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บทคัดยอ   

 เนื่องจากกระแสความนิยมในกาแฟพรีเมียมปจจุบัน ทําใหเกิดผูประกอบการรานกาแฟพรีเมียมเพิ่มสูงขึ้นมาก 

ทําใหเกิดการขยายชองทางการจัดจําหนายอยางรวดเร็ว โดยสวนใหญจะเปดใหบริการในพื้นที่รานคาสมัยใหม เชน 

หางสรรพสินคา ไฮเปอรมารเก็ต คอมมูนิตี้มอลล ฯลฯ ทําใหผูประกอบการเกิดการแขงขันกันสูง มีตนทุนเพิ่มสูงขึ้นทั้งใน

เรื่องของการแยงทําเลดี ๆ และการปรับกลยุทธกันอยางหนักเพื่อดึงผูบริโภคทั้งในการสรางความแตกตางและเพิ่มความ

หลากหลาย ในปจจุบันกาแฟแบบไทยเดิมนั้นมีบทบาทที่นอยลง ผูบริโภคหันมานิยมบริโภคกาแฟสด จากรานกาแฟ

ระดับพรีเมียมมากยิ่งข้ึน โดยเฉพาะกลุมวัยทํางานที่มีกําลังซื้อมาก รวมถึงรูปแบบของรานกาแฟพรีเมียมตาง ๆ  

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของ

ผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟสดจากรานกาแฟระดับพรีเมียม ของ

ผูบริโภควัยทํางานในจังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค เพื่อใหผูประกอบการราน

กาแฟพรีเมียม ใชเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดพัฒนา และวางกลยุทธทางการตลาดไดอยางเหมาะสม เพื่อสราง

ยอดขายและกําไรในการดําเนินธุรกิจ และเพื่อเปนประโยชนตอผูบริโภคกาแฟพรีเมียม และสามารถใชเปนฐานขอมูลใน

การศึกษาเพิ่มเติม สําหรับบุคคลที่สนใจ 

 



 

ABSTRACT   

 Due to the popularity of premium coffee today Causing operators of premium coffee shops to 

increase considerably Causing the rapid expansion of distribution channels Most of them will open for 

service in modern stores such as department stores. Hypermarkets Community Mall, etc., causing 

entrepreneurs to have a high competition in terms of competing for good locations and tackling hard 

strategies to attract consumers, both in differentiation and diversification. Today, traditional Thai coffee 

has a lesser role. Consumers turned to prefer fresh coffee. From more premium coffee shops Especially 

for working people who have a lot of purchasing power Including styles of premium coffee shops. 

This research aimed to study the marketing mix factors affecting the purchase of premium fresh coffee. 

Of working-age consumers in Bangkok and study the consumption behavior of fresh coffee from 

premium coffee shops of working-age consumers in Bangkok Classified according to the personal 

characteristics of consumers for operators of premium coffee shops Use it as a guideline for planning, 

marketing, development. And set marketing strategies appropriately to generate sales and profit in 

business operation and for the benefit of premium coffee consumers and can be used as a database 

for further studies for interested parties. 

 

บทนํา   

กาแฟเปนเคร่ืองดิ่มยอดนิยมในปจจุบัน โดยจะเห็นไดวามีรานกาแฟเปดทั่วทุกมุมถนน ตั้งแตรานกาแฟรานกาแฟ

รถเข็นไปจนถึงคาเฟสวยหรู กาแฟเปนเครื่องดื่มที่มีความดึงดูดทั้งกลิ่นและรสสัมผัสที่หอม ทําใหกาแฟแพรหลายทั่วโลก 

รวมถึงมีอิทธิพลอยางยิ่งตอทั้ง เศรษฐกิจและสังคมวัฒนธรรม  

 กาแฟโดยแหลงกําเนิดนั้นเปนพืชพื้นเมืองของอาบีซีเนีย (Abyssinia) และอาราเบีย (Arabia) ถูกคนพบ

ราวปค.ศ.575 แตยังไมมีผูใดใหความสนใจมากนัก จนกระทั่งมีผูนําผลของพืชนั้นมากะเทาะเปลือกเอาเม็ดไปค่ัวแลวตมใน

นํ้ารอน ทดลองดื่มดูแลวพบวาชวยใหมีความกระปรี้กระเปรา จึงนําไปเลาใหคนอื่นฟงตอไป ดวยเหตุนี้จึงทําใหเครื่องดื่ม

กาแฟเกิดการแพรหลายและเปนที ่รู จ ักมาจนถึงปจจุบัน (ประวัติและความเปนมาของกาแฟ (Coffee History). (7 

มกราคม 2564). สืบคนจาก https://bit.ly/3pXHQPW ) ทุกวันนี้กาแฟนั้นผลิตมาจากผลกาแฟทีม่ีชื่อเรียกวา เชอรร่ีคอฟ

ฟ (Cherry Coffee) โดยเมื่อทําการกะเทาะเปลือกออกมา จะพบเม็ดกาแฟอยู 2 ซีก เรียกวา คอฟฟบีน (Coffee Bean) 

เนื่องจากรูปรางมีลักษณะคลายถั่ว ซึ่งกาแฟที่ยังไมคั่วจะถูกเรียกวา กรีนบีน (Green Bean) เมื่อเราไดนํามาคั่วแลวจึง

เรียกวา Roasted Coffee Bean นั่นเอง (ตอนที่ 1 ประวัติของกาแฟ และความรูเบื้องตนเกี่ยวกับกาแฟ. (7 มกราคม 

2564). สืบคนจาก  https://bit.ly/2MGdenH) โดยไดรับความนิยมปลูกกันไปทั่วโลก ไทยก็นิยมปลูกมากเชนกัน 

