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บทคัดย่อ 
 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาบริบทการบริหารจดัการด้านกลยุทธ์ทาง
การตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 2) ศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนผสมทาง
การตลาดตลอดจนปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจ 3) เสนอแนวทางในการบริหาร
จดัการดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา โดยใชแ้บบสอบถาม เพื่อสอบถามขอ้มูลจากผูบ้ริโภคกาแฟ จ านวน 460 คนและผูป้ระกอบธุรกิจ
ร้านกาแฟพรีเม่ียม จ านวน 5 ราย คร้ังน้ี ผูว้ิจ ัยด าเนินการจัดเก็บข้อมูลด้วยตนเอง เม่ือเก็บข้อมูล
ครบถ้วนแล้วก็ตรวจสอบความสมบูรณ์  แล้วน ามาวิเคราะห์ขอ้มูลโดยการหาค่าความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และเปรียบเทียบความแตกต่างโดยใชว้ิธีการทดสอบค่าที (t - test) 
วิเคราะห์ความแปรปรวน (One-Way ANOVA) และ และทดสอบความแตกต่างรายคู่โดยวิธีของ 
LSD ผลการศึกษา  พบวา่ 

ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ ์ 
พบวา่ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจรสชาติกาแฟระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.34) ดา้นราคา พบวา่ผูบ้ริโภค
มีความพึงพอใจราคาเคร่ืองด่ืมระดบัมากที่สุด (ค่าเฉล่ีย = 4.28) ด้านสถานที่ พบว่าผูบ้ริโภคมี
ความพึงพอใจบรรยากาศและการตกแต่งร้านระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.37) ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
พบวา่ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจคูปองส่วนลดอาหารและเคร่ืองด่ืมและดา้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์มาก 
(ค่าเฉล่ีย = 4.03)   ดา้นการใหบ้ริการ  พบวา่ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจการตอ้นรับของพนกังาน
มากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.44) เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นและภาพรวม พบวา่ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจ
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการให้บริการมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.29) ภาพรวม พบวา่ผูบ้ริโภคมี
ระดบัความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.21) 

ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขต
เทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา พบว่า ในส่วนของตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคล  ผูบ้ริโภคท่ีมี
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ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั  มีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นราคาและ
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ  90  
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนั  มีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด และภาพรวม  แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 90  
และดา้นราคาแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ในขณะท่ีผูบ้ริโภค
ท่ีมีเพศ อายุ และอาชีพท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสม
ทางการตลาดรายดา้นและภาพรวม  และยงัพบวา่  ในส่วนของตวัแปรปัจจยัดา้นส่วนพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค  ผูบ้ริโภคจะมีสถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟแตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสม
ทางการตลาด  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และดา้นการให้บริการ แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และ 90 ตามล าดบั ส่วนปัจจยัท่ีท าให้ผูบ้ริโภคเขา้ร้านกาแฟ 
แตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และ
ภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 และ 90 ตามล าดบั ส่วน
ผูบ้ริโภคที่มีค่าใชจ้่ายในการเขา้ร้านกาแฟแตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการให้บริการ และภาพรวม แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95, 99 และ 95 ตามล าดบั ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณการด่ืมกาแฟต่อวนั
และความถ่ีการใช้บริการร้านกาแฟ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสม
ทางการตลาด 

แนวทางการพฒันาการบริหารจดัการดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม
จะมุ่งเนน้ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ กลยุทธ์ดา้นราคาอาหารและเคร่ืองด่ืม กลยุทธ์ดา้นสถานท่ี ท าเล 
บรรยากาศ กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย กลยุทธ์ดา้นการให้บริการ และกลยุทธ์อ่ืน ๆ โดยจะมี
การก าหนดตามสถานการณ์ทางสังคม เป็นกาลเฉพาะกิจคร้ังคราว เช่น ปรับสภาพบรรยากาศในร้าน
ตามเทศกาลตรุษจีน สงกรานต์ เป็นตน้ และยงัมีการให้บริการส่งสินคา้ถึงท่ีโดยมีขอ้ก าหนดและ
เง่ือนไขจ านวนสินคา้และระยะทาง  เพื่อส่งให้กบัหน่วยงานหรือองคก์รต่าง ๆ  อีกทั้งมีการจดัท าบตัร
สมาชิก เพื่อให้สมาชิกไดใ้ช้สิทธิพิเศษเหนือคนอ่ืน ๆ จึงมีความสะดวกคล่องตวัมากข้ึน  หรือแมแ้ต่มี
การประกนัคุณภาพสินคา้และความพึงพอใจ 
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Abstract 

 
 This research aimed to 1) study the context of marketing strategic management of 
premium coffee shops; 2) study customer satisfaction on marketing mix to the factors that related 
with the satisfaction and levels of satisfaction; 3) suggest how to manage marketing strategies of 
premium coffee shops in Hatyai, Songkhla. This research collected data from 460 customers, and 
5 premium coffee shop owners by using questionnaires. The complete collection of data were 
analyzed and presented in the form of frequency, percentage, mean, standard deviation, and the 
results from t-test, one-way ANOVA and LSD. 
 The premium coffee shop customers were satisfied on each marketing mix factor as the 
follows: in the product factors, the customers had very high satisfaction of the coffee taste 
(mean=4.34).Regarding price factors, customers had very high satisfaction of the coffee price 
(mean=4.28). In the place factors, the customers had very high satisfaction of the atmosphere in 
the shops and of their decoration (mean=4.37). In the marketing promotion factors, the customers 
had very high satisfaction of their reception at the shops (mean=4.44). If considered overall and 
for each particular factor, it was found that the customers were satisfied with the marketing mix in 
terms of service process, at a very high level (mean =4.29). In all factors, it was found that the 
customers were satisfied with the marketing mix factor at a very high level (mean =4.21). 
 How to develop the marketing strategic management of premium coffee shops should 
highlight product, price, location, marketing promotion, services process, and others depending 
on the special occasion such as a particular style of decorating the shop for Chinese new year or 
Songkran festival. The shops should have coffee delivery services in which the regulations, 
quantity of goods, and distances were clearly specified. Moreover, the shops should have member 
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cards for promoting special offers. It would be convenient for the customers and would assure 
them that the products have high quality, and they would get high satisfaction. 
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กติติกรรมประกาศ 
 

 จากการศึกษา แนวทางการจดัการดา้นการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา วทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงไดด้ว้ยดี โดยไดรั้บความกรุณาอยา่งสูง
จากผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุระพรรณ์  จุลสุวรรณ์ อาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์หลกั ดร.ฐานิฎฐ ์ ทินนาม  
อาจารยท่ี์ปรึกษาวทิยานิพนธ์ร่วม ท่ีไดใ้หค้วามช่วยเหลือ ใหค้  าแนะน า และตรวจแกไ้ขในการด าเนินการ
จดัท าวทิยานิพนธ์ ผูว้ิจยัมีความซาบซ้ึงและถือเป็นพระคุณอยา่งยิง่ จึงขอกราบขอบพระคุณทั้งสองท่าน
เป็นอยา่งสูง  ณ  โอกาสน้ี 
 ขอขอบพระคุณคณาจารย์ในสาขาวิชาการบริหารธุรกิจทุกท่าน ท่ีไดก้รุณาให้ความรู้และ
ใหค้  าแนะน าดว้ยดีเสมอมา ผูท้รงคุณวุฒิทุกท่านท่ีไดก้รุณาตรวจสอบ ให้ค  าแนะน าในการจดัท าแบบสอบถาม
ในการวิจัย ผูป้ระกอบการและผูบ้ริโภคร้านกาแฟท่ีเป็นกลุ่มตวัอย่างทุกท่าน ท่ีได้กรุณาตอบ
แบบสอบถาม ใหค้วามคิดเห็น ท าใหไ้ดข้อ้มูลครบถว้นในการวจิยัคร้ังน้ี 
 ขอขอบคุณ เพื่อน ๆ  พนกังานวทิยาลยัการจดัการเพื่อการพฒันา มหาวทิยาลยัทกัษิณ ศูนยก์ารศึกษา
สงขลา ท่ีช่วยอ านวยความสะดวกและใหค้  าปรึกษาตลอดจนวทิยานิพนธ์ฉบบัน้ีส าเร็จลุล่วงดว้ยดี 
 คุณงามความดีอนัพึงมีจากวทิยานิพนธ์ฉบบัน้ี ผูว้จิยัขอมอบแด่บิดา มารดา อนัเป็นท่ีเคารพยิ่ง
และคณาจารยผ์ูป้ระสาทวชิาความรู้ ตลอดจนทุก ๆ ท่านท่ีใหก้ าลงัใจช่วยเหลือจนกระทัง่วิทยานิพนธ์
ฉบบัน้ีส าเร็จลงไดด้ว้ยดี 
 
 
 ฐิติพงค ์ ชินผา 
 มิถุนายน 2557 
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1 

บทที่ 1 
บทน า 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

ธุรกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (SME) มีความส าคญัต่อเศรษฐกิจของประเทศเป็นอยา่งยิ่ง
เน่ืองจากเป็นภาคธุรกิจท่ีสัดส่วนสูงสุดใน GDP ของประเทศ ในการพฒันาเศรษฐกิจท่ีผา่นมาของ
ประเทศไทยได้ให้ความส าคญักบัธุรกิจประเภทน้ีมาอย่างต่อเน่ือง โดยมีการก าหนดยุทธศาสตร์ 
แผนงาน ตลอดจนสร้างระบบและกลไกในการพฒันาไวอ้ยา่งชดัเจน มุ่งหวงัให้เป็นภาคธุรกิจแกนน า
ท่ีจะเพิ่มศกัยภาพในการแข่งขนัของประเทศในการเขา้สู่ประชาคมอาเซียน และระดบัเศรษฐกิจโลก
ต่อไป 

ธุรกิจ SME เป็นการก าหนดช่ือประเภทตามขนาดของธุรกิจโดยไม่จ  ากดัประเภทธุรกิจ 
ลกัษณะการประกอบการ หรือระยะเวลาในการด าเนินการ ให้ความส าคญักบัขนาดเงินทุน แรงงาน 
โรงงาน เป็นหลกั ท าให้ธุรกิจโดยทัว่ไปเขา้ข่ายการเป็นธุรกิจ SME ดงันั้นธุรกิจ SME จึงอยูท่ ัว่ไป
ในทุกพื้นท่ี ในทุกประเภทสินคา้และบริการ และในทุกช่วงเวลา ท าให้สินคา้และบริการท่ีหรือแมแ้ต่
สินคา้ท่ีเป็นปัจจยัการผลิตท่ีอยูใ่นตลาดส่วนมากเป็นสินคา้ท่ีมากจากธุรกิจ SME และผูป้ระกอบการ 
SME เป็นผูป้ระกอบการท่ีมีสัดส่วนมากท่ีสุดและกระจายอยูใ่นทุกพื้นท่ี ทุกผลิตภณัฑ ์

ถึงแมภ้าครัฐจะเขา้มามีส่วนในการขบัเคล่ือนการเติบโตของธุรกิจ SME มากเพียงใดก็ตาม 
แต่ส่วนส าคญัท่ีสุดในการด าเนินการของธุรกิจคือผูป้ระกอบการ เน่ืองจากผูป้ระกอบการคือผูท่ี้ตดัสินใจ
ในการเลือกผลิตภณัฑท่ี์จะท าการผลิต ผสมผสานปัจจยัการผลิตต่าง ๆ ตลอดจนเป็นผูรั้บความเส่ียง
และผลส าเร็จในการประกอบการทั้งหมด ดงันั้น ทกัษะ ความรู้ความสามารถ วสิัยทศัน์ของผูป้ระกอบการ
จึงมีความส าคญัและจ าเป็นเป็นอยา่งยิ่ง ซ่ึงหลายหน่วยงานไดเ้ล็งเห็นในประเด็นน้ี เช่น ภาครัฐได้
จดัตั้งงบประมาณสนบัสนุนและก าหนดใหมี้หน่วยงานท่ีรับผดิชอบโดยตรง องคก์รธุรกิจไดมี้การให้
ความรู้ความเขา้ใจอยา่งต่อเน่ือง ภาคการศึกษาไดมี้การก าหนดให้เป็นวิชาหน่ึงในหลายหลกัสูตร 
หรือแมแ้ต่บางสถาบนัการศึกษาไดก้ าหนดเป็นหลกัสูตรเฉพาะทาง 

กาแฟเป็นพืชเศรษฐกิจท่ีส าคญั บางประเทศกาแฟเป็นพืชเศรษฐกิจหลกั ทั้งน้ีเน่ืองจากกาแฟ
เป็นสินคา้ท่ีมีประวติัมาชา้นาน มีความเก่ียวขอ้งกบัวฒันธรรมในหลายประเทศ และหากบริโภคใน
ปริมาณท่ีพอเหมาะก็จะเป็นพืชท่ีมีประโยชน์ต่อร่างกาย จากความส าคญัน้ีท าให้เกิดธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ือง
กบักาแฟทั้งในแนวด่ิงและแนวระนาบจ านวนมาก ในประเทศไทยก็เช่นเดียวกนั ธุรกิจท่ีเก่ียวกบักาแฟ
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มีความส าคญัทั้งในดา้นการผลิต การบริโภค และการตลาด และมีแนวโนม้ขยายตวัทั้งเชิงผลิตภณัฑ์
และปริมาณผูบ้ริโภคอยา่งต่อเน่ือง  

กาแฟเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีไดรั้บความนิยมมากข้ึนเร่ือย ๆ โดยมีผูด่ื้มทั้งเด็กและผูใ้หญ่ ทั้งเพศชาย
และหญิง แต่ตลาดผลิตภณัฑ์กาแฟในประเทศไทยยงัตอ้งเผชิญกบัปัญหาต่าง ๆ  ซ่ึงเป็นอุปสรรคต่อ
การขยายตวั ไดแ้ก่ ถึงแมร้้านกาแฟส่วนใหญ่มีการลงทุนเบ้ืองตน้ไม่สูงนกั แต่ผลิตภณัฑ์กาแฟมีตน้ทุน
การผลิตสูงข้ึน เน่ืองจากเมล็ดกาแฟมีราคาสูงข้ึน เน่ืองจากความตอ้งการของตลาดมีแนวโนม้เพิ่มข้ึน
อยา่งต่อเน่ือง โดยเฉพาะตลาดภายในประเทศ ส่งผลให้ราคาเมล็ดกาแฟสูงถึง 50 บาทต่อกิโลกรัม 
จากประมาณ 40 บาทต่อกิโลกรัม  ขณะเดียวกนัราคาเมล็ดกาแฟในตลาดโลกสูงข้ึนเช่นกนั  
 ในช่วงปี 2547 – 2549 ท่ีผ่านมาตลาดผลิตภัณฑ์กาแฟมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเน่ือง 
บริษทั ศูนยว์ิจยักสิกรไทย จ ากดั คาดการณ์วา่มูลค่าผลิตภณัฑ์กาแฟในปี พ.ศ. 2550 เท่ากบั 25,600 
ลา้นบาท  เม่ือเทียบกบัปีท่ีผา่นมามีอตัราการขยายตวัสูงถึงร้อยละ 6.7  โอกาสของตลาดผลิตภณัฑ์
กาแฟยงัขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง จากกระแสความนิยมด่ืมกาแฟมากข้ึนของคนไทย และการกระตุน้
ตลาดของบรรดาผูป้ระกอบการโดยการระดมกลยุทธ์การตลาดท่ีหลากหลาย เพื่อให้คนไทยหนัมา
ด่ืมกาแฟมากข้ึน (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2550) 

ในดา้นการตลาด ร้านกาแฟเป็นกิจกรรมท่ีส าคญัเป็นอยา่งยิ่งต่อกาแฟ เน่ืองจากเป็นกลไก
ส าคญัในการกระจายสินคา้สู่ผูบ้ริโภค ร้านกาแฟเป็นส่ิงท่ีอยูคู่่ประเทศไทยมาอยา่งยาวนาน มีวิวฒันาการ
อยา่งต่อเน่ืองจากร้านกาแฟเล็ก ๆ ในหมู่บา้น ในตลาด เป็นธุรกิจกาแฟระดบัประเทศ และระดบัโลก 
ลกัษณะการด าเนินการของการขายกาแฟ มีทั้งในแบบอย่างง่ายในลกัษณะร้านกาแฟเล็ก ๆ จนถึง
แบบซบัซอ้นในลกัษณะของธุรกิจระดบัโลก ลกัษณะการประกอบการมีทั้งในระดบัผูป้ระกอบการ
รายเดียวเป็นเจา้ของร้าน จนกระทัง่การซ้ือขายแฟรนไชส์    
 ร้านกาแฟพรีเม่ียม (Premium coffee shop) คือ ร้านกาแฟท่ีจ าหน่ายกาแฟสดหรือกาแฟคัว่บด
ท่ีมีการชงกาแฟแบบพิเศษ (Specialty coffee shop) เป็นการชงกาแฟท่ีมีการจดัเตรียมวตัถุดิบและ
อุปกรณ์อยา่งดีมีกระบวนการชงอยา่งถูกตอ้ง โดยพนกังานท่ีไดรั้บการฝึกอบรมมาอยา่งดี มีมาตรฐาน
รับรองในทุกขั้นตอน มีส่วนผสมท่ีหลากหลายและใชอุ้ปกรณ์เคร่ืองชงท่ีมีคุณภาพสูงประกอบกบัมี
การตกแต่งร้านใหมี้บรรยากาศท่ีดี มีการสร้างบรรยากาศร้านตามแบบฉบบัของตนและชูจุดเด่นเพื่อ
ดึงดูดลูกคา้จากการน าเสนอกาแฟท่ีมีคุณภาพสูง ดงันั้นผูข้ายจึงให้ความส าคญักบัการนัง่ด่ืมกาแฟ
ภายในร้าน รสชาติ คุณภาพ และการให้บริการ รวมทั้งเน้นการจดัสรรพื้นท่ีใช้สอยภายในร้านให้
เกิดประโยชน์สูงสุด ร้านประเภทน้ีมกัมีราคาสินคา้ค่อนขา้งสูงกว่าร้านทัว่ไปเพราะผูบ้ริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่เป็นนกัธุรกิจ นกัศึกษา วยัรุ่น และนกัท่องเท่ียว (ส านกังานส่งเสริมวิสาหกิจ
ขนาดกลางและขนาดยอ่ม, 2549) 
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ร้านกาแฟพรีเม่ียมถือเป็นธุรกิจท่ีไดรั้บความสนใจของทั้งนกัลงทุนและผูบ้ริโภคมากธุรกิจหน่ึง 
โดยเฉพาะการเติบโตท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็วควบคู่กบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคกาแฟท่ีมีความตอ้งการ
รสชาติกาแฟสดแท ้โดยพร้อมจะจ่ายในราคาท่ีสูงข้ึนเพื่อแลกกบัคุณภาพท่ีไดรั้บกลบัมาซ่ึงในมุม
ของผูบ้ริโภคมองวา่ราคาไม่แพงเม่ือเปรียบเทียบกบัการไดด่ื้มกาแฟสดแทร้สเขม้ขน้ในบรรยากาศสบาย 
ดว้ยอตัราค่ากาแฟ 80-100 บาทต่อแกว้ (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2546) คาดวา่มูลค่าตลาดรวมของธุรกิจ
ร้านกาแฟพรีเม่ียมประมาณ 3,500 ลา้นบาท อตัราการขยายตวัของตลาดยงัอยูใ่นเกณฑ์สูงถึงร้อยละ 
20 ต่อปี กลุ่มลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการมีความหลากหลายมากข้ึนจากเดิมท่ีเป็นนกัธุรกิจและนกัท่องเท่ียว 
แต่ปัจจุบนัมีกลุ่มคนท างาน นกัเรียน นกัศึกษาเร่ิมเขา้มาใชบ้ริการ  (ศูนยว์จิยักสิกรไทย, 2546)  

ในช่วง พ.ศ. 2553 ประเทศไทยมีร้านกาแฟพรีเม่ียมเกิดใหม่จ  านวนมาก ทั้งขนาดใหญ่ กลาง 
และเล็ก การแข่งขนัระหว่างผูป้ระกอบการด้วยกนัมีความรุนแรงโดยเฉพาะผูป้ระกอบการรายใหญ่
เพื่อชิงส่วนแบ่งการตลาด ขณะเดียวกนัยงัตอ้งเผชิญการแข่งขนัจากสินคา้น าเขา้จากต่างประเทศซ่ึง
มีทั้งผลิตภณัฑ์มาตรฐานทัว่ไปและผลิตภณัฑ์พรีเม่ียมท่ีมีความแตกต่างจากผลิตภณัฑ์กาแฟใน
ประเทศไทยภายใตก้รอบการคา้เสรีอาเซียน ประเทศไทยจึงตอ้งเปิดตลาดกาแฟเม่ือปี 2553 ท าให้
ผูป้ระกอบการไทยตอ้งเผชิญการแข่งขนัท่ีรุนแรงจากสินคา้น าเขา้ท่ีราคาต ่ากวา่ ส่งผลให้ร้านกาแฟ
เกิดใหม่มีอตัราเส่ียงต่อการลม้เหลวสูงมาก ผูป้ระกอบการรายใหม่ท่ีเขา้มาในธุรกิจร้านกาแฟแทบทุกราย
คิดคลา้ยกนัว่าธุรกิจน้ีท าง่ายและก าไรดี แต่ปัญหาท่ีตามมาคือหลายรายด าเนินการโดยขาดความรู้จริง
ทางการตลาด ทั้ง ๆ  ท่ีปัจจุบนัตลาดกาแฟยงัคงเติบโตอยา่งต่อเน่ือง ความตอ้งการบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภค
มีแนวโน้มเพิ่มข้ึน น่าจะท าให้ช่องทางการเพิ่มยอดของผู ้ประกอบการสูงข้ึนตามไปด้วย 
(อุตสาหกรรมกาแฟ, 2553) 

จากการขยายตวัของธุรกิจกาแฟทั้งทางด้านผลิตภณัฑ์และรูปแบบธุรกิจขา้งต้น ท าให้
ภาวะการแข่งขนัในธุรกิจกาแฟมีค่อนขา้งสูง ผูป้ระกอบการในธุรกิจน้ีจึงมีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ี
ตอ้งมีการเรียนรู้และพฒันาตนเองใหส้ามารถเขา้สู่การแข่งขนัและยืนอยูใ่นในธุรกิจไดอ้ยา่งเขม้แข็ง 
นอกจากศกัยภาพในส่วนของผูป้ระกอบการไม่ว่าจะเป็นทกัษะหรือทุนในการประกอบการแล้ว 
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคถือเป็นส่วนท่ีผูป้ระกอบการตอ้งให้ความส าคญั ขอ้มูลเก่ียวกบัความตอ้งการ 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคถือเป็นองคป์ระกอบหลกัในการตดัสินใจของผูป้ระกอบการ การวิเคราะห์
ส่วนประสมทางการตลาดเป็นวิธีการหน่ึงท่ีเป็นท่ีนิยมในการศึกษาเพื่อให้ผูป้ระกอบการมาใช้ใน
การตดัสินใจทางธุรกิจ 
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เน่ืองจากธุรกิจกาแฟพรีเม่ียมไดว้างกลุ่มเป้าหมายผูบ้ริโภคไวใ้นระดบัคุณภาพ ดงันั้นจึง
จ าเป็นตอ้งเลือกท าเลท่ีตั้งร้านในเขตเมืองเพื่อให้สอดคลอ้งกบัลกัษณะรูปแบบการใชชี้วิตของกลุ่ม
ดงักล่าว เขตเทศบาล อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลาเป็นอีกพื้นท่ีหน่ึงท่ีมีลกัษณะดงักล่าว ดว้ยความเป็น
เมืองใหญ่และมีการขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง ท าให้ธุรกิจกาแฟในเขตน้ีมีการขยายตวัตามขนาดของเมือง 
ปัจจุบนัมีร้านกาแฟพรีเม่ียมมากถึง 23 ร้าน และมีแนวโนม้จะเพิ่มข้ึนอีกจ านวนมาก (เทศบาลนคร
หาดใหญ่, 2554) จึงถือเป็นเขตพื้นท่ีหน่ึงท่ีมีภาวะการแข่งขนัการการประกอบธุรกิจกาแฟพรีเม่ียม 
ผูป้ระกอบการท่ีมีอยูใ่นตลาดปัจจุบนัและผูท่ี้จะเขา้สู่ตลาดน้ีจึงมีความจ าเป็นอยา่งยิ่งท่ีตอ้งศึกษาทั้ง
ศกัยภาพของตนเอง และสภาพตลาด โดยเฉพาะการศึกษาพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการติดสินใจใช้บริการ เพราะขอ้มูลเหล่าน้ีผูป้ระกอบการทั้งรายเดิมและรายใหม่
สามารถน าไปใชเ้พื่อการตดัสินใจก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดในการแยง่ส่วนแบ่งการตลาดต่อไป 

เพื่อเป็นการช่วยใหผู้ป้ระกอบการรายใหม่ไดก้ าหนดแนวทางทางการตลาดไดช้ดัเจนมากข้ึน 
ในการศึกษาคร้ังน้ีจึงสนใจศึกษารูปแบบการด าเนินการทางกลยทุธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการรายเดิม 
ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่าง ๆ เพื่อเสนอเป็นขอ้มูลในการประกอบ 
การตดัสินใจ ตลอดจนปรับปรุงการด าเนินการเพื่อให้ผูป้ระกอบการรายใหม่ด าเนินกิจการอยูใ่น
ธุรกิจน้ีอยา่งเขม้แข็ง  

 
วตัถุประสงค์การวจิัย 
 
 เพื่อเป็นการพฒันาการด าเนินการประกอบการร้านกาแฟพรีเม่ียม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา การวจิยัน้ีจึงก าหนดวตัถุประสงค ์ดงัน้ี 

1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาด ตลอดจนปัจจยัท่ีมี
ความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจ 

2. เพื่อศึกษาบริบทการบริหารจดัการดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 
 3. เพื่อเสนอแนวทางในการบริหารจดัการดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม
ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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ค าถามในการวจิัย 
 
 เพื่อเป็นแนวทางในการหาค าตอบตามวตัถุประสงคท่ี์ตั้งไวผู้ว้ิจยัจึงก าหนดค าถามการวิจยั  
ดงัน้ี 
 1. ขอ้มูลพื้นฐานของกลุ่มลูกคา้ร้านกาแฟพรีเม่ียมเป็นอยา่งไร 
 2. ผูบ้ริโภคพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดแต่ละดา้นในระดบัใด 
 3. ปัจจยัใดบา้งมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและมี
ความสัมพนัธ์ระดบัใด 
 4. ปัจจุบนัมีรูปแบบแนวทางในการบริหารจดัการดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟ
แบบพรีเม่ียมอยา่งไรบา้ง 
 5. แนวทางการพฒันาการบริหารจดัการดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม
มีรูปแบบเป็นอยา่งไร 
 

สมมติฐานการวจิัย 
 
 ปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
 

ขอบเขตการวจิัย 
 
 เพื่อเป็นกรอบในการท าวจิยัผูว้จิยัจึงก าหนดขอบเขตการวจิยั 3 ดา้น ดงัต่อไปน้ี 
 
 1. ขอบเขตด้านเนือ้หา 
  การศึกษาคร้ังน้ีครอบคลุมเน้ือหาดงัต่อไปน้ี 
  1.1 สภาพทัว่ไปของผูด้  าเนินธุรกิจร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา 
  1.2 การบริหารจดัการกลยุทธ์ทางการตลาด ไดแ้ก่ การจดัการดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา 
ช่องทางการจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ตลอดจนปัญหาดา้นการตลาด 
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  1.3 พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ทั้งลกัษณะทางเศรษฐกิจและสังคมของผูบ้ริโภคกาแฟท่ีมีผลต่อระดบั
ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด 
  1.4 ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาด 
 
 2. ขอบเขตด้านประชากร 
  การวจิยัคร้ังน้ีมีหน่วยศึกษา 2 กลุ่มคือ 
  กลุ่มท่ี 1 ประชากร คือ ผูป้ระกอบการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 
  กลุ่มท่ี 2 ประชากร คือ ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม   
 
 3. ขอบเขตด้านพืน้ที่ 
  การวิจยัคร้ังน้ีก าหนดกรอบการศึกษาร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม ท่ีตั้งอยูใ่นเขตพื้นท่ีเทศบาล
นครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 
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กรอบแนวคดิการวจิัย 
 
 
 

 รส 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 

ภาพ 1 กรอบแนวคิดการวิจยั 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
   -  เพศ   
   -  อายุ 
   -  ระดบัการศึกษา 
   -  อาชีพ 
   -  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
พฤติกรรมของผู้บริโภคต่อการเลอืก
ร้านกาแฟ 
- ปริมาณท่ีด่ืมในแต่ละวนั 
-  สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ 
- จ  านวนคนท่ีเขา้ร้านกาแฟดว้ยกนั 
- ความถ่ีในการใชบ้ริการ 
- ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ 
- อาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีชอบ 
-  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง 

 ระดับความพงึพอใจต่อส่วนประสมทาง

การตลาด 

- ดา้นผลิตภณัฑ์ 

- ดา้นราคา 

- ดา้นท าเลท่ีตั้ง 

- ดา้นการส่งเสริมตลาด 

 ระดับความพงึพอใจต่อการให้บริการ 

แนวทางการจัดการด้านการตลาดของ
ธุรกจิกาแฟแบบพรีเมี่ยม  ในเขต
เทศบาลนครหาดใหญ่  จังหวัดสงขลา 

ผู้บริโภคกาแฟ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
    - เพศ   
   - อาย ุ
   - รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
   - ระดบัการศึกษา 
   - จ านวนแรงงานจา้งฯลฯ 

ข้อมูลเกีย่วกบัการประกอบธุรกจิ 
ข้อมูลกลยุทธ์ทางการตลาด 
 

 

 

 

 

ผู้ประกอบการธุรกจิร้านกาแฟ 
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นิยามศัพท์เฉพาะ 
 
 ร้านกาแฟพรีเมี่ยม  หมายถึง ร้านกาแฟในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ที่มีบรรยากาศและ
การตกแต่งร้านท่ีทนัสมยั  มีความโดดเด่นในเร่ืองความสะอาด  สะดวกสบาย  และบรรยากาศผอ่นคลาย  
มีการจดัวางผลิตภณัฑ์ทางการตลาดไวใ้นต าแหน่งท่ีโดดเด่น สวยงาม  เน้นการจดัสรรพื้นท่ีใชส้อย
ในร้านใหเ้กิดประโยชน์สูงสุด  ก าหนดราคาจ าหน่ายสูงกวา่ร้านกาแฟโดยทัว่ไป  เพราะมุ่งเนน้คุณภาพ
การใหบ้ริการและผลิตภณัฑ ์ โดยมีสูตรในการผลิตเคร่ืองด่ืมท่ีเป็นมาตรฐาน  และใชว้สัดุภณัฑ์ท่ีทนัสมยั 
น าเทคโนโลยสีมยัใหม่มาใช ้  
 การจัดการด้านการตลาด  หมายถึง  การตดัสินใจของผูป้ระกอบการท่ีจะสนองความตอ้งการ
ของลูกคา้ใน 4 ด้าน คือ ผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด
 ผลิตภัณฑ์  หมายถึง  อาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีจัดจ าหน่ายในร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 
ประกอบดว้ย กาแฟ เช่น กาแฟเอสเพรสโซ กาแฟอเมริกนัโน่ กาแฟมอคค่า กาแฟลาเต ้กาแฟคาปูชิโน่ 
กาแฟเฟรนเพรส เป็นตน้ ขนมเคก้ เช่น เคก้เนย เคก้สปองจ์ เคก้เมอแรงก์ เคก้ชีส เป็นตน้ อาหาร 
เช่น อาหารตามสั่งประเภทจานเดียว สลดั สเตก็ เป็นตน้ 
 ราคา  หมายถึง  จ  านวนเงินต่อหน่วยสินคา้ท่ีทางร้านไดก้ าหนดไวส้ าหรับจดัจ าหน่ายให้กบั
ลูกคา้ 
 สถานที ่ หมายถึง  ต าแหน่งท่ีตั้งหรือท าเลของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม เช่น ตั้งอยูใ่นห้างสรรพสินคา้ 
ตั้งอยูใ่นแหล่งชุมชน  ตั้งอยูใ่กลส้ถานศึกษา  เป็นตน้ 
 การส่งเสริมการตลาด  หมายถึง  เทคนิคและวธีิการท่ีน ามาใชป้ระกอบการขายหรือให้บริการ
เพื่อการจูงใจลูกคา้   
 การให้บริการ  หมายถึง  กิจกรรมหรือกระบวนการในการด าเนินการอยา่งใดอยา่งหน่ึงของ
ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม  เพื่ออ านวยความสะดวกและตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้  
 ระดับความพงึพอใจ หมายถึง ระดบัความรู้สึกของลูกคา้ท่ีไดรั้บการบริการ ซ่ึงแบ่งเป็น 5 ระดบั 
คือ นอ้ยท่ีสุด นอ้ย ปานกลาง มาก และมากท่ีสุด 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 
 ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ีจะเป็นขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ทางตรงต่อเจา้ของธุรกิจร้าน
กาแฟหรือผูท่ี้สนใจจะท าธุรกิจร้านกาแฟ  เพราะไดท้ราบถึงแนวทางในการจดัการทางการตลาดและ
ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงรวมทั้งพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมากยิ่งข้ึน เพื่อเป็น
ขอ้มูลประกอบการตดัสินใจในการประกอบธุรกิจต่อไป ส่วนประโยชน์ทางออ้มคือผูบ้ริโภคได้มี
โอกาสไดรั้บบริการจากร้านกาแฟท่ีตรงตามความตอ้งการ มีความสุขกบัการไดล้ิ้มรสกาแฟท่ีถูกใจ
บรรยากาศ  และบริการท่ีสอดคลอ้งกบัวาระและโอกาสต่าง ๆ 
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 เพื่อเป็นแนวทางในการวิจยัในบทน้ีผูว้ิจยัจะทาํการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
โดยผูว้ิจยัได้รวบรวมหลกัการ  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อประโยชน์โยตรงกบัการวิจยัคร้ังน้ี  
โดยจะครอบคลุมถึง ความหมายต่าง ๆ และความรู้เบ้ืองตน้ท่ีเก่ียวกบัธุรกิจร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการวจิยัคร้ังน้ี ไดด้งัน้ี    
 ส่วนประสมทางการตลาด 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 
 พฤติกรรมการบริโภคและปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภค 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 การสังเคราะห์งานวจิยั   
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
 
 การกระจายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคเป็นหน้าท่ีหลกัของผูข้ายหรือผูป้ระกอบการ โดยมีเป้าหมาย
คือ ให้ผูบ้ริโภคไดซ้ื้อสินคา้ให้ไดม้ากท่ีสุด เทคนิคและวิธีการในการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
บริโภคสินคา้จึงเป็นเร่ืองท่ีมีความสําคญัเป็นอย่างยิ่ง หลกัการตลาดตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนัจึง
พยายามศึกษาคน้ควา้วิธีการต่าง ๆ อยา่งต่อเน่ือง จนพฒันาเป็นแนวคิดทางการตลาดหลายแนวคิด
ดว้ยกนั 
 แนวคิดการทาํการตลาดท่ีสําคญั  คือแนวคิดการทาํตลาดโดยแยกองคป์ระกอบของการทาํ
การตลาดท่ีมีมุมมองโดยดูจากองค์ประกอบสําคัญใน 4 ด้านหรือท่ีรู้จักกันในช่ือ Marketing 
Mix หรือ 4’Ps ซ่ึงแนวคิดน้ีถูกถ่ายทอดมาจากแนวคิดของ นีลเฮช บอร์ดเดน (Niel H. Borden) ซ่ึง
ไดตี้พิมพบ์ทความในหวัเร่ืองท่ีช่ือ The Concept of The Marketing Mix ในปี 1964 ซ่ึงต่อมา อี เจอ
โรม แมคคาที (E. Jerome McCarthy) ไดท้าํการจดักลุ่มแนวคิดของ นีล ออกเป็นเป็นองคป์ระกอบท่ี
สาํคญั 4 องคป์ระกอบในการทางการตลาดคือ ดา้นสินคา้และบริการ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น
การจดัจาํหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงแนวคิดน้ีไดรั้บการยอมรับ 
และถูกนาํไปสอนในมหาวทิยาลยัต่าง ๆ  ในประเทศสหรัฐอเมริกา นอกจากน้ียงัถูกนาํไปเป็นแนวคิดหลกั
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ในการเขียนตาํราเรียนทางการตลาดของศาสตราจารยฟิ์ลลิปคอตเลอร์ (Phillip Kotler) ซ่ึงตาํราเรียน
ของคอตเลอร์นั้นต่อมาไดถู้กนาํมาใช้เป็นตาํราการตลาดหลกัท่ีหลายมหาวิทยาลยัทัว่โลกรวมทั้งใน
มหาวิทยาลัยประเทศไทยนํามาใช้สอนและใช้ในการผลิตนักการตลาดรุ่นใหม่  ๆ ออกสู่
ตลาดแรงงาน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
 
 1. ผลติภัณฑ์  
  โรงงานหรือผูผ้ลิตนั้นคิดว่าควรจะผลิตสินคา้อะไรป้อนเขา้สู่ตลาด โดยท่ีสินคา้ท่ีผลิต
ข้ึนมานั้นจะเป็นสินคา้ที่สามารถขายได้ และเพื่อที่จะทาํให้กระบวนการผลิตดาํเนินไปได้โดย
ไม่ติดขดั ไม่ขาดตอน 
  1.1 ความหมาย 
   ผลิตภณัฑ์ (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจาํเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ 
บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิด  ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัคนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคลผลิตภณัฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้
  1.2 ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
   ผลิตภัณฑ์ท่ีดีต้องสร้างความพอใจให้กับลูกค้า คุณสมบติัท่ีดีของผลิตภัณฑ์
ประกอบดว้ยลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
   1.2.1 คุณภาพผลิตภณัฑ ์(Product Quality) เป็นการวดัการทาํงานและวดัความคงทน
ของผลิตภณัฑ์ เกณฑ์ในการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพท่ีเหนือกว่าคู่
แข่งขนั ถา้สินคา้คุณภาพตํ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซํ้ า ถา้สินคา้คุณภาพสูงเกินอาํนาจซ้ือของผูบ้ริโภคสินคา้ก็
ขายไม่ได ้นกัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุนเท่าใดจึงจะเป็น
ท่ีพอใจของผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสมํ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะสร้างการยอมรับ 
   1.2.2 ลกัษณะทางกายภาพของสินคา้ (Physical Characteristics of Goods) เป็น
รูปร่างลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ รูป รส 
กล่ินเสียง สัมผสั 
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   1.2.3 ราคา (Price) เป็นจาํนวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อ
แลกกบัผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ การตดัสินในดา้นราคาไม่จาํเป็นตอ้งเป็นราคา
สูงหรือตํ่าแต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value) 
   1.2.4 ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือ คาํ สัญลกัษณ์ การออกแบบ
หรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึงหรือกลุ่ม
ของผูข้ายเพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 
   1.2.5 บรรจุภณัฑ ์(Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบและ
การผลิตส่ิงบรรจุ หรือส่ิงห่อหุม้ผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้ คือการมองเห็นสินคา้
เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑก์็จะนาํไปสู่การจูงใจใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑ ์ดงันั้นบรรจุภณัฑ์
จึงตอ้งมีความโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน 
   1.2.6 การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุ
หีบห่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นการออกแบบจึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อออกแบบสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 
   1.2.7 การรับประกนั (Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการแข่งขนัโดยเฉพาะ
สินคา้พวกรถยนต์ เคร่ืองใช้ในบา้น และเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้
ของลูกคา้และรวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่ ฉะนั้น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็น
ลายลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยคาํพดู 
   1.2.8 สีของผลิตภณัฑ ์(Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีทาํให้เกิดอารมณ์
ดา้นจิตวทิยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์
   1.2.9 การให้บริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยู่กบั
การใหบ้ริการแก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีให้บริการดีและ
ถูกใจ  
   1.2.10 วตัถุดิบ (Raw Material) หรือวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต (Material) ผูผ้ลิตมีทางเลือก
ท่ีจะใชว้ตัถุดิบหรือวสัดุหลายอยา่งในการผลิต ซ่ึงจะตอ้งคาํนึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภควา่พอใจ
แบบใดตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการจดัหาวตัถุดิบดว้ย 
   1.2.11 ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภณัฑ ์
(Product Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงสําคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหา
ทางจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ปลอดภยัทาํใหผู้ผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจาก
ผลิตภณัฑ ์
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   1.2.12 มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดข้ึนจะตอ้งคาํนึงถึงประโยชน์
และมาตรฐานของเทคโนโลยนีั้น ซ่ึงตอ้งมีการกาํหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุมคุณภาพ
และความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้
   1.2.13 ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้ง
กบัความคาดหวงัของลูกคา้ และสามารถนาํไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้
   1.2.14 คุณค่าผลิตภณัฑ์ (Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีไดรั้บจาก
การใชผ้ลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ี
สูงกวา่ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป 
   1.2.15 ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีใหเ้ลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงจาํเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื่อเป็นทางเลือก
ใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
  1.3 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy)   
   กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์นั้นจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ เก่ียวกบั คุณสมบติั
ผลิตภณัฑ ์ (Product  Attribute)  ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix)  สายผลิตภณัฑ ์(Product  Lines) 
   ส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
   1.3.1 แนวความคิดดา้นผลิตภณัฑ์  (Product  Concept)  เป็นคุณสมบติัท่ีสําคญั
ของผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค Product ไดต้อ้งมีความชดัเจนในตวั
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 
   1.3.2 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์  (Product  Attribute) จะตอ้งทราบวา่ผลิตภณัฑ์นั้น
ผลิตมาจากอะไรมีคุณสมบติัอยา่งไร ลกัษณะทางกายภาพ ฟิสิกส์ เคมี ชีวะ ขนาด ความดี ความงาม 
ความคงทนทานดา้นรูปร่าง รูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นตวัของมนัเอง 
   1.3.3 ลกัษณะเด่นของสินคา้  (Product  Feature) การนาํสินคา้ของบริษทัไปเปรียบเทียบ
กบัสินคา้ของคู่แข่งขนัแลว้มีคุณสมบติัแตกต่างกนั และจะตอ้งรู้วา่สินคา้เรามีอะไรเด่นกวา่ 
   1.3.4 ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์  (Product  Benefit)  พิจารณาวา่สินคา้มีลกัษณะเด่น
อยา่งไรบา้งและสินคา้ใหป้ระโยชน์อะไรกบัลูกคา้บา้ง  ระหวา่งการให้สัญญากบัลูกคา้กบัการพิสูจน์
ดว้ยลกัษณะเด่นของสินคา้ 
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 2. ราคา  
  การกาํหนดราคาขาย จะถูกตั้งเพื่อใหไ้ดร้าคาท่ีจะทาํใหโ้รงงานผลิตสินคา้โดยไม่ขาดทุน 
ในขณะท่ีผูข้ายสินคา้นั้นก็ตอ้งคิดวา่ควรจะบวกราคาเพิ่มเท่าไรถึงจะ ทาํใหต้วัเองสามารถอยูร่อดได ้
  2.1 ความหมาย 
   ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ ์หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเองราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบั
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ  
  2.2 ลกัษณะของราคา 
   การแลกเปล่ียนระหวา่งสินคา้กบัสินคา้ท่ีกระทาํกนัในขณะท่ีการตลาดยงัไม่ไดรั้บ
การพฒันานั้นมกัเกิดข้ึนมากมาย เพื่อเป็นการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว มนุษยจึ์งไดห้นัมาใชก้ารแลกเปล่ียน
โดยอาศยัเงินเป็นส่ือกลาง การใช้เงินเป็นส่ือกลางน้ีจาํเป็นตอ้งมีการกาํหนดจาํนวนเงินหรือราคา
สาํหรับสินคา้แต่ละชนิดข้ึนเพื่อใชเ้ป็นมาตรฐานในการแลกเปล่ียน ซ่ึงมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
   2.2.1 การกาํหนดราคา (List Price) ธุรกิจตอ้งกาํหนดราคาสินคา้ ตั้งแต่มีการพฒันา
ผลิตภณัฑห์รือเม่ือมีการแนะนาํผลิตภณัฑเ์ขา้ในช่องทางการจาํหน่ายใหม่ หรือในเขตพื้นท่ีใหม่หรือ
เม่ือมีการเขา้ประมูลสัญญาจา้งคร้ังใหม่ ธุรกิจตอ้งตดัสินใจวา่จะวางตาํแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑก์บั
ราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 
   2.2.2 การใหส่้วนลด (Price Discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี 
    1) ส่วนลดเงินสด คือการลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อ สาํหรับการชาํระเงินโดยเร็ว 
    2) ส่วนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซ้ือในปริมาณมาก ซ่ึงควร
หกักบัลูกคา้ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้าย การให้ส่วนลดอาจให้
ตามคาํสั่งซ้ือแต่ละงวด หรือใหต้ามจาํนวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 
    3) ส่วนลดตามฤดูกาล คือการใหส่้วนลดสาํหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้ หรือบริการ
นอกฤดูกาลเช่น โรงแรม ตัว๋เคร่ืองบิน ท่ีเสนอส่วนลดช่วงท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายตํ่า 
   2.2.3 การให้ระยะเวลาในการชาํระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment Period 
and Credit Term) คือ การให้ระยะเวลาในการชาํระเงินสําหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการตามระยะเวลา
ท่ีกาํหนดไว ้ 
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  2.3 กลยทุธ์ดา้นราคา (Price  Strategy) 
   เป็นการกาํหนดว่า  จะตั้งราคาแบบใด กลยุทธ์ราคาสูงหรือราคาตํ่า ส่ิงท่ีจะตอ้ง
ตระหนกัคือ ราคาท่ีไดก้าํหนดไวน้ั้นเหมาะสมในการแข่งขนั หรือสอดคลอ้งกบัตาํแหน่งผลิตภณัฑ์
ของสินคา้นั้นหรือไม่  กลยุทธ์ดา้นราคา (Price Strategy) ในการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นราคามีประเด็น
สาํคญัท่ีจะตอ้งพิจารณาดงัน้ี 
   2.3.1 ตั้งราคาตามตลาด (On Going Price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ (Leading Price) 
    1) ตั้งราคาตามตามตลาด เหมาะสําหรับสินคา้ท่ีสร้างความแตกต่างไดย้าก
จึงไม่สามารถจะตั้งราคาใหแ้ตกต่างจากตลาดคู่แข่งขนัได ้นัน่คือ การตั้งราคาตามคู่แข่งขนั 
    2) ตั้งราคาตามความพอใจ เป็นการตั้งราคาตามความพอใจโดยไม่คาํนึงถึง
คู่แข่งขนั เหมาะสาํหรับผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างในตราสินคา้ สินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์ส่วนตวัมีภาพพจน์
ท่ีดี จะตั้งราคาเท่าไรก็ไม่มีใครเปรียบเทียบ 
   2.3.2 สินคา้จะออกเป็นแบบราคาสูง (Premium Price)  เม่ือแน่ใจในคุณภาพท่ี
เหนือกวา่และการยอมรับในราคาของลูกคา้หรือราคามาตรฐาน (Standard) เม่ือใชก้ารตั้งราคาโดย
พิจารณาจากราคาของคู่แข่งขนั หรือตราสินคา้เพื่อการแข่งขนั (Fighting Brand)  เป็นสินคา้ดอ้ย
คุณภาพกวา่คู่แข่งขนัเล็กนอ้ย จะลงตลาดล่าง 
   2.3.2 การตั้งราคาเท่ากนัหมด (One Pricing)คือสินคา้หลายอยา่งท่ีมีราคาติดอยู่
บนกล่องหมายถึงไม่วา่จะขายอยูท่ี่ใดฤดูหนาวหรือฤดูร้อนราคาก็เท่ากนัหมด  หรือราคาแตกต่างกนั
(Discriminate Price) ขอ้ดี คือสามารถเรียกราคาไดห้ลายราคา แต่ขอ้เสียก็คือ เราตอ้งหาเหตุผลใน
การตั้งราคาหลายอยา่ง เพื่อใหค้นยอมรับได ้
   2.3.4 การขยายสายผลิตภณัฑ์ (Line Extension) ในกรณีน้ีการนาํเสนอสินคา้เร่ิมตน้
ดว้ยราคาหน่ึง แลว้มีกลยทุธ์เผยแพร่ความนิยมไปยงัตลาดบน หรือตลาดล่าง 
   2.3.5 การขยบัซ้ือสูงข้ึน (Trading Up) เป็นการปรับราคาสูงข้ึนทาํให้ไดก้าํไรมาก
ข้ึนจึงพยายามขายให้ปริมาณมากข้ึนหรือการขยบัซ้ือตํ่าลง(Trading Down)เป็นการผลิตสินคา้ท่ีมี
ราคาแพงใหมี้คุณภาพกวา่สินคา้ท่ีราคาถูกเล็กนอ้ยแต่ตั้งราคาสูงกวา่ เพื่อใหค้นซ้ือส้ินท่ีรองลงมา 
   2.3.6 การใชก้ลยทุธ์ดา้นขนาด (Size) คือไม่ทาํขนาดเท่ากบัผูผ้ลิตรายอ่ืน ๆ 
 
 3. การจัดจ าหน่าย 
  ทั้งโรงงานและผูข้ายมองภาพวา่กระจายสินคา้นั้นควรจะกระจายไปสู่จุดขายให้ไดม้าก
ท่ีสุดเพื่อท่ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคเห็นสินคา้และจะเขา้มาซ้ือสินคา้  
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  3.1 ความหมาย 
   การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง 
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
ตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่าย 
  3.2 ลกัษณะของการจดัจาํหน่าย 
   การจดัจาํหน่ายเป็นเร่ืองเก่ียวกบัการจดัหาแหล่งขาย การเลือก การใช้ผูเ้ช่ียวชาญ
ทางการตลาด สถาบนัท่ีเขา้มาทาํหนา้ท่ีขนส่งและจดัเก็บสินคา้ รวมทั้งการเขา้มาพฒันาและช่วยเหลือ
ในการแลกเปล่ียน ซ่ึงหมายถึง การซ้ือและการขายสินคา้ เพราะในปัจจุบนัไม่ใช่ผลิตเพียงเพื่อบริโภค
เท่านั้ น แต่จะมีผลผลิตส่วนเกิน เพื่อนําไปแลกเปล่ียนเป็นเงินมาเพื่อใช้ซ้ือสินค้าและบริการ
อ่ืน ดงันั้น การจดัจาํหน่ายจะก่อใหเ้กิดประโยชน์แก่ทั้ง 2 ฝ่าย ทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย 
   3.2.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง
ธุรกิจหรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด 
ในช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลางผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึง
อาจจะใชช่้องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต (Producer)ไปยงัผูบ้ริโภค(Consumer) หรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชช่้องทางออ้ม (Indirect Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) 
ผา่นคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 
   3.2.2 การกระจายตวัสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่ตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการ
ตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้
ไปยงัจุดสุดท้ายในการบริโภค เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวงักาํไร หรือ
หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 
    1) การขนส่ง (Transportation) 
    2) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
    3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
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  3.3 กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place Strategy)   
   วธีิการจดัจาํหน่าย จะตอ้งพิจารณาถึง 
   3.3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) เป็นเส้นทางท่ีสินคา้
เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชซ่ึ้งอาจจะผา่นคนกลางหรือไม่  ฝ่ายคนกลาง
ก็ได ้
   3.3.2 ประเภทของร้านคา้ (Outlets) ในทุกวนัน้ีจะพบไดว้า่วิวฒันาการของการจดั
จาํหน่ายนั้นเป็นส่ิงท่ีเจริญเติบโตรวดเร็วมากประเภทของร้านคา้มีมากมาย   
   3.3.3 จาํนวนคนกลางในช่องทาง (Number of Intermediaries) หรือความหนาแน่น
ของคนกลางในช่องทางการจดัจาํหน่าย (Intensity of  Distribution) ในการพิจารณาเลือกช่องทางการจดั
จาํหน่ายจะมีกระบวนการ 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 
    1) การพิจารณาเลือกลูกคา้กลุ่มเป้าหมายวา่เป็นใคร 
    2) พฤติกรรมในการซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ซ้ือเงินสดหรือเครดิต 
ตอ้งจดัส่งหรือไม่ ซ้ือบ่อยเพียงใด 
    3) การพิจารณาท่ีตั้งของลูกคา้ตามสภาพภูมิศาสตร์ 
    4) การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้เขา้สู่ตลาด (Market logistics)  เป็น
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยปัจจยัการผลิต และตวัสินคา้จากแหล่งปัจจยัการผลิตผ่าน
โรงงานของผูผ้ลิต แลว้กระจายไปยงัผูบ้ริโภค 
 
 4. การส่งเสริมการตลาด 
  การสร้างกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดนั้นจะเนน้ท่ีการบอกกล่าวให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้วา่
ตอนน้ีมีสินคา้อยูใ่ดบา้งท่ีวางขายในตลาด การลด แลกแจก แถม นั้นถือไดว้า่เป็นเคร่ืองมือหลกัท่ีใช้
กระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
  4.1 ความหมาย 
   การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความตอ้งการ
เพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการคิด
ต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal Selling) 
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  4.2 ลกัษณะของการส่งเสริมการตลาด 
   การดาํเนินธุรกิจในยุคท่ีมีการแข่งขนัสูงเช่นปัจจุบนั การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ไดเ้ขา้มามีบทบาทสาํคญัในการทาํตลาดมากข้ึน เพื่อทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในตวัสินคา้ โดย
การเสนอผลประโยชน์พิเศษให้กบัลูกคา้เป็นคร้ังคราว เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการสินคา้
ในช่วงเวลานั้น 
   4.2.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ
องคก์ารและ (หรือ) ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ  
   4.2.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง
บุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยา
ต่อความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกคา้ 
   4.2.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ี
กระตุน้หน่วยงาน (Sales Force) ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate 
Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการ
ซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้
หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดั 
   4.2.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 
   4.2.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือม
ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) 
  4.3 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)   
   กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งประสานกบัแผนการตลาดโดยรวมและควร
กาํหนดแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง 
   4.3.1 การโฆษณา (Advertising) 
    1) กลยุทธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธี
การโฆษณา (Advertising Tactics) 
    2) กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
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   4.3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
    1) กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy) 
    2) การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management) 
   4.3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
    1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค  เรียกว่า  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion) 
    2) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
(Trade Promotion) 
    3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนักงาน 
(Sales Force Promotion) 
   4.3.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 
    1) การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกับผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ หรือตราสินคา้ หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) 
โดยผา่นส่ือกระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
    2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายาม 
ในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารต่อผลิตภณัฑ์หรือต่อ
นโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑ์
ของบริษทั 
   4.3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
    1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึง 
วธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที 
ทั้งน้ี ตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณา
และแคตตาล็อก 
    2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทศัน์ หรือ
ป้ายโฆษณา 
    3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) 
หรือการตลาดผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณา
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ผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์ หรือ
บริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีสาํคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย 
     3.1) การขายทางโทรศพัท ์
     3.2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
     3.3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อก 
     3.4) การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มี
กิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
 อยา่งไรก็ตาม โลกท่ีเปล่ียนไปทุกวนั พฤติกรรมการบริโภคและตลาดก็ปรับเปล่ียนไปตาม
กาลเวลาดว้ยเช่นกนั แนวคิดทางกลยทุธ์ทางการตลาดไดมี้ววิฒันาการไปอยา่งต่อเน่ือง 
 กลยุทธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ซ่ึงเป็นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือวา่ 
8 P’s ซ่ึงตอ้งมีแนวทางความคิดทางการส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing Communication: 

IMC) โดยอาศยัเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคแบบสมยัใหม่  ซ่ึงประกอบไปด้วยส่วน
ประสมทางการตลาด ดงัน้ี  (ไซมอน โชติอนนัต ์พลต้ือ, 2556) 
 1. กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์  (Product  Strategy) 
 2. กลยทุธ์ราคา (Price  Strategy) 
 3. กลยทุธ์การจดัจาํหน่าย  (Place  Strategy) 
 4. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion  Strategy) 
 5. กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ์  (Packaging  Strategy) 
 6. กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย (Personal  Strategy) 
 7. กลยทุธ์การใหข้่าวสาร  (Public  Relation Strategy) 
 8. กลยทุธ์พลงั (Power  Strategy) 
 ในส่วนน้ีจะกล่าวถึงเพิ่มเติมเฉพาะ กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ ์กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย  กลยุทธ์
การใหข้่าวสาร และกลยทุธ์พลงั 
 
 5. กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์  (Packaging  Strategy)  
  การตดัสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุภณัฑ์และประเภทวสัดุของบรรจุภณัฑ์มกัจะใช้กบั
สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีพฒันาใหม่ 
  การออกแบบบรรจุภณัฑ์ของบริษทัจะเป็นโลโก้ ตวัหนงัสือ ตวัอกัษร การเลือกเป็น
กระดาษ เป็นโฟม เป็นฝาจุก หรือเคร่ืองหมาย สีสันต่าง ๆ บริษทัก็จะไดบ้รรจุภณัฑท่ี์ดี 
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 6. กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal  Strategy) 
  การขายโดยใชพ้นกังานขายจดัเป็นรูปแบบการปฏิบติัตวัต่อตวัระหวา่งกิจการกบัลูกคา้ 
ทั้งน้ีเพื่อมุ่งหวงัคาํสั่งซ้ือดว้ยรูปแบบการขายท่ีแตกต่างกนัการขายโดยพนกังานขายนั้นเก่ียวขอ้งกบั
การจา้งพนกังานขาย การจดัการทัว่ ๆไปเก่ียวกบัพนกังานขาย ตลอดจนการบริหารสินคา้คงคลงัการ
เตรียมการเสนอขายและการบริการหลงัการขาย ในการพฒันาแผนกการขายนั้น กิจการจะเร่ิมตั้งแต่
การตั้งวตัถุประสงคแ์ละปฏิบติัการ ซ่ึงตอ้งมีความชดัเจนและสอดคลอ้งกบัประเภทของธุรกิจ โดย
อาจเป็นธุรกิจคา้ปลีก ธุรกิจการบริการ หรือธุรกิจการผลิต จากนั้นจึงกาํหนดกลยุทธ์การขายและ
การดาํเนินงาน การขายโดยใชพ้นกังานขายนั้นหวงัผลลพัธ์เพื่อเพิ่มยอดขายและขณะเดียวกนัก็เพื่อ
สร้างสัมพนัธ์ภาพระยะยาวกบัลูกคา้อีกดว้ย นอกจากน้ีการขายโดยใชพ้นกังานขายนั้น ยงัมีการใช้
โบชวัร์ เอกสาร ใบปลิว วสัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ เพื่อช่วยในการนาํเสนอขายของพนกังาน  ตลอดจนเป็น
หลกัฐานอา้งอิงและสามารถมอบไวใ้หลู้กคา้เพื่อศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติม 
 
 7. กลยุทธ์การให้ข่าวสาร  (Public  Relation Strategy) 
  การใหข้่าวสารนั้น คือ รูปแบบหน่ึงของการติดต่อส่ือสารท่ีไม่เสียค่าใชจ่้ายในการซ้ือส่ือ 
ทั้งน้ีเพื่อสร้างทศันคติท่ีเป็นบวกต่อสินคา้และกิจการของเรา แต่ปัจจุบนัการส่ือสารโดยวิธีดงักล่าว
อาจมีค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ รวมทั้งค่าใชจ่้ายทางออ้มเก่ียวกบัส่ืออีกดว้ย การให้ข่าวสารแก่สาธารณะชน
นั้นเป็นรูปแบบหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ การใหข้่าวสารจดัวา่เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ในระยะ
ยาวแก่องค์กร และตอ้งการให้ผลลพัธ์น้ีออกมาในเชิงบวกแก่องคก์ร ส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาอยา่งยิ่งใน
การใหข้่าวสารคือ กลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการไดรั้บข่าวสารและส่ือโฆษณาท่ีจะใชเ้พื่อการส่ือข่าวสาร 
 
 8. กลยุทธ์พลงั (Power  Strategy) 
  พลงัในท่ีน้ีหมายถึงอาํนาจในการต่อรองและควบคุม ซ่ึงดูเหมือนจะเป็นส่ิงท่ียากท่ีสุด
ในการเนรมิตให้เกิดข้ึน แต่ก็เป็นส่ิงจาํเป็นและขาดเสียไม่ไดใ้นองค์ประกอบ P ส่วนสุดทา้ยน้ี 
เพราะอาํนาจต่อรองจะเป็นพลงัพิเศษท่ีนาํมาใชต่้อรองแลกเปล่ียนผลประโยชน์ทางการคา้ให้บริษทั
ไดรั้บขอ้เสนอท่ีดีท่ีสุดในกรณีท่ีไม่สามารถตกลงกนัตามกรอบไดอ้ยา่งลงตวั 
 
 กลยุทธ์การตลาด 8 P’s ท่ีไดก้ล่าวมาน้ีเป็นเคร่ืองมือพื้นฐานท่ีนกัธุรกิจส่วนใหญ่นาํไปใช้
เป็นบรรทดัฐานในการทาํการตลาด โดยอาจแตกต่างตรงท่ีบางบริษทัประสบความสําเร็จ แต่บาง
บริษทักลับล้มเหลวอย่างไม่เป็นท่า เหตุผลท่ีเป็นเช่นนั้นก็เพราะบริษทัท่ีล้มเหลวไม่อาจสร้าง
องคป์ระกอบทางกลยทุธ์ 8 P’s ไดค้รบตามวงจร ดงันั้นผูป้ระกอบการท่ีสนใจจะใชก้ลยุทธ์ 8 P’s  น้ี
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ทาํการตลาดใหไ้ดผ้ล ตอ้งเอาใจใส่ทุกรายละเอียดของกลยทุธ์แต่ละขอ้ เพื่อสร้างสรรคต์วั P ทั้งแปด
ใหเ้กิดข้ึนมาใหไ้ด ้
 จากการทบทวนแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด พบว่า แนวคิดการตลาดมี
ววิฒันาการมาอยา่งต่อเน่ืองจาก 4 P’s จนเป็น 8 P’s อยา่งไรก็ตาม เม่ือพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
ธุรกิจกาแฟพรีเม่ียม พบวา่ ส่วนประสมดา้นท่ี 5 – 8 บางตวัมีความซํ้ าซ้อนกบั 4 ดา้นแรก และบางตวั
ไม่สามารถใชไ้ดก้บัธุรกิจดา้นกาแฟ กล่าวคือ ปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑ์ซํ้ าซ้อนกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัการให้ข่าวสารซํ้ าซ้อนกบัการส่งเสริมการตลาด ในขณะท่ีปัจจยัดา้นการใชพ้นกังานขายและ
ปัจจยัดา้นพลงั ไม่สามารถใชไ้ดก้บัธุรกิจร้านกาแฟ ดงันั้น ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงเลือกใชส่้วน
ประสมทางการตลาดแบบ 4 P’s 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการบริการ 
 
