
บทที่  2 
ทฤษฎี  แนวคิด และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
 การศึกษาเรื่อง  ความพึงพอใจของลูกคาตอปจจัยสวนประสมการตลาดบริการราน                
บานใรกาแฟ ในกรุงเทพมหานคร  ไดทําการศึกษาโดยยึดแนวความคิดเรื่องความพึงพอใจของ         
ลูกคาและทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการมาใช  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 
แนวคิดเรื่องความพึงพอใจของลูกคา (Consumer  Satisfaction )  
 แนวคิดความพึงพอใจของลูกคา ( ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ , 2541 : 45-48) กลาววา  
ความพึงพอใจ (Satisfaction)  เปนระดับความรูสึกของลูกคาซึ่งเปนผลมาจาก   การเปรียบเทียบ
ระหวางการรับรูผลจากการทํางานหรือประสิทธิภาพสินคา(Product’s Received Performance)  กับ 
ความคาดหวังของลูกคา (Customer Expectation)  ถาพิจารณาถึงความพึงพอใจหลังการซื้อ (Post 
purchase Satisfaction) ของลูกคา วาจะเกิดระดับความพึงพอใจหรือไมพึงพอใจตอสินคาหรือ
บริการนั้น  โดยถาผลที่ไดรับจากสินคาหรือบริการ (Product Performance) ต่ํากวาความคาดหวัง
ของลูกคา  จะทําใหลูกคาเกิดความไมพึงพอใจ (Dissatisfaction) แตถาระดับของผลที่ไดรับจาก
สินคาหรือบริการตรงกับความคาดหวังของลูกคา  ก็ทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ (Satisfaction)  
และถาผลที่ไดรับจากสินคาหรือบริการสูงกวาคาดหวังที่ลูกคาตั้งไว   ก็จะทําใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจ (Delighted)  ซ่ึงความแตกตางกันในระดับของความพึงพอใจที่กลาวมา  จะสงผลตอการ
ตัดสินใจซ้ือซํ้าของลูกคา  รวมไปถึงการประชาสัมพันธส่ิงที่ดีและไมดีของสินคาหรือบริการตอ
บุคคลอื่นตอไป 
 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix) 

ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (อดุลย จาตุรงคกุล , 2542 : 312-443)  ประกอบไป
ดวย   ผลิตภัณฑ (Product)    ราคา (Price)   ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  การสงเสริมการตลาด 
(Promotion)   บุคคล (People)   กระบวนการ (Process)  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
โดยสวนประกอบทุกปจจัยมีความเกี่ยวพันและเทาเทียมกัน   ขึ้นอยูกับผูบริหารจะวาง กลยุทธ     
โดยใหความสําคัญกับปจจัยใดมากกวา  ทั้งนี้เพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาด         
เปาหมาย  ซ่ึงมีสวนประกอบดังนี้ 
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 1.  ผลิตภัณฑ  (Product) หมายถึง  ส่ิงที่ผูใหบริการไดจัดเตรียมไวเพื่อนําเสนอตอลูกคา   
โดยผลิตภัณฑที่เสนอขายใหกับลูกคาอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได  ผลิตภัณฑจึงประกอบไป
ดวย  สินคา  บริการ  ความคิด  สถานที่  องคกร  ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน  มีคุณคาในสายตา
ของลูกคา  จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได  การกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑตอง
พยายามคํานึงถึงความแตกตางของผลิตภัณฑ  การแขงขัน  องคประกอบผลิตภัณฑประกอบดวย
ประโยชนพื้นฐาน รูปรางลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ  ตราสินคา เปนตน (พิษณุ จงสถิตวัฒนา, 
2544 : 10-16) 

