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บทคัดย่อ 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาปัจจยัทางการตลาด (7Ps) กบัพฤติกรรมการเลือกเขา้

ร้านกาแฟคาเฟ่อเมซอน (cafe-amazon) ของประชากรในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู และ 2) ศึกษา

ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ร้าน การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล จากกลุ่มตวัอยา่งท่ีเป็น

ประชากรในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู จ านวน 400 ราย ดว้ยวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอิญ 

(Accidental Sampling) สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

การวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 

(One-Way ANOVA)  

ผลการวิจัยพบว่าข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง (ร้อยละ 
53.75) มีอายุระหว่าง 30 – 39 ปี (ร้อยละ 43.00) มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 50.00) ประกอบอาชีพ
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ (ร้อยละ 43.00) และมีรายไดต้่อเดือนเฉล่ียอยู่ท่ี 20,001 – 30,000 บาท (ร้อยละ 
47.75) ปัจจยัทางการตลาด (7Ps): ในภาพรวมผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบั มาก ( 𝑿̅ = 4.29) โดยดา้นท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ ( 𝑿̅ = 4.35) รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ( 𝑿̅  = 4.33) 
และ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ( 𝑿̅  = 4.33) ตามล าดบั พฤติกรรมการเลือกเขา้ร้าน (5W1H): กลุ่มตวัอย่างส่วน
ใหญ่นิยมสั่งเคร่ืองด่ืมประเภทกาแฟ (ร้อยละ 38.75) ในรูปแบบเคร่ืองด่ืมเยน็ (ร้อยละ 41.00) และมกัซ้ือเบเกอร่ี/
ขนมเพิ่มเติม (ร้อยละ 39.50) โดยตดัสินใจเลือกเขา้ร้านด้วยตนเอง (ร้อยละ 51.25) นิยมใช้บริการสาขาใน
ป๊ัมน ้ ามัน ปตท. (ร้อยละ 52.25) ท่ีอยู่ใกล้ท่ีท างาน/สถาบันการศึกษา (ร้อยละ 37.75) ช่วงเวลาท่ีนิยมคือ  

12:01 – 16:00 น. (ร้อยละ 40.00) และเหตุผลหลกัคือความสะดวกของสาขาในป๊ัมน ้ ามนั (ร้อยละ 32.25) การ
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ทดสอบสมมติฐาน: ปัจจัยทางการตลาด (7Ps) ทั้ง 7 ด้าน มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกเข้าร้านอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยเฉพาะดา้นกระบวนการและผลิตภณัฑท่ี์มีอิทธิพลสูงท่ีสุด นอกจากน้ี ปัจจยั
ด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ รายได้ และอาชีพท่ีแตกต่างกัน ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกเข้าร้าน
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

ค าส าคัญ: ปัจจยัทางการตลาด 7Ps, พฤติกรรมผูบ้ริโภค, คาเฟ่ อเมซอน, หนองบวัล าภู 
 

ABSTRACT 
 

The objectives of this research were: 1) to study the influence of the marketing mix (7Ps) on the 
selection behavior of Café Amazon consumers in Mueang District, Nong Bua Lamphu Province; and 2) to 
investigate the demographic factors influencing such behavior. This study employed a quantitative research 
methodology. Data were collected via questionnaires from a sample of 400 consumers in Mueang District 
using an accidental sampling technique. The research instrument's reliability, tested using Cronbach’s Alpha, 
was $0.934$. Data analysis included percentage, mean (X ̅), standard deviation (S.D.), Multiple Regression 
Analysis, and One-Way ANOVA. 

The research findings were as follows Demographic Profile The majority of respondents were female 
(53.75%), aged between 30–39 years (43.00%), held a bachelor’s degree (50.00%), were government or state 
enterprise employees (43.00%), and had an average monthly income of 20,001–30,000 THB (47.75%). 
Marketing Mix Factors (7Ps) Overall, consumers prioritized marketing factors at a high level (X ̅ = 4.29).  
The top three factors were Process (X ̅ = 4.35$), followed by Product (X ̅ = 4.33) and Physical Evidence  
(X ̅ = 4.33), respectively. Consumer Behavior (5W1H) Most consumers preferred coffee (38.75%), 
specifically cold beverages (41.00%), and frequently purchased bakery items or snacks (39.50%) alongside 
their drinks. Selection was primarily a self-made decision (51.25%). The most frequented locations were PTT 
gas station branches (52.25%) situated near workplaces or educational institutions (37.75%). The peak visiting 
time was during the afternoon from 12:01 PM to 4:00 PM (40.00%), with the primary reason for selection 
being the convenience and accessibility of gas station locations (32.25%). Hypothesis Testing All seven 
marketing mix factors (7Ps) significantly influenced coffee shop selection behavior at a statistical significance 
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level of 0.05, with Process and Product factors having the highest impact. Furthermore, differences in gender, 
age, income, and occupation significantly resulted in different selection behaviors at the 0.05 level. 
 
