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บทคดัย่อ 

 ในวถิคีนท างานในเมอืง หรอื พื้นที่ในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล กาแฟถอืว่าเป็น
เครื่องดื่มประจ าหลายคนที่จ าเป็นต้องดื่มในทุกเชา้ ซึ่งปัจจุบนัคนนิยมบรโิภคกาแฟสดกนัมาก
ขึน้ มหีลากหลายร้านคา้ใหเ้ลอืกมากขึน้ ซึ่งโดยส่วนใหญ่ส าหรบัคนท างานที่ตอ้งใชช้วีติประจ า
แบบเร่งรบีไม่มเีวลารบัประทานขา้วเชา้ กาแฟจงึเป็นส่วนหนึ่งทีผู่บ้รโิภคสามารถเลอืกบรโิภค
แทนอาหารเชา้ได้ ทัง้นี้กาแฟยงัเป็นเครื่องดื่มที่ช่วยเสรมิพลงังานจงึท าให้กลายเป็นเครื่องดื่ม
ยอดนิยมของคนท างาน โดยปัจจุบนัคนไทยไดห้นัมานิยมบรโิภคกาแฟสดและเขา้รา้นโดยมกีาร
ดื่มกาแฟเฉลีย่ 300 แกว้/ คน/ ปี (ส านกัการคา้สนิคา้ กรมเจรจาการคา้ระหวา่งประเทศ, 2564) 
ซึ่งเหน็ไดจ้ากมูลคา่ตลาดรา้นกาแฟทีเ่ตบิอยา่งต่อเนื่องแมใ้นสถานการณ์ COVID-19 ซึ่งปัจจุบนั
รา้นอทินิล  คอฟฟ่ีใหบ้รกิารมากกวา่ 850 สาขาทัว่ประเทศ 
 ด้วยการเติบโตอย่างต่อเนื่องของจ านวนสาขาและยอดขายของร้านอินทนิล คอฟฟ่ี 
ผูว้จิยัจงึมคีวามประสงคท์ี่จะศกึษาวา่มปัีจจยัใดที่ส่งผลต่อการซื้อกาแฟจากร้านอนิทนิล คอฟฟ่ี 
โดยงานวจิยันี้น าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และ ปัจจยัทางประชากรศาสตร ์มาเป็น
ขอบเขตการวจิยั 
 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจาก
ร้านอินทนิล คอฟฟ่ี ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีทัง้สิ้น 4 ปัจจยั คือ ปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ และปัจจัยด้าน
กระบวนการใหบ้รกิาร 
 ผลวจิยัดา้นประชากรศา่ตร ์ทีศ่กึษาวา่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์แตกต่างกนัดา้นเพศ 
อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากร้าน
อนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร แตกต่างกนัหรอืไม่ ผลวจิยัพบว่า เพศ 
อายุ ระดบัการศกึษา และ อาชพีทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟของผูบ้รโิภคในเขต
กรุงเทพมหานคร 
 
ค าส าคญั: รา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี 
  



ABSTRACT 

 In the Urban Society, people have time limit that make them in hurry manners. 
Therefore, eating breakfast is neglected. People choose to drink coffee instead. Inthanin 
Coffee is owned by Bangchak Corporation Public Company Limited (BCP), and has 
become a leader of coffee retailers in Thailand in recent years, with over eight hundred 
branches and an ambitious expansion program in COVID-19 situation. 

 his research has purpose to study about what factors that affected on Inthanin 
Coffee purchase in the Bangkok, Thailand which made Inthanin Coffee increase number 
of branches continually. These results may benefit for Inthanin Coffee and other coffee 
shops to respond to consumer needs.  