  ในสวนของกาแฟในประเทศไทยนั้นเดิมจะเรียกกันหลากหลาย ไมวาจะเปน กาแฟ ขาวแฝ โกป หรือ 

คอฟฟ ตลอดจนคอฟฟชอป (coffee shop) และคาเฟ (Café) มีความนิยมในการนํามาบริโภคมาตั้งแตกาแฟแบบรถเข็น 

https://bit.ly/3pXHQPW
https://bit.ly/2MGdenH


รานกาแฟแผงลอย รานกาแฟหองแถว จนมาถึงรานกาแฟพรีเมียมแบบตะวันตก ซึ่งความแตกตางของรานกาแฟที่ได

เกิดขึ้น สวนหนึ่งเปนเพราะกระแสโลกาภิวัฒนที่เขามา ทําใหวัฒนธรรมตะวันตกแพรเขามายังประเทศไทย และเขามามี

บทบาทในกลุมผูบริโภคมากขึ้น ไมวาจะเปนกลุมนักเรียน/นักศึกษา วัยทํางานที่ดูจะมีความนิยมในการบริโภคกาแฟมาก

ขึ้น และเขาถึงไลฟสไตลของผูบริโภควัยทํางานมากขึ้น ทั้งในดานของรสชาติ ประเภทเครื่องดื่มที่หลากหลาย และการ

ตกแตงรานที่สวยงาม หรูหราแบบตะวันตก 

 กระแสความนิยมในกาแฟพรีเมียมปจจุบัน ทําใหเกิดผูประกอบการรานกาแฟพรีเมียมเพิ่มสูงขึ้นมาก 

ทําใหเกิดการขยายชองทางการจัดจําหนายอยางรวดเร็ว โดยสวนใหญจะเปดใหบริการในพื้นที่รานคาสมัยใหม เชน 

หางสรรพสินคา ไฮเปอรมารเก็ต คอมมูนิตี้มอลล ฯลฯ ทําใหผูประกอบการเกิดการแขงขันกันสูง มีตนทุนเพิ่มสูงขึ้นทั้งใน

เรื่องของการแยงทําเลดี ๆ และการปรับกลยุทธกันอยางหนักเพื่อดึงผูบริโภคทั้งในการสรางความแตกตางและเพิ่มความ

หลากหลาย 

 จะเห็นไดวาในปจจุบันกาแฟแบบไทยเดิมนั้นมีบทบาทที่นอยลง ผูบริโภคหันมานิยมบริโภคกาแฟสด 

จากรานกาแฟระดับพรีเมียมมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะกลุมวัยทํางานที่มีกําลังซื้อมาก รวมถึงรูปแบบของรานกาแฟพรีเมียม

ตาง ๆ ที่รองรับความตองการของผูบริโภคในกลุมวัยทํางาน ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาปจจัยของสวนประสมทางการตลาดที่

มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของผูบริโภควัยทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม มีขอบเขตการวิจัย

ดังนี้ 

 

 ขอบเขตดานเนื้อหา 

 ตัวแปรอิสระ คือ 

 1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ  

 ตัวแปรตาม คือ 

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมการตลาด ดานพนกังานผูใหบริการ ดานกระบวนการ และ ดานการนพเสนอทางกายภาพ 

 

 



ขอบเขตดานประชากร 

 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคในวัยทํางานที่เคยบริโภคกาแฟสด จากรานกาแฟระดับพรีเมียม ที่

อาศัยในขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนผูบริโภคที่แนนอน  

 

ขอบเขตดานระยะเวลา 

 การเก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหขอมูลระหวางเดือนมกราคม - กุมภาพันธ พ.ศ. 2564 

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

1. เพื่อใหผูประกอบการรานกาแฟพรีเมียม ใชเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดพัฒนา และวางกลยุทธทาง

การตลาดไดอยางเหมาะสม เพื่อสรางยอดขายและกําไรในการดําเนินธุรกิจ 

2. เพื่อเปนประโยชนตอผูบริโภคกาแฟพรีเมียม และสามารถใชเปนฐานขอมูลในการศึกษาเพิ่มเติม สําหรับบุคคล

ที่สนใจ 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

      ตัวแปรอิสระ                  ตัวแปรตาม 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

1.  เพศ 

2. อายุ 

3. ระดับการศึกษา 

4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

5. อาชีพ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  

2. ราคา (Price) 

3. ชองทางจัดจําหนาย (Place) 

4. การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 

5. พนักงานผูใหบริการ (People) 

6. กระบวนการ (Process) 

7. การนําเสนอทางกายภาพ 

(Physical Evidence) 

 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 

Kotler, 2006 (อางถึงใน นฤมล หุนรอด, 2560) กลาววาสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ชุดของเครื่องมือ

ตาง ๆ ทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ ่งประกอบไปดวย เครื ่องมือทางการตลาด 4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ 

(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ตอมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติม

ขึ้นมา อีก 3 ตัวแปร ไดแก บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 

เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดที่สําคัญทางการตลาดสมัยใหม โดยเฉพาะอยางยิ่งกับธุรกิจ ทางดานการบริการ ดังนั้นจึงรวม

เรียกไดวาเปนสวนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

โดยสวนประสมทางการตลาดนั้น จะเก่ียวของกับการพัฒนากลยุทธทางการตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ

ของผูบริโภค โดยจะประกอบดวยรายละเอียดดังตอไปนี้  

ผลิตภ ัณฑ (Product) หมายถึง สิ่ งท ี ่น ําไปเสนอขาย เพ ื ่อตอบสนองความต องการของผ ู บร ิโภค 

ใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ โดยผลิตภัณฑนี้อาจมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได โดยอาจจะเปน สินคา บริการ ความคิด 

หรือบุคคล ซึ่งผลิตภัณฑนั้นตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน โดยราคา เปนตนทุน (Cost) ของผูบริโภค 

ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ (Value) กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาหาดคุณคาสูงกวา

ราคา ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ 

ดังนั ้นราคาจึงหมายถึง สิ ่งที ่บุคคลตองใหเปนการแลกเปลี ่ยน เพื ่อใหไดมาซึ ่งสินคา และบริการนั ้นๆ 

