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บทคดัย่อ 

 งานวจิบัฉบบันี้เป็นการศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟจากรา้น คอฟฟ่ีเจอนี่ ของผูท้ี่
เขา้มาใชบ้รกิารสถานบีรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร มวีตัถุประสงค ์(1) เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นบุคคล 
ของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเตมิน ้ามนัในสถานบีรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
กาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ ่ในเขตกรุงเทพมหานคร (2) เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสม
การตลาด 4P ของรา้นกาแฟ คอฟฟ่ีเจอนี่ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟ ของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเตมิน ้ามนั       
ในสถานบีรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร (3) เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ ซื้อกาแฟจากรา้น
คอฟฟ่ีเจอนี่ ของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเตมิน ้ามนัในสถานบีรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร 



กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ประชากรทัว่ไปทัง้เพศหญงิและเพศชาย อายุ 18 - 60 ปี ทีเ่ขา้มา
ใชบ้รกิารสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 416 คน การเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใช้
แบบสอบถาม สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ กางแจกแจงความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน ส าหรบัสถติทิีใ่ชท้ดสอบสมมุตฐิานใชก้ารวเิคราะหไ์คสแควร ์(Chi-square Test)  

 ผลการทดสอบสมมุตฐิาน (1) ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารสถานบีรกิารน ้ามนั 
ไดแ้ก่ เพศ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ 
ในสถานบีรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร ในขณะทีปั่จจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัของผูท้ีเ่ขา้มาใช้
บรกิารเตมิน ้ามนั ไดแ้ก่ อายุ มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานบีรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ใน
เขตกรุงเทพมหานคร (2) ปัจจยัสว่นประสมการตลาด 4P ไดแ้ก่ สถานที ่ทีแ่ตกต่างกนั ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อ
กาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ ่ในเขตกรุงเทพมหานคร ในขณะทีปั่จจยัสว่นประสม
การตลาด 4P ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ,์ ราคา และการสง่เสรมิการตลาด ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจาก
รา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ่  ในเขตกรุงเทพมหานคร 

ค าส าคญั: รา้นคอฟฟ่ีเจอนี่, ประสมการตลาด 4P, สถานบีรกิารน ้ามนั 

ABSTRACT 

 This research was conducted with the aim of studying Factors Affecting Coffee Journey 
Purchases at Esso Gas Station in Bangkok Metropolitan Area, the researcher compares (1) Personal 
factors affecting coffee journey purchases at Esso gas station in Bangkok metropolitan area (2) Marketing 
mix factors affecting coffee journey purchases at Esso gas station in Bangkok metropolitan area (3) 
Decision factors affecting coffee journey purchases at Esso gas station in Bangkok metropolitan area. 

 The samples used in this study come from general population, both male and female, aged 18-60 
years, who had come to the Esso gas station in Bangkok metropolitan area. The researcher selected 416 
samples via a questionnaire. The statistics used for data analysis was percentage, mean, and standard 
deviation. Inferential statistics used to test the hypotheses was Chi-square test. 

 The result from this study found that demographically, except for age, in addition, gender, 
education level, employment, and income had no effect on Coffee Journey purchase at Esso gas stations 
in the Bangkok metropolitan area. (2) 4 Factors of the Marketing mix, except for place, in addition, 
product, price, and promotion affected customers of Coffee Journey at Esso gas station in Bangkok 
metropolitan area. 

Keywords: Coffee Journey, Marketing Mix, Gas Station  

 



บทน า 

 กาแฟเป็นเครื่องดื่มทีม่กีลิน่และรสเป็นเอกลกัษณ์ และเป็นทีช่ื่นชอบของคนทัว่โลกจ านวนมากมาชา้นาน 
ถงึแมว้่า กาแฟจะไม่ไดเ้ป็นเครื่องดื่มทีม่ถีิน่ก าเนิดในประเทศไทย แต่กาแฟกเ็ป็นเครื่องดื่มทีค่นไทยรูจ้กัและบรโิภค
มาเป็นเวลานานไม่ต ่ากว่า 150 ปีแลว้ โดยรา้นกาแฟเป็นหนึ่งในธุรกจิทีไ่ดร้บัความสนใจจากผูป้ระกอบการตัง้แต่
รายเลก็ไปจนถงึรายใหญ่ เหน็ไดจ้ากรายงานของ Euromonitor International ทีแ่สดงตวัเลขของตลาดรา้นกาแฟใน
ประเทศไทยโดยมมีลูค่าสงูถงึ 21,220 ลา้นบาท ในปี2560 หรอืขยายตวักว่ารอ้ยละ 10 เทยีบกบัปีทีผ่่านมา 
นอกเหนือจากนี้ ปรมิาณการบรโิภคกาแฟในประเทศทีเ่พิม่ขึน้อย่างต่อเนื่องประมาณรอ้ยละ 5-6 โดยเฉลีย่ตัง้แต่ปี 
2558-2560 รวมถงึปรมิาณเมลด็กาแฟชนดิทีย่งัไม่ไดค้ัว่ทีถู่กน าเขา้มาจากต่างประเทศในปี 2560 ซึง่มปีรมิาณ
เพิม่ขึน้จากปี 2555 ถงึรอ้ยละ 93 ในระยะวลาเพยีงแค่ 5 ปี โดยตวัเลขเหลา่นี้สะทอ้นใหเ้หน็ถงึปรมิาณการบรโิภค
กาแฟของชาวไทยทีเ่พิม่ขึน้อย่างต่อเนื่อง (ศูนยว์จิยักสกิรไทย, ตุลาคม 2561) 

ภาพรวมทัง้หมดของตลาดกาแฟในประเทศไทย ปี 2563 อยู่ที ่60,000 ลา้นบาท แบ่งเป็น ตลาดกาแฟใน

บา้น มลูค่า 33,000 ลา้นบาท และตลาดกาแฟนอกบา้น มลูค่า 27,000 ลา้นบาท โดยพบว่าตลาดกาแฟในบา้น มี

การปรบัตวัของผูผ้ลติ และผูบ้รโิภคกาแฟจากวกิฤตโควดิ-19 สง่ผลใหต้ลาดกาแฟในบา้น ปี 2563 เตบิโตขึน้รอ้ยละ 

10.7 ซึง่ปัจจยัหลกั ๆ มาจากการเกดิขึน้ของโควดิ-19 ทัง้ภาคเศรษฐกจิทีถ่ดถอยลง การปรบัตวัรบัเทรนดใ์หม่ ๆ 

ของผูผ้ลติกาแฟ ท าใหผู้บ้รโิภคลดการซื้อกาแฟนอกบา้น และนิยมชงกาแฟดื่มเองมากขึน้ สว่นตลาดกาแฟนอก

บา้นมกีารเตบิโตลดลงรอ้ยละ 30-40 และพุ่งถงึรอ้ยละ 50 ในช่วงลอ็คดาวน์ สง่ผลใหท้ศิทางการบรโิภคกาแฟของ

