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การวจิยัเรืÉอง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีÉสง่ผลต่อการตดัสนิใจซืÊอเมล็ดกาแฟจากโรงคั Éว 

พนา คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย มวีตัถุประสงค์เพืÉอ(1) ศกึษาพฤติกรรมปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคทีÉมี

ผลต่อการเลอืกซืÊอเมลด็กาแฟ (2) วเิคราะหปั์จจยัทางการตลาดของโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ  จงัหวดัเชยีงราย 

และ (3) วิเคราะหปั์จจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอ กลุ่มตวัอย่างประกอบด้วย

ผู้บรโิภค 400 คน ทีÉเคยซืÊอเมล็ดกาแฟจากโรงคั Éวดังกล่าว เก็บขอ้มูลด้วยแบบสอบถามมาตราส่วน

ประมาณค่า และวเิคราะห์ขอ้มูลด้วยสถิติเชงิพรรณนาและสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ t-test, One-way 

ANOVA และการถดถอยพหุคูณ ผลการวจิยัพบว่าผู้บรโิภคส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 25–35 ปี จบ

การศกึษาระดับปรญิญาตร ีรายได้ 15,000–25,000 บาท และประกอบอาชพีพนักงานบริษัทเอกชน 

ความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด 7Ps อยู่ในระดับสูง โดยด้านสิÉงแวดล้อมทางกายภาพ                      

( Physical Evidence ś.šš)และด้านบุคลากร (People ś.šŠ)สูงสุด ปัจจยัส่วนบุคคลด้านการศึกษา 

รายได ้และอาชพีมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ ขณะทีÉเพศและอายุไม่มผีลอย่างมนีัยสําคญั ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดทั Êง şPs มอีทิธพิลตอ่การตดัสนิใจซืÊออยา่งมนีัยสําคญัทางสถติ ิโดยมคีา่ R = 0.963 

และ R² = 0.928 ปัจจัยทีÉมีอิทธิพลสูงสุด ได้แก่ การส่งเสรมิการตลาด (Promotion), ลักษณะทาง

กายภาพของรา้น (Physical Evidence) และสนิคา้ (Product) 
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Abstract 

This study examined the marketing mix factors influencing consumers’ purchasing 

decisions of coffee beans from Pana Coffee Roastery, Chiang Rai Province. The objectives 

were to (1) examine personal factors affecting consumers’ decisions to purchase coffee beans, 

(2) analyze the marketing factors of Pana Coffee Roastery, Chiang Rai Province, and (3) 

investigate the marketing mix factors influencing purchase decisions. The sample consisted of 

400 consumers who had previously purchased coffee beans from the roastery. Data were 

collected using a Likert-scale questionnaire and analyzed with descriptive and inferential 

statistics, including t-test, One-way ANOVA, and multiple regression analysis. The results 

showed that most consumers were male, aged 25–35 years, held a bachelor’s degree, had a 

monthly income of 15,000–25,000 THB, and were private company employees. Consumers 

rated the 7Ps marketing mix highly, with Physical Evidence (3.99) and People (3.98) scoring the 

highest. Personal factors such as education, income, and occupation significantly influenced 

purchase decisions, while gender and age did not. The 7Ps marketing mix significantly affected 

purchase decisions, with R = 0.963 and R² = 0.928, indicating a strong relationship. The most 

influential factors were Promotion, Physical Evidence, and Product. 

 

Keywords: Marketing mix, Purchasing decision, Coffee beans, Pana Coffee Roastery, Chiang 

Rai Province 
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ความเป็นมาและความสาํคญัของปัญหา 

กาแฟเป็นพชืเศรษฐกจิสําคญัของโลก มตี้นกําเนิดในแถบเอธิโอเปียและคาบสมุทรอาราเบีย 

ก่อนแพรก่ระจายเขา้สูย่โุรปและเอเชยีในช่วงศตวรรษทีÉ řŝ จนพฒันาเป็นทั Êงสนิคา้เกษตรและวฒันธรรม

การบรโิภคทีÉมบีทบาทสาํคญัในระดบัโลก (International Coffee Organization , ŚŘŚŜ) โดยรายงานของ

องคก์ารกาแฟนานาชาตริะบุว่า ความตอ้งการบรโิภคกาแฟทั ÉวโลกเพิÉมขึÊนมากกว่ารอ้ยละ řŜ ในช่วงปี 

ค.ศ. 2015–2024 และมมีลูคา่ตลาดรวมมากกว่า řŘŘ พนัลา้นดอลลารส์หรฐั อกีทั Êงยงัมกีารคาดการณ์ว่า

มูลค่าตลาดกาแฟโลกจะเพิÉมขึÊนเป็นประมาณ řŝŝ พนัลา้นดอลลารส์หรฐัภายในปี ค.ศ. ŚŘŚŝ (Statista, 

ŚŘŚŜ) นอกจากนีÊ ตลาดกาแฟพเิศษ (Specialty Coffee) มอีตัราการเตบิโตเฉลีÉยมากกว่ารอ้ยละ řř ต่อ

ปี สะทอ้นถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคทีÉใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพ รสชาต ิแหล่งทีÉมา และประสบการณ์ในการ

ดืÉมกาแฟมากยิÉงขึÊน (Fortune Business Insights, ŚŘŚś) ในประเทศไทย กาแฟถอืเป็นพชืเศรษฐกจิทีÉมี