 1. ความหมาย 
  การบริการเป็นแนวคิดท่ีมีความหลากหลาย เน่ืองจากสามารถให้บริการได้หลาย
รูปแบบ  ทั้ งการแสดงออกทางพฤติกรรมหรือการอาํนวยความสะดวกเชิงวตัถุ  ดังนั้ น  จึงมี
นกัวชิาการหลายท่านหลายสาขากล่าวไวใ้นหลายแนวทาง กล่าวคือ 
  จิตตินนัท ์ เดชะคุปต ์(2549: 7) ไดก้ล่าวไวว้า่ การบริการไม่ใช่ส่ิงท่ีมีตวัตน แต่เป็นกระบวนการ
หรือกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน จากการปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูท่ี้ตอ้งการใช้บริการ (ผูบ้ริโภค/ลูกคา้/
ผูรั้บบริการ) กบั ผูใ้ห้บริการ (เจา้ของกิจการ/พนักงานงานบริการ/ระบบการจดัการบริการ) หรือ
ในทางกลบักนั ระหวา่งผูใ้หบ้ริการกบัผูรั้บบริการ ในอนัท่ีจะตอบสนองความตอ้งการอยา่งใดอยา่งหน่ึง ให้
บรรลุผลสาํเร็จ ความแตกต่างระหวา่งสินคา้กบัการบริการ ต่างก็ก่อให้เกิดประโยชน์และความพึงพอใจแก่
ลูกคา้ท่ีมาซ้ือ โดยท่ีธุรกิจบริการจะมุ่งเน้นการกระทาํท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ อนันาํไปสู่
ความพึงพอใจท่ีได้รับบริการนั้น ในขณะน้ีธุรกิจทัว่ไป มุ่งขายสินคา้ท่ีลูกคา้ชอบและทาํให้เกิด
ความพึงพอใจท่ีไดเ้ป็นเจา้ของสินคา้นั้น 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546: 431) กล่าววา่  การบริการ (Services) เป็นกิจกรรมผลประโยชน์
หรือความพึงพอใจท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการแก่ลูกคา้ บริการจึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่สามารถ
สัมผสัไดท่ี้เสนอขายผลประโยชน์ทางด้านการเงิน กฎหมาย การพกัผ่อนหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ 
แก่ผูบ้ริโภค   
  อดุลย ์ จาตุรงคก์ุล (2543: 337) กล่าววา่ การบริการเป็นกิจกรรมหรือคุณประโยชน์ท่ีฝ่าย
หน่ึงนาํมาเสนอใหฝ่้ายอ่ืนโดยท่ีไม่สามารถจบัตอ้งไดแ้ละไม่เป็นผลให้เกิดมีการเป็นเจา้ของ ส่ิงหน่ึง
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ส่ิงใด การบริการนั้นจบัตอ้งไม่ได ้ แยกจากกนัไม่ได ้ มีความผนัแปรแตกต่างกนัและเส่ือมสูญง่าย
และไดก้ล่าวถึงสภาพของการบริการเอาไวว้่า  การบริการเป็นปฏิกิริยาหรือปฏิบติัการท่ีฝ่ายหน่ึง
เสนอขายแก่อีกฝ่ายหน่ึงโดยเป็นส่ิงจบัตอ้งไม่ไดแ้ละไม่ทาํเกิดมีความเป็นเจา้ของส่ิงใดส่ิงหน่ึง ผล
ของมนัอาจจะผกูพนัหรืออาจจะไม่ผกูพนักบัตวัสินคา้ก็ได ้
  ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ  (2549: 18) กล่าวว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรมของ
กระบวนการส่งมอบสินคา้ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible Good) ของธุรกิจใหก้บัผูรั้บบริการ โดยสินคา้ท่ี
ไม่มีตวัตนน้ีจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ จนนาํไปสู่ความพึงพอใจได ้ซ่ึงการจดั
ประเภทของธุรกิจบริการสามารถจดัได ้4 ประเภท คือ 
  1) ผูซ้ื้อเป็นเจา้ของสินคา้และนาํสินคา้ไปขอรับบริการจากผูข้าย เช่น บริการซ่อมรถ               
เป็นตน้ 
  2) ผูข้ายเป็นเจา้ของสินคา้และขายบริการใหก้บัผูซ้ื้อ เช่น บริการเคร่ืองถ่ายเอกสาร
บริการใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์  เป็นตน้ 
  3) เป็นการซ้ือบริการและสินคา้ควบมาดว้ย เช่น ร้านอาหาร เป็นตน้ 
  4) เป็นการซ้ือบริการโดยไม่มีตวัสินค้าเข้ามาเก่ียวข้อง เช่น สถาบันลดนํ้ าหนัก 
สถาบนั นวดแผนโบราณ คลินิกทาํฟัน จิตแพทย ์ธนาคาร เป็นตน้ 
  ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ (2549: 27) ไดก้ล่าวถึง การบริการมีลกัษณะเฉพาะ 5 ประการ 
ดงัน้ี 
  1) ความไม่มีตวัตน (Intangibility) การบริการไม่สามารถมองเห็นจบัตอ้ง และสัมผสั
ไม่ได ้(abstract) โดยใชป้ระสาทสัมผสัทั้งห้า ไม่วา่จะเป็นตา หู จมูก ล้ิน ผิวหนงั การบริการไม่สามารถ
แบ่งแยกเป็นช้ินเหมือนสินคา้ได ้เช่น หากจะซ้ือนํ้ าหอม ผูซ้ื้อย่อมจบัขวดนํ้ าหอมมาทดลองฉีดได้
ดมกล่ินได ้หรือซ้ือเป็นขวดได ้
  2) ความแยกจากกนัไม่ได ้(Inseparability) ระหวา่งผูใ้ห้บริการและลูกคา้ผูรั้บบริการ 
ในช่วงเวลาการให้บริการนั้น เช่น บริการนวดแผนโบราณ ผูน้วดและลูกคา้จะตอ้งอยู่พร้อมกนั ณ 
สถานท่ีท่ีใหบ้ริการ ในการตรวจรักษาแพทยแ์ละคนไขจ้ะตอ้งอยูท่ี่เดียวกนั ทั้งสองฝ่ายก็ไม่สามารถ 
แยกจากกนัไดใ้นช่วงเวลาท่ีใหบ้ริการนั้น 
  3) การเก็บรักษาไม่ได ้(Perish Ability) การบริการตอ้งอาศยัคนในการให้บริการเป็น
สําคญั ดงันั้นหากไม่มีลูกคา้มาใชบ้ริการในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง พนกังานท่ีให้บริการก็จะวา่งงาน 
(Idle) เกิดการสูญเสียค่าใชจ่้ายในดา้นแรงงานโดยเปล่าประโยชน์ ไม่ก่อใหเ้กิดรายไดใ้ด ๆ 
  4) ความตอ้งการท่ีไม่แน่นอน (Fluctuating Demand) ความตอ้งการใช้บริการของ
ลูกคา้ข้ึนลงอยูเ่สมอ การให้บริการนั้นลูกคา้นั้นจาํนวนลูกคา้ท่ีมาใช้บริการจะมากหรือน้อยต่างกนั
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ข้ึนกบัช่วงเวลาในแต่ละวนั สัปดาห์ เดือน ฤดูกาลหรือปี รวมทั้ง เช่น ท่ีสาขาของธนาคาร ช่วงพกั
กลางวนัจะมีลูกคา้มาใช้บริการมากกว่าช่วงบ่าย ช่วงวนัจนัทร์และวนัศุกร์จะมีลูกคา้ฝากถอนเงิน
มากกวา่วนัอ่ืน ๆ ในสัปดาห์ 
  5) ความแตกต่างของการบริการในแต่ละคร้ัง (Variability Or Heterogeneity)  ความแตกต่าง
ในดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ เน่ืองจากการบริการตอ้งอาศยัคนหรือพนกังานในการให้บริการเป็น
ส่วนใหญ่ (Labor Intensive) ซ่ึงการท่ีพนกังานจะยิม้หรือไม่ จะให้บริการดว้ยจิตใจอยา่งแทจ้ริงหรือไม่ 
ตอ้งข้ึนกบัองคป์ระกอบอ่ืน ๆ ทั้งในดา้นร่างกายและจิตใจ เช่น พนกังานคนหน่ึง เม่ือวนัวานให้บริการ
ดีมาก ยิ้มแยม้แจ่มใส ทกัทายลูกคา้เป็นอยา่งดี แต่วนัรุ่งข้ึนพนกังานคนเดียวกนัอาจถูกร้องเรียนว่า
บริการไม่ดี ไม่ยิม้แยม้ พดูจาไม่ไพเราะ สาเหตุเน่ืองมาจากพนกังานคนนั้นไม่ไดน้อนหลบัอยา่งเต็มอ่ิม
เพราะตอ้งดูแลลูกสาววยัหน่ึงปีท่ีป่วยเป็นไขห้วดัตลอดคืนท่ีผา่นมา เป็นตน้ 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัการบริการสามารถสรุปไดว้า่ การบริการ หมายถึง กระบวนการในการปฏิบติั
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ หรือผูม้าใช้บริการ ให้เกิดความพึงพอใจจากการปฏิบติัท่ี
เท่าเทียมกนั รวดเร็ว ถูกตอ้ง ต่อเน่ืองในการไดรั้บการปฏิบติัและเพียงพอต่อความตอ้งการรวมทั้งไดรั้บ
การปฏิบติัท่ีมีความคืบหนา้มากข้ึนโดยท่ีใชท้รัพยากรเทา่เดิม 
 
 2. ทฤษฎกีารตัดสินใจใช้บริการ 
  ทฤษฎีการตดัสินใจใชบ้ริการมีองคป์ระกอบท่ีสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัมีอยู ่6 องคป์ระกอบ 
ดงัน้ี 
  องค์ประกอบท่ี 1 ขอ้เท็จจริงหรือขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบับริการ เป็นส่ิงท่ีผูรั้บบริการ
รับรู้ เก่ียวกบับริการได ้2 วธีิ คือ  
  1) จากประสบการณ์ทางตรง หมายถึง ผูรั้บบริการไดใ้ชอ้วยัวะสัมผสัของตนสัมผสักบั
บริการนั้นโดยตรงแลว้เกิดการรับรู้วา่ส่ิงนั้นตรงกบัความตอ้งการของตนหรือไม่ และพอใจกบัการบริการ
มากนอ้ยเพียงใด 
  2) จากประสบการณ์ทางออ้ม หมายถึง ผูรั้บบริการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากคาํบอกเล่า
ของผูอ่ื้นแลว้ทาํใหเ้กิดการรับรู้วา่ส่ิงนั้นตรงกบัความตอ้งการของตนหรือไม่ และพอใจกบับริการนั้น
มากนอ้ยเพียงใด ขอ้มูลข่าวสารเป็นส่ิงกระตุน้ให้ผูรั้บบริการนึกถึงเคร่ืองหมายการคา้นั้นและเกิด
ความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบเกิดความเช่ือมัน่ในบริการนั้น 
  องค์ประกอบท่ี 2 เคร่ืองหมายการค้า ทาํให้ผูรั้บบริการนึกถึงคุณภาพของบริการ
เคร่ืองหมายการคา้มีอิทธิพลต่อความรู้สึกและความเช่ือมัน่ในบริการนั้น ในปัจจุบนัการโฆษณา 
บริการจะมุ่งใหผู้รั้บบริการศรัทธาต่อเคร่ืองหมายการคา้จนทาํใหผู้รั้บบริการนึกถึง 
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  องค์ประกอบท่ี 3 เจตคติท่ีมีต่อเคร่ืองหมายการคา้ เป็นความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อ
บริการ เจตคติท่ีดีต่อเคร่ืองหมายการคา้จะมีอิทธิพลต่อความมุ่งมัน่ท่ีจะใชบ้ริการนั้นต่อไป 
  องค์ประกอบท่ี 4 ความเช่ือมัน่ในบริการ เป็นการประเมินและตดัสินใจว่าบริการนั้น
ตรงกับความตอ้งการของผูรั้บบริการหรือไม่ ความเช่ือมัน่ในบริการเกิดจากการได้รับข่าวสาร
เก่ียวกบับริการและความศรัทธาท่ีมีต่อเคร่ืองหมายการคา้นั้นร่วมกนั ซ่ึงมีอิทธิพลใหใ้ช้หรือไม่ใช้
บริการนั้นต่อไป 
  องคป์ระกอบท่ี 5 ความมุ่งมัน่หรือการตดัสินใจใชบ้ริการนั้น ซ่ึงมีอิทธิพลมาจากเจตคติ
ท่ีดีต่อเคร่ืองหมายการคา้ และความมุ่งมัน่ในการใช ้ส่งผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการในท่ีสุด  
  องคป์ระกอบท่ี 6 การใชบ้ริการ เป็นขั้นตอนสุดทา้ยท่ีผูรั้บบริการตดัสินใจใชบ้ริการ   
 
 3. คุณภาพการบริการ 
  Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985), Antioned and Van Raaij (1998) (อา้งถึงใน สุวิทย ์
โชติวิทยธานินทร์, 2551) กล่าววา่คุณภาพบริการ คือ การรับรู้ของลูกคา้ซ่ึงลูกคา้จะทาํการประเมิน 
โดยเปรียบเทียบความตอ้งการหรือความคาดหวงักบัการบริการท่ีไดรั้บจริง คุณภาพท่ีถูกประเมิน
ไม่ไดเ้ป็นการประเมินเฉพาะผลจากการบริการเท่านั้น แต่เป็นการประเมินท่ีรวมไปถึงกระบวนการ
ของการบริการท่ีไดรั้บ 
  Lehtinen and Lehtinen (1982) (อา้งถึงใน สุวิทย ์โชติวิทยธานินทร์, 2551) ไดก้ล่าววา่
คุณภาพบริการจะถูกสร้างข้ึนในการปฏิสัมพนัธ์ระหว่างลูกคา้และองค์ประกอบของการบริการใน
องคก์ร ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นกายภาพ เช่น อุปกรณ์และอาคาร ดา้นองคก์ารจะแสดงออกมาในรูป
ของวิสัยทศัน์ และคุณภาพของการปฏิสัมพนัธ์ระหว่างลูกคา้กบัผูใ้ห้บริการ สําหรับปัจจยัท่ีเป็น
เง่ือนไขของการรับรู้คุณภาพบริการท่ีดีของลูกคา้นั้น 
  Gronroos (1990) (อา้งถึงใน สุวิทย ์โชติวิทยธานินทร์, 2551)  กล่าววา่ปัจจยัมีดงัน้ี คือ 
ความเป็นมืออาชีพและทกัษะในการบริการ ความรู้สึกของลูกคา้ท่ีมีต่อพนกังานบริการ การเขา้ถึง
บริการง่ายและมีความยืดหยุน่ ความไวว้างใจและความซ่ือสัตยข์องผูใ้ห้บริการ การชดเชย เม่ือลูกคา้
มีความรู้สึกวา่มีบางอยา่งไม่เป็นไปตามความคาดหวงั ความมีช่ือเสียงของผูใ้ห้บริการ และความคาดหวงั
ต่อคุณภาพจะไดรั้บอิทธิพลจาก การส่ือสารทางการตลาด การส่ือสารแบบปากต่อปาก ภาพลกัษณ์
ขององคก์ร และความตอ้งการของลูกคา้เอง 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัการบริการผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่า การเสริมสร้างความพึงพอใจใน
การบริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งคาํนึงถึงความสาํคญัของการสร้างความพึงพอใจของผูรั้บบริการการควบคู่
ไปกบัความพึงพอใจของผูรั้บบริการ โดยการสํารวจและตรวจสอบความคาดหวงั และความพึงพอใจ
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ของผูรั้บบริการและผูใ้ห้บริการในกระบวนการบริการและการจดัการงานบริการ เพื่อการกาํหนด
เป้าหมาย ทิศทาง และกลยทุธ์การบริการท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงจะทาํใหปั้ญหาขอ้บกพร่องของการใหบ้ริการ
ท่ีเกิดข้ึนในระบบบริการลดนอ้ยลง และนาํไปสู่ความสําเร็จของผูใ้ห้บริการในการสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดแก่ผูรั้บบริการ 
 
 4. แนวทางการเสริมสร้างความพงึพอใจในการบริการ 
  ความพึงพอใจของผูร้ับบริการและผูใ้ห้บริการ ต่างมีความสําคญัต่อความสําเร็จของ
การดาํเนินงานบริการ ดงันั้น การสร้างความพึงพอใจในการบริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งดาํเนินการควบคู่ไปทั้ง
ต่อผูรั้บบริการและผูใ้หบ้ริการ ดงัน้ี  (ศูนยพ์ฒันาทรัพยากรการศึกษา มหาวทิยาลยัมหาสารคาม, 2556) 
  4.1 การตรวจสอบความคาดหวงัและความพึงพอใจของผูรั้บบริการและผูใ้ห้บริการ
อยา่งสมํ่าเสมอ ผูบ้ริหารการบริการจะตอ้งใชเ้คร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีมีในการสํารวจความตอ้งการ ค่านิยม 
และความคาดหวงัของลูกคา้ท่ีมีต่อการบริการขององค์การ ซ่ึงสามารถกระทาํไดโ้ดยการใช้บตัร
แสดงความคิดเห็น การสํารวจและการวิจยัตลาด การสํารวจและเจาะกลุ่มเป้าหมาย การสัมภาษณ์
กลุ่มลูกคา้ ตลอดจนการรับฟังความคิดเห็นของผูบ้ริหารและผูป้ฏิบติังานในองคก์ารบริการ เพื่อให้
ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้น ทั้งจากภายนอกและภายในองคก์าร ในการสะทอ้นภาพประสิทธิภาพและประสิทธิผล
ของการดาํเนินงานบริการ ซ่ึงจะเป็นตวัช้ีขอ้บกพร่อง - ขอ้ไดเ้ปรียบขององคก์าร เพื่อการปรับปรุง
แกไ้ขและพฒันาคุณภาพของการบริหารใหส้อดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูรั้บบริการ อนัจะนาํมา
ซ่ึงความพึงพอใจต่อการบริการ 
  4.2 การกาํหนดเป้าหมายและทิศทางขององคก์ารให้ชดัเจน ผูบ้ริหารการบริการจาํเป็นท่ี
จะตอ้งนาํขอ้มูลท่ีระบุถึงความตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้ ขอ้บกพร่อง - ขอ้ไดเ้ปรียบของ
องคก์าร ตน้ทุนของการดาํเนินการ แนวโนม้ของการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบ้ริโภค และขอ้มูลอ่ืน
ท่ีเป็นประโยชน์มาประกอบการกาํหนดนโยบาย เป้าหมาย และทิศทางขององค์การ โดยคาํนึงถึง
ความชดัเจนและผลในทางปฏิบติัของนโยบายดงักล่าวให้สอดคลอ้งกบัความสามารถ และความพร้อม
ขององคก์ารและผูป้ฏิบติังาน รวมทั้งเป็นท่ียอมรับและรับรู้ถือปฏิบติัเป็นส่วนหน่ึงของวฒันธรรม
องคก์าร ซ่ึงจะส่งผลต่อลกัษณะของการใหบ้ริการและคุณภาพของการบริการต่อผูบ้ริการ 
  4.3 การกาํหนดกลยทุธ์การบริการท่ีมีประสิทธิภาพ ผูบ้ริหารการบริการจาํเป็นตอ้งรับ
เปล่ียนการบริการท่ีมีอยูใ่หส้อดคลอ้งกบัเป้าหมาย และทิศทางขององคก์ารโดยใชก้ลยุทธ์สมยัใหม่ 
ทั้ งในด้านการบริหารการตลาด และการควบคุมคุณภาพการบริการ รวมทั้งการนําเทคโนโลยี
สมยัใหม่เขา้มาใชใ้นการอาํนวยความสะดวกในการบริการดา้นต่าง ๆ ปัจจุบนัผูบ้ริหารการบริการ
นิยมนาํแนวคิดดา้น “การบริหารเชิงกลยทุธ์” ท่ีคาํนึงถึงการให้ความสําคญักบับรรยากาศการทาํงาน
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ระหวา่งพนกังานบริการภายในองคก์ารเช่นเดียวกนั กบัการสร้างสายสัมพนัธ์กบัลูกคา้ภายนอกให้
เป็นไปในรูปแบบเดียวกนั นอกจากน้ีองคก์ารบริการต่างตระหนกัถึงบทบาทสําคญัของการส่ือสาร 
ต่อการสร้างความคาดหวงัในการบริการของผูรั้บบริการ ซ่ึงเปรียบเสมือนการให้คาํมัน่สัญญาใน
การบริการ ซ่ึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีการส่ือสารในระดบัท่ีพอเหมาะและตรงความเป็นจริง 
  4.4 การพฒันาคุณภาพและความสัมพนัธ์ในกลุ่มพนักงาน การพฒันาบุคลากรใน
องคก์ารบริการใหมี้คุณภาพและมีจิตสาํนึกของการบริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อการบริการให้
เกิดข้ึนอยา่งแทจ้ริง จะตอ้งเร่ิมจากให้ความสําคญักบัความพึงพอใจของผูป้ฏิบติังานบริการ ในดา้น
ความรับผิดชอบต่องานและผลตอบแทนท่ีเหมาะสมกบัความรู้ความสามารถ การพฒันาให้ความรู้
ความเขา้ใจในความสาํคญัของลูกคา้ และความพยายามสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ให้ไดรั้บ
ความพึงพอใจสูงสุด การสนบัสนุนการทาํงานร่วมกนัเป็นกลุ่มในการนาํเสนอบริการต่อลูกคา้
อย่างเป็นระบบการจูงใจให้ผูป้ฏิบติังานมีความจงรักภกัดีต่อองค์การและปฏิบติังานอย่างเต็ม
ความสามารถ ตลอดจนการสร้างสรรค์กิจกรรมให้เกิดความกลมเกลียวและพร้อมท่ีจะทาํหน้าท่ี
บริการลูกคา้ 
  4.5 การนาํกลยุทธ์การสร้างความพึงพอใจต่อผูรั้บบริการไปปฏิบติัและประเมินผล 
ผูบ้ริหารการบริการจะตอ้งสร้างสรรคบ์รรยากาศ และวฒันธรรมองคก์ารท่ีมุ่งเนน้ความสําคญัของ
ความพึงพอใจของผูรั้บบริการให้เกิดข้ึนทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการ พนกังานทุกคนตอ้งยึด
หลกัการทาํหนา้ท่ีเพื่อประโยชน์ของลูกคา้หรือผูรั้บบริการเป็นหวัใจสําคญัของการดาํเนินงานทุกอยา่ง 
ตั้งแต่การกาํหนดนโยบายการวางแผนจดัการ การออกแบบผลิตภณัฑ์บริการ จนถึงการนาํเสนอ
ผลิตภณัฑ์บริการท่ีมุ่งไปสู่เป้าหมายของ “การสร้างความพึงพอใจให้กบัผูรั้บบริการ” อยา่งแทจ้ริง 
ทั้งน้ีองคก์ารบริการจาํเป็นตอ้งมีระบบหรือกลไกในการรวบรวมขอ้มูล เพื่อประเมินผลกิจกรรมการให้บริการ
อยา่งสมํ่าเสมอ และต่อเน่ืองดว้ย เพราะขอ้มูลดงักล่าวนอกจากนาํมาใชป้รับปรุงกลยุทธ์การบริการ
ใหดี้ข้ึนแลว้ ยงัเป็นขอ้มูลสาํคญัในการช้ีแนะให้เห็นโอกาสในการนาํเสนอบริการใหม่ ๆ  ตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ได ้
 สรุปไดว้่า การเสริมสร้างความพึงพอใจในการบริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งคาํนึงถึงความสําคญัของ
การสร้างความพึงพอใจของผูรั้บบริการการควบคู่ไปกบัความพึงพอใจของผูรั้บบริการ โดยการสํารวจ
และตรวจสอบความคาดหวงั และความพึงพอใจของผูรั้บบริการและผูใ้ห้บริการในกระบวนการบริการ
และการจดัการงานบริการ เพื่อการกาํหนดเป้าหมาย ทิศทาง และกลยุทธ์การบริการท่ีมีประสิทธิภาพ 
ซ่ึงจะทาํให้ปัญหาขอ้บกพร่องของการให้บริการท่ีเกิดข้ึนในระบบบริการลดน้อยลง และนาํไปสู่
ความสาํเร็จของผูใ้หบ้ริการในการสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูรั้บบริการ 
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พฤติกรรมการบริโภคและปัจจัยทีม่ผีลต่อการบริโภค 
 
 ผูบ้ริโภคมีความต้องการในการบริโภคสินคา้และบริการอย่างหลากหลาย แต่เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคแต่ละรายมีขอ้จาํกดัในเร่ืองของทรัพยากร ดงันั้น ผูบ้ริโภคจะมีการลาํดบัการบริโภคก่อน
หลกัแตกต่างกนั โดยคาํนึงถึงอรรถประโยชน์สูงสุดท่ีตนจะไดรั้บ และความพอใจท่ีตนไดรั้บอยา่งมาก
ก่อนการตดัสินใจซ้ือ เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้อ่ืน ๆ (เมธี  มณีงาม, 2556) 
 
 1. ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค   
  นกัวชิาการหลาย ๆ ท่านไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมในฐานะท่ีเป็นกระบวนการ
ตดัสินใจ พบว่ากระบวนการชนิดน้ีเป็นกระบวนการแกไ้ขปัญหา (problem solving) หรืออาจมี
นกัวิชาการท่านอ่ืนพบว่ามีปัจจยัหลายประการกระทบต่อผลขั้นสุดทา้ยรวมทั้งการจูงใจท่ีเกิดจาก
ภายในตวับุคคลและอิทธิพลต่าง ๆ จากแหล่งภายนอกเช่น แรงผลกัดนัทางสังคมกบักิจกรรมทาง 
การตลาดนอกจากน้ีกระบวนการแก้ไขปัญหาเป็นพฤติกรรมการตอบสนองความต้องการกล่าว
โดยทัว่ไปการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีขั้นตอนดงัน้ี (อดุลย ์ จาตุรงคกุล, 2543: 23) 
  1.1 การเล็งเห็นปัญหาถึงความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นการรับรู้หรือนึกเห็น
ภาพความแตกต่างอยา่งมากระหวา่งสภาพท่ีปรารถนาในส่ิงต่าง ๆ กบัสถานการณ์ท่ีแทจ้ริงท่ีผูบ้ริโภค
มีอยูห่รือสามารถหามาไดจ้นทาํให้เกิดการเร้าให้กระบวนการตดัสินใจต่ืนตวัข้ึนมาในท่ีน้ีสภาพท่ี
ปรารถนาเปรียบไดก้บัตวัปัญหาและสภาพหรือสถานการณ์ท่ีเป็นจริงก็เปรียบไดก้บัตวัแกปั้ญหา
นัน่เอง 
  1.2 การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Search For Information) เป็นการเสาะแสวงหาข่าวสาร
ท่ีตนเก็บรักษาไวใ้นความทรงจาํ หรือหาข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจจากส่ิงแวดลอ้ม (การเสาะ
แสวงหาจากแหล่งภายนอก) 
  1.3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนการซ้ือ (Pre - Purchase Alternative Evaluation) เป็น
การประเมินทางเลือกในแง่ของผลประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บและทาํใหก้ารเลือกไดท้างเลือกท่ีตนชอบ 
  1.4 การซ้ือ(Purchase)เป็นการได้ตวัแก้ปัญหาหรือสินคา้ท่ีเรานิยมชมชอบหรือส่ิง
ทดแทนท่ีบุคคลส่วนใหญ่ยอมรับได ้
  1.5 การบริโภคหรืออุปโภค (Consumption) เป็นการอุปโภคบริโภคตรายีห่อ้ท่ีซ้ือมา 
  1.6 การประเมินทางเลือกหลงัการซ้ือ (Post-Our Chase Alternative Evaluation) และเป็น
การประเมินระดบัการอุปโภคบริโภควา่มีความพอใจแค่ไหน 
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  1.7 การจดัการกบัส่ิงเหลือใช ้(Divestment) เป็นการจดัการผลิตภณัฑ์ท่ีมิได้บริโภค
หรือเป็นเศษของไปแลว้ 
 
 2. ปัจจัยทีม่ีผลต่อการบริโภค 
  ถึงแมว้า่ความตอ้งการบริโภคสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคแต่ละรายจะมีความแตกต่างกนั
แต่พอจะสรุปไดว้า่ตวักาํหนดการบริโภคหรือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการโดยรวมมีดงัน้ี (กุลกนิษฐ ์ ใจดี, 2545 อา้งถึงใน กาญจนา  นา้ทิพากร, 2551) 
  2.1 รายไดข้องผูบ้ริโภค  ระดบัรายไดเ้ป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค
สินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคโดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั คือผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากจะ
มีโอกาสท่ีจะบริโภคมากกวา่ผูมี้รายไดน้อ้ย 
  2.2 ราคาของสินค้าและบริการ  เน่ืองจากระดับราคาของสินค้าและบริการเป็น
ตวักาํหนดอาํนาจซ้ือของเงินท่ีมีอยูใ่นมือของผูบ้ริโภค นัน่คือถา้ราคาของสินคา้หรือบริการสูงข้ึน
จะทาํใหอ้าํนาจซ้ือของเงินลดลงส่งผลให้ผูบ้ริโภคบริโภคสินคา้หรือบริการไดน้อ้ยลง เน่ืองจากเงิน
จาํนวนเท่าเดิมซ้ือสินคา้หรือบริการไดน้้อยลง ในทางกลบักนัถา้ราคาของสินคา้หรือบริการลดลง
อาํนาจในการซ้ือของเงินจะเพิ่มข้ึน ส่งผลให้ผูบ้ริโภคสามารถบริโภคสินคา้หรือบริการไดม้ากข้ึน
ดว้ยเหตุผลทาํนองเดียวกนักบัขา้งตน้ 
  2.3 ปริมาณเงินหมุนเวียนท่ีอยู่ในมือ กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคมีเงินหมุนเวียนอยู่ในมือ
มากจะจูงใจใหผู้บ้ริโภคบริโภคมากข้ึนและถา้มีเงินหมุนเวยีนอยูใ่นมือนอ้ยก็จะบริโภคไดน้อ้ยลง 
  2.4 ปริมาณของสินค้าในตลาด ถ้าสินค้าหรือบริการในท้องตลาดมีปริมาณ มาก
ผูบ้ริโภคจะมีโอกาสในการจบัจ่ายใชส้อยหรือบริโภคไดม้ากในทางกลบักนัถา้มีนอ้ยก็จะบริโภคได้
นอ้ยตามไปดว้ยเช่นกนั 
  2.5 การคาดคะเนราคาของสินคา้หรือบริการในอนาคตจะมีผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคกล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคคาดวา่ในอนาคตราคาของสินคา้หรือบริการจะสูงข้ึน ผูบ้ริโภคจะเพิ่ม
การบริโภคในปัจจุบนั (ลดการบริโภคในอนาคต) ตรงกนัขา้มถา้คาดว่าราคาสินคา้หรือบริการจะ
ลดลงผูบ้ริโภคจะลดการบริโภคในปัจจุบนัลง (เพิ่มการบริโภคในอนาคต) จะเห็นไดว้า่ การคาดคะเน
ราคาของสินคา้หรือบริการในอนาคตจะมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกบัการตดัสินใจเลือก
บริโภคหรือระดบัการบริโภคในปัจจุบนัและจะมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจ
เลือกบริโภคหรือระดบัการบริโภคในอนาคต 
  2.6 ระบบการคา้และการชาํระเงิน  เป็นปัจจยัสําคญัปัจจยัหน่ึงท่ีกาํหนดการตดัสินใจ
ในการเลือกบริโภคของผูบ้ริโภค กล่าวคือถา้เป็นระบบการซ้ือขายดว้ยเงินผ่อนดาวน์ตํ่าผอ่นระยะ
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ยาวจะเป็นการเพิ่มโอกาสในการบริโภคให้กบัผูบ้ริโภคมากข้ึนนัน่คือผูบ้ริโภคสามารถบริโภค
โดยไม่ตอ้งชาํระเงินในงวดเดียว มีเงินเพียงส่วนหน่ึงในการดาวน์ก็สามารถซ้ือหาสินคา้และบริการ
มาบริโภคได ้ โดยเฉพาะสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาสูงเช่น บา้น รถยนต ์เป็นตน้ ตรงกนัขา้มถา้ไม่มี
ระบบการซ้ือขายแบบเงินผอ่นคือผูบ้ริโภคจะตอ้งชาํระเงินค่าสินคา้ตามราคาในงวดเดียวผูบ้ริโภค
อาจไม่สามารถซ้ือหาหรือบริโภคสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ได ้
 
 3. ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
  พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทาง เศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมี
ผลต่อการแสดงออก  
  3.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการกาํหนดความตอ้งการและ
พฤติกรรมของมนุษย ์เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดย เฉพาะลกัษณะชั้นทางสังคม ประกอบดว้ย 6 ระดบั 
   ชั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดว้ยผูท่ี้มีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงิน
กองทอง 
   ชั้นท่ี 2 Lower-Upper Class เป็นชั้นของคนรวยหนา้ใหม่บุคคลเหล่าน้ีเป็นผูย้ิ่งใหญ่
ในวงการบริหาร เป็นผูท่ี้มีรายไดสู้งสุดในจาํนวนชั้นทั้งหมด จดัอยูใ่นระดบัมหาเศรษฐี 
   ชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดว้ยชายหญิงท่ีประสบความสําเร็จในวิชา
อ่ืน ๆ สมาชิกชั้นน้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลยั กลุ่มน้ีเรียกกนัว่าเป็นตาเป็นสมองของ
สังคม 
   ชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เป็นพวกท่ีเรียกวา่คนโดยเฉล่ีย ประกอบดว้ยพวกท่ี
ไม่ใช่ฝ่ายบริหาร เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทาํงานนัง่โตะ๊ระดบัตํ่า 
   ชั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เป็นพวกจนแต่ซ่ือสัตย ์ไดแ้ก่ชนชั้นทาํงานเป็นชั้นท่ี
ใหญ่ท่ีสุดในชั้นทางสังคม 
   ชั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดว้ยคนงานท่ีไม่มีความชาํนาญกลุ่มชาวนา
ท่ีไม่มีท่ีดินเป็นของตนเอง 
  3.2 ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 
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   3.2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่ม 
แบ่งเป็น 2 ระดบั 
    1) กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท มกัมีขอ้จาํกดัในเร่ืองอาชีพ 
ระดบัชั้นทางสังคม และช่วงอาย ุ
    2) กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั แต่ไม่บ่อย 
มีความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 
   3.2.2 ครอบครัว เป็นสถาบนัท่ีทาํการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีสําคญัท่ีสุด นกัการตลาด
จะพิจารณาครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 
   3.2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว 
กลุ่มอา้งอิง ทาํใหบุ้คคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
  3.3 ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคล
ต่าง  ๆ เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํเนินชีวิต วฏัจกัรชีวิต
ครอบครัว 
  3.4 ปัจจยัทางจิตวทิยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึง
จัดปัจจัยในตัวผู ้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใช้สินค้า  ปัจจัยทางจิตวิทยา
ประกอบดว้ยการจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีใชก้าํหนดการบริโภคผูว้จิยัสามารถสรุปไดว้า่ ถึงแมว้า่ความตอ้งการ
บริโภคสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคแต่ละรายจะมีความแตกต่างกนั แต่ก็พอจะสรุปไดว้่า ตวักาํหนด 
การบริโภคหรือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ในการวิจยัเลือกใช้
ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 
 
 แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ เป็นปัจจยัท่ีสําคญัประการหน่ึงท่ีมีผลต่อความสําเร็จของ
งานท่ีบรรลุเป้าหมายท่ีวางไวอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ อนัเป็นผลจากการไดรั้บการตอบสนองต่อแรงจูงใจ
หรือความตอ้งการของแต่ละบุคคลในแนวทางท่ีเขาประสงคซ่ึ์ง “ความพึงพอใจ” หมายถึง ความรู้สึก
ท่ีเป็นการยอมรับ ความรู้สึกชอบ ความรู้สึกท่ียินดีกบัการปฏิบติังานทั้งการให้บริการและการรับบริการ
ในทุกสถานการณ์ ทุกสถานท่ี จะทาํให้บุคคลเกิดความสบายใจหรือสนองความตอ้งการทาํให้เกิด
ความสุขเป็นผลดีต่อการปฏิบติังานไดร้วบรวมกลุ่มแนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจในรูปแบบของ
แรงจูงใจไวด้งัน้ี 
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 1. ทฤษฎกีารจูงใจของมาสโลว์ (Maslow)  
  ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์ ไดเ้สนอความตอ้งการในดา้นต่าง ๆ กนั ของมนุษยเ์รียงลาํดบั
จากความตอ้งการขั้นพื้นฐาน เพื่อการอยูร่อดไปจนถึงความตอ้งการทางสังคมและความตอ้งการยอมรับ
นบัถือจากกลุ่มว่าตนมีคุณค่า และการพฒันาตนเองให้กา้วหนา้ยิ่งข้ึน มาสโลวถื์อวา่การเรียงลาํดบั
ความตอ้งการน้ีมีความสําคญั โดยมนุษยจ์ะมีความตอ้งการในระดบัสูง ๆ ไดก้็ต่อเม่ือความตอ้งการ
ขั้นพื้นฐานไดรั้บการตอบสนองแลว้ สรุปไดว้่า ความตอ้งการพื้นฐานของมนุษยแ์บ่งเป็น 5 ระดบั 
ดงัน้ี (รังสรรค ์ ประเสริฐศรี, 2548) 
  1.1 ความตอ้งการทางร่างกาย เป็นความตอ้งการพื้นฐาน ไดแ้ก่ ความตอ้งการอาหาร 
เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั และยารักษาโรค 
  1.2 ความตอ้งการมัน่คงและปลอดภยั ไดแ้ก่ ความตอ้งการมีความเป็นอยูอ่ยา่งมัน่คง 
มีความปลอดภยัในร่างกายและทรัพยสิ์น มีความมัน่คงในการทาํงาน และมีชีวิตอยู่อย่างมัน่คงใน
สังคม 
  1.3 ความตอ้งการทางสังคม ไดแ้ก่ ความตอ้งการความรัก ความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึง
ของสังคม 
  1.4 ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง ไดแ้ก่ ความภูมิใจ การไดรั้บความยกยอ่งจากบุคคลอ่ืน
  1.5 ความตอ้งการความสาํเร็จแห่งตน เป็นความตอ้งการระดบัสูงสุด เป็นความตอ้งการ
ระดบัสูงเป็นความตอ้งการท่ีอยากจะใหเ้กิดความสาํเร็จทุกอยา่งตามความคิดของตน 
 
 2. ทฤษฎกีารจูงใจการบ ารุงรักษาของ Herzberg  
  ทฤษฎีการจูงใจการบาํรุงรักษาของ Herzberg ไดก้ล่าวถึงปัจจยัการจูงใจซ่ึงเป็นตวักระตุน้
ใหผู้ป้ฏิบติังานมีความพึงพอใจ ไดแ้ก่ โอกาส ความสาํเร็จ การยอมรับ ความรับผดิชอบความเจริญกา้วหนา้ 
และปัจจยัการบาํรุงรักษา ซ่ึงเป็นตวัขดัขวางความพึงพอใจ ไดแ้ก่ นโยบายขององคก์าร สภาพการทาํงาน 
ความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล สรุปได้ว่า ความพึงพอใจและไม่พึงพอใจในการทาํงานนั้นมีสอง
องคป์ระกอบ คือ (รังสรรค ์ ประเสริฐศรี, 2548) 
  2.1 องคป์ระกอบกระตุน้ (Motivation Factors) หรือปัจจยัจูงใจ มีลกัษณะสัมพนัธ์กบั
เร่ืองของงานโดยตรง เป็นส่ิงท่ีจงูใจบุคคลใหมี้ความตั้งใจในการทาํงานและเกิดความพอใจในการทาํงาน 
ปัจจยัน้ี ไดแ้ก่ ความสาํเร็จของงาน การไดก้ารยอมรับนบัถือ ลกัษณะของงาน ความรับผิดชอบและ
ความกา้วหนา้ในตาํแหน่งหนา้ท่ีการงาน 
  2.2 องคป์ระกอบคํ้าจุน (Hygiene Factors) หรือปัจจยัคํ้าจุน เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ส่ิงแวดลอ้มในการทาํงานหรือส่วนประกอบของงาน ทาํหนา้ท่ีป้องกนัไม่ให้คนเกิดความไม่พึงพอใจ
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ในการทาํงาน กล่าวคือ หากขาดปัจจยัเหล่าน้ีจะทาํใหเ้กิดความไม่พึงพอใจในการทาํงานแต่แมว้า่จะ
มีปัจจยัเหล่าน้ีอยูก่็ไม่อาจยนืยนัไดว้า่เป็นส่ิงจูงใจของผูป้ฏิบติังาน ปัจจยัน้ี ไดแ้ก่ เงินเดือน โอกาสท่ี
จะไดรั้บความกา้วหนา้ในอนาคต ความสัมพนัธ์กบัผูใ้ตบ้งัคบับญัชา สถานะของอาชีพ ความสัมพนัธ์
กบัผูบ้งัคบับญัชา นโยบายและการบริหารงานขององคก์รความสัมพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน สถานภาพ
การทาํงาน ความเป็นส่วนตวั ความมัน่คงในงาน และวธีิการปกครองบงัคบับญัชา 
 
 3. แนวคิดทีเ่กีย่วกบัความพงึพอใจ  
  ความพึงพอใจหรือความพอใจ (Satisfaction) พจนานุกรมดา้นจิตวิทยา Chaplin (W4. 
Chaplin, J. P., 1968: 437 อา้งถึงใน วริิญญา ชูราศี และสุภาวดี ขุนทองจนัทร์, 2554: 4) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ 
หมายถึง ความรู้สึกของผูท่ี้มารับบริการต่อสถานบริการตามประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากการเขา้ไปติดต่อ
ขอรับบริการในสถานบริการนั้น นอกจากน้ียงัมีผูใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจไวห้ลากหลาย 
เช่น ความพึงพอใจ คือ ทศันคติในทางบวกของบุคคลจะเกิดข้ึนไดก้็ต่อเม่ือ ทุกส่ิงท่ีเก่ียวเน่ืองจาก
ความตอ้งการดา้นพื้นฐานของมนุษยถ์า้บุคคลไดรั้บความตึงเครียดมีผลเก่ียวเน่ืองจากความตอ้งการ
ดา้นพื้นฐานของมนุษยจ์ะเกิดความพึงพอใจมากข้ึน และไดส้รุปไวว้า่ ความพึงพอใจเป็นความรู้สึก
ของแบบของมนุษย ์คือ ความรู้สึกในทางบวก และความรู้สึกในทางลบ ซ่ึงความรู้สึกทางบวกเป็น
ความรู้สึกท่ีเกิดข้ึน แล้วจะทาํให้เกิดความสุข ซ่ึงความสุขทางบวกและความรู้สึกทางลบ จะเป็น
ความรู้สึกท่ีสลบัซับซ้อน และมีความสัมพนัธ์กนัอย่างสลบัซับซ้อนซ่ึงระบบความสัมพนัธ์ของ
ความรู้สึกน้ี เรียกว่า ระบบความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือระบบความพึงพอใจมี
ความรู้สึกทางบวกมากกวา่ทางลบ ส่ิงท่ีทาํใหเ้กิดความรู้สึกพึงพอใจของมนุษยม์กัจะไดแ้ก่ทรัพยากร 
หรือส่ิงเร้าการวิเคราะห์ระบบความพอใจ คือ การศึกษาว่าทรัพยากรหรือส่ิงเร้าแบบใดเป็นส่ิงท่ี
ตอ้งการท่ีจะทาํให้เกิดความพึงพอใจและความสุขแก่มนุษย์ความพอใจจะเกิดได้มากท่ีใดเม่ือมี
ทรัพยากรทุกอยา่งท่ีเป็นท่ีตอ้งการครบถว้น 
 ผูว้จิยัสามารถสรุปไดว้า่ การเสริมสร้างความพึงพอใจ ในการบริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งคาํนึงถึง
ความสาํคญัของการสร้างความพึงพอใจของผูรั้บบริการการควบคู่ไปกบัความพึงพอใจของผูรั้บบริการ 
โดยการสํารวจและตรวจสอบความคาดหวงั และความพึงพอใจของผูรั้บบริการและผูใ้ห้บริการใน
กระบวนการบริการและการจดัการงานบริการ เพื่อการกาํหนดเป้าหมาย ทิศทาง และกลยุทธ์การบริการ
ท่ีมีประสิทธิภาพซ่ึงจะทาํให้ปัญหาข้อบกพร่องของการให้บริการท่ีเกิดข้ึนในระบบบริการลด
นอ้ยลง และนาํไปสู่ความสาํเร็จของผูใ้หบ้ริการในการสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูรั้บบริการ 
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งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

ศิญา รัตนวราหะ และ สรสิชา หุ่นแกว้ (2554) เร่ืองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาด ของร้านกาแฟท่ีให้บริการบนสถานีรถไฟฟ้า บีทีเอส  ผลการวิจยัสรุปไดว้่า 
กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคกาแฟบนสถานีรถไฟฟ้า บีทีเอส มีค่าเฉล่ียของความพึงพอใจท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากถึง 6 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จาํหน่าย พนักงาน ขั้นตอนการให้บริการ และสภาพแวดล้อมของร้าน มีเพียงด้านการส่งเสริม
การตลาดเท่านั้นท่ีผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง  และเม่ือนําความพึงพอใจ
ดงักล่าวมาจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อาชีพ 
รายได ้ความถ่ีในการบริโภค ประเภทของร้านท่ีใชบ้ริการ และวตัถุประสงค์ในการซ้ือท่ีต่างกนั มี
ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  กระนั้นก็ตาม
ผูว้ิจยัได้เสนอแนะให้ผูป้ระกอบการได้มีการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดให้ครบทั้ง 7 ด้าน
อย่างต่อเน่ือง เช่น ด้านการส่งเสริม-การตลาด ควรมีการจดัทาํโบชัวร์รายการเคร่ืองด่ืมและมี
เคร่ืองด่ืมตวัอย่างออกใหม่ให้ลูกคา้ชิม ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรมีการคิดคน้เคร่ืองด่ืมท่ีเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะของร้าน และดา้นสภาพแวดลอ้มของร้าน ควรมีการตั้งสโลแกนของร้านให้เป็นท่ีจดจาํของ
ลูกคา้และมีการแจกบตัรคิวในช่วงเวลาท่ีมีลูกคา้มาใชบ้ริการเป็นจาํนวนมาก เป็นตน้ 

กานต์ธีร์  เพิ่มเพียร  (2553)  ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบั
กลยทุธ์การตลาดของร้านกาแฟขนาดเล็กในบริเวณสถาบนัศึกษาอุดมศึกษาจงัหวดัเชียงใหม่  พบวา่
ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มชอบด่ืมคือคาปูชิโน่ และการไปใชบ้ริการร้านกาแฟจะเลือกซ้ือกาแฟสดชนิดเยน็ 
และช่ืนชอบลกัษณะบรรจุภณัฑรู์ปแบบแกว้พลาสติกใสขนาดกลาง (16 ออนซ์) มีฝาปิด มีสต๊ิกเกอร์
ร้านติด ส่วนด้านรสชาตินักศึกษาชอบกาแฟสดรสชาติกลมกล่อม  ส่วนบุคลากรชอบรสชาติ 
เขม้ขน้  นกัศึกษาเต็มใจซ้ือกาแฟสดเยน็ต่อแกว้ขนาดเล็ก (12 ออนซ์) ในราคา 20 บาท  แกว้ขนาด
กลาง (16 ออนซ์) ราคา 25 บาท และแกว้ขนาดใหญ่ (22 ออนซ์) ราคา 25 บาท  ส่วนบุคลากรท่ีเต็มใจ
ซ้ือกาแฟสดเย็นต่อแก้วขนาดเล็กในราคา 15 บาท  แก้วขนาดกลางราคา 25 บาท และแก้วขนาด
ใหญ่ 30 บาท ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มช่ืนชอบร้านท่ีตกแต่งแบบธรรมชาติ มีบริเวณร้านสะอาดและ
ร่ืนรมย ์มีท่ีจอดรถสะดวก  ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มรู้จกัร้านกาแฟสดจากเพื่อน ชอบการส่งเสริมทาง
การตลาดท่ีมีผลให้ราคาลดตํ่าลง  ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มส่วนมากยอมรับว่า พนกังานท่ีให้บริการเป็น
เพศใดก็ได ้พนกังานควรมีเคร่ืองแบบของร้านท่ีดูสุภาพ  และการสั่งสินคา้เม่ือตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะ
เรียกพนักงานมารับการสั่งสินคา้เองเหมือนกนั  ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มชอบการกล่าวทกัทายและ
ตอ้นรับก่อนเขา้ร้านของพนกังานเพราะรู้สึกเป็นกนัเองและไดรั้บการตอ้นรับท่ีดี  ชอบบรรยากาศ
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ร้านกาแฟแบบเปิดเพลงเบา ๆ และมีความสวา่งภายในร้านไม่มากนกั ซ่ึงผูบ้ริโภคยงัให้ความสําคญั
กบัความสะอาดของร้านและอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในร้าน  ผูบ้ริโภคตอ้งการให้มีอินเตอร์เน็ตไร้สาย
ให้บริการดว้ย ส่วนดา้นผูป้ระกอบการร้านกาแฟสดส่วนมากมีอายุระหว่าง 31-35 ปี ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี มีรายไดต่้อเดือน 25,001 - 35,000 บาท มีการลงทุนร้านกาแฟสด 100,000 -  200,000 บาท  วนัท่ี
เปิดให้บริการคือวนัจนัทร์ - ศุกร์ ช่วงเวลา 07.00 - 22.00 น.  กาแฟท่ีขายดีท่ีสุดในร้านคือเอสเพรส มีบรรจุภณัฑ์
ดว้ยแกว้กระดาษมีลวดลาย  ร้านกาแฟสดส่วนมากมีบรรจุภณัฑใ์หลู้กคา้เลือก 3 ขนาดคือ แกว้ขนาด
เล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ ให้บริการกาแฟร้อน แกว้ขนาดเล็กในราคา 20 บาท  แกว้ขนาดกลาง
ราคา 25 บาท  และแกว้ขนาดใหญ่ราคา 37- 45บาท  ส่วนราคากาแฟสดเยน็ให้บริการแกว้ขนาดเล็ก
ในราคา 20 บาท แกว้ขนาดกลางราคา 30 บาท และแกว้ขนาดใหญ่ราคา  45 บาท มีการตั้งราคาตาม
ทอ้งตลาด  ตกแต่งร้านแบบทนัสมยั  บริเวณร้านมีท่ีนัง่ทั้งในและนอกร้าน  ร้านกาแฟสดส่วนมากมี
โปรโมชัน่การแลกและการแถม  นอกจากน้ีร้านกาแฟสดบางแห่งเปิดบริการให้ลูกคา้สามารถโทรศพัท์
เขา้มาสั่งสินคา้ได้ล่วงหน้า  ร้านกาแฟส่วนมากไม่มีเคร่ืองแบบให้พนกังาน แต่มีการฝึกอบรมแก่
พนักงานให้มีมารยาทท่ีดีเป็นกันเอง  ร้านกาแฟสดมกัให้บริการแนะนําตวัผลิตภณัฑ์กาแฟแก่
ลูกคา้  บรรยากาศภายในร้านมกัมีการเปิดเพลงเบา ๆ มีความสวา่งไม่มากนกั  นอกจากน้ีผูป้ระกอบการ
ยงัให้ความสําคญักบัความสะอาดของร้านและอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในร้าน  ทุกร้านมีมุมสําหรับอ่าน
หนังสือและอินเตอร์เน็ตไร้สายให้บริการ เม่ือประมวลจุดแข็งจุดอ่อนโอกาสและอุปสรรคจาก
ข้อมูลข้างต้นแล้ว นํามาสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมสําหรับร้านกาแฟสดขนาดเล็ก
ได ้4 กลยทุธ์หลกัคือ 1) กลยทุธ์การใหบ้ริการกาแฟสดดว้ยผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายโดยใชบ้รรจุภณัฑ์
ท่ีมีลวดลายโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของร้าน  2) กลยุทธ์ดา้นความหลากหลายในการทาํโปรโมชัน่
โดยมีการจดักิจกรรมเล็ก ๆ ในรูปแบบงานแสดงศิลปะ และมีการสาธิตวิธีการชงกาแฟเพื่อเรียกลูกคา้ 
3 ) กลยทุธ์ในการจดัใหมี้พนกังานบริการรอรับคาํสั่งซ้ือและให้การตอ้นรับท่ีเป็นกนัเอง 4) กลยุทธ์
ดา้นการตกแต่งร้านรูปแบบธรรมชาติโดยบริเวณภายในร้านตกแต่งดว้ยวสัดุท่ีเป็นไม ้และภายนอก
ร้านบริเวณกลางแจ้งทําหลังคาโปร่งแสงและปลูกพืชไม้เล้ือยบนหลังคาเพื่อความสวยงาม 
นอกจากน้ีภายใตส่ิ้งแวดลอ้มในปัจจุบนั ร้านกาแฟสดขนาดเล็กมีการแข่งขนักนัสูงผูป้ระกอบการ
ควรมีการพฒันาจุดเด่นของการให้บริการให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งทั้งในแง่คุณภาพและ
ความหลากหลายของการให้บริการให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดและ
ทาํใหผู้ป้ระกอบการสามารถดาํเนินธุรกิจต่อไปได ้

วฒันา  รัตนเรืองรักษ ์(2551) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารประเภท ต่ิมซาํ ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 21-30 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี ประกอบ
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อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท ชอบอาหารไทยมากท่ีสุด 
รับประทานต่ิมซาํนอ้ยกวา่เดือนละ 1 คร้ัง และรับประทานจากร้านอาหารท่ีมีต่ิมซาํเป็นเมนูพิเศษ 
เช่น MK  มีจาํนวนคนมาใชบ้ริการดว้ย 2-3 คน ส่วนค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคนในการใชบ้ริการแต่ละคร้ัง
คือ 100-150 บาท วตัถุประสงค์ในการมาใช้บริการร้านอาหารประเภทต่ิมซําเพื่อเป็นโอกาส
รับประทานอาหารนอกบา้นกบัครอบครัว สําหรับปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อ
การเลือกใช้บริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํ พบว่า 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัย่อยที่มีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ รสชาติของต่ิมซาํ และปัจจยัยอ่ย
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีปัญหาลาํดบัแรก คือ ต่ิมซาํ มีรสชาติไม่อร่อย 2) ดา้นราคา พบวา่ เป็นปัจจยัยอ่ยท่ี
มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ และปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีมีปัญหาลาํดบัแรก คือ มีราคาไม่เหมาะสมกบัคุณภาพ 3) ดา้นการ
จดัจาํหน่าย พบวา่ เป็นปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือ ท่ีตั้งของร้านอยูใ่นทาํเลท่ีสะดวกต่อการเดินทาง และปัจจยัยอ่ยดา้นการจดัจาํหน่ายท่ีมี
ปัญหาลาํดบัแรก คือ สถานท่ีจอดรถไม่สะดวกและมีไม่เพียงพอ 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
พบวา่ปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการทาํ
เมนูพิเศษในช่วงเทศกาลต่าง ๆ และปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีปัญหาลาํดบัแรก คือ ไม่มี
การลดราคาหรือให้ของแถม 5) ดา้นบุคคล พบวา่ปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านอาหาร
ประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ พนกังานมีความเอาใจใส่ และเต็มใจให้บริการต่อลูกคา้ และ
ปัจจยัยอ่ยดา้นบุคคลท่ีมีปัญหาลาํดบัแรก คือ พนกังานไม่มีความเอาใจใส่และเต็มใจให้บริการต่อ
ลูกคา้ 6) ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความสะอาดของภาชนะ/อุปกรณ์ และปัจจยั
ยอ่ยดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพท่ีมีปัญหาลาํดบัแรก คือ ภายในร้านไม่สะอาด 
และหอ้งนํ้าไม่สะอาด 7) ดา้นกระบวนการ พบวา่ปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านอาหาร
ประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การไดรั้บอาหาร/เคร่ืองด่ืมรวดเร็ว และปัจจยัยอ่ยดา้นกระบวนการ
ท่ีมีปัญหาลาํดบัแรก คือ ไดรั้บอาหาร/เคร่ืองด่ืมชา้ 

วชิญา  บรรลือ (2551) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกใช้
บริการร้านอาหารอิตาเลียน ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่  ผลการศึกษา ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมให้ระดับความสําคญัในระดับมาก เม่ือเปรียบเทียบ
ระหวา่งผูต้อบแบบสอบถามชาวไทยและชาวต่างชาติ  พบวา่ทั้งสองกลุ่มให้ระดบัความสําคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีแตกต่างกนั โดยชาวไทยใหร้ะดบัความสําคญัทั้ง 7 ปัจจยัอยูใ่น
ระดบัความสาํคญัมาก โดยปัจจยัท่ีมีระดบั ความสาํคญัมากท่ีสุด คือปัจจยัดา้นบุคลากร รองลงมาคือ 
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ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 
ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่ือสารตลาดบริการมีความสําคญันอ้ยท่ีสุด ส่วนผูต้อบ
แบบสอบถามชาวต่างชาติให้ระดบัความสําคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดและมาก โดยปัจจยัท่ีให้ระดบั
ความสําคญัมากท่ีสุด คือปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นราคา  สําหรับปัจจยัท่ีให้ระดบัความสําคญัมาก คือ ปัจจยัดา้นหลกัฐาน
ทางกายภาพ รองลงมาคือปัจจยัด้านการจัดจาํหน่าย และปัจจยัด้านการส่ือสารตลาดบริการมี
ความสําคญัน้อยท่ีสุด สําหรับพฤติกรรมในการใช้บริการพบว่าบางส่วนมีความแตกต่างกนั โดย
ผูต้อบแบบสอบถามชาวไทยมาใช้บริการร่วมกับเพื่อนมากท่ีสุด ส่วนชาวต่างชาติมาใช้บริการ
ร่วมกบัครอบครัวมากท่ีสุด แต่ทั้งสองกลุ่มส่วนใหญ่ไปใชบ้ริการร้านอาหาร Giorgio, Pasta café 
และ Buonissimo และช่ืนชอบรับประทานพิซซ่ามากท่ีสุด โดยมีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการคือช่ืนชอบ
ในรสชาติอาหาร โดยผูม้าใชบ้ริการทั้งสองกลุ่มมกัมาใชบ้ริการช่วงเวลา 17.01-21.00 น. มีค่าใชจ่้าย
เฉล่ียต่อคนต่อคร้ังระหวา่ง 250-500 บาท  
 จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) ศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัของผูใ้ชบ้ริการต่อการบริการร้านอาหาร 
Music Room Modern Pub & Restaurant อ.หวัหิน จ.ประจวบคีรีขนัธ์  ผลการศึกษาพบวา่ 1) ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3 มีอายุระหวา่ง 20-35 ปี  
จาํนวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 82.0 สถานภาพโสด จาํนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 90.1 และมีรายได้
ต่อเดือนระหวา่ง 10,001 - 50,000 บาท จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 28.4  อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา  
จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 46.4 2) ผูใ้ช้บริการร้านอาหาร Music Room Modern Pub & 
Restaurant มีความคาดหวงัต่อการบริการในภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.06 และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.21) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูใ้ช้บริการมีความคาดหวงัอนัดบั 1 
คือ ด้านบุคลากร อนัดบั 2 คือ ด้าน การบริการ อนัดบั 3 คือ ด้านวตัถุดิบในการปรุงอาหารและ
เคร่ืองด่ืม  อนัดบั 4 คือ ดา้นการส่งเสริม การตลาด และอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นสถานท่ี 3) ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีความคาดหวงัต่อ การบริการไม่แตกต่างกนั ส่วน
ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ีย และอาชีพต่างกนั มีความคาดหวงัต่อการบริการแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

องัคณา เคา้สุวรรณ  อนนัตว์ฒัน์ พุทธศิริ  และคมน์สุกฤษฎ์ิ ศรีวรรธนะ (2550) ความพึงพอใจ
ของลูกคา้ท่ีเลือกใชบ้ริการร้านอาหารมงัสวรัิติ กรณีศึกษา ร้านอาหารมงัสวิรัติชิจูยา่ ทองหล่อ ซอย 2 
ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี 1) ปัจจยัดา้นประชากร ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการในร้านอาหารชิจูยา่ พบว่า 
กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ยเพศหญิง ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี มีสถานภาพสมรส 
มีระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด คือ ระดบัปริญญาตรี 2) ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
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มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000-30,000 บาท 3) ปัจจยัอ่ืน ๆ ความถ่ีในการใชบ้ริการ
ในร้านอาหารชิจูยา่ของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ใชบ้ริการเฉล่ียตํ่ากวา่เดือนละคร้ัง ช่วงระยะ
ในการใชบ้ริการคือช่วงเวลา 17.30-21.30 น. จาํนวนลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการเฉล่ีย 3-4 คน เวลาเฉล่ีย
ในการใชบ้ริการคือ 1 ชัว่โมง ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 300 บาท 4) ส่วนประสม
ทางการตลาด 4P’S ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการร้านอาหารชิจูย่า
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์ทางดา้นความสะอาด
ของอาหาร ปัจจยัดา้นราคา กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัดา้นการแสดงราคาอาหารและ
เคร่ืองด่ืมท่ีชัดเจน ปัจจยัด้านสถานท่ี กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัอยู่ใกล้แหล่ง
ชุมชน ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านการลดราคา 
ความสําคญัโดยรวมของปัจจัยต่าง ๆ ทางกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด 5) ผลการทดสอบสมมติฐาน เพศท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการใช้บริการใน
ร้านอาหารมังสวิรัติชิจูย่า อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการใช้บริการร้านอาหารท่ีแตกต่างกัน 
สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการใชบ้ริการในร้าน อาหารท่ีแตกต่างกนั ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านอาหารมงัสวิรัติชิจูยา่ท่ีแตกต่างกนั อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านอาหารมงัสวิรัติชิจูยา่ท่ีแตกต่างกนั และรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารมงัสวิรัติชิจูย่าท่ีแตกต่างกนั ผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั ราคาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีแตกต่าง
กนั สถานท่ีท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัและการส่งเสริมการตลาดท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั 

 ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) ศึกษาเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณลกัษณะการให้บริการ
ของภตัตาคารและความพึงพอใจโดยรวมของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจยั
พบวา่ ในส่วนของความพึงพอใจโดยรวมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการให้บริการของภตัตาคารเอ็มเค ไม่มี
ความแตกต่างกนัในเร่ืองของ เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้แต่มีความแตกต่างกนัในเร่ือง
ของอายุ และสถานภาพสมรส อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 คร้ังน้ีได้มีขอ้เสนอแนะ
สําหรับผูป้ระกอบการดงัน้ี ผูบ้ริหารควรจะหาวิธีแกปั้ญหาในเร่ืองของระยะเวลาในการรอคิวนาน 
โดยอาจจะตอ้งขยายสถานท่ีจดัโต๊ะอาหารเพิ่มข้ึนเพื่อรองรับลูกคา้หรือจดัหาวารสาร/นิตยสาร ให้
ลูกคา้ไดอ่้านขณะนัง่รอควรจะพิจารณาในเร่ืองความคุม้ค่า ราคา โดยการตั้งราคาให้เหมาะสมกบั
คุณภาพ ราคา และปริมาณ ส่วนในเร่ืองความรวดเร็วในการเก็บเงิน ลูกคา้ยงัเห็นว่าในส่วนน้ียงัมี
บริการท่ีชา้อยูถึ่งแมว้า่จะมีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใช ้ เช่น PDA แลว้ก็ตาม ดงันั้นจึงควรจะมีการฝึกอบรม
พนกังานเพิ่มเพื่อให้พนกังานคอยดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ตลอดเวลารวมทั้งแจง้โปรโมชัน่ของทางร้าน
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ให้ลูกคา้ทราบทุกคร้ัง ซ่ึงจะเป็นการเอาใจใส่ลูกคา้ดว้ยจิตใจท่ีมีบริการ (Service Mind) จะทาํให้
ลูกคา้จะไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 

สุภานนั  นทีทวศีกัด์ิ (2549) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการเลือกร้านกาแฟ ในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  ผลการศึกษาโดยสังเขป พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
ซ่ึงมีอายุเฉล่ีย 28.46 ปี มีสถานภาพสมรสเป็นโสด นบัถือศาสนาพุทธ และมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี
มากท่ีสุด ซ่ึงส่วนใหญ่ประกอบอาชีพลูกจา้งหรือพนกังานบริษทั และนกัศึกษา โดยมีรายไดต้ั้งแต่ 
5,000 – 15,000 บาทต่อเดือน ส่วนใหญ่มีลกัษณะของท่ีพกัเป็นแบบห้องเช่าหรืออพาร์ทเมนทห์รือ
คอนโดมิเนียม และชอบชมโทรทศัน์เป็นงานอดิเรก แต่สําหรับสถานท่ีท่ีมดัเลือกสังสรรคก์บัเพื่อน 
คือ ร้านกาแฟ และร้านอาหาร ร้อยละ 70.5 และ 69.0 ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 80 ตอบวา่เป็น
ผูด่ื้มกาแฟ โดยส่วนใหญ่ด่ืมกาแฟในปริมาณวนัละ 1 แกว้ มีร้านกาแฟเป็นสถานท่ีท่ีด่ืมกาแฟบ่อย
ท่ีสุด สาํหรับเหตุผลของการเขา้ร้านกาแฟนั้น กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอบวา่ เพื่อพบปะสังสรรคก์บั
เพื่อน และเพื่อนผอ่นคลายความเครียด ในการไปด่ืมกาแฟนั้น ส่วนใหญ่ไปกนัคร้ังละ 2-4 คน ซ่ึง
ค่าใชจ่้ายในการเขร้้านกาแฟนแต่ละคร้ังส่วนใหญ่อยู่ระหวา่ง 50-100 บาท มีความถ่ีโดยเฉล่ียของ
การเขา้ร้านกาแฟพรีเม่ียม และร้านกาแฟทัว่ไปจาํนวน 2.97 และ 8.43 คร้ังต่อเดือน ตามลาํดบั ซ่ึง
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะเขา้ร้านกาแฟช่วงเวลา 17.00-22.00 น. และจะใชเ้วลาในร้านคร้ังละ 30-60 
นาที โดยมีปัจจยัทางการตลาดท่ีสําคญัท่ีมีผลในระดับมากต่อการเลือกร้านกาแฟ เช่น รสชาติ 
คุณภาพ ความสดใหม่ทั้งของกาแฟ อาหารหรืออาหารว่าง ราคาเคร่ืองด่ืม อาหารหรืออาหารว่าง 
ความสะอาดของร้านบรรยากาศหรือการตกแต่งร้าน เป็นตน้ ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางเศรษฐกิจ
และสังคม รวมทั้งปัจจยัอ่ืน ๆ ของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านกาแฟ พบวา่ รายได ้อาชีพ 
ศาสนา อายุ ระดบัการศึกษา การเลือกชมโทรทศัน์เป็นงานอดิเรก และการเลือกร้านอาหารเป็น
สถานท่ีสังสรรคก์บัเพื่อน ลกัษณะท่ีพกัอาศยั และการชอบอ่านหนงัสือแนวอาชญากรรมมีอิทธิพล
ต่อการเลือกร้านกาแฟของกลุ่มตวัอยา่ง ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95-99 