 The result from this study found that 4 factors of the Marketing Mix (7Ps) in this 
study affected customer of Inthanin Coffee in the Bangkok, Thailand including product, 
price, physical evidence presentation and process. Demographically, gender, age, 
education level, and employment effect on Inthanin Coffee purchase in the Bangkok, 
Thailand. 
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บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 
ในวถิคีนท างานในเมอืง หรอื พืน้ทีใ่นกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล กาแฟถอืวา่เป็นเครื่องดื่ม
ประจ าหลายคนที่จ าเป็นต้องดื่มในทุกเช้า ซึ่งปัจจุบนัคนนิยมบริโภคกาแฟสดกนัมากขึ้น มี
หลากหลายร้านค้าให้เลอืกมากขึน้ ซึ่งโดยส่วนใหญ่ส าหรบัคนท างานที่ต้องใชช้วีติประจ าแบบ
เร่งรบีไม่มเีวลารบัประทานขา้วเชา้ กาแฟจงึเป็นส่วนหนึ่งที่ผูบ้รโิภคสามารถเลอืกบรโิภคแทน
อาหารเชา้ได้ ทัง้นี้กาแฟยงัเป็นเครื่องดื่มที่ช่วยเสรมิพลงังานจงึท าให้กลายเป็นเครื่องดื่มยอด
นิยมของคนท างาน โดยปัจจุบนัคนไทยไดห้นัมานิยมบรโิภคกาแฟสดและเขา้ร้านโดยมกีารดื่ม
กาแฟเฉลี่ย 300 แก้ว/ คน/ ปี (ส านักการค้าสนิค้า กรมเจรจาการค้าระหว่างประเทศ, 2564) 
นอกเหนือจากปรมิาณการบรโิภคกาแฟของชาวไทยทีเ่พิม่ขึน้แล้ว ยงัมปัีจจยับางอย่างที่ส่งผล
ให้คลาดร้านกาแฟขยายตวัขึน้ ได้แก่รายได้และจ านวนชนชัน้กลางที่เพิม่ขึน้ โดยอาจมผีลให้



ผูบ้รโิภคมอี านาจการใชเ้พิม่ขึน้ ในส่วนของผูป้ระกอบการกไ็ดม้กีารตอบสนองกบัจ านวนอุปสงค์
ที่มีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้นโดยมีการเพิ่มจ านวนสาขาร้านกาแฟที่จะเปิดตัวจากแผนธุรกิจใน
หลายๆแฟรนไชส์ ซึ่งเฉลี่ยนอยู่ที่ร้อยละ 13 ต่อปีโดยปัจจัยเหล่านี้สะท้อนให้เห็นถึงการ
คาดการณ์ในเชงิบวกของผูป้ระกอบการทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาตทิี่ลงทุนในธุรกจิกาแฟใน
ประเทศไทย (ศูนย์วจิยักสิกรไทย, 2560) เห็นได้จากข้อมูลเชงิสถิติในปี 2564 ตลาดกาแฟ 
(Coffee) มมีูลค่าประมาณ 32,134 ลา้นบาทคดิเป็นอตัราการขยายตวัรอ้ยละ 5.3 เมื่อเทยีบกบัปี 
2563 (อุตสาหกรรมพฒันามูลนิธเิพื่อสถาบนัอาหาร, 2565) ดว้ยจากสภาวะเศรษฐกจิทีช่ะลอตวั 
อตัราการเตบิโตของยอดคา้ปลกีกาแฟในปี 2564 มกีารปรบัตวัขึน้เลก็น้อยเมื่อเทยีบกบัปี 2563 
ภายใต้แรงกดดนัจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของ COVID-19 ที่ส่งผลกระทบต่อภาพรวม
เศรษฐกจิ และธุรกจิกาแฟเป็นอย่างมากตลอดระยะเวลา 2 ปีโดยเฉพาะร้านกาแฟที่ตอบสนอง
การบรโิภคนอกบา้น (On Trade) ไดม้กีารหดตวัจากการทีม่ผีูบ้รโิภคมพีฤตกรรมทีเ่ปลีย่นแปลง
ไป ต้องท างานที่บ้าน อยู่บ้านมากขัน้ กังวลการออกมาใช้ชวีิตนอกบ้าน แต่กลับกันปัจจยั
ดังกล่าวท าให้การบริโภคกาแฟภายในบ้านมีอตัราการเติบโตสูงขึ้น ขณะที่ส ังคมเริ่มมีการ
ปรบัตวัให้สอดรบักบัสถานการณ์ปัจจุบนั และหลังการผ่อนคลายมาตรการต่างๆ ท าให้การใช้
ชวีติแบบ New normal เริม่หวนคนืมาแม้จะยงัไม่เตม็ร้อยกต็าม ทัง้นี้ภาพรวมของธุรกจิกาแฟ
ถงึแมว้า่จะประสบกบัวฤิต ิCOVID-19 กไ็ม่ไดส้่งผลใหมู้ลค่าตลาดกาแฟลดลงแต่อย่างใด 
 บางจากมาเกต็เพลส (อ้างองิใน SmartSME, 2564) เผยขอ้มูล  "อนิทนิล" ด าเนินงาน
โดยบรษิทั บางจาก รเีทล จ ากดั ซึ่งเป็นร้านกาแฟที่ต้องการเชื่อมโยงการท าธุรกจิมุ่งเน้นเรื่อง
การรกัษาสิง่แวดล้อมเป็นส าคญั จงึน าเอากาแฟออร์แกนิคมาใช ้ซึ่งกาแฟออร์แกนิคในสายตา
ผูบ้รโิภคคอืกาแฟรกัษ์โลก ไม่ใชปุ้๋ ยหรอืสารเคมฉีีดพ่น และนอกจากนัน้ยงัตอกย ้าคอนเซ็ปท์
รกัษาสิ่งแวดล้อมด้วยการน าแก้วไบโอมาใช้ในร้านทุกสาขา ท าให้ลูกค้ามัน่ใจได้ในแง่ของ
คุณภาพ เกดิเป็นแบรนด์ที่มคีวามโดดเด่น มกีลุ่มลูกค้าแฟนคลบัจ านวนมาก โดยมจีุดเริม่ต้น
ธุรกจิ ดงันี้ 
 การเตบิโตของยอดขายธุรกจิรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ดงันี้ 

