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บทคัดยRอ 

 การวิจัยครั้งนี้มีจุดประสงคjเพื่อ (1)เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอน

เมือง(2) เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง จำแนกตามปxจจัยด@านประชากร(3) 

เพื่อศึกษาปxจจัยด@านสzวนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ที่มีผลตzอ กระบวนการในการตัดสินใจซื้อกาแฟ

อินทนิล ในเขตดอนเมืองกลุzมตัวอยzางท่ีใช@ในการวิจัยคร้ังน้ี คือประชากรท่ีเคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิล ในเขต

ดอนเมือง จำนวน 400 คน โดยใช@แบบสอบถามเป�นเคร่ืองมือท่ีใช@ในการเก็บรวบรวมข@อมูล สถิติท่ีใช@ในการ

วิเคราะหj ได@แกz ความถ่ีคzาร@อยละ คzาเฉล่ีย และสzวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานด@วยสถิติการทดสอบ

แบบ t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) หากพบความแตกตzางจะนำไปเปรียบเทียบเป�น

รายคูz โดยใช@วิธีของ LSD และใช@สถิติการถดถอยพหุคูณ (MRA) 

 ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบวzา ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองที่มี เพศ  

การศึกษา และชzวงรายได@ตzางกัน ทำให@กระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองตzางกัน และ

ประชากรท่ีเคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองท่ีมี ชzวงอายุ อาชีพตzางกัน ทำให@กระบวนการตัดสินใจ

ซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองไมzตzางกัน สzวนปxจจัยสzวนประสมทางการตลาด ด@านผลิตภัณฑj ด@านราคา ด@าน

การสzงเสริมการตลาด และด@านลักษณะทางกายภาพมีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอน

เมือง 

 

 

 

 



ABSTRACT 

The purpose of this research is to (1) To study the decision-making process that affect 

buying decision of Inthanin coffee In Don Mueang District. (2) To study the decision-making 

process that affect buying decision of Inthanin coffee In Don Mueang District classified by 

population factors. (3) To study the marketing mix factors that affects the decision-making 

process that affect buying decision of Inthanin coffee In Don Mueang District. The sample used 

in this research is 400 people who ever use the services from Inthanin coffee In Don Mueang 

District, using questionnaires as a tool for data collection. The statistics used in the analysis were 

frequency, percentage, mean and standard deviation by testing the hypothesis by using t-test 

statistics, one-way variance statistics (One-way ANOVA), if differences are found by using LSD 

methods and using multiple regression statistics. 

 The hypothesis test found that the people who ever use the services from Inthanin 

coffee In Don Mueang District with different gender, education level, and income has different 

effects on decision-making process that affect buying decision of Inthanin coffee In Don Mueang 

District with different age and occupation do not affect the consumer decision-making process 

of Inthanin coffee In Don Mueang District. The marketing mix factors Product, Price, Promotions, 

Physical Evidence affect the decision-making process that affect buying decision of Inthanin 

coffee In Don Mueang District. 

 

Keywords: Consumer Decision-Making, Inthanin Coffee, Purchasing Intention 

 

บทนำ 

วัฒนธรรมการด่ืมกาแฟกลายเป�นสzวนหน่ึงของชีวิตประจำวันคนไทย โดยอัตราเฉล่ียในการบริโภคกาแฟ

ของคนไทยอยูzที่ป�ละ 300 แก@ว/คน/ป� และมีแนวโน@มเพิ่มขึ้นได@อีกมาก จากปxจจัยดังกลzาวสzงผลให@ธุรกิจร@าน

กาแฟมีการแขzงขันที่สูงขึ ้น แตzละร@านต@องสร@างจุดเดzนและความแตกตzางเพ่ือดึงดูดลูกค@า ซึ ่งนอกจากการ

ออกแบบและตกแตzงร@านแล@ว ยังมีการนำเสนอถึงคุณภาพของกาแฟและความสามารถของบาริสต@าควบคูzไปด@วย 

ท่ีเป�นเชzนน้ีเน่ืองจากกลุzมผู@ด่ืมกาแฟรุzนใหมz ให@ความใสzใจกับรสชาติและคุณภาพของกาแฟมากข้ึน 

ร@านกาแฟกลายเป�นหนึ่งในธุรกิจที่ได@รับความสนใจจากผู@ประกอบการตั้งแตzรายเล็กไปจนถึงรายใหญz 

เห็นได@จากรายงานของ Euromonitor ที ่แสดงตัวเลขของตลาดร@านกาแฟในประเทศไทยโดยมีมูลคzาสูงถึง 

21,220 ล@านบาท ในป� 2560 หรือขยายตัวกวzาร@อยละ 10 เทียบกับป�ที่ผzานมา นอกเหนือจากนี้ ปริมาณการ



บริโภคกาแฟในประเทศที่เพิ่มขึ้นอยzางตzอเนื่องประมาณร@อยละ 5-6 โดยเฉลี่ยตั้งแตzป� 2558-2560 ตัวเลขเหลzาน้ี

สะท@อนให@เห็นถึงปริมาณการบริโภคกาแฟของชาวไทยท่ีเพ่ิมข้ึนอยzางตzอเน่ือง  

ผู@ประกอบการหลายรายได@มีการตอบสนองกับจำนวนความต@องการที่มีแนวโน@มเพิ่มขึ้น โดยมีการเพ่ิม

จำนวนสาขา ร@านกาแฟที่จะเป�ดตัวจากแผนธุรกิจในหลาย ๆ แฟรนไชสj ซึ่งเฉลี่ยอยูzที่ร@อยละ 13 ตzอป� โดยปxจจัย

เหลzานี้สะท@อนให@ เห็นถึงการคาดการณjในเชิงบวกของผู@ประกอบการทั้งชาวไทยและชาวตzางชาติที่ลงทุนในธุรกิจ

กาแฟในประเทศไทย  

ดังนั้นผู@วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟกาแฟอินทนิล ในเขตดอน

เมือง โดยศึกษาจากลักษณะปxจจัยประชากร สzวนประสมทางการตลาด เพื่อเป�นแนวทางในการพัฒนาและ

ปรับปรุงธุรกิจร@านกาแฟให@ตรงกับความต@องการให@กับผู@บริโภคมากย่ิงข้ึน 

 

วัตถุประสงค\ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง  

2. เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง จำแนกตามปxจจัยด@านประชากร 

3. เพื ่อศึกษาปxจจัยด@านสzวนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ที ่มีผลตzอ กระบวนการในการ

ตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง  

 

ขอบเขตงานวิจัย 

 1. ขอบเขตด@านประชากรที่ใช@ในการวิจัย คือ ผู@บริโภคร@านกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง จังหวัด 

กรุงเทพฯ ซึ่งไมzทราบจำนวนประชากรที่แนzนอน จึงกำหนดคzาระดับความเชื่อมั่นที่ 95% และคzาความคลาด

เคลื่อนที่ยอมรับได@คือ 5% โดยใช@กลุzมตัวอยzางสำเร็จรูปของ ทาโร ยามาเนz (Yamane) ดังนั้นกลุzมตัวอยzางท่ี

ศึกษาคือ 400 ตัวอยzาง 

 2.ขอบเขตด@านตัวแปรท่ีศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระ แบzงออกเป�น 2 กลุzม คือ 1) ปxจจัยด@านประชากร ได@แกz เพศ, ชzวงอายุ, การศึกษา, อาชีพและ

ชzวงรายได@ 2) สzวนประสมทางการตลาด ได@แกz ผลิตภัณฑj, ราคา, สถานที่, โปรโมชั่น, พนักงาน กระบวนการ 

และ ลักษณะทางกายภาพ 

2. ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง ได@แกzการตระหนักถึงปxญหา, การ