2.  ราคา  (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน ราคาเปนตนทุนทั้งหมดที่
ลูกคาตองจายเพื่อการแลกเปลี่ยนกับผลิตภัณฑ   ทั้งนี้รวมถึงเวลาและแรงงานที่ลูกคาตองใชไป  
ราคาเปนองคประกอบสําคัญที่ทําใหกิจการมีรายได   ราคาจึงอยูในรูปของจํานวนเงินที่ผูซ้ือสินคา
จายเพื่อใหไดสินคานั้นมา   ราคาถูกกําหนดขึ้นจากมูลคาของสินคา  หากผูซ้ือและผูขายกําหนด
ราคาสินคาใกลเคียงกันการซื้อขายก็ยอมเกิดขึ้น   ดวยเหตุนี้อาจถือวาราคาเปนตัวกลางที่ทําใหเกิด
การเปลี่ยนแปลงความเปนเจาของสินคา  ในสวนของกิจการทําใหเกิดรายได  และผูบริโภคไดรับ   
อรรถประโยชนจากความเปนเจาของสินคา   อยางไรก็ตาม ในการกําหนดราคาสินคาตองคํานึงถึง
ความตองการของผูบริโภคดวยวามีความตองการมากนอยเพียงใด  รวมทั้งตนทุนการผลิตสภาพการ
แขงขันในตลาดประกอบดวย  สําหรับธุรกิจทั่วไป มีกลยุทธการกําหนดราคา ดังนี้ 

2.1 การตั้งราคาโดยการกําหนดสวนลด (Discount Price) เปนการนําสวนลดมาปรับ
กับราคาพื้นฐาน เชน สวนลดการคา สวนลดปริมาณ สวนลดเงินสด สวนลดตามฤดูกาล สวนลด
ตามภมูิศาสตร และสวนลดเพื่อสงเสริมการขาย เปนตน 

2.2   การตั้งราคาเชิงจิตวิทยา  (Psychological  Price) เปนวิธีการตั้งราคาที่ทําให            
ผูบริโภคเกิดความรูสึกที่ดีตอสินคา  แลวทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินคานั้น ๆ  ไดแก    
การตั้งราคาพิเศษ การตั้งราคาที่ถือปฏิบัติหรือราคาเคยชิน การตั้งราคาเพื่อศักดิ์ศรี การตั้งราคาเชิง
ระดับ เปนตน 

2.3    การตั้งราคาเพื่อสงเสริมการขาย  (Promotional Price) เปนการตั้งราคาใหต่ําลงเพื่อ
จูงใจใหผูบริโภคมาซื้อสินคานั้น  โดยปกติมักกําหนดระยะเวลาในการใชระดับราคาที่ปรับใหต่ําลง 
เพื่อเรงการขายควบคูไปดวย เชน การตั้งราคาลอใจ การลดราคาขาย เปนตน 

2.4   การตั้งราคาตามคูแขง (Competitive Price) เปนการตั้งราคาสินคาเมื่อคูแขงมีการ
เปลี่ยนแปลงราคาสินคา  เพื่อใหราคาสินคาของตนสามารถแขงขันกับคูแขงที่อยูในธุรกิจเดียวกัน
ได จึงจําเปนตองปรับราคาตาม  เพราะหากไมมีการเปลี่ยนแปลงราคาตามอาจมีผลกระทบตอ
ยอดขาย กําไร  และสวนแบงทางการตลาดของกิจการได      จึงจําเปนตองมีการศึกษาราคาของ
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คูแขงหลักเพื่อเปรียบเทียบราคากันอยู เสมอ    และทางเลือกของกิจการเมื่อคูแขงขันมีการ
เปล่ียนแปลงราคาสินคา ไดแก  การคงราคาเดิมเอาไว  การลดราคา  การเพิ่มราคา หรือการตั้งราคา
ใหต่ํากวาสินคาประเภทเดียวกัน เปนตน 