คนไทยหลงัจากนี้ เป็นทีน่่าจบัตามองอย่างยิง่ (Marketeer, 2021) 

ส าหรบัรา้นกาแฟ คอฟฟ่ี เจอนี่ หรอื “กาแฟ…เจอกนัทีน่ี่” เมื่อแปลเป็นภาษาไทย เป็นแบรนดใ์หม่ของ
บรษิทัไมเนอร ์ฟู้ด ทีร่่วมมอืกบั เอสโซ่ (ประเทศไทย) ซึง่เป็นบรษิทัย่อยของบรษิทัเอก็ซอนโมบลิ มุ่งพฒันาธุรกจิ
รา้นกาแฟ เพื่อใหต้อบโจทยข์องลูกคา้และนักเดนิทางทีม่องหาเครื่องดื่มคุณภาพดใีนราคาทีเ่ขา้ถงึได ้โดยเริม่ตน้ใน
สถานีบรกิารน ้ามนัของเอสโซ ่ธุรกจินี้เป็นการขยายชื่อเสยีงทางดา้นกาแฟของไมเนอร ์ฟู้ด และใชศ้กัยภาพของโรง
คัว่กาแฟในออสเตรเลยี ผสานเขา้กบัรสนิยมของลูกคา้คนไทย รา้นกาแฟ คอฟฟ่ี เจอนี่ ตอ้งการเป็นสถานที่ส าหรบั
การพบปะ พกัผ่อน และเตมิพลงัของลูกคา้ก่อนเดนิทางต่อ โดยมคุีณนครนิทร ์ธรรมหทยั เป็นผูจ้ดัการทัว่ไป 
ส าหรบั แดรี ่ควนี, เดอะ คอฟฟ่ี คลบั (ประเทศไทย) และคอฟฟ่ี เจอนี่ (2020 Sustainability Report, 
www.minorfood.com) 

เอสโซ่มกีารขยายธุรกจิ Non-Oil ในสถานีบรกิารน ้ามนัอย่างต่อเนื่อง ผ่านความร่วมมอืกบัพนัธมติรทาง
ธุรกจิทัง้การเพิม่รา้นคา้และบรกิาร เพราะเชื่อวา่ในแตล่ะธรุกจิลว้นตอ้งอาศยัผูเ้ชีย่วชาญในธุรกจินัน้ๆ ในการ
บรหิาร เพื่อความส าเรจ็อย่างยัง่ยนื โดยไดต้ดัสนิใจรว่มมอืกบัไมเนอรฟ์ู้ดในการขยายธุรกจิกาแฟโดยคาดหวงัให้
รา้นคอฟฟ่ี เจอนี่ ทีอ่ยู่ในสถานีบรกิารน ้ามนัเอสโซ่ เป็นสถานที ่ทีลู่กคา้นักเดนิทางทัง้หลายมาเจอกนัทีน่ี่ เพื่อ
พกัผ่อน และเตมิพลงั ก่อนจะเดนิทางต่อไป ซึง่เอสโซ่มสีถานีบรกิารกระจายอยู่ในพืน้ทีต่่างๆ ทัว่ประเทศ ใน
อนาคตเอสโซ่มคีวามตัง้ใจทีใ่หร้า้นกาแฟคอฟฟ่ี เจอนี่ เป็นรา้นกาแฟหลกัในสถานีบรกิารน ้ามนัเอสโซ่ โดยไดเ้ปิด



สาขาทีส่องที ่เอสโซ่พระรามเกา้แลว้ พรอ้มทัง้มแีผนจะเปิดทัง้หมดประมาณ 15 แห่งภายในสิน้ปี 2563 ทัง้นี้เพื่อ
เน้นย ้าการสรา้งประสบการณ์ทีด่แีละมาตรฐานเดยีวกนัใหแ้ก่ลูกคา้ โดยปัจจบุนั เอสโซ่มสีถานีบรกิารทัว่ประเทศ
ประมาณ 670 แห่งและมแีผนทีจ่ะขยายมากกว่า 700 แห่งในปี 2564 (Thai PR.com, 2021) 

จากความส าคญัและปัจจยัทีก่ล่าวมานัน้ เป็นทีม่าของการศกึษางานวจิยัครัง้นี้ โดยผูว้จิยัท าการศกึษา 
ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารสถานีบรกิารน ้ามนัเอสโซ่ ในเขต
กรุงเทพมหานคร เพื่อเป็นแนวทางในการปรบัปรุงพฒันากลยุทธก์ารตลาด สนิคา้และบรกิารดา้นต่างๆ รวมถงึเป็น
แหล่งขอ้มลูส าหรบัผูป้ระกอบการ และผูท้ีส่นใจเป็นผูป้ระกอบการ สามารถน าไปประยุกตใ์ชเ้พื่อตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กดิความพงึพอใจสงูสุด 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นบุคคล ของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเตมิน ้ามนัในสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขต
กรุงเทพมหานคร มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขต
กรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อศกึษาปัจจยัสว่นประสมการตลาด 4P ของรา้นกาแฟ คอฟฟ่ีเจอนี่ ทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟ 
ของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเตมิน ้ามนัในสถานบีรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร  

3. เพื่อศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจ ซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเตมิน ้ามนั
ในสถานบีรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร    

สมมุติฐานการวิจยั 

 1. ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเตมิน ้ามนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 

และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ ่ในเขต

กรุงเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั  

 2. ปัจจยัสว่นประสมการตลาด 4P ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ,์ ราคา, สถานที ่และการสง่เสรมิการตลาด ทีแ่ตกต่าง

กนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ ่ในเขตกรุงเทพมหานครที่

แตกต่างกนั 

 

 

 



ขอบเขตการวิจยั 

ผูว้จิยัใชก้ารวจิยัเชงิปรมิาณส าหรบัการศกึษาในครัง้นี้ โดยเลอืกใชว้ธิกีารส ารวจดว้ยแบบสอบถามระบบ

ออนไลน์ทีส่รา้งขึน้ และก าหนดขอบเขตวจิยัในครัง้นี้  

1. ขอบเขคดา้นเนื้อหา ไดแ้ก่ ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนั, ปัจจยัสว่นประสมการตลาด 4P และปัจจยัที่

มผีลต่อการตดัสนิใจ ซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่  

2. ประชากรทใีชศ้กึษา คอื ผูบ้รโิภคทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเตมิน ้ามนัในสถานีบรกิารน ้ามนัเอสโซ่ 

3. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่คอื สถานีบรกิารน ้ามนัเอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 7 สาขา ทีม่รีา้นกาแฟ 

คอฟฟ่ีเจอนี่ ดงันี้ รามอนิทรา 6.5, พระราม 9, บางขนุเทยีน, เกษตรนวมนิทร,์ คูบ้อน, รามค าแหง และ สุขาภบิาล1 

