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บทคัดย่อ 

 การศึกษาวิจัยในคร้ังน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างาน
ในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ 2) เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็น
เตอร์ จ าแนกตามปัจจัยประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการบริโภค 3) เพื่อศึกษาปัจจัยกลยุทธ์การตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ 

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคร้ังน้ี คือ พนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ที่ตัดสินใจเลือก
ซ้ือกาแฟจ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลสถิติในการวิเคราะห์
ข้อมูล ได้แก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ส าหรับการทดสอบสมมติฐาน ผู้วิจัยได้ใช้ใช้
สถิติการทดสอบแบบ t-test สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความ
แตกต่างจะน าไปเปรียบเทียบเป็นรายคู่  โดยใช้วิธี LSD และใช้สถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression) 

 ผลการศึกษาพบว่า พนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ที่ตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟ ส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31 - 40 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001 
- 30,000 บาท มีพฤติกรรมการบริโภคโดยเฉลี่ยแล้วอยู่ที่ 1 - 5 แก้ว/สัปดาห์ เลือกดื่มกาแฟประเภทคาปู
ชิโน่มากที่สุด ส่วนมากซ้ือจากร้าน Danube Best Coffee  บ่อยที่สุด ประสบการณ์ที่ผ่านมามีอิทธิพลใน
การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มกาแฟ  และเลือกซ้ือเคร่ืองดื่มกาแฟเพราะความต้องการทางร่ายกาย ภาพรวม
ปัจจัยประชากรศาสตร์สรุปได้ว่า เพศที่ต่างกันท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟไม่ต่างกัน แต่อายุต่างกัน ระดับ
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การศึกษาต่างกัน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟต่างกัน ภาพรวมพฤติกรรม
การบริโภคสรุปได้ว่า ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการบริโภคที่ต่างกันท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟต่างกัน ส่วนผลการ
วิเคราะห์สมการถดถอย พบว่า ตัวแปรอิสระ ทั้ง 4 ตัวแปรมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่
ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ โดยเรียงตามล าดับที่มีผลสูงสุดคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ ด้านผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ 

ค าส าคัญ : การตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟ; พนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจติเซ็นเตอร์ 

ABSTRACT 

This research study aims to (1) educate the purchasing decisions process coffee of 
employees working in Ploenchit Center, (2) study the purchasing decisions process coffee of 
employees working in Ploenchit Center and (3) study the market strategy factors that affect 
educate the purchasing decisions process coffee of employees working in Ploenchit Center.  

The samples to used in this research were 400 employees working in Ploenchit 
Center, the researcher has designed a questionnaire as a tool for evaluating people who has 
purchased a coffee then collect statistical data for data analysis including percentage, 
average, and standard deviation for hypothesis testing. The researcher used t-test statistics 
to analyze one-way variances. If the difference is found, it is compared in pairs using LSD 
and multiple regression statistics.  

The results showed that employees working in Ploenchit Center decided to purchase 
coffee. Most of them are female, aged between 31 - 40 years old, with bachelor's degrees 
and an average monthly income of 20,001 - 30,000 Baht. The average consumption is 1 - 5 
glasses/week, cappuccino is most popular coffee. Most people purchased from Danube Best 
coffee by their past experience and their physical needs. Demographics can be concluded 
that different genders don’t affect to the decisions to purchase coffee; but different age, 
different education level, and different average monthly income make different decision to 
purchase coffee. Consumption behavior can be concluded that different consumer behavior 
make different decision to purchase coffee. The regression analysis revealed that the four 
independent variables had an effect on the coffee purchasing decisions of employees 
working in the Ploenchit Center. In the order that was the most effective Marketing 
promotion, price, place and products respectively. 

Keywords: The purchasing decisions process coffee and employees working in the 
Ploenchit Center 

บทน า 

 ในปัจจุบันน้ี เคร่ืองดื่มผสมคาเฟอีนได้รับความนิยมอย่างมากนอกจากโคคา - โคลาและชา คือ 
กาแฟ ซ่ึงนับได้ว่า เป็นเคร่ืองดื่มส าคัญที่สร้างความเปลี่ยนแปลงต่อโลกได้ไม่แพ้เคร่ืองดื่มอีก 2 อย่างดังกล่าว 
และสามารถสะท้อนให้เห็นถึงความเปลี่ยนแปลงของโลกด้วย กาแฟมีถิ่นก าเนิดและแหล่งผูกขาดการค้า
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กาแฟท่ีส าคัญอยู่ในดินแดนตะวันออกกลาง กาแฟเป็นพืชท่ีมีถิ่นก าเนิดบริเวณทวีปแอฟริกา ช่วงต้นน้ันกาแฟ
เป็นพืชป่าจนกระทั่งได้ถูกน ามาปลูกในดินแดนอาระเบีย ก่อนจะแพร่หลายไปยังภูมิภาคอ่ืน ๆ ของโลก สาย
พันธุ์กาแฟน้ันมีอยู่มากมายหลากหลาย แต่สายพันธุ์ท่ีมีการบริโภคหลัก ๆ มีอยู่  2 สายพันธุ์ ได้แก่ คอฟเฟ่ 
คาเนโฟรา (Coffea Canephora) หรือที่รู้จักในชื่อ คอฟเฟ่ โรบัสตา (Coffea Robusta) ซ่ึงมีต้นก าเนิด
บริเวณภาคกลางและตะวันตกของแอฟริกา กับคอฟเฟ่ อาราบิกา (Coffea Arabica) ซ่ึงสายพันธุ์น้ีมีต้น
ก าเนิดในเอธิโอเปียและเยเมน กาแฟได้ถูกน ามาเก่ียวข้องกับศาสนาอิสลาม ท าให้การดื่มกาแฟแพร่กระจาย
ไปควบคู่กับการเผยแผ่ศาสนาอิสลามในอินเดียและเอเชียตะวันออกเฉียงใต้อย่างเช่นอินโดนีเซียก่อนการ
กระจายกาแฟโดยชาวยุโรป กาแฟก็ได้เปลี่ยนสถานะจากเคร่ืองดื่มทางศาสนาเป็นเคร่ืองดื่มทางสังคมมากขึน้ 
มีร้านกาแฟหรือ Coffee-house ในดินแดนตะวันออกกลางได้เกิดขึ้นมากมาย และท าให้เกิดร้านกาแฟตาม
เมืองใหญ่อีกหลายแห่ง 

