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บทคดัย่อ 

 การวจิยัครัง้นี้ มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของลูกค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ 2) เพื่อเปรียบเทียบ
กระบวนการการตดัสนิใจซื้อของของลูกค้าร้าน Butterbear สาขาเอม็สเฟียร ์จ าแนกตามปัจจยั
สว่นบุคคล และ 3) เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคล ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด และกระบวนการ
การตัดสินใจซื้อของลูกค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ โดยการแจกแบบสอบถามจาก           
กลุ่มตวัอย่างจ านวน 411 คน ซึง่สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห์ ไดแ้ก่ การวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติ ิT-test, 
One Way ANOVA (F-test) และวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติถิดถอยพหุคณู (Multiple Regression)  

จากผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างจ านวนทัง้หมด 411 คน  โดยสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ 
อายุ 27-44 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนักงานเอกชน และเงนิเดอืน 50,001 บาท
ขึ้นไป โดยผลการวเิคราะห์ พบว่า กลุ่มตวัอย่างที่มเีพศ อายุ ระดบัการศกึษา เงนิเดอืน และ
อาชพีทีต่่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้า ได้แก่ ด้านการส่งเสรมิการตลาด  ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา  ดา้นบุคลากร และดา้นผลติภณัฑ ์ตามล าดบั 

ค าส าคญั : รา้น Butterbear, ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด, กระบวนการการตดัสนิใจ 
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ABSTRACT 

 The aim of this research is to investigate the marketing mix factors affecting customers’ 
decision-making when purchasing Butterbear Cafe EmSphere. The objectives of the study 
are 1) to examine the marketing mix factors that influence consumers’ decision-making process 
in purchasing Butterbear Cafe EmSphere, 2) to compare consumers’ decision-making processes 
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based on personal factors when purchasing Butterbear Cafe EmSphere, and 3) to study 
the relationship between personal factors, marketing mix factors, and consumers’ decision-
making processes regarding the purchase of Butterbear Cafe EmSphere. A questionnaire 
was used as a tool to collect data from 411 respondents. The statistical methods 
employed in the analysis included frequency, percentage, mean, standard deviation, 
independent sample t-test, one-way ANOVA, and multiple regression analysis. 
 The study results show that most of the samples are female, between 27 and 41 
years old, working for private companies, with bachelor’s degrees, and earning a salary 
of more than 50,001 Baht. The statistical analysis found that sample groups with different 
genders, ages, education levels, salaries, and occupations exhibited variations in their 
overall decision-making processes when purchasing Butterbear Cafe EmSphere with a 
significance level of 0.05. The marketing mix factors that influenced consumers’ decision-
making processes when purchasing Butterbear Café EmSphere included Marketing 
Promotion, Physical Evidence, Place, Price, Personnel, and Products, respectively. 

Keywords: Butterbear Cafe EmSphere, Marketing Mix Factors, Customers’ Decision making 

