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บทคดัย่อ 

 
 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาด และ
กระบวนการตดัสนิใจซือ้กาแฟของพนกังานบรษิทัในเขตต าบล บงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดั
ปทุมธานี รวมทัง้เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมการตดัสนิใจซื้อตามปัจจยัส่วนบุคคล กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้
คอืพนักงานบรษิัทจ านวน 400 คน ซึ่งบรโิภคกาแฟ โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล และวเิคราะหด์ว้ยสถติเิชงิพรรณนาและสถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ Independent Sample t-
test, One-way ANOVA และการวเิคราะหถ์ดถอยพหุคูณผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง อายุ 31–40 ปี การศึกษาต ่ากว่าระดบัปรญิญาตร ีและมรีายได้ไม่เกิน 20,000 
บาทต่อเดือน ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ผู้บริโภคให้ความส าคัญมากที่สุดคือ ด้ าน
ลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) และผลติภณัฑ ์(Product) สว่นกระบวนการตดัสนิใจ
ซื้อกาแฟที่ได้รบัความส าคญัสูงสุดคอื ขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อ การตรวจสอบสมมตฐิานพบว่า 
ปัจจยัส่วนบุคคลไม่มผีลต่อความแตกต่างในกระบวนการตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ
ขณะทีปั่จจยัส่วนประสมการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยส าคญั ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์
ราคา การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร โดยปัจจยัด้านช่องทางจดัจ าหน่าย กระบวนการ และ 
ลกัษณะทางกายภาพ ไม่มผีลอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
ค าส าคญั: สว่นประสมการตลาด, กระบวนการตดัสนิใจ, กาแฟ 
  



2 
 

 
ABSTRACT 

 
This research aimed to study the influence of personal factors, marketing mix, and the 
purchasing decision process of company employees in Bung Kho Hai Subdistrict, Lam 
Luk Ka District, Pathum Thani Province. The study also compared purchasing decision 
behaviors based on personal factors. The sample consisted of 400 company employees 
who consume coffee. Data were collected using questionnaires and analyzed using both 
descriptive and inferential statistics, including Independent Sample t -test, One-way 
ANOVA, and Multiple Regression Analysis. 
The findings revealed that most coffee consumers were female, aged 31–40 years, with 
an education below a bachelor’s degree and a monthly income not exceeding 20,000 
baht. Among the marketing mix factors, the most significant elements to consumers 
were physical evidence and product. In the purchasing decision process, the purchase 
decision stage was considered the most important. Hypothesis testing indicated that 
personal factors had no statistically significant effect on differences in the purchasing 
decision process. In contrast, elements of the marketing mix that significantly influenced 
purchasing decisions included product, price, promotion, and personnel. Distribution 
channels, process, and physical evidence were not statistically significant at the 0.05 
level. 
  
Keywords: Marketing Mix, Decision-Making Process, Coffee 
 
บทน า 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ในปัจจุบนั กาแฟกลายเป็นเครื่องดื่มที่ได้รบัความนิยมอย่างกว้างขวางในทุกกลุ่มวยั 
โดยเฉพาะในกลุ่มพนักงานออฟฟิศหรอืพนักงานบรษิทั ซึ่งต้องการความกระปรีก้ระเปร่าในการ
ท างาน กาแฟไม่เพียงแต่เป็นเครื่องดื่มที่ให้พลงังานและช่วยกระตุ้นสมอง แต่ยงัสะท้อนถึง
รูปแบบการใช้ชีวติและรสนิยมของผู้บรโิภคอีกด้วย จากรายงานของสมาคมกาแฟพเิศษไทย 
(Specialty Coffee Association of Thailand, 2023) ระบุว่า ตลาดกาแฟในประเทศไทยมมีูลค่า
สูงถงึ 60,000 ล้านบาทในปี 2566 และยงัมแีนวโน้มเตบิโตอย่างต่อเนื่องเฉลี่ยร้อยละ 8 ต่อปี 
โดยมกีลุ่มเป้าหมายหลกั คอื พนักงานบรษิัทที่มพีฤติกรรมการบรโิภคกาแฟอย่างสม ่าเสมอ 
ต าบลบงึไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี เป็นพืน้ทีท่ี่มกีารเจรญิเตบิโตทางเศรษฐกจิอย่าง
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รวดเรว็ ส่งผลให้มปีระชากรวยัท างานเพิม่ขึ้นตามล าดบั การกระจุกตวัของพนักงานบรษิัทใน
พืน้ทีด่งักล่าว ท าใหธุ้รกจิกาแฟทัง้รา้นขนาดเลก็และแฟรนไชสช์ื่อดงัเริม่เขา้มาเปิดกจิการอย่าง
แพร่หลาย ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ถงึโอกาสและการแขง่ขนัทางธุรกจิทีส่งู 

