอบถาม สถิติที�ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบดว้ย ความถี� ร้อยละ ค่าเฉลี�ย ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน และ
ทดสอบสมมติฐานโดยใชส้ถิติ  t-test และ F-test  วิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) 
ทดสอบเป็นรายคู่ในกรณีที�มีความแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ โดยวิธี Scheffe’ ผลการวิจยัสรุปไดด้งันี�  
ผูที้�ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ18-25 ปี เป็นส่วนใหญ่ สถานภาพโสด  ระดบัการศึกษาอยูใ่น
ระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน  รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท ความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคที�ซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดทั�ง 4 ดา้น คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย 
และการส่งเสริมการตลาดโดยรวมจดัอยูใ่นระดบัมาก ปริมาณการซื�อในแต่ละครั� ง 1-5 ซอง บุคคลที�มีอิทธิพลใน
การตดัสินใจซื�อคือ ตนเอง สถานที�ซื�อมากที�สุดคือห้างสรรพสินคา้ ตรายี�ห้อที�ซื�อมากที�สุดคือเนเจอร์กิฟ  ซื�อ 2-4 

ครั� ง/เดือน จาํนวนเงินที�ซื�อเฉลี�ยต่อครั� ง 100-300 บาท และสาเหตุที�ซื�อเพราะนํ� าหนักเกินมาตรฐาน ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า ผูบ้ริโภคที�มีเพศ  สถานภาพ และอาชีพที�ต่างกนัมีระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์

ส่วนประสมทางการตลาดต่อการตัดสินใจเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนัก   แตกต่างกัน   แต่ผูบ้ริโภคที�มีอาย ุ
การศึกษา  และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�ต่างกนั   มีระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดต่อ

การตดัสินใจเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกั  ไม่แตกต่างกนั 
 คาํสําคญั: ส่วนประสมทางการตลาด , การตดัสินใจซื�อ , กาแฟลดนํ� าหนกั 
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ABSTRACT 

 This research has an objective (1) to study about the factors of population i.e., gender, age, education, 
career and  average income per month which affect the level of opinion in market mix strategy which affect to 
purchasing decision to slim coffee in Bangkok (2) to study the level of opinion in market mix strategy which  
consists of product, price, distribution and promotion in a purchasing decision to slim coffee in Bangkok (3) to 
study about the behavior of consumer in buying  slim coffee in Bangkok.  For 400 samples using a 
questionnaire to collect data. The statistics that used to analyze were frequency, percentage, mean and standard 
deviation. Hypotheses Testing used  t-test and F-test, one-way ANOVA Analysis, in case of  its had  
relationship or difference with  statistical significance ,testing a pair of  variables by Scheffe method.  The 
research results are as follows: Most respondents are female aged between 18-25, single, education in Bachelor 
level, average income between 10,001-20,000. The opinions of slim coffee buyers which affect the marketing 
mix strategy are as follows: Product, Price, Distribution and Promotion are high level of significance, each 
buying is 1-5 package, influential person is himself, mostly places for buying are department store, most 
popular brand is Nature Gift with 2-4 times per month, average buying per time 100-300 baht and reason for 
buying is gaining overweight. From the hypothesis test we found that consumers with different gender, status, 
and career have different opinion in marketing mix strategy which affects the purchasing decision, but the 
consumers with different age, education, and income do not have the difference in level of opinion in marketing 
mix strategy which affect to the purchasing decision of slim coffee. 
 

Keywords:   Marketing Mix, Purchasing decision, Slim Coffee  
 

บทนํา 
ในปัจจุบันหน่วยงานหลายๆแห่งได้รณรงค์หาวิธีลดอัตราการเพิ�มของประชากรที� มีนํ� าหนักเกิน

