
 
 บทที่ 5 

สรุปผล อภปิรายผล และขอเสนอแนะ 
 

การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟของผูบริโภคใน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ศึกษาระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา  
เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา  จําแนกตามปจจัย
สวนบุคคล  เปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
จําแนกตามพฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟ  การหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับ
พฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟของผูบริโภค  และศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจบริการ
รานกาแฟในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา โดยใชกลุมตัวอยางเปนผูบริโภคที่อาศัยอยูในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา จํานวน 4  อําเภอ  ประกอบดวย อําเภอพระนครศรีอยุธยา อําเภอบางปะอิน 
อําเภอวังนอย และอําเภออุทัย ทั้งหมด 400 ราย  และผูประกอบการธุรกิจรานกาแฟ จํานวน 2 คน 
เครื่องมือที่ใช คือ แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ ใชสถิติ คาความถี่ คารอยละ คาที  คาเอฟ คา
ไค-สแควร โดยกําหนดระดับนัยสําคัญทางสถิติที่ .05  วิเคราะหความเปนไปไดดานการตลาด  ดาน
การบริหารจัดการ และดานการเงิน ประกอบดวยระยะเวลาคืนทุน ระยะเวลาคืนทุนของโครงการ 
มูลคาปจจุบันสุทธิ อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ และอัตราผลตอบแทนตอคาใชจาย สรุป
ผลการวิจัยไดดังนี้ 
           