อย่างไรก็ตาม พฤติกรรมการเลือกซื้อกาแฟของพนักงานบริษัทนัน้ไม่ได้ขึ้นอยู่กับ
รสชาตหิรอืคุณภาพของผลติภณัฑเ์พยีงอย่างเดยีว แต่ยงัขึน้อยู่กบัหลายปัจจยั เช่น ราคา ความ
สะดวกสบาย การบรกิาร บรรยากาศรา้น ช่องทางการช าระเงนิ ตลอดจนภาพลกัษณ์ของแบรนด์ 
(Kotler & Keller, 2022) ปัจจยัเหล่านี้มคีวามซับซ้อนและแตกต่างกันไปในแต่ละพื้นที่หรือ
กลุ่มเป้าหมาย งานวจิยัในต่างประเทศและในเขตเมอืงใหญ่มกัมุ่งเน้นไปยงักลุ่มผู้บรโิภคใน
กรุงเทพมหานครหรอืหวัเมอืงหลกัเท่านัน้ ท าให้ยงัขาดข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้รโิภคในพื้นที่รอบนอกอย่างต าบลบงึคอไหการศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อ
การตดัสนิใจซื้อกาแฟของพนักงานบรษิทัจงึมคีวามส าคญัอย่างยิง่ในการพฒันาธุรกจิรา้นกาแฟ
ใหส้ามารถแขง่ขนัไดใ้นตลาดทีม่กีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ การเขา้ใจถงึปัจจยัทีม่ผีลต่อการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถพัฒนาผลิตภัณฑ์และบริการที่
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ย่างตรงจุด ก าหนดราคาทีเ่หมาะสม เลอืกช่องทางการจดั
จ าหน่ายที่มปีระสทิธภิาพ และวางแผนการส่งเสรมิการตลาดทีส่ามารถสร้างการรบัรู้และความ
ผูกพนักบัแบรนด์ไดอ้ย่างมปีระสทิธผิล ซึ่งจะน าไปสู่การสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแข่งขนัและ
การเตบิโตอย่างยัง่ยนืของธุรกจิในระยะยาว (วาสนา อะกุลด,ี 2566) 
 ผู้วจิยัจึงสนใจศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟของ
พนักงานบรษิทั ในเขตพื้นที่ ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี เพื่อให้เขา้ใจถงึ
ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟของกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ และน าผลการวจิยัไปใช้ใน
การพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดทีเ่หมาะสม ตลอดจนเป็นแนวทางในการปรบัปรุงการใหบ้รกิาร
ของผูป้ระกอบการรา้นกาแฟใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลของพนกังานบรษิทัในเขตพืน้ที ่ต าบลบงึคอไห อ าเภอ 
ล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 

2. เพือ่ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดของรา้นกาแฟในเขตพืน้ที ่ต าบลบงึคอไห  
อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 

3. เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจซือ้กาแฟของพนกังานบรษิทั ในเขตพืน้ที่ ต าบลบงึคอไห  
อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี  

4. เพือ่เปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซือ้กาแฟของพนกังานบรษิทั ในเขตพืน้ที่ ต าบลบงึคอ 
ไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี โดยจ าแนกตามปัจจยัสว่นบุคคลของพนกังาน 

5. เพือ่ศกึษาสว่นประสมการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟของพนกังานบรษิทั 
 ในเขตพืน้ที ่ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
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สมมติฐานของการวิจยั 

1. ปัจจยัสว่นบุคคลของพนกังานบรษิทั ในเขตพืน้ที่ ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา  
จงัหวดัปทุมธานีต่างกนัจะมกีารตดัสนิใจซือ้กาแฟทีแ่ตกต่างกนั 

2. ปัจจยัสว่นประสมการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟของพนกังานบรษิทั ใน 
เขตพืน้ที ่ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี 
 
ขอบเขตของการวิจยั 

1. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้มุ่งศกึษากลุ่มผูบ้รโิภคทีบ่รโิภคการแฟ ทีท่ างานบรษิทั 

ในเขตพื้นที่ ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ไม่ทราบจ านวนประชากร จงึใช้
วธิกีารค านวนจ านวนกลุ่มตวัอย่าง โดยใชส้ตูรของ Cochran (1977) รวม 400 คน  

2. ขอบเขตดา้นระยะเวลาการท างานวจิยั 
ระยะเวลาในการท างานวจิยั ตัง้แต่ มกราคม–พฤษภาคม พ.ศ.2568 

ตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษา 
ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่  

- ปัจจยัสว่นบุคคลประกอบดว้ยปัจจยัทางประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ 
ระดบัการศกึษา รายไดต้่อเดอืน สว่นประสมการตลาดของรา้นกาแฟไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) 
ราคา (Price) ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) การสง่เสรมิการขาย (Promotion) บุคลากร (People) 
กระบวนการ (Process) การสรา้งและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

- ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสนิใจซือ้กาแฟของพนกังานบรษิทั ในเขตพืน้ที ่ต าบล 
บงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ประกอบดว้ย การรบัรูถ้งึความต้องการ การแสวงหา
ขอ้มลู การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 
 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
แนวคดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2560) ไดใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื การ
กระท าของบุคคลทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืก การซื้อ การใช ้และการก าจดัส่วนทีเ่หลอืของ
สนิค้าหรอืบรกิารต่างๆ เพื่อตอบสนองความต้องการและความพงึพอใจของตน และได้อธบิาย
ลักษณะของประชากรศาสตร์เป็นการแบ่งส่วนตลาด  โดยใช้หลักด้านประชากรศาสตร์ 
ประกอบด้วย ขนาด ความหนาแน่น ท าเลที่ตัง้ อายุ เพศ ศาสนา อาชีพ และ  ลกัษณะอื่น ๆ 
นอกจากนี้ ยงัได้อธบิายส่วนประสมการตลาด 7Ps ตามทฤษฎีของ Kotler (1997) ว่าเป็นตวั
แปรทางการตลาดทีค่วบคุมได ้ซึง่ใชร้่วมกนัเพือ่ตอบสนองความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย โดย
เน้นความส าคญัของการบูรณาการองค์ประกอบทัง้ 7 ด้านให้สอดคล้องกันเพื่อสร้างความ
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ไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัในตลาด ส่วนประสมการตลาด 7Ps มดีงันี้ (1) ผลติภณัฑ ์(Product) 
หมายถงึ สิง่ทีบ่รษิทัน าเสนอสูต่ลาดในรปูแบบของสนิคา้หรอืบรกิาร โดยมวีตัถุประสงคห์ลกัเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการและสรา้งความพงึพอใจใหแ้ก่ลูกคา้ (2) ราคา (Price) เป็นองคป์ระกอบ
ส าคญัในส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคตามแนวคิดของ 
Armstrong & Kotler (2017) ราคา คอื มูลค่าทีผู่บ้รโิภคยอมจ่ายเพื่อแลกเปลีย่นกบัสนิค้าหรอื
บรกิารที่ต้องการ โดยกระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภคจะเกิดจากการเปรยีบเทียบระหว่าง
ราคา (Price) ที่ต้องจ่ายกบัคุณค่า (Value) ที่คาดว่าจะได้รบั หากผู้บรโิภครบัรู้ว่าคุณค่าที่จะ
ไดร้บัมมีากกว่าราคาทีต่อ้งจ่าย กจ็ะน าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ (Buying Decision) (3) ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย (Place) เป็นหนึ่งในองคป์ระกอบส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด ที่เกี่ยวขอ้ง
กบัการน าสนิคา้หรอืบรกิารไปถงึมอืผูบ้รโิภคไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ โดยครอบคลุมทัง้กระบวน
การเคลื่อนย้ายผลติภณัฑ์จากผู้ผลติไปยงัผู้บรโิภค รวมถงึการสร้างความสะดวกในการเขา้ถงึ
สนิคา้และบรกิาร (4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นองคป์ระกอบส าคญัในส่วนประสม
ทางการตลาดที่ช่วยในการสื่อสารคุณค่าและขอ้มูลของสนิค้าหรอืบรกิารไปยงัผู้บรโิภค โดยมี
เป้าหมายเพื่อสร้างการรับรู้ ความสนใจ และกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจซื้อ (5) บุคลากร 
(People) เป็นองค์ประกอบส าคญัในส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบรกิารเนื่องจาก
บุคลากรเป็นผู้ที่มปีฏิสมัพนัธ์โดยตรงกบัลูกค้าและมสี่วนส าคญัในการสร้างประสบการณ์การ
บริการที่ประทบัใจ (6) กระบวนการ (Process) เป็นองค์ประกอบส าคญัในส่วนประสมทาง
การตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิาร โดยครอบคลุมขัน้ตอน วธิกีาร และกจิกรรมต่างๆ ทีจ่ าเป็นในการ
ส่งมอบบรกิารให้กบัลูกค้า (7) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นองค์ประกอบ
ส าคญัในส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบรกิาร เนื่องจากการบรกิารเป็นสิง่ที่จบัต้อง
ไม่ได้ ลักษณะทางกายภาพจึงท าหน้าที่เป็นตัวแทนที่จับต้องได้ในการสื่อสารคุณภาพและ
มาตรฐานของการบริการให้ลูกค้าสามารถรับรู้และเข้าใจได้ ความส าคัญของลักษณะทาง
กายภาพในธุรกจิบรกิารเปรยีบเสมอืนการสรา้งบรรยากาศและสภาพแวดลอ้มทีช่่วยสนบัสนุนให้
การบรกิารมคีวามน่าเชื่อถอืและน่าประทบัใจมากขึน้ 
 
แนวคดิการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

แนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขัน้ตอนของ Armstrong & Kotler (2017) ซึ่ง
ประกอบดว้ย การรบัรูค้วามต้องการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจ
ซื้อ และพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ โดยแต่ละขัน้ตอนมคีวามเชื่อมโยงและส่งผลต่อกนัอย่างเป็น
ระบบ น าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภคในทีสุ่ด (1) การรบัรูถ้งึความตอ้งการ กระบวนการซื่ง
จะเกดิขึน้เมื่อผูซ้ือ้ตระหนกัถงึปัญหาหรอืความตอ้งการของตนเอง (2) การแสวงหาขอ้มลู ในขัน้
นี้ผู้บรโิภคจะแสวงหาขอ้มูลเพื่อตดัสนิใจ ในขัน้แรกจะค้นหาขอ้มูลจากแหล่งภายในก่อน เพื่อ
น ามาใช้ในการประเมินทางเลือก หากยงัได้ข้อมูลไม่เพียงพอก็ต้องหาข้อมูลเพิ่มจากแหล่ง
ภายนอก (3) การประเมนิผลทางเลอืก ผูบ้รโิภคจะน าขอ้มูลทีไ่ดร้วบรวมไว้มาจดัเป็นหมวดหมู่
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และวเิคราะหข์อ้ด ีขอ้เสยี ทัง้ในลกัษณะการเปรยีบเทยีบหาทางเลอืกและความคุ้มค่ามากที่สุด
(4) การตดัสนิใจซื้อ หลงัการประเมนิ ผูป้ระเมนิจะทราบขอ้ด ีขอ้เสยี หลงัจากนัน้บุคคลจะต้อง
ตัดสินใจเลือกทางเลือกที่ดีที่สุดในการแก็ปัญหามักใช้ประสบการณ์ในอดีตเป็นเกณฑ์ ทัง้
ประสบการณ์ของตนเองและผูอ้ื่น (5) พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ เป็นขัน้สุดทา้ยหลงัจากการซื้อ 
ผูบ้รโิภคจะน าผลติภณัฑท์ีซ่ื้อนัน้มาใช ้และในขณะเดยีวกนักจ็ะท าการประเมนิผลติภณัฑน์ัน้ไป
ดว้ย ซึ่งจะเหน็ไดว้่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคเป็นกระบวนการต่อเนื่อง ไม่ไดห้ยุด
ตรงทีก่ารซือ้เท่านัน้ 
 