มาตรฐาน เช่น การแนะนาํใหอ้อกกาํลงักาย  การกินอาหารที�มีประโยชน์ต่อร่างกาย  ทาํให้คนยคุปัจจุบนันิยมหัน
มาสนใจและใส่ใจในสุขภาพมากยิ�งขึ�น รวมทั�งการดาํเนินชีวิตในสังคมยคุปัจจุบนัก็เปลี�ยนแปลงไปเรื�อยๆ ทาํให้
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัใหค้วามสาํคญัต่อการดูแลสุขภาพมากขึ�น และยินดีที�จะลงทุนเพื�อให้ไดม้าซึ� งสุขภาพที�ดีและ
ยงัส่งผลใหธุ้รกิจอุตสาหกรรมเจริญเติบโตและเรียกธุรกิจนี�วา่  อุตสาหกรรมธุรกิจอาหารเสริมสุขภาพ  ผลิตภณัฑ์
อาหารเสริมสุขภาพในประเทศไทยมีแนวโน้มที�จะขยายตวัอย่างต่อเนื�อง อตัราการเจริญเติบโตของอาหารเพื�อ
สุขภาพในปัจจุบนัมีอตัราการเจริญเติบโตแบบกา้วกระโดด เฉลี�ยปีละ 10-15% จากมูลค่าตลาดรวมในประเทศ 2.5 
หมื�นลา้นบาท (หนงัสือพิมพฐ์านเศรษฐกิจ,2556:ออนไลน์) เพราะโรคอว้นกาํลงัมีปัญหาเพิ�มขึ�นเรื�อยๆในปัจจุบนั  
นอกจากนี� เยาวชนไทยยงันิยมรูปร่างที�ผอม โดยเชื�อวา่จะทาํให้ตนเองดูมีบุคลิกภาพที�ดีและสร้างความเชื�อมั�นให้
ตนเองเพิ�มมากขึ�น ดงันั�นผลิตภณัฑ์อาหารเสริมสุขภาพจึงมีแนวโนม้ที�ดีในตลาดเมืองไทยโดยเฉพาะกาแฟลด
นํ� าหนักเพื�อสุขภาพ  กาแฟถือเป็นเครื�องดื�มที�คุน้เคยของผูบ้ริโภคไทยมาชา้นาน จากอดีตที�เคยมีเฉพาะกาแฟ
โบราณซึ�งขายตามร้านโดยเฉพาะ ซึ�งร้านกาแฟเหล่านี�จะเป็นแหล่งรวมผูค้นที�นินมในรสชาติของกาแฟโดยเฉพาะ 
หรือไม่ก็เป็นที�พบปะหรือเสวนากนั โดยมีกาแฟเป็นสื�อกลาง จนถึงปัจจุบนันี�ความนิยมในกาแฟก็ไม่มีทีท่าวา่จะ
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ลดลง แต่ในทางตรงกนัขา้มความนิยมในกาแฟกลบัเพิ�มขึ�นเรื�อยๆ กาแฟนั�นไดมี้การพฒันาเปลี�ยนแปลงรูปแบบ
และรูปลกัษณ์ไปมาก ไม่ว่าจะเป็นชนิดของกาแฟ บรรจุภณัฑ์ สถานที�จาํหน่ายหรือให้บริการ รวมไปถึงการชง 
เพราะปัจจุบันกาแฟได้ถูกแปรรูปไปเป็นรูปแบบต่างๆ เช่น กาแฟสําเร็จรูป กาแฟพร้อมดื�มบรรจุกล่องหรือ
กระป๋อง กาแฟผง กาแฟผสมรสชาติต่างๆ เป็นตน้ เมื�อรวมเขา้กบักระแสรักสุขภาพและกระแสความผอมของ
ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัแลว้ ส่งผลให้กาแฟเขา้มาสู่ตลาดเพื�อสุขภาพอย่างเต็มตวัในรูปแบบกาแฟลดนํ� าหนักหรือ
กาแฟลดความลดอว้นนั�นเอง ซึ� งผลิตภณัฑจ์ะเป็นกาแฟสาํเร็จรูป ที�จะมีส่วนประสมของกาแฟ  นํ� าตาล และครีม
เทียมไวใ้นซองเดียวกนัหรือเรียกวา่ รูปแบบ ทรีอินวนั เป็นส่วนใหญ่ ทั�งนี� เพื�อเพิ�มความสะดวกในการรับประทาน
ของผูบ้ริโภคและยงัสอดคลอ้งกบัการดาํเนินชีวติของผูค้นในปัจจุบนั   จากระดบัความคิดเห็นที�ไดก้ล่าวมาขา้งตน้  
อาจกล่าวไดว้า่  การศึกษาและวิจยัเกี�ยวกบัผลิตภณัฑอ์าหารเสริมเพื�อสุขภาพในประเทศไทยเป็นสิ�งที�จาํเป็นเพื�อ
ช่วยให้ผูป้ระกอบการมีความเขา้ใจถึงทัศนคติและพฤติกรรมของผูบ้ริโภค   และยงัสามารถนําไปใช้ในการ
วางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค  โดยการวจิยัครั� งนี�ผูว้จิยัจะมุ่งศึกษาและ
ทาํความเขา้ใจเกี�ยวกบัอาหารเสริมกาแฟลดนํ� าหนกัเพื�อสุขภาพ  ซึ�งถือวา่เป็นแนวคิดใหม่ที�สามารถเป็นประโยชน์
กบัผูป้ระกอบการในกลุ่มผลิตภณัฑนี์�   เพื�อโอกาสเติบโตทางธุรกิจอยา่งต่อเนื�องต่อไป 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1.  เพื�อศึกษาเกี�ยวกบัปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์คือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และ
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน มีผลต่อระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกซื�อ
กาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร 