ความสําคญั โดยเฉพาะในพืÊนทีÉภาคเหนือซึÉงมสีภาพภมูปิระเทศเป็นพืÊนทีÉสงู อากาศเยน็ และมคีวามชืÊน

เหมาะสมต่อการปลูกกาแฟอาราบิก้า จังหวัดเชียงรายเป็นจังหวัดทีÉมีพืÊนทีÉปลูกกาแฟมากทีÉสุดของ

ประเทศ คดิเป็นพืÊนทีÉกว่า ŝŜ,ŠšŚ ไร ่และมผีลผลติประมาณ Ŝ,şśŞ ตนัต่อปี ส่งผลใหก้าแฟอาราบิก้า

จากพืÊนทีÉดงักล่าวมคีุณภาพโดดเด่นและได้รบัการยอมรบัในระดับประเทศและนานาชาติ (สํานักงาน

เศรษฐกจิการเกษตร, 2566; กรมวชิาการเกษตร, ŚŝŞŝ) ทั ÊงนีÊ กาแฟยงัมบีทบาทสําคญัต่อการอนุรกัษ์

ทรพัยากรป่าไม ้การลดการทําไร่เลืÉอนลอย และการสร้างรายได้ทีÉยั Éงยืนให้กบัชุมชนบนพืÊนทีÉสูง ซึÉง

สอดคลอ้งกบัแนวคดิการพฒันาทีÉย ั Éงยนื (Food and Agriculture Organization , ŚŘŚŚ) แมว้่ากาแฟจาก

พืÊนทีÉดอยแม่สลอง จงัหวดัเชยีงราย จะมคีุณภาพสูงและไดร้บัการยอมรบัในดา้นรสชาตแิละมาตรฐาน

การผลติ แตผู่ป้ระกอบการโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย ในพืÊนทีÉยงัคงเผชญิกบัความทา้ทายดา้น

การตลาดหลายประการ เชน่ การรกัษามาตรฐานคุณภาพสนิคา้ใหส้มํÉาเสมอ การกาํหนดราคาทีÉสามารถ

แขง่ขนัได้ในตลาด การสรา้งความแตกต่างของผลติภณัฑใ์นสภาวะการแขง่ขนัทีÉสงู การเลอืกชอ่งทางจดั

จําหน่ายทีÉสามารถเขา้ถึงผู้บรโิภคเป้าหมายได้อย่างมปีระสิทธิภาพ การสรา้งภาพลกัษณ์และการรบัรู้

ของแบรนด์ รวมถึงการจัดกจิกรรมส่งเสริมการตลาดและการสร้างประสบการณ์ทีÉดีให้กบัผู้บริโภค      

ซึÉงปัจจยัเหล่านีÊล้วนมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอของผูบ้รโิภคตามแนวคดิส่วนประสมทางการตลาด 

(Kotler & Keller, ŚŘřŞ) ในบรบิทของตลาดกาแฟพิเศษ ผู้บริโภคมีความต้องการข้อมูลเกีÉยวกับ

ผลติภณัฑ์อย่างชดัเจน โดยเฉพาะขอ้มลูบนฉลาก เช่น แหล่งทีÉมาของเมลด็กาแฟ วธิกีารแปรรปู และ

ลักษณะโน้ตรสชาติ ซึÉงมีผลต่อความเชืÉอมั Éน ความพึงพอใจ และแนวโน้มการซืÊอซํÊาของผู้บริโภค 

(Samoggia & Riedel, ŚŘřš) ตวัอย่างจากโรงคั Éวพนา คอฟฟีÉ  จังหวดัเชยีงราย แสดงใหเ้ห็นว่าการ

นําเสนอขอ้มลูผลติภณัฑ์ทีÉครบถว้นและชดัเจนผ่านบรรจุภณัฑ ์สามารถช่วยเสรมิสร้างประสบการณ์ทีÉดี

ใหแ้ก่ผู้บรโิภค และส่งผลต่อความภกัดต่ีอแบรนด์ในระยะยาว ดงันั Êน การศกึษาปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดทีÉมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซืÊอเมล็ดกาแฟจากโรงคั Éวพนา คอฟฟีÉ  จังหวัดเชียงราย จึงมี

ความสําคัญอย่างยิÉง เพืÉอให้ผู้ประกอบการสามารถนําผลการวิจัยไปใช้ในการกําหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดทีÉเหมาะสม สรา้งความแตกต่างในการแข่งขนั และเพิÉมศกัยภาพในการดําเนินธุรกจิได้อย่าง

ยั ÉงยนืในตลาดกาแฟพเิศษทีÉมกีารแข่งขนัสูงในปัจจุบนั 
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพืÉอศกึษาพฤตกิรรมปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคทีÉมผีลต่อการเลอืกซืÊอเมลด็กาแฟจากโรงคั Éว 

พนา คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย 

2. เพืÉอวเิคราะหปั์จจยัทางการตลาดของโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย 

3. เพืÉอวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉมีผลต่อการตัดสนิใจซืÊอเมลด็กาแฟจากโรงคั Éว

พนา คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย 

สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัด้านประชากรศาสตร์แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจซืÊอเมล็ดกาแฟจากโรงคั Éว พนา 

คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย 

2.  ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดมอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซืÊอเมลด็กาแฟจากโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ  

จงัหวดัเชยีงราย 

 

