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บทคัดย่อ 
 

การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจการเลือกใช้บริการ
ร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และศึกษาส่วนประสมทาง
การตลาด 7Ps ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจการเลือกใช้บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร 
ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคช่วงอายุระหวา่ง 18 - 40 ปี ท่ีเคยใช้บริการร้านวาชิ 
คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร จ านวน 400 คน โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย เคร่ืองมือท่ีใช้ใน
การวิจยั เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบัมีค่าความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหาเท่ากบั 1.00 มีค่า
ความเช่ือมัน่ของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps คือ 0.947 ค่าความเช่ือมัน่ของของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร คือ 0.920 สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าความถ่ี  
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบแบบ t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way 
ANOVA) และสถิติการถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression) ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 
 ผลการวจิยัพบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย ซ่ึงอยู่ในกลุ่มอายุระหว่าง 18 - 30 ปี  
มีรายไดร้ะหวา่ง 10,001 - 25,000 บาท และส่วนใหญ่มีอาชีพเจา้ของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 

1. ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศ อาย ุรายได ้และอาชีพ แตกต่างกนั จะมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน
วาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนดบิ์สโทร จงัหวดัยโสธร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 

2. ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนดบิ์สโทร จงัหวดัยโสธร อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
ส่วนด้านผลิตภณัฑ์ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านบุคคล และด้านลกัษณะทางกายภาพ ไม่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนดบิ์สโทร จงัหวดัยโสธร 

 
ค าส าคัญ: ส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจใชบ้ริการ, ร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนดบิ์สโทร 
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ABSTRACT 
 

The purposes of this research were to study compare the level of opinion on service decision to Vachi 
Coffeebar and bistro shop in Yasothon Province, this dissertation was classified by personal factors and to 
study the 7Ps marketing mix that influenced service decision to Vachi Coffeebar and bistro shop in Yasothon 
Province. The population and sample used in the research were consumers who period of age between 18 - 40 
years old that have been to Vachi Coffeebar and bistro shop in Yasothon Province amounted 400 people by 
using simple random sampling method. The research instrument was a scale questionnaire for 5 levels. The 
content validity value was 1.00 and the confidence value of the 7Ps marketing mix was 0.947. The confidence 
value of service decision to Vachi Coffeebar and bistro shop was 0.920. The statistics used to analyze data were 
frequency, percentage, mean, standard deviation, t-test, one-way ANOVA, and Multiple Regression were 
statistically significant at 0.05. 

The research results were found that 
Most of the respondents were more female than males which were in the age group between 18 - 30 

years old, most of them had monthly income 10,001 - 25,000 baht and their career was business owner/ 
freelance.  

1. The respondents who were different in gender, aged, income and career level would have service 
decision to Vachi Coffeebar and bistro shop in Yasothon Province at a statistically significant difference at the 
level of 0.01 and 0.05.  

2. Marketing mix in the price, marketing promotion, and process aspects affected service decision to 
Vachi Coffeebar and bistro shop in Yasothon Province at the statistically significant level at 0.01. However, 
the product, place for distribution channels, personal factors and physical characteristics aspects did not 
affected service decision to Vachi Coffeebar and bistro shop in Yasothon Province. 
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บทน า 
 

ความเป็นมา และความส าคญัของปัญหา 
เน่ืองจากปัจจุบนัวิถีการใชชี้วิตของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปจากอดีตอย่างมาก เป็นวิถีชีวิตท่ีแข่งกบั

เวลา ไม่ไดเ้กิดข้ึนเฉพาะในวยัท างานเท่านั้น รวมไปถึงจนถึงวยัเด็กท่ีเร่ิมเขา้โรงเรียนท่ีตอ้งต่อสู้และใชชี้วิตแข่ง
กบัเวลาเช่นกนั ดงันั้นจึงเกิดการเปล่ียนแปลงในการด าเนินชีวติประจ าวนัอยา่งสูง มีการคิดคน้เทคโนโลยีต่าง ๆ 
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เพื่อรองรับความสะดวกสบาย รวดเร็วประหยดัเวลามากยิ่งข้ึน ปัจจยัส าคญัในชีวิตประจ าวนัอย่างเช่น อาหาร
และเคร่ืองด่ืม เป็นส่วนส าคญัในชีวิตของมนุษยทุ์กคน ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม จึงเป็นส่วนส าคญัในการ
ด าเนินชีวติประจ าวนัของผูบ้ริโภคในยุคสมยัน้ี รวมไปถึงอาหารก่ึงส าเร็จรูป อาหารกระป๋องและอาหารแช่แข็ง
ต่างๆดว้ย เน่ืองจากเป็นธุรกิจท่ีช่วยเพิ่มความสะดวกสบาย ธุรกิจร้านอาหารในประเทศไทยจึงมีการเจริญเติบโต
ข้ึนทุก ๆ ปี มีมูลค่าเกือบ 4 แสนลา้นบาท หรือคิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 4.0 – 6.8 (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, ออนไลน์)
จึงแสดงให้เห็นว่าธุรกิจประเภทอาหารและเคร่ืองด่ืม เป็นธุรกิจท่ีก าลงัเป็นท่ีนิยมอย่างแพร่หลายในปัจจุบนั 
ธุรกิจร้านกาแฟ เป็นธุรกิจท่ีเกิดข้ึนใหม่ทุกวนั สามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคทุกเพศทุกวยั  ช่วงหลายปีท่ีผา่นมา
ธุรกิจร้านกาแฟเติบโตอยา่งรวดเร็วทัว่ประเทศ รวมถึงเขตจงัหวดัยโสธร ทั้งน้ีดา้นปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการร้านกาแฟมีส่วนส าคญัอย่างมาก ไม่ว่าจะเป็นคุณภาพสินคา้ การบริการ ราคา รสชาติของอาหารและ
เคร่ืองด่ืม รวมไปถึงดา้นท าเลท่ีตั้ง ลว้นเป็นจุดท่ีสร้างความไดเ้ปรียบของธุรกิจ เช่น สถานท่ีตั้งร้านอยู่ใกลก้บั
สถานศึกษา ยา่นธุรกิจการคา้หรือสถานท่ีท่องเท่ียว ลว้นเป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกใช้
บริการ ร้านกาแฟต่าง ๆ อีกหน่ึงปัจจยัส าคญัท่ีช่วยดึงดูดผูบ้ริโภคให้เข้ามาใช้บริการก็คือ ภาพลักษณ์การ
ตกแต่งร้านรวมถึงบรรยากาศภายในและภายนอกของร้าน  