1. บทน า 

1.1 ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
                การนัง่ท างานหรือติวหนังสือในร้านคาเฟ เป็นกระแสนิยมที่เริ่มตัง้แต่ช่วงปลาย
ศตวรรษที่ 20 ก่อนจะกลายเป็นกระแสทัว่โลกมาจนถงึปัจจุบนั โดยจุดเริม่ต้นที่ท าให้ร้านอาหาร
ประเภทคาเฟได้รบัความนิยมอย่างต่อเนื่อง เนื่องจากสถานการณ์การระบาดของโรคติดเชื้อ
ไวรสัโคโรนา 2019 ท าให้มีการปรบัเปลี่ยนแนวทางการท างานเป็นแบบ Work from Home            
ซึ่งปรากฏว่าผลการด าเนินงานดกีว่าการนัง่ท างานในองคก์ร ส่งผลใหภ้ายหลงัจากการระบาดของ
ไวรสัโคโรนา 2019 หลายๆ องค์กรมกีารปรบัเปลี่ยนวฒันธรรมองค์กรให้มคีวามยดืหยุ่นมากขึ้น            
โดยการมอบอสิระจากขอ้จ ากดัทางดา้นเวลาและสถานที่ใหพ้นักงาน ซึ่งสามารถท างานทีไ่หนก็ได้
โดยไม่จ าเป็นต้องเขา้ส านักงานทุกวนั ด้วยเหตุนี้ ร้านอาหารประเภทคาเฟจงึได้รบัความนิยม
เพิม่ขึน้ สง่ผลใหม้กีารขยายตวัของจ านวนรา้นอาหารประเภทคาเฟมากขึน้ โดยเน้นการตกแต่งร้าน
ในแบบต่าง ๆ  ซึง่สามารช่วยกระตุน้ใหเ้กดิความคดิสรา้งสรรค ์หรอืแนวคดิใหม่ ๆ  ในการท างาน และ
จากกระแสความนิยมนี้ ส่งผลใหร้า้นอาหารประเภทคาเฟมกีารพฒันาคุณภาพและความหลากหลาย
ของอาหารและเครื่องดื่ม เพื่อตอบสนองต่อความต้องการของลูกค้า รวมถงึการพฒันาโฆษณา
หรอืการสรา้งการรบัรูใ้หก้บัลูกคา้ผ่านแนวทางใหม่ๆ (Warittha Saejia,2564) 
 Butterbear Cafe ร้านคาเฟสญัชาติไทย ในเครือของ Coffee beans by Dao ซึ่ง                         
เปิดจ าหน่ายประมาณ 6 เดือน แต่ท ารายได้รวมถึง 7,441,961 บาท เป็นก าไรสุทธ ิ276,340 บาท                
โดยคาเฟตัง้อยู่ทีเ่อม็สเฟียร ์ชัน้ G และมกีารจดัการขายสนิค้าแบบชัว่คราวตามสถานทีต่่าง ๆ เช่น 
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สยามพารากอน เซน็ทรลัเวลิด์ และสามย่านมติรทาวน์ โดยจ าหน่ายสนิค้าประเภทเบเกอรี่และ
เครื่องดื่ม ได้แก่ บตัเตอร์บนั คุกกี้เนยนม ชาไทย เป็นต้น ซึ่งมกีารท าการตลาดแบบการเล่าเรื่อง    
ผ่านมาสคอตหมีชื่อ น้องเนย ซึ่งมีคาแรกเตอร์เหมือนมนุษย์ มีการสร้างเรื่องราวเพื่อสร้าง            
ความผูกพนัให้กบัผู้บรโิภค เช่น ประวตัขิองน้องเนย การบอกเล่าเรื่องราวการด าเนินชวีติของ            
น้องเนยในแต่ละวนั เป็นต้น รวมถึงการออกเพลงของน้องเนยเพื่อสร้างภาพจ าให้กบัผู้บริโภค         
โดยไม่ตอ้งพดูถงึสนิคา้ นอกจากนี้ ยงัท าการตลาดแบบ Free Marketing โดยการน ามาสคอต ออกมา
แสดงตวัที่หน้าร้านทุกวนัเสาร์-อาทติย์ วนัละ 2 ครัง้ ให้ทุกคนถ่ายรูปได้ฟร ีและมกีารจ าหน่าย
สนิคา้เกี่ยวกบัมาสคอต เช่น กระเป๋า พวงกุญแจ ตุ๊กตาน้องหมเีนย ซึ่งเป็นกุญแจส าคญัที่สร้าง
การรบัรูก้ารมอียู่ของรา้น Butterbear และยงัเป็นการเพิม่ฐานลูกคา้อกีดว้ย (ไทยรฐัออนไลน์, 2567)  
 ดว้ยการแข่งขนัทางธุรกจิทีสู่ง รวมถงึวงจรทางธุรกจิคาเฟไทยทีเ่ขา้ง่ายแต่อยู่ไดไ้ม่นาน 
เนื่องจากการเปลีย่นแปลงเกดิขึน้อยู่เสมอ ทัง้จากปัจจยัภายในและภายนอกทีค่วบคุมไม่ได ้(กรุงเทพ
ธุรกจิ, 2063) ผูท้ าการวจิยัจงึมคีวามสนใจในการศกึษาเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ เพื่อน าผลที่ได้จากการวจิยั 
มาใชเ้ป็นขอ้มลูในการวางแผนการตลาดในการท าธุรกจิใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค
ในปัจจุบนั และน าไปสูค่วามยัง่ยนืในการด าเนินธุรกจิต่อไป  

1.2 วตัถปุระสงคข์องการวิจยั  

     วตัถุประสงคข์องการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ 1) เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ที่ส่งผลต่อกระบวนการการตัดสินใจซื้อของลูกค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ 2) เพื่อ
เปรียบเทียบกระบวนการการตัดสินใจซื้อของของลูกค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ 
จ าแนกตามปัจจยัสว่นบุคคล และ 3) เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคล ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 
และกระบวนการการตดัสนิใจซือ้ของลูกคา้รา้น Butterbear สาขาเอม็สเฟียร ์

