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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟ 
ของนักศึกษามหาวิทยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 
เอกพล  คงชชู่วย 

 

บทคดัย่อ 
 การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค ์1) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมในเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟของนักศกึษามหาวทิยาลยั
หาดใหญ่ และ 2) เพื่อศกึษาถงึปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใชบ้รกิารรา้นกาแฟ ของนักศกึษามหาวทิยาลยั
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา กลุ่มตวัอย่างเป็นนกัศกึษามหาวทิยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ านวน 313 คน สถติทิีใ่ช ้คอื 
ค่าความถี่ รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ ส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน ทดสอบความแตกต่างของค่าท ี(t-Test) และทดสอบค่าเอฟ (F-Test) 
ดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวน (One-Way ANOVA) และทดสอบรายคู่ดว้ยวธิกีาร LSD 
 ผลการวจิยั พบว่า นักศกึษา ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุระหว่าง 18-20 ปี ก าลงัศกึษาอยู่ชัน้ปีที ่1 และชัน้ปีที ่2 
มรีายรบัจากผูป้กครองต่อเดอืน 5,000 – 10,000 บาท/เดอืน ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นกาแฟ สปัดาหล์ะ 2 ครัง้ นิยม
รบัประทานเครื่องดื่มประเภทชา กาแฟ นิยมใชบ้รกิารช่วงเวลา 12.00-14.00 น. เพื่อนัดเจอเพื่อน ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ใน
การใชบ้รกิารรา้นกาแฟ 100-200 บาท ใชบ้รกิารในรา้นคา้ในมหาวทิยาลยั เพื่อดื่มกาแฟกบัเพื่อน ระดบัความส าคญัของ
ปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟในจงัหวดัสงขลา โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัมากทุกดา้น เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า นกัศกึษามรีะดบัความส าคญัของปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดบรกิาร
ทีม่ผีลทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟ อยู่ในระดบัมากทุกดา้น นกัศกึษาทีม่คีวามถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นกาแฟ 
ประเภทของเครื่องดื่มทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการใชบ้รกิารรา้นกาแฟ รูปแบบและลกัษณะรา้นกาแฟ และ
กจิกรรมทีนิ่ยมท าในรา้นกาแฟต่างกนั มรีะดบัความส าคญัของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นกาแฟในจงัหวดัสงขลา โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนียั ส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 นอกจากนี้ยงัพบว่า นักศกึษา
ทีม่ชี่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร เหตุผลในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟ และบุคคลทีม่อีทิธพิลในการเลอืกใช้รา้นกาแฟต่างกนั มี
ระดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิารรา้นกาแฟในจงัหวดัสงขลา โดยรวมไม่แตกต่าง
กนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 Specialty Coffee หรอืกาแฟพเิศษ หมายถงึ เมลด็กาแฟทีไ่ดร้บัคะแนนระดบั 80 คะแนนขึน้ไป อกีทัง้กระบวน 
การผลติตอ้งอาศยัความพถิพีถินัตัง้แต่ตน้จนถงึปลายน ้า ล่าสดุในปี 2561 เมลด็กาแฟจากบา้นแม่ตอนหลวง จ.เชยีงใหม่ 
ควา้แชมป์สดุยอดกาแฟไทย และปิดตวัเลขประมูลสงูถงึกโิลกรมัละ 2,800 บาท แพงสุดเป็นประวตักิารณ์กาแฟพเิศษ
เทรนดท์ีน่่าจบัตา เมื่อไม่กีปี่มานี้กาแฟพเิศษยงัคงไดร้บัความนิยมในหมู่ผูบ้รโิภคเฉพาะกลุ่ม (Niche Market) โดยมกั
เสาะหาเมลด็กาแฟจากแหล่งปลกูเดยีว (Single Origin หรอืกาแฟทีม่าจากไร่ ต าบล หรอืจงัหวดัเดยีว) สว่นหนึ่งมาจาก
การขยายตวัของเทรนดก์าแฟยุคใหม่ หรอืกาแฟคลื่นลูกที่ 3 ที่เน้นการบรโิภคกาแฟทีม่คีุณภาพดา้นรสชาติ รวมถึง
ขอ้มลูทีม่าทีไ่ปของเสน้ทางกาแฟตัง้แต่การเพาะปลกู การแปรรปูผลกาแฟเชอรีเ่ป็นสารกาแฟ การคัว่ การชง จนถงึการจบิ 
 ปจัจุบนัความนิยมในกาแฟพเิศษมแีนวโน้มขยายวงกวา้งขึน้ อย่างในประเทศสหรฐัอเมรกิา ซึง่ The Specialty 
Coffee Association: SCA ระบุว่าในปี 2560 มผีูบ้รโิภคดื่มกาแฟพเิศษทุกวนั จ านวน 41% เตบิโตขึน้ 10% จากปี 
2559 และดื่มเฉลีย่ 2.97 แกว้ต่อวนั 
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 ขณะทีไ่ทยเป็นหนึ่งในประเทศทีส่ามารถเพาะปลูกกาแฟได้ ซึง่ประเทศผูป้ลูกกาแฟส่วนใหญ่อยู่บรเิวณแถบ
เสน้ศูนยส์ตูร หรอื Bean Belt ซึง่ปจัจุบนัจ านวนผูบ้รโิภคกาแฟในไทยมแีนวโน้มเพิม่ขึน้อย่างต่อเน่ือง ส่งผลใหธุ้รกจิ
กาแฟจากปี 2559-2560 ทีผ่่านมาเตบิโตขึน้ 5.4% และคาดการณ์ว่าในปี 2561 จะเตบิโตขึน้อกีประมาณ 15-20%  
 จากการประมูลเมลด็กาแฟพเิศษไทยในงาน Thailand Coffee Fest 2018 โดยสมาคมกาแฟพเิศษไทย 
(SCATH) นับว่าไดส้ร้างปรากฏการณ์ใหม่ด้วยราคาประมูลสงูทีสุ่ดตัง้แต่มกีารจดังานมา โดยอนัดบั 1 ราคา 2,800 
บาท/กโิลกรมั มาจากแหล่งปลกูใน ต.แม่ตอนหลวง อ.ดอยสะเกด็ จ.เชยีงใหม่ โดยไดร้บัคะแนนสงูสดุถงึ 90.31 คะแนน 
หรอืเรยีกว่าไนทต์ีพ้ลสั โดยทีร่าคาประมูลสงูกว่าปี 2560 ซึง่สงูสุดอยู่ที่ 630 บาท/กโิลกรมั ซึง่เมลด็กาแฟจะประมูลใน
ปรมิาณ 100 กก. ต่อเมลด็กาแฟ 1 ตวัอย่าง เท่ากบัว่าเมลด็กาแฟลอตทีไ่ดแ้ชมป์ปีน้ีมรีาคารวม 280,000 บาท 
 รองลงมาอนัดบั 2 ราคา 1,666 บาท/กก. มาจาก ต.ทุ่งชา้ง อ.ทุ่งชา้ง จ.น่าน ได ้89.31 คะแนน และอนัดบั 3 
ราคา 960 บาท/กก. มาจาก ต.แม่อุส ุอ.ท่าสองยาง จ.ตาก ได ้89.31 คะแนน มุ่งพฒันากาแฟพเิศษไทยสูร่ะดบัโลก ปีนี้ 
10 อนัดบัสดุยอดกาแฟไทยมรีาคาสงูกว่าปีทีผ่่านมาค่อนขา้งมาก อย่างกาแฟทีไ่ดอ้นัดบั 1 มมีูลค่าสงูกว่า 4 เท่า และ
สงูกว่าราคาเมลด็กาแฟไทยเกรดทัว่ไป ซึง่ราคาเฉลีย่อยู่ที่ 160-180 บาทต่อกโิลกรมั ซึง่สะทอ้นรสนิยมของรา้นกาแฟ
และผูบ้รโิภคไทยในยุคปจัจุบนั อกีทัง้ในปีนี้ยงัไดม้กีารยกระดบัการตดัสนิ โดยเชญิอดตีหวัหน้าผูป้ระเมนิคะแนนกาแฟ
ของ Cup of Excellence (COE) ซึง่เป็นองคก์รทีท่ ัว่โลกยอมรบั มาท าหน้าทีเ่ป็นหวัหน้าผูป้ระเมนิคะแนนในการประกวด
สดุยอดเมลด็กาแฟไทย 
 ขณะเดยีวกนัการมุ่งสนบัสนุนใหช้าวสวนหนัมาปลูกกาแฟอย่างประณีต พฒันาสายพนัธุใ์หม้คีุณภาพ สอดคลอ้ง
กบัตลาดโลกทีส่นใจกาแฟพเิศษ หลงัจากมกีารคดัเลอืกและใหค้ะแนน ก่อใหเ้กดิการแขง่ขนักนัในหมู่คนท ากาแฟน าไป 
สูก่ารพฒันาทัง้ความรูแ้ละเทคนิค สง่ผลต่อรสชาตทิีด่ขี ึน้ตามมา โดยเป้าหมายคอืการผลกัดนัใหก้าแฟพเิศษไทยไปสู่ตลาด
ระดบัสากลในอนาคต 
 ดา้นดอยตุง แบรนดก์าแฟชัน้น าของไทย ได้ต่อยอดพฒันาโดยมุ่งทีก่ารวจิยัและพฒันากาแฟพเิศษมากขึน้ 
โดยท าการทดลองปลกูกาแฟสายพนัธุอ์าราบกิาจ านวน 12 สายพนัธุย์่อย ทีโ่ครงการพฒันาดอยตุงฯ ซึง่ยงัไม่เคยปลูก
มาก่อน ศกึษาตัง้แต่การคดัเลอืกสายพนัธุ ์โดยในแปลงเพาะพนัธุไ์ม่ปะปนสายพนัธุก์นั ทัง้ยงัคน้ควา้สถานที่ เกบ็เกีย่ว
เฉพาะผลทีส่กุเตม็ทีด่ว้ยมอืทลีะเมลด็ ผ่านการแปรรปู คดัใหทุ้กเมลด็มขีนาดใกลเ้คยีงกนัและแยกน ้าหนัก เพื่อป้องกนั
เมลด็กาแฟไหมเ้วลาคัว่ แต่ละขัน้ตอนมคีวามส าคญัและมผีลต่อรสชาตขิองกาแฟ ซึง่กระบวนการดงักล่าวเทยีบเท่ามาตรฐาน 
สากล และใชเ้วลาวจิยัและพฒันานานกว่า 3 ปี จงึไดเ้มลด็กาแฟดอยตุง เกรดสเปเชยีลตี้ 4 สายพนัธุ ์และเตรยีมกระจาย
พนัธุใ์หแ้ก่ชาวสวนต่อไป 
 แมว้่าปจัจุบนักาแฟพเิศษไทยอาจจะไม่ไดม้ขีนาดตลาดใหญ่มากนัก เมื่อเทยีบกบักาแฟเกรดทัว่ไป จากปรมิาณ 
ผลผลติทีอ่อกมาน้อย แต่ดว้ยแนวโน้มการบรโิภคที่มมีากขึน้ทัง้ในไทยและตลาดโลก ส่งผลใหเ้กษตรกรเริม่มุ่งพฒันา
กาแฟเชงิคุณภาพมากขึน้ ซึง่ตอ้งใสใ่จต่อดแูลสิง่แวดลอ้ม อนัมผีลต่อรสชาตทิีด่ดีว้ย นอกเหนือจากผลตอบแทนทีส่งูขึน้ 
ผลพลอยได ้คอื มกีารฟ้ืนฟูธรรมชาต ิส่วนผูบ้รโิภคกย็่อมเขา้ ถงึกาแฟรสชาตดิ ีรวมไปถงึเทรนดก์ารท่องเทีย่วเชงิเกษตร
ชมการปลกูและแปรรปูกาแฟถงึไร่กก็ าลงัไดร้บัความนิยมเพิม่ขึน้ ทัง้หมดจงึช่วยหมุนเวยีนในเศรษฐกิจของประเทศได ้
(www.bltbangkok.com/ News/ความนิยมกาแฟพเิศษเพิม่ดนัยอดขายเตบิโตกา้วกระโดด) 
 ปจัจยัทีท่ าใหก้จิการรา้นกาแฟเตบิโต และเพิม่จ านวนสาขาของผูป้ระกอบการทีม่กีารด าเนินกจิการในรูปแบบ
ของเครอืขา่ย โดยผูป้ระกอบการแต่ละรายจะใชก้ารเพิม่เครอืข่ายเป็นกลยุทธห์ลกัในการเพิม่ยอดขาย (ธนาคารกรุงเทพ, 
http://www.bangkokbanksme.com/article/1743, 12 เมษายน 2560) เช่น ในปี 2559 คอฟฟ่ีเวลิดว์างแผนขยายสาขา
ใหม่ 20 สาขา โดยใน 6 เดอืนแรกสามารถเปิดสาขา ได้แลว้ 5 สาขา และจะเปิดอกี 15 สาขา ใน 6 เดอืนถดัมา โดย
เน้นกลยุทธก์ารขยายสาขาแบบ แฟรนไชส ์ในสว่นของสตารบ์คัส ์ไดว้างแผนขยายสาขาใหม่ 40 สาขา โดยใน 6 เดอืน
แรกสามารถเปิดสาขาไดแ้ล้ว 20 สาขา และไดต้ัง้เป้าทีจ่ะเปิดสาขาใหไ้ด ้300 สาขาภายในปี 2561 (marketer,http:// 
marketeer.co.th/ archives/89381, 12 เมษายน 2560) สว่นสถานทีท่ีจ่ะเปิดสาขาใหม่มกัจะเป็นตามชุมชนใหญ่ๆ เช่น 