 สรุปผลการวจัิย 
 1.  ขอมูลสวนบุคคลของผูบริโภค 
 ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง  จํานวน  217  คน  คิดเปนรอยละ  54.3  อายุ 26 - 30  ป 
จํานวน 93  คน คิดเปนรอยละ 23.3  การศึกษาระดับปริญญาตรี  จํานวน  155  คน  คิดเปนรอยละ 
38.8  อาชีพขาราชการ,รัฐวิสาหกิจ  จํานวน  146  คน คิดเปนรอยละ 36.5  และรายไดตอเดือนต่ํา
กวา  5,000  บาท จํานวน  114  คน คิดเปนรอยละ 28.5 
 2.  พฤติกรรมในการเลือกซ้ือกาแฟของผูบริโภค 
 พฤติกรรมในการซื้อกาแฟ  ผูบริโภคสวนใหญมีประเภทของสินคาที่นิยมบริโภค คือ 
กาแฟ คิดเปนรอยละ  50.3  ความถี่ในการซื้อกาแฟทุกวัน  คิดเปนรอยละ 41.2  เหตุผลของการดื่ม
กาแฟเพราะมีคนชวนใหดื่ม  คิดเปนรอยละ 26.0  ความสนใจตอการสงเสริมการขาย คือ ลดราคา  
คิดเปนรอยละ 32.8  และคาใชจายในการซื้อกาแฟไมเกิน 50 บาท  คิดเปนรอยละ  39.0 
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 3.  ระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภค 
 ระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภค ในภาพรวมมีการตัดสินใจมาก และเมื่อ
วิเคราะหเปนรายดานพบวา ดานผลิตภัณฑ  ดานราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการ
สงเสริมการขาย  และดานลักษณะเฉพาะขององคการ  มีระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟในระดับมาก
ทุกดาน   
 4.  การเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภคจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล
ของผูบริโภค  พบวา  
  4.1  ผูบริโภคที่มีเพศแตกตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภคดานชอง
ทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการขายแตกตางกัน 
  4.2  ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภคดาน
ผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการขาย  และดานลักษณะเฉพาะของ
องคการแตกตางกัน 
  4.3  ผูบริโภคที่มีการศึกษาแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภค
ดานผลิตภัณฑ  และดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน 
  4.4  ผูบริโภคที่มีอาชีพแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภคดาน
ราคา  ดานชองทางการจัดจําหนาย  และดานการสงเสริมการขายแตกตางกัน 
  4.5  ผูบริโภคที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของ
ผูบริโภคดานผลิตภัณฑ  และดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน   
 5.  การเปรียบเทียบระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภคในจงัหวัด
พระนครศรีอยุธยา จําแนกตามพฤติกรรมในการเลือกซ้ือกาแฟ  พบวา 
  5.1  ผูบริโภคที่มีประเภทของสินคาที่นิยมบริโภคแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจ
ซ้ือกาแฟของผูบริโภคดานผลิตภัณฑแตกตางกัน   
  5.2  ผูบริโภคที่มีความถี่ในการซื้อกาแฟแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟ
ของผูบริโภคดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการขาย  และดาน
ลักษณะเฉพาะขององคการแตกตางกัน 
  5.3  ผูบริโภคที่มีเหตุผลของการดื่มกาแฟแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟ
ของผูบริโภคดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน 
  5.4  ผูบริโภคที่มีรูปแบบการสงเสริมการขายแตกตางกันมีระดับการตัดสินใจซื้อ
กาแฟของผูบริโภคดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ดานการสงเสริมการขาย  และดาน
ลักษณะเฉพาะขององคการไมแตกตางกัน   
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  5.5  ผูบริโภคที่มีคาใชจายในการซื้อกาแฟแตกตางกัน มีระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟ
ของผูบริโภคดานผลิตภัณฑ  ดานชองทางการจัดจําหนาย   ดานการสงเสริมการขาย  และดาน
ลักษณะเฉพาะขององคการไมแตกตางกัน 
 6.  ศึกษาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤตกิรรมในการเลือกซ้ือกาแฟของ
ผูบริโภค พบวา 
  6.1  เพศของผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟของ
ผูบริโภคในระดับต่ํา  สวนพฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟความสนใจตอการสงเสริมการขาย  และ
คาใชจายในการซื้อกาแฟ มีความสัมพันธกบัเพศในระดับปานกลาง   
  6.2  อายุของผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟของ
ผูบริโภคในระดับต่ํา  สวนพฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟเหตุผลของการดื่มกาแฟ มคีวามสัมพันธ
กับอายุในระดบัปานกลาง   
  6.3  ระดับการศึกษาของผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟ
ของผูบริโภคในระดับต่ํา  สวนพฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟความสนใจตอการสงเสริมการขาย มี
ความสัมพันธกับระดับการศึกษาในระดับปานกลาง   
  6.4  อาชีพของผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟของ
ผูบริโภคในระดับต่ํา   
