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บทคัดยอ   

 เนื่องจากกระแสความนิยมในกาแฟพรีเมียมปจจุบัน ทําใหเกิดผูประกอบการรานกาแฟพรีเมียมเพิ่มสูงขึ้นมาก 

ทําใหเกิดการขยายชองทางการจัดจําหนายอยางรวดเร็ว โดยสวนใหญจะเปดใหบริการในพื้นที่รานคาสมัยใหม เชน 

หางสรรพสินคา ไฮเปอรมารเก็ต คอมมูนิตี้มอลล ฯลฯ ทําใหผูประกอบการเกิดการแขงขันกันสูง มีตนทุนเพิ่มสูงขึ้นทั้งใน

เรื่องของการแยงทําเลดี ๆ และการปรับกลยุทธกันอยางหนักเพื่อดึงผูบริโภคทั้งในการสรางความแตกตางและเพิ่มความ

หลากหลาย ในปจจุบันกาแฟแบบไทยเดิมนั้นมีบทบาทที่นอยลง ผูบริโภคหันมานิยมบริโภคกาแฟสด จากรานกาแฟ

ระดับพรีเมียมมากยิ่งข้ึน โดยเฉพาะกลุมวัยทํางานที่มีกําลังซื้อมาก รวมถึงรูปแบบของรานกาแฟพรีเมียมตาง ๆ  

 งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของ

ผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร และศึกษาพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟสดจากรานกาแฟระดับพรีเมียม ของ

ผูบริโภควัยทํางานในจังหวัดกรุงเทพมหานคร โดยจําแนกตามลักษณะสวนบุคคลของผูบริโภค เพื่อใหผูประกอบการราน

กาแฟพรีเมียม ใชเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดพัฒนา และวางกลยุทธทางการตลาดไดอยางเหมาะสม เพื่อสราง

ยอดขายและกําไรในการดําเนินธุรกิจ และเพื่อเปนประโยชนตอผูบริโภคกาแฟพรีเมียม และสามารถใชเปนฐานขอมูลใน

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   

กาแฟเปนเคร่ืองดิ่มยอดนิยมในปจจุบัน โดยจะเห็นไดวามีรานกาแฟเปดทั่วทุกมุมถนน ตั้งแตรานกาแฟรานกาแฟ

รถเข็นไปจนถึงคาเฟสวยหรู กาแฟเปนเครื่องดื่มที่มีความดึงดูดทั้งกลิ่นและรสสัมผัสที่หอม ทําใหกาแฟแพรหลายทั่วโลก 

รวมถึงมีอิทธิพลอยางยิ่งตอทั้ง เศรษฐกิจและสังคมวัฒนธรรม  

 กาแฟโดยแหลงกําเนิดนั้นเปนพืชพื้นเมืองของอาบีซีเนีย (Abyssinia) และอาราเบีย (Arabia) ถูกคนพบ

ราวปค.ศ.575 แตยังไมมีผูใดใหความสนใจมากนัก จนกระทั่งมีผูนําผลของพืชนั้นมากะเทาะเปลือกเอาเม็ดไปค่ัวแลวตมใน

นํ้ารอน ทดลองดื่มดูแลวพบวาชวยใหมีความกระปรี้กระเปรา จึงนําไปเลาใหคนอื่นฟงตอไป ดวยเหตุนี้จึงทําใหเครื่องดื่ม

กาแฟเกิดการแพรหลายและเปนที ่รู จ ักมาจนถึงปจจุบัน (ประวัติและความเปนมาของกาแฟ (Coffee History). (7 

มกราคม 2564). สืบคนจาก https://bit.ly/3pXHQPW ) ทุกวันนี้กาแฟนั้นผลิตมาจากผลกาแฟทีม่ีชื่อเรียกวา เชอรร่ีคอฟ

ฟ (Cherry Coffee) โดยเมื่อทําการกะเทาะเปลือกออกมา จะพบเม็ดกาแฟอยู 2 ซีก เรียกวา คอฟฟบีน (Coffee Bean) 

เนื่องจากรูปรางมีลักษณะคลายถั่ว ซึ่งกาแฟที่ยังไมคั่วจะถูกเรียกวา กรีนบีน (Green Bean) เมื่อเราไดนํามาคั่วแลวจึง

เรียกวา Roasted Coffee Bean นั่นเอง (ตอนที่ 1 ประวัติของกาแฟ และความรูเบื้องตนเกี่ยวกับกาแฟ. (7 มกราคม 

2564). สืบคนจาก  https://bit.ly/2MGdenH) โดยไดรับความนิยมปลูกกันไปทั่วโลก ไทยก็นิยมปลูกมากเชนกัน 

  ในสวนของกาแฟในประเทศไทยนั้นเดิมจะเรียกกันหลากหลาย ไมวาจะเปน กาแฟ ขาวแฝ โกป หรือ 

คอฟฟ ตลอดจนคอฟฟชอป (coffee shop) และคาเฟ (Café) มีความนิยมในการนํามาบริโภคมาตั้งแตกาแฟแบบรถเข็น 

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


รานกาแฟแผงลอย รานกาแฟหองแถว จนมาถึงรานกาแฟพรีเมียมแบบตะวันตก ซึ่งความแตกตางของรานกาแฟที่ได

เกิดขึ้น สวนหนึ่งเปนเพราะกระแสโลกาภิวัฒนที่เขามา ทําใหวัฒนธรรมตะวันตกแพรเขามายังประเทศไทย และเขามามี

บทบาทในกลุมผูบริโภคมากขึ้น ไมวาจะเปนกลุมนักเรียน/นักศึกษา วัยทํางานที่ดูจะมีความนิยมในการบริโภคกาแฟมาก

ขึ้น และเขาถึงไลฟสไตลของผูบริโภควัยทํางานมากขึ้น ทั้งในดานของรสชาติ ประเภทเครื่องดื่มที่หลากหลาย และการ

ตกแตงรานที่สวยงาม หรูหราแบบตะวันตก 

 กระแสความนิยมในกาแฟพรีเมียมปจจุบัน ทําใหเกิดผูประกอบการรานกาแฟพรีเมียมเพิ่มสูงขึ้นมาก 