4. ขอบเขตดา้นระยะเวลา เริม่ตัง้แต่ เมษายน สิน้สุด มถิุนายน ปี 2564        

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1. เพื่อใหท้ราบถงึกระบวนการตดัสนิใจในการบรโิภคกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานบีรกิารน ้ามนั  
เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพื่อน าผลการวจิยัในดา้นปัจจยัสว่นบุคคลและดา้นสว่นประสมทางการตลาดไปใชเ้ป็นแนวทางในการ
ปรบัปรุงสนิคา้และบรกิารใหต้รงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด 

3. เพื่อเป็นขอ้มลูส าหรบัผูท้ีก่ าลงัวางแผนธุรกจิดา้นรา้นกาแฟสามารถน าขอ้มมลูไปใชป้ระกอบการ
ตดัสนิใจและวางแผนผลติภณัฑร์วมทัง้กลุ่มเป้าหมายได ้

กรอบแนวคิดการวิจยั  

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัส่วนบุคคล 
1. เพศ  
2. อายุ  
3. ระดบัการศกึษา  
4. อาชพี 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 
ปัจจยัส่วนประสมการตลาด 4P 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นสถานที/่ ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
4. ดา้นส่งเสรมิการตลาด 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซื้อกาแฟจากร้านคอฟฟ่ีเจอน่ี  
ในสถานีบริการน ้ามนั เอสโซ่ เขตกรงุเทพมหานคร 

 

1. ตดัสนิใจดว้ยตนเอง 
2. เปรยีบเทยีบคุณภาพและบรกิารกบัรา้นกาแฟสดยีห่อ้อื่น 
3. ความพงึพอใจหลงัจากใชบ้รกิาร 
4. การส่งเสรมิการตลาด 
5. ตดัสนิใจใชบ้รกิารผ่าน Social Media 



ทบทวนวรรณกรรม 

ผูว้จิยัไดท้ าการศกึาคน้ควา้แนวคดิ ทฤษฎแีละวรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง จากต ารา เอกสารและเอกสารงานวจิยัที่
เกีย่วขอ้งกบั แนวคดิและทฤษฎดีา้นประชากรศาสตร์, สว่นประสมทางการตลาด และการตดัสนิใจซื้อสนิคา้ของ
ผูบ้รโิภค ดงันี้ 

 1. แนวคิดและทฤษฎีด้านประชากรศาสตร ์

Hanna and Wozniak (อา้งถงึใน ศริประภา นพชยัยา, 2558, หน้า 8) ไดก้ล่าวไวว้่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตรเ์ป็นขอ้มลูเกีย่วกบัตวับุคคล เช่น อาย ุเพศ การศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ศาสนาและเชือ้
ชาต ิทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ซึง่โดยทัว่ไปแลว้นักการตลาดมกัจะน ามาพจิารณาส าหรบัใชใ้นการแบ่งสว่น
ตลาด (Market Segmentation) โดยน ามาเชื่อมโยงกบัความตอ้งการ ความชอบ และอตัราการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค 

ภาวณิี กาญจนาภา (อา้งถงึใน ณฐัพล ศรกีติตวิรรณา, 2559, หน้า 18) ไดก้ล่าวไวว้่า ประชากรศาสตรเ์ป็น
อกีปัจจยัทีอ่งค์กรธุรกจิน ามาใชใ้นการอธบิายคุณลกัษณะของประชากรทางดา้นขนาด การกระจาย และโครงสรา้ง
ของประชากร ซึง่ประกอบดว้ยตวัแปรส าคญั คอื ขนาดและการกระจายของประชากร เพศ อาชพี การศกึษา อายุ 
และรายได ้องคก์รธุรกจินิยมใชป้ระชากรศาสตรใ์นการแบ่งสว่นตลาด เนื่องจากคุณลกัษณะทางดา้น
ประชากรศาสตรข์องผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคทัง้ทางตรงและทางออ้มโดยผ่านค่านิยมสว่นบุคคล
และรปูแบบการตดัสนิใจของบุคคล 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (อา้งถงึใน ปัณณวชิญ์ พยุหวรรธนะ, 2559, หน้า 4) ไดก้ล่าวไวว้่า ลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ เพศ ลกัษณะของครอบครวั การศกึษา รายได ้เป็นตน้ มคีวามเกีย่วเนื่องกบัอุปสงค ์
(Demand) ซึง่จะมคีวามส าคญัต่อนักการตลาดในสนิคา้กลุม่ต่างๆ ลกัษณะทางประชากรศาสตรแ์สดงใหเ้หน็ถงึการ
เกดิขึน้ของตลาดใหม่ๆ และจะมบีางตลาดทีถู่กลดความส าคญัลงหรอือาจจะหายไป 

ภาวณิี กาญจนาภา (อา้งถงึใน ณฐัพล ศรกีติตวิรรณา, 2559, หน้า 19-20) ไดแ้บ่ง ตวัแปรทาง
ประชากรศาสตรแ์ละพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดงันี้ 

เพศหญงิและชายทีแ่ตกต่างกนัมบีทบาทในกระบวนการดา้นพฤตกิรรม ความจ าเป็นหรอืความตอ้งการ
ผลติภณัฑคุ์ณลกัษณะหรอืผลประโยชน์ของผลติภณัฑท์ีแ่ต่ละบุคคลแสวงหาทีจ่ะไดร้บัจากการซื้อหรอืบรโิภค
ผลติภณัฑ ์พฤตกิรรมการแสวงหาและการเลอืกรบัสือ่และขอ้มลูข่าวสารแตกต่างกนั 

อาชพีเป็นปัจจยัทีม่คีวามเกีย่วพนัอย่างใกลช้ดิกบัปัจจยัทางดา้นการศกึษา สถานภาพ และรายไดข้อง
บุคคล และยงัเป็นปัจจยัทีส่ามารถน ามาใชใ้นการอา้งองิถงึแนวโน้มค่านิยม วถิกีารด าเนินชวีติ และกระบวนการ
บรโิภคของบุคคล บุคคลทีม่อีาชพีแตกต่างกนัอาจมคีวามชื่นชอบแตกต่างกนัในประเภทของผลติภณัฑบ์างประเภท 



การศกึษามอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมการซื้อของบุคคลโดยผ่านการเป็นตวัก าหนดหนดความโน้มเอยีงของ
รายไดแ้ต่ละอาชพีของบุคคลในอนาคต บุคคลทีม่กีารศกึษาแตกต่างกนัจะมคีวามชื่นชอบประเภทของผลติภณัฑ์
แตกต่างกนั 

อายุเป็นตวัแปรส าคญัซึง่สามารถน ามาใชใ้นการอธบิายถงึพฤตกิรรมทางดา้นวฒันธรรมและบรรทดัฐาน
ทางทศันคตขิองกลุ่มบุคคลทีม่อีายุทีแ่ตกต่างกนั อายุสง่ผลกระทบต่อแนวความคดิเกีย่วกบัตนเองและวถิกีาร
ด าเนินชวีติของบุคคล 