Keywords: Marketing Mix (7Ps), Consumer Behavior, Café Amazon, Nong Bua Lamphu  

 
บทน า 

การบริโภคกาแฟในประเทศไทยมีการเติบโตอยา่งรวดเร็วและต่อเน่ือง จนกลายเป็นส่วนหน่ึงของวิถีชีวิต
และวฒันธรรมสมยัใหม่ท่ีฝังแน่นในสังคม โดยปัจจุบนัคนไทยบริโภคกาแฟเฉล่ียมากกวา่ 340 แกว้ต่อคนต่อปี 
แมว้า่ตลาดกาแฟส าเร็จรูปจะยงัมีสัดส่วนสูง แต่ตลาดกาแฟสดกลบัมีอตัราการเติบโตท่ีโดดเด่นถึงร้อยละ 25 ต่อ
ปี สะทอ้นใหเ้ห็นวา่ผูบ้ริโภคยคุใหม่ใหค้วามส าคญักบัคุณภาพและประสบการณ์โดยรวมท่ีไดรั้บจากร้านกาแฟ 
ทั้งในดา้นบรรยากาศ การบริการ และความหลากหลายของผลิตภณัฑท่ี์สอดคลอ้งกบัไลฟ์สไตลส่์วนบุคคล  
 ส าหรับพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู ธุรกิจร้านกาแฟมีการขยายตวัและแข่งขนักนัอยา่งรุนแรง
ตามการเติบโตของเศรษฐกิจทอ้งถ่ิน โดยมีร้านกาแฟแบรนดส์ าคญัอยา่งคาเฟ่ อเมซอน (Cafe Amazon) ท่ีไดรั้บ
ความนิยมและมีสาขาครอบคลุมในพื้นท่ี อยา่งไรก็ตาม ท่ามกลางการแข่งขนัท่ีดุเดือดจากทั้งแบรนด์ระดบัสากล
และผูป้ระกอบการทอ้งถ่ินรายยอ่ย ท าใหมี้ความจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งศึกษาปัจจยัทางการตลาดบริการ 7Ps เพื่อท า
ความเขา้ใจองคป์ระกอบท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภคในพื้นท่ีอยา่งแทจ้ริง  
 งานวิจยัช้ินน้ีจึงมุ่งเนน้การศึกษาอิทธิพลของปัจจยัทางประชากรศาสตร์และปัจจยัทางการตลาด 7Ps  
ท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ร้านคาเฟ่ อเมซอน ของประชากรในอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู  
โดยวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้ซ่ึงประกอบดว้ย ขอ้มูลส่วนบุคคล และส่วนประสมทางการตลาด
ทั้ง 7 ดา้น กบัตวัแปรตามคือพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือตามกรอบแนวคิด 5W1H เพื่อน าขอ้มูลท่ีไดไ้ปใชใ้นการ
วางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งตรงจุด และช่วย
ใหธุ้รกิจสามารถรักษาความเป็นผูน้ าในตลาดร้านกาแฟท่ีมีการแข่งขนัสูงไดใ้นระยะยาว 
 
วัตถุประสงค์การวิจัย 

1. เพื่อศึกษาปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ร้านกาแฟ คาเฟ่ อเม

ซอน (cafe-amazon) ของประชากรในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู 

2. เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาด (7Ps) กบัพฤติกรรมการเลือกเขา้ร้านกาแฟ คาเฟ่อเมซอน (cafe-

amazon) ของประชากรในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู 
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สมมติฐานการวิจัย 

1. สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ท่ีความแตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการเลือกเขา้ร้านกาแฟ 

คาเฟ่ อเมซอน (cafe-amazon) ของประชากรในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู แตกต่างกนั 

2. สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาด(7Ps) กบัพฤติกรรมการเลือกเขา้ร้านกาแฟคาเฟ่ อเมซอน  
(cafe-amazon) ของประชากรในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู 
 
ค านิยามศัพท์เฉพาะ 
 1. พฤติกรรมการใชบ้ริการ หมายถึง การกระท าและขั้นตอนต่างๆ ของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจใช้
บริการร้าน Cafe Amazon เช่น ความถ่ีในการใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ และเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการ 
5W1H ไดแ้ก่  1) ซ้ืออะไร (What) 2) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ (Who) 3) ซ้ือท่ีไหน (Where) 4) ซ้ือ
เม่ือใด (When) 5) เพราะเหตุใดจึงเลือกซ้ือ (Why) 6) ซ้ืออยา่งไร (How) 
 2. ปัจจยัทางการตลาด (7Ps) หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ไดแ้ก่  1) ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product) 2) ราคา (Price) 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5) 
บุคลากร (People) 6) กระบวนการ (Process) 7) สภาพแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) 
 3. ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู หมายถึง ประชากรท่ีอาศยัหรือท างานในเขตพื้นท่ี
อ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู และเคยใชบ้ริการร้าน Cafe Amazon อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง 
 4. คาเฟ่ อเมซอน หมายถึง ธุรกิจร้านกาแฟขา้มชาติสัญชาติไทย ภายใตก้ารด าเนินงานของ บริษทั ปตท. 
น ้ามนัและการคา้ปลีก จ ากดั (มหาชน) หรือ OR ซ่ึงเป็นหน่ึงในบริษทัยอ่ยของ ปตท. มีแนวคิดในการสร้างสรรค์
บรรยากาศร้านใหเ้ป็นเสมือน "จุดแวะพกัท่ามกลางธรรมชาติ" ส าหรับผูเ้ดินทางและคนทัว่ไป โดยเนน้การ
ใหบ้ริการเคร่ืองด่ืมท่ีมีคุณภาพดีในราคาท่ีเขา้ถึงได ้
 
ขอบเขตการวิจัย 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยเก็บรวบรวมขอ้มูลจากการส ารวจ
ดว้ยแบบสอบถาม มีขอบเขตของการศึกษา ดงัน้ี 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
การศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ร้านกาแฟคาเฟ่อเมซอน (cafe-

amazon) ของประชากรในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู มีตวัแปรท่ีใชใ้นการศึกษา 2 ประเภท คือ 
 1.1 ตวัแปรตน้ (Independent Variables) จ านวน 2 ตวัแปรหลกั ไดแ้ก่  
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  1.1.1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของประชากรท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ 1) เพศ 2) อาย ุ3) รายได้
ต่อเดือน 4) ระดบัการศึกษา 5) อาชีพ 

   1.1.2 ปัจจยัทางการตลาด 7Ps ไดแ้ก่ 1) ผลิตภณัฑ ์2) ราคา 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย 4) การ
ส่งเสริมการตลาด 5) บุคลากร 6) การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 7) กระบวนการ  