2.  เพื�อศึกษาระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ด้านการจัดจําหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ในการตัดสินใจเลือกซื� อกาแฟลดนํ� าหนักในเขต
กรุงเทพมหานคร 

3.  เพื�อศึกษาเกี�ยวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร 

ประชากรที�ใช้ในการวิจัย คือ ผูบ้ริโภคที�เคยซื�อและเคยบริโภคกาแฟลดนํ� าหนักในเขกรุงเทพมหานครที�มีอายุ
ตั�งแต่ 18  ปีขึ�นไป ทั�งนี� เนื�องจากผูบ้ริโภคกลุ่มนี� เป็นผูมี้อาํนาจการตดัสินใจซื�อดว้ยตนเอง จึงไม่ทราบจาํนวน
จาํนวนของประชากรที�แน่นอน 

สมมตฐิานในการวจิยั 
      1.  เพศที�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั      

2.  อายทีุ�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั      

3.  ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดใน
การตดัสินใจเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

4.  สถานภาพที�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
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5.  อาชีพที�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 

6.  รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ในการตดัสินใจเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั   

 เอกสารและงานวจิยัที�เกี�ยวข้อง 
 แนวความคิดเกียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
 Kotler (2000)  กล่าววา่  ส่วนประสมทางการตลาด คือ ตวัแปรทางการตลาดที�ควบคุมไดซึ้� งบริษทัใช้
ร่วมกนัเพื�อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายประกอบดว้ย 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สิ�งที�เสนอขายโดยธุรกิจเพื�อสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจ 
และผลิตภณัฑ์นั�นตอ้งมีอรรถประโยชน์ มีคุณค่า ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถขายได ้
การกาํหนดกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑต์อ้งพยายามคาํนึงถึงระดบัความคิดเห็น 

2. ราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงิน ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าผลิตภณัฑ์
กบัราคา ผลิตภณัฑน์ั�น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็ตดัสินใจซื�อ  

3.การจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง โครงสร้างของช่องทางใชเ้พื�อยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์าร
ไปยงัตลาดสถาบนัที�นาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย ก็คือสถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมที�ช่วยในการกระจาย
สินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั  

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื�อสารเกี�ยวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซื้�อ เพื�อ
สร้างทศันคติและพฤติกรรมการซื�อ การติดต่อสื�อสารอาจใชพ้นกังานขายทาํการติดต่อสื�อสารมีหลายประการซึ� ง
อาจเลือกใช้หนึ� งหรือหลายเครื�องมือตอ้งใช้หลกัการเลือกใช้เครื� องมือสื�อสารแบบประสมประสานกัน โดย
พิจารณาถึงความเหมาะสมกบัลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั โดยบรรลุจุดมุ่งหมายร่วมกนัได ้

แนวความคิดเกี�ยวกบักระบวนการตดัสินใจซื�อ 
Kotler & Armstrong (2001)  กล่าววา่ ในการตดัสินใจซื�อสินคา้หรือบริการใดของผูบ้ริโภคจะตอ้งผ่าน

ขั�นตอนหลกั ๆ 6 ขั�นตอน ดงันี�  
1.  การรับสิ�งเร้า (stimulus) หมายถึง สิ�งกระตุน้ (cue) หรือ แรงขบั (drive) ซึ� งเป็นเหตุจูงใจให้บุคคล