 ปัจจุบนัร้านกาแฟท่ีข้ึนช่ือและเป็นท่ีนิยมในจงัหวดัยโสธร คือ ร้าน “วาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร” 
นอกจากจะเป็นร้านกาแฟแลว้ยงัมีบริการขนมหวานเบเกอร่ี และอาหารท่ีหลากหลาย รวมไปถึงการตกแต่งร้าน
ใหมี้รูปลกัษณ์ทนัสมยัดึงดูดความสนใจของผูค้นทุกอาชีพ ทุกเพศ ทุกวยั และเป็นพื้นท่ีสันทนาการต่าง ๆ เช่น 
การแบ่งโซนส าหรับเป็นห้องประชุมขนาดเล็ก โซนส าหรับถ่ายรูปท่ีมีความแปลกใหม่ สวยงามไม่ซ ้ ากบั
สถานท่ีอ่ืน และโซนแกลลอลีแสดงภาพถ่ายของศิลปินทอ้งถ่ิน ท่ีจะน าผลงานจดัแสดงอยูบ่่อยคร้ัง “วาชิ คอฟฟ่ี
บาร์แอนดบิ์สโทร” จึงเป็นอีกหน่ึงร้านกาแฟท่ีเม่ือมาถึงจงัหวดัยโสธร ตอ้งมารับประทานกาแฟและเก็บภาพไว้
เป็นความทรงจ าท่ีไดม้าเยือนจงัหวดัยโสธร (ร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนดบิ์สโทร, ออนไลน์) 

จากสาเหตุเหล่าน้ีผูจ้ดัท าจึงไดศึ้กษาวิจยัเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ี
บาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร เพื่อเล็งเห็นช่องทางการเจริญเติบโตของธุรกิจประเภทร้านกาแฟและคาเฟ่ 
และสามารถน ามาพฒันาต่อยอดธุรกิจต่อไป 
 

วตัถุประสงคข์องการวจิยั 
1. เพื่อเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจการเลือกใช้บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์ 

บิสโทร จงัหวดัยโสธร จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจการเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ี

บาร์แอนดบิ์สโทร จงัหวดัยโสธร 
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สมมติฐานการวิจยั 
 1. ปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั จะมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด ์
บิสโทร จงัหวดัยโสธร แตกต่างกนั  
 2. ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด ์
บิสโทร จงัหวดัยโสธร 
 

ขอบเขตของการวจิยั   
ศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจการเลือกใช้บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดั

ยโสธร ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ศึกษาในคร้ังน้ี ได้แก่ ผูบ้ริโภคช่วงอายุระหว่าง 18 - 40 ปี ท่ีเคยใช้
บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร จ านวน 400 คน โดยการสุ่มตวัอยา่งแบบง่าย ตวัแปรท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการศึกษา มีดงัน้ี ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อายุ รายได ้
และอาชีพ และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ส่วนตวัแปรตาม คือ  
การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหา  
การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 

 

วรรณกรรมและงานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 
มทัวนั กุศลอภิบาล (2555, หน้า 9 อา้งถึงใน สุภคัชญา  ฉิมเตย, 2563 หน้า 14) ได้ให้ความหมายของ 

ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงเป็นกลุ่มของเคร่ืองมือทาง
การตลาดท่ีองคก์รใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความตอ้งการแก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

ธีรกิติ  นวรัตน์ ณ อยุธยา (2557, หน้า 50 อา้งถึงใน ปรียารัตน์  ผาภูมิเอ้ือเฟ้ือ, 2560 หนา้ 6) กล่าวว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดเป็นแนวคิดท่ีมีบทบาทส าคญัทางการตลาด เพราะเป็นการรวมการตดัสินใจการตลาด
ทั้งหมดเพื่อน ามาใชใ้นการด าเนินงาน เพื่อใหธุ้รกิจสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตลาดเป้าหมาย ส่วนประสม
ทางการตลาดจะท าหนา้ท่ีร่วมกนัในการส่ือข่าวสารทางการตลาดใหแ้ก่ผูรั้บสารอยา่งมีประสิทธิภาพ 