 1.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) พฤติกรรมการเลือกเขา้ร้านกาแฟคาเฟ่ อเมซอน (cafe-amazon) 
ของประชากรในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู ตามทฤษฎี (5W1H) ไดแ้ก่ 1) ซ้ืออะไร 2) เพราะเหตุใด
จึงเลือกซ้ือ 3) ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ 4) ซ้ือเม่ือใด 5) ซ้ือท่ีไหน 6) ซ้ืออยา่งไร  

2. ขอบเขตดา้นประชากร  
ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ประชากรในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู 
3. ขอบเขตดา้นพื้นท่ี 
พื้นท่ีในการวิจยัคร้ังน้ีศึกษาพื้นท่ีคือ อ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู 
4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 
ช่วงเวลาในการเก็บรวบรวมขอ้มูลของงานวิจยัคร้ังน้ี คือ ระหวา่งเดือนตุลาคมถึงเดือนพฤศจิกายน 2568 
 

กรอบแนวความคิด 
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แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกีย่วข้อง  
1. ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 
Kotier & Armhong (2015) กล่าวคือแนวคิดดา้นประชากรศาสตร์ (Demographis) เป็นท่ีนิยมใชใ้นการ

แบ่งส่วนตลาด เพื่อจ าแนกความแตกต่างของผูบ้ริโภค โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
 1.1 อาย ุ(Age) เป็นปัจจยัหน่ึงท่ีส่งผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภค ท าใหส้ามารถวิเคราะห์ไดว้า่แต่

ละช่วงอายเุป็นกลุ่มผูบ้ริโภคมีลกัษณะแบบใด มีความตอ้งการอยา่งไร เพื่อท่ีจ สามารถแบ่งส่วนตลาดและ
สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายไดอ้ยา่งแม่นย  ามากยิง่ขึ้น  

 1.2 เพศ (Sex) ผูห้ญิงและผูช้ายมีความชอบทศันคติและความคิดท่ีแตกต่างกนั ท าใหว้ิธีการท่ี นกัการ
ตลาดจะใชก้บัผูห้ญิงและผูช้ายไม่เหมือนกนั แต่ในปัจจุบนัเร่ืองเพศก็เปล่ียนไปในทางซบัซอ้นมากยิง่ขึ้นผูห้ญิง 
ในปัจจุบนัอาจไม่ใช่คนท่ีท างานบา้น ท ากบัขา้ว รอสามีอยูท่ี่บา้นแลว้ แต่ผูช้ายอาจจะเป็นคนท าแทนก็เป็นได ้ 
ท าใหน้กัการตลาดจะตอ้งระมดัระวงัในการวิเคราะห์เร่ืองน้ี เพื่อใหส้ามารถน ามาประยุกตใ์ชก้บัการตลาดของ
ตนเองไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
  1.3 รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นปัจจยัส าคญัในการแบ่ง
ส่วนตลาด โดยรายไดส้ามารถบอกไดว้า่ผูบ้ริโภคมีก าลงัซ้ือผลิตภณัฑน์ั้น ๆ หรือไม่ในขณะเดียวกนัเม่ือ
ประกอบกบัปัจจยัดา้นการศึกษาและอาชีพ จะส่งผลใหเ้ห็นถึงรูปแบบในการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคซ่ึงแม้
อาจจะมีรายไดไ้ม่เพียงพอต่อการซ้ือ แต่อาจจมีวิถีชีวิตท่ีสามารถท าการตลาดได ้ท าให้นกัการตลาดส่วนใหญ่มกั
เช่ือมโยงกบัปัจจยัเร่ืองรายไดก้บัปัจจยัดา้นอ่ืน ๆ เพื่อใหส้ามารถวิเคราะห์การแบ่งส่วนตลาดไดช้ดัเจนมากยิง่ขึ้น 
 