  6.5  รายไดตอเดือนของผูบริโภคมีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟ
ของผูบริโภคในระดับต่ํา  สวนพฤติกรรมในการเลือกซื้อกาแฟเหตุผลของการดื่มกาแฟ  และความ
สนใจตอการสงเสริมการขาย มีความสัมพันธกับรายไดตอเดือนในระดับปานกลาง   
 7.  ความเปนไปไดในการลงทุนของธุรกิจบริการรานกาแฟ 
 ความเปนไปไดในการลงทุนของธุรกิจบริการรานกาแฟในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
พบวา  ดานการตลาด  และดานการบริหารจัดการ มีความเปนไปไดในการลงทุน  สวนดานการเงิน 
พบวา วงเงินที่ลงทุนอยูที่ 1,220,000 บาท และจากผลวิเคราะหความเปนไปไดในการลงทุน  พบวา 
ระยะเวลาคืนทุนมีคาเทากับ 2 ป 2 เดือน 16 วัน ระยะเวลาคืนทุนที่คํานึงถึงมูลคาปจจุบันมีคาเทากับ 
2 ป 4 เดือน 2 วัน มูลคาปจจุบันสุทธิที่อัตราสวนลดคาเทากับรอยละ 7  มีคาเทากับ 1,676,294 บาท 
อัตราผลตอบแทนจากโครงการมีคา  43.68%  ซ่ึงมีคามากกวาอัตราลดคาที่ใชคืออัตราดอกเบี้ยและ
คาใชจายของเงินใหสินเชื่อปจจุบันของธนาคารพาณิชยที่รอยละ 7 สําหรับลูกคารายใหญช้ันดี 
ประเภทเงินกูแบบมีระยะเวลา (Minimum Loan Rate) และอัตราผลตอบแทนตอคาใชจายมีคา
เทากับ 2.3740  ซ่ึงเปนไปตามสมมุติฐานที่ตั้งไว  
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อภิปรายผล 
 การศึกษาเรื่องการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจรานกาแฟในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา อภิปรายผลการวิจัยดังนี้   
 1. ผูบริโภคสวนใหญมีประเภทของสินคาที่นิยมบริโภค คือ กาแฟ ความถี่ในการซื้อ
กาแฟทุกวัน สอดคลองกับงานวิจัยของวราภรณ  วิวิธสิริ (2546 : บทคัดยอ) ทําการวิจัยเร่ืองปจจัยที่
มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคตอการบริโภคกาแฟคั่วบดในเขตกรุงเทพมหานคร
และเขตปริมณฑล กรณีศึกษารานบานไรกาแฟ ผลการวิจัยพบวา ประเภทกาแฟที่ดื่ม คือ กาแฟคั่ว
บด จํานวนวันที่ดื่มกาแฟคั่วบดใน 1 สัปดาห คือ ดื่มทุกวัน เหตุผลของการดื่มกาแฟเพราะมีคนชวน
ใหดื่ม  ความสนใจตอการสงเสริมการขาย  คือ ลดราคา  และคาใชจายในการซื้อกาแฟไมเกิน 100 
บาท ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของชลธิรา อินทรเทพ (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรม
การบริโภคกาแฟสดในรานกาแฟของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการวิจัยพบวา 
พฤติกรรมของผูบริโภคสวนใหญมีคาใชจายตอคร้ังที่ 51-100 บาท และสอดคลองกับงานวิจัยของ
พิริยะ วิจักขณาพันธุ (2546 : บทคัดยอ) คนควาแบบอิสระเรื่องการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผล
ตอการเลือกใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา
พบวา ลูกคาสวนใหญใชจายเฉลี่ย คร้ังละ 100-200 บาท  
 2.  ระดับการตัดสินใจซื้อกาแฟของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา   
 2.1 ดานผลิตภัณฑ  มีผลตอการตัดสินใจมาก ซ่ึงผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องมี
ชนิดของกาแฟใหเลือกหลายแบบ และชื่อเสียงของราน อาจเปนเพราะรสชาติของกาแฟ การใช
เมล็ดกาแฟที่มีความสดใหม มีกล่ินหอมของกาแฟ เพื่อใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจวารสชาติ
อยางไร เพื่อกอใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด และเกิดการซื้อซํ้า ควรจะแจกสินคาตัวอยางของกาแฟ
สูตรใหมที่ทางรานไดผลิตขึ้นเปนสูตรเฉพาะของทางรานที่แตกตางจากรานอื่น (Product 
Differentiated) สวนทางดานบรรจุภัณฑมีหลายขนาดใหเลือกซื้อนั้นดีอยูแลวแตก็ควรมีรูปแบบที่
สวยงาม เพื่อสามารถเขาถึงกลุมผูบริโภคเปาหมายใหไดมากที่สุด  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ
ชลธิรา  อินทรเทพ (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดในรานกาแฟ
ของผูบริโภค ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานการตลาด คําตอบที่ได
จากแบบแบบสอบถามมากที่สุดคือดานผลิตภัณฑ โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือก รสชาติ
กาแฟเปนหลัก และความหลากหลายของรสชาติที่มีใหเลือก  และสอดคลองกับงานวิจัยของพิริยะ วิ
จักขณาพันธุ (2546 : บทคัดยอ) การศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟ
ระบบแฟรนไชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ 
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กลุมลูกคาใหความสําคัญกับรสชาติกาแฟมากที่สุด รองลงมาจะเปนการที่ตองมีรายการเครื่องดื่ม
กาแฟใหเลือกหลายแบบ และการมีช่ือเสียงเปนที่รูจัก 
 2.2  ดานราคา  มีผลตอการตัดสินใจมาก ซ่ึงผูบริโภคใหความสําคัญในเรื่องราคาไม
แพงเมื่อเปรียบเทียบกับรานอื่น  และราคาเหมาะสมกับคุณภาพของผลิตภัณฑ  อาจเปนเพราะราน
กาแฟรูปแบบสมัยใหมมีการกําหนดราคาใหเปนที่พอใจของผูบริโภคและในขณะเดียวกันก็ไม
สงผลกระทบตอการประกอบธุรกิจ ธุรกิจนี้ไดเติบโตขึ้นอยางรวดเร็วมีการแขงขันกันอยางรุนแรง 
รานกาแฟที่เปนของตางชาติจะมีราคาสูงกวามาก ถารานกาแฟที่เปนของคนไทยมีราคาถูกกวา และ