จริยา บรรพลา (2548) การศึกษากลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร้านกาแฟสบายคอร์เนอร์จาก
การศึกษาพบว่าสาเหตุหน่ึงท่ีเป็นปัจจยัทาํให้เกิดปัญหาเร่ืองยอดขาย มาจากขอ้มูลแบบสอบถาม
ของกลุ่มตวัอยา่งระบุวา่ ร้านกาแฟสบายคอร์เนอร์ตั้งอยูไ่กลเกินไป ส่วนปัจจยัท่ีจะทาํให้ลูกคา้เขา้
มาใชบ้ริการในร้านกาแฟมากข้ึนพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัในดา้นการบริการมากท่ีสุด และ
ตอ้งการใหร้้านกาแฟมีบริการท่ีหลากหลาย มีบรรยากาศร้านท่ีสวยงาม สะอาด ดงันั้นจึงไดมี้การจดัทาํ
กลยุทธ์เพื่อเป็นแนวทางแกไ้ขปัญหา 2 แนวทาง คือ แนวทางเลือกท่ี 1 เลือกท่ีจะไม่ให้ความสนใจ
และความสําคญัต่อความแตกต่างในดา้นความตอ้งการของลูกคา้แต่ละกลุ่ม และเลือกท่ีจะสนองตอบ
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ทุก ๆ กลุ่มโดยเฉล่ีย และแนวทางเลือกท่ี 2 แนวทางการแกปั้ญหาน้ีจะ
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แบ่งตลาด และลูกคา้ออกเป็นกลุ่ม ๆ และคิดคน้สินคา้หรือบริการเพื่อตอบสนองสินคา้และบริการท่ี
แตกต่าง ในแต่ละกลุ่มตามลกัษณะความตอ้งการ ไดแ้ก่ 1) กลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่รู้จกัร้านกาแฟสบาย
คอร์เนอร์มาก่อน 2) กลุ่มตวัอยา่งท่ีรู้จกัร้านกาแฟสบายคอร์เนอร์แลว้ แต่ยงัไม่เคยใชบ้ริการ 3) กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีรู้จกัและเคยใชบ้ริการแลว้ จากการประเมินทางเลือกโดยคาํนึงถึงปัจจยัดา้นระยะเวลา และ
ค่าใช้จ่ายในการดาํเนินการตามแนวทางแกไ้ขแลว้ สรุปไดว้่าแนวทางเลือกท่ี 1 เป็นทางเลือกท่ีดี
ท่ีสุด 
 ภาณิตา  ทศันาภิรมย ์(2547) ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการให้บริการของ
ร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล ์สาขาโลตสั พระราม 4 ผลการวิจยัพบวา่ 1) ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อ
การให้บริการของร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตสัพระราม 4 โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้านพบวา่ ผูบ้ริโภคพึงพอใจดา้นราคาอยูใ่นระดบัปานกลางส่วนดา้นอ่ืน ๆ อยูใ่น
ระดบัมาก 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ สถานภาพสมรส และรายไดต่้างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการ
ของร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตสั พระราม 4 โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั อยา่งไม่มี
นยัสาํคญัทางสถิติ 3) ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้านอาหาร 
เชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตสั พระราม 4 โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความพึงพอใจแตกต่างกนัอย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 4) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจต่อการ
ให้บริการของ ร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตัส พระราม 4โดยรวมแตกต่างกันอย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.01 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนด้านราคาและด้านการส่งเสริม
การตลาดมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 5) ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มี
ความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตสั พระราม 4 โดยรวม
แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยสําคญัและเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นอ่ืน ๆ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจแตกต่างกนั
อยา่งไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 พิมพว์ลญัช์  พินธุประภา (2545) ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการบริการของ
ร้านอาหารลาํแม่ลาปลาเผา อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ 1) ดา้นอาหาร ลูกคา้มีอายรุะหวา่ง 20 - 59 ปี 
และมีความแตกต่างทางสถานภาพสมรส อาชีพ ภูมิลาํเนา มีระดบัความพึงพอใจในระดบัมาก แต่ลูกคา้
ท่ีมีอายตุั้งแต่ 60 ปีข้ึนไปมีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง 2) ดา้นราคา ลูกคา้ทุกกลุ่มมีความพึงพอใจ
ในระดบัปานกลาง 3) ดา้นสถานท่ี ลูกคา้ท่ีมีอายุระหวา่ง 20-59 ปี และมีความแตกต่างทางสถานภาพ
สมรส อาชีพ ภูมิลาํเนา มีระดบัความพึงพอใจในระดบัมาก แต่ลูกคา้ท่ีมีอายุตั้งแต่ 60 ปีข้ึนไป มี
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ความพึงพอใจในระดบัปานกลาง ลูกคา้เกษียณอายุพึงพอใจมากท่ีสุด 4) ดา้นการบริการ ลูกคา้ท่ีมี
ความแตกต่างดา้นอาย ุสถานภาพ อาชีพ ภูมิลาํเนา มีระดบัความพึงพอใจในระดบัมาก แต่ลูกคา้ท่ีมี
สถานภาพหยา่ร้างมีความพึงพอใจระดบัปานกลาง ลูกคา้เกษียณอายุมีความพึงพอใจระดบัมากท่ีสุด 
การศึกษาคร้ังน้ีมีขอ้เสนอแนะวา่ ควรใหมี้การศึกษาความตอ้งการของลูกคา้อยา่งสมํ่าเสมอต่อเน่ือง
ไป เพื่อนาํมาพฒันาส่วนประสมทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกนั และปรับให้ทนักบัการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมของลูกคา้ต่อไป  
 

การสังเคราะห์งานวจิัย 
 
 จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งสามารถสังเคราะห์ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาเป็น 
2 ส่วน คือ ผลการสังเคราะห์ตวัแปรตาม และผลการสังเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้กบั
ตวัแปรตาม 
 
 ผลการสังเคราะห์ตัวแปรตาม 
 จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่า มีงานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัส่วนประกอบทาง
การตลาดและการบริการ  ดงัน้ี 
 
ตาราง  1  ผลการสังเคราะห์ตวัแปรตาม 
 
ตัวแปรตาม ผู้ศึกษาวจัิย 

ส่วนผสมทางการตลาด (7 P’s) ศิญา  รัตนวราหะ และสรสิชา  หุ่นแกว้ (2554) 
วฒันา  รัตนเรืองรักษ ์(2551)  
วชิญา  บรรลือ (2551)   

ส่วนผสมทางการตลาด (4 P’s) องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัตว์ฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 
ศรีวรรธนะ (2550) 

กลยุทธ์ทางการตลาด กานตธี์ร์  เพิ่มเพียร (2553) จริยา  บรรพลา (2548) 
การให้บริการ ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) 

จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) 
ภาณิตา  ทศันาภิรมย ์(2547) 
พิมพว์ลญัช์  พินธุประภา (2545) 
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ตาราง 2 ผลการสังเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อตวัแปรตาม 
 
ปัจจัย งานทีศึ่กษา 

ส่วนบุคคล   
    เพศ ศิญา  รัตนวราหะ และสรสิชา  หุ่นแกว้ (2554) 

จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) 
    อาย ุ
 
 
 
 

จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) 
องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัต์วฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 
ศรีวรรธนะ (2550) 
ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) 
ภาณิตา  ทศันาภิรมย ์(2547) 

ระดบัการศึกษา 
 

องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัต์วฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 
ศรีวรรธนะ (2550) 
ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) 
ภาณิตา  ทศันาภิรมย ์(2547) 

    อาชีพ ศิญา  รัตนวราหะ และสรสิชา  หุ่นแกว้ (2554) 
จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) 
องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัต์วฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 
ศรีวรรธนะ (2550) 
ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ศิญา  รัตนวราหะ และสรสิชา  หุ่นแกว้ (2554) 
จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) 
องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัต์วฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 
ศรีวรรธนะ (2550) 
ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) 
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ตาราง 2 (ต่อ) 
 
ปัจจัย งานทีศึ่กษา 

ปัจจัยด้านพฤติกรรม  
    ปริมาณท่ีด่ืมในแต่ละวนั ------ 
    สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัต์วฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 

ศรีวรรธนะ (2550) 
    จ ํานวนคนท่ี เข้า ร้านกาแฟ
ดว้ยกนั 

------ 

    ความถ่ีในการใชบ้ริการ ศิญา  รัตนวราหะ และสรสิชา  หุ่นแกว้ (2554) 
    ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ วชิญา  บรรลือ (2551)   
    อาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีชอบ ------ 
    ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง วชิญา  บรรลือ (2551)   
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
 เพื่อเป็นแนวทางในการวิจยัในบทน้ีผูว้ิจยัจะทาํการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
โดยผูว้ิจยัได้รวบรวมหลกัการ  แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งเพื่อประโยชน์โยตรงกบัการวิจยัคร้ังน้ี  
โดยจะครอบคลุมถึง ความหมายต่าง ๆ และความรู้เบ้ืองตน้ท่ีเก่ียวกบัธุรกิจร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการวจิยัคร้ังน้ี ไดด้งัน้ี    
 ส่วนประสมทางการตลาด 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการบริการ 
 พฤติกรรมการบริโภคและปัจจยัท่ีมีผลต่อการบริโภค 
 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 
 งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 การสังเคราะห์งานวจิยั   
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
 
 การกระจายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคเป็นหน้าท่ีหลกัของผูข้ายหรือผูป้ระกอบการ โดยมีเป้าหมาย
คือ ให้ผูบ้ริโภคไดซ้ื้อสินคา้ให้ไดม้ากท่ีสุด เทคนิคและวิธีการในการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
บริโภคสินคา้จึงเป็นเร่ืองท่ีมีความสําคญัเป็นอย่างยิ่ง หลกัการตลาดตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนัจึง
พยายามศึกษาคน้ควา้วิธีการต่าง ๆ อยา่งต่อเน่ือง จนพฒันาเป็นแนวคิดทางการตลาดหลายแนวคิด
ดว้ยกนั 
 แนวคิดการทาํการตลาดท่ีสําคญั  คือแนวคิดการทาํตลาดโดยแยกองคป์ระกอบของการทาํ
การตลาดท่ีมีมุมมองโดยดูจากองค์ประกอบสําคัญใน 4 ด้านหรือท่ีรู้จักกันในช่ือ Marketing 
Mix หรือ 4’Ps ซ่ึงแนวคิดน้ีถูกถ่ายทอดมาจากแนวคิดของ นีลเฮช บอร์ดเดน (Niel H. Borden) ซ่ึง
ไดตี้พิมพบ์ทความในหวัเร่ืองท่ีช่ือ The Concept of The Marketing Mix ในปี 1964 ซ่ึงต่อมา อี เจอ
โรม แมคคาที (E. Jerome McCarthy) ไดท้าํการจดักลุ่มแนวคิดของ นีล ออกเป็นเป็นองคป์ระกอบท่ี
สาํคญั 4 องคป์ระกอบในการทางการตลาดคือ ดา้นสินคา้และบริการ (Product) ดา้นราคา (Price) ดา้น
การจดัจาํหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ซ่ึงแนวคิดน้ีไดรั้บการยอมรับ 
และถูกนาํไปสอนในมหาวทิยาลยัต่าง ๆ  ในประเทศสหรัฐอเมริกา นอกจากน้ียงัถูกนาํไปเป็นแนวคิดหลกั
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ในการเขียนตาํราเรียนทางการตลาดของศาสตราจารยฟิ์ลลิปคอตเลอร์ (Phillip Kotler) ซ่ึงตาํราเรียน
ของคอตเลอร์นั้นต่อมาไดถู้กนาํมาใช้เป็นตาํราการตลาดหลกัท่ีหลายมหาวิทยาลยัทัว่โลกรวมทั้งใน
มหาวิทยาลัยประเทศไทยนํามาใช้สอนและใช้ในการผลิตนักการตลาดรุ่นใหม่  ๆ ออกสู่
ตลาดแรงงาน โดยมีรายละเอียดดงัน้ี  
 
 1. ผลติภัณฑ์  
  โรงงานหรือผูผ้ลิตนั้นคิดว่าควรจะผลิตสินคา้อะไรป้อนเขา้สู่ตลาด โดยท่ีสินคา้ท่ีผลิต
ข้ึนมานั้นจะเป็นสินคา้ที่สามารถขายได้ และเพื่อที่จะทาํให้กระบวนการผลิตดาํเนินไปได้โดย
ไม่ติดขดั ไม่ขาดตอน 
  1.1 ความหมาย 
   ผลิตภณัฑ์ (Product)  หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความจาํเป็น
หรือความตอ้งการของลูกคา้ใหเ้กิดความพึงพอใจ ประกอบดว้ย ส่ิงท่ีสัมผสัไดแ้ละสัมผสัไม่ได ้เช่น 
บรรจุภณัฑ์ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา้ บริการ และช่ือเสียงของผูข้าย ผลิตภณัฑ์อาจจะเป็นสินคา้ 
บริการสถานท่ี บุคคลหรือความคิด  ผลิตภัณฑ์ท่ีเสนอขายอาจจะมีตวัคนหรือไม่มีตวัตนก็ได ้
ผลิตภณัฑ์จึงประกอบด้วย สินค้า บริการ ความคิด สถานท่ี องค์กรหรือบุคคลผลิตภณัฑ์ต้องมี
อรรถประโยชน์ (Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํให้ผลิตภณัฑ์สามารถ
ขายได ้
  1.2 ลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
   ผลิตภัณฑ์ท่ีดีต้องสร้างความพอใจให้กับลูกค้า คุณสมบติัท่ีดีของผลิตภัณฑ์
ประกอบดว้ยลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
   1.2.1 คุณภาพผลิตภณัฑ ์(Product Quality) เป็นการวดัการทาํงานและวดัความคงทน
ของผลิตภณัฑ์ เกณฑ์ในการวดัคุณภาพถือหลกัความพึงพอใจของลูกคา้และคุณภาพท่ีเหนือกว่าคู่
แข่งขนั ถา้สินคา้คุณภาพตํ่าผูซ้ื้อจะไม่ซ้ือซํ้ า ถา้สินคา้คุณภาพสูงเกินอาํนาจซ้ือของผูบ้ริโภคสินคา้ก็
ขายไม่ได ้นกัการตลาดตอ้งพิจารณาวา่สินคา้ควรมีคุณภาพระดบัใดบา้งและตน้ทุนเท่าใดจึงจะเป็น
ท่ีพอใจของผูบ้ริโภค รวมทั้งคุณภาพสินคา้ตอ้งสมํ่าเสมอและมีมาตรฐานเพื่อท่ีจะสร้างการยอมรับ 
   1.2.2 ลกัษณะทางกายภาพของสินคา้ (Physical Characteristics of Goods) เป็น
รูปร่างลกัษณะท่ีลูกคา้สามารถมองเห็นได ้และสามารถรับรู้ไดด้ว้ยประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ รูป รส 
กล่ินเสียง สัมผสั 
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   1.2.3 ราคา (Price) เป็นจาํนวนเงินซ่ึงแสดงเป็นมูลค่าท่ีผูบ้ริโภคยอมจ่ายเงินเพื่อ
แลกกบัผลประโยชน์ท่ีจะไดรั้บจากสินคา้หรือบริการ การตดัสินในดา้นราคาไม่จาํเป็นตอ้งเป็นราคา
สูงหรือตํ่าแต่เป็นราคาท่ีผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้ในคุณค่า (Perceived Value) 
   1.2.4 ช่ือเสียงของผูข้ายหรือตราสินคา้ (Brand) หมายถึง ช่ือ คาํ สัญลกัษณ์ การออกแบบ
หรือส่วนประสมของส่ิงดงักล่าว เพื่อระบุถึงสินคา้และบริการของผูข้ายรายใดรายหน่ึงหรือกลุ่ม
ของผูข้ายเพื่อแสดงถึงลกัษณะท่ีแตกต่างจากคู่แข่ง 
   1.2.5 บรรจุภณัฑ ์(Packaging) หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งในการออกแบบและ
การผลิตส่ิงบรรจุ หรือส่ิงห่อหุม้ผลิตภณัฑ ์บรรจุภณัฑ์เป็นส่ิงท่ีให้เกิดการรับรู้ คือการมองเห็นสินคา้
เม่ือผูบ้ริโภคเกิดการยอมรับในบรรจุภณัฑก์็จะนาํไปสู่การจูงใจใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑ ์ดงันั้นบรรจุภณัฑ์
จึงตอ้งมีความโดดเด่น โดยอาจแสดงถึงตาํแหน่งผลิตภณัฑสิ์นคา้นั้นใหช้ดัเจน 
   1.2.6 การออกแบบ (Design) เป็นงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัรูปแบบ ลกัษณะ การบรรจุ
หีบห่อ ซ่ึงปัจจยัเหล่าน้ีจะมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค ดงันั้นผูผ้ลิตท่ีมีผูเ้ช่ียวชาญ
ดา้นการออกแบบจึงตอ้งศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อออกแบบสินคา้ให้ตรงกบัความตอ้งการ
ของผูบ้ริโภค 
   1.2.7 การรับประกนั (Warranty) เป็นเคร่ืองมือท่ีสําคญัในการแข่งขนัโดยเฉพาะ
สินคา้พวกรถยนต์ เคร่ืองใช้ในบา้น และเคร่ืองจกัร เพราะเป็นการลดความเส่ียงจากการซ้ือสินคา้
ของลูกคา้และรวมทั้งการสร้างความเช่ือมัน่ ฉะนั้น ผูผ้ลิตหรือคนกลางอาจเสนอการรับประกนัเป็น
ลายลกัษณ์อกัษรหรือดว้ยคาํพดู 
   1.2.8 สีของผลิตภณัฑ ์(Color) เป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือเพราะสีทาํให้เกิดอารมณ์
ดา้นจิตวทิยาช่วยใหเ้กิดการรับรู้ และสนใจในผลิตภณัฑ ์
   1.2.9 การให้บริการ (Serving) การตดัสินใจของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัข้ึนอยู่กบั
การใหบ้ริการแก่ลูกคา้ของผูข้ายหรือผูผ้ลิต คือ ผูบ้ริโภคมกัจะซ้ือสินคา้กบัร้านคา้ท่ีให้บริการดีและ
ถูกใจ  
   1.2.10 วตัถุดิบ (Raw Material) หรือวสัดุท่ีใชใ้นการผลิต (Material) ผูผ้ลิตมีทางเลือก
ท่ีจะใชว้ตัถุดิบหรือวสัดุหลายอยา่งในการผลิต ซ่ึงจะตอ้งคาํนึงถึงความตอ้งการของผูบ้ริโภควา่พอใจ
แบบใดตลอดจนตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุนในการผลิต และความสามารถในการจดัหาวตัถุดิบดว้ย 
   1.2.11 ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์ (Product Safety) และภาระจากผลิตภณัฑ ์
(Product Liability) ความปลอดภยัของผลิตภณัฑ์เป็นส่ิงสําคญัท่ีธุรกิจตอ้งเผชิญและยงัเป็นปัญหา
ทางจริยธรรมทั้งทางธุรกิจและผูบ้ริโภค ผลิตภณัฑท่ี์ไม่ปลอดภยัทาํใหผู้ผ้ลิตหรือผูข้ายเกิดภาระจาก
ผลิตภณัฑ ์
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   1.2.12 มาตรฐาน (Standard) เม่ือมีเทคโนโลยีใหม่เกิดข้ึนจะตอ้งคาํนึงถึงประโยชน์
และมาตรฐานของเทคโนโลยนีั้น ซ่ึงตอ้งมีการกาํหนดมาตรฐานการผลิตข้ึนจะช่วยควบคุมคุณภาพ
และความปลอดภยัต่อผูบ้ริโภคได ้
   1.2.13 ความเขา้กนัได ้(Compatibility) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์ให้สอดคลอ้ง
กบัความคาดหวงัของลูกคา้ และสามารถนาํไปใชไ้ดดี้ในทางปฏิบติัโดยไม่เกิดปัญหาในการใช ้
   1.2.14 คุณค่าผลิตภณัฑ์ (Product Value) เป็นลกัษณะผลตอบแทนท่ีไดรั้บจาก
การใชผ้ลิตภณัฑ ์ซ่ึงผูบ้ริโภคตอ้งเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีเกิดจากความพึงพอใจในผลิตภณัฑ์ท่ี
สูงกวา่ตน้ทุนหรือราคาท่ีจ่ายไป 
   1.2.15 ความหลากหลายของสินคา้ (Variety) ผูบ้ริโภคส่วนมากจะพอใจท่ีจะ
เลือกซ้ือสินคา้ท่ีมีใหเ้ลือกมากในรูปของสี กล่ิน รส ขนาดการบรรจุหีบห่อ แบบ ลกัษณะ เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั ดงันั้น ผูผ้ลิตจึงจาํเป็นตอ้งมีสินคา้หลากหลายเพื่อเป็นทางเลือก
ใหก้บัผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั 
  1.3 กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategy)   
   กลยุทธ์ผลิตภณัฑ์นั้นจะเก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ เก่ียวกบั คุณสมบติั
ผลิตภณัฑ ์ (Product  Attribute)  ส่วนประสมผลิตภณัฑ ์(Product Mix)  สายผลิตภณัฑ ์(Product  Lines) 
   ส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์
   1.3.1 แนวความคิดดา้นผลิตภณัฑ์  (Product  Concept)  เป็นคุณสมบติัท่ีสําคญั
ของผลิตภณัฑ์ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค Product ไดต้อ้งมีความชดัเจนในตวั
ผลิตภณัฑน์ั้น ๆ 
   1.3.2 คุณสมบติัผลิตภณัฑ์  (Product  Attribute) จะตอ้งทราบวา่ผลิตภณัฑ์นั้น
ผลิตมาจากอะไรมีคุณสมบติัอยา่งไร ลกัษณะทางกายภาพ ฟิสิกส์ เคมี ชีวะ ขนาด ความดี ความงาม 
ความคงทนทานดา้นรูปร่าง รูปแบบของผลิตภณัฑท่ี์มีอยูใ่นตวัของมนัเอง 
   1.3.3 ลกัษณะเด่นของสินคา้  (Product  Feature) การนาํสินคา้ของบริษทัไปเปรียบเทียบ
กบัสินคา้ของคู่แข่งขนัแลว้มีคุณสมบติัแตกต่างกนั และจะตอ้งรู้วา่สินคา้เรามีอะไรเด่นกวา่ 
   1.3.4 ประโยชน์ของผลิตภณัฑ์  (Product  Benefit)  พิจารณาวา่สินคา้มีลกัษณะเด่น
อยา่งไรบา้งและสินคา้ใหป้ระโยชน์อะไรกบัลูกคา้บา้ง  ระหวา่งการให้สัญญากบัลูกคา้กบัการพิสูจน์
ดว้ยลกัษณะเด่นของสินคา้ 
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 2. ราคา  
  การกาํหนดราคาขาย จะถูกตั้งเพื่อใหไ้ดร้าคาท่ีจะทาํใหโ้รงงานผลิตสินคา้โดยไม่ขาดทุน 
ในขณะท่ีผูข้ายสินคา้นั้นก็ตอ้งคิดวา่ควรจะบวกราคาเพิ่มเท่าไรถึงจะ ทาํใหต้วัเองสามารถอยูร่อดได ้
  2.1 ความหมาย 
   ราคา (Price) หมายถึง จาํนวนเงินหรือส่ิงอ่ืน ๆ ท่ีมีความจาํเป็นตอ้งจ่ายเพื่อให้ได้
ผลิตภณัฑ ์หรือหมายถึง คุณค่า ผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเองราคา เป็น P ตวัท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถดัจาก Product 
ราคาเป็นตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่า (Value) ของผลิตภณัฑ์กบั
ราคา (Price) ของผลิตภณัฑน์ั้น ถา้คุณค่าสูงกวา่ราคา ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือ  
  2.2 ลกัษณะของราคา 
   การแลกเปล่ียนระหวา่งสินคา้กบัสินคา้ท่ีกระทาํกนัในขณะท่ีการตลาดยงัไม่ไดรั้บ
การพฒันานั้นมกัเกิดข้ึนมากมาย เพื่อเป็นการแกไ้ขปัญหาดงักล่าว มนุษยจึ์งไดห้นัมาใชก้ารแลกเปล่ียน
โดยอาศยัเงินเป็นส่ือกลาง การใช้เงินเป็นส่ือกลางน้ีจาํเป็นตอ้งมีการกาํหนดจาํนวนเงินหรือราคา
สาํหรับสินคา้แต่ละชนิดข้ึนเพื่อใชเ้ป็นมาตรฐานในการแลกเปล่ียน ซ่ึงมีลกัษณะดงัต่อไปน้ี 
   2.2.1 การกาํหนดราคา (List Price) ธุรกิจตอ้งกาํหนดราคาสินคา้ ตั้งแต่มีการพฒันา
ผลิตภณัฑห์รือเม่ือมีการแนะนาํผลิตภณัฑเ์ขา้ในช่องทางการจาํหน่ายใหม่ หรือในเขตพื้นท่ีใหม่หรือ
เม่ือมีการเขา้ประมูลสัญญาจา้งคร้ังใหม่ ธุรกิจตอ้งตดัสินใจวา่จะวางตาํแหน่งคุณภาพผลิตภณัฑก์บั
ราคาอยา่งไรในแต่ละตลาด 
   2.2.2 การใหส่้วนลด (Price Discount) แบ่งออกไดด้งัน้ี 
    1) ส่วนลดเงินสด คือการลดราคาใหก้บัผูซ้ื้อ สาํหรับการชาํระเงินโดยเร็ว 
    2) ส่วนลดปริมาณ คือ การลดราคาสําหรับการซ้ือในปริมาณมาก ซ่ึงควร
หกักบัลูกคา้ทุกคนในปริมาณท่ีเท่าเทียมกนั และไม่ควรเกินตน้ทุนของผูข้าย การให้ส่วนลดอาจให้
ตามคาํสั่งซ้ือแต่ละงวด หรือใหต้ามจาํนวนหน่วยโดยรวมในช่วงเวลาหน่ึง 
    3) ส่วนลดตามฤดูกาล คือการใหส่้วนลดสาํหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้ หรือบริการ
นอกฤดูกาลเช่น โรงแรม ตัว๋เคร่ืองบิน ท่ีเสนอส่วนลดช่วงท่ีไม่ใช่ฤดูกาลและมียอดขายตํ่า 
   2.2.3 การให้ระยะเวลาในการชาํระเงินและระยะเวลาของสินเช่ือ (Payment Period 
and Credit Term) คือ การให้ระยะเวลาในการชาํระเงินสําหรับผูท่ี้ซ้ือสินคา้หรือบริการตามระยะเวลา
ท่ีกาํหนดไว ้ 
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  2.3 กลยทุธ์ดา้นราคา (Price  Strategy) 
   เป็นการกาํหนดว่า  จะตั้งราคาแบบใด กลยุทธ์ราคาสูงหรือราคาตํ่า ส่ิงท่ีจะตอ้ง
ตระหนกัคือ ราคาท่ีไดก้าํหนดไวน้ั้นเหมาะสมในการแข่งขนั หรือสอดคลอ้งกบัตาํแหน่งผลิตภณัฑ์
ของสินคา้นั้นหรือไม่  กลยุทธ์ดา้นราคา (Price Strategy) ในการกาํหนดกลยุทธ์ดา้นราคามีประเด็น
สาํคญัท่ีจะตอ้งพิจารณาดงัน้ี 
   2.3.1 ตั้งราคาตามตลาด (On Going Price) หรือตั้งราคาตามความพอใจ (Leading Price) 
    1) ตั้งราคาตามตามตลาด เหมาะสําหรับสินคา้ท่ีสร้างความแตกต่างไดย้าก
จึงไม่สามารถจะตั้งราคาใหแ้ตกต่างจากตลาดคู่แข่งขนัได ้นัน่คือ การตั้งราคาตามคู่แข่งขนั 
    2) ตั้งราคาตามความพอใจ เป็นการตั้งราคาตามความพอใจโดยไม่คาํนึงถึง
คู่แข่งขนั เหมาะสาํหรับผลิตภณัฑท่ี์มีความแตกต่างในตราสินคา้ สินคา้ท่ีมีเอกลกัษณ์ส่วนตวัมีภาพพจน์
ท่ีดี จะตั้งราคาเท่าไรก็ไม่มีใครเปรียบเทียบ 
   2.3.2 สินคา้จะออกเป็นแบบราคาสูง (Premium Price)  เม่ือแน่ใจในคุณภาพท่ี
เหนือกวา่และการยอมรับในราคาของลูกคา้หรือราคามาตรฐาน (Standard) เม่ือใชก้ารตั้งราคาโดย
พิจารณาจากราคาของคู่แข่งขนั หรือตราสินคา้เพื่อการแข่งขนั (Fighting Brand)  เป็นสินคา้ดอ้ย
คุณภาพกวา่คู่แข่งขนัเล็กนอ้ย จะลงตลาดล่าง 
   2.3.2 การตั้งราคาเท่ากนัหมด (One Pricing)คือสินคา้หลายอยา่งท่ีมีราคาติดอยู่
บนกล่องหมายถึงไม่วา่จะขายอยูท่ี่ใดฤดูหนาวหรือฤดูร้อนราคาก็เท่ากนัหมด  หรือราคาแตกต่างกนั
(Discriminate Price) ขอ้ดี คือสามารถเรียกราคาไดห้ลายราคา แต่ขอ้เสียก็คือ เราตอ้งหาเหตุผลใน
การตั้งราคาหลายอยา่ง เพื่อใหค้นยอมรับได ้
   2.3.4 การขยายสายผลิตภณัฑ์ (Line Extension) ในกรณีน้ีการนาํเสนอสินคา้เร่ิมตน้
ดว้ยราคาหน่ึง แลว้มีกลยทุธ์เผยแพร่ความนิยมไปยงัตลาดบน หรือตลาดล่าง 
   2.3.5 การขยบัซ้ือสูงข้ึน (Trading Up) เป็นการปรับราคาสูงข้ึนทาํให้ไดก้าํไรมาก
ข้ึนจึงพยายามขายให้ปริมาณมากข้ึนหรือการขยบัซ้ือตํ่าลง(Trading Down)เป็นการผลิตสินคา้ท่ีมี
ราคาแพงใหมี้คุณภาพกวา่สินคา้ท่ีราคาถูกเล็กนอ้ยแต่ตั้งราคาสูงกวา่ เพื่อใหค้นซ้ือส้ินท่ีรองลงมา 
   2.3.6 การใชก้ลยทุธ์ดา้นขนาด (Size) คือไม่ทาํขนาดเท่ากบัผูผ้ลิตรายอ่ืน ๆ 
 
 3. การจัดจ าหน่าย 
  ทั้งโรงงานและผูข้ายมองภาพวา่กระจายสินคา้นั้นควรจะกระจายไปสู่จุดขายให้ไดม้าก
ท่ีสุดเพื่อท่ีจะทาํใหผู้บ้ริโภคเห็นสินคา้และจะเขา้มาซ้ือสินคา้  
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  3.1 ความหมาย 
   การจดัจาํหน่าย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสร้างของช่องทาง ซ่ึง 
ประกอบดว้ยสถาบนัและกิจกรรมใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์และบริการจากองค์การไปยงัตลาด 
สถาบนัท่ีนาํผลิตภณัฑอ์อกสู่ตลาดเป้าหมาย คือ สถาบนัการตลาด ส่วนกิจกรรมท่ีช่วยในการกระจาย
ตวัสินคา้ ประกอบดว้ย การขนส่ง การคลงัสินคา้ และการเก็บรักษาสินคา้คงคลงั การจดัจาํหน่าย 
  3.2 ลกัษณะของการจดัจาํหน่าย 
   การจดัจาํหน่ายเป็นเร่ืองเก่ียวกบัการจดัหาแหล่งขาย การเลือก การใช้ผูเ้ช่ียวชาญ
ทางการตลาด สถาบนัท่ีเขา้มาทาํหนา้ท่ีขนส่งและจดัเก็บสินคา้ รวมทั้งการเขา้มาพฒันาและช่วยเหลือ
ในการแลกเปล่ียน ซ่ึงหมายถึง การซ้ือและการขายสินคา้ เพราะในปัจจุบนัไม่ใช่ผลิตเพียงเพื่อบริโภค
เท่านั้ น แต่จะมีผลผลิตส่วนเกิน เพื่อนําไปแลกเปล่ียนเป็นเงินมาเพื่อใช้ซ้ือสินค้าและบริการ
อ่ืน ดงันั้น การจดัจาํหน่ายจะก่อใหเ้กิดประโยชน์แก่ทั้ง 2 ฝ่าย ทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย 
   3.2.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution หรือ Distribution 
Channel หรือ Marketing Channel) หมายถึง กลุ่มของบุคคลหรือธุรกิจท่ีมีความเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ย
กรรมสิทธ์ิในผลิตภณัฑ์ หรือเป็นการเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ทาง
ธุรกิจหรือหมายถึง เส้นทางท่ีผลิตภณัฑ์และ (หรือ) กรรมสิทธ์ิท่ีผลิตภณัฑ์ถูกเปล่ียนมือไปยงัตลาด 
ในช่องทางการจดัจาํหน่าย ประกอบดว้ยผูผ้ลิต คนกลางผูบ้ริโภค หรือผูใ้ช้ทางอุตสาหกรรม ซ่ึง
อาจจะใชช่้องทางตรง (Direct Channel) จากผูผ้ลิต (Producer)ไปยงัผูบ้ริโภค(Consumer) หรือผูใ้ช้
ทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชช่้องทางออ้ม (Indirect Channel) จากผูผ้ลิต (Producer) 
ผา่นคนกลาง (Middleman) ไปยงัผูบ้ริโภค (Consumer) หรือผูใ้ชท้างอุตสาหกรรม (Industrial User) 
   3.2.2 การกระจายตวัสินค้า หรือการสนับสนุนการกระจายตวัสินค้าสู่ตลาด 
(Physical Distribution หรือ Market Logistics) หมายถึง งานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวางแผน การปฏิบติัการ
ตามแผนและการควบคุมการเคล่ือนยา้ยวตัถุดิบ ปัจจยัการผลิต และสินคา้สําเร็จรูป จากจุดเร่ิมตน้
ไปยงัจุดสุดท้ายในการบริโภค เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยมุ่งหวงักาํไร หรือ
หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบั การเคล่ือนยา้ยตวัผลิตภณัฑ์จากผูผ้ลิตไปยงัผูบ้ริโภค หรือผูใ้ชท้าง
อุตสาหกรรม การกระจายตวัสินคา้ท่ีสาํคญั มีดงัน้ี 
    1) การขนส่ง (Transportation) 
    2) การเก็บรักษาสินคา้ (Storage) และการคลงัสินคา้ (Warehousing) 
    3) การบริหารสินคา้คงเหลือ (Inventory Management) 
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  3.3 กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place Strategy)   
   วธีิการจดัจาํหน่าย จะตอ้งพิจารณาถึง 
   3.3.1 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Channel of Distribution) เป็นเส้นทางท่ีสินคา้
เคล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตหรือผูข้ายไปยงัผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชซ่ึ้งอาจจะผา่นคนกลางหรือไม่  ฝ่ายคนกลาง
ก็ได ้
   3.3.2 ประเภทของร้านคา้ (Outlets) ในทุกวนัน้ีจะพบไดว้า่วิวฒันาการของการจดั
จาํหน่ายนั้นเป็นส่ิงท่ีเจริญเติบโตรวดเร็วมากประเภทของร้านคา้มีมากมาย   
   3.3.3 จาํนวนคนกลางในช่องทาง (Number of Intermediaries) หรือความหนาแน่น
ของคนกลางในช่องทางการจดัจาํหน่าย (Intensity of  Distribution) ในการพิจารณาเลือกช่องทางการจดั
จาํหน่ายจะมีกระบวนการ 3 ขั้นตอน ดงัน้ี 
    1) การพิจารณาเลือกลูกคา้กลุ่มเป้าหมายวา่เป็นใคร 
    2) พฤติกรรมในการซ้ือของกลุ่มเป้าหมาย เช่น ซ้ือเงินสดหรือเครดิต 
ตอ้งจดัส่งหรือไม่ ซ้ือบ่อยเพียงใด 
    3) การพิจารณาท่ีตั้งของลูกคา้ตามสภาพภูมิศาสตร์ 
    4) การสนบัสนุนการกระจายตวัสินคา้เขา้สู่ตลาด (Market logistics)  เป็น
กิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการเคล่ือนยา้ยปัจจยัการผลิต และตวัสินคา้จากแหล่งปัจจยัการผลิตผ่าน
โรงงานของผูผ้ลิต แลว้กระจายไปยงัผูบ้ริโภค 
 
 4. การส่งเสริมการตลาด 
  การสร้างกลยทุธ์การส่งเสริมการตลาดนั้นจะเนน้ท่ีการบอกกล่าวให้ผูบ้ริโภคไดรั้บรู้วา่
ตอนน้ีมีสินคา้อยูใ่ดบา้งท่ีวางขายในตลาด การลด แลกแจก แถม นั้นถือไดว้า่เป็นเคร่ืองมือหลกัท่ีใช้
กระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือ 
  4.1 ความหมาย 
   การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือการส่ือสารเพื่อสร้างความพึงพอใจ
ต่อตราสินคา้หรือบริการ หรือความคิด หรือต่อบุคคล โดยใชเ้พื่อจูงใจ (Persuade) ให้เกิดความตอ้งการ
เพื่อเตือนความทรงจาํ (Remind) ในผลิตภณัฑ์โดยคาดวา่จะมีอิทธิพลต่อความรู้สึก ความเช่ือและ
พฤติกรรมการซ้ือ หรือเป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ื้อ เพื่อสร้างทศันคติ
และพฤติกรรมการซ้ือ การติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) ทาํการขาย และการคิด
ต่อส่ือสารโดยไม่ใชค้น (Nonpersonal Selling) 
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  4.2 ลกัษณะของการส่งเสริมการตลาด 
   การดาํเนินธุรกิจในยุคท่ีมีการแข่งขนัสูงเช่นปัจจุบนั การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ไดเ้ขา้มามีบทบาทสาํคญัในการทาํตลาดมากข้ึน เพื่อทาํให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในตวัสินคา้ โดย
การเสนอผลประโยชน์พิเศษให้กบัลูกคา้เป็นคร้ังคราว เพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการสินคา้
ในช่วงเวลานั้น 
   4.2.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับ
องคก์ารและ (หรือ) ผลิตภณัฑ ์บริการ หรือความคิด ท่ีตอ้งมีการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการ  
   4.2.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) เป็นการส่ือสารระหว่าง
บุคคลกบับุคคลเพื่อพยายามจูงใจผูซ้ื้อท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายให้ซ้ือผลิตภณัฑ์หรือบริการ หรือมีปฏิกิริยา
ต่อความคิดหรือเป็นการเสนอขายโดยหน่วยงานขายเพื่อให้เกิดการขาย และสร้างความสัมพนัธ์อนัดี
กบัลูกคา้ 
   4.2.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าพิเศษท่ี
กระตุน้หน่วยงาน (Sales Force) ผูจ้ดัจาํหน่าย (Distributors) หรือผูบ้ริโภคคนสุดทา้ย (Ultimate 
Consumer) โดยมีจุดมุ่งหมาย เพื่อให้เกิดการขายในทนัทีทนัใด เป็นเคร่ืองมือกระตุน้ความตอ้งการ
ซ้ือท่ีใชส้นบัสนุนการโฆษณา และการขายโดยใชพ้นกังานขาย ซ่ึงสามารถกระตุน้ความสนใจ การทดลองใช ้
หรือการซ้ือ โดยลูกคา้คนสุดทา้ยหรือบุคคลอ่ืนในช่องทางการจดั 
   4.2.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 
   4.2.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาดเช่ือม
ตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) 
  4.3 กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)   
   กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดจะตอ้งประสานกบัแผนการตลาดโดยรวมและควร
กาํหนดแผนการส่งเสริมการตลาดท่ีเฉพาะเจาะจง 
   4.3.1 การโฆษณา (Advertising) 
    1) กลยุทธ์การสร้างสรรคง์านโฆษณา (Creative Strategy) และยุทธวิธี
การโฆษณา (Advertising Tactics) 
    2) กลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) 
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   4.3.2 การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling) 
    1) กลยทุธ์การขายโดยใชพ้นกังานขาย (Personal Selling Strategy) 
    2) การบริหารหน่วยงานขาย (Salesforce Management) 
   4.3.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
    1) การกระตุน้ผูบ้ริโภค  เรียกว่า  การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่ผูบ้ริโภค 
(Consumer Promotion) 
    2) การกระตุ้นคนกลาง เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งสู่คนกลาง 
(Trade Promotion) 
    3) การกระตุน้พนกังานขาย เรียกว่า การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งพนักงาน 
(Sales Force Promotion) 
   4.3.4 การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relations หรือ PR) 
    1) การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอข่าวเก่ียวกับผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ หรือตราสินคา้ หรือบริษทัท่ีไม่ตอ้งมีการจ่ายเงิน (ในทางปฏิบติัจริงอาจตอ้งมีการจ่ายเงิน) 
โดยผา่นส่ือกระจายเสียง หรือส่ือส่ิงพิมพ ์ซ่ึงเป็นกิจกรรมหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ 
    2) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations หรือ PR) หมายถึง ความพยายาม 
ในการส่ือสารท่ีมีการวางแผนโดยองคก์ารหน่ึงเพื่อสร้างทศันคติท่ีดีต่อองคก์ารต่อผลิตภณัฑ์หรือต่อ
นโยบายใหเ้กิดกบักลุ่มใดกลุ่มหน่ึง มีจุดมุ่งหมายเพื่อส่งเสริมหรือป้องกนัภาพพจน์ หรือผลิตภณัฑ์
ของบริษทั 
   4.3.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
    1) การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing) 
เป็นการติดต่อส่ือสารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยตรง หรือ หมายถึง 
วธีิการต่าง ๆ ท่ีนกัการตลาดใชส่้งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูซ้ื้อ และทาํให้เกิดการตอบสนองในทนัที 
ทั้งน้ี ตอ้งอาศยัฐานขอ้มูลลูกคา้และการใชส่ื้อต่าง ๆ เพื่อส่ือสารโดยตรงกบัลูกคา้ เช่น ใชส่ื้อโฆษณา
และแคตตาล็อก 
    2) การโฆษณาเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response 
Advertising) เป็นข่าวสารการโฆษณาซ่ึงถามผูอ่้าน ผูรั้บฟัง หรือผูช้ม ให้เกิดการตอบสนองกลบั
โดยตรงไปยงัผูส่้งข่าวสาร ซ่ึงอาจจะใชจ้ดหมายตรง หรือส่ิงอ่ืน เช่น นิตยสาร วิทยุ โทรทศัน์ หรือ
ป้ายโฆษณา 
    3) การตลาดเช่ือมตรงหรือการโฆษณาเช่ือมตรง (Online Advertising) 
หรือการตลาดผา่นส่ืออิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing หรือ E- marketing) เป็นการโฆษณา
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ผ่านระบบเครือข่ายคอมพิวเตอร์ หรือ อินเตอร์เน็ต เพื่อส่ือสาร ส่งเสริม และขายผลิตภณัฑ์ หรือ
บริการโดยมุ่งหวงัผลกาํไรและการคา้ เคร่ืองมือท่ีสาํคญัในขอ้น้ีประกอบดว้ย 
     3.1) การขายทางโทรศพัท ์
     3.2) การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 
     3.3) การขายโดยใชแ้คตตาล็อก 
     3.4) การขายทางโทรทศัน์ วทิย ุหรือหนงัสือพิมพ ์ซ่ึงจูงใจให้ลูกคา้มี
กิจกรรมการตอบสนอง เช่น ใชคู้ปองแลกซ้ือ 
 อยา่งไรก็ตาม โลกท่ีเปล่ียนไปทุกวนั พฤติกรรมการบริโภคและตลาดก็ปรับเปล่ียนไปตาม
กาลเวลาดว้ยเช่นกนั แนวคิดทางกลยทุธ์ทางการตลาดไดมี้ววิฒันาการไปอยา่งต่อเน่ือง 
 กลยุทธ์ทางการตลาดสมยัใหม่ซ่ึงเป็นส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หรือวา่ 
8 P’s ซ่ึงตอ้งมีแนวทางความคิดทางการส่ือสารการตลาด (Integrated Marketing Communication: 

IMC) โดยอาศยัเคร่ืองมือการติดต่อส่ือสารกบัผูบ้ริโภคแบบสมยัใหม่  ซ่ึงประกอบไปด้วยส่วน
ประสมทางการตลาด ดงัน้ี  (ไซมอน โชติอนนัต ์พลต้ือ, 2556) 
 1. กลยทุธ์ผลิตภณัฑ์  (Product  Strategy) 
 2. กลยทุธ์ราคา (Price  Strategy) 
 3. กลยทุธ์การจดัจาํหน่าย  (Place  Strategy) 
 4. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion  Strategy) 
 5. กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ์  (Packaging  Strategy) 
 6. กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย (Personal  Strategy) 
 7. กลยทุธ์การใหข้่าวสาร  (Public  Relation Strategy) 
 8. กลยทุธ์พลงั (Power  Strategy) 
 ในส่วนน้ีจะกล่าวถึงเพิ่มเติมเฉพาะ กลยทุธ์การบรรจุภณัฑ ์กลยทุธ์การใชพ้นกังานขาย  กลยุทธ์
การใหข้่าวสาร และกลยทุธ์พลงั 
 
 5. กลยุทธ์การบรรจุภัณฑ์  (Packaging  Strategy)  
  การตดัสินใจเลือกรูปแบบการบรรจุภณัฑ์และประเภทวสัดุของบรรจุภณัฑ์มกัจะใช้กบั
สินคา้อุปโภคบริโภคท่ีพฒันาใหม่ 
  การออกแบบบรรจุภณัฑ์ของบริษทัจะเป็นโลโก้ ตวัหนงัสือ ตวัอกัษร การเลือกเป็น
กระดาษ เป็นโฟม เป็นฝาจุก หรือเคร่ืองหมาย สีสันต่าง ๆ บริษทัก็จะไดบ้รรจุภณัฑท่ี์ดี 
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 6. กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal  Strategy) 
  การขายโดยใชพ้นกังานขายจดัเป็นรูปแบบการปฏิบติัตวัต่อตวัระหวา่งกิจการกบัลูกคา้ 
ทั้งน้ีเพื่อมุ่งหวงัคาํสั่งซ้ือดว้ยรูปแบบการขายท่ีแตกต่างกนัการขายโดยพนกังานขายนั้นเก่ียวขอ้งกบั
การจา้งพนกังานขาย การจดัการทัว่ ๆไปเก่ียวกบัพนกังานขาย ตลอดจนการบริหารสินคา้คงคลงัการ
เตรียมการเสนอขายและการบริการหลงัการขาย ในการพฒันาแผนกการขายนั้น กิจการจะเร่ิมตั้งแต่
การตั้งวตัถุประสงคแ์ละปฏิบติัการ ซ่ึงตอ้งมีความชดัเจนและสอดคลอ้งกบัประเภทของธุรกิจ โดย
อาจเป็นธุรกิจคา้ปลีก ธุรกิจการบริการ หรือธุรกิจการผลิต จากนั้นจึงกาํหนดกลยุทธ์การขายและ
การดาํเนินงาน การขายโดยใชพ้นกังานขายนั้นหวงัผลลพัธ์เพื่อเพิ่มยอดขายและขณะเดียวกนัก็เพื่อ
สร้างสัมพนัธ์ภาพระยะยาวกบัลูกคา้อีกดว้ย นอกจากน้ีการขายโดยใชพ้นกังานขายนั้น ยงัมีการใช้
โบชวัร์ เอกสาร ใบปลิว วสัดุอุปกรณ์ต่าง ๆ เพื่อช่วยในการนาํเสนอขายของพนกังาน  ตลอดจนเป็น
หลกัฐานอา้งอิงและสามารถมอบไวใ้หลู้กคา้เพื่อศึกษาขอ้มูลเพิ่มเติม 
 
 7. กลยุทธ์การให้ข่าวสาร  (Public  Relation Strategy) 
  การใหข้่าวสารนั้น คือ รูปแบบหน่ึงของการติดต่อส่ือสารท่ีไม่เสียค่าใชจ่้ายในการซ้ือส่ือ 
ทั้งน้ีเพื่อสร้างทศันคติท่ีเป็นบวกต่อสินคา้และกิจการของเรา แต่ปัจจุบนัการส่ือสารโดยวิธีดงักล่าว
อาจมีค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ รวมทั้งค่าใชจ่้ายทางออ้มเก่ียวกบัส่ืออีกดว้ย การให้ข่าวสารแก่สาธารณะชน
นั้นเป็นรูปแบบหน่ึงของการประชาสัมพนัธ์ การใหข้่าวสารจดัวา่เป็นการสร้างภาพลกัษณ์ในระยะ
ยาวแก่องค์กร และตอ้งการให้ผลลพัธ์น้ีออกมาในเชิงบวกแก่องคก์ร ส่ิงท่ีตอ้งพิจารณาอยา่งยิ่งใน
การใหข้่าวสารคือ กลุ่มเป้าหมายท่ีตอ้งการไดรั้บข่าวสารและส่ือโฆษณาท่ีจะใชเ้พื่อการส่ือข่าวสาร 
 
 8. กลยุทธ์พลงั (Power  Strategy) 
  พลงัในท่ีน้ีหมายถึงอาํนาจในการต่อรองและควบคุม ซ่ึงดูเหมือนจะเป็นส่ิงท่ียากท่ีสุด
ในการเนรมิตให้เกิดข้ึน แต่ก็เป็นส่ิงจาํเป็นและขาดเสียไม่ไดใ้นองค์ประกอบ P ส่วนสุดทา้ยน้ี 
เพราะอาํนาจต่อรองจะเป็นพลงัพิเศษท่ีนาํมาใชต่้อรองแลกเปล่ียนผลประโยชน์ทางการคา้ให้บริษทั
ไดรั้บขอ้เสนอท่ีดีท่ีสุดในกรณีท่ีไม่สามารถตกลงกนัตามกรอบไดอ้ยา่งลงตวั 
 
 กลยุทธ์การตลาด 8 P’s ท่ีไดก้ล่าวมาน้ีเป็นเคร่ืองมือพื้นฐานท่ีนกัธุรกิจส่วนใหญ่นาํไปใช้
เป็นบรรทดัฐานในการทาํการตลาด โดยอาจแตกต่างตรงท่ีบางบริษทัประสบความสําเร็จ แต่บาง
บริษทักลับล้มเหลวอย่างไม่เป็นท่า เหตุผลท่ีเป็นเช่นนั้นก็เพราะบริษทัท่ีล้มเหลวไม่อาจสร้าง
องคป์ระกอบทางกลยทุธ์ 8 P’s ไดค้รบตามวงจร ดงันั้นผูป้ระกอบการท่ีสนใจจะใชก้ลยุทธ์ 8 P’s  น้ี
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ทาํการตลาดใหไ้ดผ้ล ตอ้งเอาใจใส่ทุกรายละเอียดของกลยทุธ์แต่ละขอ้ เพื่อสร้างสรรคต์วั P ทั้งแปด
ใหเ้กิดข้ึนมาใหไ้ด ้
 จากการทบทวนแนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด พบว่า แนวคิดการตลาดมี
ววิฒันาการมาอยา่งต่อเน่ืองจาก 4 P’s จนเป็น 8 P’s อยา่งไรก็ตาม เม่ือพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั
ธุรกิจกาแฟพรีเม่ียม พบวา่ ส่วนประสมดา้นท่ี 5 – 8 บางตวัมีความซํ้ าซ้อนกบั 4 ดา้นแรก และบางตวั
ไม่สามารถใชไ้ดก้บัธุรกิจดา้นกาแฟ กล่าวคือ ปัจจยัดา้นบรรจุภณัฑ์ซํ้ าซ้อนกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์
ปัจจยัการให้ข่าวสารซํ้ าซ้อนกบัการส่งเสริมการตลาด ในขณะท่ีปัจจยัดา้นการใชพ้นกังานขายและ
ปัจจยัดา้นพลงั ไม่สามารถใชไ้ดก้บัธุรกิจร้านกาแฟ ดงันั้น ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงเลือกใชส่้วน
ประสมทางการตลาดแบบ 4 P’s 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการบริการ 
 
 1. ความหมาย 
  การบริการเป็นแนวคิดท่ีมีความหลากหลาย เน่ืองจากสามารถให้บริการได้หลาย
รูปแบบ  ทั้ งการแสดงออกทางพฤติกรรมหรือการอาํนวยความสะดวกเชิงวตัถุ  ดังนั้ น  จึงมี
นกัวชิาการหลายท่านหลายสาขากล่าวไวใ้นหลายแนวทาง กล่าวคือ 
  จิตตินนัท ์ เดชะคุปต ์(2549: 7) ไดก้ล่าวไวว้า่ การบริการไม่ใช่ส่ิงท่ีมีตวัตน แต่เป็นกระบวนการ
หรือกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน จากการปฏิสัมพนัธ์ระหว่างผูท่ี้ตอ้งการใช้บริการ (ผูบ้ริโภค/ลูกคา้/
ผูรั้บบริการ) กบั ผูใ้ห้บริการ (เจา้ของกิจการ/พนักงานงานบริการ/ระบบการจดัการบริการ) หรือ
ในทางกลบักนั ระหวา่งผูใ้หบ้ริการกบัผูรั้บบริการ ในอนัท่ีจะตอบสนองความตอ้งการอยา่งใดอยา่งหน่ึง ให้
บรรลุผลสาํเร็จ ความแตกต่างระหวา่งสินคา้กบัการบริการ ต่างก็ก่อให้เกิดประโยชน์และความพึงพอใจแก่
ลูกคา้ท่ีมาซ้ือ โดยท่ีธุรกิจบริการจะมุ่งเน้นการกระทาํท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ อนันาํไปสู่
ความพึงพอใจท่ีได้รับบริการนั้น ในขณะน้ีธุรกิจทัว่ไป มุ่งขายสินคา้ท่ีลูกคา้ชอบและทาํให้เกิด
ความพึงพอใจท่ีไดเ้ป็นเจา้ของสินคา้นั้น 
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน์ (2546: 431) กล่าววา่  การบริการ (Services) เป็นกิจกรรมผลประโยชน์
หรือความพึงพอใจท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการแก่ลูกคา้ บริการจึงเป็นผลิตภณัฑ์ท่ีไม่สามารถ
สัมผสัไดท่ี้เสนอขายผลประโยชน์ทางด้านการเงิน กฎหมาย การพกัผ่อนหรือผลประโยชน์อ่ืน ๆ 
แก่ผูบ้ริโภค   
  อดุลย ์ จาตุรงคก์ุล (2543: 337) กล่าววา่ การบริการเป็นกิจกรรมหรือคุณประโยชน์ท่ีฝ่าย
หน่ึงนาํมาเสนอใหฝ่้ายอ่ืนโดยท่ีไม่สามารถจบัตอ้งไดแ้ละไม่เป็นผลให้เกิดมีการเป็นเจา้ของ ส่ิงหน่ึง
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ส่ิงใด การบริการนั้นจบัตอ้งไม่ได ้ แยกจากกนัไม่ได ้ มีความผนัแปรแตกต่างกนัและเส่ือมสูญง่าย
และไดก้ล่าวถึงสภาพของการบริการเอาไวว้่า  การบริการเป็นปฏิกิริยาหรือปฏิบติัการท่ีฝ่ายหน่ึง
เสนอขายแก่อีกฝ่ายหน่ึงโดยเป็นส่ิงจบัตอ้งไม่ไดแ้ละไม่ทาํเกิดมีความเป็นเจา้ของส่ิงใดส่ิงหน่ึง ผล
ของมนัอาจจะผกูพนัหรืออาจจะไม่ผกูพนักบัตวัสินคา้ก็ได ้
  ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ  (2549: 18) กล่าวว่า การบริการ หมายถึง กิจกรรมของ
กระบวนการส่งมอบสินคา้ท่ีไม่มีตวัตน (Intangible Good) ของธุรกิจใหก้บัผูรั้บบริการ โดยสินคา้ท่ี
ไม่มีตวัตนน้ีจะตอ้งตอบสนองความตอ้งการของผูรั้บบริการ จนนาํไปสู่ความพึงพอใจได ้ซ่ึงการจดั
ประเภทของธุรกิจบริการสามารถจดัได ้4 ประเภท คือ 
  1) ผูซ้ื้อเป็นเจา้ของสินคา้และนาํสินคา้ไปขอรับบริการจากผูข้าย เช่น บริการซ่อมรถ               
เป็นตน้ 
  2) ผูข้ายเป็นเจา้ของสินคา้และขายบริการใหก้บัผูซ้ื้อ เช่น บริการเคร่ืองถ่ายเอกสาร
บริการใชเ้คร่ืองคอมพิวเตอร์  เป็นตน้ 
  3) เป็นการซ้ือบริการและสินคา้ควบมาดว้ย เช่น ร้านอาหาร เป็นตน้ 
  4) เป็นการซ้ือบริการโดยไม่มีตวัสินค้าเข้ามาเก่ียวข้อง เช่น สถาบันลดนํ้ าหนัก 
สถาบนั นวดแผนโบราณ คลินิกทาํฟัน จิตแพทย ์ธนาคาร เป็นตน้ 
  ชยัสมพล  ชาวประเสริฐ (2549: 27) ไดก้ล่าวถึง การบริการมีลกัษณะเฉพาะ 5 ประการ 
ดงัน้ี 
  1) ความไม่มีตวัตน (Intangibility) การบริการไม่สามารถมองเห็นจบัตอ้ง และสัมผสั
ไม่ได ้(abstract) โดยใชป้ระสาทสัมผสัทั้งห้า ไม่วา่จะเป็นตา หู จมูก ล้ิน ผิวหนงั การบริการไม่สามารถ
แบ่งแยกเป็นช้ินเหมือนสินคา้ได ้เช่น หากจะซ้ือนํ้ าหอม ผูซ้ื้อย่อมจบัขวดนํ้ าหอมมาทดลองฉีดได้
ดมกล่ินได ้หรือซ้ือเป็นขวดได ้
  2) ความแยกจากกนัไม่ได ้(Inseparability) ระหวา่งผูใ้ห้บริการและลูกคา้ผูรั้บบริการ 
ในช่วงเวลาการให้บริการนั้น เช่น บริการนวดแผนโบราณ ผูน้วดและลูกคา้จะตอ้งอยู่พร้อมกนั ณ 
สถานท่ีท่ีใหบ้ริการ ในการตรวจรักษาแพทยแ์ละคนไขจ้ะตอ้งอยูท่ี่เดียวกนั ทั้งสองฝ่ายก็ไม่สามารถ 
แยกจากกนัไดใ้นช่วงเวลาท่ีใหบ้ริการนั้น 
  3) การเก็บรักษาไม่ได ้(Perish Ability) การบริการตอ้งอาศยัคนในการให้บริการเป็น
สําคญั ดงันั้นหากไม่มีลูกคา้มาใชบ้ริการในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง พนกังานท่ีให้บริการก็จะวา่งงาน 
(Idle) เกิดการสูญเสียค่าใชจ่้ายในดา้นแรงงานโดยเปล่าประโยชน์ ไม่ก่อใหเ้กิดรายไดใ้ด ๆ 
  4) ความตอ้งการท่ีไม่แน่นอน (Fluctuating Demand) ความตอ้งการใช้บริการของ
ลูกคา้ข้ึนลงอยูเ่สมอ การให้บริการนั้นลูกคา้นั้นจาํนวนลูกคา้ท่ีมาใช้บริการจะมากหรือน้อยต่างกนั
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ข้ึนกบัช่วงเวลาในแต่ละวนั สัปดาห์ เดือน ฤดูกาลหรือปี รวมทั้ง เช่น ท่ีสาขาของธนาคาร ช่วงพกั
กลางวนัจะมีลูกคา้มาใช้บริการมากกว่าช่วงบ่าย ช่วงวนัจนัทร์และวนัศุกร์จะมีลูกคา้ฝากถอนเงิน
มากกวา่วนัอ่ืน ๆ ในสัปดาห์ 
  5) ความแตกต่างของการบริการในแต่ละคร้ัง (Variability Or Heterogeneity)  ความแตกต่าง
ในดา้นคุณภาพในการใหบ้ริการ เน่ืองจากการบริการตอ้งอาศยัคนหรือพนกังานในการให้บริการเป็น
ส่วนใหญ่ (Labor Intensive) ซ่ึงการท่ีพนกังานจะยิม้หรือไม่ จะให้บริการดว้ยจิตใจอยา่งแทจ้ริงหรือไม่ 
ตอ้งข้ึนกบัองคป์ระกอบอ่ืน ๆ ทั้งในดา้นร่างกายและจิตใจ เช่น พนกังานคนหน่ึง เม่ือวนัวานให้บริการ
ดีมาก ยิ้มแยม้แจ่มใส ทกัทายลูกคา้เป็นอยา่งดี แต่วนัรุ่งข้ึนพนกังานคนเดียวกนัอาจถูกร้องเรียนว่า
บริการไม่ดี ไม่ยิม้แยม้ พดูจาไม่ไพเราะ สาเหตุเน่ืองมาจากพนกังานคนนั้นไม่ไดน้อนหลบัอยา่งเต็มอ่ิม
เพราะตอ้งดูแลลูกสาววยัหน่ึงปีท่ีป่วยเป็นไขห้วดัตลอดคืนท่ีผา่นมา เป็นตน้ 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัการบริการสามารถสรุปไดว้า่ การบริการ หมายถึง กระบวนการในการปฏิบติั
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ หรือผูม้าใช้บริการ ให้เกิดความพึงพอใจจากการปฏิบติัท่ี
เท่าเทียมกนั รวดเร็ว ถูกตอ้ง ต่อเน่ืองในการไดรั้บการปฏิบติัและเพียงพอต่อความตอ้งการรวมทั้งไดรั้บ
การปฏิบติัท่ีมีความคืบหนา้มากข้ึนโดยท่ีใชท้รัพยากรเทา่เดิม 
 
 2. ทฤษฎกีารตัดสินใจใช้บริการ 
  ทฤษฎีการตดัสินใจใชบ้ริการมีองคป์ระกอบท่ีสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนัมีอยู ่6 องคป์ระกอบ 
ดงัน้ี 
  องค์ประกอบท่ี 1 ขอ้เท็จจริงหรือขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบับริการ เป็นส่ิงท่ีผูรั้บบริการ
รับรู้ เก่ียวกบับริการได ้2 วธีิ คือ  
  1) จากประสบการณ์ทางตรง หมายถึง ผูรั้บบริการไดใ้ชอ้วยัวะสัมผสัของตนสัมผสักบั
บริการนั้นโดยตรงแลว้เกิดการรับรู้วา่ส่ิงนั้นตรงกบัความตอ้งการของตนหรือไม่ และพอใจกบัการบริการ
มากนอ้ยเพียงใด 
  2) จากประสบการณ์ทางออ้ม หมายถึง ผูรั้บบริการไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากคาํบอกเล่า
ของผูอ่ื้นแลว้ทาํใหเ้กิดการรับรู้วา่ส่ิงนั้นตรงกบัความตอ้งการของตนหรือไม่ และพอใจกบับริการนั้น
มากนอ้ยเพียงใด ขอ้มูลข่าวสารเป็นส่ิงกระตุน้ให้ผูรั้บบริการนึกถึงเคร่ืองหมายการคา้นั้นและเกิด
ความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบเกิดความเช่ือมัน่ในบริการนั้น 
  องค์ประกอบท่ี 2 เคร่ืองหมายการค้า ทาํให้ผูรั้บบริการนึกถึงคุณภาพของบริการ
เคร่ืองหมายการคา้มีอิทธิพลต่อความรู้สึกและความเช่ือมัน่ในบริการนั้น ในปัจจุบนัการโฆษณา 
บริการจะมุ่งใหผู้รั้บบริการศรัทธาต่อเคร่ืองหมายการคา้จนทาํใหผู้รั้บบริการนึกถึง 



25 
 

 
 

  องค์ประกอบท่ี 3 เจตคติท่ีมีต่อเคร่ืองหมายการคา้ เป็นความรู้สึกชอบหรือไม่ชอบต่อ
บริการ เจตคติท่ีดีต่อเคร่ืองหมายการคา้จะมีอิทธิพลต่อความมุ่งมัน่ท่ีจะใชบ้ริการนั้นต่อไป 
  องค์ประกอบท่ี 4 ความเช่ือมัน่ในบริการ เป็นการประเมินและตดัสินใจว่าบริการนั้น
ตรงกับความตอ้งการของผูรั้บบริการหรือไม่ ความเช่ือมัน่ในบริการเกิดจากการได้รับข่าวสาร
เก่ียวกบับริการและความศรัทธาท่ีมีต่อเคร่ืองหมายการคา้นั้นร่วมกนั ซ่ึงมีอิทธิพลใหใ้ช้หรือไม่ใช้
บริการนั้นต่อไป 
  องคป์ระกอบท่ี 5 ความมุ่งมัน่หรือการตดัสินใจใชบ้ริการนั้น ซ่ึงมีอิทธิพลมาจากเจตคติ
ท่ีดีต่อเคร่ืองหมายการคา้ และความมุ่งมัน่ในการใช ้ส่งผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการในท่ีสุด  
  องคป์ระกอบท่ี 6 การใชบ้ริการ เป็นขั้นตอนสุดทา้ยท่ีผูรั้บบริการตดัสินใจใชบ้ริการ   
 
 3. คุณภาพการบริการ 
  Parasuraman, Zeithaml and Berry (1985), Antioned and Van Raaij (1998) (อา้งถึงใน สุวิทย ์
โชติวิทยธานินทร์, 2551) กล่าววา่คุณภาพบริการ คือ การรับรู้ของลูกคา้ซ่ึงลูกคา้จะทาํการประเมิน 
โดยเปรียบเทียบความตอ้งการหรือความคาดหวงักบัการบริการท่ีไดรั้บจริง คุณภาพท่ีถูกประเมิน
ไม่ไดเ้ป็นการประเมินเฉพาะผลจากการบริการเท่านั้น แต่เป็นการประเมินท่ีรวมไปถึงกระบวนการ
ของการบริการท่ีไดรั้บ 
  Lehtinen and Lehtinen (1982) (อา้งถึงใน สุวิทย ์โชติวิทยธานินทร์, 2551) ไดก้ล่าววา่
คุณภาพบริการจะถูกสร้างข้ึนในการปฏิสัมพนัธ์ระหว่างลูกคา้และองค์ประกอบของการบริการใน
องคก์ร ซ่ึงประกอบดว้ย ดา้นกายภาพ เช่น อุปกรณ์และอาคาร ดา้นองคก์ารจะแสดงออกมาในรูป
ของวิสัยทศัน์ และคุณภาพของการปฏิสัมพนัธ์ระหว่างลูกคา้กบัผูใ้ห้บริการ สําหรับปัจจยัท่ีเป็น
เง่ือนไขของการรับรู้คุณภาพบริการท่ีดีของลูกคา้นั้น 
  Gronroos (1990) (อา้งถึงใน สุวิทย ์โชติวิทยธานินทร์, 2551)  กล่าววา่ปัจจยัมีดงัน้ี คือ 
ความเป็นมืออาชีพและทกัษะในการบริการ ความรู้สึกของลูกคา้ท่ีมีต่อพนกังานบริการ การเขา้ถึง
บริการง่ายและมีความยืดหยุน่ ความไวว้างใจและความซ่ือสัตยข์องผูใ้ห้บริการ การชดเชย เม่ือลูกคา้
มีความรู้สึกวา่มีบางอยา่งไม่เป็นไปตามความคาดหวงั ความมีช่ือเสียงของผูใ้ห้บริการ และความคาดหวงั
ต่อคุณภาพจะไดรั้บอิทธิพลจาก การส่ือสารทางการตลาด การส่ือสารแบบปากต่อปาก ภาพลกัษณ์
ขององคก์ร และความตอ้งการของลูกคา้เอง 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัการบริการผูว้ิจยัสามารถสรุปไดว้่า การเสริมสร้างความพึงพอใจใน
การบริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งคาํนึงถึงความสาํคญัของการสร้างความพึงพอใจของผูรั้บบริการการควบคู่
ไปกบัความพึงพอใจของผูรั้บบริการ โดยการสํารวจและตรวจสอบความคาดหวงั และความพึงพอใจ
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ของผูรั้บบริการและผูใ้ห้บริการในกระบวนการบริการและการจดัการงานบริการ เพื่อการกาํหนด
เป้าหมาย ทิศทาง และกลยทุธ์การบริการท่ีมีประสิทธิภาพ ซ่ึงจะทาํใหปั้ญหาขอ้บกพร่องของการใหบ้ริการ
ท่ีเกิดข้ึนในระบบบริการลดนอ้ยลง และนาํไปสู่ความสําเร็จของผูใ้ห้บริการในการสร้างความพึงพอใจ
สูงสุดแก่ผูรั้บบริการ 
 
