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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือและใช้บริการ 
ของผู้บริโภคกาแฟสดในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบวัล าภ ู

Marketing Mix Factors Influencing Consumers’ Decisions to Purchase Fresh Coffee 
and Use Coffee Shop Services in Mueang District, Nong Bua Lamphu Province 

 
ทศันียา แกว้วงัชยั 

 

บทคดัย่อ 
 

 การวิจัยครัง้นี้มีว ัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืนที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อและใช้บรกิาร
ร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดหนองบัวล าภู และเพื่อศึกษาอิทธิพลขอ งปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อและใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค 
ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล าภู ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ คอื ผูบ้รโิภคทีม่อีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไป 
ที่อาศัยหรือท างานในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบัวล าภู และเคยใช้บริการร้านกาแฟสดอย่างน้อย  
1 ครัง้ในช่วง 3 เดอืนทีผ่่านมา ขนาดของกลุ่มตวัอย่าง 402 ราย ใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บ
รวมรวมขอ้มูลโดยสุ่มตวัอย่างแบบบงัเอญิ สถติทิีใ่ช ้ไดแ้ก่ ค่าความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ค่าส่วนเบีย่งเบน
มาตรฐาน ความแปรปรวนทางเดยีว และการถดถอยแบบพหุคณู โดยก าหนดนยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 ผลการวเิคราะหค์วามแตกต่างระหว่างปัจจยัดา้นประชากรศาสตรก์บัการตดัสนิใจซื้อและใชบ้รกิาร
ของผูบ้รโิภคกาแฟสด พบว่า เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดจ้ากงานประจ า
ต่อเดือนที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้บริการของผู้บิโภคกาแฟสดที่แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั .05 ทัง้โดยภาพรวมและรายขัน้ตอนทุกขัน้ตอน ผลการวเิคราะห์อิทธิพลของ
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคกาแฟสด พบว่า ขัน้ตอนที่
ส าคญัทีสุ่ดคอื ขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อ โดยดา้นทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสินใจซื้อมากทีสุ่ด คอื ดา้นผลติภณัฑ์ 
รองลงมาคอื ดา้นการสง่เสรมิการตลาด และดา้นบุคลากร อย่างมนียัส าคญัทางสถติิ 
 ขอ้เสนอแนะส าหรบังานวจิยันี้ ควรมกีารศกึษาเชงิลกึเกี่ยวกบัปัจจยัด้านจติวทิยาหรอือทิธพิลของ
กลุ่มผูน้ าทางความคดิในสือ่สงัคมออนไลน์ (Influencers) ทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคกาแฟในเมอืงรอง 
เนื่องจากเทรนด์การรวีวิร้านกาแฟมกีารเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว รวมถึงควรมกีารศึกษาเปรยีบเทียบ
พฤตกิรรมระหว่างผู้บรโิภคในร้านกาแฟแบบแฟรนไชสข์นาดใหญ่กบัร้านกาแฟอสิระ (Specialty Coffee) 
เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึทีค่รอบคลุมมติติ่าง ๆ ของธุรกจิกาแฟสดในประเทศไทยทีก่ าลงัเตบิโตในปัจจุบนั 
 
ค าส าคญั:  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps), กระบวนการตดัสนิใจซื้อ, กาแฟสด, อ าเภอเมอืง
หนองบวัล าภู 
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ABSTRACT 
 
 The objectives of this research were: 1) to study the demographic factors—including gender, age, 
marital status, educational level, occupation, and average monthly income—affecting the purchasing 
decisions and service usage of fresh coffee consumers in Mueang District, Nong Bua Lamphu 
Province; and 2) to examine the influence of the Service Marketing Mix (7Ps) on these decisions. 
The population for this study consisted of consumers aged 18 and over, residing or working in 
Mueang District, Nong Bua Lamphu Province, who had visited a fresh coffee shop at least once in 
the past three months. A sample of 402 respondents was selected using accidental sampling. Data 
was collected via questionnaires and analyzed using descriptive statistics,  including frequency, 
percentage, mean, and standard deviation. Inferential statistics, specifically One -Way ANOVA and 
Multiple Regression Analysis, were employed with a statistical significance level set at .05. 
 Hypothesis testing indicated that different demographic characteristics—gender, age, marital 
status, educational level, occupation, and average monthly income—led to significant differences in 
consumers' purchasing decisions and service usage, both overall and across all five stages of the 
decision-making process, at the .05 level. Furthermore, the analysis of the Service Marketing Mix 
(7Ps) influence showed that the most critical stage for consumers was the "Purchase Decision" 
stage. The factors significantly influencing this stage were Product, followed by Promotion and 
People, respectively. 
 Recommendations for future research include conducting in -depth qualitative studies on 
psychological factors or the influence of social media influences on coffee consumption in 
secondary cities. Additionally, comparative studies between large franchises and independent 
specialty coffee shops are suggested to provide more comprehensive insights into the rapidly 
growing fresh coffee industry in Thailand. 
 
Keywords: Service Marketing Mix (7Ps), Decision-Making Process, Fresh Coffee, Mueang District 
Nong Bua Lamphu 
 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ในช่วง 5 ปีทีผ่่านมา (พ.ศ. 2563–2567) ธุรกจิรา้นกาแฟสดในประเทศไทยมกีารเตบิโตอย่างก้าว
กระโดด แมจ้ะเผชญิกบัความทา้ทายจากสถานการณ์โรคระบาดและความผนัผวนทางเศรษฐกจิ ขอ้มูลจาก
สมาคมกาแฟแห่งประเทศไทย (2566) ชี้ให้เห็นว่า มูลค่าตลาดกาแฟในประเทศขยายตวัอย่างต่อเนื่อง 
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โดยเฉพาะกาแฟสดคัว่บดคุณภาพ (Specialty Coffee) ทีไ่ดร้บัความนิยมเพิม่ขึน้อย่างเหน็ไดช้ดั การเตบิโต
นี้สะท้อนถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมผู้บริโภคที่ไม่เพยีงแสวงหากาแฟเพื่อการบริโภค แต่ยงัมองหา
ประสบการณ์ (Experience) และพืน้ทีท่างสงัคม (Third Place) ทีต่อบสนองไลฟ์สไตลส์มยัใหม่ (Kotler and 
Keller, 2016) ในระดบัอุตสาหกรรม รา้นกาแฟสดไดพ้ฒันาจากธุรกจิขนาดเลก็สู่ระดบักลางและใหญ่ พรอ้ม
กับการเข้ามาของแบรนด์เชนทัง้ในและต่างประเทศ ท าให้การแข่งขนัในตลาดกาแฟสดสูงขึ้นอย่างมี
นัยส าคญั ผู้ประกอบการจึงต้องแข่งขนักันในหลายมิติ ทัง้ด้านราคา การสร้างเอกลักษณ์แบรนด์ การ
ออกแบบบรรยากาศรา้น และการใหบ้รกิารทีโ่ดดเด่น เพือ่ดงึดดูและรกัษาฐานลูกคา้ (Bangkok Post, 2023) 