 ปี 2559  มจี านวน 450 สาขา ยอดขาย 650 ลา้นบาท 

 ปี 2561  มจี านวน 500 สาขา ยอดขาย 750 ลา้นบาท เตบิโต 15% 

 ปี 2562  มจี านวน 600 สาขา ยอดขาย 1,000 ลา้นบาท เตบิโต 33% 

 ปี 2563  มจี านวน 700 สาขา ยอดขาย 1,300 ลา้นบาท เตบิโต 30% 

 ปี 2564  มจี านวน 850 สาขา ยอดขาย 2,000  ลา้นบาท เตบิโต 50 
 งานวจิยันี้จดัท าขึน้เพื่อตอ้งการทราบปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มกาแฟรา้น
อนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยมกีารใชเ้ครื่องมอืทางการตลาด 
คอืส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) มาเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธก์ารบรหิารจดัการ
ดา้นการตลาดทัง้ 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ดา้น



ส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคล ดา้น กระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ เพื่อใหผู้ท้ี่
เกีย่วขอ้งสามารถน าผลจากการวจิยัไปปรบัปรุง และ พฒันาสนิคา้และบรกิารใหต้รงกบัความ
ตอ้งการของผูบ้รโิภค เพื่อสรา้งความพงึพอใจสงูสุดใหแ้ก่ผูบ้รโิภค และให้ ไดม้าซึ่งก าไรสงูสุด
เพื่อเพิม่โอกาสทางธุรกจิตอ่ไป 

 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภค
ในจงัหวดักรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลกัษณะ ประชากรศาสตร์ซึ่งได้แก่ เพศ อายุระดับ
การศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
 2. เพื่อศกึษาปัจจยัระหว่างส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ซึ่ง ประกอบด้วย 
ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจยัด้านราคา (Price) ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) ปัจจยัด้านการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) ปัจจยัด้านบุคลากร (People) ปัจจยั
ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) และปัจจยั ดา้น
กระบวนการให้บรกิาร (Process) ที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากร้านอนิทนิล คอฟฟ่ี ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 
สมมติฐานของการวิจยั 
 จากปัจจยัตา่งๆ ทีจ่ะศกึษาขา้งตน้ สามารถน ามาตัง้เป็นสมมตฐิานของงานวจิยั ไดด้งันี้  

 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์

  สมมตฐิานที ่1 ปัจจยัดา้นเพศทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟจาก
รา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

  สมมตฐิานที ่2 ปัจจยัดา้นอายทุีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟจาก
รา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

  สมมตฐิานที ่3 ปัจจยัดา้นระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
กาแฟจากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

  สมมตฐิานที ่4 ปัจจยัดา้นอาชพีทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟจาก
รา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

  สมมตฐิานที ่5 ปัจจยัดา้นรายไดเ้ฉลีย่ตอ่เดอืนทีแ่ตกต่างกนัมผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้กาแฟจากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครแตกต่างกนั 

 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  



  สมมตฐิานที ่6 ปัจจยัดา้นผลติภณัฑม์ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้น
อนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  สมมตฐิานที ่7 ปัจจยัดา้นราคามผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นอนิทนิล 
คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  สมมตฐิานที ่8 ปัจจยัดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่ายมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟ
จากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  สมมตฐิานที ่9 ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้
กาแฟจากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  สมมตฐิานที ่10 ปัจจยัดา้นบคุลากรมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟจากรา้น
อนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  สมมตฐิานที ่11 ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพมผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้กาแฟจากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

  สมมตฐิานที ่12 ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิารมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟ
จากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

 
ขอบเขตของการวิจยั 
ตวัแปรทีใ่ชใ้นการศกึษาในงานวจิยันี้ ประกอบดว้ยตวัแปรอสิระและตวัแปรตามโดยมี 

