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               การศึกษาน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มของ
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
3) การตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 4) เปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จ าแนกตามปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ และ 5) ปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  

 ในการศึกษาน้ีใช้ระเบียบวิธีวิจัยเชิงปริมาณ เก็บข้อมูลด้วยแบบสอบถามจากประชากรท่ีเข้ามาซ้ือ เคร่ืองดื่ม
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ โดยการเลือกสุ่มกลุ่มตัวอย่างจากประชากรท่ีเข้ามาซ้ือเคร่ืองดื่มร้านอินทนิล สาขา
กรมส่งเสริมสหกรณ์ จ านวน 400 คน ซ่ึงเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบสุ่มหลายข้ันตอน วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติพรรณนา ได้แก่ 
ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติอนุมานด้วยวิธีการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและ
การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณเชิงเส้นตรง 

               ผลการศึกษาพบว่า 1) ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 31 – 40 ปี สถานภาพโสด ระดับ
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี  อาชีพข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท 
2) ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ โดยรวมอยู่ใน
ระดับมากท่ีสุด สามารถเรียงล าดับจากมากไปหาน้อยคือ ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  
ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการจัดจ าหน่าย 3) ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการ
ตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ อยู่ในระดับมากท่ีสุด 4) ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของ
ผู้บริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือเคร่ืองดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ี 0.05 5) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร ด้านการส่งเสริมเสริมการตลาด  
ด ้านราคา ด ้านผลิตภัณฑ์ ด ้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ และด้านการจัดจ าหน่าย ม ีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เคร่ืองดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05  
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Abstract  
                    This study aimed to examine: 1) the demographic factors of consumers influencing their 
decisions to purchase beverages at Inthanin, Cooperative Promotion Department branch, 2) the 
marketing mix factors of Inthanin at the Cooperative Promotion Department branch, 3) the purchasing 
decisions of consumers at Inthanin, Cooperative Promotion Department branch, 4) the differences in 
purchasing decisions among consumers at Inthanin, Cooperative Promotion Department branch, 
classified by demographic factors, and 5) the marketing mix factors affecting consumers' purchasing 
decisions at Inthanin, Cooperative Promotion Department branch . 
 The study employed quantitative research, using a questionnaire to collect data from 400 
consumers at Inthanin, the Cooperative Promotion Department branch. The sample was selected using a multi-
stage random sampling technique. Data were analyzed using descriptive statistics such as frequency, percentage, 
mean, and standard deviation, as well as inferential statistics such as one-way analysis of variance and multiple 
linear regression. 
 The results revealed that: 1) The majority of respondents were female, aged 31-40, single, with 
a bachelor's degree or higher, employed as government officials or state enterprise employees, and had a 
monthly income of 15,001-30,000 baht. 2) The overall perception of the marketing mix of Inthanin at Cooperative 
Promotion Department branch was high, with the process, personnel, product, price, physical environment, 
promotion, and place factors ranked from highest to lowest, respectively. 3) The overall perception of 
purchasing decisions at the Department of Cooperative Promotion branch was high. 4) Demographic factors 
such as age, education level, and monthly income significantly influenced purchasing decisions at the 
Department of Cooperative Promotion branch at the   significance level. 5) Marketing mix factors including 
process, personnel, promotion, price, product, physical environment, and place significantly influenced 
purchasing decisions at the Department of Cooperative Promotion branch at the significance level 
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บทท่ี 1 

บทน า 
 
 

1.  ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 
 ปัจจุบ ันธุรกิจร ้านกาแฟและเครื ่องด ื ่มในประเทศไทยมีการขยายตัวเพิ ่มส ูง ข้ึน  
เห็นได้จากมีร้านกาแฟและเครื่องดืม่เปิดกิจการตามสถานที่ต่างๆ เช่น แหล่งชุมชม สถานีบริการน ้ามัน 
ห้างสรรพสินค้า และอาคารส านักงาน เพ่ิมมากข้ึนเรื่อย ๆ  เน่ืองจากคนไทยนิยมดื่มกาแฟมากข้ึน 
ผู ้บร ิโภคมีก  าล ังซื ้อสู งข ึ ้น การเต ิบโตของธุรก ิจร ้านกาแฟและเครื ่ องด ื ่มจ ึงม ีการเต ิบ โต  
ด้วยปัจจัยหลายด้านทั้งกระแสความนิยมบริโภคกาแฟสด การพัฒนารูปแบบการให้บริการของ 
ร้านกาแฟและเครื่องดื่ม การแบ่งตลาดกาแฟในประเทศไทย แบ่งตลาดออกเป็น 2 ประเภท มีปริมาณ
ธุรกิจรวมกว่า 60,000 ล้านบาท ได้แก่ ตลาดกาแฟในบ้าน มีปริมาณธุรกิจ กว่า 33,000 ล้านบาท  
ค ือ ผู ้บร ิโภคซื้อกาแฟส าเร็จรูปหรือซื้อเมล็ดกาแฟมาชงดื ่มเองที่บ้าน  และตลาดกาแฟนอกบ้าน  
มีปริมาณธุรกิจกว่า 27,000 ล้านบาท คือการที่ผู้บริโภคเลือกดื่มกาแฟจากร้านกาแฟและเครื่องดื่ม 
ได้แก่ ร้านกาแฟเครื่องดื่มของผู้ประกอบการอิสระ ร้านกาแฟเครื่องดื่มแบบขยายสาขา (Chain Café) 
เช่น คาเฟ่อเมซอน ร้านอินทนิล กาแฟพันธุ์ไทย STARBUCK  และ True coffee เป็นต้น  ตลอดจน
ร้านสะดวกซ้ือ ในช่วงหลายปีที่ผ่านมาร้านกาแฟเครื่องดื่มแบบขยายสาขา (Chain Café) มีแนวโน้ม
เติบโตมากข้ึน ปี 2561 มีปริมาณธุรกิจ 17,069 ล้านบาท  ปี 2562 มีปริมาณธุรกิจ 19,538 ล้านบาท  
ปี 2563 มีปริมาณธุรกิจ 13,818 ล้านบาท  ปี 2564 มีปริมาณธุรกิจ 18,928 ล้านบาท  ปี 2565  
มีปริมาณธุรกิจ 24,741 ล้านบาท (thaismecenter,2565) 

 ในปี 2566 ร ้านอินทนิล มีสาขากว่า 1,000 สาขา  และมีเป้าหมายจะขยายให้ครบ 

2,500 สาขา ภายใน 5ปี  และมีการพยายามเจาะกลุ่มคนรุ่นใหม ่จึงมีการสรา้งกลยุทธ์การตลาดแบบใหม่ 

“กลยุทธ์การตลาดสร้างความสุขผ่านการสร้างประสบการณ์ที่ดีกับลูกค้า” เพ่ือให้ใกล้ชิดกับวิ ถีชีวิต

ของกลุ ่มเป ้าหมาย รวมไปถึงออกผลิตภัณฑ์ใหม่ เช่น “สลัชชี ่” และ “ซอฟต์เสิร ์ฟ” รวมไปถึง

เครื ่องดื่มทางเลือกอื ่นๆ ที ่ไม ่ม ีส่วนผสมของกาแฟ เพื ่อต ่อยอดความนิยมเครื ่องด ื ่มอินทนิล 

(inthanin,2564) 
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 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ตั้งอยู่ที่กรมส่งเสริมสหกรณ์ อาคาร 1 ช้ัน 1  
เลขที่ 12 ถนนกรุงเกษม แขวงวัดสามพระยา เขตพระนคร กรุงเทพมหานคร เวลาที่เปิดให้บริการวัน
จันทร์ – วันศุกร์ เวลา 07.00 – 17.00 น. หยุดวันเสาร์ – วันอาทิตย์ และวันหยุดนักขัตฤกษ์  

 จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น ท าให ้ผู้ว ิจัยสนใจที ่จะศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ เพ่ือเป็น

ประโยชน์ต่อผู้ประกอบการของร้าน โดยผลจากการศึกษาทีไ่ดม้าสามารถน าไปใช้เพ่ือเป็นแนวทางการ

วางแผนทางการตลาด ปรับปรุง พัฒนาธุรกิจให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค  

 

2.  ค าถามการวิจัย 
 
 2.1  ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของลูกค้าที่มาซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรม
ส่งเสริมสหกรณ์  
 2.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
 2.3  การตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของผู้บริโภคที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
 2.4  เปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขา  
กรมส่งเสริมสหกรณ์ จ าแนกตามปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 2.5  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขา 
กรมส่งเสริมสหกรณ์   
 

3.  วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 
 3.1  เพื ่อศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้บร ิโภคที ่ตัดสินใจซื้อเครื ่องดื ่มของ 
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 3.2  เพื ่อศ ึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม
สหกรณ์ 
 3.3  เพ่ือศึกษาการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 3.4  เพื ่อเปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อเครื่องด ื่มของร้านอินทนิล  
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จ าแนกตามปัจจัยประชากรศาสตร์ 
 3.5  เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของ  
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
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4.  สมมติฐานในการศึกษา 
 
 4.1  ปัจจัยประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันของผู้บริโภคร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม
สหกรณ์ จะมีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่แตกต่างกัน 
 4.2 ป ัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื ่องดื ่มร้านอินทนิล 
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 

5.  กรอบแนวคิดการวิจัย   
 
 จากการศึกษาสามารถสรุปกรอบแนวคิดการวิจัยเพื่อเป็นแนวทางในการด าเนินการ
ศึกษา เร ื ่อง ป ัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื ่ม ของร้านอนิทนิล  
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ได้ก าหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
      
     ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. สถานภาพ 
4. อาชีพ 
5. ระดับการศึกษา 
6. รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
6. ระดับการศึกษา 
 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
1. ด้านผลิตภัณฑ์  
2. ด้านราคา 
3. ด้านการจัดจำหน่าย  
4. ด้านส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
7. ด้านกระบวนการ 

การตัดสินใจซื้อเครื่องดืม่ของผู้บริโภคที่
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 

ตัวแปรอิสระ ตัวแปรตาม 
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6.  ขอบเขตการศึกษา  
 
 งานวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือเครื่องดื่มของ 
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีขอบเขตของการวิจัยดังน้ี 
 
 6.1  ขอบเขตประชากร  
 6.1.1  ประชากรที ่ใช้ศึกษา ค ือ ผู ้บร ิโภคที ่ซื ้อเคร ื่องดื ่มร ้านอินทนิล สาขา 
กรมส่งเสริมสหกรณ์ 
  6.1.2  กลุ ่มตัวอย่างที ่ใช้ในการวิจัยครั ้งนี้ ค ือ ผู ้บร ิโภคที ่ซื ้อเครื ่องดื่มร้าน
อินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จ านวน 400 คน โดยได้ประมาณขนาดตวัอย่างจากการใช้สูตรของ 
Cochran (1997) การค  านวณหาขนาดตัวอย ่างจากประชากรท ี ่ ไม ่ทราบจ านวนประชากร 
หรือไม่สามารถนับจ านวนได้ ( Infinite Population) โดยท าการสุ ่มต ัวอย่างแบบง่าย (Simple 
Random Sampling) 
 
 6.2  ขอบเขตตัวแปร 
              6.2.1  ตัวแปรอิสระ คือ 
 1)  ป ัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 
ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน 
 2)  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ  
ด้านกระบวนการ 
 6.2.2  ตัวแปรตาม คือ การตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของผู้บริ โภคที่ร้านอินทนิล 
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 
 6.3  ขอบเขตพื้นที่  
 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ตั้งอยู่ที่กรมส่งเสริมสหกรณ์ อาคาร 1 ช้ัน 1 เลขที่ 
12  ถนนกรุงเกษม แขวงวัดสามพระยา เขตพระนคร กรุงเทพมหานคร 
 
 6.4  ขอบเขตระยะเวลา  
 ระยะเวลาที่ใช้ในการวิจัย ตั้งแต่เดือนมิถุนายน – สิงหาคม 2567 
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7.  นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 7.1  ปัจจ ัยด้านประชากรศาสตร์ หมายถึง ค ุณลักษณะส่วนตัวของกลุ ่มตัวอย่าง 
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

 7.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) หมายถึง เครื ่องมือทางการตลาดของ

ผู้บริโภคเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ และสามารถน ามาใช้ในการวางกลยุทธ์

เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาด ประกอบด้วย 7 ตัวแปร ดังน้ี 

 7.2.1  ผลิตภัณฑ์  หมายถึง เคร ื ่องดื ่ม เบเกอรี ่ ผลิตภัณฑ์ส่งเสริมการขาย  
ที่อยู่ในร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภค รวมไปถึงเรื่อง
ของรสชาติคุณภาพของวัตถุดิบ ความหลากหลายของเครื่องดื่ม ที่จ าหน่ายภายในร้าน 
 7.2.2  ราคา  หมายถึง ราคาของเครื่องดื่ม หรือสินค้าชนิดอ่ืน ๆ ที่มีจ าหน่ายใน 
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ราคาที่จ าหน่ายจะต้องเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณที่
ผู้บริโภคควรได้รับ มีการระบุราคาของสินค้าที่ชัดเจน 
 7.2.3  การจัดจ าหน่าย  หมายถึง สถานที่ตั้งของร้านจะต้องมคีวามสะดวกสบาย
ในการเดินทาง มองหารา้นไดง้่าย สะดดุตา หรือมกีารจดัจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น ไลน์ของรา้น 
แกร๊บ ฟู๊ดแพนด้า เป็นต้น 
 7.2.4  การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
ได ้จัดกิจกรรมส่งเสร ิมการตลาดอย่างสม ่าเสมอ และมีความหลากหลาย เช่น สะสมแต้ม  
ซ้ือ 1 แถม 1 ซ้ือ 2 แถม 1 หรือ การจับคู่เครื่องดื่มคู่กับเบเกอรี่ในราคาพิเศษ รวมไปถึงการโฆษณา
ประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น การติดป้ายโฆษณาที่หน้าร้าน ลิฟต์ หรือผ่านส่ือออนไลน์ 
ได้แก่ ไลน์ เฟสบุ๊ค 
 7.2.5  บุคลากร  หมายถึง พนักงานในร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
ที่ให้ค าแนะน าในทุก ๆ เรื่องที่เก่ียวกับสินค้าที่จ าหน่าย และให้บริการด้วยความสุภาพ อ่อนน้อม 
ความเต็มใจ 
 7.2.6  สภาพแวดล้อมทางกายภาพ  หมายถึง บรรยากาศทั ้งภายในและ
ภายนอกร้านมีการตกแต่งสวยงาม สะอาด ดึงดูดใจให้ผู้บริโภคอยากเข้ามาซ้ือเครื่องดื่ม มีที่ น่ังไว้
บริการให้กับผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บริการอย่างเพียงพอ 
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 7.2.7  กระบวนการ  หมายถึง ข้ันตอนในการส่ังซ้ือเครื่องดื่มหรือเบเกอรี่ภายใน
ร้านมีความง่ายและไม่ซับซ้อน ในการให้บรกิารจะต้องมคีวามถูกต้อง รวดเร็ว มีคุณภาพตามมาตรฐาน
ของทางร้านก าหนด เริ่มตั้งแต่ข้ันตอนการรับออเดอร์จนถึงข้ันตอนส่งมอบเครื่ องดื่มหรือเบเกอรี่  
ให้แก่ลูกค้า มีระยะเวลาการรอรับสินค้าไม่นาน 

 7.3  การตัดสินใจซื ้อเครื่องดื ่ม หมายถึง การพิจารณาเลือกซื้อเครื ่องดื ่มจากหลาย

เหตุผล เช่น ความพึงพอใจในรสชาติ คุณภาพ ราคา ปริมาณของเครื่องดื่ม และการจัดจ าหน่ายที่มี

ความสะดวก โดยพิจารณาจากการเลือกซื้อเครื ่องดื ่มที ่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  

ที่สามารถตอบสนองตรงตามความต้องการของผู้บริโภคได้  

 

8.  ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รับ 
 
 8.1  นักการตลาดเครื่องดื่มร้านอินทนิลสามารถแบ่งส่วนตลาด เลือกกลุ่มเป้าหมายและ
วางต าแหน่งเครื่องดื่มให้ประสบความส าเร็จเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภคที่ซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล 
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 8.2  นักการตลาดสามารถออกแบบกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัเครื่องดืม่ให้
สอดคล้องกับการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 



 

บทท่ี 2 

วรรณกรรมท่ีเก่ียวข้อง 
 

การศึกษาเรื ่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที ่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื ่องดื่มร้านอนิทนิล  
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์” ผู้ศึกษาได้ศึกษา แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง กับตัวแปรของ
การศึกษา ซ่ึงได้ท าการสืบค้นจากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหล่งต่าง ๆ เพ่ือน าข้อมูลมา
ก าหนดสมมุติฐาน โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 
 1.  แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
 2.  แนวคิดเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
 3.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจ 
 4.  ข้อมูลเก่ียวกับร้านอินทนิล 
 5.  งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
 

1.  แนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ 
 
 Kotler and Armstrong (2018) กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน สถานภาพ คือทฤษฎีที่น าหลักการของความ
เป็นเหตุเป็นผลกล่าวคือ พฤติกรรมต่าง ๆ  ของมนุษย์เกิดข้ึนจากแรงบังคับภายนอกมากระตุ้น จึงเป็น
ความเชื่อที ่ว ่าคนที่คุณลักษณะทางประชากรศาสตร์ที ่แตกต่างกันจะมีพฤติกรรมของผู้บริโภคที่
แตกต่างกัน  
 อโณทัย  งามวิชัยกิจ (2561) ลักษณะทางประชากรศาสตร์หรือปัจจัยด้านบุคคล 
(Personal Factors) จะส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ ประกอบด้วย อายุและต าแหน่งในวงจรชีวิต อาชีพ 
ภาวะทางเศรษฐกิจ และรูปแบบการด าเนินชีวิต 
 1.  อายุและต าแหน่งในวงจรชีวิต (Age and Stage in Life Cycle) โดยบุคคลจะมีการ
เปล่ียนแปลงทางพฤติกรรมของการบริโภคเป็นไปตามช่วงอายุและต าแหน่งในวงจรชีวิต โดยต าแหน่ง
ในวงจรชีวิต ประกอบด้วย โสดอายุน้อย สมรสไม่มีบุตร สมรสมีบุตร ในปัจจุบันวงจรชีวิตสมัยใหม่จะ
ประกอบด้วย ชีวิตคู่แบบไม่สมรส คู่ครองเพศเดียวกัน พ่อหรือแม่เล้ียงเดี่ยว และครอบครัวขยายเมื่อ
ลูกหลานย้ายกลับมาอยู่ด้วยกัน เป็นต้น 
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 2.  อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่บุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือสินค้าและบรกิาร  
โดยบุคคลในวัยท างานจะมีแนวโน้มในการจับจ่ายใช้สอยมากกว่าคนที่ให้แรงงานเพ่ือตอบสนองความ
สะดวกสบายในการในการใช้ชีวิต และเพ่ือสร้างภาพลักษณ์ในวงสังคม 
 3.  สถานะทางเศรษฐกิจ (Economic Situation) ปัจจัยสถานะทางเศรษฐกิจหรือรายได้
ส่วนบุคคลจะส่งผลต่อพฤติกรรมในการบรโิภค โดยบุคคลทั่วไปที่มฐีานะดจีะนิยมซ้ือสินค้าแบรนด์เนม
และราคาแพง เพ่ือแสดงให้เห็นถึงภาพลักษณ์ รสนิยมที่อยู่ในระดับสูง ขณะที่บุคคลที่มีรายได้น้อย
จ าเป็นต้องเลือกสิค้าแบบประหยัด เพ่ือให้สามารถใช้จ่ายในครัวเรือนได้อย่างเพียงพอหรือบุคลิกภาพ
อันประกอบไปด้วยรูปแบบ AIO ได้แก่ กิจกรรม (Activity) ความสนใจ (Interest) และความคิดเห็น 
(Opinion) 
 4.  ร ูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyle) เป ็นร ูปแบบการใช้ชีวิตที่บ่งชี้ให้เห็นถึงแนว
ทางการใช้เวลาและทรพัยากรของแต่ละบคุคลที่แสดงถึงลักษณะนิสัยที่นอกเหนือจากชนช้ันทางสังคม 

 ศศิพร  บุญชู (2560) กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ เป็นเกณฑ์ที่นิยมเพ่ือใช้ในการแบ่งส่วนตลาด เป็นลักษณะส าคัญที่
สามารถช่วยก าหนดตลาดเป้าหมายของตัวแปร 

 ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ และคณะ (2560) กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ เป็นการ
แบ่งส่วนตลาด โดยใช้หลักของประชากรศาสตร์ที่ประกอบด้วย ขนาด ความหนาแน่น ท าเลที่ตั้ง อายุ 
เพศ ศาสนา อาชีพ และลักษณะอ่ืน ๆ  

 เฉลิมพล  ร ัตนลาโภ (2558) กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์น ามาใช้เพ่ือ
ท าการศึกษาในการแบ่งส่วนการตลาดตามกลุ่มผู้บริโภค ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 
รายได้ และระดับการศึกษา เพ่ือใช้ในการวางแผนการก าหนดกลยุทธ์ให้กับผู้บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค้า
หรือบริการน้ัน เพ่ือให้เข้าถึง ตรงตามความต้องการของกลุ่มเป้าหมายมากที่สุด 

 วชิรวัชร  งามละม่อน (2558) กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตรม์ีความหลากหลาย
และความแตกต่างที่เก่ียวข้องกับตัวบุคคล เช่น เพศ อายุ สถานภาพ ลักษณะโครงสร้างทางร่างกาย 
หรือความอาวุโสในต าแหน่งงาน เพ่ือส่ือให้เห็นถึงความเป็นมาในตัวบุคคลจากอดีตจนถึงปัจจุบัน  
ซ่ึงในความแตกต่างและความหลากหลายที่แตกต่างกัน จะมีผลต่อการตัดสินใจที่แตกต่างกัน 

 จากความหมายข้างต้น ผู้ศึกษาค้นคว้าสรุปไดว้่า ลักษณะทางประชากรศาสตร ์หมายถึง  
การอธิบายถึงคุณลักษณะของบุคคลที่อยู่ในสังคม ไม่ว่าจะเป็นกลุ่มขนาดเล็กหรือขนาดใหญ่ก็ตาม 
ลักษณะดังกล่าวได้มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์   
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 1.1  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วยตัวแปรที่ส าคัญ ดังนี้ 

