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บทคดัย่อ 
 

การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อ (1) ศึกษาระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดบริการของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ (2) ศึกษาระดับความคิดเห็น
เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
และ (3) ทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

การศึกษาน้ีเป็นการวิจยัเชิงสาํรวจ ประชากรที่ศึกษา คือ ผูบ้ริโภคที่เคยใชบ้ริการร้าน
กาแฟสดสแตนอโลนในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ กาํหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชสู้ตร
ของคอแครนได้ขนาดกลุ่มของตวัอย่างจาํนวน 385 คน และใช้วิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก 
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา คือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ 
ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการวเิคราะห์ถดถอยพหุ 

ผลการศึกษาพบว่า (1) ระดับความเห็นเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยรวมอยู่ในระดับมาก (2) ระดับความคิดเห็น
เกี่ยวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอําเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่อยูใ่นระดบัมาก (3) ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
สแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนัยสําคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
สามารถพยากรณ์การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอาํเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ไดร้้อยละ 39 
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Abstract 

 

The objectives of this study were to study (1) an opinion level of service 

marketing mix factors of consumers in Mueang District, Chiang Mai Province; 

(2) an opinion level of selecting decision on stand-alone coffee shops of consumers 

in Mueang District, Chiang Mai Province; and (3) service marketing mix factors influencing 

selecting decision on stand-alone coffee shops decision making of in Mueang District, 

Chiang Mai Province. 

This study was a survey research. The population was consumers of stand- 

alone coffee shops in Mueang District, Chiang Mai Province. The sample size was 

determined by the Cochran Formula, as a total of 385 samples, using convenient 

sampling method. A questionnaire was used as an instrument for data collection. 

The statistics employed in data analysis were frequency, percentage, mean, standard 

deviation and multiple regression analysis. 

The results of study were that (1) the opinion level of the overall service 

marketing mix factors of consumers in Mueang District, Chiang Mai Province was at 

a high level. (2) The opinion level of the overall selecting decision on stand-alone 

coffee shops of consumers in Mueang District, Chiang Mai Province was at a high level. 

(3) Service marketing mix factors of product, price, promotion and process had an 

influence on selecting decision on stand-alone coffee shops of consumers in Mueang 

District, Chiang Mai Province, at a statistical significance level of 0.05. All variables could 

predict selecting decision on stand-alone coffee shops of consumers in Mueang District, 

Chiang Mai Province at 39 percent, with statistical significance level of 0.05. 
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บทที่  1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

ปัจจุบนัธุรกิจร้านกาแฟสดไดรั้บความนิยมจากผูป้ระกอบการตั้งแต่รายเล็กไปจนถึงรายใหญ่ 
สังเกตได้จากรายงานมูลค่าของตลาดร้านกาแฟสดของ Euromonitor ที่มีการขยายตวัเพิ่มขึ้น
เมื่อเทียบกบัปีที่ผ่านมา นอกจากนั้น การบริโภคกาแฟของคนไทยเพิ่มขึ้นประมาณร้อยละ 5-6 
ในระยะเวลา 2 ปี รวมถึงปริมาณเมล็ดกาแฟดิบ (Green Bean) ที่น าเขา้มาจากต่างประเทศเพิ่มขึ้น
ร้อยละ 93 ภายในระยะเวลา 5 ปี ซ่ึงศูนยว์ิจยักสิกร (2561) ไดแ้บ่งประเภทร้านกาแฟออกเป็น 3 ประเภท 
ไดแ้ก่ ร้านกาแฟเคล่ือนที่ ร้านกาแฟประเภทมุมกาแฟ และร้านกาแฟแบบ Stand-Alone โดยการศึกษาคร้ังน้ี
จะมุ่งศึกษาร้านกาแฟประเภท Stand-Alone หรือร้านกาแฟสดที่จ  าหน่ายเคร่ืองด่ืมกาแฟคัว่บด
ที่ให้ความส าคญักับรสชาติ กระบวนการปรุง และคุณภาพการบริการ โดยพื้นที่ของร้านมีขนาด
ตั้งแต่ 50 ตารางเมตรขึ้นไป มีการตกแต่งเป็นเอกลกัษณ์ มีที ่นั่งเป็นกิจลกัษณะ และไม่มีสาขา 
(Non-Franchise) จุดเด่นของร้านกาแฟสดประเภทน้ี คือ ผูป้ระกอบการสามารถปรับกลยุทธ์
ได้อย่างอิสระ แต่ทั้งน้ีก็มีการแข่งขนัในธุรกิจประเภทเดียวกนัค่อยขา้งสูง และใช้ระยะเวลานาน
พอสมควรในการสร้างฐานลูกคา้ (ศูนยว์จิยักสิกร,2561) 

ทั้งน้ีพฤติกรรมของผูบ้ริโภคที่มีความแตกต่างกัน และเปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว
ตามสถานการณ์ชีวติความเป็นอยู ่หรือส่ิงกระตุน้จากภายนอก เช่น ผูมี้อิทธิพลในส่ือสังคมออนไลน์ 
(Influencer) เป็นตน้ ซ่ึงวฒันธรรมการด่ืมกาแฟที่แตกต่างกนัตามส่ิงแวดลอ้มรอบขา้ง เช่น เมืองที่มี
ภูมิอากาศเขตหนาวจะนิยมด่ืมกาแฟร้อนเพื่อให้ความอบอุ่น ส่วนเมืองที่มีภูมิอากาศเขตร้อน จะนิยม
ด่ืมกาแฟเยน็เพื่อเติมความสดช่ืนให้แก่ร่างกาย หรือระดบัความเขม้ขน้ของกาแฟที่ด่ืมตามแหล่ง
เพาะปลูกกาแฟ กล่าวคือ พื้นที่ๆ เป็นแหล่งเพาะปลูกกาแฟสายพนัธุ์อราบิกา้ (Arabica) ส่วนมาก
ผูบ้ริโภคจะไม่นิยมด่ืมกาแฟเขม้ขน้เท่าผูบ้ริโภคที่อาศยัอยูใ่นแหล่งเพาะปลูกกาแฟสายพนัธุ์โรบสัตา้ 
(Robusta) เน่ืองจากกาแฟสายพนัธุโ์รบสัตา้ ซ่ึงปลูกในพื้นที่สูงกว่าระดบัน ้ าทะเลไม่มาก ส่วนใหญ่
ปลูกในประเทศแถบร้อนช้ืน จะมีรสชาติเขม้ขมกว่าสายพนัธุ์อราบิกา้ ผูบ้ริโภคในพื้นที่จึงคุน้ชิน
กบัการด่ืมกาแฟเข้มขมหนักกว่า ถึงแม้ว่ารสชาติจะไม่ซับซ้อนเท่าสายพนัธุ์อราบิก้า เป็นต้น 
(Suzuki Coffee Thailand, ม.ป.ป. : ออนไลน์)  
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เน่ืองจากในปัจจุบนั อยูใ่นยคุที่มีการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 ท าให้วิถี
การใชชี้วติของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไปตามมาตรการการเวน้ระยะห่าง (Social Distancing) ท าให้
ความอิสระในการใช้ชีวิตนอกบา้นลดลง เช่น วยัท างานตอ้งปรับวิถีการท างานเป็นท างานที่บา้น 
(Work From Home) และวยัเรียนตอ้งเรียนผา่นส่ือออนไลน์ที่บา้น เป็นตน้ ผูบ้ริโภคจึงสั่งซ้ือสินคา้
ผา่นช่องทางออนไลน์มากขึ้น และเรียนรู้ในการพึ่งตวัเองในหลายๆ ดา้น เช่น การท าอาหารหรือขนม 
รวมถึงการชงกาแฟดื่มเองที่บา้น ซ่ึงปัจจุบนัมีผลิตภณัฑ์ชงกาแฟมากมายที่ราคาไม่สูงมาก 
และมีวธีิการใชง้านและบ ารุงรักษาไม่ยาก เช่น ชุดชงกาแฟแบบดริป (Drip) และแบบหมอ้ตม้โมค่า 
(Moka Pot) เป็นตน้ จากวิถีชีวิตของผูบ้ริโภคที่เปลี่ยนไปขา้งตน้ ท าให้ส่งผลกระทบกบัธุรกิจ
ร้านกาแฟสดอยา่งมาก เพราะผูบ้ริโภคไม่สามารถมาใชบ้ริการที่หน้าร้านได ้เน่ืองจากนโยบายล็อคดาวน์ 
(Lockdown) จากรัฐบาล จึงท าให้รายได้ร้านกาแฟสดจากเดิมที่ได้จากการหมุนเวียนของผูใ้ช้บริการ 
หนา้ร้านลดลง ผูป้ระกอบการจึงพยายามประคบัประคองกิจการใหอ้ยูร่อดดว้ยความยากล าบาก 

นอกจากผลกระทบจากการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 แลว้ การแข่งขนัเดิม
ภายในธุรกิจยงัตอ้งใหค้วามส าคญัเช่นกนั ผูป้ระกอบการร้านกาแฟจึงมีหนา้ที่ด  าเนินกิจการให้สอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคให้ครอบคลุมมากที่สุด เพื่อผลประกอบการสูงสุดและมีประโยชน์
ต่อสังคม ซ่ึงปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภค นอกจาก
จะเป็นรสชาติกาแฟแลว้ ยงัมีปัจจยัอ่ืนๆ ที่สามารถดึงดูดผูบ้ริโภคได ้เช่น การตกแต่งสถานที่สวยงาม
และเป็นเอกลกัษณ์เหมาะส าหรับเป็นที่พกัผ่อนหยอ่นใจ พนักงานมีทกัษะความรู้ดา้นกาแฟสูง 
และสามารถถ่ายทอดหรือแลกเปลี่ยนความรู้ก ับนักดื่มกาแฟได้ หรือการให้บริการด้านอื่นๆ 
เพื่ออ านวยความสะดวกแก่ลูกคา้ เป็นตน้ นอกจากน้ี ผูป้ระกอบการตอ้งสร้างความไวว้างใจในการ
ป้องกนัและควบคุมการแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 ตามรัฐบาลก าหนดให้แก่ผูม้าใช้
บริการร้านกาแฟสดดว้ย เพือ่รักษาฐานลูกคา้เดิม หรือสร้างฐานลูกคา้รายใหม่เพิม่ขึ้น 

ท่ามกลางการแข่งขนัสูงของธุรกิจร้านกาแฟสด และสถานการณ์การแพร่ระบาด
ของเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 ในปัจจุบนัแลว้ กิจการที่สามารถอยูร่อดได ้คือ กิจการที่สามารถตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภคในทุกๆ ด้านได้ หรือโดดเด่นกว่าคู่แข่งในตลาดด้านใดด้านหน่ึง 
ฉะนั้นผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟสดจ าเป็นตอ้งมีการศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคว่าส่วนประสม
ทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้น อนัไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ (Physical Evidence) และด้านกระบวนการ (Process) มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนอย่างไร โดยขอบเขตพื้นที่ของการศึกษาน้ีจะมุ่งศึกษา
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ผูบ้ริโภคกาแฟสดในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เน่ืองจากเป็นเมืองที่ถูกผลกัดนัให้เป็นศูนยก์ลาง
นวตักรรมเมืองกาแฟ (Coffee Hub) (SME Thailand Club, 2019)  

ขอ้มูลที่ไดจ้ากการศึกษาคร้ังน้ี ผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟสดสแตนอโลนสามารถ
ใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์เพื่อสร้างความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่งรายอื่นๆ 
ในตลาด และวางแผนรับมือกบัสถานการณ์การแพร่ระบาดของเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 หรือโรคอุบติัใหม่
ที่คลา้ยคลึงกนัในอนาคตที่ส่งผลให้พฤติกรรมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป และอาจกลายเป็นวิถี
ปรกติใหม่ (New Normal) ตลอดไปได ้ทั้งน้ีเพือ่ใหก้ารด าเนินงานของธุรกิจร้านกาแฟสดสแตนอโลน
ประสบความส าเร็จมากที่สุด 
 

2. วตัถุประสงค์การวจิยั 
 

2.1 เพือ่ศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

2.2 เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
สแตนอโลนของผูบ้ริโภคอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

2.3 เพือ่ทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีต่อการตดัสินใจเลือก 
ใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
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3. กรอบแนวคดิการวจิยั 
 