 2. ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวกบัดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (P7) 
 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) หรือ 7Ps ตามแนวทางของ Kotler 
and Keller (2016) มุ่งเนน้การสร้างคุณค่าและประสบการณ์ลูกคา้ในโลกท่ีเปล่ียนแปลงรวดเร็ว โดยมี
รายละเอียดดงัน้ี 
  2.1 ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ ในยคุน้ีเนน้ท่ี
คุณค่าโดยรวม (Total Value Proposition) ซ่ึงรวมถึงคุณภาพ นวตักรรม และการสร้างความแตกต่างของ
ประสบการณ์ท่ีลูกคา้จะไดรั้บมากกวา่เพียงแค่ตวัสินคา้หรือบริการพื้นฐาน 
  2.2 ราคา (Price) การก าหนดราคาตามคุณค่าท่ีรับรู้ (Perceived Value) โดยพิจารณาจากความคุม้ค่า
ในสายตาผูบ้ริโภค การแข่งขนั และความโปร่งใสของราคาในยคุดิจิทลั รวมถึงความยดืหยุน่ในการปรับราคาให้
สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ตลาด 
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  2.3 ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เนน้การเขา้ถึงไดง้่ายและไร้รอยต่อ (Seamless Access) ผา่นกล
ยทุธ์ Omnichannel ท่ีเช่ือมโยงช่องทางออฟไลน์และออนไลน์เขา้ดว้ยกนั เพื่อใหลู้กคา้สามารถเลือกใชบ้ริการได้
ตามความสะดวกในทุกจุดสัมผสั (Touchpoints) 
  2.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่ือสารการตลาดท่ีเนน้การสร้างปฏิสัมพนัธ์ 
(Engagement) และการส่งสารท่ีสอดคลอ้งกนัผา่นส่ือแบบบูรณาการ โดยใชข้อ้มูลเพื่อวิเคราะห์และส่ือสารให้
ตรงใจกลุ่มเป้าหมายเฉพาะบุคคล (Personalization) 
  2.5 บุคลากร (People) พนกังานคือหวัใจส าคญัของการบริการ โดยเนน้ท่ีความสามารถ 
(Competence) ทศันคติ และพฤติกรรมการใหบ้ริการท่ีสร้างความประทบัใจ รวมถึงการฝึกอบรมใหพ้นกังาน
สามารถส่งมอบคุณค่าแบรนดไ์ดอ้ยา่งถูกตอ้ง 
  2.6 กระบวนการ (Process) ขั้นตอนการใหบ้ริการท่ีเนน้ความรวดเร็ว แม่นย  า และลดความยุง่ยาก 
โดยมีการน าเทคโนโลยมีาปรับปรุงกระบวนการท างานเพื่อสร้างความสะดวกสบายตลอดเส้นทางของลูกคา้ 
(Customer Journey) 
  2.7 ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ส่ิงท่ีลูกคา้สัมผสัไดแ้ละช่วยตอกย  ้าภาพลกัษณ์ของ 
แบรนด ์เช่น สภาพแวดลอ้ม การตกแต่ง ส่ิงอ านวยความสะดวก และองคป์ระกอบต่างๆ ท่ีช่วยสร้างความเช่ือมัน่
และความพึงพอใจในคุณภาพบริการ 
 3. ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค และการตดัสินใจ 
  3.1 ทฤษฎีของพฤติกรรมผูบ้ริโภค  
  พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) ตามแนวคิดของ Kotler and Keller (2016) มุ่งเนน้การท า
ความเขา้ใจความซบัซอ้นของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ โดยการตั้งค  าถามเชิงกลยทุธ์ผา่นกรอบแนวคิด 5W1H 
เพื่อระบุปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกผลิตภณัฑแ์ละบริการ ดงัน้ี 
   1) Who (ใครคือผูมี้ส่วนร่วมในกระบวนการซ้ือ) นกัการตลาดตอ้งจ าแนกบทบาทของผูบ้ริโภค
ท่ีมีความแตกต่างกนัในกระบวนการตดัสินใจ ซ่ึงไม่ไดจ้ ากดัอยูเ่พียงแค่ผูซ้ื้อเท่านั้น แต่รวมถึงผูริ้เร่ิม (Initiator) 
ผูมี้อิทธิพล (Influencer) ผูต้ดัสินใจ (Decider) และผูใ้ช ้(User) เพื่อส่ือสารให้ตรงกลุ่มเป้าหมายท่ีมีอ านาจในการ
ตดัสินใจอยา่งแทจ้ริง  
   2) What (ส่ิงท่ีเลือกซ้ือคืออะไร) เป็นการศึกษาถึงวตัถุในการซ้ือ (Objects of Purchase)  
ซ่ึงครอบคลุมถึงการพิจารณาเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) คุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์(Product Choice)  
และปริมาณการซ้ือ โดยผูบ้ริโภคจะประเมินจากอรรถประโยชน์และคุณค่าท่ีคาดหวงัว่าจะไดรั้บ  
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   3) Why (ท าไมจึงตดัสินใจซ้ือ) วิเคราะห์ถึงแรงจูงใจ (Motivation) และปัจจยัเชิงจิตวิทยาท่ี
ขบัเคล่ือนความตอ้งการของผูบ้ริโภค เช่น ทศันคติ การรับรู้ และการเรียนรู้ เพื่อท าความเขา้ใจวตัถุประสงคห์ลกั
ท่ีแทจ้ริงเบ้ืองหลงัพฤติกรรมการบริโภค  
   4) When (ซ้ือเม่ือใด) การระบุโอกาสในการซ้ือ (Purchase Occasions) และความถี่ในการใช้
บริการ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัปัจจยัดา้นเวลาและสถานการณ์ท่ีกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซ้ือ เช่น ช่วงเวลาการท างาน 
หรือโอกาสพิเศษต่าง ๆ เพื่อใหแ้บรนดส์ามารถวางแผนช่วงเวลาการส่ือสารและการกระจายสินคา้ไดอ้ยา่ง
แม่นย  า  
   5) Where (ซ้ือท่ีไหน) การพิจารณาเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย (Outlets or Channels) โดย
ผูบ้ริโภคจะใหค้วามส าคญักบัความสะดวกเชิงพื้นท่ี (Convenience) ความง่ายในการเขา้ถึง และความหลากหลาย
ของจุดสัมผสับริการ ทั้งในรูปแบบสถานประกอบการจริงและช่องทางดิจิทลั 
   6) How (ซ้ืออยา่งไร) อธิบายถึงกระบวนการและรูปแบบการด าเนินกิจกรรมการซ้ือ (Operations 
of Purchase) ตั้งแต่การรับรู้ปัญหา การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก จนถึงพฤติกรรมหลงัการซ้ือ รวมถึง
วิธีการช าระเงินและช่องทางการสั่งซ้ือท่ีสะทอ้นถึงวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคยคุใหม่  
  3.2 ทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือ (The Buying Decision Process) จะเก่ียวขอ้งกบั
ขั้นตอนต่าง ๆ ตั้งแต่ผูบ้ริโภครับรู้ถึงความตอ้งการของตนเอง ดงันั้น จึงมีการแสวงหาขอ้มูลเปรียบเทียบ
ประเมินทางเลือกต่าง ๆ เม่ือเปรียบเทียบแลว้จะไดค้  าตอบท่ีตอ้งการท่ีสุด ซ่ึงน าไปสู่การตดัสินใจซ้ือ และ
หลงัจากซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคยงัมีการประเมินในการซ้ือคร้ังนั้น ๆ เพื่อใชเ้ป็นหน่ึงในองคป์ระกอบในการตดัสินใจ
ซ้ือคร้ังถดัไป (Kotler and Keller, 2012) 
   1) การรับรู้ถึงความตอ้งการ หรือ ความตอ้งการไดรั้บการกระตุน้ (Problem recognition or Need 