 1.1.1  เพศ (Sex) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2558) กล่าวว่า เพศสามารถแบ่งแยกความต้องการ
ของผู้บริโภคได้ โดยดูเพศของผู้บริโภคเป็นหลักในการตอบสนองความต้องการซ่ึงเป็นตัวแปรในการ  
แบ่งส่วนตลาดที่ส าคัญ ในปัจจุบันตัวแปรด้านเพศมีการเปล่ียนแปลงต่อพฤติกรรมการบริโภคมากข้ึน 
เพศที่แตกต่างกันมักจะมีทัศนคติการรับรู้และการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้าที่แตกต่างกัน 
 1.1.2  อายุ (Age) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2558) กล่าวว่า ผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่างกันจะมี
ความต้องการสินค้าและบริการที่แตกต่างกัน เช่น กลุ่มวัยรุ่นสนใจของที่ตามกระแสหรือสินค้าแฟช่ัน 
กลุ ่มวัยท างานสนใจสินค้าที ่เกี ่ยวกับสุขภาพ นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป ็นตัวแปร 
ด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันและค้นหาความต้องการของส่วนตลาดส่วนเล็ก (Niche Market) 
โดยมุ่งความส าคัญของตลาดช่วงอายุน้ัน 
 1.1.3  สถานภาพ (Status)  
 นภาวรรณ  คณานุรักษ์ (2563) กล่าวว่า เป็นส่ิงที่สะท้อนถึงความส าคัญของ
รูปแบบของครอบครัวในการออกแบบผลิตภัณฑ์หรือบริการ โดยค านึงถึงขนาดและประเภทของ
ครัวเรือนในการพัฒนากลยุทธท์างการตลาด ทั้งน้ี สถานภาพของสมาชิกในครอบครัวยังเป็นปัจจัยในการ
จ าแนกส่วนตลาด โดยพฤติกรรมการบริโภคของครัวเรือนที่มีครอบครัวและครัวเรือนที่เป็นโสดจะมี
ความแตกต่างกัน 
 1.1.4  ระดับการศึกษา (Education) 
 จิรพัฒน์ สันต ิวโรทัย (2559) กล่าวว่า ระดับการศึกษาเป็นต ัวแปรที ่มี
ความสัมพันธ์ค่อนข้างสูงกับตัวแปรที่เก่ียวกับการรับสารและการใช้ส่ือของผู้รับสาร จะท าให้ผู้รับสาร
แสดงพฤติกรรมการส่ือสารที่แตกต่างกัน โดยผู้ที่ได้รับการศึกษาสูงมีแนวโน้มที่เป็นผู้รับสารที่ดี เน่ืองจาก
มีความรู้ ทัศนคติกว้างและมีความเข้าใจในสารนั้นได้ดี ส่งผลให้ผู ้ที ่ได้รับการศึกษาสูงจะมีวิธีการ
เลือกใช้ส่ือหลายประเภท 
 1.1.5  อาชีพ (Occupation) 
 ภาวิณี กาญจนาภา (2559) กล่าวว่า อาชีพเป ็นปัจจัยที่ใช้ในการอ้างอิงถึง
แนวโน้มค่านิยม วิถีการด าเนินชีวิต กระบวนการบริโภคของบุคคลได้ เน่ืองจากความแตกต่างของ
อาชีพส่งผลให้มีความชื่นชอบที่แตกต่างกัน และอาชีพยังเป็นปัจจัยหนึ่งที ่สะท้อนถึงระดับความ
ต้องการของสินค้าที่แตกต่างกันโดยสังเกตได้ว่าอาชีพที่ต่างกัน สภาพแวดล้อมในการท างาน สังคม 
วัฒนธรรมในองค์การก็ย่อมมีความแตกต่างกันออกไป ดังน้ัน อาชีพที่ต่างกันมีผลท าให้การเลือกซ้ือมี
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ความแตกต่างกันออกไป ท าให้นักการตลาดจ าเป็นต้องร ู้ว่าผลิตภัณฑ์แต่ละประเภทอยู่ในความ
ต้องการของกลุ่มอาชีพใด เพ่ือที่จะได้ก าหนดกลยุทธ์การตลาดได้อย่างเหมาะสม  
 1.1.6  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน (Salary) 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือนเป็นตัวที่ท าให้เกิดความแตกต่างของพฤติกรรมการเลือกซ้ือ
ของแต่ละบุคคล กลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้สูงจะมีผลใหผู้้บริโภคในกลุ่มน้ีมีการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ
ในปริมาณที่เยอะหรอืระยะเวลาในการซ้ือที่ถ่ี ส่วนในกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้ปานกลางหรือรายไดน้้อย
จะมีผลให้ผู้บริโภคกลุ่มน้ีมีการเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการให้ตรงกับความต้องการพ้ืนฐาน ดังน้ันรายได้
เฉล่ียต่อเดือนจึงเป็นตัวแปรที่นักการตลาดให้ความสนใจ เน่ืองจากรายได้เฉล่ียต่อเดือนเป็นตัวช้ีวัดใน
การได้มาของเลือกซ้ือสินค้าหรือบริการ 

 จากแนวคิดเก่ียวกับตัวแปรของลักษณะประชากรศาสตร์ ผู้ศึกษาสรุปได้ว่า ปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ ที่มักน ามาใช้ในการศึกษาการแบ่งส่วนตลาดของผู้บริโภค คือ เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน เพ่ือใช้ในการก าหนดกลุ่มผู้บริโภค สร้างกลยุทธ์  
ที่ตรงตามความต้องการของผู้บริโภคมากย่ิงข้ึน จึงท าให้มีผลิตภัณฑ์ที่ตอบสนองตามความต้องการ  
ที่แท้จริงได้ 
 

2.  แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาด 
 
 จากการทบทวนวรรณกรรมการวิจัยที่เก่ียวข้องพบว่ามีนักวิชาการได้ให้ความหมายของ
ค าว่า “ส่วนประสมทางการตลาด” ดังต่อไปน้ี 
 Kotler and Keller (2016) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร ลักษณะทางกายภาพ กระบวนการ 
ได้ให้ความหมาย ดังน้ี  

 2.1  ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สินค้าหรือบริการหรือส่ิงอ่ืนใดที่ผู้ขายต้องมอบให้แก่ลูกค้า 

เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าและลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และและคุณค่าของผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ 

ไม่ว่าผลิตภัณฑ์ที ่จับต้องได้ หรือผลิตภัณฑ์ท ี ่จับต้องไม่ได้ โดยสินค้าหรือบริการนั ้นจะต้องมี

อรรถประโยชน์  และมีคุณค่าต่อผู้บริโภคที่เล็งเห็นถึงความต้องการสินค้าหรือบริการมาตอบสนอง 

สินค้าหรือบริการจึงจะขายได้ 
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 2.2  ราคา หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน โดยที่ผู้บริโภคจะมีการเปรียบเทียบ
ราคา หรือจ านวนเงินที่ต้องจ่ายออกไปกับคุณค่าที่ผู้บริโภคจะได้รับ ซ่ึงหากเปรียบเทียบแล้วคุณค่ามี
มากกว่าราคา ผู้บริโภคก็จะเกิดการตัดสินใจซ้ือสินค้าหรือบริการ 

 2.3  การจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศส่ิงแวดล้อมในการ

น าเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซ่ึงมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่

น าเสนอ ซ่ึงจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้งและช่องทางในการน าเสนอบริการ การจัดจ าหน่ายจึง

เป็นอีกปัจจัยที่ส าคัญที่ผู้ประกอบการควรค านึงถึง เพราะหากสินค้าหรือบริการไม่สามารถไปถึงมือ

ผู้บริโภคการซ้ือขายจะไม่เกิดข้ึน ทางบริษัทจึงควรมีช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ครอบคลุมพ้ืนที่ของ

กลุ ่มเป ้าหมายให้มากที ่สุดเพื่อท ี่จะช่วยในการกระจายสินค้าให้ถึงผู ้บริโภคได้สะดวก รวดเร็ว  

ย่ิงตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้มากเท่าไหร่ก็ย่ิงท าให้ก าไรของบริษัทเพ่ิมมากข้ึน 

 2.4  การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง การติดต่อสื ่อสารข้อมูลผู้ให้บริการ โดยมี

วัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือจูงใจให้เกิดความต้องการหรือเป็นการเตือนความทรงจ าในตัวสินค้า

หรือบริการ โดยคาดว่าจะมีอิทธิพลต่อความรู ้สึก ความเชื ่อ และพฤติกรรมการซื ้อ เพื ่อให้

กลุ่มเป้าหมายเข้าใจและเหน็คุณคา่ของส่ิงที่เสนอขาย โดยการตดิตอ่ส่ือสารอาจใช้พนักงานท าการขาย 

โดยเครื ่องมืออาจจะเลือกใช้เคร ื ่องมือสื ่อสารการตลาดแบบประสมหรือเร ียกว่า Integrated 

Marketing Communication : IMC 

 2.5  บุคลากร หมายถึง องค์ประกอบที่ส าคัญของการด าเนินธุรกิจ ซ่ึงต้องอาศัยการ

คัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื ่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือ 

คู ่แข่งขัน โดยพนักงานจะต้องมีทัศนคติที ่ดีสามารถตอบสนองความต้องการของผู้มาใชบ้รกิารได้  

มีทักษะในการแก้ไขปัญหา และที่ส าคัญคือ ต้องมีปฏิสัมพันธ์อันดีกับผู้มาใช้บริการและสร้างมิตรไมตรี

ที่ดีเพ่ือให้ผู้มาใช้บริการเกิดความประทับใจและกลับมาใช้บริการซ ้า ย่ิงไปกว่าน้ันถ้าผู้มาใช้บริการ  

เกิดความรู้สึกที่ดีกับองค์กรอาจน าไปสู่การชักชวนบุคคลอ่ืนเข้ามาใช้บริการเพ่ิมข้ึน 

 2.6  สภาพแวดล้อมทางกายภาพ หมายถึง ส่ิงแวดล้อมบริเวณพ้ืนที่ให้บริการ ตั้งแต่

อาคาร เครื ่องมือ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ การตกแต่งสถานที ่ทั ้งภายในและภายนอก ลานจอดรถ  

การแต่งกายของพนักงาน เป็นต้น เน่ืองจากการบริการเป็นส่ิงที่จับต้องไม่ได้ แต่ (สมวงษ์ พงศ์สถาพร

,2546) ได้กล่าวไว้ว่า “ลักษณะทางกายภาพเป็นส่ิงที่ผู้มาใช้บริการสัมผัสได ้จึงใช้ลักษณะต่าง ๆ  ที่จับ

ต้องได้ระหว่างมาใช้สินค้าหรือบริการเป็นเครื่องหมายแทนคุณภาพในการเลือกเข้ามาใช้บริการ เช่น 
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ความสะอาด การตกแต่งสถานที่ทั้งภายในและภายนอก การแต่งกายของพนักงาน เป็นต้น จะท าให้ผู้

มาใช้บริการมองการบริการมีคุณภาพเช่นน้ัน”   

 2.7  กระบวนการ หมายถึง เป็นวิธีการส่งมอบคุณภาพการบริการให้กับผู้มาใช้บริการ

เก่ียวข้องกับระเบียบ วิธีการ และงานปฏิบัติในด้านการบริการ ที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการซ่ึงในองค์กรหน่ึง ๆ  

มักประกอบด้วยหลายกระบวนการ จึงต ้องมีการออกแบบกระบวนการให้เชื ่อมโยงกันอย่างมี

ประสิทธิภาพ เพ่ือให้ตอบสนองผู้มาใช้บริการได้อย่างสะดวก รวดเร็ว ถูกต้อง จึงจะส่งผลให้ผู้มาใช้

บริการเกิดความพึงพอใจ (Consumer Satisfaction) เน่ืองจากลูกค้ามีส่วนร่วมในการผลิตบริการน้ัน 

กระบวนการด้านการบริการจึงต้องได้รับการออกแบบเป็นอย่างดี เพ่ือลดความผิดพลาดที่อาจเกิดใน

กระบวนการ นอกจากน้ีรูปแบบของกระบวนการควรมีความชัดเจนเพ่ือให้พนักงานทุกคนสามารถ

ปฏิบัติงานได้อย่างถูกต้อง 

 จากความหมายข้างต้น ผู้วิจัยสามารถสรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) น้ัน
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลการ สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
และกระบวนการ เป็นส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล 
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
 

2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
 
 Yuksel, H. F. and Akar, E. (2021) กล่าวว่า การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค คือการเลือก
สิ ่งใดสิ ่งหนึ ่งหรือหลายสิ่ง หรือการ เลือกที ่จะปฏิบัติทางใดทางหนึ่งจากหลายทางเลือกที ่มีอยู่  
ในวิธีการที่เลือกน้ันจะต้องมีการพิจารณาอย่างถูกต้องเหมาะสมและดีที่สุด และตรงกับเป้าหมายของ
องค์การด้วย แนวคิดการตัดสินใจซื ้อเป็นสิ่งที ่ม ีอิทธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
ประกอบด้วย การรับรู ้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื ้อ และการ
ประเมินผลหลังการซ้ือ 

 วิทวัส ร ุ ่งเร ืองผล (2563) กล่าวว่า นักการตลาดควรศึกษาและท าความเข้าใจ
กระบวนการซ้ือของผู้บริโภคเกิดการตัดสินใจซ้ือ ผลิตภัณฑ์ อาจจะเป็นส่ิงที่กระตุ้นที่มีประสิทธิภาพ
ส าหรับผู้บริโภคกลุ่มหน่ึงท าให้เกิดการซ้ือผลิตภัณฑ์น้ัน ๆ 
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 อาภัสรา  โสวะภาพ (2560) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ กระบวนการในการ
ตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค (Consumer Decision Making Process) เป็นกระบวนการที่ไม่สามารถ
ก าหนดแบบที่แน่นอนได้ เน่ืองจากกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มีความแตกต่าง กันไปตาม
ประเภทสินค้าและระดับความเก่ียวข้องกับสินค้าของผู้บรโิภค ข้ันตอนการตดัสินใจของผู้บรโิภคมแีบง่ได้ 
5 ข้ันตอน ซ่ึงเป็นข้ันตอนที่สามารถอธิบายกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคได้อย่างละเอียด และ
ครอบคลุมที ่สุด โดยเฉพาะกรณีท ี ่ผู ้บร ิโภคมีควา สัมพันธ์กับสินค้าหรือบริการนั ้นสูง ซึ ่งเป็น
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคประเภท Complex Decision Making หรือแบบ Extensive 
Problem Solving (EPS) โดยจะด าเนินกาตามข้ันตอน ดังน้ี 

ภาพที่ 2.1   กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค (Consumer Purchase Decision Process) 
ที่มา :  Kotler and Armstrong (2018) 
 
 Kotler and Armstrong (2018) ได ้อธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจซื ้อของผู้บริโภค  
แบ่งออกเป็น 5 ข้ันตอน ดังน้ี 
 1) การรับรู้ปัญหา/ความต้องการ (Problem/Need Recognition) เป ็นขั้นตอน
แรกของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเกิดจากความรู้สึกของผู้บริโภคที่มีความต้องการหรอืมีปัญหาหรอื
ความจ าเป็นในการบริโภคสินค้าหรือบริการ โดยอาจเกิดเกิดจากตนเองถือเป็นการถูกกระตุ้นจาก
ปัจจัยภายใน เช่น ความหิวหรือความหนาว เป็นต้น หรืออิทธิพลภายนอกที่กระตุ้นความต้องการน้ัน  
 2) การแสวงหาข้อมูล (Information Search) เมื่อตระหนักถึงปัญหาและ เกิด
ความต้องการซ้ือแล้ว ผู้บริโภคจะเริ่มค้นหาข้อมูลที่เก่ียวข้องเพ่ือประกอบการตัด สินใจซ้ือ โดยมี
แหล่งที ่มาของข้อมูลจาก 4 แหล่งดังนี้ 1. ข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ 2. ข้อมูลทางการค้า เช่น 
โฆษณา เว็บไซต์ ต ัวแทนจ าหน่ายและผู ้ผลิต พนักงานขาย 3. ข้อมูลสาธารณะ เช่น สื ่อมวลชน  
ส่ือออนไลน์ 4. ประสบการณ์ของผู้บริโภค เช่น การทดลองใช้ผลิตภัณฑ์ 
 3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื ่อผู ้บริโภคได้เก็บ
ข้อมูลที่เพียงพอ จะน าข้อมูลดังกล่าวมาเปรียบเทียบเพ่ือประเมินทางเลือกที่เหมาะสมและตรงกับ
ความต้องการของตนเองมากที่สุด อาจจะประเมินทางเลือกจากความสามารถที่จะจ่ายได้ของผู้บรโิภค 
ประโยชน์ในการใช้สินค้า ราคาและความคุ้มค่า เป็นต้น 
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 4) การตัดสินใจซื ้อ (Purchase Decision) เมื ่อผู ้บริโภคได้ประเมินทางเลือกจาก
ข้อมูลต่าง ๆ แล้วผู้บริโภคจะท าการจัดอันดับผลิตภัณฑ์ที่ตอ้งการซ้ือมากที่สุด โดยมีปัจจัยที่อาจส่งผล
ต่อความตั ้งใจซื ้อและการตัดสินใจซื ้อจร ิง ค ือ ทัศนคติของผู ้อื ่นหรือสถานการณ์ที ่ไม่คาดคิด  
ซ่ึงเหตุการณ์ที่ไม่คาดคิดอาจส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือได้ 
 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post – Purchase Behavior) เมื่อผู้บริโภคซ้ือสินค้า
เรียบร้อยแล้ว ความคาดหวังของผู้บริโภคอาจท าใหเ้กิดความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจในการตัดสินใจ
ซ้ือน้ัน ซ่ึงมีผลอย่างมากในการตัดสินใจซ้ือครั้งตอ่ไป อาจเกิดการซ้ือซ ้าหากผู้บริโภคพึงพอใจ ผู้บริโภค
เกิดความภักดีต่อตราสินค้า หรือกรณีไม่พึงพอใจอาจเปล่ียนไปซ้ือสินค้าหรือบริการของตราสินค้าอ่ืน
ในครั้งต่อไป 

 จากความหมายข้างต้น ผู ้ว ิจ ัยสรุปได้ว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคจ าแนก
ประเภทการซ้ือ ดังน้ี การซ้ือที่เป็นนิสัย การซ้ือเพ่ือลดความไม่ลงรอย การซ้ือเพ่ือความหลากหลาย 
และการซ้ือที่แก้ไขปัญหาซับซ้อน ส าหรับกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ มีข้ันตอนดังน้ี การรับรู้
ปัญหาหรือความต้องการ การแสวงหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือและพฤติกรรม
หลังการซ้ือ ซ่ึงผู้ศึกษาค้นคว้าได้น าหลักการของกระบวนการตัดสินใจซ้ือของข้ันที่ 4 การตัดสินใจซ้ือ
ของผู้บริโภคบคุคลเพ่ือน าไปสร้างแบบสอบถามไดด้ังน้ี ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มทีร่้านอินทนิล สาขา
กรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 
 

2.4  ข้อมูลเกี่ยวกับธุรกิจร้านอินทนิล 
 
 “ร้านอินทนิล” ก่อต ั ้งขึ ้นในปี พ.ศ. 2549 บริหารโดย บริษัทบางจาก ร ีเทล จ ากัด  
ในกลุ่มบริษัท บางจาก คอร์ปอเรช่ัน จ ากัด (มหาชน) ผู้บริหารมีแนวคิดที่ต้องการปรับปรุงสถานี
บริการน ้ามันแบบแนวค้าปลีกสมยัใหม่จึงท าการสร้างแบรนด์กาแฟเป็นของตนเอง โดยเน้นความเปน็ไทย 
หรือธรรมชาติแบบไทย สไตล์สถานีบริการน ้ามันบางจาก ปัจจุบันมีสาขารวมมากกว่า 1,000 สาขา  
ทั่วประเทศ แบ่งเป็นสาขาในสถานีบริการน ้ามันบางจากประมาณ 600 สาขา สาขานอกสถานีบริการ
น ้ามันประมาณ 400 สาขา และแบ่งเป็นสาขาของบริษัทประมาณ 250 สาขา สาขาที่ด าเนินการโดย
ผู้ประกอบการ (Franchise) ประมาณ 750 สาขา ให้บริการหน้าร้านผ่านสาขาเครือข่ายและบริการ
ออนไลน์ ผ่าน Food Delivery โดยร้านอินทนิลเป็นร้านกาแฟรายเดียวที ่ได้รับรางวัลจาก Food 
Delivery 3 เวที ได้แก่ Best Coffee จาก GET Awards 2019 , Best Operation จาก Grab Food 
Awards 2020 และรางว ัลร ้ านกาแฟยอดนิยม จาก Robinhood Academy Awards 2022 
นอกจากน้ียังเป็นเจ้าของรางวัลสุดยอดแบรนด์แห่งปี Superbrands Thailand 2021 และ 2022 
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เป็นผู้น าภาคีเครือข่ายภาคเอกชนในการขับเคล่ือนโครงการ “หวานน้อยส่ังได ้และหวานน้อยรอ้ยละ 5” 
ของกรมอนามัย รวมถึงโครงการ “ร้านกาแฟสีเขียว” ของกรมส่งเสริมคุณภาพส่ิงแวดล้อม ในปี พ.ศ. 2563 
ร้านอินทนิลได้รับรางวัลบรรจุภัณฑ์ที่เป็นมิตรกับส่ิงแวดล้อม Thai Star Packaging Awards (ECO 
Package) จากกรมส่งเสริมอุตสาหกรรม ข้อมูล ณ ปี 2563 บริษัท บางจาก รีเทล จ ากัด คือผู้ใช้แก้ว
พลาสติกชีวภาพที่ย่อยสลายได้โดยธรรมชาติมากที่สุดเป็นอันดับ 1 ของอาเซียน ด้วยแนวความคิด
ที่ว่า “เพราะ 1 แก้วของอินทนิล ไม่ใช่แค่การดื่มกาแฟ แต่คือการบริโภคด้วยจิตส านึกที่ดี และร่วม
รับผิดชอบโลกใบน้ีไปพร้อมกัน , Inthanin Natural Cup อินทนิลทุกแก้วของคุณ เพื ่อโลกของเรา”  
การดูแลพลังงานทางเลือก พลังงานสีเขียวเพ่ือส่ิงแวดล้อม จึงมีแนวความคิด Natural & Relaxing  
ในการสร้างแบรนด์ที่สร้างความผ่อนคลายใหกั้บผู้บริโภคที่เข้ามาใช้บรกิารโดยไม่ละทิ้งความเป็นมิตร
ต่อส่ิงแวดล้อมโดยครอบคลุมด้วยหลักคิด 5 ประสบการณ์ที่อินทนิลได้ตั้งไว้ ได้แก่ Good Taste, 
Good Service, Good Design, Good Health และ Good Society  