 4. แนวทางการเสริมสร้างความพงึพอใจในการบริการ 
  ความพึงพอใจของผูร้ับบริการและผูใ้ห้บริการ ต่างมีความสําคญัต่อความสําเร็จของ
การดาํเนินงานบริการ ดงันั้น การสร้างความพึงพอใจในการบริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งดาํเนินการควบคู่ไปทั้ง
ต่อผูรั้บบริการและผูใ้หบ้ริการ ดงัน้ี  (ศูนยพ์ฒันาทรัพยากรการศึกษา มหาวทิยาลยัมหาสารคาม, 2556) 
  4.1 การตรวจสอบความคาดหวงัและความพึงพอใจของผูรั้บบริการและผูใ้ห้บริการ
อยา่งสมํ่าเสมอ ผูบ้ริหารการบริการจะตอ้งใชเ้คร่ืองมือต่าง ๆ ท่ีมีในการสํารวจความตอ้งการ ค่านิยม 
และความคาดหวงัของลูกคา้ท่ีมีต่อการบริการขององค์การ ซ่ึงสามารถกระทาํไดโ้ดยการใช้บตัร
แสดงความคิดเห็น การสํารวจและการวิจยัตลาด การสํารวจและเจาะกลุ่มเป้าหมาย การสัมภาษณ์
กลุ่มลูกคา้ ตลอดจนการรับฟังความคิดเห็นของผูบ้ริหารและผูป้ฏิบติังานในองคก์ารบริการ เพื่อให้
ไดข้อ้มูลท่ีครบถว้น ทั้งจากภายนอกและภายในองคก์าร ในการสะทอ้นภาพประสิทธิภาพและประสิทธิผล
ของการดาํเนินงานบริการ ซ่ึงจะเป็นตวัช้ีขอ้บกพร่อง - ขอ้ไดเ้ปรียบขององคก์าร เพื่อการปรับปรุง
แกไ้ขและพฒันาคุณภาพของการบริหารใหส้อดคลอ้งกบัความคาดหวงัของผูรั้บบริการ อนัจะนาํมา
ซ่ึงความพึงพอใจต่อการบริการ 
  4.2 การกาํหนดเป้าหมายและทิศทางขององคก์ารให้ชดัเจน ผูบ้ริหารการบริการจาํเป็นท่ี
จะตอ้งนาํขอ้มูลท่ีระบุถึงความตอ้งการและความคาดหวงัของลูกคา้ ขอ้บกพร่อง - ขอ้ไดเ้ปรียบของ
องคก์าร ตน้ทุนของการดาํเนินการ แนวโนม้ของการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบ้ริโภค และขอ้มูลอ่ืน
ท่ีเป็นประโยชน์มาประกอบการกาํหนดนโยบาย เป้าหมาย และทิศทางขององค์การ โดยคาํนึงถึง
ความชดัเจนและผลในทางปฏิบติัของนโยบายดงักล่าวให้สอดคลอ้งกบัความสามารถ และความพร้อม
ขององคก์ารและผูป้ฏิบติังาน รวมทั้งเป็นท่ียอมรับและรับรู้ถือปฏิบติัเป็นส่วนหน่ึงของวฒันธรรม
องคก์าร ซ่ึงจะส่งผลต่อลกัษณะของการใหบ้ริการและคุณภาพของการบริการต่อผูบ้ริการ 
  4.3 การกาํหนดกลยทุธ์การบริการท่ีมีประสิทธิภาพ ผูบ้ริหารการบริการจาํเป็นตอ้งรับ
เปล่ียนการบริการท่ีมีอยูใ่หส้อดคลอ้งกบัเป้าหมาย และทิศทางขององคก์ารโดยใชก้ลยุทธ์สมยัใหม่ 
ทั้ งในด้านการบริหารการตลาด และการควบคุมคุณภาพการบริการ รวมทั้งการนําเทคโนโลยี
สมยัใหม่เขา้มาใชใ้นการอาํนวยความสะดวกในการบริการดา้นต่าง ๆ ปัจจุบนัผูบ้ริหารการบริการ
นิยมนาํแนวคิดดา้น “การบริหารเชิงกลยทุธ์” ท่ีคาํนึงถึงการให้ความสําคญักบับรรยากาศการทาํงาน
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ระหวา่งพนกังานบริการภายในองคก์ารเช่นเดียวกนั กบัการสร้างสายสัมพนัธ์กบัลูกคา้ภายนอกให้
เป็นไปในรูปแบบเดียวกนั นอกจากน้ีองคก์ารบริการต่างตระหนกัถึงบทบาทสําคญัของการส่ือสาร 
ต่อการสร้างความคาดหวงัในการบริการของผูรั้บบริการ ซ่ึงเปรียบเสมือนการให้คาํมัน่สัญญาใน
การบริการ ซ่ึงจาํเป็นท่ีจะตอ้งมีการส่ือสารในระดบัท่ีพอเหมาะและตรงความเป็นจริง 
  4.4 การพฒันาคุณภาพและความสัมพนัธ์ในกลุ่มพนักงาน การพฒันาบุคลากรใน
องคก์ารบริการใหมี้คุณภาพและมีจิตสาํนึกของการบริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจต่อการบริการให้
เกิดข้ึนอยา่งแทจ้ริง จะตอ้งเร่ิมจากให้ความสําคญักบัความพึงพอใจของผูป้ฏิบติังานบริการ ในดา้น
ความรับผิดชอบต่องานและผลตอบแทนท่ีเหมาะสมกบัความรู้ความสามารถ การพฒันาให้ความรู้
ความเขา้ใจในความสาํคญัของลูกคา้ และความพยายามสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ให้ไดรั้บ
ความพึงพอใจสูงสุด การสนบัสนุนการทาํงานร่วมกนัเป็นกลุ่มในการนาํเสนอบริการต่อลูกคา้
อย่างเป็นระบบการจูงใจให้ผูป้ฏิบติังานมีความจงรักภกัดีต่อองค์การและปฏิบติังานอย่างเต็ม
ความสามารถ ตลอดจนการสร้างสรรค์กิจกรรมให้เกิดความกลมเกลียวและพร้อมท่ีจะทาํหน้าท่ี
บริการลูกคา้ 
  4.5 การนาํกลยุทธ์การสร้างความพึงพอใจต่อผูรั้บบริการไปปฏิบติัและประเมินผล 
ผูบ้ริหารการบริการจะตอ้งสร้างสรรคบ์รรยากาศ และวฒันธรรมองคก์ารท่ีมุ่งเนน้ความสําคญัของ
ความพึงพอใจของผูรั้บบริการให้เกิดข้ึนทุกฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งกบัการบริการ พนกังานทุกคนตอ้งยึด
หลกัการทาํหนา้ท่ีเพื่อประโยชน์ของลูกคา้หรือผูรั้บบริการเป็นหวัใจสําคญัของการดาํเนินงานทุกอยา่ง 
ตั้งแต่การกาํหนดนโยบายการวางแผนจดัการ การออกแบบผลิตภณัฑ์บริการ จนถึงการนาํเสนอ
ผลิตภณัฑ์บริการท่ีมุ่งไปสู่เป้าหมายของ “การสร้างความพึงพอใจให้กบัผูรั้บบริการ” อยา่งแทจ้ริง 
ทั้งน้ีองคก์ารบริการจาํเป็นตอ้งมีระบบหรือกลไกในการรวบรวมขอ้มูล เพื่อประเมินผลกิจกรรมการให้บริการ
อยา่งสมํ่าเสมอ และต่อเน่ืองดว้ย เพราะขอ้มูลดงักล่าวนอกจากนาํมาใชป้รับปรุงกลยุทธ์การบริการ
ใหดี้ข้ึนแลว้ ยงัเป็นขอ้มูลสาํคญัในการช้ีแนะให้เห็นโอกาสในการนาํเสนอบริการใหม่ ๆ  ตามความตอ้งการ
ของลูกคา้ได ้
 สรุปไดว้่า การเสริมสร้างความพึงพอใจในการบริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งคาํนึงถึงความสําคญัของ
การสร้างความพึงพอใจของผูรั้บบริการการควบคู่ไปกบัความพึงพอใจของผูรั้บบริการ โดยการสํารวจ
และตรวจสอบความคาดหวงั และความพึงพอใจของผูรั้บบริการและผูใ้ห้บริการในกระบวนการบริการ
และการจดัการงานบริการ เพื่อการกาํหนดเป้าหมาย ทิศทาง และกลยุทธ์การบริการท่ีมีประสิทธิภาพ 
ซ่ึงจะทาํให้ปัญหาขอ้บกพร่องของการให้บริการท่ีเกิดข้ึนในระบบบริการลดน้อยลง และนาํไปสู่
ความสาํเร็จของผูใ้หบ้ริการในการสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูรั้บบริการ 
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พฤติกรรมการบริโภคและปัจจัยทีม่ผีลต่อการบริโภค 
 
 ผูบ้ริโภคมีความต้องการในการบริโภคสินคา้และบริการอย่างหลากหลาย แต่เน่ืองจาก
ผูบ้ริโภคแต่ละรายมีขอ้จาํกดัในเร่ืองของทรัพยากร ดงันั้น ผูบ้ริโภคจะมีการลาํดบัการบริโภคก่อน
หลกัแตกต่างกนั โดยคาํนึงถึงอรรถประโยชน์สูงสุดท่ีตนจะไดรั้บ และความพอใจท่ีตนไดรั้บอยา่งมาก
ก่อนการตดัสินใจซ้ือ เม่ือเปรียบเทียบกบัสินคา้อ่ืน ๆ (เมธี  มณีงาม, 2556) 
 
 1. ทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค   
  นกัวชิาการหลาย ๆ ท่านไดท้าํการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมในฐานะท่ีเป็นกระบวนการ
ตดัสินใจ พบว่ากระบวนการชนิดน้ีเป็นกระบวนการแกไ้ขปัญหา (problem solving) หรืออาจมี
นกัวิชาการท่านอ่ืนพบว่ามีปัจจยัหลายประการกระทบต่อผลขั้นสุดทา้ยรวมทั้งการจูงใจท่ีเกิดจาก
ภายในตวับุคคลและอิทธิพลต่าง ๆ จากแหล่งภายนอกเช่น แรงผลกัดนัทางสังคมกบักิจกรรมทาง 
การตลาดนอกจากน้ีกระบวนการแก้ไขปัญหาเป็นพฤติกรรมการตอบสนองความต้องการกล่าว
โดยทัว่ไปการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมีขั้นตอนดงัน้ี (อดุลย ์ จาตุรงคกุล, 2543: 23) 
  1.1 การเล็งเห็นปัญหาถึงความตอ้งการ (Need Recognition) เป็นการรับรู้หรือนึกเห็น
ภาพความแตกต่างอยา่งมากระหวา่งสภาพท่ีปรารถนาในส่ิงต่าง ๆ กบัสถานการณ์ท่ีแทจ้ริงท่ีผูบ้ริโภค
มีอยูห่รือสามารถหามาไดจ้นทาํให้เกิดการเร้าให้กระบวนการตดัสินใจต่ืนตวัข้ึนมาในท่ีน้ีสภาพท่ี
ปรารถนาเปรียบไดก้บัตวัปัญหาและสภาพหรือสถานการณ์ท่ีเป็นจริงก็เปรียบไดก้บัตวัแกปั้ญหา
นัน่เอง 
  1.2 การเสาะแสวงหาข่าวสาร (Search For Information) เป็นการเสาะแสวงหาข่าวสาร
ท่ีตนเก็บรักษาไวใ้นความทรงจาํ หรือหาข่าวสารท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจจากส่ิงแวดลอ้ม (การเสาะ
แสวงหาจากแหล่งภายนอก) 
  1.3 การประเมินค่าทางเลือกก่อนการซ้ือ (Pre - Purchase Alternative Evaluation) เป็น
การประเมินทางเลือกในแง่ของผลประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บและทาํใหก้ารเลือกไดท้างเลือกท่ีตนชอบ 
  1.4 การซ้ือ(Purchase)เป็นการได้ตวัแก้ปัญหาหรือสินคา้ท่ีเรานิยมชมชอบหรือส่ิง
ทดแทนท่ีบุคคลส่วนใหญ่ยอมรับได ้
  1.5 การบริโภคหรืออุปโภค (Consumption) เป็นการอุปโภคบริโภคตรายีห่อ้ท่ีซ้ือมา 
  1.6 การประเมินทางเลือกหลงัการซ้ือ (Post-Our Chase Alternative Evaluation) และเป็น
การประเมินระดบัการอุปโภคบริโภควา่มีความพอใจแค่ไหน 
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  1.7 การจดัการกบัส่ิงเหลือใช ้(Divestment) เป็นการจดัการผลิตภณัฑ์ท่ีมิได้บริโภค
หรือเป็นเศษของไปแลว้ 
 
 2. ปัจจัยทีม่ีผลต่อการบริโภค 
  ถึงแมว้า่ความตอ้งการบริโภคสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคแต่ละรายจะมีความแตกต่างกนั
แต่พอจะสรุปไดว้า่ตวักาํหนดการบริโภคหรือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และ
บริการโดยรวมมีดงัน้ี (กุลกนิษฐ ์ ใจดี, 2545 อา้งถึงใน กาญจนา  นา้ทิพากร, 2551) 
  2.1 รายไดข้องผูบ้ริโภค  ระดบัรายไดเ้ป็นปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริโภค
สินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคโดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั คือผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากจะ
มีโอกาสท่ีจะบริโภคมากกวา่ผูมี้รายไดน้อ้ย 
  2.2 ราคาของสินค้าและบริการ  เน่ืองจากระดับราคาของสินค้าและบริการเป็น
ตวักาํหนดอาํนาจซ้ือของเงินท่ีมีอยูใ่นมือของผูบ้ริโภค นัน่คือถา้ราคาของสินคา้หรือบริการสูงข้ึน
จะทาํใหอ้าํนาจซ้ือของเงินลดลงส่งผลให้ผูบ้ริโภคบริโภคสินคา้หรือบริการไดน้อ้ยลง เน่ืองจากเงิน
จาํนวนเท่าเดิมซ้ือสินคา้หรือบริการไดน้้อยลง ในทางกลบักนัถา้ราคาของสินคา้หรือบริการลดลง
อาํนาจในการซ้ือของเงินจะเพิ่มข้ึน ส่งผลให้ผูบ้ริโภคสามารถบริโภคสินคา้หรือบริการไดม้ากข้ึน
ดว้ยเหตุผลทาํนองเดียวกนักบัขา้งตน้ 
  2.3 ปริมาณเงินหมุนเวียนท่ีอยู่ในมือ กล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคมีเงินหมุนเวียนอยู่ในมือ
มากจะจูงใจใหผู้บ้ริโภคบริโภคมากข้ึนและถา้มีเงินหมุนเวยีนอยูใ่นมือนอ้ยก็จะบริโภคไดน้อ้ยลง 
  2.4 ปริมาณของสินค้าในตลาด ถ้าสินค้าหรือบริการในท้องตลาดมีปริมาณ มาก
ผูบ้ริโภคจะมีโอกาสในการจบัจ่ายใชส้อยหรือบริโภคไดม้ากในทางกลบักนัถา้มีนอ้ยก็จะบริโภคได้
นอ้ยตามไปดว้ยเช่นกนั 
  2.5 การคาดคะเนราคาของสินคา้หรือบริการในอนาคตจะมีผลต่อการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคกล่าวคือ ถา้ผูบ้ริโภคคาดวา่ในอนาคตราคาของสินคา้หรือบริการจะสูงข้ึน ผูบ้ริโภคจะเพิ่ม
การบริโภคในปัจจุบนั (ลดการบริโภคในอนาคต) ตรงกนัขา้มถา้คาดว่าราคาสินคา้หรือบริการจะ
ลดลงผูบ้ริโภคจะลดการบริโภคในปัจจุบนัลง (เพิ่มการบริโภคในอนาคต) จะเห็นไดว้า่ การคาดคะเน
ราคาของสินคา้หรือบริการในอนาคตจะมีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้มกบัการตดัสินใจเลือก
บริโภคหรือระดบัการบริโภคในปัจจุบนัและจะมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนักบัการตดัสินใจ
เลือกบริโภคหรือระดบัการบริโภคในอนาคต 
  2.6 ระบบการคา้และการชาํระเงิน  เป็นปัจจยัสําคญัปัจจยัหน่ึงท่ีกาํหนดการตดัสินใจ
ในการเลือกบริโภคของผูบ้ริโภค กล่าวคือถา้เป็นระบบการซ้ือขายดว้ยเงินผ่อนดาวน์ตํ่าผอ่นระยะ
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ยาวจะเป็นการเพิ่มโอกาสในการบริโภคให้กบัผูบ้ริโภคมากข้ึนนัน่คือผูบ้ริโภคสามารถบริโภค
โดยไม่ตอ้งชาํระเงินในงวดเดียว มีเงินเพียงส่วนหน่ึงในการดาวน์ก็สามารถซ้ือหาสินคา้และบริการ
มาบริโภคได ้ โดยเฉพาะสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาสูงเช่น บา้น รถยนต ์เป็นตน้ ตรงกนัขา้มถา้ไม่มี
ระบบการซ้ือขายแบบเงินผอ่นคือผูบ้ริโภคจะตอ้งชาํระเงินค่าสินคา้ตามราคาในงวดเดียวผูบ้ริโภค
อาจไม่สามารถซ้ือหาหรือบริโภคสินคา้หรือบริการนั้น ๆ ได ้
 
 3. ปัจจัยทีม่ีผลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผู้บริโภค 
  พฤติกรรมของผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การแสดงออกของแต่ละบุคคลท่ี
เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการใชสิ้นคา้และบริการทาง เศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการในการตดัสินใจท่ีมี
ผลต่อการแสดงออก  
  3.1 ปัจจยัทางวฒันธรรม เป็นปัจจยัขั้นพื้นฐานท่ีสุดในการกาํหนดความตอ้งการและ
พฤติกรรมของมนุษย ์เช่น การศึกษา ความเช่ือ ยงัรวมถึงพฤติกรรมส่วนใหญ่ท่ีไดรั้บการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหน่ึงโดย เฉพาะลกัษณะชั้นทางสังคม ประกอบดว้ย 6 ระดบั 
   ชั้นท่ี 1 Upper-Upper Class ประกอบดว้ยผูท่ี้มีช่ือเสียงเก่าแก่เกิดมาบนกองเงิน
กองทอง 
   ชั้นท่ี 2 Lower-Upper Class เป็นชั้นของคนรวยหนา้ใหม่บุคคลเหล่าน้ีเป็นผูย้ิ่งใหญ่
ในวงการบริหาร เป็นผูท่ี้มีรายไดสู้งสุดในจาํนวนชั้นทั้งหมด จดัอยูใ่นระดบัมหาเศรษฐี 
   ชั้นท่ี 3 Upper-Middle Class ประกอบดว้ยชายหญิงท่ีประสบความสําเร็จในวิชา
อ่ืน ๆ สมาชิกชั้นน้ีส่วนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลยั กลุ่มน้ีเรียกกนัว่าเป็นตาเป็นสมองของ
สังคม 
   ชั้นท่ี 4 Lower-Middle Class เป็นพวกท่ีเรียกวา่คนโดยเฉล่ีย ประกอบดว้ยพวกท่ี
ไม่ใช่ฝ่ายบริหาร เจา้ของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทาํงานนัง่โตะ๊ระดบัตํ่า 
   ชั้นท่ี 5 Upper-Lower Class เป็นพวกจนแต่ซ่ือสัตย ์ไดแ้ก่ชนชั้นทาํงานเป็นชั้นท่ี
ใหญ่ท่ีสุดในชั้นทางสังคม 
   ชั้นท่ี 6 Lower-Lower Class ประกอบดว้ยคนงานท่ีไม่มีความชาํนาญกลุ่มชาวนา
ท่ีไม่มีท่ีดินเป็นของตนเอง 
  3.2 ปัจจยัทางสังคม เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนัและมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ ซ่ึงประกอบดว้ยกลุ่มอา้งอิง ครอบครัว บทบาท และสถานะของผูซ้ื้อ 
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   3.2.1 กลุ่มอ้างอิง หมายถึงกลุ่มใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวข้องกัน ระหว่างคนในกลุ่ม 
แบ่งเป็น 2 ระดบั 
    1) กลุ่มปฐมภูมิ ไดแ้ก่ ครอบครัว เพื่อนสนิท มกัมีขอ้จาํกดัในเร่ืองอาชีพ 
ระดบัชั้นทางสังคม และช่วงอาย ุ
    2) กลุ่มทุติยภูมิ เป็นกลุ่มทางสังคมท่ีมีความสัมพนัธ์แบบตวัต่อตวั แต่ไม่บ่อย 
มีความเหนียวแน่นนอ้ยกวา่กลุ่มปฐมภูมิ 
   3.2.2 ครอบครัว เป็นสถาบนัท่ีทาํการซ้ือเพื่อการบริโภคท่ีสําคญัท่ีสุด นกัการตลาด
จะพิจารณาครอบครัวมากกวา่พิจารณาเป็นรายบุคคล 
   3.2.3 บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวข้องกับหลายกลุ่ม เช่น ครอบครัว 
กลุ่มอา้งอิง ทาํใหบุ้คคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่ม 
  3.3 ปัจจยัส่วนบุคคล การตดัสินใจของผูซ้ื้อมกัไดรั้บอิทธิพลจากคุณสมบติัส่วนบุคคล
ต่าง  ๆ เช่น อายุ อาชีพ สภาวการณ์ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดาํเนินชีวิต วฏัจกัรชีวิต
ครอบครัว 
  3.4 ปัจจยัทางจิตวทิยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรั้บอิทธิพลจากปัจจยัทางจิตวิทยา ซ่ึง
จัดปัจจัยในตัวผู ้บริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือและใช้สินค้า  ปัจจัยทางจิตวิทยา
ประกอบดว้ยการจูงใจ การรับรู้ ความเช่ือและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
 จากแนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัท่ีใชก้าํหนดการบริโภคผูว้จิยัสามารถสรุปไดว้า่ ถึงแมว้า่ความตอ้งการ
บริโภคสินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคแต่ละรายจะมีความแตกต่างกนั แต่ก็พอจะสรุปไดว้่า ตวักาํหนด 
การบริโภคหรือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ในการวิจยัเลือกใช้
ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 
 
 แนวคิดและทฤษฎีความพึงพอใจ เป็นปัจจยัท่ีสําคญัประการหน่ึงท่ีมีผลต่อความสําเร็จของ
งานท่ีบรรลุเป้าหมายท่ีวางไวอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ อนัเป็นผลจากการไดรั้บการตอบสนองต่อแรงจูงใจ
หรือความตอ้งการของแต่ละบุคคลในแนวทางท่ีเขาประสงคซ่ึ์ง “ความพึงพอใจ” หมายถึง ความรู้สึก
ท่ีเป็นการยอมรับ ความรู้สึกชอบ ความรู้สึกท่ียินดีกบัการปฏิบติังานทั้งการให้บริการและการรับบริการ
ในทุกสถานการณ์ ทุกสถานท่ี จะทาํให้บุคคลเกิดความสบายใจหรือสนองความตอ้งการทาํให้เกิด
ความสุขเป็นผลดีต่อการปฏิบติังานไดร้วบรวมกลุ่มแนวคิดเก่ียวกบัความพึงพอใจในรูปแบบของ
แรงจูงใจไวด้งัน้ี 
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 1. ทฤษฎกีารจูงใจของมาสโลว์ (Maslow)  
  ทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว ์ ไดเ้สนอความตอ้งการในดา้นต่าง ๆ กนั ของมนุษยเ์รียงลาํดบั
จากความตอ้งการขั้นพื้นฐาน เพื่อการอยูร่อดไปจนถึงความตอ้งการทางสังคมและความตอ้งการยอมรับ
นบัถือจากกลุ่มว่าตนมีคุณค่า และการพฒันาตนเองให้กา้วหนา้ยิ่งข้ึน มาสโลวถื์อวา่การเรียงลาํดบั
ความตอ้งการน้ีมีความสําคญั โดยมนุษยจ์ะมีความตอ้งการในระดบัสูง ๆ ไดก้็ต่อเม่ือความตอ้งการ
ขั้นพื้นฐานไดรั้บการตอบสนองแลว้ สรุปไดว้่า ความตอ้งการพื้นฐานของมนุษยแ์บ่งเป็น 5 ระดบั 
ดงัน้ี (รังสรรค ์ ประเสริฐศรี, 2548) 
  1.1 ความตอ้งการทางร่างกาย เป็นความตอ้งการพื้นฐาน ไดแ้ก่ ความตอ้งการอาหาร 
เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยูอ่าศยั และยารักษาโรค 
  1.2 ความตอ้งการมัน่คงและปลอดภยั ไดแ้ก่ ความตอ้งการมีความเป็นอยูอ่ยา่งมัน่คง 
มีความปลอดภยัในร่างกายและทรัพยสิ์น มีความมัน่คงในการทาํงาน และมีชีวิตอยู่อย่างมัน่คงใน
สังคม 
  1.3 ความตอ้งการทางสังคม ไดแ้ก่ ความตอ้งการความรัก ความตอ้งการเป็นส่วนหน่ึง
ของสังคม 
  1.4 ความตอ้งการเกียรติยศช่ือเสียง ไดแ้ก่ ความภูมิใจ การไดรั้บความยกยอ่งจากบุคคลอ่ืน
  1.5 ความตอ้งการความสาํเร็จแห่งตน เป็นความตอ้งการระดบัสูงสุด เป็นความตอ้งการ
ระดบัสูงเป็นความตอ้งการท่ีอยากจะใหเ้กิดความสาํเร็จทุกอยา่งตามความคิดของตน 
 
 2. ทฤษฎกีารจูงใจการบ ารุงรักษาของ Herzberg  
  ทฤษฎีการจูงใจการบาํรุงรักษาของ Herzberg ไดก้ล่าวถึงปัจจยัการจูงใจซ่ึงเป็นตวักระตุน้
ใหผู้ป้ฏิบติังานมีความพึงพอใจ ไดแ้ก่ โอกาส ความสาํเร็จ การยอมรับ ความรับผดิชอบความเจริญกา้วหนา้ 
และปัจจยัการบาํรุงรักษา ซ่ึงเป็นตวัขดัขวางความพึงพอใจ ไดแ้ก่ นโยบายขององคก์าร สภาพการทาํงาน 
ความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคล สรุปได้ว่า ความพึงพอใจและไม่พึงพอใจในการทาํงานนั้นมีสอง
องคป์ระกอบ คือ (รังสรรค ์ ประเสริฐศรี, 2548) 
  2.1 องคป์ระกอบกระตุน้ (Motivation Factors) หรือปัจจยัจูงใจ มีลกัษณะสัมพนัธ์กบั
เร่ืองของงานโดยตรง เป็นส่ิงท่ีจงูใจบุคคลใหมี้ความตั้งใจในการทาํงานและเกิดความพอใจในการทาํงาน 
ปัจจยัน้ี ไดแ้ก่ ความสาํเร็จของงาน การไดก้ารยอมรับนบัถือ ลกัษณะของงาน ความรับผิดชอบและ
ความกา้วหนา้ในตาํแหน่งหนา้ท่ีการงาน 
  2.2 องคป์ระกอบคํ้าจุน (Hygiene Factors) หรือปัจจยัคํ้าจุน เป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบั
ส่ิงแวดลอ้มในการทาํงานหรือส่วนประกอบของงาน ทาํหนา้ท่ีป้องกนัไม่ให้คนเกิดความไม่พึงพอใจ
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ในการทาํงาน กล่าวคือ หากขาดปัจจยัเหล่าน้ีจะทาํใหเ้กิดความไม่พึงพอใจในการทาํงานแต่แมว้า่จะ
มีปัจจยัเหล่าน้ีอยูก่็ไม่อาจยนืยนัไดว้า่เป็นส่ิงจูงใจของผูป้ฏิบติังาน ปัจจยัน้ี ไดแ้ก่ เงินเดือน โอกาสท่ี
จะไดรั้บความกา้วหนา้ในอนาคต ความสัมพนัธ์กบัผูใ้ตบ้งัคบับญัชา สถานะของอาชีพ ความสัมพนัธ์
กบัผูบ้งัคบับญัชา นโยบายและการบริหารงานขององคก์รความสัมพนัธ์กบัเพื่อนร่วมงาน สถานภาพ
การทาํงาน ความเป็นส่วนตวั ความมัน่คงในงาน และวธีิการปกครองบงัคบับญัชา 
 
 3. แนวคิดทีเ่กีย่วกบัความพงึพอใจ  
  ความพึงพอใจหรือความพอใจ (Satisfaction) พจนานุกรมดา้นจิตวิทยา Chaplin (W4. 
Chaplin, J. P., 1968: 437 อา้งถึงใน วริิญญา ชูราศี และสุภาวดี ขุนทองจนัทร์, 2554: 4) ไดใ้ห้ความหมายไวว้า่ 
หมายถึง ความรู้สึกของผูท่ี้มารับบริการต่อสถานบริการตามประสบการณ์ท่ีไดรั้บจากการเขา้ไปติดต่อ
ขอรับบริการในสถานบริการนั้น นอกจากน้ียงัมีผูใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจไวห้ลากหลาย 
เช่น ความพึงพอใจ คือ ทศันคติในทางบวกของบุคคลจะเกิดข้ึนไดก้็ต่อเม่ือ ทุกส่ิงท่ีเก่ียวเน่ืองจาก
ความตอ้งการดา้นพื้นฐานของมนุษยถ์า้บุคคลไดรั้บความตึงเครียดมีผลเก่ียวเน่ืองจากความตอ้งการ
ดา้นพื้นฐานของมนุษยจ์ะเกิดความพึงพอใจมากข้ึน และไดส้รุปไวว้า่ ความพึงพอใจเป็นความรู้สึก
ของแบบของมนุษย ์คือ ความรู้สึกในทางบวก และความรู้สึกในทางลบ ซ่ึงความรู้สึกทางบวกเป็น
ความรู้สึกท่ีเกิดข้ึน แล้วจะทาํให้เกิดความสุข ซ่ึงความสุขทางบวกและความรู้สึกทางลบ จะเป็น
ความรู้สึกท่ีสลบัซับซ้อน และมีความสัมพนัธ์กนัอย่างสลบัซับซ้อนซ่ึงระบบความสัมพนัธ์ของ
ความรู้สึกน้ี เรียกว่า ระบบความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจจะเกิดข้ึนเม่ือระบบความพึงพอใจมี
ความรู้สึกทางบวกมากกวา่ทางลบ ส่ิงท่ีทาํใหเ้กิดความรู้สึกพึงพอใจของมนุษยม์กัจะไดแ้ก่ทรัพยากร 
หรือส่ิงเร้าการวิเคราะห์ระบบความพอใจ คือ การศึกษาว่าทรัพยากรหรือส่ิงเร้าแบบใดเป็นส่ิงท่ี
ตอ้งการท่ีจะทาํให้เกิดความพึงพอใจและความสุขแก่มนุษย์ความพอใจจะเกิดได้มากท่ีใดเม่ือมี
ทรัพยากรทุกอยา่งท่ีเป็นท่ีตอ้งการครบถว้น 
 ผูว้จิยัสามารถสรุปไดว้า่ การเสริมสร้างความพึงพอใจ ในการบริการจาํเป็นท่ีจะตอ้งคาํนึงถึง
ความสาํคญัของการสร้างความพึงพอใจของผูรั้บบริการการควบคู่ไปกบัความพึงพอใจของผูรั้บบริการ 
โดยการสํารวจและตรวจสอบความคาดหวงั และความพึงพอใจของผูรั้บบริการและผูใ้ห้บริการใน
กระบวนการบริการและการจดัการงานบริการ เพื่อการกาํหนดเป้าหมาย ทิศทาง และกลยุทธ์การบริการ
ท่ีมีประสิทธิภาพซ่ึงจะทาํให้ปัญหาข้อบกพร่องของการให้บริการท่ีเกิดข้ึนในระบบบริการลด
นอ้ยลง และนาํไปสู่ความสาํเร็จของผูใ้หบ้ริการในการสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูรั้บบริการ 

 
 



34 
 

 
 

งานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 
 

ศิญา รัตนวราหะ และ สรสิชา หุ่นแกว้ (2554) เร่ืองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาด ของร้านกาแฟท่ีให้บริการบนสถานีรถไฟฟ้า บีทีเอส  ผลการวิจยัสรุปไดว้่า 
กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคกาแฟบนสถานีรถไฟฟ้า บีทีเอส มีค่าเฉล่ียของความพึงพอใจท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากถึง 6 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จาํหน่าย พนักงาน ขั้นตอนการให้บริการ และสภาพแวดล้อมของร้าน มีเพียงด้านการส่งเสริม
การตลาดเท่านั้นท่ีผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง  และเม่ือนําความพึงพอใจ
ดงักล่าวมาจาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อาชีพ 
รายได ้ความถ่ีในการบริโภค ประเภทของร้านท่ีใชบ้ริการ และวตัถุประสงค์ในการซ้ือท่ีต่างกนั มี
ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  กระนั้นก็ตาม
ผูว้ิจยัได้เสนอแนะให้ผูป้ระกอบการได้มีการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดให้ครบทั้ง 7 ด้าน
อย่างต่อเน่ือง เช่น ด้านการส่งเสริม-การตลาด ควรมีการจดัทาํโบชัวร์รายการเคร่ืองด่ืมและมี
เคร่ืองด่ืมตวัอย่างออกใหม่ให้ลูกคา้ชิม ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรมีการคิดคน้เคร่ืองด่ืมท่ีเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะของร้าน และดา้นสภาพแวดลอ้มของร้าน ควรมีการตั้งสโลแกนของร้านให้เป็นท่ีจดจาํของ
ลูกคา้และมีการแจกบตัรคิวในช่วงเวลาท่ีมีลูกคา้มาใชบ้ริการเป็นจาํนวนมาก เป็นตน้ 

กานต์ธีร์  เพิ่มเพียร  (2553)  ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบั
กลยทุธ์การตลาดของร้านกาแฟขนาดเล็กในบริเวณสถาบนัศึกษาอุดมศึกษาจงัหวดัเชียงใหม่  พบวา่
ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มชอบด่ืมคือคาปูชิโน่ และการไปใชบ้ริการร้านกาแฟจะเลือกซ้ือกาแฟสดชนิดเยน็ 
และช่ืนชอบลกัษณะบรรจุภณัฑรู์ปแบบแกว้พลาสติกใสขนาดกลาง (16 ออนซ์) มีฝาปิด มีสต๊ิกเกอร์
ร้านติด ส่วนด้านรสชาตินักศึกษาชอบกาแฟสดรสชาติกลมกล่อม  ส่วนบุคลากรชอบรสชาติ 
เขม้ขน้  นกัศึกษาเต็มใจซ้ือกาแฟสดเยน็ต่อแกว้ขนาดเล็ก (12 ออนซ์) ในราคา 20 บาท  แกว้ขนาด
กลาง (16 ออนซ์) ราคา 25 บาท และแกว้ขนาดใหญ่ (22 ออนซ์) ราคา 25 บาท  ส่วนบุคลากรท่ีเต็มใจ
ซ้ือกาแฟสดเย็นต่อแก้วขนาดเล็กในราคา 15 บาท  แก้วขนาดกลางราคา 25 บาท และแก้วขนาด
ใหญ่ 30 บาท ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มช่ืนชอบร้านท่ีตกแต่งแบบธรรมชาติ มีบริเวณร้านสะอาดและ
ร่ืนรมย ์มีท่ีจอดรถสะดวก  ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มรู้จกัร้านกาแฟสดจากเพื่อน ชอบการส่งเสริมทาง
การตลาดท่ีมีผลให้ราคาลดตํ่าลง  ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มส่วนมากยอมรับว่า พนกังานท่ีให้บริการเป็น
เพศใดก็ได ้พนกังานควรมีเคร่ืองแบบของร้านท่ีดูสุภาพ  และการสั่งสินคา้เม่ือตอ้งการ ผูบ้ริโภคจะ
เรียกพนักงานมารับการสั่งสินคา้เองเหมือนกนั  ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่มชอบการกล่าวทกัทายและ
ตอ้นรับก่อนเขา้ร้านของพนกังานเพราะรู้สึกเป็นกนัเองและไดรั้บการตอ้นรับท่ีดี  ชอบบรรยากาศ
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ร้านกาแฟแบบเปิดเพลงเบา ๆ และมีความสวา่งภายในร้านไม่มากนกั ซ่ึงผูบ้ริโภคยงัให้ความสําคญั
กบัความสะอาดของร้านและอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในร้าน  ผูบ้ริโภคตอ้งการให้มีอินเตอร์เน็ตไร้สาย
ให้บริการดว้ย ส่วนดา้นผูป้ระกอบการร้านกาแฟสดส่วนมากมีอายุระหว่าง 31-35 ปี ระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี มีรายไดต่้อเดือน 25,001 - 35,000 บาท มีการลงทุนร้านกาแฟสด 100,000 -  200,000 บาท  วนัท่ี
เปิดให้บริการคือวนัจนัทร์ - ศุกร์ ช่วงเวลา 07.00 - 22.00 น.  กาแฟท่ีขายดีท่ีสุดในร้านคือเอสเพรส มีบรรจุภณัฑ์
ดว้ยแกว้กระดาษมีลวดลาย  ร้านกาแฟสดส่วนมากมีบรรจุภณัฑใ์หลู้กคา้เลือก 3 ขนาดคือ แกว้ขนาด
เล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ ให้บริการกาแฟร้อน แกว้ขนาดเล็กในราคา 20 บาท  แกว้ขนาดกลาง
ราคา 25 บาท  และแกว้ขนาดใหญ่ราคา 37- 45บาท  ส่วนราคากาแฟสดเยน็ให้บริการแกว้ขนาดเล็ก
ในราคา 20 บาท แกว้ขนาดกลางราคา 30 บาท และแกว้ขนาดใหญ่ราคา  45 บาท มีการตั้งราคาตาม
ทอ้งตลาด  ตกแต่งร้านแบบทนัสมยั  บริเวณร้านมีท่ีนัง่ทั้งในและนอกร้าน  ร้านกาแฟสดส่วนมากมี
โปรโมชัน่การแลกและการแถม  นอกจากน้ีร้านกาแฟสดบางแห่งเปิดบริการให้ลูกคา้สามารถโทรศพัท์
เขา้มาสั่งสินคา้ได้ล่วงหน้า  ร้านกาแฟส่วนมากไม่มีเคร่ืองแบบให้พนกังาน แต่มีการฝึกอบรมแก่
พนักงานให้มีมารยาทท่ีดีเป็นกันเอง  ร้านกาแฟสดมกัให้บริการแนะนําตวัผลิตภณัฑ์กาแฟแก่
ลูกคา้  บรรยากาศภายในร้านมกัมีการเปิดเพลงเบา ๆ มีความสวา่งไม่มากนกั  นอกจากน้ีผูป้ระกอบการ
ยงัให้ความสําคญักบัความสะอาดของร้านและอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในร้าน  ทุกร้านมีมุมสําหรับอ่าน
หนังสือและอินเตอร์เน็ตไร้สายให้บริการ เม่ือประมวลจุดแข็งจุดอ่อนโอกาสและอุปสรรคจาก
ข้อมูลข้างต้นแล้ว นํามาสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมสําหรับร้านกาแฟสดขนาดเล็ก
ได ้4 กลยทุธ์หลกัคือ 1) กลยทุธ์การใหบ้ริการกาแฟสดดว้ยผลิตภณัฑท่ี์หลากหลายโดยใชบ้รรจุภณัฑ์
ท่ีมีลวดลายโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของร้าน  2) กลยุทธ์ดา้นความหลากหลายในการทาํโปรโมชัน่
โดยมีการจดักิจกรรมเล็ก ๆ ในรูปแบบงานแสดงศิลปะ และมีการสาธิตวิธีการชงกาแฟเพื่อเรียกลูกคา้ 
3 ) กลยทุธ์ในการจดัใหมี้พนกังานบริการรอรับคาํสั่งซ้ือและให้การตอ้นรับท่ีเป็นกนัเอง 4) กลยุทธ์
ดา้นการตกแต่งร้านรูปแบบธรรมชาติโดยบริเวณภายในร้านตกแต่งดว้ยวสัดุท่ีเป็นไม ้และภายนอก
ร้านบริเวณกลางแจ้งทําหลังคาโปร่งแสงและปลูกพืชไม้เล้ือยบนหลังคาเพื่อความสวยงาม 
นอกจากน้ีภายใตส่ิ้งแวดลอ้มในปัจจุบนั ร้านกาแฟสดขนาดเล็กมีการแข่งขนักนัสูงผูป้ระกอบการ
ควรมีการพฒันาจุดเด่นของการให้บริการให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งทั้งในแง่คุณภาพและ
ความหลากหลายของการให้บริการให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนเพื่อเพิ่มส่วนแบ่งทางการตลาดและ
ทาํใหผู้ป้ระกอบการสามารถดาํเนินธุรกิจต่อไปได ้

วฒันา  รัตนเรืองรักษ ์(2551) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารประเภท ต่ิมซาํ ในเขตเทศบาลนครเชียงใหม่ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายุ 21-30 ปี ระดบัการศึกษาสูงสุดคือปริญญาตรี ประกอบ
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อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-15,000 บาท ชอบอาหารไทยมากท่ีสุด 
รับประทานต่ิมซาํนอ้ยกวา่เดือนละ 1 คร้ัง และรับประทานจากร้านอาหารท่ีมีต่ิมซาํเป็นเมนูพิเศษ 
เช่น MK  มีจาํนวนคนมาใชบ้ริการดว้ย 2-3 คน ส่วนค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคนในการใชบ้ริการแต่ละคร้ัง
คือ 100-150 บาท วตัถุประสงค์ในการมาใช้บริการร้านอาหารประเภทต่ิมซําเพื่อเป็นโอกาส
รับประทานอาหารนอกบา้นกบัครอบครัว สําหรับปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อ
การเลือกใช้บริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํ พบว่า 1) ดา้นผลิตภณัฑ์ เป็นปัจจยัย่อยที่มีผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ รสชาติของต่ิมซาํ และปัจจยัยอ่ย
ดา้นผลิตภณัฑท่ี์มีปัญหาลาํดบัแรก คือ ต่ิมซาํ มีรสชาติไม่อร่อย 2) ดา้นราคา พบวา่ เป็นปัจจยัยอ่ยท่ี
มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีราคาท่ีเหมาะสมกบั
คุณภาพ และปัจจยัยอ่ยดา้นราคาท่ีมีปัญหาลาํดบัแรก คือ มีราคาไม่เหมาะสมกบัคุณภาพ 3) ดา้นการ
จดัจาํหน่าย พบวา่ เป็นปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือ ท่ีตั้งของร้านอยูใ่นทาํเลท่ีสะดวกต่อการเดินทาง และปัจจยัยอ่ยดา้นการจดัจาํหน่ายท่ีมี
ปัญหาลาํดบัแรก คือ สถานท่ีจอดรถไม่สะดวกและมีไม่เพียงพอ 4) ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
พบวา่ปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ มีการทาํ
เมนูพิเศษในช่วงเทศกาลต่าง ๆ และปัจจยัยอ่ยดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีมีปัญหาลาํดบัแรก คือ ไม่มี
การลดราคาหรือให้ของแถม 5) ดา้นบุคคล พบวา่ปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านอาหาร
ประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ พนกังานมีความเอาใจใส่ และเต็มใจให้บริการต่อลูกคา้ และ
ปัจจยัยอ่ยดา้นบุคคลท่ีมีปัญหาลาํดบัแรก คือ พนกังานไม่มีความเอาใจใส่และเต็มใจให้บริการต่อ
ลูกคา้ 6) ดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ปัจจยัย่อยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการร้านอาหารประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ความสะอาดของภาชนะ/อุปกรณ์ และปัจจยั
ยอ่ยดา้นการสร้างและนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพท่ีมีปัญหาลาํดบัแรก คือ ภายในร้านไม่สะอาด 
และหอ้งนํ้าไม่สะอาด 7) ดา้นกระบวนการ พบวา่ปัจจยัยอ่ยท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านอาหาร
ประเภทต่ิมซาํท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การไดรั้บอาหาร/เคร่ืองด่ืมรวดเร็ว และปัจจยัยอ่ยดา้นกระบวนการ
ท่ีมีปัญหาลาํดบัแรก คือ ไดรั้บอาหาร/เคร่ืองด่ืมชา้ 

วชิญา  บรรลือ (2551) ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกใช้
บริการร้านอาหารอิตาเลียน ในอาํเภอเมืองเชียงใหม่  ผลการศึกษา ดา้นปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมให้ระดับความสําคญัในระดับมาก เม่ือเปรียบเทียบ
ระหวา่งผูต้อบแบบสอบถามชาวไทยและชาวต่างชาติ  พบวา่ทั้งสองกลุ่มให้ระดบัความสําคญัของ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีแตกต่างกนั โดยชาวไทยใหร้ะดบัความสําคญัทั้ง 7 ปัจจยัอยูใ่น
ระดบัความสาํคญัมาก โดยปัจจยัท่ีมีระดบั ความสาํคญัมากท่ีสุด คือปัจจยัดา้นบุคลากร รองลงมาคือ 
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ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ ปัจจยัดา้นหลกัฐานทางกายภาพ 
ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย และปัจจยัดา้นการส่ือสารตลาดบริการมีความสําคญันอ้ยท่ีสุด ส่วนผูต้อบ
แบบสอบถามชาวต่างชาติให้ระดบัความสําคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดและมาก โดยปัจจยัท่ีให้ระดบั
ความสําคญัมากท่ีสุด คือปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือปัจจยัดา้นบุคลากร ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์และปัจจยัดา้นราคา  สําหรับปัจจยัท่ีให้ระดบัความสําคญัมาก คือ ปัจจยัดา้นหลกัฐาน
ทางกายภาพ รองลงมาคือปัจจยัด้านการจัดจาํหน่าย และปัจจยัด้านการส่ือสารตลาดบริการมี
ความสําคญัน้อยท่ีสุด สําหรับพฤติกรรมในการใช้บริการพบว่าบางส่วนมีความแตกต่างกนั โดย
ผูต้อบแบบสอบถามชาวไทยมาใช้บริการร่วมกับเพื่อนมากท่ีสุด ส่วนชาวต่างชาติมาใช้บริการ
ร่วมกบัครอบครัวมากท่ีสุด แต่ทั้งสองกลุ่มส่วนใหญ่ไปใชบ้ริการร้านอาหาร Giorgio, Pasta café 
และ Buonissimo และช่ืนชอบรับประทานพิซซ่ามากท่ีสุด โดยมีเหตุผลในการเลือกใชบ้ริการคือช่ืนชอบ
ในรสชาติอาหาร โดยผูม้าใชบ้ริการทั้งสองกลุ่มมกัมาใชบ้ริการช่วงเวลา 17.01-21.00 น. มีค่าใชจ่้าย
เฉล่ียต่อคนต่อคร้ังระหวา่ง 250-500 บาท  
 จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) ศึกษาเร่ือง ความคาดหวงัของผูใ้ชบ้ริการต่อการบริการร้านอาหาร 
Music Room Modern Pub & Restaurant อ.หวัหิน จ.ประจวบคีรีขนัธ์  ผลการศึกษาพบวา่ 1) ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จาํนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 52.3 มีอายุระหวา่ง 20-35 ปี  
จาํนวน 182 คน คิดเป็นร้อยละ 82.0 สถานภาพโสด จาํนวน 200 คน คิดเป็นร้อยละ 90.1 และมีรายได้
ต่อเดือนระหวา่ง 10,001 - 50,000 บาท จาํนวน 63 คน คิดเป็นร้อยละ 28.4  อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา  
จาํนวน 103 คน คิดเป็นร้อยละ 46.4 2) ผูใ้ช้บริการร้านอาหาร Music Room Modern Pub & 
Restaurant มีความคาดหวงัต่อการบริการในภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง (ค่าเฉล่ีย 3.06 และ
ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 1.21) เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูใ้ช้บริการมีความคาดหวงัอนัดบั 1 
คือ ด้านบุคลากร อนัดบั 2 คือ ด้าน การบริการ อนัดบั 3 คือ ด้านวตัถุดิบในการปรุงอาหารและ
เคร่ืองด่ืม  อนัดบั 4 คือ ดา้นการส่งเสริม การตลาด และอนัดบัสุดทา้ย คือ ดา้นสถานท่ี 3) ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพต่างกนั มีความคาดหวงัต่อ การบริการไม่แตกต่างกนั ส่วน
ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศ อาย ุรายไดเ้ฉล่ีย และอาชีพต่างกนั มีความคาดหวงัต่อการบริการแตกต่างกนัอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

องัคณา เคา้สุวรรณ  อนนัตว์ฒัน์ พุทธศิริ  และคมน์สุกฤษฎ์ิ ศรีวรรธนะ (2550) ความพึงพอใจ
ของลูกคา้ท่ีเลือกใชบ้ริการร้านอาหารมงัสวรัิติ กรณีศึกษา ร้านอาหารมงัสวิรัติชิจูยา่ ทองหล่อ ซอย 2 
ผลการวิจยัสรุปไดด้งัน้ี 1) ปัจจยัดา้นประชากร ลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการในร้านอาหารชิจูยา่ พบว่า 
กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ยเพศหญิง ส่วนใหญ่มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี มีสถานภาพสมรส 
มีระดบัการศึกษาขั้นสูงสุด คือ ระดบัปริญญาตรี 2) ปัจจยัดา้นเศรษฐกิจ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่
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มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,000-30,000 บาท 3) ปัจจยัอ่ืน ๆ ความถ่ีในการใชบ้ริการ
ในร้านอาหารชิจูยา่ของกลุ่มผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่ใชบ้ริการเฉล่ียตํ่ากวา่เดือนละคร้ัง ช่วงระยะ
ในการใชบ้ริการคือช่วงเวลา 17.30-21.30 น. จาํนวนลูกคา้ท่ีเขา้มาใชบ้ริการเฉล่ีย 3-4 คน เวลาเฉล่ีย
ในการใชบ้ริการคือ 1 ชัว่โมง ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการต่อคร้ัง 300 บาท 4) ส่วนประสม
ทางการตลาด 4P’S ท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการเลือกใช้บริการร้านอาหารชิจูย่า
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัดา้นผลิตภณัฑ์ทางดา้นความสะอาด
ของอาหาร ปัจจยัดา้นราคา กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญัดา้นการแสดงราคาอาหารและ
เคร่ืองด่ืมท่ีชัดเจน ปัจจยัด้านสถานท่ี กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัอยู่ใกล้แหล่ง
ชุมชน ปัจจยัด้านส่งเสริมการตลาด กลุ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญด้านการลดราคา 
ความสําคญัโดยรวมของปัจจัยต่าง ๆ ทางกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคัญปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ์มากท่ีสุด 5) ผลการทดสอบสมมติฐาน เพศท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการใช้บริการใน
ร้านอาหารมังสวิรัติชิจูย่า อายุท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการใช้บริการร้านอาหารท่ีแตกต่างกัน 
สถานภาพท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการใชบ้ริการในร้าน อาหารท่ีแตกต่างกนั ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่าง
กนัมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านอาหารมงัสวิรัติชิจูยา่ท่ีแตกต่างกนั อาชีพท่ีแตกต่างกนัมีผล
ต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการร้านอาหารมงัสวิรัติชิจูยา่ท่ีแตกต่างกนั และรายไดท่ี้แตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารมงัสวิรัติชิจูย่าท่ีแตกต่างกนั ผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อ
พฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั ราคาท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีแตกต่าง
กนั สถานท่ีท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัและการส่งเสริมการตลาดท่ี
แตกต่างกนัมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั 

 ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) ศึกษาเร่ือง ความสัมพนัธ์ระหวา่งคุณลกัษณะการให้บริการ
ของภตัตาคารและความพึงพอใจโดยรวมของผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจยั
พบวา่ ในส่วนของความพึงพอใจโดยรวมของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการให้บริการของภตัตาคารเอ็มเค ไม่มี
ความแตกต่างกนัในเร่ืองของ เพศ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได ้แต่มีความแตกต่างกนัในเร่ือง
ของอายุ และสถานภาพสมรส อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 คร้ังน้ีได้มีขอ้เสนอแนะ
สําหรับผูป้ระกอบการดงัน้ี ผูบ้ริหารควรจะหาวิธีแกปั้ญหาในเร่ืองของระยะเวลาในการรอคิวนาน 
โดยอาจจะตอ้งขยายสถานท่ีจดัโต๊ะอาหารเพิ่มข้ึนเพื่อรองรับลูกคา้หรือจดัหาวารสาร/นิตยสาร ให้
ลูกคา้ไดอ่้านขณะนัง่รอควรจะพิจารณาในเร่ืองความคุม้ค่า ราคา โดยการตั้งราคาให้เหมาะสมกบั
คุณภาพ ราคา และปริมาณ ส่วนในเร่ืองความรวดเร็วในการเก็บเงิน ลูกคา้ยงัเห็นว่าในส่วนน้ียงัมี
บริการท่ีชา้อยูถึ่งแมว้า่จะมีเทคโนโลยท่ีีทนัสมยัมาใช ้ เช่น PDA แลว้ก็ตาม ดงันั้นจึงควรจะมีการฝึกอบรม
พนกังานเพิ่มเพื่อให้พนกังานคอยดูแลเอาใจใส่ลูกคา้ตลอดเวลารวมทั้งแจง้โปรโมชัน่ของทางร้าน
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ให้ลูกคา้ทราบทุกคร้ัง ซ่ึงจะเป็นการเอาใจใส่ลูกคา้ดว้ยจิตใจท่ีมีบริการ (Service Mind) จะทาํให้
ลูกคา้จะไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 

สุภานนั  นทีทวศีกัด์ิ (2549) พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการเลือกร้านกาแฟ ในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  ผลการศึกษาโดยสังเขป พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
ซ่ึงมีอายุเฉล่ีย 28.46 ปี มีสถานภาพสมรสเป็นโสด นบัถือศาสนาพุทธ และมีการศึกษาระดบัปริญญาตรี
มากท่ีสุด ซ่ึงส่วนใหญ่ประกอบอาชีพลูกจา้งหรือพนกังานบริษทั และนกัศึกษา โดยมีรายไดต้ั้งแต่ 
5,000 – 15,000 บาทต่อเดือน ส่วนใหญ่มีลกัษณะของท่ีพกัเป็นแบบห้องเช่าหรืออพาร์ทเมนทห์รือ
คอนโดมิเนียม และชอบชมโทรทศัน์เป็นงานอดิเรก แต่สําหรับสถานท่ีท่ีมดัเลือกสังสรรคก์บัเพื่อน 
คือ ร้านกาแฟ และร้านอาหาร ร้อยละ 70.5 และ 69.0 ตามลาํดบั กลุ่มตวัอยา่งร้อยละ 80 ตอบวา่เป็น
ผูด่ื้มกาแฟ โดยส่วนใหญ่ด่ืมกาแฟในปริมาณวนัละ 1 แกว้ มีร้านกาแฟเป็นสถานท่ีท่ีด่ืมกาแฟบ่อย
ท่ีสุด สาํหรับเหตุผลของการเขา้ร้านกาแฟนั้น กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตอบวา่ เพื่อพบปะสังสรรคก์บั
เพื่อน และเพื่อนผอ่นคลายความเครียด ในการไปด่ืมกาแฟนั้น ส่วนใหญ่ไปกนัคร้ังละ 2-4 คน ซ่ึง
ค่าใชจ่้ายในการเขร้้านกาแฟนแต่ละคร้ังส่วนใหญ่อยู่ระหวา่ง 50-100 บาท มีความถ่ีโดยเฉล่ียของ
การเขา้ร้านกาแฟพรีเม่ียม และร้านกาแฟทัว่ไปจาํนวน 2.97 และ 8.43 คร้ังต่อเดือน ตามลาํดบั ซ่ึง
กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จะเขา้ร้านกาแฟช่วงเวลา 17.00-22.00 น. และจะใชเ้วลาในร้านคร้ังละ 30-60 
นาที โดยมีปัจจยัทางการตลาดท่ีสําคญัท่ีมีผลในระดับมากต่อการเลือกร้านกาแฟ เช่น รสชาติ 
คุณภาพ ความสดใหม่ทั้งของกาแฟ อาหารหรืออาหารว่าง ราคาเคร่ืองด่ืม อาหารหรืออาหารว่าง 
ความสะอาดของร้านบรรยากาศหรือการตกแต่งร้าน เป็นตน้ ผลการวิเคราะห์ปัจจยัทางเศรษฐกิจ
และสังคม รวมทั้งปัจจยัอ่ืน ๆ ของผูบ้ริโภคท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกร้านกาแฟ พบวา่ รายได ้อาชีพ 
ศาสนา อายุ ระดบัการศึกษา การเลือกชมโทรทศัน์เป็นงานอดิเรก และการเลือกร้านอาหารเป็น
สถานท่ีสังสรรคก์บัเพื่อน ลกัษณะท่ีพกัอาศยั และการชอบอ่านหนงัสือแนวอาชญากรรมมีอิทธิพล
ต่อการเลือกร้านกาแฟของกลุ่มตวัอยา่ง ณ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95-99 

จริยา บรรพลา (2548) การศึกษากลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร้านกาแฟสบายคอร์เนอร์จาก
การศึกษาพบว่าสาเหตุหน่ึงท่ีเป็นปัจจยัทาํให้เกิดปัญหาเร่ืองยอดขาย มาจากขอ้มูลแบบสอบถาม
ของกลุ่มตวัอยา่งระบุวา่ ร้านกาแฟสบายคอร์เนอร์ตั้งอยูไ่กลเกินไป ส่วนปัจจยัท่ีจะทาํให้ลูกคา้เขา้
มาใชบ้ริการในร้านกาแฟมากข้ึนพบวา่กลุ่มตวัอยา่งให้ความสําคญัในดา้นการบริการมากท่ีสุด และ
ตอ้งการใหร้้านกาแฟมีบริการท่ีหลากหลาย มีบรรยากาศร้านท่ีสวยงาม สะอาด ดงันั้นจึงไดมี้การจดัทาํ
กลยุทธ์เพื่อเป็นแนวทางแกไ้ขปัญหา 2 แนวทาง คือ แนวทางเลือกท่ี 1 เลือกท่ีจะไม่ให้ความสนใจ
และความสําคญัต่อความแตกต่างในดา้นความตอ้งการของลูกคา้แต่ละกลุ่ม และเลือกท่ีจะสนองตอบ
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ทุก ๆ กลุ่มโดยเฉล่ีย และแนวทางเลือกท่ี 2 แนวทางการแกปั้ญหาน้ีจะ
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แบ่งตลาด และลูกคา้ออกเป็นกลุ่ม ๆ และคิดคน้สินคา้หรือบริการเพื่อตอบสนองสินคา้และบริการท่ี
แตกต่าง ในแต่ละกลุ่มตามลกัษณะความตอ้งการ ไดแ้ก่ 1) กลุ่มตวัอยา่งท่ีไม่รู้จกัร้านกาแฟสบาย
คอร์เนอร์มาก่อน 2) กลุ่มตวัอยา่งท่ีรู้จกัร้านกาแฟสบายคอร์เนอร์แลว้ แต่ยงัไม่เคยใชบ้ริการ 3) กลุ่ม
ตวัอยา่งท่ีรู้จกัและเคยใชบ้ริการแลว้ จากการประเมินทางเลือกโดยคาํนึงถึงปัจจยัดา้นระยะเวลา และ
ค่าใช้จ่ายในการดาํเนินการตามแนวทางแกไ้ขแลว้ สรุปไดว้่าแนวทางเลือกท่ี 1 เป็นทางเลือกท่ีดี
ท่ีสุด 
 ภาณิตา  ทศันาภิรมย ์(2547) ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการให้บริการของ
ร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล ์สาขาโลตสั พระราม 4 ผลการวิจยัพบวา่ 1) ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อ
การให้บริการของร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตสัพระราม 4 โดยรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้านพบวา่ ผูบ้ริโภคพึงพอใจดา้นราคาอยูใ่นระดบัปานกลางส่วนดา้นอ่ืน ๆ อยูใ่น
ระดบัมาก 2) ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ สถานภาพสมรส และรายไดต่้างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการ
ของร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตสั พระราม 4 โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั อยา่งไม่มี
นยัสาํคญัทางสถิติ 3) ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้านอาหาร 
เชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตสั พระราม 4 โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความพึงพอใจแตกต่างกนัอย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 4) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจต่อการ
ให้บริการของ ร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตัส พระราม 4โดยรวมแตกต่างกันอย่างมี
นยัสําคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.01 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการมี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนด้านราคาและด้านการส่งเสริม
การตลาดมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 5) ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มี
ความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตสั พระราม 4 โดยรวม
แตกต่างกันอย่างไม่มีนัยสําคญัและเม่ือพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า ด้านการส่งเสริมการตลาด 
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้นอ่ืน ๆ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจแตกต่างกนั
อยา่งไม่มีนยัสาํคญัทางสถิติ 
 พิมพว์ลญัช์  พินธุประภา (2545) ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อการบริการของ
ร้านอาหารลาํแม่ลาปลาเผา อาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ พบวา่ 1) ดา้นอาหาร ลูกคา้มีอายรุะหวา่ง 20 - 59 ปี 
และมีความแตกต่างทางสถานภาพสมรส อาชีพ ภูมิลาํเนา มีระดบัความพึงพอใจในระดบัมาก แต่ลูกคา้
ท่ีมีอายตุั้งแต่ 60 ปีข้ึนไปมีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง 2) ดา้นราคา ลูกคา้ทุกกลุ่มมีความพึงพอใจ
ในระดบัปานกลาง 3) ดา้นสถานท่ี ลูกคา้ท่ีมีอายุระหวา่ง 20-59 ปี และมีความแตกต่างทางสถานภาพ
สมรส อาชีพ ภูมิลาํเนา มีระดบัความพึงพอใจในระดบัมาก แต่ลูกคา้ท่ีมีอายุตั้งแต่ 60 ปีข้ึนไป มี
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ความพึงพอใจในระดบัปานกลาง ลูกคา้เกษียณอายุพึงพอใจมากท่ีสุด 4) ดา้นการบริการ ลูกคา้ท่ีมี
ความแตกต่างดา้นอาย ุสถานภาพ อาชีพ ภูมิลาํเนา มีระดบัความพึงพอใจในระดบัมาก แต่ลูกคา้ท่ีมี
สถานภาพหยา่ร้างมีความพึงพอใจระดบัปานกลาง ลูกคา้เกษียณอายุมีความพึงพอใจระดบัมากท่ีสุด 
การศึกษาคร้ังน้ีมีขอ้เสนอแนะวา่ ควรใหมี้การศึกษาความตอ้งการของลูกคา้อยา่งสมํ่าเสมอต่อเน่ือง
ไป เพื่อนาํมาพฒันาส่วนประสมทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกนั และปรับให้ทนักบัการเปล่ียนแปลง
พฤติกรรมของลูกคา้ต่อไป  
 

การสังเคราะห์งานวจิัย 
 
 จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งสามารถสังเคราะห์ตวัแปรท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาเป็น 
2 ส่วน คือ ผลการสังเคราะห์ตวัแปรตาม และผลการสังเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรตน้กบั
ตวัแปรตาม 
 
 ผลการสังเคราะห์ตัวแปรตาม 
 จากการทบทวนงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง พบว่า มีงานวิจยัท่ีศึกษาเก่ียวกบัส่วนประกอบทาง
การตลาดและการบริการ  ดงัน้ี 
 
ตาราง  1  ผลการสังเคราะห์ตวัแปรตาม 
 
ตัวแปรตาม ผู้ศึกษาวจัิย 

ส่วนผสมทางการตลาด (7 P’s) ศิญา  รัตนวราหะ และสรสิชา  หุ่นแกว้ (2554) 
วฒันา  รัตนเรืองรักษ ์(2551)  
วชิญา  บรรลือ (2551)   

ส่วนผสมทางการตลาด (4 P’s) องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัตว์ฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 
ศรีวรรธนะ (2550) 

กลยุทธ์ทางการตลาด กานตธี์ร์  เพิ่มเพียร (2553) จริยา  บรรพลา (2548) 
การให้บริการ ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) 

จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) 
ภาณิตา  ทศันาภิรมย ์(2547) 
พิมพว์ลญัช์  พินธุประภา (2545) 
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ตาราง 2 ผลการสังเคราะห์ปัจจยัท่ีมีผลต่อตวัแปรตาม 
 
ปัจจัย งานทีศึ่กษา 

ส่วนบุคคล   
    เพศ ศิญา  รัตนวราหะ และสรสิชา  หุ่นแกว้ (2554) 

จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) 
    อาย ุ
 
 
 
 

จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) 
องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัต์วฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 
ศรีวรรธนะ (2550) 
ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) 
ภาณิตา  ทศันาภิรมย ์(2547) 

ระดบัการศึกษา 
 

องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัต์วฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 
ศรีวรรธนะ (2550) 
ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) 
ภาณิตา  ทศันาภิรมย ์(2547) 