 1.  ตวัแปรอสิระเป็นตวัแปรตน้ (Independent variables) 

  ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยั
ดา้นการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ  ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 

 2. ตวัแปรตาม (Dependent variables) 

  การตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร 

 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2538) ไดใ้หค้วามหมายปัจจยั ทางประชากรศาสตรไ์วว้า่ 
เป็นปัจจยัส่วนบุคคลทีม่ผีลตอ่พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค และการตดัสนิใจซือ้ สนิคา้หรอืบรกิาร
ของผูบ้รโิภค ซึ่งอทิธพิลส่วนบคุคลต่างๆ ทีน่ยิมใชแ้บ่งส่วนตลาด ไดแ้ก่ อาย ุเพศ การศกึษา 
อาชพี และรายได ้ประกอบดว้ย ดงันี้  

 อายุ (Age) โดยอายขุองผูบ้รโิภคทีแ่ตกต่างกนัจะมคีวามตอ้งการในการตอบสนองใน
สนิคา้ หรอืบรกิารทีแ่ตกต่างกนั สง่ผลใหม้พีฤตกิรรมการซื้อทีแ่ตกตา่ง นกัการตลาดจงึควรใช้
ความแตกต่าง ของอายุเพือ่หาส่วนแบ่งของตลาดส่วนเลก็ (Niche Market) เพื่อสรา้งสนิคา้หรอื
บรกิารตอบสนองให ้ตรงกบักลุ่มอายอุย่างแทจ้รงิ  

 เพศ (Gender) สนิคา้หรอืบรกิารบางชนิดไมส่ามารถตอบสนองความตอ้งการไดทุ้กเพศ 
จงึท าให ้เพศเป็นอกีหนึ่งตวัแปรทีส่ าคญัในการแบ่งตลาดของสนิคา้หรอืบรกิารนัน้ๆ เพราะแตล่ะ
เพศกม็ ี7 ทศันคตทิีแ่ตกต่างกนั ส่งผลใหม้พีฤตกิรรมการซื้อทีแ่ตกตา่ง และในปัจจุบนัมี
แนวโน้มเรื่องเพศที ่เปลีย่นแปลงไปจากเดมิ นกัการตลาดจงึควรศกึษาปัจจยันี้อย่างละเอยีด
รอบคอบเพือ่เสนอสนิคา้หรอื บรกิารไดอ้ย่างเหมาะสม  

 สถานภาพครอบครวั (Marital Status) ในแต่ละครอบครวัจะมสีถานภาพของครอบครวั
ทีแ่ตกต่างกนั ท าใหม้ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้และบรกิารได ้โดยสถานภาพครอบครวัมี
ลกัษณะส าคญัอยู่ 3 ลกัษณะ คอื การเขา้สู่ชวีติสมรส จะเป็นระยะสมรสเริม่แรก ตอ่มาจะเป็น
การแตกแยกของชวีติสมรสอนัเนื่องมาจากตาย หย่ารา้ง หรอืแยกกนัอยู ่และต่อมาคอืการสมรส
ใหม่ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ, 2541) ซึ่งบุคคลที ่อยู่ในแต่ละลกัษณะครอบครวัจะมแีนวคดิ 
อ านาจในการตดัสนิใจทีแ่ตกต่างกนั เชน่ คนโสดจะมอีสิระ ในการตดัสนิใจมากกวา่คนทีม่คีู่
สมรส เป็นตน้ ปัจจยันี้จงึเป็นอกีปัจจยัทีส่ าคญัส าหรบัการวางแผนกลยุทธส์นิคา้หรอืบรกิารที่
นกัการตลาดควรค านึงถงึ  

 การศกึษา (Education) ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัยอ่มส่งผลต่อทศันคต ิการรบัรู้
ขอ้มูลขา่วสารการตดัสนิใจทีแ่ตกตา่งกนั ขึน้อยูก่บัสถาบนัทีไ่ด้รบัการฝึกอบรมมา เพราะแต่ละ
สถาบนักจ็ะมแีนวคดิ วธิกีาร อุดมการณ์ไปในทศิทางทีไ่ม่เหมอืนกนั เชน่ ผูท้ีม่รีะดบัความรูสู้ง
จะเลอืกใชส้นิคา้และบรกิารที ่มคีุณภาพ คุม้ค่ากบัราคาทีจ่่ายไป ดงันัน้นกัการตลาดสามารถน า
ปัจจยัดา้นการศกึษามาแบ่งส่วนตลาดตามการรบัรูข้องบรโิภคได ้ 