ขอบเขตการศึกษาวิจยั 

1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ผู้บรโิภคทีÉเคยซืÊอและบรโิภคกาแฟจากโรงคั Éว พนา 

คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย ซึÉงไม่สามารถระบจุาํนวนทีÉแน่นอนไดเ้นืÉองจากไม่มขีอ้มลูสถติอิย่างเป็น

ทางการ ผูว้จิยัจงึกาํหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งตามหลกัของ Cochran (řšşş) โดยกาํหนดจํานวน

ตวัอย่างข ั ÊนตํÉา ŜŘŘ คน ทีÉระดบัความเชืÉอมั Éน šŝ% และค่าความคลาดเคลืÉอน ±ŝ% เพืÉอให้ได้

ตวัอยา่งทีÉเพยีงพอและเป็นตวัแทนของประชากรอยา่งเหมาะสม 

2. ขอบเขตของตัวแปรการวิจัย ตัวแปรอิสระได้แก่ (ř) ตัวแปรต้น ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล               

( เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ รายได ้) (Ś) ส่วนประสมทางการตลาดประกอบไปดว้ย 

7 Ps (ś) ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสนิใจซืÊอเมล็ดกาแฟ คือ (ř)  การรบัรู้ถึงความต้องการ     

(Ś) การคน้หาขอ้มลู (ś) การประเมนิทางเลอืก (Ŝ) การตดัสนิใจซืÊอ (ŝ) พฤตกิรรมหลงัการซืÊอ 

3. ขอบเขตด้านพืÊนทีÉและระยะเวลา ดําเนินการในจังหวัดเชียงราย ระหว่างเดือนสิงหาคมถึง

ธนัวาคม พ.ศ. ŚŝŞŠ รวมระยะเวลา ŝ เดอืน 

 

แนวคิด ทฤษฎี  

1. แนวคิดเกีÉยวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ลกัษณะปัจจยัประชากรศาสตร ์

(Demographics) เช่น เพศ อาย ุรายได ้การศกึษา และอาชพี มบีทบาทสําคญัต่อการแบ่งส่วนตลาดและ

อธบิายพฤติกรรมผูบ้รโิภค โดย Kotler และ Keller (ŚŘřŞ) ระบุว่าเป็นเกณฑท์ีÉใชบ่้อยทีÉสดุเพราะวดัง่าย

และสะท้อนความแตกต่างด้านการบรโิภคได้ชดัเจน งานวิจัยด้านกาแฟทั Êงในและต่างประเทศ เช่น 
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Thitirat Run (2019), Chuwong (2022), มณีรตัน์ (ŚŘŘş), Drewnowski et al. (ŚŘŚŘ) และ Samoggia 

& Riedel (ŚŘřŠ) พบวา่ปัจจยัเพศ อายุ รายได ้และระดบัการศกึษามอีทิธิพลต่อความถีÉ รปูแบบ และการ

เลอืกซืÊอกาแฟอย่างมนีัยสําคญั โดยเพศสมัพนัธ์กบัรสนิยม อายุสะทอ้นวตัถุประสงค์การดืÉม รายได้บ่ง

บอกกาํลงัซืÊอ การศกึษามผีลต่อการประเมนิคุณค่า และอาชพีมผีลต่อรปูแบบการบรโิภค ดงันั Êน การทาํ

ความเขา้ใจปัจจยัประชากรศาสตร์จึงเป็นพืÊนฐานสําคญัในการวางกลยุทธ์ทางการตลาดสําหรบัธุรกิจ

กาแฟใหต้อบสนองกลุม่เป้าหมายไดอ้ย่างแม่นยาํ 

2. ทฤษฎีและแนวคิดเกีÉยวกบัปัจจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด  สว่นประสมทาง 

การตลาด (Marketing Mix) เป็นกรอบแนวคิดสําคญัในการวางกลยุทธ์เพืÉอสร้างความพึงพอใจแก่

ผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย şPs ไดแ้ก ่ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางจดัจาํหน่าย การสง่เสรมิการตลาด บคุลากร 

กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ แนวคดินีÊพฒันามาจาก ŜPs ของ McCarthy (řšŞŘ) ซึÉงมุ่งเน้น

ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางจดัจําหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ต่อมา Booms และ Bitner (řšŠř) ได้

ขยายเป็น şPs เพืÉอให้สอดคล้องกบัธุรกิจบริการ โดยเพิÉม บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทาง

กายภาพ ซึÉงส่งผลต่อประสบการณ์และการรบัรูข้องผู้บรโิภคโดยตรง ในบรบิทของธุรกจิกาแฟ โรงคั Éว

และคาเฟ่มกัประยุกตใ์ช ้şPs เพืÉอเสรมิคุณภาพสนิคา้ การบรกิาร และภาพลกัษณ์ของรา้นใหต้อบสนอง

ความคาดหวงัของลูกคา้ กระบวนการตดัสนิใจซืÊอของผูบ้รโิภคตามโมเดล (Engel, Kollat & Blackwell, 

řšŞŠ) ประกอบดว้ย ŝ ข ั Êนตอน ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การ

ตดัสนิใจซืÊอ และพฤติกรรมหลงัการซืÊอ แต่ละขั Êนตอนสะทอ้นพฤตกิรรมจรงิของผูบ้รโิภคเมืÉอต้องเลือก