    อาชีพ ศิญา  รัตนวราหะ และสรสิชา  หุ่นแกว้ (2554) 
จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) 
องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัต์วฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 
ศรีวรรธนะ (2550) 
ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ศิญา  รัตนวราหะ และสรสิชา  หุ่นแกว้ (2554) 
จริยา  วงส์พิเชษฐ (2550) 
องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัต์วฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 
ศรีวรรธนะ (2550) 
ศรีประภา  ทวธีรรมวฒิุ (2549) 
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ตาราง 2 (ต่อ) 
 
ปัจจัย งานทีศึ่กษา 

ปัจจัยด้านพฤติกรรม  
    ปริมาณท่ีด่ืมในแต่ละวนั ------ 
    สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ องัคณา  เคา้สุวรรณ อนนัต์วฒัน์  พุทธศิริ และคมน์สุกฤษฎ์ิ 

ศรีวรรธนะ (2550) 
    จ ํานวนคนท่ี เข้า ร้านกาแฟ
ดว้ยกนั 

------ 

    ความถ่ีในการใชบ้ริการ ศิญา  รัตนวราหะ และสรสิชา  หุ่นแกว้ (2554) 
    ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ วชิญา  บรรลือ (2551)   
    อาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีชอบ ------ 
    ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง วชิญา  บรรลือ (2551)   
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บทที ่3 

วธีิด าเนินการวจิัย 
 

 การวิจัย  เ ร่ืองแนวทางการจัดการด้านการตลาด เพื่อเป็นการพัฒนาการด าเนินการ
ประกอบการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  เป็นการวิจยัแบบ
ผสมทั้งการวิจยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ในส่วนของการวิจยัเชิงปริมาณเป็นการศึกษาถึงความพึง
พอใจในส่วนประสมทางการตลาดจากผูบ้ริโภคกาแฟ โดยใชแ้บบสอบถาม เป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลและการวิจยัเชิงคุณภาพ เป็นการศึกษา การจดัการด้านการตลาดจาก ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจกาแฟแบบพรีเม่ียม โดยใชแ้บบสัมภาษณ์ก่ึงโครงสร้างเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ซ่ึงมีรายละเอียดของระเบียบวธีิการวจิยัดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 
 เน่ืองจากการวจิยัน้ีใชร้ะเบียบวธีิวจิยัแบบผสมและประชากรคนละกลุ่ม ดงันั้นในส่วนน้ีจึง
น าเสนอรายละเอียดประชากรและกลุ่มตวัอยา่งแยกตามระเบียบวธีิวจิยั ดงัน้ี 
  
 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างเชิงปริมาณ 
  1.1  ประชากร ประชากรท่ีท าการศึกษาในคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคกาแฟพรีเม่ียม โดยมี
อายุตั้งแต่ 18 ปีข้ึนไป ท่ีมาใชบ้ริการร้านกาแฟพรีเม่ียมเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ อ าเภอหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา  ซ่ึงไม่ทราบจ านวน 
  1.2 กลุ่มตวัอยา่ง 
   1.2.1 ขนาดตวัอย่าง ขนาดตวัอย่างที่เหมาะสมเป็นส่วนหน่ึงของการสร้าง
ความน่าเช่ือถือให้กบัผลการวิจยั การก าหนดขนาดตวัอย่างข้ึนอยู่กบัปัจจยัหลายประการ ส าหรับ
การวจิยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเพื่อพรรณนาขอ้มูลและวเิคราะห์ขอ้มูลท่ีไม่ตอ้งการความละเอียดมากนกั
เน่ืองจากเป็นการวจิยัทางสังคมศาสตร์  ดงันั้นผูว้ิจยัจึงยอมรับความผิดพลาดลาดเคล่ือนจากการอา้งอิง
ไปสู่ประชากรไดใ้นระดบัหน่ึง ในการวิจยัน้ีผูว้ิจยัไม่ทราบจ านวนประชากร  ดงันั้นการก าหนดตวัอยา่ง
จึงค านึงถึงความแปรปรวนของประชากรโดยมีสูตรท่ีใชใ้นการค านวณหาขนาดตวัอยา่งดงัน้ี (บุญชม 
ศรีสะอาด, 2553: 38) 
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     n    =   

 
 เม่ือ  n   คือ  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
       คือ  ความแปรปรวนของประชากร ซ่ึงอาจหาไดจ้ากการท าวิจยัน าร่อง 
(Pilot study) 
  e   คือ  ขนาดของความคลาดเคล่ือนท่ีผูว้ิจยัก าหนดหรือความแตกต่าง
ระหวา่งค่าประชากรกบัค่าสถิติ หรือค่าของกลุ่มตวัอยา่ง 
  Z   คือ  ค่าคะแนนมาตรฐาน Z จากตารางท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีก าหนด 
 จากการทดลองเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งใกลเ้คียง (ผูบ้ริโภคกาแฟแบบ 
พรีเมี่ยม ในอ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา)  จ  านวน 30 ราย  เพื่อหาค่าความแปรปรวนของค่าเฉลี่ย
ส่วนประสมทางการตลาด พบวา่ ค่าความแปรปรวนของส่วนประสมทางการตลาด ()  มีค่าเท่ากบั .4150
โดยผูว้ิจยัก าหนดค่าความคลาดเคล่ือน (e) เท่ากบั .05 ก าหนดค่าคะแนนมาตรฐาน ( Z ) เท่ากบั  2.58  
น าค่าต่าง ๆ แทนในสูตรจะได ้ 
 

 n   =   (2.58)2.(.4150)2 
        (.05)2  
   

 =   6.6564  X  .1723 
                 .0025 
 = 1.1464 
            .0025 
   458.55 
  ดงันั้น  ในการวจิยัคร้ังน้ีใชข้นาดตวัอยา่ง จ  านวน 460 ตวัอยา่ง 
   1.2.2 การสุ่มตวัอย่าง การเลือกเทคนิคการสุ่มตวัอย่างท่ีเหมาะสมส่งผลให้ตวัอยา่ง
เป็นตวัแทนท่ีดีของประชากร ในการสุ่มตวัอย่างนั้นนอกจากผูว้ิจยัจะตอ้งทราบถึงขนาดตวัอย่าง
แลว้ผูว้ิจยัยงัตอ้งรู้วา่การสุ่มตวัอยา่งนั้นทราบถึงความน่าจะเป็นหรือโอกาสท่ีประชากรจะถูกเลือก
เป็นตวัอยา่งหรือไม่ ซ่ึงการทราบหรือไม่ทราบความน่าจะเป็นหรือโอกาสในการถูกเลือกเป็นตวัอยา่ง
ของประชากร ส่งผลต่อการเลือกใชเ้ทคนิคการสุ่มตวัอยา่งต่อไป ในการวจิยัคร้ังน้ีเป็นการสุ่มตวัอยา่ง 

Z22     
e2 
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แบบท่ีไม่มีกฎเกณฑ์ใด ๆ ค านึงถึงความสะดวกของผูว้ิจยั (Convenient Sampling) ซ่ึงเป็นเทคนิคท่ี
เหมาะสมกบัการวิจยัในคร้ังน้ี เน่ืองจากเป็นร้านกาแฟแบบ พรีเม่ียมท่ีเป็นของคนไทยทั้งหมด โดย
กระจายตามวนัและช่วงเวลาในการเก็บขอ้มูล เพื่อใหไ้ดต้วัแทนท่ีดีและครอบคลุม 
 
 2. ประชากรและกลุ่มตัวอย่างเชิงคุณภาพ 
  2.1 ประชากร ประชากรท่ีท าการศึกษาในคร้ังน้ีคือผูป้ระกอบการซ่ึงมีจ านวน 23 ราย 
(เทศบาลนครหาดใหญ่, 2554) 
  2.2 กลุ่มตวัอยา่ง 
   2.2.1 ขนาดตวัอย่าง ขนาดตวัอย่างส าหรับการศึกษาเชิงคุณภาพในการวิจยัน้ี
ไม่ไดก้  าหนดจ านวนท่ีแน่นอน เน่ืองจากไดเ้ลือกกลุ่มตวัอย่างแบบแบบสโนวบ์อลหรือแบบลูกโซ่ 
(Snow Ball or Chain Sampling)  
   2.2.2 การสุ่มตวัอย่าง เน่ืองจากผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัในคร้ังน้ีเป็น ผูป้ระกอบการธุรกิจ
ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมท่ีประสบความส าเร็จโดยมีการขยายปรับปรุงร้านและการขยายกิจการเพื่อให้
ได้ค  าตอบตามวตัถุประสงค์การวิจยั ผูว้ิจยัเลือกใช้เทคนิคการเลือกกลุ่มตวัอย่างการสุ่มตวัอย่าง
แบบสโนวบ์อลหรือแบบลูกโซ่ (Snow Ball or Chain Sampling) ซ่ึงมีขั้นตอนในการด าเนินการ 
โดยการออกไปสัมภาษณ์รายบุคคล (Personal  Interview ) ดว้ยตนเอง  เพื่อให้ไดม้าซ่ึงขอ้มูลท่ีมี
ความถูกตอ้งสมบูรณ์  และหลีกเล่ียงการช้ีน าหรือการตั้งค  าถามอยา่งมีอคติ ไดต้วัอยา่งจ านวน 5 ราย 
 

เคร่ืองมอืทีใ่ช้ในการวจิัย 
 
 เน่ืองจากการวจิยัน้ีใชร้ะเบียบวธีิวจิยัแบบผสมและประชากรคนละกลุ่ม ดงันั้น ในส่วนน้ีจึง
น าเสนอรายละเอียดเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัแยกตามระเบียบวธีิวจิยั ดงัน้ี 
  

1. เคร่ืองมือวจัิยส าหรับการวจัิยเชิงปริมาณ 
  เคร่ืองมือการวิจยัถือเป็นส่วนส าคญัในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การเลือกใช้เคร่ืองมือ
ประเภทใดนั้นข้ึนอยูก่บัลกัษณะของขอ้มูลท่ีตอ้งการจะเก็บรวบรวม การเลือกใชเ้คร่ืองมือการวิจยัท่ีดี
ท าให้ผูว้ิจยัประหยดัเวลาและงบประมาณในการวิจยัและท าให้ผลการวิจยัมีความน่าเช่ือถือ เพื่อให้
ไดเ้คร่ืองมือท่ีเหมาะสมส าหรับการวิจยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัเลือกประเภทเคร่ืองมือ สร้างเคร่ืองมือ และ
ตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ ดงัรายละเอียดต่อไปน้ี 
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  1.1 ประเภทเคร่ืองมือ การวิจยัเชิงปริมาณซ่ึงขอ้มูลหลกัของตวัแปรต่าง ๆ จะมีลกัษณะ
เป็นตวัเลข ดงันั้น เคร่ืองมือท่ีเหมาะสมในการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถาม จากการทบทวน
วรรณกรรมท าให้ผูว้ิจยัไดท้ราบถึงจ านวนและลกัษณะของตวัแปรตามท่ีสรุปเป็นกรอบแนวคิดดงั
เสนอไปแลว้ในบทท่ี 1 ดงันั้นในการสร้างแบบสอบถามจึงมีขอ้ค าถามต่าง ๆ ตามตวัแปรขา้งตน้ ซ่ึง
ประกอบดว้ยค าถามท่ีเป็นปลายปิดท่ีผูต้อบไม่มีโอกาสในการแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติม และแบบ
ปลายเปิดที่ผูต้อบสามารถแสดงความคิดเห็นเพิ่มเติมได ้โดยมีองค์ประกอบของแบบสอบถาม 
(ดงัภาคผนวก ก) 
   ส่วนน า เป็นส่วนท่ีผูว้ิจยัแจง้ช่ือเร่ืองท่ีท าการวิจยั ขอ้มูลหรือขอ้ตกลงเบ้ืองตน้
เก่ียวกบัการวจิยั และช้ีแจงวธีิการในการตอบแบบสอบถาม 
   ส่วนท่ี 1 เป็นเน้ือหาท่ีสอบถามเก่ียวกบัภูมิหลงัหรือคุณลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ของกลุ่มตวัอยา่งหรือตวัแปรดา้นคุณลกัษณะประชากรตามกรอบแนวคิดการวิจยัซ่ึงประกอบดว้ย                   
เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ศาสนา ระดบัการศึกษา อาชีพ ระดบัรายได ้
   ส่วนท่ี 2  เป็นเน้ือหาท่ีสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการเลือกร้าน
กาแฟ 
   ส่วนท่ี 3  เป็นเน้ือหาท่ีสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลความพึงพอใจของลูกคา้ท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาด 

  1.2 สร้างเคร่ืองมือ 
   เคร่ืองมือในการวิจยัคร้ังน้ี ซ่ึงผูว้ิจยัไดพ้ฒันาข้ึนจาก 2 ส่วน คือ เป็นตวัแปรและ
ค าถามท่ีได้จากการทบทวนวรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง และส่วนท่ีสองพฒันาจากเป็น
ลกัษณะเฉพาะของประชากรและพื้นท่ีในการวจิยัน้ี โดยมีขั้นตอนในการพฒันาดงัภาพ 3 
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ภาพ 2 ขั้นตอนการสร้างแบบสอบถาม 
 
  1.3 คุณภาพเคร่ืองมือ 
   เน่ืองจากแบบสอบถามในคร้ังน้ีเป็นการสร้างข้ึนมาใหม่ ดังนั้ นเพื่อให้เป็น
แบบสอบถามท่ีมีคุณภาพ ผูว้ิจยัจึงได้ท าการตรวจสอบคุณภาพของแบบสอบถามตามขั้นตอน
ขา้งตน้ซ่ึงประกอบดว้ย การตรวจสอบความตรงและการตรวจสอบความเท่ียง โดยมีรายละเอียด
ของการตรวจสอบดงัน้ี 
   1.3.1 การตรวจสอบความตรง ในการสร้างเคร่ืองมือในคร้ังน้ีผูว้ิจยัใชว้ิธีการตรวจสอบ
ความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) จากผูท้รงคุณวุฒิหรือผูเ้ช่ียวชาญทางดา้นสาขาการบริหารธุรกิจ 
จ านวน 3 ท่าน ท าการตรวจสอบเชิงเน้ือหาและใช้ดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับ

ทบทวนวรรณกรรมและศึกษาบริบทของพ้ืนท่ี 

เขียนขอ้ค าถามตามนิยามศพัทเ์ฉพาะ 

ตรวจสอบความตรงดา้นเน้ือหาและดา้นโครงสร้างโดยผูเ้ช่ียวชาญ 3 ท่าน 

ตรวจสอบความเท่ียงและความเขา้ใจในภาษากบักลุ่มใกลเ้คียง 30 ชุด 

ปรับแกภ้ายใตก้ารแนะน าของอาจารยท่ี์ปรึกษา 
 

เร่ิม 

ตรวจสอบโดยอาจารยท่ี์ปรึกษา 

ปรับแกต้ามขอ้เสนอแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษา 

ปรับแกต้ามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ 

ส้ินสุด 
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วตัถุประสงค ์(Index of Item-Objective Congruence: IOC) เป็นเกณฑ์ตรวจสอบ ก าหนดเกณฑ์การ
ใหค้ะแนนดงัน้ี 
    ให ้ 1  คะแนน  เม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามมีความสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
    ให้   0  คะแนน  เ ม่ือไม่แน่ใจว่าข้อค าถามมีความสอดคล้องกับ
วตัถุประสงคห์รือไม่ 
    ให ้ -1  คะแนนเม่ือแน่ใจวา่ขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค ์
    หลงัจากนั้นหาคะแนนของผูเ้ช่ียวชาญมาหาค่าดชันีความสอดคลอ้งฯ ใน
ท่ีน้ีไดเ้สนอวิธีการหาค่าโดยใช้ค่า  IOC ซ่ึงเป็นสูตรของโลวิเนลลี  และแฮมเบลตนั  (Rowinelli  
and  Hambleton , 1977 อา้งถึงใน ลว้น สายยศ  องัคณา สายยศ, 2543) มีสูตรการค านวณดงัน้ี 
 
    IOC     =   
    โดยท่ี IOC หมายถึง ดชันีความสอดคลอ้ง 
      R หมายถึง คะแนนของผูเ้ช่ียวชาญ 
      N หมายถึง จ านวนผูเ้ช่ียวชาญ 
    โดยก าหนดเกณฑ์การพิจารณาระดับค่าดัชนีความสอดคล้องของข้อ
ค าถามท่ีไดจ้ากการค านวณ  และยอมรับวา่แบบทดสอบขอ้นั้น วดัไดต้รงวตัถุประสงคจ์ากค่า  IOC  
ตั้งแต่ 0.5 ข้ึนไป  (Rowinelli  and  Hambleton , 1977 อา้งใน ลว้น สายยศ  องัคณา สายยศ, 2543) 
    การค านวณจากสูตรท่ีจะมีค่าอยูร่ะหวา่ง 0.00 ถึง 1.00 เกณฑ์การพิจารณา
เป็นไปได ้ 2  ทาง คือ ถา้ค่า IOC ตั้งแต่ 0.5 ข้ึนไป คดัเลือกขอ้ค าถามขอ้นั้นไวใ้ชไ้ด ้แต่หากค่า IOC 
ต ่ากวา่ 0.5 ควรพิจารณาแกไ้ขปรับปรุงหรือตดัขอ้ค าถามนั้นทิ้ง จากการประเมินของผูเ้ช่ียวชาญทั้ง 3 
ท่าน ผูว้ิจยัไดน้ าผลมาท าการวิเคราะห์ค่า IOC ไดค้่าระหว่าง 0.67-1.00 สรุปวา่ ขอ้ค าถามการวิจยั
สามารถน าไปใชไ้ด ้(ดงัภาคผนวก ง) 
   1.3.2 การตรวจสอบความเท่ียง (reliability) เป็นการตรวจสอบความเท่ียงแบบ
วดัความสอดคลอ้งภายใน (measure of internal consistency) ซ่ึงเป็นวิธีการประมาณค่าความเช่ือมัน่
ของเคร่ืองมือวจิยัท่ีใชก้ารทดสอบเพียงคร้ังเดียว เคร่ืองมือวิจยัชุดเดียวและผูใ้ห้ขอ้มูลกลุ่มเดียว เพื่อ
น าผลไปวิเคราะห์ความเป็นเอกพนัธ์เน้ือหา (homogeneity) ของเคร่ืองมือว่าเป็นเน้ือหาสาระ
เดียวกนัเพียงใด โดยถา้เป็นเน้ือหาสาระเดียวกนัเม่ือท าการวดัซ ้ าจะไดผ้ลการวดัท่ีสอดคลอ้งกนัใน
การวิจยัน้ีใชว้ิธีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค(Cronbach’salpha method) เป็นการแบ่งเคร่ืองมือ
วิจยัออกเป็น  k  ส่วน และเม่ือค านวณความแปรปรวนของคะแนนแต่ละส่วนและ ความแปรปรวนของ
คะแนนรวม สามารถน าไปใช้ประมาณค่าความเช่ือมัน่แบบความสอดคลอ้งภายในท่ีน าเสนอในช่ือ 

∑R 

   N 
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“สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค (α-Coefficient)” ในกรณีวดัจากกลุ่มตวัอย่างมีสูตรค านวณ
ดงัน้ี  

       

    โดยท่ี  หมายถึง สัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค 
       หมายถึง ความแปรปรวนของขอ้ท่ี  
       หมายถึง ความแปรปรวนของคะแนนรวม 
       หมายถึง จ านวนขอ้สอบทั้งฉบบั 
 โดยคดัเลือกเอาขอ้ค าถามท่ีมีสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค มากกว่า
หรือเท่ากบั 0.80 ข้ึนไป (รังสรรค ์ เถ่ือนนาดี, 2546) 
  จากการทดลองเก็บขอ้มูลจากกลุ่มประชากรใกลเ้คียงจ านวน 30 ชุด  ผูว้ิจยัไดท้  าการบนัทึก
ขอ้มูลและท าการวิเคราะห์ค่าความเท่ียงโดยพิจารณาจากสัมประสิทธ์ิแอลฟาของครอนบาค ไดผ้ล
การวเิคราะห์และพิจารณาภาพรวม เท่ากบั 0.876 (ดงัภาคผนวก ข) 
 
 2. เคร่ืองมือวจัิยส าหรับการวจัิยเชิงคุณภาพ 
  การเก็บขอ้มูลในส่วนน้ีเป็นการเก็บจากผูใ้หข้อ้มูลหลกัโดยเทคนิคการสัมภาษณ์เชิงลึก 
(in-depth interview) แนวค าถามส าหรับการสัมภาษณ์ประกอบดว้ยหวัขอ้ต่าง ๆ ดงัน้ี  (มานพ   คณะโต, 
2550) 
  2.1 ประเภทเคร่ืองมือ ในการเก็บขอ้มูลประเภทน้ี ผูว้ิจยัใชแ้บบสัมภาษณ์แบบสอบถาม
ก่ึงโครงสร้าง เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลตามหวัขอ้ท่ีกล่าวแลว้ขา้งตน้ (ดงัภาคผนวก ก) 
  2.2  การสร้างเคร่ืองมือ เคร่ืองมือในการวิจยัคร้ังน้ีคือ แบบสัมภาษณ์แบบเชิงลึก ซ่ึง
ผูว้ิจยัได้พฒันาข้ึนจาก 2 ส่วน คือ เป็นตวัแปรและค าถามท่ีได้จากการทบทวนวรรณกรรมและ
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง และส่วนท่ีสองพฒันาจากเป็นลกัษณะเฉพาะของประชากรและพื้นท่ีในการวิจยัน้ี 
โดยมีขั้นตอนในการพฒันาดงัภาพ 3 
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ภาพ 3  ขั้นตอนการสร้างแบบสัมภาษณ์ 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 
 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการวจิยัน้ีแยกเป็น 2 วธีิ ตามระเบียบวิธีวิจยั  คือ  การวิจยั
เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ดงัน้ี 
 
 1. การเกบ็รวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ 
  หลงัจากผูว้จิยัไดแ้บบสอบถามท่ีมีคุณภาพตามขั้นตอนขา้งตน้แลว้ ผูว้ิจยัไดด้ าเนินการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งเป้าหมายตามขั้นตอนต่อไปน้ี 
  1.1 ก่อนเก็บขอ้มูล 
   ก่อนเก็บขอ้มูล ผูว้จิยัมีการจดัเตรียมความพร้อม ดงัน้ี 
   1.1.1 ติดต่อและท าหนงัสือขอความร่วมมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากผูป้ระกอบการ
ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมก่อนท่ีจะออกเก็บขอ้มูล โดยนดัหมายวนัเวลา สถานท่ีในการเก็บรวบรวม
ขอ้มูลกบัผูป้ระกอบการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมท่ีติดต่อไว ้
   1.1.2 ตรวจสอบแบบสอบถามตน้ฉบบัและจดัท าแบบสอบถามจ านวน 460  ฉบบั 
  1.2 ระหวา่งเก็บขอ้มูล 
   ในช่วงการเก็บขอ้มูลเม่ือผูว้ิจยัไดพ้บกบัตวัอย่างเป้าหมาย ผูว้ิจยัมีการด าเนินการ
ดงัน้ี 

ทบทวนวรรณกรรมและศึกษาบริบทของพ้ืนท่ี 

เขียนขอ้ค าถามตามนิยามศพัทเ์ฉพาะ 

เร่ิม 

ตรวจสอบโดยอาจารยท่ี์ปรึกษา 

ปรับแกต้ามขอ้เสนอแนะของอาจารยท่ี์ปรึกษา 

ส้ินสุด 
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   1.2.1 แนะน าตวัเองและวตัถุประสงคใ์นการเก็บแบบสอบถามพร้อมขอความอนุเคราะห์
ใหแ้หล่งขอ้มูลตอบแบบสอบถามความเป็นจริงและรับรองวา่ผูว้ิจยัจะด าเนินการตามหลกัจรรยาบรรณ
ของนกัวจิยั 
   1.2.2 อธิบาย ช้ีแจงรายละเอียดเก่ียวกบัแบบสอบถาม 
   1.2.3 ไม่รบกวนแหล่งขอ้มูลในขณะตอบแบบสอบถามและอ านวยความสะดวก
ใหก้บัแหล่งขอ้มูลตามสมควร 
   1.2.4 เม่ือแหล่งขอ้มูลตอบแบบสอบถามเรียบร้อยแลว้ ผูว้ิจยัรับแบบสอบถามคืน
และท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ขั้นตน้ หากไม่สมบูรณ์ก็จะขอให้ผูต้อบแบบสอบถามให้ขอ้มูล
เพิ่มเติม  
   1.2.5 ผูว้จิยักล่าวขอบคุณ พร้อมย  ้าถึงการน าขอ้มูลไปเพื่อการศึกษาและเพื่อการพฒันา 
  1.3 หลงัเก็บขอ้มูล 
   หลงัเก็บขอ้มูลแลว้ ผูว้จิยัไดด้ าเนินการดงัน้ี 
   1.3.1 ตรวจสอบความสมบูรณ์ของแบบสอบถามอยา่งละเอียด 
   1.3.2 ก าหนดรหสัประจ าแบบสอบถามทุกฉบบั  
   1.3.3 ปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อออกแบบตารางการบนัทึกขอ้มูลในโปรแกรม
ท่ีเตรียมไว ้
   1.3.4 ท าการบนัทึกขอ้มูลจากแบบสอบถามทุกฉบบัจนเรียบร้อย 
   1.3.5 ท าการตรวจสอบขอ้มูลท่ีบนัทึกไวว้า่มีการบนัทึกผิดพลาดหรือไม่ หากมี
ความผดิพลาดเกิดข้ึน ผูว้จิยัจะยอ้นกลบัไปดูแบบสอบถามเพื่อท าการแกไ้ข 
   เม่ือส้ินสุดขั้นตอนน้ีแล้ว ผูว้ิจยัจะได้ข้อมูลอยู่ในรูปของไฟล์ขอ้มูลพร้อมท่ีจะ
วเิคราะห์ตามวตัถุประสงคใ์นขั้นตอนต่อไป 
 
 2. การเกบ็รวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพ 
  หลังจากผู ้วิจ ัยได้แบบสัมภาษณ์ตามขั้นตอนข้างต้นแล้ว ผูว้ิจ ัยได้ด าเนินการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งเป้าหมายตามขั้นตอนต่อไปน้ี 
  2.1 ก่อนเก็บขอ้มูล 
   ก่อนเก็บขอ้มูล ผูว้จิยัมีการจดัเตรียมความพร้อมดงัน้ี 
   2.1.1 ติดต่อและท าหนงัสือขอความร่วมมือในการขอเขา้สัมภาษณ์กบัผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั 
โดยนดัหมายวนัเวลา สถานท่ีในการเก็บรวบรวมขอ้มูลไวล่้วงหน้า ตลอดจนยืนยนักบัผูใ้ห้ขอ้มูล
หลกัก่อนไปเก็บขอ้มูล 
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   2.1.2 ตรวจสอบแบบสัมภาษณ์และความพร้อมของอุปกรณ์ต่าง ๆ เช่น เคร่ือง
บนัทึกเสียง กลอ้งถ่ายรูป ปากกา ดินสอ กระดาษ เป็นตน้ 
  2.2 ระหวา่งเก็บขอ้มูล 
   ในช่วงการเก็บขอ้มูลเม่ือผูว้ิจยัได้พบกบัผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั ผูว้ิจยัมีการด าเนินการ
ดงัน้ี 
   2.2.1 แนะน าตวัเองและวตัถุประสงคใ์นการสัมภาษณ์พร้อมขอความอนุเคราะห์  
ใหผู้ใ้หข้อ้มูลใหข้อ้มูลดว้ยความเป็นจริง ขอความอนุเคราะห์ในการอา้งอิงในรายงาน ซ่ึงผูใ้ห้ขอ้มูล
หลักอาจยินยอมหรือไม่ยินยอมก็ได้ และผูว้ิจ ัยให้การรับรองว่าผูว้ิจ ัยจะด าเนินการตามหลัก
จรรยาบรรณของนกัวจิยั 
   2.2.2 อธิบาย ช้ีแจงรายละเอียดเก่ียวกับการสัมภาษณ์ พร้อมขออนุญาต
บนัทึกภาพ  เสียง หรืออาจใหมี้บุคคลอ่ืนเขา้ร่วม ซ่ึงผูใ้หข้อ้มูลหลกัอาจยนิยอมหรือไม่ยนิยอมก็ได ้
   2.2.3 พยายามจดับรรยายกาศไม่ให้มีอะไรมารบกวนในขณะสัมภาษณ์และ
อ านวยความสะดวกใหก้บัผูใ้หข้อ้มูลหลกัตามสมควร 
   2.2.4 เม่ือสัมภาษณ์เรียบร้อยแล้ว ผู ้วิจ ัยสรุปประเด็นให้ผู ้ให้ข้อมูลหลักได้
รับทราบ และอาจมีการปรับปรุง แกไ้ข หรือเสนอแนะเพิ่มเติม 
   2.2.5 ผูว้ิจยักล่าวขอบคุณ พร้อมย  ้าถึงการน าข้อมูลไปเพื่อการศึกษาและเพื่อ           
การพฒันา 
  2.3 หลงัเก็บขอ้มูล 
   หลงัเก็บขอ้มูลแลว้ ผูว้ิจยัจะไม่ทิ้งช่วงระยะเวลาไวน้านนกั และจะด าเนินการต่อ
ดงัน้ี 
   2.3.1 สรุปประเด็น จากการสัมภาษณ์ 
   2.3.2 แยกประเด็นตามแบบท่ีก าหนดไว ้
   2.3.3 จดักลุ่มขอ้มูลตามประเด็นท่ีก าหนด 
   เม่ือส้ินสุดขั้นตอนน้ีแล้ว ผูว้ิจยัจะได้ข้อมูลอยู่ในรูปของไฟล์ขอ้มูลพร้อมท่ีจะ
วเิคราะห์ตามวตัถุประสงคใ์นขั้นตอนต่อไป 
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การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 ขั้นตอนการวเิคราะห์มูลขอ้มูลส าหรับการวจิยัน้ีแยกเป็น 2 วิธีตามระเบียบวิธีวิจยั คือ การวิจยั
เชิงปริมาณและเชิงคุณภาพ ดงัน้ี 
 
 1. การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
  การวิเคราะห์ขอ้มูลในการวิจยัน้ี ผูว้ิจยัไดว้างแผนการวิเคราะห์ขอ้มูล การใช้สถิติใน
การวิเคราะห์ขอ้มูล ตลอดจนแผนการน าเสนอขอ้มูลในบทต่อไปของแต่ละประเด็นในการศึกษา
ตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัดงัน้ี 
  1.1 วิเคราะห์แบบสอบถามตอนท่ี 1 และตอนท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 1 คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ  อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 1 และ
ตอนท่ี 2  คือ พฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการเลือกร้านกาแฟ ไดแ้ก่ ปริมาณท่ีด่ืมในแต่ละวนั สถานท่ี
ท่ีชอบด่ืมกาแฟ จ านวนคนท่ีเขา้ร้านกาแฟดว้ยกนั ความถ่ีในการใชบ้ริการ ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ 
อาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีชอบ และค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ัง วเิคราะห์โดยแจกแจงค่าความถ่ีและหาค่าร้อยละ 
  1.2 วเิคราะห์แบบสอบถามตอนท่ี  2  ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟ
แบบพรีเม่ียม ต่อส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริม
การตลาด และดา้นการให้บริการ และตรวจให้คะแนน ตามแนวคิดของไลเคิร์ท (Likert) หาค่าเฉล่ีย 
(Mean) ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และแปลความหมายค่าเฉล่ีย ดงัน้ี 
   4.21-5.00  หมายถึง  ความพึงพอใจมากท่ีสุด 
   3.41-4.20  หมายถึง  ความพึงพอใจมาก 
   2.61-3.40  หมายถึง  ความพึงพอใจปานกลาง 
   1.81-2.60  หมายถึง  ความพึงพอใจนอ้ย 
   1.00-1.80  หมายถึง  ความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
  1.3 วเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่าง ๆ กบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภค
ต่อส่วนประสมทางการตลาด คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายได้
ต่อเดือน และพฤติกรรมของผูบ้ริโภคต่อการเลือกร้านกาแฟ  ไดแ้ก่ ปริมาณท่ีด่ืมในแต่ละวนั สถานท่ี
ท่ีชอบด่ืมกาแฟ จ านวนคนท่ีเขา้ร้านกาแฟดว้ยกนั ความถ่ีในการใชบ้ริการ ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ 
อาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีชอบ และค่าใช้จ่ายเฉล่ียต่อคร้ัง  กบัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ 
ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด  และดา้นการให้บริการ โดยการใชก้ารทดสอบ
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ค่าที (t- test) ส าหรับตวัแปรท่ีมี 2 ตวัเลือก และการทดสอบค่าเอฟ (F-test)  ส าหรับตวัแปรท่ีมี
มากกวา่ 2 ตวัเลือก หากตวัแปรใดมีความแตกต่างก็จะทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่โดยใช ้ LSD 
 
ตาราง 3 การใชส้ถิติส าหรับการทดสอบสมมติฐานในกรณีตวัแปรตามเป็นตวัแปรเชิงปริมาณ 
  และการน าเสนอตาราง 
 

ระดับตัว
แปรอสิระ 

จ านวน
ค าตอบ 

เทคนิคทีใ่ช้ใน
การวเิคราะห์ 

ค่าสถิติทีใ่ช้
ในการ
ทดสอบ 

การน าเสนอตาราง 

เชิงปริมาณ 2 ค าตอบ Independent 
sample t-test 

t-test หวัตารางเป็นคุณลกัษะประชากร 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ค่า t-test และค่า p-value (sig.) 

เชิงปริมาณ มากกวา่ 2 
ค าตอบ 

One way 
ANOVA 

F-test หัวตารางเป็นคุณลกัษะประชากร 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
ค่า F-test และค่า p-value (sig.) 
และทดสอบค่าเฉล่ียรายคู่โดยใช ้ 
LSD พร้อมเสนอค่าเฉล่ียแต่ละตวัแปร 

 
 2. การวเิคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ 
  การวเิคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพ ผูว้จิยัไดว้างแผนการวเิคราะห์ขอ้มูล การน าเสนอขอ้มูล
ในบทต่อไปของแต่ละประเด็นในการศึกษาตามวตัถุประสงคก์ารวจิยัดงัน้ี 
  2.1 จดักลุ่มขอ้มูลตามประเด็นต่าง ๆ ตามวตัถุประสงค ์หรือกรอบแนวคิด 
  2.2 วเิคราะห์เน้ือหา วเิคราะห์ความเหมือนและความต่าง พร้อมแสดงเหตุผล 
  2.3 รายงานผลการวิเคราะห์ตามล าดบัวตัถุประสงคห์รือกรอบแนวคิด  ตามลกัษณะ
พรรณนาวเิคราะห์  และแสดงความคิดเห็นสอดแทรกในเน้ือหา 
 
 3. สัญลกัษณ์ทางสถิติ 
  เพื่อความเขา้ใจท่ีตรงกนัในการแปลความหมายขอ้มูล จึงก าหนดสัญลกัษณ์ท่ีใชใ้นการเสนอ
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
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  n  แทน ขนาดตวัอยา่ง 
  S.D.  แทน ความเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
  t-test  แทน ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบที 
  F-test แทน ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบเอฟ  

     แทน ค่าเฉล่ีย 
  SS  แทน ค่าผลบวกของผลคูณก าลงัสอง  
  MS  แทน ค่าเฉล่ียของผลคูณก าลงัสอง 
  sig  แทน ความน่าจะเป็น 
  df  แทน ค่าระดบัชั้นแห่งความเป็นอิสระ 
  *  แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 90 
  **  แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 
  ***  แทน ความมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 99 
 

การน าเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 

 การเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล  แบ่งเป็น 5 ตอน ตามล าดบัดงัน้ี 
 ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค 
   ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลเก่ียวกบัรายละเอียดของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขต
เทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยจ าแนกตามตวัแปรอิสระ คือ เพศ อายุ สถานภาพสมรส  
ศาสนา ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายไดต่้อเดือน แนวเพลงท่ีชอบฟังมากท่ีสุด และสถานท่ีท่ีมกั
เลือกไปสังสรรคก์บัเพื่อนมากท่ีสุด 

   ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมการแสดงออกเป็นประจ า การตดัสินใจ และ
ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการเลือกร้านกาแฟ การเลือกเคร่ืองด่ืมและอาหาร 
 ตอนท่ี 2 ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด 
   ขอ้มูลเก่ียวกบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทาง
การตลาด ของธุรกิจกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด  และดา้นการใหบ้ริการ 
 ตอนท่ี 3 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่าง ๆ กบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วน
ประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
 ตอนท่ี 4 รูปแบบการบริหารจดัการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 
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   ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยจ าแนกตามตวัแปรอิสระ คือ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา 
จ านวนสมาชิกในครอบครัว สถานท่ีพกั อาชีพ และรายไดต่้อเดือน 
   ส่วนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบัการประกอบการธุรกิจเก่ียวกับการด าเนินการตั้งแต่
แหล่งเงินทุน เหตุผลในการด าเนินธุรกิจ ค่าใชจ่้ายในส่วนต่าง ๆ และก าไร 
 ตอนท่ี 5 แนวทางการพฒันาการบริหารจดัการด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟ
แบบพรีเม่ียม 
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ตาราง 4 สรุปความเช่ือมโยงระเบียบวธีิวจิยั 
 

 

วตัถุประสงค์ ค าถามการวจิยั แหล่งข้อมูล วธีิการเกบ็รวบรวมข้อมูล การวเิคราะห์ข้อมูล 
1.เพื่อศึกษาความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาด
ตลอดจนปัจจยัท่ีมีความสมัพนัธ์กบั
ระดบัความพึงพอใจ 

1.1 ขอ้มูลพ้ืนฐานของกลุ่มลูกคา้ร้านกาแฟพรีเม่ียมเป็น
อยา่งไร 

ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ แบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ
พรรณนา 

1.2 ผูบ้ริโภคพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดแต่ละ
ดา้นในระดบัใด 
1.3 ปัจจยัใดบา้งมีความสมัพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจ
ต่อส่วนประสมทางการตลาดและมีความสมัพนัธ์ระดบั
ใด 

ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ แบบสอบถาม วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ
พรรณนาและสถิติอา้งอิง 

2. เพื่อศึกษาแนวทางการบริหาร
จดัการดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดของ
ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมท่ีมี
ประสิทธิภาพ 

ปัจจุบนัมีรูปแบบแนวทางในการบริหารจดัการดา้นกล
ยทุธ์ทางการตลาดร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมอยา่งไรบา้ง? 
 

ผูป้ระกอบการร้าน
กาแฟท่ีมีช่ือเสียง ใน
เขตเทศบาลนคร
หาดใหญ่ 

สมัภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง 
 

วเิคราะห์เน้ือหา 

3. เพื่อเสนอแนวทางการพฒันา
ประสิทธิภาพการบริหารจดัการกล
ยทุธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟ
แบบพรีเม่ียมในเขตเทศบาลนคร
หาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา 

แนวทางการพฒันาประสิทธิภาพการบริหารจดัการกล
ยทุธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมมีรูปแบบ
เป็นอยา่งไร 

ผูบ้ริโภคท่ีมาใชบ้ริการ 
ผูป้ระกอบการร้าน
กาแฟท่ีมีช่ือเสียง ใน
เขตเทศบาลนคร
หาดใหญ่ 

แบบสอบถาม 
สมัภาษณ์ก่ึงโครงสร้าง 
 
 

วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติ
พรรณนา 
วเิคราะห์เน้ือหา 
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บทที ่ 4 
ผลการวจิยั 

 
 การเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลศึกษา แนวทางการจดัการดา้นการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบ 
พรีเม่ียมในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา บทน้ีกล่าวถึง  ผลการวิจยัโดยน าเสนอตามล าดบั
ของค าถามการวจิยั  โดยมีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภค 
  
 ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภคประกอบดว้ย 2 ส่วน  คือ  ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคลและ
พฤติกรรมการบริโภค  ดงัต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลเก่ียวกับรายละเอียดของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียม  โดยผลการวิจัย
จ าแนกตามตวัแปรอิสระ คือ เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ศาสนา ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ รายได้
ต่อเดือน แนวเพลงท่ีชอบฟังมากท่ีสุด และสถานท่ีท่ีมกัเลือกไปสังสรรคก์บัเพื่อนมากท่ีสุด 

การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง พบว่า กลุ่มตัวอย่าง
ส่วนมากเป็นเพศหญิง (ร้อยละ 52.8) เป็นผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 31 – 40 ปี (ร้อยละ 29.6) มีสถานภาพ
สมรสเป็นโสด (ร้อยละ 50.7) นบัถือศาสนาพุทธ (ร้อยละ 71.1) มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี (ร้อยละ 
45.4) เป็นนกัศึกษา (ร้อยละ 26.7) มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 10,000-20,000 บาท (ร้อยละ 37.6) ชอบ
แนวเพลงคลาสสิค (ร้อยละ 32.6) และเลือกร้านกาแฟเป็นสถานท่ีในการสังสรรคก์บัเพื่อน  (ร้อยละ 
30.9) (ตาราง 5) 

 

ตาราง  5 แสดงขอ้มูลผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียม  ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา
(n = 460) 

 
ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
เพศ 

ชาย 
หญิง 

 
217 
243 

 
47.2 
52.8 
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ตาราง  5 (ต่อ) 
 
ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
อาย ุ
      ไม่เกิน 18 ปี 
      19 – 22 ปี 
      23 – 30 ปี 
      31 – 40 ปี 
      41 – 50 ปี 
      51 ปีข้ึนไป 

 
43 
93 
110 
136 
61 
17 

 
9.3 
20.2 
23.9 
29.6 
13.3 
3.7 

สถานภาพสมรส 
      โสด 
      สมรสอยูด่ว้ยกนั 
      หมา้ย/หยา่ร้าง 
      สมรสแยกกนัอยู ่

 
233 
163 
44 
20 

 
50.7 
35.4 
9.6 
4.3 

ศาสนา 
      พุทธ 
      คริสต ์
      อิสลาม 

 
327 

40 
93 

 
71.1 

8.7 
20.2 

ระดบัการศึกษา  
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 
ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

 
143 
209 
100 
8 

 
31.1 
45.4 
21.7 
1.8 

อาชีพ   
      นกัศึกษา 
      แม่บา้น/พ่อบา้น 
     ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ 
      ลูกจา้ง / พนกังานบริษทั 
      ประกอบธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 

 
123 

26 
80 

113 
118 

 
26.6 

5.7 
17.4 
24.6 
25.7 
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ตาราง  5 (ต่อ) 
 
ข้อมูลส่วนบุคคล จ านวน ร้อยละ 
รายไดต่้อเดือน ( บาท) 
      ไม่เกิน 10,000 บาท 
      10,001 – 20,000 บาท 
      20,001 – 30,000 บาท 
      มากกวา่ 30,000 บาท 

 
102 
173 
114 

71 

 
22.2 
37.6 
24.8 
15.4 

แนวเพลงท่ีชอบฟังมากท่ีสุด 
ป็อป 
ร๊อค  
คลาสสิค 
แจส๊ 
ลูกทุ่ง / เพื่อชีวติ 

 
100 

56 
150 

55 
99 

 
21.7 
12.2 
32.6 
12.0 
21.5 

สถานท่ีท่ีมกัเลือกไปสังสรรคก์บัเพื่อนมากท่ีสุด 
บา้น 
ร้านอาหาร 
ร้านกาแฟ 
หา้งสรรพสินคา้ 
สถานท่ีออกก าลงักาย 

 
50 
137 
142 
90 
41 

 
10.9 
29.7 
30.9 
19.6 
8.9 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลพบวา่  มีลูกคา้ผูห้ญิงมากกวา่ผูช้ายเล็กนอ้ยกวา่คร่ึงหน่ึงเป็นลูกคา้ท่ี

อยู่ในวยัท างาน มีลูกคา้ท่ีอยูใ่นวยัเรียนประมาณร้อยละ 20 คร่ึงหน่ึงของลูกคา้เป็นคนโสด นบัถือ
ศาสนาพุทธ ร้อยละ 71.1  ส่วนมากมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ลูกค้าท่ีท างานแล้วประมาณ
คร่ึงหน่ึง  หน่ึงในส่ีเป็นนักศึกษา  มีลูกค้าถึงร้อยละ 85 มีรายได้ต่อเดือนไม่เกิน 30,000 บาท 
ส่วนมากชอบฟังเพลงคลาสสิก และมกัจะเลือกไปเล้ียงสังสรรคก์บัเพื่อนท่ีร้านกาแฟและร้านอาหาร 
(ดงัตาราง 5) 
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 ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมของผูบ้ริโภค 
 ขอ้มูลเก่ียวกับพฤติกรรมการแสดงออกเป็นประจ า การตดัสินใจ และความคิดเห็นของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีต่อการเลือกร้านกาแฟ การเลือกเคร่ืองด่ืมและอาหาร 
 การวเิคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งกวา่คร่ึงหน่ึงจะ 
ชอบด่ืมกาแฟในร้านกาแฟ (ร้อยละ 52.8) ซ่ึงจะเขา้ร้านกาแฟคร้ังละ 3-4 คน  (ร้อยละ 42.8)  
ส่วนมากเป็นร้านกาแฟทัว่ไป  และร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมทั้งท่ีไม่ไดเ้ป็นแบบเฟรนไชน์และแบล็คแคนยอ่น/
คอฟฟ่ีเมคเกอร์/EP)  (ร้อยละ  44.1)  ทั้งน้ีเพราะชอบบรรยากาศภายในร้านกาแฟ (ร้อยละ 48.3) โดย
มีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมเดือนละ 1-5 คร้ัง (ร้อยละ 51.7) และเดือนละ 5– 10 
คร้ัง (ร้อยละ 32.8)  ส่วนมากจะเขา้ร้านกาแฟโดยประมาณเวลา 12.01 – 17.00 น. (ร้อยละ37.0)  
และเวลา 17.01 – 20.00 น. (ร้อยละ 37.6) โดยประสงคจ์ะด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีเป็นกาแฟ (ร้อยละ 43.9)  
และรับประทานอาหารในร้านกาแฟประเภทเคก้ (ร้อยละ39.6) และอาหารจานเดียว (ร้อยละ 34.3)  
ทั้งน้ีจะมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเฉล่ียคร้ังละ 201- 300  บาท (ร้อยละ 39.3)  และเฉล่ียคร้ังละ 
101- 200 บาท (ร้อยละ 34.2) จุดประสงคใ์นการเขา้ร้านกาแฟเพื่อพบปะสังสรรคเ์พื่อน ๆ (ร้อยละ 
71.3)  และเพื่อผอ่นคลายความเครียด (ร้อยละ 57.8)  มกัจะเขา้ร้านกาแฟท่ีตั้งอยูบ่ริเวณห้างสรรพสินคา้ 
(ร้อยละ  46.5)  ท่ีมีรูปแบบเป็นมุมเล็ก ๆ ตามอาคารต่างๆ (ร้อยละ 34.6)  และเป็นเป็นลานกวา้ง 
(ร้อยละ 32.0) และมีบรรยากาศท่ีตอ้งมีมุมส่วนตวั (ร้อยละ 60.2) มีเพลง/ดนตรีบรรเลง (ร้อยละ  50.0) 
และมีอินเตอร์เน็ตฟรี (ร้อยละ  42.8)  (ตาราง 6) 
 

ตาราง 6 แสดงจ านวนและร้อยละของขอ้มูลเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค (n = 460) 
 

พฤติกรรมของผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 
สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟมากท่ีสุด 

บา้น 
ท่ีท างาน 
ร้านกาแฟ 
อ่ืน ๆ  

 
79 
102 
243 
36 

 
17.2 
22.2 
52.8 
7.8 

จ  านวนสมาชิกท่ีเขา้ร้านกาแฟแต่ละคร้ัง 
คนเดียว 
2  คน 
3-4 คน 
มากกวา่ 4 คน 

 
83 
100 
197 
80 

 
18.0 
21.7 
42.8 
17.4 
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ตาราง 6 (ต่อ) 
 
พฤติกรรมของผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 
ลกัษณะของร้านกาแฟท่ีใชบ้ริการ 

ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม (ร้านท่ีไม่ไดเ้ป็นแบบเฟรนไชน์      
ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม (แบล็คแคนยอ่น/คอฟฟ่ีเมคเกอร์/EP) 
ร้านกาแฟทัว่ไป 
ทั้ง 3 ลกัษณะ 

 
43 
95 

119 
203 

 
9.3 

20.7 
25.9 
44.1 

ปัจจยัท่ีท าใหช้อบใชบ้ริการร้านกาแฟขา้งตน้ 
รสชาติของกาแฟ 
คุณภาพของกาแฟ 
บรรยากาศภายในร้านกาแฟ 
ราคาของกาแฟ 
การบริการ 

 
97 
33 

222 
52 
56 

 
21.1 
7.2 
48.2 
11.3 
12.2 

ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 
ไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือน 
5 – 10 คร้ังต่อเดือน 
มากกวา่  10  คร้ังต่อเดือน 

 
238 
151 
71 

 
51.7 
32.8 
15.5 

ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 
06.00 – 12.00 น. 
12.01 – 17.00 น. 
17.01 – 20.00 น. 
20.01 – 24.00 น. 

 
50 
170 
173 
67 

 
10.9 
37.0 
37.6 
14.5 

เคร่ืองด่ืมในร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมท่ีช่ืนชอบ 
กาแฟ 

ชา 
นม 

น ้าผลไม ้
ไมโล/โอวนัติน/โกโก ้

 
202 
52 
8 
72 
126 

 
43.9 
11.3 
1.7 
15.7 
27.4 
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ตาราง  6 (ต่อ) 
 
พฤติกรรมของผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 
อาหารในร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม ท่ีช่ืนชอบ 

เคก้ 
อาหารจานเดียว 
ขนมปังป้ิง 
ไอศกรีม 
อ่ืน ๆ  

 
182 
158 
93 
26 
1 

 
39.6 
34.3 
20.2 
5.7 
0.2 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียท่ีใชบ้ริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม   
นอ้ยกวา่ 100  บาท 
101 - 200  บาท 
201 - 300  บาท 
มากกวา่ 300  บาท 

 
22 
157 
181 
100 

 
4.8 
34.2 
39.3 
21.7 

จุดประสงคก์ารเขา้ร้านกาแฟ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ)   
คุยธุรกิจ 132 28.7 
พบปะสังสรรคเ์พื่อน 328 71.3 
อ่านหนงัสือเล่มโปรด 47 10.2 
ผอ่นคลายความเครียด 266 57.8 
ใชค้อมพิวเตอร์ 109 23.7 
อ่ืน ๆ  6 1.3 

ท าเลท่ีตั้งของร้านกาแฟท่ีลูกคา้ชอบ   
โรงเรียน/มหาวทิยาลยั 3 0.7 
ยา่นชุมชน 81 17.6 
หา้งสรรพสินคา้ 214 46.5 
ป๊ัมน ้ามนั 74 16.1 
สถานบนัเทิง 53 11.5 
อ่ืน ๆ  35 7.6 
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ตาราง  6 (ต่อ) 
 
พฤติกรรมของผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 
รูปแบบร้านกาแฟท่ีลูกคา้ชอบ   

เป็นลานกวา้ง 147 32.0 
เป็นห้องปรับอากาศ 82 17.2 
เป็นห้องแถวเปิดโล่ง 46 10.0 
ริมถนน /ทางเทา้ 98 21.3 
มุมเล็ก ๆ ตามอาคารต่าง ๆ 159 34.4 
อ่ืน ๆ  5 1.1 

บรรยากาศในร้านกาแฟท่ีลูกคา้ชอบ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ค าตอบ)  
มีเพลง/ดนตรีบรรเลง 230 50.4 
มีมุมส่วนตวั 277 60.2 
ถ่ายทอดสดฟุตบอล 139 30.2 
มีหนงัสือใหอ่้านหลากหลาย 82 17.8 
มีอินเตอร์เน็ตฟรี 197 42.8 
อ่ืน ๆ  12 2.6 

  
 ผูบ้ริโภคกว่าคร่ึงหน่ึงชอบด่ืมกาแฟในร้านกาแฟ เกือบคร่ึงหน่ึงเขาร้านกาแฟคร้ังละ 3-4 
คน ลูกคา้เกือบคร่ึงไม่สนใจลกัษณะของร้าน มีลูกค่าเจาะจงเลือกเขา้ร้านกาแฟพรีเมียมแบบไม่
เป็นแฟรนไชส์  ไม่ถึงร้อยละ 10 ลูกค้าเกือบคร่ึงหน่ึงเข้าร้านกาแฟเพราะบรรยากาศในร้าน  
คร่ึงหน่ึงใช้บริการร้านกาแฟเดือนละไม่เกิน 5 คร้ัง นิยมใช้บริการช่วงเท่ียงและช่วงเย็น เกือบ
คร่ึงหน่ึงชอบ กาแฟ รองลงมาเป็นไมโล โอวลัติน โกโก ้ลูกคา้ชอบกินกบัเคก้มากท่ีสุด รองลงมา
เป็นอาหารจานเดียว ส่วนมากใชจ่้ายคร้ังละ 200-300 บาทต่อการเขา้ร้านกาแฟคร้ังหน่ึง  ส่วนมาเขา้
ร้านกาแฟเพื่อพบปะสังสรรคก์บัเพื่อน  ชอบเขา้ร้านท่ีอยูใ่นห้างสรรพสินคา้มากท่ีสุด ชอบรูปแบบ
ร้านท่ีมุมเล็ก ๆ ตามอาคารชอบ บรรยากาศความเป็นส่วนตวั มากท่ีสุด รองลงมา มีเพลง/ดนตรี
บรรเลง และมีอินเตอร์เน็ตฟรี ตามล าดบั 
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ความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ 
 
 ขอ้มูลเก่ียวกบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเมียมต่อส่วนประสมทาง
การตลาดและการใหบ้ริการของร้านกาแฟ  มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. ความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด 
 การวิเคราะห์ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทาง

การตลาดและการให้บริการของร้านกาแฟ  ด้านผลิตภณัฑ์  พบว่าผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมี
ระดบัความพึงพอใจดา้นรสชาติกาแฟมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.34)  ดา้นราคา  พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟ
แบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจดา้นราคาเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.28) ดา้นสถานท่ี พบวา่
ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดับความพึงพอใจด้านบรรยากาศและการตกแต่งร้านมากท่ีสุด 
(ค่าเฉล่ีย = 4.37)  ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจ
ดา้นคูปองส่วนลดอาหารและเคร่ืองด่ืมและดา้นการโฆษณาประชาสัมพนัธ์มาก (ค่าเฉล่ีย = 4.03) 
(ตาราง 7) 

 
ตาราง 7 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบ 

พรีเม่ียมต่อส่วนประสมทางการตลาด จ าแนกเป็นรายขอ้ (n = 460) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความพงึพอใจ 

  S.D. ความหมาย 

ด้านผลติภัณฑ์ 4.28 .61 มากทีสุ่ด 
รสชาติกาแฟ 4.34 .74 มากท่ีสุด 
ความหลากหลายของรายการอาหาร/อาหารวา่ง 4.33 .74 มากท่ีสุด 
ปริมาณของอาหาร/อาหารวา่ง 4.32 .80 มากท่ีสุด 
รูปแบบของภาชนะ 4.31 .70 มากท่ีสุด 
รสชาติของอาหาร/อาหารวา่ง 4.29 .75 มากท่ีสุด 
ความสดใหม่ของกาแฟ 4.28 .74 มากท่ีสุด 
คุณภาพของกาแฟ 4.16 .81 มาก 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความพงึพอใจ 

  S.D. ความหมาย 

ด้านราคา 4.14 .71 มาก 
ราคาเคร่ืองด่ืม 4.28 .83 มากท่ีสุด 
ราคาอาหาร/อาหารวา่ง 4.25 .81 มากท่ีสุด 
ค่าบริการอินเตอร์เน็ต 4.06 1.04 มาก 
ค่าบริการท่ีจอดรถ 3.98 1.09 มาก 

ด้านสถานที่ 4.24 .61 มากทีสุ่ด 
บรรยากาศ/การตกแต่งร้าน 4.37 .79 มากท่ีสุด 
ท่ีนัง่ (โตะ๊ เกา้อ้ี) 4.35 .70 มากท่ีสุด 
ความสะอาดของสถานท่ี 4.34 .78 มากท่ีสุด 
ความปลอดภยัของสถานท่ี 4.29 .85 มากท่ีสุด 
การเดินทางมาท่ีร้าน 4.19 .78 มาก 
เวลาเปิด – ปิด 4.09 .77 มาก 
ท่ีจอดรถ 4.06 .86 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 4.02 .89 มาก 
คูปองส่วนลดอาหารและเคร่ืองด่ืม 4.03 .96 มาก 

การโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ 4.03 .98 มาก 

สมุดสะสมเพื่อรับส่วนลด 4.02 .93 มาก 

กิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 4.01 1.01 มาก 

 
 ขอ้มูลความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด  จ าแนกรายดา้นตามหลกั 4 P’s เป็น

ดงัต่อไปน้ี 
1.1 ดา้นผลิตภณัฑ์ 

ผูบ้ริโภคพึงพอใจปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมในระดบัมากท่ีสุด  
พึงพอใจในประเด็นต่างๆ ระดบัมากท่ีสุดเกือบทุกด้าน  โดยพึงพอใจดา้นรสชาติกาแฟมากท่ีสุด 
รองลงมาเป็นประเด็นความหลากหลายของรายการอาหาร อาหารวา่ง  และประเด็นอ่ืน ๆ รองลงไป  
โดยพึงพอใจในประเด็นคุณภาพกาแฟเป็นล าดบัสุดทา้ย 



68 

1.2 ดา้นราคา 
  ผูบ้ริโภคพึงพอใจปัจจยัด้านราคาของร้านกาแฟแบบพรีเมี่ ยมในระดบัมาก  
พึงพอใจในประเด็นต่าง ๆ ระดบัมากและมากท่ีสุดเท่ากนั  โดยพึงพอใจดา้นราคาเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด 
รองลงมาเป็นประเด็นราคาอาหาร/อาหารว่างและค่าบริการอินเตอร์เน็ต โดยพึงพอใจในประเด็น
ค่าบริการท่ีจอดรถเป็นล าดบัสุดทา้ย 
 1.3  ดา้นสถานท่ี 

ผูบ้ริโภคพึงพอใจปัจจยัดา้นสถานท่ีของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมในระดบัมากท่ีสุด  
พึงพอใจในประเด็นต่าง ๆ ระดบัมากท่ีสุดเกือบทุกดา้น  โดยพึงพอใจดา้นบรรยากาศ/การตกแต่ง
ร้านมากท่ีสุด รองลงมาเป็นประเด็นโต๊ะและเกา้อ้ี  และประเด็นอ่ืน ๆ รองลงไป  โดยพึงพอใจใน
ประเด็นท่ีจอดรถเป็นล าดบัสุดทา้ย 
 1.4  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ผูบ้ริโภคพึงพอใจปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมใน
ระดบัมาก  พึงพอใจในประเด็นต่าง ๆ ระดบัมากทุกดา้น  โดยพึงพอใจด้านคูปองส่วนลดอาหาร
และเคร่ืองด่ืม  และดา้นการโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์มากท่ีสุด รองลงมาเป็นประเด็นสมุดสะสมเพื่อ
รับส่วนลด  และพึงพอใจในประเด็นกิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้เป็นล าดบัสุดทา้ย 
  

2. ความพงึพอใจต่อการให้บริการ 
 การวิเคราะห์ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อการให้บริการ พบว่า

ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจดา้นการตอ้นรับของพนกังานมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.44)  (ตาราง 8) 
 

ตาราง 8 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานและระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบ 
พรีเม่ียมต่อการใหบ้ริการ จ าแนกเป็นรายขอ้ (n = 460) 

 

การให้บริการ 
ระดับความพงึพอใจ 

  S.D. ความหมาย 

ด้านการให้บริการ 4.29 .62 มากทีสุ่ด 
การตอ้นรับของพนกังาน 4.44 .77 มากท่ีสุด 
ไดรั้บอาหาร/เคร่ืองด่ืมในเวลาเหมาะสม 4.32 .75 มากท่ีสุด 
พนกังานมีความสุภาพในการบริการ 4.27 .76 มากท่ีสุด 
พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 4.25 .79 มากท่ีสุด 
ความรวดเร็วในการบริการ 4.20 .75 มากท่ีสุด 
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ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมในระดบัมากท่ีสุด  
และพึงพอใจในประเด็นต่าง ๆ ในระดับมากท่ีสุดทุกประเด็น  โดยพึงพอใจการต้อนรับของ
พนกังานมากท่ีสุด  รองลงมาดา้นการไดรั้บอาหารและเคร่ืองด่ืม  และพึงพอใจในประเด็นความ
รวดเร็วในการบริการเป็นล าดบัสุดทา้ย   
  

สรุป 
การวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทาง

การตลาดและการให้บริการจ าแนกเป็นรายดา้น พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีความพึงพอใจ
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการให้บริการระดบัมากท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.29) ในขณะท่ีดา้นการส่งเสริม
การตลาดผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด (ค่าเฉล่ีย = 4.02)  (ตาราง 9) 
 
ตาราง  9   แสดงค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเม่ียม  จ าแนกเป็นรายดา้น 
 

รายการ 
ระดับความพงึพอใจ 

  S.D. ความหมาย 
ส่วนประสมทางการตลาด    

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.28 .61 มากท่ีสุด 

ดา้นสถานท่ี 4.24 .61 มากท่ีสุด 
ดา้นราคา 4.14 .71 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.02 .89 มาก 

ดา้นการใหบ้ริการ 4.29 .62 มากท่ีสุด 

  
โดยสรุปผูบ้ริโภคพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ  ดา้นการให้บริการ

มากท่ีสุด  รองลงมาเป็นดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นสถานท่ีตามล าดบั  และพึงพอใจดา้นการส่งเสริม
การตลาดเป็นล าดบัสุดทา้ย 
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ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจัยต่าง ๆ กบัระดับความพงึพอใจ  
 

ในส่วนน้ีเป็นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่าง ๆ กบัระดบัความพึงพอใจของ
ผู ้บริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการของร้านกาแฟแบบพรีเมียม ตาม
วตัถุประสงคก์ารวจิยัขอ้ท่ี  1 และเป็นการทดสอบสมมติฐานการวจิยัท่ีตั้งไว ้ “ปัจจยัส่วนบุคคลและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภคมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดของ
ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา”  โดยน าเสนอผลการวิเคราะห์
เรียงล าดับตามตวัแปรต้นซ่ึงเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ปัจจยัส่วนบุคคลและปัจจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค
ดงัต่อไปน้ี 

 
1. ปัจจัยส่วนบุคคล 

 ผูว้ิจยัตั้งสมมติฐานไวว้่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ  ผลการทดสอบสมมติฐานเรียงล าดบัตามปัจจยั  เพศ  
อาย ุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได ้มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1.1 เพศกบัระดบัความพึงพอใจ 

 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งเพศกบัระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาดและการใหบ้ริการ เพื่อทดสอบสมมติฐานท่ีตั้งไวว้า่  เพศต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อ
ส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการต่างกนั พบวา่ ผูบ้ริโภคทั้งเพศหญิงและเพศชาย มีระดบั
ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั  สรุปไวว้า่เพศของผูบ้ริโภค
ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจทั้งในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ (ตาราง 10) 
 

ตาราง  10 แสดงการเปรียบเทียบระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดและ
การใหบ้ริการ  จ  าแนกตามเพศ (n = 460) 

  

รายการ เพศ จ านวน 
  S.D. Sig.  