คุณภาพของกาแฟ รสชาติของกาแฟไมแตกตางกันมากนักก็จะทําใหผูบริโภคทําการตัดสินใจเลือก
ซ้ือไดงายกวา ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของพิริยะ วิจักขณาพันธุ (2546 : บทคัดยอ) คนควาแบบ
อิสระเรื่องการศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชนของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานราคา กลุมลูกคาสวนใหญไมได
ใหความสําคัญกับเรื่องของราคาเปนเกณฑในการตัดสินใจเขาใชบริการ และถาจะตองเลือกรานก็
มักจะเลือกรานที่มีราคาไมแพงเมื่อเทียบกับรานกาแฟอื่น  และสอดคลองกับงานวิจัยของวราภรณ  
วิวิธสิริ (2546 : บทคัดยอ) ทําการวิจัยเร่ืองปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภค
ตอการบริโภคกาแฟคั่วบดในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล กรณีศึกษารานบานไรกาแฟ 
ผลการวิจัยพบวา ดานราคาใหความสําคัญมากกับราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ และคุณภาพ
ของกาแฟ มีปายบอกราคาของกาแฟแตละชนิดชัดเจน เมื่อเปรียบเทียบกับคูแขงแลวจะถูกกวา   
 2.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย  มีผลตอการตัดสินใจมาก  ซ่ึงผูบริโภคให
ความสําคัญในเรื่องทําเลที่ตั้งใกลหางสรรพสินคา  ตกแตงรานสวยงาม หรูหรา  บรรยากาศนาเขา 
อาจเปนเพราะรานกาแฟรูปแบบสมัยใหม ปจจุบันผูประกอบการธุรกิจรานกาแฟพรีเมี่ยมมี             
3 ลักษณะคือ คอฟฟคอรนเนอร โดยจําหนายกาแฟเปนเมนูหลัก อาหารวางอื่นๆ เปนตัวเสริม  
ควิกเรสเตอรรองต เปนการขยายกลุมเปาหมายสูลูกคากลุมครอบครัวโดยเสนอบริการในรูปแบบ
ภัตตาคาร  คอฟฟคอรนเนอรแอนดแสนกบาร เนนการจําหนายกาแฟคูเบเกอรี่ ซ่ึงรูปแบบธุรกิจ
ดังกลาวจะตอบสนองความตองการของผูบริโภค เพิ่มความสะดวกสบายทั้งสถานที่จอดรถ มีสาขา
การจัดจําหนายที่เปดใหบริการมากมาย ผูประกอบการควรขยายสาขาไปยังแหลงตางๆ เพื่อให
ครอบคลุมทุกพื้นที่ เพื่อใหผูบริโภคสามารถหาซื้อไดงาย  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของพิริยะ         
วิจักขณาพันธุ (2546 : บทคัดยอ) การศึกษาปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการราน
กาแฟระบบแฟรนไชนของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยทางดาน
สถานที่ตั้งของราน กลุมลูกคาใหความสําคัญกับสถานที่ที่รานมี ที่นั่งพักผอนสบายที่สุด รองลงมา
ใหความสําคัญกับการที่เปนที่ไปมาสะดวก ตกแตงสวยงามและอยูในศูนยการคาที่มาชอบปงอยูแลว 
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 2.4  ดานการสงเสริมการขาย  มีผลตอการตัดสินใจมาก ซ่ึงผูบริโภคใหความสําคัญ
ในเรื่องลดราคาใหสําหรับสมาชิก  คําแนะนําจากบุคคลที่เคยใชบริการ  อาจเปนเพราะการพัฒนากล
ยุทธทางการสงเสริมการขายทั้งเรื่องของการจัดกิจกรรมตางๆ ใหกับผูบริโภค และพัฒนาการ
สงเสริมการตลาดโดยมุงสูพนักงานขายเพื่อสรางขวัญ และกําลังใจในการทํางานตามหลักการ
บริหารทรัพยากรบุคคลพัฒนาใหพนักงานขายสามารถใหคําแนะนําตัวผลิตภัณฑไดอยางดี ผู
ประกอบควรใชกลยุทธดึง (Pull strategy) ตามหลักการตลาด ซ่ึงควรทําใหมีความดึงดูดและสราง
ความประทับใจใหกับผูบริโภค กอใหเกิดความตองการซื้อซํ้า ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของธเนศ 
แกลวกลา (2549 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนรานกาแฟสดบริเวณ
ดานหนามหาวิทยาลัยแมโจ อําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม ผลการวิจัยพบวา กลยุทธสวนประสม
ทางการตลาดบริการที่นํามาใชในโครงการ ดานการสงเสริมการตลาด คือ การใหสวนลดแกสมาชิก  
 2.5  ดานลักษณะเฉพาะขององคการ  มีผลตอการตัดสินใจมาก ซ่ึงผูบริโภคให
ความสําคัญในเรื่องมีการทักทายและกลาวตอนรับเมื่อเดินเขาราน  หนารานกั้นดวยกระจก มองเห็น
บรรยากาศภายในรานได และติดเครื่องปรับอากาศเพื่อสรางบรรยากาศในรานใหเย็นสบาย อาจเปน
เพราะการใหความสําคัญกับการตกแตงราน ความสะอาดภายในราน สรางบรรยากาศภายในรานที่ดี 
และใหความสะดวกสบายดานที่จอดรถ ซ่ึงปจจัยเหลานี้เปนสิ่งสําคัญมากในการดึงดูดผูบริโภคให
เขามาใชบริการ  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของพิริยะ วิจักขณาพันธุ (2546 : บทคัดยอ) การศึกษา
ปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟระบบแฟรนไชนของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยทางดานภาพลักษณ กลุมลูกคาใหความสําคัญในเรื่องของ
การที่รานจะดูสุขุมคลาสสิคไมพลุกพลานมากพอๆ กับการที่รานจะดูเหมาะกับการที่ดูทันสมัยเหมาะ
กับคนรุนใหม  และสอดคลองกับงานวิจัยของวราภรณ  วิวิธสิริ (2546 : บทคัดยอ) ทําการวิจัยเร่ือง
ปจจัยที่มี อิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของผูบริโภคตอการบริโภคกาแฟคั่วบดในเขต
กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล กรณีศึกษารานบานไรกาแฟ ผลการวิจัยพบวา ดานการนําเสนอ
ของลักษณะทางกายภาพใหความสําคัญกับการตกแตงภายในรานสวยงาม บรรยากาศในรานดีมีที่นั่ง
ดื่มกาแฟที่สะดวกสบาย ภายในรานมีความสะอาดเรียบรอย มีสถานที่สะดวกสบายในการจอดรถ 