 พ้ืนฐานทางด้านรสชาตแิละการให้บรกิารอยู่ในเรื่องของ Good Taste และ Good Service  

ซ่ึงเป้าหมายในการสร้างสรรค์รสชาติของเครื่องดื่มและอาหารว่างภายในร้านให้ถูกใจของ ผู้บริโภค 

ผ่านการให้บริการที่เน้นรอยย้ิม ความรวดเร็วและการบริการที่ได้มาตรฐาน เรื่อง Good Health คือ

การสร้างสรรค์เมนูทางเลือกส าหรบัผู้ดแูลสุขภาพ โดยมีการน าน ้าผ้ึงมาใช้แทนน ้าตาล หรือมีความหวาน 

4 ระดับ หวานปกติ 100% หวานน้อย 50% หวานน้อยมาก 25% ไม่หวาน 0% เรื่อง Good Design 

ที่ผู้บริโภคจะได้รับจากการออกแบบร้านที่มีความสวยงามทันสมัย เรื่อง Good Society สะท้อนให้

เห็นว่า “อินทนิล” เป็นแบรนด์ที่มีกระบวนการที่คิดข้ึนมาเพ่ือส่ิงแวดล้อม เริ่มคิดตั้งแต่บรรจุภัณฑ์ที่

เป็นมิตรต่อส่ิงแวดล้อม โดยผลิตแก้วไบโอคัพซ่ึงผลิตจากพืช 100% เป็นพลาสติกที่สามารถย่อยสลาย

ได้ ส่วนเมนูร้อนจะใช้เป็นแก้วกระดาษ พลาสติกที่ใช้เคลือบด้านในของแก้วจะใช้พลาสติกชีวภาพ   

 ร้านอินทนิลเป็นร้านที่จ าหน่ายเครื่องดื่มหลากหลายชนิด จะมีจุดเด่นในเรื่องของเมล็ด

กาแฟ ซ่ึงใช้สายพันธุ์อาราบิก้าแท้ 100% และเป็นเมล็ดกาแฟออร์แกนิกคุณภาพดีและรสชาติเข้มข้น 

เมนูแนะน าของร้านอินทนิล ประเภทกาแฟร้อน “Cappuccino” คาปูชิโน่ร้อนรสนุ่ม ตีฟองนมให้ฟู

เมื่อดื่มเมนูน้ีแล้วล้ินจะสัมผัสความละมุนได้ตัง้แต่จบิแรก “Americano” อเมริกาโนรสชาติเข้มข้นเตมิ

ความหอมหวานด้วยน ้าผึ้งธรรมชาติเข้าไปอีกนิด คอกาแฟด าต้องลอง “Espresso” เอสเพรสโซ่

รสชาติเข้มข้นกลมกล่อม เป็นกาแฟช็อตเล็กผสมกับนม นอกจากเครื่องดื่มประเภทกาแฟร้อนแล้ว  

ร้านอินทนิลยังมีเครื่องดื่มประเภทเย็นหรือปั่นอีกหลากหลายเมนู เช่น “คาปูชิโน่เย็น” กาแฟที่มี

รสชาตินุ่มหวานผสมกันที่พอดี “ชาไทยลาเต้เย็น” ชาไทยเข้มข้น หอม หวานก าลังดี รสชาติไทย ๆ  
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ที่คุ้นเคยกับความเย็นช่ืนใจ “Choco Oreo Chocolate” เป็นโกโก้ที่มีรสชาติเข้มข้น และมีโอรีโอ้

เป็นท็อปปิ้ง ท าให้มีรสชาตหิวานปนขมที่ลงตวั เมนูเอาใจคนรักสุขภาพก็มีมาแนะน า เช่น น ้าผักผลไม้

ป ั ่นที ่มาพร้อมคุณประโยชน์ดี ๆ  ต ่อสุขภาพ มีให ้เลือกถึง 3 รสชาติด ้วยกัน Beauty Skin ด ีต่อ

ผิวพรรณ Rich in Fiber ดีต่อล าไส้ Heart Care ดีต่อหัวใจ เครื่องดื่มทุกแก้วของร้านอินทนิลสามารถ

ปรับระดับความหวานได้ตามความต้องการ นอกจากเมนูเครื่องดื่มแล้วก็ยังมีเบเกอรี่สดใหม่ ให้เลือก

มาทานคู่กับเครื่องดื่ม เช่น ครัวซองต์เนยสด ชีสซีลาวา ผักโขมอบชีส ขนมปังปิ้งเนยสด ที่ท าการ  

อุ่นร้อนก่อนส่งให้กับผู้บริโภค หรือจะทานคู่กับขนมเค้กรสชาติต่าง ๆ  ไม่ว่าจะเป็น เครปเค้กเรนโบว์ 

พายมะพร้าวอ่อน เค้กเรดเวลเวต แอปเปิ้ลครัมเบิล เป็นต้น (inthanin,2564) 

 จุดเร ิ ่มต้นของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ เนื ่องจากกองการเจ้าหน้าที่  

กรมส่งเสริมสหกรณ์ได้ประสานงานกับ บมจ.บางจากปิโตเลียม โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือเป็นสวัสดิการ

แก่ข้าราชการ ลูกจ้างประจ า และพนักงานราชการของกรมส่งเสริมสหกรณ์ จัดเป็นห้องประชุมกลุ่มเล็ก ๆ 

จุดนัดพบ ห้องรับรองแขก หรือที่พักผ่อน โดยมีการจ าหน่ายกาแฟสด เครื่องดื่มและอาหารว่ างเพ่ือ

จ าหน่ายให้แก่บุคลากรมของกรมฯ จึงได ้ท าการน าเสนอข้อมูลร้านอินทนิลให ้กับกรมฯ โดยมี

รายละเอียด ดังน้ี 

 1.  บางจากจะเปน็ผู้ออกแบบและก่อสร้างร้านกาแฟสดอินทนิล ด้วยทุนทรพัย์ของบางจาก 
 2.  บางจากจะด าเนินกิจการร้านกาแฟสด มีระยะเวลาด าเนินการไม่น้อยกว่า 6 ปี 
 3.  เวลาที่เปิดให้บริการ 07.00 – 17.00 น. หยุดตามวันหยุดราชการ 
 4.  บางจากมีความประสงค์น าส่งรายไดเ้ข้ากองทุนสวัสดิการกรมฯ เดือนละ 6,000 บาท 
กรมฯ ได้พิจารณาจากวัตถุประสงค์ข้างตน้ ร้านกาแฟสดอินทนิลจะให้ให้บุคลากรได้รับความสะดวก
ในการซ้ืออาหารว่างและเครื่องดื่ม และได้บริโภคกาแฟสดที่มีคณุภาพ อีกทั้งจ าให้พ้ืนทีช้ั่น 1 ของกรมฯ 
มีความสวยงาม สะอาด เรียบร้อย 

 ในปัจจุบันร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ เป็นสาขาที่ตั้งอยู่ในหน่วยงานราชการ 

มีขนาดพ้ืนที่ 49 ตารางเมตร มีจ านวนที่น่ังจัดเตรียมไว้ส าหรับผู้บริโภคที่น่ังดื่มที่เครื่องภายในร้าน 

และน่ังรอรับเครื่องดื่มกลับบ้าน ประเภทโต๊ะ จ านวน 8 โต๊ะ ประเภทเคาน์เตอร์บาร์ จ านวน 1 บาร์  

มีเก้าอ้ีรองรับผู้บริโภค จ านวน 42 ตัว เมนูเครื่องดื่มที่ได้รับความนิยม ได้แก่ อเมริกาโน่เย็น เอสเพรสโซ่เย็น 

ออลเดย์เย็น ชาไทยเย็น ชาเขียวเย็น โกโก้เย็น อัญชันมะนาว เบเกอรี่ที่ไดร้ับความนิยม ได้แก่ ขนมปังปิง้ 

ครัวซองต์จากร้านแม่สลอง ซอฟต์เสิร์ฟ รสชาไทย ชาเชียว โกโก้ และโยเกิร์ต 
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ภาพที่ 2.2 ภาพบรรยากาศของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 

2.5  งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 
 ปิยรัตน์ ปักครึก (2565) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิลของ
ผู ้บร ิโภค ในอาคารเอ็มทาวเวอร์ โดยมีวัตถุประสงค์การศึกษา ด ังน้ี  1) เพื ่อศ ึกษาปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 2) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิลของผู้บริโภค ในอาคารเอ็มทาวเวอร์ โดยท าการสุ่มตัวอย่างแบบงา่ย 
(Simple Random Sampling) และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้ท า
การเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน พบว่า ปัจจัยด้านประชากรของผู้บริโภค กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 20 – 30 ปี ระดับการศึกษาต า่กว่าปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ/
รัฐวิสาหกิจ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  
มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิลของผู้บริโภคในอาคารเอ็ม ทาวเวอร์ ผู้บริโภคให้ระดับความ
คิดเห ็นมากที ่สุดในทุกด้าน ได ้แก่ ด ้านราคา ด ้านลักษณะทางกายภาพ ด้านการสง่เสรมิการตลาด  
ด้านกระบวนการ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร และด้านผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ 
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 สุภารัตน์ ศรีรัตน์ (2564) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มกาแฟ
ร้านอินทนิล คอฟฟ่ี สาขาไพน์เฮริ์ท ของพนักงานบริษัทฟาบริเนท จ ากัด (มหาชน) โดยมีวัตถุประสงค์
ในการศึกษา ดังน้ี 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 2) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มกาแฟร้านอินทนิล คอฟฟ่ี สาขาไพน์เฮริ์ท 
ของพนักงานบริษัทฟาบริเนท จ ากัด (มหาชน) โดยท าการสุ่มตัวอย่างแบบง่าย (Simple Random 
Sampling) และใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้ท าการเก็บข้อมูลจากกลุ่ม
ตัวอย่าง 400 คน พบว่า ปัจจัยด้านประชากรของผู้บริโภค กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วง
อายุ 20 – 30 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี ต าแหน่งระดับปฏิบัติการ รายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,000 
– 30,000 บาท  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มกาแฟรา้น
อินทนิล คอฟฟ่ี สาขาไพน์เฮริ์ท ของพนักงานบริษัทฟาบริเนท จ ากัด (มหาชน) ผู้บริโภคให้ระดับ  
ความคิดเห็นมากในทุกดา้น ได้แก่ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ตามล าดับ 

 กฤษดา เชียรวัฒนสุขและคณะ (2565) ได ้ศ ึกษาเร ื ่องปัจจัยคุณค่าตราสินค้าและ 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือซ ้า : กรณีศึกษา ร้านกาแฟอินทนิลในสถานี
น ้ามันบางจาก จังหวัดปทุมธานี โดยมีวัตถุประสงค์ในการศึกษา ดังน้ี 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล  
2) เพ่ือศึกษาปัจจัยคุณค่าของตราสินค้า 3) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) บริการ
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือซ ้าของผู้บริโภคกาแฟร้านอินทนิลในสถานีบริการน ้ามัน จังหวัดปทุมธานี   
4) เพื ่อศ ึกษาระดับความเห็นเกี ่ยวกับการตัดสินใจซื ้อซ ้าของผู ้บร ิโภค  โดยท าการสุ ่มตัวอย่าง 
แบบเจาะจง ผู้บริโภคที่เคยใช้บริการรา้นกาแฟอินทนิลในสถานีน ้ามันบางจาก จังหวัดปทมุธานี จ านวน 
392 คน พบว่า ศ ึกษาปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย คิดเป็นร ้อยละ 50.6 อายุระหว่าง  
21 – 25 ปี คิดเป็นร้อยละ 47.7 ระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 66.6 อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 27.3 และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 25,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 39.5 
ศึกษาคุณค่าของตราสินค้าผู้บริโภคให้ระดับความคิดเห็นมากในทุกด้าน ได้แก่ การรับรู้ตราสินค้า  
การรับรู้ถึงคุณภาพ ความเช่ือมโดยงตอ่ตราสินค้า และความภักดีตอ่ตราสินค้า ตามล าดับ ศึกษาระดบั
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการผู้บริโภคให้ระดับความเห็นมากในทุกด้าน ได้แก่ ด้านบุคลากร  
ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านผลิตภัณฑ์/
บริการ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ตามล าดับ ศึกษาระดับความเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือซ ้า
ของผู้บริโภคให้ความเห็นในระดับมากทุกรายข้อ ได้แก่ ท่านมีความช่ืนชอบร้านกาแฟอินทนิลและ  
จะกลับมาซ้ืออีกครั้งอย่างแน่นอนในอนาคต ท่านจะกลับมาใช้บริการร้านกาแฟอินทนิลซ ้าอีกอย่าง
แน่นอนถึงแม้ว่าราคามีการปรับสูงขึ้น การตัดสินใจมาใช้บริการร้านกาแฟอินทนิลอีกในอนาคต 
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เป็นการตัดสินใจที่ดีส าหรับท่าน ท่านช่ืนชอบและจัดเป็นลูกค้าประจ าที่เหนียวแน่นของร้านกาแฟ
อินทนิล และร้านกาแฟอินทนิลจะเป็นตัวเลือกแรกของท่านเมื่อต้องการดื่มกาแฟ ตามล าดับ 

 จิรายุทธ์ ศร ีช่วยและคณะ (2566) ได ้ศึกษาเร ื่องอิทธิพลของสื่อประชาสัมพันธ์ และ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อความตั้งใจซ้ือกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยมีวัตถุประสงค์ในการศกึษา ดังน้ี 1) เพ่ือศึกษาการเปิดรับส่ือประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด และความตั ้งใจซื ้อกาแฟอินทนิลของผู้บร ิโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 2) เพื ่อศ ึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับส่ือประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และความตั้งใจ
อยากซ้ือกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 3) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของการเปิดรับส่ือ
ประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และความตั้งใจซ้ือกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยท าการสุ่มตัวอย่างแบบไม่อาศัยความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) 
โดยการสุ่มตามสะดวก (Convenience Sampling) จ านวน 400 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
คิดเป็นร้อยละ 57.5 ช่วงอายุ 26 – 32 ปี คิดเป็นร้อยละ 43.3 ระดับการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็น
ร้อยละ 59.8 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน คิดเป็นร้อยละ 59.3 รายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 35,000 บาท 
คิดเป็นร้อยละ 40.8 ศึกษาการเปิดรับส่ือประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และความ
ตั้งใจซ้ือกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีความเห็นปานกลาง ศึกษาความสัมพันธ์
ระหว่างการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ป ัจจัยส่วนประสมทางการจลาด และความตั ้งใจซื ้อกาแฟ
อินทนิลของผู ้บร ิโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีความเห็นระดับปานกลาง ศ ึกษาอิทธิพลของการ
เปิดรับส่ือประชาสัมพันธ์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อความตั้งใจซ้ือกาแฟอินทนิลของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มีความเห็นระดับสูง 

 กิตติพันธ์  คงสวัสดิ์เกียรติ (2566) ได้ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคและปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ใน
กรุงเทพและปริมณฑล โดยมีวัตถุประสงค์ในการศึกษา ดังน้ี 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจซื ้อกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผู ้บร ิโภคที ่อาศัยอยู ่ในกรุง เทพและปร ิมณฑล  
2) ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคร้านคาเฟ่อเมซอนของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล  
3) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของ
ผู้บริโภคที่อาศยัอยู่ในกรงุเทพและปรมิณฑล โดยท าการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
เลือกเฉพาะผู้บริโภคที่ซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนเป็นประจ าหรือเคยซ้ือที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพ
และปริมณฑล จ านวน 422 คน พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 64.05 อายุระหว่าง  
21 – 3 0 ปี คิดเป็นร้อยละ 37.86 อาชีพนักเรียน/นักศึกษา คิดเป็นร้อยละ64.76 ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 66.67 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 34.29 
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ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคที่ตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล ผู้บริโภคส่วนใหญ่เข้าใช้บริการร้านคาเฟ่อเมซอนมากกว่า 1 ครั้งต่อเดือน  
คิดเป็นร้อยละ 54.52 ใช้บริการวันจันทร์ – วันศุกร์ คิดเป็นร้อยละ 60.71 ช่ืนชอบในรสชาติ คิดเป็น
ร้อยละ 47.86  ประเภทเครื่องดื่มที่เลือกรับประทาน คือ ชาเขียว คิดเป็นร้อยละ 48.57  ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดและการตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในเขต
กรุงเทพและปริมณฑล ความคิดเห็นโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด คือ การจัดจ าหน่าย การส่งเสริม
การตลาด 

 จุฑาภรณ์  เหมือนชู (2564) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกบริโภคและใช้บริการกาแฟสดคาเฟ่อเมซอน ในสถานบริการน ้ามัน ปตท. จังหวัดกาญจนบุรี   
โดยมีวัตถุประสงค์ในการศึกษา ดังน้ี 1) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจ
บริโภคกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอน ในสถานีบริการน ้ามัน ปตท. จังหวัดกาญจนบุรี 2) เพ่ือเปรียบเทียบ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจบริโภคกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอน ในสถานี
บริการน ้ามัน ปตท. จังหวัดกาญจนบุรี โดยท าการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) 
จากผู้ที่เคยซ้ือกาแฟจากคาเฟ่อเมซอน ในสถานีบริการน ้ามัน ปตท. จังหวัดกาญจนบุรี  ประชากรที่
พักอาศัย ท างาน หรือใช้เส้นทางการเดินทางในจังหวัดกาญจนบรุี จ านวน 400 คน พบว่า ปัจจัยส่วน
บุคคลไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิตทิี่ระดบั 0.05 ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกบริโภคและใช้บริการร้านกาแฟสดคาเฟ่อเมซอน ในสถานีบริการน ้ามัน ปตท. จังหวัดกาญจนบรุี 

โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅  = 4.28) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียจาก

มากไปหาน้อย คือ ด้านบุคลากร (X̅  = 4.32) รองลงมาคือ ด้านกระบวนการให้บริการ (X̅  = 4.30) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (X̅  = 4.29) ด้านการจัดจ าหน่าย (X̅  = 4.29) ด้านผลิตภัณฑ์ (X̅  = 4.26) 

ด้านราคา (X̅  = 4.32) และด้านลักษณะทางกายภาพ (X̅  = 4.25) ตามล าดับ 

 ศัสยมน  ศีตลาวัชรพล (2565) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยทางการตลาดที่มีต่อการตัดสินใจซ้ือ
เครื ่องดื ่มกาแฟสดจากร้านสะดวกซื้อในกรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงค์ในการศึกษา ดังน้ี  
1) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มกาแฟสด จากร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด พนักงานขาย ลักษณะ
ทางกายภาพ กระบวนการให้บริการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มกาแฟสดจากร้านสะดวก
ซ้ือในกรุงเทพมหานคร โดยท าการสุ่มตัวอย่างแบบอาศัยความน่าจะเป็น (Probability Sampling) 
จากผู้บริโภคที่ซ้ือเครื่องดื่มกาแฟสดจากร้านสะดวกซ้ือ จ านวน 400 คน พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลของ
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 57.75 มีอายุระหว่าง 34 – 41 ปี ร้อยละ 32.00 
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สถานภาพโสด ร ้อยละ 57.00 มีการศึกษาอยู ่ในระดับปริญญาตรีหร ือเทียบเท่า ร ้อยละ 61.50 
ประกอบอาชีพลูกจ้างทั่วไปหรือพนักงานบริษัท ร้อยละ 53.25 และมีรายได้ 15,001 – 20,000 บาทต่อเดือน 
ร้อยละ 29.25 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มกาแฟสดจาก
ร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร 
ด้านกระบวนการ และด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ตามล าดับ 
 



 

บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการศึกษา 

 
 
 ในการด าเนินการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์” เป็นการศึกษาโดยใช้รูปแบบการศึกษาเชิงส ารวจ 
(Survey Research) ผู้ศึกษาได้ด าเนินการตามกระบวนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
โดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaires) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลประกอบด้วยข้ันตอน ดังน้ี 
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 2. เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 4. การวิเคราะห์ข้อมูล 
 5. สถิติที่ใช้ในการวิจัย 
 

1.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
     1.1 ประชากรในการศึกษาครั้งนี้ ได้แก่ ผู้บริโภคที่ซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรม
ส่งเสริมสหกรณ์ 
     1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคที่ซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขา
กรมส่งเสริมสหกรณ์ โดยใช้สูตรของ Cochran (1997) การค านวณหาขนาดตัวอย่างจากประชากรที่
ไม่ทราบจ านวนประชากรหรือไม่สามารถนับจ านวนได้ (Infinite Population) โดยประมาณค่าเฉล่ีย
ของประชากรและก าหนดคา่ความเช่ือมั่น 95% และค่าความคลาดเคล่ือนไม่เกิน 5% โดยมีสูตรดังน้ี  

n =
P(1−P)𝑍2

e2
  

  
  โดยที่ n  คือ  ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 
   N  คือ  จ านวนหน่วยประชากร 
   e  คือ  ความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตัวอย่าง 
   P  คือ  ค่าเปอร์เซ็นต์ที่ต้องการจะสุ่มจากประชากรทั้งหมด 
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   Z  คือ  ระดับความเช่ือมั่น ซ่ึงผู้วิจัยได้ก าหนดไว้ที่ร้อยละ 95 ค่า Z จึงมีค่า
เท่ากับ 1.96 
  โดยสามารถแทนค่าสูตรเพ่ือค านวณหาขนาดตัวอย่างได้ ดังน้ี 

n =
0.5(1−0.5)(1.96)2

0.052
  

 
n = 384.16 = 385 

 

