
 
บทความวิจยั 

 

อิทธิพลของสือ่ประชาสัมพันธ์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ต่อความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร* 

THE INFLUENCE OF PUBLIC RELATIONS MEDIA AND MARKETING MIX 
FACTORS ON CONSUMERS BUYING BEHAVIOR FOR INTHANIN 

COFFEE IN BANGKOK AREA 
 

จิรายุทธ์ ศรีช่วย*, ศรัณย์ธร ศศิธนากรแก้ว, วราพรรณ อภิศุภะโชค 
Jirayuth Srichuay, Saranthorn Sasithanakornkaew, Warapan Apisuphachok 
มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์ 
Kasetsart University, Thailand  
*Corresponding author E-mail: jirayuth.sr@ku.th 

 
บทคัดย่อ 
 บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาลักษณะทางประชากร การเปิดรับสื่อ
ประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร 2) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด และความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 3) 
ศึกษาอิทธิพลของการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดและความตั้งใจ
ซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยงานวิจัยนี้ใช้รูปแบบการวิจัยเชิง
ปริมาณ ได้ศึกษาผู้บริโภคที่เคยเข้าใช้บริการร้านกาแฟอินทนิลในเขตกรุงเทพจำนวน 5 สาขา 
ซึ่งไม่ทราบจำนวนกลุ่มตัวอย่างที่แน่ชัด จึงใช้สูตรคำนวณได้กลุ่มตัวอย่างจำนวน 400 คน ใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมือรวบรวมข้อมูลเพื่อวิ เคราะห์ข้อมูลสถิติเชิงพรรณาหา ค่าร้อยละ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ทดสอบสมมติฐานการวิจัยด้วยการวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน 
โดยการวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน และ  การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ 
ผลการวิจัยพบว่า ระดับการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ร้านกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ภาพรวมอยู ่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี ่ยเท่ากับ 3.34 ระดับความเห็น
เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก มีค ่าเฉล ี ่ยเท ่ากับ 3.93 ระดับแนวโน้มความตั ้งใจซื ้อของผู ้บร ิโภคในเขต
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กรุงเทพมหานคร ภาพรวมอยู่นระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.81 ในด้านการทดสอบสมมติฐาน
การวิจ ัยพบว่า การเปิดรับสื ่อประชาสัมพันธ์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมี
ความสัมพันธ์เชิงบวกต่อความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่าง
มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อความตั้งใจ
ซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร มากที่สุด (β = 0.47) 
คำสำคัญ: ร้านกาแฟอินทนิล, การเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์, ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด, 
ความตั้งใจซื้อ 
 
Abstract 
 This research article aims to 1 )  study the consumers’ demographic 
characteristics, media exposure, marketing mix factors and their purchase 
intention of Inthanin coffee in Bangkok area.  2) study the relationship between 
consumers’ media exposure, marketing mix factors and their purchase intention 
of Inthanin coffee in Bangkok area 3) Study the influence of consumer’s media 
exposure, marketing mix factors and their purchase intention of Inthanin coffee 
in Bangkok area. This study used quantitative research design.  This research 
methodology was conducted to study consumer’s behavior who experienced 
five branches Inthanin Coffee shop in which the exact number of samples was 
unknown. Therefore, a formula was applied to calculate the sample group of 400 
people. The questionnaire was used as a data collection tool to analyze 
descriptive statistics, percentage, mean, standard deviation, hypothesis testing. 
The inferential statistical analysis was also adopted in this research together with 
the use of Pearson's Product Moment correlation coefficient analysis and 
multiple regression analysis. The result of the study was found that the overall 
level of consumer’s media exposure of Inthanin coffee was moderate with a 
mean 3.34 The overall level of the marketing mix factors of Inthanin coffee was 
at a high level with a mean 3.93. And the overall level of their purchase intention 
of Inthanin coffee was also high with a mean 3. 81. In testing the research 
hypothesis, the consumer’s media exposure and marketing mix factors had a 
positive correlation with consumers' purchase intention of Inthanin coffee in 
Bangkok significantly. This statistical significance was at the 0 . 0 5  level and the 
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marketing mix factors influenced the purchase intention of Inthanin coffee in 
Bangkok area the most (β = 0.47).  
Keywords:  Inthanin Coffee, media exposure, purchase intention or buying 
intention  
 