กระทาํหรือปฏิบติับางสิ�งบางอยา่ง ผูบ้ริโภคจะไดรั้บสิ�งเร้าจากหลาย ๆแหล่ง คือ สิ�งเร้าจากสงัคม (social cue) เกิด
จากการติดต่อสงัสรรคก์นัระหวา่งบุคคลซึ�งไม่เกี�ยวขอ้งกบัผูข้ายสินคา้ 
 2. การรับรู้ปัญหา (problem recognition) เมื�อผูบ้ริโภคไดรั้บสิ�งเร้าจะมีส่วนจูงใจทาํให้เกิดการรับรู้
ปัญหา ซึ�งจะเกิดขึ�นเมื�อบุคคลเผชิญกบัสถานการณ์ที�ไม่สมดุลระหวา่งสภาวะที�เป็นจริง (actual state) กบัสภาวะที�
ปรารถนา (desired state) และความพยายามของบุคคลที�อยากจะให้บรรลุสภาวะที�ปรารถนาจะเป็นผลทาํให้เกิด
ความตอ้งการ ซึ�งความตอ้งการนี� เองที�เป็นรากเหงา้หรือตน้ตอแห่งพฤติกรรมของมนุษยท์ั�งมวล 
 3. การแสวงหาขอ้มูล (information search) หลงัจากผูบ้ริโภคไดรั้บรู้ปัญหาแลว้ก็จะเริ�มแสวงหาขอ้มูล
เกี�ยวกบัสินคา้หรือบริการที�ซื�อนั�น โดยเบื�องตน้จะแสวงหาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลในตวัผูบ้ริโภคเองก่อน (internal 
search) ซึ�งมาจากความรู้ที�เกิดจากความทรงจาํที�สั�งสมจากประสบการณ์ที�ผา่นมา 
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 4. การประเมินทางเลือก (evaluation of alternatives) ผูบ้ริโภคจะใชข้อ้มูลความรู้ที�เก็บไวใ้นความทรงจาํ 
และรวบรวมขอ้มูลที�แสวงหามาไดจ้ากภายนอกโดยกาํหนดเป็นเกณฑใ์นการประเมินขึ�น ซึ� งจะช่วยให้ผูบ้ริโภค
สามารถเปรียบเทียบขอ้ดีขอ้เสียสาํหรับทางเลือกแต่ละทางได ้
 5. การซื�อ (purchase) หลงัจากประเมินทางเลือกอยา่งดีที�สุดแลว้ผูบ้ริโภคก็พร้อมที�จะซื�อสินคา้ แต่ทั�งนี�
ก็มีสิ�งที�ตอ้งพิจารณาอีก 3 ประการ คือ สถานที�ซื�อซึ�งอาจซื�อที�ร้านจาํหน่าย เงื�อนไขในการซื�อ และประการสุดทา้ย
ในเรื�องความพร้อมในการส่งมอบสินคา้หรือใหบ้ริการใหลู้กคา้ไดท้นัที  
 6. พฤติกรรมหลงัการซื�อ (post-purchase behavior) หลงัจากการตดัสินใจซื�อผลิตภณัฑแ์ลว้ผลที�ตามมา
อาจทาํใหไ้ดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจอยา่งใดอยา่งหนึ�ง ซึ�งหากไดรั้บความพอใจความแตกต่างระหวา่งสภาวะ
ที�เป็นจริงหรือสภาวะที�เป็นอยูเ่ดิมกบัสภาวะที�พึงปรารถนาอยากจะให้เป็นก็จะหมดไปซึ�งจะทาํให้เกิดความรู้สึก
พอใจหากสิ�งที�เขาคาดหวงัทั�งหมดไดรั้บการตอบสนอง 

จากแนวคิดทฤษฏีที�กล่าวมา จะเห็นไดว้า่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดเป็นองคป์ระกอบสําคญัใน
การพิจารณาตดัสินใจซื�อจึงจาํเป็นตอ้งเขา้ใจความหมายเพื�อการนาํไปใชไ้ดอ้ยา่งถูกตอ้งและเกิดประโยชน์  

ผลงานวจิยัที�เกี�ยวขอ้ง 
 มนสัวรรณ  ทองประเสริฐกลุ (2553)  ไดท้าํการวจิยัเรื�อง อุปสงคก์ารบริโภคกาแฟลดนํ� าหนกัในเขต
อาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 5,000 – 
20,000 บาท และมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า กาแฟลดนํ� าหนกัที�ซื�อมากที�สุดคือ เนเจอร์กิฟ  บุคคล
ที�มีอิทธิพลในการซื�อคือตวัเอง และสาเหตุที�ซื�อเพราะตอ้งการลดนํ� าหนกั  
 อญัชนา  มาลาคาํ (2552) ไดท้าํการวจิยัเรื�อง ปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัเพื�อ
สุขภาพในร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ25-34ปี มีสถานภาพ
โสด รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 5,000 – 20,000 บาท ซึ�งผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือก คือ เนเจอร์กิฟ บุคคลที�มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซื�อคือตวัเอง โดยผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ผูบ้ริโภคที�มีเพศ สถานภาพ อาชีพ ที�ต่างกนั จะมีระดบั
พฤติกรรมการบริโภคกาแฟเพื�อลดนํ� าหนกัแตกต่างกนั 
 ฐิติชญาณ์   ไทยสวสัดิ�  (2550) ไดท้าํการวจิยัเรื�อง ศึกษาถึงปัจจยัที�มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟของ
ผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ กลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง ส่วนใหญ่จะบริโภคกาแฟ
ทุกวนั ปัจจยัที�ที�ผลต่อการบริโภคกาแฟมากที�สุดคือ รสชาติ รองลงมาคือคุณภาพ  
 นุสรา แยม้มา (2542)  ไดท้าํการวจิยัเรื�อง ความคิดเห็นของประชาชนในกรุงเทพมหานครที�มีต่อส่วน
ประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑเ์สริมอาหารประเภทลดนํ� าหนกั พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที�มี
อิทธิพลต่อการซื�อเรียงลาํดบัจากมากไปนอ้ยคือ ผลิตภณัฑ ์ราคา  สถานที�จดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
 อาภรณ์ วาฤทธิ�  (2542)ไดท้าํการวจิยัเรื�อง ศึกษาถึงพฤติกรรมการซื�อกาแฟสาํเร็จรูปพร้อมดื�มบรรจุ
กระป๋องของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ
ระหวา่ง 22 -31 ปี ระดบัการศึกษาปริญญาตรี รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 5,001 – 10,000 บาท มีอาชีพรับจา้ง ส่วนปัจจยั
ที�ผลต่อการซื�อดา้นส่วนประสมทางการตลาด เรียงจากมากไปนอ้ย คือ ผลิตภณัฑ ์ราคา สถานที�จดัจาํหน่าย และ
การส่งเสริมการตลาด ส่วนดา้นปัญหา พบวา่ ผลิตภณัฑบ์างยี�หอ้อาจมีรสชาติไม่ถูกปากผูบ้ริโภค 
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กรอบแนวคิดและทฤษฎี 
                            ตวัแปรอสิระ                                                                                   ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