3.  การวิ เคราะหความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจบริการรานกาแฟในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา 

ผลการวิเคราะหความเปนไปไดในการลงทุน  พบวา ธุรกิจบริการรานกาแฟในจังหวัด
พระนครศรีอยุธยา ดานการตลาด  และดานการบริหารจัดการ มีความเปนไปไดในการลงทุน  สวน
ดานการเงิน พบวา การวิเคราะห ประมาณการ งบกําไรขาดทุนลวงหนา ประมาณการกระแสเงินสด
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ตลอดโครงการ และคํานวณผลตอบแทนจากการดําเนินการ โดยวิธีระยะเวลาคืนทุน  ระยะเวลาคืน
ทุนที่คิดถึงมูลคาปจจุบัน  มูลคาปจจุบันสุทธิ  และอัตราผลตอบแทนภายในโครงการ ดังนี้  

      3.1  ระยะเวลาคืนทุนมีคาเทากับ 2 ป 2 เดือน 16 วัน ซ่ึงเปนระยะเวลาที่ไมยาวนักเมื่อ
เปรียบเทียบกับระยะเวลาคืนทุนในโครงการ จึงเปนที่นาสนใจในการลงทุน  ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของ ศุภลักษณ  พจนอนันต (2546 : บทคัดยอ) ไดศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจ
รานกาแฟในสถานีบริการน้ํามันในเขต อําเภอเมือง จังหวัด เชียงใหม ผลการวิจัยพบวา ระยะเวลา
ในการดําเนินโครงการ 5 ป จะมีความคุมคาในการลงทุนโดยมีเงินลงทุนเริ่มแรก 321,880 บาท มี
ระยะเวลาคืนทุน 3 ป 1 เดือน 