บทนำ 
  ปัจจุบันร้านกาแฟเป็นหนึ่งในธุรกิจที ่ได้รับความสนใจอย่างมากในประเทศไทย 
เนื่องมาจากพฤติกรรมผู้บริโภคที่นิยมดื่มกาแฟในชีวิตประจำวันมากขึ้น ทั้งยังมีฐานผู้บริโภคท่ี
กว้างขึ้นส่งผลให้โอกาสการเติบโตของธุรกิจร้านกาแฟจึงสูงตามไป ด้วยรูปแบบการดำเนินชีวิต
ของผู้บริโภคไทยที่เปลี่ยนแปลงไป ทำให้การบริโภคกาแฟในประเทศเพ่ิมขึ้นด้วยอัตราเฉลี่ยร้อย
ละ 15 ต่อปี โดยคนไทยบริโภคกาแฟเฉลี่ยอยู่ที่ 300 แก้วต่อคน/ต่อปี ส่วนหนึ่งเป็นผลมาจาก
ฐานผู้บริโภคกาแฟในประเทศท่ีกว้างขึ้น และเป็นผลมาจากการขยายตัวของสังคมเมืองและการ
ติดต่อสื่อสารที่ดีขึ้น ทำให้การดื่มกาแฟกลายเป็นค่านิยม และเป็นส่วนหนึ่งของวิถีชีวิตคนวัย
ทำงานไปแล้ว (โพสต์ทูเดย์, 2563) 
 จากผลสำรวจของ National Coffee Association 2020 พบว่า คนรุ ่นใหม่จะดื่ม
กาแฟ เพราะว่ากาแฟมีความสัมพันธ์กับคุณค่าบางอย่าง เช่น ตราสินค้ามีความน่าเชื่อถือ 
รูปแบบสื่อประชาสัมพันธ์มีความน่าสนใจสามารถดึงดูดผู ้บริโภค และสะท้อนถึงคุณค่า
บางอย่างที ่เกี ่ยวพันกับความเชื ่อของพวกเขา ซึ ่งผู ้บริโภคกลุ ่มนี ้ไม่ค่อยสนใจเรื่ องราคา 
ประกอบกับในช่วง 2 - 3 ปีที่ผ่านมา ตลาดกาแฟชนิดพิเศษ (Specialty Coffee) มีการเติบโต
อย่างต่อเนื่อง ร้านที่เสิร์ฟกาแฟชนิดพิเศษจึงเข้ามามีบทบาทในธุรกิจร้านกาแฟอย่างมาก อัน
เนื่องมาจากกระแสในสื่อสังคมออนไลน์และกลุ่มคนรุ่นใหม่ที่นิยมดื่มกาแฟ เริ่มสรรหากาแฟที่มี
คุณภาพและรสชาติของกาแฟที่มีหลากมิติในการดื ่มมากขึ ้น (Marketeer Online, 2020) 
กาแฟชนิดพิเศษนี้จะมีเอกลักษณ์โดดเด่น คือ การคัดเมล็ดกาแฟพันธุ์อาราบิก้า (Arabica) ที่มี
คุณภาพ ผ่านกระบวนการแปรรูปและคั ่วถูกวิธีอย่างมีหลักการ ทำให้ได้กาแฟที่มีรสชาติ
เฉพาะตัวและรสสัมผัสที่แตกต่างจากกาแฟปกติทั่วไป นอกจากนี้ร้านกาแฟยังถูกพัฒนาให้
กลายเป็นสถานที่ท่ีสาม (Third Place) ให้แก่ผู้บริโภคมานั่งพักผ่อน พบปะสังสรรค์ หรือทำงาน
อ่านหนังสือรองจากท่ีบ้านหรือที่ทำงานอีกด้วย (ฐานเศรษฐกิจ, 2563) 
 ร้านกาแฟอินทนิลเป็นร้านกาแฟที่เติบโตมาจากธุรกิจปั้มน้ำมันของกลุ่มบางจากและ
จัดเป็นร้านกาแฟที่ได้รับความนิยมในอันดับต้นๆ และเปิดสาขาแรกในปี พ.ศ 2549 โดยสาขา
แรกที่เปิด คือ สาขาเจริญราษฏร์ ปัจจุบันมีสาขาถึง 931 สาขา โดยมีมีสัดส่วนธุรกิจ 70 
เปอร์เซ็นต์ที่เป็นแฟรนไชส์ และอีก 30 เปอร์เซ็นต์ และเป็นธุรกิจของทางบริษัท บางจาก รีเทล 
จำกัด (SmeThaiclub, 2022) นอกจากนี ้ร ้านกาแฟอินทนิลยังสามารถพบเจออยู ่ได้ตาม
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สถานที่ต่างๆภายในประเทศ และยังมีความสะดวกต่อผู้บริโภคที่ต้องการจะพักเหนื่อยหรือ
พักผ่อนจิบกาแฟ เพื่อเติมกำลังก่อนออกเดินทาง ในปัจจุบันนั้นมีสาขาเพิ่มอยู่มากขึ้น และยัง
ตั้งเป้าให้เพ่ิมข้ึนไปอีก ซึ่งทางบริษัท บางจาก รีเทล จำกัด ได้มองถึงการตลาดในอนาคตว่าจะมี
การขยายตัวของธุรกิจกับแฟรนไชส์เกิดขึ้นอย่างแน่นอน และมีแนวโน้มที่เติบโตขึ้น ดังนั้นจึง
เล็งเห็นว่าน่าจะขยายธุรกิจเพิ่มเพื่อที่จะได้รับความต้องการของผู้บริโภคได้ ร้านกาแฟอินทนิล
ยังเปิดให้มีแฟรนไชส์สำหรับผู้ที่ต้องการเริ่มต้นทำธุรกิจร้านกาแฟอีกด้วย (บางจากมาร์เก็ต
เพลส, 2561) 
 จากข้อมูลข้างต้นทำให้ผู ้ว ิจัยเกิดความสนใจที ่จะศึกษาเกี ่ยวกับ อิทธิพลของสื่อ
ประชาสัมพันธ์และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดต่อความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล โดยผู้วิจัยด้
นำแนวคิดของ (วิรัช ลภิรัตนกุล, 2546) มาศึกษาในด้านของการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ใน
รูปแบบต่างๆ ซึ ่งรูปแบบของสื่อประชาสัมพันธ์มีความหลากหลายและน่าสนใจ สามารถ
ถ่ายทอดออกไปได้อย่างครอบคลุม ประกอบด้วย 1) สื่อมวลชน 2) สื่อบุคคล 3) สื่อสิ่งพิมพ์ 4) 
สื่อกิจกรรม 5) สื่อออนไลน์ ทั้งนี้กลยุทธ์ทางการตลาดยังเป็นปัจจัยที่ส่งผลต่อความตั้งใจซื้อ
กาแฟอินทนิลได้ ผู ้ว ิจัยจึงได้นำแนวคิดของ (Kotler, P. & Keller, K.L., 2012) มาศึกษา
เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด 7Ps เพื่อเป็นตัวแปรหลักที่ใช้ตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าหรือกลุ่มเป้าหมายและเป็นปัจจัยสำคัญในการตัดสินใจเลือกซื้อกาแฟอินทนิล โดยได้