จงัหวดัหนองบวัล าภู ซึง่จดัอยู่ในกลุ่มเมอืงรองทีม่กีารเตบิโตทางเศรษฐกจิและการท่องเทีย่ว กไ็ดร้บั
ผลกระทบจากกระแสนี้เช่นเดียวกัน โดยเฉพาะในเขตอ าเภอเมืองซึ่งเป็นศูนย์กลางทางเศรษฐกิจและ
ประชากร มรี้านกาแฟสดทัง้แฟรนไชส์และร้านท้องถิ่นอสิระเกิดขึ้นจ านวนมากในช่วง พ.ศ. 2563–2567  
การตดัสนิใจเลอืกซื้อและใช้บรกิารของผู้บรโิภคจงึไม่ได้ขึ้นอยู่กบัรสชาตขิองกาแฟเพยีงอย่างเดยีว แต่ยงั
รวมถงึปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (Marketing Mix หรอื 7Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) 
กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

อย่างไรก็ตาม แม้ตลาดกาแฟสดจะมกีารขยายตวัอย่างต่อเนื่อง แต่ยงัขาดงานวจิยัเชงิลกึที่ศกึษา
อทิธพิลของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในพืน้ทีเ่ฉพาะ อย่างเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล าภู ซึ่งอาจมลีกัษณะผูบ้รโิภค พฤตกิรรม และบรบิททางสังคมทีแ่ตกต่างจาก
เมอืงใหญ่ การวจิยันี้จงึมคีวามส าคญัในการใหข้อ้มลูเชงิประจกัษ์แก่ผูป้ระกอบการและหน่วยงานทีเ่กี่ยวขอ้ง 
เพื่อน าไปประยุกต์ใช้ในการวางกลยุทธ์การตลาดและพฒันาอุตสาหกรรมกาแฟสดให้สอดคล้องกบัความ -
ตอ้งการของผูบ้รโิภคในพืน้ทีอ่ย่างแทจ้รงิ 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อและใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล าภู 

2. เพื่อศกึษาอทิธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อ
และใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล าภู 

 
สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) มอีทิธพิลต่อกระบวนการตดัสนิใจ 5 ขัน้ตอน ใน
การตดัสนิใจซือ้และใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล าภู 
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2. ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดอืนที่แตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อและใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล าภูทีแ่ตกต่างกนั 

 
ขอบเขตการศึกษา 

1. ขอบเขตดา้นเน้ือหา 
การวจิยัครัง้นี้ มุ่งศึกษาอิทธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) และปัจจยัด้าน

ประชากรศาสตรท์ีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้และใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดของผูบ้รโิภค โดยมรีายละเอยีดดงันี้ 
1.1 ตวัแปรอสิระ (Independent Variables)  

1.1.1 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ไดแ้ก่ 
1) ผลติภณัฑ ์(Product) ไดแ้ก่ คุณภาพของกาแฟ รสชาต ิความหลากหลายของเมนู 

การคดัสรรเมลด็กาแฟ และนวตักรรมผลติภณัฑ ์
2) ราคา (Price) ได้แก่ ความเหมาะสมของราคา ความคุ้มค่า โปรโมชัน่ลดราคา 

สว่นลด และระบบการช าระเงนิ 
3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ได้แก่ ท าเลที่ตัง้ ความสะดวกในการเดินทาง      

ทีจ่อดรถ ช่องทางการสัง่ซือ้ (ในรา้น/แอปพลเิคชนั/เดลเิวอร)ี 
4) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ได้แก่ การโฆษณา กจิกรรมส่งเสรมิการขาย 

การตลาดผ่านสือ่สงัคมออนไลน์ โปรแกรมสะสมแตม้ และสทิธพิเิศษส าหรบัสมาชกิ 
5) บุคลากร (People) ได้แก่ ความรู้ความสามารถของพนักงาน มารยาท ความเป็น

มติร ความพรอ้มในการใหบ้รกิาร และการแกไ้ขปัญหา 
6) กระบวนการให้บรกิาร (Process) ได้แก่ ความสะดวกในการสัง่ซื้อ ระยะเวลาใน-

การรอรบัสนิคา้ ความรวดเรว็ของบรกิาร และความถูกตอ้งของออเดอร์ 
7) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ได้แก่ บรรยากาศภายในร้าน การ-

ตกแต่งรา้น แสงสว่าง ดนตร ีความสะอาด ทีน่ัง่ และสิง่อ านวยความสะดวก 
1.1.2 ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ 1) เพศ 2) อายุ 3) สถานภาพสมรส 4) ระดับ

การศกึษา 5) อาชพี และ 6) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
1.2 ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คอื การตดัสนิใจซือ้และใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด ไดแ้ก่ 1) 

การรบัรูค้วามต้องการ 2) การคน้หาขอ้มูล 3) การประเมนิทางเลอืก 4) การตดัสนิใจซื้อ และ 5) พฤตกิรรม
หลงัการซือ้ (ความพงึพอใจ ความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารซ ้า และการบอกต่อ) 

2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
1) ประชากร (Population) 
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      คือ ผู้บริโภคที่มีอายุตัง้แต่ 18 ปีขึ้นไป ที่อาศัยหรือท างานในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
หนองบวัล าภู และเคยใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดอย่างน้อย 1 ครัง้ในช่วง 3 เดอืนทีผ่่านมา  