ยพุิน อุ่นแกว้ (2551, หนา้ 53 อา้งถึงใน สุภคัชญา  ฉิมเตย, 2563 หนา้ 14) ไดใ้ห้ความหมายของกลยุทธ์
การตลาด หมายถึง วธีิการพื้นฐานท่ีสร้างให้เกิดความตอ้งการผลิตภณัฑ์จากลูกคา้โดยอาศยักลไกทางการตลาด 
มีวตัถุประสงคใ์นการใช ้กลยทุธ์การตลาด คือ การกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการซ้ือจากลูกคา้โดยอาศยักลไกทาง
การตลาดเป็นตวัขบัเคล่ือน 
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ฉตัยาพร  เสมอใจ และฐิตินนท ์วารีวนิช (2551, หนา้ 51) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาดถือเป็น
เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาดท่ีผูป้ระกอบการและนักการตลาดใช้ควบคุมทิศทางในการประกอบธุรกิจ
เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมาย เป็นการกระตุน้ให้
กลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการบริโภคผลิตภณัฑท่ี์ผลิตข้ึนมา 

แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2552, หนา้ 69 อา้งถึงใน ปรียารัตน์  ผาภูมิเอ้ือเฟ้ือ, 2560 หนา้ 10 - 11) ไดก้ล่าว

วา่ ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ซ่ึงบริษทัน ามาใชร่้วมกนั
เพื่อตอบสนองต่อความพึงพอใจของลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็น
กระบวนการก าหนดส่วนประสมในธุรกิจการบริการและมีบทบาทส าคญัทางการตลาด เพราะเป็นการรวม
การตดัสินใจทางการตลาดทั้งหมดเพื่อน ามาใช้ในการด าเนินงานและให้ธุรกิจสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ
ของตลาดเป้าหมาย เราเรียกวา่ผสมทางการตลาดวา่ 7Ps ซ่ึงองคป์ระกอบทั้ง 7 กลุ่มดงัต่อไปน้ี 
 1. ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีน าเสนอกบัผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความพึงพอใจให้บริโภคผลิตภณัฑ์ตอ้ง
มีคุณค่า (Value) ในสายตาลูกค้าคุณค่าของสินคา้ในรูปตวัเงินก็คือ ราคา (Price) ของสินค้าผูข้ายจะเป็น 
ผูก้  าหนดราคาผลิตภณัฑ ์ผูซ้ื้อจะเกิดการตดัสินใจซ้ือเม่ือยอมรับวา่สินคา้และ ผลิตภณัฑ์นั้น สามารถตอบสนอง
ต่อความต้องการได้ มีคุณสมบัติท่ีสามารถสัมผสัได้และสัมผสัไม่ได้ มีผลประโยชน์ตามท่ีคาดหวงัไว ้
ผลิตภณัฑ์ประกอบดว้ยความคิด สินคา้และบริการ สินคา้ หรือ Goods เป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัไดแ้ต่
บริการ Services ไม่สามารถสัมผสัได ้เกิดจากการใช้ความพยายามในการรับรู้ของมนุษย ์ส่วนความคิดหรือ 
Idea อาจจะอยูใ่นรูปแบบของปรัชญา (Philosophies) บทเรียน (Lessons) แนวคิด (Concepts) หรือขอ้เสนอแนะ 
(Advice) 
 2. ราคา เป็นส่ิงท่ีก าหนดมูลค่าของผลิตภณัฑ์ในรูปของเงินตราซ่ึงผูบ้ริโภคจะใชร้าคาเป็นส่วนหน่ึง
ในการประเมินคุณค่าและคุณภาพของผลิตภณัฑท่ี์พวกเขาคาดหมายวา่จะไดรั้บการก าหนดราคาท่ีเหมาะสม
กบัสินคา้ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงท่ีจะจูงใจใหเ้กิดการซ้ือบางคร้ังการตั้งราคาสินคา้ให้สูงอาจเป็นการท าให้ผูบ้ริโภค
บางกลุ่มท่ีซ้ือผลิตภณัฑ์เพราะตอ้งการไดรั้บความภูมิใจจากการซ้ือหรือการใชผ้ลิตภณัฑ์ราคาแพงๆ ในแต่
ละตราสินคา้ต่างก็มีการโฆษณาคุณสมบติัหรือคุณลกัษณะต่างๆ ของสินคา้มากจนหาความแตกต่างไม่ค่อย
ได ้ดงันั้นราคาจึงเป็นปัจจยัท่ีผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจซ้ือ   
 3. สถานท่ี หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ย
สินคา้และบริการจากองคก์ารหรือผูผ้ลิตไปยงัตลาดเป้าหมาย สถาบนัท่ีน าผลิตภณัฑ์ออกสู่ตลาดคือ สถาบนั
ทางการตลาดอาจจะเป็นคนกลางต่างๆ ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจายสินคา้ ประกอบดว้ยการขนส่ง การ
คลงัสินคา้ และการเก็บรักษาคลงัสินคา้ เป็นตน้ 
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 4. ช่องทางการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ
เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อแจง้ขอ้มูลข่าวสารหรือชกัจูงใจผูซ้ื้อและการ
ติดต่อส่ือสารอาจใช้พนักงานขายท าการขาย และการติดต่อส่ือสารโดยไม่ใช้คน เช่น การโฆษณาในส่ือ 
ต่าง ๆ ซ่ึงไดแ้ก่ วทิย ุไปปลิว นิตยสารและหนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ 
 5. บุคลากร หมายถึง พนักงานผูใ้ห้บริการ ซ่ึงได้จากการคดัเลือกการฝึกอบรมและแรง จูงใจ
พนกังาน ท าให้ผูใ้ช้บริการเกิดความพึงพอใจในการบริการมากข้ึนและแตกต่างเหนือคู่แข่งพนกังานควรมี
ความรู้ความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองต่อลูกคา้มีความน่าเช่ือถือมีความรับผิดชอบส่ือสารกบั
ลูกคา้ไดดี้ มีความสามารถในการแก้ปัญหาต่างๆ เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้ลูกคา้ไดแ้ตกต่าง
เหนือคู่แข่ง 
 6. การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง เป็นการพฒันารูปแบบการใหบ้ริการโดยการ
สร้างคุณภาพรวมเพื่อสร้างคุณค่าใหแ้ก่ลูกคา้ ไดแ้ก่ ดา้นสภาพแวดลอ้มของสถานท่ีให้บริการ การออกแบบ
ตกแต่งและแบ่งส่วนการใชพ้ื้นท่ีภายในร้านการดูแลเอาใจใส่ในความเป็นอยูแ่ละทรัพยสิ์นของลูกคา้ให้มี
ความปลอดภัยอยู่เสมอและลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกค้าได้และท าให้มองเห็น
ภาพลกัษณ์ของการบริการไดอ้ยา่งชดัเจนดว้ย 