3.  ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  หมายถึง  กระบวนการทํางานที่จะทําใหสินคาหรือ
บริการไปสูตลาด เพื่อใหลูกคาไดบริโภคสินคาหรือบริการตามที่ตองการ ซ่ึงรวมไปถึง การเลือก
ทําเลที่ตั้ง ( Location) ของธุรกิจ   เนื่องจากทําเลที่ตั้งเปนตัวกําหนดกลุมเปาหมายที่จะเขามาเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑ  ดังนั้นสถานที่ตั้งจึงตองสามารถครอบคลุมพื้นที่สอดคลองกับความตองการของ
กลุมเปาหมาย   และจําเปนตองคํานึงถึงทําเลที่ตั้งของคูแขงขันดวย  อยางไรก็ตาม ความสําคัญของ
ทําเลที่ตั้งอาจมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะของธุรกิจแตละประเภท  สถานที่
หรือชองทางการจัดจําหนาย   จึงเกี่ยวของกับสถานที่จําหนายสินคาและกิจกรรมตาง ๆ ที่ทําให
ผูบริโภคหาซื้อผลิตภัณฑไดงาย ไมวาจะซื้อเมื่อใดหรือที่ใดก็ตาม  ในการจําหนายสินคานอกจาก
เกี่ยวของกับผลิตภัณฑแลว  ยังเกี่ยวกับกับบรรยากาศและสิ่งแวดลอมในการนําเสนอสินคาที่มีผล
ตอการรับรูของผูบริโภคโดยตรง   ซ่ึงประกอบดวยทําเลที่ตั้งและชองทางในการนําเสนอสินคา  
ดังนี้ 
      3.1 ทําเลที่ตั้ง ( Location )  ความสําคัญของแหลงที่ตั้งหรือสถานที่จัดจําหนายสินคา    
ขึ้นอยูกับการเลือกทําเลที่ตั้ง การจัดสถานที่จําหนาย รวมถึงภาพลักษณขององคกร ซ่ึงไดแก       
สวนประกอบทางกายภาพของบริษัทหรือรานคาที่ผูบริโภคสามารถสัมผัสได  และเปนสวนที่เพิ่ม
ความมั่นใจใหแกผูบริโภค  การเลือกทําเลที่ตั้งจึงมีความสําคัญอยางยิ่ง  ซ่ึงจะตองตอบสนอง            
ผูบริโภคในดานความสะดวกสบาย  สามารถครอบคลุมพื้นที่รองรับกลุมเปาหมายไดมากที่สุด    
นอกจากทําเลที่ตั้งในความหมายของแหลงที่ตั้งแลว  ยังหมายรวมถึงการมีสถานที่จัดจําหนายสินคา
ในรูปหางรานหรือบริษัทซึ่งเปนเครือขายสาขาดวย  เนื่องจากการมีสาขาเปนจํานวนมากและ    
ครอบคลุมพื้นที่มากเทาใดแลว ก็ยอมสงผลดีตอกิจการเปนอยางมาก 
     3.2  ชองทางการจัดจําหนาย (Channels)  คือ เสนทางที่สินคาเคลื่อนยายไปยังตลาด       
ในการกําหนดชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวน ไดแก ลักษณะของการ
จําหนาย   ความจําเปนในการใชคนกลางในการจัดจําหนาย  และลูกคาเปาหมายของธุรกิจนั้น          
ซ่ึงชองทางการจัดจําหนายโดยทั่วไปมี 4 ชองทาง ไดแก 
  -  การจําหนายโดยตรง  (Direct Sales)  เปนการจําหนายสินคาใหแกผูบริโภค     
โดยตรงซึ่งไมผานคนกลาง 
  -  ผานตัวแทน  (Agent or Broker)  เปนการจําหนายสินคาผานคนกลางซึ่งเปน    
ตัวแทน เชน บริษัทตัวแทนโฆษณา บริษัทนายหนา 
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  -  ผานตัวแทนของทั้งสองฝาย (Seller’s and Buyer’s Agent or Broker)  เปนการ
จําหนายสินคาโดยฝายผูจัดจําหนายและผูบริโภค  ตางมีคนกลางของตนเองและทําหนาที่ตกลงกัน 
  -  การเขารวมระบบการจําหนายโดยการซื้อสิทธิ์จากบริษัทแม รวมถึงสัญญาการ        
จัดจําหนาย (Franchise and Contract Service Deliverers) โดยผูบริโภคติดตอผานทางธุรกิจที่ไดรับ
สิทธิ์  และมีสัญญาการจัดจาํหนายจากบริษัทแม 
 4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion)  หมายถึง   การติดตอส่ือสารการตลาดที่เพื่อสราง 
การรับรูใหกับลูกคาและใหคุณคาแกส่ิงที่เสนอขาย   เปนการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูขายกับ             
ผูบริโภค   เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ  การติดตอส่ือสารอาจทําไดในหลายลักษณะ 
อาทิการใชพนักงานขายและการใชเครื่องมือในการติดตอส่ือสารซึ่งมีหลายประเภท  โดยจะเลือกใช
ประเภทใดประเภทหนึ่งหรือหลาย ๆ ประเภทรวมกันก็ได ที่สําคัญก็คือ  ตองเลือกใชเครื่องส่ือสาร
แบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication – IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับ  
ผูบริโภคและผลิตภัณฑคูแขงขัน โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได   สําหรับเครื่องมือในการสงเสริม
การตลาดที่สําคัญ ไดแก การโฆษณา (Advertising)  การสงเสริมการขาย (Sales  Promotion)  การ
ขายโดยใชพนักงานขาย  (Personal Selling)  และการบอกกลาวแบบปากตอปาก (Word of Mouth) 
เปนตน ดังนั้นจึงกลาวไดวา  การสงเสริมการตลาดเปนกระบวนการติดตอส่ือสารทางการตลาด 
โดยใชคนหรือใชส่ือ  ทั้งนี้เพื่อเตือนความทรงจํา แจงขาวสาร และจูงใจผูซ้ือที่มีศักยภาพเกี่ยวกับ
สินคาของตน โดยมีองคประกอบ  ดังนี้  
           4.1  การโฆษณา (Advertising) ไดแก ส่ิงตีพิมพและส่ือกระจายเสียง โฆษณาที่ติดอยู
ภายนอกบรรจุภัณฑ ปายโฆษณา เปนตน 
      4.2   การขายโดยใชพนักงานขาย  (Personal Selling) ไดแก การเสนอขาย การจัดแสดง
สินตัวอยางสินคาที่จะขาย เปนตน 
      4.3   การสงเสริมการขาย  (Sales  Promotion)  ไดแก การแขงขัน เกม ชิงโชค ของแถม 
ของรางวัล การแจกตัวอยาง การสาธิตสินคา การใหความบันเทิง เปนตน 
      4.4   การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ  (Publicity and Public Relation)  ไดแก   
การใหสัมภาษณ การสัมมนา การบริจาคเพื่อการกุศล การสรางความสัมพันธอันดีกับชุมชน เปนตน 
      4.5   การบอกกลาวแบบปากตอปาก (Word of Mouth) ไดแก  การบอกกลาว  การ
ถายทอดประสบการณตอไปยังผูอ่ืนเพื่อแนะนําใหใชสินคา 