รายไดเ้ป็นตวัแปรหนึ่งทางดา้นประชากรศาสตร์ทีม่อีทิธพิลต่อแบบฉบบัพฤตกิรรมการซือ้ของบุคคล แต่
อาจไม่ใช่เป็นเพยีงตวัแปรเดยีวทีส่ามารถน ามาใชใ้นการแบง่สว่นตลาด เป็นสาเหตุของพฤตกิรรมการซื้อของบุคคล 
หรอืสามารถน ามาอธบิายถงึพฤตกิรรมการซื้อของบุคคลไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ แต่ควรใชร้่วมกบัตวัแปรอื่น เช่น 
อาชพี หรอืการศกึษา เป็นตน้ 

ทัง้นี้จากแนวคดิเกีย่วกบัประชากรศาสตรท์ีก่ล่าวมาทัง้หมดในขา้งตน้นัน้ ดงันัน้ผูว้จิยัสรปุไดว้่าลกัษณะ
ดา้นประชากรศาสตรถ์อืเป็นปัจจยัหนึ่งทีน่ักการตลาดนิยมน ามาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการแบ่งสว่นตลาด โดยสามารถ
แบ่งเป็น อายุ เพศ ระดบัการศกึษา รายไดเ้ฉลีย่ เป็นตน้ บคุคลทีม่ลีกัษณะทางประชากรศาสตรท์ีแ่ตกต่างกนัย่อมมี
ความคดิ ทศันคต ิและพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั มคีวามตอ้งการในการบรโิภคผลติภณัฑท์ีแ่ตกต่างกนัออกไป 

 2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

McCarthy (อา้งถงึใน จริฒิพิา เรอืงกล, 2558, หน้า 10-12) ไดก้ล่าวไวว้่า “สว่นประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ประกอบดว้ย ผลติภณัฑส์นิคา้ (Product) ราคา (Price) สถานที ่หรอื ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Place) และ การสง่เสรมิการขาย (Promotion) หรอื 4Ps เป็นเครื่องมอืการตลาดทีน่ ามาผสมผสานปรบัใชต้่อสนิคา้ 
และการใหบ้รกิาร เพื่อบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดของธุรกจิ” 

2.1.1 สนิคา้ผลติภณัฑ ์(Product) เป็นสิง่ทีต่อ้งสรา้งสรรค ์ออกแบบ พนิิจพจิารณา พฒันาใหต้รงกบัความ
ตอ้งการของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายหลกัในตลาด ผลติภณัฑป์ระกอบไปดว้ย สนิคา้หรอืการใหบ้รกิาร โดยทีส่นิคา้หรอื
บรกิารนัน้ ตอ้งมคีวามสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และท าใหลู้กคา้เกดิความพงึพอใจในสนิคา้ 
หรอื การรบับรกิารนัน้ ๆ ควรมกีารพฒันาในตวัผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิาร มกีารเขา้มาจดัการกบักระบวนการ
ผลติสนิคา้ หรอืการใหบ้รกิารทัง้หมด  

2.1.2 ราคา (Price) เป็นสิง่ทีก่ าหนดมลูค่าในการแลกเปลีย่นของผลติภณัฑส์นิคา้หรอืรบัการบรกิารใน
รปูแบบของเงนิตรา ซึง่ลูกคา้จะเปรยีบเทยีบระหวา่งคุณค่าในตวัของผลติภณัฑ ์การใหบ้รกิาร กบัราคา ถา้คุณค่า
เหมาะสมกบัราคา ลูกคา้กจ็ะตดัสนิใจซื้อสนิคา้ หรอืเขา้รบับรกิารนัน้ๆ จงึมกีลไกทางการตลาดก าหนดราคาให้
ถูกตอ้งเหมาะสม มคีวามยดืหยุ่นไดต้ามสถานการณ์ เป็นปัจจยัภายนอกขัน้ตอนแรกๆทีด่งึดดูใหเ้กดิความสนใจ 
ตระหนักถงึของลูกคา้ผูร้บับรกิาร กลุ่มเป้าหมาย การก าหนดราคาจะตอ้งค านึงถงึปัจจยัต่าง ๆ อาทเิช่น 

 



 1) ตน้ทุนสนิคา้ผลติภณัฑ ์ตน้ทุนในการใหบ้รกิาร ค่าใชจ้่ายต่าง ๆ ทีเ่กีย่วขอ้ง 

 2) คุณค่าทีลู่กคา้จะไดร้บัจากการซื้อสนิคา้ผลติภณัฑห์รอืเขา้มารบับรกิาร 

 3) การแขง่ขนัในอุตสาหกรรมตลาด 

 4) ปัจจยัภาวะภาพรวมทางเศรษฐกจิ   

2.1.3 สถานที ่หรอื ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นชอ่งทาง สถานทีก่ารน าเสนอผลติภณัฑ ์หรอื 
การใหบ้รกิารสูต่ลาดเป้าหมาย ผลติภณัฑ ์การใหก้ารบรกิาร ตอ้งสามารถมไีวใ้หก้บัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ทีส่ถานที่
ใดสถานทีห่นึ่งทีม่คีวามเหมาะสม และตอบสนองความตอ้งการสงูสุดของลูกคา้ไดอ้ย่างรวดเรว็ สะดวกสบาย 
ส าหรบัการก าหนดช่องทางในการกระจายสนิคา้ ช่องทางการใหบ้รกิารใหค้รอบคลุมและเหมาะสม เพื่อการบรกิาร
ใหแ้ก่ลูกคา้อย่างทัว่ถงึ  

2.1.4 การจดัการสง่เสรมิการขาย (Promotion) เป็นการตดิต่อสง่สารไปยงัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย เพื่อชีแ้จง 
แจง้ใหท้ราบถงึขอ้มลูขา่วสาร จงูใจ ลูกคา้ใหเ้กดิความสนใจใคร่รูข้องลูกคา้หรอืต่อการบรกิาร และยงัเป็นการเขา้ถงึ
ของความคดิเหน็ ความเขา้ใจในผลติภณัฑ ์การบรกิารใหก้บักลุ่มตลาดลูกคา้เป้าหมายหลกัใหไ้ดร้บัรู้การออก
นโยบายสง่เสรมิการตลาดมอีทิธพิลต่อทศันคตแิละพฤตกิรรมการกระท าของผูป้ระกอบการ ท าใหก้ลุ่มลูกคา้
เป้าหมายมคีวามมัน่ใจต่อผลติภณัฑ ์การบรกิารของผูป้ระกอบการ ขายผลติภณัฑห์รอืใหบ้รกิารทีลู่กคา้ตอ้งการ 
การสง่เสรมิการตลาด ประกอบไปดว้ย 