แสวงหาข@อมูล, การพิจารณาทางเลือก, การตัดสินใจเลือกใช@บริการ และพฤติกรรมหลังการใช@บริการ 

3. ขอบเขตด@านพ้ืนท่ีคือผู@บริโภคร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมือง กรุงเทพมหานคร 

 



ประโยชน\ท่ีคาดวRาจะไดbรับ 

1. เพ่ือให@ทราบถึงกระบวนการตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองและนำผลวิจัยท่ีได@ไปใช@เป�น

แนวทางในการวิเคราะหjประกอบการตัดสินใจในการวางแผนกลยุทธjเพ่ือแขzงขันกับคูzแขzงทางธุรกิจ 

2. เพื่อให@ทราบถึงความต@องการของผู@บริโภคที่มีตzอร@านกาแฟอินทนิลในการนำมาใช@เป�นแนวทาง

ปรับปรุงการขายสินค@าและบริการให@มีความสอดคล@องกับความต@องการของผู@บริโภคอยzางถูกต@องเหมาะสม 

3. เพ่ือให@ทางผู@ท่ีสนใจท่ีจะเป�นเจ@าของกิจการร@านกาแฟ ได@รับทราบถึงความต@องการท่ีแท@จริงของลูกค@า

มากข้ึน และสามารถบริหารจัดการร@านออกมาให@ตรงความต@องการของตลาดได@มากท่ีสุด 

 

ทบทวนวรรณกรรม 

 จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข@องกับกระบวนการตัดสินใจแบzงออกเป�น 5 ด@าน ดังน้ี 

1. ด%านการตระหนักถึงป2ญหา 

 นำพงศj ตรงประสินธิ์ (2554) ได@กลzาววzา การรับรู@ถึงปxญหา คือ กระบวนการซื้อ จะเกิดขึ้นเมื่อผู@ซื้อมี

ความต@องการหรือมีปxญหาที่ต@องการแก@ไข ความต@องการอาจเกิดขึ้นได@โดยมีแรงกระตุ@นจากภายในหรือภายนอก 

แรงกระตุ@นภายในเกิดจากความหิวกระหาย ความต@องการทางเพศ ซึ่งเกิดขึ้นเองจากภายในตัวของบุคคลเอง 

สzวนแรงกระตุ@นภายนอกจะมาจากส่ิงเร@าภายนอก 

 อรชร มณีสงฆj (2560) การรับรู@ปxญหา หมายถึง จุดเริ่มต@นของกระบวนการซื้อ คือ การที่ผู @บริโภค

ตระหนักถึงปxญหาหรือถูกกระตุ@นให@เกิดความต@องการของผู@บริโภค อาจเป�นสิ่งกระตุ@นภายในรzางกายหรือนักการ

ตลาดอาจสร@างสิ่งกระตุ@นทางการตลาด เพื่อกระตุ@นให@ผู@บริโภคเกิดความต@องการขึ้นได@ นักการตลาดจะต@องรู@ถึง

การใช@ตัวกระตุ@นให@เกิดความต@องการ 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อด@านการรับรู@ปxญหา คือ การที่บุคคลรับรู@ถึงความ

ต@องการภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่งกระตุ@น โดยแรงกระตุ@นสามารถเกิดจากภายในหรือ

ภายนอก เมื่อถึงระดับหนึ่งตัวบุคคลจะเรียนรู@ถึงสิ่งกระตุ@นจากประสบการณjในอดีตทำให@เขารู@วzาจะตอบสนองส่ิง

กระตุ@นอยzางไร 

2. ด%านการแสวงหาข%อมูล 

 มัทนียา สมมิ (2545) กลzาววzา การแสวงหาข@อมูล โดยปกติผู@บริโภคแตzละคนจะต@องการข@อมูลและ

ระยะเวลาในการตัดสินใจสำหรับผลิตภัณฑjแตzละชนิดแตกตzางกันคือผลิตภัณฑjบางอยzางต@องการข@อมูลมากต@อง

ใช@ระยะเวลาในการพิจารณาเปรียบเทียบนานแตzผลิตภัณฑjบางอยzางกลับไมzต@องการข@อมูลหรือระยะเวลาในการ

ตัดสินใจนานนัก 

 ศิริวรรณ เสรีรัตนjและคณะ (2541) อ@างอิงจาก Kotler, Philip ที่กลzาววzา การแสวงหาข@อมูลจากแหลzง

ภายใน คือการที่ผู@บริโภคดึงความรู@ที่มีอยูzซึ่งเป�นข@อมูลที่เก็บไว@ในความทรงจำออกมาใช@ประกอบการตัดสินใจซ้ือ

สินค@าหรือบริการ สzวนการแสวงหาข@อมูลจากแหลzงภายนอกคือการที่ผู@บริโภคเก็บรวมรวมข@อมูลที่คนสนใจจาก



สื่อชนิดตzาง ๆ ที่มีอยูzในตลาดโดยผzานกระบวนการรับข@อมูลเข@าไปเก็บบันทึกไว@ในความทรงจำเพื่อนำไปใช@

ประกอบการตัดสินใจซ้ือสินค@าหรือบริการ 

 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด@านการแสวงหาข@อมูล คือการท่ีผู@บริโภคแสวงหาส่ิง

ที่สามารถตอบสนองความต@องการ เพื่อนำมาใช@พิจารณากำหนดทางเลือก ผู@บริโภคมักจะมีข@อมูลสzวนหนึ่งเก็บไว@

จากประการณjและความทรงจำ และอีกสzวนจะทำการแสวงหาข@อมูลจากแหลzงข@อมูล จากแหลzงขzาวทั่วไป  จาก

แหลzงบุคคลซึ่งเป�นแหลzงขzาวสารที่มาจากหลายด@าน เชzน เพื่อน ครอบครัว เพื่อนรzวมงาน ผู@เชี่ยวชาญ หรือผู@ท่ี

เคยใช@สินค@าน้ันแล@ว แหลzงธุรกิจ เชzน พนักงานขาย การประชาสัมพันธj ณ จุดขาย เป�นต@น 

3. ด%านการประเมินทางเลือก 

 นำพงศj ตรงประสิทธิ์ (2554 อ@างถึงใน อาภัสรา โสวะภาพ, 2560) การประเมินทางเลือก คือ การท่ี

ผู@บริโภคประมวลข@อมูลเกี่ยวกับตราสินค@าและทำการตัดสินมูลคzาของตราสินค@านั้น ๆ อันดับแรก ผู@บริโภค

พยายามสร@างความพึงพอใจตามความต@องการอันดับหนึ่ง อันดับสองผู@บริโภคกำลังมองหาผลประโยชนjบางอยzาง

จากผลิตภัณฑj อันดับสามผู@บริโภคเห็นวzาผลิตภัณฑjแตzละตัวนั้นเป�นเสมือนชุดของคุณสมบัติที่มีความสามารถอัน

หลากหลายในการสzงมอบผลประโยชนjท่ีตนได@มองหาเพ่ือความพึงพอใจตามความต@องการ  

 นิธินันทj อุชชิน และคณะ (2554 อ@างถึงใน สุจินดา เยาวกุลพัฒนา, 2560) ในการประเมินผลิตภัณฑjท่ี

อยู zในกลุzมทางเลือกพิจารณาผู@บริโภคจะตั้งเกณฑjที ่ใช@ในการเปรียบเทียบผลิตภัณฑj โดยเกณฑjเหลzานี ้จะ

ประกอบด@วยลักษณะที่ผู@บริโภคต@องการหรือไมzต@องการ ผู@บริโภคจะลำดับความสำคัญตzอเกณฑjแตzละข@อ ใช@