         3.2  ระยะเวลาคืนทุนที่คํานึงถึงมูลคาปจจุบัน มีคาเทากับ  2 ป 4 เดือน 2 วัน ซ่ึง
มากกวาวิธีแรก เนื่องจากไดพิจารณาสวนลดของคาเงิน  สอดคลองกับงานวิจัยของกานต สิริวัฒน 
(2548 : บทคัดยอ) ไดศึกษาเรื่อง การศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนในธุรกิจกาแฟสดสําหรับ
นักทองเที่ยวตางประเทศ กรณีศึกษา สวนสัตวซาฟารีเวิลด กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา มี
ระยะเวลาในการคืนทุนที่ 3 ป 4 เดือน 

         3.3  มูลคาปจจุบันสุทธิที่อัตราสวนลดคาเทากับ รอยละ 7 มีคาเทากับ 1,676,294 บาท 
ซ่ึงนับวามีผลตอบแทนคอนขางสูง จึงนาลงทุนและมีความเปนไปได  สอดคลองกับงานวิจัยของสุ
พจน พานทอง  (2548 : บทคัดยอ)  ไดวิจัยเร่ืองการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจ
รานอาหารบริการถึงบานในเขตเทศบาลนครนครศรีอยุธยา  จังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการวิจัย
พบวา  มูลคาปจจุบันสุทธิถึงสิ้นสุดโครงการ  5  ป  เทากับ 12,601,946 บาท 

       3.4  อัตราผลตอบแทนจากโครงการมีคารอยละ 43.68 ซ่ึงมีคามากกวาดอกเบี้ยเงินกู
ของธนาคารพาณิชยที่รอยละ 7 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของศุภลักษณ  พจนอนันต (2546 : 
บทคัดยอ) ไดศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจรานกาแฟในสถานีบริการน้ํามันในเขต 
อําเภอเมือง จังหวัด เชียงใหม  ผลการวิจัยพบวา อัตราผลตอบแทนภายในโครงการ คือ รอยละ 
27.51 
  3.5  อัตราผลตอบแทนตอคาใชจายมีคาเทากับ 2.3740 ซ่ึงเปนไปตามสมมุติฐานที่ตั้ง
ไว  ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของธเนศ แกลวกลา (2549 : บทคัดยอ) ไดทําการศึกษาความเปนไปได
ในการลงทุนรานกาแฟสดบริเวณดานหนามหาวิทยาลัยแมโจ อําเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม  
ผลการวิจัยพบวา การศึกษาความเปนไปไดในดานการเงิน ดัชนีการทํากําไร 1.47 
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ขอเสนอแนะ 
  ผลการวิจัยในครั้งนี้สามารถนําไปปรับใชกับการศึกษาความเปนไปไดในการลงทุนธุรกิจ
รานกาแฟในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ไดเปนอยางดี ดังนี้ 