ทําใหเกิดการขยายชองทางการจัดจําหนายอยางรวดเร็ว โดยสวนใหญจะเปดใหบริการในพื้นที่รานคาสมัยใหม เชน 

หางสรรพสินคา ไฮเปอรมารเก็ต คอมมูนิตี้มอลล ฯลฯ ทําใหผูประกอบการเกิดการแขงขันกันสูง มีตนทุนเพิ่มสูงขึ้นทั้งใน

เรื่องของการแยงทําเลดี ๆ และการปรับกลยุทธกันอยางหนักเพื่อดึงผูบริโภคทั้งในการสรางความแตกตางและเพิ่มความ

หลากหลาย 

 จะเห็นไดวาในปจจุบันกาแฟแบบไทยเดิมนั้นมีบทบาทที่นอยลง ผูบริโภคหันมานิยมบริโภคกาแฟสด 

จากรานกาแฟระดับพรีเมียมมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะกลุมวัยทํางานที่มีกําลังซื้อมาก รวมถึงรูปแบบของรานกาแฟพรีเมียม

ตาง ๆ ที่รองรับความตองการของผูบริโภคในกลุมวัยทํางาน ผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาปจจัยของสวนประสมทางการตลาดที่

มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

วัตถุประสงคการวิจัย 

เพื่อศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของผูบริโภควัยทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ขอบเขตของการวิจัย 

 ในการศึกษาวิจัยเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม มีขอบเขตการวิจัย

ดังนี้ 

 

 ขอบเขตดานเนื้อหา 

 ตัวแปรอิสระ คือ 

 1. ปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน อาชีพ  

 ตัวแปรตาม คือ 

1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ประกอบดวย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมการตลาด ดานพนกังานผูใหบริการ ดานกระบวนการ และ ดานการนพเสนอทางกายภาพ 

 

 



ขอบเขตดานประชากร 

 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผูบริโภคในวัยทํางานที่เคยบริโภคกาแฟสด จากรานกาแฟระดับพรีเมียม ที่

อาศัยในขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไมทราบจํานวนผูบริโภคที่แนนอน  

 

ขอบเขตดานระยะเวลา 

 การเก็บรวบรวมขอมูล และวิเคราะหขอมูลระหวางเดือนมกราคม - กุมภาพันธ พ.ศ. 2564 

 

ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย 

1. เพื่อใหผูประกอบการรานกาแฟพรีเมียม ใชเปนแนวทางในการวางแผนการตลาดพัฒนา และวางกลยุทธทาง

การตลาดไดอยางเหมาะสม เพื่อสรางยอดขายและกําไรในการดําเนินธุรกิจ 

2. เพื่อเปนประโยชนตอผูบริโภคกาแฟพรีเมียม และสามารถใชเปนฐานขอมูลในการศึกษาเพิ่มเติม สําหรับบุคคล

ที่สนใจ 

 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

      ตัวแปรอิสระ                  ตัวแปรตาม 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยสวนบุคคล 

1.  เพศ 

2. อายุ 

3. ระดับการศึกษา 

4. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

5. อาชีพ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

1. ผลิตภัณฑ (Product)  

2. ราคา (Price) 

3. ชองทางจัดจําหนาย (Place) 

4. การสงเสริมการตลาด 

(Promotion) 

5. พนักงานผูใหบริการ (People) 

6. กระบวนการ (Process) 

7. การนําเสนอทางกายภาพ 

(Physical Evidence) 

 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ  

แนวคิดสวนประสมทางการตลาด 

Kotler, 2006 (อางถึงใน นฤมล หุนรอด, 2560) กลาววาสวนประสมทางการตลาด หมายถึง ชุดของเครื่องมือ

ตาง ๆ ทางการตลาดที่สามารถควบคุมได ซึ ่งประกอบไปดวย เครื ่องมือทางการตลาด 4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ 

(Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) การสงเสริมการตลาด (Promotion) ตอมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติม

ขึ้นมา อีก 3 ตัวแปร ไดแก บุคคล (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) 

เพื่อใหสอดคลองกับแนวคิดที่สําคัญทางการตลาดสมัยใหม โดยเฉพาะอยางยิ่งกับธุรกิจ ทางดานการบริการ ดังนั้นจึงรวม

เรียกไดวาเปนสวนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

โดยสวนประสมทางการตลาดนั้น จะเก่ียวของกับการพัฒนากลยุทธทางการตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ

ของผูบริโภค โดยจะประกอบดวยรายละเอียดดังตอไปนี้  

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

ใหผูบริโภคเกิดความพึงพอใจ โดยผลิตภัณฑนี้อาจมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได โดยอาจจะเปน สินคา บริการ ความคิด 

หรือบุคคล ซึ่งผลิตภัณฑนั้นตองมีอรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได 

ราคา (Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน โดยราคา เปนตนทุน (Cost) ของผูบริโภค 

ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาของผลิตภัณฑ (Value) กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาหาดคุณคาสูงกวา

ราคา ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อ 

ดังนั ้นราคาจึงหมายถึง สิ ่งที ่บุคคลตองใหเปนการแลกเปลี ่ยน เพื ่อใหไดมาซึ ่งสินคา และบริการนั ้นๆ 

โดยนักการตลาดที่จะดําเนินการสรางกลยุทธดานราคา จะตองคํานึงถึง(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2551) 

การจ ัดจ ําหนาย (Place) โครงสรางของชองทาง ประกอบไปดวย ช องทางที ่ใช จ ัดจ ําหน าย และ 

กิจกรรมการเคลื่อนยาย และกระจายผลิตภัณฑจาก บริษัทไปยังตลาด ในระบบชองทางการจัดจําหนาย  

ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution) เปนกระบวนการในการเปลี่ยนกรรมสิทธิ์ในตัวผลิตภัณฑ 

จากผูผลิตไปยังตลาดผานระบบชองทางการจัดจําหนาย โดยประกอบดวย ผูผลิต พอคาคนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทาง

อุตสาหกรรม  

การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด เปนกิจกรรมที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑ จากผูผลิต

ไปสูผูบริโภค ประกอบดวย การขนสง การเก็บรักษาและการคลังสินคา และการบริหารสินคาคงเหลือ (วิเศษพรรณ เลาหว

นิช, 2553) 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) จะเปนการสื่อสารจากผูชายไปถึงผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรม

การซื้อ โดยชักจูงใหเกิดความตองการ หรือเพื่อเตือนความจํา(Remind) ในผลิตภัณฑ ซึ่งในการติดตอสื่อสารกับผูซื้อก็จะ

ประกอบไปดวยชองทางตาง ๆ และเครื่องมือในการติดตอหลายรูปแบบ โดยอาจจะเลือกใชเพียงหนึ่ง หรือหลายๆ

เคร่ืองมือประกอบกัน โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑคูแขงขันโดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได (กฤษฎ์ิ 

ชนะชัย,2561) ซึ่งการสงเสริมการตลาดจะประกอบไปดวย (วิเศษพรรณ เลาหวนิช, 2553) 



การโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมการเผยแพรขอมูล ขาวสาร เพื่อเปนการสรางแรงจูงใจและความ

ตองการซื้อสินคาหรือบริการแกผูที่ไดรับสารจากโฆษณาดังกลาว โดยการโฆษณา สามารถเผยแพรขอมูลไปไดหลากหลาย

ชองทาง เชน โทรทัศน หนังสือพิมพ อินเทอรเน็ต วิทยุ ปายโฆษณา ฯลฯ ตามแตพฤติกรรมของกลุมลูกคาที่เปนเปาหมาย 

การใหขาวและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนการนําเสนอแนวความคิดของบุคคลที่มี

ตอสินคาหรือบริการ ซึ่งอาจจะมีทั้งในรูปแบบของการจายเงินเพื่อเปนคาตอบแทนสําหรับการประชาสัมพันธ หรืออาจไม

ตองมีการจายเงินเปนคาตอบแทนก็ได โดยอาจเปนการสื่อสารขอมูลจากองคกรถึงผูบริโภค หรือจากองคกรถึงองคกร

ดวยกัน เปนตน 

การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) ผูขายมีการสื่อสาร มีการสอบถาม แลกเปลี่ยนขอมูล โดยเสนอ

ขายสินคาหรือบริการกับลูกคาโดยตรง 

การใหสวนลด (Sales Promotion) คือกิจกรรมทางการตลาดที่จะชวยเพิ่มปริมาณการขายสินคาหรือบริการให

มากข้ึน โดยใชวิธีตาง ๆ เชน การลดราคาสินคา การแลกซื้อ การแลกสินคาสมนาคุณ การแจกสินคาตัวอยาง การใหสินคา

แถม เพื่อกระตุนความตองการของผูบริโภคที่มีตอสินคาหรือบริการ ที่จะนําไปสูการตัดสินใจซื้อในทายที่สุด 

พนักงานผูใหบริการ (People) บุคลากรเปนสวนประสมทางการตลาดที่สําคัญ เนื่องดวยเปนผูคิด วางแผน 

และปฏิบัติงาน เพื่อขับเคลื่อนองคกรใหกาวไปในทิศทางที่ไดวางกลยุทธเอาไว และนอกจากนี้ยังมีบทบาทที่สําคัญมากทีส่ดุ

คือ การมีปฏิสัมพันธและสรางมิตรไมตรีตอลูกคา จะชวยทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจและเกิดความผูกพันกับองคกรใน

ระยะยาว 

กระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานปฏิบัติที่นําเสนอใหกับผูบริโภค 

โดยในแตละกระบวนการสามารถมีไดกลายกิจกรรม ตามแตรูปแบบและวิธีการดําเนินงานขององคกร โดยกระบวนการ

โดยรวมจะมีประสิทธิภาพมากขึ้น หากกิจกรรมภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและประสานกัน สงผลใหลูกคาเกิด

ความพึงพอใจได ทั้งนี้กระบวนการทํางานจะตองมีการออกแบบกระบวนการทํางานที่ชัดเจน เพื่อใหพนักงานภายใน

องคกรทุกคนเกิดความเขาใจตรงกัน และสามารถปฏิบัติใหเปนไปในทิศทางเดียวกันไดอยางถูกตองและราบรื่น (กนก

พรรณ สุขฤทธิ์, 2557) 

การนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง สิ่งที่ลูกคาสามารถสัมผัสไดจากการเลือกใชสินคา

หรือบริการขององคกร เชน การตกแตงราน รูปแบบการนําเสนอสินคา การแตงกายของพนักงาน ความสุภาพของพนักงาน 

การใหบริการอยางรวดเร็ว เปนตน โดยลักษณะทางกายภาพอาจหมายความถึง สัญลักษณที่ลูกคาเขาใจความหมายในการ

รับขอมูล จากการทําการสื่อสารทางการตลาดออกไปในสาธารณะดวย (กฤษฎ์ิ ชนะชัย,2561) 

 

แนวคิดประชากรศาสตร 

พรทิพย วรกิจโภคาทร, 2549 (อางใน ปุณยนุช อินทนิล, 2557) ไดพิจารณาผูบริโภคเปนเสมือนผูรับสาร โดย

ความแตกตางทางดานประชากรศาสตร จะมีอิทธิพลตอการรับและวิเคราะหสาร โดยความแตกตางของประชากรในแตละ

ดาน จะทําใหมีการเลือกซื้อสินคาและใชบริการที่แตกตางกัน ซึ่งมี 2 แนวคิดดังนี้ 



ศิริวรรณ เสรีรัตน (2550) ไดใหความหมายวาลักษณะประชากรศาสตรใชขอมูลดานประชากรศาสตร เพื่อเปน

การแบงสวนตลาดทําใหมีประสิทธิผลในการกําหนดตลาดเปาหมายและงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอื่น ประกอบดวย

เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได โดยลักษณะทางประชากรศาสตร เปนลักษณะที่สําคัญและเปนสถิติที่วดัได

ของประชากร ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมวัฒนธรรมจะชวยอธิบายถึงแนวคิด

และความรูสึกของกลุมเปาหมายนั้น ซึ่งคนที่มีลักษณะทางประชากรศาสตรตางกัน จะมีลักษณะทางจิตวิทยาที่แตกตางกัน 

โดยวิเคราะหไดจากปจจัยดังตอไปนี้ 

(1) เพศ (Sex) เพศหญิงและเพศชาย มีแนวโนม ที่จะมีความแตกตางกัน ในดานทัศนคติและพฤติกรรม 