โดยนักการตลาดที่จะดําเนินการสรางกลยุทธดานราคา จะตองคํานึงถึง(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2551) 

การจ ัดจ ําหนาย (Place) โครงสรางของชองทาง ประกอบไปดวย ช องทางที ่ใช จ ัดจ ําหน าย และ 

กิจกรรมการเคลื่อนยาย และกระจายผลิตภัณฑจาก บริษัทไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย  

ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เปนกระบวนการในการเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ในตัวผลิตภัณฑ 

จากผูผลิตไปยังตลาดผานระบบชองทางการจัดจําหนาย โดยประกอบดวย ผูผลิต พอคาคนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม  

การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิต

ไปสูผูบริโภค ประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาและการคลังสินคา และการบริหารสินคาคงเหลือ (วิเศษพรรณ เลาหว

นิช, 2553) 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) จะเปนการสื่อสารจากผูชายไปถึงผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรม

การซื้อ โดยชักจูงใหเกิดความตองการ หรือเพื่อเตือนความจํา(Remind) ในผลิตภัณฑ ซึ่งในการติดตอสื่อสารกับผูซื้อก็จะ

ประกอบไปดวยชองทางตาง ๆ และเครื่องมือในการติดตอหลายรูปแบบ โดยอาจจะเลือกใชเพียงหนึ่ง หรือหลายๆ

เคร่ืองมือประกอบกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได (กฤษฎ์ิ 

ชนะชัย,2561) ซึ่งการสงเสริมการตลาดจะประกอบไปดวย (วิเศษพรรณ เลาหวนิช, 2553) 



การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพรขอมูล ขาวสาร เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจและความ

ตองการซื้อสินคาหรือบริการแกผูที่ไดรับสารจากโฆษณาดังกลาว โดยการโฆษณา สามารถเผยแพรขอมูลไปไดหลากหลาย

ชองทาง เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ อินเทอรเน็ต วิทยุ ปายโฆษณา ฯลฯ ตามแตพฤติกรรมของกลุมลูกคาที่เปนเปาหมาย 

การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนการนําเสนอแนวความคิดของบุคคลที่มี

ตอสินคาหรือบริการ ซึ่งอาจจะมีทั้งในรูปแบบของการจายเงินเพื่อเปนคาตอบแทนสําหรับการประชาสัมพันธ หรืออาจไม

ตองมีการจายเงินเปนคาตอบแทนก็ได โดยอาจเปนการสื่อสารขอมูลจากองคกรถึงผูบริโภค หรือจากองคกรถึงองคกร

ดวยกัน เปนตน 

การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) ผูขายมีการสื่อสาร มีการสอบถาม แลกเปลี่ยนขอมูล โดยเสนอ

ขายสินคาหรือบริการกับลูกคาโดยตรง 

การใหสวนลด (Sales Promotion) คือกิจกรรมทางการตลาดที่จะชวยเพิ่มปริมาณการขายสินคาหรือบริการให

มากข้ึน โดยใชวิธีตาง ๆ เชน การลดราคาสินคา การแลกซื้อ การแลกสินคาสมนาคุณ การแจกสินคาตัวอยาง การใหสินคา

แถม เพื่อกระตุนความตองการของผูบริโภคที่มีตอสินคาหรือบริการ ที่จะนําไปสูการตัดสินใจซื้อในทายที่สุด 

พนักงานผูใหบริการ (People) บุคลากรเปนสวนประสมทางการตลาดที่สําคัญ เนื่องดวยเปนผูคิด วางแผน 

และปฏิบัติงาน เพื่อขับเคลื่อนองคกรใหกาวไปในทิศทางที่ไดวางกลยุทธเอาไว และนอกจากนี้ยังมีบทบาทที่สําคัญมากทีส่ดุ

คือ การมีปฏิสัมพันธและสรางมิตรไมตรีตอลูกคา จะชวยทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและเกิดความผูกพันกับองคกรใน

ระยะยาว 

กระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติที่นําเสนอใหกับผูบริโภค 

โดยในแตละกระบวนการสามารถมีไดกลายกิจกรรม ตามแตรูปแบบและวิธีการดําเนินงานขององคกร โดยกระบวนการ

โดยรวมจะมีประสิทธิภาพมากขึ้น หากกิจกรรมภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและประสานกัน สงผลใหลูกคาเกิด

ความพึงพอใจได ทั้งนี้กระบวนการทํางานจะตองมีการออกแบบกระบวนการทํางานที่ชัดเจน เพื่อใหพนักงานภายใน

องคกรทุกคนเกิดความเขาใจตรงกัน และสามารถปฏิบัติใหเปนไปในทิศทางเดียวกันไดอยางถูกตองและราบรื่น (กนก

พรรณ สุขฤทธิ์, 2557) 

การนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่ลูกคาสามารถสัมผัสไดจากการเลือกใชสินคา

หรือบริการขององคกร เชน การตกแตงราน รูปแบบการนําเสนอสินคา การแตงกายของพนักงาน ความสุภาพของพนักงาน 

การใหบริการอยางรวดเร็ว เปนตน โดยลักษณะทางกายภาพอาจหมายความถึง สัญลักษณที่ลูกคาเขาใจความหมายในการ

รับขอมูล จากการทําการสื่อสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะดวย (กฤษฎ์ิ ชนะชัย,2561) 

 

แนวคิดประชากรศาสตร 

พรทิพย วรกิจโภคาทร, 2549 (อางใน ปุณยนุช อินทนิล, 2557) ไดพิจารณาผูบริโภคเปนเสมือนผูรับสาร โดย

ความแตกตางทางดานประชากรศาสตร จะมีอิทธิพลตอการรับและวิเคราะหสาร โดยความแตกตางของประชากรในแตละ