วิธีด าเนินการวิจยั 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูท้ีบ่รโิภคกาแฟ และเป็นพนักงานบรษิทั ในเขต
พื้นที่ต าบลบึงคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี การก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึใชว้ธิกีารค านวนขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใช้
สูตรของ Cochran (1977) ซึ่งค านวนขนาดของตวัอย่างได้ 385 ตวัอย่างเพื่อสะดวกในการ
วเิคราะหข์อ้มูล ผูว้จิยัจงึใช้ขนาดตวัอย่างทัง้หมด 400 ตวัอย่าง และสุ่มตวัอย่างดว้ยวธิกีารสุ่ม
ตวัอย่างแบบสะดวก (Convenience Sample)  
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษา 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบบสอบถามทีใ่ชใ้น
การวิจัยในครัง้นี้  ตรวจสอบความเที่ยงตรงของแบบสอบถาม (Index of Item Objective 
Congruence: IOC) มคี่า เท่ากบั 0.99 และค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) แต่ละตวัแปร โดย
ค านวนค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา (Cronbach alpha coefficient) ทัง้ฉบบัเท่ากบั 0.938 ผู้วจิยัได้
ด าเนินการเก็บรวมรวมข้อมูลระหว่างเดือนมนีาคม ถึงเดือนเมษายน พ .ศ.2568 โดยการส่ง
แบบสอบถามผ่าน Google Form โดยการสแกน QR Code และ Link แบบสอบถาม ทาง
Application Line ให้กบัพนักงานบรษิัท ในเขตพื้นที่ต าบลบึงคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดั
ปทุมธานี เมื่อไดข้อ้มูลผูท้ีบ่รโิภคกาแฟ ครบ 400 ชุดแลว้ จงึเกบ็รวบรวมแบบสอบถาม และน า
ขอ้มลูมาวเิคราะหต์ามหลกัสถติ ิดว้ยโปรแกรมค านวนทางคอมพวิเตอร ์จากนัน้ ท าการวเิคราะห์
ขอ้มลูดว้ยค่าสถติ ิคอื (1) สถติเิชงิพรรณา เพือ่วเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัสว่นบุคคล ขอ้มลูพฤตกิรรม
การบรโิภค ปัจจยัส่วนประสมการตลาด กระบวนการตดัสนิใจซื้อของพนักงานบรษิทั ในเขต
พื้นที่ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี โดยน าเสนอในรูปแบบของการแจกแจง
ความถี ่ค่ารอ้ยละ และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (2) สถติเิชงิอนุมาน การทดสอบสมมตฐิานปัจจยั
สว่นบุคคลทีต่่างกนัจะมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้กาแฟทีแ่ตกต่างกนั โดยใช ้t-test และ ANOVA 
การทดสอบปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟ โดยใช้ 
Multiple regression ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 
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ผลการวิจยั 
 จากผลขอ้มูลทีไ่ดจ้ากการเก็บแบบสอบถามจากการสุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 ราย สรุป 
ดงันี้ 
 1.ปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม ประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31-
40 ปี ระดบัการศกึษาต ่ากว่าปรญิญาตร ีรายไดต้่อเดอืน ไม่เกนิ 20,000 บาท  

2.ส่วนประสมทางการตลาดของร้านกาแฟในเขตพื้นที่ ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา 
จงัหวดัปทุมธานี ระดบัความคดิเหน็เกี่ยวกบัส่วนประสมการตลาดในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก 
และเมื่อพิจารณาระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดเป็นรายด้าน พบว่าด้าน
ผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ด้านส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ (Process) ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical evidence) อยู่ในระดบัมากในทุกดา้น 

3.การตดัสนิใจซือ้กาแฟของพนกังานบรษิทั ในเขตพืน้ที่ ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา 
จงัหวดัปทุมธาน ีระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจบรโิภคกาแฟในภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมาก และเมื่อพจิารณาระดบัความคดิเหน็เกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจเป็นรายดา้น พบว่า 
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ มรีะดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด สว่นดา้นการรบัรูถ้งึความตอ้งการ 
ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมนิผลทางเลือก และด้านพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ มี
ระดบัความคดิเหน็อยู่ในระดบัมาก 
  4.การทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 

 สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัสว่นบุคคลของพนกังานบรษิทั ในเขตพืน้ที่ ต าบลบงึคอไห 
อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานีต่างกนัจะมกีารตดัสนิใจซื้อกาแฟที่แตกต่างกนั สามารถสรุป
ผลไดด้งันี้ 

เพศ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟโดย
ภาพรวมและรายด้านได้แก่ ด้านการแสวงหาข้อมูล ด้านการประเมินผลทางเลือก ด้านการ
ตดัสนิใจซื้อ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อทีไ่ม่ต่างกนั ส่วนผูต้อบแบบสอบถามทีม่เีพศต่างกนั
จะมกีระบวนการตดัสนิใจซื้อกาแฟดา้นการรบัรูถ้งึความต้องการทีต่่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 

อายุ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีอายุต่างกันจะมีกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟโดย
ภาพรวม และรายด้านได้แก่ ด้านการรบัรู้ถงึความต้องการ ด้านการแสวงหาขอ้มูล ด้านการ
ประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซือ้ ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ทีไ่ม่แตกต่างกนั 