(2) อายุ(Age)กลุมอายุที่มีความแตกตางกัน ทําใหมีความชื่นชอบรสนิยมที่แตกตางกัน โดยรสนิยมของบุคคลจะมี

การเปลี่ยนแปลงไปตามวัยมีผลิตภัณฑที่สามารถตอบสนองความตองการของแตละกลุมอายุที่แตกตางกัน 

(3) ระดับการศึกษา (Education) ผูที่ไดรับในระดับสูงสงผลใหมีการบริโภคสินคาที่มีคุณภาพดีกวา รวมถึงมีราคา

สูงกวาการบริโภคสินคาของผูที่มีการศึกษาในระดับตํ่า 

(4)อาชีพ (Occupation) บุคคลที่มีอาชีพแตกตางกัน สงผลใหมีความตองการในดานสินคาและบริการที่ตางกัน 

(5) รายได (Income) ผูบริโภคที่มีรายไดปานกลางและมีรายไดตํ่า มีขนาดตลาดใหญกวาผูบริโภคที่มีรายไดสูง 

สินคาและบริการตาง ๆ จึงมีการแบงสวนตลาดตามรายได 

 

ธุรกิจกาแฟสดระดับพรีเมียม 

ในปจจุบัน ผูบริโภคมีการใหความสําคัญกับการดื่มกาแฟมากขึ้น วิวัฒนาการของรานกาแฟในประเทศไทยเร่ิม

จากกาแฟแบบรถเข็น รานกาแฟแผงลอย รานกาแฟหองแถว จนมาถึงรานกาแฟพรีเมียมแบบตะวันตก ซึ่งความแตกตาง

ของรานกาแฟที่ไดเกิดขึ้น สวนหนึ่งเปนเพราะกระแสโลกาภิวัฒนที่เขามา ทําใหวัฒนธรรมตะวันตกแพรเขามายังประเทศ

ไทย และเขามามีบทบาทในกลุมผูบริโภคมากขึ้น กลุมคนวัยทํางาน เปนกลุมที่บริโภคกาแฟกลุมใหญ และเปนกลุมสําคัญ 

โดยสวนใหญเปนคนทํางาน คนที่ชอบดื่มกาแฟรองลงไปจะเปนนักเรียนและแมบาน เปนตน ในบรรดากลุมคนที่กลาวมา

ขางตนนั้น กลุมคนทํางานเปนผูบริโภคกาแฟจํานวนมากที่สุด โดยคิดเปนสัดสวนไดประมาณ  80%  ของผูบริโภคทั้งหมด 

สาเหตุสําคัญคือคนทํางานนิยมการชิมรสชาติ และเหนื่อยจากทํางานหนักจึงตองการผอนคลายและหาความสดชื่น

กระปรี้กระเปรา ดังนั้นรานกาแฟที่เงียบสงบสภาพแวดลอมที่สะดวกสบายจึงเปนพื้นที่ใหคนทํางานไดระบายความรูสึก

และครุนคิดไดอยางเงียบๆ อีกเหตุผลหนึ่งคือเรื่องบางเรื่องไมสะดวกที่จะพูดคุยในที่ทํางาน   รานกาแฟจึงกลายเปน

สถานที่ที่ดีที่สุดสําหรับการพูดคุยและติดตอสื่อสาร สาเหตุตอมาที่สําคัญที่สุดก็คือคนทํางานมีรายไดที่แนนอนมั่นคง จึงมี

ความสามารถในการบริโภคคอนขางสูง โดยผูบริโภคที่ชอบกาแฟจริง ๆ เขาใจการลิ้มรสกาแฟและยินดีที่จะจายเงินเพื่อดื่ม

กาแฟที่อรอยนั้น มีอยูเพียงแค 1 % เทานั้น  สําหรับกลุมนักเรียนนั้นมีกําลัง  ในการบริโภคตํ่าแมบานก็เนนการบริโภคเพือ่

ทําหนาที่ฆาเวลาเปนหลัก กลุมคนเหลานี้จึงมีสัดสวนที่ยังนอยลงไปอีกในตลาดกาเเฟ โดยในปจจุบันมีผลิตภัณฑกาแฟให

เลือกบริโภคจํานวนมาก หลายชนิด หลายรูปแบบ ดังนั้นกาแฟคั่วบดนี้จึงทําใหเกิดความแปลกใหม ไมวาจะเปนการ

จําหนายกาแฟคูกับอาหารวางตาง ๆ การนําเสนอบริการในรูปแบบของภัตตาคาร หรือจําหนายควบคูกับผลิตภัณฑ

ประเภทเบเกอรี่ตามอาคารสํานักงาน เปนตน  กาแฟคั่วบด เปนกาแฟสําหรับตลาดระดับบน โดยจะใชกาแฟเมล็ดที่ค่ัว



แลว นํามาบดใหไดขนาดที่ตองการ และนํามาชงใหลูกคาดื่ม ในการทําธุรกิจตลาดนี้มักใช สายพันธอาราบิกา นํามาค่ัวบด

ซึ่งจะมีความหอมชวนดื่มมากกวา โดยธุรกิจตลาดระดับพรีเมี่ยมนั้นเกิดมาเมื่อ 7 ปที่แลว แตมาในชวง 2-3 ปหลังนี้มีการ

ขยายตัวชัดเจนและเร็วมากกวา 6 เทาตัว เมื่อเทียบกับป 2540 ธุรกิจนี้กําลัง อยูในกระแสนิยมเปนแฟชั่น ซึ่งตลาดยังเปด

กวาง แตประเด็นสําคัญสําหรับผูทีส่นใจธุรกิจนี้จะตองตระหนัก ก็คือจํานวนกลุมเปาหมายมีนอย ซึ่งเปนกลุมคนชั้นกลาง

ข้ึนไป ซึ่งมีเพียงรอยละ 20 ของประชากรเทานั้น kafaesansuk. (3 เมษายน 2554). สิ่งที่ควรทราบในการเปดรานกาแฟ. 