เกณฑjดังกลzาวในการจัดลำดับตราสินค@าตzาง ๆ ในกลุzมทางเลือกท่ีพิจารณา 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือด@านการประเมินทางเลือก คือ การที่ผู@บริโภคได@

ข@อมูลมาแล@วผู@บริโภคจะเกิดความเข@าใจและประเมินผลทางเลือกตzาง ๆ นั่นหมายถึง ผู@บริโภคจะต@องกำหนด

เกณฑjหรือคุณสมบัติที่จะใช@ในการประเมิน เชzน ยี่ห@อ ราคา รูปแบบ บริการหลังการขาย คุณภาพ ราคาขายตzอ

หนzวย  เพ่ือพิจารณาเปรียบเทียบสินค@าหรือบริการต้ังแตz 2 ชนิดข้ึนไป 

4. ด%านการตัดสินใจซ้ือ 

 ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) เมื่อผzานขั้นของการประเมินทางเลือกตzาง ๆ แล@ว ผู@บริโภคจะได@สินค@าหรือ

บริการท่ีตรงกับความต@องการของตนเองมากท่ีสุดท่ีตั้งใจจะซื้อหรือใช@บริการ น่ันคือผู@บริโภคจะเกิดความตั้งใจข้ึน

ในการเลือกที่จะกระทำสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือกตzาง ๆ ที่มีอยูz ซึ่งผู@บริโภคมักจะต@องตัดสินใจในทางเลือกตzาง ๆ

ของสินค@าและบริการอยูzเสมอ โดยที่เขาจะเลือกสินค@าหรือบริการตามข@อมูลและข@อจำกัดของสถานการณj การ

ตัดสินใจจึงเป�นกระบวนการท่ีสำคัญและอยูzภายในจิตใจของผู@บริโภค  

นิธินันทj อุชชิน และคณะ (2554 อ@างถึงใน สุจินดา เยาวกุลพัฒนา, 2560) ในข้ันตอนน้ีผู@บริโภคจะเลือก

ผลิตภัณฑjหรือตราย่ีห@อที่จะซื้อ การเลือกขึ้นอยูzกับผลการพิจารณาที่ได@ในขั้นตอนการประเมินและปxจจัยอื่น ๆ 

ประกอบด@วย ตราย่ีห@อ, ผู@ขาย, ราคา, การจัดสzง เป�นต@น 



แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อด@านการตัดสินใจซื้อ คือ การตัดสินใจซื้อสินค@าหรือ

บริการจากทางเลือกที่ตรงกับความต@องการมากที่สุดของลูกค@า โดยคำนึงถึงปxจจัยอื่น ๆ ที่สzงผลให@ผู@บริโภคเกิด

การตัดสินใจซ้ือระหวzางกำลังจะทำการซ้ือ เชzน โปรโมช่ัน สzวนลด ของแถม เป�นต@น 

5. พฤติกรรมหลังการตัดสินใจซ้ือ 

 ภัสรา ทองขจร (2560) อธิบายวzาพฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post Purchase Behavior) เกิดหลังจากท่ี

ผู@บริโภคได@ทำการซ้ือสินค@าหรือบริการน้ันแล@ว หากสินค@าหรือบริการน้ันสร@างความพึงพอใจ ให@กับผู@บริโภค และ

มีคุณคzามากกวzาท่ีผู@บริโภคได@คาดหวังไว@ ก็จะเกิดการการซ้ือซ้ำ และเกิดการบอกตzอและชักชวนให@ผู@อ่ืนซ้ือสินค@า

หรือบริการน้ัน 

 จตุพร (2560 อ@างใน ณัฏฐjสุดา, 2560) อธิบายวzาหลังจากได@ใช@สินค@า ผู@บริโภคจะเรียนรู@วzาสินค@าหรือ

บริการที่ตนเองซื้อมานั้นสามารถแก@ไขปxญหาได@จริงหรือไมz และสร@างความพึงพอใจได@มากน@อยเพียงใด ใน

ขณะเดียวกันก็จะทาการประเมินสินค@าและบริการนั้นไปด@วย ถ@าได@รับความพอใจผลที่ตามมาคือผู@บริโภคอาจจะ

ซื้อสินค@าและบริการมากขึ้นและมีความภักดีตzอตราสินค@าและบริการ และอาจจะซื้อสินค@าและบริการซ้ำอีก และ

อาจะมีการพูดถึงสินค@าในทางท่ีดี หากผู@บริโภคไมzพึงพอใจก็จะแสดงออกตรงกันข@ามกับท่ีกลzาวมา 

 แนวคิดและทฤษฎีเกี ่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื ้อด@านพฤติกรรมหลังการตัดสินใจซื ้อ คือ การ

เปรียบเทียบสิ่งที่เกิดขึ้นจริงกับสิ่งที่คาดหวัง ถ@าคุณคzาที่ได@รับจริงตรงกับที่คาดหวังหรือสูงกวzา ลูกค@าก็จะเกิด

ความพอใจในสินค@าหรือบริการนั้น หากาลูกค@ามีความพอใจก็จะเกิดการซื้อซ้ำหรือบอกตzอ แตzเมื่อคุณคzาที่ได@รับ

จริงต่ำกวzาที่ได@คาดหวังไว@ ลูกค@าก็จะเกิดความไมzพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือลูกค@าจะเปลี่ยนไปใช@ผลิตภัณฑj

ของคูzแขzงขัน และมีการบอกตzอไปยังผู@บริโภคคนอ่ืน ๆ 

 

วิธีดำเนินการวิจัย 

 ประชากรที่ใช@ทำการศึกษาในครั้งนี้คือ กลุzมประชากรที่อยูzอาศัย ทำงาน หรือกำลังศึกษาในเขตดอน

เมือง กรุงเทพมหานคร ที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง ซึ่งไมzทราบจำนวนประชากรที่เคยเข@า

ใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลท่ีแนzนอน จึงกำหนดคzาระดับความเช่ือม่ันท่ี 95% และคzาความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับ

ได@คือ 5% โดยใช@กลุzมตัวอยzางสำเร็จรูปของ ทาโร ยามาเนz (Yamane) โดยเมื่อเปรียบเทียบตารางสำเร็จรูปของ 

ทาโร ยามาเนz (Yamane) แล@วโดยดูคzาตัวอยzางที่ไมzทราบ จะสรุปวzาดังนั้นกลุzมตัวอยzางที่ศึกษาคือ 400 ตัวอยzาง 

และใช@วิธีการสุzมตัวอยzางแบบเจาะจง 

 

เคร่ืองมือท่ีใชbในการวิจัย 

 เคร่ืองมือท่ีใช@ในการวิจัย คือ แบบสอบถามปลายเป�ดและป�ด โดยมีรายละเอียดประกอบด@วย 

1. สzวนที่ 1ปxจจัยด@านประชากร ผู@ตอบแบบสอบถามต@องตอบคำถาม 5 ข@อ คือ ด@านเพศ ด@านชzวงอายุ 

ด@านระดับการศึกษา ด@านอาชีพ และด@านรายได@ 



 2. ปxจจัยด@านสzวนประสมทางการตลาด (7P’s) ซึ ่งมีคำถามเกี่ยวกับด@านผลิตภัณฑjด@านราคา ด@าน

ชzองทางการจัดจำหนzาย ด@านการสzงเสริมการตลาด ด@านบุคคล ด@านการนำเสนอลักษณะทางกายภาพ ด@าน

กระบวนการให@บริการ ซึ่งมีจำนวนข@อคำถามทั้งหมด 29 ข@อคำถาม เป�นคำถามแบบการให@ระดับความสำคัญ 5 