1.3 กรอบแนวคิดการวิจยั 

      กรอบแนวคดิการวจิยันี้จะมตีวัแปรทัง้หมด 2 ประเภท ประกอบดว้ย ตวัแปรอสิระ 
จ านวน 2 ตัวแปร ได้แก่ 1) ปัจจยัส่วนบุคคล ศึกษาเฉพาะด้านเพศ อายุ เงินเดือน ระดับ
การศกึษา และอาชพี 2) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และ
ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ  และตวัแปรตามจ านวน 1 ตวัแปร ประกอบด้วย กระบวนการ 
การตดัสนิใจซื้อ ไดแ้ก่ ดา้นการรบัรู้ปัญหา ดา้นการค้นหาขอ้มูล ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก  
ดา้นการตดัสนิใจซือ้ และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

1.4 สมมติฐานในการวิจยั 

      ผู้วจิยัได้ตัง้สมมติฐานในงานวจิยั 2 สมมติฐาน ได้แก่ สมมติฐานที่ 1 ลูกค้าร้าน 
Butterbear สาขาเอม็สเฟียร์ ทีม่ปัีจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั จะมกีระบวนการการตดัสนิใจซื้อ
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แตกต่างกนั และสมมตฐิานที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจ
ซือ้ของลูกคา้รา้น Butterbear สาขาเอม็สเฟียร ์

1.5 ขอบเขตของการวิจยั 
     1) ขอบเขตการศึกษา ตามกรอบแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของ 

Kotler (1997, p. 92) และตามกรอบแนวคดิกระบวนการการตดัสนิใจซือ้  
     2) ขอบเขตดา้นเนื้อหา ใชก้ารเลอืกสุม่กลุ่มตวัอย่างแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) 

และใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire Form) เป็นเครื่องมอืในการวจิยั  
     3) ขอบเขตด้านพื้นที่ ผู้จดัท าได้เก็บรวบรวมแบบสอบถามผ่านช่องทางออนไลน์ 

ไดแ้ก่ Facebook Line OpenChat และ X 
     4) ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ ลูกค้าที่ซื้อสินค้าร้าน Butterbear 

สาขาเอม็สเฟียร์ แต่เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน จงึใชก้ารค านวณกลุ่มตวัอย่าง
ดว้ยสตูรของ W.G. Cochran จ านวน 411 คน 

     5) ขอบเขตด้านเวลา ระยะเวลาที่ใช้ในการด าเนินการจดัท าแบบสอบถาม เก็บรวบรวม
ขอ้มลู และสรุปผลการวจิยัครัง้นี้ ตัง้แต่เดอืนกรกฎาคม – ธนัวาคม พ.ศ. 2567  

2. แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 2.1 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

       ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2546, น. 434) ได้กล่าวว่า 7Ps ซึ่งประกอบไปด้วย 
ดา้นผลติภณัฑ ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร 
ด้านกระบวนการ และด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ เป็นตวัแปรหรอืเครื่องมอืทางการตลาด         
ทีส่ามารถควบคุมได ้มกัจะถูกน ามาใชเ้พือ่ตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจของลูกค้า
ใหต้รงจุด และยงัช่วยสรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบทางการตลาดใหก้บัธุรกจิ 

 2.2 กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Buying Process) 
      โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior model) ของ ฟิลิปป์ คอทเทอร์  
เป็นการศกึษาเกี่ยวกบัเหตุจูงใจในการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภค (Consumer Buying Process) 
ได้แก่ ด้านการรบัรู้ปัญหา ด้านการค้นหาขอ้มูล ด้านการประเมนิผลทางเลอืก ด้านการตดัสนิใจซื้อ 
และด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ซึ่งเป็นกระบวนการที่สามารถท าให้เข้าใจกระบวนการ        
ในการตัดสินใจซื้อของลูกค้า ตัง้แต่จุดแรกจนถึงจุดสิ้นสุด ซึ่งบริษัทสามารถน าข้อมูลที่ได้
ประกอบการวางแผนการตลาดและกจิกรรมทางการตลาด รวมถงึการวางแผนกลยุทธข์องบรษิทั 
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 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัด้านประชากรศาสตร ์

       ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2558)  คอื ลกัษณะประชากรทีน่ิยมใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่ง
ส่วนตลาด เพื่อช่วยในการก าหนดกลุ่มตลาดเป้าหมาย ได้แก่ เพศ อายุ การศกึษา อาชพี และ
รายได ้ทีแ่ตกต่างกนัมกัจะมแีนวคดิ พฤตกิรรม ทศันคตใินการรบัรูแ้ละการตดัสนิใจเกี่ยวกบัการซื้อ
สนิคา้/บรกิารทีแ่ตกต่างกนั 

2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
     นทกานต์ กสัปะ และคณะ (2566) ได้ท าการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการเลือกใช้