สนิคา้ เช่น กาแฟ เมล็ดกาแฟ หรอืบรกิารรา้นกาแฟ งานวจิยัต่างประเทศและในประเทศไทยยนืยนัว่า

ปัจจยัด้านสว่นประสมทางการตลาด รวมถงึลกัษณะส่วนบุคคล เช่น อายุ รายได ้และประสบการณ์การ

บรโิภค ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกซืÊออย่างชดัเจน โดยเฉพาะในธุรกจิกาแฟทีÉคุณภาพสนิค้า การ

บริการของพนักงาน และประสบการณ์ในร้านมีผลอย่างมากต่อความพึงพอใจและความภักดี จึง

จําเป็นตอ้งวเิคราะหท์ั Êง şPs และกระบวนการตดัสนิใจซืÊอเพืÉอออกแบบกลยุทธ์ใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภค 

 

วิธีการดาํเนินการวิจยั 

 ř.รปูแบบของการวจิยั งานวจิยันีÊใชว้ธิกีารวจิยัเชงิปรมิาณ  

  Ś.ตวัแปรทีÉในการศกึษาวจิยั ตวัแปร งานวจิยัประกอบดว้ย ตวัแปรอสิระประกอบดว้ย Ś กลุ่ม

ตวัแปรอสิระไดแ้ก ่(ř) ตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล ( เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ รายได ้

) (Ś) ส่วนประสมทางการตลาดประกอบไปด้วย ş Ps และ ตวัแปรตามประกอบไปด้วย ได้แก่ การ

ตัดสินใจซืÊอเมล็ดกาแฟ คือ (ř)  การรบัรู้ถึงความต้องการ  (Ś) การค้นหาขอ้มูล (ś) การประเมิน

ทางเลอืก (Ŝ) การตดัสนิใจซืÊอ(ŝ)พฤตกิรรมหลงัการซืÊอ 

 ś. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง จาํนวนทั ÊงสิÊน ประมาณ śŠŝ คน (ลกูคา้ทีÉเคยซืÊอเมลด็กาแฟ โรง

คั Éว พนา คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย) ซึÉงไมส่ามารถระบุจํานวนทีÉแน่นอนได ้เนืÉองจากไม่มขีอ้มลูสถติิอย่าง
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เป็นทางการเกีÉยวกบัจํานวนผูบ้รโิภคทั Êงหมด สาํหรบัการกําหนดกลุ่มตวัอย่างในการวจิยัครั ÊงนีÊ ผูว้จิยัจงึ

ใชห้ลกัการของ Cochran (řšşş) โดยกําหนดขนาดตวัอย่างขั ÊนตํÉา ŜŘŘ คน 

 

 ř. การเกบ็รวบรวมข้อมลู และการวิเคราะหข้์อมลู  

 ř. ผูว้จิยัได้จดัทําแบบสอบถามในรูปแบบออนไลน์ผ่านแพลตฟอร์ม Google Forms และส่ง

ลงิกใ์หก้บั ผูป้ระกอบการโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ ในพืÊนทีÉศกึษา เพืÉอชว่ยเผยแพรแ่บบสอบถามแกก่ลุ่มลูกคา้

ทีÉเคยซืÊอและบรโิภคกาแฟจากร้านดังกล่าว โดยผู้ประกอบการได้เผยแพร่ลิงก์ผ่านช่องทางสืÉอสงัคม

ออนไลน์ของรา้น เชน่ Facebook Page และชอ่งทางการสืÉอสารส่วนตวัของรา้น เพืÉอใหก้ลุ่มผูบ้รโิภคทีÉมี

ประสบการณ์เกีÉยวกับผลิตภัณฑ์สามารถเข้ามาตอบแบบสอบถามได้โดยสมัครใจ ทั ÊงนีÊ  ผู้วิจ ัยได้

ดาํเนินการเกบ็ขอ้มลูโดยคาํนึงถงึหลกัจรยิธรรมการวจิยัและการคุม้ครองขอ้มลูส่วนบคุคล (PDPA) อย่าง

เคร่งครดั โดยไม่เกบ็ขอ้มูลทีÉสามารถระบุตวัตนของผู้ตอบแบบสอบถามได้ การดําเนินการดงักล่าวมี

วตัถุประสงคเ์พืÉอรวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอย่างสาํหรบัเขา้สู่กระบวนการวเิคราะห์  ตามระเบยีบวธิวีจิยั

ทีÉกาํหนดไว ้จํานวน ŜŘŘ ตวัอยา่ง 

Ś. การวิเคราะข้อมลู ใช้สถิติ 

            ř. การวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชเ้พืÉออธบิายลกัษณะทั Éวไปของ

กลุ่มตวัอย่างและความคดิเหน็ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (şPs) และการตดัสนิใจซืÊอ โดยใชส้ถติ ิ

เช่น ความถีÉ ร้อยละ ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน Ś. การตรวจสอบคุณภาพเครืÉองมือวิจัย 

เพืÉอใหม้ ั Éนใจว่าขอ้มลูทีÉเกบ็มามคีวามเชืÉอถอืไดแ้ละเหมาะสมกบัการวเิคราะห ์ś. การวเิคราะหเ์ชงิอนุมาน 

(Inferential Statistics) ใชเ้พืÉอศกึษาความสมัพนัธ์และอทิธพิลของตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดต่อ

การตดัสนิใจซืÊอ การวเิคราะห์ทั Êงหมดดําเนินการด้วยโปรแกรม ซึÉงเหมาะสมกบังานวจิยัเชงิปรมิาณใน