arousal) จุดเร่ิมตน้ของกระบวนการซ้ือ คือ การท่ีผูบ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือถูกกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการ 
โดยท่ีส่ิงกระตุน้ความตอ้งการของผูบ้ริโภคอาจเป็นส่ิงกระตุน้ภายในร่างกายหรือนกัการตลาดอาจสร้างส่ิง
กระตุน้ทางการตลาดเพื่อกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดความตอ้งการขึ้นได ้(วิทวสั รุ่งเรืองผล, 2563) นอกจากนั้น
สาเหตุของปัญหายงัเกิดจากการท่ีสินคา้หมด (Out of stock) หรือความไม่พอใจของสินคา้ท่ีใชอ้ยูเ่ดิม 
(Dissatisfaction) อาทิ สินคา้มีความไม่ทนัสมยั ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการใหม่ ๆ (Need/Want) อาทิ หาก
ผูบ้ริโภคมีฐานะทางการเงินท่ีดีขึ้น ยอ่มก่อให้เกิดความตอ้งการท่ีแตกต่างไปจากเดิม  
   2) การแสวงหาขอ้มูล (Information search) เม่ือผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการแลว้ จะมีการแสวงหา
ขอ้มูลเก่ียวกบัคุณลกัษณะท่ีส าคญัเก่ียวกบัประเภทผลิตภณัฑแ์ละ/หรือบริการ ราคาของผลิตภณัฑแ์ละ/หรือ
บริการสถานท่ีจ าหน่าย รวมถึงขอ้เสนอพิเศษต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑแ์ละ/หรือบริการท่ีตอ้งการหลาย ๆ 
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ยีห่อ้ นกัการตลาดควรจะสนใจถึงแหล่งขอ้มูลต่าง ๆ ท่ีผูบ้ริโภคจะหาขอ้มูลต่าง ๆ และอิทธิพลของแหล่งขอ้มูล
ท่ีจะมีต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยแหล่งขอ้มูลท่ีของผูบ้ริโภคสามารถจดัแบ่ง ไดด้งัน้ี  
   2.1) ข่าวสารและขอ้มูลเพื่อการคา้ (Commercial Sources) หมายถึง ข่าวสารและขอ้มูลท่ีองคก์ร
ธุรกิจผลิตหรือวา่จา้งใหผู้อ่ื้นผลิต และกระจายไปสู่ผูบ้ริโภค เพื่อใหข้อ้มูลนั้นเขา้สู่กระบวนการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภค โดยผา่นช่องทางต่าง ๆ อาทิ การโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ ผา่นผูจ้ดัจ าหน่ายและพนกังานขาย เป็นตน้ 
ซ่ึงขอ้มูลและข่าวสารในลกัษณะน้ี องคก์รธุรกิจสามารถควบคุมใหด้ าเนินไปตามแผนงานท่ีก าหนดได ้ 
   2.2) ข่าวสารและขอ้มูลทัว่ไป (Social Sources) หมายถึง ขอ้มูลและข่าวสารท่ีผูบ้ริโภครับทราบ
ผา่นกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว หรือส่ือมวลชนแขนงต่าง ๆ แทนการรับรู้จากแหล่งขอ้มูลทางการคา้โดยตรง ซ่ึงเป็น
ช่องทางท่ีนกัการตลาดไม่สามารถควบคุมเน้ือหาให้เป็นไปตามวตัถุประสงคไ์ดท้ั้งหมด ท าใหข้อ้มูลมีทั้งเชิงบวก 
เชิงลบ และอาจมีความถูกตอ้งคลาดเคล่ือนปะปนกนั อยา่งไรก็ตาม ผูบ้ริโภคมีแนวโนม้ท่ีจะเช่ือถือและเปิดรับ
ขอ้มูลประเภทน้ีมากกวา่ขอ้มูลทางการคา้ เน่ืองจากมองวา่ผูใ้หข้อ้มูลไม่มีส่วนไดส่้วนเสียจากการจ าหน่ายและ
ไม่ปิดบงัขอ้ดอ้ยของผลิตภณัฑ ์ดว้ยเหตุน้ี นกัการตลาดจึงมกัปรับกลยทุธ์ดว้ยการส่ือสารผา่นการประชาสัมพนัธ์
หรือการแสดงความคิดเห็นในส่ือสังคมออนไลน์ในลกัษณะท่ีดูเป็นกลางเพื่อสร้างความไวว้างใจ โดยการ
น าเสนอขอ้มูลท่ีสอดคลอ้งกบัทศันคติและความเช่ือเดิมของผูบ้ริโภคจะช่วยใหเ้กิดการจดจ าไดง้่ายขึ้น และ
ส่งผลใหผ้ลิตภณัฑน์ั้นมีโอกาสถูกเลือกซ้ือเพิ่มมากขึ้นในขั้นตอนการตดัสินใจ 
   3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives) เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจะ
น ามาใชใ้หเ้ป็นประโยชน์ในการเลือก โดยจะมีการก าหนดความตอ้งการของตนเองขึ้นพิจารณาลกัษณะต่าง ๆ 
ของผลิตภณัฑแ์ละ/หรือบริการตรายีห่อ้ต่าง ๆ ท่ีไดรั้บขอ้มูลมาท าการเปรียบเทียบขอ้ดี – ขอ้เสียของแต่ละตรา
ยีห่อ้ และเปรียบเทียบกบัคุณสมบติัของท่ีตั้งไว ้โดยจะมีเร่ืองของความเช่ือต่อตรายีห่้อและทศันคติต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งก่อนท่ีผูบ้ริโภคจะตดัสินใจเลือกตรายีห่อ้ท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุด  
   4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เม่ือผา่นขั้นของการประเมินทางเลือกต่าง ๆ แลว้ 
ผูบ้ริโภคจะไดผ้ลิตภณัฑแ์ละ/หรือบริการตามตรายีห่้อท่ีตรงกบัความตอ้งการของตนเองมากท่ีสุดจะซ้ือ คือ
ผูบ้ริโภคจะเกิดความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Purchase Intention) หากแต่เม่ือถึงช่วงเวลาท่ีท าการซ้ือจริง อาจมีปัจจยัอ่ืน ๆ 
ท่ีเขา้มามีผลกระทบต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคได ้อาทิ ปัจจยัทางดา้นสังคม หรือเก่ียวขอ้งกบัปัจจยั 
ดา้นสถานการณ์ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ อาทิ ในช่วงเวลาท่ีตดัสินใจแลว้ ไปจนถึงช่วงเวลาท่ีจะซ้ือจริงอาจเกิด
เหตุการณ์เปล่ียนแปลงต่างๆ เป็นตน้ 
   5) พฤติกรรมหลงัการซ้ือ (Post Purchase behavior) กระบวนการตดัสินใจซ้ือมิไดส้ิ้นสุดลงเม่ือ
เกิดการตดัสินใจซ้ือ โดยผูบ้ริโภคจะไดรั้บประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากผลิตภณัฑแ์ละ/หรือบริการท่ีไดต้ดัสินใจซ้ือ
ไปแลว้ ผูบ้ริโภคจะประเมินความรู้สึกและประโยชน์ท่ีไดรั้บ ดงันั้น นกัการตลาดตอ้งมีการติดตามถึงความรู้สึก
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หลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคดว้ย เพื่อจะไดน้ าขอ้มูลเหล่านั้นมาใชใ้นการพฒันาและปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละ/หรือ
บริการต่อไป นอกจากน้ี พฤติกรรมหลงัการซ้ือจะส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจใหเ้กิดการซ้ือซ ้าในการซ้ือคร้ัง
ต่อไปของสินคา้และบริการนั้น ๆ รวมถึงการพฒันาเป็นผูบ้ริโภคท่ีมีความภกัดีต่อตรายีห่อ้ หรืออาจมีการแนะน า
ปากต่อปากไปยงัผูใ้กลชิ้ดใหซ้ื้อผลิตภณัฑแ์ละ/หรือบริการนั้น ๆ ใหเ้กิดผูบ้ริโภครายใหม่ดงันั้นการติดตามเพื่อ
ประเมินผลหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคจึงเป็นขั้นตอนท่ีมีความส าคญัเป็นอยา่งยิง่ต่อการท าการตลาด นกัการตลาด
ตอ้งศึกษาและด าเนินการเพื่อลดความกงัวลใจหลงัการซ้ือ หรือการรู้สึกไม่เช่ือมัน่ต่อตวัสินคา้และบริการท่ี
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ 
 
งานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

กิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ (2566) ไดศึ้กษาพฤติกรรมการบริโภคและปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี

ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผูบ้ริโภคท่ีอาศยัอยูใ่นกรุงเทพและปริมณฑล โดยมี

วตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผูบ้ริโภคใน

เขตกรุงเทพและปริมณฑล และเพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมการบริโภคของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านคาเฟ่อเมซอนในพื้นท่ี

ดงักล่าว รวมถึง เพื่อศึกษาอิทธิพลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ท่ีมีต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟจาก

ร้านคาเฟ่อเมซอน  

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งเป็นผูบ้ริโภคท่ีเคยหรือซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนเป็นประจ าในเขต

กรุงเทพและปริมณฑล จ านวนกลุ่มตวัอยา่งทั้งส้ิน 422 ราย ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) และเคร่ืองมือท่ีใชเ้ป็นแบบสอบถามท่ีมีค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) เท่ากบั 0.959 โดยใชม้าตรวดั

แบบ Rating Scale 5 ระดบั ใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

รวมถึงสถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ t-test One-way ANOVA และการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) ในสการวิเคราะห์ 

ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคลประกอบดว้ย ดา้นอาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อ

เดือนท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยเฉพาะ

กลุ่มวยัท างานท่ีตอ้งการความต่ืนตวัในการปฏิบติังาน และผูท่ี้มีรายไดน้อ้ยตดัสินใจซ้ือไดง้่ายเน่ืองจากราคา

เขา้ถึงได ้ดา้นพฤติกรรมการบริโภคพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ใชบ้ริการมากกวา่ 1 คร้ังต่อเดือน ในช่วงวนัจนัทร์-

ศุกร์ โดยมีเหตุผลหลกัจากความช่ืนชอบในรสชาติ เมนูยอดนิยมคือชาเขียวและเบเกอร่ี และมีค่าใชจ่้ายต่อคร้ังไม่

เกิน 100 บาท  
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดพบวา่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการ

ส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ืออยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยมีอ านาจในการพยากรณ์

การตดัสินใจซ้ือไดร้้อยละ 68.2 ซ่ึงสอดคลอ้งกบักลยทุธ์ของแบรนดท่ี์เนน้การขยายสาขาใหค้รอบคลุมและตั้ง

ราคาท่ีเหมาะสม  

ขอ้เสนอแนะ ดา้นกลยทุธ์ตามกลุ่มเป้าหมายควรน าเสนอกลยทุธ์ท่ีสอดคลอ้งกบัสถานท่ีตั้ง เช่น สาขา

ในยา่นธุรกิจควรมีโปรโมชัน่ซ้ือหลายแกว้ส าหรับวยัท างาน ส่วนสาขาใกลส้ถานศึกษาควรเนน้บรรยากาศท่ี

เหมาะกบัการพบปะหรือสืบคน้ขอ้มูล ดา้นการบริหารจดัการควรเพิ่มจ านวนพนกังานใหเ้พียงพอต่อความ

ตอ้งการในช่วงวนัจนัทร์-ศุกร์ และรักษามาตรฐานราคาไม่ใหเ้กิน 100 บาท เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิม ดา้น

การตลาดและผลิตภณัฑค์วรมีการส่ือสารผา่นช่องทางออนไลน์อยา่งต่อเน่ือง รวมถึงพฒันาสูตรเคร่ืองด่ืมและ

ผลิตภณัฑใ์หม่ๆ เพื่อลดความจ าเจและยกระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค 

 Eben C. P. Bura และคณะ (2023) ไดวิ้เคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคในร้าน
กาแฟในเมือง Tomohon โดยศึกษากรณีศึกษาของร้าน Elmonts Coffee & Roastery Tomohon ระเบียบวิธีวิจยั
เป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชเ้ทคนิคการสัมภาษณ์เชิงลึก การสังเกต และการรวบรวม
เอกสาร  

ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยั 6 ดา้นท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product), บรรยากาศ 
(Atmosphere), ปัจจยัทางสังคม (Social), การส่งเสริมการตลาด (Promotion), สถานท่ีตั้ง (Location) และตรา
สินคา้ (Brand) ส าหรับปัจจยัหลกัดา้นผลิตภณัฑถื์อเป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด ซ่ึงรวมถึงคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ ์รสชาติ และความหลากหลายของเมนู นอกจากน้ี บรรยากาศท่ีเงียบสงบและความสะดวกในการ
เขา้ถึงสถานท่ีตั้งก็เป็นเหตุผลส าคญัท่ีท าใหผู้บ้ริโภคเลือกใชบ้ริการ  
 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชรู้ปแบบการวิจยัเชิงส ารวจ 
(Survey Research) เพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ร้านกาแฟคาเฟ่ อเมซอน 
ของประชากรในพื้นท่ีอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภู ประชากรเป้าหมายคือผูท่ี้อาศยัหรือท างานในพื้นท่ี
ดงักล่าวซ่ึงเคยใชบ้ริการร้านอยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ผูวิ้จยัก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยค านวณตามสูตรของทาโร่ ยา
มาเน่ (Taro Yamane) ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 จากจ านวนประชากรทั้งหมด 136,577 ราย ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง
ท่ีเหมาะสมจ านวน 399 ราย ทั้งน้ี ผูวิ้จยัใชวิ้ธีการสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ (Accidental Sampling) เน่ืองจาก
ขอ้จ ากดัดา้นเวลาและงบประมาณ โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจริงจ านวน 400 ราย เพื่อความสมบูรณ์ของ
งานวิจยั  
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ส าหรับเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคือแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีแบ่งโครงสร้างออกเป็น 4 ส่วน 
ไดแ้ก่ ขอ้ถามคดักรอง ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกซ้ือตามแนวคิด 5W1H ซ่ึงแบบสอบถามผา่นการตรวจสอบความเท่ียงตรงดา้นเน้ือหา (IOC) โดย
ผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่าน และผา่นการทดลองใช ้(Try-Out) กบักลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 ชุด จนไดค้่าความ
เช่ือมัน่สัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) เท่ากบั 0.934 ซ่ึงถือวา่อยู่ในระดบัดีมาก ในการ
วิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อวิเคราะห์ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
พร้อมทั้งใชส้ถิติเชิงอนุมาน ไดแ้ก่ One-Way ANOVA เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหวา่งกลุ่มประชากร 
และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อทดสอบอิทธิพลของปัจจยัทาง
การตลาดต่อพฤติกรรมการเขา้ใชบ้ริการ 
ผลการวิจัย 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 53.75 โดยอยู่
ในช่วงอายรุะหวา่ง 30 – 39 ปี ซ่ึงเป็นกลุ่มวยัท างานหลกั มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และประกอบอาชีพ
ขา้ราชการหรือพนกังานรัฐวิสาหกิจเป็นส่วนใหญ่ สอดคลอ้งกบัระดบัรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีกระจายตวัอยู่
ในช่วง 20,001 – 30,000 บาท จากขอ้มูลน้ีสรุปไดว้า่กลุ่มเป้าหมายหลกัคือผูห้ญิงวยัท างานท่ีรับราชการในพื้นท่ี  

ในส่วนของปัจจยัทางการตลาดบริการ 7Ps กลุ่มตวัอยา่งใหค้วามส าคญัในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ทุกดา้น โดยมีล าดบัความส าคญัสูงสุด 3 อนัดบัแรก คือ ดา้นกระบวนการ (Process) ซ่ึงเนน้ระบบการจดัการคิว
และการช าระเงินท่ีมีประสิทธิภาพ รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ท่ีโดดเด่นเร่ืองบรรจุภณัฑท่ี์สวยงาม 
และ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ท่ีเนน้ความสะอาดและความเป็นระเบียบของร้าน  
 ส าหรับพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกซ้ือ (5W1H) พบวา่ผูบ้ริโภคนิยมสั่งเคร่ืองด่ืมประเภทกาแฟเป็น
หลกัและมกัสั่งรูปแบบเคร่ืองด่ืมเยน็ โดยมีพฤติกรรมการซ้ือสินคา้ประเภทเบเกอร่ีหรือขนมเพิ่มเติมควบคู่ไป
ดว้ย สถานท่ีท่ีเลือกใชบ้ริการบ่อยท่ีสุดคือสาขาในป๊ัมน ้ามนั ปตท. เน่ืองจากความสะดวกและหาไดง้่าย โดยมกั
ใชบ้ริการในช่วงบ่ายระหวา่งเวลา 12:01 – 16:00 น. ดว้ยความถ่ีประมาณ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ 
ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกนั (เพศ อายุ รายได ้ระดบัการศึกษา และอาชีพ) 
ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ร้านแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

สมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัทางการตลาด 7Ps มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกเขา้ร้าน โดยรวมสามารถ
พยากรณ์พฤติกรรมไดร้้อยละ 5.9 หรือ R2 = 0.059$ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยเม่ือพิจารณารายปัจจยัพบวา่ 
มี 2 ปัจจยัหลกัท่ีส่งอิทธิพลโดยตรง คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ซ่ึงมีอิทธิพลสูงสุด (β = 0.231) ตามมาดว้ย 
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ดา้นกระบวนการบริการ (Process) (β = 0.198)  ซ่ึงสะทอ้นวา่คุณภาพของเคร่ืองด่ืมและความรวดเร็วในการ
บริการเป็นหวัใจส าคญัท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจเขา้ใชบ้ริการซ ้า 
อภิปรายผล (Discussion) 

1. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ (Demographics) 
 เพศ พบวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของพุทธิวฒัน์ ไวยวุฒิธนาภูมิ 