ดา้นผลิตภณัฑ์ ชาย 217 4.29 .61 .747 

 
หญิง 243 4.28 .61  

ดา้นราคา ชาย 217 4.12 .74 .717 

 
หญิง 243 4.15 .68  

ดา้นสถานท่ี ชาย 217 4.25 .62 .648 

 
หญิง 243 4.22 .60  
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ตาราง   10 (ต่อ)  
 

รายการ เพศ จ านวน 
  S.D. Sig.  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ชาย 217 3.95 .87 .132 

 
หญิง 243 4.08 .91 

 ดา้นการใหบ้ริการ ชาย 217 4.26 .65 .331 

 หญิง 243 4.32 .60  
 

 1.2 อายกุบัระดบัความพึงพอใจ 
  การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างอายุของผูบ้ริโภคกบัระดบัความพึงพอใจ

ต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ  23-30 ปีมี
ระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอายุไม่เกิน 18 ปี มีระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยท่ีสุด ดา้นราคาผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ  19 – 22 ปีมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ี
ผูบ้ริโภคท่ีมีอาย4ุ1 – 50 ปีมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นสถานท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ  51 ปีข้ึนไป
มีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ  41 – 50 ปีมีระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยท่ีสุด  ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ 51 ปีข้ึนไปมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาย ุ 41 – 50 ปีมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  และในดา้นบริการผูบ้ริโภคท่ี
มีอาย ุ 51 ปีข้ึนไปมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ  41 – 50 ปีมี
ระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  (ตาราง 11) 

 

ตาราง  11 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟ
แบบพรีเม่ียม  จ าแนกตามอาย ุ(n=460) 

 

รายการ ช่วงอายุ จ านวน 
  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่เกิน 18 ปี 43 4.13 .64 

 
19 – 22 ปี 93 4.28 .63 

 
23 – 30 ปี 110 4.37 .55 

 
31 – 40 ปี 136 4.28 .62 

 41 – 50 ปี 61 4.32 .56 
 51 ปีข้ึนไป 17 4.07 .74 
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ตาราง  11 (ต่อ) 
 
รายการ ช่วงอายุ จ านวน 

  S.D. 
ดา้นราคา ไม่เกิน 18 ปี 43 4.09 .74 

 
19 – 22 ปี 93 4.30 .59 

 
23 – 30 ปี 110 4.16 .70 

 
31 – 40 ปี 136 4.12 .78 

 41 – 50 ปี 61 3.97 .70 
 51 ปีข้ึนไป 17 3.98 .70 
ดา้นสถานท่ี ไม่เกิน 18 ปี 43 4.21 .66 

 
19 – 22 ปี 93 4.22 .71 

 
23 – 30 ปี 110 4.24 .63 

 
31 – 40 ปี 136 4.27 .55 

 41 – 50 ปี 61 4.15 .56 
 51 ปีข้ึนไป 17 4.42 .52 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่เกิน 18 ปี 43 4.02 .80 

 
19 – 22 ปี 93 4.08 .91 

 
23 – 30 ปี 110 4.05 .95 

 
31 – 40 ปี 136 3.98 .90 

 41 – 50 ปี 61 3.88 .83 
 51 ปีข้ึนไป 17 4.27 .83 
ดา้นการใหบ้ริการ ไม่เกิน 18 ปี 43 4.26 .60 

 
19 – 22 ปี 93 4.25 .61 

 
23 – 30 ปี 110 4.35 .61 

 
31 – 40 ปี 136 4.29 .68 

 41 – 50 ปี 61 4.22 .56 
 51 ปีข้ึนไป 17 4.49 .48 
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 จากสมมติฐานการวจิยัท่ีผูว้จิยัตั้งไวว้า่ ผูบ้ริโภคในช่วงอายตุ่างกนัมีระดบัความพึงพอใจ
ต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่  ผูบ้ริโภค
ในแต่ละช่วงอายมีุระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการไม่แตกต่างกนั 
สรุปไดว้า่ อายขุองผูบ้ริโภคไม่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจทั้งส่วนประสมทางการตลาด
และการใหบ้ริการ (ตาราง 12) 
 
ตาราง  12  การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียวของผูบ้ริโภคต่อระดบัความพึงพอใจส่วน

ประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ  จ  าแนกตามอาย ุ  
 

รายการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 2.68 5 .53 1.43 .209 
ภายในกลุ่ม 169.77 454 .37   
รวม 172.46 459    

ดา้นราคา 
 

ระหวา่งกลุ่ม 4.58 5 .91 1.80 .111 
ภายในกลุ่ม 230.84 454 .50   
รวม 235.43 459    

ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 1.26 5 .25 .66 .654 
ภายในกลุ่ม 173.75 454 .38   
รวม 175.01 459    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหวา่งกลุ่ม 2.86 5 .57 .71 .614 
ภายในกลุ่ม 365.64 454 .80   
รวม 368.51 459    

ดา้นการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 1.50 5 .30 .76 .574 
ภายในกลุ่ม 178.68 454 .39   
รวม 180.19 459    
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 1.3 ระดบัการศึกษากบัความพึงพอใจ 
 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคกบัระดบัความพึงพอใจ

ต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรีมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาเอก
มีระดบัความพึงพอใจน้อยท่ีสุด  ด้านราคาผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรีมีระดบั
ความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาเอกมีระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยท่ีสุด  ดา้นสถานท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาโทมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด 
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาเอกมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นการส่งเสริม
การตลาดผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัต ่ากว่าปริญญาตรีมีระดบัความพึงพอใจในด้านน้ีมากท่ีสุด  
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาเอกมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  และในดา้นบริการ
ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภค
ท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาเอกมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด (ตาราง 13) 

 
ตาราง  13  แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟ

แบบพรีเม่ียม  จ าแนกตามระดบัการศึกษา (n=460) 
 
รายการ ระดับการศึกษา จ านวน 

  S.D. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 143 4.27 .65 

 
ปริญญาตรี 209 4.33 .59 

 
ปริญญาโท 100 4.23 .59 

 
ปริญญาเอก 8 4.07 .66 

ดา้นราคา ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 143 4.22 .66 

 
ปริญญาตรี 209 4.17 .67 

 
ปริญญาโท 100 3.99 .84 

 
ปริญญาเอก 8 3.78 .69 

ดา้นสถานท่ี ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 143 4.22 .69 

 
ปริญญาตรี 209 4.24 .55 

 
ปริญญาโท 100 4.25 .63 

 
ปริญญาเอก 8 4.19 .52 
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ตาราง  13  (ต่อ) 
 
รายการ ระดับการศึกษา จ านวน 

  S.D. 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 143 4.12 .90 

 
ปริญญาตรี 209 4.07 .86 

 
ปริญญาโท 100 3.79 .90 

 
ปริญญาเอก 8 3.62 .96 

ดา้นการใหบ้ริการ ต ่ากวา่ ปริญญาตรี 143 4.28 .64 

 
ปริญญาตรี 209 4.34 .61 

 
ปริญญาโท 100 4.24 .61 

 
ปริญญาเอก 8 4.05 .91 

 
  จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยัท่ีผูว้ิจยัตั้งไวว้่า ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษา

ต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการแตกต่างกนั ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาดและการให้บริการแตกต่างกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 
ในขณะท่ีด้านผลิตภณัฑ์ ด้านสถานท่ี และด้านการให้บริการไม่แตกต่างกัน (ตาราง 11) โดยมี
รายละเอียดในแต่ละระดบัดงัน้ี   (ตาราง 14 ) 

 
ตาราง  14  การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียวของผูบ้ริโภคต่อระดบัความพึงพอใจส่วน

ประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ  โดยจ าแนกตามระดบัการศึกษา 
 

รายการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.15 3 .38 1.02 .382 
ภายในกลุ่ม 171.30 456 .37   
รวม 172.46 459    

ดา้นราคา 
 

ระหวา่งกลุ่ม 4.45 3 1.48 2.92 .033** 
ภายในกลุ่ม 230.98 456 .50   
รวม 235.43 459    
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ตาราง  14  (ต่อ) 
 

รายการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม .04 3 .01 .04 .989 
ภายในกลุ่ม 174.96 456 .38   
รวม 175.01 459    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหวา่งกลุ่ม 8.63 3 2.87 3.64 .013** 
ภายในกลุ่ม 359.88 456 .78   
รวม 368.51 459    

ดา้นการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 1.23 3 .41 1.04 .371 
ภายในกลุ่ม 178.96 456 .39   
รวม 180.19 459    

หมายเหตุ  **      หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
 

  1) ดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาโท มีระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี และระดบัปริญญาตรี อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาอ่ืน มีความพึงพอใจต่อส่วนประสม
ทางการตลาดและการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั (ตาราง 15) 
 

ตาราง  15   แสดงผลต่างระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ  ดา้น
ราคาระหวา่งกลุ่มระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค 

 

ระดับการศึกษา 
 ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 

  4.22 4.17 3.99 3.78 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4.22 - .05 .23** .44 
ปริญญาตรี 4.17 - - .18** .39 
ปริญญาโท 3.99 - - - .21 

  ปริญญาเอก 3.78 - - - - 
หมายเหตุ  **     หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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  2) ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีการศึกษาระดบัปริญญาโท มีระดบั
ความพึงพอใจนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี และระดบัปริญญาตรี อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาอ่ืน มีความพึงพอใจ
ต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั (ตาราง 16) 

 
ตาราง  16 แสดงผลต่างระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด

และการใหบ้ริการ  ระหวา่งกลุ่มระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภค  
 

ระดับการศึกษา 
 ต ่ากว่าปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท ปริญญาเอก 

  4.12 4.07 3.79 3.62 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4.12 - .05 .33*** .50 
ปริญญาตรี 4.07 - - .28*** .45 
ปริญญาโท 3.79 - - - .17 

  ปริญญาเอก 3.62 - - - - 
หมายเหตุ  ***    หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 

 
 1.4 อาชีพกบัความพึงพอใจ 
 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งอาชีพของผูบ้ริโภคกบัระดบัความพึงพอใจต่อ

ส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแม่บา้น/พ่อบา้น
มีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพลูกจา้ง/พนกังานบริษทัมีระดบั
ความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นราคาผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัศึกษา อาชีพแม่บา้น/พ่อบา้น  อาชีพอ่ืน ๆ 
มีระดับความพึงพอใจในด้านน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจมี
ระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นสถานท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัศึกษาและอาชีพอ่ืนๆ มีระดบัความพึง
พอใจในด้านน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระมีระดบัความพึง
พอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัศึกษาและอาชีพอ่ืนๆมีระดบัความพึง
พอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจมีระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยท่ีสุด  และในดา้นบริการผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพนกัศึกษาและอาชีพอ่ืน ๆ มีระดบัความพึงพอใจในดา้น
น้ีมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพลูกจ้าง/พนักงานบริษทัมีระดบัความพึงพอใจน้อยท่ีสุด 
(ตาราง 17) 
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ตาราง 17 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟ
จ าแนกตามอาชีพ (n=460) 

 

รายการ อาชีพ จ านวน 
  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ นกัศึกษา 123 4.27 .61 

 
แม่บา้น/พอ่บา้น 26 4.44 .67 

 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 80 4.26 .60 

 
ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั 113 4.24 .60 

 ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 118 4.32 .61 
 อาชีพอ่ืน ๆ  123 4.27 .61 
ดา้นราคา นกัศึกษา 123 4.19 .66 

 
แม่บา้น/พอ่บา้น 26 4.19 .78 

 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 80 4.04 .72 

 
ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั 113 4.13 .74 

 ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 118 4.15 .72 
 อาชีพอ่ืน ๆ  123 4.19 .66 
ดา้นสถานท่ี นกัศึกษา 123 4.29 .64 
 แม่บา้น/พอ่บา้น 26 4.24 .62 
 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 80 4.22 .60 
 ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั 113 4.22 .61 
 ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 118 4.21 .60 
 อาชีพอ่ืน ๆ  123 4.29 .64 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด นกัศึกษา 123 4.10 .89 
 แม่บา้น/พอ่บา้น 26 3.91 1.00 
 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 80 3.85 .88 
 ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั 113 4.00 .91 
 ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 118 4.09 .85 
 อาชีพอ่ืน ๆ  123 4.10 .89 
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ตาราง  17  (ต่อ) 
 
รายการ อาชีพ จ านวน 

  S.D. 
ดา้นการใหบ้ริการ นกัศึกษา 123 4.34 .59 

 
แม่บา้น/พอ่บา้น 26 4.30 .64 

 
ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 80 4.30 .56 

 
ลูกจา้ง/พนกังานบริษทั 113 4.25 .66 

 ธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ 118 4.28 .66 
 อาชีพอ่ืน ๆ  123 4.34 .59 

 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยัท่ีผูว้ิจยัตั้งไวว้่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนัมีระดบั

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ
ทุกดา้นไม่แตกต่างกนั โดยมีรายละเอียดในแต่ละระดบัดงัน้ี (ตาราง 18) 

 
ตาราง  18  การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียวของผูบ้ริโภคต่อระดบัความพึงพอใจส่วน 
  ประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ  โดยจ าแนกตามอาชีพ  
 

รายการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 1.04 4 .26 .69 .597 
ภายในกลุ่ม 171.41 455 .37   
รวม 172.46 459    

ดา้นราคา 
 

ระหวา่งกลุ่ม 1.20 4 .30 .58 .674 
ภายในกลุ่ม 234.22 455 .51   
รวม 235.43 459    

ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม .46 4 .11 .30 .878 
ภายในกลุ่ม 174.55 455 .38   
รวม 175.01 459    
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ตาราง  18  (ต่อ) 
 

รายการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหวา่งกลุ่ม 4.14 4 1.03 1.29 .272 
ภายในกลุ่ม 364.36 455 .80   
รวม 368.51 459    

ดา้นการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม .43 4 .10 .27 .893 
ภายในกลุ่ม 179.75 455 .39   
รวม 180.19 459    

 
 1.5 รายไดก้บัความพึงพอใจ 

 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคกบัระดบัความพึงพอใจ
ต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ 20,001 – 30,000 
บาท มีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท มีระดบั
ความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด ดา้นราคาผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ 20,001 – 30,000 บาท  มีระดบัความพึงพอใจ
ในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาทมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
ดา้นสถานท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท มีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ี
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ 10,001 – 20,000 บาท มีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นการส่งเสริมการตลาด
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท มีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภค
ท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาท มีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  และในดา้นบริการผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้
20,001 – 30,000 บาท มีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 
30,000 บาท มีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด (ตาราง 19) 
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ตาราง 19  แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟ 
จ าแนกตามรายได ้(n=460) 

 

รายการ รายได้ จ านวน 
  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่เกิน 10,000 บาท 102 4.23 .65 

 
10,001 – 20,000 บาท 173 4.31 .58 

 
20,001 – 30,000 บาท 114 4.33 .59 

 
มากกวา่ 30,000 บาท 71 4.22 .64 

ดา้นราคา ไม่เกิน 10,000 บาท 102 4.17 .67 

 
10,001 – 20,000 บาท 173 4.09 .73 

 
20,001 – 30,000 บาท 114 4.26 .61 

 
มากกวา่ 30,000 บาท 71 4.02 .85 

ดา้นสถานท่ี ไม่เกิน 10,000 บาท 102 4.27 .67 

 
10,001 – 20,000 บาท 173 4.16 .65 

 
20,001 – 30,000 บาท 114 4.34 .43 

 
มากกวา่ 30,000 บาท 71 4.21 .67 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่เกิน 10,000 บาท 102 4.16 .89 

 
10,001 – 20,000 บาท 173 4.01 .93 

 
20,001 – 30,000 บาท 114 4.11 .81 

 
มากกวา่ 30,000 บาท 71 3.69 .84 

ดา้นการใหบ้ริการ ไม่เกิน 10,000 บาท 102 4.31 .62 

 
10,001 – 20,000 บาท 173 4.33 .63 

 
20,001 – 30,000 บาท 114 4.35 .52 

 
มากกวา่ 30,000 บาท 71 4.08 .72 
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 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยัท่ีผูว้ิจยัตั้งไวว้่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดต่้างกนัมีระดบั
ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการแตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ผูบ้ริโภคที่มีรายไดแ้ตกต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและ
การใหบ้ริการดา้นราคาและดา้นสถานท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ี
ร้อยละ 90  ส่วนดา้นการให้บริการและดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 95 และ 99  ตามล าดบั  ในขณะท่ีดา้นผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนั 
โดยมีรายละเอียดในแต่ละระดบัดงัน้ี (ตาราง 20) 
 

ตาราง  20  การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียวของผูบ้ริโภคต่อระดบัความพึงพอใจส่วน
ประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ  โดยจ าแนกตามระดบัรายได ้

 

รายการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม .96 3 .32 .85 .463 
ภายในกลุ่ม 171.49 456 .37   
รวม 172.46 459    

ดา้นราคา 
 

ระหวา่งกลุ่ม 3.32 3 1.10 2.17 .090* 
ภายในกลุ่ม 232.10 456 .50   
รวม 235.43 459    

ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 2.51 3 .83 2.21 .085* 
ภายในกลุ่ม 172.49 456 .37   
รวม 175.01 459    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 10.74 3 3.58 4.56 .004*** 
ภายในกลุ่ม 357.76 456 .78   
รวม 368.51 459    

ดา้นการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 3.96 3 1.32 3.42 .017** 
ภายในกลุ่ม 176.23 456 .38   
รวม 180.19 459    

หมายเหตุ  *       หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 90 
**     หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
***   หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 
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  1) ดา้นราคา พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้20,001– 30,000 บาทมีระดบัความพึงพอใจ
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ 10,001– 20,000 บาท และรายไดม้ากกวา่ 30,000 บาทอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 90  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดอ่ื้น มีความพึงพอใจต่อส่วนประสม
ทางการตลาดและการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั (ตาราง 21) 
 
ตาราง  21   แสดงผลต่างระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ  ดา้น

ราคาระหวา่งกลุ่มระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภค  
 

ระดับรายได้ 

 ไม่เกนิ 10,000 
บาท 

10,001 – 
20,000 บาท 

20,001 – 
30,000 บาท 

มากกว่า 
30,000 บาท 

  4.17 4.09 4.26 4.02 
ไม่เกิน 10,000 บาท 4.17 - .08 -.09 .15 
10,001– 20,000 บาท 4.09 - - -.17* .07 
20,001– 30,000 บาท 4.26 - - - .24* 
มากกวา่ 30,000 บาท 4.02 - - - - 
หมายเหตุ  *     หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 90 
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  2) ดา้นสถานท่ี  พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ 10,001– 20,000 บาทมีระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ 20,001– 30,000 บาท และมากกวา่ 30,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  และ 90 ตามล าดบั  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดร้ะดบัอ่ืน มีความพึงพอใจ
ต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั (ตาราง 22) 
 
ตาราง  22    แสดงผลต่างระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ  ดา้น

สถานท่ี  ระหวา่งกลุ่มระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภค  
 

ระดับรายได้ 
 ไม่เกนิ 10,000 

บาท 
10,001 – 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
มากกว่า 

30,000 บาท 

  4.27 4.16 4.34 4.21 
ไม่เกิน 10,000 บาท 4.27 - .17 -.07 .05 
10,001– 20,000 บาท 4.16 - - -.18** -.05* 
20,001– 30,000 บาท 4.34 - - - .13 
มากกวา่ 30,000 บาท 4.21 - - - - 
หมายเหตุ  *       หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 90 

**     หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
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  3) ด้านส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้  มากกว่า 30,000 บาทมี
ระดบัความพึงพอใจน้อยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีรายได้ ไม่เกิน 10,000 บาท, 10,001–20,000 บาท และ 
20,001– 30,000 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99, 95  และ 99 ตามล าดบั  
ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดอ่ื้น มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ
ไม่แตกต่างกนั (ตาราง 23) 
 
ตาราง  23   แสดงผลต่างระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ  ดา้น

การส่งเสริมการตลาด  ระหวา่งกลุ่มระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภค 
 

ระดับรายได้ 
 ไม่เกนิ 10,000 

บาท 
10,001 – 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
มากกว่า 

30,000 บาท 

  4.16 4.01 4.11 3.69 
ไม่เกิน 10,000 บาท 4.16 - .15 .05 .47*** 
10,001– 20,000 บาท 4.01 - - -.10 .32** 
20,001– 30,000 บาท 4.11 - - - .42*** 
มากกวา่ 30,000 บาท 3.69 - - - - 
หมายเหตุ  **     หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

***   หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 
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  4) ดา้นการใหบ้ริการ  พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ มากกวา่ 30,000 บาทมีระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ไม่เกิน 10,000 บาท, 10,001– 20,000 บาท, และ 20,001– 30,000 บาท 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95, 99  และ 99 ตามล าดบั  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมี
ระดบัรายไดอ่ื้น มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการไม่แตกต่างกนั 
(ตาราง 24) 

 
ตาราง   24    แสดงผลต่างระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ  

ดา้นการใหบ้ริการ  ระหวา่งกลุ่มระดบัรายไดข้องผูบ้ริโภค  
 

ระดับรายได้ 
 ไม่เกนิ 10,000 

บาท 
10,001 – 

20,000 บาท 
20,001 – 

30,000 บาท 
มากกว่า 

30,000 บาท 

  4.31 4.33 4.35 4.08 
ไม่เกิน 10,000 บาท 4.31 - -.02 -.04 .23** 
10,001– 20,000 บาท 4.33 - - -.02 .25*** 
20,001– 30,000 บาท 4.35 - - - .27*** 
มากกวา่ 30,000 บาท 4.08 - - - - 
หมายเหตุ  **      หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

***    หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 
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2. ปัจจัยพฤติกรรมกบัระดับความพงึพอใจ 
 2.1 สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟกบัความพึงพอใจ 
 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งสถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟของผูบ้ริโภคกบัระดบั

ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภคท่ีชอบ
ด่ืมกาแฟท่ีบา้นมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีการด่ืมกาแฟท่ีอ่ืน ๆ 
มีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นราคาผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีร้านกาแฟมีระดบัความพึงพอใจ
ในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีท างานและท่ีอ่ืน ๆ มีระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยท่ีสุด  ดา้นสถานท่ีผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีท างานมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีอ่ืนๆ มีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นการส่งเสริมการตลาด
ผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีบา้นมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีชอบ
ด่ืมกาแฟท่ีท างานมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  และในดา้นบริการผูบ้ริโภคท่ีมีชอบด่ืมกาแฟท่ีบา้น
มีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีอ่ืน ๆ  มีระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยท่ีสุด (ตาราง 25) 

 
ตาราง  25 แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟ

แบบพรีเม่ียม  จ าแนกตามสถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ (n=460) 
 

รายการ สถานทีท่ีช่อบดื่มกาแฟ จ านวน 
  S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ท่ีบา้น 79 4.33 .64 

 
ท่ีท างาน 102 4.37 .55 

 
ท่ีร้านกาแฟ 243 4.26 .62 

 
ท่ีอ่ืน ๆ 36 4.09 .60 

ดา้นราคา ท่ีบา้น 79 4.13 .73 

 
ท่ีท างาน 102 4.11 .72 

 
ท่ีร้านกาแฟ 243 4.15 .69 

 
ท่ีอ่ืน ๆ 36 4.11 .79 

ดา้นสถานท่ี ท่ีบา้น 79 4.23 .63 

 
ท่ีท างาน 102 4.30 .56 

 
ท่ีร้านกาแฟ 243 4.24 .62 

 
ท่ีอ่ืน ๆ 36 4.01 .65 
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ตาราง  25 (ต่อ) 
 

รายการ สถานทีท่ีช่อบดื่มกาแฟ จ านวน 
  S.D. 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ท่ีบา้น 79 4.23 .78 

 
ท่ีท างาน 102 3.81 .95 

 
ท่ีร้านกาแฟ 243 4.01 .90 

 
ท่ีอ่ืน ๆ 36 4.22 .79 

ดา้นการใหบ้ริการ ท่ีบา้น 79 4.47 .60 

 
ท่ีท างาน 102 4.32 .52 

 
ท่ีร้านกาแฟ 243 4.24 .64 

 
ท่ีอ่ืน ๆ 36 4.17 .72 

 
 จากการทดสอบสมมติฐานการวจิยัท่ีผูว้จิยัตั้งไวว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ

ต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการแตกต่างกนั ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคที่มีสถานที่ที่ชอบด่ืมกาแฟแตกต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจต่อดา้น
การส่งเสริมการตลาดและดา้นการใหบ้ริการแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่
ท่ีร้อยละ 99 และ 95 ตามล าดบั ในขณะท่ีดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นสถานท่ีไม่แตกต่างกนั 
โดยมีรายละเอียดในแต่ละระดบัดงัน้ี (ตาราง 26) 

 
ตาราง  26  การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียวของผูบ้ริโภคต่อระดบัความพึงพอใจส่วน

ประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ  โดยจ าแนกตามสถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ 
 

รายการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 2.36 3 .78 2.11 .198 
ภายในกลุ่ม 170.09 456 .37   
รวม 172.46 459    

ดา้นราคา 
 

ระหวา่งกลุ่ม .16 3 .05 .10 .957 
ภายในกลุ่ม 235.27 456 .51   
รวม 235.43 459    
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ตาราง  26  (ต่อ) 
 

รายการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 2.30 3 .77 2.03 .109 
ภายในกลุ่ม 172.70 456 .37   
รวม 175.01 459    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหวา่งกลุ่ม 9.14 3 3.04 3.86 .009*** 
ภายในกลุ่ม 359.37 456 .78   
รวม 368.51 459    

ดา้นการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 3.56 3 1.18 3.06 .028** 
ภายในกลุ่ม 176.63 456 .38   
รวม 180.19 459    

หมายเหตุ  **      หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
***    หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 

 

 1) ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีบา้นมีระดบัความพึงพอใจ
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟท างานอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99  
ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาอ่ืน มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ
ไม่แตกต่างกนั (ตาราง 27) 
 

ตาราง  27  แสดงผลต่างระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ  ดา้น
การส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่มสถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟของผูบ้ริโภค 

 

สถานทีท่ีช่อบ 
ดื่มกาแฟ 

 บ้าน ทีท่ างาน ร้านกาแฟ อืน่ ๆ 

  4.23 3.81 4.01 4.22 
บา้น 4.23 - .42*** .22 .01 
ท่ีท างาน 3.81 - - -.20 -.41 
ร้านกาแฟ 4.01 - - - -.21 

  อ่ืน ๆ 4.22 - - - - 
หมายเหตุ  ***    หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 
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  2) ดา้นการใหบ้ริการ  พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีบา้นมีระดบัความพึงพอใจ
มากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีร้านกาแฟและท่ีด่ืมกาแฟท่ีอ่ืน ๆ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั
ความเช่ือมัน่ร้อยละ 99  และ 95  ตามล าดบั ส่วนผูบ้ริโภคท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟในสถานท่ีอ่ืน ๆ นั้น มี
ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั (ตาราง 28) 
 
ตาราง  28  แสดงผลต่างระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ  ดา้น

การใหบ้ริการระหวา่งกลุ่มสถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟของผูบ้ริโภค 
 
สถานทีท่ีช่อบ 
ดื่มกาแฟ 

 บ้าน ทีท่ างาน ร้านกาแฟ อืน่ ๆ 

  4.47 4.32 4.24 4.17 
บา้น 4.47 - .15 .23*** .30** 
ท่ีท างาน 4.32 - - .08 .15 
ร้านกาแฟ 4.24 - - - .07 

  อ่ืน ๆ 4.17 - - - - 
หมายเหตุ  **      หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

***    หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 
 
 2.2  ปัจจยัท่ีท าใหเ้ขา้ร้านกาแฟกบัความพึงพอใจ 
 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัท่ีท าให้เขา้ร้านกาแฟของผูบ้ริโภคกบั

ระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ผูบ้ริโภค
ที่เขา้ร้านกาแฟเพราะรสชาติกาแฟมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากที่สุด ในขณะที่ผูบ้ริโภคท่ี
เขา้ร้านกาแฟเพราะการใหบ้ริการมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นราคาผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร้านกาแฟ
เพราะรสชาติกาแฟมีระดบัความพึงพอใจในด้านน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร้านกาแฟ
เพราะบรรยากาศในร้านมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นสถานท่ีผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร้านกาแฟเพราะ
การใหบ้ริการมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร้านกาแฟเพราะราคา
กาแฟมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร้านกาแฟเพราะรสชาติ
กาแฟมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร้านกาแฟเพราะการให้บริการ
มีระดบัความพึงพอใจน้อยท่ีสุด  และในดา้นบริการผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร้านกาแฟเพราะรสชาติกาแฟมี
ระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร้านกาแฟเพราะบรรยากาศในร้านมี
ระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด (ตาราง 29) 
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ตาราง  29  แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟ
แบบพรีเม่ียม  จ าแนกตามปัจจยัท่ีท าใหเ้ขา้ร้านกาแฟ (n=460) 

 

รายการ 
ปัจจัยทีท่ าให้เข้าร้าน
กาแฟ จ านวน 

  S.D. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ รสชาติกาแฟ 97 4.44 .58 

 
คุณภาพกาแฟ 33 4.27 .62 

 
บรรยากาศในร้าน 222 4.24 .62 

 
ราคากาแฟ 52 4.28 .62 

 การใหบ้ริการ 56 4.20 .55 
ดา้นราคา รสชาติกาแฟ 97 4.29 .66 

 
คุณภาพกาแฟ 33 4.11 .63 

 
บรรยากาศในร้าน 222 4.07 .74 

 
ราคากาแฟ 52 4.20 .71 

 การใหบ้ริการ 56 4.08 .71 
ดา้นสถานท่ี รสชาติกาแฟ 97 4.23 .65 

 
คุณภาพกาแฟ 33 4.24 .68 

 
บรรยากาศในร้าน 222 4.24 .58 

 
ราคากาแฟ 52 4.17 .73 

 การใหบ้ริการ 56 4.31 .52 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด รสชาติกาแฟ 97 4.35 .85 

 
คุณภาพกาแฟ 33 4.11 .78 

 
บรรยากาศในร้าน 222 3.90 .91 

 
ราคากาแฟ 52 4.07 .95 

 การใหบ้ริการ 56 3.82 .75 
ดา้นการใหบ้ริการ รสชาติกาแฟ 97 4.43 .68 

 
คุณภาพกาแฟ 33 4.26 .56 

 
บรรยากาศในร้าน 222 4.24 .62 

 
ราคากาแฟ 52 4.31 .71 

 การใหบ้ริการ 56 4.26 .39 
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จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยัท่ีผูว้ิจยัตั้งไวว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัท่ีท าให้เขา้ร้านกาแฟ
ต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการแตกต่างกนั ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคที่มีปัจจยัที่ท  าให้เขา้ร้านกาแฟแตกต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจดา้น
การส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 99 ในขณะท่ี
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  ดา้นสถานท่ี และดา้นการให้บริการไม่แตกต่างกนั โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 
(ตาราง 30) 
 
ตาราง  30  การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียวของผูบ้ริโภคต่อระดบัความพึงพอใจส่วน

ประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ  โดยจ าแนกตาม  ปัจจยัท่ีท าใหเ้ขา้ร้านกาแฟ 
 

รายการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม 3.21 4 .80 2.15 .173 
ภายในกลุ่ม 169.24 455 .37   
รวม 172.46 459    

ดา้นราคา 
 

ระหวา่งกลุ่ม 3.77 4 .94 1.85 .118 
ภายในกลุ่ม 231.65 455 .50   
รวม 235.43 459    

ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม .54 4 .13 .35 .839 
ภายในกลุ่ม 174.46 455 .38   
รวม 175.01 459    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหวา่งกลุ่ม 16.10 4 4.02 5.19 .000*** 
ภายในกลุ่ม 352.40 455 .77   
รวม 368.51 459    

ดา้นการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 2.62 4 .65 1.67 .154 
ภายในกลุ่ม 177.57 455 .39   
รวม 180.19 459    

หมายเหตุ  ***   หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 
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  1) ดา้นส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัท่ีท าใหเ้ขา้ร้านกาแฟเพราะรสชาติ
ของกาแฟมีระดบัความพึงพอใจมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีเขา้ร้านกาแฟเพราะบรรยากาศภายในร้านและ
เขา้ร้านกาแฟเพราะการใหบ้ริการอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99  ส่วนผูบ้ริโภค
ท่ีเขา้ร้านกาแฟเพราะปัจจยัอ่ืน มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการไม่
แตกต่างกนั (ตาราง 31) 
 
ตาราง  31 แสดงผลต่างระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ  ดา้น

การส่งเสริมการตลาดระหวา่งกลุ่มปัจจยัท่ีท าใหเ้ขา้ร้านกาแฟของผูบ้ริโภค  
 

รายการ 
 รสชาติของ

กาแฟ 
คุณภาพ

ของกาแฟ 
บรรยากาศ

ในร้าน 
ราคาของ

กาแฟ 
การ

ให้บริการ 

  4.35 4.11 3.90 4.07 3.82 
รสชาติของกาแฟ 4.35 - .23 .45*** .28 .53*** 
คุณภาพของกาแฟ 4.11 - - .21 .04 .28 
บรรยากาศภายในร้าน 3.90 - - - -.17 .08 
ราคาของกาแฟ 4.07 - - - - .25 
การใหบ้ริการ 3.82 - - - - - 

หมายเหตุ  ***   หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 
 
 2.3 ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟกบัความพึงพอใจ 
 การวเิคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟของผูบ้ริโภค

กบัระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูบ้ริโภค
ท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟมากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือนมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด 
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือนมีระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยท่ีสุด ดา้นราคาผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟมากกวา่ 10 คร้ังต่อเดือนมีระดบั
ความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟ  มีระดบั
ความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด ดา้นสถานท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟ 5-10 คร้ังต่อเดือนมี
ระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใช้บริการร้านกาแฟ
มากกวา่  10  คร้ังต่อเดือนมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ี
ในการใชบ้ริการร้านกาแฟไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือนมีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ี
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ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟ  5 – 10  คร้ังต่อเดือนมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  
และในดา้นบริการผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟมากกวา่  10  คร้ังต่อเดือนมีระดบั
ความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟ  5 – 10  คร้ัง
ต่อเดือนความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด (ตาราง 32) 

 
ตาราง  32  แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟ

แบบพรีเม่ียม  จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟ (n=460) 
 

รายการ 
ความถี่ในการใช้บริการ
ร้านกาแฟ จ านวน 

  S.D. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือน 238 4.26 .62 

 
5 – 10  คร้ังต่อเดือน 151 4.30 .58 

 
มากกวา่  10  คร้ังต่อเดือน 71 4.35 .61 

ดา้นราคา ไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือน 238 4.12 .68 

 
5 – 10  คร้ังต่อเดือน 151 4.11 .77 

 
มากกวา่  10  คร้ังต่อเดือน 71 4.25 .69 

ดา้นสถานท่ี ไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือน 238 4.25 .55 

 
5 – 10  คร้ังต่อเดือน 151 4.26 .67 

 
มากกวา่  10  คร้ังต่อเดือน 71 4.14 .67 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือน 238 4.11 .80 

 
5 – 10  คร้ังต่อเดือน 151 3.89 .97 

 
มากกวา่  10  คร้ังต่อเดือน 71 4.00 .97 

ดา้นการใหบ้ริการ ไม่เกิน 5 คร้ังต่อเดือน 238 4.28 .62 

 
5 – 10  คร้ังต่อเดือน 151 4.27 .62 

 
มากกวา่  10  คร้ังต่อเดือน 71 4.38 .63 
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 จากการทดสอบสมมติฐานการวจิยัท่ีผูว้จิยัตั้งไวว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการ
ร้านกาแฟต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการแตกต่างกนั 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟแตกต่างกนั มีระดบั
ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั  (ตาราง 33)  

 
ตาราง  33  การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียวของผูบ้ริโภคต่อระดบัความพึงพอใจส่วน

ประสมทางการตลาดและการให้บริการ  โดยจ าแนกตาม  ความถ่ีในการใชบ้ริการร้าน
กาแฟ 

 

รายการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ระหวา่งกลุ่ม .49 2 .24 .66 .518 
ภายในกลุ่ม 171.96 457 .37   
รวม 172.46 459    

ดา้นราคา 
 

ระหวา่งกลุ่ม 1.05 2 .52 1.02 .358 
ภายในกลุ่ม 234.37 457 .51   
รวม 235.43 459    

ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม .86 2 .43 1.13 .324 
ภายในกลุ่ม 174.15 457 .38   
รวม 175.01 459    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 4.51 2 2.25 2.83 .160 
ภายในกลุ่ม 363.99 457 .79   
รวม 368.51 459    

ดา้นการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม .70 2 .35 .89 .409 
ภายในกลุ่ม 179.49 457 .39   
รวม 180.19 459    
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 2.4 ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟกบัความพึงพอใจ 
 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟของ

ผูบ้ริโภคกบัระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑ์
ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้านกาแฟ  201 – 300  บาท มีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด 
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้านกาแฟนอ้ยกวา่ 100 บาท มีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
ดา้นราคาผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้านกาแฟมากกวา่ 300  บาท มีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ี
มากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้านกาแฟนอ้ยกวา่ 100 บาท มีระดบัความพึงพอใจ
นอ้ยท่ีสุด  ดา้นสถานท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้านกาแฟ 101 – 200 บาท มีระดบัความพึงพอใจ
ในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้านกาแฟนอ้ยกว่า 100 บาทมีระดบั
ความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  ดา้นการส่งเสริมการตลาดผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้านกาแฟมากกวา่ 
300 บาท มีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้านกาแฟ
นอ้ยกวา่ 100 บาท มีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  และในดา้นบริการผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้าน
กาแฟมากกวา่ 300  บาท มีระดบัความพึงพอใจในดา้นน้ีมากท่ีสุด  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้าย
ในการเขา้ร้านกาแฟนอ้ยกวา่ 100 บาท มีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด (ตาราง34) 

 
ตาราง  34   แสดงค่าเฉล่ียและค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟ

แบบพรีเม่ียม  จ าแนกตามพฤติกรรมค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟ (n=460) 
 

รายการ 
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ใน
การเข้าร้านกาแฟ จ านวน 

  S.D. 
ดา้นผลิตภณัฑ์ นอ้ยกวา่ 100 บาท 22 3.86 .78 

 
101 – 200  บาท 157 4.29 .58 

 
201 – 300  บาท 181 4.35 .57 

 
มากกวา่ 300  บาท 100 4.26 .64 

ดา้นราคา นอ้ยกวา่ 100 บาท 22 3.97 .74 

 
101 – 200  บาท 157 4.13 .58 

 
201 – 300  บาท 181 4.11 .79 

 
มากกวา่ 300  บาท 100 4.24 .75 
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ตาราง  34   (ต่อ) 
 

รายการ 
ค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ใน
การเข้าร้านกาแฟ 

จ านวน 
  S.D. 

ดา้นสถานท่ี นอ้ยกวา่ 100 บาท 22 3.95 .76 

 
101 – 200  บาท 157 4.26 .49 

 
201 – 300  บาท 181 4.24 .64 

 
มากกวา่ 300  บาท 100 4.25 .68 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด นอ้ยกวา่ 100 บาท 22 3.68 .78 

 
101 – 200  บาท 157 4.09 .79 

 
201 – 300  บาท 181 3.94 .92 

 
มากกวา่ 300  บาท 100 4.12 .98 

ดา้นการใหบ้ริการ นอ้ยกวา่ 100 บาท 22 3.89 .82 

 
101 – 200  บาท 157 4.26 .55 

 
201 – 300  บาท 181 4.27 .63 

 
มากกวา่ 300  บาท 100 4.46 .62 
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 จากการทดสอบสมมติฐานการวิจยัท่ีผูว้ิจยัตั้งไวว้า่ ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียใน
การเขา้ร้านกาแฟต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ
แตกต่างกนั ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟ
แตกต่างกนั มีระดบัความพึงพอใจด้านผลิตภณัฑ์และดา้นการให้บริการแตกต่างกนั อย่างมีนัยส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ท่ีร้อยละ 99 ในขณะท่ีด้านราคา ด้านสถานท่ี และด้านการส่งเสริม
การตลาดไม่แตกต่างกนั (ตาราง 35) โดยมีรายละเอียดในแต่ละระดบัดงัน้ี 

 
ตาราง  35 การทดสอบความแปรปรวนแบบทางเดียวของผูบ้ริโภคต่อระดบัความพึงพอใจส่วน

ประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ  โดยจ าแนกตาม  ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้
ร้านกาแฟ 

 

รายการ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ์ 
 
 

ระหวา่งกลุ่ม 4.75 3 1.58 4.31 .005*** 
ภายในกลุ่ม 167.70 456 .36   
รวม 172.46 459    

ดา้นราคา 
 

ระหวา่งกลุ่ม 1.76 3 .58 1.15 .329 
ภายในกลุ่ม 233.66 456 .51   
รวม 235.43 459    

ดา้นสถานท่ี ระหวา่งกลุ่ม 1.90 3 .63 1.67 .172 
ภายในกลุ่ม 173.10 456 .38   
รวม 175.01 459    

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหวา่งกลุ่ม 5.44 3 1.81 2.28 .179 
ภายในกลุ่ม 363.06 456 .79   
รวม 368.51 459    

ดา้นการใหบ้ริการ ระหวา่งกลุ่ม 6.67 3 2.22 5.84 .001*** 
ภายในกลุ่ม 173.52 456 .38   
รวม 180.19 459    

หมายเหตุ  ***   หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 
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  1) ดา้นผลิตภณัฑ ์ พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟนอ้ยกวา่ 
100 บาทมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟ 101 – 200 
บาท อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการเขา้ร้านกาแฟจ านวนอ่ืน ๆ มีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ
ไม่แตกต่างกนั (ตาราง 36) 

 
ตาราง  36 แสดงผลต่างระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ  ดา้น

ผลิตภณัฑร์ะหวา่งกลุ่มค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟของผูบ้ริโภค 
 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ 
 น้อยกว่า 100  101–200 บาท 201-300 บาท มากกว่า 300 บาท 

  3.86 4.29 4.35 4.26 
นอ้ยกวา่ 100 บาท 3.86 - -.43*** -.49 -.40 
101 – 200 บาท 4.29 - - -.06 .03 
201 – 300 บาท 4.35 - - - .09 

  มากกวา่ 300 บาท 4.26 - - - - 
หมายเหตุ  ***    หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 
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  2) ดา้นส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้าน
กาแฟน้อยกว่า 100 บาทมีระดบัความพึงพอใจน้อยกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใช้จ่าย 101 – 200 บาทและ 
201 – 300 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99  ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ีย
ในการเขา้ร้านกาแฟมากกวา่ 300 บาทมีระดบัความพึงพอใจมากกวา่ผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายนอ้ยกวา่ 
100 บาท,  101 – 200 บาท  และ  201 – 300 บาท อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 
99, 95 และ 95 ตามล าดบั  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟจ านวนอ่ืน ๆ มี
ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการไม่แตกต่างกนั (ตาราง 37) 
 
ตาราง  37 แสดงผลต่างระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ  ดา้น

การใหบ้ริการระหวา่งกลุ่มค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟของผูบ้ริโภค 
 

ค่าใช้จ่ายโดยเฉลีย่ 
 น้อยกว่า 100  101–200 บาท 201-300 บาท มากกว่า 300 บาท 

  3.89 4.26 4.27 4.46 
นอ้ยกวา่ 100 บาท 3.89 - -.37*** -.38*** -.57*** 
101 – 200 บาท 4.26 - - -.01 -.20** 
201 – 300 บาท 4.27 - - - -.18** 

  มากกวา่ 300 บาท 4.46 - - - - 
หมายเหตุ  **     หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 

***   หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 
 
3. สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานการวจัิย   
 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานการวจิยั  พบวา่  ในส่วนของตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคล  ผูบ้ริโภค

ท่ีมีระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั  มีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นราคาและ
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ  90  
ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัรายไดท่ี้แตกต่างกนั  มีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริม
ทางการตลาด และภาพรวม  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ  90  และ
ดา้นราคาแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมี 
เพศ  อายุ  และอาชีพท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาดรายด้านและภาพรวม  และยงัพบว่า ในส่วนของตวัแปรปัจจยัด้านส่วนพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภค  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟแตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
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การตลาด  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และดา้นการให้บริการ แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ  95 และ 90 ตามล าดบั  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยัท่ีท าให้เขา้ร้านกาแฟ  
แตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และ
ภาพรวม  แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ  99 และ 90 ตามล าดบั 
ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้านกาแฟแตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นการให้บริการ และภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95, 99 และ 95 ตามล าดบั ทั้งน้ีผูบ้ริโภคท่ีมีปริมาณการด่ืมกาแฟต่อวนั
และความถ่ีการใช้บริการร้านกาแฟ ไม่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทาง
การตลาด (ตาราง 38) 
 
ตาราง   38 สรุปผลการทดสอบสมมุติฐานการวจิยั 
 

ตัวแปร 
ระดับความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด 

ผลติภัณฑ์ ราคา สถานที่ ส่งเสริม
การตลาด 

การให้ 
บริการ 

เพศ - - - - - 
อาย ุ - - - - - 
ระดบัการศึกษา - ** - ** - 
อาชีพ - - - - - 
ระดบัรายได ้ - * * *** ** 
ปริมาณการด่ืมกาแฟต่อวนั - - - - - 
สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ - - - *** ** 
ปัจจยัท่ีท าใหเ้ขา้ร้านกาแฟ - - - *** - 
ความถ่ีการใชบ้ริการร้านกาแฟ - - - - - 
ค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้านกาแฟ *** - - - *** 
หมายเหตุ  *       หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 90 

**     หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 
***   หมายถึงแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 99 
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รูปแบบการบริหารจัดการร้านกาแฟแบบพรีเมีย่ม 
 
 การศึกษาในส่วนน้ีมีการสัมภาษณ์เชิงลึกกบัผูป้ระกอบการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมจ านวน 
5 ราย โดยใช้แบบสัมภาษณ์แบบก่ึงโครงสร้างเป็นเคร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูล ผลการศึกษา
ดงัต่อไปน้ี 
 
 1.  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ประกอบการ 
  ลกัษณะทัว่ไปของผูป้ระกอบการร้านกาแฟแบบพรีเมียมในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ 
จงัหวดัสงขลา จ านวน 5 ราย มีขอ้มูลดงัต่อไปน้ี ผูป้ระกอบการเป็นผูช้าย 2 คน ผูห้ญิง 3 คน  มีอายุ
อยูใ่นช่วง 30-45 ปี สมรสแลว้ทั้งหมด อาศยัอยูด่ว้ยกนั 4 คน และแยกกนัอยู ่1 คน มีการศึกษาระดบั
ปริญญาโท 2 คน  ระดบัปริญญาตรี 2 คน และต ่ากวา่ปริญญาตรี 1 คน  ส่วนมากมีสมาชิกในครอบครัว
มี 3 คนข้ึนไป  เกือบทั้งหมดพกัอาศยัอยูท่ี่บา้นพกั เป็นกิจการร้านกาแฟแบบอาชีพหลกั 4 คน  โดยมี
รายไดห้ลกักระจายอยูใ่นช่วง 20,000-150,000 บาทต่อเดือน  มีรายไดจ้ากอาชีพเสริมนอ้ย โดยมีรายได้
รวมอยูใ่นช่วง 25,000-220,000 บาท 

 
2. ข้อมูลการประกอบการธุรกจิ 

 ขอ้มูลเก่ียวกบัการประกอบธุรกิจ  เก่ียวกบัการด าเนินการตั้งแต่การแหล่งเงินทุน  เหตุผล
ในการด าเนินธุรกิจ  ค่าใชจ่้ายในส่วนต่าง ๆ และก าไร  พบวา่ 
 ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เคยประกอบอาชีพอ่ืนมาแลว้เป็นเวลา  ตั้งแต่ 36 – 180 เดือน 
และมีประสบการท าธุรกิจร้านกาแฟมาแลว้ 6 – 72 เดือน  โดยประกอบอาชีพคา้ขายธุรกิจส่วนตวั
และเป็นพนกังานหรือลูกจา้งเอกชน  เหตุผลท่ีประกอบธุรกิจน้ีเพราะวา่ชอบด่ืมกาแฟเป็นการส่วนตวั
และเห็นวา่น่าจะสามารถสร้างรายได ้จึงไดล้งทุนโดยใชทุ้นเองและกูเ้งินจากธนาคาร คร้ังน้ีไดล้งทุน
จ านวน  100,000 – 850,000 บาท  เพื่อสร้างร้านกาแฟ อุปกรณ์ในการชงกาแฟและโตะ๊เกา้อ้ี  ส่วนพนกังาน
ในร้านก็มีทั้งคนในครอบครัวและลูกจา้ง  ถา้เป็นลูกจา้งก็จะมีการจ่ายค่าจา้งวนัละ 200 บาทต่อคน  
จากการประกอบธุรกิจร้านกาแฟท าใหมี้รายไดจ้ากการจ าหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืม  ประมาณเดือนละ  
30,000 – 50,000  บาท  แต่มีค่าใชจ่้ายในการด าเนินการเดือนละ 15,000 – 25,000  บาท  ดงันั้น จะมี
ก าไรเดือนละ 15,000 - 43,000 บาท  หรือปีละ 140,000 – 916,000  บาท  (ตาราง 39) 
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ตาราง 39 แสดงขอ้มูลของผูป้ระกอบการธุรกิจ ตามโครงสร้างของเคร่ืองมือ  เพื่อประกอบการ
แนวทางในการก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด 

 

 
 

ประเด็นข้อมูล จ านวน 
เคยประกอบอาชีพอ่ืนมาก่อนหรือไม่  

ไม่เคยประกอบอาชีพอ่ืนมาก่อน  ท าธุรกิจน้ีมาแลว้เป็นระยะเวลา                           6   เดือน 
เคยประกอบอาชีพอ่ืนมาก่อน  เป็นระยะเวลา  
และท าธุรกิจน้ีมาแลว้เป็นระยะเวลา   

36 – 180  เดือน 
8-72  เดือน 

ก่อนท าธุรกิจน้ี  มีการประกอบอาชีพ  

ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวสิาหกิจ 1  คน 
คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 2  คน 
พนกังานเอกชน/ลูกจา้งเอกชน 2  คน 

สาเหตุท่ีท่านมาประกอบธุรกิจร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม  
ชอบด่ืมกาแฟเป็นการส่วนตวั 2  คน 
เห็นวา่น่าจะสามารถสร้างรายได ้ 2  คน 
อ่ืน ๆ  1  คน 

แหล่งเงินทุนในการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟพรีเม่ียม   100,000-850,000 บาท 
ตนเอง 50,000 – 700,000 บาท 
ญาติ                                                            50,000 บาท 
ธนาคาร                                                      300,000 –400,000 บาท 

การกูเ้งินเพื่อด าเนินการ  
ไม่ไดกู้เ้งินมาด าเนินการ  จ านวน   3 ราย 
ไดกู้เ้งินมาด าเนินการ  จ านวน  2 ราย   

กูเ้งินจากธนาคาร     300,000 – 400,000  บาท 
ตน้ทุนในการเร่ิมตน้ประกอบการ  (แยกเป็น) 100,000-850,000 บาท 

ค่าก่อสร้างร้านกาแฟ   50,000-35,000  บาท 
ค่าจดัซ้ือโตะ๊/เกา้อ้ี/เส่ือ    20,000 – 150,000  บาท 
ค่าจดัซ้ืออุปกรณ์ในชงกาแฟ  20,000 – 100,000  บาท 
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ตาราง  39 (ต่อ) 
 

 สรุปประเด็นท่ีน่าสนใจในการน ามาพิจารณาประกอบการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด  
พบวา่ ตน้ทุนในการประกอบการท่ีไดม้าจากตนเองและกูธ้นาคารเป็นหลกั เพื่อลงทุนหลกั ๆ ดา้น
อาคารสถานท่ีและอุปกรณ์ประกอบการ ส่วนรายไดแ้ละผลก าไรหลกั ๆ คือรายไดจ้ากการจ าหน่าย
เคร่ืองด่ืม  อีกทั้งยงัสร้างผลก าไรจากเคร่ืองด่ืมได้มากกว่ารายการอ่ืน ๆ เน่ืองจากตน้ทุนต ่าและ
จดัเก็บไดน้าน  และเม่ือพิจารณาค่าใชจ่้ายในการด าเนินการก็จะเห็นวา่ค่าน ้ าประปาและค่าไฟฟ้าจะ
มีค่าใชจ่้ายค่อนขา้งสูง ส่วนค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมนั้น  ถา้มีจ  านวนท่ีสูงก็สามารถ
เพิ่มราคาจ าหน่ายเพื่อทดแทนได ้แต่ค่าไฟฟ้าและน ้าประปาไม่สามารถทดแทนได ้ จึงควรหาทางลด
ค่าใชจ่้ายลง เพื่อสร้างผลก าไรให้มีสัดส่วนเหมาะสมกบัตน้ทุน ทั้งน้ีเพื่อความอยู่รอดและกา้วหน้า
ทางธุรกิจ 

 
 

ประเด็นข้อมูล จ านวน 
คนงานในร้านทั้งหมด จ านวน  3 – 7 คน 

คนงานในครอบครัว/ไม่ไดจ้า้ง  1 – 3  คน 
คนงานท่ีจา้ง  2 – 4  คน 
โดยจ่ายค่าจา้งเฉล่ียวนัละ 200 - 600 บาทต่อวนั  

จ  านวนโตะ๊ในร้านของท่าน  4 - 19 โตะ๊ 
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของธุรกิจ  แยกเป็น 30,000-50,000    บาทต่อเดือน  

รายไดจ้ากการขายอาหาร   10,000 – 22,000  บาทต่อเดือน 
รายไดจ้ากการขายเคร่ืองด่ืม 15,000 – 25,000  บาทต่อเดือน 
รายไดอ่ื้นๆ  5,000-13,000  บาทต่อเดือน 

ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือนของธุรกิจ   15,000 – 25,000  บาทต่อเดือน 
ค่าจดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์และเคร่ืองท าอาหาร   10,000 – 15,000  บาทต่อเดือน 
ค่าจา้งแรงงาน    3,500 – 6,000  บาทต่อเดือน 
ค่าน ้าประปา/ไฟฟ้า   1,000 – 6,500  บาทต่อเดือน 

ก าไรสุทธิของธุรกิจ  15,000 - 43,000 บาทต่อเดือน 
ก าไรสุทธิของธุรกิจ  14,0000 – 91,6000  บาทต่อปี 
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แนวทางการพฒันาการบริหารจัดการด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเมีย่ม 
 

ร้านกาแฟพรีเม่ียมท่ีเปิดใหบ้ริการ  จะมีการไดรั้บการตรวจอาหารปลอดภยัจากสาธารณสุข  
อย่างน้อยปีละ 1 คร้ัง หรือ 6, 3, 1 เดือนต่อคร้ัง  ตามความสะดวก  บางร้านได้มีปิดป้ายแสดงให้
ลูกคา้ไดเ้ห็น  เพื่อเพิ่มความมัน่ใจ  ว่ามีการตรวจอาหารปลอดภยัจากสาธารณสุข ทั้งน้ีร้านกาแฟต่างก็มี
กลยทุธ์ต่างๆ เพื่อใหลู้กคา้มาใชบ้ริการจ านวนมาก ตามกลยทุธ์ต่อไปน้ี 
 ขอ้มูล : ร้านกาแฟไดรั้บการตรวจอาหารปลอดภยัจากสาธารณสุข 
   ร้านท่ี 1 กล่าววา่  “ตรวจทุกเดือน” 
   ร้านท่ี 2 กล่าววา่  “ตรวจทุก 1 ปี” 
   ร้านท่ี 3 ไม่มีขอ้มูล 
   ร้านท่ี 4 กล่าววา่  “ตรวจ3 เดือนต่อคร้ัง” 
   ร้านท่ี 5 กล่าววา่  “ตรวจ6 เดือนคร้ัง” 

 
1. ด้านผลติภัณฑ์ 

  จากการศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทาง
การตลาดและการให้บริการ  พบวา่  ผูบ้ริโภคพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  และผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์  พบว่า  
ค่าใช้จ่ายในการเขา้ร้านกาแฟต่อคร้ังมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติ  
ดงันั้น ร้านกาแฟตอ้งมีการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์อยา่งต่อเน่ือง  มีการขยายหรือเพิ่มเติมประเภท
ของผลิตภณัฑ ์ ให้มีเคร่ืองด่ืมท่ีหลากหลายสามารถเลือกได ้ มีอาหารจานเดียว มีขนมขบเค้ียว  ขนมเคก้
ท่ีรสชาติดีมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือ  ส่วนอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีตอ้งปรุงก็จะเน้นคุณภาพของ
วตัถุดิบ เพื่อตอ้งการให้อาหารและเคร่ืองด่ืมมีรสชาติมีกล่ินและสีสันเป็นท่ีพึงพอใจของลูกคา้  เช่น  
ตอ้งมีความสด  มีความเป็นธรรมชาติมากท่ีสุด เป็นตน้ 
  ขอ้มูล : กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์
   ร้านท่ี 1 กล่าววา่  “มีการพฒันาอยา่งต่อเน่ือง” 
   ร้านท่ี 2 กล่าววา่  “ดา้นอาหาร  อาหารท่ีน ามาใช ้ตอ้งสด ไม่มีกล่ิน” 
   ร้านท่ี 3 กล่าววา่  “เป็นกาแฟท่ีมีคุณภาพ  มีอาหารจานเดียว ขนมเคก้อร่อยนุ่มล้ิน 
อร่อยและบรรยากาศเป็นกนัเองภายในร้าน” 
   ร้านท่ี 4 และร้านท่ี 5 ไม่มีขอ้มูล 
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2. ด้านราคา 
 จากการศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทาง
การตลาดและการใหบ้ริการ  พบวา่  ผูบ้ริโภคพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา  อยูใ่น
ระดบัมาก และผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจดา้นราคา  พบวา่  ระดบัการศึกษา
และระดบัรายได ้ มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  ดงันั้น อาหารและเคร่ืองด่ืม  
ควรมีการก าหนดราคาใหถู้กกวา่คู่แข่งแต่ตอ้งไม่ขาดทุน เพียงตอ้งการก าไรนอ้ยลง  เพื่อเพิ่มจ านวน
ท่ีขาย  หรืออาจจะขายในราคาเดิมแต่เพิ่มของแถมหรือจดัโปรโมชัน่  ทั้งน้ีตอ้งมีสินคา้ท่ีหลายราคา 
เพื่อใหค้รอบคลุมประเภทลูกคา้และเหมาะกบัก าลงัซ้ือใหม้ากท่ีสุด 
  ขอ้มูล : การก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาอาหารและเคร่ืองด่ืม 
   ร้านท่ี 1 กล่าววา่ “ก าหนดใหร้าคาถูกกวา่คู่แข่งขนั มีสินคา้ท่ีหลากหลาย” 
   ร้านท่ี 2 กล่าววา่ “จะจดัโปรโมชัน่เฉพาะวนัปิดเทอม” 
   ร้านท่ี 3 ไม่มีขอ้มูล 
   ร้านท่ี 4 กล่าววา่ “จดัโปรโมชัน่บ่อย ๆ” 
   ร้านท่ี 5 กล่าววา่ “ราคาไม่แพงสามารถซ้ือไดทุ้กระดบั” 
  
 3. ด้านสถานที ่
  จากการศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทาง
การตลาดและการใหบ้ริการ  พบวา่  ผูบ้ริโภคพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นสถานท่ี  อยูใ่น
ระดบัมากท่ีสุด  และผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจดา้นสถานท่ี   พบวา่  ระดบั
รายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  ดงันั้น สถานท่ี  ท าเล 
และบรรยากาศในร้านกาแฟ  ถือไดว้า่เป็นส่ิงจ าเป็นขั้นตน้ในการด าเนินการเปิดร้านกาแฟ สถานท่ี
เป็นแหล่งชุมชน มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ ตกแต่งร้านให้นัง่สบาย มีความเป็นธรรมชาติ สะอาด 
และมีบรรยากาศท่ีร่มร่ืน  เพื่อจูงใจลูกคา้เพราะลูกคา้จะไดผ้อ่นคลายความเหน่ือยลา้ ความเครียด  
เม่ือเขา้มาในร้าน  อีกทั้งใหบ้ริการ Wi-Fi ให้ลูกคา้ไดใ้ชฟ้รี  เน่ืองจากทุกวนัน้ีลูกคา้มีการใชเ้คร่ืองมือ
และอุปกรณ์ส่ือสารระบบออนไลน์ท่ีตอ้งอาศยัสัญญาณเครือข่ายอินเตอร์เน็ต  จะช่วยให้ลูกคา้มี
ความสะดวก  คล่องตวั และสามารถนัง่ไดน้าน 
  ขอ้มูล : กลยทุธ์ดา้นสถานท่ี ท าเล บรรยากาศ 
   ร้านท่ี 1 กล่าววา่  “มีธรรมชาติ นัง่สบาย มีน ้าตก ดอกไมส้วยงาม” 
   ร้านท่ี 2 ไม่มีขอ้มูล 
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   ร้านท่ี 3 กล่าววา่ “ภายในร้านตอ้งสะอาดตลอดเวลา ตกแต่งร้านให้นัง่สบาย 
ร่มร่ืน” 
   ร้านท่ี 4 กล่าวว่า “สถานท่ีนบัว่าเป็นส่ิงจ าเป็นขั้นแรก ในการด าเนินการเปิด
ร้านกาแฟ  สถานท่ีจอดรถสะดวก  เพียงพอ  บรรยากาศเป็นส่วนหน่ึงท่ีจูงใจลูกคา้ ใหม้าในร้าน” 
   ร้านท่ี 5 กล่าววา่ “เป็นแหล่งชุมชน จดัร้านใหร่้มร่ืน และมีการบริการฟรี Wi-Fi”   
  
 4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
  จากการศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทาง
การตลาดและการใหบ้ริการ  พบวา่  ผูบ้ริโภคพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริม
การตลาด  อยูใ่นระดบัมาก  และผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจ  ดา้นการส่งเสริม
การตลาด  พบวา่  ระดบัการศึกษา  ระดบัรายได ้ สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ และปัจจยัท่ีท าให้เขา้ร้าน
กาแฟมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ  ดงันั้น  ร้านกาแฟควรจะมีการก าหนด
โปรโมชัน่ เช่น ด่ืมกาแฟครบ 10 แกว้จะแถมฟรี 1 แกว้  หรือมีการแจกคูปองสะสมตามจ านวนเงิน
ท่ีใชบ้ริการเพื่อใหส่้วนลดในคร้ังต่อไป  และมีการก าหนดวนัท่ีทางร้านจะมีส่วนลด  เพื่อจูงใจลูกคา้  
เช่น  ลูกคา้ท่ีมารับบริการท่ีร้านในวนัศุกร์ทุก ๆ วนัศุกร์ทางร้านจะมีโปรโมชัน่ให้ส่วนลด 30 % 
เป็นตน้ 
  ขอ้มูล : กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย  การโปรโมชัน่ 
   ร้านท่ี 1 กล่าววา่  “ครบ 10 แกว้  ฟรี 1 แกว้” 
   ร้านท่ี 2 กล่าวว่า  “มี คือการส่งเสริมการขายโดยการท่ีลูกคา้มารับบริการท่ี
ร้านในวนัศุกร์ มีโปรโมชัน่ส่วนลด 30 % ของทุก ๆ ศุกร์ เป็นการจูงใจใหลู้กคา้ เขา้มาใชบ้ริการ” 
   ร้านท่ี 3 กล่าววา่  “จดัโปรโมชัน่ในช่วงท่ีมีลูกคา้ใชบ้ริการนอ้ย” 
   ร้านท่ี 4 และร้านท่ี 5 ไม่มีขอ้มูล 
  
 5. ด้านการให้บริการ   
  จากการศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทาง
การตลาดและการให้บริการ  พบวา่  ผูบ้ริโภคพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้นการให้บริการ 
อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด   และผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจ  ดา้นการให้บริการ  
พบวา่ ระดบัรายได ้ สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ  และค่าใชจ่้ายในการเขา้ร้านกาแฟ มีความสัมพนัธ์กบั
ความพึงพอใจอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ  ดงันั้น ร้านกาแฟจะเน้นหนกัท่ีตวัพนกังานหรือบริกร  
ทั้งน้ีควรจะใหค้วามส าคญั 2 ประเด็น คือ เร่ืองการแต่งกายท่ีตอ้งดูดี สะอาดและสุภาพ บางร้านไดมี้
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ยูนิฟอร์มอย่างชัดเจน  และเร่ืองพฤติกรรมการให้บริการ โดยเน้นว่าพนกังานตอ้งยิ้มแยม้แจ่มใส 
พูดจาไพเราะแบบหวาน ๆ มีสัมมาคาราวะ  เป็นคนท่ีนอบน้อม  ดูแลลูกคา้อย่างเป็นกนัเอง ตอ้มี
ความอดกลั้นอดทนต่อแรงกดดนัจากลูกคา้ให้ได ้โดยไม่โตต้อบลูกคา้ดว้ยวาจาหรือพฤติกรรมท่ีไม่
เหมาะสม 
  ขอ้มูล : กลยทุธ์ดา้นการใหบ้ริการ 
   ร้านท่ี 1 กล่าววา่  “บริการดี สุภาพ เรียบร้อย” 
   ร้านท่ี 2 กล่าววา่  “ลูกคา้เขา้มาตอ้งไดรั้บการบริการท่ีดี จากพนกังานบริการ” 
   ร้านท่ี 3 ไม่มีขอ้มูล 
   ร้านท่ี 4 กล่าววา่  “เนน้พนกังานยิม้แยม้แจ่มใส ดูแลลูกคา้อยา่งสม ่าเสมอ  ยิม้แยม้
แจ่มใส ลูกคา้ไม่พอใจยนิดีคืนสินคา้” 
   ร้านท่ี 5 กล่าวว่า  “พนักงานในร้านให้บริการลูกคา้เป็นอย่างดี  เป็นมิตรกบั
ลูกคา้” 
  
 6. สรุป 
  จากการศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทาง
การตลาดและการใหบ้ริการ  และผลการศึกษาปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจ  ดงันั้น  กลยุทธ์
อ่ืน ๆ ท่ีทางร้านควรจะมีการก าหนดตามสถานการทางสังคม  เป็นกาลเฉพาะกิจคร้ังคราว  เช่น ปรับสภาพ
บรรยากาศในร้านตามเทศกาลตรุษจีน สงกรานต ์เป็นตน้ และยงัมีการให้บริการส่งสินคา้ถึงท่ีโดยมี
ขอ้ก าหนดและเง่ือนไขจ านวนสินคา้และระยะทาง  เพื่อส่งให้กบัหน่วยงานหรือองคก์รต่าง ๆ  อีก
ทั้งมีการจดัท าบตัรสมาชิก  เพื่อให้สมาชิกไดใ้ช้สิทธิพิเศษเหนือคนอ่ืน ๆ สะดวกคล่องตวัมากข้ึน  
หรือแมแ้ต่มีการประกนัคุณภาพสินคา้และความพึงพอใจ 
  ขอ้มูล : กลยทุธ์อ่ืน ๆ 
   ร้านท่ี 1 กล่าววา่  “ท าตามความตอ้งการของลูกคา้เป็นหลกั” 
   ร้านท่ี 2 กล่าววา่  “มีมาตรฐาน รักษาคุณภาพใหดี้เสมอ” 
   ร้านท่ี 3 กล่าววา่  “จดัโปรโมชัน่ลดให้ลูกคา้บ่อย ๆ  สร้างความเป็นกนัเองกบั
ลูกคา้ ใหลู้กคา้ประทบัใจและกลบัมาอีก” 
   ร้านท่ี 4 กล่าววา่  “บริการส่งอาหารและเคร่ืองด่ืมถึงสถานท่ี ตามเง่ือนไข เช่น 
ระยะทาง จ านวน เป็นตน้” 
   ร้านท่ี 5 ไม่มีขอ้มูล 
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บทที ่ 5   
สรุป อภปิรายผล  และข้อเสนอแนะ 

  

การศึกษาแนวทางการจดัการดา้นการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเม่ียม  ในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา ในบทน้ีกล่าวถึง  บทสรุป (ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา
วตัถุประสงค์ของการวิจัย   สมมติฐานของการศึกษาค้นควา้  วิธีด าเนินการวิจยั  ผลการวิจัย)  
อภิปรายผล  ขอ้เสนอแนะ  และขอ้เสนอแนะส าหรับการศึกษาคน้ควา้ต่อไป  ตามล าดบัดงัน้ี 
 