4.6 การตลาดทางตรง (Direct Marketing) ไดแก  จดหมายตรง  การเลือกซื้อทาง
โทรทัศน การเลือกซื้อทางอิเล็กทรอนิกส เปนตน  
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5. บุคคล (People) หมายถึง  ผูที่มีสวนเกี่ยวของกับผลิตภัณฑทั้งหมด รวมไปถึงลูกคา 
บุคลากรที่จําหนาย และบุคลากรที่ใหบริการหลังการขาย  บุคลากรผูใหบริการจําเปนตองอาศัยการ
คัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจ   เพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางจากคูแขงขัน  
โดยบุคลากรผูใหบริการจะสรางความประทับใจใหกับลูกคา  การทักทายลูกคาแสดงความยิ้มแยม
แจมใส   ความกระตือรือรนที่จะใหคําแนะนําชวยเหลือลูกคา   มีความเปนกันเองและการเอาใจใส
กับลูกคา   ตลอดจนตองสามารถคนหาความตองการและความจําเปนของลูกคา   ซ่ึงส่ิงเหลานี้เปน
ส่ิงที่ชวยใหลูกคาเกิดความรูสึกที่ดี   รูสึกประทับใจในบริการของกิจการ  อีกทั้งยังเปนการรักษา
ลูกคาในระยะยาวใหมีความจงรักภักดีตอกิจการ   

6.  กระบวนการ  (Process)  เปนขั้นตอนในการใหบริการอยางมีประสิทธิภาพเพ่ือสงมอบ
คุณภาพในการใหบริการไดอยางรวดเร็วและประทับใจลูกคา   ซ่ึงจะพิจารณาจากการใหบริการนั้น
ใชเครื่องมือหรือพนักงานเปนกุญแจสําคัญ  โดยถาใชพนักงานเปนหลักในการใหบริการ  ลูกคา       
จะมีสวนรวมในขั้นตอนกระบวนการผลิตโดยตรงมากกวาการใชเครื่องมือ  ดังนั้นการออกแบบ
กระบวนการก็จะตองมีความแตกตางกันตามความเหมาะสม   นอกจากนี้รูปแบบของการใหบริการ
จะตองมีความหลากหลาย (Divergence) แตคงซึ่งมาตรฐานเดียวกันทั้งหมดทุกครั้ง  และในดานของ 
ความซับซอน (Complexity)  จะตองพิจารณาถึงขั้นตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ 
ดังนั้นกระบวนการใหบริการจึงสามาถนํามาใชเปนกลยุทธในการสรางความไดเปรียบใหกับธุรกิจ  