 
 

ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดการวจิยั 
 

4. สมมติฐานการวจิยั 
 

สมมติฐานที่ 1 ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

สมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

สมมติฐานที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางจดัจ าหน่ายมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

สมมติฐานที่ 4 ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
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สมมติฐานที่ 5 ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

สมมติฐานที่ 6 ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

สมมติฐานที่ 7 ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
 

5. ขอบเขตของการวจิยั 
 

5.1 ขอบเขตด้านเน้ือหา 
การทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีต่อการตัดสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ประกอบดว้ย 
ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ และตวัแปรตาม 
ไดแ้ก่ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

5.2 ขอบเขตด้านประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคที่เคยใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน

ที่อาศยัอยู่ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงเป็นประชากรที่ไม่ทราบจ านวนที่แน่นอน ดังนั้น
จึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีของ W.G.Chochran ที่ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ไดข้นาด
ของกลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 385 ราย 

5.3 ขอบเขตด้านระยะเวลา 
ผูศึ้กษาเก็บรวบรวมขอ้มูลตั้งแต่วนัที่ 8 – 17 สิงหาคม 2564 รวมระยะเวลา 10 วนั 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

6.1 ส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix) 7Ps หมายถึง องคป์ระกอบ
ที่ส าคญัในการด าเนินงานการตลาดของร้านกาแฟสดสแตนอโลน ประกอบด้วยปัจจยั ทั้ง 7 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
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6.2 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง เคร่ืองด่ืมกาแฟสด เคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืนๆ และผลิตภณัฑ ์
เบเกอร่ีที่น าเสนอแก่ลูกคา้ที่มีคุณภาพวตัถุดิบได้มาตรฐาน รสชาติอร่อย มีความเป็นเอกลักษณ์
เฉพาะตวั และมีเมนูที่หลากหลาย รวมไปถึงบรรจุภณัฑท์ี่ใชเ้ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

6.3 ราคา (Price) หมายถึง การก าหนดราคาขายเคร่ืองด่ืมกาแฟ เคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืนๆ 
และผลิตภณัฑ์เบเกอร่ีมีความเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณที่ได้รับ และเขา้ร่วมโครงการ
กระตุน้เศรษฐกิจของรัฐบาล เช่น โครงการคนละคร่ึง เราชนะ และเรารักกนั 

6.4 ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง สถานที่จ  าหน่ายเคร่ืองด่ืมและผลิตภณัฑ ์
เบเกอร่ีต่างๆ ที่สามารถเดินทางไดส้ะดวก และมีช่องทางการสัง่ซ้ือออนไลน์ผา่นรูปแบบ (Platform) 
ต่างๆ เช่น แอฟพลิเคชัน่ (Application) และเวบ็ไซต ์(Website) และมีบริการจดัส่งแบบ Delivery 

6.5 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง โปรโมชัน่ (Promotion) ของร้าน
กาแฟสดสแตนอโลน และการประชาสัมพนัธ์ตามช่องทางต่างๆ รวมถึงการจดักิจกรรมต่างๆ 
เพือ่ใหลู้กคา้มีส่วนร่วม เช่น แคมเปญส่งเสริมการอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม และกิจกรรมเพือ่สงัคม (CSR)  

6.6 บุคลากร (People) หมายถึง พนักงานบริการที่มีความรู้เก่ียวกบักาแฟ ค  านึงถึงคุณภาพ
การบริการ มีบุคลิกและการแต่งกายเหมาะสม มีความพร้อมในการท างานตามมาตรการป้องกนั
และควบคุมการแพร่ระบาดของไวรัสโคโรน่า 2019 ตามที่รัฐบาลก าหนด และมีจ  านวนเพียงพอ
ต่อการใหบ้ริการ 

6.7 กษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง การน าเสนอการตกแต่งสถานที่
ร้านกาแฟสดที่เป็นเอกลกัษณ์ และส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ แก่ลูกคา้ หรือสถานที่บริการสาธารณะ 
(Public Service Location) เช่น ที่อ่านหนังสือ ที่จอดรถ ที่ท  างานส าหรับท างานนอกสถานที่ 
(Work From Home) ซ่ึงท าใหลู้กคา้สมัผสัได ้นอกจากนั้นสถานที่ยงัมีความเหมาะสมตามมาตรการ
ป้องกนัและควบคุมการแพร่ระบาดของไวรัสโคโรน่า 2019 ตามที่รัฐบาลก าหนด 

6.8 กระบวนการ (Process) หมายถึง กิจกรรมการให้บริการในด้านต่างๆ ภายใน
ร้านกาแฟสด ไดแ้ก่ การรับออร์เดอร์ การส่งมอบ และการคิดเงินที่มีความถูกตอ้งรวดเร็ว มีช่วงเวลา
เปิดและปิดร้านที่เหมาะสม และมีกระบวนการให้บริการภายในร้านเป็นไปตามมาตรการป้องกนั
และควบคุมการแพร่ระบาดของไวรัสโคโรน่า 2019 ตามที่รัฐบาลก าหนด 

6.9 การตัดสินใจเลือกใช้บริการ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการตดัสินใจ
ในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน ไดแ้ก่ การเลือกตามความตอ้งการหรือความสนใจ
ของตนเอง การแสวงหาขอ้มูลเกี่ยวกับร้านกาแฟสด การประเมินทางเลือกในการใช้บริการ
ร้านกาแฟสดที่ตนเองสนใจ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด และการประเมินผลภายหลงั
การใชบ้ริการร้านกาแฟสด  
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6.10 ร้านกาแฟสดสแตนอโลน (Stand-Alone Coffee Shop) หมายถึง ร้านที่จ  าหน่าย
เคร่ืองด่ืมการแฟคัว่บดที่ให้ความส าคญัในเร่ืองรสชาติ กระบวนการปรุง และคุณภาพการบริการ 
โดยพื้นที่ของร้านมีขนาดตั้งแต่ 50 ตารางเมตรขึ้นไป และมีการตกแต่งร้านมีความเป็นเอกลกัษณ์ 
ยกเวน้แบรนด์ที่มีสาขา และเป็นที่รู ้จกัในระดบัประเทศ เช่น ร้านสตาร์บัค๊ ร้านแบคแคนยอน 
และร้านกาแฟทรูคอฟฟ่ี 
 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

การศึกษาน้ีก่อให้เกิดประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟสดสแตนอโลน
ในการประกอบการตดัสินใจวางแผนกลุยทุธ์ทางการตลาดบริการ เพื่อให้การด าเนินการธุรกิจ
ร้านกาแฟสดสแตนอโลนให้ประสบผลส าเร็จ นอกจากนั้นยงัใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาคน้ควา้ 
วิจยัที่เกี่ยวขอ้งกับปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการในกลุ่มธุรกิจอื่นๆ ที่เกี่ยวขอ้ง 
และคลา้ยคลึงกนั 
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บทที่  2 

วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศ้ึกษาไดศ้ึกษาแนวคิด ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรม
งานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวส าหรับการด าเนินการวิจยั และการพฒันากรอบแนวคิดวิจยั 
โดยมีรายละเอียด ดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
2. แนวคิดและทฤษฏีที่เก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
3. แนวความรู้ทัว่ไปเก่ียวกบักาแฟ 
4. การทบทวนงานวจิยั 

 

1. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

Kotler (2002) กล่าววา่ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ เคร่ืองมือที่องคก์าร
ใชเ้ป็นแนวทางในการวางแผนก าหนดกลยทุธ์เพื่อบรรลุเป้าหมายการตลาดของแต่ละตลาดเป้าหมาย 
(Market Target) โดยอา้งถึงแนวคิดของ McCarthy (1964) ว่ามีการจ าแนกเคร่ืองมือเป็น 4 ดา้น 
หรือ 4Ps ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion)  

Rafiq and Ahmed (1995) ไดมี้การอา้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดของ Booms 
and Bitner (1981) ว่ามีขยายกลุ่มเคร่ืองมือการตลาด หรือส่วนประสมการตลาดส าหรับอุตสาหกรรม
การบริการ (Service Industries) เพิ่มอีก 3 ด้าน ได้แก่ บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) รวมเป็น 7 ดา้น เน่ืองจากการใชง้านเคร่ืองมือ
ส่วนประสมทางการตลาดแต่ละรูปแบบธุรกิจในแต่ละดา้นมีบริบทที่แตกต่างกนั 

ซ่ึงอธิบายรายละเอียดเคร่ืองมือส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ดา้นได ้ดงัน้ี 
1.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ส่ิงใด  ๆก็ตามที่น าเสนอ (Offering) ให้แก่ลูกคา้หรือผูบ้ริโภค 

และสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได ้เช่น รูปแบบการน าเสนอพื้นฐานที่จบัตอ้งได ้
และจบัตอ้งไม่ได ้10 ประการ ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑห์รือสินคา้ที่จบัตอ้งได ้(Goods) การบริการ (Service) 
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ประสบการณ์ผูบ้ริโภค (Experience) การจดักิจกรรม (Events) บุคลากร (Persons) ช่องทางหรือสถานที่
จดัจ  าหน่าย (Place) คุณสมบตัิ (Properties) การจดัการองค์การ (Organizations) การส่ือสาร
หรือการประชาสมัพนัธ ์(Information) และแนวความคิด (Idea) เป็นตน้ 

ส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์ การจดัการผลิตภณัฑ์ในปัจจุบนัมีการแบ่งส่วน
ของผลิตภณัฑเ์พือ่ใหก้ารก าหนดกลยทุธก์ารจดัการผลิตภณัฑใ์หค้รอบคลุม และมีประสิทธิภาพขึ้น 
ซ่ึงส่วนประกอบของผลิตภณัฑแ์บ่งเป็นส่วนต่างๆ ไดแ้ก่ ตวัผลิตภณัฑ ์(Physical Product) การบอก
ถึงตัวผลิตภัณฑ์ (Product Identification)  บรรจุภัณฑ์ (Packages)  และตราสินค้า (Brands)  
ซ่ึงสามารถอธิบายรายละเอียดแต่ละส่วนได ้ดงัน้ี (เทพ เหมือนฟู, 2560, ออนไลน์) 

1.1.1 ตัวผลิตภัณฑ์ (Physical Product) ประกอบดว้ยผลิตภณัฑท์ี่มีตวัตน หรือสามารถ
จบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑท์ี่ไม่สามารถจบัตอ้งได ้คือ การบริการต่างๆ ที่น ามาเสนอขายแยกกนั 
หรือการขายรวมกนัก็ได ้ขึ้นอยูก่บัลกัษณะสินคา้หรือบริการนั้นๆ 

1.1.2 การบอกถึงตัวผลิตภัณฑ์ (Product Identification) คุณลกัษณะของตวัผลิตภณัฑ์
อาจมีสถานะแตกต่างกันไปตามลักษณะการใช้งานต่างๆ เช่น เป็นของแข็ง ของเหลว และก๊าซ 
ดงันั้น สถานะเหล่าน้ีจึงตอ้งการใหมี้การสร้างภาชนะและบรรจุภณัฑม์าห่อหุ้มและป้องกนัมิให้เกิด
การเปล่ียนแปลงสถานะ 

1.1.3 บรรจุภัณฑ์ (Packages) เป็นส่ิงที่บ่งบอกให้ทราบถึง ลกัษณะของตวัผลิตภณัฑ์
ที่จะน ามาเสนอขายเพื่อประโยชน์ในการห่อหุ้มผลิตภณัฑใ์ห้มีความคงทน คงที่ สมบูรณ์ ไม่เกิด
การเปล่ียนแปลงสถานะ รักษาสภาพของตวัผลิตภณัฑใ์หมี้รูปทรงและคุณภาพไวด้งัเดิมใหม้ากที่สุด 

1.1.4 ตราสินค้า (Brands) เป็นตวัแสดงถึงที่มาของสินคา้วา่มาจากบริษทัใด คุณภาพ
ของสินคา้ ระดบัราคา และชนิดของสินคา้เป็นอยา่งไร ความแตกต่างของสินคา้เมื่อเปรียบเทียบ
กบัคู่แข่งขนันั้นเป็นอยา่งไร การมีตราสินคา้จะช่วยเป็นส่ือใหเ้กิดการแยกแยะและจดจ าไดดี้เก่ียวกบั
ตวัสินคา้หรือบริการ 