 7. กระบวนการบริการ หมายถึง กระบวนการในการใหบ้ริการแก่ลูกคา้ ซ่ึงมีหลากหลายรูปแบบเป็น
การส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้าเพื่อให้เกิดความรวดเร็วและประทบัใจลูกค้า (Customer 
Satisfaction) การทกัทายและการตอ้นรับลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ การคิดค่าบริการท่ีเท่ียงตรง การแกไ้ขปัญหา
ต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึนอยา่งรวดเร็ว เช่น การซ่อมแซมอุปกรณ์ภายในร้านอินเตอร์เน็ตท่ีเกิดปัญหาทนัทีท่ีลูกคา้แจง้ 
เป็นตน้ 

 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
ความหมายของการตดัสินใจซ้ือ 
Schiffman and Kanuk (2007, p. 555 อา้งถึงใน ศศิอารียา แสวงทรัพย,์ 2560, หน้า 30) กล่าวว่า การ

ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค หมายถึง การเลือกซ้ือสินคา้จากสองทางเลือกข้ึนไป พฤติกรรมผูบ้ริโภคจะพิจารณา
ในส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพซ่ึง
เกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าให้เกิดการซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 

 อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550, หน้า 25 อา้งถึงใน ศศิอารียา แสวงทรัพย์, 2560, 
หน้า 30) กล่าวถึง การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคว่า มีความหลากหลายและแตกต่างกนัในแต่ละรูปแบบ 
เน่ืองจากปัจจยัหรือตวัแปรหลายอยา่งซ่ึงเราสามารถจดักลุ่มไดด้งัน้ี คือ ตวักระตุน้หรือส่ิงเร้าทางการตลาด 
หรือข่าวสารทางการตลาด อิทธิพลของส่ิงแวดลอ้ม ความแตกต่างของบุคคล กระบวนการทางจิตวิทยาซ่ึง
ตวักระตุน้ทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีนกัการตลาดใช้เพื่อจูงใจผูบ้ริโภค ซ่ึงตวักระตุน้ดงักล่าวก็คือ
ส่วนประสมการตลาดนัน่เอง 
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 ฉตัยาพร  เสมอใจ (2550, หนา้ 46 อา้งถึงใน ปรียารัตน์  ผาภูมิเอ้ือเฟ้ือ, 2560 หนา้ 17) กล่าววา่ การ
ตดัสินใจ (Decision making) หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าส่ิงใดส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ 
ท่ีมีอยู่ ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้และบริการอยู่เสมอ โดยท่ีเขาจะเลือก
สินคา้หรือบริการตามขอ้มูลและขอ้จ ากดัของสถานการณ์ การตดัสินใจ จึงเป็นกระบวนการท่ีส าคญัและอยู่
ภายในจิตใจของผูบ้ริโภค 

Kotler (2000, p. 176 อา้งถึงใน ปรียารัตน์  ผาภูมิเอ้ือเฟ้ือ, 2560 หนา้ 17) กล่าววา่ การตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคเกิดจากปัจจยัภายใน คือแรงจูงใจ การรับรู้การเรียนรู้บุคลิกภาพและทศันคติซ่ึงจะแสดงให้เห็นถึง
ความตอ้งการและตระหนกั วา่มีสินคา้ใหเ้ลือกมากมาย กิจกรรมท่ีมีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบัขอ้มูลท่ี
มีอยู ่หรือขอ้มูลท่ีฝ่ายผูผ้ลิตใหม้าและสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 

แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจซ้ือ 
อดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550, หน้า 18-19 อา้งถึงในศศิอารียา แสวงทรัพย,์ 2560, 