7.   ลักษณะทางกายภาพ  (Physical  Evidence) หมายถึง  การสรางสภาพแวดลอมใน
สถานที่ขององคกร การออกแบบตกแตง การแบงสวนหรือแผนกของพื้นที่ และลักษณะทาง
กายภาพอื่น ๆ รวมทั้งอุปกรณเครื่องมือเครื่องใชในการใหบริการที่สามารถดึงดูดใจผูบริโภค และ
ทําใหมองเห็นภาพลักษณขององคกรที่เหนือกวาคูแขงขันไดอยางชัดเจน  นอกจากนี้การสราง
ลักษณะทางกายภาพยังหมายรวมถึง  ส่ิงแวดลอมทางกายภาพที่บริการนั้นเกิดขึ้น และที่ซ่ึงผู
ใหบริการและลูกคามีปฏิสัมพันธกัน   รวมถึงองคประกอบตาง ๆ  ที่สามารถจับตองไดอีกดวย การ
สรางลักษณะทางกายภาพเปนการสรางความเชื่อมั่นแกลูกคา   ใหสามารถมองเห็นเปนรูปธรรมมาก
ที่สุด เพื่อเปนสัญลักษณแทนการบริการท่ีไมอาจจับตองได   เนื่องจากการบริการเปนสิ่งที่ไม
สามารถจับตองได จึงทําใหผูบริโภคเกิดความเสี่ยง  และความไมมั่นใจในการตัดสินใจเลือกใช
บริการ ดังนั้น ผูประกอบการจึงจําเปนตองสรางหลักฐานทางกายภาพ  โดยการสรางและนําเสนอ
ส่ิงที่เปนรูปธรรม เปนสัญลักษณ  แทนการบริการที่ไมสามารถจับตองได  ทั้งนี้เพื่อสรางความ
แตกตางใหกับบริการ  และสรางความมั่นใจใหกับลูกคา  หลักฐานทางกายภาพแบงเปน 2 ประเภท   
ดังนี้ 
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      7.1  หลักฐานที่จําเปน (Essential Evidence) ไดแก  อาคารสถานที่  การออกแบบ        
ตกแตงภายในอาคาร ตลอดจนสิ่งอํานวยความสะดวก และเครื่องมืออุปกรณตาง ๆ 

     7.2   หลักฐานประกอบ (Peripheral  Evidence)  แมเปนสิ่งที่มีคุณคาเพียงเล็กนอยแตก็
ใชเสริมสรางความมีตัวตนของบริการได   