สงัคมศาสตร ์

          Ś. การทดสอบสมมติฐานและอธิบานผลจากกลุ่มตัวอย่างไปสู่ประชากร คอื สถิติพรรณนา 

(Descriptive Statistics) อธบิายลกัษณะกลุ่มตวัอย่างและความคดิเหน็ต่อ şPs และการตดัสนิใจซืÊอเมลด็

กาแฟ โดยใช้ ร้อยละ ค่าเฉลีÉย และส่วนเบีÉยงเบนมาตรฐาน สถติิเชงิอนุมาน (Inferential Statistics) 

ทดสอบสมมตฐิานความแตกตา่งดว้ย t-test และ One-way ANOVA พรอ้ม Post Hoc Scheffeตรวจสอบ

ความสมัพนัธ์ระหว่าง şPs กบัการตดัสนิใจซืÊอด้วย Multiple Regression Analysis คุณภาพเครืÉองมอื 

(Validity & Reliability) ตรวจสอบความตรงดว้ย IOC และความเชืÉอมั Éนดว้ย Cronbach’s Alpha = 0.981 

โปรแกรมทีÉใช ้วเิคราะหข์อ้มลูทั Êงหมดดว้ย  
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ผลการวิจยั  

จากผลขอ้มูลทีÉได้จากการเก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างทั Êงหมด ŜŘŘ คน สรุปได้ดังนีÊ                   

ř. กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่เป็นเพศชาย อายอุยู่ในชว่ง 25–35 ปี จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีม ี

รายได้เฉลีÉยต่อเดือน 15,000–25,000 บาท และประกอบอาชพีพนักงานบรษิทัเอกชน ขอ้มลูดงักล่าว

สะท้อนลักษณะพืÊนฐานของกลุ่มผู้บริโภคกาแฟในพืÊนทีÉวิจ ัย และสามารถใช้เป็นฐานข้อมูลในการ

วเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลกบัพฤติกรรมการตัดสินใจซืÊอเมล็ดกาแฟในขั Êนตอน

ถดัไป 

Ś. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ  จงัหวดัเชยีงราย จากผลการศกึษา

พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาดของโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ  จงัหวดัเชยีงราย อยู่

ในระดบัมากทกุดา้น สะทอ้นใหเ้หน็ ว่ารา้นสามารถตอบสนองความตอ้งการและมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

ไดอ้ย่างมปีระสทิธิภาพ ในด้านผลิตภณัฑ์ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคัญกบัคุณภาพ ความหลากหลาย และ

บรรจุภณัฑ์ทีÉน่าสนใจ ดา้นราคาไดร้บัการยอมรบัว่าเหมาะสมและคุม้ค่า ส่วนดา้นชอ่งทางจดัจําหน่ายถือ

ว่าสะดวกทั Êงหน้ารา้นและออนไลน์ ดา้นการส่งเสรมิการตลาดช่วยเพิÉมการรบัรูแ้ละความสนใจของลูกค้า 

ดา้นบุคลากรมบีทบาทสําคญัในเรืÉองการบรกิารและการใหข้อ้มลูทีÉด ีดา้นกระบวนการใหบ้รกิารมคีวาม

เป็นระบบและสรา้งประสบการณ์ทีÉดแีก่ลูกคา้ และดา้นสิÉงแวดลอ้มทางกายภาพไดร้บัความสาํคญัสูงทีÉสุด 

เนืÉองจากบรรยากาศรา้นมคีวามสะอาดและโดดเด่น ช่วยกระตุน้ใหเ้กดิการตดัสนิใจซืÊอไดง้า่ยขึÊน 

ś. การตดัสนิใจซืÊอเมลด็กาแฟจากโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย กระบวนการตดัสนิใจซืÊอ

เมลด็กาแฟจากโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ ถอืวา่อยู่ในระดบัมากทุกขั Êนตอน โดยเฉพาะพฤตกิรรมหลงัการซืÊอทีÉ

สะทอ้นความพงึพอใจ ความไวว้างใจ และความภกัดขีองผูบ้รโิภคต่อสนิคา้อย่างชดัเจน ซึÉงเป็นปัจจัย

สาํคญัทีÉช่วยเสรมิความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัของรา้นในระยะยาว 

Ŝ.การทดสอบสมมตฐิานการวจิยั 

สมมุตฐิานทีÉ ř ปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคมอีทิธพิลอย่างมนัียสาํคญัทางสถติต่ิอการตดัสนิใจ

ซืÊอเมลด็กาแฟจากโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ  ในจงัหวดัเชยีงราย ต่างกนัจะมกีารตดัสนิใจซืÊอกาแฟทีÉแตกต่าง

กนั สามารถสรปุไดด้งันีÊ  

เพศ  ผลการวเิคราะหส์ะทอ้นใหเ้หน็ว่า ผูบ้รโิภคทั Êงเพศชายและเพศหญงิมรีปูแบบการตดัสนิใจ

ซืÊอเมลด็กาแฟจากโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ  ทีÉค่อนขา้งคลา้ยคลงึกนั ไมว่่าจะเป็นการรบัรูค้วามตอ้งการ การ

คน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซืÊอ หรอืแมแ้ต่พฤตกิรรมหลงัการซืÊอ ซึÉงสอดคลอ้งกบัผล