 จากการแทนสูตร ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่างเทา่กับ 385 คน ผู้วิจัยต้องการเก็บเพ่ิมอีก 15 คน 
เพื ่อส ารองความผิดพลาดในการเก็บข้อมูล ผู ้ว ิจ ัยจึงก าหนดกลุ ่มตัวอย่างเพิ่มขึ ้นอีก 4 % ด ังน้ัน 
ในงานวิจัยครั้งน้ีมีขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมดเท่ากับ 400 คน โดยผู้วิจัยใช้วิธีการเลือกสุ่มตัวอย่าง  
แบบสุ ่มหลายขั ้นตอน (Multi – Stage Random Sampling)  โดยจะเลือกสุ ่มผู ้บริโภคที ่เข้ามาซื้อเครื ่องดื่ม 
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ และเลือกสุ่มวันจันทร์ถึงวันศุกร์ จากการสุ่มที่ได้คือ วันจันทร์ 
วันอังคาร และวันพฤหัส โดยแบ่งเป็นช่วง 3 เวลา คือ 07.30 – 08.30 น. , 12.15 – 13.00 น. และ 
14.30 – 15.00 น. ซึ ่งเป ็นเวลาที ่มีผู ้บริโภคใช้บร ิการเป็นจ านวนมาก ได ้ท  าการฝาก QR Code  
ของแบบสอบถามไว้กับพนักงานที่ร้าน ให้กับผู้บริโภคทุก ๆ 3 คน ที่เข้ามาซ้ือเครื่องดื่มท าการตอบ
แบบสอบถาม 
 

2.  เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 
 เคร ื ่องมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูลส าหรับการศึกษาในครั ้งนี ้ ได ้แก่ แบบสอบถาม
เก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลตอ่การตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรม
ส่งเสริมสหกรณ์ โดยใช้กูเกิลฟอร์ม แบ่งแบบสอบถามออกเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบสอบถามเก่ียวกับข้อมูลทั่วไปของ
ผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน ซ่ึงเป็นค าถามปลายปดิ 
(Closed Form) แบบเลือกตอบ (Checklist) จ านวน 6 ข้อ 
 ส่วนที่ 2 แบบสอบถามด้านความคิดเห็นของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) ซึ ่งประกอบด้วย ด ้านผลิตภัณฑ์ ด ้านราคา ด ้านการจัดจ าหน่าย ด ้านการส่งเสร ิมการตลาด  
ด้านบุคลากร ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ด้านกระบวนการ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของ
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จ านวน 24 ข้อ 
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 ส่วนที่ 3 แบบสอบถามข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขา
กรมส่งเสริมสหกรณ์ จ านวน 1 ข้อ 
 โดยลักษณะแบบสอบถามส่วนที ่2 และส่วนที่ 3 เป็นแบบมาตรวัด 5 ระดับ (Likert Scale) 
ได้แก่ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด ซ่ึงก าหนดการให้คะแนนของแบบสอบถาม ดังน้ี 
  5  คะแนน  หมายถึง มากที่สุด 
  4  คะแนน  หมายถึง มาก 
  3  คะแนน  หมายถึง ปานกลาง 
  2  คะแนน  หมายถึง น้อย 
  1  คะแนน  หมายถึง น้อยที่สุด 
 
 การแปลผลการวิจัยของลักษณะแบบสอบถามน้ี ผู้วิจัยใช้เกณฑ์เฉล่ียในการแปลผลซ่ึง
สามารถค านวณจากสูตรดังต่อไปน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2538) 
 
   ค านวณหาอันตรภาคช้ัน ได้ดังน้ี 

   ระดับค่าเฉล่ีย = 
(คะแนนสูงสุด−คะแนนต ่าสุด)

จ านวนช้ัน
 

  

     = 
5−1

5
 

 
     = 0.8 

   Likert, R. (1961) การว ัดระด ับความคิดเห ็นของป ัจจ ัยส ่วนประสม 
ทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีเกณฑ์ดังน้ี 
   คะแนน 4.21 – 5.00  ค ือ ระดับความคิดเห ็นของปัจจัยส่วนประ สม 
ทางการตลาดมากที่สุด และตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของผู้บริโภคร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
ซ้ือแน่นอน 
   คะแนน  3.41 – 4.20  ค ือ ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดเห็นด้วย และตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของผู้บริโภคร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
อาจจะซ้ือ 
   คะแนน 2.61 – 3.40  ค ือ ระดับความคิดเห ็นของปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดปานกลาง และตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของผู้บริโภคร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
ไม่แน่ใจ 
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   คะแนน 1.81 – 2.60  ค ือ ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดน้อย และการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของผู้บริโภคร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
อาจจะไม่ซ้ือ 
   คะแนน 1.80 – 1.00  ค ือ ระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดน้อยที่สุด และการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของผู้บริโภคร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม
สหกรณ์ ไม่ซ้ืออย่างแน่นอน 
 

3.  การตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 
 โดยผ ู ้ทรงคุณวุฒ ิจ  านวน 3 ท ่าน พ ิจารณาตรวจสอบในด้านความเที ่ยงตรง  
ความเหมาะสมในการใช้ภาษา และความชัดเจนของค าถามในแบบสอบถามของค าถามแต่ละข้อ 
เพื ่อให้แบบสอบถามสื่อความหมายได้ตรงตามความประสงค์ของผู ้ว ิจ ัย และผู ้ตอบแบบสอบถาม 
ท าการให้คะแนนตามรายข้อของผู้ทรงคุณวุฒิ จากน้ันรวบรวมข้อมูลความคิดเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิ  
มาท าการตรวจสอบและประเมินโดยใช้ดัชนีความสอดคล้อง (IOC : Index of Item Objective 
Congruence) เป็นเกณฑ์ในการตรวจพิจารณาข้อค าถาม ดังน้ี 
 คะแนน +1 แน่ใจว่าข้อค าถามวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
 คะแนน   0 ไม่แน่ใจว่าข้อค าถามวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
 คะแนน -1  ข้อค าถามวัดไม่ได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
 น าผลคะแนนที่ได้จากผู้เช่ียวชาญมาค านวณหาค่า IOC ตามสูตร เกณฑ์ที่ใช้ คือ 
  1)  ข้อค าถามที่มีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50 – 1.00 มีค่าความเที่ยงตรง ใช้ได้ 
  2)  ข้อค าถามที่มีค่า IOC ต ่ากว่า 0.50 ต้องปรับปรุง ยังใช้ไม่ได้ 
 
 เมื่อท าการทดสอบคุณภาพของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยได้ผล ดังน้ี 

 3.1  การตรวจสอบถามเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) 
 จากผลการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) พบว่ามีค่า IOC อยู่ที่ 0.67 – 
1.00 (ภาคผนวก ข) ซ่ึงหมายความว่า ผู้เช่ียวชาญทั้ง 3 ท่าน ได้พิจารณาแบบสอบถามในส่วนของเน้ือหา 
การใช้ภาษา และโครงสร้างของแบบสอบถามความถูกต้องครบถ้วน 
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 3.2  วิเคราะห์ค่าความเช่ือม่ัน (Reliability) 
 เป็นการตรวจสอบข้อบกพร่องของแบบสอบถามจากน้ันท าการแก้ไขก่อนน าไปใช้จริง 

โดยหาค่าสัมประสิทธิ ์ แอลฟา (α – Coefficient) ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha 
Coefficient) แล้วจึงน าแบบสอบถามที่ท าการปรับปรุงจากค าแนะน าของผู้เช่ียวชาญไปทดลองใช้ 
(Try Out) กับกลุ่มตัวอย่างของกลุ่มประชากร จ านวน 30 ชุด แล้วน าข้อมูลมาวิเคราะห์เพ่ือหาความ
เที่ยงของแบบสอบถาม โดยค่าความเที่ยงของแบบสอบถามทั้งฉบับมีค่าอยู่ตั้งแต่ 0.719 – 0.930 
(ภาคผนวก ข) แสดงให้เห็นว่าแบบสอบถามน้ีสามารถน าไปเก็บข้อมูลได้ 

  
ตารางที่ 3.1  ค่าความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 

(n=30) 

ตัวแปร 
ค่าความเช่ือม่ัน 

(Cronbach Alpha) 
ส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 0.719 
2. ด้านราคา (Price) 0.734 
3. ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 0.722 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.796 
5. ด้านบุคลากร (People) 0.870 
6. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 0.721 
7. ด้านกระบวนการ (Process) 0.930 
  

 

4.  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
  
 การศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อการตดัสินใจซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล 
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ สามารถแบ่งการเก็บรวมรวมข้อมูลตามแหล่งที่มาได้ 2 ประเภท ดังน้ี 

 4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผู ้ศ ึกษาได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมลูที ่ได้ 

จากการใช้แบบสอบถามจากผู้บริโภคที่ซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จ านวน 

400 ชุด โดยท าการส ารวจข้อมูลผ่านแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เมื่อแล้วเสร็จ
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ผู้ศึกษาด าเนินการรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามที่ได้รบัและตรวจสอบความสมบูรณ์ของค าตอบใน

แบบสอบถาม จึงใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูลต่อไป 

 4.2  ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมข้อมูล บทความ งานวิจยั

ท ี ่เกี ่ยวข้อง สิ ่งพิมพ์ วารสาร หนังสือ เอกสารทางวิชาการจากแหล่งข้อมูลต่าง ๆ  เช่น ห ้องสมุด

มหาวิทยาลัย รายงานการประชุมของหน่วยงานที่เก่ียวข้อง รวมทั้งการสืบค้นข้อมูลที่เผยแพร่ทาง

ออนไลน์ที่น่าเช่ือถือ 

 

5.  การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 5.1  การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) 
 5.1.1 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ เพศ อายุ 
สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉล่ียต่อเดือน โดยการหาค่าความถ่ี (Frequency) และค่า
ร้อยละ (Percentage) 
 5.1.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ โดยใช้ค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ทั้งโดยรวมและรายด้าน 

 5.2 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics)  
 5.2.1 การวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยการตัดสินใจซ้ือเครื่ องดื่มร้าน
อินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ได ้แก่ สถิต ิทดสอบหาความแตกต่าง ค ่าที ( t-test) ส าหรับ
ประชากร 2 กลุ่ม และสถิติทดสอบหาความแตกต่าง ค่าเอฟ (F-test) หรือ การทดสอบการแปรปรวน
ทางเดียว (One-way Analysis of Variance: One-way ANOVA) ส าหรับประชากรตัง้แต ่2 กลุ่มข้ึนไป 
เมื่อพบความแตกต่างจะท าการทดสอบด้วยการเปรียบเทียบเป็นรายคู่ (Multiple Comparisons ) 
ด้วยวิธี Fisher’s Least Significant Difference (LSD) ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 
 5.2.2 ทดสอบการถดถอยพห ุค ุณ  (Multiple Regression Analysis)  
เพ่ือวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล 
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 



 

บทท่ี 4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

 การศึกษาค้นคว้าอิสระเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
เครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน 
โดยมีผลการวิจัย ดังน้ี 
 1. ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
 3. การตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของผู้บริโภคที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 4. การทดสอบสมมุติฐาน 
 

1.  ข้อมูลปัจจัยประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาตามข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ สามารถจ าแนก
และอธิบายเป็นความถ่ีและร้อยละได้ดังตาราง 

ตารางที่ 4.1  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ความถี่ ร้อยละ 

1.  เพศ 
     1.1  ชาย  161 40.25 
     1.2  หญิง 239 59.75 
2.  อายุ   
     2.2  21 – 30 ปี 94 23.50 
     2.3  31 – 40 ปี 145 36.25 
     2.4  41 – 50 ปี 108 27.00 
     2.5  มากกว่า 50 ปี 53 13.25 
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ตารางที่ 4.1  (ต่อ) 

 
  

(n=400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ความถี่ ร้อยละ 
3.  สถานภาพ   
   3.1  โสด 248 62.00 
   3.2  สมรส 149 37.25 
   3.3  หม้าย/หย่าร้าง 3  0.75 
4.  ระดับการศึกษา   
     4.1  ต ่ากว่าปริญญาตรี 47 11.75 
     4.2  ปริญญาตรี 137 34.25 
     4.3  สูงกว่าปริญญาตรี 216 54.00 
5.  อาชีพ   
     5.1  ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 198 49.50 
     5.2  ลูกจ้างประจ า/พนักงานราชการ 128 32.00 
     5.3  ธุรกิจส่วนตัว 49 12.25 
     5.4  นักเรียน/นักศึกษา 22 5.50 
     5.5  พนักงานบริษัท 3 0.75 

6.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
     6.1  ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 24 6.00 
     6.2  15,001 - 30,000 บาท 182 45.50 
     6.3  30,001 - 40,000 บาท 106 26.50 
     6.4  มากกว่า 40,000 บาท 88 22.00 
     รวม 400 100.00 

 
 จากตารางที่ 4.1 พบว่าผู้บริโภคที่ซ้ือเครื่องดืม่ของรา้นอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
มีจ านวนรวมทั ้งสิ ้น 400 คน ด ้านเพศส่วนใหญ่เป ็นเพศหญิง จ านวน 239 คน (ร ้อยละ 59.75)  
และเพศชาย จ านวน 161 คน (ร้อยละ 40.25) ด้านอายุส่วนใหญ่มีอายุ 31 – 40 ปี จ านวน 145 คน 
(ร้อยละ 36.25) รองลงมาอายุ 41 – 50 ปี จ านวน 108 คน (ร้อยละ 27.00) ด้านสถานภาพส่วนใหญ่
มีสถานภาพโสด จ านวน 248 คน (ร ้อยละ 62.00) รองลงมามีสถานภาพสมรส จ านวน 149 คน  
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(ร ้อยละ 37.25) ด ้านการศึกษาส่วนใหญ่จบการศึกษาระดับสูงกว่าปริญญาตรี  จ านวน 216 คน  
(ร้อยละ 54.00) รองลงมาจบการศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 137 คน (ร้อยละ 34.25) ด้านอาชีพ
ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 198 คน (ร ้อยละ 49.50) 
รองลงมาประกอบอาชีพลูกจ้างประจ า/พนักงานราชการ จ านวน 128 คน (ร้อยละ 32.00) ด้านรายได้
เฉล่ียต่อเดือนส่วนใหญ่มีระดับ 15,001 – 30,000 บาท จ านวน 182 คน (ร้อยละ 45.50) รองลงมามี
ระดับ 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 106 คน (ร้อยละ 26.50) 
 

2.  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
 
 ข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคที่ตดัสินใจซ้ือเครื่องดื่มของ
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ประกอบด้วยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบคุลากร ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการ ดังตารางที่ 4.2 – 4.9 
 

ตารางที่ 4.2  แสดงค่าเฉล่ีย X̅ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  โดยแสดงภาพรวม 

(n=400) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X̅ S.D. ระดับ ล าดับ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 4.53 0.41 มากที่สุด 3 
2. ด้านราคา 4.48 0.47 มากที่สุด 4 
3. ด้านการจัดจ าหน่าย 4.29 0.60 มากที่สุด 7 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.27 0.65 มากที่สุด 6 
5. ด้านบุคลากร 4.63 0.47 มากที่สุด 2 
6. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 4.36 0.48 มากที่สุด 5 
7. ด้านกระบวนการ 4.68 0.45 มากที่สุด 1 

รวม 4.46 0.51 มากที่สุด  

 
 
 



 

31 

 จากตารางที่ 4.2 ผู้บริโภคที่ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  

มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.46 S.D. = 0.51) 

เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านแล้วพบว่าด้านที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือด้านกระบวนการ (X̅ = 4.68 S.D. = 0.45) 

รองลงมาคือด ้านบุคลากร (X̅ = 4.63 S.D. = 0.47) ด ้านผลิตภัณฑ์ (X̅ = 4.53 S.D. = 0.41)  

ด้านราคา (X̅ = 4.47 S.D. = 0.48) ด ้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (X̅ = 4.36 S.D. = 0.48)  

ด้านการส่งเสริมการตลาด (X̅ = 4.27 S.D. = 0.72) และดา้นทีม่ีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคอืด้านการจดัจ าหน่าย 

(X̅ = 4.29 S.D. = 0.60) ตามล าดับ 
 

ตารางที่ 4.3  แสดงค่าเฉล่ีย X̅ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  ด้านผลิตภัณฑ์ 
 

(n=400) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ X̅ S.D. ระดับ ล าดับ 
1. เมนูเครื่องดื่มในร้านมีให้เลือกหลากหลาย 4.79 0.43 มากที่สุด 1 
2. รสชาติของเครื่องดื่มในร้านตรงตามความต้องการ 
    ของท่าน 

4.52 0.61 มากที่สุด 3 

3. กล่ินหอมของเครื่องดื่มในร้านตรงตามความต้องการ 
    ของท่าน 

4.07 0.65 มาก 4 

4. คุณภาพของวัตถุดิบหลัก เช่น เมล็ดกาแฟ ใบชาเขียว  
   นมข้นหวาน นมสด ฯลฯ มีคุณภาพดี 

4.75 0.46 มากที่สุด 2 

รวม 4.53 0.53 มากที่สุด  

 
 จากตารางที่ 4.3 ผู้บริโภคที่ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 

มีความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.53 
S.D. = 0.53) เมื่อพิจารณาเปน็รายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือเมนูเครือ่งดืม่ในร้านมีใหเ้ลือกหลากหลาย 

(X̅ = 4.79 S.D. = 0.43) รองลงมาคือคุณภาพของวัตถุดิบหลัก เช่น เมล็ดกาแฟ ใบชาเขียว นมข้นหวาน 

นมสด ฯลฯ มีคุณภาพดี (X̅ = 4.75 S.D. = 0.46) รสชาติของเครื่องดื่มในร้านตรงตามความต้องการของท่าน 

(X̅ = 4.52 S.D. = 0.61) และข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือกล่ินหอมของเครื่องดื่มในร้านตรงตามความ

ต้องการของท่าน (X̅ = 4.07 S.D. = 0.65) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4  แสดงค่าเฉล่ีย X̅ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  ด้านราคา 
 

(n=400) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา X̅ S.D. ระดับ ล าดับ 
1. การก าหนดราคาของเครื ่องด ื ่มเหมาะสมกับ 
    คุณภาพที่ได้รับ 

4.19 0.68 มาก 3 

2. การก าหนดราคาของเครื ่องด ื ่มเหมาะสมกับ 
    ปริมาณที่ได้รับ 

4.44 0.61 มากที่สุด 2 

3. มีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน 4.81 0.42 มากที่สุด 1 
รวม 4.48 0.47 มากที่สุด  

 
 จากตารางที่ 4.4 ผู้บริโภคที่ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 

มีความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.48 S.D. 
= 0.47) เมื ่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที ่ม ีค ่าเฉลี ่ยมากที ่สุดคือมีป้ายแสดงราคาที ่ชัดเจน  

(X̅ = 4.81 S.D. = 0.42) รองลงมาคือการก าหนดราคาของเครื ่องดื ่มเหมาะสมกับปริมาณที่ได้รับ  

(X̅ = 4.44 S.D. = 0.61) และข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือการก าหนดราคาของเครื่องดื่มเหมาะสมกับ

คุณภาพที่ได้รับ (X̅ = 4.19 S.D. = 0.68) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.5  แสดงค่าเฉล่ีย X̅ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  ด้านการจัดจ าหน่าย 
 

(n=400) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย X̅ S.D. ระดับ ล าดับ 
1. สถานที่ตั้งของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
   หาง่ายมีความสะดวกในการเดินทาง 

4.11 0.85 มาก 3 

2. สถานที่ตั้งของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
   อยู่ใกล้แหล่งชุมชน 

4.39 0.63 มากที่สุด 2 

3. มีการจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น ช้อปปี้ฟู้ด  
   แกร๊บฟู้ด ไลน์แมน เป็นต้น 

4.37 0.66 มากที่สุด 1 

รวม 4.28 0.60 มากที่สุด  

 
 จากตารางที่ 4.5 ผู้บริโภคที่ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
มีความเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด  

(X̅ = 4.28 S.D. = 0.60) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือมีการจ าหน่ายผ่าน

ช่องทางออนไลน์ เช่น ช้อปปี ้ฟู ้ด  แกร๊บฟู ้ด ไลน์แมน (X̅ = 4.37 S.D. = 0.66) รองลงมาคือ 

สถานที่ตั้งของเพ่ือนของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ อยู่ใกล้แหล่งชุมชน (X̅ = 4.39 S.D. = 0.63) 
และข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือสถานที่ตั้งของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ หาง่าย มีความสะดวก

ในการเดินทาง (X̅ = 4.11 S.D. = 0.85) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.6  แสดงค่าเฉล่ีย X̅ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

(n=400) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านการส่งเสริม
การตลาด 

X̅ S.D. ระดับ ล าดับ 

1. ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการจัด  
    กิจกรรมส่งเสริมการตลาดอย่างสม ่าเสมอ เช่น  
    ซื ้อ 2 แถม 1 การมอบส่วนลดในวันพิเศษ หรือ 
    เทศกาลต่าง ๆ 

4.46 0.53 มากที่สุด 1 

2. ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  มีการจัด 
    กิจกรรมส่งเสร ิมการตลาดที ่หลากหลาย เช่น  
    สะสมคะแนนจาก   ยอดซ้ือในแต่ละครั้ง หรือการ 
    จัดเชตเครื่องดื่มคู่กับขนมในราคาพิเศษ เป็นต้น 

4.08 0.87 มาก 3 

3. ร ้านอินทนิล สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ์ มีการ 
    โฆษณา ผ่านช่องทางต่าง ๆ  เช่น การติดป้าย 
    โฆษณาหน้าร้านที่ดึงดูดใจ หรือโชเชียลมีเดีย เช่น  
    ไลน์ เฟสบุ๊ค 

4.26 0.69 มากที่สุด 2 

รวม 4.26 0.65 มากที่สุด  

 
 จากตารางที่ 4.6 ผู้บริโภคที่ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
มีความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากทีสุ่ด 

(X̅ = 4.26  S.D. = 0.65) เมื ่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที ่มีค่าเฉลี่ยมากที ่สุดคือร้านอนิทนิล 
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอย่างสม ่าเสมอ เช่น ซื ้อ 2 แถม 1  

การมอบส่วนลดในวันพิเศษ หรือเทศกาลต่าง ๆ (X̅ = 4.46 S.D. = 0.53) รองลงมาคือร้านอินทนิล 
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการโฆษณาผ่านช่องทางต่าง ๆ  เช่น การติดป้ายโฆษณาหน้ารา้นทีด่ึงดดูใจ 

หรือโชเชียลมีเด ีย เช่น ไลน์ เฟสบุ ๊ค ( X̅ = 4.26 S.D. = 0.69) และข้อที ่ม ีค ่าเฉลี ่ยน้อยที ่สุดคือ 
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดที่หลากหลาย เช่น สะสม

คะแนนจากยอดซ้ือในแต่ละครั้ง หรือการจัดเชตเครื่องดื่มคู่กับขนมในราคาพิเศษ เป็นต้น (X̅ = 4.08 
S.D. = 0.87) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.7  แสดงค่าเฉล่ีย X̅ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
  ด้านบุคลากร 
 

(n=400) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร X̅ S.D. ระดับ ล าดับ 
1. พนักงานในร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
    มีความรู้ความเข้าใจในสินค้าเป็นอย่างดี 

4.63 0.54 มากที่สุด 3 

2. พนักงานในร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ ์
    มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีมารยาทและความสุภาพ 

4.68 0.48 มากที่สุด 2 

3. พนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการทุกช่วงเวลา 4.52 0.65 มากที่สุด 4 
4. พนักงานแต่งกายเรียบร้อย 4.70 0.46 มากที่สุด 1 

รวม 4.63 0.47 มากที่สุด  

 
 จากตารางที่ 4.7 ผู้บริโภคที่ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 

มีความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.63  S.D. 