บรกิารร้านคาเฟในเขตพื้นที่สุขุมวิท กรุงเทพฯ ของนักท่องเที่ยวชาวไทย พบว่า กลุ่มตวัอย่าง
สว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุ 20–29 ปี การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีนกัเรยีน/นกัศึกษา และ
รายได ้ต่อเดอืน 10,000-20,000 บาท ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ การศกึษา และอาชพีทีแ่ตกต่าง
กนัจะมพีฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ส่วน
ด้านเพศและรายได้ที่แตกต่างกนั จะมพีฤติกรรมการเลอืกใช้บรกิารที่ไม่แตกต่างกนั ในด้านปัจจยั
เกี่ยวกบัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิาร โดยกลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญักบัดา้นการรบัรูค้วามต้องการ
มากที่สุด เพราะต้องการทานอาหารและเครื่องดื่ม ต้องการนัง่ผ่อนคลาย และต้องการเข้ามา
ถ่ายรปูบรรยากาศภายในรา้น  

     ศจ ีอุดแจ่ม (2563) ไดท้ าการศกึษาเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อขนมเบื้อง 
ของผู้บรโิภคในจงัหวดันครราชสีมา พบว่า กลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญิง อายุ 18-30 ปี ระดบั
การศกึษาปรญิญาตร ีเงนิเดอืน 10,000-20,000 บาท โดยปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจ ไดแ้ก่ ดา้นสนิคา้ ดา้นราคาสนิคา้ ดา้นสถานทีข่าย และดา้นการสง่เสรมิ
การขาย ทีม่อีทิธพิลจากมากไปน้อยตามล าดบั สว่นในดา้นปัจจยัสว่นบุคคลมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ 
พบว่า ดา้นเพศและระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัจะมกีารตดัสนิใจซือ้ทีไ่ม่แตกต่างกนั สว่นดา้นอายุ 
รายได ้และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั จะมผีลการตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 

3. วิธีการด าเนินการวิจยั 

 3.1 ประชากรกลุ่มตวัอย่าง 
     ประชากรที่ใช้ในการศกึษา คอื ลูกค้าที่เคยซื้อสนิค้าของร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ 

ซึ่งไม่สามารถทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้การค านวณขนาดของประชากรกลุ่มตวัอย่าง   
ด้วยสูตรของ W.G. Cochran จ านวน 384 คน แต่ผู้วิจัยได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมูล
ประชากรกลุ่มตวัอย่างจ านวน 411 คน เพื่อป้องกนัความผดิพลาดของขอ้มูลที่อาจจะเกินขึ้น 
เช่น การตอบไม่ครบทุกขอ้ หรอืการตอบซ ้าในขอ้เดมิ เป็นตน้ 
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3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

                โดยการใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูล ซึ่งแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ได้แก่ 
สว่นที ่1 ขอ้มลูปัจจยัสว่นบุคคล ประกอบไปดว้ย เพศ อายุ อตัราเงนิเดอืน ระดบัการศกึษา และอาชพี 
และส่วนที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและปัจจัยการตัดสินใจซื้อสินค้ า ประกอบด้วย           
2.1) แบบสอบถามข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าร้าน 
Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ ราคาช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิ
การตลาด บุคลากร กระบวนการ และสิง่แวดล้อมทางกายภาพมจี านวนข้อค าถามทัง้หมด 39 ข้อ             
2.2) การตดัสนิใจซื้อสนิคา้รา้น Butterbear สาขาเอม็สเฟียร ์ประกอบดว้ย การรบัรูปั้ญหา การคน้หา
ขอ้มูล การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิซื้อ และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ มจี านวนขอ้ค าถามทัง้หมด   
16 ขอ้ โดยก าหนดระดบัความส าคญั ดงันี้ 5 = ส าคญัมากทีสุ่ด 4 = ส าคญัมาก 3 = ส าคญัปานกลาง 
2 = ส าคญัน้อย และ 1 = ส าคญัน้อยที่สุด ในการวเิคราะห์ระดบัความส าคญัของกลุ่มตวัอย่าง
ด้วยมาตราส่วนประมาณค่า (rating scale) โดยแบ่งเกณฑ์การแปลความหมายเป็น 5 ระดบั 
ดงันี้ (ธานินทร ์ศลิป์จารุ,2567) 

คะแนนเฉล่ีย (𝒙̅) ก าหนดให้อยู่ในเกณฑ์ 
4.50 - 5.00      ส าคญัมากทีสุ่ด 
3.50 - 4.49      ส าคญัมาก 
2.50 - 3.49      ส าคญัปานกลาง 
1.50 - 2.49      ส าคญัน้อย 
1.00 - 1.49      ส าคญัน้อยทีสุ่ด 

3.3 การตรวจสอบคณุภาพของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

               ผู้วิจัยร่างแบบสอบถามเพื่อขอค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษา พร้อมทัง้มีการ
ตรวจสอบและแกไ้ขเพือ่ใหค้ลอบคลุมตามวตัถุประสงค ์หลงัจากนัน้น าแบบสอบถามทีแ่กไ้ขแลว้
ตามค าแนะน าของอาจารยท์ีป่รกึษาใหก้บัผูเ้ชีย่วชาญ จ านวน 3 ท่าน เพื่อตรวจสอบหาค่าความตรง
เชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยน าแบบสอบถามที่ผ่านการตรวจสอบแจกทาง Facebook 
กลุ่มดอ้มน้องเนยซึง่มสีมาชกิกลุ่มมากกว่า 40,000 คน การแจกแบบสอบถามลงใน X พรอ้มตดิ
แฮชแท็ก #ด้อมน้องเนย #น้องหมีเนย #Butterbea และการแจกแบบสอบถามลงใน Line 
OpenChat ดอ้มน้องเนย ซึ่งมสีมาชกิกว่า 3.3 หมื่นคน โดยจะมคี าถามคดักรองผูต้อบแบบสอบถาม
ซึ่งต้องเป็นผู้เคยซื้อสนิค้าที่ร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์เท่านัน้ โดยเก็บรวบรวมข้อมูล         
จากประชากรกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 411 คน และตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั
โดยการใช้ค่าอลัฟ่าครอนบาช (Cronbach’s alpha) ซึ่งต้องมากกว่า 0.7 โดยเป็นค่าที่สะท้อน
ความสมัพนัธข์องหวัขอ้โดยรวมทัง้หมด เพือ่หาค่าความน่าเชื่อถอืของแบบสอบถาม 



7 
 

3.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ 

     1) ศกึษาค่าเฉลีย่ (𝑋̅) ของปัจจยัสว่นบุคคล ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) และ
กระบวนการการตดัสนิใจซือ้ เพือ่วดัระดบัความส าคญั 

      2) ศึกษาการเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อสินค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ จ าแนก         
ตามเพศ โดยใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติ ิT-test 

3) ศกึษาการเปรยีบเทยีบการตดัสนิใจซือ้สนิคา้รา้น Butterbear สาขาเอม็สเฟียร ์จ าแนกตาม
อายุ สถานภาพ อตัราเงนิเดือน และระดบัการศึกษา โดยใช้การวเิคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ One Way 
ANOVA (F-test) ถา้พบความแตกต่างจะใชก้ารทดสอบรายคู่ดว้ยวธิกีารของ Scheffe’ Test 

4) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าร้าน Butterbear 
สาขาเอม็สเฟียร ์โดยใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติถิดถอยพหุคณู (Multiple Regression) 

4. ผลการวิจยั  

ผลการวจิยั พบว่า ลูกคา้รา้น Butterbear สาขาเอม็สเฟียร ์จ านวนทัง้หมด 411 คน สว่นใหญ่
เป็นเพศหญงิ จ านวน 383 คน คดิเป็นรอ้ยละ 93.2 มชี่วงอายุระหว่าง 27-44 ปี จ านวน 267 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 65.0 มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจ านวน 263 คน คดิเป็นรอ้ยละ 64.0 ประกอบอาชพี
พนักงานเอกชน จ านวน 168 คน คดิเป็นรอ้ยละ 40.9 และมอีตัราเงนิเดอืน 50,001 บาทขึน้ไป 
จ านวน 86 คน คดิเป็นรอ้ยละ 20.9  

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของลูกคา้รา้น Butterbear สาขาเอม็สเฟียร ์พบว่า ในภาพรวม
ลูกคา้ใหร้ะดบัความส าคญัมาก คดิเป็นรอ้ยละ 4.19 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ลูกคา้ให้
ระดบัความส าคญัมากในด้านการส่งเสรมิการตลาดเป็นอนัดบัแรก คดิเป็นรอ้ยละ 4.41 อนัดบัสอง 
คอื ดา้นบุคลากร คดิเป็นรอ้ยละ 4.29 อนัดบัที ่3 คอื ดา้นราคา คดิเป็นรอ้ยละ 4.13 อนัดบัที ่4 
คอื ดา้นกระบวนการ คดิเป็นรอ้ยละ 4.13 อนัดบัที ่4 คอื ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย คดิเป็น
รอ้ยละ 4.10 อนัดบัที ่5 คอื ดา้นผลติภณัฑ ์คดิเป็นรอ้ยละ 4.08 และอบัสุดทา้ย คอื ดา้นสิง่แวดลอ้ม
ทางกายภาพ คดิเป็นรอ้ยละ 3.97 ตามล าดบั 