วธีิดําเนินการวจัิย 

กลุ่มตัวอย่างที�ใช้ในการวิจัย  เนื�องจากไม่ทราบขนาดประชากรทั�งหมด เพราะไม่ทราบจาํนวนผูบ้ริโภคที�มีอายุ
ตั�งแต่ 18 ปีขึ�นไป ในกรุงเทพมหานครที�เคยซื�อและเคยบริโภคกาแฟลดนํ� าหนกั จึงใชสู้ตรของ W.G. Cochran 

(1953)  และ อภินันท์ จันตะนี 
(2549) 
                 
             
 สูตร                                                       

 
 
ในการหาขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยการคาํนวณประชากรใชร้ะดบัความเชื�อมั�น 95% ค่าความผิดพลาดสูงสุดที�จะ
เกิดขึ�น 0.05 ค่าสดัส่วนประชากร 0.5 ไดข้นาดตวัอยา่งจาํนวน 385 คน โดยจะเก็บขอ้มูลจาํนวน 400 คน 

เครื�องมือที�ใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที�ผูว้ิจยัสร้างขึ�นเองโดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนไดแ้ก่ 
ส่วนที� 1 เป็นคาํถามเกี�ยวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา สถานภาพ อาชีพ และ
รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน ใช ้มาตรานามบญัญติั (Nominal Scale) และ มาตราเรียงลาํดบั (Ordinal Scale)  ส่วนที� 2 เป็น
คาํถามระดบัความคิดเห็นเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ
การส่งส่งเสริมการตลาดที�มีผลต่อการซื�อกาแฟลดนํ� าหนกั ใชม้าตราส่วนประมาณค่า (Rating scale method) ของ 
Likert Scaleมี 5 ระดบั ตามเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงันี�  

  คาํตอบ                                          คะแนนที�ได ้     ช่วงคะแนน 
ระดบัความคิดเห็นมากที�สุด          5   4.21-5.00 
ระดบัความคิดเห็นมาก              4   3.41-4.20 
ระดบัความคิดเห็นปานกลาง             3   2.61-3.40 
ระดบัความคิดเห็นนอ้ย             2   1.81-2.60 

 ระดบัความคิดเห็นนอ้ยที�สุด         1   1.00-1.80 

        n แทน  จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งที�ตอ้งการ 
  P แทน สดัส่วนของประชากรที�ผูว้จิยัตอ้งการ (0.5)  
  Z แทน ความมั�นใจที�ผูว้จิยักาํหนดไวที้�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 
  Z ที�ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 มีค่าเท่ากบั 1.96 (มั�นใจ 95%) 
  d แทน  สดัส่วนของความคลาดเคลื�อนที�ยอมใหเ้กิดขึ�นได ้ (0.05) 

2

2

d

P)ZP(1
n

−
=

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 
        - เพศ 
      - อาย ุ
        - ระดบัการศึกษา 
      -  สถานภาพ 
         - อาชีพ 
      - รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 

 