การทดสอบทางสถติทิีÉไม่พบความแตกต่างอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติิระหว่างเพศ อย่างไรกต็าม ผลการ

วเิคราะหเ์ชงิแนวโน้มของค่าเฉลีÉยพบว่า เพศชายมคีวามสนใจในรายละเอยีดของสนิคา้และขั Êนตอนการ

ประเมนิทางเลอืกมากกว่า เช่น การพจิารณาคุณภาพหรอืแหล่งทีÉมาของเมลด็กาแฟ ขณะทีÉเพศหญิงให้

ความสําคญักบัประสบการณ์หลงัการบรโิภคมากกว่าเล็กน้อย ขอ้มูลเหล่านีÊสะทอ้นใหเ้หน็ถงึพฤติกรรม

และแนวโน้มการใหค้วามสาํคญัทีÉแตกต่างกนัเลก็น้อยระหว่างเพศ ซึÉงสามารถนําไปใชใ้นการวางกลยุทธ์
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ทางการตลาดเพืÉอให้เหมาะสมและตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคทั Êงสองกลุ่มได้อย่างมี

ประสทิธภิาพ 

อาย ุ  ผลการวเิคราะหส์ะทอ้นใหเ้หน็ว่า อายุของผูบ้รโิภค ไมส่่งผลต่อกระบวนการตดัสนิใจซืÊอ 

เมลด็กาแฟจากโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ ทกุข ั Êนตอนไม่วา่จะเป็น การรบัรูค้วามตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การ

ประเมนิทางเลือก การตดัสนิใจซืÊอ หรอืพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ ผู้บรโิภคในทุกช่วงอายุมแีนวโน้มการ

ตดัสนิใจซืÊอทีÉคล้ายกนั ทั ÊงในเรืÉองการพจิารณาคุณภาพสนิค้า การเปรยีบเทยีบทางเลอืก และความพงึ

พอใจหลงัใชส้นิคา้ ขอ้มลูนีÊชีÊใหเ้หน็ว่าสามารถวางกลยทุธ์ทางการตลาดไดเ้หมอืนกนัสาํหรบัผูบ้รโิภคทุก

กลุ่มอาย ุ

ระดบัการศกึษา ผลการวเิคราะหส์ะท้อนใหเ้หน็ว่า ระดบัการศกึษาของผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจซืÊอ เมลด็กาแฟจากโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ  ทกุข ั Êนตอน ผูบ้รโิภคทีÉมกีารศกึษาสงูมกัให้ความสําคญั

กบัการคน้หาขอ้มูลและการประเมนิคุณภาพสนิค้า ขณะทีÉผู้บริโภคทีÉมกีารศกึษาตํÉากว่ามกัเน้นความ

สะดวกและความคุ้นเคย ข้อมูลนีÊชีÊให้เห็นว่ากลยุทธ์ทางการตลาดควรปรบัให้เหมาะสมกับระดับ

การศกึษาของผูบ้รโิภคแตล่ะกลุ่ม 

รายได ้ผลการวเิคราะห์สะทอ้นใหเ้หน็ว่า รายได้ของผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ เมลด็

กาแฟจากโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ  ทุกขั Êนตอน ผูบ้รโิภครายได้สงูมกัใหค้วามสําคญักบัคุณภาพ แหล่งทีÉมา 

และกระบวนการผลติ ขณะทีÉกลุ่มรายได้ปานกลางพจิารณาความคุม้ค่าระหว่างราคาและคุณภาพ ส่วน

กลุ่มรายไดต้ํÉาเน้นความสะดวก ราคา และความเคยชนิ ขอ้มลูนีÊช ีÊใหเ้หน็วา่กลยุทธ์ทางการตลาดควรปรบั

ใหเ้หมาะสมกบัรายได้ของผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่ม เพืÉอสืÉอสารและนําเสนอสนิค้าได้ตรงตามความต้องการ

และพฤตกิรรมของแต่ละกลุ่ม 

อาชพี ผลการวเิคราะหส์ะทอ้นใหเ้หน็ว่า อาชพีของผูบ้รโิภคมอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซืÊอ เมล็ด

กาแฟจากโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ ทกุขั Êนตอน ผูบ้รโิภคแต่ละอาชพีมแีนวทางการตดัสนิใจทีÉแตกต่างกนั เชน่ 

ผู้ท ีÉมอีาชีพมั Éนคงหรือใช้เทคโนโลยใีนการทํางานมกัหาข้อมูลและเปรียบเทยีบคุณภาพก่อนตดัสินใจ 

ขณะทีÉกลุ่มอาชพีอสิระหรอืรายไดไ้มค่งทีÉมกัเน้นความสะดวกและพจิารณาอยา่งรวดเรว็ ความแตกต่างนีÊ

สะทอ้นถงึเกณฑใ์นการประเมนิคณุภาพ ราคา และชืÉอเสยีงของโรงคั Éว รวมทั ÊงพฤตกิรรมหลงัการซืÊอ เช่น 

ความพงึพอใจ การกลบัมาซืÊอซํÊา และการบอกต่อ ขอ้มลูนีÊชีÊใหเ้หน็ว่าผูป้ระกอบการสามารถปรบักลยุทธ์

ทางการตลาด การสืÉอสาร และการให้บรกิารให้เหมาะสมกบัอาชีพของผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่มได้อย่างมี

ประสทิธภิาพ 

สมมตฐิานทีÉ Ś พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทั Êง ş ด้านมผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอ ผลการ