ระดับ (Rating Scale) โดยมีเกณฑjการใช@คะแนนเพื่อตีความหมาย ดังนี้ 5 = ระดับความคิดเห็นมากที่สุด, 4 = 

ระดับความคิดเห็นมาก, 3 = ระดับความคิดเห็นปานกลาง, 2 = ระดับความคิดเห็นน@อย, 1 = ระดับความคิดเห็น

น@อยท่ีสุด 

 3. กระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง ซึ่งเป�นคำถามเกี่ยวกับด@านการตระหนักถึง

ปxญหา ด@านการแสวงหาข@อมูล ด@านการพิจารณาทางเลือก ด@านการตัดสินใจซื้อ ด@านพฤติกรรมหลังการซื้อ ซึ่งมี

จำนวนข@อคำถามทั้งหมด 20 ข@อคำถาม เป�นคำถามแบบการให@ระดับความคิดเห็น 5 ระดับ (Rating Scale) โดย

มีเกณฑjการใช@คะแนนเพื่อตีความหมาย ดังนี้ 5 = ระดับความคิดเห็นมากที่สุด, 4 = ระดับความคิดเห็นมาก, 3 = 

ระดับความคิดเห็นปานกลาง, 2 = ระดับความคิดเห็นน@อย, 1 = ระดับความคิดเห็นน@อยท่ีสุด 

 4. เป�นข@อคำถามแบบปลายเป�ดเพื่อให@ผู@ตอบแบบสอบถามได@แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับเหตุผลในการ

พิจารณาเลือกซ้ือกาแฟอินทนิล เขตดอนเมืองซ่ึงเป�นคำถามปลายเป�ด มีจำนวน 1 ข@อ 

 5. ชzวงเกณฑjคะแนนเฉลี่ยการประเมินแบzงออกเป�น 5 ระดับ เพื่อใช@ในการตีความหมายดังตzอไปน้ี 

คzาเฉลี่ย 1.00-1.80 = มีระดับความคิดเห็นในระดับน@อยที่สุด, 1.81-2.60 = มีระดับความคิดเห็นในระดับน@อย, 

2.61-3.40 = มีระดับความคิดเห็นในระดับปานกลาง, 3.41-4.20 = มีระดับความคิดเห็นในระดับมาก, 4.21-

5.00 = มีระดับความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด  

 

การวิเคราะห\ขbอมูล 

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใช@ในการวิเคราะหjข@อมูลดังน้ี 

1.1 ใช@คzาร@อยละ (Percentage) และคzาความถี่ (Frequency) กับตัวแปรที่มีระดับการวัดเชิง

กลุzม ได@แกz ข@อมูลของปxจจัยด@านประชากร ประกอบด@วย เพศ ชzวงอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายได@ 

1.2 ใช@คzาเฉลี่ย (Mean) และสzวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) กับตัวแปรที่มี

ระดับการวัดเชิงปริมาณ ได@แกz ด@านสzวนประสมทางการตลาด และกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟ

อินทนิล ในเขตดอนเมือง 

2. สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) ใช@ในการวิเคราะหjข@อมูลดังตzอไปน้ี 

2.1 เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองจำแนกตามข@อมูล เพศ 

จะใช@สถิติ t-test ในการวิเคราะหjข@อมูล 



2.2 เพื่อศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองจำแนกตามข@อมูล ชzวง

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพและ รายได@ จะใช@การวิเคราะหjข@อมูลด@วยสถิติความแปรปรวนทางเดียว 

(One – way ANOVA) หากพบความแตกตzางจะนำไปสูzการเปรียบเทียบเป�นรายคูz โดยใช@วิธีของ LSD 

2.3 เพื่อศึกษาปxจจัยด@านสzวนประสมทางการตลาด ได@แกz ด@านผลิตภัณฑj ด@านราคาด@านชzอง

ทางการจัดจำหนzาย ด@านการสzงเสริมการตลาด ด@านบุคคล ด@านกระบวนการ และ ด@านลักษณะทาง

กายภาพ ที่สzงผลตzอกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง จะใช@การวิเคราะหjข@อมูล

ด@วยสถิติถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis-MRA) 

 

ผลการวิจัย 

1. ผลการวิเคราะหjกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง โดยรวม มีระดับความ

คิดเห็นอยูzในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป�นรายด@านโดยเรียงตามจลำดับ ได@แกz ด@านการตระหนักถึงปxญหา, ด@าน

การตัดสินใจซ้ือ, ด@านการแสวงหาข@อมูล, ด@านการพิจารณาทางเลือก และด@านพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

2. ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง จำแนกตามปxจจัย

ประชากร สามารถสรุปผลการวิจัยได@ ดังน้ี 

2.1 ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองที่มี เพศ ระดับการศึกษา และ

ชzวงรายได@ ตzางกัน ทำให@กระบวนการตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง ตzางกัน 

2.2 ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองที่มี ชzวงอายุ และอาชีพ 

ตzางกัน ทำให@กระบวนการตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง ไมzตzางกัน 

3. ผลการวิเคราะหjสzวนประสมทางการตลาดที่มีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขต

ดอนเมือง สามารถสรุปผลการวิจัยได@ ดังน้ี 

3.1 ปxจจัยสzวนประสมทางการตลาด ด@านผลิตภัณฑj ด@านราคา ด@านการสzงเสริมการตลาด และ

ด@านลักษณะทางกายภาพ มีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง 

3.2 ปxจจัยสzวนประสมทางการตลาด ด@านราคา ด@านชzองทางการจัดจำหนzาย ด@านบุคคล และ

ด@านกระบวนการ ไมzมีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง 

 

อภิปรายผล 

1. ผลการศึกษากระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง โดยรวมอยูRในระดับความคิดเห็น

ระดับมาก 

 1.1 ด@านการตระหนักถึงปxญหาของประชากรท่ีเคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง มีระดับ

ความคิดเห็นอยูzในระดับมาก ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา คนกลุzมนี้เป�นกลุzมที่เข@าใจในความต@องการของตนเอง มี

วัฒนธรรมการดื่มกาแฟที่บzงบอกถึงรูปแบบการใช@ชีวิต (lifestyle) ทำให@คนกลุzมนี้เข@าใจถึงการตระหนักถึงปxญหา 



ท้ังน้ีเม่ือบุคคลเกิดการตระหนักถึงปxญหาแล@ว ก็จะเป�นจุดเร่ิมต@นในการรับรู@ความต@องการเพ่ือแก@ไขปxญหาน้ัน น่ัน

คือนำไปสูzการเลือกใช@บริการร@านกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองน่ันเอง ซ่ึงสอดคล@องกับงานวิจัยของ นำพงศj ตรง

ประสินธ์ิ (2554) ท่ีกลzาววzาการรับรู@ถึงปxญหา คือ กระบวนการซ้ือ จะเกิดข้ึนเม่ือผู@ซ้ือมีความต@องการหรือมีปxญหา

ท่ีต@องการแก@ไข ความต@องการอาจเกิดข้ึนได@โดยมีแรงกระตุ@นจากภายในหรือภายนอกได@ 

 1.2 ด@านการแสวงหาข@อมูล ของประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองมีระดับ

ความคิดเห็นอยูzในระดับมาก ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา ผู@ที่เลือกใช@บริการร@านกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองมีการ

ตระหนักถึงปxญหาและความต@องการที่จะดื่มกาแฟของตนเองอยูzในระดับมากจึงสzงผลให@คนกลุzมนี้สนใจที่จะ

แสวงหาข@อมูลจากแหลzงข@อมูลตzาง ๆ เพื่อตอบโจทยjความต@องการของตนเองอยูzในระดับมากตามไปด@วย ซึ่งการ