กระบวนการการตดัสนิใจซื้อของลูกคา้ร้าน Butterbear สาขาเอม็สเฟียร ์พบว่า ในภาพรวม
ลูกคา้ใหร้ะดบัความส าคญัมาก คดิเป็นรอ้ยละ 4.36 เมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่า ลูกคา้ให้
ระดบัความส าคญัมากทีสุ่ดในดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้เป็นอนัดบัแรก คดิเป็นรอ้ยละ 4.58 
อนัดบั 2 คอื ลูกค้าให้ระดบัความส าคญัมากที่สุดในด้านการตดัสนิใจซื้อ คดิเป็นร้อยละ 4.25 
และอนัดบัที ่3 คอื ลูกคา้ใหร้ะดบัความส าคญัมากทีสุ่ดในด้านการประเมนิผลทางเลอืก คดิเป็น
ร้อยละ 4.51 อนัดบัที่ 4 คอื ด้านการค้นหาข้อมูล คดิเป็นร้อยละ 4.47 และอนัดบัสุดท้าย คอื 
ดา้นการรบัรูปั้ญหา คดิเป็นรอ้ยละ 3.66 ตามล าดบั 



8 
 

ผลการทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 ลูกค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์  ที่มีปัจจยั  
ส่วนบุคคลแตกต่างกนั จะมกีระบวนการการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนั พบว่า ประชากรกลุ่มตวัอย่าง 
ทีม่เีพศ อายุ ระดบัการศกึษา อตัราเงนิเดอืน และอาชพีทีต่่างกนั จะมกีระบวนการการตดัสนิใจ
ซื้อโดยรวมทีแ่ตกต่างกนั เมื่อพจิารณารายคู่ พบว่า เพศทีแ่ตกต่างกนัจะมกีระบวนการตดัสนิใจ        
ในด้านการรบัรู้ปัญหา ด้านการค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก และการตัดสินใจซื้อ         
ทีแ่ตกต่างกนั ในส่วนของปัจจยัด้านอายุ ระดบัการศกึษา อตัราเงนิเดอืน และอาชพีทีแ่ตกต่างกนั
จะมกีระบวนการตดัสนิใจซือ้ในดา้นการคน้หาขอ้มลู ดา้นการประเมนิผลทางเลอืก ดา้นการตดัสนิใจซื้อ 
และดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

ผลการทดสอบสมมตฐิานขอ้ที่ 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดส่งผลต่อกระบวนการ 
การตดัสนิใจซื้อของลูกค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบักระบวนการการตดัสนิใจซื้อ
สนิค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 0.01 และเมื่อทดสอบ
ดว้ยสถติถิดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผล
ต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้ารา้น Butterbear สาขาเอม็สเฟียร ์เรยีงตามความมอีทิธพิลจากมากไปน้อย 
ได้แก่ ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ด้านราคา ด้านบุคลากร และด้านผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ ส่วนด้านกระบวนการไม่ส่งผลต่อ              
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้รา้น Butterbear สาขาเอม็สเฟียร ์

5. อภิปรายผลการวิจยั 

 5.1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ 
พบว่า เพศ อายุ ระดับการศึกษา อัตราเงินเดือน และอาชีพที่แตกต่างกัน จะมีกระบวนการ         
การตดัสนิใจซื้อโดยรวมที่แตกต่างกนั ซึ่งผลการศกึษาสอดคล้องกบังานวจิยัของนทกานต์ กสัปะ,  
นุชนาถ ศรีรักษา, สุนิสา นาที และปวริศา เลิศวิริยะประสิทธิ ์(2566) ซึ่งได้ท าการศึกษาเรื่อง 
พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารรา้นคาเฟ ในเขตพืน้ทีสุ่ขุมวทิ กรุงเทพฯ ของนักท่องเทีย่วชาวไทย 
พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ การศกึษา และอาชพีทีแ่ตกต่างกนัจะมพีฤตกิรรมการเลอืกใช้
บรกิารที่ต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซึ่งอายุที่แตกต่างกนัจะมพีฤติกรรม         
ในการเลือกใช้บริการด้านการรบัรู้ความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก          
การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อที่แตกต่างกัน ระดับการศึกษาที่แตกต่างกัน จะมี
พฤติกรรมด้านแสวงหาข้อมูลแตกต่างกนั อาชีพที่แตกต่างกนัจะมพีฤติกรรมการเลือกใช้บริการ          
ในดา้นการรบัรูถ้งึความตอ้งการ การประเมนิทางเลอืก และการตดัสนิใจแตกต่างกนัและสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของธฤภศั ประทองศิล และชยัฤกษ์ แก้วพรหมมาลย์ (2564) ซึ่งได้ท าการศึกษาเรื่อง 
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ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บรกิารร้านคาเฟสตัว์เลี้ยงของผู้ใช้บรกิารในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลในด้านอายุ อาชีพ และรายได้ที่แตกต่างกนั จะมผีลการตดัสนิใจมาใช้
บรกิารที่แตกต่างกนั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และสอดคล้องกบังานวจิยัของศจ ี
อุดแจ่ม (2563) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อขนมเบื้องของผู้บรโิภค          
ในจงัหวดันครราชสมีา พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอายุ รายได ้และอาชพี ทีแ่ตกต่างกนั จะมผีล
การตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