วเิคราะห์การถดถอยพหุคูณชีÊให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทั Êง ş ด้านของ โรงคั Éว พนา                

คอฟฟีÉ  จงัหวดัเชยีงราย มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอเมลด็กาแฟของผูบ้รโิภคอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิ

แบบจําลองสามารถอธิบายความแปรปรวนของการตดัสนิใจซืÊอได้ถึงร้อยละ šŚ.Š (R = 0.963, R² = 

0.928, Adjusted R² = 0.926, F = 717.599, Sig. < Ř.Řř) และคา่ Durbin-Watson = ř.šŚŞ แสดงว่าไม่
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มปัีญหาความสมัพนัธ์กนัของเศษเหลอื เมืÉอพจิารณาตวัแปรย่อย พบว่าปัจจยัทีÉมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ

ซืÊอมากทีÉสุด ได้แก่ การส่งเสรมิการตลาด (Promotion, Beta = 0.363, Sig. = 0.000), ลักษณะทาง

กายภาพของรา้น (Physical Evidence, Beta = 0.338, Sig. = Ř.ŘŘŘ) และผลติภณัฑ ์(Product, Beta = 

0.139, Sig. = Ř.ŘŘř) ขณะทีÉปัจจยัดา้นราคา (Price), สถานทีÉจดัจําหน่าย (Place), บุคลากร (People) 

และกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) มีอทิธิพลน้อยหรือไม่ชดัเจน สรุปได้ว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดโดยเฉพาะ การส่งเสรมิการตลาด (Promotion), ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

และ ผลติภณัฑ์ (Product) มผีลต่อการตดัสนิใจซืÊอเมล็ดกาแฟของผูบ้รโิภคอย่างชดัเจนสําหรบัโรงคั Éว 

พนา คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย 

ตาราง ř ผลการวเิคราะของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีÉมต่ีอการตดัสนิใจซืÊอเมล็ดกาแฟ

จากโรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย 

 

Model 

Unstandardized 

Coefficients 

Standardized 

Coefficients 

  Collinearity Statistics 

 B Std. Error Beta t Sig. Tolerance VIF 

1    (Constant) .125 .056  2.247 .025   

ผลติภณัฑ ์ .139 .041 .142 3.423 .001 .108 9.256 

ราคา .089 .053 .093 1.690 .092 .062 16.241 

สถานทีÉ -.051 .055 -.052 -.916 .360 .057 17.535 

การส่งเสรมิ

การตลาด  

.363 .049 .377 7.442 .000 .072 13.892 

บุคลากร  .004 .058 .004 .004 .951 .050 20.017 

กระบวนการ .078 .054 .081 .081 .147 .059 16.975 

ลกัษณะทาง

กายภาพ     

.338 .041 .350 .350 .000 .102 9.804 

*มนียัสาํคญัทางสถติทิีÉระดบั Ř.Řŝ 

จากตารางผล ř การวเิคราะห์ขอ้มูลทั Éวไปของกลุ่มตวัอย่างการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ

พบว่าแบบจําลองมคีวามเหมาะสมสูง โดยมคี่า R = Ř.šŞś แสดงถงึความสมัพนัธ์ระดบัสูงระหว่างตวั

แปรอสิระ ş ตวักบัการตดัสนิใจซืÊอเมลด็กาแฟคา่ R² = Ř.šŚŠ หมายความวา่ตวัแปรอสิระสามารถอธบิาย

ความแปรปรวนของการตดัสนิใจซืÊอได้ร้อยละ šŚ.Š ค่า Adjusted R² = Ř.šŚŞ ยงัสูง แสดงถึงความ

เทีÉยงตรงของแบบจาํลองผลทดสอบความเหมาะสมของสมการดว้ยสถติ ิF = şřş.ŝšš และ Sig. = 0.000 

(<Ř.Řř) แสดงว่าแบบจําลองมนียัสาํคญัทางสถติ ิ

 

 

 

R=.963, R2.=.928, Adjusted R2=.926, F=717.599, Sig. of F =.000, Durbin-Watson=1.926 
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อภิปรายผลการวิจยั 

 จากผลการวจิยัเรืÉอง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอเมลด็กาแฟจาก

โรงคั Éว พนา คอฟฟีÉ จงัหวดัเชยีงราย สามารถอภปิรายผลไดด้งันีÊ 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูบ้รโิภค (Demographic Factors) เพศและอายุของผูบ้รโิภคไม่ไดส้่งผล

อย่างมนีัยสําคญัต่อการตดัสินใจซืÊอ ขณะทีÉการศกึษา รายได้ และอาชพีมอีทิธิพลต่อการตดัสินใจซืÊอ 

ผูบ้รโิภคทีÉมกีารศกึษาสงูและรายไดสู้งมกัใหค้วามสาํคญักบัคุณภาพสนิคา้ แหล่งทีÉมา และกระบวนการ

ผลติ ในขณะทีÉกลุ่มรายไดต้ํÉาหรอืการศกึษาน้อยเน้นความสะดวกและความคุม้ค่าผลลพัธ์นีÊสอดคล้องกบั

แนวคดิ Demographic Segmentation ของ Kotler & Keller (ŚŘřŞ) และงานวจิยัทีÉผ่านมา (มยรุ ีทพิย์