 ส าหรับประเทศไทย ตามบันทึกของพระสารศาสตร์พลขันธ์ (นายเจรินี ชาวอิตาลี) เม่ือปี พ.ศ. 
2393 ส่วนพันธุ์โรบัสต้าน้ันมีชาวไทยอิสลาม ชื่อนายตีหมุน เป็นผู้น ามาปลูกคนแรกที่อ าเภอสะบ้าย้อย 
จังหวัดสงขลา เม่ือ พ.ศ. 2447 แล้วแพร่ขยายไปตามจังหวัดต่าง ๆ ของประเทศไทย  ปัจจุบันกาแฟนับเป็น
พืชเศรษฐกิจท่ีส าคัญยิ่งอย่างหน่ึงของโลก ในประเทศไทยมีหลักฐานบันทึกไว้ว่า มีการปลูกกาแฟมาตั้งแต่
สมัยกรุงศรีอยุธยาเป็นราชธานี ในสมัยกรุงรัตนโกสินทร์มีการปลูกกาแฟกันมากขึ้น โดยเฉพาะในช่วงรัชกาล
ที่ 3 และรัชกาลที่ 4 มีการปลูกกาแฟในบริเวณกรุงเทพฯ เลยทีเดียว ส าหรับร้านขายกาแฟร้านแรกใน
ประเทศไทย เร่ิมมีขึ้นเม่ือปี พ.ศ. 2460 ช่วงรัชกาลที่ 6 บริเวณสี่ ก๊ักพระยาศรี หลังจากน้ันก็มีผู้นิยมตั้งร้าน
กาแฟมากขึ้นเป็นล าดับ 

 ปัจจุบันกาแฟเป็นเคร่ืองดื่มที่มนุษย์นิยมดื่มกันมาก เน่ืองจากมีคุณสมบัติหลายประการ คุณสมบัติ
ประการแรก ได้แก่ กลิ่นและรสชาติของกาแฟ ที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว แต่กลิ่นและรสชาติของกาแฟแม้จะ
ถูกใจมนุษย์เพียงใดก็คงไม่ท าให้มีผู้ดื่มได้มากเท่าที่เป็นอยู่ หากไม่มีปัจจัยอ่ืน ๆ สนับสนุน คุณสมบัติประการ
ที่สอง คือ กาแฟมีสารประกอบอินทรีย์ประเภทแอลคาลอยด์ ที่เรียกว่า กาเฟอีน ( Caffeine) ซ่ึงมีผลต่อ
ระบบประสาท และระบบกล้ามเน้ือของมนุษย์ ท าให้ผู้ดื่มกาแฟตื่นตัว ไม่ง่วงซึม ท าให้นิยมดื่มกันมาก (เตือน
จิต ทองแก้ว, 2554) นอกจากน้ี กาเฟอีนยังมีคุณสมบัติคล้ายยาเสพติดอย่างอ่อน ผู้ที่ดื่มกาแฟจึงมักต้องการ
ดื่มเป็นประจ าอย่างที่ชาวบ้านเรียกว่า “ติดกาแฟ” ก็เป็นสาเหตุหน่ึงที่ท าให้มีผู้ดื่มกาแฟกันมาก ในปี 2563 
ตลาดกาแฟในบ้านเติบโตขึ้นร้อยละ 10.7 ซ่ึงปัจจัยหลัก ๆ มาจากการเกิดขึ้นของโควิด-19 ทั้งภาคเศรษฐกิจ
ที่ถดถอยลง กอปรกับการปรับตัวรับเทรนด์ใหม่ ๆ ของผู้ผลิตกาแฟ ท าให้ผู้บริโภคลดการซ้ือกาแฟนอกบ้าน 
และนิยมชงกาแฟดื่มเองมากขึ้น ส่วนตลาดกาแฟนอกบ้านมีการเติบโตลดลงร้อยละ 30-40 และพุ่งถึงร้อยละ 
50 ในช่วงล็อคดาวน์ ส่งผลให้ทิศทางการบริโภคกาแฟของคนไทยหลังจากน้ี เป็นที่น่าจับตามองอย่างยิ่ง 
(Thamonton Jang, 2020) 

ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงมีความสนใจเร่ือง การตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็น
เตอร์ ซ่ึงจะศึกษาเก่ียวกับปัจจัยประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการบริโภค ปัจจัยกลยุทธ์ทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ 
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วัตถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์                                                                
2. เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ จ าแนกตาม

ปัจจัยประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการบริโภค                                                                                                                                                                          
3. เพื่อศึกษาปัจจัยกลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคาร

เพลินจิตเซ็นเตอร์ 

ขอบเขตของงานวจิัย 

1. ขอบเขตของประชากร ในการศึกษาการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลิน
จิตเซ็นเตอร์ ในคร้ังน้ี ได้ท าการเลือกกลุ่มพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ที่ตัดสินใจเลือกซ้ือ
กาแฟ 

2. ขอบเขตด้านตัวแปร ในการศึกษาการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิต
เซ็นเตอร์ ได้ก าหนดตัวแปรส าหรับการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี ประกอบด้วย  

2.1 ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจัยประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ปัจจัยกลยุทธ์การตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด พฤติกรรมการบริโภค ประกอบด้วย ปริมาณการบริโภค ประเภท
กาแฟท่ีเลือกดื่ม ร้านที่เลือกซ้ือ กลุ่มที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค และเหตุผลที่เลือกบริโภค 

2.2 ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิต 
เซ็นเตอร์ ประกอบไปด้วย การรับรู้ปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ 
พฤติกรรมหลังซ้ือ 

3. ขอบเขตระยะเวลา การด าเนินการวิจัยเร่ิมตั้งแต่เดือนธันวาคม 2563 - เดือนกุมภาพันธ์ 2564 

ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1. เพื่อทราบปัจจัยประชากรศาสตร์ในการตดัสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลิน
จิตเซ็นเตอร์ โดยจ าแนกตามเพศ อาย ุระดับการศึกษา และรายได้เฉลีย่ต่อเดือน 

2. เพื่อทราบการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ จ าแนกตาม
พฤติกรรมการบริโภค 

3. เพือ่ทราบปัจจัยกลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคาร
เพลินจิตเซ็นเตอร์ 

การทบทวนวรรณกรรม 

แนวคิดเกี่ยวกับลักษณะปัจจัยประชากรศาสตร์ 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2558) อ้างใน ศศิพร บุญชู (2560) ได้กล่าวว่า ด้านลักษณะประชากร 
(Demographic) ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ เป็นเกณฑ์ที่
นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ด้านลักษณะประชากร เป็นลักษณะส าคัญที่ช่วยก าหนดตลาดเป้าหมาย ตัวแปร
ด้านลักษณะประชากรที่ส าคัญ มีดังต่อไปน้ี เพศ อายุ สถานภาพครอบครัว รายได้ ระดับกา รศึกษาและ
อาชีพ 
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แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยกลยุทธ์การตลาด 