แสวงหาข@อมูลของบุคคลสามารถเกิดได@จาก2แหลzงคือจากแหลzงภายในและแหลzงภายนอกดังสอดคล@องกับ

งานวิจัย ของ ศิริวรรณ เสรีรัตนjและคณะ (2541) อ@างอิงจาก Kotler, Philip ที่กลzาววzา การแสวงหาข@อมูลจาก

แหลzงภายใน คือการที่ผู@บริโภคดึงความรู@ที่มีอยูzซึ ่งเป�นข@อมูลที่เก็บไว@ในความทรงจำออกมาใช@ประกอบการ

ตัดสินใจซื้อสินค@าหรือบริการ สzวนการแสวงหาข@อมูลจากแหลzงภายนอกคือการท่ีผู@บริโภคเก็บรวมรวมข@อมูลที่คน

สนใจจากสื่อชนิดตzาง ๆ ที่มีอยูzในตลาดโดยผzานกระบวนการรับข@อมูลเข@าไปเก็บบันทึกไว@ในความทรงจำเพ่ือ

นำไปใช@ประกอบการตัดสินใจซ้ือสินค@าหรือ 

 1.3 ด@านการพิจารณาทางเลือกของประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองมีระดับ

ความคิดเห็นอยูzในระดับมาก ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา เม่ือบุคคลได@แสวงหาแหลzงข@อมูลแล@วจึงนำไปสูzการพิจารณา

ทางเลือกเพื่อให@ได@ใช@บริการร@านกาแฟที่ตนเองพึงพอใจ โดยคำนึงถึงมาตราฐานที่ตนเองตั้งไว@ให@สอดคล@องกับ

คุณสมบัติของสินค@าหรือบริการจากประสบการjณของตนเองหรือคำแนะนำจากสิ่งที่มีอิทธิพลตzอผู@บริโภค ซ่ึง

สอดคล@องกับวิจัยของ Blackwell et al. (2007) อ@างถึงในชูชัย สมิทธิไกร (2553) กลzาววzา สามารถกระทำได@

โดยการประเมินที่มีอยูzในความทรงจำ ผู@บริโภคจะตัดสินใจเลือกไมzยาก เพราะประเมินผลิตภัณฑjที่มีอยูzในความ

ทรงจำอยูzแล@ว ไมzวzาจะเป�นผลจากประสบการณjโดยตรงหรือการบอกเลzาจากผู@อ่ืนก็ตาม 

 1.4 ด@านการตัดสินใจซื้อ ของประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองมีระดับความ

คิดเห็นอยูzในระดับมาก ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา การตัดสินใจของประชากรนั้นสzวนใหญzได@ตัดสินใจซื้อหลังจาก

เปรียบเทียบความคุ@มคzาในด@านตzาง ๆมาแล@ว เพื่อให@ได@ตรงตามความต@องการของตนเองและมีความคุ@มคzามาก

ที่สุดโดยอาจจะถูกกระตุ@นจาก ปxจจัยอื่น ๆ เพื่อให@เกิดการตัดสินใจซื้อที่เร็วขึ้นเชzนการสzงเสริมการขายซ่ึง

สอดคล@องกับผลการวิจัยของ ฉัตยาพร เสมอใจ (2550) เมื ่อผzานข้ันของการประเมินทางเลือกตzาง ๆ แล@ว 

ผู@บริโภคจะได@สินค@าหรือบริการที่ตรงกับความต@องการของตนเองมากที่สุดที่ตั้งใจจะซื้อหรือใช@บริการ นั่นคือ

ผู@บริโภคจะเกิดความต้ังใจข้ึนในการเลือกท่ีจะกระทำส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกตzาง ๆท่ีมีอยูz 

 1.5 ด@านพฤติกรรมหลังใช@บริการ ของประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองมี

ระดับความคิดเห็นอยูzในระดับปานกลาง ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา พฤติกรรมหลังการซ้ือน้ัน จะทำให@เกิดการซ้ือซ้ำ

หรือการแนะนำตzอ ถ@าหากวzา บริการนั้นตรงตามความต@องการ ซึ่งสอดคล@องกับแนวคิดของ ภัสรา ทองขจร 



(2560) อธิบายวzาพฤติกรรมหลังการซื้อ (Post Purchase Behavior) เกิดหลังจากที่ผู@บริโภคได@ทำการซื้อสินค@า

หรือบริการนั้นแล@วผู@บริโภคจะได@รับความพึงพอใจมากน@อยเพียงใดเป�นไปตามที่ผู@บริโภคคาดหวังไว@หรือไมz หาก

สินค@าหรือบริการนั้นสร@างความพึงพอใจ ให@กับผู@บริโภค และมีคุณคzามากกวzาที่ผู@บริโภคได@คาดหวังไว@ ก็จะเกิด

การการซ้ือซ้ำ และเกิดการบอกตzอและชักชวนให@ผู@อ่ืนซ้ือสินค@าหรือบริการน้ัน 

2. ผลการวิจัยกระบวนการตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองจำแนกตามปpจจัยประชากร 

 2.1 ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองที่มี เพศตzางกัน ทำให@กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง ตzางกันอยzางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา เพศ

หญิงเป�นเพศที่มีความละเอียดอzอนกวzาเพศชาย ดังนั้นเพศหญิงจึงให@ความสำคัญกับเกณฑjในการพิจารณากzอน

การเลือกใช@บริการมากกวzาเพศชาย ซึ่งสอดคล@องกับผลการวิจัยของ Goidhaborsadore and Yates (2008) 

ความแตกตzางทางเพศทำให@บุคคลมีพฤติกรรมการติดตzอสื่อสารที่ตzางกัน สzงผลตzอการใช@ชีวิต การรับรู@ขzาวสาร

และการประยุกตjเพื่อใช@ในชีวิตประจำวันตzางกันด@วย โดย กิ่งแก@ว ทรัพยjพระวงศj (2546) กลzาววzา เพศหญิงมี

สภาวะทางจิตใจที่อzอนโยนมากกวzาผู@ชาย ดังนั้นเพศหญิงจึงสามารถรับการสื่อสาร มีการเลียนแบบพฤติกรรม

และบุคลิกภาพจากผู@อ่ืนได@ดีกวzาเพศชาย  

 2.2 ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองที่มี ชzวงอายุ ตzางกัน ทำให@กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง ไมzตzางกัน ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา การตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิลน้ัน

ขึ้นอยูzกับความชอบสzวนตัว ไมzมีความเกี่ยวข@องกับอายุ ทำให@มีกระบวนการตัดสินใจซื้อไมzแตกตzางกันซึ่งไมz

สอดคล@องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตนj (2538) ได@ให@คำจำกัดความวzา หมายถึง ลักษณะทางปxจจัยประชากร

ประกอบด@วย อายุ โดยอายุของกลุzมของผู@บริโภคซึ่งมีความสัมพันธjตzอการบริโภคสินค@าหรือบริการที่จะสามารถ

ตอบสนองความต@องการของผู@บริโภคท่ีมีอายุแตกตzางกัน  

 2.3 ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองที่มี ระดับการศึกษา ตzางกัน ทำให@

กระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง ตzางกันอยzางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 ผู@วิจัยมีความ

คิดเห็นวzา ในแตzละระดับการศึกษาตzางก็มีความคิดเห็นที่หลากหลายแตกตzางกัน จึงสzงผลให@กระบวนการ

ตัดสินใจเลือกใช@บริการแตกตzางกันออกไป ประชากรที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีจะมีสูงกวzาปริญญาโท

เนื่องจาก กำลังซื ้อของประชากรที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรีจะต่ำกวzากำลังซื ้อของประชากรที่มีระดับ