2) กลุ่มตวัอย่าง (Sample) 
เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ผูว้จิยัจงึใชสู้ตรการค านวณกลุ่มตวัอย่างแบบไม่

ทราบจ านวนประชากรของ Cochran (1977) โดยก าหนดค่าความเชื่อมัน่ที่ระดบั 95% และค่าความคาด
เคลื่อนทีย่อมรบัได ้±5% จงึไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 385 คน เกบ็รวบรวมขอ้มลูจรงิไดจ้ านวน 402 ราย 

3) ขอบเขตดา้นพืน้ทีใ่นการศกึษา 
การวจิยัครัง้นี้ด าเนินการในพื้นที ่เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล าภู ซึ่งประกอบด้วย 14 

ต าบล ได้แก่ ต าบลหนองบวั ต าบลหนองภยัศูนย์ ต าบลโพธิช์ยั ต าบลหนองสวรรค์ ต าบลนากลาง ต าบล
บ้านพร้าว ต าบลหนองววัซอ ต าบลโนนทนั ต าบลกุดจกิ ต าบลป่าไม้งาม ต าบลโนนขมิ้น ต าบลหนองแสง 
ต าบลหัวนา และต าบลล าภู โดยเน้นพื้นที่ที่มีความหนาแน่นของร้านกาแฟสดและเป็นศูนย์กลางทาง
เศรษฐกจิและสงัคม 

4) ขอบเขตดา้นเวลา 
ระยะเวลาในการด าเนินการวิจัย ตัง้แต่เดือน กันยายน 2568 ถึง ธันวาคม 2568 รวม

ระยะเวลา 4เดอืน โดยแบ่งเป็นขัน้ตอนดงันี้ ศกึษาเอกสาร ทบทวนวรรณกรรม และพฒันาเครื่องมอืวิจยั 
ทดสอบเครื่องมอืและปรบัปรุงแกไ้ข เกบ็รวบรวมขอ้มลูภาคสนาม วเิคราะหข์อ้มลู สรุปผล และจดัท ารายงาน
วจิยัฉบบัสมบูรณ์ 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

1. แนวคดิเกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
 Kotler and Armstrong (2018) กล่าวว่า ประชากรมอีงค์ประกอบที่แสดงให้เห็นลกัษณะเฉพาะของ
ประชากร ไดแ้ก่ เพศ อายุ ลกัษณะครอบครวั อาชพี รายได ้การศกึษา และอาชพี โดยขอ้มลูทีน่ ามาค านวณ
ทางประชากรศาสตร์ จะอาศยัจ านวนหรอืความถี่ของเหตุการณ์ รวมถงึจ านวนประชากรทีเ่กีย่วขอ้งกบัการ-
ทดลองในช่วงเวลาหนึ่ง 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมการตลาดบรกิาร (Service Marketing Mix - 7Ps) 
 ส่วนประสมการตลาดบรกิาร (7Ps) คอืกรอบแนวคดิทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบรกิารที่พฒันาจาก 
4Ps เดิม โดยเพิม่ 3 ปัจจยัคอื บุคลากร (People)  กระบวนการ (Process) และหลกัฐานทางกายภาพ 
(Physical Evidence) เพื่อจดัการกบัความไม่เป็นรูปธรรมของบรกิาร ให้ครอบคลุมทัง้ Product, Price, 
Place, Promotion, People, Process, และ Physical Evidence ช่วยใหธุ้รกจิสรา้งกลยุทธท์ีต่อบโจทยล์ูกค้า
ไดช้ดัเจนยิง่ขึน้ การพฒันาจาก 4Ps เดมิมแีค่ Product, Price, Place, Promotion แต่บรกิารมคีวามซบัซ้อน 
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จงึต้องเพิม่ปัจจยัที่เกี่ยวขอ้ง โดยตรงเน้นการจดัการบรกิาร ปัจจยั 3 ตวัที่เพิม่เขา้มา (People, Process, 
Physical Evidence) ช่วยใหธุ้รกจิจดัการประสบการณ์ทีลู่กคา้จะไดร้บัอย่างมปีระสทิธภิาพมากขึน้ 

3. แนวคดิเกีย่วกบักระบวนการตดัสนิใจซือ้ (Decision Making Process) 
 Kotler and Keller (2016) ได้กล่าวว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน 
ได้แก่ การรบัรู้ปัญหา การค้นหาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และพฤตกิรรมภายหลงั
การซือ้แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตดัสนิใจซือ้ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคจะขึน้อยู่กบัลกัษณะทางกายภาพ และ
ลกัษณะทางกายภาพจะถูกก าหนด ดว้ยสภาพจติวทิยาโดยครอบครวัและสงัคม รวมถงึวฒันธรรมของแต่ละ
ทอ้งถิน่ การเลอืกท า หรอืเลอืกใชบ้รกิารทางเลอืกใดทางเลอืกหนึ่งทีม่ทีางเลอืกมากกว่า 2 ทางเลอืกขึน้ไป 
เพือ่แกไ้ขปัญหาและตอบสนองความตอ้งการของตนเอง 

4. รปูแบบของรา้นกาแฟสดในพืน้ทีจ่งัหวดัหนองบวัล าภู 
 รูปแบบของร้านกาแฟสดในพื้นที่สามารถจ าแนกได้เป็นกลุ่มหลกั ดงันี้ ร้านกาแฟสดแบบคาเฟ่เชิง
ประสบการณ์ (Experience-based Cafe) รา้นกาแฟสดแบบชุมชนหรอืรา้นขนาดเลก็ (Community Coffee 
Shop) รา้นกาแฟสดแบบผสมผสานบรกิาร (Hybrid Coffee Shop) รา้นกาแฟสดแบบเน้นความสะดวกและ
ความรวดเรว็ (Convenience-oriented Coffee Shop) รา้นกาแฟสดทอ้งถิน่เชงิเอกลกัษณ์ (Local Identity 
Coffee Shop) 
 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิของการวจิยั 

     ตวัแปรตน้ (Independent variable)        ตวัแปรตาม (Dependent variable) 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพสมรส 
4. ระดบัการศกึษา 
5. อาชพี 
6. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 
1. ผลติภณัฑ ์(Product) 
2. ราคา (Price) 
3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
5. บุคลากร (People) 
6. กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 
7. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