ณัฐพล ใยไพโรจน์ (2562) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) ที่น ามาใช้ในการวิเคราะห์
แผนการตลาดในการท าธุรกิจท่ีนิยมกันมาก แบง่ออกเป็น 4 เร่ือง คือ Product, Price, Place, และ 
Promotion เป็นองค์ประกอบที่สามารถควบคุมได้ กล่าวคือ เลอืกผลิตสินค้าอะไรก็ได้ ตั้งราคาอย่างไรก็ได ้
ขายที่ไหนก็ได ้ท าโปรโมชั่นแบบไหนก็ได้ แต่ทีส่ าคญัต้องผลักดนัให้เกิดข้อดีกับกิจการ ไดแ้ก่ การประสบ
ความส าเร็จ ความน่าเชื่อถือของแบรนด ์และการมีก าไร 

แนวคิดเกี่ยวกบัพฤติกรรมการบรโิภค 

ปณิศา มีจนิดา และ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2554) อ้างใน สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) กล่าวว่า พฤติกรรม
ผู้บริโภค (Customer behavior) หมายถึง การตัดสินใจและการกระท าของผู้บริโภคเก่ียวกับการซ้ือและการ
ใช้สินค้าหรือบริการ เพื่อตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของตน โดยการวิเคราะห์พฤติกรรมของ
ผู้บริโภคน้ันใช้หลัก 6Ws และ 1H โดย 6Ws 1H Analysis Model คือ เคร่ืองมือที่ใช้วิเคราะห์พฤติกรรมของ
ผู้บริโภคธุรกิจสามารถรู้ถึงข้อมูลเชิงลึกของผู้บริโภคในรูปแบบข้อมูล เพื่อใช้ประกอบการตัดสินใจก่อนที่จะ
เร่ิมหรือปรับปรุงธุรกิจการจะขายสินค้าหรือบริการจ า เป็นต้องมีการศึกษาถึงพฤติกรรมกลุ่มเป้าหมาย
เพื่อที่จะทราบว่าสินค้าหรือบริการของเราสามารถตอบสนองพวกเขาได้หรือไม่ ซ่ึงหากผู้ประกอบการยังไม่
ทราบถึงพฤติกรรมผู้บริโภคก็สามารถใช้หลักการ 6Ws 1H เป็นตัวช่วยในการวิเคราะห์กลุ่มเป้าหมายได้  
 1. ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามท่ีสร้างขึ้นเพื่อทราบ
องค์ประกอบของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) รู้ถึงตลาดเปา้หมายประกอบด้วยประเภทของบุคคลลักษณะ
อาชีพจ านวนรายได ้
 2. ผู้บริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีสร้างขึ้นเพื่อทราบถึงสิง่ที่
ตลาดซ้ือ (Objects) ซ่ึงก็คือผลประโยชน์ที่ผู้บริโภคต้องการจากสินค้าชนิดน้ัน เช่น คณุสมบตัิหรือ
องค์ประกอบของสินค้า (Product Component) และรู้ถึงความแตกตา่งที่อยู่เหนือกว่าของคู่แขง่ 
(Competitive Differentiation) 
 3. ท าไมผู้บริโภคจงึซ้ือ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีสร้างขึ้นเพื่อทราบถงึ
วัตถุประสงค ์(Objectives) ในการซ้ือหรือใช้บริการสินค้าเพื่อสนองความต้องการของผู้บริโภคทางด้าน
ร่างกาย และด้านจิตวิทยาซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือคือปัจจัยภายในหรือปัจจัย
ทางจติวิทยาปัจจยัทางสังคมและวัฒนธรรมและปัจจัยเฉพาะบุคคล 
 4. ใครมีส่วนร่วมในการซ้ือ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามท่ีสร้างเพื่อทราบถึง
บทบาทของกลุ่มตา่ง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลต่อการซ้ือสินค้าหรือใช้บริการประกอบด้วยผู้ริเร่ิมผู้มี
อิทธิพลผู้ตดัสินใจซ้ือผู้ซ้ือและผู้ใช้  
 5. ผู้บริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีสร้างขึ้นเพื่อจะทราบถงึ
โอกาสในการซ้ือ (Occasions) สินค้าหรือบริการน้ัน ๆ เช่น ช่วงฤดูกาลของป ีช่วงวันใดของเดือนช่วงเวลา
หรือโอกาสพิเศษตา่ง ๆ  
 6. ผู้บริโภคซ้ือที่ใด (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีสร้างเพื่อทราบถึงสถานที่ 
(Outlets) ที่คิดว่าผูบ้ริโภคจะไป ซ่ึงนักการตลาดจะต้องศึกษาเพื่อจัดช่องทางการจดัจ า หน่ายที่เหมาะสม
เช่น ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต ตลาดสด ร้านขายของช า เป็นต้น 
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 7. ผู้บริโภคซ้ืออยา่งไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามท่ีสร้างเพื่อทราบขั้นตอน
ในการตัดสินใจซ้ือ (Operations) ประกอบด้วยการรับรู้ปญัหา การค้นหาข้อมูล การรู้ถงึประเมินผล
ทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

แนวคิดเกี่ยวกบัการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

สิฏฐากร ชูทรัพย,์ ประอรรัตน์ กีรติผจญ และประภาสิทธิ ์โกศินานนท์ (2558) ได้กล่าววา่ 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีอยูด่้วยกัน 5 ขั้นตอน  

1. การรับรู้ปัญหา เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตัดสินใจซ้ือที่จะเกิดของผู้บริโภค เม่ือเขารับรู้
ถึงปัญหาหรือความจ าเป็น ซ่ึงความต้องการน้ันอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุ้น นักการตลาดจะต้องท า
ให้ผู้บริโภคทราบถึงปัญหา โดยเน้นการโฆษณาให้เห็นว่าสินค้าของธุรกิจมีความจ าเป็นหรือสามารถช่วยเหลอื
ผู้บริโภคได้ 

2. การแสวงหาข้อมูล จากแหล่งบุคคล แหล่งการค้า แหล่งชุมชน และแหล่งทดลอง 
3. การประเมินทางเลือก ผู้บริโภคจะน าข้อมูลที่ได้มาพิจารณาประเมินทางเลือกว่าจะซ้ือสินค้าใด 