ดาน จะทําใหมีการเลือกซื้อสินคาและใชบริการที่แตกตางกัน ซึ่งมี 2 แนวคิดดังนี้ 



ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ไดใหความหมายวาลักษณะประชากรศาสตรใชขอมูลดานประชากรศาสตร เพื่อเปน

การแบงสวนตลาดทําใหมีประสิทธิผลในการกําหนดตลาดเปาหมายและงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอื่น ประกอบดวย

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได โดยลักษณะทางประชากรศาสตร เปนลักษณะที่สําคัญและเปนสถิติที่วดัได

ของประชากร ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมจะชวยอธิบายถึงแนวคิด

และความรูสึกของกลุมเปาหมายนั้น ซึ่งคนที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาที่แตกตางกัน 

โดยวิเคราะหไดจากปจจัยดังตอไปนี้ 

(1) เพศ (Sex) เพศหญิงและเพศชาย มีแนวโนม ที่จะมีความแตกตางกัน ในดานทัศนคติและพฤติกรรม 

(2) อายุ(Age)กลุมอายุที่มีความแตกตางกัน ทําใหมีความชื่นชอบรสนิยมที่แตกตางกัน โดยรสนิยมของบุคคลจะมี

การเปลี่ยนแปลงไปตามวัยมีผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของแตละกลุมอายุที่แตกตางกัน 

(3) ระดับการศึกษา (Education) ผูที่ไดรับในระดับสูงสงผลใหมีการบริโภคสินคาที่มีคุณภาพดีกวา รวมถึงมีราคา

สูงกวาการบริโภคสินคาของผูที่มีการศึกษาในระดับตํ่า 

(4)อาชีพ (Occupation) บุคคลที่มีอาชีพแตกตางกัน สงผลใหมีความตองการในดานสินคาและบริการที่ตางกัน 

(5) รายได (Income) ผูบริโภคที่มีรายไดปานกลางและมีรายไดตํ่า มีขนาดตลาดใหญกวาผูบริโภคที่มีรายไดสูง 

สินคาและบริการตาง ๆ จึงมีการแบงสวนตลาดตามรายได 

 

ธุรกิจกาแฟสดระดับพรีเมียม 

ในปจจุบัน ผูบริโภคมีการใหความสําคัญกับการดื่มกาแฟมากขึ้น วิวัฒนาการของรานกาแฟในประเทศไทยเร่ิม

จากกาแฟแบบรถเข็น รานกาแฟแผงลอย รานกาแฟหองแถว จนมาถึงรานกาแฟพรีเมียมแบบตะวันตก ซึ่งความแตกตาง

ของรานกาแฟที่ไดเกิดขึ้น สวนหนึ่งเปนเพราะกระแสโลกาภิวัฒนที่เขามา ทําใหวัฒนธรรมตะวันตกแพรเขามายังประเทศ

ไทย และเขามามีบทบาทในกลุมผูบริโภคมากขึ้น กลุมคนวัยทํางาน เปนกลุมที่บริโภคกาแฟกลุมใหญ และเปนกลุมสําคัญ 

โดยสวนใหญเปนคนทํางาน คนที่ชอบดื่มกาแฟรองลงไปจะเปนนักเรียนและแมบาน เปนตน ในบรรดากลุมคนที่กลาวมา

ขางตนนั้น กลุมคนทํางานเปนผูบริโภคกาแฟจํานวนมากที่สุด โดยคิดเปนสัดสวนไดประมาณ  80%  ของผูบริโภคทั้งหมด 

สาเหตุสําคัญคือคนทํางานนิยมการชิมรสชาติ และเหนื่อยจากทํางานหนักจึงตองการผอนคลายและหาความสดชื่น

กระปรี้กระเปรา ดังนั้นรานกาแฟที่เงียบสงบสภาพแวดลอมที่สะดวกสบายจึงเปนพื้นที่ใหคนทํางานไดระบายความรูสึก

และครุนคิดไดอยางเงียบๆ อีกเหตุผลหนึ่งคือเรื่องบางเรื่องไมสะดวกที่จะพูดคุยในที่ทํางาน   รานกาแฟจึงกลายเปน

สถานที่ที่ดีที่สุดสําหรับการพูดคุยและติดตอสื่อสาร สาเหตุตอมาที่สําคัญที่สุดก็คือคนทํางานมีรายไดที่แนนอนมั่นคง จึงมี

ความสามารถในการบริโภคคอนขางสูง โดยผูบริโภคที่ชอบกาแฟจริง ๆ เขาใจการลิ้มรสกาแฟและยินดีที่จะจายเงินเพื่อดื่ม

กาแฟที่อรอยนั้น มีอยูเพียงแค 1 % เทานั้น  สําหรับกลุมนักเรียนนั้นมีกําลัง  ในการบริโภคตํ่าแมบานก็เนนการบริโภคเพือ่

ทําหนาที่ฆาเวลาเปนหลัก กลุมคนเหลานี้จึงมีสัดสวนที่ยังนอยลงไปอีกในตลาดกาเเฟ โดยในปจจุบันมีผลิตภัณฑกาแฟให

เลือกบริโภคจํานวนมาก หลายชนิด หลายรูปแบบ ดังนั้นกาแฟคั่วบดนี้จึงทําใหเกิดความแปลกใหม ไมวาจะเปนการ

จําหนายกาแฟคูกับอาหารวางตาง ๆ การนําเสนอบริการในรูปแบบของภัตตาคาร หรือจําหนายควบคูกับผลิตภัณฑ

ประเภทเบเกอรี่ตามอาคารสํานักงาน เปนตน  กาแฟคั่วบด เปนกาแฟสําหรับตลาดระดับบน โดยจะใชกาแฟเมล็ดที่ค่ัว



แลว นํามาบดใหไดขนาดที่ตองการ และนํามาชงใหลูกคาดื่ม ในการทําธุรกิจตลาดนี้มักใช สายพันธอาราบิกา นํามาค่ัวบด

ซึ่งจะมีความหอมชวนดื่มมากกวา โดยธุรกิจตลาดระดับพรีเมี่ยมนั้นเกิดมาเมื่อ 7 ปที่แลว แตมาในชวง 2-3 ปหลังนี้มีการ

ขยายตัวชัดเจนและเร็วมากกวา 6 เทาตัว เมื่อเทียบกับป 2540 ธุรกิจนี้กําลัง อยูในกระแสนิยมเปนแฟชั่น ซึ่งตลาดยังเปด

กวาง แตประเด็นสําคัญสําหรับผูทีส่นใจธุรกิจนี้จะตองตระหนัก ก็คือจํานวนกลุมเปาหมายมีนอย ซึ่งเปนกลุมคนชั้นกลาง

ข้ึนไป ซึ่งมีเพียงรอยละ 20 ของประชากรเทานั้น kafaesansuk. (3 เมษายน 2554). สิ่งที่ควรทราบในการเปดรานกาแฟ. 