5.2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านสิง่แวดล้อมทาง
กายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กบักระบวนการการตดัสนิใจซื้อสินค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดสง่ผลต่อกระบวนการ
การตดัสนิใจซื้อของลูกค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ ด้วยการทดสอบสถติถิดถอยพหุคูณ 
(Multiple Regression) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าร้าน 
Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ เรียงตามความมีอิทธิพลจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านการส่งเสรมิ
การตลาด ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านราคา ด้านบุคลากร และ          
ดา้นผลติภณัฑ ์ตามล าดบั ส่วนดา้นกระบวนการไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าร้าน Butterbear 
สาขาเอ็มสเฟียร ์ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ตณิณภพ สมพงษ์, ลกัษณา บุญเฉลมิ และฉันทนา 
ปาปัดถา (2566) ซึ่งได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกใช้
บรกิารร้านคาเฟ บายโฮมเบเกอรี่ มหาวทิยาลยัสวนดุสติ พบว่า ตวัแปรพยากรณ์ที่ส่งผลต่อ           
การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ดไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสถานที่จดัจ าหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
และด้านลกัษณะทางกายภาพ ตามล าดบั อย่างมนีัยส าคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 และสอดคล้องกบั
งานวจิยัของ ระภพีงษ์ อุปมา , จริวุฒ ิหลอมประโคน และการดา แซ่เอี๊ยว (2566) ซึ่งไดท้ าการศกึษา
เรื่อง ปัจจยัทางการตลาดและการรบัรูคุ้ณค่าของผูบ้รโิภค กลุ่มภาวะการกลวัตกกระแส (โฟโม) ทีม่ตี่อ 
พฤติกรรมการใช้บริการร้านคาเฟเบเกอรี่ พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ระดับความคิดเห็นมากที่สุด            
ในดา้นบุคลากร รองลงมาคอื ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ ดา้นสถานที ่ดา้นสนิคา้ 
ด้านการส่งเสรมิการขาย และด้านราคาตามล าดบั โดยด้านบุคคลมคี่าน ้าหนักมากที่สุด เนื่องจาก
พนกังานสดใส ร่าเรงิ มคีวามเป็นกนัเองกบัลูกคา้ ท างานรวดเรว็ทนัใจ ใสใ่จบรกิาร เขา้ใจลูกคา้ 
แต่งกายสะอาดเรยีบร้อยและสุภาพ และสอดคล้องกบังานวจิยัของ Stefani B Shella Maya H 
(2016) ได้ท าการศกึษาเรื่อง บทบาทของส่วนประทางการตลาด (7P) ส าหรบัการตดัสนิใจซื้อ
ของผูบ้รโิภคเพสตรีเ้คก้ในเมอืงมาลงั ประเทศอนิโดนีเซยี (THE ROLE OF MARKETING MIX 
(7P) FOR CONSUMER BUYING DECISION PASTRY CAKE IN MALANG CITY) พบว่า ปัจจยั
ที่มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ คอื ด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพและด้านการส่งเสรมิการขาย        
มอีทิธพิลเชงิบวกต่อการตดัสนิใจซือ้ 
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5.3 ขอ้เสนอแนะจากผลการวจิยั พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัทัง้ในภาพรวมและ          
รายดา้นจะมกีระบวนการการตดัสนิใจซือ้ทีแ่ตกต่างกนั รวมถงึปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) 
ในทุกด้าน ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าร้าน Butterbear สาขาเอ็มสเฟียร์ ซึ่งแสดงให้เห็นว่า           
กลุ่มลูกคา้ มพีฤตกิรรมในการตดัสนิใจซื้อทีแ่ตกต่างกนัไป และจากผลการวเิคราะห ์TOWS เพื่อให้
ทราบถงึปัญหาและแนวทางแกไ้ขใหค้รอบคลุมกบัปัจจยัต่าง ๆ ของลูกคา้ทีส่ง่ผลต่อการซื้อสนิคา้ 
โดยได้น าเสนอแนวทางกลยุทธ์เชิงรุก (SO) โดยการสร้างสรรค์และพฒันาสนิค้าใหม่ ๆ (Product 
innovation) การพฒันาบรรยากาศร้านให้มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว การสร้างความประทบัใจในการ
ใหบ้รกิาร รวมถงึการสรา้งชุมชนของกลุ่มลูกคา้ (Customer community) เป็นต้น แนวทางกลยุทธ์              
เชงิแก้ไข (WO) โดยการขยายกลุ่มลูกค้า การสร้างความสนใจให้กบัลูกค้ากลุ่มใหม่ๆ โดยการ
ขยายสาขาหรอืออกงานเพื่อสร้างการรบัรู้การมอียู่ของแบรนด์มากยิง่ขึ้น การจดัโพรโมชนัต่าง ๆ 
เช่น สร้างความรู้สกึพเิศษด้วยสนิคา้พเิศษจ านวนจ ากดั สนิค้าตามเทศกาลต่าง ๆ รวมถงึการผลติ
สนิคา้หลากหลายขนาดและหลากหลายราคา เพื่อใหลู้กคา้ไดท้ดลองสนิคา้ทีห่ลากหลายมากขึน้ 
เป็นต้น แนวทางกลยุทธ์เชงิป้องกนั (ST) คอื การสรา้งความจงรกัภกัด ีเพื่อป้องกนัการเปลี่ยนใจ
ของลูกคา้ โดยการพฒันาผลติภณัฑ ์กลยุทธต์่าง ๆ เช่น การท าความรูจ้กักบัลูกคา้ จดจ าสิง่เลก็ ๆ 
น้อย ๆ ของลูกค้าได้ สร้างสายสมัพนัธ์กบัลูกค้าผ่านช่องทางออนไลน์ มอบของขวญัให้ลูกค้า 
รวมไปถงึการขอ Feedback จากลูกคา้ เพื่อน ามาปรบัปรุงการบรกิารและยงัแสดงใหลู้กค้าเห็นถงึ
ความใสใ่จในการรบัฟังความตอ้งการของลูกคา้ และกลยุทธเ์ชงิรบั (WT) โดยการพฒันากลยุทธ์
ทีส่ามารถดงึดดูลูกคา้ใหม่และไม่หลงลมืทีจ่ะรกัษาลูกคา้เก่าไวเ้สมอ 