 
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวของ 
 พัชนี  สุวรรณวิศลกิจ (2542) ไดศึกษาเรื่อง  การศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของ
ประชากรในภาคเหนือ  ใชวิธีสัมภาษณดวยแบบสอบถามและการใหชิมกาแฟตัวอยาง4 ชนิด ไดแก  
(1)  กาแฟสําเร็จรูปที่ผสมระหวางกาแฟอราบีกาและกาแฟโรบัสตา   (2)  กาแฟสําเร็จรูปโรบัสตา      
(3)  กาแฟคั่ว-บด อราบีกา  (4)  กาแฟคั่ว-บดโรบัสตา   ใชการสุมตัวอยางแบบบังเอิญจากประชากร
ที่ผานมาในบริเวณการเก็บที่ขอมูลจํานวน 186 ตัวอยาง  พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอายุ
ระหวาง 36-45 ป หรือรอยละ 40.3  รองลงมาคือ 26-35 ป หรือรอยละ 28.5   ผูบริโภคสวนใหญ    
เร่ิมดื่มกาแฟในชวงอายุ 16-25 ป  จํานวนกาแฟที่ดื่มในแตละวันคือ 1-2 ถวย   คาใชจายสําหรับ     
การบริโภคกาแฟประมาณนอยกวา 10 บาท  โดยชวงเวลาในการดื่มกาแฟเปนชวงเวลาที่ไมแนนอน
ถึงรอยละ 52.2  รวมทั้งสถานที่บริโภคกาแฟก็ไมแนนอนเชนกันคือรอยละ 52.7 เหตุผลในการดื่ม
กาแฟเพราะ กระปรี้กระเปรา  พึงพอใจในความหอมและรสชาติเฉพาะตัวของกาแฟ   โดยผูดื่ม
กาแฟสวนใหญสามารถระบุไดวากาแฟที่ทดลองชิมมีความแตกตางกัน  โดยมแีนวโนมที่ชอบความ
หอมและรสชาติ  กาแฟคั่ว-บดมากกวากาแฟสําเร็จรูป 
 วราภรณ  เลาลัคนา  (2544)  ไดศึกษาเรื่อง  พฤติกรรมของผูบริโภคผลิตภัณฑกาแฟ อําเภอ
เมือง  จังหวัดขอนแกน  โดยใชกลุมตัวอยางที่มีอายุ 18 ปขึ้นไป ในจังหวัดของแกน พบวาผูบริโภค
กาแฟผงสําเร็จรูปและกาแฟคั่วบดสวนใหญจะอยูในชวงอายุ  26-35 ป เปนผูดื่มประจํารอยละ 53.7 
และเปนผูดื่มเปนครั้งคราวรอยละ 53.0  จํานวนกาแฟที่ดื่มแตละวันสวนใหญจะดื่มเพียงวันละ 1 
แกว ซ่ึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อกาแฟผงสําเร็จรูปคือ  รสชาติกับตราสินคาเปนหลัก  สําหรับ
สถานที่ซ้ือจะพบวาผูบริโภคนิยมซื้อที่ซุปเปอรมารเก็ต และรานคาทั่วไป   สวนในเรื่องความภักดี
ตอตราสินคาจะมีสูงมากในผลิตภัณฑกาแฟ  สําหรับเรื่องความคิดเห็นนั้นพบวาสวนใหญคิดวา
กาแฟเปนเครื่องดื่มที่เปนอันตรายตอสุขภาพ และเปนเคร่ืองดื่มที่ฟุมเฟอย  โดยกาแฟกระปองนั้น
พบวายังไมเปนที่นิยมในกลุมผูบริโภคที่ทํางานในสํานักงานเพราะไมพอใจในรสชาติ   จึงมีผูที่
เดินทางบอยหรือผูที่ตองการความสะดวกรวดเร็วเทานั้นที่จะดื่มกาแฟประเภทนี้ 
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  ชลธิรา  อินทรเทพ (2546)  ไดศึกษาเรื่อง  พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดในรานกาแฟของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  โดยใชวิธีการสุมตัวอยางตามสะดวกจากรานกาแฟสด
ระบบแฟรนไชส จํานวน 5 ราน  รานกาแฟสดตราสินคาทองถ่ิน จํานวน 5 ราน รวม 300 ตัวอยาง 
พบวาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชบริการรานกาแฟมากกวา 
4  ครั้งตอเดือนคือรอยละ 42  สําหรับคาใชจายในการใชบริการ 51-100 บาท ตอครั้งคิดเปนรอยละ 
40 โดยสวนใหญจะมาใชบริการครั้งละ 2 - 3 คน  คิดเปนรอยละ 68.3  และมากับเพื่อนมากที่สุด  
สําหรับปจจัยดานผลิตภัณฑผูตอบแบบสอบถามเลือกใชบริการรานกาแฟ   เพราะรสชาติของกาแฟ
ดีมากที่สุดคือ รอยละ 72  รองลงมาคือ  การมีกาแฟหลากหลายรสชาติใหเลือกรอยละ 60  ปจจยัดาน
ราคาตองเปนราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพของสินคา   สวนปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายผูตอบ
แบบสอบถามตัดสินใจซื้อเพราะรูปแบบรานที่มีพนักงานใหบริการเต็มรูปแบบมากที่สุด  และปจจัย
การสงเสริมการตลาด ไมมีผลตอการเลือกใชบริการ  เปนสําคัญ 
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