การศึกษาปริญญาโท โดยประชากรที่มีระดับการศึกษาปริญญาโทน้ันอาจจะเลือกแบรดjหรูกวzาอินทนิล ดังน้ัน 

ประชากรท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทเลยไมzได@คzากระบวนการตัดสินใจเลือกใช@บริการของร@านกาแฟอินทนิลสูง 

สอดคล@องกับผลการศึกษาของ ศิริวรรณ เสรีรัตนj (2538) ที่ระบุวzา ทฤษฎีด@านปxจจัยประชากร เปรียบเทียบ

ทัศนคติและพฤติกรรมของผู@บริโภคโดยระบุวzา รูปแบบการดำรงชีวิต รสนิยม การศึกษา ฯลฯ เป�นตัวกำหนด

เป§าหมายได@  เชzนกัน แม@รายได@เป�นตัวแปรที่นิยมใช@แตzนักการตลาดสzวนใหญzจะเชื่อมโยงเกณฑjรายได@รวมกับตัว

แปรด@านปxจจัยประชากรหรืออ่ืน ๆ เพ่ือให@สามารถกำหนดตลาดเป§าหมายให@ชัดเจนมากย่ิงข้ึน  



 2.4 ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมืองที่มี อาชีพ ตzางกัน ทำให@กระบวนการ

ตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง ไมzตzางกัน ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา อาชีพไมzใชzตัวกำหนดกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อ แตzขึ้นอยูzกับรสนิยมสzวนตัวของผู@บริโภค รวมถึงปxจจัยแฝงที่มาใช@บริการร@านกาแฟ ซึ่งร@านกาแฟ

อินทนิลถือวzาเป�นร@านกาแฟท่ีทุกอาชีพสามารถใช@บริการได@ ซ่ึงไมzสอดคล@องกับผลการศึกษาของ ปรมะ สตะเวทิน 

(2546) อาชีพและลักษณะการรวมกลุzมของผู@ฟxงจะบzงบอกลักษณะเฉพาะของบุคคล โดยกลzาววzาฐานะทาง

เศรษฐกิจและสังคม จะเป�นเครื่องชี้ถึงเรื่องที่กลุzมจะสนใจรับรู@ขzาวสารบุคคลที่มีสถานะทางเศรษฐกิจและสังคมท่ี

แตกตzางกัน 

 2.5 ประชากรที ่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองที ่มี ชzวงรายได@ตzางกัน ทำให@

กระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง ตzางกันอยzางมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.05 โดยพบวzากลุzมที่มี

ชzวงรายได@ 45,001 บาทขึ้นไป มีคzาเฉลี่ยกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล ต่ำกวzากลุzมอื่น ผู@วิจัยมีความ

คิดเห็นวzา กลุzมคนรายได@สูงมักจะนิยมใช@บริการร@านกาแฟหรู เพื่อให@ตรงกับความต@องการทางด@านรสนิยมของ

ตนเอง ดังนั้นเมื่อกลzาวถึง กระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิลที่ไมzได@เป�นร@านกาแฟหรู คนกลุzมนี้จึงอาจจะ

ไมzได@เกิดความคาดหวังในบริการที่สูง สอดคล@องกับแนวคิดของ ปรมะ สตะเวทิน (2546) ความมั่นคงทาง

เศรษฐกิจและครอบครัว รายได@ของบุคคลแสดงถึงฐานะทางเศรษฐกิจซึ่งเป�นองคjประกอบที่สำคัญแสดงถึงการมี

ศักยภาพในการดูแลตนเอง รายได@จะเป�นตัวชี ้ว ัดความสามารถของผู @บริโภคในการซื ้อสินค@าหรือไมzมี

ความสามารถในการซ้ือสินค@า ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินค@า  

3. เพ่ือศึกษาปpจจัยสRวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตRอกระบวนการตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิลในเขตดอน

เมือง  

3.1 ปxจจัยสzวนประสมทางการตลาด ด@านผลิตภัณฑjมีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิลใน

เขตดอนเมืองผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมือง ให@ความสำคัญ

กับปxจจัยด@านด@านผลิตภัณฑj ในเรื่องรสชาติ/ความหอมกาแฟ ในระดับมากที่สุด ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา รสชาติ/

ความหอมกาแฟถือเป�นสัมผัสแรกของผู@บริโภค เนื่องจาก รสชาติ/ความหอมกาแฟเป�นสzวนประกอบสำคัญที่ชzวย

เสริมคุณภาพของกาแฟแก@วน้ัน อีกท้ังยังชzวยสร@างบรรยากาศภายในร@านให@มีความหอม อบอวลชวนลอง  ซ่ึงผลท่ี

ได@สอดคล@องกับ สุจินดา เยาวกุลพัฒนา (2560) ด@านผลิตภัณฑjหมายถึงส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนอง

ความต@องการของผู @บริโภคให@พึงพอใจผลิตภัณฑjซึ ่งเสนอขาย อาจมีตัวตนหรือไมzมีตัวตนก็ได@ ผลิตภัณฑj

ประกอบด@วยสินค@าบริการ ต@องมีอรรถประโยชนj มีคุณคzาในสายตาของผู@บริโภคจึงจะมีผลทำให@ผลิตภัณฑj

สามารถขายได@ โดยองคjประกอบของผลิตภัณฑjจะต@องประกอบไปด@วย ผลิตภัณฑj, บรรจุภัณฑj, คุณลักษณะ, 

คุณภาพของสินค@า, คุณสมบัติรูปแบบความหลากหลายของผลิตภัณฑj, และได@รับความคุ@มครองตามกฎหมาย 

 3.2 ปxจจัยสzวนประสมทางการตลาด ด@านราคา มีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิลในเขต

ดอนเมือง ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมือง พิจารณาวzาปxจจัย

ด@านราคา ในเรื่องราคาเหมาะสมกับรสชาติ อยูzในระดับมาก เพราะหากร@านกาแฟตั้งราคาของกาแฟอยูzใน



ระดับสูงเกินไป จับต@องไมzได@ ผู@บริโภคจะเปลี่ยนไปซื้อจากคูzแขzงทันที เนื่องจากในปxจจุบันตัวผู@บริโภคมีทางเลือก

รวมถึง bargaining power ตzอร@านกาแฟสูง ซึ่งผลที่ได@สอดคล@องกับ ฉัตรยาพร เสมอใจ (2548) ราคา หมายถึง 

ต@นทุนของลูกค@าที่ต@องเสียไปเพื่อให@ได@มาซึ่งตัวผลิตภัณฑj โดยลูกค@าจะมีการเปรียบเทียบต@นทุนนี้ กับ คุณคzา 

(Value) ของผลิตภัณฑjน้ันวzาคุ@มคzาหรือไมzท่ีจะเลือกซ้ือสินค@าน้ัน ๆ และราคายังเป�นตัวกำหนดความคาดหวังของ

ลูกค@าวzาจะได@รับผลตอบแทนคุ@มคzากับมูลคzาของเงินท่ีเสียไป 

 3.3 ปxจจัยสzวนประสมทางการตลาด ด@านชzองทางการจัดจำหนzาย ไมzมีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ

กาแฟอินทนิลในเขตดอนเมือง ผู@วิจัยมีความคิดเห็นประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมือง 

พิจารณาวzาปxจจัยด@านชzองทางการจัดจำหนzายนั้นไมzจำเป�นเสมอไปเพราะในปxจจุบันมีบริษัทที่ให@บริการด@านการ

ขนสzงอยูzจำนวนมาก ไมzจำเป�นต@องมาซื้อกาแฟด@วยตนเองอีกทั้งยังประหยัดเวลา ซึ่งผลที่ได@ไมzสอดคล@องกับ ศิ