1.2 ราคา (Price) คือ มูลค่าเงินตราที่ผูบ้ริโภคตอ้งจ่ายเพื่อแลกเปล่ียนสินคา้หรือบริการ
ที่ตอ้งการ โดยที่ราคาเป็นส่วนในการสร้างรายได ้ซ่ึงมีการยดืหยุน่ตามคุณลกัษณะของผลิตภณัฑ ์
และตน้ทุนที่เปล่ียนแปลงไปตามตลาด และการแข่งขนัดา้นราคาที่มีความผนัผวนตามสภาพแวดลอ้ม
ทางธุรกิจ และการก าหนดราคาของคู่แข่งขนัในตลาดเสมอ 

Kotler (2002, p. 215-222) กล่าวว่าขอ้ผิดพลาดในการตั้งราคาที่มกัพบบ่อย ไดแ้ก่ 
การตั้งราคาที่ค  านึงถึงตน้ทุน (Cost) มากเกินไป จนละเลยการวางกลยทุธ์ในการจดัการดา้นราคา
ให้เหมาะสมกบัสภาพแวดลอ้มทางธุรกิจในระยะยาว ทั้งน้ีเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการสร้างก าไร 
หรือสร้างความได้เปรียบในเชิงแข่งขนัทางธุรกิจเพื่อครองส่วนแบ่งการตลาด (Market Share) 
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กบัคู่แข่งรายอ่ืนฉะนั้น เพือ่ใหก้ารก าหนดราคาเป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ นกัการตลาดควรมีขั้นตอน
ในการก าหนดราคา 6 ขั้นตอนตามล าดบั ดงัภาพที่ 2.1 
 

 
 

ภาพที่ 2.1 ขั้นตอนในการตั้งราคา (Setting Pricing Policy) 
 
ที่มา: Marketing Management (p. 216) by P. Kotler, 2002, Prentice-Hall, Inc. 
 

1.2.1 การเลือกวัตถุประสงค์การก าหนดราคา (Selecting the Pricing Objective) 
1) เพ่ือความอยู่รอดของกิจการ (Survival)  เป็นวตัถุประสงค์ระยะสั้ น

ที่เหมาะส าหรับธุรกิจที่ก  าลงัตกอยูใ่นสภาวะการแข่งขนัสูง หรือความตอ้งการของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป 
2) เพ่ือสร้างก าไรสูงสุดในปัจจุบัน (Maximum Current Profit) 
3) เพ่ือส่วนแบ่งการตลาดสูงสุด (Maximum Market Share) เป็นการก าหนด

ราคาที่สามารถดึงดูดผูบ้ริโภคได ้
4) การตัง้ราคาสูงเพ่ือเข้าสู่ในตลาด (Maximum Market Skimming) ซ่ึงจะนิยม

ตั้งราคาสูง แต่การตั้งราคาในลกัษณะน้ีจะเหมาะกบัผลิตภณัฑท์ี่มีความแปลกใหม่ส าหรับผูบ้ริโภค 
หรือเป็นนวตักรรมที่ไม่เคยมีมาก่อน (Greedisgoods, 2562, ออนไลน์) 

5) เพ่ือเป็นผู้น าด้านคุณภาพของผลิตภัณฑ์ (Product-Quality Leadership) 
การตั้งราคาในลักษณะน้ี เหมาะส าหรับการเพิ่มมูลค่าให้กับผลิตภณัฑ์เพื่อให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่า
เป็นผลิตภณัฑท์ี่มีคุณภาพ 

1.2.2 การพิจารณาอุปสงค์ (Determining Demand) เพื่อทราบถึงพฤติกรรม
ของผูบ้ริโภคที่มีต่อสินคา้ในระดบัต่างๆ กนัของสินคา้นั้นๆ โดยมีการศึกษาประเด็นต่างๆ ดงัน้ี 

1) ความอ่อนไหวต่อราคา (Price Sensitivity) เป็นการศึกษาปัจจยัที่มีผลกระทบ
ต่อการเปล่ียนแปลงของราคาตลาด เช่น ความเป็นเอกลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์การรับรู้ในการทดแทนกนั 
ความยากในการเปรียบเทียบ รายไดข้ั้นต ่าของผูบ้ริโภค ฯลฯ 

1. 
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the Pricing 
Objective 

2. 
Determining 

Demand 

3. 
Estimating 

Costs 

4.  
Analyzing 

Competitor’s 
Cost, Price 
and Offers 

5. 
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Pricing 
Method 

6. 
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the Final 
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2) ความยืดหยุ่นของอุปสงค์ต่อราคา (Price Elasticity of Demand) วดัได้
จากอัตราการเปล่ียนแปลงปริมาณความต้องการซ้ือสินค้าเม่ือราคาสินค้ามีการเปล่ียนแปลง 
เช่น เม่ือสินคา้ชนิด A ราคาสูงขึ้นแต่ปริมาณความตอ้งการซ้ือ (Demand) ยงัเปลี่ยนแปลงไม่มาก 
จึงสันนิษฐานไดว้่าสินคา้ชนิด A อาจเป็นสินคา้จ าเป็น (Necessity Goods) เพราะราคาไม่มีผลต่อ
การเปล่ียนแปลงอุปสงคม์ากนกั หรือความยดืหยุน่อุปสงคต่์อราคาต ่า แต่ทางตรงกนัขา้มหากสินคา้
ชนิด B ราคาสูงขึ้นท าใหค้วามตอ้งการซ้ือเปล่ียนแปลงมากกว่าสินคา้ชนิด A สินคา้ชนิดน้ีอาจเป็น
สินคา้ฟุ่ มเฟือยไม่มีความจ าเป็นต่อการด ารงชีวติ ซ่ึงการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมผูบ้ริโภคในลกัษณะ
สินคา้ B แสดงถึงความยดืหยุน่ของอุปสงคต่์อราคาสูง เป็นตน้ 

1.2.3 การคาดคะเนต้นทุน (Estimating Costs) เพื่อส่งมอบผลิตภณัฑท์ี่คุม้ค่า
ต่อผูบ้ริโภคและลดความเส่ียงในเร่ืองการจดัการงบการเงินของธุรกิจเพื่อเพิ่มศกัยภาพในการท าก าไร
ของธุรกิจ 

1.2.4 การวิเคราะห์ต้นทุน ราคา และสินค้าของคู่แข่ง (Analyzing Completion’s 
Cost, Price and Offers) จากราคาที่ถูกก าหนดโดยความตอ้งการของตลาด และตน้ทุนของกิจการแลว้ 
ยงัตอ้งค  านึงถึงผลกระทบหรือปฏิกิริยาดา้นราคาจากคู่แขง็ที่มีสินคา้คลา้ยคลึงกนั ดงันั้นควรก าหนด
ราคาให้ใกลเ้คียงกนัหรือต ่ากว่าราคาในตลาด หากคุณภาพของสินคา้ไม่ไดเ้หนือกว่าของคู่แข่ง
มากพอที่จะก าหนดราคาสูงกว่า อย่างไรก็ตามราคาตลาดจะมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ฉะนั้น
ตอ้งมีการก าหนดกลยทุธด์า้นราคาใหเ้หมาะสมกบัสภาวการณ์อยา่งสม ่าเสมอ 

1.2.5 การเลือกวิธีการก าหนดราคา (Selecting Pricing Method) มีหลายวิธี 
ซ่ึงสามารถอธิบายรายละเอียดแต่ละวธีิพอสงัเขป ดงัน้ี  

1) การก าหนดราคาแบบต้นทุนบวกเพ่ิม (Markup Pricing) เป็นการก าหนด
ราคาขายโดยน าตน้ทุนทั้งหมดมารวมกบัส่วนที่บวกเพิม่ หรือก าไรที่ตอ้งการ  

2) การก าหนดราคาตามผลตอบแทนเป้าหมาย (Target Return Pricing) 
โดยวิธีน้ีตอ้งค  านึงถึงอตัราผลตอบแทนจากการลงทุน (Return on Investment: ROI) และเป็นวิธี
ที่ไดรั้บความนิยมมากที่สุด  

3) การตัง้ราคาตามคุณค่าที่รับรู้ (Perceived Value Pricing) เป็นวธีิที่ก  าหนด
ราคาจากมูลค่าที่ผูบ้ริโภครับรู้ ไม่ไดย้ดึแนวการก าหนดราคาจากตน้ทุนของผูข้ายเป็นหลกั 

4) การก าหนดราคาเน้นไปที่คุณค่า (Value Pricing) เป็นการก าหนดราคาจริง
ที่ต  ่าเพือ่เสนอผลิตภณัฑท์ี่มีคุณภาพสูงในการดึงดูดลูกคา้ โดยที่ไม่ส่งผลกระทบกบัระบบการด าเนินงาน
ในธุรกิจ ซ่ึงการก าหนดราคาวิธีน้ีไม่จ  าเป็นตอ้งก าหนดราคาต ่าเพียงอยา่งเดียว แต่ใชว้ิธีปรับปรุง
ระบบการด าเนินงานในธุรกิจเพือ่ลดตน้ทุนสินคา้โดยที่ไม่ลดทอนคุณภาพเดิม 
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5) การก าหนดราคาตามภาวะตลาด (Going Rate Pricing) วิธีน้ีราคาขาย
จะขึ้นอยูก่บัปัจจยัภายนอกที่ไม่สามารถควบคุมได ้เช่น ธุรกิจไม่สามารถก าหนดราคาสินคา้ประเภท
เดียวกนัให้สูงกว่าราคาสินคา้ที่คู่แข่งในตลาดก าหนดได ้หรือธุรกิจขนาดใหญ่ และมีช่ือเสียง ยอ่มมี
ความไดเ้ปรียบในการก าหนดราคาสินคา้ใหสู้งกวา่ธุรกิจขนาดเล็กได ้เป็นตน้ 

6) การก าหนดราคาแบบประมูล (Sealed Bid Pricing) วิธีมกัเป็นการก าหนด
ราคาที่ตอ้งไดรั้บความเห็นชอบของทุกฝ่าย เช่น การประมูลโครงการของภาครัฐ การก าหนดราคา
ขายทอดตลาดของอสงัหาริมทรัพยห์รือยานพาหนะมือสอง เป็นตน้ 

1.2.6 การตัดสินใจเลือกราคาสุดท้าย (Selecting the Final Price) จะตอ้งมีการพิจารณา
ปัจจยัดา้นอ่ืนๆ เพิ่มเติม ไดแ้ก่ ราคาต่อดา้นจิตใจ (Psychological Pricing) อิทธิพลต่อองคป์ระกอบอ่ืนๆ 
ของส่วนประสมการตลาด (The Influence of Other Marketing-Mix Elements) นโยบายดา้นราคา
ของกิจการ (Company Pricing Policies) และผลกระทบต่อฝ่ายอ่ืนๆ (Impact of Price on Other Parties) 
ซ่ึงสามารถอธิบายรายละเอียดพอสงัเขปได ้ดงัน้ี 

1) ราคาต่อด้านจิตใจ (Psychological Pricing) เป็นการตั้งราคาโดยอาศยั
ความรู้สึกของผูซ้ื้อที่ทีต่อราคา เช่น การก าหนดราคาขายที่ลงทา้ยดว้ยเลขคี่จะท าให้ผูบ้ริโภครู้สึกว่า
สินคา้นั้นมีราคาถูก กล่าวคือ ราคา 99 บาท ผูบ้ริโภคจะรู้สึกถูกกว่าราคา 100 บาท ทั้งๆ ที่ราคาต่างกนั
เพยีง 1 บาท เป็นตน้ (กรมส่งเสริมอุตสาหกรรม, 2559: ออนไลน์) 

2) อิทธิพลต่อองค์ประกอบอ่ืนๆ ของส่วนประสมการตลาด (The Influence 
of Other Marketing-Mix Elements) เช่น การตั้งราคาสูงส าหรับผลิตภณัฑน์วตักรรมแปลกใหม่
เพื่อเพิม่มูลค่าสินคา้ เป็นตน้ 