ระดบัความคดิเห็นด้านกลยุทธ์ส่วนประสมทาง
การตลาดต่อการตดัสินใจเลอืกซื$อกาแฟลดนํ$าหนกั
ในเขตกรุงเทพมหานคร      
 -  ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) 
 -  ดา้นราคา (Price) 
 -  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 
 -  ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
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ส่วนที� 3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคที�ซื�อกาแฟลดนํ� าหนักใชม้าตรานามบญัญติั (Nominal Scale) และ มาตรา
เรียงลาํดบั (Ordinal Scale)   ผูว้ิจยัไดท้ดสอบคุณภาพเครื�องมือ ทาํโดยเมื�อผ่านการตรวจสอบจากผูท้รงคุณวฒิุ 3 
ท่านและนําไปใช้กับกลุ่มตวัอย่างที� มีลกัษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างที�ทาํการวิจัย จํานวน 40 คน ผลการ
วเิคราะห์ความเชื�อมั�น (Reliability) ของแบบสอบถาม   ไดค้่า แอลฟา เกิน 0.7 ทั�งสามส่วน 

การเก็บรวบรวมข้อมูล ในการวิจัยนี� ใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูลกลุ่มตัวอย่างโดยใช้ทฤษฎีความน่าจะเป็น 
(Probability) วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย (Simple random sampling) โดยจบัสลากกลุ่มตวัอยา่ง 5 เขต ไดแ้ก่ เขต
ดอนเมือง เขตสายไหม เขตจตุจกัร เขตลาดพร้าว และเขตบางกะปิ การหาจาํนวนตวัอยา่งในแต่ละเขตใชว้ิธีการ
เลือกตวัอยา่งแบบโควตา ซึ�งผูว้จิยักาํหนดขนาดตวัอยา่งไวท้ั�งหมด 400  คน  จึงไดแ้บ่งแจกแบบสอบถามในแต่ละ
เขตๆ ละ  80  คน และจึงใชว้ธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบอาศยัความสะดวก 
 การวิเคราะห์ข้อมูลใช้สถิติ คือ ค่าร้อยละ (Percentage) ค่าคะแนนเฉลี�ย (Mean)  ส่วนเบี�ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation)  สถิติวิเคราะห์ t-test (Independent Statistic)  สถิติวิเคราะห์แบบการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-Way Analysis Of Variance)   F-test  และกรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติ แลว้ ตอ้งทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป โดยใชว้ธีิ Scheffe’   
 

ผลการวจัิย 
ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงมีอาย ุ18-25 ปี 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพนกัศึกษา รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท  

ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเห็นด้านเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดที�มผีลต่อการซื$อกาแฟลดนํ$าหนัก  

ตารางที� 1 ค่าเฉลี�ย ค่าเบี�ยงเบนมาตรฐาน ระดบัความคิดเห็นดา้นเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการ
ซื�อกาแฟลดนํ� าหนกั ในภาพรวม 

กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดบัความคิดเห็น 

x̄  S.D. แปลผล 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.00 0.431 มาก 
2. ดา้นราคา 3.09 0.732 ปานกลาง 
3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 3.91 0.549 มาก 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.24 0.663 ปานกลาง 

             รวม 3.56 0.346 มาก 
                จากการศึกษาพบว่า ระดบัความคิดเห็นดา้นเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการซื�อกาแฟลด
นํ� าหนกั ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก (x̄ =3.56, S.D. = 0.346) โดยดา้นที�มีค่าเฉลี�ยสูงสุด คือ กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
มีระดบัความสาํคญัระดบัมาก (x̄ = 4.00, S.D.=0.431)  รองลงมาคือ กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีระดบั
ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (x̄ = 3.91, S.D.=0.549) กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีระดบัความคิดเห็นระดบั
ปานกลาง (x̄ = 3.24, S.D.=0.633) และดา้นที�มีค่าเฉลี�ยนอ้ยที�สุด คือ กลยทุธ์ดา้นราคามีระดบัความคิดเห็นระดบั
ปานกลาง (x̄ = 3.09, S.D.=0.732) ตามลาํดบั 
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ผลการวเิคราะห์พฤตกิรรมการซื$อกาแฟลดนํ$าหนักของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบวา่ ปริมาณในการซื�อ
กาแฟลดนํ� าหนกัผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก 1-5 ซอง เป็นจาํนวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 40.0 บุคคลที�มี
อิทธิพลต่อการซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก ตวัเอง เป็นจาํนวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 
30.5 สถานที�ที�ท่านซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก ห้างสรรพสินคา้ เป็นจาํนวน 136 คน 
คิดเป็นร้อยละ 34.0 ยี�หอ้กาแฟที�ผูบ้ริโภคซื�อผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก เนเจอร์กิฟ เป็นจาํนวน 96 คน คิด
เป็นร้อยละ 24.0 ความถี�ในการซื�อกาแฟลดนํ� าหนักผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก2-4 ครั� งต่อเดือน เป็น
จาํนวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3 ค่าใชจ่้ายที�ใชใ้นการซื�อแต่ละครั� งผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก 100-
300 บาท  สาเหตุที�จะซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือก เพราะวา่ นํ� าหนกัเกินมาตรฐาน เป็น
จาํนวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.8 