ศึกษา ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้าน
บุคคล ด ้านกระบวนการ  และด้านล ักษณะทางกายภาพ นอกจากน ี ้  การเป ิดร ับสื่อ
ประชาสัมพันธ์และปัยจัยส่วนประสมทางการตลาดยังส่งผลทำให้ผู้บริโภคเกิดพฤติกรรม ความ
ตั้งใจในการซื้อสินค้า ความตั้งใจในการซื้อสินค้าซ้ำ และการแนะนำบอกต่อ (Zeithaml, V. A. 
et al.,, 1990) ดังนั้นจึงนำมาซึ่งการวิจัยในครั้งนี้ เพื่อศึกษาการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และการความตั ้งใจซื ้อกาแฟอินทนิลของผู ้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร รวมถึงความสัมพันธ์และอิทธิพลระหว่างการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด และความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และความ
ตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด และความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 3. เพื่อศึกษาอิทธิพลของการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
และความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
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วิธีดำเนินการวิจัย 
 ในการศึกษาเรื่อง “อิทธิพลของสื่อประชามพันธ์และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ต่อความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร” ผู้วิจัยได้กำหนดขอบเขต
การวิจัย โดยเป็นวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใช้วธิีการวิจัยเชิง
สำรวจ (Survey Research) 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคที่มีอายุ 18-60 ปี ที่เคยเข้าใช้บริการร้านกาแฟ
อินทนิลสาขาในเขตกรุงเทพมหานคร จำนวน 5 สาขา ผู้วิจัยได้กำหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง
ใช้สูตรคำนวณของ Cochran ระดับความน่าเชื่อถือร้อยละ 95 ได้ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง 385 
คน ผู้วิจัยจึงได้ปรับใช้ขนาดกลุ่มตัวอย่างทั้งหมด 400 คน เพื่อป้องกันการคลาดเคลื่อน 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 งานวิจัยครั ้งนี ้เป็นวิจัยเชิงสำรวจ โดยเครื ่องมือในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยมีคำถามคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งผู้ตอบแบบสอบถามต้องมีอายุ 
18-60 ปี เคยใช้บริการร้านกาแฟอินทนิลสาขาในเขตกรุงเทพมหานคร และเนื ้อหาของ
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วนได้แก่ ส่วนที ่ 1 แบบสอบถามด้านประชากรศาสตร์ 
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับ
ระดับความถี ่ในการเปิดรับสื ่อประชาสัมพันธ์ร้านกาแฟอินทนิลของผู ้บริโภค  ส่วนที ่ 3 
แบบสอบถามเกี่ยวกับระดับความคิดเห็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเกี่ยวกับการซื้อ
กาแฟอินทนิลของผู้บริโภค ส่วนที่ 4 แบบสอบถามแบบสอบถามเกี่ยวกับความตั้งใจซื้อกาแฟ
อินทนิลของผู้บริโภคโดยผู้วิจัยได้กำหนดหลักเกณฑ์ในการให้คะแนนเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) 5 ระดับโดยมีเกณฑ์การให้คะแนนดังนี้  
ระดับความคิดเห็น          คะแนน 
 ระดับการเปิดรับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ความตั้งใจซื้อมากที่สุด   5 
 ระดับการเปิดรับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ความตั้งใจซื้อมาก     4 
 ระดับการเปิดรับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ความตั้งใจซื้อปานกลาง   3 
 ระดับการเปิดรับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ความตั้งใจซื้อน้อย     2 
 ระดับการเปิดรับ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ความตั้งใจซื้อน้อยที่สุด   1 
  การตรวจสอบคุณภาพ 
 1. การทดสอบความเที่ยงตรง (Validity) ได้นำแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวข้องมาจัดทำ
แบบสอบถามและนำส่งเสนอให้อาจารย์ที ่ปรึกษาการวิจัย เพื ่อพิจารณาตรวจสอบความ
เที ่ยงตรงของเนื ้อหา (Content Validity) และความเหมาะสมของภาษา (Wording) เพ่ือ
ปรับปรุงแก้ไข และนำไปวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค์ท่ีต้องการศึกษา 