สืบคนจาก https://bit.ly/3qRXWuK  

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 ในการศึกษาเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของผูบริโภควัย

ทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร” ครั้งนี้ ผูวิจัยไดนําผลงานวิจัยที่เกี่ยวของมาใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยมี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 

กมลรัตน โรจนเรืองรัตน (2550) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามราน

กาแฟพรีเมียม บนถนนสีลมของผูบริโภคกลุมวัยทํางาน” พบวาสวนใหญผูบริโภคเปนนักศึกษาเพศหญิง โดยเปนนักศึกษา

ทั้งระดับปริญญาตรีและระดับบัณฑิตศึกษา สวนใหญตัดสินใจดื่มกาแฟ เพื่อลดอาการงวง และปจจัยในการตัดสินใจดื่ม

กาแฟ ไดแก ดานรสชาติของกาแฟสด และความหอมของเมล็ดกาแฟ โดยนักศึกษาชอบรานที่มีสถานที่ใกลกับที่เรียนและ

ที่พัก และในสวนของดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคจะตัดสินใจจากการทีเ่จาของรานกาแฟหรือผูประกอบการตองมี

การจัดกิจกรรมในเทศกาลงานตาง ๆ มีการสะสมแตมเพื่อรับสิทธิประโยชน 

มณีรัตน นิ่มนวล (2551) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่สัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อกาแฟทรีอินวันของ

ผูบริโภควัยทํางานที่ทํางานยานถนนสีลม” พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานแลวพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก 

สุภชา ใสงาม (2552) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “ทัศนคติ ความพึงพอใจ และความภักดีของผูบริโภคที่มีตอราน

กาแฟไทยระดับพรีเมียม” พบวาทัศนคติที่มีตอภาพลักษณรานกาแฟไทยระดับพรีเมียมที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมาก

ที่สุด ไดแก ดานความสะดวกของทําเลที่ตั้งของราน ดานการบริหารของพนักงานในราน บรรยากาศของราน ราคาที่

จําหนาย ความสะดวกของที่จอดรถ การออกแบบและตกแตงสถานที่ และ ความทันสมัยของรานตามลําดับ 

ศรัณย ปุราภา (2555) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “คุณคาตราสินคา ความพึงพอใจ ดานสวนประสมการตลาด 

และพฤติกรรมการซื้อที่มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงห ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 

พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20–27 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

ลูกจาง มีรายไดตอเดือนมากกวา 30,000 บาท นับถือศาสนาพุทธ ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาของ

ผลิตภัณฑเบียรสิงห ภาพรวมและดานการตระหนักรูในตราสินคา ดานคุณภาพที่รับรู ดานการเชื่อมโยงตราสินคา อยูใน

ระดับมาก สวนดานความภักดีตอตราสินคา อยูในระดับปานกลาง และมีความพึงพอใจสวนประสมการตลาดผลิตภัณฑ

เบียรสิงห ภาพรวมและรายดาน อยูในระดับมาก คุณคาตราสินคา ดานการตระหนักรูในตราสินคา ดานความเชื่อมโยงใน

https://bit.ly/3qRXWuK


ตราสินคาและดานความภักดีตอตราสินคา สามารถรวมทํานายแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหในอนาคตไดรอยละ 

34.4 คุณคาตราสินคา ดานความเชื่อมโยงในตราสินคาและดานความภักดีตอตราสินคา สามารถรวมทํานายแนวโนมการ

แนะนําผูอื่นซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงห ไดรอยละ 37.3 และคุณคาตราสินคา ดานการตระหนักรูในตราสินคา ดานความ

เชื่อมโยงในตราสินคาและดานความภักดี ตอตราสินคา สามารถรวมทํานายแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหอยาง

ตอเนื่อง ไดรอยละ 34.8 สวนความพึงพอใจสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานราคา สามารถรวมทํานาย

แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหในอนาคต ไดรอยละ 33.3 ความพึงพอใจสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ และ

ดานราคาสามารถรวมทํานายแนวโนมการแนะนําผูอื่นซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงห ไดรอยละ 34.4 และ ความพึงพอใจสวน

ประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานราคา สามารถรวมทํานายแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหอยางตอเนื่องได

รอยละ 35.4 และพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหมีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหโดยมี

ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ปุณยนุช อินทนิล (2557) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการบริโภคผลิตภัณฑ

เบอรเกอรขาวเหนียวในรานสะดวกซื้อแหงหนึ่งของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร” โดยผูบริโภคสวนใหญมีความคิดเห็นตอ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวม ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดวางผลิตภัณฑเพื่อจําหนาย และดานราคา วามี

ความสําคัญอยูในระดับมาก สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูบริโภคมีความคิดเห็นวาอยูในระดับปานกลาง ผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครรับประทานเบอรเกอรขาวเหนียวโดยเฉลี่ยครั ้งละ 1 ชิ้น โดยรับประทานประมาณ 2 ครั้งตอ

สัปดาห โดยมีการตัดสินใจซื้อเบอรเกอรขาวเหนียวดวยตนเอง เนื่องจากพบวามีรสชาติที่อรอย 