ผลการทดสอบสมมุตฐิาน พบวา่  
 1.  เพศที�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ

เลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติ ดา้นผลิตภณัฑที์�ระดบั
0.001 และดา้นการส่งเสริมการตลาดที�ระดบั0.044     

2.  อายทีุ�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั      

3.  ระดบัการศึกษาที�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดใน
การตดัสินใจเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั 

4.  สถานภาพที�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติ ดา้นราคาที�ระดบั
0.020 และดา้นสถานที�ที�ระดบั0.014   

5.  อาชีพที�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจ
เลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั  โดยมีนยัสาํคญัทางสถิติ ดา้นราคาที�ระดบั0.036 
และดา้นสถานที�ที�ระดบั0.026   

6.  รายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�แตกต่างกนั มีระดบัระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด
ในการตดัสินใจเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตกรุงเทพมหานคร ไม่แตกต่างกนั   

สรุปและอภิปรายผล 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิงมีอายุ 18-25 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด 

อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน รายได้เฉลี�ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท เนื�องจากเพศหญิงในปัจจุบันจะให้
ความสาํคญัเรื�องการลดนํ� าหนกัโดยเฉพาะผูที้�อยูใ่นสถานภาพโสดและมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนซึ�งมีรายไดที้�
เหมาะสม เพื�อทาํใหต้นเองมีรูปร่างที�ดีซึ�งมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ อญัชนา  มาลาคาํ (2552) ไดท้าํการ
วจิยัเรื�อง ปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัเพื�อสุขภาพในร้านขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร และ
สอดคลอ้งกบัผลงานวจิยัของ มนสัวรรณ ทองประเสริฐกลุ (2553) ไดท้าํการวจิยัเรื�อง อุปสงคก์ารบริโภคกาแฟลด
นํ� าหนกัในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมากมีระดบัความคิดเห็นดา้นเกี�ยวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการซื�อกาแฟลดนํ� าหนกั ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เรียงลาํดบัความคิดเห็นใน
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ส่วนประสมการตลาดจากมากไปน้อยไดแ้ก่ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์  รองลงมาคือ กลยุทธ์ด้านช่องทางการจัด
จาํหน่าย  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด  และกลยทุธ์ดา้นราคาตามลาํดบั ซึ� งมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยั
ของนุสรา แยม้มา (2542) ไดท้าํการวิจยัเรื�อง ความคิดเห็นของประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที�มีต่อส่วน
ประสมทางการตลาดของผลิตภณัฑ์เสริมอาหารประเภทลดนํ� าหนกั และมีความสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ 
อาภรณ์ วาฤทธิ�  (2542) ไดท้าํการวิจยัเรื�อง ศึกษาถึงพฤติกรรมการซื�อกาแฟสาํเร็จรูปพร้อมดื�มบรรจุกระป๋องของ
ผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีปริมาณในการซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัต่อครั� ง 1-5 ซอง บุคคลที�มีอิทธิพลต่อ
การซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัคือ ตวัเอง สถานที�ซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัคือ ห้างสรรพสินคา้ ยี�ห้อกาแฟที�ผูบ้ริโภคซื�อมาก
ที�สุด คือเนเจอร์กิฟ ความถี�ในการซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัคือ 2-4 ครั� งต่อเดือน ค่าใชจ่้ายที�ใชใ้นการซื�อแต่ละครั� งคือ 
100-300 บาท  สาเหตุที�จะซื�อกาแฟลดนํ� าหนกั เพราะวา่ นํ� าหนกัเกินมาตรฐาน ซึ� งสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ 
อญัชนา  มาลาคาํ (2552) ไดท้าํการวจิยัเรื�อง ปัจจยัที�มีผลต่อพฤติกรรมการซื�อกาแฟลดนํ� าหนกัเพื�อสุขภาพในร้าน
ขายยาในเขตกรุงเทพมหานคร และสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ มนสัวรรณ ทองประเสริฐกุล (2553) ไดท้าํการ
วจิยัเรื�อง อุปสงคก์ารบริโภคกาแฟลดนํ� าหนกัในเขตอาํเภอเมืองจงัหวดัเชียงใหม่  