(Kotler and Keller, 2016) 

กระบวนการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค 

1. การรบัรูค้วามตอ้งการ 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจซือ้ 
5. พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (ความพงึพอใจ ความ

ตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารซ ้า และการบอกต่อ) 
(Kotler and Armstrong, 2018) 
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วิธีด าเนินการวิจยั 

งานวิจยันี้ใช้วิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative) ประชากรกลุ่มเป้าหมายในการวิจยัครัง้นี้ เป็น
ผู้บริโภคที่ใช้บริการร้านกาแฟสดในอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบัวล าภู ที่ไม่แน่นอน ดงันัน้จึงใช้วิธีการ
ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างจากการประมาณค่าร้อยละ กรณีไม่ทราบประชากร โดยใช้สูตรของ Cochran 
W.G.  (1977) ที่ยอมรบัความคลาดเคลื่อนที่ร้อยละ 5 จากการค านวณได้กลุ่มตัวอย่าง 385 คน เพื่อ
ครอบคลุมกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด ผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชก้ารสุ่มตวัอย่างแบบ Non – Probability Sampling ใชก้าร
เลือกตามสะดวก (Convenience Sampling) ท าการเก็บแบบสอบถามจากผู้มารบับรกิารที่ร้านโดยตรง ,  
จากคนรู้จกั และการแนะน าและบอกต่อ โดยเก็บขอ้มูลตัง้แต่เดอืน พฤศจกิายน 2568 ถงึเดอืน ธนัวาคม 
2568 ไดก้ลุ่มตวัอย่าง 402 คน  

เครื่องมอืที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอื แบบสอบถามที่มโีครงสร้างค าถาม ดงันี้ ตอนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไป
ของกลุ่มตวัอย่าง เป็นค าถามปลายปิดแบบมตีวัเลอืก (Check-list) ตอนที ่2 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร (7Ps) เป็นมาตรวดัแบบประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ตอนที ่3 การตดัสนิใจซือ้และใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟสด เป็นมาตรวดัแบบประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดบั ตอนที ่4 ความคดิเหน็และขอ้เสนอแนะ
เพิม่เตมิ ผูว้จิยัน าแบบสอบถามไปตรวจสอบความตรงตามเนื้อหา (Content Validity) โดยผูเ้ชีย่วชาญ 3 ท่าน 
เพื่อหาค่า IOC (Index of Item-Objective Congruence) จากนัน้น าไปทดลองใช้ (Try Out) กบักลุ่มที่มใิช่
กลุ่มตวัอย่างจ านวน 30 คน เพือ่หาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยใชค้่าสมัประสทิธิแ์อลฟาของครอนบาค 
(Cronbach's Alpha) ซึง่ไดค้่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.983  

 
การวิเคราะห์ข้อมูล 

1. สถิติเชิงบรรยาย (Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าความถี่ (Frequency), ร้อยละ (Percentage), 
ค่าเฉลีย่ (Mean) และสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

2. สถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) ไดแ้ก่ 
(1) การวเิคราะหปั์จจยั (Factor Analysis) โดยจดักลุ่มตวัแปรทีม่คีวามสมัพนัธก์นัไวเ้ป็นกลุ่ม

ปัจจยัเดยีวกนั เพือ่ใหส้ือ่ความหมายของตวัแปรไดอ้ย่างครอบคลุม 
(2) การวเิคราะห์การถดถอย (Regression) เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัที่ได้จาก

การท าการวเิคราะหปั์จจยั (Factor Analysis) กบัการตดัสนิใจซื้อและใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคกาแฟสดในเขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล าภู 

(3) การวเิคราะห์ Independent Samples T-test และ One-way ANOVA เพื่อทดสอบระดบั
การตัดสินใจซื้อและใช้บริการของผู้บริโภคกาแฟสดในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดัหนองบัวล าภู ว่ามีความ
แตกต่างกนัไปตามลกัษณะของแต่ละบุคคลหรอืไม่ ก าหนดค่านยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05  
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ผลการวิจยั 

1. การวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไป 

จากการวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไป พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวนร้อยละ 70.6 
ในขณะทีเ่พศชายคดิเป็นรอ้ยละ 29.4 เมื่อพจิารณาดา้นอายุ พบว่าสว่นใหญ่มอีายุระหว่าง 21–30 ปี คดิเป็น
รอ้ยละ 52.7 ดา้นสถานภาพสมรส ส่วนใหญ่มสีถานภาพโสด คดิเป็นรอ้ยละ 61.7 และมรีะดบัการศกึษาอยู่
ในระดบัปรญิญาตรมีากที่สุด คดิเป็นร้อยละ 61.7 ส าหรบัข้อมูลด้านอาชีพ พบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่
ประกอบอาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกิจ คดิเป็นร้อยละ 38.3 และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ในช่วง 
10,001–20,000 บาท ซึง่คดิเป็นรอ้ยละ 43.3 ของกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 

2. การวเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) 
การวเิคราะหข์อ้มูลปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ปัจจยัทีผู่บ้รโิภคใหค้วามส าคญัสงู

ทีสุ่ดเป็นล าดบัแรก มอียู่ 2 ดา้น คอื ดา้นราคา และ ดา้นบุคลากร ( x ̅= 4.57) ซึ่งสะทอ้นใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภค
ใหค้วามส าคญัอย่างมากกบัความสมเหตุสมผลของราคากาแฟ รวมถงึคุณภาพการบรกิารและปฏสิมัพนัธ์กบั
พนักงานในร้าน รองลงมาคอื ดา้นกระบวนการบรกิาร (x ̅=  4.56) ทีเ่น้นความรวดเรว็และขัน้ตอนการรบั
บรกิารทีร่าบรื่น และ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (x ̅=  4.51) ซึ่งเกี่ยวขอ้งกบับรรยากาศและการตกแต่งรา้น
ที่ดึงดูดใจ ในส่วนของ ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้บริโภคให้ความส าคญัในล าดบัถดัมา (x ̅= 4.50) ขณะที่ ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ ดา้นการส่งเสรมิการตลาด มคี่าเฉลีย่เท่ากนั (x ̅= 4.44) แมจ้ะมคีะแนนเฉลี่ย
อยู่อันดับท้ายเมื่อเทียบกับปัจจัยอื่น แต่ยังคงอยู่ในเกณฑ์ระดับความส าคัญที่มากที่สุด  เช่นเดียวกัน 
นอกจากนี้ เมื่อพจิารณาค่าสว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) ซึง่มคี่าอยู่ระหว่าง 0.41 ถงึ 0.59 แสดงใหเ้หน็ว่า
ขอ้มูลมคีวามกระจายตวัน้อย หรอืกล่าวไดว้่าผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่มคีวามคดิเหน็ทีส่อดคล้องกนั
ไปในทศิทางเดยีวกนัต่อปัจจยัทางการตลาดเหล่านี้ 