ฤทธิ์เจตน รินแกวกาญจน (2562) ไดทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7P’s และปจจัยดาน

การใหบริการที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของผูใชบริการคลินิกการแพทยจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบวา 

ในภาพรวมปจจัยสวนประสมทางการตลาด สงผลเชิงบวกตอความพึงพอใจของผูมาใชบริการ โดยปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดสามารถทํานายผลของความพึงพอใจได รอยละ 48.5 หากพิจารณารายดาน พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา 

การสงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และการนาํเสนอทางกายภาพ สงผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการคลินิก

การแพทยแผนจีนหัวเฉียว ยกเวนเพียงปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ไมสงผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการ โดยมี

ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

บุญไทย แสงสุพรรณ (2563) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “คุณคาของตราสินคาและปจจัยสวนประสมทางการตลาด

บริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อซํ้าของผูบริโภคกาแฟรานคาเฟอเมซอน สาขาในหางสรรพสินคา จังหวัดปทุมธานี” พบวา

ผลการศึกษาระดับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ พบวาภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 

ดานชองทางการจัดจําหนายมีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ

ใหบริการ ดานราคา ดานบคุลากร และดานการสงเสริมทางการตลาดตามลําดับ 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 เปนการวิจัยโดยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Approach) โดยใชการวิจัยเชิงสํารวจ 

(Survey Research) และใชวิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) 



ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผู บริโภควัยทํางานที่เคยบริโภคกาแฟสดระดับพรีเมียม และอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ผูวิจัยทําการเก็บแบบสอบถามจํานวนรวมทั้งสิ้น 385 ชุด โดยใชสูตรซึ่งไมทราบจํานวน

แนนอนประชากรของ W.G. Cochran (1953) โดยกําหนดระดับความเชื่อมั่น 95% ที่ความคลาดเคลื่อน ± 5% ดังนั้น 

ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางโดยไมใชความนาจะเปน (Nonprobability Sampling) ซึ่งผูวิจัยจะเลือกใชวิธีการสุมตัวอยาง

แบบบังเอิญ (Accidental Sampling) 

 

 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 1. แจกแบบสอบถามใหแกประชากรที่กําหนดไว โดยใชวิธีการแจกแบบสอบถามผานทางออนไลนโดยใช Google 

Form 

 2. ตอบขอซักถามบางประการที่ผูตอบแบบสอบถามอาจจะตองการคําอธิบายเพิ่มเติม 

 3. รวบรวมแบบสอบถามที่ไดรับขอมูลครบถวนแลว เพื่อนําไปจัดทําและเตรียมสําหรับการวิเคราะห 

 

 การวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยทําการประมวลผลวิเคราะหขอมูลดวยเครื่องคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอร 

(SPSS Version 26.0) 

 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 1. คารอยละ (Percentage) สําหรับวิเคราะหเพื่อบรรยายปจจัยสวนบุคคล 

2. คาเฉลี่ย (X�) 

3. คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) สําหรับวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสด

ระดับพรีเมียมของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล  

 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนที่ 1 ดานเพศ พบวา ผูบริโภคกาแฟสดระดับพรีเมียมที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด

จํานวน 385 คน สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 51.4 และเพศหญิง จํานวน 187 คน คิดเปนรอย

ละ 48.6 สวนใหญมีอายุ 20 – 29 ป จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 41.6 รองลงมาคือชวงอายุ 30 – 39 ป มีจํานวน 

123 คน คิดเปนรอยละ 31.9 ชวงอายุ 40 – 49 ป มีจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.7 ชวงอายุตํ่ากวา 20 ป จํานวน 

27 คน คิดเปนรอยละ 7 และชวงอายุ 50 ปข้ึนไป มีจํานวน 26 คน จึงคิดเปนรอยละ 6.8 ตามลําดับ โดยสวนใหญมีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี โดยมีจํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 63.9 รองลงมามีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 

98 คน คิดเปนรอยละ 25.5 ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 7 และ

ระดับการศึกษามัธยมตนหรือเทียบเทา มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.6 ตามลําดับ และสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดอืน 



20,001 – 30,000 บาท มีจํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 36.9 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001 บาทขึ้นไป 

มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 21.3 มีรายไดเฉลี่ย 30,001 – 40,000 บาท มีจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 19.2 

มีรายไดเฉลี่ย 10,001 – 20,000 บาท มีจํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 12.2 และ มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท มีจํานวน 

40 คน คิดเปนรอยละ 10.4 นอกจากนี้สวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 292 คน คิดเปนรอยละ 75.8 

รองลงมาเปนนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.1 ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ มีจํานวน 23 

คน คิดเปนรอยละ 6 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.5 อาชีพอื่น ๆ มีจํานวน 11 คน 

คิดเปนรอยละ 2.9 และอาชีพรับจางทั่วไป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 

 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของ

ผูบริโภควัยทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร มีองคประกอบ 7 ดาน โดยผูวิจัยจะทําการวิเคราะหดวยคาเฉลี่ย (X�) และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) พบวา ความคิดเห็นของผูบริโภคกาแฟสดระดับพรีเมียมวัยทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยรวมอยูในระดับมาก ( X̄ = 4.20 ) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานที่อยูในระดับมากที่สุดคือ ดานชองทางจัด

จําหนาย ( X̄ = 4.31 ) ดานกระบวนการ ( X̄ = 4.31 ) ดานพนักงานผูใหบริการ ( X̄ = 4.30 ) ดานการสงเสริมการตลาด  

( X̄ = 4.30 ) ตามลําดับ และดานที่อยูในระดับมาก ไดแก ดานราคา ( X̄ = 4.11 ) ดานผลิตภัณฑ ( X̄ = 4.06 ) และดาน

การนําเสนอทางกายภาพ ( X̄ = 4.00 ) ตามลําดับ 

 