http://www.bangkokbanksme.com/article/1743
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หา้งสรรพสนิคา้ ศูนยแ์สดงสนิคา้ รา้นหนังสอื โรงพยาบาล สถานีบรกิารน ้ามนั และสถานทีอ่อกก าลงักาย ทัง้นี้ มกีาร
คาดการณ์ว่าในปี 2561 ธุรกจิกาแฟจะมมีลูค่า 22,500 ลา้นบาท ซึง่มปีจัจยัทีส่ าคญั คอื การเพิม่จ านวนของรา้นกาแฟ 
ซึง่จ านวนสาขาที่เพิม่ขึน้นี้ จะส่งผลให้มชี่องทางการจดัจ าหน่ายใหม่เกดิขึน้ (ธนาคารกรุงเทพ , http://www.Bangkok 
banksme.com/article/1743, 12 เมษายน 2560) ซึง่จะเหน็ไดจ้ากการขยายสาขาของรา้นไปตามสถานทีต่่าง ๆ เช่น สถานี
บรกิารน ้ามนั ทีต่ัง้ของอาคารส านกังาน หรอืแมแ้ต่หน่วยงานทีม่กีารใหบ้รกิาร เช่น โรงพยาบาล ซึง่มทีัง้รา้นกาแฟของ
ผูป้ระกอบการขนาดเลก็ ขนาดย่อม หรอืรา้นกาแฟระดบัพรเีมีย่ม (วรญัญา อนิทรสมบตั ิและฐติวิรรณ ศรเีจรญิ, 2558, น. 
1374) โดยธุรกจิรา้นกาแฟแบบรา้นอสิระนี้ ส่วนใหญ่จะจ าหน่ายกาแฟทีม่รีาคาค่อน ขา้งสงู มกีารสรา้งบรรยากาศและการ
บรกิารทีด่ ีโดยเฉพาะรสชาตขิองกาแฟหรอืเครื่องดื่มอื่น ๆ นัน้จะต้องมรีสชาตคิงทีแ่ละไดม้าตรฐาน ในส่วนของราคา
ส่วนใหญ่แล้วถือว่ามีราคาสูงเมื่อเทยีบกบักาแฟประเภทอื่น ๆ (มหาวิทยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี , http:// 
mis.rmutt.ac.th/sme/Details/Investment Examples/I003.doc, 12 เมษายน 2560) ดงันัน้ เพื่อใหผู้บ้รโิภคมองว่าราคา
ไม่แพงและพรอ้มทีจ่ะจ่าย คุณภาพของกาแฟและบรรยากาศทีด่ ีจงึถอืว่ามคีวามส าคญัอย่างยิง่ 
 นกัศกึษากม็พีฤตกิรรมการดื่มกาแฟทีเ่ปลีย่นแปลงไปจากเดมิ มกีารดื่มกาแฟในรา้นทีม่บีรรยากาศทีม่กีารตกแต่ง
ทีท่นัสมยั มอีาหารว่างทีม่กีารตกแต่งอย่างเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั ผูป้ระกอบการจะต้องท าความเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
สว่นประสมทางการตลาด เพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคในสถานการณ์ปจัจุบนั ผูว้จิยัจงึมคีวามสนใจ
ทีจ่ะศกึษาปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืก ใชบ้รกิารรา้นกาแฟของนกัศกึษามหาวทิยาลยั 
หาดใหญ่ ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