86 | Vol.10 No.3 (March 2023)                               ปีที่ 10 ฉบับที่ 3 (มีนาคม 2566) 

 2. ทดสอบความเชื่อมั่นนำแบบสอบถามไปทดลองกับกลุ่มตัวอย่างจำนวน 30 คน 
คำนวณหาค่าความเชื่อมั่นเพื่อทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้สูตรสัมประสิทธิ
แอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซึ่งกำหนดค่าความเชื่อมั่นจะต้อง
มากกว่าหรือเท่ากับ 0.7 จึงจะถือว่าแบบสอบถามที่มีความน่าเชื่อถือ และสื่อความหมายได้ตรง
ตามวัตถุประสงค์ โดยการหาความเชื่อมั่น จำแนกตามตัวแปรได้ดังต่อไปนี้ 
ค่าความเชื่อม่ันการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ของผู้บริโภคกาแฟอินทนิล  0.948 
ค่าความเชื่อม่ันเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคกาแฟอินทนิล 0.975 
ค่าความเชื่อม่ันความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคกาแฟอินทนิล    0.911 
 การเก็บรวบรวมข้อมูล  
 ทำการเก็บแบบสอบถามจำนวนทั้งสิ้น 400 คน โดยใช้การเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบไม่
อาศัยความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) โดยวิธีการสุ่มตามสะดวก (Convenience 
Sampling) รวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้แบบสอบถามออนไลน์ 
ผ่านแพลตฟอร์ม Google form ผ่านการสแกน QR code โดยในแบบสอบถามมีคำถามคัด
กรอง เพื่อคัดกรองผู้ตอบแบบสอบถามต้องมีอายุ 18-60 ปี และเคยเข้าใช้บริการร้านกาแฟ
อินทนิลสาขาในเขตกรุงเทพมหานคร 
 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 ใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลและการทดสอบสมมติฐาน แบ่งออกเป็น 2 ส่วนคือ 1) 
การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยวิธีการแจกแจง
ความถี่ (Frequency) และใช้ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าความ
เบี ่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 2) การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน 
(Inferential Statistics) ใช้การวิเคราะห์ ( Independence t-test)และการวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเด ียว (One-Way ANOVA) ใช ้การว ิ เคราะห ์ส ัมประส ิทธ ิ ์สหส ัมพ ันธ์  
(Correlation Coefficient) และการว ิ เคราะห ์ถดถอยพห ุค ูณ (Multiple Regression 
Analysis: MRA) 
 
ผลการวิจัย 
 ลักษณะทางประชากร ระดับการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด และความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 จากผลการวิจัย พบว่าผู้บริโภคจำนวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จำนวน 230 
คน คิดเป็นร้อยละ 57.5 โดยมีช่วงอายุ 26 – 32 ปี มากที่สุด จำนวน 173 คน คิดเป็นร้อยละ 
43.3 มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรีมากที่สุด จำนวน 293 คน คิดเป็นร้อยละ 59.8 
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ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชนมากที่สุด จำนวน 237 คน คิดเป็นค่าร้อยละ 59.3 และมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 35,000 บาทมากที่สุด จำนวน 163 คน คิดเป็นค่าร้อยละ 40.8 
ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ของกลุ่ม
ตัวอย่าง 

สื่อประชาสมัพันธ์ร้านกาแฟอินทนิล ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 
1.สื่อมวลชน 3.02 1.22 ปานกลาง 
2.สื่อบุคคล 3.26 1.00 ปานกลาง 
3.สื่อสิ่งพิมพ์ 3.51 0.92 มาก 
4.สื่อกิจกรรม 3.37 1.07 ปานกลาง 
5.สื่อออนไลน์ 3.55 1.08 มาก 