 อาชพี และ รายได ้(Occupation and Income) นกัการตลาดส่วนใหญ่มกัจะมุ่งให้
ความส าคญัไปทีร่ายได ้เนื่องจากรายไดเ้ป็นตวั บ่งชีถ้งึความสามารถในการใชจ้่ายของผูบ้รโิภค 



คอื คนรวยมกัมสีภาพคล่องในการใชจ้่ายสูง แต่ทัง้นี้ ในความเป็นจรงิการใชจ้่ายของผูบ้รโิภค
อาจมาจากปัจจยัอื่นร่วมดว้ย เชน่ อาชพี ค่านคิม การด าเนนิชวีติ ฯลฯ ซึ่งมากกวา่ทีจ่ะมาจาก
รายไดเ้พยีงอย่างเดยีว เพื่อใหก้ าหนดขนาดตลาดเป้าหมายไดช้ดัเจน ยิง่ขึน้ควรมกีารพจิาณา
รายไดค้วบคู่ไปกบัปัจจยัทางประชากรศาสตรอ์ืน่ๆ ดว้ย เชน่ ผูท้ีม่กีารศกึษาสูง จะสามารถ
ประกอบอาชพีทีส่ามารถสรา้งรายไดไ้ดสู้ง เป็นตน้ จากทีก่ล่าวมาขา้งตน้ จงึท าใหปั้จจยัทาง
ประชากรศาสตรเ์ป็นปัจจยัทีน่ยิม น ามาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดของผูบ้รโิภค และน าสถติทิีว่ดั
ไดม้าวางแผนกลยุทธก์ารตลาดของสนิคา้ และบรกิารเพื่อใหผู้บ้รโิภคสามารถรบัรู ้และตดัสนิใจ
ซื้อใหไ้ดม้ากทีส่ดุ 

 สรุปไดว้า่ ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร ์เป็นสิง่ทีท่ าใหค้วามตอ้งการของผูบ้รโิภคมี
ความ แตกตา่งกนั ซึ่งสิง่แวดลอ้มทางประชากรศาสตรป์ระกอบดว้ย การเพิม่ขึน้และการลดลง
ของประชากร โครงสรา้งเพศ อายขุองประชากร รูปแบบของครอบครวั การศกึษา อาชพี และ 
รายได ้

 Kotler (1997) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึงตวั
แปรหรือ เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพื่อ
ตอบสนองความพงึพอใจและความ ต้องการของลูกคา้ที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดมิส่วนประสม
ทางการตลาดจะมเีพยีงแค่ 4 ตวัแปรเท่านัน้ (4P’s) ประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา 
(Price) สถานที่จ าหน่าย (Place) และการส่งเสรมิการขาย (Promotion) ต่อมามกีารคดิตวัแปร
เพิม่เตมิขึน้มาอกี 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคล้องกับแนวคิดที่ส าคัญทางการตลาดสมัยใหม่  
โดยเฉพาะอย่างยิง่กบัธุรกจิทางด้านการบรกิาร ดงันัน้จึงรวมเรยีกได้ว่าเป็นส่วนประสมทาง
การตลาดแบบ 7P’s 
 งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 ศริประภา นพชยัยา (2558) ศกึษาปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากร้านคาเฟ่ 
อเมซอน ใน สถานีบรกิารน ้ามนั ปตท. ของผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานคร และปรมิณฑล ผล
การศกึษาพบว่า กลุ่ม ตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี มีการศกึษาอยู่ระดับ
ปรญิญาตร ีและประกอบอาชพีพนกังาน เอกชน และส่วนใหญ่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ในชว่ง 
15,000-30,000 บาท ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดม ีผลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟ ม ี6 ปัจจยั คอื 
ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ให้บรกิาร ด้านช่องทางการจ าหน่าย 
ด้านส่งเสรมิการตลาด ด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ส่วน ลกัษณะประชากรศาสตรท์ี่ 
แตกต่างกนั ในด้าน เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้เฉลี่ยต่อเดอืน ที่แตกต่างกนั ไม่มี
ผลลต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟจากร้าน คาเฟ่ อเมซอน ในสถานีบริการน ้ ามัน ปตท. ของ 
ผูบ้รโิภค ในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล 



วิธีด าเนินการวิจยั 
 

 การศกึษางานวจิยัเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี 
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ (Qualitative) โดยมกีารเกบ็
ขอ้มูลดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) เพื่อใหแ้บบสอบถามนัน้ครอบคลุมผูว้จิยัไดแ้บ่ง
แบบสอบถามออกเป็น 6 ส่วนดงันี้ 