 

วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมในเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟของนกัศกึษามหาวทิยาลยัหาดใหญ่ 
 2. เพื่อศกึษาถงึปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใชบ้รกิารรา้นกาแฟ ของนกัศกึษามหาวทิยาลยัหาดใหญ่ 

 
สมมติฐานการวิจยั 
 ส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานที ่ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นการสรา้งและดา้นลกัษณะทางกายภาพ มผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟของนกัศกึษามหาวทิยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 

นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 รา้นกาแฟ หมายถงึ สถานทีใ่หบ้รกิารหรอืจ าหน่าย ผลติภณัฑเ์กีย่วกบักาแฟ และเครื่องดื่มประเภทต่างๆ 
 พฤติกรรมการใช้บริการ หมายถงึ การเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารอื่นๆ จากทางเลอืกต่างๆ ทีม่อียู่ 
 ผูบ้ริโภค หมายถงึ ผูใ้ชบ้รกิารรา้นกาแฟ ซึง่เป็นนกัศกึษา มหาวทิยาลยัหาดใหญ่ 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ เครื่องมอืต่าง ๆ ทางการตลาดทีก่จิการใชเ้พื่อตอบสนองต่อความต้องการ
ทางการตลาดเป้าหมาย ประกอบดว้ย กลยุทธท์างการตลาดที่ส าคญั เป็นปจัจยัทีก่จิการสามารถควบคุมได ้กจิการธุรกจิ
จะตอ้งสรา้งสว่นประสมการตลาดทีเ่หมาะสมในการวางแผนกลยุทธท์างการตลาด 
 1. ด้านผลิตภณัฑ ์หมายถงึ ทุกสิง่ทีน่กัการตลาดน ามาเสนอกบัตลาด เพื่อเรยีกรอ้งความสนใจ เพื่อการให้
ไดม้าซึง่กรรมสทิธิ ์หรอืเพื่อการอุปโภคบรโิภค 
 2. ด้านราคา หมายถงึ จ านวนเงนิทีใ่ชใ้นการแลกเปลีย่นเพื่อใหไ้ดม้าซึง่ผลติภณัฑ ์(สนิคา้และ/หรอืบรกิาร) 
โดยผูซ้ือ้และผูข้ายตกลงกนั ราคาเป็นปจัจยัหน่ึงของส่วนประสมการตลาดทีจ่ะก่อใหเ้กดิความพงึพอใจต่อผูบ้รโิภค หาก
ประเมนิว่าผลติภณัฑน์ัน้มมีลูค่า และก่อใหเ้กดิอรรถประโยชน์เหมาะสมกบัราคา 
 3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย หมายถงึ กระบวนการในการเคลื่อนยา้ยผลติภณัฑจ์ากผูผ้ลติไปยงัผูบ้รโิภค
คนสดุทา้ยหรอืผูใ้ชบ้รกิาร 
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 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถงึ กระบวนการทางดา้นการตดิต่อสือ่สารทางการตลาด ระหว่างผูซ้ือ้ 
ผูข้าย และผูเ้กีย่วขอ้งในกระบวนการซือ้ เพื่อเป็นการใหข้อ้มลูชกัจงูใจต่อการบรโิภคผลติภณัฑ์ 
 5. ด้านบุคลากร หมายถงึ กระบวนการทีเ่กีย่วขอ้งกบับุคคล เพื่อใหไ้ดม้าซึง่บุคคลด ีมคีวามรู ้เพราะงาน
บุคลากรเป็นก าลงัส าคญัในการบรหิารงานใหบ้รรลุเป้าหมายอย่างมปีระสทิธภิาพ 
 6. ด้านกระบวนการให้บริการ หมายถึง ลกัษณะทีผู่้ให้บรกิารมคีวามตัง้ใจกระท าหรอืปฏบิตัิให้ลูกคา้ใน
ขอบเขตทีแ่น่นอนและท าอย่างใหป้ระสบความส าเรจ็ นัน่คอื ท าใหล้กูคา้เกดิความพงึพอใจสงูสดุตา 
 7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ หมายถงึ ลกัษณะแหล่งทีต่ัง้ของสถานประกอบการ ตลอดจนสิง่อ านวยความสะดวก
ต่างๆ ทีอ่ยู่ในขอบเขตของสถานประกอบการ 
 
ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 
 1. ทราบถงึปจัจยัทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟของนกัศกึษามหาวทิยาลยัหาดใหญ่ 
 2. เป็นขอ้มูลในการพฒันาปรบัปรุง และวางแผนการตลาดของผูป้ระกอบการ ผูท้ีส่นใจทีจ่ะลงทุนธุรกจิรา้น
กาแฟในเขตอ าเภอหาดใหญ่ 
 
แนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 เสาวนีย ์บุญโต (2553, น. 2) กล่าวถงึ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคว่า คอื พฤตกิรรมของผูใ้ชท้ีเ่กดิ ขึน้ มกีารเปลีย่น
มอืของสนิคา้และบรกิาร มคีวามเกีย่วขอ้งกบัความรู ้มคีวามเขา้ใจ การสรรหา การจบัจ่ายตวัสนิคา้และบรกิาร ซึง่ผูบ้รโิภคมี
ความคาดหวงัทีจ่ะไดร้บัการตอบสนองเกดิความพงึพอใจ และส่งผลต่อการบรโิภคหรอืไม่บรโิภคในอนาคต 
 ชชูยั สมทิธไิกร (2553, น. 6) ไดใ้หค้วามหมายไวว้่า พฤตกิรรมในการตดัสนิใจซือ้ กระบวนการบรโิภค การ
สลายสว่นเกนิจากการบรโิภค เพื่อตอบสนองความปรารถนาสว่นบุคคล หรอืมบีุคคลอื่นๆ มสีว่นร่วมต่อการบรโิภคดว้ย  
 
 ทฤษฎีเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
 นิตพิล ภูตะโชต ิ(2551, น. 142) กล่าวไวว้่า เป็นเครื่องมอืทีธุ่รกจิใช ้เพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายทางการตลาดเป็น
เครื่องมอืในการด าเนินธุรกจิเพื่อสรา้งบรกิารทีด่งึดดูผูบ้รโิภคสูบ่รกิาร 
 ยุพนิ พทิยาวฒันชยั (2552, น. 269-273) การจดัจ าหน่ายของตลาดบรกิาร จะไม่เหมอืนกบัการจดัจ าหน่าย
สนิคา้อุปโภคบรโิภคทัว่ๆ ไป เพราะการบรกิารมลีกัษณะทีเ่ฉพาะเจาะจง มเีครื่องมอืทีใ่ชส้ าหรบัก าหนดยุทธศาสตร ์ 
 ธรีกติ ินวรตัน ณ อยุธยา (2557, น. 78) กล่าวถงึแนวคดิสว่นประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกจิบรกิารมอียู่ 7 
ประการ มดีงันี้ 1) ผลติภณัฑ ์2) ราคา 3) การจดัจ าหน่ายบรกิาร 4) การสง่เสรมิการตลาด 5) บุคลากร 6) ลกัษณะทาง
กายภาพ 7) กระบวนการ  
 
 แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการให้บริการและคณุภาพการบริการ  
 อดุลย ์จาตุรงคกุล (2550) กล่าวไวว้่า บรกิาร คอื การกระท าทีฝ่า่ยหน่ึงเสนอใหอ้กีฝา่ยหน่ึง เป็นนามธรรม จบั
ตอ้งไม่ได ้ไม่มใีครคนใดคนหนึ่งเป็นเจา้ของ 
 วรีะรตัน์ กจิเลศิไพโรจน์ (2550) บรกิาร คอื การกระท าหรอืการปฏบิตักิารทีฝ่่ายหน่ึงเสนอใหอ้กีฝ่ายหน่ึง แต่
ผูร้บับรกิารไม่สามารถทีจ่ะน าไปครอบครองเป็นเจา้ของได ้
 ชัยสมพล ชาวประเสริฐ (2552) กล่าวถึงบริการว่า คือ การส่งมอบบริการเป็นนามธรรมของธุรกิจแก่
ผูร้บับรกิาร ซึง่บรกิารนัน้ไม่มตีวัตน แต่จะตอ้งตอบสนองความตอ้งการใหแ้ก่ผูร้บับรกิารใหไ้ดร้บัความพงึพอใจใหไ้ด้ 
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 วรีะพงษ์ เฉลมิจริะรตัน์ (2553) กล่าวไวว้่า บรกิาร คอื สิง่ทีเ่ป็นนามธรรม ไม่มตีวัตน ไม่สามารถจบัต้องได้ 
ไม่ยัง่ยนืถาวร เสื่อมสลายไดอ้ย่างรวดเรว็ บรกิารเกดิขึน้โดยผูใ้หบ้รกิารมกีารส่งมอบไปยงัผูร้บับรกิาร เพื่อให้บรกิาร
สามารถตอบสนองในทนัทภีายในเวลาเกอืบจะทนัททีีม่กีารใหบ้รกิาร 
 การประเมนิคุณภาพบรกิาร ตอ้งค านึงถงึสิง่ทีผู่ร้บับรกิารมคีวามคาดหวงั ถา้องคก์รค านึง ถงึความส าคญัของ
คุณภาพของบรกิาร ส าหรบัใชเ้ป็นแรงจงูใจแก่ผูร้บับรกิาร เพื่อสรา้งความประทบัใจ และตอ้งการใชบ้รกิาร ตอ้งท าความ
เขา้ใจ และค านึงถงึลกัษณะ 10 ประการ (ณกัษ์ กุลสิร,์ อรทยั เลศิวรรณวทิย ์และจริะวฒัน์ อนุวชิชานนท,์ 2552) 
 
 งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ปฐมพงศ์ ภูพาท ี(2560) ศกึษา เรื่อง ปจัจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านกาแฟในต าบลบงึค า
พรอ้ย อ าเภอล าลกูกา จงัหวดัปทุมธานี ผลการศกึษา พบว่า ปจัจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟใน
ต าบลบงึค าพร้อย อ าเภอล าลูกกา จงัหวดัปทุมธานี อยู่ในระดบัมาก ทั ้ง 4 ด้าน ดงันี้ ด้านคุณภาพสนิค้า ด้านการ
บรกิาร ด้านความพงึพอใจ และด้านความตัง้ใจในการซื้อ เปรียบเทยีบกบัปจัจยัส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟในต าบลบงึค าพรอ้ย อ าเภอล าลกูกา จงัหวดัปทุมธานี ไม่แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัส าคญั .05 
 วาทิต อินทุลักษณ์ (2560) ศึกษา เรื่อง อิทธิพลของปจัจัยส่วนประสมทางการตลาด และปจัจัยด้าน
สถานการณ์ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟสดพรเีมีย่มของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพฯ ผลการศกึษา พบว่า 
ปจัจยัการซือ้ไดร้บัอทิธพิลโดยรวมไปในทศิทางบวกอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 ปจัจยัเชงิสาเหตุส่วนประสม
ทางการตลาด มคี่าเท่ากบั .757 มอีทิธพิลทางตรงและมอีทิธพิลทางออ้มไปในทศิทางบวกอย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั .01 มคี่าเท่ากบั .255, .502 การศกึษานี้ยงัไดพ้ฒันาสมการโครงสรา้งพฤตกิรรมการซือ้กาแฟสดพรเีมีย่มในเขต
กรุงเทพฯ มีความกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ อยู่ในระดับที่ยอมรับได้ โดยมีดัชนีความสอดคล้องหลายตัว 
โครงสรา้งเชงิสมมตฐิานของกรอบแนวคดิ มค่ีาสมัประสทิธิก์ารพยากรณ์อยู่ในระดบัมาก การท าความเขา้ใจปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดและปจัจยัดา้นสถานการณ์ 2 ปจัจยัจะกระตุน้ใหเ้กดิพฤตกิรรมการซือ้ เพราะเมื่อพจิารณาตวัแปร 
ใดตวัแปรหนึ่งอย่างเดยีว ท าใหอ้ทิธพิลโดยรวมน้อยกว่าพจิารณาทัง้ 2 ปจัจยั 
 
ระเบียบวิธีการวิจยั 
 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง  
 ประชากรที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี้ คอื นักศกึษามหาวทิยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา จ านวน 2,885 คน 
(ขอ้มลู ณ วนัที ่10 ธนัวาคม 2561) 
 กลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ไดแ้ก่ นักศกึษามหาวทิยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ก าหนดขนาดตวัอย่าง
โดยใชว้ธิกีารค านวณกลุ่มตวัอย่างตามสตูรของ Taro Yamane (1973) ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 โดยใชว้ธิกีารสุม่
อย่างง่าย ไดข้นาดตวัอย่างทัง้หมด 313 ตวัอย่าง 
 
 เครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามส าหรบัเกบ็รวบรวมขอ้มูล ซึง่สรา้งขึน้ตามกรอบแนวคดิ
การวจิยั และการทบทวนวรรณกรรม งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้งทีผู่ว้จิยัไดศ้กึษาไว ้โดยแบ่งเป็น 3 ตอน คอื 
 ตอนที ่1 แบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ชัน้ปีทีก่ าลงัศกึษา รายไดต่้อเดอืน 
เป็นแบบสอบถามแบบเลอืกตอบ จ านวน 4 ขอ้ 
 ตอนที ่2 แบบสอบถามเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟของนกัศกึษามหาวทิยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา ประกอบดว้ย ความถี่ในการใชบ้รกิารร้านกาแฟ ประเภทของเครื่องดื่มทีเ่ลอืก ใชบ้รกิาร ช่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร 
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เหตุผลในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟ ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการใชบ้รกิารรา้นกาแฟ รูปแบบและลกัษณะรา้นกาแฟ กจิกรรม
ทีน่ิยมท าในรา้นกาแฟ บุคคลทีม่อีทิธพิลในการเลอืกใช ้เป็นแบบสอบถามแบบเลอืกตอบ จ านวน 8 ขอ้   
 ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟ 
ของนักศกึษามหาวทิยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคลากร ด้านกระบวนการให้บรกิาร ด้านลกัษณะทางกายภาพ เป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า 5 ระดบั (Rating Scale) จ านวน 35 ขอ้  
 
 วิธีเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 1. ด าเนินการจดัท าแบบสอบถามตามจ านวนเท่ากบักลุ่มตวัอย่างทีใ่ชส้ าหรบัใชใ้นการวจิยั 
 2. ผูว้จิยัตดิต่อประสานงานเจา้หน้าทีข่องมหาวทิยาลยัหาดใหญ่ เพื่อชีแ้จงวตัถุประสงคแ์ละขอความร่วมมอื 
ในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากนกัศกึษามหาวทิยาลยัหาดใหญ่ 
 3. ผูว้จิยัน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์ไปด าเนินการเกบ็รวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอย่าง จ านวน 313 คน 
พรอ้มทัง้รอรบัแบบสอบถามคนืดว้ยตนเอง 
 
 วิธีวิเคราะหข์้อมูล 
 1. วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ซึง่
ใชก้ารวเิคราะหต์ามแบบสอบถาม ดงันี้ 
  1.1 ปจัจยัสว่นบุคคลผูต้อบแบบสอบถาม และพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟของนักศกึษามหาวทิยาลยั 
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา วเิคราะหโ์ดยการแจกแจงค่าความถี ่และค่ารอ้ยละ  
  1.2 ระดบัความส าคญัสว่นประสมทางการตลาด (7 Ps) ในการใชบ้รกิารรา้นกาแฟของนักศกึษามหาวทิยาลยั 
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา วเิคราะหโ์ดยค านวณค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  
 2. วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปรอสิระ 
และตวัแปรตามในสมมตฐิานต่าง ๆ โดยก าหนดค่าความเชื่อมัน่ที ่95% ค่า p-value ที ่.05 ขอ้มลูทีใ่ชใ้นการวเิคราะหม์ ี
ดงันี้ 
  2.1 ทดสอบความแตกต่างของค่าท ี(t-Test) และทดสอบค่าเอฟ (F-Test) ดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวน 
(One-Way ANOVA) เพื่อเปรยีบเทยีบระดบัความส าคญัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟของนกัศกึษามหาวทิยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟของนกัศกึษามหาวทิยาลยั
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟ และทดสอบรายคู่ดว้ยวธิกีาร LSD 
 