รวม 3.34 0.91 ปานกลาง 
 จากตารางที่ 1 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ร้านกาแฟ
อินทนิลเท่ากับ 3.34 อยู่ในระดับปานกลาง และเมื่อจำแนกรายข้อ พบว่า กลุ่มตัวอย่างเปิดรับ
สื่อประชาสัมพันธ์มากที่สุด ได้แก่ สื่อออนไลน์ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55 เกณฑ์การแปลผลอยู่ใน
ระดับมาก 
 
ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของกลุ่ม
ตัวอย่าง 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 
1.ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ 3.96 0.67 มาก 
2.ปัจจัยด้านราคา 4.00 0.63 มาก 
3.ปัจจัยด้านช่องการจัดจำหน่าย 3.85 0.74 มาก 
4.ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 3.76 0.79 มาก 
5.ปัจจัยด้านบุคคล 3.95 0.64 มาก 
6.ปัจจัยด้านกระบวนการ 4.04 0.61 มาก 
7.ปัจจัยด้านลักษณะกายภาพ 3.67 0.67 มาก 

รวม 3.93 0.58 มาก 
 จากตารางที่ 2 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเกี่ยวกับ
การซื้อกาแฟอินทนิล เท่ากับ 3.93 อยู่ในระดับมาก และเม่ือจำแนกรายข้อ พบว่า กลุ่มตัวอย่าง
มีระดับความเห็นเกี ่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มากที ่ส ุด ได้แก่ ปัจจัยด้าน
กระบวนการ ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 เกณฑ์การแปลผลอยู่ในระดับมาก 
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ตารางที่ 3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความตั้งใจซื ้อกาแฟอินทนิลของกลุ่ม
ตัวอย่าง 

ความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล ค่าเฉลี่ย S.D. การแปลผล 
1.ความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล 3.76 0.90 มาก 
2.แนวโน้มในการซื้อซ้ำผลิตภัณฑ์ของร้านกาแฟ
อินทนิลในอนาคต 

3.86 0.90 มาก 

3.การแนะนำให้ผู้อ่ืนซื้อกาแฟอินทนิล 3.83 0.92 มาก 
รวม 3.81 0.86 มาก 

 จากตารางที่ 3 พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีค่าเฉลี่ยความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล เท่ากับ 3.81 
อยู่ในระดับมาก และเมื่อจำแนกรายข้อ พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีแนวโน้มในการซื้อซ้ำผลิตภัณฑ์
ของร้านกาแฟอินทนิลในอนาคตมากท่ีสุด ค่าเฉลี่ยเท่ากัน 3.86 เกณฑ์แปลผลอยู่ในระดับมาก 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ตารางท่ี 4 ความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
และความตั้งใจกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปร ค่าสัมประสิทธิส์หสัมพนัธ์ (r) P 
ความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับสือ่ประชาสัมพันธ์ 
กับ ความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล 

0.693 0.000** 

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทาการตลาด 
กับ ความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล 

0.726 0.000** 

**มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 จากตารางที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ของร้าน
กาแฟอินทนิล มีความสัมพันธ์กับความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อยู่ที่ 0.693 ซึ่งมีเกณฑ์ความสัมพันธ์ระดับปานกลาง 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติที ่ระดับ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ ์สหสัมพันธ์อยู ่ที ่ 0.726 ซึ ่งมีเกณฑ์
ความสัมพันธ์ระดับสูง 
ตารางที่ 5 อิทธิพลของการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และ
ความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ตัวแปร b β t sig 
1.การเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ 0.35 0.37 8.52 0.00* 
2.ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 0.7 0.47 11.1 0.00* 

 จากตาราง 5 พบว่า สามารถอธิบายการแปรผันของความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลได้ร้อย
ละ 60.0 (Adjusted R2 = 0.601) และเม่ือควบคุมอิทธิพลของตัวแปรอิสระตัวอ่ืนๆให้คงท่ีแล้ว 
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ตัวแปรอิสระทั้ง 2 ตัวมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล อย่างนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 
ได้แก่ ปัจจัยส่วนประสมทางารตลาด (β = 0.47) การเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ (β = 0.37) 
 