5.4 ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ถดัไป คอื ท าการแจกแบบสอบถามผ่านทางหน้าร้าน 
เพื่อให้ได้ข้อมูลของกลุ่มตัวอย่างที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น เนื่องจากผู้ท าการวิจยัท าการแจก
แบบสอบถามผ่านทางช่องการออนไลน์และในกลุ่มเฉพาะ ของมาสคอตหมปีระจ าร้าน ซึ่งจากการที่
เป็นกลุ่มเฉพาะสง่ผลใหผู้ต้อบแบบสอบถามมคีวามสนใจและรบัรูก้ารมอียู่ของแบรนด์ รวมถงึบาง
คนมคีวามจงรกัภกัดตี่อแบรนดใ์นระดบัหนึ่ง สง่ผลต่อการใหค้ะแนนในแบบสอบถามทีส่งู รวมถงึ
การวจิยัเฉพาะในด้านสนิค้าหลกั คอื ขนมและเครื่องดื่มของร้าน Butterbear เพื่อน าขอ้มูลที่ได้มา
วเิคราะหแ์ละพฒันาสนิคา้ต่อไป รวมถงึหวัขอ้การวจิยัครัง้ต่อไปเกี่ยวกบัการวเิคราะหว์่าท าไมผู้
ที่ติดตามหรือสนใจในตัวมาสคอตหมีประจ าร้านถึงยงัไม่ตัดสินใจซื้อสินค้าร้าน Butterbear 
เนื่องมาจากผูท้ าการวจิยัไดเ้กบ็รวบรวมขอ้มูลทัง้หมด 424 คน เป็นกลุ่มตวัอย่างทีย่งัไม่เคยซือ้
สนิคา้ จ านวน 13 คน เพื่อน าขอ้มูลทีไ่ดไ้ปปรบัปรุงและพฒันาใหต้รงกบัความต้องการ และเกดิการ
ตดัสนิใจซือ้สนิคา้ในอนาคต 
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