 ส่วนที ่1 ค าถามคดักรอง จะเป็นการสอบถามในลกัษณะของการท าแบบตรวจสอบ 
รายการ (Checklist)  

 ส่วนที ่2 ขอ้มูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการซื้อกาแฟจากรา้นกาแฟจากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี 
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครจะเป็นการสอบถามในลกัษณะของการท าแบบ
ตรวจสอบรายการ (Checklist) และเตมิค าตอบลงในชอ่งวา่ง  

 ส่วนที ่3 ขอ้มูลเกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟ
จากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานครจะเป็นการสอบถามโดยใช้
มาตรวดัแบบไลเคอรท์สเกล (Likert Scale) เป็นการใหส้เกล ค าตอบ 5 ระดบั ดงัแสดงในตาราง
ที ่3.1 เกณฑใ์นการก าหนดคา่น ้าหนกัคะแนนส าหรบัแสดงความคดิเหน็และความพงึพอใจต่างๆ 

 ส่วนที ่4 การตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
กรุงเทพมหานคร จะเป็นการสอบถามโดยใชม้าตรวดัแบบไลเคอรท์สเกล (Likert Scale) เป็น
การใหส้เกลค าตอบ 5 ระดบั  

 ส่วนที ่5 ขอ้มูลดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม จะเป็นการสอบถามใน 
ลกัษณะของการท าแบบตรวจสอบรายการ (Checklist) และเตมิค าตอบลงในชอ่งวา่ง  

 ส่วนที ่6 ขอ้เสนอแนะและความคดิเหน็เกีย่วกบัรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี จะเป็นการสอบถาม
ในลกัษณะของการเตมิค าตอบลงในชอ่งวา่ง 

 
ผลการวิจยั 

 
 การศกึษาวจิยัเรื่อง การตดัสนิใจซื้อกาแฟ จากร้านอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคใน
กรุงเทพมหานคร  สรุปผลการวจิยัไดด้งันี้ 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  
รอ้ยละ 74.25 มอีายุ 31-40 ปี รอ้ยละ 49.50 จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรอ้ยละ 64.25 อาชพี
พนกังานบรษิทัเอกชน รอ้ยละ 55.00 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 15,000-30,000 บาท รอ้ยละ 40.50  



 ผลการวเิคราะหข์อ้มูลเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลอืกซื้อกาแฟรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี พบวา่ 
ส่วนใหญ่ มคีวามถี่ในการซื้อกาแฟ 1-2 ครัง้ต่อสปัดาห์ ร้อยละ 38.25 ค่าใชจ้่ายเฉลี่ยน้อยกวา่ 
100 บาท รอ้ยละ 55.25 เลอืกซื้อกาแฟอเมรกิาโน่ รอ้ยละ 20.35 เหตุผลในการเลอืกซื้อคอืชอบ
รสชาตขิองกาแฟและราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ ร้อยละ 24.90 ส าหรบัสาขาของร้านคาเฟ่ อเม
ซอน ทีก่ลุ่มตวัอย่างนิยมใชบ้รกิารเป็น ส่วนใหญ่จะใชบ้รกิารหลากหลายสาขา ไม่ค่อยใชบ้รกิาร
ประจ าในสาขาใดสาขาหนึ่ง โดยขึน้อยู่กบัวา่ จะมกีารเดนิทางผา่นสาขาใดในวนันัน้ๆ เนื่องจาก
ร้านกาแฟอินทนิล คอฟฟ่ีนัน้มีการเปิดให้บริการกระจายอยู่มากมายตามเขตกรุงเทพฯและ
ปรมิณฑล แต่หากพจิารณา สาขาทีม่กีารกล่าวถงึมากๆ จะไดแ้ก่ สาขาพืน้ทีบ่างนา รอ้ยละ 8.50  
 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟ
จากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคอยู่ในระดบัมาก (x = 4.05) เมื่อเรยีงล าดบัจากมากไปน้อย 
พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดคอื ด้านบุคลากร (x = 4.20) ด้านกระบวนการให้บริการ (x = 
4.17) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (x = 4.17) ด้านผลิตภัณฑ์ (x = 4.10) ด้านการน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ (x = 4.09) ด้านราคา (x = 3.95) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (x = 3.70) 
ตามล าดบั 
 ส าหรบัการศกึษาความแตกต่างของปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์โดยการ วเิคราะหด์ว้ย
วธิ ีIndependent Samples T-Test และ One-Way ANOVA โดยพจิารณาทีร่ะดบันยัส าคญั 
0.05 วา่เพศ อายุระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ 
กาแฟจากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร  แตกต่างกนัหรอืไม่ โดย
จากผลการวจิยั พบวา่ เพศ อายุระดบัการศกึษา อาชพี และรายได ้ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้กาแฟจากรา้นอนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั  