  1) การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นการตดิต่อสือ่สารจากผูส้ง่สารไปยงัผูร้บั
สารโดยตรง เป็นการตดิต่อสือ่สารระหว่างบุคคลสูบุ่คคล ผูส้ง่สารจะสามารถรบัรูแ้ละประเมนิผลจากผูร้บัสารไดโ้ดย
ทนัท ีพนักงานขายสามารถชีแ้จง อธบิาย แนะน าชกัชวนใหผู้ท้ีส่นใจใชบ้รกิาร เขา้มาซื้อผลติภณัฑแ์ละรบัการ
บรกิาร และกระตุน้การใชบ้รกิาร หรอืการขยายระยะเวลาส าหรบัผูใ้ชบ้รกิารเดมิ 

  2) การสง่เสรมิการขาย (Sales Promotion) เกีย่วขอ้งกบัการน าไปใช ้น าไปเผยแพร่วธิกีารหรอื
เทคนิคต่างๆ โดยเสรมิเขา้กบัการใชป้ระเภทการโฆษณา และช่วยในดา้นการสง่เสรมิการขาย ซึง่ท าไดห้ลายวธิ ี
เช่น แคท็ตาล๊อก โบรช์วัรแ์ผ่นพบัและจดหมาย 

  3) การโฆษณา (Advertisement) เป็นการตดิต่อสือ่สารเพื่อสรา้งความรบัรู ้ความเขา้ใจ เขา้ถงึ 
การบรกิารทีผู่ใ้หบ้รกิารจดัเตรยีมเอาไวใ้ห ้จงูใจใหก้ลุ่มลูกคา้เป้าหมายในอนาคตตระหนักรบัรู ้และอยากทีจ่ะเขา้มา
ใชบ้รกิารนัน้ องคก์รสถานประกอบการจงึตอ้งค านึงถงึหลกัการส าคญัของวตัถุประสงคข์องการจดัท าโฆษณา และมี
การก าหนดงบประมาณทีช่ดัเจน 

  4) การประชาสมัพนัธโ์ดยการใหข้า่ว (Publicity) เป็นการเสนอแนวความคดิทีเ่กีย่วขอ้งกบั
ผลติภณัฑ ์การบรกิาร หรอืนโยบายขององค์กรสถานประกอบการ โดยผ่านช่องทางสือ่หลายๆประเภท เป็นการ
สรา้งภาพลกัษณ์ หรอืสือ่ถงึทศันคตทิีด่ขีองผลติภณัฑห์รอืการใหบ้รกิาร 



  5) การบอกต่อแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) มบีทบาทส าคญัอย่างยิง่ต่อธุรกจิโดยเฉพาะ
ธุรกจิการใหบ้รกิาร เพราะผูท้ีเ่คยหรอืผ่านการใชบ้รกิาร จะสามารถถ่ายทอดสิง่เหล่านัน้ไปยงัผูใ้ชบ้รกิารไดใ้น
อนาคตจากประสบการณ์โดยตรงทีต่นเองไดร้บั 

ทัง้นี้จากแนวคดิเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรอื 4Ps ทีก่ล่าวมาทัง้หมดในขา้งตน้
นัน้ ดงันัน้ผูว้จิยัสรุปไดว้่า นักการตลาดจ าเป็นอย่างยิง่ทีจ่ะตอ้งพจิารณาสว่นประสมทางการตลาด เนื่องจากจะ
สง่ผลโดยตรงต่อการน าเสนอสนิคา้ใหก้บัผูบ้รโิภคสนิคา้และบรกิาร การเขา้ใจสนิคา้หรอืบรกิาร และประโยชน์ต่างๆ
ทีผู่บ้รโิภคจะไดร้บั หากน าสว่นประสมทางการตลาดมาใชใ้หเ้กดิประโยชน์ จะท าใหก้ารด าเนินธุรกจิสามารถบรรลุ
เป้าหมายและประสบความส าเรจ็ได ้

3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวการตดัสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2538) (อา้งถงึใน ศริประภา นพชยัยา, 2558, หน้า 13-14) อธบิายว่า 
กระบวนการตดัสนิใจซื้อ (Buying Decision Process) เป็นขัน้ตอนในการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภค โดยจากการ
ส ารวจผูบ้รโิภคในกระบวนการการซื้อสนิคา้ พบว่าผูบ้รโิภคจะผ่านกระบวนการ 5 ขัน้ตอน ดงันี้ 

3.3.1 ขัน้ตอนการรบัรูค้วามตอ้งการ (Need Recognition) หรอืการรบัรูปั้ญหา (Problem Recognition)  

การทีบุ่คคลๆหนึ่งตระหนักถงึความตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิาร ซึง่อาจเกดิขึน้ไดจ้ากตวัเองหรอือาจเกดิจาก
สิง่เรา้ภายนอก ยกตวัอย่างเช่น ความหวิทีเ่กดิจากการเดนิผ่านรา้นอาหารทีม่กีารตดิป้ายโฆษณาภาพอาหารทีม่ี
ความยัว่ยวน ซึง่ผูบ้รโิภคจะเกดิความหวิขึน้โดยไม่ไดต้ัง้ใจ โดยสิง่เหล่านี้เมื่อเกดิขึน้ถงึระดบัหนึ่งจะกลางเป็นสิง่
กระตุน้ ท าใหบุ้คคลเรยีนรูว้ธิทีีจ่ะจดัการกบัสิง่กระตุน้จากประสบการณ์ในอดตีหรอืจากบคุคลรอบขา้ง และท าใหรู้ว้่า
จะตอบสนองต่อสิง่กระตุน้นัน้อย่างไร 

3.3.2 การคน้หาขอ้มลู (Information Search) 

หลงัจากทีผู่บ้รโิภครบัรูค้วามตอ้งการแลว้ ผูบ้รโิภคกจ็ะด าเนินการคน้หาขอ้มลูเกีย่วกบัสนิคา้หรอืบรกิารที่
สามารถน ามาตอบสนองต่อความตอ้งการได ้ยกตวัอย่างเช่นผูบ้รโิภคตระหนักถงึความตอ้งการในการซื้อ
คอมพวิเตอรเ์ครื่องใหม่ เนื่องจากเครื่องเก่าใชง้านไดไ้ม่ดที าใหเ้ป็นอุปสรรคในการท างาน จงึตอ้งท าการหาขอ้มลู
เกีย่วกบัคอมพวิเตอรร์ุ่นทีไ่ดร้บัความนิยมอยู่ขณะนัน้ เป็นตน้ โดยแหล่งขอ้มลูของผูบ้รโิภคแบ่งเป็น 5 ประเภท 
ดงันี้ 

 1) บุคคลต่างๆทีอ่ยู่รอบขา้ง เช่น ครอบครวั เพื่อน เป็นตน้ 

 2) แหล่งการคา้ ไดแ้ก่ สือ่โฆษณา พนักงานขาย งานจดัแสดงสนิคา้ เป็นต้น 

 3) ประสบการณ์ ไดแ้ก่ การทดลองใชส้นิคา้ เป็นตน้ 

 4) แหล่งชุมชน ไดแ้ก่ สือ่มวลชน องคก์ารคุม้ครองผูบ้รโิภค เป็นตน้ 



 5) การทดลอง ไดแ้ก่ หน่วยงานทีท่ าหน้าทีต่รวจสอบคุณภาพผลติภณัฑ ์เป็นตน้ 

3.3.3 การประเมนิทางเลอืก (Evaluation of Alternatives) 