ริวรรณ เสรีรัตนj, ปริญญา ลักษิตานนทj และศุภร เสรีรัตนj (2541) ที่กลzาวไว@วzา การเลือกทำเลที่ตั้ง (Location) 

ของธุรกิจน้ันมีความสำคัญมาก โดยเฉพาะอยzางยิ่งธุรกิจการให@บริการ เน่ืองจากทำเลท่ีต้ังท่ีกิจการเลือกไว@น้ัน จะ

เป�นตัวกำหนดกลุzมลูกค@าที่จะเข@ามาใช@บริการ ดังนั้นสถานที่ให@บริการจึงควรครอบคลุมพื้นที่ในการให@บริการ

กลุzมเป§าหมายให@ได@มากท่ีสุด 

 3.4 ปxจจัยสzวนประสมทางการตลาด ด@านการสzงเสริมการตลาด มีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟ

อินทนิลในเขตดอนเมืองผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองให@

ความสำคัญกับปxจจัยด@านการสzงเสริมการตลาด ในเรื่องการสื่อสาร/ประชาสัมพันธjที่ชัดเจน เนื่องจากการให@

ข@อมูลที่ถูกต@องครบถ@วนแกzลูกค@าอยzางสม่ำเสมอจะชzวยให@ลูกค@าเกิดความเข@าใจในสิ่งที่เป�นประโยชนjตzอตัวลูกค@า 

อีกทั้งยังลดปxญหาที่จะเกิดขึ้นด@วย ซึ่งผลที่ได@สอดคล@องกับ กาญจนา บุญชม (2558 ) กลzาววzา การสzงเสริม

การตลาดของธุรกิจบริการจะมีความคล@ายกับธุรกิจขายสินค@าคือ การสzงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการทำได@ใน

ทุกรูปแบบไมzวzาจะเป�นการโฆษณา การประชาสัมพันธj การให@ขzาว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผzาน

สื่อตzาง ๆ ซึ่งการบริการที่ต@องการเจาะลูกค@าระดับสูงต@องอาศัยการประชาสัมพันธjชzวยสร@างภาพลักษณj สzวนการ

บริการที่ต@องการเจาะลูกค@าระดับกลางและระดับลzางซึ่งเน@นราคาคzอนข@างต่ำต@องอาศัยการลดแลกแจกแถม เป�น

และสอดคล@องกับ  

 3.5 ปxจจัยสzวนประสมทางการตลาด ด@านบุคคล ไมzมีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิลในเขต

ดอนเมือง ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมือง พิจารณาวzาปxจจัย

ด@านบุคคลนั้นไมzสำคัญตzอลูกค@าเพราะพนักงานได@รับการอบรมจากบริษัทมาในรูปแบบเดียวกัน พนักงานทุกร@าน

จึงให@บริการตามมาตราฐานที่ได@รับการอบรมมาเชzนเดียวกัน ซึ่งผลที่ได@ไมzสอดคล@องกับ ฉัตรยาพร เสมอใจ 

(2548) กลzาววzาบุคลากร(People) หมายถึง พนักงานผู@ให@บริการ ต@องทำให@ผู@ใช@บริการเกิดความพึงพอใจในการ

ใช@บริการ พนักงานควรมีความรู@ความสามารถ มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตzอลูกค@า มีความนzาเช่ือถือ มีความ

รับผิดชอบ สื่อสารกับลูกค@าได@ดี มีความคิดริเริ่มมีความสามารถในการแก@ปxญหาตzาง ๆ เพ่ือให@สามารถสร@างความ

พึงพอใจให@ลูกค@าได@ 



 3.6 ปxจจัยสzวนประสมทางการตลาด ด@านกระบวนการไมzมีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิล

ในเขตดอนเมือง ผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมือง พิจารณา

ปxจจัยด@านกระบวนการน้ันไมzสำคัญ เพราะทุกร@านล@วนมีกระบวนการให@บริการตzาง ๆ ที่ใกล@เคียงกัน ไมzวzาจะเป�น

การทวน รายการเครื่องดื่มที่ลูกค@าส่ังทุกคร้ัง การได@รับเคร่ืองดื่มที่ถูกต@องตรงตามที่ส่ังเสมอ ความรวดเร็วของ

ระยะเวลาในการจัดเตรียมเครื ่องดื ่ม เป�นต@น ซึ ่งผลที ่ได@ไมzสอดคล@องกับ ภัทธีรา ประพฤติธรรม (2559) 

กระบวนการการให@บริการ(Process Management) หมายถึง เป�นกิจกรรมที่เกี่ยวข@องกับระเบียบวิธีการและ

งานปฏิบัติในด@านการบริการที่นำเสนอให@กับผู@ใช@บริการเพื่อมอบการให@บริการอยzางถูกต@องรวดเร็ว และทำให@ใช@

บริการเกิดความประทับใจ เชzน การจัดคิวในการชำระเงินท่ีดี การบรรจุสินค@าใสzถุงหรือการบรรจุสินค@าเพื่อความ

สะดวกในการขนย@ายของลูกค@า  

 3.7 ปxจจัยสzวนประสมทางการตลาด ด@านการนำเสนอและลักษณะทางกายภาพ มีผลตzอกระบวนการ

ตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองผู@วิจัยมีความคิดเห็นวzา ประชากรที่เคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลใน

เขตดอนเมืองให@ความสำคัญกับปxจจัยด@านการนำเสนอและลักษณะทางกายภาพ ในเรื่องมีที่นั่งเพียงพอตzอความ

ต@องการ คนในปxจจุบันเข@ารับบริการร@านกาแฟโดยมีวัตถุประสงคjนอกเหนือจากแคzการซื้อกาแฟดื่ม เชzน การน่ัง

ทำงาน การพบปะผู@คนหรือการตามกระแสนิยมของสังคม เป�นต@น ซึ่งผลที่ได@สอดคล@องกับ ภัทธีรา ประพฤติ

ธรรม(2559) สิ่งแวดล@อมทางกายภาพ (Physical Facilities) หมายถึง เป�นการสร@างและนำเสนอลักษณะทาง

กายภาพให@กับลูกค@า โดยพยายามสร@างคุณภาพโดยรวม ทั้งทางด@านกายภาพและรูปแบบการให@บริการเพื่อสร@าง

คุณคzาให@กับลูกค@า เป�นปxจจัยที่กzอให@เกิดความสะดวกในการให@บริการและทำให@การบริการผู@บริโภคเป�นไป อยzาง

มีประสิทธิภาพ ได@แกz พื้นที่มีขนาดเหมาะสมในการจัดวางสินค@าเอื้อตzอการจับจzาย ความสะอาดนzาเข@ามาใช@

บริการ บรรยากาศภายในร@านมีความเป�นมิตรเหมาะตzอการจับจzาย การตกแตzงร@านดูเหมาะสมกับตัวสินค@า 

 

ขbอเสนอแนะ 

ป2จจัยประชากร 

 จากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้แสดงให@เห็นวzา ปxจจัยด@านประชากร โดยแบzงเป�น ด@านเพศ ด@านระดับ

การศึกษา และด@านรายได@ ทำให@กระบวนการตัดสินใจเลือกใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองตzางกัน ผู@

ให@บริการจึงควรให@ความสำคัญในการนำเสนอ ให@ข@อมูลขzาวสาร การสื่อสารแตzละกลุzมเป§าหมายที่แตกตzางกัน 

เชzน การโฆษณา ประชาสัมพันธj ควรมุzงเน@นที่พนักงานบริษัทเอกชน เนื่องจากเป�นอาชีพที่มีความเรzงรีบ และมี

ความจำกัดในเรื่องของเวลา รวมถึงมีความสามารถในการใช@จzาย และมีความคุ@นเคยในการใช@งานร@านกาแฟ