อภิปรายผล 
 1. การเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด และการความ
ตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
 การเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ร้านกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ในภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง 
เมื่อพิจารณาจำแนกประเภทของสื่อประชาสัมพันธ์ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมีการเปิดรับสื่อ
ประชาสัมพันธ์จากสื่อออนไลน์มากท่ีสุด มี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.55 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 
1.08 และมีการเปิดรับสื่อออนไลน์จาก Facebook Fan Page มากที่สุด สรุปได้ว่าผู้บริโภคจะ
เลือกเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์เฉพาะช่องทางที่ตนเองต้องการเปิดรับเท่านั้น และอาจเกิดจาก
ความแตกต่างจากลักษณะทางประชากร การเปิดรับสื ่อ กระบวนการเลือกรับข่าวสาร 
เปรียบเสมือนเครื่องคัดกรองข่าวสารในการรับรู้ของกลุ่มบุคคล โดยการเลือกเปิดรับผู้รับสารจะ
เลือกรับข้อมูลข่าวสารที่เผยแพร่หรือไม่ ซึ่งข้ึนอยู่กับการเลือกเปิดรับและข่าวสารจากแหล่งสาร
ต่างๆตามความต้องการของตน (Klapper, G., & Sandberg, C. A, 1967) และสอดคล้องกับ
แนวคิดของ (สายทิพย์ วชิรพงศ์, 2556) ได้ให้ความหมายของการเปิดรับสื่อไว้ว่า การเปิดรับ
ข้อมูลข่าวสาร หากข่าวสารใดไม่สอดคล้องกับความรู้ ความคิดเห็นค่านิยม หรือทัศนคติของ
ผู้รับสารแล้ว ข่าวสารนั้นก็จะไม่ได้รับความสนใจ ผู้รับสารสามารถเลือกที่จะไม่เปิดรับ หรือถ้า
เปิดรับก็จะไม่สนใจอย่างแท้จริง และมีผลต่อการตีความสารที่ได้รับด้วย  
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคกาแฟอินทนิลในเขตกรุงเทพมหานคร  
ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างมีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาจำแนกรายข้อ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่จะมีระดับความ
คิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านกระบวนการมากที่สุด มี ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.04 ส่วนเบี ่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 0.61 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เป็นปัจจัยที่
ความสำคัญต่อผู้บริโภคเป็นอย่างมาก ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือที่หลาย
องค์กรใช้เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดกลุ่มเป้าหมาย  ซึ่งกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้
ความสำคัญกับหัวข้อ กระบวนการการชำระเงินมีความถูกต้องและแม่นยำ อยู่ในระดับมาก 
สรุปได้ว่า ช่องทางการชำระเงินมีหลายช่องทาง และส่วนใหญ่ผู้บริโภคจะชอบการชำระเงินผ่าน
ช่องทางออนไลน์ หรือ QR code เป็นหลัก เนื่องจากมีความรวดเร็ว ถูกต้องและแม่นยำ และ
เกิดข้อผิดพลาดน้อยที่สุด และยังเป็นการส่งเสริมธุรกิจร้านกาแฟอินทนิลที่เพิ่มช่องทางที่มี
ความหลากหลาย รวดเร็ว และมีประสิทธิภาพในการให้บริการมากยิ่งข้ึน (Kotler, P. & Keller, 
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K.L., 2012) และมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ (ชัยสมพล ชาวประเสริฐ, 2546) ได้ให้
ความหมายเกี ่ยวกับปัจจ ัยส่วนประสมทางการตลาดเกี ่ยวกับด ้านกระบวนการไว ้ว่า 
กระบวนการ หมายถึง เป็นวิธีการส่งมอบคุณภาพการบริการให้กับผู้มาใช้บริการ ซึ่งในองค์กร
ต่างๆ มักประกอบด้วยหลายกระบวนการจึงต้องมีการออกแบบกระบวนให้เชื่อมโยงกัน อย่างมี
ประสิทธิภาพ เพื่อให้สามารถตอบสนองผู้มาใช้บริการได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว ส่งผลให้ผู้มา
ใช้บริการเกิดความพึงพอใจ และนำไปสู่ผลลัพธ์ของการให้บริการที่มีคุณภาพอย่างสม่ำเสมอ 
 ความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 
กลุ่มตัวอย่างมีความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลในภาพรวม อยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาจำแนกราย
ข้อ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีความตั้งใจที่จะซื้อกาแฟอินทนิลซ้ำ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86 ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 0.90 และ มีความตั้งใจที่จะแนะนำบอกต่อผู้อื่นให้ซื้อกาแฟอินทนิล
ซ้ำ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.83 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 0.92 สรุปไดว่า กลุ่มตัวอย่างมีความ
พ่ึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์ของอินทนิลเป็นอย่างมาก และทำให้เกิดพฤติกรรมที่จะซื้อกาแฟอินทนิล
อีกครั้งในอนาคตให้ผู้บริโภคมีพฤติกรรมพูดถึงแต่เรื่องที่ดีต่อแบรนด์อินทนิลให้คนรอบข้างฟัง
รวมไปถึงการแนะนำบอกต่อให้ผู้อื่นเกิดความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล ความตั้งใจซื้อเป็นความ
พยายามในการซื้อสินค้าและบริการของผู้บริโภค โดยจะข้ึนอยู่กับปัจจัยหลายประการ เช่น ตรา