ระดบัการศึกษา ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีระดบัการศึกษาต่างกันจะมกีระบวนการ
ตัดสินใจซื้อกาแฟโดยภาพรวม และรายด้านได้แก่ ด้านการรบัรู้ถึงความต้องการ ด้านการ
แสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมนิผลทางเลอืกทีไ่ม่แตกต่างกนั ส่วนผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีะดบั
การศกึษาต่างกนัจะมกีระบวนการตดัสนิใจซื้อกาแฟด้านการตดัสนิใจซื้อ และด้านพฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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รายได้ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มรีายได้ต่อเดอืนต่างกนัจะมกีระบวนการตดัสนิใจซื้อ
กาแฟโดยภาพรวม และรายด้านได้แก่ ด้านการรบัรู้ถงึความต้องการ ด้านการแสวงหาข้อมูล 
ดา้นการประเมนิทางเลอืกทีไ่ม่แตกต่างกนั สว่นผูต้อบแบบสอบถามทีม่รีายไดต้่อเดอืนต่างกนัจะ
มีกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟด้านการตัดสินใจซื้อ และด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อที่
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
   สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัสว่นประสมการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟของพนักงาน
บรษิทั ในเขตพื้นที่ ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี พบว่ามปัีจจยัที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อกาแฟโดยภาพรวม อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ม ี4 ปัจจยั 
ได้แก่ ปัจจัยด้านบุคลากร (People) ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) ด้านราคา (Price) ส่วนด้านที่ไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟ ม ี3 ด้าน ได้แก่ 
ปัจจยัด้านช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) ด้านกระบวนการ (Process) และด้านลักษณะทาง
กายภาพ (Physical evidence) ให้ค่าสมัประสิทธิส์หสมัพนัธ์พหุคูณ (R) = 0.780 สามารถ
ท านายการตดัสนิใจซือ้กาแฟไดร้อ้ยละ 60.80 (R2  = 0.608) ส าหรบัสว่นประสมการตลาดอกี 3 
ตวัแปร ไดแ้ก่ (1) ดา้น ช่องทางจดัจ าหน่าย (Place)  (2) ดา้นกระบวนการ (Process) และ (3) 
ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical evidence) ไม่ส่งผลหรอืไม่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ
กาแฟของพนกังานบรษิทั ในเขตพืน้ที ่ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี  

การอภิปรายผลการวิจยั 

 จากผลการศกึษาวจิยัเรื่อง ปัจจยัสว่นประสมการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟ 
ของพนักงานบริษัท ในเขตพื้นที่ ต าบลบึงคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ผู้วิจยัมี
ประเดน็การอภปิรายผลตามวตัถุประสงคแ์ละสมมตฐิานการวจิยั ดงันี้ 

1.ส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ ในเขตพื้นที่ ต าบลบึงคอไห อ าเภอล าลูกกา 
จงัหวดัปทุมธานี ในภาพรวมทัง้ 7 ดา้น ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟของพนักงานบรษิทั ใน
เขตพืน้ที ่ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ซึง่ไดร้บัคะแนนระดบัความคดิเหน็อยู่
ในระดบัมาก โดยผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัดา้นผลติภณัฑ ์(Product) และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical evidence) มากทีสุ่ด และใหค้วามส าคญักบัดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion) น้อยทีสุ่ด ทัง้นี้อาจจะเป็นเพราะผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญักบัผลติภณัฑท์ี่
มคีวามสะอาด ปลอดภยั รวมถงึรสชาตขิองกาแฟที่เข้มขน้ ถูกปาก และยงัให้ความส าคญักบั
ลกัษณะทางกายภาพของร้านกาแฟที่ร้านกาแฟต้องต้องมคีวามสะอาด มกีารแสดงป้ายเมนู
กาแฟที่ชดัเจน ซึ่งสอดคล้องกบัรายงานการวจิยัของ สุวิมล ไชยพนัธ์พงษ์ (2563) สถาบัน
วิทยาการจัดการแห่งแปซิฟิก ที่ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
พฤตกิรรมและกระบวนการตดัสนิใจซื้อกาแฟสดของผู้บรโิภค บรเิวณรมิกว๊านพะเยา อ าเภอ
เมือง จงัหวดัพะเยา โดยได้ให้คะแนนปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในด้านคุณภาพของ
ผลติภณัฑม์ากทีสุ่ด รองลงมาคอืสภาพแวดลอ้มทางกายภาพของรา้น การบรกิารของพนักงาน 
ราคา กระบวนการใหบ้รกิาร ช่องทางจดัจ าหน่าย และกจิกรรมส่งเสรมิการตลาดตามล าดบั และ
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ยงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชาครยิา หริญัสุรงค ์(2560) การศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟในพื้นที่ส่วนตวั ไดแ้สดงใหเ้หน็ถงึความส าคญัของส่วนประสมการตลาดใน
ทุกมติ ิโดยคุณภาพการบรกิารของพนักงานและสภาพแวดลอ้มทางกายภาพของรา้นเป็นปัจจยั
ทีม่อีทิธพิลสงูสุดต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 