3) นโยบายด้านราคาของกิจการ (Company Pricing Policies) เช่น ในสถานการณ์
เศรษฐกิจหยดุชะงกั (Lockdown) จากการแพร่ระบาดเช้ือไวรัสโคโรน่า (Covid-19) ส่งผลท าให้ยอดขาย
ของกิจการลดลงจนไม่มีรายไดเ้พยีงพอต่อการด าเนินกิจการให้อยูร่อด จึงจ าเป็นตอ้งก าหนดนโยบาย
ลดราคาสินคา้เพือ่กระตุน้ยอดขาย ถึงแมจ้ะไม่มากเท่าเดิม แต่อยา่งน้อยก็มีกระแสเงินสดหมุนเวียน
เพือ่ใชใ้นการด าเนินงานใหกิ้จการอยูร่อดในยคุวกิฤตน้ีได ้เป็นตน้ 

4) ผลกระทบต่อฝ่ายอ่ืนๆ (Impact of Price on Other Parties) คือ การก าหนด
ราคาโดยค านึงถึงผูมี้ส่วนไดเ้สีย (Stake holder) เช่น การก าหนดราคาเพื่อแข่งขนักบัตลาด โดยการ
ตั้งราคาตดัตลาด เพื่อแยง่ส่วนแบ่งการตลาด แต่ถึงแมว้ิธีน้ีจะสามารถเอาชนะคู่แข่งในตลาดได ้
แต่จะสูญเสียพนัธมิตรในธุรกิจเพื่อส่งเสริมและเก้ือกูลกันในระยะยาว ส่งผลท าให้ไม่สามารถ
ด าเนินกิจการใหเ้ติบโตอยา่งย ัง่ยนืได ้เป็นตน้ 
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1.3 ช่องทางจัดจ าหน่าย (Place) คือ ช่องทางการคา้ขาย (Trade Chanel) หรือช่องทาง 
การจดัจ าหน่าย (Distribution Chanel) ซ่ึงเป็นตวักลางใหบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้และบริการต่างๆ ได ้
ซ่ึงอาจเป็นรูปแบบ (Platform) หรือรูปแบบธุรกิจ E-commerce ที่เป็นที่นิยมในปัจจุบนั ไม่จ าเป็น 
ตอ้งเป็นเพยีงสถานที่เท่านั้น เป็นตน้ 

1.3.1 การวิเคราะห์ความต้องการของผู้บริโภค 
Kotler (2002, p. 240) กล่าววา่ในการวางแผนกลยทุธด์า้นช่องทางการจดัจ าหน่าย

ควรค านึงถึงปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ดงัน้ี 
1) ขนาดการซ้ือ (Lot Size) ปริมาณสินคา้ที่ผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือใน 1 คร้ัง 
2) ระยะเวลาการรอคอย (Waiting Time) ระยะเวลาส่งมอบสินคา้ที่ผูบ้ริโภค

สามารถรอได ้หรือเหมาะสมกบัที่ผูบ้ริโภคตอ้งการ 
3) ความสะดวกในการหาซ้ือ (Spatial Convenience) การอ านวยความสะดวก

ในการหาซ้ือสินคา้แก่ผูบ้ริโภค 
4) ความหลากหลายของผลิตภัณฑ์ (Product Variety) ความหลากหลาย

ของช่องทางจดัจ าหน่ายที่ผูบ้ริโภคเขา้ถึงได ้เพื่อขยายความหลากหลายของสายผลิตภณัฑ ์เพื่อให้
ผูบ้ริโภคสามารถเลือกสินคา้ไดต้รงตามความตอ้งการมากที่สุด 

5) การบริการส ารอง (Service Backup) บริการเสริมที่เกี่ยวกับการขาย 
เช่น การใหสิ้นเช่ือ บริการจดัส่ง บริการติดตั้ง และซ่อมบ ารุง ฯลฯ ยิง่มีบริการเสริมมากยิง่เป็นภาระ
กบัช่องทางการจดัจ าหน่ายมากขึ้นเท่านั้น แต่นัน่ก็คือส่ิงที่ผูบ้ริโภคตอ้งการ 

1.3.2 การก าหนดวัตถุประสงค์และข้อจ ากัดของการจัดจ าหน่าย 
ในการวางแผนกลยุทธ์ช่องทางจัดจ าหน่ายมีวตัถุประสงค์ที่แตกต่างกัน

ขึ้นอยู่กับสภาพแวดล้อมทางธุรกิจที่มามีผลกระทบต่อกิจการ ณ เวลานั้น ซ่ึงในการออกแบบ
ช่องทางจดัจ าหน่าย นอกจากจะค าถึงถึงวตัถุประสงคแ์ลว้ ในเร่ืองเงินลงทุน และทรัพยากรบุคคล
ก็ส าคญัเช่นกัน ฉะนั้นเพื่อให้การก าหนดกลยุทธ์ช่องทางจดัจ าหน่ายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
ควรค านึงถึงปัจจยั ดงัน้ี 

1) ความสอดคล้องกับกลยทุธ์การตลาดในภาพรวม 
2) ความพึงพอใจ และความภกัดขีองลกูค้า 
3) การวดัผลการขายและกิจกรรมการขายท่ีชัดเจน 
4) แหล่งที่มาของยอดขายในอนาคต 
5) การใช้ประเมินผลการขายและการใช้ทรัพยากรทางการตลาด 
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ในการก าหนดวตัถุประสงคโ์ดยทัว่ไป แบ่งเป็น 4 แบบ ไดแ้ก่ 1) เพื่อสร้าง
กลุ่มลูกคา้ใหม่ 2) เพื่อให้การสนับสนุนผูจ้ดัจ  าหน่าย 3) เพื่อรักษาฐานลูกคา้เดิม และ 4) เพื่อเพิ่ม
ยอดขายและผลก าไร ซ่ึงแต่ละแบบสามารถอธิบายรายละเอียดพอสงัเขปได ้ดงัน้ี 

1) วตัถปุระสงค์เพ่ือสร้างกลุ่มลกูค้าใหม่ (Account-Development Objective) 
เนน้ไปที่การแสวงหาผูจ้ดัจ  าหน่ายใหม่หรือบริโภครายใหม่ ซ่ึงตอ้งระบุกลุ่มเป้าหมายอยา่งชดัเจน
สอดคลอ้งกบักลยทุธก์ารตลาดของบริษทั 

2) วัตถุประสงค์เพ่ือให้การสนับสนุนผู้ จัดจ าหน่าย (Distributor-Support 
Objectives) เนน้ไปที่การสร้างความร่วมมือกบัช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น ร้านคา้ส่ง ร้านคา้ปลีก 
เพื่อด าเนินกลยทุธ์การตลาดร่วมกนั เช่น ความร่วมมือดา้นการส่งเสริมการขาย ความร่วมมือกัน
ใหบ้ริการแก่ลูกคา้ เพือ่กระตุน้การขาย 

3) วตัถปุระสงค์เพ่ือรักษาฐานลกูค้าเดิม (Account-Maintenance Objectives) 
เนน้ไปที่การบริหารประสิทธิภาพของการดูแลลูกคา้เดิมของบริษทัให้คงอยูน่านที่สุด เช่น สนับสนุน
ใหมี้การจดักิจกรรมส่งเสริมการขายแก่กลุ่มลูกคา้เดิม 

4) วัตถุประสงค์เพ่ือเพ่ิมยอดขายและผลก าไร (Account-Penetrative Objectives) 
เนน้ที่การเพิม่ยอดขาย เพิม่ก าไรในสินคา้ที่ขายในกลุ่มผูจ้ดัจ  าหน่ายหรือลูกคา้เดิมในกรณีที่มีศกัยภาพ
ที่จะเพิม่สูงขึ้นไป 

1.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ กิจกรรมการส่ือสารของนักการตลาดที่สามารถ
โนม้นา้วผูบ้ริโภคให้เกิดการเลือกซ้ือหรือเลือกใชบ้ริการ และเป็นการสร้างยอดขายใหเ้พิม่ขึ้นในทนัที 

เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาด สามารถเรียกอีกอยา่งว่า ส่วนประสมการส่งเสริม
การตลาด (Promotion Mix) ซ่ึงแบ่งเป็น 4 แบบ ได้แก่ การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพนัธ ์
(Public Relations) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) และการขายโดยพนักงาน (Personal 
Selling) ซ่ึงแต่ละแบบมีรายละเอียดดงัน้ี 

1.4.1 การโฆษณา (Advertising) คือ การส่ือสารทางเดียว (One-Way) ที่ผูป้ระกอบการ
หรือนักการตลาดส่งมอบให้แก่ผูบ้ริโภค โดยผ่านกลยทุธ์ส่ือ (Media Strategy) ต่างๆ ซ่ึงสามารถ
จ าแนกการโฆษณาได ้2 ประเภท ไดแ้ก่ 

1) การโฆษณาสถาบัน (Institutional Advertising) เป็นการมุ่งเน้นที่การน าเสนอ
ภาพลกัษณ์ที่ดีของกิจการมากกวา่การส่งเสริมที่ผลิตภณัฑ ์ 

2) การโฆษณาผลิตภัณฑ์ (Product Advertising) จะมุ่งเน้นการน าเสนอ
ผลประโยชน์ลกัษณะเฉพาะเจาะจงของตวัผลิตภณัฑ ์
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1.4.2 การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) คือ การกระจายข่าวสารโดยอาศยั
ช่องทางต่างๆ ที่ไม่มีหรือมีค่าใชจ่้ายก็ได ้เพือ่สร้างช่ือเสียงให้แก่ธุรกิจและตวัผลิตภณัฑ ์ซ่ึงมีขั้นตอน
ในการประชาสมัพนัธ ์ดงัน้ี 

ขั้นตอนที่ 1 ประเมินทศันคติของผูบ้ริโภค 
ขั้นตอนที ่2 ระบุประเด็นที่มีผลกระทบ หรือเก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค 
ขั้นตอนที่ 3 ด าเนินการเพือ่ใหไ้ดรั้บการยอมรับจากผูบ้ริโภค 

1.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) คือ กิจกรรมกระตุน้ยอดขายสินคา้ 
โดยผ่านขอ้เสนอพิเศษ เช่น คูปอง การสะสมแตม้แลกของสมนาคุณ ฯลฯ เพื่อดึงดูดให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ทนัที ซ่ึงเป็นการวางแผนกลยทุธ์ระยะสั้นหรือระยะยาวก็ได ้โดยสามารถ
แบ่งประเภทการส่งเสริมการขายได ้ดงัน้ี 

1) โปรแกรมการตลาดเพ่ือความภกัด ี(Loyalty Marketing Program) คือ กิจกรรม
การส่งเสริมการขายที่ออกแบบมาเพือ่สร้างความสัมพนัธ์ระยะยาวและเป็นประโยชน์ร่วมกนัระหว่าง
กิจการและลูกคา้หลกั (Key Customers) 

2) โปรแกรมส าหรับลกูค้าเจ้าประจ า (Frequent Buyer Program) คือ กิจกรรม
มอบรางวลัส าหรับผูบ้ริโภคที่ภกัดีหรือซ้ือสินคา้เป็นประจ า 

3) การแข่งขัน (Contests) คือ โปรโมชั่นพิเศษที่ผูบ้ริโภคตอ้งใช้ทกัษะ
ในการแข่งขนัในกิจกรรมต่างๆ เพือ่รับสิทธ์ินั้น 

4) การชิงโชค (Sweepstakes) คือ โปรโมชัน่พิเศษที่ขึ้นอยูก่บัโอกาสหรือโชค
ของผูบ้ริโภคนั้นไดรั้บไปฟรีๆ ไม่มีค่าใชจ่้าย 

1.4.4 การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) คือ กิจกรรมน าเสนอผ่านบุคคล
หรือผูข้าย เพื่อบรรลุเป้าหมายการตดัสินใจซ้ือจากผูบ้ริโภค ซ่ึงจะอธิบายรายละเอียดเพิ่มเติม
ในหวัขอ้ที่ 1.5 ต่อไป 

1.5 บุคลากร (People) คือ บุคลากรหรือพนักงานที่ท  าหน้าที่ประสานงานฝ่ายต่างๆ 
หรือเป็นตวักลางส่งมอบสินคา้หรือบริการให้แก่ลูกคา้ และเป็นส่วนส าคญัที่ท  าให้บรรลุเป้าหมาย
ตามวตัถุประสงคข์ององคก์าร 