สืบคนจาก https://bit.ly/3qRXWuK  

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 ในการศึกษาเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของผูบริโภควัย

ทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร” ครั้งนี้ ผูวิจัยไดนําผลงานวิจัยที่เกี่ยวของมาใชเปนแนวทางในการศึกษาวิจัย โดยมี

รายละเอียดดังตอไปนี้ 

กมลรัตน โรจนเรืองรัตน (2550) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามราน

กาแฟพรีเมียม บนถนนสีลมของผูบริโภคกลุมวัยทํางาน” พบวาสวนใหญผูบริโภคเปนนักศึกษาเพศหญิง โดยเปนนักศึกษา

ทั้งระดับปริญญาตรีและระดับบัณฑิตศึกษา สวนใหญตัดสินใจดื่มกาแฟ เพื่อลดอาการงวง และปจจัยในการตัดสินใจดื่ม

กาแฟ ไดแก ดานรสชาติของกาแฟสด และความหอมของเมล็ดกาแฟ โดยนักศึกษาชอบรานที่มีสถานที่ใกลกับที่เรียนและ

ที่พัก และในสวนของดานการสงเสริมการตลาด ผูบริโภคจะตัดสินใจจากการทีเ่จาของรานกาแฟหรือผูประกอบการตองมี

การจัดกิจกรรมในเทศกาลงานตาง ๆ มีการสะสมแตมเพื่อรับสิทธิประโยชน 

มณีรัตน นิ่มนวล (2551) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่สัมพันธตอพฤติกรรมการซื้อกาแฟทรีอินวันของ

ผูบริโภควัยทํางานที่ทํางานยานถนนสีลม” พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานแลวพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑ 

ดานราคา ชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก 

สุภชา ใสงาม (2552) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “ทัศนคติ ความพึงพอใจ และความภักดีของผูบริโภคที่มีตอราน

กาแฟไทยระดับพรีเมียม” พบวาทัศนคติที่มีตอภาพลักษณรานกาแฟไทยระดับพรีเมียมที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมาก

ที่สุด ไดแก ดานความสะดวกของทําเลที่ตั้งของราน ดานการบริหารของพนักงานในราน บรรยากาศของราน ราคาที่

จําหนาย ความสะดวกของที่จอดรถ การออกแบบและตกแตงสถานที่ และ ความทันสมัยของรานตามลําดับ 

ศรัณย ปุราภา (2555) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “คุณคาตราสินคา ความพึงพอใจ ดานสวนประสมการตลาด 

และพฤติกรรมการซื้อที่มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงห ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” 

พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20–27 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 

ลูกจาง มีรายไดตอเดือนมากกวา 30,000 บาท นับถือศาสนาพุทธ ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาของ

ผลิตภัณฑเบียรสิงห ภาพรวมและดานการตระหนักรูในตราสินคา ดานคุณภาพที่รับรู ดานการเชื่อมโยงตราสินคา อยูใน

ระดับมาก สวนดานความภักดีตอตราสินคา อยูในระดับปานกลาง และมีความพึงพอใจสวนประสมการตลาดผลิตภัณฑ

เบียรสิงห ภาพรวมและรายดาน อยูในระดับมาก คุณคาตราสินคา ดานการตระหนักรูในตราสินคา ดานความเชื่อมโยงใน

https://bit.ly/3qRXWuK


ตราสินคาและดานความภักดีตอตราสินคา สามารถรวมทํานายแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหในอนาคตไดรอยละ 

34.4 คุณคาตราสินคา ดานความเชื่อมโยงในตราสินคาและดานความภักดีตอตราสินคา สามารถรวมทํานายแนวโนมการ

แนะนําผูอื่นซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงห ไดรอยละ 37.3 และคุณคาตราสินคา ดานการตระหนักรูในตราสินคา ดานความ

เชื่อมโยงในตราสินคาและดานความภักดี ตอตราสินคา สามารถรวมทํานายแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหอยาง

ตอเนื่อง ไดรอยละ 34.8 สวนความพึงพอใจสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานราคา สามารถรวมทํานาย

แนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหในอนาคต ไดรอยละ 33.3 ความพึงพอใจสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ และ

ดานราคาสามารถรวมทํานายแนวโนมการแนะนําผูอื่นซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงห ไดรอยละ 34.4 และ ความพึงพอใจสวน

ประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ และดานราคา สามารถรวมทํานายแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหอยางตอเนื่องได

รอยละ 35.4 และพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหมีความสัมพันธกับแนวโนมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงหโดยมี

ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ปุณยนุช อินทนิล (2557) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “ปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการบริโภคผลิตภัณฑ

เบอรเกอรขาวเหนียวในรานสะดวกซื้อแหงหนึ่งของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร” โดยผูบริโภคสวนใหญมีความคิดเห็นตอ

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดโดยรวม ดานผลิตภัณฑ ดานการจัดวางผลิตภัณฑเพื่อจําหนาย และดานราคา วามี

ความสําคัญอยูในระดับมาก สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดผูบริโภคมีความคิดเห็นวาอยูในระดับปานกลาง ผูบริโภค

ในเขตกรุงเทพมหานครรับประทานเบอรเกอรขาวเหนียวโดยเฉลี่ยครั ้งละ 1 ชิ้น โดยรับประทานประมาณ 2 ครั้งตอ

สัปดาห โดยมีการตัดสินใจซื้อเบอรเกอรขาวเหนียวดวยตนเอง เนื่องจากพบวามีรสชาติที่อรอย 

ฤทธิ์เจตน รินแกวกาญจน (2562) ไดทําการศึกษาเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7P’s และปจจัยดาน

การใหบริการที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของผูใชบริการคลินิกการแพทยจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร” ผลการวิจัยพบวา 

ในภาพรวมปจจัยสวนประสมทางการตลาด สงผลเชิงบวกตอความพึงพอใจของผูมาใชบริการ โดยปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดสามารถทํานายผลของความพึงพอใจได รอยละ 48.5 หากพิจารณารายดาน พบวาปจจัยดานผลิตภัณฑ ราคา 

การสงเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และการนาํเสนอทางกายภาพ สงผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการคลินิก

การแพทยแผนจีนหัวเฉียว ยกเวนเพียงปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายที่ไมสงผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการ โดยมี

ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 

บุญไทย แสงสุพรรณ (2563) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “คุณคาของตราสินคาและปจจัยสวนประสมทางการตลาด

บริการที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อซํ้าของผูบริโภคกาแฟรานคาเฟอเมซอน สาขาในหางสรรพสินคา จังหวัดปทุมธานี” พบวา

ผลการศึกษาระดับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ พบวาภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา 

ดานชองทางการจัดจําหนายมีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการ

ใหบริการ ดานราคา ดานบคุลากร และดานการสงเสริมทางการตลาดตามลําดับ 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 เปนการวิจัยโดยใชระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research Approach) โดยใชการวิจัยเชิงสํารวจ 

(Survey Research) และใชวิธีการเก็บขอมูลดวยแบบสอบถาม (Questionnaire) 



ประชากรและกลุมตัวอยาง 

 ประชากรที่ใชในการวิจัย คือ ผู บริโภควัยทํางานที่เคยบริโภคกาแฟสดระดับพรีเมียม และอาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ผูวิจัยทําการเก็บแบบสอบถามจํานวนรวมทั้งสิ้น 385 ชุด โดยใชสูตรซึ่งไมทราบจํานวน

แนนอนประชากรของ W.G. Cochran (1953) โดยกําหนดระดับความเชื่อมั่น 95% ที่ความคลาดเคลื่อน ± 5% ดังนั้น 

ผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางโดยไมใชความนาจะเปน (Nonprobability Sampling) ซึ่งผูวิจัยจะเลือกใชวิธีการสุมตัวอยาง

แบบบังเอิญ (Accidental Sampling) 

 

 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 1. แจกแบบสอบถามใหแกประชากรที่กําหนดไว โดยใชวิธีการแจกแบบสอบถามผานทางออนไลนโดยใช Google 

Form 

 2. ตอบขอซักถามบางประการที่ผูตอบแบบสอบถามอาจจะตองการคําอธิบายเพิ่มเติม 

 3. รวบรวมแบบสอบถามที่ไดรับขอมูลครบถวนแลว เพื่อนําไปจัดทําและเตรียมสําหรับการวิเคราะห 

 

 การวิเคราะหขอมูล 

 ผูวิจัยทําการประมวลผลวิเคราะหขอมูลดวยเครื่องคอมพิวเตอร โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางคอมพิวเตอร 

(SPSS Version 26.0) 

 

 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 1. คารอยละ (Percentage) สําหรับวิเคราะหเพื่อบรรยายปจจัยสวนบุคคล 

2. คาเฉลี่ย (X�) 

3. คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) สําหรับวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสด

ระดับพรีเมียมของผูบริโภควัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล  

 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนที่ 1 ดานเพศ พบวา ผูบริโภคกาแฟสดระดับพรีเมียมที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด

จํานวน 385 คน สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 51.4 และเพศหญิง จํานวน 187 คน คิดเปนรอย

ละ 48.6 สวนใหญมีอายุ 20 – 29 ป จํานวน 160 คน คิดเปนรอยละ 41.6 รองลงมาคือชวงอายุ 30 – 39 ป มีจํานวน 

123 คน คิดเปนรอยละ 31.9 ชวงอายุ 40 – 49 ป มีจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.7 ชวงอายุตํ่ากวา 20 ป จํานวน 

27 คน คิดเปนรอยละ 7 และชวงอายุ 50 ปข้ึนไป มีจํานวน 26 คน จึงคิดเปนรอยละ 6.8 ตามลําดับ โดยสวนใหญมีระดับ

การศึกษาปริญญาตรี โดยมีจํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 63.9 รองลงมามีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 

98 คน คิดเปนรอยละ 25.5 ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 7 และ

ระดับการศึกษามัธยมตนหรือเทียบเทา มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.6 ตามลําดับ และสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดอืน 



20,001 – 30,000 บาท มีจํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 36.9 รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001 บาทขึ้นไป 

มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 21.3 มีรายไดเฉลี่ย 30,001 – 40,000 บาท มีจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 19.2 

มีรายไดเฉลี่ย 10,001 – 20,000 บาท มีจํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 12.2 และ มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท มีจํานวน 

40 คน คิดเปนรอยละ 10.4 นอกจากนี้สวนใหญเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 292 คน คิดเปนรอยละ 75.8 

รองลงมาเปนนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.1 ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ มีจํานวน 23 

คน คิดเปนรอยละ 6 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.5 อาชีพอื่น ๆ มีจํานวน 11 คน 

คิดเปนรอยละ 2.9 และอาชีพรับจางทั่วไป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 

 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของ

ผูบริโภควัยทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร มีองคประกอบ 7 ดาน โดยผูวิจัยจะทําการวิเคราะหดวยคาเฉลี่ย (X�) และสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน (SD) พบวา ความคิดเห็นของผูบริโภคกาแฟสดระดับพรีเมียมวัยทํางาน ในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยรวมอยูในระดับมาก ( X̄ = 4.20 ) เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานที่อยูในระดับมากที่สุดคือ ดานชองทางจัด

จําหนาย ( X̄ = 4.31 ) ดานกระบวนการ ( X̄ = 4.31 ) ดานพนักงานผูใหบริการ ( X̄ = 4.30 ) ดานการสงเสริมการตลาด  

( X̄ = 4.30 ) ตามลําดับ และดานที่อยูในระดับมาก ไดแก ดานราคา ( X̄ = 4.11 ) ดานผลิตภัณฑ ( X̄ = 4.06 ) และดาน

การนําเสนอทางกายภาพ ( X̄ = 4.00 ) ตามลําดับ 

 

สรุปผลการวิจัย  

  

 ปจจัยสวนบุคคล 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการซื้อกาแฟสดระดับพรีเมียม ของผูบริโภควัยทํางาน 

ในเขตกรุงเทพมหานคร มีผูใชบริการที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมดจํานวน 385 คน สวนใหญเปนเพศชาย จํานวน 198 คน 

คิดเปนรอยละ 51.4 และเพศหญิง จํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 48.6 สวนใหญมีอายุ 20 – 29 ป จํานวน 160 คน คิด

เปนรอยละ 41.6 รองลงมาคือชวงอายุ 30 – 39 ป มีจํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 31.9 ชวงอายุ 40 – 49 ป มีจํานวน 

49 คน คิดเปนรอยละ 12.7 ชวงอายุตํ่ากวา 20 ป จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 7 และชวงอายุ 50 ปข้ึนไป มีจํานวน 26 