2.กระบวนการตดัสนิใจซือ้กาแฟของพนักงานบรษิทั ในเขตพืน้ที ่ต าบลบงึคอไห อ าเภอ
ล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ทัง้นี้อาจะเป็นเพราะหลงัจากการใช้
บรกิารซื้อกาแฟแล้วผู้ตอบแบบสอบถามรู้สึกพึงพอใจและต้องการกลบัมาซื้อซ ้า นอกจากนี้
ผู้ตอบแบบสอบถามยงัค านึงถึง การเปรียบเทียบคุณภาพและราคาของกาแฟจากทางร้าน 
รวมถงึคุณภาพของสนิคา้ และการแสวงหาขอ้มลูจากทางรา้น ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
จารุวรรณ วรชนิ และภทัรฤทยั เกณิกาสมานวรคุณ (2565) ทีไ่ดศ้กึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการ
ตัดสินใจซื้อกาแฟสดจากร้านกาแฟวริจจิตราคาเฟ่ แอนด์ฟาร์มของผู้บริโภคในจังหวัด
อุบลราชธานี พบว่า การตัดสินใจซื้อกาแฟสดจากร้านกาแฟวริจจิตราคาเฟ่   แอนด์ฟาร์ม 
โดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

3.ปัจจยัสว่นบุคคลของพนกังานบรษิทั ในเขตพืน้ที่ ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา 
จงัหวดัปทุมธานี พบว่า ขอ้มูลส่วนบุคคล เพศ อายุ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนที่
ต่างกันจะมีการตัดสินใจซื้อกาแฟที่ไม่แตกต่างกัน  ทัง้นี้อาจจะเป็นเพราะการบริโภคกาแฟ
กลายเป็นกจิกรรมปกตขิองคนท างานในสงัคมปัจจุบนั โดยไม่จ ากดัอยู่เฉพาะกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง  
ดงันัน้ปัจจยัสว่นบุคคลจงึไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุรวญิณ์ 
จรโคกกรวด และ สุชาติ เหล่าปรดีา (2567) ที่ศึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซื้อกาแฟ
ออนไลน์ของนกัศกึษามหาวทิยาลยัในกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัสว่นบุคคล เพศ อายุ ระดบั
การศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ ทีต่่างกนัจะมกีารตดัสนิใจซือ้กาแฟทีไ่ม่แตกต่างกนั 
 4.ปัจจยัส่วนประสมการตลาดสง่ผลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟของพนักงานบรษิทั ในเขต
พืน้ที ่ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี จากผลการทดสอบ Multiple regression 
พบว่ามปัีจจยัส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อกาแฟของพนักงานโดย
ภาพรวม อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 จ านวน 4 ด้าน ได้แก่ (1) ด้านผลิตภัณฑ์ 
(Product) (2) ด้านราคา (Price) (3) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) และ (4) ด้าน
บุคลากร (People) สอดคล้องกบังานวจิยัของ ศสัยมน ศีตลาวชัรพล และ สายพณิ ปั้นทอง 
(2565) ในดา้นผลติภณัฑ ์การส่งเสรมิการตลาด และบุคลากร โดยชี้ใหเ้หน็ว่าปัจจยัเหล่านี้เป็น
องคป์ระกอบหลกัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟในกลุ่มพนักงานหรอืผูบ้รโิภคในเขตเมอืง 
แต่ด้านราคามผีลแตกต่างกนั ซึ่งสะท้อนถึงความแตกต่างในลกัษณะประชากรกลุ่มตวัอย่าง 
(ชานเมืองกับในเมือง) โดยพนักงานในพื้นที่ล าลูกกาซึ่งอาจมีรายได้เฉลี่ยต ่ากว่ากลุ่มใน
กรุงเทพมหานคร อาจใหค้วามส าคญักบัราคามากกว่า นอกจากนี้ยงัสอดคลอ้งกบั งานวจิยัของ 
กติตพินัธ์ คงสวสัดิเ์กยีรต ิ(2566) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา เป็นหนึ่งใน
องค์ประกอบที่ส่งผลอย่างมีนัยส าคญัต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟจากร้านคาเ ฟ่อเมซอนในเขต
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กรุงเทพและปรมิณฑลสะทอ้นว่าผูบ้รโิภคในพืน้ทีเ่มอืงใหญ่และโดยรอบใหค้วามส าคญักบั ความ
คุ้มค่าของราคา เป็นอย่างมาก ซึ่งอาจมองได้ว่าการแข่งขนัด้านราคายงัคงเป็นปัจจยัหลกัใน
ตลาดกาแฟแม้ในกลุ่มลูกค้าที่มีก าลังซื้อ ส่วนปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่ไม่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟของพนักงาน มี 3 ด้าน ได้แก่ (1) ด้านช่องทางจดัจ าหน่าย 
(Place) และ (2) ด้านกระบวนการ (Process) และ (3) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical 
evidence) สอดคล้องกับงานวิจยัของ จารุวรรณ วรชิน และภัทรฤทยั เกณิกาสมานวรคุณ 
(2565) ที่ศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟสดจากร้านกาแฟวริจจิตราคาเฟ่ 
แอนด์ฟารม์ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัอุบลราชธานี และยงัสอดคลอ้งกบั คชกญั ตัง้ใหม่ด ี (2567) 
ที่ศึกษา ความสมัพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคเครื่องดื่ม
กาแฟของนักศึกษา คณะสังคมวิทยาและมานุษยวิทยา มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์ ทัง้นี้
ผลการวิจัยทัง้ในพื้นที่ต าบลบึงคอไหและงานวิจัยที่เกี่ยวข้องชี้ให้เห็นว่า ผู้บริโภคในกลุ่ม
พนักงานบริษัทหรือคนวัยท างานมักให้ความส าคัญกับปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับคุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ ราคา และการส่งเสริมการตลาด มากกว่าปัจจัย ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 
กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ อาจเนื่องมาจากพฤตกิรรมการบรโิภคกาแฟของกลุ่ม
พนักงานที่มคีวามคุ้นเคยกบัร้านกาแฟที่ตัง้อยู่ใกล้ที่ท างานหรอืเสน้ทางการเดนิทางประจ าวนั 
ท าให้ไม่ให้ความส าคญักบัช่องทางการจดัจ าหน่ายหรอืกระบวนการในการสัง่ซื้อ นอกจากนี้ 
ลกัษณะทางกายภาพของร้าน เช่น การตกแต่งหรอืบรรยากาศภายในร้าน อาจไม่เป็นปัจจยั
ส าคญัในการตดัสนิใจซือ้ พนกังานมกัซือ้กาแฟเพือ่บรโิภคระหว่างการท างานหรอืเดนิทาง จงึให้
ความส าคญักบัคุณภาพของผลติภณัฑ์ ราคาที่เหมาะสม การส่งเสรมิการขาย และการบรกิาร
ของบุคลากรมากกว่า 
 