พิจารณาข้อดี - ข้อเสีย เกณฑ์ที่ใช้ในการเมิน เช่น ตัวสินค้า ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการขาย แล้ว
เลือกสินค้าที่ดีที่สุด 

4. การตัดสินใจซ้ือ ผู้บริโภคจะตัดสินใจซ้ือสินค้าเพื่อแก้ไขปัญหา หรือตอบสนองความจ าเป็น 
นักการตลาดจะต้องให้ความส าคัญกับการตัดสินใจซ้ือ โดยการกระตุ้นด้วยการสร้างความแตกต่างของสินค้า
ให้ชัดเจน สร้างความม่ันใจและจูงใจ 

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ เกิดจากการประเมินหลังการซ้ือหรือทดลองสินค้าไปแล้ว ผู้บริโภคจะเกิด
ปฎิกิริยา คือพอใจกับไม่พอใจในตัวสินค้า ผู้บริโภคจะน าสิ่งที่ได้เรียนรู้และทัศนคติของสินค้าไปใช้ในการ
ตัดสินใจซ้ือในอนาคต 

งานวิจัยที่เกี่ยวขอ้ง 
มนัส ศุภรจิตพร (2555) การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มประเภทกาแฟคั่วบดในเขตพื้นที่ นิคม

อุตสาหกรรมเหมราช อีสเทิร์นซีบอร์ด จังหวัดระยอง ผลการวิจั ย ด้านประชากรศาสตร์ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26 - 30 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพ พนักงาน
บริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 30,001 - 40,000 บาท ซ่ึงท าให้เพศและระดับรายได้มีความแตกต่างใน
การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มประเภทกาแฟคั่วบด แต่อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ไม่มีความแตกต่างในการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มประเภทกาแฟคั่วบด ด้านส่วนประสมการตลาด พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้าน
ผลิตภัณฑ์ ในเร่ืองของความสะอาด ถูกสุขอนามัย มากที่สุด ด้านการตัดสินใจซ้ือ พบว่า ให้ความส าคัญเร่ือง
สะดวกซ้ือมากที่สุด 

วุฒิพงศ์ คงนวลมี (2559) ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องพร้อมดื่มในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยด้านประชากรศาสตร์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุตั้งแต่ 30 
ไม่เกิน 40 ปี ระดับการศึกษาต่ ากว่าปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน/ รับจ้าง และมีรายได้เฉลี่ย 
15,001 - 20,000 บาทต่อเดือน ซ่ึงทุกปัจจัยที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกาแฟกระป๋อง
พร้อมดื่ม ด้านส่วนประสมการตลาด พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ในเร่ืองตรา
สินค้ามากที่สุด ด้านพฤติกรรม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือกาแฟกระป๋องพร้อมดื่มยี่ห้อ 
เบอร์ดี้ ความถี่ในการดื่ม 3 - 4  กระป๋อง/สัปดาห์ โดยเลือกช่วงเวลาในการดื่ม คือ 08.01 - 10.00 น. 
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สถานที่ที่ดื่มคือที่ร้าน ส าหรับโอกาสในการดื่ม จะดื่มก่อนท างาน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เลือกซ้ือต่อ
ถึงแม้ราคาจะสูงขึ้นและบอกต่อผู้อ่ืนเม่ือมีโอกาส 

ศิรประภา นพชัยยา (2558) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่ อเม
ซอน ในสถานีบริการน้ ามัน ปตท. ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัย ด้าน
ประชากรศาสตร์ พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง อยู่ในระดับการศึกษาปริญญาตรี ส่วนใหญ่
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ย 15,000-30,000 บาท ซ่ึงล้วนแต่แตกต่างกันแต่ไม่มีความ
แตกต่างกันในเร่ืองของการตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่ อเมซอน ในสถานีบริการน้ ามัน ปตท. ของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ด้านพฤติกรรม พบว่า ความถี่ในการซ้ือต่อคร้ังอยู่ที่ น้อยกว่า 
1 คร้ังต่อเดือน โดยส่วนใหญ่ซ้ือกาแฟคร้ังละ 100 บาท กาแฟท่ีนิยมซ้ือมากที่สุดคือ คาปูชิโน เหตุผลที่เลือก
ทานเพราะหาง่าย ส่วนใหญ่ใช้บริการในหลายสาขา ด้านการตัดสินใจ ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์
มากที่สุด 

วิธีด าเนินการวิจัย 

การวิจัยในคร้ังน้ีผู้วิจัยได้ใช้แบบสอบถามอิเล็กทรอนิกส์เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล โดย
ใช้การสร้างแบบสอบถามขึ้นมาจากกรอบแนวคิดในการวิจัย มีขั้นตอนในการด าเนินการดังน้ี 

1. ศึกษาแนวคิด ทฤษฏี งานวิจัยที่เก่ียวข้องในการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคาร
เพลินจิตเซ็นเตอร์ ในเร่ืองปัจจัยประชากรศาสตร์ ปัจจัยกลยุทธ์การตลาด พฤติกรรมการบริโภค และการ
ตัดสินใจซ้ือ 

2. นิยามศัพท์เฉพาะของตัวแปรอิสระ และตัวแปรตาม เพื่อให้ได้ความหมายของตัวแปรแต่ละตัว
เพือ่ที่จะสามารถใช้วัดผลได้อย่างชัดเจนและสร้างข้อค าถามท่ีมีความครอบคลุมเชิงเน้ือหา เพื่อให้สัมพันธ์กับ
นิยามศัพท์เฉพาะของตัวแปรท่ีใช้ในการวัดผล 

3. ด าเนินการร่างแบบสอบถามโดยอ้างอิงจากนิยามศัพท์เฉพาะ ซ่ึงประกอบไปด้วย 5 ส่วน ดังน้ี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามซ่ึงเป็นค าถามปัจจัยประชากรศาสตร์ประกอบไปด้วย 

เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีจ านวน 4 ข้อ เป็นค าถามแบบปลายปิด ให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามได้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 

ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการบริโภค ประกอบไปด้วยค าถามท้ังหมด 5 ค าถาม เป็นค าถามแบบปลายปิด 
ให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเก่ียวกับปัจจัยกลยุทธ์การตลาดในการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานใน
อาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ ประกอบไปด้วยค าถามทั้งหมด 4 ด้านคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด มีจ านวนทั้งหมด 17 ข้อ เป็นลักษณะค าถามแบบปลายปิดที่
ให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว โดยเป็นค าถามแบบให้ความคิดเห็น แบ่งออกเป็น 5 
ระดับ  