สรุปผลการวิจัย  

  

 ปจจัยสวนบุคคล 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของผูบริโภควัยทํางาน 

ในเขตกรุงเทพมหานคร มีผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมดจํานวน 385 คน สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 198 คน 

คิดเปนรอยละ 51.4 และเพศหญิง จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 48.6 สวนใหญมีอายุ 20 – 29 ป จํานวน 160 คน คิด

เปนรอยละ 41.6 รองลงมาคือชวงอายุ 30 – 39 ป มีจํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 31.9 ชวงอายุ 40 – 49 ป มีจํานวน 

49 คน คิดเปนรอยละ 12.7 ชวงอายุตํ่ากวา 20 ป จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 7 และชวงอายุ 50 ปข้ึนไป มีจํานวน 26 

คน จึงคิดเปนรอยละ 6.8 ตามลําดับ โดยสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี โดยมีจํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 63.9 

รองลงมามีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 25.5 ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย

หรือเทียบเทา มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 7 และระดับการศึกษามัธยมตนหรือเทียบเทา มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอย

ละ 3.6 ตามลําดับ และสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีจํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 36.9 

รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 21.3 มีรายไดเฉลี่ย 30,001 – 

40,000 บาท มีจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 19.2 มีรายไดเฉลี่ย 10,001 – 20,000 บาท มีจํานวน 47 คน คิดเปนรอย

ละ 12.2 และ มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.4 นอกจากนี้สวนใหญเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน มีจํานวน 292 คน คิดเปนรอยละ 75.8 รองลงมาเปนนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.1 

ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 6 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 21 คน คิดเปน



รอยละ 5.5 อาชีพอื่น ๆ มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.9 และอาชีพรับจางทั่วไป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 

ตามลําดับ 

 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือกาแฟสดระดับพรีเมียมของผูบริโภควัยทํางาน ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานที่อยูในระดับมากที่สุดคือ ดานชองทางจัดจําหนาย 

ดานกระบวนการ ดานดานพนักงานผูใหบริการ การสงเสริมการตลาดตามลําดับ และดานที่อยูในระดับมาก ไดแก ดาน

ราคา ดานผลิตภัณฑ และดานการนําเสนอทางกายภาพตามลําดับ 

อภิปรายผล   

 

 1. ดานผลิตภัณฑ 

 โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด คือ รสชาติ

ของกาแฟ สวนขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ไดแก กาแฟมีคุณภาพสูง มีสูตรเฉพาะที่แตกตางจากรานอ่ืน และ

มีความหลากหลายของชนิดกาแฟใหเลือก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ปุณยนุช อินทนิล (2557) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมในการบริโภคผลิตภัณฑเบอรเกอรขาวเหนียวในรานสะดวกซื้อแหงหนึ่งของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร โดยพบวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครรับประทานเบอรเกอรขาวเหนียวโดยเฉลี่ยครั้งละ 1 ชิ้น โดย

รับประทานประมาณ 2 ครั้งตอสัปดาห โดยมีการตัดสินใจซื้อเบอรเกอรขาวเหนียวดวยตนเอง เนื่องจากพบวามีรสชาตทิี่

อรอย จึงแสดงใหเห็นวาผูบริโภควัยทํางานทีเ่ปนพนกังานบริษัทเอกชนใหความสําคัญกับรสชาติของกาแฟเปนหลัก มีความ

พึงพอใจตอรสชาติของเคร่ืองดื่มอยูในระดับมากที่สุด 

 

 2. ดานราคา 

 โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ไดแก การตั้ง

ราคาเหมาะสมกับผลิตภัณฑ  การตั้งราคาเหมาะสมกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ และ การตั้งราคาเหมาะสมกับตราสนิคา 

ตามลําดับ แสดงใหเห็นวาผูบริโภควัยทํางานที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีการรับรูถึงความเหมาะสม

ในราคาของสินคาตอผลิตภัณฑ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ และตราสินคา จึงสอดคลองกับงานวิจัยของ กมลรัตน โรจนเรือง

รัตน (2550) ที่ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามรานกาแฟพรีเมียมบนถนนสีลมของ

ผูบริโภคกลุมวัยทํางาน พบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

บริโภคกาแฟตามรานกาแฟพรีเมียมบนถนนสีลมของผูบริโภคกลุมวัยทํางาน 

 

3. ดานการจัดจําหนาย 

 โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด ไดแก 

ความสะดวกในการเดินทางไปใชบริการ สิ่งอํานวยความสะดวกภายในราน (Wifi, ปลั๊ก) สถานที่จําหนายอยูในตําแหนงที่



เขาถึงสะดวก เชน ในหางสรรพสินคา และความเหมาะสมของเวลาเปด-ปดบริการตามลําดับ จึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 

บุญไทย แสงสุพรรณ (2563) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “คุณคาของตราสินคาและปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่

มีผลตอการตัดสินใจซื้อซํ้าของผูบริโภคกาแฟรานคาเฟอเมซอน สาขาในหางสรรพสินคา จังหวัดปทุมธานี” พบวาผล

การศึกษาระดับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ พบวาภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดาน

ชองทางการจัดจําหนายมีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการใหบริการ 

ดานราคา ดานบุคลากร และดานการสงเสริมทางการตลาดตามลําดับ 

 4. ดานการสงเสริมการตลาด 

 โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากสุด ไดแก 

การโฆษณาและประชาสัมพันธ การใหขอมูลของพนักงานขาย ณ จุดขาย การใหสวนลด และโปรโมชั่นมีความหลากหลาย

และตอเนื่อง  และขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ไดแก การสะสมแตม เพื่อสิทธิประโยชนตามลําดับ จึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ ศรัณย ปุราภา (2555) ที่ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “คุณคาตราสินคา ความพึงพอใจ ดานสวน