หนา้ 31 - 32) กล่าวถึง กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคซ่ึงสามารถแบ่งเป็นล าดบัขั้นต่าง ๆ ไดด้งัน้ี 
1. การเล็งเห็นปัญหาหรือตระหนักถึงความต้องการ (need recognition) เป็นขั้นตอนแรกของ

กระบวนการตดัสินใจซ่ึงเกิดจากการท่ีบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างของส่ิงท่ีปรารถนาจะให้เกิดข้ึนกบัสภาพ
ท่ีตนเป็นอยู ่ณ เวลาหน่ึง และผูบ้ริโภคมีความเห็นวา่ความแตกต่างดงักล่าวมีความส าคญัมากท่ีจะตอ้งแกไ้ข 
นักการตลาดสามารถใช้ปัจจยัต่าง ๆ เป็นตวักระตุ้นให้ผูบ้ริโภคเกิดความต่ืนตวัและตระหนักถึงความ
ตอ้งการได ้เช่น การออกแบบผลิตภณัฑ์ให้มีรูปร่างสวยงาม การสร้างภาพลกัษณ์ผูน้ าแฟชัน่ทนัสมยัให้กบั
สินคา้ นอกจากส่ิงแวดล้อมแล้วยงัมีส่ิงท่ีมีอิทธิพลต่อการตระหนักถึงปัญหาของบุคคลด้วย เช่น การถูก
เพื่อนลอ้เร่ืองความอว้น ท าให้ผูบ้ริโภคมีความกดดนัและความตอ้งการท่ีจะลดความอว้นและให้มีรูปร่างดี
ไดใ้นท่ีสุด 
 2. การเสาะแสวงหาข่าวสาร (information search) การแสวงหาข่าวสารของผูบ้ริโภคมกัเร่ิมตน้จาก
การแสวงหาข่าวสารจากแหล่งภายในก่อน โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณาว่าตนมีความรู้หรือความจ าเก่ียวกบั
ทางเลือกต่าง ๆ มากพอหรือไม่ท่ีจะท าการซ้ือสินคา้ ถา้ข่าวสารในความทรงจ าไม่พอก็จะท าการเสาะหาจาก
แหล่งภายนอกต่อไป 

3. การประเมินทางเลือกก่อนซ้ือ (per-purchase alternative evaluation) เป็นการประเมินทางเลือก
เพื่อตดัสินใจซ้ือ ผูบ้ริโภคอาจจะตอ้งพิจารณาเปรียบเทียบมาตรฐานกบัลกัษณะเฉพาะของสินคา้ เช่น ความ
หลากหลายของสินคา้ ค่าใชจ่้ายในการซ้ือ ท าเลท่ีตั้ง ความสะดวกในการซ้ือ เป็นตน้ 

4. การซ้ือ (purchasing) การซ้ือสินคา้มกัจะเกิดข้ึนในร้านคา้ปลีกหรือช่องทางจ าหน่ายอ่ืน ๆ ข้ึนอยู่
กบัความเหมาะสมของผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์บางประเภทการจ าหน่ายตอ้งอาศยัพนกังานขายท่ีมีความรู้และ
ความช านาญสูงในการแนะน าสินคา้ประกอบ 
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5. การบริโภคอุปโภคสินคา้ และการประเมินผลหลงัการซ้ือ (product and evaluation after purchasing) 
ความพอใจในการบริโภคสินคา้และการประเมินผลการใช้สินคา้เป็นส่ิงท่ีมีความส าคญักนัอยา่งใกลชิ้ด ถา้
การบริโภคสินคา้ให้ผลตามท่ีผูซ้ื้อคาดหวงั ผูซ้ื้อก็จะมีความพอใจในการซ้ือสินคา้และบริการนั้น ๆ แต่ถา้มี
ความไม่พอใจเกิดข้ึน หรือพิจารณาเห็นวา่ตรายีห่อ้อ่ืนสามารถสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดดี้กวา่การ
ซ้ือซ ้ าก็อาจไม่เกิดข้ึน 

การศึกษาเร่ือง  ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์
บิสโทร จงัหวดัยโสธร ตวัแปรอิสระ แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิด
ของศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2552, หนา้ 69 อา้งถึงใน ปรียารัตน์  ผาภูมิเอ้ือเฟ้ือ, 2560 หนา้ 10 - 11) มาก าหนดตวั
แปร แบ่งออกเป็น 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ  และผูว้ิจยัไดน้ าแนวคิดและทฤษฎีการ
ตดัสินใจซ้ือ ของอดุลย ์จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2550, หน้า 18-19 อา้งถึงในศศิอารียา แสวงทรัพย,์ 
2560, หนา้ 31 - 32) มาก าหนดตวัแปร เพื่อก าหนดกรอบแนวคิดในการวจิยัคร้ังน้ี ดงัน้ี 
 
                                 ตัวแปรอสิระ                       ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. รายได ้
4. อาชีพ 

 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร  

จังหวดัยโสธร 
1. ดา้นการรับรู้ปัญหา  
2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล  
3. ดา้นการประเมินทางเลือก  
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ  
5. ดา้นพฤติกรรมหลงัการซ้ือ 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
5. ดา้นบุคคล 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ 
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วธีิการด าเนินการวจัิย  
 

การวิจยัเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิ
สโทร จงัหวดัยโสธร ใชว้ิธีการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ประชากรและกลุ่มตวัอย่างท่ีใชใ้นการ
วิจยั ได้แก่ ผูบ้ริโภคช่วงอายุ 18 – 40 ปี ท่ีเคยใช้บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร 
ซ่ึงเป็นประชากรท่ีไม่ทราบจ านวนท่ีแน่นอน ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรของ (Cochran, 1977) โดย
ก าหนดค่าความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอย่างท่ียอมรับไดเ้ท่ากบัร้อยละ 95 จ านวน 400 คน ใช้วิธีการสุ่ม
ตวัอยา่งแบบง่าย (Simple random sampling) โดยสุ่มตวัอยา่งจากกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ี
บาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร ให้ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอย่างตามท่ีก าหนด เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูล คือ แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน การทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม โดยน าแบบสอบถามไป
ทดลองใช ้(try out) กบัประชากรซ่ึงไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่งจ านวน 30 คน แลว้น าแบบสอบถามมาหาค่าความเช่ือมัน่ 
(Reliability) ของแบบสอบถาม โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (α - coefficient) โดยใชสู้ตรสัมประสิทธ์ิ
แอลฟาของครอนบคั (Cronbach’s Alpha Coefficient) (Cronbach, 1970: 161) ก าหนดค่าไวท่ี้ 0.7 ซ่ึงผูว้ิจยัได้
ค  านวณดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ SPSS for Windows ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามท่ีค านวณไดอ้ยู่
ระหว่าง 0.920 - 0.947 ถือว่าเคร่ืองมือมีความน่าเช่ือถือ การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบ
แบบสอบถาม โดยใช้ค่าความถ่ี (frequency) และค่าร้อยละ (percentage) การวิเคราะห์ระดบัความส าคญัของ
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร 
และการวเิคราะห์ระดบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร ของผูต้อบ
แบบสอบถาม ประมวลผลขอ้มูลโดยใชค้่าเฉล่ีย (mean) และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (standard deviation) การ
เปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร
จ าแนกตามขอ้มูลส่วนบุคคล โดยใช้การทดสอบแบบ t-test ส าหรับตวัแปรท่ีจ าแนกเป็น 2 กลุ่ม และใช้การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ส าหรับตวัแปรท่ีจ าแนกเป็น 3 กลุ่มข้ึนไป และการ
วเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร 
จงัหวดัยโสธร โดยการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ถดถอยเชิงพหุคูญ (multiple regression) ดว้ยวิธี 
Enter 

 

สรุปผลการวจัิย การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 
 

สรุป และอภิปรายผล 
ผลการจากการศึกษา เร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านวาชิ 

คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย 
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ซ่ึงมีอายุระหว่าง 18 - 30 ปี มีรายได ้10,001 - 25,000 บาท และส่วนใหญ่มีอาชีพเจา้ของธุรกิจ/อาชีพอิสระ 
โดยผลการศึกษาตามวตัถุประสงคแ์ละสมมติฐาน มีดงัน้ี  

1. การศึกษาระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายดา้น 
พบว่า อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด เรียงค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย ดงัน้ี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย รองลงมา ดา้น
ลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคคล ดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นกระบวนการ มีค่าเฉล่ียเท่ากนั ตามล าดบั อยูใ่นระดบั
มาก คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นราคาสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศิรประภา นพชยัยา (2558) ท่ีศึกษา
เร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือกาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอน ในสถานีน ้ ามนั ปตท. ของผูบ้ริโภคในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
กาแฟจากร้านคาเฟ่อเมซอน ในสถานีน ้ ามนั ปตท. ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ไดแ้ก่  
6 ปัจจยัด้วยกนั คือ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมทางการตลาด ปัจจยัด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และปัจจยัด้านบุคลากรและกระบวนการ
ให้บริการ สอดคล้องกบังานวิจยัของสุชาดา จิตรโรจนรักษ์ (2558) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อการเลือกซ้ือ
สินคา้ร้านศรีฟ้าเบเกอร่ี จงัหวดักาญจนบุรี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกซ้ือสินค้า ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านราคา ด้านลกัษณะทาง
กายภาพ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านส่งเสริมทางการขาย มีผลต่อการตดัสินใจอยู่ในระดับมาก
เช่นเดียวกัน สอดคล้องกบังานวิจยัของสุกญัญา ละมุล (2559) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดคาเฟ่อเมซอน ผลการศึกษาพบว่า ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาด
บริการ พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นต่อดา้นกระบวนการใหบ้ริการมากท่ีสุด ตามดว้ยดา้นบุคลากรท่ีให้บริการ 
ดา้นช่องทางการตลาด ด้านลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ์หรือบริการ ด้านราคา และด้านการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุชญา อาภาภทัร (2559) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบ Take Away ของกลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบ Take Away ของกลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
มี 6 ปัจจยั โดยเรียงล าดบัจากมากไปนอ้ย คือ ปัจจยัดา้นกายภาพและการให้บริการ ปัจจยัดา้นรสชาติและความ
สด ใหม่ ปัจจยัดา้นช่องทางการจ าหน่าย ปัจจยัดา้นรูปลกัษณ์ บรรจุภณัฑ์ และตราสินคา้ ปัจจยัดา้นราคา และ
ปัจจยัด้านส่งเสริมการขายและการตกแต่งร้าน และสอดคล้องกบังานวิจยัของอธิศกิตต์ิ สินธุระหัส (2561)  
ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของร้านกาแฟสดในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ท่ีมีผล
ต่อความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภค ผลการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) ของร้านกาแฟสด โดยภาพรวม อยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่อยู่ในระดบัมากทุกดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ และดา้นราคา ตามล าดบั 
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2. ระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร 
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีเพศ อายุ รายได ้และอาชีพ แตกต่างกนั จะมีการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 และ 0.05 สอดคลอ้งกบังานวิจยัของสุชาดา จิตรโรจนรักษ์ (2558) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อ
การเลือกซ้ือสินคา้ร้านศรีฟ้าเบเกอร่ี จงัหวดักาญจนบุรี ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลของลูกคา้ ไดแ้ก่ 
อายุ ระดบัการศึกษา สถานภาพสมรส อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนท่ีต่างกนั มีผลต่อการเลือกซ้ือสินคา้ร้าน
ศรีฟ้าเบเกอร่ี จงัหวดักาญจนบุรี แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของสุชญา อาภาภทัร (2559) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือเบเกอร่ีแบบ Take Away ของ
กลุ่มคนท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่ ในส่วนของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีท าให้การ
เลือกซ้ือเบเกอร่ีแบบ Take Away ของกลุ่มตวัอยา่งมีความแตกต่างกนั คือ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายได ้

3. ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจใชเ้ลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด ์
บิสโทร จงัหวดัยโสธร พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
กระบวนการ มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จังหวดัยโสธร 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของเอ้ืองฟ้า กายธัญลกัษณ์ (2559) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการใช้
บริการและบริโภคเคร่ืองด่ืมร้านสตาร์บคัส์ (Starbucks) ผลการวิจยัพบวา่ ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจในการ
ใช้บริการและบริโภคเคร่ืองด่ืม ร้านสตาร์บคัส์ (Starbucks) ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา และสอดคลอ้งกบังานวิจยั
ของอธิศกิตต์ิ สินธุระหสั (2561) ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ของร้านกาแฟสดในอ าเภอ
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ท่ีมีผลต่อความจงรักภกัดีของผูบ้ริโภค ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาด (7 Ps) ของร้านกาแฟสด ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการให้บริการ สามารถร่วมกนัพยากรณ์ความจงรักภกัดี
ของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้านกาแฟ ในอ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาไดร้้อยละ 42.60 อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ข้อเสนอแนะ 
 

ขอ้เสนอแนะเพื่อน าไปใช ้
1. จากการศึกษาพบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด

โดยภาพรวมและรายดา้นอยูใ่นระดบัมากและมากท่ีสุด โดยให้ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านบุคคล ดงันั้น ผูป้ระกอบธุรกิจร้านเคร่ืองด่ืมและ
อาหาร จึงควรเน้นการขยายช่องทางการจดัจ าหน่ายให้มีหลากหลายช่องทางมากยิ่งข้ึน เพื่อเพิ่มฐานลูกคา้และ
แกปั้ญหาสถานการณ์การแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 เช่น เพิ่มการส่งอาหารแบบเดลิเวอร่ี ผา่นทาง Grabfood  
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foodpanda Lineman เป็นตน้ เพิ่มช่องทางการติดต่อผา่นทางเวบ็ไซด์ facebook หรือ Line ของร้าน ส าหรับใน
ส่วนของลูกคา้ท่ีเขา้มาใช้บริการท่ีร้าน ควรปรับปรุงพฒันาร้านให้มีความสะอาด สวยงาม มีจุดถ่ายรูปหรือ
เช็คอินมากข้ึน เพื่อให้เป็นสถานท่ีพกัผอ่นหยอ่นใจแก่ผูม้าใชบ้ริการ ประกอบกบัการฝึกอบรมบุคลากรภายใน
ร้าน ให้มีความสุภาพ มีจิตบริการ สามารถตอ้นรับและแนะน ารายการเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ีให้แก่ลูกคา้ได ้เป็น
ตน้ เพื่อเป็นการจูงใจลูกคา้ผูบ้ริโภคให้เกิดความพึงพอใจ สามารถสร้างความภกัดีท่ีมีต่อร้านส าหรับลูกค้า
ประจ า และสามารถขยายฐานลูกคา้ให้เพิ่มสูงข้ึนต่อไป 