สินค้า ผู้จัดจำหน่าย และเวลา การซื้อสินค้าและบริการต่างๆ เป็นประสบการณ์ที่เพลิดเพลิน 
เช่น ความพึงพอใจ ความตั้งใจซื้อ โดยความตั้งใจซื้อของผู้บริโภคมักเกิดขึ้นภายหลังจากที่
ผู ้บริโภคได้รับรู้ถึงประโยชน์ และคุณค่าของสินค้าและบริการ นอกจากนี้ความตั้งใจซื ้อมี
อิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อ (Das, G, 2014) สอดคล้องกับงานวิจัยของ วรัสสิญา ศุภธนโชติ
พงศ์ ศึกษาเรื่อง คุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อความตั้งใจที่จะใช้บริการซ้ำของลูกค้าธนาคาร
กรุงศรีอยุธยา จำกัด (มหาชน) กรณีศึกษาพื้นที่ส่วนกลางกรุงเทพมหานคร ภาค203 พบว่า 
ทัศนคติการบริการ คุณภาพการบริการ ความพึงพอใจการใจบริการ เป็นปัจจัยที่สามารถ
ทำนายการกลับมาใช้บริการธนาคารซ้ำ (วรัสสิญา ศุกธนโชติพงศ์, 2563) 
 2. ความสัมพันธ์ระหว่างการเปิดรับสื ่อประชาสัมพันธ์ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด และความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
การเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ มีความสัมพันธ์กับความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล อย่างมีนัยสำคัญ
ทางสถิติระดับ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไปในทางเดียวกันที่ 0.693 มีเกณฑ์การ
แปลความหมายค่าความสัมพันธ์ระดับปานกลาง สามารถอธิบายได้ว่า ช่องทางการเผยแพร่สื่อ
ประชาส ัมพันธ ์ของร ้านกาแฟอินทนิลมีหลากหลายช่องทางในการเปิดร ับส ื ่อร ับสื่อ
ประชาสัมพันธ์ จนทำให้ผู้บริโภคสามารถรับรู้ถึงผลิตภัณฑ์ได้โดยตรง จนเกิดเป็นความตั้งใจซื้อ 
และการประชาสัมพันธ์เพื่อการขายเพื่อสร้างภาพพจน์ที่ดีให้กับสินค้าหรือผลิตภัณฑ์โดยตรง 
ด้วยการนำเอาจุดสนใจของสินค้ามาเผยแพร่ให้ผู้บริโภคมองเห็นคุณค่าเพิ่มเติมของสินค้าจน
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เกิดเป็นความต้องการที่จะซื้อหรือใช้สินค้า มีความประทับใจต่อสินค้าหรือผลิตภัณฑ์นั้นจน
เกิดป็นความภักดี (เสรี วงษ์มณทา, 2542) และสอดคล้องกับแนวคิดของ (Cherry, C., 1978) 
ได้กล่าวว่า การสื ่อสารประชาสัมพันธ์ของมนุษย์กระทำเพื ่อแบ่งปันข่าวสาร (An Act of 
sharing) โดยการแบ่งปันข่าวสารระหว่างกันนี้จะก่อให้เกิดความเข้าใจร่วมกันซึ่งจะนำไปสู่การ
ตัดสินใจและกระทำกิจกรรมที่ประสานสอดคล้องกัน 
 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิล อย่างมี
นัยสำคัญทางสถิติระดับ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ไปในทางเดียวกันที่ 0.726 มี
เกณฑ์การแปลความหมายค่าความสัมพันธ์ระดับสูง สามารถอธิบายได้ว ่า  คุณภาพของ
ผลิตภัณฑ์ การตั้งราคาที่เหมาะสม การจัดจำหน่ายในร้านค้าที่มีความน่าเชื่อถือ กระบวนการ
ต่างๆมีความสะดวกและรวดเร็ว หรือการสื่อสารทางการตลาดโดยใช้สื่อโฆษณาในช่องทาง
ต่างๆเป็นปัจัยที่ส่งผลให้เกิดความตั้งใจซื้อ ดังนั้นการเลือกใช้กลยุทธ์ส่งเสริมทางการตลาดที่ดี
จะทำให้ผู้บริโภคเลือกซื้อสินค้ามากขึ้น ทั้งนี้ส่วนประสมทางการตลาด คือ การที่กิจการใดๆมี
สินค้าหรือบริการไว้เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย สามารถสร้างความพึง
พอใจให้แก่ลูกค้าได้ (เสรี วงษ์มณฑา, 2542) สอดคล้องกับงานวิจัยของ เฉลิมพล รัตนลาโภ 
ศึกษาเรื่อง การตัดสินใจ เลือกซื้อเครื่องดื่มรังนกนางแอ่นของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มรังนกนางแอ่น
ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครมากที่สุด (เฉลิมพล รัตนลาโภ, 2558)  
 3. อิทธิพลของการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ต่อความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  
 ตัวแปรอิสระทั ้ง 2 ตัว การเปิดรับสื ่อประชาสัมพันธ์ และ ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด มีอิทธิพลร่วมกันต่อความตั้งใจซื้อกาแฟอินทนิลอย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ผลการศึกษาพบว่า ปัยจัยส่วนประสมทางการตลาดมีค่าอิทธิพลสูงที่สุด โดยมีค่าอิทธพิล
เท่ากับ 0.47 สามารถอธิบายได้ว่า กลยุทธ์ทางการตลาด ทั้งด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจัดจำหน่าย ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตัว
แปรหลักที่ใช้ตอบสนองความต้องการของลูกค้า หรือกลุ่มเป้าหมาย ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยที่
ต่างๆ ที่เป็นตัวแปรในการควบคุมทางการตลาดในการตอบสนองความต้องการของกลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย อาจกล่าวได้ว่า ผู้บริโภคกาแฟอินทนิลให้ความสำคัญต่อคุณภาพของผลิตภัณฑ์ รวม
ไปถึงราคาที่มีความเหมาะสมกับสินค้า (Kotler, P., & Armstrong, G, 2005) และสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ ชญาดา สมศักดิ์ ศึกษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาด ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้ายี่ห้ออิเกียของบริโภคในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล รวมถึงพฤติกรรมการซื้อ
สินค้ายี่ห้ออิเกีย พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยด้านราคา ปัจจัยลักษณะทางกายภาพ 