1.  ดานผลิตภณัฑ  ผูประกอบการควรใหความสําคัญในเรื่องความสด และกลิ่นของ
กาแฟ มีรายการอาหาร/เครื่องดื่มใหเลือกดวย  ควรใหพนกังานของรานมีการตมกาแฟอยูเสมอถึงแม
จะยังไมมีลูกคาก็ตามเพราะกลิ่นหอมของกาแฟจะเปนตวัดึงดูดความสนใจจากลูกคาใหเขามาใช
บริการ จัดใหมีระบบการรักษาคุณภาพของอาหารและเครื่องดื่ม เชน ไมควรเก็บอาหารประเภท
แซนดวิช หรือเบเกอรี่ไวนานกวา 1 วัน หรือไมควรขายกาแฟที่ตมทิ้งไวในเครื่องตมกาแฟนานกวา
คร่ึงชั่วโมงเพราะจะทําใหกาแฟมีรสเปรี้ยว 
 2.  ดานราคา  ผูประกอบการควรใหความสําคัญในเรื่องมีผลิตภัณฑใหเลือกหลายราคา
ตามขนาดบรรจุ  ปายราคากาแฟแสดงไวใหดูอยางชัดเจน  ควรจะตองมีการเปรียบเทียบราคาสินคา
และบริการกับราคาของคูแขงอยูเสมอ และเพื่อหลีกเลี่ยงการเปรียบเทียบราคาจากลูกคาก็ควร
จะตองปรับเปลี่ยนรายการอาหารหรือเครื่องดื่มไมใหซํ้ากัน เปนตน หรือการที่มีขนาดแกวของ
เครื่องดื่มที่ตางกันก็สามารถตั้งราคาเครื่องดื่มใหสามารถแขงขันกับคูแขงได 
 3.  ดานชองทางการจัดจําหนาย  ผูประกอบการควรใหความสําคัญในเรื่องทําเลที่ตั้งของ
รานไปมาไดสะดวก  สถานที่จดรถสะดวกสบาย และมกีารบริการสงถึงที่ทํางาน/บาน ซ่ึงควรหา
ชองทางการขายลักษณะอืน่บาง เชน การสั่งอาหารหรือเครื่องดื่มโดยทางโทรศัพทและมีบริการการ
จัดสงถึงบาน ทํารานในลักษณะที่สามารถขับรถผานเขาไปในบริเวณรานแลวซ้ือของไดโดยไมตอง
ลงจากรถ  ควรจัดที่นั่งภายในรานใหมีขนาดที่นั่งสําหรับ 2 คน เพื่อทีจ่ะไดใชประโยชนจากพื้นทีไ่ด
มากที่สุด และสามารถรองรับจํานวนลูกคาไดมากขึ้น 
 4.  ดานการสงเสริมการขาย  ผูประกอบการควรใหความสําคัญในเรื่องจดหมายหรือ
ใบปลิวสงตรงถึงที่บานหรือที่พัก  มีการโฆษณาประชาสัมพันธตามสื่อตาง ๆ เชน ใบปลิวที่เปน
สวนลด  จัดทําเว็บไซดของรานเพื่อเผยแพรทางอินเตอรเน็ต ลูกคาสามารถรับทราบขอมูลตางๆ ได
ครบถวนและยังสามารถเห็นตัวอยางสินคาได เพื่อเปนการประชาสัมพันธและเชิญชวนใหมาใช
บริการ  การรักษาและติดตามลูกคา ใหจัดสงขาวสารเกี่ยวกับกิจกรรมตางๆ ของรานไปยังลูกคาที่
แจงที่อยูไวในแบบสอบถาม หรือทิ้งนามบัตรไวที่ราน เชน การเสนอรายการอาหารหรือเครื่องดื่ม
ใหมของราน การขยายสาขาของราน การจัดสงอาหารหรือเครื่องดื่มถึงบาน การมีสวนรวมใน
กิจกรรมตอสังคม เปนตน เพื่อเปนการกระตุนใหลูกคารูสึกถึงการมีสวนรวม และสรางการ
ตระหนักตอตรายี่หอของราน (Brand Awareness)  
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 5.  ดานลักษณะเฉพาะขององคการ  ผูประกอบการควรใหความสําคัญในเรื่องพนักงานควร
มีความรู สามารถตอบขอซักถามของผูซ้ือได  ระบบการชําระเงินที่ทันสมัย ถูกตอง แมนยํา  รวดเร็ว  
จึงควรใหมีการอบรมพนักงานทุกๆ วันกอนเปดราน เพื่อทบทวนปญหา และใหพนักงานมีสวนรวม
ในการพัฒนารานโดยจัดใหมีการประกวดเสนอความคิดเห็น ในหัวขอที่ชวยบริษัทลดตนทุน เพิ่ม
ประสิทธิภาพการทํางานใหเร็วและดีขึ้น ใหรางวัลเปนสิ่งตอบแทนเพื่อจะไดมีขวัญและกําลังใจใน
การทํางานที่ดี เชน มีการใหรางวัลพนักงานดีเดนประจําเดือนในแตละสาขา  เกี่ยวกับกระบวนการ
ใหบริการ จัดใหมีทีมงานตรวจสอบที่ออกตรวจสอบมาตรฐานการบริการทุกสาขาอยูเปนประจํา
และในขณะเดียวกันก็ใหการฝกฝนอบรมพนักงานใหแกไขขอผิดพลาดตางๆ ไปพรอมๆ กันดวย  
และควรจัดใหมีการปรับปรุงรายการอาหารและเครื่องดื่มใหแปลกใหมอยูเสมอเพื่อกระตุนความ
สนใจใหลูกคาลองสั่งมาดื่ม หรือสามารถทํารายการอาหารเปนชุดพิเศษสําหรับ 2 คน หรือ
ครอบครัว หรือตามเทศกาลตางๆ ในราคาพิเศษ 
 ขอเสนอแนะในการวิจัยคร้ังตอไป 