ผลการวิจยั  
 ปัจจยัส่วนบุคคลผูต้อบแบบสอบถาม 
 นกัศกึษา สว่นใหญ่เป็นเพศชาย คดิเป็นรอ้ยละ 51.12 สว่นใหญ่มอีายุระหว่าง 18-20 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 53.68 
ซึ่งก าลงัศกึษาอยู่ชัน้ปีที่ 1 คิดเป็นร้อยละ 32.59 และชัน้ปีที่ 2 คดิเป็นร้อยละ 32.59 และส่วนใหญ่มรีายรบัจาก
ผูป้กครองต่อเดอืน 5,000 – 10,000 บาท/เดอืน คดิเป็นรอ้ยละ 44.41  
 พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการรา้นกาแฟของนักศึกษามหาวิทยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 นักศกึษา ส่วนใหญ่มีความถี่ในการใช้บริการร้านกาแฟ สปัดาห์ละ 2 ครัง้ คดิเป็นร้อยละ 40.58 นิยม
รบัประทานเครื่องดื่มประเภทชา กาแฟ คดิเป็นรอ้ยละ 45.69 โดยสว่นใหญ่นิยมใชบ้รกิารช่วงเวลา 12.00-14.00 น. คดิ
เป็นรอ้ยละ 37.38 ซึง่เหตุผลในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟ เพราะนัดเจอเพื่อน คดิเป็นรอ้ยละ 39.62 มคี่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้ในการใชบ้รกิารรา้นกาแฟ 100-200 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 38.98 ส่วนใหญ่มรีูปแบบและลกัษณะรา้นกาแฟทีน่ิยมใช้
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บรกิารในรา้นคา้ในมหาวทิยาลยั คดิเป็นรอ้ยละ 44.41 โดยกจิกรรมทีน่ิยมท าในรา้นกาแฟ คอื ดื่มกาแฟ คดิเป็นรอ้ยละ 
36.10 และบุคคลทีม่อีทิธพิลในการเลอืก ใชร้า้นกาแฟ คอื เพื่อน คดิเป็นรอ้ยละ 44.88  
 
 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ เลือกใช้บริการรา้น
กาแฟของนักศึกษามหาวิทยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 นกัศกึษา มรีะดบัความส าคญัของปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้น 

กาแฟในจงัหวดัสงขลา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก ( X = 4.07, S.D.= 0.75) และเมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า 
นกัศกึษา มรีะดบัความส าคญัของปจัจยัส่วนผสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อ การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟ

ในจงัหวดัสงขลา อยู่ในระดบัมากทุกดา้น ไดแ้ก่ 1. ดา้นผลติภณัฑ ์(X = 4.20, S.D.= 0.69) 2. ดา้นบุคลากร (X = 4.10, 

S.D.= 0.75) 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ( X = 4.10, S.D.= 0.76) 4. ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (X = 4.09, 

S.D.= 0.75) 5. ดา้นราคา (X = 4.07, S.D.= 0.72) 6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X = 4.04, S.D.= 0.82) 7. ดา้นการ

สง่เสรมิการตลาด (X = 3.92, S.D.= 0.79) ตามล าดบั 
 
 การเปรียบเทียบระดบัความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้
บริการร้านกาแฟของนักศึกษามหาวิทยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดั สงขลา กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟ
ของนักศึกษามหาวิทยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา กบัพฤติกรรมการใช้บริการรา้นกาแฟ 
 นกัศกึษาทีม่คีวามถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นกาแฟ ประเภทของเครื่องดื่มทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการใช้
บรกิารร้านกาแฟ รูปแบบและลกัษณะร้านกาแฟ และกจิกรรมที่นิยมท าในรา้นกาแฟต่างกนั มรีะดบัความส าคญัของ
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิารรา้นกาแฟในจงัหวดัสงขลา โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 นอกจากนี้ยงัพบว่า นักศกึษาทีม่ชี่วงเวลาทีใ่ชบ้รกิาร เหตุผลในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟ และบุคคลที่มี
อทิธพิลในการเลอืกใชร้า้นกาแฟต่างกนั มรีะดบัความส าคญัของปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการใชบ้รกิาร
รา้นกาแฟในจงัหวดัสงขลา โดยรวมไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 
 
อภิปรายผล 
 ปัจจยัส่วนบุคคลผูต้อบแบบสอบถาม 
 นักศึกษา ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย สอดคล้องกบัการศึกษาของพรรณทพิย์ กระจ่างวุฒ ิ(2551) ศึกษา เรื่อง 
การศกึษาพฤตกิรรม และปจัจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกบรโิภคกาแฟคัว่สดของผูบ้รโิภคในมหาวทิยาลยัเทคโนโลยี
พระจอมเกล้าพระนครเหนือ ผลการศกึษา พบว่าลกัษณะประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอย่างผู้บรโิภคกาแฟคัว่สด ใน
มหาวทิยาลยัเทคโนโลยพีระจอมเกลา้พระนครเหนือ ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ส่วนใหญ่มอีายุระหว่าง 18-20 ปี ก าลงั
ศกึษาอยู่ชัน้ปีที ่1 และชัน้ปีที ่2  
 พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้บริการรา้นกาแฟของนักศึกษามหาวิทยาลยัหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 นักศึกษา ส่วนใหญ่มรีายรบัจากผู้ปกครองต่อเดือน 5,000 – 10,000 บาท/เดือน สอดคล้องกบัการศึกษา
ของณฐมน การุณ (2554) ศกึษา เรื่อง ปจัจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขต
เทศบาลนครเชยีงราย ผลการศึกษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ระหว่าง 5,000-
10,000 บาท นักศกึษาส่วนใหญ่มคีวามถี่ในการใช้บรกิารรา้นกาแฟ สปัดาห์ละ 2 ครัง้ สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ
นพวรรณ์ ไพรัตนากร (2556) ศึกษา เรื่อง พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนคร
นครศรธีรรมราช อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช ผลการศกึษา พบว่า ผูบ้รโิภคใชบ้รกิารรา้นกาแฟสปัดาหล์ะ 2 
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ครัง้ นิยมรบัประทานเครื่องดื่มประเภทชา กาแฟ สอดคลอ้งกบัการศกึษาของวรนิทร ตาสา (2558) ศกึษา เรื่อง ปจัจยัที่
มผีลต่อผู้บรโิภคในการใชบ้ริการรา้นกาแฟทีใ่ห้บรกิาร 24 ชัว่โมง ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ผลการศกึษา พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างสว่นใหญ่นิยมบรโิภคสนิคา้ประเภทชา/กาแฟ โดยสว่นใหญ่นิยมใชบ้รกิารช่วงเวลา 12.00-14.00 น. ซึง่เหตุผล
ในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟ เพราะนัดเจอเพื่อน สอดคลอ้งกบัการศกึษาของนพวรรณ์ ไพรตันากร (2556) ศกึษา 
เรื่อง พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครนครศรีธรรมราช อ าเภอเมือง จังหวัด
นครศรธีรรมราช ผลการศกึษา พบว่า ใชบ้รกิารรา้นกาแฟเพื่อโอกาสเป็นสถานทีน่ดัพบเพื่อน มคี่าใชจ้่ายต่อครัง้ในการ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟ 100-200 บาท สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ณัฐปภสัร ์ศริบุญญะพฒัน์ (2553, น. ง) ศกึษา เรื่อง 
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการเลอืก ใชบ้รกิารรา้นกาแฟในศูนยก์ารคา้เซน็ทรลั
พลาซ่า เชยีงใหม่ แอรพ์อรต์ ผลการศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นใหญ่ค่าใชจ้่ายต่อครัง้ 100-200 บาท มรีูปแบบและ
ลกัษณะรา้นกาแฟทีน่ิยมใชบ้รกิารในรา้นคา้ในมหาวทิยาลยั สอดคลอ้งกบัการศกึษาของมชัฌกานต์ ศรกีฤษณรตัน์ (2559) 
ศกึษา เรื่อง การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในรา้นกาแฟสด ในจงัหวดัอุบลราชธานี ผลการศกึษา พบว่า กลุ่มวยัรุ่นนิยม
เขา้รา้นกาแฟในสถานศกึษา โดยกจิกรรมทีน่ิยมท าในรา้นกาแฟ คอื ดื่มกาแฟ และบุคคลทีม่อีทิธพิลในการเลอืกใช้รา้น
กาแฟ คอื เพื่อน  
 
 นักศึกษามีระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ การตดัสินใจเลือกใช้
บริการรา้นกาแฟในจงัหวดัสงขลา โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก  
 เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า นกัศกึษา มรีะดบัความส าคญัของปจัจยัสว่นผสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีล
ต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นกาแฟในจงัหวดัสงขลา อยู่ในระดบัมากทุกดา้น สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ณภชา 
จูฑะพุทธ ิ(2559) ศกึษา เรื่อง ความพงึพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมทางการตลาดของร้านคาเฟ่อเมซอน ในสถานี
บรกิารน ้ามนัของบรษิทั แม่โจอ้อยลเ์ซอรว์สิ จ ากดั ผลการศกึษา ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มค่ีาเฉลีย่อยู่
ในระดบัมากทุกดา้น และสอดคลอ้งกบัการศกึษาของทพิยพ์มิล ดวงจนัทร ์(2558) ศกึษา เรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่
มผีลต่อพนกังานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จงัหวดัล าพนู ในการเลอืกรา้นกาแฟ ผลการศกึษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถาม
ใหร้ะดบัความส าคญัอยู่ในระดบัมากทัง้ 7 ด้าน โดยปจัจยัดา้นราคามคีวามส าคญัมากทีสุ่ด รองลงมา คอื ปจัจยัดา้น
บุคคล ปจัจยัด้านกระบวนการให้บริการ ปจัจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปจัจยัด้านการสร้างและการน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ ปจัจยัดา้นผลติภณัฑแ์ละปจัจยัดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 ดา้นผลติภณัฑ ์ผลติภณัฑข์องแต่ละกจิการนัน้ มผีลต่อการตดัสนิใจเกีย่วกบัคุณสมบตัผิลติภณัฑ์ ส่วนประสม
ผลติภณัฑ์ สายผลติภณัฑ์ สิง่ที่ต้องพจิารณาเกี่ยวกบัผลติภณัฑ์ เช่น แนวความคดิด้านผลิตภณัฑ์ เป็นคุณสมบตัิที่
ส าคญัของผลติภณัฑท์ีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคได ้ต้องมคีวามชดัเจนในตวัผลติภณัฑน์ัน้ ๆ คุณสมบตัิ
ผลติภณัฑ ์ จะต้องทราบว่าผลติภณัฑน์ัน้ผลติมาจากอะไรมคีุณสมบตัอิย่างไร ลกัษณะทางกายภาพ ฟิสกิส ์เคม ีชวีะ 
ขนาด ความด ีความงาม ความคงทนทานด้านรูปร่าง รูปแบบของผลติภณัฑท์ีม่อียู่ในตวัของมนัเอง ลกัษณะเด่นของ
สนิคา้ การน าสนิคา้ของบรษิทัไปเปรยีบเทยีบกบัสนิคา้ของคู่แข่งขนัแลว้มคีุณสมบตัแิตกต่างกนั และจะต้องรูว้่าสนิคา้
เรามอีะไรเด่นกว่า ประโยชน์ของผลติภณัฑ ์พจิารณาว่าสนิคา้มลีกัษณะเด่นอย่างไรบา้ง และสนิคา้ใหป้ระโยชน์อะไรกบั
ลกูคา้บา้งระหว่างการใหส้ญัญากบัลกูคา้ กบัการพสิจูน์ดว้ยลกัษณะเด่นของสนิคา้ สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ณภชา 
จูฑะพุทธ ิ(2559) ศกึษา เรื่อง ความพงึพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมทางการตลาดของรา้นคาเฟ่ อเมซอน ในสถานี
บรกิารน ้ามนัของบรษิทั แม่โจอ้อยล์เซอรว์สิ จ ากดั ผลการศกึษา พบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ผลติภณัฑ์ อยู่ในระดบัมาก และสอดคล้องกบัการศึกษาของ ทิพย์พมิล ดวงจนัทร์ (2558) ศกึษา เรื่อง ส่วนประสม
การตลาดที่มผีลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จงัหวดัล าพูน ในการเลอืกรา้นกาแฟ ผลการศกึษาปจัจยัส่วน
ประสมการตลาดที่มผีลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จงัหวดัล าพูน ในการเลอืกใช้บรกิารร้านกาแฟ พบว่า
ผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัดา้นผลติภณัฑ ์อยู่ในระดบัมาก 
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 ดา้นบุคลากร การขายโดยใชพ้นกังานขายจดัเป็นรปูแบบการปฏบิตัติวัต่อตวัระหว่างกจิการกบัลกูคา้ ทัง้นี้เพื่อ
มุ่งหวงัค าสัง่ซือ้ดว้ยรูปแบบการขายทีแ่ตกต่างกนั การขายโดยพนักงานขายนัน้เกีย่วขอ้งกบัการจา้งพนักงานขาย การจดั 
การทัว่ๆ ไปเกีย่วกบัพนักงานขาย ตลอดจนการบรหิารสนิคา้คงคลงั การเตรยีมการเสนอขายและการบรกิารหลงัการขาย 
ในการพฒันาแผนกการขายนัน้ กจิการจะเริม่ตัง้แต่การตัง้วตัถุประสงคแ์ละปฏบิตักิาร ซึง่ต้องมคีวามชดัเจนและสอดคลอ้ง
กบัประเภทของธุรกจิ โดยอาจเป็นธุรกจิคา้ปลกี ธุรกจิการบรกิาร หรอืธุรกจิการผลติ จากนัน้จงึก าหนดกลยุทธก์ารขาย
และการด าเนินงาน การขายโดยใชพ้นกังานขายนัน้หวงัผลลพัธเ์พื่อเพิ่มยอดขายและขณะเดยีวกนัก ็เพื่อสรา้งสมัพนัธ์
ภาพระยะยาวกบัลูกคา้อกีด้วย นอกจากนี้การขายโดยใช ้พนักงานขายนัน้ ยงัมกีารใช้โบว์ชวัร์ เอกสารใบปลวิ วสัดุ
อุปกรณ์ต่างๆ เพื่อช่วยในการน าเสนอขายของพนักงาน ตลอดจนเป็นหลกัฐานอา้งองิและสามารถมอบไวใ้หลู้กคา้เพื่อ
ศกึษาขอ้มูลเพิม่เตมิ สอดคล้องกบัการศกึษาของ ณภชา จูฑะพุทธ ิ(2559) ศกึษา เรื่อง ความพงึพอใจของลูกค้าต่อ
สว่นประสมทางการตลาดของรา้นคาเฟ่อเมซอน ในสถานีบรกิารน ้ามนัของบรษิทั แม่โจอ้อยลเ์ซอรว์สิ จ ากดั ผลการศกึษา 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านบุคลากร อยู่ในระดบัมาก คอื และสอดคลอ้งกบัการศกึษาของทพิยพ์มิล 
ดวงจนัทร ์(2558) ศกึษา เรื่อง ส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จงัหวดัล าพูน ในการ
เลอืกรา้นกาแฟ ผลการศกึษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัดา้นบุคลากร อยู่ในระดบัมาก 
 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย วธิกีารจดัจ าหน่าย จะตอ้งพจิารณาถงึช่องทางการจดัจ าหน่าย ซึง่เป็นเสน้ทางที่
สนิคา้เคลื่อนยา้ยจากผูผ้ลติหรอืผูข้ายไปยงัผูบ้รโิภคหรอืผู้ ใช ้ซึง่อาจจะผ่านคนกลางหรอื ไม่ฝา่ยคนกลางกไ็ด ้ประเภท
ของรา้นคา้ ทุกวนัน้ีจะพบไดว้่าววิฒันาการของการจดัจ าหน่ายนัน้เป็นสิง่ทีเ่จรญิเตบิโตรวดเรว็มาก ประเภทของรา้นคา้
มมีากมาย จนแทบจะตามไม่ทนั จะขอเรยีงล าดบัประเภทของรา้นคา้จากใหญ่ไปหาเลก็ รา้นคา้ส่ง  เป็นรา้นคา้ทีข่าย
สนิคา้ในปรมิาณมาก ลกูคา้สว่นใหญ่เป็นคนกลาง รา้นคา้ขายของถูก เป็นรา้นคา้ทีข่ายสนิคา้ราคาพเิศษ รา้นหา้งสรรพ 
สนิค้า ซูเปอร์มาร์เกต็ที่อยู่เดีย่ว ๆ เป็นรา้นทีม่ที าเลเดีย่วไม่ตดิกบัร้านคา้ใดๆ ช้อปป้ิงชุมชน เป็นรา้นคา้ทีอ่ยู่ในย่าน
ชุมชน มนิิมาร์ท จะเหน็ได้จากร้านค้าเลก็ๆ ตามตึกอาคารสูงๆ ในโรงพยาบาล ซึ่งตัง้ฮัว่เสง็เริ่มบุกตลาด มนิิมาร์ท 
พอสมควรรา้นคา้สะดวกซือ้ เป็นรา้นคา้ทีข่ายสนิคา้อุปโภคบรโิภค หรอืสนิคา้สะดวกซือ้ บางรา้นจะเปิดบรกิาร 24 ชัว่โมง 
รา้นคา้ในป ัม๊น ้ามนั ซุม้ขายของ เป็นรา้นทีจ่ดัเป็นซุม้ขายของ บางครัง้จดัเป็นบูท เครื่องขายอตัโนมตั ิเป็นการขายสนิคา้
ผ่านเครื่องจกัรอตัโนมตักิารขายทางไปรษณีย ์เป็นการขายสนิคา้ซึง่ใชจ้ดหมายส่งไปยงัลูกคา้ มกีารลงในหนังสอืพมิพ ์
นิตยสาร ถ้าพอใจกส็่งขอ้ความสัง่ซื้อทางไปรษณีย์ ขายโดยแคตตาลอ็ก ขายทางโทรทศัน์ ขายตรง การขายโดยใช้
พนกังานขายออกเสนอขายตามบา้น รา้นคา้สวสัดกิารเป็นรา้นคา้ทีต่ัง้ขึน้เพื่ออ านวยความสะดวกกบัพนักงานตามหน่วยงาน
ราชการต่างๆ ของบรษิทั หรอืส านักงานต่างๆ รา้นคา้สหกรณ์ เป็นรา้นคา้ทีต่ัง้อยู่ตามมหาวทิยาลยั และโรงเรยีนต่าง 
สอดคล้องกับการศึกษาของ ณภชา จูฑะพุทธิ (2559) ศึกษา เรื่อง ความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมทาง
การตลาดของรา้นคาเฟ่อเมซอน ในสถานีบรกิารน ้ามนัของบรษิทั แม่โจอ้อยลเ์ซอรว์สิ จ ากดั ผลการศกึษา ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัมาก คอื และสอดคลอ้งกบัการศกึษาของทพิยพ์มิล 
ดวงจนัทร ์(2558) ศกึษา เรื่อง ส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จงัหวดัล าพูน ในการเลอืก