ประสมการตลาด และพฤติกรรมการซื้อที่มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงห ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร” พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาของผลิตภัณฑเบียรสิงห ภาพรวมและดานการ

ตระหนักรูในตราสินคา ดานคุณภาพที่รับรู ดานการเชื่อมโยงตราสินคา อยูในระดับมาก จึงแสดงใหเห็นวาผูบริโภคนั้นมี

ความคิดเห็นดานการรับรูตราสินคาไดผานชองทางตาง ๆในการทําโฆษณาประชาสัมพันธ 

 5. ดานพนักงานผูใหบริการ 

 โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด ไดแก 

การตอนรับและอัธยาศัยของพนักงาน ความกระตือรือรนในการใหบริการของพนักงาน พนักงานแตงกายเหมาะสม 

ตามลําดับ และขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ไดแก พนักงานมีความรูเกี่ยวกับกาแฟ จึงสอดคลองกับงานวิจัย

ของ สุภชา ใสงาม (2552) ที่ไดทําการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติ ความพึงพอใจ และความภักดีของผูบริโภคที่มีตอรานกาแฟ

ไทยระดับพรีเมียม” พบวาทัศนคติที่มีตอภาพลักษณรานกาแฟไทยระดับพรีเมียมที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด 

สองอันดับแรก ไดแก องคประกอบดานความสะดวกของทําเลที่ตั ้งของราน และ องคประกอบดานการบริหารของ

พนักงานในราน 

 6. ดานกระบวนการ 

 โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุดไดแก

ความรวดเร็วในการรับบริการ มีการใหบริการเสมอภาคตามลําดับกอนหลัง ไมเลือกปฏิบัติ การจัดคิวภายในราน  และ มี

การปรับปรุงบริการสมํ่าเสมอตามลําดับ จึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ฤทธิ์เจตน รินแกวกาญจน (2562) ที่ไดทําการศึกษา

เรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7P’s และปจจัยดานการใหบริการที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของผูใชบริการ

คลินิกการแพทยจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร” โดยผลการศึกษาพบวาปจจัยดานบุคลากรสงผลเชิงบวกตอความพึงพอใจ

มากที่สุด รองลงมาเปนดานผลิตภัณฑ และ ดานกระบวนการตามลําดับ โดยในสวนของกระบวนการเปนสวนของข้ันตอน

ในการผลิตทั้งหมดอยางตอเนื่องตั้งแตตนจนจบ จึงครอบคลุมปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้งหมด ซึ่งหากจะปรับปรุง



ดานกระบวนการที่จะสงผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการไดก็จะตองดําเนินการมาทุก ๆ ดานของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด 

 7. ดานการนําเสนอทางกายภาพ 

 โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ไดแก ความ

รวดเร็วและถูกตองในการชําระเงิน ความสะอาดภายในราน ความชัดเจนของปายรายการและราคา และบรรยากาศของ

รานตามลําดับ จึงสอดคลองกับงานวิจัยของ มณีรัตน นิ่มนวล (2551) ที่ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยที่สัมพันธตอพฤติกรรม

การซื้อกาแฟทรีอินวันของผูบริโภควัยทํางานยานถนนสีลม พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก 

 

ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย   

 

 ดานผลิตภัณฑ 

 ควรศึกษาวิเคราะหเชิงลึกเพิ่มเติมในสวนของความตองการของผูบริโภค วามีความคิดเห็น หรือความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑอยางไร และมากนอยอยางไร เพื่อนํามาปรับปรุงรูปแบบผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ และคุณภาพของผลิตภัณฑให

ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคมากที่สุด 

 ดานราคา 

 ควรศึกษาวิจัยเพิ่มเติมจากรายไดของผูบริโภคกาแฟสดจากรานกาแฟสดระดับพรีเมียมในปจจุบัน วามีความ

สอดคลองกัน และราคาเหมาะสมกับคุณภาพและตราสินคาของผลิตภัณฑหรือไม เพื่อใหสามารถออกผลิตภัณฑมาได

สอดคลองกับรายไดของกลุมผูบริโภคได 

ดานการจัดจําหนาย 

ควรศึกษาเพิ่มเติมในสวนของชองทางจัดจําหนายไปยังกลุมผูบริโภคกลุมใหม ๆ เนื่องมาจากการมุงตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคอยางหลากหลายและครอบคลุม ใหเกิดยอดขายเพิ่มมากยิ่งข้ึน  

การสงเสริมการตลาด 

ควรมุงศึกษาแนวทางในการเขาถึงผูบริโภคที่หลากหลายมากขึ้น เพื่อผูประกอบการรานกาแฟพรีเมียม ใชเปน

แนวทางในการวางแผนการตลาดเพื่อเนนเรื่องของการพัฒนา และวางกลยุทธทางการตลาดไดอยางเหมาะสม เพื่อสราง

ยอดขายและกําไรในการดําเนินธุรกิจตอไป 

ดานพนักงานผูใหบริการ 

ควรศึกษาเพิ่มเติมในสวนของความพึงพอใจของผูบริโภคในดานของพนักงานผูใหบริการ รวมถึงขอเสนอแนะ 

เพื่อนํามาปรับปรุงบุคลากรภายในองคกร และเพิ่มความพึงพอใจใหกับผูใชบริการ 

 

 



ดานกระบวนการ 

ควรมุงศึกษาประเด็นความคิดเห็น หรือความพึงพอใจในสวนของกระบวนการการไดรับบริการของผูบริโภค เพื่อ

นําความคิดเห็นมาปรับปรุงพัฒนา ภายในองคกรตอไป 

ดานการนําเสนอทางกายภาพ 

สิ่งที่ตองปรับปรุง คือ ควรมุงศึกษาในสวนของความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอความสะอาด ความรวดเร็วในการ

ชําระสินคา ความชัดเจนของปายรายการและราคา ฯลฯ ที่สงผลโดยรวมตอบรรยากาศภายในราน 

บรรณานุกรม 
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