92 | Vol.10 No.3 (March 2023)                               ปีที่ 10 ฉบับที่ 3 (มีนาคม 2566) 

ปัจจัยด้านกระบวนการ ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดและปัจจัยด้านบุคคล มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้ายี่ห้ออิเกีย (ชญาดา สมศักดิ์, 2559) 
 
สรุป/ข้อเสนอแนะ 
 จากผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีการเปิดรับสื่อประชาสัมพันธ์จากสื่อ
ออนไลน์มากที่สุด ดังนั้นร้านกาแฟอินทนิล และกลุ่ม บริษัทบางจาก. ควรจะส่งเสริมการ
เผยแพร่สื ่อประชาสัมพันธ์ในช่องทางสื่อออนไลน์อย่างสม่ำเสมอ เนื่องจากการเปิดรับสื่อ
ประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางออนไลน์ มีความสะดวก รวดเร็ว และสามารถเปิดรับได้ตลอดเวลา 
เมื่อพิจารณาจำแนกเป็นรายข้อพบว่า Facebook Fan Page เป็นสื่อที่กลุ่มตัวอย่างมีการ
เปิดรับมากที ่ส ุด ดังนั ้น ผู ้ด ูแลเพจ หรือ นักการตลาดออนไลน์ ควรทำการเผยแพร่สื่อ
ประชาสัมพันธ์ ข้อมูลข่าวสารอย่างต่อเนื่อง รวมถึงการสื่อสาร พูดคุย โต้ตอบกับผู้บริโภคได้
อย่างท่วงทัน นอกจากนี้ควรมีการพัฒนาช่องทางออนไลน์อื่นๆเพิ่มขึ้นด้วย เพื่อเพิ่มการเข้าถึง
ผู้บริโภคได้อย่างกว้างขวาง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์ต่อความตั้งใจซื้อ
กาแฟอินทนิลในระดับสูง ดังนั้นธรุกิจร้านกาแฟอินทนิลควรให้ความสำคัญกับกลยุทธ์ทาง
การตลาดให้มากขึ้น โดยได้สรุปจากผลการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสำคัญ
กับกระบวนการชำระเงินมีความถูกต้องและแม่นยำมากที่สุด ดังนั้นควรคำนึงถึงการให้บริการ
แก่ผู้บริโภค ความรวดเร็วในการให้บริการ และความน่าเชื่อถือ เพื่อสร้างความมั่นใจและความ
พึงพอใจให้แก่ผู้บริโภค ข้อเสนอแนะในการศึกษาวิจัยครั้งต่อไป ควรศึกษาด้านความพึ่งพอใจ
ของผู้บริโภคเพ่ิมเติม หลังจากได้บริภคกาแฟอินทนิลแล้ว เพ่ือที่จะได้ข้อมูลด้านพฤติกรรมของ
ผูเบริโภคได้อย่างครบถ้วน และสามารถนำไปต่อยอดได้ในอนาคต จากการศึกษาในครั ้งนี้ 
พบว่า สื่อออนไลน์มีการเปิดรับมากที่สุด ดังนั้นการศึกษาค้นคว้างานวิจัยในครั้งหน้า ควรศึกษา
อิทธิพลของสื่อออนไลน์ที่มีผลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค โดยศึกษาแบ่งจำแนกประเภทของสื่อ
ออนไลน์และเปรียบเทียบว่าสื่อออนไลน์ประเภทใดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภคมาก
ที่สุด 
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