รา้นกาแฟ ผลการศกึษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัดา้นช่องทาง การจดัจ าหน่าย  
 ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร การบรกิาร คอื การใหค้วามช่วยเหลอืหรอืการด าเนินการเพื่อประโยชน์ของผูอ้ื่น
การบรกิารทีด่ผีูร้บับรกิารจะไดร้บัความประทบัใจและเกดิความชื่นชมองคก์ร อนัเป็นการสรา้งภาพลกัษณ์ที่ดแีก่องคก์ร
เบือ้งหลงัความส าเรจ็ของทุกงาน การใหบ้รกิารทีด่สีง่ผลต่อภาพลกัษณ์ขององคก์ร คุณลกัษณะของผูใ้หบ้รกิารทีด่ ีต้อง
มคีวามรวดเรว็ทนัเวลา โดยเฉพาะอย่างยิง่ในภาวการณ์แขง่ขนัยุคปจัจุบนั ความรวดเรว็ของการปฏบิตังิาน ความรวดเรว็
ของการใหบ้รกิารจากการตดิต่อจะเป็นทีพ่งึประสงคข์องทุกฝา่ย ดงันัน้การใหบ้รกิารทีร่วดเรว็จงึเป็นทีป่ระทบัใจ เพราะ
ไม่ตอ้งเสยีเวลารอคอย สามารถใชเ้วลาไดคุ้ม้ค่า ต้องมคีวามถูกต้องชดัเจน งานบรกิารทีด่ ีไม่ว่าจะเป็นการใหข้่าวสาร 
ขอ้มูล หรอืการด าเนินงานต่าง ๆ ต้องเป็นขอ้มูลที่ถูกต้องและชดัเจนเสมอ การจดับรรยากาศสภาพที่ท างานต้องจดั
สถานทีท่ างานใหส้ะอาดเรยีบรอ้ย มป้ีายบอกสถานที ่ข ัน้ตอนการตดิต่องาน ผูม้าตดิต่อสามารถอ่านหรอืตดิต่อไดด้ว้ย
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ตนเองไม่ตอ้งสอบถามใคร ตัง้แต่เสน้ทางเขา้จนถงึตวับุคคลผูใ้หบ้รกิารและกลบัไปจุดการใหบ้รกิารควรเป็น One stop 
service คอื ไปแห่งเดยีวงานส าเรจ็ การยิม้แยม้แจ่มใสหน้าต่างบานแรกของหวัใจในการใหบ้รกิาร คอื ความรูส้กึ ความ
เตม็ใจและความกระตอืรอืรน้ทีจ่ะใหบ้รกิาร เป็นความรูส้กึภายในของบุคคลว่าเราเป็นผูใ้หบ้รกิาร จะท าหน้าทีใ่หด้ทีีสุ่ด
ใหป้ระทบัใจกลบัไปความรูส้กึดงักล่าวนี้ จะสะทอ้นมาสูภ่าพทีป่รากฏในใบหน้าและกริยิาท่าทางของผูใ้หบ้รกิาร คอืการ
ยิม้แยม้แจ่มใสทกัทายดว้ยไมตรจีติ สอดคลอ้งกบัการศกึษาของ ณภชา จูฑะพุทธ ิ(2559) ศกึษา เรื่อง ความพงึพอใจ
ของลกูคา้ต่อสว่นประสมทางการตลาดของรา้นคาเฟ่อเมซอน ในสถานีบรกิารน ้ามนัของบรษิทั แม่โจอ้อยลเ์ซอรว์สิ จ ากดั 
ผลการศกึษา ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร อยู่ในระดบัมาก คอื และสอดคลอ้งกบั
การศกึษาของทพิย์พมิล ดวงจนัทร์ (2558) ศกึษา เรื่อง ส่วนประสมการตลาดที่มผีลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม 
จงัหวดัล าพูน ในการเลอืกรา้นกาแฟ ผลการศกึษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัด้านกระบวนการ
ใหบ้รกิาร อยู่ในระดบัมากเช่นกนั 
 ดา้นราคา เป็นการก าหนดว่าเราจะตัง้ราคาแบบใด กลยุทธร์าคาสงูหรอืราคาต ่า สิง่ทีจ่ะตอ้งตระหนกั คอื ราคา
ทไีดก้ าหนดไวน้ัน้เหมาะสมในการแข่งขนั หรอืสอดคลอ้งกบัต าแหน่งผลติภณัฑข์องสนิคา้นัน้หรอืไม่กลยุทธด์า้นราคา 
ในการก าหนดกลยุทธด์า้นราคามปีระเดน็ส าคญัทีจ่ะตอ้งพจิารณาดงันี้ ตัง้ราคาตามตลาด หรอืตัง้ราคาตามความพอใจ 
ตัง้ราคาตามตามตลาด เหมาะส าหรบัสนิคา้ทีส่รา้งความแตกต่างไดย้ากจงึไม่สามารถจะตัง้ราคาใหแ้ตกต่างจากตลาดคู่
แขง่ขนัได ้นัน่คอื การตัง้ราคาตามคู่แข่งขนั ตัง้ราคาตามความพอใจ เป็นการตัง้ราคาตามความพอใจ โดยไม่ค านึงถงึ
คู่แขง่ขนั เหมาะส าหรบัผลติภณัฑท์ีม่คีวามแตกต่างในตราสนิคา้ สนิคา้ทีม่เีอกลกัษณ์สว่นตวัมภีาพพจน์ทีด่ ีจะตัง้ราคา
เท่าไรกไ็ม่มใีครเปรยีบเทยีบ สนิคา้จะออกเป็นแบบราคาสงู เมื่อแน่ใจในคุณภาพทีเ่หนือกว่าและการยอมรบัในราคาของ
ลูกคา้หรอืราคามาตรฐาน เมื่อใชก้ารตัง้ราคาโดยพจิารณาจากราคาของคู่แข่งขนั หรอืตราสนิค้าเพื่อการแข่งขนั เป็น
สนิคา้ดอ้ยคุณภาพกว่าคู่แขง่ขนัเลก็น้อย จะลงตลาดล่าง การตัง้ราคาเท่ากนัหมด คอื สนิคา้หลายอย่างทีม่รีาคาตดิอยู่
บนกล่อง หมายถงึ ไม่ว่าจะขายอยู่ทีใ่ดฤดหูนาวหรอืฤดรูอ้นราคากเ็ท่ากนัหมด หรอืราคาแตกต่างกนั ขอ้ด ีคอื สามารถ
เรยีกราคาไดห้ลายราคา แต่ขอ้เสยี กค็อื เราต้องหาเหตุผลในการตัง้ราคาหลายอย่าง เพื่อใหค้นยอมรบัได้ การขยาย
สายผลติภณัฑ ์ในกรณีนี้การน าเสนอสนิคา้เริม่ต้นดว้ยราคาหนึ่ง แลว้มกีลยุทธเ์ผยแพร่ความนิยมไปยงัตลาดบน หรอื
ตลาดล่าง การขยบั ซือ้สงูขึน้ เป็นการปรบั ราคาสงูขึน้ท าใหไ้ดก้ าไรมากขึน้ จงึพยายามขายใหป้รมิาณมากขึน้หรอืการ
ขยบัซือ้ต ่าลง เป็นการผลติสนิคา้ทีม่รีาคาแพงใหม้คีุณภาพกว่าสนิคา้ทีร่าคาถูกเลก็น้อย แต่ตัง้ราคาสงูกว่า สอดคลอ้ง
กบัการศกึษาของ ณภชา จฑูะพุทธ ิ(2559) ศกึษา เรื่อง ความพงึพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมทางการตลาดของรา้น
คาเฟ่อเมซอน ในสถานีบรกิารน ้ามนัของบรษิทั แม่โจอ้อยลเ์ซอรว์สิ จ ากดั ผลการศกึษา ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านราคา อยู่ในระดบัมาก และสอดคล้องกบัการศึกษาของทพิย์พิมล ดวงจนัทร์ (2558) ศกึษา เรื่อง ส่วนประสม
การตลาดทีม่ผีลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จงัหวดัล าพูน ในการเลอืกรา้นกาแฟ ผลการศกึษา พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัดา้นราคา อยู่ในระดบัมาก 
 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เป็นการสรา้งคุณภาพดา้นรูปแบบการให้บรกิารใหส้ามารถจบัต้องได้ เช่น พนักงาน
ต้องแต่งตวัให้เรยีบร้อย เสือ้ผา้สะอาดสะอา้น ค าพูดต้องสุภาพ การใหบ้รกิารรวดเรว็ และค านึงถงึคุณค่าที่ลูกคา้จะไดร้บั 
หรอือุปกรณ์ต่างๆ ทีม่คีุณภาพ รวมถงึผลติภณัฑท์ีม่ยีีห่อ้ทีส่ถานประกอบการใชก้เ็ป็นอกีหนึ่งหลกัฐานทีแ่สดงใหลู้กคา้
เหน็ถงึระดบัของสถานบรกิาร กลยุทธด์า้นนี้จะช่วยสรา้งความประทบัใจตัง้แต่ครัง้แรกทีลู่กคา้เดนิเขา้มาในสถานประกอบการ 
จนกระทัง่เดนิจากไปเมื่อเสรจ็สิน้กระบวนการใหบ้รกิาร สอดคล้องกบัการศกึษาของ ณภชา จูฑะพุทธ ิ(2559) ศกึษา 
เรื่อง ความพงึพอใจของลกูคา้ต่อสว่นประสมทางการตลาดของรา้นคาเฟ่อเมซอน ในสถานีบรกิารน ้ามนัของบรษิทั แม่โจ้
ออยลเ์ซอรว์สิ จ ากดั ผลการศกึษา ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยู่ในระดบัมาก 
คอื และสอดคลอ้งกบัการศกึษาของทพิยพ์มิล ดวงจนัทร ์(2558) ศกึษา เรื่อง ส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อพนักงาน
ในเขตนิคมอุตสาหกรรม จงัหวดัล าพูน ในการเลอืกรา้นกาแฟ ผลการศกึษา พบว่าผูต้อบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญั
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยู่ในระดบัมากเช่นกนั 
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 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด กลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาดจะตอ้งประสานกบัแผนการตลาดโดยรวมและควรก าหนด 
แผนการสง่เสรมิการตลาดทีเ่ฉพาะเจาะจง ใชก้ลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาดใหเ้กดิผลประโยชน์สงูสดุกบัคู่คา้ เพื่อใหคู้่คา้
สนบัสนุนตราสนิคา้ของเรา ใชก้ลยุทธส์ง่เสรมิการตลาดใหเ้กดิผลสงูสุดเพื่อกระตุ้นใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ของเราในช่วงที่
ยอดขายตกต ่าของปี สอดคลอ้งกับการศกึษาของ ณภชา จูฑะพุทธ ิ(2559) ศกึษา เรื่อง ความพงึพอใจของลูกค้าต่อ
สว่นประสมทางการตลาดของรา้นคาเฟ่อเมซอน ในสถานีบรกิารน ้ามนัของบรษิทั แม่โจอ้อยลเ์ซอรว์สิ จ ากดั ผลการศกึษา 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการส่งเสรมิการตลาด อยู่ในระดบัมาก และสอดคล้องกบัการศกึษาของ 
ทพิยพ์มิล ดวงจนัทร ์(2558) ศกึษา เรื่อง ส่วนประสมการตลาดทีม่ผีลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จงัหวดัล าพูน 
ในการเลอืกร้านกาแฟ ผลการศกึษา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามใหร้ะดบัความส าคญัด้านการส่งเสรมิการตลาดอยู่ใน
ระดบัมากเช่นกนั 
 