ส่วนที่ 4 การตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ มีค าถามท้ังหมด 5 
ข้อ เป็นลักษณะค าถามแบบปลายปิดที่ให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้เลือกตอบเพียงค าตอบเดียว โดยเป็นค าถาม
แบบให้ความคิดเห็น แบ่งออกเป็น 5 ระดับ  

ส่วนที่ 5 เป็นข้อค าถามแบบปลายเปิดเพื่อให้ผู้ตอบแบบสอบถามได้แสดงความคิดเห็นเก่ียวกับการ
ตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ ซ่ึงจะมีข้อค าถามท้ังหมด 1 ข้อ 
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การวิเคราะห์ข้อมูล 

เม่ือรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามท่ีได้เก็บข้อมูลมาแล้ว ผู้วิจัยได้น าข้อมูลที่ได้มาประมวลผลด้วย
การวิเคราะห์ข้อมูลดงัน้ี 

1. สถิติพรรณนา ใช้ในการวิเคราะหข์้อมูลดงัน้ี 
 1.1 ใชค้่าร้อยละและความถี่กับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิงกลุ่ม ได้แก่ ปัจจัย

ประชากรศาสตร์ด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พฤติกรรมการบริโภค                                                                                                                                                    
 1.2 ใชค้่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ในการอธิบายคุณลกัษณะกับตัวแปรที่มีระดับ

การวัดเชงิปริมาณ ไดแ้ก่ ปัจจัยกลยุทธ์การตลาด การตดัสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลิน
จิตเซ็นเตอร์ 

2. สถิติอนุมาน ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลดังน้ี 

2.1 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ โดย 
จ าแนกตามเพศ โดยใช้สถิติการทดสอบแบบ t-test 

2.2 เพื่อศึกษาการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ โดย 
จ าแนกตามอายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความแปร
ปรานทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี 
LSD 

2.3 เพื่อศึกษาการการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์  
จ าแนกตามพฤติกรรมการบริโภค โดยใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติความแปรปรานทางเดียว (One-way  
ANOVA) หากพบความแตกต่างจะน าไปสู่การเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี LSD 
  2.4 เพื่อศึกษาปัจจัยกลยุทธ์การตลาด ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่
ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ จะใช้การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิตถิดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) 

ผลการวิจัย 

1. ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์โดย
รวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างาน
ในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์อยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง โดยเรียงตามล าดับดังน้ี ข้อหลังการซ้ือสินค้าท่านจะ
เกิดประสบการณ์ที่พึงพอใจ หรือไม่พึงพอใจ ซ่ึงพฤติกรรมที่เกิดขึ้นน้ีจะส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือคร้ังถัดไปใน
อนาคตด้วย และข้อจะตัดสินใจซ้ือสินค้าที่ชอบมากที่สุด จึงเกิดความตั้งใจซ้ือ และเกิดการตัดสินใจซ้ือใน
ที่สุด และระดับเห็นด้วย โดยเรียงล าดับดังน้ีข้อค้นหาวิธีที่ท าให้ความต้องการได้รับการตอบสนอง ซ่ึงค้นหา
จากสิ่งต่าง ๆ เช่น เพื่อน ครอบครัว คนรู้จัก ช่องทางออนไลน์ สื่อโฆษณา ฯลฯ ข้อมีการประเมินผลทางเลือก 
จากข้อมูลที่ได้ค้นคว้ามา โดยเทียบจากลักษณะของสินค้าและคุณประโยชน์ที่จะได้รับในแต่ละทางเลือก และ
ข้อมีความต้องการกาแฟและตระหนักถึงปัญหาที่ไม่มีกาแฟ 

2. ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ 
จ าแนกตามปัจจัยประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการบริโภค 

 2.1 พนักงานบริษัทที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ที่ตัดสินใจซ้ือกาแฟ ที่มีเพศ
ต่างกันไม่ท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟต่างกัน 
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 2.2 พนักงานบริษัทที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ที่ตัดสินใจซ้ือกาแฟ ที่มีอายุ
ต่างกัน ระดับการศึกษาที่ต่างกัน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกันท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟต่างกัน 

 2.3 พนักงานบริษัทที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ที่ตัดสินใจซ้ือกาแฟ มีพฤติกรรม
การบริโภคที่ต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟต่างกัน                                                                                                      
 3. ผลการวเิคราะห์ปัจจัยกลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานใน 
อาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ 

 3.1 ปัจจัยกลยุทธ์การตลาดทั้ง 4 ตัวแปรมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่
ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย 

อภิปรายผลการวิจัย 
ผลการวิจัยการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ สามารถสรุปได้

ตามวัตถุประสงค์ได้ดังน้ี 

1. ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์โดย
รวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง ผู้วิจัยมีความเห็นว่าพฤติกรรมหลังการตัดสินใจซ้ือมีผลต่อการซ้ือในคร้ัง
ต่อไปในอนาคตซ่ึงความส าคัญมากไม่น้อยกว่าการตระหนักถึงปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมิน
ทางเลือก หรือการตัดสินสินใจ ซ่ึงได้สอดคล้องกับแนวคิดของ Schiffman & Kanuk (2000) อ้างใน มนัส ศุ
ภรจิตพร (2555) ได้กล่าวว่า กระบวนการซ้ือเร่ิมต้นก่อนการซ้ือจริง ๆ และมีผลกระทบหลังการซ้ือ และ
แนวคิดของสิฏฐากร ชูทรัพย์, ประอรรัตน์ กีรติผจญ และประภาสิทธิ์ โกศินานนท์ (2558) ได้กล่าวว่า 
พฤติกรรมหลังการซ้ือ เกิดจากการประเมินหลังการซ้ือหรือทดลองสินค้าไปแล้ว ผู้บริโภคจะเกิดปฎิกิริยา คือ
พอใจกับไม่พอใจในตัวสินค้า ผู้บริโภคจะน าสิ่งที่ได้เรียนรู้และทัศนคติของสินค้าไปใช้ในการตัดสินใจซ้ือใน
อนาคต 

2. ผลการเปรียบเทียบการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ 
จ าแนกตามปัจจัยประชากรศาสตร์และพฤติกรรมการบริโภค 