= 0.47) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉล่ียมากทีสุ่ดคอืพนักงานแต่งกายเรียบร้อย (X̅ = 4.70  
S.D. = 0.46) รองลงมาคือพนักงานในร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี  

มีมารยาทและความสุภาพ (X̅ = 4.68  S.D. = 0.48) พนักงานในร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  

มีความรู้ความเข้าใจในสินค้าเป็นอย่างดี (X̅ = 4.63  S.D. = 0.54) และข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ

พนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการทุกช่วงเวลา (X̅ = 4.52  S.D. = 0.65) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.8  แสดงค่าเฉล่ีย X̅ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
  ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
 

(n=400) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้าน
สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

X̅ S.D. ระดับ ล าดับ 

1. สถานที ่ภายในและภายนอกร้านอินทนิล สาขา 
    กรมส่งเสริมสหกรณ์ มีความสะอาด ถูกสุขอนามัย 

4.58 0.49 มากที่สุด 2 

2. ร ้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการ 
    ตกแต่งสวยงาม มีบรรยากาศทั ้งภายนอกและ 
    ภายในร้านดึงดูดใจเพ่ือใช้บริการ 

4.52 0.51 มากที่สุด 3 

3. มีที่น่ังส าหรับลูกค้ารอรับเครื่องดื่มกลับบ้าน และ  
    ลูกค้ามีที่น่ังดื่มเครื่องดื่มภายในรา้นอย่างเพียงพอ 

4.60 0.50 มากที่สุด 1 

4. มีที่จอดรถเพียงพอรองรับลูกค้าที่มาใช้บริการ 3.76 0.78 มาก 4 
รวม 4.36 0.48 มากที่สุด  

 
 จากตารางที่ 4.8  ผู้บริโภคที่ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์
มีความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับ

มากที่สุด (X̅ = 4.36 S.D. = 0.48) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือมีที่ น่ัง
ส าหรับลูกค้ารอรับเครื ่องดื ่มกลับบ้าน และลูกค้ามีที ่นั ่งดื ่มเครื่องดื ่มภายในร้านอย่างเพียงพอ  

(X̅ = 4.60 S.D. = 0.50) รองลงมาคือสถานที่ภายในและภายนอกร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 

มีความสะอาด ถูกสุขอนามัย (X̅ = 4.58 S.D. = 0.49) ร ้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  

มีการตกแต่งสวยงาม มีบรรยากาศทั้งภายนอกและภายในร้านดึงดูดใจเพ่ือใช้บริการ (X̅ = 4.52 S.D. 

= 0.51) และข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือมีที่จอดรถเพียงพอรองรับลูกค้าที่มาใช้บริการ ( X̅ = 3.75  
S.D. = 0.78) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.9  แสดงค่าเฉล่ีย X̅ และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด    
  ด้านกระบวนการ 
 

(n=400) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ X̅ S.D. ระดับ ล าดับ 
1. ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์มีมาตรฐาน 
    การให้บริการที่ดี 

4.69 0.47 มากที่สุด 1 

2. ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ผู้ใช้บริการ 
    ได้รับความสะดวก ใช้เวลาในการรอเครื่องดื่มไม่นาน 

4.67 0.48 มากที่สุด 3 

3. ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการให้ข้อมลู  
   ค าแนะน าในเรื่องเมนูต่าง ๆ ของทางร้านแก่ลูกค้า  
   เป็นอย่างดี 

4.68 0.48 มากที่สุด 2 

รวม 4.68 0.45 มากที่สุด  

 
 จากตารางที่ 4.9 ผู้บริโภคที่ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
มีความเห ็นเกี ่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ โดยรวมอยู ่ในระดับมากที ่สุด  

(X̅ = 4.68 S.D. = 0.45) เมื ่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ข้อที ่มีค่าเฉลี ่ยมากที ่สุดคือร้านอินทนิล  

สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์มีมาตรฐานการให้บริการที่ดี (X̅ = 4.69 S.D. = 0.47) รองลงมาคือร้าน
อินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการให้ข้อมูล ค าแนะน าในเรื่องเมนูต่าง ๆ ของทางร้านแก่ลูกค้า

เป็นอย่างดี (X̅ = 4.68 S.D. = 0.48) และข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม

สหกรณ์ ผู้ใช้บริการได้รับความสะดวก ใช้เวลาในการรอเครื่องดื่มไม่นาน (X̅ = 4.67 S.D. = 0.48) 
ตามล าดับ 
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3.  การตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมของผู้บริโภคท่ีร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 

ตารางที่ 4.10  แสดงค่าเฉล่ีย X̅  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ของการตัดสินใจการซ้ือเครื่องดืม่ 
   ของผู้บริโภคที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 

(n=400) 

การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มของร้านอินทนิล  X̅ S.D. ระดับ 

ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม
สหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

4.65 0.53 มากที่สุด 

รวม 4.65 0.53 มากที่สุด 

 
 จากตารางที่ 4.10 พบว่าผู ้บริโภคมีความคิดเห ็นเกี ่ยวกับการตัดสินใจซื ้อเครื ่องดื ่มของ

ผู้บริโภคที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด (X̅ = 4.65 S.D. = 0.53) 
 

4.  การทดสอบสมมติฐาน 
 
 4.1  ปัจจัยประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มของร้านอินทนิล 
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 
ตารางที่ 4.11  ผลการทดสอบความแตกตา่งของการตัดสินใจซ้ือเครือ่งดื่มรา้นอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์   
  จ าแนกตามเพศ 
 

(n=400) 

เพศ จ านวน X̅ S.D. t Sig 
1. ชาย 161 4.77 0.42 4.05 ‹.001* 
2. หญิง 239 4.56 0.58   

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที ่ 4.11  ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อเครื ่องด ื่มของร้าน
อินทนิล สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ์ จ าแนกตามเพศ พบว่าการตัดสินใจซื้อของเพศชายและเพศหญิง
แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.12  ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
  จ าแนกตามอายุ 
 

(n=400) 

อายุ จ านวน X̅ S.D. F Sig 

1. ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี 0   4.359 0.005* 
2. 21 – 30 ปี 94 4.68 0.47   
3. 31 – 40 ปี 145 4.58 0.62   
4. 41 – 50 ปี 108 4.78 0.44   
5. มากกว่า 50 ปี 53 4.51 0.50   

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.12  ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้าน
อินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จ าแนกตามอายุ พบว่าอายุที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อที่
แตกต่างกัน มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 แสดงว่าอายุของผู้บริโภคที่แตกตา่งกันมีผลการตัดสินใจ
ซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึงท าการเปรียบรายคู่
แบบ LSD เพ่ือหาคู่ใดบ้างที่แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.13 
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ตารางที่ 4.13  แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคูก่ารตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขา 
  กรมส่งเสริมสหกรณ์ จ าแนกตามอายุ 

(n=400) 

อายุ ≤ 20 ปี 
(X = 0.00) 

21 – 30 ปี 

(X̅ = 4.68) 

31 – 40 ป ี

(X̅ = 4.58) 

41 – 50 ปี 

(X̅ = 4.78) 

› 50 ปี 

(X̅ = 4.51) 
1. ≤ 20 ปี          
2. 21- 30 ปี 

    (X̅ = 4.68) 

 - .102 
(.146) 

-.069 
(.192) 

0.171 
(0.59) 

3. 31 – 40 ปี 

    (X̅ = 4.88) 

  - -0.198 
(0.003)* 

0.069 
(0.409)  

4. 41 – 50 ปี 

   (X̅ = 4.78)) 

   - 0.268 
(0.003)* 

5. › 50 ปี 

   (X̅ = 4.51) 

    - 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที ่ 4.13 พบว่า ผู ้บร ิโภคที ่มีอายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื ้อเครื ่องดื่ม 
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ ์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.05 ซ่ึงแสดงว่าอายุของ
ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซ้ือแตกต่างกันอย่างน้อย 1 คู่ จึงท าการทดสอบ LSD การเปรียบเทียบรายคู่  
พบจ านวน 2 คู่ ได้แก่ 1. 31 – 4 0 ปี มีการตัดสินใจซ้ือมากกว่าอายุ 41 – 50 ปี 2. 41 – 50 ปี มีการ
ตัดสินใจซ้ือมากกว่า 50 ปีข้ึนไป 
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ตารางที่ 4.14   ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
            จ าแนกตามสถานภาพ 

(n=400) 

สถานภาพ จ านวน X̅ S.D. F Sig 
1. โสด 248 4.69 0.48 2.011 0.135 
2. สมรส 149 4.59 0.70   
3. หม้าย/หย่าร้าง 3 4.33 0.58   

 
 จากตารางที ่ 4.14 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื ้อเครื ่องดื่มของ 
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จ าแนกตามสถานภาพ พบว่าการตัดสินใจซ้ือไม่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.15   ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
  จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 

(n=400) 

ระดับการศึกษา จ านวน X̅ S.D. F Sig 
1. ต ่ากว่าปริญญาตรี 47 4.26 0.44 16.619 ‹0.001* 
2. ปริญญาตรี 137 4.65 0.50   
3. สูงกว่าปริญญาตรี 216 4.73 0.54   

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.15  ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้าน
อินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จ าแนกตามระดับการศกึษา พบว่าระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมี
การตัดสินใจซ้ือแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงว่าระดับการศึกษาของ
ผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีผลการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่าง
กันอย่างน้อย 1 คู่ จึงท าการเปรียบรายคู่แบบ LSD เพ่ือหาคู่ใดบ้างที่แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.16 
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ตารางที่ 4.16  แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคูก่ารตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขา 
  กรมส่งเสริมสหกรณ์ จ าแนกตามระดับการศึกษา 

(n=400) 

ระดับการศึกษา ต ่ากว่าปริญญาตรี 

(X̅ = 4.24) 

ปริญญาตรี 

(X̅ = 4.64) 

สูงกว่าปริญญาตรี 

(X̅ = 4.66) 
ต ่ากว่าปริญญาตรี 

(X̅ = 4.24) 

- -0.394 
(‹0.001)* 

-0.476 
(‹0.001)* 

ปริญญาตรี 

(X̅ = 4.64) 

 - -0.081 
(0.145) 

 สูงกว่าปริญญาตรี 

(X̅ = 4.66) 

  - 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.16  พบว่า ระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของ
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ ์แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดบั 0.05 จ านวน 2 คู่  
ค ือ 1. ระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีการตัดสินใจซื้อน้อยกว่าระดับการศึกษาปริญญาตรี  
2. ระดับการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีการตัดสินใจซ้ือน้อยกว่าระดับสูงกว่าปริญญาตรี 
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ตารางที่ 4.17   ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
  จ าแนกตามอาชีพ 
 

(n=400) 

อาชีพ จ านวน X̅ S.D. F Sig 
1. ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 198 4.68 0.57 1.890 0.111 
2. ลูกจ้างประจ า/พนักงานราชการ 128 4.60 0.49   
3. ธุรกิจส่วนตัว 49 4.73 0.47   
4. นักเรียน/นักศึกษา 22 4.41 0.50   
5. พนักงานบริษัท 3 4.67 0.58   
      

  
 จากตารางที ่ 4.17  ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้ าน
อินทนิล สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ์ จ าแนกตามอาชีพ พบว่าอาชีพแตกต่างกันการตัดสินใจซ้ือ 
ไม่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.18   ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์    
  จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน 

(n=400) 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน จ านวน X̅ S.D. F Sig 

1. ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 24 4.41 0.50 5.025 0.002* 
2. 15,001 - 30,000 บาท 182 4.62 0.59   
3. 30,001 - 40,000 บาท 106 4.61 0.51   
4. มากกว่า 40,000 บาท 88 4.82 0.39   

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 จากตารางที ่ 4.18 ผลการทดสอบความแตกต่างของการตัดสินใจซื ้อเครื ่องด ื ่มของร้าน
อินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน พบว่ารายได้เฉล่ียต่อเดือนที่ แตกต่าง
กันมีการตัดสินใจซ้ือแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แสดงว่ารายได้เฉล่ียต่อเดือนของ
ผู้บริโภคที่แตกต่างกันมีผลการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่างกัน
อย่างน้อย 1 คู่ จึงท าการเปรียบรายคู่แบบ LSD เพ่ือหาคู่ใดบ้างที่แตกต่างกัน ดังตารางที่ 4.19 
 
ตารางที ่ 4.19  แสดงผลการทดสอบเปรียบเทียบรายคู่การต ัดสินใจซื ้อเครื ่องด ื ่มของร ้านอ ินทนิล  
  สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จ าแนกตามรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
 

(n=400) 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน ต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 

15,000 บาท 

(X̅=4.42) 

15,001 - 
30,000 บาท 

(X̅=4.62) 

30,001 - 
40,000 บาท 

(X̅=4.61) 

มากกว่า 
40,000 บาท 

(X̅=4.82) 

ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 

(X̅=4.42) 

- -0.199 
(0.082) 

-0.197 
(0.098) 

-0.402 
(‹0.001)* 

15,001 - 30,000 บาท 

(X̅=4.62) 

 - 0.002 
(0.973) 

-0.203 
(0.003)* 

30,001 - 40,000 บาท 

(X̅=4.61) 

  - -0.205 
(0.007)* 

มากกว่า 40,000 บาท 

(X̅=4.82) 
 

   - 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.19  พบว่า รายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่ม
ของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 จ านวน 
3 ค ู ่ ได ้แก่ 1. รายได้มากกว่า 40,000 บาท มีการตัดสินใจซื้อมากกว่ารายได้ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 
15,000 บาท 2. รายได้มากกว่า 40,000 บาท มีการตัดสินใจซ้ือมากกว่ารายได้ 15,001 – 30,000 บาท 
3. รายได้มากกว่า 40,000 บาทมีการตัดสินใจซ้ือมากกว่ารายได้ 30,001 – 40,000 บาท 
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4.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องด่ืมร้านอินทนิล สาขา
กรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 
ตารางที ่ 4.20  แสดงผลการทดสอบสมมติฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที ่มีผลต่อการ  
  ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ โดยวิธี Enter 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
(7P’s) 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

  Collinearity 
Statistics 

B Std. 
Error 

Beta t Sig. Tolerance VIF 

(Constant) .127 .229  .556 .578   
ผลิตภัณฑ์ (X1) .129 .063 .100 2.050 .041* .449 2.225 
ราคา (X2) .182 .052 .162 3.513 ‹0.001* .505 1.979 
การจัดจ าหน่าย (X3) -.261 .051 -.296 -5.095 ‹0.001* .318 3.140 
การส่งเสริมการตลาด (X4) .284 .049 .346 5.857 ‹0.001* .308 3.242 
บุคลากร (X5) .359 .052 .317 6.876 ‹0.001* .507 1.970 
สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
(X6) 

-.321 .056 -.288 -5.777 ‹0.001* .434 2.302 

กระบวนการ (X7) .589 .061 .501 9.647 ‹0.001* .399 2.506 

R = .760a , R Square = .578 , Adjusted R Square = .571 , SEE = .349 , F = 76.807 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.20 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านการจัดจ าหน่ายและด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05  

 ค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันพหคุูณอยู่ในระดบัมาก (R = 0.760) อ านาจการพยากรณ์ร้อยละ 
57.1 (Adjusted R Square = 0.571) และมีความคลาดเคลื ่อนในการพยากรณ์เท ่ากับ 0.349  
(SEE = 0.349) 
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 ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรมีค่า Tolerance มีค่าต ่าสุดที่ 0.308 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0  
และค่า VIF มีค่าสูงสุดที่ 3.242 ซ่ึงไม่เกิน 10 แสดงว่าตัวแปรแต่ละตัวไม่มีความสัมพันธ์กันหรือไม่มี
ความซ ้าซ้อนกันในการวัด 

 โดยด้านที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อเครื ่องดื ่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
มากที่สุดคือด้านกระบวนการ (B = 0.501) รองลงมาคือด้านบุคลากร (B = 0.317) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
(B = 0.346) ด้านราคา (B = 0.162) ด้านผลิตภัณฑ์ (B = 0.100) ตามล าดับ ส่วนด้านสภาพแวดล้อม
ทางกายภาพ (B = -0.288)  ด้านการจัดจ าหน่าย (B = -0.296) จะส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่ม
ร ้านอินทนิล สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ์ ในทางลบเช่น หากการส่งเสริมด้านสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพและด้านการจัดจ าหน่ายมากข้ึน จะไม่มีผลต่อการ ตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค เป็นต้น 
 
โดยสามารถเขียนอยู่ในรูปสมการพยากรณ์ได้ดังน้ี 
 Y =  0.127 + 0.589(X7) + 0.284(X5) + 0.346(X4)+ 0.182(X2) + 0.129(X1) - 
0.261(X3) - 0.321(X6)  
 
สัญลักษณ์แทนในสมการ 
 Y หมายถึง การตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 X1 หมายถึง ด้านผลิตภัณฑ์ 
 X2 หมายถึง ด้านราคา 
 X3 หมายถึง ด้านการจัดจ าหน่าย 
 X4 หมายถึง ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 X5 หมายถึง ด้านบุคลากร 
 X6 หมายถึง ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ 
 X7 หมายถึง ด้านกระบวนการ 
 
 

 



 

บทท่ี 5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 

 

 จากการศึกษาค้นคว้าอิสระเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทางารตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ผู้ศึกษาสรุปผลารศึกษา ดังน้ี 

 1.  สรุปผลการศึกษา 

 2.  อภิปรายผลการศึกษา 

 3.  ข้อเสนอแนะการศึกษา 

 

1.  สรุปผลการศึกษา 

 

 งานศึกษาค้นคว้าอิสระครั้งน้ีมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาปัจจัยด้านประชากรศาสตรท์ีม่ี
ผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 2) ศึกษาปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 3) ศึกษาการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้าน
อินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 4) เปรียบเทียบความแตกต่างของการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของ
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จ าแนกตามปัจจัยประชากรศาสตร์ และ 5) ศึกษาปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
โดยประชากรศาสตร์ที่ใช้ในการศกึษาคือ ประชากรที่ซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม
สหกรณ์ โดยใช้กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 คน สถิติที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าเฉล่ียตัวแปรท ี(t – test) เพ่ือท าการทดสอบความแตกต่างระหวา่ง
ค่าเฉล่ียมากกว่า 2 กลุ่มตัวอย่างข้ึนไป ใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way 
ANOVA) และการวิเคราะห์การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ระหว่างปัจจัยด ้าน
ประชากรศาสตรแ์ละส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดืม่ร้านอินทนิล 
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
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 จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่ องดื่มร้าน
อินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ จากผู้ตอบแบบสอบถาม สามารถสรุปได้ว่า 

 1.1  ข้อมูลประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 239 คน คิดเป็นร้อยละ 59.75 อายุ 31 – 40 ปี 
จ านวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 36.25 สถานภาพโสด จ านวน 248 คน คิดเป็นร้อยละ 62.00 ระดับ
การศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 216 คน คิดเป็นร ้อยละ 54.00 ประกอบอาชีพข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.50 และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 
30,000 บาท จ านวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 45.50 

 1.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

 กลุ ่มต ัวอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห ็นต ่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยรวม 

อยู ่ในระดับมากที่สุด เมื ่อพิจารณารายด้านสามารถเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปหาน้อยได้ดังน้ี  

ด้านที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ด้านกระบวนการ รองลงมาคือ ด้านบุคลากร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านที่ม ีค ่าเฉลี่ยน้อยที ่สุดคือ 

ด้านการจัดจ าหน่าย ตามล าดับ โดยกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดของแต่ละด้านสรุปได้ ดังน้ี 

 ด้านกระบวนการ มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการอยู่ใน

ระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าข้อที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ ร้านอินทนิล สาขากรม

ส่งเสริมสหกรณ์ มีมาตรฐานการให้บริการที่ดี รองลงมาคือ ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  

มีการให้ข้อมูล ค าแนะน าในเรื่องเมนูต่าง ๆ ของทางร้านแก่ลูกค้าเป็นอย่างดี และข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุด

คือ ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ผู้ใช้บริการได้รับความสะดวก ใช้เวลาในการรอเครื่องดื่มไม่นาน 

ตามล าดับ 

  ด้านบุคลากร มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรอยู่ใน

ระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าข้อที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ พนักงานแต่งกายเรียบร้อย 

รองลงมาคือ พนักงานร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดีมีมารยาทและความสุภาพ  

มีความรู้ความเข้าใจในสินค้าเป็นอย่างดี และข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ พนักงานมีจ านวนเพียงพอ  

ต่อการให้บริการทุกช่วงเวลา ตามล าดับ                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                        
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  ด้านผลิตภัณฑ์ มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์อยู่ใน

ระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าข้อที่มคี่าเฉล่ียมากที่สุดคือ เมนูเครื่องดื่มในร้านมใีห้

เลือกหลากหลาย รองลงมาคือ คุณภาพของวัตถุดิบหลัก เช่น เมล็ดกาแฟ ใบชาเขียว นมข้นหวาน  

นมสด ฯลฯ มีค ุณภาพดี รสชาติของเครื่องดื ่มในร้านตรงตามความต้องการของท่าน และข้อที ่มี

ค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ กล่ินหอมของเครื่องดื่มในร้านตรงตามความต้องการของท่าน ตามล าดับ 

  ด้านราคา มีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านราคาอยู่ในระดับ

มากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อแล้วพบว่าข้อที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ มีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน 

รองลงมาคือ การก าหนดราคาของเครื ่องดื่มเหมาะสมกับกับปริมาณที่ได้รับ และข้อที่มีค่าเฉล่ีย 