เมื่อผูบ้รโิภคไดข้อ้มลูทีต่อ้งการมาเพยีงพอแลว้ กจ็ะท าการประเมนิทางเลอืกต่างๆตามกระบวนการ ดงันี้ 

 1) ตรวจสอบคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์

 2) จดัน ้าหนักความส าคญัส าหรบัคุณสมบตัขิองผลติภณัฑต์ามทีต่อ้งการ 

 3) เลอืกทางเลอืกทีด่ทีีสุ่ด 

3.3.4 การตดัสนิใจซื้อ (Purchase Decision) 

หลงัจากท าการประเมนิทางเลอืกแลว้ ผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑท์ีเ่หมาะสมกบัความตอ้งการ 

3.3.5 พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ (Post-Purchase Behavior) 

หลงัจากซื้อสนิคา้หรอืบรกิาร ผูบ้รโิภคจะท าการทดลองใชผ้ลติภณัฑ ์หลงัจากนัน้ผูบ้รโิภคจะมกีารประเมนิ
ความพงึพอใจของผลติภณัฑท์ีใ่ช ้ดงันี้ 

 1) ความพงึพอใจภายหลงัการซื้อ (Post-Purchase Satisfaction) เป็นระดบัความพงึพอใจของ
ผูบ้รโิภคภายหลงัจากทีไ่ดส้นิคา้หรอืบรกิารไปแลว้ 

 2) การกระท าภายหลงัการซื้อ (Post-Purchase Actions) หลงัจากทีผู่บ้รโิภคท าการประเมนิความ
พงึพอใจของตนเองแลว้ การตดัสนิใจในขัน้ต่อไปของผูบ้รโิภคจะแบ่งเป็น 2 ทางเลอืกใหญ่ๆดว้ยกนั คอื ความพงึ
พอใจและใชผ้ลติภณัฑ ์รวมถงึเกดิการซื้อซ ้า หรอือกีทางเลอืกหนึ่งคอืความไม่พอใจและเลกิใชห้รอืมกีารบอกต่อคน
รอบขา้ง (Post-Purchase Use and Disposal) ซึง่เป็นหน้าทีข่องนักการตลาดทีต่้องคอยตดิตามผลจากความพงึ
พอใจในการใชส้นิคา้ของผูบ้รโิภค 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

 วิธีการเกบ็ข้อมูล 

 การวจิยัครัง้นี้ เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ ซึง่ใชแ้บบสอบถามในการเกบ็ขอ้มลู (Questionnaire) โดย
ประกอบดว้ยแหล่งขอ้มลู 2 แหล่ง ดงัต่อไปนี้ 

 1. ขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู คอืแบบสอบถาม 
(Questionnaires) โดยการเกบ็รวบรวมขอ้มลูทีเ่กบ็รวบรวมมาจากประชาชนทัว่ไปทัง้เพศหญงิและเพศชาย อายุ 
18 - 60 ปี ใน ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร และขอ้มลูสถติเิชงิส ารวจทีไ่ด้
จากการแจกแบบสอบถามออนไลน์  จ านวน 400 ชุด ซึง่ เป็นแบบสอบถามจะเป็นค าถามปลายปิด และปลายเปิด 



เมื่อไดแ้บบสอบถามแลว้ จงึน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์และความถูกตอ้งของขอ้มลูแลว้นามาประมวลผลดว้ย
เครื่องคอมพวิเตอร์ 

 2. ขอ้มลูทุตยิภูม ิ(Secondary Data) เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู โดยคณะผูว้จิยัได้
ท าการศกึษาคน้ควา้ขอ้มลูต่างๆ จากเอกสาร บทความ ขา่ว สถติ ินิตยสารการตลาด และสือ่อเิลก็ทรอนิกส ์รวมถงึ
แนวคดิ ทฤษฎแีละงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อเป็นฐานขอ้มลูส าหรบัใชเ้ป็นแนวทางในการศกึษาวจิยั  

วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 

 1. การวเิคราะหเ์ชงิพรรณนา (Descriptive Analysis)   

  1.1 แบบสอบถาม สว่นที ่1 เป็นค าถามขอ้มลูทัว่ไปเกีย่วกบัปัจจยัสว่นบุคคล น าเสนอเป็นการ
แจกแจงความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 

  1.2 แบบสอบถาม สว่นที ่2 เป็นค าถามเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมการตลาด 4P ของรา้นคอฟฟ่ี
เจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ่ เขตกรุงเทพมหานคร น าเสนอเป็นการแจกแจงค่าเฉลีย่ (Mean) และค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

  1.3 แบบสอบถามสว่นที ่3 เป็นค าถามเกีย่วกบัการตดัสนิใจซื้อกาแฟ รา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานี
บรกิารน ้ามนั เอสโซ่ เขตกรุงเทพมหานคร น าเสนอเป็นการแจกแจงความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ 
(Percentage) 

  1.4 แบบสอบถามสว่นที ่4 เป็นขอ้เสนอแนะ เกีย่วกบัรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั เอส
โซ่ เขตกรุงเทพมหานคร 

 2 การวเิคราะหเ์ชงิอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) เป็นสถติทิีใ่ชใ้นการทดสอบสมมตฐิาน 
คณะผูว้จิยัไดเ้ลอืกใชก้ารทดสอบแบบไคสแควร ์(Chi-Square Test) เพื่อใชใ้นทดสอบสมมตฐิานดงันี้ 

  2.1 สมมตฐิานขอ้ที ่1 ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเตมิน ้ามนั ตวัแปรตน้
คอื ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเตมิน ้ามนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) และประเภทเรยีงล าดบั 
(Ordinal Scale) และตวัแปรตาม คอื ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิาร
น ้ามนั เอสโซ่ เขตกรุงเทพมหานคร เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ(Nominal Scale) 

  2.2 สมมตฐิานขอ้ที ่2 ปัจจยัสว่นประสมการตลาด 4P ของรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั   
เอสโซ่ เขตกรุงเทพมหานคร ตวัแปรตน้คอื  ปัจจยัสว่นประสมการตลาด 4P ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ,์ ราคา, สถานที ่และ
การสง่เสรมิการตลาด เป็นการวดัขอ้มลูประเภทมาตราวดัอนัตรภาค หรอืช่วง (Interval) ท าการก าหนดรหสัใหม่ให้
ตวัแปร (Recode) ให ้เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) และตวัแปรตามคอื พฤตกิรรม
การซื้อสนิคา้ของผูบ้รโิภค เป็นระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงล าดบั (Ordinal Scale) 