คน จึงคิดเปนรอยละ 6.8 ตามลําดับ โดยสวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี โดยมีจํานวน 246 คน คิดเปนรอยละ 63.9 

รองลงมามีระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 25.5 ระดับการศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย

หรือเทียบเทา มีจํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 7 และระดับการศึกษามัธยมตนหรือเทียบเทา มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอย

ละ 3.6 ตามลําดับ และสวนใหญมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีจํานวน 142 คน คิดเปนรอยละ 36.9 

รองลงมามีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 40,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 21.3 มีรายไดเฉลี่ย 30,001 – 

40,000 บาท มีจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 19.2 มีรายไดเฉลี่ย 10,001 – 20,000 บาท มีจํานวน 47 คน คิดเปนรอย

ละ 12.2 และ มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.4 นอกจากนี้สวนใหญเปนพนักงาน

บริษัทเอกชน มีจํานวน 292 คน คิดเปนรอยละ 75.8 รองลงมาเปนนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.1 

ประกอบธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ มีจํานวน 23 คน คิดเปนรอยละ 6 รับราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 21 คน คิดเปน



รอยละ 5.5 อาชีพอื่น ๆ มีจํานวน 11 คน คิดเปนรอยละ 2.9 และอาชีพรับจางทั่วไป มีจํานวน 3 คน คิดเปนรอยละ 0.8 

ตามลําดับ 

 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการซ้ือกาแฟสดระดับพรีเมียมของผูบริโภควัยทํางาน ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดานที่อยูในระดับมากที่สุดคือ ดานชองทางจัดจําหนาย 

ดานกระบวนการ ดานดานพนักงานผูใหบริการ การสงเสริมการตลาดตามลําดับ และดานที่อยูในระดับมาก ไดแก ดาน

ราคา ดานผลิตภัณฑ และดานการนําเสนอทางกายภาพตามลําดับ 

อภิปรายผล   

 

 1. ดานผลิตภัณฑ 

 โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด คือ รสชาติ

ของกาแฟ สวนขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ไดแก กาแฟมีคุณภาพสูง มีสูตรเฉพาะที่แตกตางจากรานอ่ืน และ

มีความหลากหลายของชนิดกาแฟใหเลือก ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ ปุณยนุช อินทนิล (2557) ศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มี

ความสัมพันธกับพฤติกรรมในการบริโภคผลิตภัณฑเบอรเกอรขาวเหนียวในรานสะดวกซื้อแหงหนึ่งของผูบริโภคใน

กรุงเทพมหานคร โดยพบวาผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครรับประทานเบอรเกอรขาวเหนียวโดยเฉลี่ยครั้งละ 1 ชิ้น โดย

รับประทานประมาณ 2 ครั้งตอสัปดาห โดยมีการตัดสินใจซื้อเบอรเกอรขาวเหนียวดวยตนเอง เนื่องจากพบวามีรสชาตทิี่

อรอย จึงแสดงใหเห็นวาผูบริโภควัยทํางานทีเ่ปนพนกังานบริษัทเอกชนใหความสําคัญกับรสชาติของกาแฟเปนหลัก มีความ

พึงพอใจตอรสชาติของเคร่ืองดื่มอยูในระดับมากที่สุด 

 

 2. ดานราคา 

 โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ไดแก การตั้ง

ราคาเหมาะสมกับผลิตภัณฑ  การตั้งราคาเหมาะสมกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ และ การตั้งราคาเหมาะสมกับตราสนิคา 

ตามลําดับ แสดงใหเห็นวาผูบริโภควัยทํางานที่มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 20,001 – 30,000 บาท มีการรับรูถึงความเหมาะสม

ในราคาของสินคาตอผลิตภัณฑ คุณสมบัติของผลิตภัณฑ และตราสินคา จึงสอดคลองกับงานวิจัยของ กมลรัตน โรจนเรือง

รัตน (2550) ที่ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการบริโภคกาแฟตามรานกาแฟพรีเมียมบนถนนสีลมของ

ผูบริโภคกลุมวัยทํางาน พบวา เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดตอเดือนมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ

บริโภคกาแฟตามรานกาแฟพรีเมียมบนถนนสีลมของผูบริโภคกลุมวัยทํางาน 

 

3. ดานการจัดจําหนาย 

 โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด ไดแก 

ความสะดวกในการเดินทางไปใชบริการ สิ่งอํานวยความสะดวกภายในราน (Wifi, ปลั๊ก) สถานที่จําหนายอยูในตําแหนงที่



เขาถึงสะดวก เชน ในหางสรรพสินคา และความเหมาะสมของเวลาเปด-ปดบริการตามลําดับ จึงสอดคลองกับงานวิจัยของ 

บุญไทย แสงสุพรรณ (2563) ไดทําการศึกษาวิจัยเร่ือง “คุณคาของตราสินคาและปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการที่

มีผลตอการตัดสินใจซื้อซํ้าของผูบริโภคกาแฟรานคาเฟอเมซอน สาขาในหางสรรพสินคา จังหวัดปทุมธานี” พบวาผล

การศึกษาระดับปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ พบวาภาพรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวา ดาน

ชองทางการจัดจําหนายมีคาเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ ดานลักษณะทางกายภาพ ดานกระบวนการใหบริการ 

ดานราคา ดานบุคลากร และดานการสงเสริมทางการตลาดตามลําดับ 

 4. ดานการสงเสริมการตลาด 

 โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากสุด ไดแก 

การโฆษณาและประชาสัมพันธ การใหขอมูลของพนักงานขาย ณ จุดขาย การใหสวนลด และโปรโมชั่นมีความหลากหลาย

และตอเนื่อง  และขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ไดแก การสะสมแตม เพื่อสิทธิประโยชนตามลําดับ จึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ ศรัณย ปุราภา (2555) ที่ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “คุณคาตราสินคา ความพึงพอใจ ดานสวน

ประสมการตลาด และพฤติกรรมการซื้อที่มีอิทธิพลตอแนวโนมพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑเบียรสิงห ของผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานคร” พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอคุณคาตราสินคาของผลิตภัณฑเบียรสิงห ภาพรวมและดานการ

ตระหนักรูในตราสินคา ดานคุณภาพที่รับรู ดานการเชื่อมโยงตราสินคา อยูในระดับมาก จึงแสดงใหเห็นวาผูบริโภคนั้นมี