ข้อเสนอแนะ 
 1. ขอ้เสนอแนะในการน าผลการวจิยัไปใช ้
  ดา้นผลติภณัฑ ์จากการวจิยั พบว่า ปจัจยัดา้นมเีครื่องดื่มชนิดพเิศษทีแ่ตกต่างจากรา้นอื่น มค่ีาเฉลีย่ต ่าสุด 
เพราะฉะนัน้ทางรา้นควรพจิารณาเพิม่เมนูเครื่องดื่มใหม้คีวามหลากหลายมากกว่าทีเ่ป็นอยู่ 
  ดา้นราคา จากการวจิยั พบว่า มรีาคาของส่วนผสมทีเ่พิม่ มคี่าเฉลีย่ต ่าทีสุ่ด อนัเป็นการแสดงถงึการเพิม่
ราคาจากสว่นผสมทีเ่พิม่ ท าใหผู้บ้รโิภคมคีวามรูส้กึว่ามรีาคาแพงเกนิไป 
  ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ควรจดัใหม้กีารปรบัเปลีย่นบรรยากาศของรา้น โดยใหม้กีารตกแต่งรา้นให้
เปลีย่นบรรยากาศไปตามเทศกาล เพื่อเป็นการดงึดดูผูบ้รโิภค 
  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ควรสง่เสรมิใหม้กีารท าบตัรสมาชกิเพื่อสะสมแต้มรบัส่วนลด เป็นการดงึดูดใจ
ใหผู้บ้รโิภคกลบัมาใชบ้รกิารอกีในโอกาสต่อไป 
  ดา้นบุคลากร มกีารใหค้วามรูก้บัพนกังาน เพื่อใหพ้นกังานมคีวามรูแ้ละมทีกัษะในเรื่องกาแฟมากยิง่ขึน้ 
  ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ใหพ้นกังานมกีารรบัช าระเงนิดว้ยความถูกตอ้ง รวดเรว็ เพื่อสรา้งความประทบัใจ
ใหก้บัผูร้บับรกิาร 
  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปรบัปรุงรา้นเพื่อใหม้ทีีน่ัง่สะดวกสบายมากขึน้ ซึง่เป็นการปรบัปรุงเพื่อใหม้ทีี่
นัง่ทีเ่พยีงพอในการรองรบัผูร้บับรกิารไดอ้ย่างทัว่ถงึ 
 2. ขอ้เสนอแนะในการท าวจิยัครัง้ต่อไป 
  1. ใหม้กีารวจิยัเชงิคุณภาพร่วมดว้ยโดยเป็นการศกึษาขอ้มูลในเชงิลกึ เช่น การสมัภาษณ์ผูใ้ชบ้รกิาร 
การศกึษาจุดแขง็ จุดอ่อนของรา้นกาแฟ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีม่คีวามละเอยีด และมคีุณภาพยิง่ขึน้ สามารถน ามาแกไ้ขและ
พฒันาคุณภาพการบรกิารใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
  2. ในการศกึษาครัง้ต่อไป ควรศกึษาปญัหาและอุปสรรคต่าง ๆ ทีเ่กดิขึน้กบัผูบ้รโิภค เพื่อน าขอ้มูลมา
ปรบัปรุงใหเ้กดิความพงึพอใจและสง่ผลใหล้กูคา้กลบัมาใชบ้รกิาร 
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