น้อยที่สุดคือ การก าหนดราคาของเครื่องดื่มเหมาะสมกับปริมาณที่ได้รับ ตามล าดับ  

  ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ  มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทาง

การตลาดด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าข้อที่มี

ค่าเฉล่ียมากที่สุดคือ มีที่น่ังส าหรับลูกค้ารอรับเครื่องดื่มกลับบ้าน และลูกค้ามีที่น่ังดื่มเครื่องดื่มภายใน

ร้านอย่างเพียงพอ รองลงมาคือ สถานที่ภายในและภายนอกร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  

มีความสะอาด ถูกสุขอนามัย ร ้านอินทนิล สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ์ มีการตกแต่งสวยงาม  

มีบรรยากาศทั ้งภายนอกและภายในร้านดึงดูดใจเพื่อใช้บร ิการ และข้อที ่ม ีค่าเฉลี่ยน้อยที่สดุคือ  

มีที่จอดรถเพียงพอรองรับลูกค้าที่มาใช้บริการ 

  ด้านการส่งเสริมการตลาด มีระดับความคิดเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด

ด้านการส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดบัมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าข้อที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด

คือ ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอย่างสม ่าเสมอ เช่น  

ซ้ือ 2 แถม 1 การมอบส่วนลดในวันพิเศษ หรือเทศกาลต่าง ๆ รองลงมาคือ ร้านอินทนิล สาขากรม

ส่งเสริมสหกรณ์ มีการโฆษณาผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น การติดป้ายโฆษณาหน้าร้านที่ดึงดูดใจ หรือ

โซเชียลมีเดีย เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค แลข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 

มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดทีห่ลากหลาย เช่น สะสมคะแนนจากยอดซ้ือแต่ละครั้ง หรือการจดั

เซตเครื่องดื่มคู่ขนม ตามล าดับ 

  ด้านการจัดจ าหน่าย มีความคิดเห ็นเกี ่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดด้านการ  

จัดจ าหน่ายอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่าข้อที่มีค่าเฉล่ียมากที่ สุดคือ มีการจัด

จ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น ช้อปปี้ฟู้ด, แกร๊บฟู้ด, ไลน์แมน เป็นต้น รองลงมาคือ สถานที่ตั้งของ
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ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ อยู่ใกล้แหล่งชุมชน และข้อที่มีค่าเฉล่ียน้อยที่สุดคือ สถานที่ตั้งของ

ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ หาง่าย มีความสะดวกในการเดินทาง 

 1.3  การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 

  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความคิดเห็นต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขา
กรมส่งเสริมสหกรณ์ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุดคือ ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขา
กรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

 1.4  การทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปได้ดังนี้ 

 1.4.1  ปัจจัยประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้

เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 

แตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 1.4.2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 

ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ และ

ด้านกระบวนการ ส่งผลการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ที่ระดับ

นัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 

 

2.  อภิปรายผลการศึกษา 

 2.1  ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยประชากรศาสตร์ ได ้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา  

และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม

สหกรณ์ แตกต่างดันโดยอภิปรายผลได้ ดังน้ี 

 2.1.1 เพศ แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อเครื่องดื ่มของร ้านอินทนิล สาขา 

กรมส่งสริมสหกรณ์ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของกิตติพันธ์ คงสวัสดิเ์กียรติ 

(2566) ได ้ศ ึกษาเร ื่องพฤติกรรมการบริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล พบว่าปัจจัย

ประชากรของผู้บริโภคด้านเพศทีแ่ตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอน

ของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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 ส าหรับมุมมองของผู้ศึกษาน้ันพบว่า เพศหญิงมีการตอบรับกระแสที่ได้รับความนิยม ณ 
เวลาน้ัน มากกว่าเพศชาย ในปัจจุบันร้านคาเฟ่มีการตกแต่งร้านที่สวยงาม มีเครื่องดื่มและอาหารว่าง
หลากหลายรูปแบบ ประกอบกับโซเชียลมีเด ียในยุคปัจจุบ ันที ่ครอบคลุมประชากรท ั ่ว โ ลก 
ผู้ประกอบการมักจะจัดกิจกรรมเช็คอิน การอัพโหลดรูปภาพของลูกค้าคู่กับสินค้าภายในร้านผ่านส่ือ
โซเชียลต่าง ๆ จึงท าให้เพศหญิงมีการตอบรับในกระแสดังกล่าวและมีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของ
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 

 2.1.2  อายุ แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื ้อเครื่องดื ่มของร้านอินทนิล สาขา 

กรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ

กิตต ิพันธ์ คงสวัสดิ ์เกียรติ (2566) ได ้ศึกษาเรื ่องพฤติกรรมการบริโภคและปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในกรุง เทพ

และปริมณฑล พบว่าปัจจัยด้านประชากรของผู้บริโภค อายุที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจ ซ้ือ

กาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล แตกต่างกันอย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

      การศึกษาครั้งน้ีพบว่า อายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล 

สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่างกัน ด ังนี ้ 1. กลุ ่มผู ้บริโภคอายุ 31 – 40 ปี มีการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่างมากกว่า กลุ่มผู้บริโภคอายุ 41 – 50 ปี 

2. กลุ่มผู้บริโภคอายุ 41 – 50 ปี มีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 

แตกต่างมากกว่า กลุ่มผู้บริโภคอายุมากกว่า 50 ปี 

 2.1.3 ระดับการศึกษา แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล  
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ ซึ ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของกิตติพนัธ์  
คงสวัสดิ์เกียรติ (2566) ได้ศึกษาเรื่องพฤติกรรมการบริโภคและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล 
พบว่าปัจจัยด้านประชากรของผู้บริโภค ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ
กาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอนของผู้บริโภคที่อาศัยอยู่ในกรุงเทพและปริมณฑล แตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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      การศึกษาครั ้งน้ีพบว่า ระดับการศึกษาแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อเครื ่องดื ่มของ 
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่างกัน ดังน้ี ผู้บริโภคที่มีระดับการศกึษาต า่กว่าปริญญาตรี 
มีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ เน่ืองจากระดับการศึกษาถือว่า
เป ็นปัจจัยหนึ ่งท ี่ท าให้ประชากรมีการรับร ู ้ ความคิด ค ่านิยม หรือความต้องการที ่แตกต่างกัน  
โดยประชากรที ่ได้รับการศึกษาที ่สูงจะมีการรับรู ้หรือการหาข้อมูลเพิ่มเติมที ่ต้องการรับรู ้ข้อมูล 
ข่าวสารใหม่ ๆ  ท ี ่ท ันต่อเหตุการณ์ในปัจจุบัน ประกอบกับร้านคาเฟ่เครื ่องด ื่มในปัจจุบันมเีมนูที่
หลากหลาย เช่น กาแฟ มีแหล่งที่มาของกาแฟ ระดับการคั่ว หรือกรรมวิธีที่แตกต่างกัน การปรุงแต่ง
เมนูให้มีส่วนผสมของนมสดจากวัว นมทางเลือกจากพืช น ้าผลไม้ ระดับความหวาน เป็นต้น ดังน้ัน ผู้ที่
มีระดับการศึกษาที่สูงมักจะมีการเลือกเมนูเพ่ือสุขภาพมากข้ึน 

 2.1.4  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้าน

อินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคล้อง

กับงานวิจัยของกฤษดา เชียรวัฒนสุขและคณะ (2566) ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยคุณค่าตราสินค้าและส่วน

ประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือซ ้า กรณีศึกษา ร้านกาแฟอินทนิลในสถา นี

น ้ามันบางจาก จังหวัดปทุมธานี พบว่าปัจจัยด ้านประชากรของผู ้บร ิโภค รายได้เฉลี ่ยต่อเดือนที่

แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือซ ้าของผู้บริโภคกาแฟอินทนิลในสถานีน ้ามันบางจาก จังหวัด

ปทุมธานีแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 การศึกษาพบว่าปัจจัยรายได้เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกันมีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของ
ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ แตกต่างกัน ดังน้ี 1) ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 
40,000 บาท มีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์มากกว่าผู้บริโภค
ที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 2) ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 
40,000 บาท มีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์มากกว่าผู้บริโภค
ที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001 – 30,000 บาท และ 3) ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า  
40,000 บาท มีการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์มากกว่าผู้บริโภค
ที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 30,001 – 40,000 บาท เน่ืองจากผู้บริโภคที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนที่มากกว่า
จะมีก าลังซ้ือที่สูงกว่า 

 

 
 



 

53 

 2.2  ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s)  ท ี ่ม ีผลต่อการ
ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ โดยจากการวิเคราะห์สมการเชิงเส้น
ถดถอยเชิงเส้นเพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ซื ้อเครื ่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ พบว่า  ป ัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ด้านผลิตภัณฑ์ ด ้านราคา  ด ้านการจัดจ าหน่าย ด ้านการส่งเสร ิมการตลาด ด ้านบุคลากร  
ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้าน
อินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.05 โดยอภิปรายผลได้ดังน้ี 

 2.2.1  ด้านกระบวนการ มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อเครื่องดื ่มของร ้านอนิทนิล 

สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของศัสยมน  ศีตลาวัชรพล (2565) พบว่าปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการ เน่ืองจากกระบวนการให้บริการมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องดื่มกาแฟสด จากร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากพนักงานกล่าวทักทายต้อนรับ

ผู้บริโภคอย่างสม ่าเสมอ มีวิธีการชงกาแฟที่สะอาด จัดระเบียบการรอเครื่องดื่มด้วยความเรียบร้อย 

และจัดระบบการช าระเงินที่ถูกต้อง แม่นย า รวดเร็ว รวมถึงกระบวนการให้บริการมีมาตรฐาน ส าหรบั

มุมมองของผู้ศึกษาค้นพบว่า กระบวนการมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรม

ส่งเสริมสหกรณ์ ระดับมากที่สุดทุกประเด็น ประกอบด้วย ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  

มีมาตรฐานการใหบ้ริการที่ด ีร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการให้ข้อมูลค าแนะในเรื่องเมนู

ต่าง ๆ ของทางร้านแก่ลูกค้าเป็นอย่างดี และร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ผู้ใช้บริการได้รับ

ความสะดวก ใช้เวลาในการรอเครื่องดื่มไม่นาน เน่ืองจากการให้บริการมีมาตรฐาน 

 2.2.2  ด้านบุคลากร มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขา  

กรมส่งเสริมสหกรณ์ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของศัสยมน  ศีตลาวัชรพล (2565) พบว่าปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มกาแฟสด จากร้านสะดวกซ้ือใน

กรุงเทพมหานคร เนื ่องจากพนักงานให้บริการ แต่งกายสะอาดถูกสุขอนามัย สุภาพอัธยาศัยดี  

เป ็นกันเอง ให ้บร ิการอย่างกระตือรือร ้นในการท างาน และเต ็มใจในการให้บริการแก่ผู้บริโภค  

ที่แตกต่างเช่นเดียวกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของจุฑาภรณ์  เหมือนชู (2564) พบว่าปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดด้านบุคลากรที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคและใช้บริการ

ร้านกาแฟสดคาเฟ่อเมซอน ในสถานบริการน ้ามัน ปตท. จังหวัดกาญจนบุรี  เป็นต้น ส าหรับมุมมอง

ของผู้ศึกษาค้นพบว่า บุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม

สหกรณ์ ระดับมากทีสุ่ดทุกประเด็น ประกอบด้วย พนักงานแต่งกายเรียบร้อย พนักงานในร้านอินทนิล 
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สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีมารยาทและความสุภาพ พนักงานในร้านอินทนิล 

สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีความรู้ความเข้าใจในตวัสินค้าเป็นอย่างดี และพนักงานมีจ านวนเพียงพอ

ต่อการให้บริการทุกช่วงเวลา เน่ืองจากพนักงานให้บริการด้วยความกระตือรือร้นและเต็มใจให้บริการ

แก่ผู้บริโภค 

 2.2.3  ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขา

กรมส่งเสริมสหกรณ์ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของศัสยมน  ศีตลาวัชรพล (2565) พบว่าปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดดา้นผลิตภัณฑ์มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดืม่กาแฟสด จากร้านสะดวกซ้ือ

ในกรุงเทพมหานคร พบว่า เครื่องดื่มกาแฟสดเป็นเครื่องดื่มที่มีความสด ใหม่ รสชาติและปริมาณที่

เป็นมาตรฐาน มีคุณภาพเป็นที่น่าพึงพอใจ และมีตราสินค้าเป็นที่ยอมรับของผู้บริโภค ส าหรับมุมมอง

ของผู้ศึกษาค้นคว้าพบว่า ผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรม

ส่งเสริมสหกรณ์ ระดับมากที่สุด ประกอบด้วย เมนูเครื่องดื่มในร้านมีให้เลือกหลากหลาย คุณภาพของ

วัตถุดิบหลัก เช่น เมล็ดกาแฟ ใบชาเขียว นมข้นหวาน นมสด ฯลฯ มีคุณภาพดี รสชาติของเครื่องดื่ม

ในร้านตรงตามความตอ้งการของทา่น ระดับมาก ประกอบด้วย กล่ินหอมของเครื่องดื่มในร้านตรงตาม

ความต้องการของท่าน เน่ืองจากจะท าให้ผลิตภัณฑ์มีความโดดเด่นมากย่ิงข้ึน 

 2.2.4  ด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรม

ส่งเสริมสหกรณ์ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของจุฑาภรณ์  เหมือนชู (2564) ปัจจัยทางการตลาดที่มผีล

ต่อการตัดสินใจเลือกบริโภคและใช้บริการร้านกาแฟสดคาเฟ่อเมซอน ในสถานีบริการน ้ามัน ปตท. 

จังหวัดกาญจนบุรี มีราคาให้เลือกตามขนาดของบรรจุภัณฑ์ มีการติดป้ายราคาสินค้าชัดเจนและ

เหมาะสมกับคุณภาพ ส าหรับมุมมองของผู้ศึกษาค้นคว้าพบว่า ราคามีผลต่อการตดัสินใจซ้ือเครื่องดื่ม

ของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ระดับมากที่สุด ประกอบด้วย มีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน  

การก าหนดราคาของเครื่องดื่มเหมาะสมกับปริมาณทีไ่ดร้ับ ระดับมาก ประกอบด้วย การก าหนดราคา

ของเครื่องดื่มเหมาะสมกับคุณภาพทีไ่ดร้ับ เน่ืองจากการก าหนดราคาที่ชัดเจนมีผลให้ผู้บริโภคสามารถ

เปรียบเทียบปริมาณที่ได้รับเปรียบเทียบกับราคาของสินค้า 

 2.2.5  ด้านส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล 

สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของศัลยมน ศีตลาวัชรพล (2565) พบว่า ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อเครื ่องดื่มกาแฟสด  

จากร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากมีการส่ือสารและการประชาสัมพันธ์ การส่งเสริม
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การตลาดประจ าเดือน หรือการลดราคาในช่วงโอกาสต่าง ๆ  ดึงดูดใจผู้บริโภค และเป็นส่ิงส าคัญในการ

ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มกาแฟสดจากร้านสะดวกซ้ือ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของกฤษดา เชียรวัฒนสุข 

(2565) พบว่า ป ัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ ้า 

กรณีศึกษา ร้านกาแฟอินทนิลในสถานีบริการน ้ามันบางจาก จังหวัดปทุมธานี เน่ืองจากผู้บริโภคใน

ปัจจุบันนิยมรับข่าวสารจากสื ่อออนไลน์ ท  าให้เกิดการรับรู้ข่าวสารอย่างต่อเนื่อง เช่น การสมคัร

สมาชิกหรือกิจกรรมอ่ืน ๆ เพ่ือรับสิทธิประโยชน์และการแลกซ้ือของที่ระลึกในเทศกาลต่าง ๆ และยัง

สามารถน าแต้มสะสมมาเป็นส่วนลดในการซ้ือครั้งต่อไป ส าหรับมุมมองของผู้ศึกษาพบวา่ การส่งเสริม

การตลาดมีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ระดับมากทีสุ่ด 

ประกอบด้วย ร ้านอินทนิล สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ์มีการจ ัดกิจกรรมส ่ง เสร ิมการตลาด  

อย่างสม ่าเสมอ เช่น ซ้ือ 2 แถม 1 การมอบส่วนลดในวันพิเศษหรือเทศกาลต่าง ๆ  ร้านอินทนิล สาขา

กรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการโฆษณาผ่านช่องทางตา่ง ๆ  เช่น การติดป้ายโฆษณาหน้ารา้นทีด่ึงดดูใจ หรอื

โซเชียลมีเดีย เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค ระดับมาก ประกอบด้วย ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  

มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดที่หลากหลาย เช่น สะสมคะแนนจากยอดซ้ือในแต่ละครั้งหรือการ

จัดเซตเครื่องดื่มคู่กับขนมในราคาพิเศษ เป็นต้น การส่งเสริมการตลาดจะกระตุน้การรับรู้ของผู้บริโภค

และน าไปสู่การตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคได้ 

 2.2.6  ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของ

ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ซ่ึงไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของศัลยมน  ศีตลาวัชรพล (2565) 

พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องดื่มกาแฟสด จากร้านสะดวกซ้ือในกรุงเทพมหานคร เน่ืองจากร้านสะดวกซ้ือมีบรรยากาศภายในร้าน

ที่สะดวกต่อการใช้บริการ การตกแต่งร้านสวยงาม แสดงเมนูให้เห็นอย่างชัดเจน สถานที่และเครื่องมือ

อุปกรณ์ต ่าง ๆ ทันสมัย สะอาดและเป็นระเบียบ จึงมีผลต่อการตัดสินใจซื ้อของผู ้บ ร ิโภค  

และไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของปิยรัตน์ ป ักครึก (2566) พบว่าปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องดื่มร้านอินทนิลของผู้บริโภคในอาคารเอ็ม ทาวเวอร์ เน่ืองจากภาพลักษณ์/ความมีช่ือเสียงของ

ร้าน เครื่องมือ เครื่องใช้ในการเตรียมเครื่องดื่มมีความสะอาดถูกหลักอนามัย ร้านมีที่น่ังสะดวกสบาย 

และเพียงพอต่อความต้องการของลูกค้า มีการจัดหมวดหมู่ของสินค้าและบริการง่ายต่อการเลือกซ้ือ 

ส าหรับมุมมองของผู้ศึกษาพบว่า ส่ิงที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต้องพึงระวังในทางลบ

คือ การมีที่น่ังส าหรับลูกค้ารอรับเครื่องดื่มกลับบ้านและลูกค้ามีที่น่ังดื่มเครื่องดื่มภายในร้านอย่างเพียงพอ 
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ถ้าทางร้านมีการปรับปรุงสภาพแวดล้อมบรรยากาศของร้านใหม่ให้ดูหรูหรา จะท าให้ผู้บริโภคคิดว่า

ร้านมีความหรูหรามากข้ึนอาจท าให้ราคาของเครื่องดื่มเพ่ิมสูงข้ึนตามไปด้วย 

 2.2.7  ด้านการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล 

สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ซ่ึงไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของจุฑาภรณ์  เหมือนชู (2564) ปัจจัยทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภคและใช้บริการร้านกาแฟสดคาเฟ่อเมซอน ในสถานีบริการ

น ้ามัน ปตท. จังหวัดกาญจนบุรี เน่ืองจากเวลาในการเปิด - ปิด ร้านมีความเหมาะสม จ านวนของ

สาขามีมากเพียงพอ ที่ตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทางมีปา้ยหน้าร้านเห็นเด่นชัด ส าหรับมุมมองของ

ผู้ศึกษาค้นพบว่า ส่ิงที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต้องพึงระวังในทางลบคอื มีการจ าหน่าย

ผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น ช้อปปี้ฟู้ด, แกร๊บฟู้ด, ไลน์แมน ผู้บริโภคที่ซ้ือเครื่ องดื่มต้องการมา ซ้ือ

เครื่องดื่มด้วยตนเอง เพ่ือต้องการรัยกล่ินหอมของเครื่องดื่ม มีความต้องการเลือกเมนูเครือ่งดืม่ทีห่น้ารา้น 

มีการส่ือสารความต้องการของรสชาติเครื่องดื่มให้กับพนักงานได้รับรู้และชงเครื่องดื่มให้ตรงความ

ต้องการของผู้บริโภคให้ได้มากที่สุด จึงท าให้ไม่มีความต้องการการจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ 

 ในภาพรวมปัจจัยส ่วนประสมทางการตลาด ด ้ านกระบวนการ ด ้ านบุคลากร  

ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านการ

จัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ เน่ืองจาก

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แยกตามแต่ละด้านที่กล่าวมาข้างต้นถือว่าเป็นส่ิงส าคัญ โดยมีการ

ตัดสินใจซื้อเครื่องดื ่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ นั ้น ผู ้บริโภคค านึงถึงเรื่องร้าน

อินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีมาตรฐานการให้บริการที่ด ีผู้ใช้บริการได้รบัความสะดวก ใช้เวลา

ในการรอเครื่องดื่มไม่นาน และมีการให้ข้อมูล ค าแนะน าเรื่องเมนูต่าง ๆ ของทางร้านแก่ลูกค้าเป็น

อย่างดี พนักงานในร้านมีความรู้ความเข้าใจในสินค้าเป้นอย่างดี มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีมารยาทและ

ความสุภาพ พนักงานแต่งกายเรียบร้อย รวมถึงการมีเมนูเครื่องดื่มให้เลือกหลากหลาย วัตถุดิบมี

คุณภาพ การมีป้ายราคาแสดงราคาที่ชัดเจน และราคาของเครื่องดื่มเหมาะสมกับคุณภาพที่ผู้บริโภค

จะได้รับ และมีที่น่ังส าหรับลูกค้าภายในร้านที่เพียงพอ สถานที่ภายในและภายนอกร้านมีการตกแต่ง

สวยงาม เพ่ือดึงดูดใจให้ผู้บริโภคเข้ามาซ้ือเครื่องดื่ม 
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3.  ข้อเสนอแนะ 
 
 จากการศึกษาค้นคว้าอิสระในครั้งนี้ผู ้ประกอบการร้านอินทนิล  หรือร ้านกาแฟสด 
สามารถน าผลวิจัยน้ีไปใช้ในการวางแผนทางการตลาด เพ่ือให้สอดคล้องกับความตอ้งการของผู้บรโิภค 
ดังน้ี 

 3.1 ส่วนแบ่งตลาดและเลือกกลุ่มเป้าหมาย (segmentation Targeting Positioning) 