 2.1 พนักงานบริษัทที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ที่ตัดสินใจซ้ือกาแฟท่ีมีเพศต่างกัน
ไม่ท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟต่างกัน ซ่ึงผู้วิจัยมีความเห็นว่าเพศไม่น่าจะมีส่วนที่ท าให้ตัดสินใจซ้ือกาแฟ
ต่างกันเพราะไม่ว่าจะเพศหญิงหรือเพศชายก็มีความต้องการทางด้านเคร่ืองดื่มที่มากระตุ้นการท างานของ
ร่างกายเหมือนกัน ทั้งน้ีสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุณิสา ตรงจิตร์ (2559) ที่ได้วิจัยเร่ืองปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Marketplace) พบว่า เพศ
ที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือสินค้าออนไลน์ผ่านช่องทางตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของ เอ้ืองฟ้า กายธัญลักษณ์ (2559) ที่ได้วิจัยเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อความพึงพอใจใน
การใช้บริการและบริโภคเคร่ืองดื่มร้านสตาร์บัคส์ (Starbucks) พบว่า เพศ มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้
บริการและบริโภคเคร่ืองดื่มร้านสตาร์บัคส์ (Starbucks) ไม่แตกต่างกัน แม้ว่าเพศจะมีความแตกต่างกันทั้ง
ทางด้านพฤติกรรม ความคิด ความสนใจ ค่านิยม 

 2.2 พนักงานบริษัทที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ที่ตัดสินใจซ้ือกาแฟท่ีมีอายุต่างกัน 
ท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟต่างกัน ซ่ึงผู้วิจัยมีความเห็นว่าอายุที่ต่างกันมีส่วนท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟที่
ต่างกันเพราะอายุที่น้อยอาจจะมีความต้องการที่น้อยกว่าคนที่มีอายุมาก ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ เหมอืน
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จิต จิตสุนทรชัยกุล (2559) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมและรสนิยมของบุคคลจะแตกต่างไปตามช่วงอายุ ผู้บริโภค
ที่มีอายุต่างกันมักมีพฤติกรรมการซ้ือสินค้าที่ต่างกันไป และสอดคล้องกับงานวิจัยของ วุฒิพงศ์ คงนวลมี 
(2559) ได้วิจัยเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องพร้อมดื่มในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างอายุที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องพร้อมดื่ม 

 2.3 พนักงานบริษัทที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ที่ตัดสินใจซ้ือกาแฟที่มีระดับ
การศึกษาที่ต่างกันท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟต่างกัน ผู้วิจัยมีความเห็นว่า ระดับการศึกษาเป็นส่วนหน่ึงของ
การตัดสินใจซ้ือที่ท าให้แตกต่างกัน เพราะผู้ที่มีระดับการศึกษาสูง จะมีรสนิยม และมีการเลือกซ้ือสินค้าที่ดี มี
คุณภาพ มีการหาข้อมูลก่อนการซ้ือมากกว่าผู้ที่มีระดับการศึกษาต่ า ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Solomon 
(2007) อ้างใน ธิติมา เพ็ญสุข (2560) ได้กล่าวว่า ระดับการศึกษาที่ต่างกันส่งผลต่อความคิด ค่านิยม ความ
เชื่อ ทัศนคติ และการแสดงออกทางพฤติกรรมที่แตกต่างกันด้วย รวมถึงการรับรู้และเข้าใจผ่านมุมมองที่
แตกต่างกันย่อมส่งผลต่อการตัดสินใจและการเลือกบริโภคที่แตกต่างกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุ
พรรณี วิต่า (2554) ได้วิจัยเร่ืองการตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟในเขตอ าเภอสันทราย จังหวัดเชียงใหม่พบว่า 
ผู้บริโภคที่มีระดับการศึกษาต่างกันมีผลต่อเลือกซ้ือกาแฟ 

 2.4 พนักงานบริษัทที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ที่ตัดสินใจซ้ือกาแฟท่ีมีรายได้เฉลีย่
ต่อเดือนต่างกันท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟต่างกัน ผู้วิจัยมีความเห็นว่ารายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ต่างกันก็
เหมือนกับระดับการศึกษาที่ต่างกัน เพราะระดับการศึกษาสูงก็จะมีรายได้สูง ระดับการศึกษาต่ าก็จะมีรายได้
ต่ า ตามไปด้วย ซ่ึงเป็นปัจจัยหลักในการตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟ อาจจะมีเร่ืองของรสนิยม ค่านิยมทางสังคม
เข้ามาเก่ียวด้วย ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ ชลัฐ กล่อมประเสริฐ (2559) อ้างใน ศศิพร บุญชู (2560) ได้
กล่าวว่า รายได้เป็นตัวแปรที่ส าคัญในการก าหนดส่วนแบ่งตลาด มีแนวโน้มความสัมพันธ์ใกล้ชิดกัน ในเชิง
เหตุและผลส่วนใหญ่เป็นกลุ่มที่มีระดับการศึกษาสูง บุคคลที่มีการศึกษาต่ า โอกาสที่จะหางานระดับสูงยาก 
จึงท าให้มีรายได้ต่ าในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินค้าที่แท้จริงอาจเป็นเกณฑ์รูปแบบการด ารงชีวิต ระดับ
การศึกษา ค่านิยม อาชีพ ฯลฯ นักการตลาดจะโยงเกณฑ์รายได้รวมกับตัวแปรทางด้านลักษณะประชากร
ด้านอ่ืน ๆ เพื่อให้การก าหนดตลาดเป้าหมายได้ชัดเจนยิ่งขึ้น และสอดคล้องกับงานวิจัยของ มนัส ศุภรจิตพร 
(2555) ได้วิจัยเร่ืองการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มประเภทกาแฟคั่วบดในเขตพื้นที่นิคมอุตสาหกรรมเหมราช อีส
เทิร์นซีบอร์ด จังหวัดระยอง พบว่า ระดับรายได้มีความแตกต่างในการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มประเภทกาแฟคั่ว
บด 

 2.5 พนักงานบริษัทที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ที่ตัดสินใจซ้ือกาแฟ มีพฤติกรรม
การบริโภคที่ต่างกัน ท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟต่างกัน ผู้วิจัยมีความเห็นว่า พฤติกรรมการบริโภคของคนเรา
ย่อมมีความต่างกัน เน่ืองมาจากการเลี้ยงดูจากบ้านที่ต่างกัน หรือจะเป็นสังคมที่ต่างกัน ย่อมมีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟที่ต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ วิชิต อู่อ้น (2557) อ้างใน สุณิสา ตรงจิตร์ 
(2559) ศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค ผู้ที่มีอิทธิพลต่อผู้บริโภคโดยตรง เช่น ครอบครัว เพื่อน คนรัก คู่
สมรสบุคคลอ้างอิง และสภาพแวดล้อมที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค และสอดคล้องกับงานวิจัยของ วุฒิ
พงศ์ คงนวลมี (2559) ได้วิจัยเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องพร้อมดื่มในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่าทุกปัจจัยที่แตกต่างกันมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือกาแฟกระป๋องพร้อมดื่ม 

3. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยกลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานใน
อาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ 

3.1 ปัจจัยกลยุทธ์การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ 
ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ ซ่ึงผู้วิจัยมีความเห็นว่า ผลิตภัณฑ์ที่ดีควรมีคุณภาพ คุณภาพก็หมายถึง  
รสชาติดี สะอาดถูกสุขอนามัย สมกับราคาซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล (2559) ได้
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กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ อาจผลิตให้สินค้าหรือบริการมีความโดดเด่น ด้านคุณภาพการใช้งาน ความมี
ประสิทธิภาพ เป็นการกระตุ้นจากลักษณะของสินค้าหรือบริการเอง และสอดคล้องกับงานวิจัยของ มนัส ศุ
ภรจิตพร (2555) การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มประเภทกาแฟคั่วบดในเขตพื้นที่นิคมอุตสาหกรรมเหมราช อีส
เทิร์นซีบอร์ด จังหวัดระยอง พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญด้านผลิตภัณฑ์ ในเร่ืองของ
ความสะอาดถูกสุขอนามัยมากที่สุด 

 3.2 ปัจจัยกลยุทธ์การตลาด ด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่
ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ ซ่ึงผู้วิจัยมีความเห็นว่า ราคาเป็นสิ่งที่มีความส าคัญต่อการตัดสินใจซ้ือของ
ลูกค้ามากที่สุด ไม่ควรตั้งราคาที่สูงเกินไปหรือต่ าเกินไป ควรตั้งราคาที่พอเหมาะกับสินค้าและคุณภาพที่
ลูกค้าจะได้รับ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ ณัฐพล ใยไพโรจน์ (2562) ได้กล่าวว่า การก าหนดราคาให้มีความ
เหมาะสมกับลักษณะของผลิตภัณฑ์ ลูกค้า และวิธีการจัดจ าหน่าย ควรตั้งราคาอย่างเหมาะสมไม่แพงเกินไป 
และไม่ต่ าเกินไป ราคาที่สูงเกินไป อาจท าให้ลูกค้ารู้สึกว่าไม่คุ้มค่ากับสินค้าที่ได้มา และอาจท าให้ลูกค้าเลือก
ซ้ือสินค้าจากคู่แข่งทางการค้าเจ้าอ่ืนที่อาจมีสินค้าที่คล้ายกันหรือทดแทนกันได้ ส่วนราคาสินค้าที่ต่ าเกินไป 
อาจจะท าให้ได้ก าไรน้อยไม่คุ้มเหน่ือย ยังท าให้รู้สึกว่าสินค้าน้ันไม่มีคุณภาพ และไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ 
เดือนเพ็ญ วิชชุลดา (2560) ได้วิจัยเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟร้าน
กาแฟอินทนิล ในสถานีบริการน้ ามันบางจากของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์มากสุด ในเร่ืองตราสินค้าที่มีชื่อเสียง รู้จักอย่างแพร่หลาย  

 3.3 ปัจจัยกลยุทธ์การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟ
ของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ ซ่ึงผู้วิจัยมีความเห็นว่า ในเร่ืองของช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ท าเลที่ตั้งเป็นจุดขายด้านความสะดวกสบาย ควรมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่หลากหลาย ท าให้ลูกค้าสามารถ
เลือกซ้ือสินค้าได้อย่างสะดวก เพื่มโอกาสได้การขายมากขึ้นซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ เหมือนจิต จิตสุนทร
ชัยกุล (2559) ได้กล่าวว่า ช่องทางการจ าหน่าย อาจขยายสาขาหรือท าเลที่ตั้งให้เป็นจุดขายด้านความ
สะดวกสบายและสอดคล้องกับงานวิจัยของ เอ้ืองฟ้า กายธัญลักษณ์ (2559) ได้วิจัยเร่ืองปัจจัยที่มีผลต่อ
ความพึงพอใจในการใช้บริการและบริโภคเคร่ืองดื่มร้านสตาร์บัคส์ (Starbucks) ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ส่งผลเชิงบวกต่อความพึงพอใจในการใช้บริการและบริโภคเคร่ืองดื่มร้านสตาร์บัคส์ (Starbucks) 
ทั้งในเร่ืองทาเลที่ตั้งที่สะดวกต่อการเดินทาง ระยะเวลาในการให้บริการที่เพียงพอ ป้ายร้านที่สังเกตเห็นไดช้ดั 
และสาขาที่ครอบคลุมทุกพื้นที่ ท าให้ผู้บริโภคเข้าถึงร้านได้ง่าย สะดวกสบายที่จะเดินทางมาใช้บริการและ
บริโภคเคร่ืองดื่ม จนเกิดเป็นความพึงพอใจในการใช้บริการและบริโภคเคร่ืองดื่มร้านสตาร์บัคส์ (Starbucks) 

3.4 ปัจจัยกลยุทธ์การตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของ 
พนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ ซ่ึงผู้วิจัยมีความเห็นว่า การส่งเสริมการตลาดเป็นส่วนหน่ึงของ
การเพิ่มยอดขายของสินค้า โดยมีการจัดโปรโมชั่น เช่น การลดราคา การแจกชิมสินค้า การโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ สิฏฐากร ชูทรัพย์, ประอรรัตน์ กีรติผจญ และประภาสิทธ์ิ โกศิ
นานนท์ (2558) ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด เป็นกิจกรรมต่าง ๆ ที่ช่วยในการจัดจ าหน่าย เป็นการแจ้ง
ให้ผู้บริโภคทราบว่ามีผลิตภัณฑ์ออกจ าหน่ายในตลาด โดยอาศัยเคร่ืองมือต่าง ๆ ได้แก่ การโฆษณา การ
ประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย และการใช้พนักงานขาย และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ศิรประภา นพ
ชัยยา (2558) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่ อเมซอน ในสถานีบริการ
น้ ามัน ปตท. ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด แสดง
ให้เห็นว่า หากร้านคาเฟ่ อเมซอน มีการท าการส่งเสริมทางการตลาดอย่างสม่ าเสมอ ไม่ว่าจะเป็น การ
โฆษณาและประชาสัมพันธ์ร้านตามสื่อต่าง ๆ เพื่อให้เป็นที่รู้จักของผู้บริโภค หรือการท าโปรแกรมส่งเสริม
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การขายต่าง ๆ เช่น การจัดกิจกรรม หรือการลด แลก แจก แถมตามโอกาสต่าง ๆ ย่อมส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือกาแฟของผู้บริโภค 