 
 จากผลการวจิยั พบวา่มปัีจจยัทัง้หมด 4 ปัจจยั ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟ จากรา้น
อนิทนิล คอฟฟ่ี ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยหากพจิารณาเรยีงตามล าดบัของค่า
สมัประสิทธิ ์ของสมการถดถอย (Beta Coefficient) จากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านการน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ  ด้านผลติภณัฑ์ ด้านกระบวนการให้บรกิาร ด้านราคา ตามล าดบั โดย
สามารถอธบิายเพิม่เตมิไดด้งันี้ 
 

อภิปรายผล 
 
 จากการศึกษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซื้อกาแฟจากร้านอินทนิล คอฟฟ่ี ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดักรุงเทพมหานคร โดยใชส้่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และปัจจยัลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ ท าให้ได้ผลวจิยัซึ่งมปีระโยชน์ต่อผู้ประกอบการร้านกาแฟอนิทนิล และ



ผู้ประกอบการร้านกาแฟอื่นๆ เพื่อน าไปวเิคราะห์ ต่อยอด และประยุกต์กบัการพฒันาธุรกจิ
กาแฟของตนได ้
 1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์
  จากงานวจิยัสรุปไดว้า่สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการหลกัๆ คอื  
  เรื่อง รสชาตกิาแฟมคีวามสม ่าเสมอ ความสะอาด ซึ่งในส่วนนี้ทางผูป้ระกอบการ
อาจต้องเพิม่ข ัน้ตอนหรอืมาตรฐานการนัตีว่าสนิค้าที่ได้รบัในทุกๆแก้วเป็นมาตรฐานเดียวกนั 
อาท ิเมลด็กาแฟ ขัน้ตอนผลติไดร้บัมาตรฐาน หรอื เพิม่ข ัน้ตอนในการ QC และโปรโมทออกไป
เพื่อใหผู้บ้รโิภคมัน่ใจในความสม ่าเสมอของคุณภาพ 
  เรื่องตรายี่ห้อที่แพร่หลาย ในส่วนนี้เป็นการที่ต้องพฒันาร่วมกบัด้านส่งเสรมิ
การตลาดเพื่อเพิม่มูลค่าให้กับสนิค้า และสร้างการรบัรู้ที่แพร่หลาย อาท ิการท า สื่อโปรโมทที่
สื่อสารถงึความเป็นมา และ ข ัน้ตอนการคดัสรรวตัถุดบิรวมถงึมาตรฐานที่ได้รบั และน าไปโป
รโมทยงัสื่อต่างๆทีต่รงกลุ่มเป้าหมาย เพื่อใหย้ีห่อ้หรอืตราสนิคา้เป็นทีรู่จ้กัอย่างแพร่หลาย 
  ทัง้นี้ด้านผลิตภัณฑ์ก็รวมถึงการพฒันาสินค้าให้ตอบโจทย์กบัผู้บริโภค จาก
งานวจิยัชีช้ดัว่าส่วนใหญ่เป็นผูห้ญงิ ท างานบรษิทัเอกชน ส่วนใหญ่ ทางผูป้ระกอบกอ็าจจะเอา
ข้อมูลมาพฒันาเป็นสูตรเมนูใหม่ๆ อาทิ กาแฟกลิ่นผลไม้ หรือ กาแฟผสมคอลลาเจนเป็นต้น 
เพื่อเป็นการพฒันาสนิคา้ใหเ้หมาะกบักลุ่มเป้าหมาย และ ไม่เบื่อกบัการทานกาแฟแบบเดมิๆ 
 2. ปัจจยัดา้นราคา 
  จากงานวจิยัสรุปไดว้า่สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการหลกัๆ คอื 
  เรื่องราคาของกาแฟมคีวามเหมาสมกบัคุณภาพ นัน่สะทอ้นไดว้า่สิง่ทีลู่กคา้ตอ้ง
เป็นคู่เทยีบหลกัคอืปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ด้วย เพราะฉะนัน้ผูป้ระกอบการต้องค าถงึถงึการเพิม่
มูลค่าของผลติภณัฑเ์ป็นส าคญั อาทเิชน่ แหล่งทีม่าของเมลด็กาแฟ หรอืข ัน้ตอนในการปลูกหรอื
ผลติทีส่ะอาด เป็นมติรต่อสิง่แวดลอ้ม ไดม้าตรฐานสากล เพื่อใหผู้บ้รโิภครูส้กึไดว้า่สิง่ทีไ่ดร้บันัน้
ด ีและ คุม้ค่าต่อราคา 
 3. ปัจจยัดา้นการน าเสนอทางกายภาพ 
  จากงานวจิยัสรุปไดว้า่สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการหลกัๆ คอื 
  เรื่องการมป้ีายราคาบอกชดัเจน นัน่หมายความว่าสิง่ที่บรโิภคต้องการคอืการ
น าเสนอสนิค้าและราคาที่ชดัเจน อ่านง่าย เพื่อให้ลผู้บริโภครู้และตดัสนิใจซื้อได้ง่ายขึน้ ทัง้นี้
ผู้ประกอบการเอาข้อมูลส่วนนี้ไปพฒันาสื่อแจ้งราคา อาทิ เล่มเมนู หรือ ป้ายเมนู ณ จุดขาย 
หรอืทางผูป้ระกอบการอาจท าเป็น E-Menu ที่ดูเมนูผ่านการสแกน QR Code ไวห้ลายๆจุดใน
รา้นเพื่ออ านวยความสะดวกลูกคา้อกีทางหนึ่ง 
 4. ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
  จากงานวจิยัสรุปไดว้า่สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการหลกัๆ  