สรุป 
 

กาแฟเป็นเคร่ืองด่ืมท่ีไดรั้บความนิยมมาก  จึงส่งผลให้มีผูป้ระกอบการร้านกาแฟพรีเม่ียมเพิ่ม
จ านวนมากข้ึนตามมาดว้ย  ถือเป็นธุรกิจท่ีไดรั้บความสนใจของทั้งนกัลงทุนและผูบ้ริโภคมาก  จึงเป็น
ธุรกิจท่ีมีการขยายตวัเติบโตท่ีเพิ่มข้ึนอยา่งรวดเร็ว ทั้งขนาดใหญ่ กลาง และเล็ก การแข่งขนัระหวา่ง
ผูป้ระกอบการด้วยกนัมีความรุนแรงโดยเฉพาะผูป้ระกอบการรายใหญ่เพื่อชิงส่วนแบ่งการตลาด  
ผูป้ระกอบการในธุรกิจน้ีจึงมีความจ าเป็นอยา่งยิง่ท่ีตอ้งมีการเรียนรู้และพฒันาตนเองให้สามารถเขา้
สู่การแข่งขนัและยืนอยู่ในในธุรกิจได้อย่างเข้มแข็ง พร้อมกันกับการให้บริการท่ีสอดคล้องกับ
พฤติกรรมและความตอ้งการของผูบ้ริโภค  เพราะความพึงพอใจของผูบ้ริโภคถือเป็นองคป์ระกอบหลกั
ในการด าเนินธุรกิจของผูป้ระกอบการ ดงันั้นเพื่อเป็นการช่วยให้ผูป้ระกอบการไดก้ าหนดแนวทาง
ทางการตลาดไดช้ดัเจนมากข้ึน คร้ังน้ีจึงสนใจศึกษารูปแบบการด าเนินการทางกลยุทธ์ทางการตลาด
ของผูป้ระกอบการรายเดิม ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในส่วนประสมทางการตลาดด้านต่าง ๆ เพื่อ
เสนอเป็นขอ้มูลในการประกอบ การตดัสินใจ ตลอดจนปรับปรุงการด าเนินการเพื่อให้ผูป้ระกอบการ
ร้านกาแฟพรีเม่ียม ยืนอยูใ่นธุรกิจน้ีอยา่งเขม้แข็งได ้ในโอกาสต่อไป 
 แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขตเทศบาลนคร
หาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  ไดก้ าหนดวตัถุประสงคไ์วด้งัน้ี  1) เพื่อศึกษาบริบทการบริหารจดัการ
ดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม  2) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อ
ส่วนผสมทางการตลาดตลอดจนปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจ  3) เพื่อเสนอแนวทาง
ในการบริหารจดัการด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมในเขตเทศบาลนคร
หาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  และตั้งสมมติฐานการวิจยัไวว้่า  ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบั
ระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด (4 P’s) และการให้บริการ ของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 
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ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  คร้ังน้ีเม่ือศึกษาวิจยัเสร็จจะไดป้ระโยชน์ทางตรงต่อ
ผูท่ี้มีความสนใจในธุรกิจร้านกาแฟหรือผูท่ี้ก าลงัท าธุรกิจร้านกาแฟ  เพราะไดท้ราบถึงความตอ้งการ
ท่ีแทจ้ริงรวมทั้งพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของลูกคา้กลุ่มเป้าหมายมากยิ่งข้ึน  ส่วนประโยชน์ทางออ้ม
คือผูบ้ริโภคไดมี้โอกาสไดรั้บบริการจากร้านกาแฟท่ีตรงตามความตอ้งการ มีความสุขกบัการบริโภค
กาแฟท่ีถูกใจ บรรยากาศ และบริการท่ีสอดคลอ้งกบัวาระและโอกาสต่าง ๆ 
 การทบทวนวรรณกรรมเพื่อประกอบการวิจยั  เพื่อเป็นแนวทางในการวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยั
ไดท้  าการทบทวนวรรณกรรมและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  โดยผูว้จิยัไดร้วบรวมความหมาย แนวคิดและ
ความรู้เบ้ืองตน้เก่ียวกบัธุรกิจร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการวิจยัคร้ังน้ี คือ 1) กลยุทธ์
การตลาดสมยัใหม่  ผูว้จิยัทบทวนกลยุทธ์ทางการตลาด 8 P’s และ 4 P’s เพื่อพิจารณาความเหมาะสม
ในการใช ้ จึงสรุปวา่สมควรท่ีจะน ากลยุทธ์ทางการตลาด 4 P’s คือ ดา้นสินคา้และบริการ (Product)  
ดา้นราคา (Price)  ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) และการทบทวน
เร่ืองปัจจยัทางการตลาด  ผูว้ิจยัเห็นวา่ควรน าการให้บริการมาประกอบในดว้ย เพื่อให้ประเด็นท่ีศึกษา
มีความสมบูรณ์ยิ่งข้ึน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดขององัคณา เคา้สุวรรณและคณะ (2550) 2) แนวคิด
และทฤษฎีเกี่ยวกบัการบริการ การบริการ หมายถึง กระบวนการในการปฏิบตัิเพื ่อตอบสนอง 
ความตอ้งการของลูกคา้หรือผูม้าใชบ้ริการ ให้เกิดความพึงพอใจจากการปฏิบติัท่ีเท่าเทียมกนั รวดเร็ว 
ถูกตอ้ง ต่อเน่ืองในการไดรั้บการปฏิบติัและเพียงพอต่อความตอ้งการรวมทั้งไดรั้บการปฏิบติัท่ีมี
ความคืบหน้ามากข้ึนโดยท่ีใช้ทรัพยากรเท่าเดิมและการเสริมสร้างความพึงพอใจ ในการบริการ
จ าเป็นท่ีจะตอ้งค านึงถึงความส าคญัของการสร้างความพึงพอใจของผูรั้บบริการการควบคู่ไปกับ
ความพึงพอใจของผูรั้บบริการ โดยการส ารวจและตรวจสอบความคาดหวัง และความพึงพอใจของ
ผูรั้บบริการและผูใ้หบ้ริการในกระบวนการบริการ ดงัจะเห็นวา่การบริการเป็นส่ิงท่ีไม่มีการลงทุนมากนกั
แต่ไดรั้บผลทางบวกท่ีสนบัสนุนส่งเสริมใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จไดโ้ดยง่าย  3) แนวคิดเก่ียวกบั
ปัจจยัท่ีใชก้  าหนดการบริโภค ความตอ้งการบริโภคสินคา้หรือบริการ และตวัก าหนดการบริโภคหรือ
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการโดยรวมมีรายไดข้องผูบ้ริโภค ราคาของ
สินคา้และบริการ ปริมาณเงินหมุนเวียนท่ีอยูใ่นมือ การคาดคะเนราคาของสินคา้หรือบริการในอนาคต  
และระบบการคา้และการช าระเงิน ดงัจะเห็นไดว้า่ถา้ผูป้ระกอบสามารถทราบไดถึ้งปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ก็จะประกอบการเพื่อตอบสนองผูใ้ชบ้ริการไดต้รงตาม
ความตอ้งการท่ีเหมาะสม  4) ทฤษฎีกระบวนการและพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ  ในการตดัสินใจ
เลือกซ้ือสินคา้และบริการต่าง ๆ เพื่อใหไ้ดรั้บความพอใจสูงสุดจากรายไดท่ี้มีจ ากดั การท่ีผูบ้ริโภคมี
ความตอ้งการซ้ือสินคา้และบริการชนิดต่าง ๆ ก็เพราะสินคา้และบริการแต่ละชนิดจะให้ประโยชน์
แก่ผูบ้ริโภคในลกัษณะต่าง ๆ กนั เพื่อให้ประโยชน์แก่ผูบ้ริโภคในแง่ของความสะดวกสบาย 
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ความเพลิดเพลินและการพกัผอ่นหยอ่นใจ เน่ืองจากความตอ้งการในสินคา้และบริการของผูบ้ริโภค
มีมากมาย แต่รายไดท่ี้จะน ามาใชซ้ื้อสินคา้และบริการเหล่าน้ีมีจ  ากดั ท าให้ไม่สามารถซ้ือสินคา้และ
บริการไดทุ้กชนิด ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งตดัสินใจว่าจะเลือกซ้ือสินคา้และบริการชนิดใดบา้ง เป็น
จ านวนเท่าใด จึงจะไดรั้บความพอใจสูงสุด  ผูป้ระกอบธุรกิจรายใดท่ีเขา้ใจประเด็นน้ีก็จะไดเ้ปรียบ
ในการด าเนินธุรกิจ สามารถน าพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือมาประกอบการก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดไดดี้  5) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  ถึงแมว้า่ความตอ้งการบริโภค
สินคา้หรือบริการของผูบ้ริโภคแต่ละรายจะมีความแตกต่างกนัแต่ ก็พอจะสรุปไดว้่าตวัก าหนด
การบริโภคหรือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการของผูบ้ริโภคนั้นเกิดจาก
ความตอ้งการภายในบุคคลและตอ้งการท่ีจะแกปั้ญหาก็คือการบริโภคแลว้วดัความพอใจดว้ยการซ้ือ
ซ ้ าหรือเปล่ียนตราผลิตภณัฑไ์ปในท่ีสุด  6) แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ การเสริมสร้าง
ความพึงพอใจในการบริการจ าเป็นท่ีจะตอ้งค านึงถึงความส าคญัของการสร้างความพึงพอใจของ
ผูรั้บบริการการควบคู่ไปกบัความพึงพอใจของผูรั้บบริการ โดยการส ารวจและตรวจสอบความคาดหวงั 
และความพึงพอใจของผูรั้บบริการและผูใ้หบ้ริการในกระบวนการบริการและการจดัการงานบริการ 
เพื่อการก าหนดเป้าหมาย ทิศทาง และกลยทุธ์การบริการท่ีมีประสิทธิภาพซ่ึงจะท าให้ปัญหาขอ้บกพร่อง
ของการให้บริการท่ีเกิดข้ึนในระบบบริการลดน้อยลง และน าไปสู่ความส าเร็จของผูใ้ห้บริการใน
การสร้างความพึงพอใจสูงสุดแก่ผูรั้บบริการ  และ7) งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัไดศึ้กษางานวิจยัเพื่อ
เป็นแนวทางในการก าหนดกรอบแนวคิด  ก าหนดวตัถุประสงค ์และรายละเอียดอ่ืน ๆ ในวิจยัฉบบัน้ี  
จึงไดศึ้กษาหลายเร่ืองดว้ยกนั  โดยเฉพาะเร่ืองเก่ียวกบัธุรกิจร้านกาแฟ  จะไดน้ ามาใชใ้นการศึกษา
ถึงแนวทางการจดัการด้านการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  
จงัหวดัสงขลา  ในคร้ังน้ี 

วิธีการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี  ผูว้ิจยัรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง  2  กลุ่มคือ ผูป้ระกอบการ
ร้านกาแฟและผูบ้ริโภคกาแฟพรีเม่ียม โดยท่ีผูป้ระกอบการร้านซ่ึงเป็นท่ีศึกษาประกอบดว้ยร้านกาแฟสด
ท่ีมีลกัษณะเป็นอาคารอิสระหรือหอ้งเช่า  ร้านอาจตั้งอยูต่ามยา่นชุมชนห้างสรรพสินคา้ หรือภายใน
อาคารส านกังาน(ไม่รวมเฟรนไชน์)  จ  านวน  5  ราย  และผูบ้ริโภคกาแฟพรีเม่ียม  จากร้านกาแฟ
จ านวน 23 ร้าน เก็บขอ้มูลร้านละ 20 ชุด  รวมเป็นจ านวนทั้งหมด 460 คน  โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่ง
แบบใชค้วามสะดวก (Convenience Sampling)  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล  เป็นแบบสอบถาม
ท่ีผูว้จิยัสร้างข้ึน  เพื่อเก็บขอ้มูลและหาแนวทางการจดัการดา้นการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเม่ียม  
ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  แบบสอบถามมีทั้งหมด 2 ชุด  ชุดท่ี 1 แบบสอบถาม
ผูบ้ริโภคร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม มี 3 ตอน ประกอบดว้ย ตอนท่ี 1 เก่ียวกบัรายละเอียดของผูบ้ริโภค 
คือ เพศ  อายุ  สถานภาพสมรส  ศาสนา  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายไดต่้อเดือน แนวเพลงท่ีท่าน
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ชอบฟังมากท่ีสุด  และสถานท่ีท่ีท่านมกัเลือกไปสังสรรคก์บัเพื่อนมากท่ีสุด ตอนท่ี 2 ขอ้มูลเก่ียวกบั 
ปริมาณท่ีด่ืมในแต่ละวนั สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ  จ านวนคนท่ีเขา้ร้านกาแฟดว้ยกนั  ความถ่ีในการ
ใชบ้ริการ ช่วงเวลาในการใชบ้ริการ อาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีชอบ ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อคร้ังของผูบ้ริโภค
ท่ีมีต่อการเลือกร้านกาแฟ  สอดคลอ้งกบังานวจิยัขององัคณา เคา้สุวรรณ  อนนัตว์ฒัน์ พุทธศิริ  และ
คมน์สุกฤษฎ์ิ ศรีวรรธนะ (2550) ของ วิชญา บรรลือ (2551)  และของศิญา รัตนวราหะ และสรสิชา 
หุ่นแกว้ (2554)  และตอนท่ี 3 เก่ียวกบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสม
ทางการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด  และดา้นการให้บริการ  
และชุดท่ี  2  เป็นแบบสอบถามแบบสอบถามผูป้ระกอบการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม มี 3 ตอน ประกอบดว้ย 
ตอนท่ี 1 เก่ียวกบัรายละเอียดของผูป้ระกอบการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  
จงัหวดัสงขลา โดยจ าแนกตามตวัแปรอิสระ คือ เพศ  อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา จ านวน
สมาชิกในครอบครัว  สถานท่ีพกั อาชีพ  และรายไดต่้อเดือน ตอนท่ี 2 เก่ียวกบัการด าเนินการตั้งแต่
การแหล่งเงินทุน  เหตุผลในการด าเนินธุรกิจ  ค่าใช้จ่ายในส่วนต่าง ๆ และก าไร  และตอนท่ี 3 
ขอ้มูลปลายเปิดเก่ียวกบัการกลยทุธ์ทางการตลาด ท่ีเปิดโอกาสใหผู้ใ้หข้อ้มูลไดแ้สดงขอ้มูลเชิงกวา้ง
และลึก  แลว้น ามาประมวลเชิงสรุปตามประเด็นของขอ้มูลนั้น ๆ  น าแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์
วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิการทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์  โดยหาค่าร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม
ตามลกัษณะของตวัแปรอิสระ  หาค่าเฉล่ีย  ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  และวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ตวัแปร
อิสระกบัตวัแปรตาม  ทั้งโดยภาพรวมและรายดา้น และเปรียบเทียบตวัแปรท่ีศึกษาตามสมมติฐาน
ท่ีตั้งไว ้ ดว้ยวิธีการทดสอบหาค่าที (t-test ) และค่าความแปรปรวน  (F- test)  และทดสอบค่าเฉล่ีย
รายคู่โดยใช ้ LSD 
 

ผลการศึกษา 
 

จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล เพื่อหาแนวทางการจดัการดา้นการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบ 
พรีเม่ียม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ผูว้ิจยัน ามาสรุปโดยแยกประเด็นเป็นรายขอ้ 
เพื่อใหเ้กิดความชดัเจนและสอดคลอ้ง ดงัน้ี 

 
ตอนที ่ 1  ขอ้มูลทัว่ไปของผูบ้ริโภค  
การวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของผู ้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มตัวอย่าง  พบว่า กลุ่มตัวอย่าง

ส่วนมากเป็นเพศหญิง เป็นผูท่ี้มีอายุระหวา่ง  31 – 40 ปี  มีสถานภาพสมรสเป็นโสด  นบัถือศาสนา
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พุทธ  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  เป็นนกัศึกษา   มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง  10,001 – 20,000 บาท  
ชอบแนวเพลงคลาสสิค  และเลือกร้านกาแฟเป็นสถานท่ีในการสังสรรคก์บัเพื่อน  

การวิเคราะห์พฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง  พบวา่  กลุ่มตวัอยา่งส่วนมาก 
ชอบด่ืมกาแฟในร้านกาแฟ ซ่ึงจะเขา้ร้านกาแฟคร้ังละ 3-4 คน  ส่วนมากเป็นร้านกาแฟทัว่ไป  และ
ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมทั้งท่ีไม่ไดเ้ป็นแบบเฟรนไชน์และแบล็คแคนยอ่น/คอฟฟ่ีเมคเกอร์/EP)  ทั้งน้ี
เพราะชอบบรรยากาศภายในร้านกาแฟ  โดยมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมเดือนละ 
1-5 คร้ัง  และเดือนละ 5 – 10 คร้ัง ส่วนมากจะเขา้ร้านกาแฟโดยประมาณเวลา 12.01 – 17.00 น. และเวลา 
17.01 – 20.00 น.  โดยประสงค์จะด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีเป็นกาแฟ  และรับประทานอาหารในร้านกาแฟ
ประเภทเคก้  และอาหารจานเดียว ทั้งน้ีจะมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเฉล่ียคร้ังละ 201- 300  บาท  และ
เฉล่ียคร้ังละ 101- 200 บาท จุดประสงคใ์นการเขา้ร้านกาแฟเพื่อพบปะสังสรรคเ์พื่อน ๆ  และเพื่อผอ่นคลาย
ความเครียด มกัจะเขา้ร้านกาแฟท่ีตั้งอยูบ่ริเวณหา้งสรรพสินคา้ ท่ีมีรูปแบบเป็นมุมเล็ก ๆ ตามอาคาร
ต่าง ๆ และเป็นเป็นลานกวา้ง  และมีบรรยากาศท่ีตอ้งมีมุมส่วนตวั มีเพลง/ดนตรีบรรเลง  และมี
อินเตอร์เน็ตฟรี   

 
ตอนที ่2 ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ 
การวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทาง

การตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจดา้นรสชาติกาแฟ
มากท่ีสุด  ดา้นราคา พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจดา้นราคาเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด  
ดา้นสถานท่ี พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจดา้นบรรยากาศและการตกแต่ง
ร้านมากท่ีสุด ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจดา้น
คูปองส่วนลดอาหารและเคร่ืองด่ืมและด้านการโฆษณาประชาสัมพนัธ์มาก  ด้านการให้บริการ 

พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจดา้นการตอ้นรับของพนกังานมากท่ีสุด 
การวิเคราะห์ระดับความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทาง

การตลาดจ าแนกเป็นภาพรวมและรายดา้น ภาพรวม พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีความพึงพอใจ
ส่วนประสมทางการตลาดระดบัมากท่ีสุด  รายดา้น พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีความพึงพอใจ
ส่วนประสมทางการตลาดด้านการให้บริการระดับมากท่ีสุด ในขณะท่ีด้านการส่งเสริมการตลาด
ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด 
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ตอนที่ 3 ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัต่าง ๆ กบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วน
ประสมทางการตลาดและการใหบ้ริการ 

ดา้นผลิตภณัฑ์  พบวา่  ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาด
และการให้บริการไม่มีความสัมพนัธ์กบั  เพศ  อายุ  อาชีพ  ระดบัการศึกษา  ระดบัรายได ้  สถานท่ี
ท่ีชอบด่ืมกาแฟ  ปัจจยัท่ีท าให้เขา้ร้านกาแฟ  ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟ  และค่าใชจ่้ายโดย
เฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟ 

ดา้นราคา  พบวา่  ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดและ
การใหบ้ริการ  มีความสัมพนัธ์กบัระดบัการศึกษา  โดยท่ีผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากวา่ปริญญา
ตรีมีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด  และมีความสัมพนัธ์กบัระดบัรายได้  โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ 
20,001 – 30,000 บาท  มีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด  แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบั เพศ  อายุ  อาชีพ 
สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ  ปัจจยัท่ีท าให้เขา้ร้านกาแฟ  ความถ่ีในการใช้บริการร้านกาแฟ  และ
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟ 

ดา้นสถานท่ี  พบว่า  ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาด
และการให้บริการ  มีความสัมพนัธ์กบัระดบัรายได ้ โดยผูบ้ริโภคท่ีมีรายได ้ 20,001 – 30,000 บาท  
มีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด  แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบั  เพศ  อายุ  อาชีพ  ระดบัการศึกษา   
สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ  ปัจจยัท่ีท าให้เขา้ร้านกาแฟ  ความถ่ีในการใช้บริการร้านกาแฟ  และ
ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบว่า  ระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสม
ทางการตลาดและการให้บริการ มีความสัมพนัธ์กับระดับการศึกษา โดยผูบ้ริโภคท่ีมีระดับ
การศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรีมีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด  มีความสัมพนัธ์กบัระดบัรายได ้  โดย
ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดไ้ม่เกิน 10,000 บาท  มีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด  มีความสัมพนัธ์กบัสถานท่ี
ท่ีชอบด่ืมกาแฟ  ซ่ึงผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีบ้านมีระดับความพึงพอใจในด้านน้ีมากท่ีสุด  
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีท างานมีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  และมีความสัมพนัธ์กบั
ปัจจยัท่ีท าให้เขา้ร้านกาแฟ ปัจจยัท่ีท าให้เขา้ร้านกาแฟคือรสชาติกาแฟ  มีระดบัความพึงพอใจมาก
ท่ีสุด  แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบั  เพศ  อายุ  อาชีพ  ความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟ  และค่าใชจ่้าย
โดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟ 
 ดา้นการให้บริการ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของภาณิตา  ทศันาภิรมย ์(2547) พิมพว์ลญัช์  พินธุประภา 
(2545) และของศิญา รัตนวราหะ และสรสิชา หุ่นแกว้ (2554) พบว่า  ระดบัความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคต่อส่วนประสมทางการตลาดและการให้บริการ  มีความสัมพนัธ์กับสถานท่ีท่ีชอบด่ืม
กาแฟ โดยผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีบา้นมีระดบัความพึงพอใจในด้านน้ีมากท่ีสุด ในขณะท่ี
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ผูบ้ริโภคท่ีชอบด่ืมกาแฟท่ีอ่ืน ๆ มีระดบัความพึงพอใจนอ้ยท่ีสุด  และมีความสัมพนัธ์กบัค่าใชจ่้าย
โดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟ  โดยผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟคร้ังละ  101 – 200  
บาท  มีระดบัความพึงพอใจมากท่ีสุด  แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบั  เพศ  อายุ  อาชีพ  ระดบัการศึกษา  
ระดบัรายได ้ ปัจจยัท่ีท าใหเ้ขา้ร้านกาแฟ  และความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟ 
  
 ตอนที ่ 4  รูปแบบการบริหารจดัการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม  

การวเิคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม  พบวา่ กลุ่ม
ตวัอยา่งส่วนมากเป็นเพศหญิง  มีอายุระหวา่ง  30 – 45  ปี มีสถานภาพสมรสเป็นสมรสอยูด่ว้ยกนั 
ส าเร็จการศึกษาระดบัปริญญาตรีและระดบัปริญญาโท  มีสมาชิกในครอบครัว 3 คนข้ึนไป  แต่มี
สมาชิกในครอบครัวท่ีท างานแลว้ (มีรายไดแ้ลว้)  และสมาชิกในครอบครัวท่ียงัไม่ไดท้  างานน้อย
กวา่ 3 คน  โดยพกัอยูท่ี่บา้นท่ีพกัอาศยั  และผูป้ระกอบการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม มีอาชีพหลกั คือ
เปิดกิจการร้านกาแฟ  ไม่มีอาชีพรอง มีรายไดจ้ากอาชีพหลกัตั้งแต่ 20,000 ถึง 150,000 บาทต่อเดือน 
โดยไม่มีรายไดจ้ากอาชีพรอง  แต่มีรายไดร้วมต่อเดือน 25,000 ถึง 220,000 บาท  

การวิเคราะห์ข้อมูลผูป้ระกอบการ ในประเด็นของพฤติกรรมทุกประเด็น  พบว่า  
ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่เคยประกอบอาชีพอ่ืนมาแลว้เป็นเวลา  ตั้งแต่ 36 – 180 เดือน และมีประสบ
การท าธุรกิจร้านกาแฟมาแล้ว 6 – 72 เดือน  โดยประกอบอาชีพค้าขายธุรกิจส่วนตวัและเป็น
พนกังานหรือลูกจา้งเอกชน เหตุผลท่ีประกอบธุรกิจน้ีเพราะว่าชอบด่ืมกาแฟเป็นการส่วนตวัและ
เห็นว่าน่าจะสามารถสร้างรายได ้จึงไดล้งทุนโดยใช้ทุนเองและกูเ้งินจากธนาคาร คร้ังน้ีไดล้งทุน
จ านวน  100,000 – 850,000 บาท  เพื่อสร้างร้านกาแฟ อุปกรณ์ในการชงกาแฟและโต๊ะเกา้อ้ี  ส่วน
พนกังานในร้านก็มีทั้งคนในครอบครัวและลูกจา้ง ถา้เป็นลูกจา้งก็จะมีการจ่ายค่าจา้งวนัละ 200 บาท
ต่อคน  จากการประกอบธุรกิจร้านกาแฟท าให้มีรายได้จากการจ าหน่ายอาหารและเคร่ืองด่ืม  
ประมาณเดือนละ 30,000-50,000 บาท  แต่มีค่าใช้จ่ายในการด าเนินการเดือนละ 15,000-25,000  
บาท  ดงันั้น จะมีก าไรเดือนละ 15,000 - 43,000 บาท  หรือปีละ 140,000 – 916,000  บาท  
 
 ตอนที่ 5  แนวทางการพฒันาการบริหารจดัการด้านกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟ
แบบ พรีเม่ียม  

ร้านกาแฟพรีเม่ียมท่ีเปิดใหบ้ริการ  จะมีการไดรั้บการตรวจอาหารปลอดภยัจากสาธารณสุข  
อย่างน้อยปีละ 1 คร้ัง หรือ 6, 3, 1 เดือนต่อคร้ัง  ตามความสะดวก  บางร้านได้มีปิดป้ายแสดงให้
ลูกคา้ไดเ้ห็นเพื่อเพิ่มความมัน่ใจวา่มีการตรวจอาหารปลอดภยัจากสาธารณสุข ทั้งน้ีร้านกาแฟต่างก็
มีกลยทุธ์ต่าง ๆ เพื่อใหลู้กคา้มาใชบ้ริการจ านวนมาก  ตามกลยทุธ์ต่อไปน้ี 
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กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ ร้านกาแฟมีการปรับปรุงพฒันาผลิตภณัฑ์อยา่งต่อเน่ือง  มีการขยาย
หรือเพิ่มเติมประเภทของผลิตภณัฑ ์ ใหมี้เคร่ืองด่ืมท่ีหลากหลายให้ลูกคา้เลือก  มีอาหารจานเดียว มี
ขนมขบเค้ียว  ขนมเคก้ท่ีรสชาติดีมีช่ือเสียงและน่าเช่ือถือ  ส่วนอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีตอ้งปรุงตอ้ง
เน้นคุณภาพของวตัถุดิบ เพื่อตอ้งการให้อาหารและเคร่ืองด่ืมมีรสชาติ  มีกล่ินและสีสันเป็นท่ีพึง
พอใจของลูกคา้  เช่น  ตอ้งมีความสด  มีความเป็นธรรมชาติมากท่ีสุด เป็นตน้ 

กลยทุธ์ดา้นราคาอาหารและเคร่ืองด่ืม  มีการก าหนดราคาให้ถูกกวา่คู่แข่งแต่ตอ้งไม่ขาดทุน 
เพียงตอ้งการก าไรนอ้ยลง  เพื่อเพิ่มจ านวนท่ีขาย  หรืออาจจะขายในราคาเดิมแต่เพิ่มของแถมหรือจดั
โปรโมชัน่  ทั้งน้ีตอ้งมีสินคา้ท่ีหลายราคา เพื่อใหค้รอบคลุมประเภทลูกคา้และเหมาะกบัก าลงัซ้ือให้
มากท่ีสุด 

กลยุทธ์ดา้นสถานท่ี  ท าเล  บรรยากาศในร้าน  ร้านกาแฟส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัเร่ือง
สถานท่ี  ถือไดว้า่เป็นส่ิงจ าเป็นขั้นแรกในการด าเนินการเปิดร้านกาแฟ สถานท่ีเป็นแหล่งชุมชน  มี
ท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ   ตกแต่งร้านให้นั่งสบาย  มีความเป็นธรรมชาติ สะอาด  และมี
บรรยากาศท่ีร่มร่ืน  เพื่อจูงใจลูกคา้เพราะลูกคา้จะไดผ้อ่นคลายความเหน่ือยลา้ ความเครียด  เม่ือเขา้
มาในร้าน  อีกทั้งใหบ้ริการ Free Wi-fi  ให้ลูกคา้ไดใ้ชฟ้รี  เน่ืองจากทุกวนัน้ีลูกคา้มีการใชเ้คร่ืองมือ
และอุปกรณ์ส่ือสารระบบออนไลน์ท่ีตอ้งอาศยัสัญญาณเครือข่ายอินเตอร์เน็ต  จะช่วยให้ลูกคา้มี
ความสะดวก  คล่องตวั และสามารถนัง่ไดน้าน 

กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย  การโปรโมชัน่  ร้านกาแฟจะมีการก าหนดจ านวนกาแฟท่ี
ด่ืมครบ 10 แกว้จะแถมฟรี 1 แกว้  หรือมีการแจกคูปองสะสมตามจ านวนเงินท่ีใช้บริการเพื่อให้
ส่วนลดในคร้ังต่อไป  และมีการให้โปรโมชัน่โดยก าหนดวนัท่ีทางร้านจะมีส่วนลด  คือวนัใดวนั
หน่ึงท่ีมีขอ้มูลวา่มีจ  านวนลูกคา้นอ้ย ก็จะจดัโปรโมชัน่ในวนันั้น  เพื่อจูงใจลูกคา้  เช่น  ลูกคา้ท่ีมารับ
บริการท่ีร้านในวนัศุกร์ทุก ๆ วนัศุกร์ทางร้านจะมีโปรโมชัน่ใหส่้วนลด 30 %   เป็นตน้ 

กลยุทธ์ดา้นการให้บริการ  เป็นแนวปฏิบติัท่ีทางร้านจะเนน้ท่ีตวัพนกังานหรือบริกร  ทั้งน้ี
จะใหค้วามส าคญั 2 ประเด็น คือ เร่ืองการแต่งกายท่ีตอ้งดูดี สะอาดและสุภาพ บางร้านไดมี้ยนิูฟอร์ม
อย่างขดัเจน  และเร่ืองพฤติกรรมการให้บริการ  โดยเน้นว่าพนักงานตอ้งยิ้มแยม้แจ่มใส  พูดจา
ไพเราะแบบหวาน ๆ มีสัมมาคาราวะ  เป็นคนท่ีนอบนอ้ม  ดูแลลูกคา้อยา่งเป็นกนัเอง ตอ้มีความอด
กลั้นอดทนต่อแรงกดดันจากลูกค้าให้ได้  โดยไม่โต้ตอบลูกค้าด้วยวาจาหรือพฤติกรรมท่ีไม่
เหมาะสม 

ส่วนกลยุทธ์อ่ืน ๆ จะมีการก าหนดตามสถานการทางสังคม  เป็นกาลเฉพาะกิจคร้ังคราว  
เช่น ปรับสภาพบรรยากาศในร้านตามเทศกาลตรุษจีน  สงกรานต ์ เป็นตน้  และยงัมีการให้บริการ
ส่งสินคา้ถึงท่ีโดยมีขอ้ก าหนดและเง่ือนไขจ านวนสินคา้และระยะทาง  เพื่อส่งให้กบัหน่วยงานหรือ
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องค์กรต่าง ๆ  อีกทั้งมีการจดัท าบตัรสมาชิก  เพื่อให้สมาชิกได้ใช้สิทธิพิเศษเหนือคนอ่ืน ๆ จึงมี
ความสะดวกคล่องตวัมากข้ึน  หรือแมแ้ต่มีการประกนัคุณภาพสินคา้และความพึงพอใจ 

 

อภิปรายผล 
 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  แนวทางการจดัการด้านการตลาดเพื่อพฒันาประสิทธิภาพการ
ด าเนินธุรกิจกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  มีประเด็นท่ีน่าสนใจ
ควรน ามาอภิปรายผล ดงัน้ี 

 
ข้อมูลทัว่ไปของผู้บริโภค 
กลุ่มตวัอยา่งส่วนมากเป็นเพศหญิง  เป็นผูท่ี้มีอายุระหวา่ง 31–40 ปี  มีสถานภาพสมรสเป็น

โสด  นบัถือศาสนาพุทธ  มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  เป็นนกัศึกษา  มีรายไดต่้อเดือนระหวา่ง 
10,001–20,000 บาท  ชอบแนวเพลงคลาสสิค  และเลือกร้านกาแฟเป็นสถานท่ีในการสังสรรคก์บั
เพื่อน  ชอบด่ืมกาแฟในร้านกาแฟ  ซ่ึงจะเขา้ร้านกาแฟคร้ังละ 3-4 คน  ส่วนมากเป็นร้านกาแฟทัว่ไป  
และร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมทั้งท่ีไม่ไดเ้ป็นแบบเฟรนไชน์และแบล็คแคนย่อน/คอฟฟ่ีเมคเกอร์/EP)  
ทั้งน้ีเพราะชอบบรรยากาศภายในร้านกาแฟ โดยมีความถ่ีในการใชบ้ริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม
เดือนละ 1-5 คร้ัง และเดือนละ 5–10 คร้ัง ส่วนมากจะเขา้ร้านกาแฟโดยประมาณเวลา 12.01 – 17.00 น. 
และเวลา 17.01 – 20.00 น.  โดยประสงคจ์ะด่ืมเคร่ืองด่ืมท่ีเป็นกาแฟ  และรับประทานอาหารในร้าน
กาแฟประเภทเคก้  และอาหารจานเดียว ทั้งน้ีจะมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการเฉล่ียคร้ังละ 201- 300  
บาท  และเฉล่ียคร้ังละ 101- 200 บาท  จุดประสงคใ์นการเขา้ร้านกาแฟเพื่อพบปะสังสรรค์เพื่อน ๆ 
และเพื่อผอ่นคลายความเครียด  มกัจะเขา้ร้านกาแฟท่ีตั้งอยูบ่ริเวณห้างสรรพสินคา้  ท่ีมีรูปแบบเป็น
มุมเล็ก ๆ ตามอาคารต่าง ๆ  และเป็นเป็นลานกวา้ง และมีบรรยากาศท่ีตอ้งมีมุมส่วนตวั มีเพลง/
ดนตรีบรรเลง  และมีอินเตอร์เน็ตฟรี 

 
ความพงึพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด 
ความพึงพอใจของผู ้บริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมต่อส่วนประสมทางการตลาด  ด้าน

ผลิตภณัฑ ์ พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจดา้นรสชาติกาแฟมากท่ีสุด ดา้น
ราคา  พบว่าผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจดา้นราคาเคร่ืองด่ืมมากท่ีสุด ดา้น
สถานท่ี  พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจดา้นบรรยากาศและการตกแต่ง
ร้านมากท่ีสุด ดา้นการส่งเสริมการตลาด  พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจดา้น
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คูปองส่วนลดอาหารและเคร่ืองด่ืมและด้านการโฆษณาประชาสัมพนัธ์มาก ด้านการให้บริการ  

พบว่าผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียมมีระดบัความพึงพอใจด้านการตอ้นรับของพนักงานมากท่ีสุด  
เม่ือจ าแนกเป็นรายดา้นและภาพรวม  พบวา่ผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียม มีระดบัความพึงพอใจส่วน
ประสมทางการตลาดดา้นการให้บริการมากท่ีสุด ภาพรวม  พบว่าผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียม มี
ระดบัความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดมากท่ีสุด  

ผลการวิจยัคร้ังน้ี  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของภาณิตา  ทศันาภิรมย ์(2547) ศึกษาเร่ืองความ
พึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อการให้บริการของร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตสั พระราม 4  
พบว่า  ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตัส
พระราม 4 โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ผูบ้ริโภคพึงพอใจดา้นราคาอยู่
ในระดับปานกลางซ่ึงไม่สอดคล้องกัน ส่วนด้านอ่ืน ๆ อยู่ในระดับมาก และยงัสอดคล้องกับ
งานวจิยัของ พิมพว์ลญัช์  พินธุประภา (2545) ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อการบริการ
ของร้านอาหารล าแม่ลาปลาเผา อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่  พบวา่ ความพึงพอใจต่อการบริการอยู่
ในระดบัมาก  ดงัตาราง  40 

 
ตาราง 40  แสดงค่าความสอดคลอ้งของระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด   

 
ปัจจัย ศิญา รัตนวราหะ และ 

สรสิชา หุ่นแก้ว
(2554) 

ภาณติา  ทศันา
ภิรมย์ (2547) 

พมิพ์วลญัช์  พนิธุ 
ประภา (2545) 

ส่วนประสมทางการตลาด - - - 
      ดา้นผลิตภณัฑ์ ระดบัมาก ระดบัมาก ระดบัมาก 
      ดา้นราคา ระดบัมาก ปานกลาง ระดบัปานกลาง 
      ดา้นสถานท่ี - ระดบัมาก ระดบัมาก 
      ดา้นการส่งเสริมการตลาด   ระดบัปานกลาง ระดบัมาก - 
ดา้นการใหบ้ริการ ระดบัมาก - ระดบัมาก 

 
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยต่าง ๆ กับระดับความพึงพอใจของผู้บริโภคต่อส่วนประสม

ทางการตลาด 
ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขต

เทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา พบว่า ในส่วนของตวัแปรปัจจยัส่วนบุคคล  ผูบ้ริโภคท่ีมี
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ระดบัการศึกษาท่ีแตกต่างกนั  มีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นราคาและ
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ  90  
ผูบ้ริโภคที่มีระดบัรายไดที้่แตกต่างกนั  มีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด ดา้น
การส่งเสริมทางการตลาด และภาพรวม  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่
ร้อยละ  90  และด้านราคาแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95  
ในขณะท่ีผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ  อาย ุ และอาชีพท่ีแตกต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัความพึงพอใจ
ต่อส่วนประสมทางการตลาดรายดา้นและภาพรวม  และยงัพบว่า  ในส่วนของตวัแปรปัจจยัดา้น
ส่วนพฤติกรรมของผูบ้ริโภค  ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟแตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจ
ต่อส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด และดา้นการให้บริการ แตกต่างกนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ  95 และ 90 ตามล าดบั  ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีปัจจยั
ท่ีท าให้เขา้ร้านกาแฟ  แตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นการ
ส่งเสริมทางการตลาด และภาพรวม  แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ  
99 และ 90 ตามล าดบั ส่วนผูบ้ริโภคท่ีมีค่าใช้จ่ายในการเขา้ร้านกาแฟแตกต่างกนัมีระดบัความพึงพอใจ
ต่อส่วนประสมทางการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นการให้บริการ และภาพรวม แตกต่างกนัอยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95, 99 และ 95 ตามล าดบั  

ผลการวจิยัคร้ังน้ี  สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ  ภาณิตา  ทศันาภิรมย ์(2547) ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจ
ของผูบ้ริโภคต่อการใหบ้ริการของร้านอาหารเชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตสั พระราม 4  พบวา่   1) ผูบ้ริโภค
ท่ีมีเพศ สถานภาพสมรส และรายไดต่้างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้านอาหารเชสเตอร์ 
กริลล ์สาขาโลตสั พระราม 4 โดยรวมและรายดา้นแตกต่างกนั อยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ   2) ผูบ้ริโภค
ท่ีมีอายุแตกต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้านอาหาร เชสเตอร์ กริลล์ สาขาโลตสั 
พระราม 4 โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และเม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น
พบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความพึงพอใจแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01  
3) ผูบ้ริโภคท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจต่อการให้บริการของ ร้านอาหารเชสเตอร์ 
กริลล์ สาขาโลตสั พระราม 4โดยรวมแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี ระดบั 0.01 และเม่ือ
พิจารณาเป็นรายดา้นพบวา่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการมีความแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ส่วนด้านราคาและด้านการส่งเสริมการตลาดมีความแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.01  5) ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพต่างกนั มีความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้านอาหาร
เชสเตอรกริลล ์สาขาโลตสั พระราม 4 โดยรวมแตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัส าคญัและเม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้นพบวา่ ดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนดา้น
อ่ืน ๆ ผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจแตกต่างกนัอยา่งไม่มีนยัส าคญัทางสถิติ  และยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยั
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ของ ศิญา รัตนวราหะ และสรสิชา หุ่นแกว้ (2554) เร่ืองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาด ของร้านกาแฟท่ีให้บริการบนสถานีรถไฟฟ้า บีทีเอส  ผลการวิจยัสรุปไดว้่า 
กลุ่มตวัอย่างผูบ้ริโภคกาแฟบนสถานีรถไฟฟ้า บีทีเอส มีค่าเฉล่ียของความพึงพอใจท่ีมีต่อส่วน
ประสมทางการตลาดในภาพรวมอยูใ่นระดบัมากถึง 6 ดา้น คือ ดา้นผลิตภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดั
จ าหน่าย พนักงาน ขั้นตอนการให้บริการ และสภาพแวดล้อมของร้าน มีเพียงด้านการส่งเสริม
การตลาดเท่านั้นท่ีผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจอยู่ในระดับปานกลาง  และเม่ือน าความพึงพอใจ
ดงักล่าวมาจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมผูบ้ริโภค พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อาชีพ 
รายได ้ความถ่ีในการบริโภค ประเภทของร้านท่ีใชบ้ริการ และวตัถุประสงค์ในการซ้ือท่ีต่างกนั มี
ความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาดอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  กระนั้นก็ตาม
ผูว้ิจยัได้เสนอแนะให้ผูป้ระกอบการได้มีการพฒันาส่วนประสมทางการตลาดให้ครบทั้ง 7 ด้าน
อย่างต่อเน่ือง เช่น ด้านการส่งเสริม-การตลาด ควรมีการจดัท าโบชัวร์รายการเคร่ืองด่ืมและมี
เคร่ืองด่ืมตวัอย่างออกใหม่ให้ลูกคา้ชิม ดา้นผลิตภณัฑ์ ควรมีการคิดคน้เคร่ืองด่ืมท่ีเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะของร้าน และดา้นสภาพแวดลอ้มของร้าน ควรมีการตั้งสโลแกนของร้านให้เป็นท่ีจดจ าของ
ลูกคา้และมีการแจกบตัรคิวในช่วงเวลาท่ีมีลูกคา้มาใชบ้ริการเป็นจ านวนมาก เป็นตน้ ดงัตาราง 41-45    
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ตาราง  41  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่าง ๆ กบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสม
ทางการตลาด  ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ปัจจัย ภาณติา  ทศันา

ภิรมย์ (2547) 
ศิญา รัตนวราหะ และ  
สรสิชา หุ่นแก้ว (2554) 

งานวจัิยฉบับนี ้

ปัจจยัส่วนบุคคล    
เพศ  X  X 
อาย ุ X X X 
สถานภาพสมรส   X - X 
ศาสนา  - - X 
ระดบัการศึกษาสูงสุด   - X 
อาชีพ  X  X 

      รายไดต่้อเดือน X  X 
ปัจจยัเชิงพฤติกรรม    

สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ - - X 
ปัจจยัท่ีท าใหช้อบใช้
บริการร้านกาแฟ 

- - X 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ
ร้านกาแฟ 

-  X 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียท่ีใช้
บริการร้านกาแฟ 

- - X 

 
หมายเหตุ  หมายถึง  มีความสัมพนัธ์ 
  X  หมายถึง  ไม่มีความสัมพนัธ์ 
  -  หมายถึง  ไม่ไดศึ้กษา 
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ตาราง  42  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่าง ๆ กบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสม
ทางการตลาด  ดา้นราคา 

 

ปัจจัย ภาณติา  ทศันา
ภิรมย์ (2547) 

ศิญา รัตนวราหะ และ 
สรสิชา หุ่นแก้ว (2554) 

งานวจัิยฉบับนี ้

ปัจจยัส่วนบุคคล    
เพศ  X  X 
อาย ุ X X X 
สถานภาพสมรส   X - X 
ศาสนา  - - X 
ระดบัการศึกษาสูงสุด   -  
อาชีพ  X  X 

      รายไดต่้อเดือน X   
ปัจจยัเชิงพฤติกรรม    

สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ - - X 
ปัจจยัท่ีท าใหช้อบใช้
บริการร้านกาแฟ 

- - X 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ
ร้านกาแฟ 

-  X 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียท่ีใช้
บริการร้านกาแฟ 

- - X 

 
หมายเหตุ  หมายถึง  มีความสัมพนัธ์ 
  X  หมายถึง  ไม่มีความสัมพนัธ์ 
  -  หมายถึง  ไม่ไดศึ้กษา 

 
 
 
 



123 

ตาราง  43  ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่าง ๆ กบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสม
ทางการตลาด  ดา้นสถานท่ี 

 

ปัจจัย ภาณติา  ทศันาภิรมย์ 
(2547) 

ภาณติา  ทศันาภิรมย์ 
(2547) 

งานวจัิยฉบับนี ้

ปัจจยัส่วนบุคคล    
เพศ  X X X 
อาย ุ X X X 
สถานภาพสมรส   X - X 
ศาสนา  - - X 
ระดบัการศึกษาสูงสุด  X - X 
อาชีพ  X X X 

      รายไดต่้อเดือน X X  
ปัจจยัเชิงพฤติกรรม    

สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ - - X 
ปัจจยัท่ีท าใหช้อบใช้
บริการร้านกาแฟ 

- - X 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ
ร้านกาแฟ 

- X X 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียท่ีใช้
บริการร้านกาแฟ 

- - X 

 

หมายเหตุ  หมายถึง  มีความสัมพนัธ์ 
  X  หมายถึง  ไม่มีความสัมพนัธ์ 
  -  หมายถึง  ไม่ไดศึ้กษา 
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ตาราง  44   ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่าง ๆ กบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสม
ทางการตลาด  ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 

ปัจจัย ภาณติา  ทศันา
ภิรมย์ (2547) 

ศิญา รัตนวราหะ และ 
สรสิชา หุ่นแก้ว (2554) 

งานวจัิยฉบับนี ้

ปัจจยัส่วนบุคคล    
เพศ  X  X 
อาย ุ  X X 
สถานภาพสมรส   X - X 
ศาสนา  - - X 
ระดบัการศึกษาสูงสุด   -  
อาชีพ    X 

      รายไดต่้อเดือน X   
ปัจจยัเชิงพฤติกรรม   X 

สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ - -  
ปัจจยัท่ีท าใหช้อบใช้
บริการร้านกาแฟ 

- -  

ความถ่ีในการใชบ้ริการ
ร้านกาแฟ 

-  X 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียท่ีใช้
บริการร้านกาแฟ 

- - X 

 
หมายเหตุ  หมายถึง  มีความสัมพนัธ์ 
  X  หมายถึง  ไม่มีความสัมพนัธ์ 
  -  หมายถึง  ไม่ไดศึ้กษา 
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ตาราง  45   ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัต่าง ๆ กบัระดบัความพึงพอใจของผูบ้ริโภคต่อส่วนประสม
ทางการตลาด  ดา้นการใหบ้ริการ 

 

ปัจจัย ภาณติา  ทศันา
ภิรมย์ (2547) 

ศิญา รัตนวราหะ และ 
สรสิชา หุ่นแก้ว (2554) 

งานวจัิยฉบับนี ้

ปัจจยัส่วนบุคคล    
เพศ  X  X 
อาย ุ X X X 
สถานภาพสมรส   X - X 
ศาสนา  - - X 
ระดบัการศึกษาสูงสุด   - X 
อาชีพ  X  X 

      รายไดต่้อเดือน X  X 
ปัจจยัเชิงพฤติกรรม    

สถานท่ีท่ีชอบด่ืมกาแฟ - -  
ปัจจยัท่ีท าใหช้อบใช้
บริการร้านกาแฟ 

- - X 

ความถ่ีในการใชบ้ริการ
ร้านกาแฟ 

-  X 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียท่ีใช้
บริการร้านกาแฟ 

- -  

 
หมายเหตุ  หมายถึง  มีความสัมพนัธ์ 
  X  หมายถึง  ไม่มีความสัมพนัธ์ 
  -  หมายถึง  ไม่ไดศึ้กษา 
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รูปแบบการบริหารจัดการร้านกาแฟแบบพรีเมี่ยม 
ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  

ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งส่วนมากเป็นเพศหญิงท่ีมีอายุระหวา่ง 30–45 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีและ
ปริญญาโท  มีสถานภาพสมรสและอยูด่ว้ยกนั มีอาชีพหลกั คือเปิดกิจการร้านกาแฟ  มีรายไดต้ั้งแต่ 
20,000 ถึง 150,000 บาทต่อเดือน  

ขอ้มูลกลยุทธ์ทางการตลาด  ร้านกาแฟพรีเม่ียมท่ีเปิดให้บริการ  จะมีการไดรั้บการตรวจ
อาหารปลอดภยัจากสาธารณสุข  อยา่งนอ้ยปีละ 1 คร้ังอยา่งต่อเน่ืองตามความสะดวก  บางร้านไดมี้
ปิดป้ายแสดงให้ลูกคา้ได้เห็น  เพื่อเพิ่มความมัน่ใจว่ามีการตรวจอาหารปลอดภยัจากสาธารณสุข  
ทั้งน้ีร้านกาแฟต่างก็มีกลยทุธ์ต่าง ๆ เพื่อใหลู้กคา้มาใชบ้ริการจ านวนมาก โดยเนน้การบริหารจดัการ
ดา้นกลยุทธ์ครอบคลุม  กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์ คือตระหนกัว่าอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีตอ้งปรุงก็จะ
เน้นคุณภาพของวตัถุดิบ เพื่อตอ้งการให้อาหารและเคร่ืองด่ืมมีรสชาติมีกล่ินและสีสันเป็นท่ีพึง
พอใจของลูกค้า กลยุทธ์ด้านราคาอาหารและเคร่ืองด่ืม คือต้องมีสินค้าท่ีหลายราคา เพื่อให้
ครอบคลุมประเภทลูกคา้และเหมาะกบัก าลงัซ้ือให้มากท่ีสุด  กลยุทธ์ดา้นบรรยากาศ  สถานท่ี ท า
เลของร้าน  คือสถานท่ีเป็นแหล่งชุมชน  มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ   ตกแต่งร้านให้นัง่สบาย  มี
ความเป็นธรรมชาติ สะอาด  และมีบรรยากาศท่ีร่มร่ืน อีกทั้งใหบ้ริการ Free Wi-fi  ใหลู้กคา้ไดใ้ชฟ้รี  
กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย  การโปรโมชัน่  คือการแจกคูปองสะสมตามจ านวนเงินท่ีใชบ้ริการ
เพื่อใหส่้วนลดในคร้ังต่อไป  และกลยุทธ์ดา้นการให้บริการ  คือให้ความส าคญั 2 ประเด็น คือ เร่ือง
การแต่งกายท่ีตอ้งดูดี สะอาดและสุภาพ บางร้านไดมี้ยนิูฟอร์มอยา่งขดัเจน  และเร่ืองพฤติกรรมการ
ใหบ้ริการ โดยเนน้วา่พนกังานตอ้งยิม้แยม้แจ่มใส พดูจาไพเราะ มีสัมมาคาราวะ  เป็นคนท่ีนอบนอ้ม  
ดูแลลูกคา้อย่างเป็นกนัเอง ตอ้มีความอดกลั้นอดทนต่อแรงกดดนัจากลูกคา้ให้ได ้โดยไม่โตต้อบ
ลูกคา้ดว้ยวาจาหรือพฤติกรรมท่ีไม่เหมาะสม  

ผลการวิจยัคร้ังน้ี  สอดคล้องกบังานวิจยัของศรีประภา  ทวีธรรมวุฒิ (2549) ศึกษาเร่ือง 
ความสัมพนัธ์ระหว่างคุณลักษณะการให้บริการของภตัตาคารและความพึงพอใจโดยรวมของ
ผูบ้ริโภค ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า  ผลการวิจยัมีขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการดงัน้ี 
ผูบ้ริหารควรจะพิจารณาในเร่ืองความคุม้ค่า ราคา โดยการตั้งราคาให้เหมาะสมกบัคุณภาพ ราคา 
และปริมาณ อีกทั้งควรจะมีการฝึกอบรมพนักงานเพิ่มเพื่อให้พนักงานคอยดูแลเอาใจใส่ลูกค้า
ตลอดเวลารวมทั้งแจง้โปรโมชัน่ของทางร้านให้ลูกคา้ทราบทุกคร้ัง ซ่ึงจะเป็นการเอาใจใส่ลูกคา้
ดว้ยจิตใจท่ีมีบริการ (Service Mind) จะท าใหลู้กคา้จะไดรั้บความพึงพอใจสูงสุด 

ผลการวิจยัเป็นเช่นน้ีน่าจะเป็นเพราะว่าผูป้ระกอบการธุรกิจ  ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม ใน
เขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  ท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่ง  พบวา่  การสร้างผลก าไรทางธุรกิจมี
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ความสัมพนัธ์กบัสาเหตุท่ีประกอบธุรกิจ  แต่ไม่มีความสัมพนัธ์กบัระดบัการศึกษา  ประสบการณ์ท่ี
เคยประกอบอาชีพอ่ืนมาก่อนหรืออาชีพก่อนประกอบธุรกิจ  และจ านวนโต๊ะในร้าน   ดังนั้ น
ประเด็นท่ีน่าสนใจในการน ามาพิจารณาประกอบการก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด  พบวา่  ตน้ทุน
ในการประกอบการท่ีไดม้าจากตนเองและกูธ้นาคารเป็นหลกั  เพื่อลงทุนหลกั ๆ ดา้นอาคารสถานท่ี
และอุปกรณ์ประกอบการ  ส่วนรายไดแ้ละผลก าไรหลกัๆ คือรายไดจ้ากการจ าหน่ายเคร่ืองด่ืม  อีก
ทั้งยงัสร้างผลก าไรจากเคร่ืองด่ืมได้มากกว่ารายการอ่ืน ๆ เน่ืองจากตน้ทุนต ่าและจดัเก็บได้นาน  
และเม่ือพิจารณาค่าใช้จ่ายในการด าเนินการก็จะเห็นว่าค่าน ้ าประปาและค่าไฟฟ้าจะมีค่าใช้จ่าย
ค่อนขา้งสูง  ส่วนค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมนั้น  ถา้มีจ  ารนวนท่ีสูงก็สามารถเพิ่มราคา
จ าหน่ายเพื่อทดแทนได้  แต่ค่าไฟฟ้าและน ้ าประปาไม่สามารถทดแทนได้  จึงควรหาทางลด
ค่าใชจ่้ายลง เพื่อสร้างผลก าไรให้มีสัดส่วนเหมาะสมกบัตน้ทุน  ทั้งน้ีเพื่อความอยูร่อดและกา้วหนา้
ทางธุรกิจ 

 
แนวทางการพฒันาการบริหารจัดการด้านกลยุทธ์ทางการตลาด 
ร้านกาแฟพรีเม่ียมท่ีเปิดใหบ้ริการ  ไดรั้บการตรวจอาหารปลอดภยัจากสาธารณสุข  อยา่งนอ้ย

ปีละ 1 คร้ัง หรือ 6, 3, 1 เดือนต่อคร้ัง  ตามความสะดวก  บางร้านไดมี้ปิดป้ายแสดงให้ลูกคา้ไดเ้ห็น  
เพื่อเพิ่มความมัน่ใจ  ว่ามีการตรวจอาหารปลอดภยัจากสาธารณสุข ทั้งน้ีร้านกาแฟต่างก็มีกลยุทธ์
ต่าง ๆ เพื่อใหลู้กคา้มาใชบ้ริการจ านวนมาก  ตามกลยทุธ์ต่อไปน้ี 

 กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึงพอใจ
ดา้นคุณภาพกาแฟนอ้ยท่ีสุด  ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการพฒันาคุณภาพกาแฟโดยการปรับปรุง
พฒันาคุณภาพอย่างต่อเน่ือง  มีการขยายหรือเพิ่มเติมประเภทของผลิตภณัฑ์ให้มีเคร่ืองด่ืมท่ี
หลากหลายสามารถเลือกได ้ มีอาหารจานเดียว มีขนมขบเค้ียว  ขนมเคก้ท่ีรสชาติดีมีช่ือเสียงและ
ความน่าเช่ือถือ  ส่วนอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีตอ้งปรุงก็จะเน้นคุณภาพของวตัถุดิบ เพื่อตอ้งการให้
อาหารและเคร่ืองด่ืมมีรสชาติมีกล่ินและสีสันเป็นท่ีพึงพอใจของลูกคา้  เช่น ตอ้งมีความสด  มีความเป็น
ธรรมชาติมากท่ีสุด เป็นตน้ 

กลยุทธ์ดา้นราคาอาหารและเคร่ืองด่ืม  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  พบวา่ ผูบ้ริโภคมีระดบั
ความพึงพอใจดา้นค่าบริการท่ีจอดรถนอ้ยท่ีสุด  ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการให้บริการท่ีจอดรถ
อย่างเพียงพอ  และมีการก าหนดราคาผลิตภณัฑ์ให้ถูกกว่าคู่แข่งแต่ตอ้งไม่ขาดทุน เพียงตอ้งการ
ก าไรน้อยลง  เพื่อเพิ่มจ านวนท่ีขาย  หรืออาจจะขายในราคาเดิมแต่เพิ่มของแถมหรือจดัโปรโมชัน่  
ทั้งน้ีตอ้งมีสินคา้ท่ีหลายราคา เพื่อใหค้รอบคลุมประเภทลูกคา้และเหมาะกบัก าลงัซ้ือใหม้ากท่ีสุด 
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กลยทุธ์ดา้นสถานท่ี  ท าเล  บรรยากาศในร้าน จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล  พบวา่ ผูบ้ริโภคมี
ระดบัความพึงพอใจดา้นท่ีจอดรถนอ้ยท่ีสุด  ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการบริการสถานท่ีจอดรถ
ใหเ้พียงพอ  ทั้งน้ีร้านกาแฟส่วนใหญ่ให้ความส าคญักบัเร่ืองสถานท่ี  ถือไดว้า่เป็นส่ิงจ าเป็นขั้นแรก
ในการด าเนินการเปิดร้านกาแฟ สถานท่ีเป็นแหล่งชุมชน  มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ   ตกแต่ง
ร้านให้นั่งสบาย  มีความเป็นธรรมชาติ สะอาด  และมีบรรยากาศท่ีร่มร่ืน  เพื่อจูงใจลูกคา้เพราะ
ลูกคา้จะไดผ้อ่นคลายความเหน่ือยลา้ ความเครียด  เม่ือเขา้มาในร้าน  อีกทั้งให้บริการ Wi-fi ให้ลูกคา้
ไดใ้ชฟ้รี  เน่ืองจากทุกวนัน้ีลูกคา้มีการใชเ้คร่ืองมือและอุปกรณ์ส่ือสารระบบออนไลน์ท่ีตอ้งอาศยั
สันญาณเครือข่ายอินเตอร์เน็ต  จะช่วยใหลู้กคา้มีความสะดวก  คล่องตวั และสามารถนัง่ไดน้าน 

กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย  การโปรโมชัน่  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  พบวา่ ผูบ้ริโภคมี
ระดบัความพึงพอใจดา้นกิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้นอ้ยท่ีสุด  ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ควรมีการจดักิจกรรมสัมพนัธ์ลูกคา้ตามความเหมาะสม  อีกทั้งการลดราคาหรือมีของแถม เช่นมีการ
ก าหนดจ านวนกาแฟท่ีด่ืมครบ 10 แกว้จะแถมฟรี 1 แกว้  หรือมีการแจกคูปองสะสมตามจ านวนเงิน
ท่ีใช้บริการเพื่อให้ส่วนลดในคร้ังต่อไป  และมีการให้โปรโมชั่นโดยก าหนดวนัท่ีทางร้านจะมี
ส่วนลด  คือวนัใดวนัหน่ึงท่ีมีขอ้มูลว่ามีจ  านวนลูกคา้น้อย ก็จะจดัโปรโมชั่นในวนันั้น  เพื่อจูงใจ
ลูกคา้  เช่น  ลูกคา้ท่ีมารับบริการท่ีร้านในวนัศุกร์ทุก ๆ วนัศุกร์ทางร้านจะมีโปรโมชัน่ให้ส่วนลด 30 %   
เป็นตน้ 

กลยุทธ์ด้านการให้บริการ  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  พบว่า ผูบ้ริโภคมีระดบัความพึง
พอใจดา้นความรวดเร็วในการบริการน้อยท่ีสุด  ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการ เป็นแนวปฏิบติัท่ี
ทางร้านจะเนน้ท่ีตวัพนกังานหรือบริกร  ทั้งน้ีจะเนน้ท่ีพนกังานและการให้บริการ คือ เร่ืองการแต่งกาย
ท่ีตอ้งดูดี สะอาดและสุภาพ บางร้านไดมี้ยนิูฟอร์มอยา่งชดัเจน  และเร่ืองพฤติกรรมการให้บริการ  
โดยเนน้วา่พนกังานตอ้งยิม้แยม้แจ่มใส พูดจาสุภาพ มีสัมมาคาราวะ เป็นคนท่ีนอบนอ้ม ดูแลลูกคา้
อย่างเป็นกนัเอง ตอ้มีความอดกลั้นอดทนต่อแรงกดดนัจากลูกคา้ให้ได ้ โดยไม่โตต้อบลูกคา้ดว้ย
วาจาหรือพฤติกรรมท่ีไม่เหมาะสม และใหบ้ริการท่ีรวดเร็จฉบัไวทนัใจ 

ส่วนกลยุทธ์อ่ืน ๆ จะมีการก าหนดตามสถานการทางสังคม  เป็นกาลเฉพาะกิจคร้ังคราว  
เช่น ปรับสภาพบรรยากาศในร้านตามเทศกาลตรุษจีน  สงกรานต ์ เป็นตน้  และยงัมีการให้บริการ
ส่งสินคา้ถึงท่ีโดยมีขอ้ก าหนดและเง่ือนไขจ านวนสินคา้และระยะทาง  เพื่อส่งให้กบัหน่วยงานหรือ
องค์กรต่าง ๆ  อีกทั้งมีการจดัท าบตัรสมาชิก  เพื่อให้สมาชิกได้ใช้สิทธิพิเศษเหนือคนอ่ืน ๆ จึงมี
ความสะดวกคล่องตวัมากข้ึน  หรือแมแ้ต่มีการประกนัคุณภาพสินคา้และความพึงพอใจ 

แนวทางการพฒันาการบริหารจดัการดา้นกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม
มีรูปแบบโดยจะมุ่งเนน้ กลยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ์  กลยุทธ์ดา้นราคาอาหารและเคร่ืองด่ืม กลยุทธ์ดา้น  
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สถานท่ี  ท าเล  บรรยากาศ  กลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย การโปรโมชัน่ กลยุทธ์ดา้นการให้บริการ 
และกลยทุธ์อ่ืน ๆ จะมีการก าหนดตามสถานการทางสังคม  เป็นกาลเฉพาะกิจคร้ังคราว  เช่น ปรับสภาพ
บรรยากาศในร้านตามเทศกาลตรุษจีน สงกรานต ์เป็นตน้ และยงัมีการให้บริการส่งสินคา้ถึงท่ีโดยมี
ขอ้ก าหนดและเง่ือนไขจ านวนสินคา้และระยะทาง  เพื่อส่งให้กบัหน่วยงานหรือองคก์รต่าง ๆ  อีกทั้งมี
การจดัท าบตัรสมาชิก  เพื่อให้สมาชิกไดใ้ช้สิทธิพิเศษเหนือคนอ่ืนๆ จึงมีความสะดวกคล่องตวัมากข้ึน 
หรือแมแ้ต่มีการประกนัคุณภาพสินคา้และความพึงพอใจ  คร้ังน้ีผูว้ิจยัไดเ้สนอแนวทางการพฒันา 
การบริหารจดัการดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดโดยภาพรวมดงัน้ี 

1. เนน้ความสะอาด  เน่ืองจากการเปิดร้านกาแฟ ก็ไม่แตกต่างจากการเปิดร้านอาหารสัก
เท่าใดนกั เพียงแต่เรายอ่ส่วนลงมาเท่านั้นเอง ฉะนั้นความสะอาดก็ตอ้งมาเป็นอนัดบัหน่ึง 

 1.1 เคาน์เตอร์และอุปกรณ์ชงกาแฟ ควรหมัน่ท าความสะอาดอยู่เสมออย่างต่อเน่ือง  
ถว้ยตวง และอุปกรณ์การชง จะตอ้งลา้งท าความสะอาดทุกคร้ังหลงัจากชงเคร่ืองด่ืมเสร็จ 

 1.2 เหยอืกตีฟองนม ควรมี 2 ใบ ใบแรก ส าหรับเทน ้ านมเพื่อตีฟองนม ท าเมนูคาปูชิโน 
เม่ือตีฟองนมเสร็จแลว้ ให้ถ่ายน ้ านมท่ีเหลือจากการตีไปไวใ้นเหยือกตีฟองนมใบท่ีสอง แลว้น าไป
ลา้งท าความสะอาดแช่ตูเ้ยน็ไว ้เพื่อพร้อมท่ีจะใชใ้นการตีฟองนมคร้ังต่อไป ส าหรับใบท่ีสอง มีไว้
ส าหรับเก็บน ้านมท่ีผา่นการสตีมฟองนมแลว้ จะน ากลบัมาสตีมฟองนมไดอี้กเพียง 1-2 คร้ังเท่านั้น 

 1.3 ผา้ข้ีร้ิวส าคญัมากควรใชน้ ้ายาซกัผา้ขาวแช่และซกัท าความสะอาดทุกวนั 
 1.4 เตาป้ิงขนมปัง และตูเ้ยน็ รวมถึงอุปกรณ์อ่ืน ๆ ภายในร้าน ควรหมัน่เช็ดท าความสะอาด 