ข้อเสนอแนะ 

ปัจจัยประชากรศาสตร์  

จากการวิจัยในคร้ังน้ีแสดงใหเ้ห็นว่า ปัจจัยประชากรศาสตร์ เพศ ไม่ท าให้การตัดสินใจซ้ือกาแฟ
ต่างกัน ดงัน้ันผู้ประกอบการอาจไม่ต้องเน้นประเด็นเร่ืองเพศ เพราะความต้องการซ้ือกาแฟน้ันอาจจะเกิดขึ้น
ได้กับทุกเพศอยู่แล้ว 

ส่วนปัจจัยประชากรศาสตร์ อายุ ระดับการศึกษา และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ท าให้การตดัสินใจซ้ือ
กาแฟต่างกัน ดังน้ันผู้ประกอบการจงึควรใหค้วามส าคัญกับการให้ข้อมูลข่าวสาร การประชาสัมพันธ์ การ
โฆษณาเพื่อให้สามารถเข้าถงึกลุ่มคนแต่ละกลุ่มได้อย่างงา่ย และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น อยา่งเช่น การ
โฆษณาโดยมุ่งเน้นเร่ืองของรสชาต ิภาพลักษณ์ ให้แก่ผู้ที่มีอาย ุระดับการศึกษาสงู และรายไดเ้ฉลีย่สงูเพื่อ
เพิ่มยอดขายที่มากขึ้นจากกลุ่มน้ี 

ปัจจัยกลยุทธก์ารตลาด 

ปัจจัยกลยุทธ์การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็น 
เตอร์ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมทาง
การตลาด โดยมีข้อเสนอแนะดังน้ี 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ จากการวิจัยพบว่าผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างาน
ในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ ดังน้ันควรให้ความส าคัญกับผลิตภัณฑ์ที่ออกจ าหน่ายให้แก่ลูกค้า โดยอาจมีการ
ปรังปรุงรสชาติให้ตรงตามความต้องการของลูกค้าอยู่เสมอหรือรักษามาตรฐานของรสชาติที่ลูกค้านิยมไว้ 
และควรสังเกตุความสะอาด ความรวดเร็วของการบริการด้วยเพราะเป็นส่วนหน่ึงของการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภัณฑ์ของลูกค้า 

2. ด้านราคา จากการวิจัยพบว่าราคามีผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคาร
เพลินจิตเซ็นเตอร์ ดังน้ันควรให้ความส าคัญกับการตั้งราคาที่ไม่สูงเกินไปและไม่ต่ าเกินไป ควรตั้งราคาให้
เหมาะกับสินค้าและคุณภาพของสินค้าที่ลูกค้าสามารถจ่ายได้และไม่รู้สึกเสียดายเงินในภายหลัง เพราะราคา
เป็นปัจจัยที่ส าคัญที่สุดในการตัดสินใจซ้ือสินค้าของลูกค้า 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จากการวิจัยพบว่าช่องทางการจัดจ าหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจ
ซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ ดังน้ันควรให้ความส าคัญกับสถานที่จัดจ าหน่าย 
ควรตั้งท าเลให้เหมาะสม สามารถมองเห็นได้อย่างชัดเจน เดินทางสะดวก มีการเพิ่มสาขาเพื่อเพิ่มยอดขาย 
และกลุ่มลูกค้าที่มากขึ้น 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด จากการวิจัยพบว่าจากการวิจัยพบว่าการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อ
การตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ ดังน้ันควรให้ความส าคัญกับการ
ส่งเสริมการตลาด มีการจัดโปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม ท าสื่อโฆษณาผ่านช่องทางต่าง ๆ เพื่อเป็นการเพิ่ม
ยอดขายอีกทางหน่ึง 
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ข้อเสนอแนะเพ่ือการวจิัยในครั้งต่อไป 

1. ควรมีการศึกษาตัวแปรปัจจัยอ่ืน ๆ  เพิ่มเติม ที่อาจจะส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟของพนักงาน
ที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ เช่น ปัจจัยการรับรู้ถึงแบรนด์ ปัจจัยด้านความพึงพอใจ ปัจจัยด้าน
แรงจูงใจ หรือจะศึกษากลยุทธ์การตลาดเพิ่มอีก 3 P เป็นกลยุทธ์การตลาด 7P เพื่อที่จะได้น ามาปรับปรุง
หรือสร้างความน่าเชื่อถือให้กับผลิตภัณฑ์ ให้ตรงต่อความต้องการของลูกค้าและสามารถเข้าถึงลูกค้าได้หลาย
กลุ่มเป้าหมายมากยิ่งขึ้น                  

2. ประชากรที่ศึกษาในคร้ังน้ีเป็นเพียงพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์เท่าน้ัน ซ่ึงหาก
ต้องการข้อมูลที่มีความหลากหลายมากยิ่งขึ้นจึงควรเลือกกลุ่มประชากรในการศึกษาคร้ังต่อไปที่แตกต่างจาก
เดิม หรือเปลี่ยนขนาดของกลุ่มประชากร จากเดิมที่เป็นเพียงพนักงานที่ท างานในอาคารเพลินจิตเซ็นเตอร์ 
อาจจะเพิ่มเป็นประชากรในอาคารอ่ืน เพื่อให้ได้รับข้อมูลที่มีความแตกต่างกัน 

3. การเลือกใช้เทคนิคในการวิจัย อาจใช้วิธีการวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ในการ
รวบรวมข้อมูลเพิ่มเติม เช่น การสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview) การสนทนากลุ่ม (Focus Group 
Discussion) คู่ไปกับการแจกแบบสอบถาม เพื่อให้ทราบถึงเหตุผลที่แท้จริงในการตัดสินใจเลือกซ้ือของ
ผู้บริโภค ท าให้ผู้ประกอบการสามารถน าข้อมูลไปใช้เพื่อก าหนดทิศทางการด าเนินการกลยุทธ์ทางการตลาด
ได้อย่างถูกต้อง และมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น 
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