3. การวิเคราะห์ข้อมูลการตัดสินใจซื้อและใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง  
จงัหวดัหนองบวัล าภู 
กระบวนการตดัสนิใจของผู้บรโิภคในการซื้อและใช้บรกิารร้านกาแฟสด ทัง้ 5 ขัน้ตอน พบว่าใน

ภาพรวมผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัต่อทุกขัน้ตอนในระดบั ซือ้อย่างแน่นอน โดยขัน้ตอนทีผู่บ้รโิภคมรีะดบัความ
คดิเหน็เฉลีย่สงูทีสุ่ดคอื พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (x ̅= 4.60) ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัอย่าง
มากกบัความพงึพอใจหลงัการใช้บรกิารและการกลบัมาใช้ซ ้า รองลงมาคอืขัน้ตอน การประเมนิทางเลือก 
(x ̅= 4.57) ซึง่แสดงว่าผูบ้รโิภคมกีารเปรยีบเทยีบขอ้มลูก่อนการตดัสนิใจอย่างละเอยีด และตามดว้ยขัน้ตอน 
การคน้หาขอ้มูล (x ̅= 4.54) ส าหรบัขัน้ตอน การรบัรูค้วามต้องการ และ การตดัสนิใจซื้อ มคี่าเฉลีย่เท่ากนั 
(x ̅=  4.53) ซึ่งแมจ้ะเป็นค่าเฉลี่ยล าดบัท้ายในกลุ่ม แต่ยงัคงจดัอยู่ในเกณฑ์ระดบัความคดิเหน็ที ่ซื้ออย่าง
แน่นอน อย่างชดัเจน เมื่อพจิารณาในส่วนของค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) พบว่าอยู่ในช่วง 0.38 ถงึ 
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0.47 โดยขัน้ตอนทีม่คีวามเหน็สอดคลอ้งกนัมากทีสุ่ดคอื พฤตกิรรมหลงัการซือ้ (0.38) ในขณะทีข่ ัน้ตอนการ
ตดัสนิใจซือ้ (0.47) มคีวามกระจายตวัของความคดิเหน็มากกว่าขัน้ตอนอื่นเลก็น้อย 

4. การทดสอบสมมตฐิาน 
4.1) การเปรยีบเทยีบความแตกต่างของกระบวนการตดัสนิใจซื้อ 5 ขัน้ตอน จ าแนกตามปัจจยั

ประชากรศาสตร ์ของผูบ้รโิภคกาแฟสดในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล าภู 
(1) เพศที่แตกต่างกันไม่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้บริการของผู้บริโภคกาแฟสดโดย

ภาพรวม ส าหรบัรายขอ้พบว่า มคีวามแตกต่างกนั จ านวน 2 ขอ้ ไดแ้ก่ การประเมนิทางเลอืก โดยเพศหญงิ
มกีารประเมนิทางเลอืกมากกว่าเพศชาย และพฤตกิรรมหลงัการซื้อ โดยเพศหญิงมพีฤตกิรรมหลงัการซื้อ
มากกว่าเพศชาย อย่างนยัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

(2) อายุทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้และใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคกาแฟสดโดยภาพรวม 
ส าหรบัรายขอ้พบว่า มคีวามแตกต่างกนัอย่างนัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 จ านวน 4 ขอ้ ได้แก่ การรบัรู้
ความต้องการ การค้นหาข้อมูล การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ และไม่มีความแตกต่างกนั 
จ านวน 1 ขอ้ ไดแ้ก่ การประเมนิทางเลอืก 

(3) สถานภาพสมรสทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้และใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคกาแฟสด
โดยภาพรวม ส าหรบัรายขอ้พบว่า มคีวามแตกต่างกนัอย่างนัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 จ านวน 2 ขอ้ 
ไดแ้ก่ การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และไม่มคีวามแตกต่างกนั จ านวน 3 ขอ้ ไดแ้ก่ การรบัรูค้วาม
ตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ 

(4) ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อและใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคกาแฟสด
โดยภาพรวม ส าหรบัรายขอ้พบว่า มคีวามแตกต่างกนัอย่างนัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 จ านวน 3 ขอ้ 
ได้แก่ การรบัรู้ความต้องการ การประเมินทางเลือก พฤติกรรมหลังการซื้อ และไม่มีความแตกต่างกัน 
จ านวน 2 ขอ้ ไดแ้ก่ การคน้หาขอ้มลู และการตดัสนิใจซือ้ 

(5) อาชีพที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจซื้อและใช้บริการของผู้บริโภคกาแฟสดโดย
ภาพรวม ส าหรบัรายขอ้พบว่า ความแตกต่างกนัอย่างนัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 ทัง้หมดจ านวน 5 ขอ้ 
ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการ
ซือ้ 

(6) รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้และใชบ้รกิารของผูบ้รโิภคกาแฟ
สดโดยภาพรวม ส าหรบัรายขอ้พบว่ามคีวามแตกต่างกนัอย่างนัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 ทัง้หมดจ านวน 
4 ขอ้ ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามต้องการ การคน้หาขอ้มูล การตดัสนิใจซื้อ พฤตกิรรมหลงัการซื้อ และไม่มคีวาม -
แตกต่างกนั จ านวน 1 ขอ้ ไดแ้ก่การประเมนิทางเลอืก 
 