ประเภทของบุคลากร หากแบ่งกลุ่มบุคลากรหรือพนักงานตามบริเวณที่ท  างาน 
หรือตามความใกลชิ้ดกบัลูกคา้ สามารถแบ่งเป็นกลุ่มพนักงานไดเ้ป็น 2 กลุ่มใหญ่ๆ (Quain, 2018, 
ออนไลน์) ไดแ้ก่ พนกังานเบื้องหนา้ (Front Office) และพนกังานเบื้องหลงั (Back Office) ซ่ึงแต่ละ
ประเภทสามารถอธิบายรายละเอียดไดด้งัน้ี 
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1.5.1 พนักงานเบ้ืองหน้า (Front Office) เป็นพนักงานที่มีหน้าที่ติดต่อกบัลูกคา้
โดยตรงเพือ่สร้างยอดขาย หรือมีหนา้ที่ช่วยท าการตลาดให้แก่สินคา้และบริการ จดัการขอ้เสนอต่างๆ 
เพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และพฒันาความสัมพนัธ์จากความคาดหวงัของลูกคา้ 
และสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีใหแ้ก่ธุรกิจ ฉะนั้น หากจา้งคนที่เหมาะสมกบัต าแหน่งจะช่วยสร้างช่ือเสียง
ให้แก่ธุรกิจในระยะยาวได้ ตวัอย่างพนักงานเบื้องหน้า ได้แก่ พนักงานตอ้นรับ (Receptionist) 
ตวัแทนการขาย (Sales Representative) พนกังานบริการลูกคา้ (Customer Service) เป็นตน้ 

พนกังานเบื้องหนา้เปรียบเสมือนพนกังานขาย หรือผูส่้งมอบสินคา้หรือให้บริการ
แก่ลูกคา้ นอกจากความรู้ในตวัสินคา้หรือบริการแลว้ ทกัษะเร่ืองคนยิง่เป็นส่ิงส าคญั ฉะนั้น สามารถ
สรุปทกัษะและคุณสมบติัของพนกังานเบื้องหนา้ที่ควรมีได ้ดงัน้ี 

1) เป็นผูฟั้งที่ดี เขา้ใจความตอ้งการของลูกคา้ 
2) มีบุคลิกภาพเป็นมิตร มีความอดทน และมีหวัใจรักการบริการ 
3) มีความรู้ในส่ิงที่จะน าเสนอ เพือ่ตอบค าถามไขขอ้ขอ้งใจใหแ้ก่ลูกคา้ได ้
4) มีทกัษะในการคล่ีคลายสถานการณ์ความขดัแยง้ที่ลูกคา้ไม่พงึพอใจได ้
5) มีทกัษะดา้นเทคโนโลย ีเพือ่ความสะดวกในการใชอุ้ปกรณ์ที่มีความจ าเป็น

ต่อการด าเนินงานต่างๆ 
1.5.2 พนักงานเบื้องหลัง (Back Office) เป็นพนักงานที่มีหน้าบริหารกิจกรรม

ของส่วนงานต่างๆ (Administrative) งานดา้นกฎหมาย และสนับสนุนการด าเนินงานฝ่ายต่างๆ 
ให้สามารถด าเนินต่อไปได ้รวมถึงการจา้งงาน การท าบญัชี กระบวนการจ่ายเงินเดือนพนักงาน 
(Payroll) ดูแลเร่ืองกฎหมายภาษีกรซ้ือขายภายในประเทศและระหว่างประเทศ ดูแลเร่ืองกฎหมาย
แรงงานและความปลอดภยั เป็นตน้ ตวัอย่างของพนักงานเบื้องหลงั ได้แก่ พนักงานป้อนขอ้มูล 
(Data Entry Clerk) นักบญัชี (Accountant) ฝ่ายทรัพยากรบุคคล (Human Resource Executive) 
และที่ปรึกษากฎหมาย (Legal Counselor) 

พนกังานเบื้องหลงัอาจจะไม่ไดติ้ดต่อลูกคา้โดยตรง แต่มีการติดต่อประสานงาน
กบัฝ่ายต่าง  ๆในธุรกิจ รวมถึงการบูรณาการระบบการท างานกบัฝ่ายต่างๆ เพื่อบรรลุเป้าหมายของธุรกิจ 
ฉะนั้น เพือ่การด าเนินงานอยา่งมีประสิทธิภาพ พนกังานเบื้องหลงัควรมีทกัษะและคุณสมบติั ดงัน้ี 

1) มีทักษะการส่ือสารที่ดี ไม่ว่างจะช่องทางใดก็ตาม เน่ืองจากตอ้งมีการ
ประสานงานกบัฝ่ายต่างๆ  

2) มีทักษะด้านตัวเลข พื้นฐานคณิตศาสตร์ และมีความละเอียดรอบคอบ
เป็นอยา่งมาก เพือ่ลดความผดิพลาดในการด าเนินงาน 

3) มีทักษะด้านบริหารจัดการ และกฎหมายดา้นต่างๆ ที่เก่ียวขอ้งกบังาน 
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4) มีทักษะด้านเทคโนโลย ีและมีหัวใจเป็นนักพฒันา เพื่อใชง้านหรือสร้างสรรค์
ระบบงานในการอ านวยความสะดวกในการด าเนินงานของฝ่ายต่างๆ 

1.6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) คือ หมายถึง การน าเสนอในแง่ของสถานที่
และผลิตภณัฑ์ที่เจาะจงเฉพาะธุรกิจบริการ ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบที่ลูกคา้สามารถสัมผสัไดช้ัดเจน
หรือมองเห็น นัน่คือ ลกัษณะของอาคารสถานที่ การจดัสวน ที่จอดรถ การตกแต่งภายใน เคร่ืองแบบ
พนักงาน ป้าย ส่ิงพิมพต่์างๆ และป้ายอ่ืนๆ ที่สามารถมองเห็นได้ ซ่ึงทั้งหมดที่กล่าวมาขา้งต้น
สามารถจบัตอ้งไดท้ี่เป็นรูปแบบการบริการและคุณภาพของกิจการ เป้าหมายเพือ่สร้างประสบการณ์
ที่ดีใหก้บัผูท้ี่ใชบ้ริการ 

ประเภทของลกัษณะทางกายภาพ การศึกษาน้ีจะนิยามประเภทปัจจยัไปในทางธุรกิจ
ร้านอาหารหรือร้านกาแฟ เพือ่ใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการวเิคราะห์ปัจจยัที่มีอิทธิพลในการตดัสินใจ
เลือกใบริการร้านกาแฟ แบ่งเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ บรรยากาศ (Ambiance) โครงสร้าง (Layout) 
และการสร้างแบรนด ์(Branding) ซ่ึงแต่ละประเภทมีรายละเอียดดงัน้ี (Bhasin, 2018, ออนไลน์)  

1.6.1 บรรยากาศ (Ambiance) คือ รูปลกัษณ์ของสถานที่สามารถสร้างบรรยากาศได ้
เช่น ร้านอาหารสไตล์ธรรมชาติ สไตล์ทนัสมัย การจดัโทนแสงสว่างในร้าน เพลงที่เปิดในร้าน 
บริการที่จอดรถ เป็นตน้ กล่าวคือ ส่ิงที่มีอิทธิพลต่ออารมณ์ความรู้สึกและประสบการณ์ของผูใ้ชบ้ริการ 

1.6.2 โครงสร้าง (Layout) คือ การจดัแผนผงัของสถานที่ๆ มีผลต่อกระบวนการ
ด าเนินงานทางธุรกิจหรือบริการต่างๆ ซ่ึงในวิจยัน้ีหมายถึงการจดัการโครงสร้างของร้านกาแฟ 
เช่น ต  าแหน่งเคาเตอร์รับค าสัง่ซ้ือเคร่ืองด่ืม ต  าแหน่งการจดัเฟอร์นิเจอร์ ต  าแหน่งการติดป้ายในร้าน 
หรือการจดัต าแหน่งส่ิงอ านวยความสะดวกผูใ้ชบ้ริการต่างๆ เป็นตน้ 

1.6.3 การสร้างแบรนด์ (Branding) นอกจากจะเป็นส่วนของการส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) เพื่อสร้างภาพลักษณ์ให้กับธุรกิจแล้ว การออกแบบบรรจุภณัฑ์เพื่อส่ือสารธุรกิจ
ก็เป็นส่วนส าคญัในการส่งเสริมส่วนประสมการตลาดทางกายภาพ 

1.7 กระบวนการ (Process) คือ การด าเนินงานกิจกรรมดา้นต่างๆ เพื่อส่งมอบสินคา้
หรือบริการเพือ่สนองความตอ้งการแก่ลูกคา้ ซ่ึงจะสร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกคา้ไดม้ากหรือน้อย 
ขึ้นอยู่กับการออกแบบระบบการด าเนินกิจกรรมต่างๆ ของกิจการให้สอดคล้องและรวดเร็ว
ทนัต่อความตอ้งการผูบ้ริโภค ซ่ึงจะพจิารณาใน 2 ดา้น คือ ความซบัซอ้น (Complexity) และความหลากหลาย 
(Divergence) ในด้านของความซับซ้อนจะตอ้งพิจารณาถึง ขั้นตอนและความต่อเน่ืองของงาน
ในกระบวนการ ส่วนในดา้นของความหลากหลาย ตอ้งพิจารณาถึงความอิสระ และความยดืหยุน่
สามารถที่จะเปล่ียนแปลงขั้นตอนหรือล าดบัการท างานไดท้  าให้มีขั้นตอนการให้บริการที่รวดเร็ว 
(รัฐศาสตร์ กีทีประกูล, 2557, 25 อา้งถึงใน Lovelock and Wright, 2002)  
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จากแนวคิดส่วนประสมการตลาดขา้งตน้ การก าหนดกลยุทธ์การตลาดขององค์การ
โดยใชเ้คร่ืองมือส่วนประสมการตลาดจ าเป็นตอ้งมีการรวบรวมขอ้มูลดา้นอ่ืนๆ มาประกอบการ
วางแผนดว้ย อาทิเช่น การศึกษาสภาพแวดลอ้มทางการตลาด หรือปัจจยัดา้นอื่นๆ ที่มีผลกระทบ
กบัองคก์ารทั้งทางตรงและทางออ้ม เป็นตน้ เพื่อให้การด าเนินการขององคก์ารมีประสิทธิภาพ 
และบรรลุเป้าประสงคอ์งคก์ารอยา่งสูงสุด 
 

2. แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วกบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
 

พฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคมีปัจจยัต่างๆ 
เขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงการศึกษาน้ีไดศ้ึกษาแนวคิดประกอบการวิเคราะห์ขอ้มูลที่ไดจ้ากการส ารวจ
จากกลุ่มตวัอยา่งเพือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกลยทุธก์ารตลาดขององคก์าร 

การตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Making) หมายถึง กระบวนการเลือกกระท า
ในส่ิงใดส่ิงหน่ึงเพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง หรือไดรั้บอิทธิพลจากส่ิงเร้าภายนอก โดยการ
ตดัสินเลือกซ้ือหรือเลือกใชบ้ริการต่าง  ๆผูบ้ริโภคจะมีการคน้หาขอ้มูลของสินคา้และบริการต่าง  ๆอยูเ่สมอ 
การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2550, 46)  

2.1 รูปแบบของการตัดสินใจ 
การจ าแนกรูปแบบของการตดัสินของผูบ้ริโภคใชเ้ป็นวธีิหน่ึงในการก าหนดลกัษณะ

ของกระบวนการตัดสินใจหรือขนาดของความพยายามในการตัดสินใจในแต่ละคร้ังที่ผูว้ิจัย
พฤติกรรมผูบ้ริโภคสามารถใชเ้ป็นเกณฑไ์ดอ้ยา่งสะดวก 
 

 
 

ภาพที่ 2.2 ความต่อเน่ืองของพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือ 
 

ที่มา: Consumer Behavior A European Perspective (p. 261) by Solomon, Bamossy, Askegaard 
and Hogg, 2006, Pearson Education: Prentice-Hall, Inc. 
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จากภาพที่ 2.2 จะเห็นว่าระดับความพยายามในการตดัสินใจผูบ้ริโภคจะเรียงจาก
นอ้ยไปหามาก ซ่ึงระดบัที่อยูต่รงกลางคือการตดัสินใจแบบมีขอ้จ ากดั (Limited Problem-Solving) 
รูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคไดแ้บ่งได ้3 ลกัษณะ ดงัน้ี 