ความคิดเห็นดานการรับรูตราสินคาไดผานชองทางตาง ๆในการทําโฆษณาประชาสัมพันธ 

 5. ดานพนักงานผูใหบริการ 

 โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุด ไดแก 

การตอนรับและอัธยาศัยของพนักงาน ความกระตือรือรนในการใหบริการของพนักงาน พนักงานแตงกายเหมาะสม 

ตามลําดับ และขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ไดแก พนักงานมีความรูเกี่ยวกับกาแฟ จึงสอดคลองกับงานวิจัย

ของ สุภชา ใสงาม (2552) ที่ไดทําการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติ ความพึงพอใจ และความภักดีของผูบริโภคที่มีตอรานกาแฟ

ไทยระดับพรีเมียม” พบวาทัศนคติที่มีตอภาพลักษณรานกาแฟไทยระดับพรีเมียมที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด 

สองอันดับแรก ไดแก องคประกอบดานความสะดวกของทําเลที่ตั ้งของราน และ องคประกอบดานการบริหารของ

พนักงานในราน 

 6. ดานกระบวนการ 

 โดยรวมอยูในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมากที่สุดไดแก

ความรวดเร็วในการรับบริการ มีการใหบริการเสมอภาคตามลําดับกอนหลัง ไมเลือกปฏิบัติ การจัดคิวภายในราน  และ มี

การปรับปรุงบริการสมํ่าเสมอตามลําดับ จึงสอดคลองกับงานวิจัยของ ฤทธิ์เจตน รินแกวกาญจน (2562) ที่ไดทําการศึกษา

เรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 7P’s และปจจัยดานการใหบริการที่มีอิทธิพลตอความพึงพอใจของผูใชบริการ

คลินิกการแพทยจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร” โดยผลการศึกษาพบวาปจจัยดานบุคลากรสงผลเชิงบวกตอความพึงพอใจ

มากที่สุด รองลงมาเปนดานผลิตภัณฑ และ ดานกระบวนการตามลําดับ โดยในสวนของกระบวนการเปนสวนของข้ันตอน

ในการผลิตทั้งหมดอยางตอเนื่องตั้งแตตนจนจบ จึงครอบคลุมปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้งหมด ซึ่งหากจะปรับปรุง



ดานกระบวนการที่จะสงผลตอความพึงพอใจของผูใชบริการไดก็จะตองดําเนินการมาทุก ๆ ดานของปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด 

 7. ดานการนําเสนอทางกายภาพ 

 โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีระดับความคิดเห็นอยูในระดับมาก ไดแก ความ

รวดเร็วและถูกตองในการชําระเงิน ความสะอาดภายในราน ความชัดเจนของปายรายการและราคา และบรรยากาศของ

รานตามลําดับ จึงสอดคลองกับงานวิจัยของ มณีรัตน นิ่มนวล (2551) ที่ไดทําการศึกษาเร่ืองปจจัยที่สัมพันธตอพฤติกรรม

การซื้อกาแฟทรีอินวันของผูบริโภควัยทํางานยานถนนสีลม พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก เมื่อพิจารณาเปนรายดานพบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับปจจัยดาน

ผลิตภัณฑ ดานราคา ชองทางจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาดอยูในระดับมาก 

 

ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย   

 

 ดานผลิตภัณฑ 

 ควรศึกษาวิเคราะหเชิงลึกเพิ่มเติมในสวนของความตองการของผูบริโภค วามีความคิดเห็น หรือความพึงพอใจตอ

ผลิตภัณฑอยางไร และมากนอยอยางไร เพื่อนํามาปรับปรุงรูปแบบผลิตภัณฑ บรรจุภัณฑ และคุณภาพของผลิตภัณฑให

ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคมากที่สุด 

 ดานราคา 

 ควรศึกษาวิจัยเพิ่มเติมจากรายไดของผูบริโภคกาแฟสดจากรานกาแฟสดระดับพรีเมียมในปจจุบัน วามีความ

สอดคลองกัน และราคาเหมาะสมกับคุณภาพและตราสินคาของผลิตภัณฑหรือไม เพื่อใหสามารถออกผลิตภัณฑมาได

สอดคลองกับรายไดของกลุมผูบริโภคได 

ดานการจัดจําหนาย 

ควรศึกษาเพิ่มเติมในสวนของชองทางจัดจําหนายไปยังกลุมผูบริโภคกลุมใหม ๆ เนื่องมาจากการมุงตอบสนอง

ความตองการของผูบริโภคอยางหลากหลายและครอบคลุม ใหเกิดยอดขายเพิ่มมากยิ่งข้ึน  

การสงเสริมการตลาด 

ควรมุงศึกษาแนวทางในการเขาถึงผูบริโภคที่หลากหลายมากขึ้น เพื่อผูประกอบการรานกาแฟพรีเมียม ใชเปน

แนวทางในการวางแผนการตลาดเพื่อเนนเรื่องของการพัฒนา และวางกลยุทธทางการตลาดไดอยางเหมาะสม เพื่อสราง

ยอดขายและกําไรในการดําเนินธุรกิจตอไป 

ดานพนักงานผูใหบริการ 

ควรศึกษาเพิ่มเติมในสวนของความพึงพอใจของผูบริโภคในดานของพนักงานผูใหบริการ รวมถึงขอเสนอแนะ 

เพื่อนํามาปรับปรุงบุคลากรภายในองคกร และเพิ่มความพึงพอใจใหกับผูใชบริการ 

 

 



ดานกระบวนการ 

ควรมุงศึกษาประเด็นความคิดเห็น หรือความพึงพอใจในสวนของกระบวนการการไดรับบริการของผูบริโภค เพื่อ

นําความคิดเห็นมาปรับปรุงพัฒนา ภายในองคกรตอไป 

ดานการนําเสนอทางกายภาพ 

สิ่งที่ตองปรับปรุง คือ ควรมุงศึกษาในสวนของความพึงพอใจของผูบริโภคที่มีตอความสะอาด ความรวดเร็วในการ

ชําระสินคา ความชัดเจนของปายรายการและราคา ฯลฯ ที่สงผลโดยรวมตอบรรยากาศภายในราน 
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