4.2) อทิธพิลของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อ 5 ขัน้ตอน ของ
ผูบ้รโิภคกาแฟสดในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล าภู 
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(1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อขัน้ตอนการรบัรู้ความต้องการของผูบ้รโิภค 
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั .05 โดยเมื่อพจิารณาเป็นรายด้าน พบว่ามปัีจจยัที่ส่งผลทางบวกจ านวน    
3 ดา้น โดยเรยีงล าดบัตามค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอยในรปูคะแนนมาตรฐาน (Beta) จากมากไปน้อย ไดแ้ก่  

     1) ดา้นผลติภณัฑ ์(Beta = 0.420) เป็นปัจจยัทีส่่งผลต่อการรบัรูปั้ญหาของผูบ้รโิภคมาก
ทีสุ่ดอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ(P < 0.001) แสดงใหเ้หน็ว่า คุณภาพ รสชาต ิและความโดดเด่นของตวัสนิคา้
กาแฟสดเป็นตวักระตุน้ส าคญัทีท่ าใหผู้บ้รโิภคตระหนกัถงึความตอ้งการ  

2) ดา้นบุคลากร (Beta = 0.292) ส่งผลต่อการรบัรูปั้ญหาอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ(P < 
0.001) สะทอ้นใหเ้หน็ว่า พนักงานขายหรอืบารสิต้าทีม่คีวามรู ้ความสามารถ และการบรกิารทีด่ ีมสี่วนช่วย
กระตุน้ใหผู้บ้รโิภคเกดิความสนใจและรบัรูถ้งึความตอ้งการบรโิภคสนิคา้  

3) ด้านราคา (Beta = 0.199) ส่งผลต่อการรบัรู้ปัญหาอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ(P = 
0.001) โดยระดบัราคาทีเ่หมาะสมและความคุม้ค่ามอีทิธพิลต่อกระบวนการคดิในขัน้เริม่ตน้ของผูบ้รโิภค  

ส าหรบัปัจจยัด้านอื่น ๆ ไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Beta = -0.117), ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด (Beta = 0.050), ด้านกระบวนการให้บรกิาร (Beta = 0.031) และ ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ (Beta = -0.066) พบว่ามคี่า P-Value มากกว่า 0.05 จงึถอืว่าปัจจยัเหล่านี้ไม่มอีทิธพิลต่อขัน้ตอน
การรบัรูปั้ญหาของผูบ้รโิภคกาแฟสดในเขตพืน้ทีท่ีศ่กึษาอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ 

(2) ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูไดร้อ้ยละ 45.7 (R2 = 
0.457) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 (F = 47.340, P < 0.001) เมื่อพจิารณาอทิธพิลของปัจจยัราย
ดา้น พบว่ามปัีจจยัทีส่่งผลต่อการค้นหาขอ้มูลอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จ านวน 5 ดา้น โดยมี
รายละเอยีดดงันี้ 1) ดา้นผลติภณัฑ ์(Beta = 0.330) มอีทิธพิลเชงิบวกต่อการค้นหาขอ้มูลอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติ ิ(P < 0.001) 2) ดา้นราคา (Beta = 0.330) มอีทิธพิลเชงิบวกต่อการคน้หาขอ้มูลอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติ ิ(P < 0.001) 3) ดา้นกระบวนการให้บรกิาร (Beta = 0.247) มอีทิธพิลเชงิบวกต่อการคน้หาขอ้มลู
อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ(P = 0.003) 4) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Beta = 0.161) มอีทิธพิลเชงิบวกต่อ
การคน้หาขอ้มูลอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ(P = 0.036) 5) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Beta = -0.218) มี
อทิธพิลต่อการคน้หาขอ้มูลอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ(P = 0.008) โดยมคี่าสมัประสทิธิเ์ป็นลบ แสดงใหเ้หน็
ว่าปัจจยัด้านช่องทางส่งผลในทศิทางตรงกนัข้ามในขัน้ตอนความต้องการค้นหาขอ้มูลของผู้บรโิภคกลุ่มนี้ 
ในขณะที่ ด้านบุคลากร (P = 0.514) และ ด้านลกัษณะทางกายภาพ (P = 0.170) พบว่าไม่มอีทิธิพลต่อ
ขัน้ตอนการคน้หาขอ้มลูของผูบ้รโิภคกาแฟสดในเขตพืน้ทีท่ีศ่กึษาอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

(3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อขัน้ตอนการประเมนิทางเลอืก พบว่าตวัแปร
อิสระสามารถร่วมกันพยากรณ์ได้ร้อยละ 46.2 (R2 = 0.462) อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05             
(F = 48.375, P < 0.001) โดยมปัีจจยัที่มอีทิธพิลอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิจ านวน 3 ด้าน ดงันี้ 1) ด้าน
ผลิตภณัฑ์ (Beta = 0.406) มอีิทธิพลเชิงบวกต่อการประเมนิทางเลือกสูงที่สุดอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ     
(P < 0.001) สะท้อนว่าคุณลกัษณะของสนิค้าเป็นเกณฑ์หลกัที่ผู้บรโิภคใช้เปรยีบเทียบ 2) ด้านบุคลากร        
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(Beta = 0.394) มอีทิธพิลเชงิบวกอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ(P < 0.001) แสดงใหเ้หน็ว่าความเชีย่วชาญและ
การบรกิารของพนักงานมผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก 3) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Beta = -0.234) มอีทิธพิล
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ (P = 0.002) แต่มีทิศทางตรงกันข้าม ส าหรบัด้านราคา ด้านช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการให้บริการ พบว่าไม่มีอิทธิพลต่อขัน้ตอนการ
ประเมนิทางเลอืกของผูบ้รโิภคอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