1) การตดัสินแบบซับซ้อน (Extended Problem-Solving) เป็นการตดัสินใจรูปแบบ
ดั้งเดิม โดยจากภาพที่ 2.3 จะเห็นว่าเป็นการตดัสินใจที่ขึ้นอยูก่บัแรงจูงใจภายในตนเองเป็นศูนยก์ลาง 
โดยเป็นการตดัสินที่มีความเส่ียงไม่มากนกั ผูบ้ริโภคจะรวบรวมขอ้มูลจากความทรงจ าหรือประสบการณ์
ของตนเอง (คน้หาภายใน) และขอ้มูลจากแหล่งภายนอก (คน้หาภายนอก) และเปรียบเทียบคุณสมบตัิ
อยา่งถ่ีถว้นก่อนตดัสินใจเลือกในที่สุด 

2) การตดัสินใจแบบมีขอ้จ ากดั (Limited Problem-Solving) จากการเปรียบเทียบ
รูปแบบการตดัสินใจของผูบ้ริโภคในภาพที่ 2.3 จะเห็นวา่การตดัสินใจรูปแบบน้ีมกัจะตรงไปตรงมา
และเรียบง่าย ผูซ้ื้อไม่มีแรงจูงใจในการคน้หาขอ้มูลหรือประเมินทางเลือกแต่ละทางอยา่งเขม้งวด 
ผูซ้ื้อใชก้ฎง่ายๆ ในการตดัสินใจเลือกทางเลือกอื่นแทน การตดัทอนความรู้ความเขา้ใจเหล่าน้ี 
ไม่สืบคน้เพิ่มเติมเก่ียวกับส่ิงเหล่าน้ีในภายหลัง ช่วยให้ผูบ้ริโภคหันกลับไปใช้แนวทางทัว่ไป
แทนที่จะตอ้งเร่ิมตน้ใหม่ทุกคร้ังที่ตอ้งตดัสินใจ 
 

 
 

ภาพที่ 2.3 ลกัษณะการตดัสินใจแบบมีขอ้จ ากดัและแบบซบัซอ้น 
 

ที่มา: Consumer Behavior A European Perspective (p. 262) by Solomon, Bamossy, Askegaard 
and Hogg, 2006, Pearson Education: Prentice-Hall, Inc. 
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3) การตดัสินใจอยา่งปกติเป็นนิสัย (Routinized Response Behavior) เป็นการตดัสินใจ
ที่ท  าโดยใชค้วามพยายามเพยีงเล็กนอ้ยหรือไม่มีเลย การตดัสินใจซ้ือจ านวนมากถูกท าใหเ้ป็นกิจวตัร
จนเราอาจไม่รู้ตวัวา่ไดท้  าส าเร็จแลว้จนกวา่จะดูในรถเขน็ชอ้ปป้ิงของเรา เราท าการเลือกโดยอตัโนมติั 
(Automaticity) โดยใชค้วามพยายามนอ้ยที่สุดและไม่มีการควบคุมอยา่งมีสติ 

2.2 องค์ประกอบของกระบวนการตัดสินใจ 
ในกระบวนการตดัสินใจซ้ือหรือเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภคนั้นจะประกอบไปดว้ย

องค์ประกอบต่างๆ หลายประการ ซ่ึงในวิจยัฉบบัน้ีจะท าการแยกประเด็นเป็นหัวขอ้ใหญ่ๆ 
ได้ดงัต่อไปน้ี 

2.2.1 บทบาทของผู้บริโภค  
ในการตดัสินใจเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคนั้นยอ่มมีบุคคลภายนอกร่วมตดัสินใจ

ตามบทบาทของผูบ้ริโภคต่างๆ ดว้ย ซ่ึงแบ่งเป็น 5 ลกัษณะ (อโณทยั งามวชิยักิจ, 2561, น. 2-40) ดงัน้ี 
1) ผู้ริเร่ิม (Initiator) คือ ผูท้ี่เป็นคนริเร่ิม หรือทดลองในการซ้ือสินคา้หรือเลือก 

ใชบ้ริการเป็นรายแรกๆ 
2) ผู้มีอิทธิพล (Influencer) คือ ผูท้ี่มีอิทธิพลหรือแรงจูงใจต่อการตดัสินใจ

เลือกซ้ือหรือใชบ้ริการ 
3) ผู้ตดัสินใจ (Decider) คือ ผูท้ี่มีอ  านาจหรือมีส่วนร่วมในการตดัสินใจซ้ือ

หรือเลือกใชบ้ริการนั้นๆ 
4) ผู้ ซ้ือ (Buyer) คือ ผูท้ี่ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้นั้นจริงๆ 
5) ผู้ใช้ (User) คือ ผูท้ี่บริโภคสินคา้หรือเลือกใชบ้ริการนั้น 

2.2.2 ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ 
ปัจจยัที่มีอิทธิพลในการตดัสินใจหรือปัจจยัก าหนดพฤติกรรมของผูบ้ริโภค

ประกอบดว้ย ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอก กล่าวโดยสังเขป ปัจจยัทั้งสองคือปัจจยัต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
(สุกญัญา ละมุล, 2560, น. 14 อา้งถึงใน ชูชยั สมิทธิไกร, 2553)  

1) ปัจจัยภายใน คือ ปัจจยัด้านจิตวิทยาซ่ึงเก่ียวขอ้งกับลกัษณะส่วนบุคคล
ของผูบ้ริโภค ไดแ้ก่ปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

(1) การรับรู้ (Perception) หมายถึง การเปิดรับ ให้ความสนใจ และแปล
ความหมายส่ิงเร้า หรือขอ้มูลต่างๆ ที่บุคคลไดรั้บผา่นประสาทรับสมัผสัทั้งหา้ 

(2) การเรียนรู้ (Learning) หมายถึง การที่บุคคลมีการเปล่ียนแปลงพฤติกรรม
ของตนเองที่ค่อนขา้งถาวร อนัเป็นผลมาจากประสบการณ์ต่างๆ ที่ไดรั้บ 
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(3) ความต้องการและแรงจูงใจ (Needs and Motives) หมายถึง ส่ิงที่ท  า
ใหบุ้คคลมีความปรารถนา เกิดความต่ืนตวัและพลงัที่จะกระท าส่ิงต่าง  ๆเพือ่ใหบ้รรลุถึงส่ิงที่ตอ้งการนั้น 

(4) บุคลิกภาพ (Personality) หมายถึง ลกัษณะเฉพาะของบุคคลซ่ึงเป็น
ส่ิงที่บ่งช้ีความเป็นปัจเจกบุคคล และเป็นส่ิงก าหนดลักษณะการมีปฏิสัมพนัธ์กับส่ิงแวดล้อม
หรือสถานการณ์ของบุคคลนั้น 

(5) ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ผลสรุปของการประเมินส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
เช่น บุคคล วตัถุ ซ่ึงบ่งช้ีวา่ส่ิงนั้นดีหรือเลว น่าพอใจหรือไม่พอใจ ชอบหรือไม่ชอบ และมีประโยชน์
หรือเป็นอนัตราย 

(6) ค่านิยมและวิถีชีวิต (Values and Lifestyles) ค่านิยม คือรูปแบบ
ของความเช่ือที่แต่ละบุคคลยดึถือเป็นมาตรฐานในการตดัสินใจว่าส่ิงใดเลวหรือดี และมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมของบุคคล ส่วนวิถีชีวิตคือ รูปแบบการใช้ชีวิตของบุคคลที่แสดงออกมาในรูป
ของกิจกรรม (Activities) ความสนใจ (Interests) และความคิดเห็น (Opinions) 

2) ปัจจัยภายนอก คือ สภาพแวดลอ้มภายนอกตวัของผูบ้ริโภค ซ่ึงมีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการบริโภค ไดแ้ก่ปัจจยัดงัต่อไปน้ี 

(1) ครอบครัว (Family) หมายถึง บุคคลตั้งแต่สองคนขึ้นไปที ่มี
ความเก่ียวพนักนัทางสายเลือดหรือการแต่งงาน หรือการรับเล้ียงดูบุคคลที่เขา้มาอาศยัอยูด่ว้ยกนั 

(2) กลุ่มอ้างอิง (Reference Group) หมายถึง บุคคลหรือกลุ่มที่มีอิทธิพล
อยา่งมากต่อพฤติกรรมของบุคคลหน่ึงๆ โดยมุมมองหรือค่านิยมของกลุ่มอา้งอิงจะถูกน าไปใช้
เป็นแนวทางส าหรับการแสดงพฤติกรรมต่างๆ ของบุคคล 

(3) วฒันธรรม (Culture) หมายถึง แบบแผนการด าเนินชีวิตของกลุ่มคน
ในสังคม รวมทั้งส่ิงต่างๆ ที่มนุษยส์ร้างขึ้นมา ซ่ึงสะทอ้นให้เห็นถึงความเช่ือ ค่านิยม ทศันคติ 
และแบบแผนพฤติกรรมที่ยดึถืออยูใ่นสงัคมนั้น และมีการถ่ายทอดจากคนรุ่นหน่ึงไปสู่คนอีกรุ่นหน่ึง
ชั้นสงัคม (Social class) 

2.3 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค 
Solomon อา้งถึงใน Blythe (2013, p. 75) ไดน้ าเสนอโมเดลการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

(The Traditional Model of Consumer Decision Making) แบบ 5 ขั้นตอน ซ่ึงไดป้ระยกุตม์าจากโมเดล
ของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของ Engel et al. (2005) แสดงล าดบัขั้นตอนการตดัสินใจดงัภาพที่ 2.4 
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ภาพที่ 2.4 แสดงขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 
ที่มา: Marketing Management (p. 275) by P. Kotler, 2002, Prentice-Hall, Inc. 
 

จากภาพที่ 2.4 แต่ละขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสามารถ
อธิบายรายละเอียดแต่ละขั้นตอนได ้ดงัน้ี (เกศสุดา สุนทรรักษ,์ 2561, p. 40 อา้งถึงใน Blythe, 2015)  

1) การตระหนักถึงปัญหา/ความตอ้งการ (Problem Recognition) คือ ภาวะที่ผูบ้ริโภค
รับรู้ถึงปัญหาที่เกิดจากความไม่สมดุลระหว่างส่ิงที่มีอยูจ่ริง (Actual State) กบัส่ิงที่ตอ้งการ หรือปรารถนา 
(Desire State) ส่งผลใหเ้กิดความตอ้งการที่จะตอบสนอง หรือบรรลุความตอ้งการนั้น 

2) การคน้หาขอ้มูล (Information Search) คือ การแสวงหาขอ้มูลโดยสืบคน้
จากประสบการณ์หรือความทรงจ าที่ผ่านมา (Internal Search) ซ่ึงร้ือฟ้ืนจากความจ าระยะยาว 
(Long-Term Memory) หรือสามารถคน้หาขอ้มูลไดจ้ากแหล่งขอ้มูลภายนอก (External Search) 
โดยในการคน้หาขอ้มูลนั้น สามารถคน้หาไดแ้บบต่อเน่ือง (Ongoing) และคน้หาขอ้มูลแบบเจาะจง
เม่ือมีความตอ้งการซ้ือสินคา้ (Purchase-Specific) หรือเลือกใชบ้ริการ 

3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) คือ การประมวลผลขอ้มูล
ที่มาจากขอ้มูลส่วนบุคคล หรือขอ้มูลภายใน หรือประสบการณ์ และขอ้มูลที่คน้หามาจากภายนอก 
มาสร้างเกณฑใ์นการประเมินทางเลือก 

การตระหนกัถึงปัญหา (Problem Recognition) 

การคน้หาขอ้มูล (Information Search) 
 

การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) 
 

การตดัสินใจเลือกซ้ือ (Purchase Decision) 

พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) 
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4) การตดัสินใจเลือกซ้ือ/พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase Decision) คือ ขั้นตอน
ของการซ้ือสินคา้ และบริการ โดยการซ้อนั้นอาจเกิดจากการวางแผนล่วงหน้าถึงประเภทสินคา้ 
และตราสินคา้ที่ตอ้งการเลือกซ้ือ (Full Planned Purchase) หรืออาจวางแผนไวบ้างส่วน คือ เจาะจง
ประเภทของสินคา้ที่ตอ้งการซ้ือแต่ไม่ตดัสินใจเลือกตราสินคา้ที่ตอ้งการซ้ือ (Partially Planned Purchase) 
หรือเป็นการซ้ือที่ไม่มีการวางแผนล่วงหน้า โดยการตัดสินใจซ้ือทั้ งหมดจะเกิดขึ้ นที่ร้านค้า 
(Unplanned Purchase) 

5) พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Behavior) คือ การประเมินความพึงพอใจ 
ซ่ึงเกิดจากการเปรียบเทียบความคาดหวงั (Expectation) ในประสิทธิภาพของสินคา้ (Performance) 
โดยเป็นความคาดหวงั จะก่อให้เกิดความพึงพอใจทางบวก แต่ในทางกลบักนั ถา้ประสิทธิภาพ
ของสินคา้ต ่ากวา่ความคาดหวงัจะก่อใหเ้กิดความรู้สึกในทางลบ และไม่เลือกซ้ือสินคา้หรือบริการ
ในคร้ังถดัไป 
 

3. แนวความรู้ทัว่ไปเกีย่วกบักาแฟ 
 

ส าหรับการศึกษาน้ีผูศึ้กษาไดมี้การศึกษาปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดสแตนอโลน ซ่ึงในการจ าแนกทิศทางในการก าหนดกลยทุธ์การตลาดจ าเป็นตอ้งมี
ความรู้พื้นฐานเก่ียวกับกาแฟเพื่อเป็นแนวทางการก าหนดกลยุทธ์อย่างรัดกุมและเป็นสัดส่วน
มากยิง่ขึ้น สามารถอธิบายรายละเอียดแต่ละหวัขอ้ไดด้งัน้ี 

3.1 ก าเนิดและสายพันธ์ุเมล็ดกาแฟ (Coffee Varieties) 
สายพนัธุ์กาแฟที่เพาะปลูกทัว่โลกแบ่งเป็น 4 สายพนัธุ์ ได้แก่ พนัธุ์เอ็กซ์เซลซ่า 

(Excelsa) พนัธุ์ลิเบอริกา้ (Liberica) พนัธุ์อราบิกา้ (Arabica) และพนัธุ์โรบสัตา้ (Robusta) (Suzuki 
coffee Thailand, 2559, ออนไลน์) แต่สายพนัธุ์ที่มีความส าคญัทางเศรษฐกิจ และเพาะปลูกทัว่โลก
มี 2 สายพนัธ์ ไดแ้ก่ พนัธุ์อราบิกา้ และพนัธุ์โรบสัตา้ (กรมส่งเสริมการเกษตร, 2557) ซ่ึงอธิบาย
รายละเอียดแต่ละสายพนัธุไ์ดด้งัน้ี 

3.1.1 อราบิก้า (Arabica) เป็นสายพนัธุท์ี่นิยมปลูกมาที่สุดในโลก มีผลผลิตมากกว่า 80% 
ของผลผลิตกาแฟโลก พื้นที่เพาะปลูกที่ไดผ้ลผลิตคุณภาพดีอยูบ่นที่สูงเหนือระดบัน ้ าทะเล
ประมาณ 800 – 1,000 เมตร และอากาศเยน็ ในประเทศไทยแหล่งเพาะปลูกมกัอยูท่ี่ภาคเหนือตอนบน 
เช่น ล าปาง เชียงใหม่ เชียงราย แม่ฮ่องสอน เป็นตน้ (Suzuki coffee Thailand, 2559, ออนไลน์) 
ลกัษณะตน้เป็นทรงพุ่มขนาดเล็ก ใบเขียวเป็นมัน ดอกผสมตวัเอง ระยะออกดอกถึงเก็บผลผลิต
ประมาณ 6-9 เดือน เมล็ดค่อยขา้งใหญ่ รูปทรงค่อนขา้งแบนยาว เกือบเป็นวงรี สีเขียวอมเทาฟ้า 
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ลกัษณะเด่น คือ มีกล่ินหอมและรสชาตินุ่มละมุนเป็นที่นิยมของผูบ้ริโภค มีปริมาณคาเฟอินน้อย 
ประมาณ 1% ของน ้ าหนัก เหมาะส าหรับน ามาท าเป็นกาแฟร้อน หรือทานแบบไม่ใส่นม 
ขอ้ด้อย คือ อ่อนแอต่อโรค โดยเฉพาะโรคราสนิมไม่ทนทานต่อการแปรปรวนของสภาพแวดลอ้ม 
ท าใหดู้แลรักษายากกวา่พนัธุอ่ื์นๆ 

3.1.2 โรบัสต้า (Robusta) เป็นสายพนัธุท์ี่ปลูกมากเป็นอนัดบัสองรองจากอราบิกา้ 
มีผลผลิตประมาณ 20% ของผลผลิตกาแฟโลก พื้นที่เพาะปลูกต่างจากพนัธุ์อราบิกา้โดยส้ินเชิง 
สายพนัธุม์กัจะเจริญเติบโตไดดี้ในพื้นที่ราบต ่า มีอากาศชุ่มช้ืน เหนือระดบัน ้ าทะเลเพียง 500 – 600 เมตร
เท่านั้น จึงม ักปลูกที่ภาคใตข้องประเทศไทย เช่น ชุมพร ระนอง และสุราษฎร์ธานี เป็นตน้ 
(Suzuki coffee Thailand, 2559, ออนไลน์) ลกัษณะพุ่มใหญ่กว่าอราบิกา้ ทีก่ิงกา้นสาขามาก ขอ้ปลอ้งยาว 
ใบใหญ่ สีเขียวเขม้ แต่ไม่เป็นมนั ดอกไม่สามารถผสมตวัเองไดต้อ้งอาศยัลมหรือแมลงช่วยผสมพนัธุ ์
ดอกกาแฟจึงมีกล่ินหอมมาก ระยะเวลาตั้งแต่ดอกบานถึงออกผลแก่ประมาณ 9 – 11 เดือน เมล็ดเล็ก 
รูปทรงค่อนขา้งกลมและนูน สีเขียวอมน ้ าตาล ให้ผลผลิตสูง ทนทานต่อโรค และความแปรปรวน
ต่อสภาพแวดลอ้มไดดี้ มีปริมาณคาเฟอีนประมาณ 2% ของน ้ าหนัก จุดเด่น คือ ให้ปริมาณเน้ือกาแฟมาก 
รสชาติเขม้ขน้ ส่วนขอ้ดอ้ย คือ ให้กล่ินหอมน้อยกว่า จึงเหมาะกบัน ามาผสมกบัอราบิกา้ (Blend) 
ท ากาแฟเยน็ หรือกาแฟใส่นม เน่ืองจากรสนมและความหวานไม่กลบรสกาแฟจนหมด นอกจากน้ี
ยงันิยมน ามาท ากาแฟผงหรือกาแฟส าเร็จรูปดว้ย  

3.2 กรรมวิธีการผลิตเมล็ดกาแฟดิบ (Green Coffee Processing) 
Joseph (2012) กาแฟดิบ (Green Bean) คือ ผลผลิตที่ไดจ้ากการตากกาแฟ โดยที่

การตากกาแฟหลกัๆ มี 3 วิธี ไดแ้ก่ กระบวนตากแบบแห้ง (Dry Process) กระบวนการตากแบบเปียก 
(Washed/Wet Process) และกระบวนการตากแบบก่ึงแห้งก่ึงเปียก (Semi-Washed Process) ซ่ึงแต่ละวิธี
มีรายละเอียดดงัน้ี  

3.2.1 กระบวนการตากแบบแห้ง (Dry Process) คือ การน าผลกาแฟสุกที่ผ่าน
การลา้งน ้ า และคดัผลเสียออกแลว้ ไปตากบนลานหรือบนตะแกรงเพื่อให้ผลกาแฟแห้ง ซ่ึงใชร้ะยะเวลา
ในการตาก 3-4 สัปดาห์จึงเก็บผลผลิตได้ แต่ทั้งน้ีขึ้นอยู่ก ับสภาพอากาศด้วย เมล็ดกาแฟที่ได้
จากกระบวนการน้ีจะมีกล่ินและรสชาติที่ซับซ้อน มีความหวานและความหนักแน่น (Full Bodies) 
ซ่ึงในกาแฟระดบัโลกถือวา่กาแฟที่ไดใ้จกระบวนการน้ีถือว่าเป็นกาแฟที่มีคุณภาพ (สวนกาแฟอบูบกัร, 
ไม่ระบุ) จากนั้นน าผลผลิตไปสีเปลือกออกให้เหลือเพียงเมล็ดกาแฟดิบขา้งใน (Green Bean) 
และจดัเก็บรักษาเพือ่เตรียมจดัส่ง 
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3.2.2 กระบวนการตากแบบเปียก (Washed/Wet Process) คือ การน าผลกาแฟสด
ไปลอกเปลือกให้เหลือเพียงเมือกเคลือบเมล็ด และน าไปแช่ในภาชนะขนาดใหญ่ที่บรรจุน ้ า
ไวป้ระมาณ 20-40 ชัว่โมง หรือเรียกว่าการหมกักาแฟ (Fermentation) ซ่ึงกล่ินที่เกิดจากการหมกั
จะซึมเขา้ไปในเมล็ดกาแฟ ท าให้กาแฟมีรสหวานและมีความเป็นกรดเพิ่มขึ้น เม่ือแช่ครบก าหนด
จะน าไปลา้งและลอกเปลือกอีกคร้ังใหห้มด และน าไปตากแดดประมาณ 1-2 สัปดาห์จึงจะสามารถ
เก็บผลผลิตได ้

3.2.3 กระบวนการตากแบบกึ่งแห้งกึ่งเปียก (Semi-Washed Process) จะคลา้ยๆ 
กบัวธีิตากแบบเปียก แต่ไม่ผา่นกระบวนการหมกัหรือแช่น ้ า 

Ghosh (2014) กล่าวว่าส าหรับผลผลิตหรือเมล็ดกาแฟดิบที่ไดจ้ากกระบวนการตาก
ทั้ง 3 วิธี จะมีค่าความช้ืนของเมล็ดไม่เกิน 12 % เพื่อลดการเกิดการหมกัเพิ่มในระหว่างจดัเก็บ
เพื่อเตรียมส่งจากการคลายน ้ าจากเมล็ด ซ่ึงเป็นผลก่อใหเ้กิดเช้ือราได ้

3.3 ระดับการคัว่ของเมล็ดกาแฟคัว่บด (Roasted Coffee Bean Level)  
เมล็ดกาแฟที่สามารถน ามาบริโภคไดต้อ้งผา่นการให้ความร้อนหรือกระบวนการคัว่ 

(Roasting process) ก่อน ในสากลนิยมแบ่งระดบัการคัว่กาแฟเป็น 3 ระดบั ไดแ้ก่ คัว่อ่อน คัว่กลาง 
และคัว่เขม้ (พตัรเพญ็ เพญ็จ ารัส, 2549 อา้งถึงใน พชันี สุวรรณวิศาลกิจ, 2545) ซ่ึงการกระบวนการ
คัว่กาแฟเป็นปัจจยัหน่ึงที่ส่งผลต่อคุณภาพและรสชาติของกาแฟ โดยกาแฟแต่ละระดับการคัว่
จะมีรสชาติที่เป็นเอกลกัษณ์แตกต่างกนั อธิบายรายละเอียดเพิม่เติมไดด้งัต่อน้ี (MEEKAO, 2564) 

3.3.1 คัว่อ่อน (Light Roast) หรือเรียกว่าคั่วแบบซินนามอน (Cinnamon) เน่ืองจาก
การคัว่ระดบัน้ีสีของเมล็ดกาแฟมีสีน ้ าตาลอ่อนคลา้ยเปลือกอบเชย มีกล่ินคัว่ค่อนขา้งนอ้ย และน ้ าหนกั
เมล็ดมาก เพราะเมล็ดสูญเสียน ้ าหนกัในระหว่างการคัว่เพียงร้อยละ 12 ถึง 14 ของน ้ าหนักเมล็ดกาแฟดิบ 
เน่ืองจากยงัไม่มีการเผาไหมม้าก จึงท าใหร้สชาติกาแฟมีลกัษณะเปร้ียวกรดผลไม ้หวาน แต่มีรสสัมผสั
ไม่หนักแน่น นิยมน าไปชงกาแฟแบบร้อน หรือชงแบบสโลวบ์าร์ (Slow Bar) ต่างๆ ซ่ึงจะอธิบาย
รายละเอียดในหวัขอ้ที่ 3.4 