และคณะ (2566)  ท่ีพบวา่เพศหญิงเป็นกลุ่มผูบ้ริโภคหลกัของร้านกาแฟ อาย ุกลุ่มหลกัอยูใ่นช่วง 30-39 ปี (วยั
ท างาน) ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของกิตติพนัธ์ คงสวสัด์ิเกียรติ (266)  

2.  ปัจจยัทางการตลาดบริการ (7Ps) 
 ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product): ผูบ้ริโภคเนน้รสชาติมาตรฐานและเมนูหลากหลาย ซ่ึงสอดคลอ้งกบังาน

ของกิตติพนัธ์ (2566), พุทธิวฒัน์ และคณะ (2566) และ Eben C. P. Bura และคณะ (2023) ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Place): ท าเลในสถานีบริการน ้ามนัเป็นปัจจยัหลกั ซ่ึงสอดคลอ้งอยา่งยิง่กบัพรรณกาญจน์ พลขวา 
และบรรดิษฐ พระประทานพร (2567) และ Prapavarin Buranananont (2022) ดา้นบุคลากรและกระบวนการ 
(People & Process): ความสุภาพและความรวดเร็วส่งผลอยา่งมาก ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานของภานุภทั แขง็กลาง 
และคณะ (2566) และองัคะณา ยศวิปาน (2564) การวิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลสูงสุด: ผลวิจยัพบวา่ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์และ ดา้นกระบวนการ เป็น 2 ปัจจยัหลกัท่ีมีอิทธิพลต่อความถี่ในการเขา้ร้าน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพรรณ
กาญจน์ และบรรดิษฐ (2567) และองัคะณา ยศวิปาน (2564)  

3. พฤติกรรมผูบ้ริโภค (5W1H) 
 ประเภทเคร่ืองด่ืม นิยมกาแฟและมตัฉะ ซ่ึงสอดคลอ้งกบักิตติพนัธ์ (2566) และพุทธิวฒัน์ และคณะ 

(2566) ผูต้ดัสินใจ ส่วนใหญ่ตดัสินใจดว้ยตนเองตามแนวคิดของ Kotler and Keller (2016) แต่มีแรงจูงใจจาก
เพื่อน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Najua Mohd Ali และคณะ (2024) ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ นิยมช่วงบ่าย (12:01 – 16:00 น.) 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบัพฤติกรรมคนท างานในงานของธรรมวิมล สุขเสริม และปยดุา อิงคสมภพ (2565) แต่แตกต่าง
จากงานขององัคะณา ยศวิปาน (2564) ท่ีพบวา่ผูบ้ริโภคนิยมใชบ้ริการช่วงเชา้มากกวา่ วิธีการสั่งซ้ือ การสั่งท่ี
เคาน์เตอร์ยงัเป็นหลกั แต่เดลิเวอร่ีเร่ิมมีบทบาทส าคญั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของDepicha Zamborita และ
คณะ (2024) 
ข้อเสนอแนะ 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy) ผูป้ระกอบการควรพิจารณาเพิ่มความหลากหลายของเมนู
เคร่ืองด่ืมทางเลือก โดยเฉพาะกลุ่มมทัฉะ (Matcha) และเมนูท่ีไม่ใช่กาแฟ (Non-coffee) เน่ืองจากมีสัดส่วน
กลุ่มเป้าหมายท่ีสนใจสูงถึงร้อยละ 23.0 ควรเนน้การใชว้ตัถุดิบเกรดพรีเมียมหรือเมนูเพื่อสุขภาพ เช่น สูตร
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น ้าตาลนอ้ย (Less Sugar) เพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ท่ีมีแนวโนม้เติบโตขึ้น ตอ้งรักษามาตรฐาน
รสชาติของกาแฟสดใหค้งท่ีสม ่าเสมอ เพราะคุณภาพรสชาติเป็นหน่ึงในเหตุผลหลกัท่ีลูกคา้เลือกเขา้ใชบ้ริการ  

กลยทุธ์ดา้นกระบวนการบริการ (Process Strategy) ควรจดัระบบการจดัการคิวและการช าระเงินให้
รวดเร็วยิง่ขึ้น โดยเฉพาะในช่วงเวลาพกัเท่ียง (12:01 – 16:00 น.) ซ่ึงเป็นช่วงท่ีมีลูกคา้ใชบ้ริการหนาแน่นท่ีสุด 
เน่ืองจากลูกคา้ส่วนใหญ่นิยมสั่งซ้ือแบบน ากลบั (Take away) การเพิ่มความรวดเร็วในขั้นตอนการสั่งซ้ือจะช่วย
ลดระยะเวลาการรอคอยและสร้างความพึงพอใจใหก้บัคนท างานท่ีมีเวลาจ ากดั  

กลยทุธ์ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence Strategy) ควรรักษาความเป็นเอกลกัษณ์ของการ
ตกแต่งร้านในรูปแบบ "Green Oasis" และรักษาความสะอาดของพื้นท่ีอยา่งเคร่งครัด การเพิ่มพื้นท่ีสีเขียวหรือ
มุมพกัผอ่นท่ีสงบจะช่วยดึงดูดกลุ่มลูกคา้หลกัท่ีเป็นขา้ราชการและพนกังานบริษทัในอ าเภอเมืองหนองบวัล าภู
ไดดี้ยิง่ขึ้น  

กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy) ควรเนน้การท าตลาดดิจิทลั (Digital 
Marketing) ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ท่ีคนในพื้นท่ีนิยม เช่น Facebook Page ของสาขา เพื่อแจง้ข่าวสารโปรโมชัน่
ไดท้นัท่วงที อาจมีการจดักิจกรรมส่งเสริมการขายเฉพาะช่วงเวลา (Flash Sale) ในช่วงสายหรือบ่าย เพื่อกระตุน้
ยอดขายในช่วงท่ีไม่ใช่เวลาเร่งด่วน 
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