(4) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อ สูงทีสุ่ดเมื่อเทยีบกบั
ขัน้ตอนอื่น โดยสามารถร่วมกนัอธบิายไดถ้งึรอ้ยละ 59.9 (R2 = 0.599, P < 0.001) โดยมปัีจจยัทีส่ง่ผลอย่าง
มนีัยส าคญัทางสถติ ิ4 ดา้น ดงันี้ 1) ดา้นผลติภณัฑ ์มอีทิธพิลเชงิบวกสูงทีสุ่ด (Beta = 0.517, P < 0.001) 
2) ด้านการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลเชงิบวก (Beta = 0.265, P < 0.001) 3) ด้านบุคลากร ส่งผลเชงิบวก 
(Beta = 0.257, P < 0.001) 4) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Beta = -0.349, P < 0.001) มอีทิธพิลอย่างมี
นยัส าคญัในทศิทางตรงกนัขา้ม ส าหรบัดา้นราคา กระบวนการใหบ้รกิาร และลกัษณะทางกายภาพ พบว่าไม่
มอีทิธพิลต่อขัน้ตอนการตดัสนิใจซื้อของผู้บรโิภคกาแฟสดในเขตพื้นที่ที่ศกึษาอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 

(5) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมสามารถร่วมกนัพยากรณ์พฤตกิรรมหลงัการซื้อ
ของผูบ้รโิภคไดร้อ้ยละ 41.8 (R2 = 0.418) อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 (F = 40.416, P < 0.001) 
เมื่อพจิารณาอทิธพิลของปัจจยัรายดา้น พบว่ามปัีจจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมหลงัการซื้ออย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 จ านวน 4 ดา้น โดยเรยีงล าดบัตามค่าสมัประสทิธิก์ารถดถอย (Beta) ไดด้งันี้ 1) ดา้น
บุคลากร (Beta = 0.338) เป็นปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมหลงัการซื้อสูงที่สุดอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิ 
(P < 0.001) สะทอ้นใหเ้หน็ว่าการบรกิารและความสุภาพอ่อนน้อมของพนักงานมผีลอย่างมากต่อความพงึ
พอใจและการกลับมาซื้อซ ้าของผู้บริโภค 2) ด้านผลิตภัณฑ์ (Beta = 0.289) มีอิทธิพลเชิงบวกอย่างมี
นยัส าคญัทางสถติ ิ(P < 0.001) แสดงใหเ้หน็ว่าคุณภาพและรสชาตขิองกาแฟทีไ่ดร้บัจรงิหลงัการซือ้ เป็นตวั
แปรส าคญัทีท่ าใหผู้บ้รโิภคเกดิทศันคตทิีด่ตี่อแบรนด ์3) ดา้นราคา (Beta = 0.285) มอีทิธพิลเชงิบวกอย่างมี
นัยส าคญัทางสถติ ิ(P < 0.001) โดยความคุ้มค่าของราคากบัคุณภาพที่ได้รบัมผีลต่อการตดัสนิใจแนะน า
บอกต่อหรอืการซือ้ซ ้า 4) ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Beta = -0.233) พบว่ามอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมหลงัการ
ซือ้อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ(P = 0.004) แต่เป็นไปในทศิทางตรงกนัขา้ม ส าหรบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ พบว่าไม่มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมหลงั  
การซือ้ของผูบ้รโิภคกาแฟสดในเขตพืน้ทีท่ีศ่กึษาอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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อภิปรายผล 
 

1. การอภปิรายผลการวเิคราะหข์อ้มลูทัว่ไป 
จากการศกึษาพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ วยัท างานตอนต้น (21-30 ปี) สถานภาพ

โสด และประกอบอาชพีขา้ราชการหรอืพนักงานรฐัวสิาหกจิ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิทางประชากรศาสตร์
ของ สุชาดา น ้าใจดี (2565) ที่ระบุว่าปัจจัยพื้นฐานที่แตกต่างกันย่อมน าไปสู่พฤติกรรมที่แตกต่างกัน 
โดยเฉพาะช่วงอายุและอาชีพที่เป็นตวัก าหนดวถิีชวีติ (Lifestyle) การที่กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นคนวยั
ท างานที่มรีายได้ประจ า สะท้อนให้เห็นว่ากลุ่มนี้มีก าลงัซื้อและใช้การบรโิภคกาแฟสดเป็นส่วนหนึ่งของ
กิจวตัรประจ าวนัเพื่อสร้างความตื่นตวัในการท างาน สอดคล้องกับงานวจิยัของ ขจรพงศ์ เตือนวริะเดช 
(2563) ทีพ่บว่าอาชพีและรายไดท้ีแ่ตกต่างกนัสง่ผลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟทีแ่ตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญั 

2. การอภปิรายผลการวเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) 
ในดา้นสว่นประสมทางการตลาด พบว่าผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ดทุกดา้น โดยเฉพาะ 

ด้านราคา (Price) และ ด้านบุคลากร (People) ที่มคี่าเฉลี่ยสูงที่สุด ซึ่งสามารถอภปิรายได้ว่าผู้บรโิภคใน
พื้นที่อ าเภอเมอืงหนองบวัล าภู ให้ความส าคญักบัความคุ้มค่าของเงนิที่จ่ายไป สอดคล้องกบัแนวคดิของ   
อารวีรรณ ภู่แสนสะอาด และคณะ (2562) ที่ระบุว่าราคาเป็นปัจจยัดงึดูดล าดบัต้น ๆ หากผู้บรโิภคพบว่า
คุณค่าเหมาะสมกบัราคาย่อมตดัสนิใจซื้อไดง้่ายขึน้ ในขณะทีด่า้นบุคลากรทีเ่น้นมารยาทและการแต่งกายที่
สุภาพ (ค่าเฉลี่ย 4.70) สะท้อนถงึหวัใจของการตลาดบรกิารที่ต้องอาศยัปฏสิมัพนัธ์ระหว่างพนักงานและ
ลูกคา้เพือ่สรา้งความประทบัใจ ตามแนวคดิของ น ้าทพิย ์เนียนหอม (2560) ทีว่่าปัจจยัเหล่านี้ท างานร่วมกนั
เพือ่ตอบสนองความพงึพอใจสงูสุด 

3. การอภปิรายผลการวเิคราะหข์อ้มลูการตดัสนิใจซือ้และใชบ้รกิาร 
ผลการวจิยัชี้ให้เห็นว่าผู้บริโภคให้ความส าคญักับ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase 