  เรื่องการส่งมอบสนิค้าและบรกิารที่ถูกต้อง และ ความรวดเรว็ในการให้บรกิาร 
เนื่องจากลูกคา้ส่วนใหญ่ของรา้นกาแฟเป็นประเภท Grab&Go ไม่ไดน้ัง่ทานทีร่า้น เพราะฉะนัน้
นอกจากปัจจยัด้านความถูกต้องในการส่งมอบสนิคา้ทีถู่กตอ้งแล้วยงัต้องมาพรอ้มกบัความเรว็
ในการให้บรกิาร เพราะฉะนัน้เพื่อเลี่ยงขอ้ผดิพลาดในการด าเนินงาน ผูป้ระกอบการอาจใชว้ธิี
เพิม่ส่วนงาน QC เพื่อตรวจสอบประเภท และจ านวนสนิคา้ก่อนส่งมอบใหลู้กคา้ เป็นตน้ 
 

ข้อเสนอแนะ 
 

 1. การเก็บข้อมูลงานวิจัย ที่เน้นเป็นการแจกแบบสอบถามออนไลน์ ซึ่งในการ
ด าเนินการวจิยัในครัง้ถดัไปแนะให้มกีารลงพืน้ที่ไปยงัการแจกแบบสอบถาม ณ สาขาอนิทนิล 
คอฟฟ่ี ในพื้นที่กรุงเทพมหานครเพื่อให้ขอ้มูลจากลูกคา้ทีซ่ื้อ ณ ตอนนัน้ และเป็นผูท้ี่ใชบ้รกิาร
เป็นประจ า เพื่อจะไดข้อ้มูลทีก่ระจายตวัมากขึน้ 
 2. กลุ่มตัวอย่างในการวิจยัควรกระจายพื้นที่ ให้ครอบคลุมกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น
เนื่องจากอินทนิล คอฟฟ่ี เป็นร้านกาแฟแฟรนไชส์มีสาขากระจายอยู่ทัว่ประเทศ การได้
กรณศีกึษาจากหลายๆพืน้ทีจ่ะท าใหเ้ราไดข้อ้มูลทีน่ ามาวเิคราะห ์ต่อยอดไดม้ากขึน้ 
 3. การสมัภาษณ์เชงิลึก ส าหรบั สมัภาษณ์แบบกลุ่ม จากกลุ่มเป้าหมายที่มีความ
จงรกัภกัดกีบัร้านอนิทนิล คอฟฟ่ี (อาท ิผูท้ี่มพีฤตกิรรมดื่มมากกว่า 5 ครัง้ต่อสปัดาห์) กบัผูท้ี่
เป็นที่ทานเป็นครัง้คราวหรือผู้ที่ไม่มีประสบการณ์กบัร้านอินทนิลคอฟฟ่ี เพื่อให้ทราบสิ่งที่
ผูบ้รโิภคตอ้งการอย่างแทจ้รงิ 
 4. การศกึษาวจิยัที่เป็นเชงิเปรยีบเทยีบ เพื่อให้การประเมนิมคีู่เทยีบและประเมนิได้
ง่ายขึน้ เชน่ การเปรยีบเทยีบปัจจยัทีส่่งผลต่อการซื้อซ ้าระหวา่งรา้นคาเฟ่ อเมซอน และ อนิทนลิ 
คอฟฟ่ี 
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