ข้อเสนอแนะในการวิจยั 
 จากการศกึษาวจิยัในครัง้นี้ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะดงันี้ 
 1.จากผลการศกึษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟ ของ
พนักงานบรษิทั ในเขตพื้นที่ต าบลบงึคอไห อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี พบมปัีจจยัส่วน
ประสมการตลาดส่งผลหรอืมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟของพนักงานค่อนขา้งสูง ซึ่งร้าน
กาแฟควรน าปัจจยัในแต่ละด้านไปศกึษาเพื่อพฒันาสนิค้าและบรกิารให้สามารถตอบสนองกบั
ความต้องการรวมถึงสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้า ตลอดจนสร้างความได้เปรียบทางการ
แขง่ขนัในตลาด 

2.ร้านกาแฟควรเพิม่โอกาสในการขายและบรกิาร โดยอาจจะเพิม่เมนูเครื่องดื่มอื่นๆ 
เช่น เมนูน ้าผลไม ้เครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ เป็นต้น เนื่องจากลูกคา้บางรายอาจจะมาใชบ้รกิารเป็น
ครอบครวั ซึง่ทุกคนไม่ไดบ้รโิภคกาแฟเท่านัน้ หากมเีมนูอื่นๆทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ไดค้รอบคลุม จะท าใหส้ามารถเพิม่ผลประกอบการไดม้ากยิง่ขึน้ 
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 3.ลกัษณะทางกายภาพของร้านกาแฟ เป็นส่วนส าคญัที่จะส่งเสรมิใหเ้พิม่จ านวนลูกค้า
ไดม้ากยิง่ขึน้ โดยลูกคา้มกัจะเลอืกเขา้ใช้บรกิารร้านกาแฟที่มคีวามสะอาด ปลอดภยั ตลอดจน
บรรยากาศภายในรา้นทีใ่หค้วามรูส้กึผ่อนคลาย  
 ทัง้นี้ การน าสว่นประสมการตลาดทัง้ 7 ดา้นมาปรบัเป็นกลยุทธใ์นการเพิม่ประสทิธภิาพ
ของร้านกาแฟนัน้ จะส่งผลให้การตดัสนิใจซื้อและใช้บรกิารในร้านกาแฟ และลูกค้ากลบัมาซื้อ
หรอืใชบ้รกิารซ ้า จนเกดิเป็นความภกัดตี่อสนิคา้และบรกิารของรา้นต่อไป 
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