อินทนิลในเขตดอนเมือง  

 

 

 



ป2จจัยสLวนประสมทางการตลาด  

ปxจจัยสzวนประสมทางการตลาดที่มีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองประกอบไปด@วย 

ด@านผลิตภัณฑj ด@านราคา ด@านการสzงเสริมการตลาด และด@านลักษณะทางกายภาพ มีผลตzอกระบวนการตัดสินใจ

ซ้ือกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองโดย  มีข@อเสนอแนะดังน้ี 

 1. ด@านผลิตภัณฑj น้ันมีผลตzอกระบวนการตัดสินใจซ้ือกาแฟอินทนิล ในเขตดอนเมือง จึงควรให@ความสำ

คตzอ ความสะอาดของผลิตภัณฑjที่จำหนzายในร@าน ดังนั้นร@านกาแฟควรพิจารณาให@ความสำคัญในเรื่องความ

สะอาดของผลิตภัณฑjที่จำหนzายในร@าน สินค@าที่จำหนzายในร@านต@องสด ใหมz และสะอาด พยายามรักษาในเรื่อง

ความคงที่ของรสชาติกาแฟ ควรให@พนักงานในร@านมีการต@มกาแฟอยูzเสมอถึงแม@จะยังไมzมีลูกค@าก็ตามเพราะกล่ิน

หอมของกาแฟจะเป�นตัวดึงดูดความสนใจจากลูกค@าให@เข@ามาใช@บริการ ควรจัดให@มีระบบการรักษาคุณภาพของ

อาหารและเครื่องดื่ม เชzน ไมzเก็บอาหารประเภท แซนดjวิชหรือเบเกอรี่ ไว@นานกวzา 1 วัน เพราะจะทำให@อาหารมี

กล่ินหืน หรือไมzมีการขายกาแฟท่ีต@มท้ิงไว@ในเคร่ืองต@มกาแฟนานกวzาคร่ึงช่ัวโมงเพราะจะทำให@กาแฟมีรสเปร้ียว 

 2. ด@านราคา จากการศึกษาพบวzาผู@ตอบแบบสอบถามสzวนใหญzให@ความสำคัญในเรื่องราคา ดังนั้นควร

พิจารณาในเรื่องของการกำหนดราคา ให@เหมาะสมกับรสชาติและคุณภาพของกาแฟที่ลูกค@าจะได@รับ โดยอาจต้ัง

ราคาให@ลูกค@าเลือกตามภาชนะบรรจุ หรือตั้งราคาตามสzวนผสมของผลิตภัณฑjที่เพิ่มเติม เพื่อให@เหมาะสมกับ

ความต@องการของลูกค@า ควรมีป§ายบอกราคาชัดเจน สำหรับกาแฟและขนมในร@าน นอกจากนี้ควรเปรียบเทียบ

ราคาสินค@าและบริการกับราคาของคูzแขzงอยูzเสมอและเพื่อหลีกเลี่ยงการเปรียบเทียบราคาจากลูกค@าควรจะต@อง

ปรับเปล่ียนรายการอาหารหรือเคร่ืองด่ืมไมzให@ช่ือซ้ำกัน 

 3. ด@านการสzงเสริมการตลาด จากการศึกษาพบวzาผู@ตอบแบบสอบถามให@ความสำคัญกับการสzงเสริม

การตลาด ดังน้ันจึงควรให@ความสำคัญกับการจัดรายการสzงเสริมการขาย เชzน การโฆษณาผzานส่ือตzาง ๆ การแจก

ของขวัญในโอกาสตzาง ๆ และการชิงโชค ชิงรางวัล คูปองลดแลกแจกแถม ตามวาระตzาง ๆ เพื่อกระตุ@นให@เกิด 

การตอบสนองการซ้ืออยzางรวดเร็วและเกิดการซ้ือซ้ำ และยังเป�นการเพ่ิมความถ่ีในการบริโภคให@เพ่ิมมากข้ึน ควร

จัดให@มีการปรับปรุงรายการอาหารและเคร่ืองด่ืมให@แปลกใหมzอยูzเสมอเพ่ือกระตุ@นความสนใจจากลูกค@าให@ทดลอง

สั่งมาดื่มหรือรับประทาน อาจทำเป�นรายการอาหารเป�นชุดพิเศษสำหรับ 2 คน หรือสำหรับครอบครัว หรือตาม

เทศกาลตzาง ๆ ในราคาลดพิเศษ 

4. ด@านลักษณะทางกายภาพ จากการศึกษาพบวzาผู@ตอบแบบสอบถามให@ความสำคัญเป�นอันดับแรก คือ

มีที่นั ่งเพียงพอตzอความต@องการ ดังนั้นร@านกาแฟต@องมีที่นั ่งที่เพียงพอและควรมีการตกแตzงร@านให@ทันสมัน 

สวยงาม เพื่อให@บรรยากาศภายในร@านดึงดูดลูกค@า และควรเพิ่มเติม ด@านการจัดหน@าร@านหรือบริเวณตzาง ๆ 

ภายในร@านสำหรับการใช@บริการที่หลากหลาย เชzน มุมทำงาน มุมนั่งพักผzอน มุมฉากถzายภาพ นอกจากนี้ควรจัด

ให@มีพ้ืนท่ีรzมร่ืนสวยงาม โดยอาจมีไม@ดอกไม@ประดับตกแตzงตามสมควร 

 

 



ขbอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยคร้ังตRอไป 

 1.จากผลการวิจัยครั้งนี ้ ผู @วิจัยขอเสนอให@มีการศึกษาตัวแปรปxจจัยอื่น ๆ เพิ่มเติม ที่อาจจะสzงผล

กระบวนการตัดสินใจซื้อกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองเชzน โดยอาจศึกษาเจาะลึกในกลยุทธjทางการตลาดในด@าน

ภาพลักษณj และการความภักดีตzอตราสินค@ากาแฟอินทนิลของผู@บริโภคให@มากขึ้น เพื่อให@สอดคล@องกับความพึง

พอใจในการใช@บริการของผู@บริโภคเพ่ือนำมาประเมินผล ปรับปรุงการปฏิบัติงานสามารถแขzงขันกับร@านอ่ืนได@ 

 2. ควรทำการขยายขนาดของประชากรที่ต@องการศึกษา ทั้งนี้เนื่องจากประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ีเป�น

เพียงประชากรท่ีเคยใช@บริการร@านกาแฟอินทนิลในเขตดอนเมืองเทzาน้ัน ในการศึกษาคร้ังตzอไปท่ีแตกตzางจากเดิม 

หรือเปล่ียนขนาดของกลุ zมประชากร จากเดิมท่ีเป�นในเขตดอนเมือง อาจจะเพิ ่มเป�นประชากรในเขต

กรุงเทพมหานคร เพ่ือให@ได@รับข@อมูลท่ีมีความแตกตzางกัน 

 3. ควรทำการศึกษาในตัวแปรอื่นที่เกี ่ยวข@อง ได@แกz ปxจจัยด@านวัฒนธรรม ด@านสังคม และในด@าน

จิตวิทยา ท้ังนี้ผู@ท่ีสนใจจะศึกษาตzอไป ควรจะทำการศึกษาถึงการนำแนวทางการบริหารเชิงกลยุทธjมาประยุกตjใช@

ให@เกิดประโยชนjกับการบริหารร@านกาแฟสูงสุด นอกจากนี้ควรมีการเลือกใช@เทคนิคในการวิจัยวิธีการวิเคราะหj

ข@อมูลทางสถิติด@วยวิธีการอ่ืนเพ่ิมข้ึนด@วย เพ่ือให@ได@ผลการวิเคราะหjท่ีมีความหลากหลายมากย่ิงข้ึน 
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