ไม่ใหมี้คราบเศษอาหารหลงเหลืออยู ่
2. เนน้การบริหารจดัการ เพราะถือวา่เป็นการวางแผนอยา่งเป็นระบบ  หากร้านกาแฟใดมี

การบริหารจดัการท่ีดี โอกาสของการอยูร่อดและมีความกา้วหนา้ก็มีมากตามไปดว้ย 
 2.1  สตอ๊กสินคา้ ควรมีการตรวจนบัทุกสัปดาห์ และท าลิสตส์ั่งซ้ือสินคา้ทุกสัปดาห์ ลด

ความกงัวลในการซ้ือของเขา้ร้านทุกวนั 
 2.2 การท าบญัชี หากร้านใดมีเคร่ืองแคชเชียร์ ควรศึกษาวิธีการใชใ้ห้เกิดประโยชน์สูงสุด 

เพราะเคร่ืองคิดเงินเหล่าน้ีจะสามารถช่วยเราวิเคราะห์ยอดขายเบ้ืองตน้ได้ และควรมีการลงบญัชี
รายรับ-รายจ่ายประจ าร้าน 

 2.3 การจดัเก็บสินคา้ สินคา้ใดซ้ือมาก่อนก็ควรน ามาใชก่้อน เรียงสินคา้ท่ีซ้ือมาใหม่ไว้
ดา้นล่างเสมอ จะไดใ้ชสิ้นคา้อยา่งทัว่ถึง และไม่เกิดการน าสินคา้หมดอายมุาใช ้โดยเฉพาะกาแฟถา้
จดัเก็บจนความสดลดลงก็จะไร้กล่ินและรสชาติกาแฟ  เพราะคุณภาพก็จะนอ้ยลง 

3. เนน้การให้บริการ  เน่ืองจากจะเป็นส่ิงท่ีสร้างความพึงพอใจให้ผูใ้ชบ้ริการอยา่งประทบัใจ
ไปอีกนาน  ปัจจุบนัผูใ้ชบ้ริการลว้นแต่ตอ้งการความสะดวกสบาย  การแข่งขนัของธุรกิจร้านกาแฟ 
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ท่ีรุนแรงในปัจจุบนั นอกเหนือจากการแข่งขนักนัท่ี รสชาติเคร่ืองด่ืม เมนูเคร่ืองด่ืม ท่ีหลากหลาย  
การตกแต่งร้านท่ีสวยงาม, การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ ให้ส่วนลด แลก แจก แถม แลว้นั้น การมี
บริการก็เป็นส่วนเติมเตม็ท่ีเป็นเสน่ห์ใหร้้านกาแฟเล็ก ๆ เขา้ไปอยูใ่นใจลูกคา้ได ้เช่นกนั การบริการ
ท่ีดี อาทิ พนกังานขายกาแฟ หรือ บาริสตา้ ควรจะมีกิริยามารยาทเรียบร้อย สุภาพ คุยสนุกสนาน มี
ปฏิภาณไหวพริบท่ีดีในการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้  เจา้ของร้านก็มีส่วนช่วยส่งเสริมให้ร้านกาแฟมีเสน่ห์
เพิ่มมากข้ึน หากเจา้ของร้านเอาใจใส่ ทกัทายลูกคา้ท่ีแวะเวยีนเขา้มาแต่ควรระวงัอยา่จุกจิกจนเกินงาม ทั้งน้ี
ยงัใหบ้ริการเสริมอ่ืน ๆ ภายในร้าน เช่น ระบบอินเตอร์เน็ตไร้สาย เพื่ออ านวยความสะดวก 

4. เนน้การแต่งกายดว้ยชุดฟอร์ม  เพื่อให้มีความชดัเจนท่ีผูใ้ชบ้ริการสามารถรับรู้ไดว้่า
เป็นพนกังานในร้านอีกทั้งให้เป็นมาตรฐานการให้บริการ  หากกล่าวถึงมาตรฐานแลว้ควรค านึงถึง
เร่ืองเคร่ืองแต่งกายของพนกังานขายกาแฟ หรือบาริสตา้ ไม่วา่จะมีขนาดเล็ก หรือใหญ่ก็ตาม ควรมี
ชุดฟอร์มประจ าร้าน เพื่อเป็นการตอกย  ้าช่ือร้านและท าให้ลูกคา้มัน่ใจว่าไดเ้คร่ืองด่ืมจากบาริสต้ิอย่าง
แทจ้ริง 

5. เนน้รสชาติของอาหารและเคร่ืองด่ืม  เพราะผูบ้ริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเร่ืองน้ีมาก  
การชงกาแฟ เป็นศิลปะแขนงหน่ึง ท่ีใชค้วามสามารถและความช านาญส่วนบุคคลในการชงเคร่ืองด่ืม
แต่ละแก้ว ธุรกิจกาแฟจึงเป็นธุรกิจท่ีดึงดูดใจให้น่าลงทุนอยู่เสมอ  ผูป้ระกอบการจึงควรจดัการ
มาตรฐานดา้นรสชาติให้เป็นท่ียอมรับและช่ืนชอบ  โดยก าหนดกระบวนการและเทคนิคเพื่อให้
พนกังานทุกคนสมามารถชงกาแฟไดร้สชาติเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนัมากท่ีสุด 

 6. จุดเด่น  ในการสร้างความส าเร็จในธุรกิจ จะตอ้งมีจุดดีและจุดเด่น ๆ ท่ีไม่เหมือนใคร 
แต่โดยสรุป ปัจจัยหลักของความส าเร็จในการท าธุรกิจร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมให้ประสบ
ความส าเร็จ มีอยู ่3 ปัจจยัส าคญั ดงัน้ี 

 6.1 รสชาติของกาแฟ รสชาติมีความกลมกล่อม เม่ือด่ืมแลว้รสชาติยงัไดม้าตรฐานเดิม
ทุกคร้ัง ลูกคา้จึงจะช่ืนชอบในรสชาติกาแฟ และหากเมนูอ่ืน ๆ มีรสชาติท่ีดีไม่น้อยไปกว่ากาแฟ จึง
เป็นการเพิ่มคุณค่าไดอ้ยา่งดี  

 6.2 ท าเลดี เป็นปัจจยัท่ีส่งเสริมการขายเน่ืองจากผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสถานท่ีบริการ
ไดง่้าย ก่อใหเ้กิดแรงจูงใจในการบริโภคซ่ึงมีความส าคญัเป็นอนัดบัรองลงมา  

 6.3 สร้างจุดเด่นของธุรกิจดว้ยการมีการส่งเสริมการตลาดหรือมีการบริการท่ีรวดเร็ว
ไดม้าตรฐาน การเพิ่มอธัยาศยัไมตรีท่ีดีต่อลูกคา้ มีส่วนสร้างแรงจูงใจในการบริโภคของผูบ้ริโภค 
เพิ่มข้ึน  

ผลการวิจยัคร้ังน้ี  สอดคลอ้งกบังานวิจยัของกานตธี์ร์  เพิ่มเพียร  (2553)  ศึกษาพฤติกรรม
การบริโภคกาแฟสดของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวกบักลยุทธ์การตลาดของร้านกาแฟขนาดเล็กในบริเวณ
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สถาบันศึกษาอุดมศึกษาจังหวัดเชียงใหม่   พบว่าผู ้บริโภคชอบกาแฟสดรสชาติกลมกล่อม
ราคา 15 บาท  แกว้ขนาดกลางราคา 25 บาท และแกว้ขนาดใหญ่ 30 บาท ผูบ้ริโภคทั้ง 2 กลุ่ม ช่ืนชอบ
ร้านท่ีตกแต่งสถานท่ีแบบธรรมชาติ มีบริเวณร้านสะอาดและร่ืนรมย ์ตกแต่งร้านแบบทนัสมยั 
บรรยากาศร้านกาแฟแบบเปิดเพลงเบา ๆ และมีความสวา่งภายในร้านไม่มากนกั ซ่ึงผูบ้ริโภคยงัให้
ความส าคญักบัความสะอาดของร้านและอุปกรณ์ต่าง ๆ ภายในร้าน บริเวณร้านมีท่ีนั่งทั้งในและ
นอกร้าน มีท่ีจอดรถสะดวก  ผูบ้ริโภคชอบการส่งเสริมทางการตลาดท่ีมีผลให้ราคาลดต ่าลง
ผูบ้ริโภคตอ้งการให้มีอินเตอร์เน็ทไร้สายให้บริการดว้ย นอกจากน้ีร้านกาแฟสดบางแห่งมีการฝึกอบรม
แก่พนกังานให้มีมารยาทท่ีดีเป็นกนัเอง  มีเคร่ืองแบบของร้านให้พนกังานท่ีดูสุภาพเรียบร้อย  เม่ือ
ประมวลจุดแข็งจุดอ่อนจากขอ้มูลขา้งตน้แลว้ น ามาสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีเหมาะสมส าหรับ
ร้านกาแฟสดขนาดเล็กได้ 4 กลยุทธ์หลกัคือ 1) กลยุทธ์การให้บริการกาแฟสดด้วยผลิตภณัฑ์ท่ี
หลากหลายโดยใช้บรรจุภณัฑ์ท่ีมีลวดลายโดดเด่นเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะของร้าน  2) กลยุทธ์ดา้น
ความหลากหลายในการท าโปรโมชัน่โดยมีการจดักิจกรรมเล็ก ๆ ในรูปแบบงานแสดงศิลปะ และมี
การสาธิตวิธีการชงกาแฟเพื่อเรียกลูกคา้  3) กลยุทธ์ในการจดัให้มีพนกังานบริการรอรับค าสั่งซ้ือ
และใหก้ารตอ้นรับท่ีเป็นกนัเอง  4) กลยทุธ์ดา้นการตกแต่งร้านรูปแบบธรรมชาติโดยบริเวณภายใน
ร้านตกแต่งดว้ยวสัดุท่ีเป็นไม ้และภายนอกร้านบริเวณกลางแจง้ท าหลงัคาโปร่งแสงและปลูกพืชไมเ้ล้ือย
บนหลงัคาเพื่อความสวยงาม นอกจากน้ีภายใตส่ิ้งแวดล้อมในปัจจุบนั ร้านกาแฟสดขนาดเล็ก
มีการแข่งขนักนัสูงผูป้ระกอบการควรมีการพฒันาจุดเด่นของการให้บริการให้มีความแตกต่างจาก
คู่แข่งทั้งในแง่คุณภาพและความหลากหลายของการให้บริการให้มีประสิทธิภาพมากข้ึนเพื่อเพิ่ม
ส่วนแบ่งทางการตลาดและท าใหผู้ป้ระกอบการสามารถด าเนินธุรกิจต่อไปได ้ และยงัสอดคลอ้งกบั
งานวจิยัของจริยา  บรรพลา (2548) การศึกษากลยุทธ์การเพิ่มยอดขายของร้านกาแฟสบายคอร์เนอร์  
จากการศึกษาพบวา่สาเหตุหน่ึงท่ีเป็นปัจจยัท าใหเ้กิดปัญหาเร่ืองยอดขาย มาจากขอ้มูลแบบสอบถาม
ของกลุ่มตวัอยา่งระบุวา่ ร้านกาแฟสบายคอร์เนอร์ตั้งอยูไ่กลเกินไป ส่วนปัจจยัท่ีจะท าให้ลูกคา้เขา้มา
ใช้บริการในร้านกาแฟมากข้ึนพบว่ากลุ่มตวัอย่างให้ความส าคญัในดา้นการบริการมากท่ีสุด และ
ตอ้งการใหร้้านกาแฟมีบริการท่ีหลากหลาย มีบรรยากาศร้านท่ีสวยงาม สะอาด  
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ข้อเสนอแนะ 
 
 ข้อเสนอแนะทัว่ไป 
 ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัแนวทางการจดัการดา้นการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเม่ียม  ใน
เขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา  เพื่อไดน้ าผลการศึกษาวิจยัคร้ังน้ีไปใชใ้ห้เกิดประโยชน์
ต่อไป 
 กลยุทธ์ทางการตลาดท่ีน่าสนใจของร้านกาแฟแบบ พรีเม่ียม ท่ีประกอบธุรกิจเพื่อผลก าไร
ทางกลไกการตลาด  สามารถสร้างผลก าไรทางธุรกิจไดโ้ดยตอ้งตระหนกัและให้ความส าคญัดา้น
การให้บริการ  ด้านราคาและรสชาติอาหารและเคร่ืองด่ืม  เพราะส่ิงน้ีจะตอบสนองความต้อง
ผูบ้ริโภคไดดี้  ส่วนดา้นราคานั้นผูบ้ริโภคให้ความส าคญัรองลงมา  ทั้งน้ีควรพิจารณาให้เหมาะสม
กับคุณภาพของสินค้าและบวกเพิ่มกับสภาพบรรยากาศและส่วนท่ีให้บริการเสริมความ
สะดวกสบาย เช่น การให้บริการ Free Wi-fi  เป็นตน้ แต่ส่ิงหน่ึงท่ีผูป้ระกอบการไม่ควรมองขา้ม  
คือพฤติกรรมของพนกังาน จะตอ้งให้พนกังานทุกคนมีหัวใจบริการอย่างเต็มใจ เพราะจะเป็นการ
ส่งเสริมการขายเน่ืองจากเป็นการดึงดูดผูบ้ริโภคไดดี้อีกทางเลือกหน่ึง  จะก่อให้เกิดความพึงพอใจ
ไดอ้ยา่งมาก  ดงันั้นถา้ผูป้ระกอบการสามารถสร้างกลยุทธ์ไดต้ามท่ีกล่าวมา  ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการดว้ยความประทบัใจ  อนัจะส่งผลใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จอยา่งดียิง่ 
 
 ข้อเสนอแนะเพือ่การศึกษาวจัิยต่อไป 
 1. ควรศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อความส าเร็จของผูป้ระกอบการธุรกิจกาแฟแบบพรีเม่ียม
ท่ีรวมกาแฟทุกประเภท โดยเก็บข้อมูลจากผูป้ระกอบการในเมืองใหญ่หรือแหล่งท่องเท่ียวให้
ครอบคลุมทุกดา้น  ทั้งน้ีควรวิจยัเชิงคุณภาพ  เพื่อตอ้งการขอ้มูลเชิงลึกท่ีมีความหลากหลาย  อนัจะ
ก่อให้เกิดประโยชน์ท่ีแทจ้ริงกบัผูท่ี้เก่ียวขอ้ง  เช่น  ผูป้ระกอบการรายใหม่  นายทุนหรือแหล่งเงินทุน 
รวมถึงผูผ้ลิตกาแฟท่ีเป็นวตัถุดิบ 
 2. ควรมีการเก็บขอ้มูลเร่ืองน้ีดว้ยวิธีสังเกตการและบนัทึกขอ้มูลตามแบบของเคร่ืองมือ    
โดยการแฝงตวัไปเป็นพนกังานในร้านอยา่งนอ้ย  1 เดือนต่อร้าน  จ  านวน 5 ร้าน  เพื่อเก็บขอ้มูลเชิงลึก 
วิ ธี น้ีอาจจะต้องใช้เวลามากแต่จะได้ข้อมูลท่ีมีความลึกและกว้างอย่างครอบคลุมและมี
ความน่าเช่ือถือ  โดยจะท าเป็นงานวจิยัปริมาณหรือวจิยัเชิงคุณภาพ หรือใชเ้ป็นวจิยัเชิงผสมก็ได ้
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แบบสัมภาษณ์กึง่โครงสร้าง  
เร่ือง แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกจิกาแฟแบบพรีเมีย่ม  

 ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จังหวดัสงขลา   
ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามฉบบัน้ี  เป็นเคร่ืองมือประกอบการรวบรวมขอ้มูล  เพื่อวิทยานิพนธ์ (Thesis) 
ส าหรับหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาวิชาการบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยัราชภฎัสงขลา  
เพื่อความสมบูรณ์ของงานวิจยัและเพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการธุรกิจร้าน
กาแฟแบบพรีเม่ียมในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา   
 

ส่วนที ่1  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
1.  เพศ  
  ชาย                                               หญิง 
2.  อาย ุ………………..  ปี 
3.  สถานภาพสมรส 
  โสด                              สมรส - อยูด่ว้ยกนั 
  สมรส- แยกกนัอยู ่  หมา้ย/หยา่ร้าง 
4.  ระดบัการศึกษาของท่าน 
  ต  ่ากวา่ ปริญญาตรี  ปริญญาตรี 
  ปริญญาโท  ปริญญาเอก 
5.  จ  านวนสมาชิกในครอบครัวทั้งหมด ……………………  คน   แยกเป็น 
     จ  านวนสมาชิกในครอบครัวท่ีท างานแลว้(มีรายไดแ้ลว้) …………………… คน 
      จ  านวนสมาชิกในครอบครัวท่ียงัไม่ไดท้  างาน/ก าลงัเรียน/คนชรา (ไม่มีรายได)้ ………….. คน 
6.  สถานท่ีพกัอาศยัของผูป้ระกอบการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 
  พกัอาศยัอยูใ่นร้าน  อยูบ่า้นพกัอาศยั 

 พกัอาศยัอยูต่่างอ าเภอ  อยูต่่างจงัหวดั 
7.  อาชีพหลกั 
  ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ  เปิดกิจการร้านกาแฟ 
  พนกังานเอกชน/ลูกจา้งเอกชน      อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
 
 

ผูป้ระกอบการ 
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8.  อาชีพรอง 
  ไม่มี                                                      ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
  คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั          พนกังานเอกชน/ลูกจา้งเอกชน 
  รับจา้งทัว่ไป                       อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
9.  รายไดจ้ากอาชีพหลกัของท่าน ……………………… บาทต่อเดือน 
10. รายไดจ้ากอาชีพรองของท่าน ……………………… บาทต่อเดือน 
11. รายไดร้วม ……………………… บาทต่อเดือน  
ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัการประกอบการธุรกจิ 
1. ท่านเคยประกอบอาชีพอ่ืนมาก่อนหรือไม่ 

 ไม่เคย  เป็นธุรกิจแรก  ท ามาแลว้เป็นระยะเวลา ............. เดือน 
 เคย  เป็นระยะเวลา …… ปี   และท าธุรกิจน้ีมาแลว้เป็นระยะเวลา …….  เดือน 

2. ก่อนท าธุรกิจดงักล่าวท่านประกอบอาชีพอะไร 
  ขา้ราชการ/ พนกังานรัฐวิสาหกิจ            คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั 
  พนกังานเอกชน/ลูกจา้งเอกชน         อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
3. สาเหตุท่ีท่านมาประกอบธุรกิจร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 
   ชอบด่ืมกาแฟเป็นการส่วนตวั  ไม่รู้จะประกอบธุรกิจอะไร 
  เห็นวา่น่าจะสามารถสร้างรายได ้  อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
4.  แหล่งเงินทุนในการประกอบการธุรกิจร้านกาแฟพรีเม่ียมของท่าน …………… บาท แยกเป็น 
 4.1 ตนเอง                                                   ……………………… บาท 
 4.2 การร่วมหุน้                                                .……………………… บาท 
 4.3 ญาติ                                                           ……………………… บาท 
 4.4 นายทุนเงินกู ้                                             ……………………… บาท 
 4.5 ธนาคาร                                                     ……………………… บาท 
 4.6 กองทุนหมู่บา้นและชุมชนเมือง             ……………………… บาท 
 4.7 อ่ืน ๆ โปรดระบุ.....                                    ……………………… บาท 
5.  ท่านไดกู้เ้งินมาด าเนินการหรือไม่ 
  ไม่ไดกู้ ้        
  ไดกู้เ้งินจ านวน ……………………. บาท แหล่งเงินกู ้ แยกเป็น 
 5.1. ญาติ                                                             ……………………… บาท 
 5.2  นายทุนเงินกู ้                                               ……………………… บาท 
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 5.3 ธนาคาร                                                        ……………………… บาท 
 5.4 กองทุนหมู่บา้นและชุมชนเมือง                   ……………………… บาท 
 5.5 อ่ืน ๆ โปรดระบุ.....                                      ……………………… บาท 
6. ตน้ทุนเร่ิมตน้ในการประกอบการของท่าน……………………… บาท  แยกเป็น 
 6.1 ค่าก่อสร้างร้านกาแฟ                                    ……………………… บาท 
 6.2 ค่าจดัซ้ือโตะ๊/เกา้อ้ี/เส่ือ   ……………………… บาท 
 6.3 ค่าจดัซ้ืออุปกรณ์ในชงกาแฟ ……………………… บาท 
 6.4 อ่ืน ๆ โปรดระบุ.....                                      ………………………..บาท 
7. จ  านวนคนงานทั้งหมดในร้าน …………………………. คน  แยกเป็น 

7.1 คนงานในครอบครัว/ไม่ไดจ้า้ง ………………………….. คน 
7.2 คนงานท่ีจา้ง …………. คน  โดยจ่ายค่าจา้งเฉล่ียวนัละ…………. บาทต่อวนั 

8.  จ  านวนโตะ๊ในร้านของท่าน ………………………. โต๊ะ 
9.  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนของธุรกิจ ……………………… บาทต่อเดือน  แยกเป็น 
 9.1 รายไดจ้ากการขายอาหาร    ……………………… บาทต่อเดือน 
 9.2 รายไดจ้ากการขายเคร่ืองด่ืม   ……………………… บาทต่อเดือน 
 9.3 รายไดอ่ื้นๆ ระบุ ………………………    ……………………… บาทต่อเดือน  
10.  ค่าใชจ่้ายเฉล่ียต่อเดือนของธุรกิจ……………………… บาทต่อเดือน  แยกเป็น 
 10.1 ค่าจดัซ้ือวสัดุอุปกรณ์และเคร่ืองท าอาหาร  ……………………… บาทต่อเดือน 
 10.2 ค่าจา้งแรงงาน    ……………………… บาทต่อเดือน 
 10.3 ค่าน ้าประปา/ไฟฟ้า                                     ……………………… บาทต่อเดือน 
 10.4 ค่าใชจ่้ายอ่ืนๆระบุ …………………….. ……………………… บาทต่อเดือน 
11.  ก าไรสุทธิของธุรกิจ ……………………… บาทต่อเดือน 
       ก าไรสุทธิของธุรกิจ ……………………… บาทต่อปี 
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 ส่วนที ่3  ข้อมูลกลยุทธ์ทางการตลาด 
1. ร้านกาแฟของท่านมีการตรวจอาหารปลอดภยัจากสาธารณสุขหรือไม่  บ่อยแค่ไหน 
.........................................………………………………………………………………………..…
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
2. ท่านมีกลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(กาแฟ / อาหาร)  หรือไม่  อยา่งไร 
.........................................………………………………………………………………………..…
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
3.  ท่านมีการก าหนดกลยทุธ์ดา้นราคาอาหารและเคร่ืองด่ืมของท่านหรือไม่  อยา่งไร 
.........................................………………………………………………………………………..…
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
4.  ท่านมีกลยทุธ์ดา้น  สถานท่ี  ท าเล  บรรยากาศ  ในร้าน  หรือไม่  อยา่งไร  
.........................................………………………………………………………………………..…
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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5.  ท่านคิดวา่ร้านกาแฟของท่านมีกลยทุธ์ดา้นการส่งเสริมการขาย การโปรโมชัน่ หรือไม่ อยา่งไร  
.........................................………………………………………………………………………..…
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
 
6.  ท่านมีการก าหนดกลยทุธ์ดา้นการใหบ้ริการหรือไม่  อยา่งไร 
.........................................………………………………………………………………………..…
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
  
7. ท่านมีกลยทุธ์ อ่ืน ๆ หรือไม่  อยา่งไร  
.........................................………………………………………………………………………..…
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกจิกาแฟแบบพรีเมีย่ม  

 ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จังหวดัสงขลา   
ค าช้ีแจง 
 แบบสอบถามฉบบัน้ี  เป็นเคร่ืองมือประกอบการรวบรวมขอ้มูล  เพื่อวิทยานิพนธ์ (Thesis) 
ส าหรับหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต  สาขาวิชาการบริหารธุรกิจ  มหาวิทยาลยัราชภฎัสงขลา  
เพื่อความสมบูรณ์ของงานวิจยัและเพื่อเป็นประโยชน์ต่อผูบ้ริโภคและผูป้ระกอบการธุรกิจร้าน
กาแฟแบบพรีเม่ียมในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา   
 

ส่วนที ่ 1  ข้อมูลส่วนบุคคล 
1. เพศ  ชาย  หญิง 
2. อาย ุ   
  ไม่เกิน 18 ปี              19 – 22 ปี   23 – 30 ปี  
  31 – 40 ปี                  41 – 50 ปี   51 ปีข้ึนไป 
3. สถานภาพสมรส 
  โสด  สมรสอยูด่ว้ยกนั 
  หมา้ย/หยา่ร้าง   สมรสแยกกนัอยู ่
4. ศาสนา 
  พุทธ  คริสต ์
  อิสลาม  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.....  
5. ระดบัการศึกษา 
  ต  ่ากวา่ ปริญญาตรี  ปริญญาตรี 
  ปริญญาโท  ปริญญาเอก 
6. อาชีพ 
  นกัศึกษา  แม่บา้น/พอ่บา้น 
  ขา้ราชการ / รัฐวสิาหกิจ  ลูกจา้ง / พนกังานบริษทั 
  ประกอบธุรกิจส่วนตวั/อาชีพอิสระ  อ่ืน ๆ โปรดระบุ.... 
7. ระดบัรายได ้
  ไม่เกิน 10,000 บาท  10,001 – 20,000 บาท 
  20,001 – 30,000 บาท  มากกวา่ 30,000 บาท 

ผูบ้ริโภค 
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8. แนวเพลงท่ีท่านชอบฟังมากท่ีสุด 
  ป๊อบ  ร๊อค   คลาสสิค 
  แจส๊  ลูกทุ่ง / เพื่อชีวติ  อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
9. สถานท่ีท่ีท่านมกัเลือกไปสังสรรคก์บัเพื่อนมากท่ีสุด 
  บา้น  ร้านอาหาร  ร้านกาแฟ 
  หา้งสรรพสินคา้  สถานท่ีออกก าลงักาย  อ่ืน ๆ โปรดระบุ...... 
 
ส่วนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภคทีม่ีต่อการเลอืกร้านกาแฟ 
1. สถานท่ีท่ีท่านชอบด่ืมกาแฟมากท่ีสุด 
  บา้น  ท่ีท างาน 
  ร้านกาแฟ  อ่ืน ๆ โปรดระบุ ............ 
2. ส่วนใหญ่ท่านเขา้ร้านกาแฟคร้ังละก่ีคน 
  คนเดียว  2  
  3 – 4   มากกวา่ 4  
3. ร้านกาแฟท่ีท่านใชบ้ริการส่วนใหญ่มีลกัษณะตรงกบัขอ้ใด 
  ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม (ร้านท่ีไม่ไดเ้ป็นแบบเฟรนไชน์เช่น ร้านบา้นสวนกาแฟ  ) 
  ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม ( เช่น แบล็คแคนยอ่น / คอฟฟ่ีเมคเกอร์ / EP) 
  ร้านกาแฟทัว่ไป 
  ทั้ง 3 ขอ้ขา้งตน้ 
4.  ปัจจยัท่ีท าใหร้้านกาแฟในขอ้ท่ี 4  เป็นร้านโปรดของท่านคือขอ้ใด  
  รสชาติของกาแฟ   คุณภาพของกาแฟ 

 บรรยากาศภายในร้านกาแฟ   ราคาของกาแฟ  
  การบริการ   อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
5. ท่านไปใชบ้ริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมบ่อยแค่ไหน (จ านวนคร้ัง/เดือน) 
  ไม่เกิน 5  5 – 10  
  มากกวา่  10 
6. ส่วนใหญ่ท่านไปใชบ้ริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมเวลาใด 
  06.00 – 12.00 น.  12.01 – 17.00 น. 
  17.01 – 20.00 น.  20.01 – 24.00 น. 
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7. เคร่ืองด่ืมท่ีท่านชอบในร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 
  กาแฟ  ชา  นม 
  น ้าผลไม ้  ไมโล/โอวนัติล/โกโก ้  อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
8. อาหารท่ีท่านชอบรับประทานในร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 
  เคก้  อาหารจานเดียว   ขนมปังป้ิง 
  ไอศกรีม  อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
9. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟมีค่าเท่าใด  
  นอ้ยกวา่ 100  101 - 200  
  201 - 300   มากกวา่ 300  
10. ท่านเขา้ร้านกาแฟเพื่อจุดประสงคใ์ด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  คุยธุรกิจ  พบปะสังสรรคเ์พื่อน  อ่านหนงัสือเล่มโปรด 
  ผอ่นคลายความเครียด  ใชค้อมพิวเตอร์  อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
11.ท่านชอบร้านกาแฟท่ีตั้งอยูบ่ริเวณใดมากท่ีสุด (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  โรงเรียน/มหาวทิยาลยั  ยา่นชุมชน  หา้งสรรพสินคา้ 
  ป๊ัมน ้ามนั  สถานบนัเทิง  อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
12. รูปแบบร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  เป็นลานกวา้ง  เป็นหอ้งปรับอากาศ  เป็นหอ้งแถวเปิดโล่ง 
  ริมถนน / ทางเทา้  มุมเล็ก ๆ ตามอาคารต่างๆ  อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
13. บรรยากาศในร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้) 
  มีเพลง / ดนตรีบรรเลง  มีมุมส่วนตวั  ถ่ายทอดฟุตบอลสด 
  มีหนงัสือใหอ่้านหากหลาย  มีอินเตอร์เน็ตฟรี  อ่ืน ๆ โปรดระบุ..... 
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ส่วนที ่ 3  ระดับความพงึพอใจของลูกค้าต่อส่วนผสมทางการตลาดของธุรกจิกาแฟแบบพรีเมี่ยม 

ส่วนผสมทางการตลาด( 4P ) 
ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 

ระดบัความพึงพอใจ 
มาก ==> นอ้ย 

ท่านมีความพึงพอใจส่วนผสมดา้นผลิตภณัฑใ์นประเด็นต่อไปน้ีของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมระดบัใด 
1.รสชาติกาแฟ  

2.ความสดใหม่ของกาแฟ  
3.คุณภาพของกาแฟ  

4.รูปแบบของภาชนะ  
5.รสชาติของอาหาร/อาหารวา่ง  

6.ความหลากหลายของรายการอาหาร/อาหารวา่ง  
7.ปริมาณของอาหาร/อาหารวา่ง  

ท่านมีความพึงพอใจส่วนผสมดา้นราคาในประเด็นต่อไปน้ีของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมระดบัใด 
1.ราคาเคร่ืองด่ืม  

2.ราคาอาหาร/อาหารวา่ง  
3.ค่าบริการอินเตอร์เน็ต  

4.ค่าบริการท่ีจอดรถ  
ท่านมีความพึงพอใจส่วนผสมดา้นสถานท่ีในประเด็นต่อไปน้ีของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมระดบัใด 

1.บรรยากาศ/การตกแต่งร้าน  
2.ท่ีนัง่ (โตะ๊ เกา้อ้ี)  

3.การเดินทางมาท่ีร้าน  
4.ท่ีจอดรถ  

5.เวลาเปิด – ปิด  
6.ความสะอาดของสถานท่ี  

7.ความปลอดภยัของสถานท่ี  
ท่านมีความพึงพอใจส่วนผสมดา้นการส่งเสริมการตลาดในประเด็นต่อไปน้ีของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมระดบัใด 

1.สมุดสะสมเพื่อรับส่วนลด  
2.คูปองส่วนลดอาหารและเคร่ืองด่ืม  

3.กิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้  
4.การโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์  
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ส่วนผสมทางการตลาด( 4P ) 
ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 

ระดบัความพึงพอใจ 
มาก ==> นอ้ย 

ท่านมีความพึงพอใจส่วนผสมดา้นการใหบ้ริการในประเด็นต่อไปน้ีของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมระดบัใด 
1.การตอ้นรับของพนกังาน  

2.พนกังานมีความสุภาพในการบริการ  
3.พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย  

4.ความรวดเร็วในการบริการ  
5.ไดรั้บอาหาร/เคร่ืองด่ืมในเวลาเหมาะสม  
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ภาคผนวก  ข 
สรุปดัชนีความสอดคล้องของประเด็นค าถาม 
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ค่าความสอดคล้องขององค์ประกอบในแบบสอบถาม 

เร่ือง   แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกจิกาแฟแบบพรีเมีย่ม  ในเขตเทศบาล
นครหาดใหญ่  จงัหวดัสงขลา   
ค าช้ีแจง  ผลการพิจารณาขอ้ค าถามส าหรับการวิจยัแต่ละขอ้วา่มีความเหมาะสม  สอดคลอ้ง

กบั ประเด็นค าถามหรือไม่  โดยใชเ้กณฑก์ารพิจารณา   
+1   เม่ือท่านแน่ใจวา่ขอ้ค าถามนั้นสามารถวดัไดต้รงประเด็น  
  0   เม่ือท่านไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามนั้นสามารถวดัไดต้รงประเด็น 
-1   เม่ือท่านแน่ใจวา่ขอ้ค าถามนั้นไม่สามารถวดัไดต้รงประเด็น  

ผูเ้ช่ียวชาญ  3  ท่าน  ท่ีพิจารณาความสอดคลอ้งประเด็นค าถาม  คือ 
ท่านท่ี  1.  ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ประภาพร  ยางประยงค ์
ท่านท่ี  2.  ดร.ชูตา  ประโมจนีย ์
ท่านท่ี  3.  ผูช่้วยศาสตราจารยนิ์ตยา  จิตรักษธ์รรม 

 
ประเด็น 

ผลประเมิน 
ของผู้เช่ียวชาญ 

 
∑R 

 
IOC 

 
สรุป 

ท่าน
ท่ี 1 

ท่าน
ท่ี 2 

ท่าน
ท่ี 3 

ตอนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคล 
เพศ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
อาย ุ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
สถานภาพสมรส 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
ศาสนา 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
ระดบัการศึกษา 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
อาชีพ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
รายไดต่้อเดือน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
แนวเพลงท่ีท่านชอบฟังมากท่ีสุด 1 1 0 2 0.67 ใชไ้ด ้
สถานท่ีท่ีท่านมกัเลือกไปสังสรรคก์บัเพื่อนมากท่ีสุด 1 1 0 2 0.67 ใชไ้ด ้
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ตอนที ่2 ข้อมูลเกีย่วกบัพฤติกรรมของผู้บริโภคทีม่ีต่อการเลอืกร้านกาแฟ 

 
ประเด็น 

ผลประเมิน 
ของผู้เช่ียวชาญ 

 
∑R 

 
IOC 

 
สรุป 

ท่าน
ท่ี 1 

ท่าน
ท่ี 2 

ท่าน
ท่ี 3 

ดา้นคุณสมบติัเฉพาะตวั       
1.ปริมาณกาแฟท่ีท่านด่ืมในแต่ละวนั (แกว้) 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2. สถานท่ีท่ีท่านชอบด่ืมกาแฟมากท่ีสุด 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3. ส่วนใหญ่ท่านเขา้ร้านกาแฟคร้ังละก่ีคน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4. ร้านกาแฟท่ีท่านใชบ้ริการส่วนใหญ่มีลกัษณะตรง
กบัขอ้ใด 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5. ปัจจยัท่ีท าใหร้้านกาแฟในขอ้ท่ี 4  เป็นร้านโปรด
ของท่านคือขอ้ใด 

0 1 1 2 0.67 ใชไ้ด ้

6. ท่านไปใชบ้ริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมบ่อยแค่
ไหน (จ านวนคร้ัง/เดือน) 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

7. ส่วนใหญ่ท่านไปใชบ้ริการร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม
เวลาใด 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

8. เคร่ืองด่ืมท่ีท่านชอบในร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
9.  อาหารท่ีท่านชอบรับประทานในร้านกาแฟแบบ 
พรีเม่ียม 

1 0 1 2 0.67 ใชไ้ด ้

10. ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟมีค่าเท่าใด 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
11. ท่านเขา้ร้านกาแฟเพื่อจุดประสงคใ์ด  1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
12. ท่านชอบร้านกาแฟท่ีตั้งอยูบ่ริเวณใดมากท่ีสุด  1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
13. รูปแบบร้านกาแฟท่ีท่านชอบ 1 1 0 2 0.67 ใชไ้ด ้
14.บรรยากาศในร้านกาแฟท่ีท่านชอบ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ส่วนที ่ 3  ระดับความพงึพอใจของลูกค้าต่อส่วนผสมทางการตลาดของธุรกจิกาแฟแบบพรีเมี่ยม 
 

 
ประเด็น 

ผลประเมิน 
ของผู้เช่ียวชาญ 

 
∑

R 

 
IOC 

 
สรุป 

ท่าน
ท่ี 1 

ท่าน
ท่ี 2 

ท่าน
ท่ี 3 

ท่านมีความพึงพอใจส่วนผสมดา้นผลิตภณัฑใ์นประเด็นต่อไปน้ีของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมระดบัใด 
1.รสชาติกาแฟ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2.ความสดใหม่ของกาแฟ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3.คุณภาพของกาแฟ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4.รูปแบบของภาชนะ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
5.รสชาติของอาหาร/อาหารวา่ง 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
6.ความหลากหลายของรายการอาหาร/อาหารวา่ง 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
7.ปริมาณของอาหาร/อาหารวา่ง 1 1 0 2 0.67 ใชไ้ด ้
ท่านมีความพึงพอใจส่วนผสมดา้นราคาในประเด็นต่อไปน้ีของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมระดบัใด 
1.ราคาเคร่ืองด่ืม 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2.ราคาอาหาร/อาหารวา่ง 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3.ค่าบริการอินเตอร์เน็ต 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4.ค่าบริการท่ีจอดรถ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
ท่านมีความพึงพอใจส่วนผสมดา้นสถานท่ีในประเด็นต่อไปน้ีของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมระดบัใด 
1.บรรยากาศ/การตกแต่งร้าน 1 1 0 2 0.67 ใชไ้ด ้
2.ท่ีนัง่ (โตะ๊ เกา้อ้ี) 1 0 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
3.การเดินทางมาท่ีร้าน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4.ท่ีจอดรถ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
5.เวลาเปิด – ปิด 1 0 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
6.ความสะอาดของสถานท่ี 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
7.ความปลอดภยัของสถานท่ี 1 0 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
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ประเด็น 

ผลประเมิน 
ของผู้เช่ียวชาญ 

 
∑

R 

 
IOC 

 
สรุป 

ท่าน
ท่ี 1 

ท่าน
ท่ี 2 

ท่าน
ท่ี 3 

ท่านมีความพึงพอใจส่วนผสมดา้นการส่งเสริมการตลาดในประเด็นต่อไปน้ีของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม
ระดบัใด 
1.สมุดสะสมเพื่อรับส่วนลด 1 0 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
2.คูปองส่วนลดอาหารและเคร่ืองด่ืม 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3.กิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
4.การโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ 1 0 1 2 0.67 ใชไ้ด ้
ท่านมีความพึงพอใจส่วนผสมดา้นการใหบ้ริการในประเด็นต่อไปน้ีของร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม
ระดบัใด 
1.การตอ้นรับของพนกังาน 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
2.พนกังานมีความสุภาพในการบริการ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
3.พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 1 1 0 2 0.67 ใชไ้ด ้
4.ความรวดเร็วในการบริการ 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
5.ไดรั้บอาหาร/เคร่ืองด่ืมในเวลาเหมาะสม 1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ภาคผนวก  ค 

หนังสือขอความอนุเคราะห์เป็นผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมอื 
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 บันทึกข้อความ 
ส่วนราชการ   มหาวทิยาลยัราชภฏัสงขลา บณัฑิตวทิยาลยั  โทร. 246 

ที่    บวล. 0738 / 2556                     วนัที่  16 สิงหาคม 2556 

เร่ือง  ขอความอนุเคราะห์เป็นผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 

เรียน   ผูช่้วยศาสตราจารยนิ์ตยา  จิตรักษธ์รรม 
 

 ด้วย นายฐิติพงค์  ชินผา รหัสนักศึกษา 53G4001007 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา ไดรั้บอนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยัให้
ด าเนินการท าวทิยานิพนธ์ เร่ือง “แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเมี่ยม ใน
เขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา” โดยมี ดร.สุระพรรณ์  จุลสุวรรณ์ เป็นอาจารยท่ี์ปรึกษา
วทิยานิพนธ์หลกั 
 

 ในการน้ี บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา พิจารณาแลว้เห็นว่าท่านเป็นผูมี้
ความรู้ความสามารถในเร่ืองน้ีเป็นอยา่งดี จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์เป็นผู้เช่ียวชาญตรวจสอบคุณภาพ
ความเทีย่งตรง (Validity) ของเคร่ืองมือในการวจัิย ของนักศึกษาดังกล่าว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห์ บณัฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา หวงัวา่
คงจะไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี  และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 
 
 
 

 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ฆนทั  ธาตุทอง) 
 คณบดีบณัฑิตวทิยาลยั  
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 บันทึกข้อความ 
ส่วนราชการ   มหาวทิยาลยัราชภฏัสงขลา บณัฑิตวทิยาลยั  โทร. 246 

ที่    บวล. 0739 / 2556                       วนัที่  16 สิงหาคม 2556 

เร่ือง  ขอความอนุเคราะห์เป็นผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 

เรียน   ดร.ชูตา  ประโมจนีย ์
 

 ดว้ย นายฐิติพงค์  ชินผา รหัสนักศึกษา 53G4001007 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา ไดรั้บอนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยัให้
ด าเนินการท าวทิยานิพนธ์ เร่ือง “แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเมี่ยม ใน
เขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา” โดยมี ดร.สุระพรรณ์  จุลสุวรรณ์ เป็นอาจารยท่ี์ปรึกษา
วทิยานิพนธ์หลกั 
 

 ในการน้ี บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา พิจารณาแลว้เห็นว่าท่านเป็นผูมี้
ความรู้ความสามารถในเร่ืองน้ีเป็นอยา่งดี จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์เป็นผู้เช่ียวชาญตรวจสอบคุณภาพ
ความเทีย่งตรง (Validity) ของเคร่ืองมือในการวจัิย ของนักศึกษาดังกล่าว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห์ บณัฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา หวงัวา่
คงจะไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี  และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 
 
 
 

 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ฆนทั  ธาตุทอง) 
 คณบดีบณัฑิตวทิยาลยั  
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 บันทกึข้อความ 
ส่วนราชการ   มหาวทิยาลยัราชภฏัสงขลา บณัฑิตวทิยาลยั  โทร. 246 

ที่    บวล. 0740 / 2556                       วนัที่  16 สิงหาคม 2556  

เร่ือง  ขอความอนุเคราะห์เป็นผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือวจิยั 

เรียน   ดร.ประภาพร  แสงทอง 
 

 ดว้ย นายฐิติพงค์  ชินผา รหัสนกัศึกษา 53G4001007 นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจ
มหาบณัฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา ไดรั้บอนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยัให้
ด าเนินการท าวทิยานิพนธ์ เร่ือง “แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเมี่ยม ใน
เขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา” โดยมี ดร.สุระพรรณ์  จุลสุวรรณ์ เป็นอาจารยท่ี์ปรึกษา
วทิยานิพนธ์หลกั 
 

 ในการน้ี บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา พิจารณาแลว้เห็นว่าท่านเป็นผูมี้
ความรู้ความสามารถในเร่ืองน้ีเป็นอยา่งดี จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์เป็นผู้เช่ียวชาญตรวจสอบคุณภาพ
ความเทีย่งตรง (Validity) ของเคร่ืองมือในการวจัิย ของนักศึกษาดังกล่าว 

 จึงเรียนมาเพื่อโปรดพิจารณาอนุเคราะห์ บณัฑิตวทิยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา หวงัวา่
คงจะไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี  และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 
 
 
 

 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ฆนทั  ธาตุทอง) 
 คณบดีบณัฑิตวทิยาลยั  
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ภาคผนวก  ง 
หนังสือขอความอนุเคราะห์เกบ็ข้อมูลวจิัย 
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ท่ี ศธ 0560.06 / ว 0001        บณัฑิตวิทยาลยั 
 มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 
 อ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 90000     

   8 มกราคม 2557       

เร่ือง    ขอความอนุเคราะห์เกบ็ขอ้มลูวิจยั     

เรียน    เจา้ของร้านเคก้ชาวตรัง 

 ดว้ย นายฐิติพงค ์ ชินผา รหสันกัศึกษา 53G4001007 นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา ไดรั้บอนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยัใหด้ าเนินการท าวิทยานิพนธ์ 
เร่ือง “แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเมี่ยม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จังหวัด
สงขลา” 
 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ์ ดงัน้ี 
 1. ดร.สุระพรรณ์ จุลสุวรรณ์ อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกั 
 2. ดร.ฐานิฎฐ ์ ทินนาม อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ร่วม 

เพ่ือให้การด าเนินการท าวิทยานิพนธ์ของนกัศึกษาด าเนินไปดว้ยความเรียบร้อย มีประสิทธิภาพ 
และเป็นไปตามกระบวนการวิจยั จึงพิจารณาเลือกหน่วยงานของท่านเป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษา ในการน้ี 
บัณฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภัฏสงขลา จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ให้นักศึกษาเข้าสัมภาษณ์และใช้
แบบสอบถามเพือ่เกบ็ข้อมูลในการวจิยั โดยวนัและเวลานักศึกษาจะเป็นผู้ประสานงานกับท่านด้วยตนเองอีกคร้ัง 
ทั้งน้ี ผูวิ้จยัขอรับรองวา่จะไม่ส่งผลกระทบหรือส่งผลเสียหายต่อการท างานและหน่วยงานของท่านแต่อยา่งใด 
 จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาอนุเคราะห์ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา หวงัว่าคงจะ
ไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี  และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 

 ขอแสดงความนบัถือ 
 
 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ฆนทั  ธาตุทอง)   
 คณบดีบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 
บณัฑิตวทิยาลยั 
โทร.  0 74-33 6933 ต่อ 246    
โทรสาร.  0 74-33 6948 
http://bundit.skru.ac.th/   
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ท่ี ศธ 0560.06 / ว 0001        บณัฑิตวิทยาลยั 
 มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 
 อ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 90000     

   8 มกราคม 2557       

เร่ือง    ขอความอนุเคราะห์เกบ็ขอ้มลูวิจยั     

เรียน    เจา้ของกิจการบา้นสวนกาแฟ 

 ดว้ย นายฐิติพงค ์ ชินผา รหสันกัศึกษา 53G4001007 นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา ไดรั้บอนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยัใหด้ าเนินการท าวิทยานิพนธ์ 
เร่ือง “แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเมี่ยม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จังหวัด
สงขลา” 
 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ์ ดงัน้ี 
 1. ดร.สุระพรรณ์ จุลสุวรรณ์ อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกั 
 2. ดร.ฐานิฎฐ ์ ทินนาม อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ร่วม 

เพ่ือให้การด าเนินการท าวิทยานิพนธ์ของนกัศึกษาด าเนินไปดว้ยความเรียบร้อย มีประสิทธิภาพ 
และเป็นไปตามกระบวนการวิจยั จึงพิจารณาเลือกหน่วยงานของท่านเป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษา ในการน้ี 
บัณฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภัฏสงขลา จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ให้นักศึกษาเข้าสัมภาษณ์และใช้
แบบสอบถามเพือ่เกบ็ข้อมูลในการวจิยั โดยวนัและเวลานักศึกษาจะเป็นผู้ประสานงานกับท่านด้วยตนเองอีกคร้ัง 
ทั้งน้ี ผูวิ้จยัขอรับรองวา่จะไม่ส่งผลกระทบหรือส่งผลเสียหายต่อการท างานและหน่วยงานของท่านแต่อยา่งใด 
 จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาอนุเคราะห์ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา หวงัว่าคงจะ
ไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี  และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 

 ขอแสดงความนบัถือ 
 
 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ฆนทั  ธาตุทอง)   
 คณบดีบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 
บณัฑิตวทิยาลยั 
โทร.  0 74-33 6933 ต่อ 246    
โทรสาร.  0 74-33 6948 
http://bundit.skru.ac.th/   
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ท่ี ศธ 0560.06 / ว 0001        บณัฑิตวิทยาลยั 
 มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 
 อ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 90000     

   8 มกราคม 2557       

เร่ือง    ขอความอนุเคราะห์เกบ็ขอ้มลูวิจยั     

เรียน    เจา้ของกิจการร้าน Dolce 

 ดว้ย นายฐิติพงค ์ ชินผา รหสันกัศึกษา 53G4001007 นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา ไดรั้บอนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยัใหด้ าเนินการท าวิทยานิพนธ์ 
เร่ือง “แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเมี่ยม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จังหวัด
สงขลา” 
 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ์ ดงัน้ี 
 1. ดร.สุระพรรณ์ จุลสุวรรณ์ อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกั 
 2. ดร.ฐานิฎฐ ์ ทินนาม อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ร่วม 

เพ่ือให้การด าเนินการท าวิทยานิพนธ์ของนกัศึกษาด าเนินไปดว้ยความเรียบร้อย มีประสิทธิภาพ 
และเป็นไปตามกระบวนการวิจยั จึงพิจารณาเลือกหน่วยงานของท่านเป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษา ในการน้ี 
บัณฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภัฏสงขลา จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ให้นักศึกษาเข้าสัมภาษณ์และใช้
แบบสอบถามเพือ่เกบ็ข้อมูลในการวจิยั โดยวนัและเวลานักศึกษาจะเป็นผู้ประสานงานกับท่านด้วยตนเองอีกคร้ัง 
ทั้งน้ี ผูวิ้จยัขอรับรองวา่จะไม่ส่งผลกระทบหรือส่งผลเสียหายต่อการท างานและหน่วยงานของท่านแต่อยา่งใด 
 จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาอนุเคราะห์ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา หวงัว่าคงจะ
ไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี  และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 

 ขอแสดงความนบัถือ 
 
 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ฆนทั  ธาตุทอง)   
 คณบดีบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 
บณัฑิตวทิยาลยั 
โทร.  0 74-33 6933 ต่อ 246    
โทรสาร.  0 74-33 6948 
http://bundit.skru.ac.th/   
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ท่ี ศธ 0560.06 / ว 0001        บณัฑิตวิทยาลยั 
 มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 
 อ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 90000     

   8 มกราคม 2557       

เร่ือง    ขอความอนุเคราะห์เกบ็ขอ้มลูวิจยั     

เรียน    เจา้ของกิจการร้าน Be’sweet 

 ดว้ย นายฐิติพงค ์ ชินผา รหสันกัศึกษา 53G4001007 นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา ไดรั้บอนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยัใหด้ าเนินการท าวิทยานิพนธ์ 
เร่ือง “แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเมี่ยม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จังหวัด
สงขลา” 
 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ์ ดงัน้ี 
 1. ดร.สุระพรรณ์ จุลสุวรรณ์ อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกั 
 2. ดร.ฐานิฎฐ ์ ทินนาม อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ร่วม 

เพ่ือให้การด าเนินการท าวิทยานิพนธ์ของนกัศึกษาด าเนินไปดว้ยความเรียบร้อย มีประสิทธิภาพ 
และเป็นไปตามกระบวนการวิจยั จึงพิจารณาเลือกหน่วยงานของท่านเป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษา ในการน้ี 
บัณฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภัฏสงขลา จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ให้นักศึกษาเข้าสัมภาษณ์และใช้
แบบสอบถามเพือ่เกบ็ข้อมูลในการวจิยั โดยวนัและเวลานักศึกษาจะเป็นผู้ประสานงานกับท่านด้วยตนเองอีกคร้ัง 
ทั้งน้ี ผูวิ้จยัขอรับรองวา่จะไม่ส่งผลกระทบหรือส่งผลเสียหายต่อการท างานและหน่วยงานของท่านแต่อยา่งใด 
 จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาอนุเคราะห์ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา หวงัว่าคงจะ
ไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี  และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 

 ขอแสดงความนบัถือ 
 
 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ฆนทั  ธาตุทอง)   
 คณบดีบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 
บณัฑิตวทิยาลยั 
โทร.  0 74-33 6933 ต่อ 246    
โทรสาร.  0 74-33 6948 
http://bundit.skru.ac.th/   
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ท่ี ศธ 0560.06 / ว 0001        บณัฑิตวิทยาลยั 
 มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 
 อ าเภอเมือง จงัหวดัสงขลา 90000     

   8 มกราคม 2557       

เร่ือง    ขอความอนุเคราะห์เกบ็ขอ้มลูวิจยั     

เรียน    เจา้ของกิจการร้านมาตะกาแฟสด 

 ดว้ย นายฐิติพงค ์ ชินผา รหสันกัศึกษา 53G4001007 นกัศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา ไดรั้บอนุมติัจากบณัฑิตวิทยาลยัใหด้ าเนินการท าวิทยานิพนธ์ 
เร่ือง “แนวทางการจัดการด้านการตลาดของธุรกิจกาแฟแบบพรีเมี่ยม ในเขตเทศบาลนครหาดใหญ่ จังหวัด
สงขลา” 
 โดยมีคณะกรรมการควบคุมวิทยานิพนธ์ ดงัน้ี 
 1. ดร.สุระพรรณ์ จุลสุวรรณ์ อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์หลกั 
 2. ดร.ฐานิฎฐ ์ ทินนาม อาจารยท่ี์ปรึกษาวิทยานิพนธ์ร่วม 

เพ่ือให้การด าเนินการท าวิทยานิพนธ์ของนกัศึกษาด าเนินไปดว้ยความเรียบร้อย มีประสิทธิภาพ 
และเป็นไปตามกระบวนการวิจยั จึงพิจารณาเลือกหน่วยงานของท่านเป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษา ในการน้ี 
บัณฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภัฏสงขลา จึงใคร่ขอความอนุเคราะห์ให้นักศึกษาเข้าสัมภาษณ์และใช้
แบบสอบถามเพือ่เกบ็ข้อมูลในการวจิยั โดยวนัและเวลานักศึกษาจะเป็นผู้ประสานงานกับท่านด้วยตนเองอีกคร้ัง 
ทั้งน้ี ผูวิ้จยัขอรับรองวา่จะไม่ส่งผลกระทบหรือส่งผลเสียหายต่อการท างานและหน่วยงานของท่านแต่อยา่งใด 
 จึงเรียนมาเพ่ือโปรดพิจารณาอนุเคราะห์ บณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา หวงัว่าคงจะ
ไดรั้บความร่วมมือจากท่านดว้ยดี  และขอขอบพระคุณเป็นอยา่งสูงมา ณ โอกาสน้ี 
 

 ขอแสดงความนบัถือ 
 
 (ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ฆนทั  ธาตุทอง)   
 คณบดีบณัฑิตวิทยาลยั มหาวิทยาลยัราชภฏัสงขลา 
บณัฑิตวทิยาลยั 
โทร.  0 74-33 6933 ต่อ 246    
โทรสาร.  0 74-33 6948 
http://bundit.skru.ac.th/ 
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ภาคผนวก  จ 
ตารางวเิคราะห์ความเส่ียง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



166 

Reliability ด้านผลติภัณฑ์ 
  
 Case Processing Summary 
 

  N % 
Cases Valid 30 100.0 
  Excluded(a) 0 .0 
  Total 30 100.0 

a  Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 
 Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 
.910 7 

 
 Item Statistics 
 

  Mean Std. Deviation N 
รสชาติกาแฟ 4.40 .814 30 
ความสดใหม่ของกาแฟ 4.40 .814 30 
คุณภาพของกาแฟ 4.40 .814 30 
รูปแบบของภาชนะ 4.43 .626 30 
รสชาติของอาหาร/อาหารวา่ง 4.50 .630 30 

ความหลากหลายของอาหาร/อาหารวา่ง 4.37 .765 30 

ปริมาณของอาหาร/อาหารวา่ง 4.47 .681 30 
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Reliability  ด้านราคา 
  
 Case Processing Summary 
 

  N % 
Cases Valid 30 100.0 
  Excluded(a) 0 .0 
  Total 30 100.0 

a  Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 
 Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 
.882 4 

 
 Item Statistics 
 

  Mean Std. Deviation N 
ราคาเคร่ืองด่ืม 4.47 .681 30 
ราคาอาหาร/อาหารวา่ง 4.50 .630 30 
ค่าบริการอินเตอร์เน็ต 4.33 .884 30 
ค่าบริการท่ีจอดรถ 4.27 .868 30 
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Reliability  ด้านสถานที่ 
 
 Case Processing Summary 
 

  N % 
Cases Valid 30 100.0 
  Excluded(a) 0 .0 
  Total 30 100.0 

a  Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
 
 Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 
.908 7 

 
 Item Statistics 
 

  Mean Std. Deviation N 
บรรยากาศ/การตกแต่งร้าน 4.50 .630 30 
ท่ีนัง่ (โตะ๊ เกา้อ้ี) 4.47 .571 30 
การเดินทางมาท่ีร้าน 4.17 .648 30 
ท่ีจอดรถ 4.03 .809 30 
เวลาเปิด-ปิด 4.07 .868 30 
ความสะอาดของสถานท่ี 4.37 .765 30 
ความปลอดภยัของสถานท่ี 4.40 .724 30 
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Reliability  ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 
 Case Processing Summary 
 

  N % 
Cases Valid 30 100.0 
  Excluded(a) 0 .0 
  Total 30 100.0 

a  Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
  
 Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 
.970 4 

 
 Item Statistics 
 

  Mean Std. Deviation N 
สมุดสะสมเพื่อรับส่วนลด 3.73 1.258 30 
คูปองส่วนอาหารและเคร่ืองด่ืม 3.73 1.311 30 
กิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 3.73 1.172 30 

การโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ 3.80 1.095 30 
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Reliability  ด้านการให้บริการ 
 
 Case Processing Summary 
 

  N % 
Cases Valid 30 100.0 
  Excluded(a) 0 .0 
  Total 30 100.0 

a  Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
  
 Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 
.934 5 

 
 Item Statistics 
 

  Mean Std. Deviation N 
การตอ้นรับของพนกังาน 4.37 .669 30 
พนกังานมีความสุภาพในการบริการ 4.37 .718 30 

พนกังานแต่งการสะอาดเรียบร้อย 4.20 .847 30 

ความรวดเร็วในการบริการ 4.33 .661 30 
ไดรั้บอาหาร/เคร่ืองด่ืมในเวลาท่ีเหมาะสม 4.30 .702 30 
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Reliability  ด้านภาพรวม (ทั้งชุด) 
 
 Case Processing Summary 
 

  N % 
Cases Valid 30 100.0 
  Excluded(a) 0 .0 
  Total 30 100.0 

a  Listwise deletion based on all variables in the procedure. 
  
 Reliability Statistics 
 

Cronbach's Alpha N of Items 
.876 65 

  
 Item Statistics 
 

  Mean Std. Deviation N 
เพศ 1.63 .490 30 
อาย ุ 2.83 1.177 30 
สถานภาพสมรส 1.63 .890 30 
ศาสนา 1.50 .820 30 
ระดบัการศึกษา 1.67 .606 30 
อาชีพ 2.90 1.668 30 
ระดบัรายได ้ 1.87 .860 30 
แนวเพลงท่ีท่านชอบฟังมากท่ีสุด 3.70 1.291 30 
สถานท่ีท่ีท่านมกัเลือกไปสังสรรคก์บัเพื่อนมากท่ีสุด 2.70 .837 30 

ปริมาณกาแฟท่ีท่านด่ืมในแต่ละวนั(แกว้) 2.10 .803 30 

สถานท่ีท่ีท่านชอบด่ืมกาแฟมากท่ีสุด 2.70 .702 30 
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  Mean Std. Deviation N 
ส่วนใหญ่ท่านเขา้ร้านกาแฟคร้ังละก่ีคน 2.53 1.042 30 

ร้านกาแฟท่ีท่านใชบ้ริการส่วนใหญ่มีลกัษณะตรงกบัขอ้ใด 2.63 .999 30 

ปัจจยัท่ีท าใหร้้านกาแฟในขอ้ 4 เป็นร้านโปรดของท่าน 2.13 1.008 30 

ท่านไปใบริการร้านกาแฟพรีเม่ียมบ่อยแค่ไหน(จ านวนคร้ัง/เดือน) 2.13 .730 30 
ส่วนใหญ่ท่านไปใชบ้ริการร้านกาแฟพรีเม่ียมเวลาใด 2.37 1.066 30 
เคร่ืองด่ืมท่ีท่านชอบในร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 2.90 1.729 30 

อาหารท่ีท่านชอบรับประทานในร้านกาแฟแบบพรีเม่ียม 1.57 .504 30 

ค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียในการเขา้ร้านกาแฟแบบพรีเม่ียมมีค่าเท่าใด 3.37 .765 30 
ท่านเขา้ร้านกาแฟเพื่อจุดประสงคใ์ด (คุยธุรกิจ) .23 .430 30 

ท่านเขา้ร้านกาแฟเพื่อจุดประสงคใ์ด (พบปะสังสรรค)์ .73 .450 30 

ท่านเขา้ร้านกาแฟเพื่อจุดประสงคใ์ด (อ่านหนงัสือเล่มโปรด) .13 .346 30 

ท่านเขา้ร้านกาแฟเพื่อจุดประสงคใ์ด (ผอ่นคลายความเครียด) .47 .507 30 

ท่านเขา้ร้านกาแฟเพื่อจุดประสงคใ์ด (ใชค้อมพิวเตอร์) .20 .407 30 

ท่านเขา้ร้านกาแฟเพื่อจุดประสงคใ์ด (อ่ืน ๆ โปรดระบุ) .07 .365 30 

ท่านชอบร้านกาแฟท่ีตั้งออยูบ่ริเวณใดมากท่ีสุด 2.43 .858 30 

รูปแบบร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (เป็นลานกวา้ง) .20 .407 30 

รูปแบบร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (เป็นห้องปรับอากาศ) .77 .430 30 

รูปแบบร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (เป็นห้องแถวเปิดโล่ง) .10 .305 30 

รูปแบบร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (ริมถนน / ทางเทา้) .10 .305 30 

รูปแบบร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (มุมเล็ก ๆ ตามอาคารต่าง ๆ) .10 .305 30 

รูปแบบร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (อ่ืน ๆ โปรดระบุ) .00 .000 30 

บรรยากาศในร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (มีเพลง/ดนตรีบรรเลง) .67 .479 30 

บรรยากาศในร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (มีมุมส่วนตวั) .73 .450 30 

บรรยากาศในร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (ถ่ายทอดฟุตบอลสด) .30 .466 30 

บรรยากาศในร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (มีหนงัสือให้อ่านหลากหลาย) .20 .407 30 
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  Mean Std. Deviation N 
บรรยากาศในร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (มีอินเตอร์เน็ตฟรี) .47 .507 30 

บรรยากาศในร้านกาแฟท่ีท่านชอบ (อ่ืน ๆ โปรดระบุ) .00 .000 30 

รสชาติกาแฟ 4.40 .814 30 

ความสดใหม่ของกาแฟ 4.40 .814 30 

คุณภาพของกาแฟ 4.40 .814 30 
รูปแบบของภาชนะ 4.43 .626 30 

รสชาติของอาหาร/อาหารวา่ง 4.50 .630 30 
ความหลากหลายของอาหาร/อาหารวา่ง 4.37 .765 30 

ปริมาณของอาหาร/อาหารวา่ง 4.47 .681 30 
ราคาเคร่ืองด่ืม 4.47 .681 30 
ราคาอาหาร/อาหารวา่ง 4.50 .630 30 
ค่าบริการอินเตอร์เน็ต 4.33 .884 30 
ค่าบริการท่ีจอดรถ 4.27 .868 30 
บรรยากาศ/การตกแต่งร้าน 4.50 .630 30 
ท่ีนัง่ (โตะ๊ เกา้อ้ี) 4.47 .571 30 
การเดินทางมาท่ีร้าน 4.17 .648 30 
ท่ีจอดรถ 4.03 .809 30 
เวลาเปิด-ปิด 4.07 .868 30 
ความสะอาดของสถานท่ี 4.37 .765 30 
ความปลอดภยัของสถานท่ี 4.40 .724 30 
สมุดสะสมเพื่อรับส่วนลด 3.73 1.258 30 
คูปองส่วนอาหารและเคร่ืองด่ืม 3.73 1.311 30 
กิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ 3.73 1.172 30 
การโฆษณา/ประชาสัมพนัธ์ 3.80 1.095 30 
การตอ้นรับของพนกังาน 4.37 .669 30 
พนกังานมีความสุภาพในการบริการ 4.37 .718 30 
พนกังานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย 4.20 .847 30 
ความรวดเร็วในการบริการ 4.33 .661 30 
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  Mean Std. Deviation N 
ไดรั้บอาหาร/เคร่ืองด่ืมในเวลาท่ีเหมาะสม 4.30 .702 30 

 
>Error # 7003 
>The license for SPSS for Windows has expired. 
>This command not executed. 
>Specific symptom number: 213 
End of job:  0 command lines  1 errors  0 warnings  1 seconds 
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ประวตัผู้ิวจิยั 
 

ช่ือ – สกุล                นายฐิติพงค ์ ชินผา 
 

วนั เดือน ปีเกดิ 19 มิถุนายน 2528 
 

สถานทีเ่กดิ จงัหวดัสงขลา 
 

สถานทีอ่ยู่ปัจจุบัน    109 หมู่ท่ี 8 ต าบลคอหงส์ อ าเภอหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา  90110 
 

ต าแหน่งหน้าทีปั่จจุบัน นกัวชิาการ 
 

สถานทีท่ างานปัจจุบัน วทิยาลยัการจดัการเพื่อการพฒันา มหาวทิยาลยัทกัษิณ จงัหวดัสงขลา 
90000 

 

ประวตัิการศึกษา 
 พ.ศ. 2548    ครุศาสตรอุตสาหกรรมบณัฑิต (คอ.บ) 
  สาขาเทคโนโลยคีอมพิวเตอร์ 
  มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคล ศรีวชิยั 
 พ.ศ. 2556 บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต (บธ.ม.) 
  สาขาวชิาบริหารธุรกิจ 
  มหาวทิยาลยัราชภฏัสงขลา 
  
 
 
 