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ผูบ้ริโภคที�มีเพศ  สถานภาพ และอาชีพที�ต่างกนัมีระดบัความคิดเห็น
ดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดต่อการตดัสินใจเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนัก   แตกต่างกนั   แต่ผูบ้ริโภคที�มี
อาย ุการศึกษา  และรายไดเ้ฉลี�ยต่อเดือนที�ต่างกนั   มีระดบัความคิดเห็นดา้นกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาดต่อ
การตดัสินใจเลือกซื�อกาแฟลดนํ� าหนกั  ไม่แตกต่างกนั ซึ� งสอดคลอ้งกบัผลงานวิจยัของ อญัชนา  มาลาคาํ (2552) 
ได้ทําการวิจัยเรื� อง ปัจจัยที� มีผลต่อพฤติกรรมการซื� อกาแฟลดนํ� าหนักเพื�อสุขภาพในร้านขายยาในเขต
กรุงเทพมหานคร  

ข้อเสนอแนะ 
ธุรกิจเกี�ยวกบัผลิตภณัฑ์กาแฟลดนํ� าหนกัหรือผลิตภณัฑ์ที�เกี�ยวขอ้งอื�นๆ สามารถกาํหนดกลยุทธ์ส่วน

ประสมทางการตลาดใหเ้หมาะสมกบัลกัษณะประชากรศาสตร์ การตดัสินใจซื�อ และพฤติกรรมการบริโภค  ดงันี�  
 1.  ผูผ้ลิตกาแฟลดนํ� าหนกัควรใส่ใจเรื�องความสะดวกต่อการรับประทาน โดยควรพฒันาดา้นบรรจุภณัฑ์
ให้มีความทันสมยั พกพาสะดวก ควรมีรสชาติที�หลากหลายตรงกับความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมาย และเพิ�ม
สารอาหารที�มีประโยชน์ต่อร่างกายเขา้ไป 
  2.  ผูผ้ลิตควรกาํหนดราคาขายของผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะสมกบัคุณภาพทีไดรั้บตามความรู้สึกของผูบ้ริโภค
โดยใชก้ารวจิยัเชิงสาํรวจความพึงพอใจในเรื�องของราคาต่อการตดัสินใจซื�อซึ�งเป็นการวจิยัต่อเนื�องจากเรื�องนี�  
 3.  ผูผ้ลิตควรใส่ใจในตลาดเป้าหมายที�เป็นเพศหญิง สถานภาพโสด อายุระหว่าง 18-25 ปี มีอาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน รายไดต้่อเดือนเฉลี�ย 10,001-20,000 บาท เนื�องจากเป็นลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของ
กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ที�บริโภคกาแฟลดนํ� าหนกั 
 4.  ผูจ้ดัจาํหน่ายควรแบ่งกลุ่มลูกคา้ออกมาอย่างชดัเจนเพื�อกระจายสินคา้ให้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ย่าง
ถูกตอ้งตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ เช่น ในหา้งสรรพสินคา้ และตวัแทนจาํหน่าย 
 5.  ผูผ้ลิตควรใส่ใจดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยจดักิจกรรมเกี�ยวกบัการใชก้าแหลดนํ� าหนกัเพื�อสุขภาพ
โดยใหผู้บ้ริโภคไดมี้ส่วนร่วมกบักิจกรรมนั�นๆ 
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งานวจิยันี�สาํเร็จไดด้ว้ยความอนุเคราะห์และนํ� าใจจากบุคคลหลายฝ่ายที�ไดใ้หค้วามช่วยเหลือ โดยเฉพาะ
อยา่งยิ�ง มหาวทิยาลยันอร์ทกรุงเทพ ที�ใหเ้งินทุนสนบัสนุน และขอขอบพระคุณผูท้รงคุณวฒิุที�ปรึกษาผลงานวิจยั
นี� ทุกท่าน ที�ช่วยแกไ้ขขอ้บกพร่อง รวมถึงคณาอาจารยใ์นคณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลยันอร์ทกรุงเทพ ทุกท่านที�
ช่วยใหผ้ลงานวิจยันี� มีความสมบูรณ์ยิ�งขึ�น ขอขอบคุณผูที้�ให้ความร่วมมือในการให้คาํสัมภาษณ์และสละเวลาใน
การตอบแบบสอบถาม ตลอดจนร่วมแสดงความคิดเห็นเกี�ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดที�มีผลต่อการตดัสินใจ
ซื�อกาแฟลดนํ� าหนัก ซึ� งเป็นประโยชน์ต่อการวิจัยครั� งนี� เป็นอย่างมาก  ทา้ยที�สุดนี�  ขอกราบขอบพระคุณความ
เมตตา กรุณาของบิดามารดา ผูที้�คอยใหค้วามสนบัสนุนและกาํลงัใจในการทาํวิจยั และขอขอบพระคุณคณาจารย์
ทุกท่าน ผูซึ้� งประสิทธิ� ประศาสน์วชิา เป็นความรู้เพื�อทดแทนคุณต่อผูมี้พระคุณตลอดจนสงัคมและประเทศชาติ  
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