จากข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ พบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกัน มีการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ในด้าน เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้

เฉลี ่ยต ่อเดือน ด ังนั้นในฐานะผู้ประกอบการควรท าการแบ่งส่วนการตลาดโดยก าหนดกลุ่ม ลูกค้า

เป้าหมายอย่างเจาะจงเพ่ือให้ผู้ประกอบการสามารถออกแบบร้าน เมนูเครื่องดื่ม เบเกอรี่ สินค้าที่ระลึก  

จัดโปรโมช่ันต่างๆ ให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคและผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่ สุด  

โดยมุ่งเน้นกลุ่มผู้บริโภคเพศชาย อายุ 41 – 50 ป ีระดับการศึกษาปริญญาตรีและสูงกว่าปริญญาตรี 

และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 40,000 บาท เนื ่องจากเป็นกลุ่มที่ตัดสินใจซื้อเครื่องดื ่มของ 

ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มากที่สุด 

 3.2  แนวทางการพัฒนากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด จากการศึกษาปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาด (7P’s) สามารถเสนอแนวทางการพัฒนากลยุทธ์ส่วนประสมทางกาตลาด (7P’s) 

ที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ดังน้ี 

 3.2.1  ด้านกระบวนการ จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการร้านอินทนิล สาขา

กรมส่งเสริมสหกรณ์ ควรรักษามาตรฐานการใหบ้รกิารที่ด ีมีการให้ข้อมูลค าแนะน าในเรื่องเมนูต่าง ๆ  

ของทางร้านแก่ลูกค้าเป็นอย่างดี ความเข้าใจในตัวสินค้าหรือโปรโมช่ันอย่างละเอียด ผู้ใช้บริการได้รบั

ความสะดวก ใช้เวลารอเครื่องดื่มไม่นาน เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ 

 3.2.2  ด้านบุคลากร จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการร้านอินทนิล สาขา 

กรมส่งเสริมสหกรณ์ ควรมีการก าหนดคุณสมบัติของการคัดเลือกพนักงานประจ าร้านอย่างเหมาะสม 

โดยเน้นเรื่องการแต่งกายเรียบร้อย มีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี มีมารยาทและความสุภาพ มีความรู้ความ

เข้าใจในสินค้าเป็นอย่างดี สามารถแนะน าลูกค้าที่เข้ามาซ้ือเครื่องดื่มได้ตรงตามความต้องการ และยัง

สามารถช่วยเพ่ิมความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ 



 

58 

 3.2.3  ด้านผลิตภัณฑ์ จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการร้านอินทนิล สาขา

กรมส่งเสริมสหกรณ์ ควรมีเมนูเครื่องดื่มในร้านให้เลือกหลากหลาย มีเมนูใหม่ ๆ  เข้ามาในร้านอยู่เป็น

ประจ า ยังคงรักษาคุณภาพของของวัตถุดิบทุกชนิดให้มีคุณภาพดีอยู่เสมอ และยังคงรักษามาตรฐาน

ของรสชาติ กล่ินหอมของเครื่องดื่มให้เป็นเอกลักษณ์ของทางร้าน 

 3.2.4  ด้านราคา จากการศึกษาพบว่า ผู ้ประกอบการร้านอินทนิล สาขา 

กรมส่งเสริมสหกรณ์ จัดท าป้ายแสดงราคาของเครื่องดื่มหรอืสินค้าแต่ละชนิดชัดเจน การก าหนดราคา

ควรให้มีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณที ่ผู ้บร ิโภคสมควรจะได้ร ับ เพื ่อให้ผู ้บริโภคมีการ

ตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มบนพ้ืนฐานของราคาที่เป็นจรงิ และหากมีการเพ่ิมราคาตามทีผู้่บริโภคตอ้งการน้ัน 

ต้องแจ้งราคาให้ผู้บริโภคทราบก่อนการช าระเงินทุกครั้ง 

 3.2.5  ด้านส่งเสริมการตลาด จากการศึกษาพบว่า ผู้ประกอบการร้านอินทนิล 

สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ควรจัดกิจกรรมส่งเสริมการขายอย่างสม ่าเสมอ เช่น ซ้ือ 2 แถม 1 ตั้งแต่ 

14.00 น. เป็นต้นไป ซ้ือแก้วที่ 2 ลด 50% เป็นต้น ควรมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางตา่ง ๆ   

ให้เข้าถึงลูกค้า 

 3.2.6  ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ จากการศึกษาพบว่า มีที่น่ังส าหรับ
ลูกค้ารอรับเครื่องดื ่มกลับบ้านและลูกค้าที ่นั ่งดื่มเครื ่องดื่มภายในร้านอย่างเพียงพอ ถ้าทางร้าน
ปรับปรุงสภาพแวดล้อมบรรยากาศของร้านใหม่ให้มคีวามหรูหรา จะท าให้ผู้บริโภครู้สึกว่าบรรยากาศ
ของร้านมีความหรูหราอาจท าให้ราคาของเครื่องดื่มเพ่ิมข้ึน 

 3.2.7  ด้านการจัดจ าหน่าย จากการศึกษาพบว่า มีการจัดจ าหน่ายผ่านช่องทาง

ออนไลน์ เช่น ช้อปปี้ฟู้ด แกร๊บฟู้ด ไลน์แมน ผู้บริโภคที่ซ้ือเครื่องดื่มต้องการมาซ้ือเครื่องดืม่ดว้ยตนเอง 

เพื ่อต ้องการรับกลิ่นหอมของเครื ่องดื ่ม มีความต้องการเลือกเมนูเครื่องดื ่มด้วยตนเองที่หนา้ร้าน  

จึงไม่ได้ต้องการการจัดจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ 
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4.  ข้อเสนอแนะเพ่ือการวิจัยครั้งต่อไป 
 

 4.1  ควรศึกษาพฤติกรรมการบริโภค หรือพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อเครื ่องดื ่มของ 

ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ให้ตอบโจทย์ความต้องการและความพึงพอใจของผู้บริโภคให้

ได้มากที่สุด 

 4.2  ควรศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของ  

ร้านอินทนิล สาขาอ่ืน ๆ เพ่ือน ามาเปรียบเทียบผลงานวิจัยในครั้งน้ีว่า ผู้บริโภคมีการตัดสินใจซ้ือ

เครื่องดื่มของร้านอินทนิลเหมือนหรือแตกต่างกันอย่างไร แล้วน าข้อมูลที่ได้มาใช้ในการวางแผนและ

พัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภค และสร้างความ 

พึงพอใจให้แก่ผู้บริโภคเพ่ิมมากข้ึน 
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แบบสอบถามในการศึกษา 
 

ค าช้ีแจงในการตอบแบบสอบถาม 
 แบบสอบถามนี ้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาค้นคว้าอิสระโดยมีเนื้อหาสอบถามเกี่ยวกับ  
เร ื ่อง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที ่มีผลต่อการตัดสินใจชื ้อเครื ่องด ื ่มของร้านอินทนิล  
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์” เพ่ือเป็นแนวทางในการส่งเสริมและพัฒนาเครื่องมือการตลาดให้ตรงตาม
ความต้องการของผู้บริโภคมากข้ึน โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 3 ส่วน ดังน้ี 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ส่วนที่ 2 ข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 ส่วนที่ 3 ข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของผู้บริ โภคที่ร้านอินทนิล  
    สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
 ผู ้ศ ึกษาขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่านที ่เสียสละเวลาในการตอบค าถามใน
แบบสอบถามฉบับน้ี ผู้ศึกษาขอรับรองว่าข้อมูลและความคิดเห็นของท่าจะถือเป็นความลับ และผล
การศึกษาที่ได้จากการศึกษาครั้งน้ีจะถูกน ามาใช้ประโยชน์เชิงวิชาการเท่าน้ัน 
 
       นางสาวลักษณา  ริพลชัย 
      นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต 
     สาขาวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย    ลงในช่อง       ที่ตรงกับสภาพความเป็นจริงของท่าน 
 1. เพศ  
        ชาย       หญิง   

 2. อายุ  

        ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 20 ปี     21 - 30 ปี   
        31 - 40 ปี        41 - 50 ปี   
         มากกว่า 50 ปี  

 3. สถานภาพ  

        โสด        สมรส   
     หม้าย/หย่าร้าง  

 4. ระดับการศึกษา  

        ต ่ากว่าปริญญาตรี     ปริญญาตรี          
                 สูงกว่าปริญญาตรี  

 5. อาชีพ  
        ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ    ลูกจ้างประจ า/พนักงานราชการ 

       ธุรกิจส่วนตัว      นักเรียน/นักศึกษา 
      อ่ืน ๆ โปรดระบุ ..........................................  

 6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
       ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท     15,001 - 30,000 บาท   

                 31,000 - 40,000 บาท      มากกว่า 40,000 บาท   
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ส่วนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับข้อมูลความคิดเห็นเเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  
ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย   ลงในช่อง     ที่ตรงกับข้อมูลระดับความเห็นของท่านมากทีสุ่ด  
เพียงช่องเดียว โดยมีเกณฑ์ในการเทียบคะแนน 5 ระดับ ดังน้ี 
 มากที่สุด เกณฑ์ในการเทียบคะแนนเท่ากับ 5  คะแนน 
 มาก  เกณฑ์ในการเทียบคะแนนเท่ากับ 4  คะแนน 
 ปานกลาง เกณฑ์ในการเทียบคะแนนเท่ากับ 3  คะแนน 
 น้อย  เกณฑ์ในการเทียบคะแนนเท่ากับ 2  คะแนน 
 น้อยที่สุด เกณฑ์ในการเทียบคะแนนเท่ากับ 1  คะแนน 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความเห็น 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  
1.1 เมนูเคร ื ่องด ื ่มในร้านมีให ้ เ ล ื อก 
      หลากหลาย 

     

1.2 รสชาติของเครื่องดื่มในร้านตรงตาม 
     ความต้องการของท่าน 

     

1.3 กลิ ่นหอมของเครื ่องดื ่มในรา้นตรง 
     ตามความต้องการของท่าน 

     

1.4 ค ุณภาพของว ัตถ ุด ิบหล ัก เช่ น  
       เมล็ดกาแฟ ใบชาเขียว นมข้นหวาน  
      นมสด ฯลฯ มีคุณภาพดี 

     

2. ด้านราคา  

2 .1 การก  าหนดราคาของเครื ่องดื่ม 
      เหมาะสมกับคุณภาพที่ได้รับ 

     

2 .2 การก  าหนดราคาของเครื ่องดื่ม 
      เหมาะสมกับปริมาณที่ได้รับ 

     

2.3 มีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน      
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3. ด้านการจัดจ าหน่าย  
3 .1  สถานท ี ่ ต ั ้ งของร ้ านอ ิ นท นิ ล  
        สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ์ หาง่าย  
      มีความสะดวกในการเดินทาง 

     

3 .2  สถานท ี ่ ต ั ้ งของร ้ านอ ิ นท นิล       
        สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ์ อยู ่ใกล้  
      แหล่งชุมชน 

     

3.3 มีการจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ 
     เช่น ช้อปปี้ฟู้ด, แกร๊บฟู้ด, ไลน์แมน 
     เป็นต้น 

     

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  
4.1 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
      มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาด 
    อย่างสม ่าเสมอ เช่น ซ้ือ 2 แถม 1  
    การมอบส่วนลดในวันพิเศษ หรือ 
    เทศกาลต่าง ๆ 

     

4.2 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์   
     มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดที ่
     หลากหลาย เช่น สะสมคะแนนจาก 
     ยอดซ้ือในแต่ละครั้ง หรือการจัดเชต 
     เครื่องดื่มคูกั่บขนมในราคาพิเศษ เป็นตน้ 

     

4.3 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
     มีการโฆษณาผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น  
    การติดปา้ยโฆษณาหน้าร้านทีด่ึงดูดใจ  
    หรือโชเชียลมีเดีย เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค  
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ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความเห็น 

มากที่สุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

5. ด้านบุคลากร  

5.1 พนักงานในร้านอินทนิล สาขากรม 
     ส่งเสริมสหกรณ์ มีความรู้ความเข้าใจ 
    ในสินค้าเป็นอย่างดี 

     

5.2 พนักงานในร้านอินทนิล สาขากรม 
     ส่งเสริมสหกรณ์มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี  
     มีมารยาทและความสุภาพ 

     

5.3 พนักงานมีจ านวนเพียงพอต ่อการ 
       ให้บริการทุกช่วงเวลา 

     

5.4 พนักงานแต่งกายเรียบร้อย       

6. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ  
6.1  สถานท ี ่ภายในและ ภา ย น อก 
      ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
      มีความสะอาด ถูกสุขอนามัย 

     

6.2 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
     มีการตกแต่งสวยงาม มีบรรยากาศทั้ง 
      ภายนอกและภายในร้านดึงดูดใจเพ่ือ 
     ใช้บริการ 

     

6.3 มีที่น่ังส าหรับลูกค้ารอรับเครื่องดื่ม  
     กลับบ้าน และลูกค้าที่น่ังดื่มเครื่องดื่ม 
     ภายในร้านอย่างเพียงพอ 

     

6.4 มีท ี ่จอดรถเพียงพอรองรับลูกค้า 
      ที่มาใช้บริการ 
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7. ด้านกระบวนการ  
7.1 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
      มีมาตรฐานการให้บริการที่ดี  

     

7.2 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
     ผ ู ้ ใ ช ้บร ิการ ได ้ร ับความสะดวก  
     ใช้เวลาในการรอเครื่องดื่มไม่นาน 

     

7.3 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
     มีการให้ข้อมูล ค าแนะน าในเรื่องเมนูต่าง ๆ  
    ของทางร้านแก่ลูกค้าเป็นอย่างดี 

     

 
ส่วนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มของผู้บริโภคที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 

ค าช้ีแจง โปรดท าเครื่องหมาย   ลงในช่อง     ที่ตรงกับข้อมูลระดับความเหน็ของท่านมากที่สุด 
เพียงช่องเดียว โดยมีเกณฑ์ในการเทียบคะแนน 5 ระดับ ดังน้ี 
 มากที่สุด เกณฑ์ในการเทียบคะแนนเท่ากับ 5  คะแนน 
 มาก  เกณฑ์ในการเทียบคะแนนเท่ากับ 4  คะแนน 
 ปานกลาง เกณฑ์ในการเทียบคะแนนเท่ากับ 3  คะแนน 
 น้อย  เกณฑ์ในการเทียบคะแนนเท่ากับ 2  คะแนน 
 น้อยที่สุด เกณฑ์ในการเทียบคะแนนเท่ากับ 1  คะแนน 
 
การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มของผู้บริโภค

ที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม
สหกรณ์ 

ระดับความเห็น 
มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

น้อย 
(2) 

น้อยที่สุด 
(1) 

1. ท่านตัดสินใจซื ้อเครื ่องด ื ่มที ่ร ้าน
อ ินทน ิล สาขากรมส ่ งเสร ิมสหกรณ์ 
ต่อไปอย่างแน่นอน 

     

 
*** ขอขอบพระคุณที่ท่านให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม*** 
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ภาคผนวก  ข 
หนังสือขอเชิญเป็นผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเครื่องมือวิจัย 
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ภาคผนวก  ค 
ผู้ทรงคุณวุฒิตรวจแบบสอบเครื่องมือ  (แบบสอบถาม) 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจสอบเครื่องมือ 
        1. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ภาวิน  ชินะโชติ 
        2. อาจารย์ ดร.กัลย์  ปิ่นเกษร 
        3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์อภิรดี  สราญรมย์ 
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ภาคผนวก ง 
การประเมินค่าดัชนีความสอดคล้อง (Index of Item Objective Congruence : IOC) 
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ผลการประเมินเครื่องมือเพื่อการวิจัย  
เรื ่อง ป ัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที ่มีผลต่อการตัดสินใจซื ้อเครื ่องด ื่มของร้านร้านอินทนิล  
        สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
 
จากการน าแบบประเมินความเที่ยงตรง (IOC) ของการวิจัยเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผล
ต่อการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ เพ่ือประเมินความคิดเห็นของ
ผู้ทรงคุณวุฒิที่มีต่อข้อค าถาม มีความเหมาะสมในการน าไปใช้เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล
ในการวิจัย ซ่ึงจะท าการประเมินความเที่ยงตรงในตอนที่ 3 โดยผู้เช่ียวชาญจ านวน 3 คน ตรวจสอบ
ความสอดคล้องกับจุดประสงค์ โดยก าหนดคะแนน +1 หรือ  0 หรือ -1 การค านวณ IOC ของผลการ
ประเมินของผู้เช่ียวชาญได้คะแนน ดังน้ี    
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ข้อ ค าถาม  
ค าถาม

ปรับปรุง  

ความสอดคล้อง 
(Congruence)  ค่า IOC  
1  0  -1  

1. เพศ  
   - ชาย  
   - หญิง  

    
3  

    
1  

2. 

อายุ  
   - น้อยกว่าหรือเท่ากับ 20 ปี  
   - 21 – 30 ป ี 
   - 31 – 40 ป ี 
   - 41 – 50 ป ี 
   - มากกว่า 50 ปีข้ึนไป  

    
  
3  
  

    

 1 

3. 

สถานภาพ  
   - โสด  
   - สมรส  
   - หม้าย/หย่าร้าง  

  
  
3  
  

    

 1 
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ข้อ ค าถาม  
ค าถาม

ปรับปรุง  

ความสอดคล้อง 
(Congruence)  ค่า IOC  
1  0  -1  

4. 

ระดับการศึกษา  
   - ต ่ากว่าปริญญาตรี  
   - ปริญญาตรี  
   - สูงกว่าปริญญาตรี  

  

3      1  

5. 

อาชีพ  
   - รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
   - ลูกจ้างประจ า/พนักงานราชการ  
   - ธุรกิจส่วนตัว   
   - นักเรียน/นักศึกษา  
   - อ่ืนๆ โปรดระบุ ………  

  

  
3  
  

     1 

6. 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  
   - ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท  
   - 15,001 – 30,000 บาท  
   - 30,001 – 40,000 บาท  
   - มากกว่า 40,000 บาท  

  
  
3  
  

     1 
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ส่วนที ่ 2 แบบสอบถามด้านความคิดเห ็นของผู ้บริโภคที ่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 
ประกอบด้วย 1. ด ้านผลิตภัณฑ์ (Product) 2. ด ้านราคา (Price) 3. ด้านการจัดจ าหน่าย (Place)  
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 5. ด้านบุคลากร (People) 6. ด้านสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และด้านกระบวนการ (Process) 

ข้อ ค าถาม 
ค าถาม
ปรับปรุง 

ความสอดคล้อง 
(Congruence) ค่า IOC 
1 0 -1 

 ผลิตภัณฑ์  (Product) 
7. เมนูเครื่องดื่มในร้านมีให้เลือกหลากหลาย คงเดิม 3   1 

8. รสชาติของเครื่องดื่มในร้านตรงตามความ
ต้องการของท่าน 

คงเดิม 3   1 

9. กลิ ่นหอมของเครื ่องด ื ่มในร้านตรงตาม
ความต้องการของท่าน 

คงเดิม 2 1  0.67 

10. คุณภาพของวัตถุดิบหลัก เช่น เมล็ดกาแฟ 
ใบชา เข ียว  นมข ้นหวาน นมสด ฯลฯ  
มีคุณภาพดี 

คงเดิม 3   1 

 ด้านราคา (Price) 
11. การก าหนดราคาของเครื่องดื่มเหมาะสม

กับคุณภาพที่ได้รับ 
คงเดิม 3   1 

12. การก าหนดราคาของเครื่องดื่มเหมาะสม
กับปริมาณที่ได้รับ  

คงเดิม 3   1 

13. มีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน  คงเดิม 2 1  0.67 
 ด้านการจัดจ าหน่าย (Place)  

14. สถานที่ตั้งของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม
สหกรณ์ หาง่าย มีความสะดวกในการเดินทาง  

คงเดิม 3   1 

15. สถานที่ตั้งของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม
สหกรณ์ อยู่ใกล้แหล่งชุมชน  

คงเดิม 3   1 

16. มีการจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น 
ช้อปปี้ฟู้ด, แกร๊บฟู้ด, ไลน์แมน เป็นต้น  

คงเดิม 3   1 
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ข้อ ค าถาม 
ค าถาม
ปรับปรุง 

ความสอดคล้อง 
(Congruence) ค่า IOC 
1 0 -1 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
17. ร ้ านอ ินทน ิล สาขากรมส ่ งเสร ิมสหกรณ์   

มีการจัดกิจกรรมส่งเสริมการตลาดอย่าง
สม่ำเสมอ เช่น ซื ้อ 2 แถม 1 การมอบ
ส่วนลดในวันพิเศษ หรือเทศกาลต่าง ๆ 

คงเดิม 3   1 

18. ร ้ านอ ินทน ิล สาขากรมส ่ งเสร ิมสหกรณ์   
ม ีการจ ัดก ิจกรรมส ่ งเสร ิมการตลาดที่
หลากหลาย  เช่น สะสมคะแนนจากยอดซ้ือ 
ในแต่ละครั ้ง หรือการจัดเชตเครื ่องดื่ม 
คู่กับขนมในราคาพิเศษ เป็นต้น 

คงเดิม 3   1 

19. ร้านอินทน ิล สาขากรมส ่งเสร ิมสหกรณ์   
ม ี การโฆษณาผ ่ านช่ องทางต ่าง ๆ  เช่ น  
การต ิดป้ายโฆษณาหน้าร ้ านท ี ่ ด ึ งด ูดใจ  
หรือโชเชียลมีเดีย เช่น ไลน์ เฟสบุ๊ค 

คงเดิม 3   1 

 ด้านบุคลากร (People)      
20. พนักงานในร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม

สหกรณ์ มีความรู้ความเข้าใจในสินค้าเป็น
อย่างดี 

คงเดิม 3   1 

21. พนักงานในร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม
สหกรณ์ มีมนุษยสัมพันธ์ท ี ่ด ี ม ีมารยาท
ความสุภาพ 

คงเดิม 3   1 

22. พนักงานม ีจ  านวนเพ ีย งพอต ่ อ กา ร
ให้บริการทุกช่วงเวลา  

คงเดิม 3   1 

23. พนักงานแต่งกายเรียบร้อย คงเดิม 3   1 
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ข้อ ค าถาม 
ค าถาม
ปรับปรุง 

ความสอดคล้อง 
(Congruence) ค่า IOC 
1 0 -1 

 ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence)  