2. จากการศึกษาพบวา่ เพศ อาย ุรายได ้และอาชีพ แตกต่างกนั จะมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ 
คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร แตกต่างกนั ดงันั้น ผูป้ระกอบธุรกิจร้านเคร่ืองด่ืมและอาหาร จึงควร
เน้นกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีความแตกต่างกนัด้านเพศ 
อายุ รายได ้และอาชีพ เน่ืองจาก ผูบ้ริโภคท่ีเป็นเพศหญิงจะนิยมเขา้มาใช้บริการในกลุ่มประเภทร้านเคร่ืองด่ืม 
อาหาร และเบเกอร่ีมากกว่าเพศชาย และมกันิยมการถ่ายรูปและเช็คอิน ดงันั้น จึงควรสร้างบรรยากาศภายใน
ร้านให้น่าสนใจ ตกแต่งร้านให้มีความสวยงาม แปลกใหม่ เพื่อเป็นจุดถ่ายรูป อายุของผูบ้ริโภคก็มีความส าคญั 
เน่ืองจาก กลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายุน้อย มกัจะเนน้ร้านท่ีมีบรรยากาศดี สวยงาม เหมาะกบัการถ่ายรูป และกลุ่มท่ีมี
อายุมาก จะเน้นท่ีรสชาติและคุณภาพของผลิตภณัฑ์เป็นหลกั ดงันั้น นอกจากจะเน้นบรรยากาศของร้านแล้ว 
ควรเน้นผลิตภณัฑ์เคร่ืองด่ืม อาหาร และเบเกอร่ีให้มีความอร่อย สวยงาม สดใหม่ และมีคุณภาพ โดยต้อง
เลือกใชว้ตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ และมีเคร่ืองด่ืม อาหาร และเบเกอร่ีหลากหลายประเภท และหลากหลายระดบัราคา 
เพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคไดทุ้กกลุ่ม โดยกลุ่มท่ีมีรายไดต่้างกนั มีก าลงัซ้ือแตกต่างกนั สามารถจบัตอ้ง
ได ้และกลุ่มท่ีมีหลากหลายอาชีพสามารถเลือกให้เหมาะกบัตนเองได ้ 

3. จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน
กระบวนการ มีผลโดยตรงต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร จงัหวดัยโสธร 
ดงันั้น ผูป้ระกอบธุรกิจร้านเคร่ืองด่ืมและอาหาร จึงควรเนน้กลยุทธ์ทางการตลาดในดา้นดงักล่าวเพื่อเป็นการจูง
ใจให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจใชบ้ริการมากยิ่งข้ึน ซ่ึงกลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่จะให้ความส าคญักบัราคาของเคร่ืองด่ืม 
อาหาร และเบเกอร่ี หากราคามีความเหมาะสมกบัรสชาติและคุณภาพของผลิตภณัฑ์ก็ยินยอมท่ีจะจ่ายและเขา้ใช้
บริการ หากผลิตภณัฑ์มีรสชาติไม่ดี ใช้วตัถุดิบไม่มีคุณภาพ แต่มีผลิตภณัฑ์มีราคาสูงเกินไป แมบ้รรยากาศหรือ
ลกัษณะทางกายภาพของร้านจะมีความสวยงาม จดัตกแต่งให้มีจุดถ่ายรูปจ านวนมาก ผูบ้ริโภคอาจไม่ยินดีท่ีจะ
จ่ายในราคาท่ีไม่เหมาะสม ในส่วนของราคาหากผลิตภณัฑ์มีราคาสูงแต่เหมาะสมกบัรสชาติและคุณภาพของ
ผลิตภณัฑ์ แลว้เพิ่มกลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด เช่น โปรโมชัน่ 1 แถม 1 หรือการสะสมแตม้เพื่อให้ได้
ส่วนลด หรือได้เคร่ืองด่ืม 1 แก้ว เป็นตน้ จะสามารถเพิ่มยอดขายได้เป็นจ านวนมาก นอกจากน้ีควรเพิ่มการ
บริหารจดัการดา้นความรวดเร็วในการสั่งเคร่ืองด่ืมและอาหาร รวมทั้ง การให้บริการของบุคลากรภายในร้าน ตอ้ง
มีความรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สามารถแนะน าและจดัท าผลิตภณัฑ์ให้ลูกคา้ได้ตามความตอ้งการ ทั้งน้ี เพื่อสร้าง
ความพึงพอใจให้แก่ผูใ้ชบ้ริการ และขยายฐานลูกคา้ใหม่ให้เพิ่มข้ึนต่อไป 
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ขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
1. ควรมีการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดดา้นอ่ืน นอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนดบิ์สโทร จงัหวดัยโสธร 
2. ควรศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านอ่ืนใน จงัหวดัยโสธร 

นอกเหนือจากร้านวาชิ คอฟฟ่ีบาร์แอนด์บิสโทร เพื่อน ามาเปรียบเทียบ และน าผลการวิจยัท่ีได้มาปรับปรุง
พฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบัความตอ้งการใชบ้ริการร้านเคร่ืองด่ืมและอาหารของ
ผูบ้ริโภคใหม้ากยิง่ข้ึน 

3. ควรขยายไปศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในการใช้บริการร้านเคร่ืองด่ืมและอาหารของ
ผูบ้ริโภคในเขตจงัหวดัอ่ืน นอกเหนือจากร้านในจงัหวดัยโสธร โดยน ามาเปรียบเทียบกบัการศึกษาส่วนประสม
ทางการตลาด 7Ps ในการใชบ้ริการร้านเคร่ืองด่ืมและอาหาร เพื่อน าผลการวิจยัท่ีไดม้าปรับปรุงพฒันากลยุทธ์
ส่วนประสมทางการตลาดใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้มากยิง่ข้ึน 

4. ควรขยายการศึกษากลุ่มผูบ้ริโภคให้ครอบคลุมไปถึงกลุ่มสถานภาพ และกลุ่มระดบัการศึกษา เป็นตน้ 
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