Behavior) สงูทีสุ่ด รองลงมาคอืการประเมนิทางเลอืก ซึง่อภปิรายไดว้่าผูบ้รโิภคยุคปัจจุบนัไม่ไดต้ดัสนิใจซื้อ
เพยีงเพราะความต้องการเบื้องต้นเท่านัน้ แต่ให้ความส าคญักบัผลลพัธ์และความพงึพอใจหลงัจากที่ไดร้บั
บรกิารจรงิ สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ขจรพงศ์ เตอืนวริะเดช (2563) ทีร่ะบุว่าประสบการณ์ส่วนตวัและการ
บอกต่อมอีทิธพิลอย่างมากต่อการตดัสนิใจ การทีผู่บ้รโิภคยนิดจีะรวีวิเชงิบวกหรอืชวนเพื่อนมาใชบ้รกิารซ ้า 
แสดงใหเ้หน็ถงึพลงัของการสื่อสารแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) ทีส่่งผลต่อความยัง่ยนืของธุรกจิรา้น
กาแฟ 

4. การอภปิรายผลการทดสอบสมมตฐิาน 
1) การเปรยีบเทยีบกระบวนการตดัสนิใจซือ้ตามปัจจยัประชากรศาสตร์ 
เมื่อทดสอบสมมตฐิานพบว่า อาชพีและรายได ้ส่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซื้อแตกต่างกนัอย่างมี

นัยส าคญัในทุกขัน้ตอน ซึ่งอภิปรายได้ว่าสถานะทางอาชีพและก าลงัซื้อเป็นตวัแปรส าคญัในการก าหนด
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มาตรฐานการเลอืกเขา้รา้นกาแฟและการคน้หาขอ้มลู สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ สุชาดา น ้าใจด ี(2565) สว่น
ปัจจยัดา้นเพศทีพ่บความแตกต่างเฉพาะในขัน้ตอนการประเมนิทางเลอืกและพฤตกิรรมหลงัการซือ้ โดยเพศ
หญิงให้ความส าคญัมากกว่าเพศชายนัน้ อาจเนื่องมาจากเพศหญิงมกัมีความละเอียดรอบคอบในการ -
เปรยีบเทยีบขอ้มลูก่อนตดัสนิใจซือ้มากกว่า 

2) อทิธพิลของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดต่อกระบวนการตดัสนิใจซือ้ 
จากการวเิคราะหอ์ทิธพิล (Regression Analysis) พบว่า ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) เป็นปัจจยัที่มี

อิทธิพลเชิงบวกสูงที่สุดต่อการตัดสนิใจซื้อ ยืนยนัว่า "รสชาติและคุณภาพ" คือแกนกลางส าคญั (Core 
Product) ที่ขาดไม่ได้ สอดคล้องกบัทฤษฎีของ อารวีรรณ ภู่แสนสะอาด และคณะ (2562) ที่ว่าผลติภณัฑ์
ตอ้งถูกออกแบบใหต้รงกบัความตอ้งการสงูสุด ดา้นบุคลากร (People) มอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมหลงัการซื้อสูง
ทีสุ่ด สะทอ้นว่าความสุภาพและความรู้ของพนักงานเป็นปัจจยัหลกัทีท่ าใหลู้กค้าเกดิทศันคตทิีด่ตี่อแบรนด์
และน าไปสู่การซื้อซ ้า ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) พบอิทธิพลในทิศทางตรงกันข้ามในหลาย
ขัน้ตอน ซึ่งอาจอภปิรายไดว้่าในบรบิทของรา้นกาแฟปัจจุบนั "ท าเลทีต่ ัง้" อาจไม่ใช่ปัจจยับวกเสมอไป หาก
ร้านนัน้ตัง้อยู่ในท าเลที่เข้าถึงยากแต่มคีวามสวยงามหรอืเป็นเอกลกัษณ์ (Hidden Gem) อาจกระตุ้นให้
ผู้บรโิภคเกดิความต้องการค้นหาและไปใช้บรกิารมากกว่า สอดคล้องกบังานวจิยัของ วาทติ อนิทุลกัษณ์ 
(2560) ทีว่่าปัจจยัดา้นสถานการณ์และสว่นประสมการตลาดท างานร่วมกนัเพือ่กระตุน้พฤตกิรรมลูกคา้ 
 
ข้อเสนอแนะ 

1. ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช ้
1) ผู้ประกอบการร้านกาแฟสดในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดัหนองบวัล าภู ควรให้ความส าคญักบั

การรกัษามาตรฐานคุณภาพของเมลด็กาแฟและการพฒันาสูตรเครื่องดื่มทีเ่ป็นเอกลกัษณ์เฉพาะร้านควบคู่
ไปกบัการจดัตกแต่งร้านให้มมุีมถ่ายภาพหรอืบรรยากาศที่ผ่อนคลาย เนื่องจากผลการวจิยัยนืยนัว่าเป็น
ปัจจยัหลกัทีด่งึดดูลูกคา้  

2) น าเทคโนโลยกีารตลาดออนไลน์มาใชใ้นการสร้างปฏสิมัพนัธ์กบัลูกคา้ เช่น การจดัโปรโมชัน่
ผ่านระบบสมาชกิดจิทิลั เพือ่กระตุน้การกลบัมาใชบ้รกิารซ ้าและสรา้งฐานลูกคา้ประจ าในพืน้ทีใ่หเ้ขม้แขง็ 

2. ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป 
1) ควรมกีารศกึษาเชงิลกึเกี่ยวกบัปัจจยัด้านจติวทิยาหรอือทิธพิลของกลุ่มผู้น าทางความคดิใน

สือ่สงัคมออนไลน์ (Influencers) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคกาแฟในเมอืงรอง เนื่องจากเทรนด์การรวีวิ
รา้นกาแฟมกีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็  

2) ควรมกีารศึกษาเปรยีบเทยีบพฤตกิรรมระหว่างผู้บรโิภคในร้านกาแฟแบบแฟรนไชส์ขนาด
ใหญ่กบัรา้นกาแฟอสิระ (Specialty Coffee) เพือ่ใหไ้ดข้อ้มลูเชงิลกึทีค่รอบคลุมมติติ่าง ๆ ของธุรกจิกาแฟสด
ในประเทศไทยทีก่ าลงัเตบิโตอย่างกา้วกระโดดในปัจจุบนั 
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