ผลการวิจยั 

ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ จ านวน 257 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 61.8) และเพศชาย จ านวน 
159 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 38.2) อายุของผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่โดยเฉลีย่อยู่ระหว่าง 21-30 ปี จ านวน 174 คน 
(คดิเป็นรอ้ยละ 41.8) รองลงมาคอือายุ 31-40 ปี จ านวน 115 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 27.6), อายุ 18-20 ปี จ านวน 64 
คน (คดิเป็นรอ้ยละ 15.4) ล าดบัทา้ยทีสุ่ดคอือายุมากกว่า 40 ปี จ านวน 63 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 15.1) ระดบั
การศกึษาของผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่คอื จ านวน 299 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 71.9) รองลงมาคือต ่ากว่าปรญิญา
ตร ีจ านวน 65 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 15.6) ล าดบัทา้ยทีสุ่ดคอืสงูกว่าปรญิญาตร ีจ านวน 52 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 12.5) 
อาชพีของผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่คอื พนักงานบรษิทัเอกชน จ านวน 144 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 34.6) รองลงมา
คอืคา้ขาย / ธุรกจิสว่นตวั จ านวน 127 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 30.5), ขา้ราชการ / พนักงานรฐัวสิาหกจิ จ านวน 81 คน 
(คดิเป็นรอ้ยละ 19.5) ล าดบัทา้ยทีสุ่ดคอื นักเรยีน / นักศกึษา จ านวน 64 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 15.4) ระดบัรายได้
ของผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่คอื 15,001 - 30,000 บาท จ านวน 158 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 38.0) รองลงมาคอื 
10,001 - 15,000 บาท จ านวน 83 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 20.1), 30,001 - 50,000 บาท จ านวน 59 คน (คดิเป็นรอ้ย
ละ 14.2), 5,001 - 10,000 บาท จ านวน 53 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 12.7), มากกว่า 50,000 บาทขึน้ไป จ านวน 42 คน 
(คดิเป็นรอ้ยละ 10.1) ล าดบัทา้ยทีสุ่ดคอื น้อยกว่า 5,000 บาท จ านวน 21 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 5.0) 

ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาด 4P 

 ทศันคตขิองผูบ้รโิภคเกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาด 4P ของรา้นกาแฟ คอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิาร
น ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานคร ส าหรบั ผลติภณัฑ ์โดยรวมมทีศันคตเิชงิบวก คอืรอ้ยละ 47.8 ส าหรบั ราคา 
โดยรวมมทีศันคตเิชงิบวก คอืรอ้ยละ 67.3 ส าหรบั สถานทีจ่ าหน่าย โดยรวมมทีศันคตเิชงิบวก คอืรอ้ยละ 73.1 
ส าหรบั โปรโมชัน่ โดยรวมมทีศันคตเิชงิบวก คอืรอ้ยละ 61.5  

ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ข้อมูลการตดัสินใจซ้ือสินค้าของผู้บริโภค 

 จาการส ารวจพบวา่ กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่บรโิภคกาแฟ 1 แกว้ต่อวนั จ านวน 407 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 
97.8) ช่องทางการรบัรูส้นิคา้สว่นใหญ่พบเหน็ดว้ยตนเอง จ านวน 335 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 80.5) ปัจจยัทีผู่บ้รโิภค
ตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้น คอฟฟ่ีเจอนี่ สว่นใหญ่คอื ราคา จ านวน 187 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 45) ความถีข่องการเขา้
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟ คอฟฟ่ีเจอนี่สว่นใหญ่คอื น้อยกว่า 1 ครัง้ต่อสปัดาห ์จ านวน 368 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 85.5) 
ประเภทของกาแฟทีผู่บ้รโิภคชอบทีสุ่ดของรา้นกาแฟ คอฟฟ่ีเจอนี่ สว่นใหญ่คอื Latte จ านวน 168 คน (คดิเป็นรอ้ย
ละ 40.4) สถานทีใ่นการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ครัง้ต่อไปสว่นใหญ่คอื สถานีรถไฟฟ้า จ านวน     
214 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 51.4) บรกิารอื่นทีต่อ้งการเพิม่เตมิจากรา้นกาแฟ คอฟฟ่ีเจอนี่ สว่นใหญ่คอื การจดัสง่
เครื่องดื่มผ่านบรกิาร Delivery จ านวน 244 คน (คดิเป็นรอ้ยละ 58.7) 

 



การอภิปรายผล 

 จากขอ้มลูสถติเิชงิส ารวจทีไ่ดจ้ากการแจกแบบสอบถามออนไลน์ จ านวน 416 ชุด ในการวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่
มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้น คอฟฟ่ีเจอนี่ ของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารสถานบีรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขต
กรุงเทพมหานคร สามารถอภปิรายผลการวจิยัไดด้งันี้  

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1  ปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนัของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเตมิน ้ามนั ไดแ้ก่ 
เพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ใน
สถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ ่ในเขตกรุงเทพมหานคร ในดา้นของ ความถีใ่นการปรโิภคกาแฟต่อวนั, ช่องทางการรบัรู้
สนิคา้, ปัจจยัทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อกาแฟ, ความถีข่องการเขา้ใชบ้รกิารรา้นกาแฟ, ประเภทของกาแฟทีผู่บ้รโิภค
ชอบทีสุ่ด, สถานทีใ่นการตดัสนิใจซื้อกาแฟครัง้ต่อไป และบรกิารอื่นทีต่อ้งการเพิม่เตมิจากรา้นกาแฟ ซึง่สอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ วรามาศ เพช็รเนียม (2558) ไดท้ าการวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารในรา้น
กาแฟพรเีมีย่มของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า อายุ ระดบัการศกึษา อาชพีและรายไดต้่อ
เดอืนทีแ่ตกต่างกนั ไม่มอีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารในรา้นกาแฟพรเีมีย่มของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
เช่นเดยีวกบัผลการวจิยัของ  เอือ้งฟ้า กายธญัลกัษณ์ (2559) ไดท้ าการวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจใน
การใชบ้รกิารและบรโิภคเครื่องดื่มรา้นสตารบ์คัส ์(Starbucks) ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคทีม่คีวามแตกต่างกนัใน
ดา้นเพศ อายุ สถานภาพ และรายไดต้่อเดอืนทีม่คีวามพงึพอใจในการใชบ้รกิารและบรโิภคเครื่องดื่มรา้นสตารบ์คัส์ 
(Starbucks) ไม่แตกต่างกนั เช่นเดยีวกบัผลการวจิยัของ ใบเฟิรน์ แกว้จ าปาส ี(2562) ไดท้ าการวจิยัเรื่อง ปัจจยัที่
สง่ผลต่อการบรโิภคกาแฟสด ในอ าเภอเมอืง จงัหวดัราชบรุ ีผลการวจิยัพบว่า เมื่อเปรยีบเทยีบความคดิเหน็สว่น
ประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการบรโิภคกาแฟสด จ าแนกตามปัจจยั   สว่นบุคคลพบว่า เพศ อายุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดต้่อเดอืน ส่งผลต่อการบรโิภคกาแฟสด โดยภาพรวมไม่แตกต่างกนั  

ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 2 ปัจจยัสว่นประสมการตลาด 4P ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ,์ ราคา, สถานที ่และการ
สง่เสรมิการตลาด ทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ่ 
ในเขตกรุงเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั ในดา้นของ ความถีใ่นการปรโิภคกาแฟต่อวนั, ช่องทางการรบัรูส้นิคา้, ปัจจยั
ทีผู่บ้รโิภคตดัสนิใจซื้อกาแฟ, ความถีข่องการเขา้ใชบ้รกิารรา้นกาแฟ, ประเภทของกาแฟทีผู่บ้รโิภคชอบทีสุ่ด, 
สถานทีใ่นการตดัสนิใจซื้อกาแฟครัง้ต่อไป และบรกิารอื่นทีต่อ้งการเพิม่เตมิจากรา้นกาแฟ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั
ของ ศริประภา นพชยัยา (2558) ไดท้ าการวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคาเฟ่อเมซอน 
ในสถานบีรกิารน ้ามนั ปตท. ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัสว่น
ประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคาเฟ่ อเมซอน ในสถานบีรกิารน ้ามนั ปตท. ของ
ผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล ไดแ้ก่ 6 ปัจจยัดว้ยกนั คอื ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิทางการตลาด ปัจจยัดา้นการน าเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ และปัจจยัดา้นบุคลากรและกระบวนการใหบ้รกิาร 

 



1. ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ ่
ในเขตกรุงเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฐติยิาภรณ์ จติราภริมย ์และนิตย ์หทยัวสวีงศ ์
สุขศร ี(2558) ไดท้ าการวจิยัเรือ่ง พฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดในอ าเภอเมอืง 
จงัหวดัสุราษฎรธ์านี ผลการวจิบัพบว่า ความส าคญัของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ในการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิารรา้นกาแฟสดอยู่ในระดบัมาก เรยีงล าดบัจากมากไปหาน้อย ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นสถานทีก่ารจดั
จ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นราคาและดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด อยู่ในระดบัปานกลาง 

2. ปัจจยัดา้นราคา มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขต
กรุงเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ เอือ้งฟ้า กายธญัลกัษณ์ (2559) ไดท้ าการวจิยัเรื่อง 
ปัจจยั     ทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิารและบรโิภคเครื่องดื่มรา้นสตารบ์คัส ์(Starbucks) ผลการวจิยั
พบว่า ปัจจยัทีม่ผีลต่อความพงึพอใจในการใชบ้รกิารและบรโิภคเครื่องดื่มรา้นสตารบ์คัส ์(Starbucks) ม ี6 ปัจจยั 
เรยีงล าดบัตามอทิธพิลทีส่ง่ผลต่อความพงึพอใจจากมากไปน้อย ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคาและคุณภาพของผลติภณัฑ ์
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นการบรกิาร 
บุคลากร และการประชาสมัพนัธ ์และปัจจยัดา้นแบรนด ์รายการสง่เสรมิการตลาด และบรรยากาศของรา้น 
ตามล าดบั 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานี
บรกิารน ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ วรามาศ เพช็รเนียม 
(2558) ไดท้ าการวจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารในรา้นกาแฟพรเีมีย่มของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารในรา้นกาแฟพรเีมีย่มของประชากรใน
เขตกรุงเทพมหานคร มทีัง้หมด 4 ปัจจยั โดยเรยีงล าดบัอทิธพิลทีส่ง่ผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารจากมากไปหาน้อย 
คอื ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยัดา้นราคาและรสชาตขิองกาแฟ และปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายและจดจ าลูกคา้ ตามล าดบั 

4. ปัจจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด มผีลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคอฟฟ่ีเจอนี่ ในสถานีบรกิาร
น ้ามนั เอสโซ่ ในเขตกรุงเทพมหานครทีแ่ตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุกญัญา ละมุล (2559) ไดท้ าการ
วจิยัเรื่อง ปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด คาเฟ่อเมซอน ผลการวจิยัพบว่า สว่น
ประสมการตลาดบรกิาร ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ต่อดา้นกระบวนการใหบ้รกิารมากทีสุ่ด ตามดว้ยดา้นบุคลากรที่
ใหบ้รกิาร ดา้นช่องทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลติภณัฑห์รอืการบรกิาร ดา้นราคาและดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด ตามล าดบั เมื่อทดสอบสว่นประสมทางการตลาดบรกิารสง่ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้น
กาแฟสดคาเฟ่อเมซอน พบว่าสว่นประสมทางการตลาดเพื่อบรกิารดา้นผลติภณัฑห์รอืการบรกิารดา้นช่องทาง
การตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพและดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร สง่ผลต่อพฤตกิรรมหลงัการซื้อในการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดคาเฟ่อเมซอนอย่างมรีะดบันัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 

 



ข้อเสนอแนะ 

 1. ดา้นอ านวยความสะดวกใหก้บัผูบ้รโิภค จากผลการวจิยัทีพ่บว่า ผูบ้รโิภคทุกช่วงอายุทีศ่กึษาวจิยั 
ตอ้งการใหร้า้นกาแฟ คอฟฟ่ีเจอนี่ มกีารจดัสง่เครื่องดื่มผ่านบรกิาร Delivery เพื่อช่วยเพิม่ยอดจ าหน่ายและ
ตอบสนองความตอ้งการของผุบ้รโิภคในสถานการณ์การระบาดของโรค Covid-19 การเพิม่บรกิาร Delivery 
สามารถดา้นอ านวยความสะดวกใหก้บัผูบ้รโิภค 

 2. ส าหรบัสว่นประสมทางการตลาด 4P ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์จะพบวา่กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญม่ทีศันคตเิชงิ
บวก เพยีงรอ้ยละ 47.8 และสว่นน้อยมทีศันคตเิชงิลบ มากถงึรอ้ยละ 22.6 จากผลการวจิยัดงักล่าว รา้นกาแฟ คอฟ
ฟ่ีเจอนี่ ควรพฒันาและปรบัปรุงผลติภณัฑ ์เพื่อใหท้ศันคตเิชงิบวกของผูบ้รโิภคเกีย่วกบัตวัผลติภณัฑเ์พิม่มากขึน้ 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 

1. เนื่องจากสถานการณ์โรคตดิเชือ้ไวรสัโคโรนา 2019 (COVID-19) คณะผูว้จิยัจงึจ าเป็นเลอืกสุม่ตวัอย่าง
โดย   ไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Non- Probability Sampling) ดว้ยวธิที าแบบสอบถามออนไลน์ 

2. ควรขยายผลการวจิยั โดยศกึษาใหก้วา้งไปถงึกลุ่มประชากรทีอ่ยู่ต่างจงัหวดั หรอืผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิาร
รา้นคา้อื่นๆ เพื่อจะไดรู้ว้่ากลุม่ประชากรแตล่ะพืน้ทีม่ทีศันคตแิตกต่างกนัอย่างไร  
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