มณ, 2567; ศสัยมน ศตีลาวชัรพล, 2565; ดลพร ศลิาไศลโศภษิฐ, 2566) 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix 7Ps) การวเิคราะห์ถดถอยพหุคูณชีÊว่า şPs 

ทั Êงหมดมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊออย่างมนีัยสาํคญั โดยเฉพาะ Promotion, Physical Evidence และ 

Product มอีทิธพิลสงูสุด ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัทั Êงคุณภาพสนิคา้ การบรกิาร และประสบการณ์การซืÊอ 

มากกว่าการพจิารณาราคาเพยีงอย่างเดียว ผลการวจิยัสอดคล้องกบังานของ ดลพร ศลิาไศลโศภิษฐ 

(2566), Williams & Brown (2022), นฤมล มิÉงขวญั (ŚŝŞş) และ สวุมิล ไชยพนัธพ์งษ ์(ŚŝŞś) 

กระบวนการตัดสินใจซืÊอเมล็ดกาแฟ กระบวนการตัดสินใจซืÊออยู่ในระดับมากทุกขั Êนตอน 

โดยเฉพาะ พฤตกิรรมหลงัการซืÊอ สะทอ้นความพึงพอใจ ความไว้วางใจ และความภกัดขีองผู้บริโภค

ปัจจยัเช่น Price, Place, People และ Personalized Experience มผีลต่อความพงึพอใจและความภกัดี 

การสรา้งประสบการณ์และคุณภาพสนิคา้เป็นปัจจยัสาํคญัทีÉช่วยสรา้งความแตกต่างและความภกัดีต่อแบ

รนด ์งานวจิยันีÊสนับสนุนแนวคดิ Marketing Mix 7Ps และ Demographic Segmentation ของ Kotler & 

Keller (ŚŘřŞ) โดยเน้นว่าประสบการณ์และคุณภาพสินคา้เป็นปัจจยัหลักทีÉส่งผลต่อการตดัสนิใจซืÊอ 

ผู้ประกอบการควรเน้นการส่งเสรมิการตลาด การจดับรรยากาศร้าน และพฒันาคุณภาพสนิค้า พรอ้ม

ปรับกลยุทธ์ให้เหมาะกับกลุ่มผู้บริโภคตามการศึกษา รายได้ และอาชีพ เพืÉอเพิÉมความภักดีและ

ประสทิธภิาพการตลาด 

 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัคร ั Êงต่อไป 

ř. ศกึษาอทิธิพลของปัจจยัส่วนบุคคลเชิงลึก นอกจากอายุและระดบัการศึกษา งานวจิัยครั Êง

ต่อไปควรพจิารณาปัจจยัส่วนบุคคลอืÉน ๆ เช่น ไลฟ์สไตล์ ความสนใจด้านกาแฟพเิศษ การรบัรู้เรืÉอง

สุขภาพ เพืÉอทําความเขา้ใจว่าปัจจยัเหล่านีÊส่งผลต่อการตัดสนิใจซืÊอเมล็ดกาแฟอย่างไร ซึÉงจะช่วยให้

สามารถแบง่กลุ่มผูบ้รโิภคไดแ้ม่นยาํและตอบโจทยก์ลุ่มเป้าหมายไดด้ยีิÉงขึÊน 

Ś. ศกึษาผลของการสืÉอสารการตลาดออนไลน์และออฟไลน์ ในยคุดจิทิลั การตลาดออนไลน์ เช่น 

การใช้โซเชยีลมเีดยี รวีวิจากอนิฟลูเอนเซอร ์หรอืโปรโมชั Éนออนไลน์ อาจมอีทิธิพลต่อการตดัสนิใจซืÊอ

มากกว่าการตลาดแบบออฟไลน์ งานวจิยัครั Êงต่อไปจึงควรแยกวเิคราะห์ผลกระทบของแต่ละช่องทาง
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อย่างละเอยีด เพืÉอใหเ้ขา้ใจบทบาทของการสืÉอสารการตลาดแต่ละรูปแบบต่อความพงึพอใจและความ

ภกัดขีองผูบ้รโิภค 

ś. ใชว้ธิกีารวจิยัแบบผสม (Mixed Methods) การรวมขอ้มลูเชงิปรมิาณจากแบบสอบถามกบั

ขอ้มูลเชงิคุณภาพจากการสมัภาษณ์หรอืสนทนากลุ่ม จะช่วยให้เขา้ใจมุมมองและความต้องการของ

ผูบ้รโิภคไดล้กึซึÊงมากขึÊน ทาํใหส้ามารถนําผลการวจิยัไปประยุกตใ์ชใ้นการวางกลยทุธ์การตลาดและการ

พฒันาสนิคา้ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ 

4. ศกึษาปัจจยัทางสงัคมและวฒันธรรมทีÉอาจมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซืÊอ นอกจากปัจจัยส่วน

บุคคล และส่ วนปร ะสมทางการตลาด งานวิจัยครั Êง ต่อ ไปควรพิจ า รณา ปัจ จัยทา งสัง คม                            

เช่น อทิธิพลจากครอบครวั เพืÉอน หรอืกลุ่มเพืÉอนร่วมงาน รวมถึงแนวโน้มและวฒันธรรมการบรโิภค

กาแฟในชุมชน เพืÉอเขา้ใจบรบิททางสงัคมทีÉอาจกระทบต่อการเลอืกซืÊอเมลด็กาแฟและกลยุทธ์การตลาด 
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