1.  ควรมีการศึกษาในปจจัยดานอื่นๆอาทิ เชน ทัศนคติและความพึงพอใจของผูบริโภคที่
มีผลตอพฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟรูปแบบสมัยใหม และขยายขอบเขตพื้นที่ในการวิจัย
ออกไปยังจังหวัดอื่นๆ ที่มีรานกาแฟรูปแบบสมัยใหม จําหนายอยู เพื่อใหทราบถึงปจจัยที่มีผลตอ
พฤติกรรมการใชบริการรานกาแฟรูปแบบสมัยใหม ซ่ึงจะเห็นภาพรวมชัดเจนขึ้น เนื่องจากพื้นที่
ตางกันอาจมีความแตกตางกัน อันจะทําใหไดขอมูลที่ถูกตองและครอบคลุมมากยิ่งขึ้น 

2.  ควรมีการศกึษาทางดานการจัดการ และการบริหารงาน เพื่อใหรานกาแฟรูปแบบ
สมัยใหมที่เปนของคนไทยสามารถพัฒนารูปแบบและแขงขันกับธุรกิจรานกาแฟรปูแบบสมัยใหมที่
เปนของตางชาติไดอยางเขมแข็งและตอเนือ่ง 

3.  การศึกษาวิจัยในครั้งนี้ยังขาดการศึกษาขอมูลของคูแขงขัน ดังนั้น ในการศึกษาครั้ง
ตอไปควรมีการศึกษาถึงกลยุทธดานการทําการตลาดกับคูแขงขันรายอื่นๆ และกลยุทธในการแยง
สวนแบงทางการตลาดของธุรกิจรานกาแฟรูปแบบสมัยใหม 

4.  ควรศึกษาผลตอบแทนการลงทุนในธุรกิจรานกาแฟรปูแบบสมัยใหม เพื่อเปนขอมูล
พื้นฐานสําหรับผูประกอบการที่มีความสนใจในการลงทุนในธุรกิจดงักลาว 