24. สถานท ี ่ภายในและภายนอก ร ้ านอ ินทนิล  
สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ ์  ม ีความสะอาด  
ถูกสุขอนามัย 

คงเดิม 3   1 

25. ร ้ านอ ินทน ิล สาขากรมส ่ งเสร ิมสหกรณ์   
มีการตกแต่งสวยงาม มีบรรยากาศทั้ง
ภายนอกและภายในร้านดึงดูดใจเพ่ือใช้บริการ 

คงเดิม 3   1 

26. มีที่น่ังรอรับเครื่องดื่มกลับบ้านและลูกค้าที่
น่ังดื่มเครื่องดื่มภายในร้านอย่างเพียงพอ 

คงเดิม 3   1 

27. มีท ี ่จอดรถเพียงพอรองร ับลูกค้าที ่มาใช้
บริการ 

คงเดิม 3   1 

 ด้านกระบวนการ (Process) 

28. ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ์    
มีมาตรฐานการให้บริการที่ดี  

คงเดิม 2 1  0.67 

29. ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์   
ผู้ใช้บริการได้รับความสะดวก ใช้เวลาในการ
รอเครื่องดื่มไม่นาน 

คงเดิม 3   1 

30. ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการ
ให้ข้อมูล ค าแนะน าในเรื่องเมนูต่าง ๆ  ของ
ทางร้านให้แก่ลูกค้าเป็นอย่างดี 

คงเดิม 3   1 
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ส่วนที่ 3 แบบสอบถามข้อมูลเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม
สหกรณ์ 

ข้อ ค าถาม 
ค าถาม
ปรับปรุง 

ความสอดคล้อง 
(Congruence) ค่า IOC 
1 0 -1 

      การตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ 
31. ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขา

กรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 
คงเดิม 3   1 
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ภาคผนวก จ 
ผลการวิเคราะห์ความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม 
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ผลการวิเคราะห์ความเช่ือม่ันของแบบสอบถาม 
(n=30) 

แบบสอบถาม จ านวนข้อ Cronbach’s Alpha 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 24  
1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 4 0.719 
2. ด้านราคา (Price) 3 0.734 
3. ด้านการจัดจ าหน่าย (Place) 3 0.722 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 3 0.796 
5. ด้านบุคลากร (People) 4 0.870 
6. ด้านสภาพแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) 4 0.721 
7. ด้านกระบวนการ (Process) 3 0.930 
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ภาคผนวก ฉ 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลโดยโปรแกรมส าเร็จรูป 
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Frequencies : ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
(n=400) 

เพศ 

 Frequency Percent Valid 
Precent 

Cumulative 
Percent 

Valid 
ชาย 161 40.3 40.3 40.3 
หญิง 239 59.8 59.8 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 

อายุ 

 Frequency Percent Valid 
Precent 

Cumulative 
Percent 

 

21 – 30 ปี 94 23.5 23.5 23.5 

31 – 40 ปี 145 36.3 36.3 59.8 
41 – 50 ปี 108 27.0 27.0 86.8 
มากกว่า 50 ปี 53 13.3 13.3 100.0 

Total 400 100.0 100.0  

 

สถานภาพ 
 Frequency Percent Valid 

Precent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

โสด 248 62.0 62.0 62.0 
สมรส 149 37.3 37.3 99.3 
หม้าย/หย่าร้าง 3 0.8 0.8 100.0 
Total 400 100.0 100.0  
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ระดับการศึกษา 
 Frequency Percent Valid 

Precent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 47 11.8 11.8 11.8 
ปริญญาตรี 137 34.3 34.3 46.0 
สูงกว่าปริญญาตรี 216 54.0 54.0 100.0 

Total 400 100.0 100.0  

 

อาชีพ 
 Frequency Percent Valid 

Precent 
Cumulative 

Percent 

Valid 

ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสากิจ 198 49.5 49.5 49.5 
ลูกจ้างประจ า/พนักงานราชการ 128 32.0 32.0 81.5 
ธุรกิจส่วนตัว 49 12.3 12.3 93.8 

นักเรียน/นักศึกษา 22 5.5 5.5 99.3 
พนักงานบริษัท 3 0.8 0.8 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 Frequency Percent Valid 
Precent 

Cumulative 
Percent 

Valid 

ต ่ากว่าหรอืเท่ากับ 15,000 บาท 24 6.0 6.0 6.0 
15,001 – 30,000 บาท 182 45.5 45.5 51.5 
30,001 – 40,000 บาท 106 26.5 26.5 78.0 
มากกว่า 40,000 บาท 88 22.0 22.0 100.0 
Total 400 100.0 100.0  

 
 
 

Descriptive Statistics : Marketing Mix 
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Descriptive Statistics 
 N Mean Std. 

Deviation 
1.  ผลิตภัณฑ์  
1.1 เมนูเครื่องดื่มในร้านมีให้เลือกหลากหลาย 400 4.79 .43 
1.2 รสชาติของเครื่องดื่มในร้านตรงตามความต้องการของท่าน 400 4.52 .61 
1.3 กล่ินหอมของเครื่องดื่มในร้านตรงตามความต้องการของท่าน 400 4.07 .65 
1.4 คุณภาพของวัตถุดิบหลัก เช่น เมล็ดกาแฟ ใบชาเขียว นมข้นหวาน  
     นมสด ฯลฯ มีคุณภาพดี 

400 4.75 .46 

2.  ราคา  
2.1 การก าหนดราคาของเครื่องดื่มเหมาะสมกับคุณภาพที่ได้รับ 400 4.19 .68 
2.2 การก าหนดราคาของเครื่องดื่มเหมาะสมกับปริมาณที่ได้รับ 400 4.44 .61 
2.3 มีป้ายแสดงราคาที่ชัดเจน 400 4.81 .42 

3.  การจัดจ าหน่าย  
3.1 สถานที่ตั้งของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ หางา่ย 
     มีความสะดวกในการเดินทาง 

400 4.11 .85 

3..2 สถานที่ตั้งของร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ ์อยู่ใกล้แหล่งชุมชน 400 4.39 .63 
3.3 มีการจ าหน่ายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น ช้อปปี ้ฟู ้ด,  
     แกร๊บฟู้ด, ไลน์แมน เป็นต้น 

400 4.37 .66 

4.  การส่งเสริมการตลาด  
4.1 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการจัดกิจกรรมส่งเสริม    
     การตลาดอย่างสม ่าเสมอ เช่น ซ้ือ 2 แถม 1 การมอบส่วนลด   
    ในวันพิเศษ หรือเทศกาลต่าง ๆ 

400 4.46 .53 

4.2 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  มีการจัดกิจกรรม  
     ส่งเสริมการตลาดทีห่ลากหลาย เช่น สะสมคะแนนจากยอดซ้ือ 
     ในแต่ละครั้ง หรือการจัดเชตเครื่องดื่มคู่กับขนมในราคาพิเศษ เป็นต้น 

400 4.08 .87 

4.3 ร ้านอินทนิล สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ์ มีการโฆษณา  
      ผ่านช่องทางต่าง ๆ เช่น การติดป้ายโฆษณาหน้าร้านที่ดึงดูดใจ  
      หรือโชเชียลมีเดีย เช่น  ไลน์ เฟสบุ๊ค 

400 4.26 .69 
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Descriptive Statistics 
 N Mean Std. 

Deviation 
5.  บุคลากร  
5.1 พนักงานในร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ์ มีความรู้ 
     ความเข้าใจในสินค้าเป็นอย่างดี 

400 4.63 .54 

5.2  พน ักงานในร ้านอ ินทนิล สาขากรมส ่ งเสร ิมสหกรณ์   
     มีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี มีมารยาทและความสุภาพ 

400 4.68 .48 

5.3 พนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการทุกช่วงเวลา 400 4.52 .65 
5.4 พนักงานแต่งกายเรียบร้อย 400 4.70 .46 
6.  สภาพแวดล้อมทางกายภาพ  
6.1 สถานที่ภายในและภายนอกร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม 
     สหกรณ์ มีความสะอาด ถูกสุขอนามัย 

400 4.58 .49 

6.2 ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ มีการตกแต่งสวยงาม  
     มีบรรยากาศทัง้ภายนอกและภายในร้านดึงดูดใจเพ่ือใช้บริการ 

400 4.52 .51 

6.3 มีที่น่ังส าหรับลูกค้ารอรับเครื่องดื่มกลับบ้าน และลูกค้ามีที่ 
     น่ังดื่มเครื่องดื่มภายในร้านอย่างเพียงพอ 

400 4.60 .50 

6.4 มีที่จอดรถเพียงพอรองรับลูกค้าที่มาใช้บริการ 400 3.76 .78 
7.  กระบวนการ  
7.1  ร ้ านอ ินทน ิล สาขากรมส่ ง เสร ิมสหกรณ์ม ีมาตรฐาน 
      การให้บริการที่ดี 

400 4.69 .47 

7.2 ร ้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ผู ้ใช้บริการได้รับ 
      ความสะดวก ใช้เวลาในการรอเครื่องดื่มไม่นาน 

400 4.67 .48 

7.3  ร ้านอินทนิล สาขากรมส่งเสร ิมสหกรณ ์ มีการให ้ข ้อมูล  
      ค าแนะน าในเรื่องเมนูตา่ง ๆ  ของทางร้านแก่ลูกค้าเป็นอย่างดี 

400 4.68 .48 

Valid N (listwise) 400   
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Descriptive Statistics : Decision 

Descriptive Statistics 
 N Mean Std. 

Deviation 
ท่านตัดสินใจซื ้อเครื่องด ื่มที ่ร ้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริม
สหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

400 4.65 .53 

Valid N (listwise) 400   
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t-Test : ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
1.  เพศ 

Group Statistics 

เพศ 
 

N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. Error 

Mean 
ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล 
สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่าง
แน่นอน 

ชาย 161 4.78 .42 .033 
หญิง 239 4.56 .58 .038 

 
Independent Samples Test 

 Levene's Test for 
Equality of 
Variances 

t-test for Equality of Means 

  
Significance 

M
ea

n 
Di

ffe
re

nc
e 

St
d.

 E
rro

r D
iff

er
en

ce
 

F Sig. t df 

On
e-

Sid
ed

 p
 

Tw
o-

Sid
ed

 p
 

Equal 
variances 
assumed 

61.539 <0.001* 4.046 398 <0.001* <0.001* .216 .053 

Equal 

variances not 
assumed 

  4.309 396.432 <0.001* <0.001* .216 .050 
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One way ANOVA : ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
1.  อายุ 

Descriptives 
ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

 

N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. 
Error 

95% Confidence 
Interval 

for Mean 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

21 – 30 ปี 94 4.68 .47 .05 4.59 4.78 
31 – 40 ปี 145 4.58 .62 .05 4.48 4.69 
41 – 50 ปี 108 4.78 .44 .42 4.70 4.86 
มากกว่า 50 ปี 53 4.51 .50 .07 4.37 4.65 
Total 400 4.64 .53 .03 4.60 4.70 

 
 

ANOVA 

ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 
 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 3.622 3 1.207 4.359 .005 
Within Groups 109.675 396 .277   
Total 113.298 399    
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Post Hoc Tests 

Multiple Comparisons 
Dependent Variable : ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มทีร่้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไป
อย่างแน่นอน 
LSD 

(I) อายุ (J) อายุ 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

95% Confidence 
Interval 

Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

21 – 30 ปี 31 – 40 ปี .10 .070 .146 -.04 .24 
41 – 50 ปี -.10 .074 .192 -.24 .05 

มากกว่า 50 ปี .17 .090 .059 -.01 .35 
31 – 40 ปี 21 – 30 ปี -.10 .070 .146 -.24 .04 

41 – 50 ปี -.20* .067 .003 -.33 -.07 

มากกว่า 50 ปี .07 .084 .409 -.10 .24 
41 – 50 ปี 21 – 30 ปี .10 .074 .192 -.05 .24 

31 – 40 ปี .20* .067 .003 .07 .33 

มากกว่า 50 ปี .27* .089 .003 .09 .44 
มากกว่า 50 ปี 21 – 30 ปี -.17 .090 .059 -.35 .01 

31 – 40 ปี -.07 .084 .409 -.24 .10 

41 – 50 ปี -.27* .088 .003 -.44 -.09 
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2.  สถานภาพ 
Descriptives 

ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 
 

N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. 
Error 

95% Confidence 
Interval 

for Mean 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

โสด 248 4.69 .48 .031 4.63 4.74 
สมรส 149 4.59 .60 .050 4.50 4.69 
หม้าย/หย่าร้าง 3 4.33 .58 .333 2.90 5.76 
Total 400 4.65 .53 .027 4.60 4.70 

 
 

ANOVA 
ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 1.136 2 .568 2.011 .135 
Within Groups 112.161 397 .283   

Total 113.297 399    
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Post Hoc Tests 

Multiple Comparisons 
Dependent Variable : ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มทีร่้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไป
อย่างแน่นอน 
LSD 

(I) สถานภาพ (J) สภานภาพ 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

95% Confidence 
Interval 

Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

โสด สมรส .09 .055 .086 -.01 .20 
หม้าย/หย่าร้าง .35 .308 .255 -.25 .96 

สมรส โสด -.09 .055 .086 -.20 .01 
หม้าย/หย่าร้าง .26 .310 .407 -.35 -.87 

หม้าย/หย่าร้าง โสด -.35 .309 .255 -.96 .25 
สมรส -.26 .310 .407 .87 .35 

 
 
3.  ระดับการศึกษา 

Descriptives 
ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

 

N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. 
Error 

95% Confidence 
Interval 

for Mean 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

ต ่ากว่าปริญญาตรี 47 4.26 .44 .064 4.13 4.38 
ปริญญาตรี 137 4.65 .49 .042 4.57 4.73 
สูงกว่าปริญญาตรี 216 4.73 .54 .037 4.66 4.80 
Total 400 4.65 .53 .027 4.60 4.70 
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ANOVA 
ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 8.753 2 4.376 16.619 ‹.001 
Within Groups 104.545 397 .263   
Total 113.298 399    

 
Post Hoc Tests 

Multiple Comparisons 
Dependent Variable : ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์  
ต่อไปอย่างแน่นอน 
LSD 

(I) ระดับ
การศึกษา 

(J) ระดับ
การศึกษา 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

95% Confidence 
Interval 

Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

ต ่ากว่าปรญิญาตร ี ปริญญาตรี -.39* .087 ‹.001 -.56 -.22 
สูงกว่าปริญญาตร ี -.48* .083 ‹.001 -.64 -.31 

ปริญญาตรี ต ่ากว่าปรญิญาตร ี .39* .087 ‹.001 .22 .56 
สูงกว่าปริญญาตร ี -.08 .056 .145 -.19 .03 

สูงกว่าปริญญาตร ี ต ่ากว่าปรญิญาตร ี .48 .083 ‹.001 .31 .63 

ปริญญาตรี .08 .056 .145 -.03 .19 
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4.  อาชีพ 

Descriptives 
ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

 

N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. 
Error 

95% Confidence 
Interval 

for Mean 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

198 4.68 .57 .041 4.60 4.76 

ลูกจ้างประจ า/พนักงาน
ราชการ 

128 4.60 .49 .043 4.52 4.69 

ธุรกิจส่วนตัว 49 4.73 .47 .064 4.61 4.87 
นักเรียน/นักศึกษา 22 4.41 .50 .107 4.17 4.63 
พนักงานบริษัท 3 4.67 .58 .333 3.23 6.10 
Total 400 4.65 .53 .027 4.60 4.70 

 
 

ANOVA 
ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 2.127 4 .532 1.890 .111 
Within Groups 111.170 395 .281   
Total 113.297 399    

 
 
 
 
 
 



 

100 

Post Hoc Tests 

Multiple Comparisons 
Dependent Variable : ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มทีร่้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไป
อย่างแน่นอน 
LSD 

(I) อาชีพ (J) อาชีพ 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

95% Confidence 
Interval 

Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

ลูกจ้างประจ า/
พนักงานราชการ 

.08 .060 .183 -.04 .20 

ธุรกิจส่วนตัว -.05 .085 .533 -.22 .11 
นักเรียน/นักศึกษา .27* .120 .023 .04 .51 

พนักงานบริษัท .02 .309 .961 -.59 .62 
ลูกจ้างประจ า/
พนักงาน
ราชการ 

ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

-.08 .060 .183 -.20 .04 

ธุรกิจส่วนตัว -.13 .089 .136 -.31 .04 
นักเรียน/นักศึกษา .19 .122 .117 -.05 .43 
พนักงานบริษัท -.07 .310 .834 -.67 .54 

ธุรกิจส่วนตัว ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

.05 .085 .533 -.11 .22 

ลูกจ้างประจ า/
พนักงานราชการ 

.13 .089 .136 -.04 .31 

นักเรียน/นักศึกษา .33 .136 .017 .06 .59 

พนักงานบริษัท .07 .316 .829 -.55 .69 
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Multiple Comparisons (ต่อ) 
Dependent Variable : ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มทีร่้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไป
อย่างแน่นอน 
LSD 

(I) อาชีพ (J) อาชีพ 
Mean 

Difference 
(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

95% Confidence 
Interval 

Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

-.27 .119 .023 -.51 -.04 

ลูกจ้างประจ า/
พนักงานราชการ 

-.19 .122 .117 -.43 .05 

ธุรกิจส่วนตัว -.33 .136 .017 -.59 -.06 
พนักงานบริษัท -.26 .326 .431 -.90 .38 

พนักงานบริษัท ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

-.12 .308 .961 -.62 .59 

ลูกจ้างประจ า/
พนักงานราชการ 

.07 .310 .834 -.544 .67 

ธุรกิจส่วนตัว -.07 .316 .829 -.69 .55 
นักเรียน/นักศึกษา .26 .327 .431 -.38 .90 
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5.  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

Descriptives 
ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

 

N Mean 
Std. 

Deviation 
Std. 
Error 

95% Confidence 
Interval 

for Mean 
Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 15,000 บาท 24 4.42 .50 .103 4.20 4.63 
15,001 – 30,000 บาท 182 4.62 .59 .044 4.53 4.70 
30,001 – 40,000 บาท 106 4.61 .51 .049 4.521 4.71 
มากกว่า 40,000 บาท 88 4.81 .39 .041 4.74 4.90 

Total 400 4.65 .53 .027 4.60 4.70 

 
 

ANOVA 
ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
Between Groups 4.155 3 1.385 5.025 .002 
Within Groups 109.143 396 .276   
Total 113.297 399    
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Post Hoc Tests 

Multiple Comparisons 

Dependent Variable : ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มทีร่้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไป
อย่างแน่นอน 

LSD 

(I) รายได้เฉล่ีย
ต่อเดือน 

(J) รายได้เฉล่ียต่อ
เดือน 

Mean 
Difference 

(I-J) 

Std. 
Error 

Sig. 

95% Confidence 
Interval 

Lower 
Bound 

Upper 
Bound 

ต ่ากว่าหรือ
เท่ากับ 
15,000 บาท 

15,001 – 30,000 บาท -.20 .114 .082 -.42 .03 
30,001 - 40,000 บาท -.20 .119 .08 -.43 .04 
มากกว่า 40,000 บาท -.40* .120 <.001 -.64 -.16 

15,001 – 
30,000 บาท 

ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 
15,000 บาท 

.20 .114 .082 -.03 .42 

30,001 – 40,000 บาท .00 .064 .973 -.12 .13 

มากกว่า 40,000 บาท -.20 .068 .003 -.34 -.07 
30,001 – 
40,000 บาท 

ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 
15,000 บาท 

.20 .119 .098 -.04 .43 

15,001 – 30,000 บาท -.00 .064 .973 -.13 .12 
มากกว่า 40,000 บาท -.20 .076 .007 -.35 -.06 

มากกว่า 
40,000 บาท 

ต ่ากว่าหรือเท่ากับ 
15,000 บาท 

.40 .120 <.001 .16 .64 

15,001 – 30,000 บาท .20 .068 .003 .07 .34 
30,001 – 40,000 บาท .20 .075 .007 .06 .35 
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Regression : Enter 

Descriptive Statistics 
 Mean Std. Deviation N 

ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรม
ส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไปอย่างแน่นอน 

  400 

Total Product   400 

Total Price   400 
Total Place   400 
Total Promotion   400 

Total People   400 
Total Physical evidence   400 
Total Process   400 

 
 

Model Summaryb 
Model R R Square Adjusted R 

Square 
Std. Error of 
the Estimate 

1 .760a .578 .571 .349 
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Coefficientsa 

Model 
Unstandardized 

Coefficients 
Standardized 
Coefficients t Sig. 

Collinearity 
Statistics 

B Std. Error Beta Tolerance VIF 

1 (Constant) .127 .229  .556 .578   
Product .129 .063 .100 2.050 .041* .449 2.225 
Price .182 .052 .162 3.513 ‹0.001* .505 1.979 

Place -.261 .051 -.296 -5.095 ‹0.001* .318 3.140 
Promotion .284 .049 .346 5.857 ‹0.001* .308 3.242 
People .359 .052 .317 6.876 ‹0.001* .507 1.970 

Physical -.321 .056 -.288 -5.777 ‹0.001* .434 2.302 
Process .589 .061 .501 9.647 ‹0.001* .399 2.506 

a. Dependent Variable : ท่านตัดสินใจซ้ือเครื่องดื่มที่ร้านอินทนิล สาขากรมส่งเสริมสหกรณ์ ต่อไป
อย่างแน่นอน 
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ประวัติผู้ศึกษา 
 

ช่ือสกุล  นางสาวลักษณา  ริพลชัย 

วัน เดือน ปี เกิด 12 มีนาคม 2528 

สถานที่เกิด  อ าเภอศรีราชา จังหวัดชลบุรี 

ที่อยู่ปัจจุบัน 358 ซอยร่วมน ้าใจ แยก 2 แขวงเจ้าคุณสิงห์ เขตวังทองหลาง  
กรุงเทพมหานคร 10310 

ประวัติการศึกษา บริหารธุรกิจบัณฑิต วิทยาลัยโปลีเทคนิคภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 2550 

ประวัติการท างาน ส านักงานเลขานุการกรม กรมส่งเสริมสหกรณ์  
ต าแหน่ง เจ้าพนักงานธุรการช านาญงาน 
กองทะเบียนจัดหางานกลางและคุ้มครองคนหางาน กรมการจัดหางาน 
ต าแหน่ง เจ้าพนักงานแรงงาน 
ส านักงานบริหารโครงการร่วมผลิตแพทย์เพ่ิมเพ่ือชาวชนบท ส านักงาน
ปลัดกระทรวงสาธารณสุข 
ต าแหน่ง นักวิชาการศึกษา 

 

 