3.3.2 คัว่กลาง (Medium Roast) เมล็ดกาแฟคัว่ระดบัน้ีมีสีน ้ าตาลเขม้ มีน ้ ามนัเคลือบผิว 
และน ้ าหนักเบากว่าคัว่อ่อน เน่ืองจากสูญเสียน ้ าหนักเมล็ดในระหว่างการคัว่ประมาณร้อยละ 15 
ซ่ึงมากกว่าคัว่อ่อน กล่ินมีลกัษณะคาราเมล ถั่ว รสชาติไม่เปร้ียว ขมเขม้ และรสสัมผสัหนักแน่น 
นิยมน ามาท าเมนูกาแฟใส่นมทั้งร้อนและเยน็ เช่น ลาเต ้คาปูชิโน่ มอคค่า ฯลฯ ซ่ึงระดบัการคัว่น้ี
เป็นที่นิยมมากที่สุด 
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3.3.3 คัว่เข้ม (Dark Roast) การคัว่ระดบัน้ีจะสูญเสียน ้ าหนกัค่อนขา้งมาก น ้ าหนกั
เมล็ดจึงค่อนขา้งเบา และเน่ืองจากเมล็ดกาแฟผา่นความร้อนมาก จึงท าให้เมล็ดกาแฟมีสีน ้ าตาลเขม้
และมีน ้ ามนัเคลือบผวิมาก ลกัษณะรสชาติค่อนขา้งขม หวานคาราเมล ไม่มีรสเปร้ียวผลไม ้จะนิยม
น ามาท าเมนูกาแฟเยน็ใส่นมต่างๆ 

ทั้งน้ีระดับการคัว่เป็นเพียงปัจจยัหน่ึงที่ส่งผลต่อรสชาติเคร่ืองด่ืมกาแฟเท่านั้น 
และมาตรฐานหรือเกณฑ์ก าหนดระดับการคั่วของแต่ละโรงคั่วกาแฟจะแตกต่างกันขึ้ นอยู่
กับความเป็นเอกลกัษณ์ของโรงคัว่กาแฟนั้น 

3.4 รูปแบบของร้านกาแฟสด 

3.4.1 จ าแนกตามขนาดการลงทุน 
ศูนยว์จิยักสิกรไทย (2557) กล่าววา่ธุรกิจร้านกาแฟที่หลากหลายในปัจจุบนั

สามารถแบ่งไดเ้ป็น 3 ประเภทหลกัๆ ดงัน้ี 
1) ร้านกาแฟเคล่ือนที่ โดยอาจจะต่อพว่งกบัมอเตอร์ไซคห์รือรถยนตบ์างชนิด 

และอาจตั้งร้านในบริเวณที่มีกิจกรรมชัว่คราว อาทิ ตามตลาดนดั หรือนิทรรศการต่างๆ 
2) ร้านกาแฟประเภทมุมกาแฟ ที่นิยมตั้งอยูต่ามหา้งสรรพสินคา้ต่าง  ๆมีลกัษณะ

คลา้ยกบัเคาน์เตอร์บาร์ โดยอาจมีโตะ๊เล็กๆ 2-3 โตะ๊รวมถึงเกา้อ้ีเพือ่ใหลู้กคา้นัง่ขณะรอ 
3) ร้านกาแฟ Stand-Alone มีลกัษณะเป็นห้องขนาดพื้นที่ 50 ตร.ม.ขึ้นไป 

รวมถึงมีที่นัง่และพื้นที่ใชส้อยเป็นของตนเอง โดยอาจจดัตั้งในห้างสรรพสินคา้หรือพื้นที่ภายนอก
อาคาร เช่น บา้นพกั อาคารพาณิชย ์เป็นตน้  

นอกเหนือจากรูปแบบร้านกาแฟที่ไดก้ล่าวไปแลว้ ธุรกิจร้านกาแฟยงัสามารถ
แบ่งตามรูปแบบการลงทุนไดอี้ก 2 ประเภทหลกัๆ ไดแ้ก่ 

1) ร้านกาแฟแบบ Franchise คือ ธุรกิจร้านกาแฟที่ลงทุนจากบริษทัแม่เอง 
หรือถูกซ้ือลิขสิทธ์ิโดยนักลงทุนรายใหญ่ และเปิดโอกาสให้ผูป้ระกอบการที่สนใจเขา้ร่วมลงทุน
เป็นเจา้ของภายใตต้ราสินคา้ และระบบควบคุมคุณภาพที่เหมือนกนัทุกสาขา ส่วนใหญ่ร้านกาแฟ
รูปแบบน้ีจะเป็นประเภท Stan-Alone หรือมุมกาแฟ โดยมกัตั้งตามสถานที่ต่างๆ เช่น ห้างสรรพสินคา้ 
ป้ัมน ้ ามนั แหล่งท่องเที่ยว เป็นตน้  

2) ร้านกาแฟที่ไม่ใช่แบบ Franchise หรือแบบ Non-Franchise คือ ร้านกาแฟ
ที่ไม่ไดก้ารควบคุมผ่านระบบ Franchise ผูป้ระกอบการสามารถปรับเปล่ียนกลยทุธ์ไดอ้ยา่งอิสระ 
และรวดเร็ว ท าให้เกิดความหลากหลายทางสินคา้ การบริการ การตกแต่ง เป็นตน้ ซ่ึงร้านกาแฟ
ประเภทน้ีอาจยุง่ยากในการสร้างฐานลูกคา้ในตอนเร่ิมตน้ เน่ืองจากไม่เป็นที่รู้จกัมาก่อน ในสภาวะ
ที่ธุรกิจร้านกาแฟมีการแข่งขนัสูง เน่ืองจากจ านวนร้านกาแฟที่เพิ่มขึ้น ผูป้ระกอบการบางราย
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อาจใช้กลยทุธเ์จาะตลาดเฉพาะกลุ่ม (Niche) ที่ให้ความสนใจในองคป์ระกอบอ่ืนจากร้านนอกจาก
กาแฟ เช่น ร้านคาเฟ่สุนัข ร้านคาเฟ่สัตวเ์ล้ือยคลาน ร้านคาเฟ่ริมน ้ า คาเฟ่ที่มีธีม นิยาย หรือการ์ตูน 
เป็นตน้ เน่ืองจากร้านกาแฟที่มีพื้นที่ไม่มาก การหมุนเวียนของลูกคา้ค่อนขา้งต ่า เน่ืองจากลูกคา้
ในกลุ่มน้ีมีแนวโนม้ที่จะใชเ้วลาท ากิจกรรมต่างๆ ในร้านกาแฟ เช่น นัง่สนทนา อ่านหนงัสือ ถ่ายรูป 
เป็นตน้ 

3.4.2 จ าแนกตามเทคนิคการชงกาแฟ 
ปัจจุบนัร้านกาแฟสามารถแบ่งตามเทคนิคการชงกาแฟได ้2 ประเภทหลกัๆ 

ไดแ้ก่ แบบสปีดบาร์ (Speed Bar) และสโลวบ์าร์ (Slow Bar) ซ่ึงแต่ละรูปแบบมีรายละเอียดที่แตกต่างกนั 
ดงัน้ี (JingJing, 2562) 

1) แบบสปีดบาร์ (Speed Bar) คือ ร้านกาแฟที่ใชเ้คร่ืองเอซเปสโซ่ (Espresso 
Machine) สกดัน ้ ากาแฟประมาณ 25-30 วินาที และน ากาแฟที่สกดัไปรวมกบัส่วนผสมต่างๆ เป็นเมนู
เคร่ืองด่ืมกาแฟ เช่น ลาเต ้คาปูชิโน่ อเมริกาโน่ ฯลฯ ซ่ึงร้านประเภทน้ีอาจเป็นที่คุน้เคยของกลุ่ม
ลูกคา้ทัว่ไปที่ไม่ไดส้นใจกาแฟอยา่งลึกซ้ึง  
 

 
 

ภาพที่ 2.5 เคร่ืองชงกาแฟแบบเอสเปสโซ่ (Espresso Machine) 
 

ที่มา: https://astromesin.com/product/mesin-kopi-la-cimbali-m34-selectron/ 
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2) แบบสโลว์บาร์ (Slow Bar) ร้านกาแฟที่ใชอุ้ปกรณ์ชงอื่นๆ นอกเหนือ 
จากเคร่ืองเอซเปสโซ่ ซ่ึงรูปแบบน้ีจะเน้นที่เทคนิคการชงแบบต่างๆ ที่เน้นใชแ้รงงานคน ลกัษณะ
คลา้ยงานฝีมือ หรือ Craft Coffee และให้ความส าคญักบัเมล็ดกาแฟที่เลือกใชเ้ป็นพิเศษ เน่ืองจาก
รสชาติมีเอกลกัษณ์ที่แตกต่างกนั กาแฟรูปแบบน้ีจะนิยมด่ืมเป็นกาแฟด า และส่วนใหญ่ร้านกาแฟ
แบบสโลวบ์าร์จะเป็นร้านกาแฟ Stan-alone แบบ Non-Franchise เน่ืองจากสามารถควบคุมระบบ
คุณภาพไดย้าก และตอ้งการความเป็นเอกลกัษณ์ 

อุปกรณ์ที่นิยมใชช้งกาแฟแบบสโลวบ์าร์มีหลายแบบ ดงัน้ี 
(1) แบบดริป (Drip) เป็นการสกดัน ้ ากาแฟผ่านกระดาษกรอง โดยการ

เทน ้ าร้อนไหลผา่น (Pour-over) กาแฟบดที่มีความละเอียดพอเหมาะไหลสู่ภาชนะที่รองไวใ้นระยะเวลา
ที่เหมาะสม เพือ่ใหไ้ดน้ ้ ากาแฟที่มีรสชาติที่ดีที่สุด  
 

 
 

ภาพที่ 2.6 อุปกรณ์ชงกาแฟแบบดริป (Drip) 
 

ที่มา: https://www.mokapot24.com/article/14/10-%E0% 
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(2) แบบเฟรนส์เพรส (French Press) เป็นการสกดัน ้ ากาแฟโดยน ากาแฟบด
แช่น ้ าร้อน (Immersion) ที่อุปกรณ์ชงเวลา 4 นาที จากนั้นแยกกากกาแฟออก จะไดน้ ้ ากาแฟพร้อมด่ืม 
วธีิการน้ีจะไดน้ ้ ากาแฟที่บริสุทธ์ิที่สุด 
 

 
 

ภาพที่ 2.7 อุปกรณ์ชงกาแฟแบบเฟรนส์เพรส (French Press) 
 

ที่มา: https://www.mokapot24.com/article/14/10-%E0% 
 

(3) แบบแอโร่เพรส (Aero Press) เป็นการสกดักาแฟแบบผสม ระหว่าง
การแช่ (Immersion) และการใช้แรงดัน (Pressure) โดยน ากาแฟบดแช่น ้ าร้อนเป็นเวลา 4 นาที 
และอดักระบอกเพือ่สกดัน ้ ากาแฟออกมา ซ่ึงการสกดัวธีิน้ีจะไดก้าแฟที่มีความเขม้ขน้มากกว่าแบบดริป  
 

 
 

ภาพที่ 2.8 อุปกรณ์การชงกาแฟแบบแอโร่เพรส (Aero Press) 
 
ที่มา: https://www.mokapot24.com/article/14/10-%E0% 
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(4) แบบโมค่าพอท (Moka Pot) เป็นการสกดักาแฟโดยใชแ้รงดนัไอน ้ า
จากหมอ้ตม้ดนักาแฟบดที่อยูข่า้งใตข้ึ้นมาบนหมอ้ น ้ ากาแฟที่ไดมี้ความเขม้ขน้ใกลเ้คียงกบัเคร่ือง
เอซเปสโซ่ 
 

 
 

ภาพที่ 2.9 อุปกรณ์การชงกาแฟแบบโมค่าพอท (Moka Pot) 
 

ที่มา: https://www.mokapot24.com/article/14/10-%E0% 
 

(5) แบบไซฟ่อน (Syphon) เป็นการสกดักาแฟโดยใชร้ะบบสุญญากาศ 
โดยมีกาแฟบดอยู่ในแก้วหน่ึงใบด้านบน ส่วนใบที่อยู่ขา้งล่างจะใส่น ้ า จากนั้นให้ความร้อน
จนน ้ าเดือดจนดนัขึ้นไปดา้นบน และเม่ือหยดุให้ความร้อน น ้ ากาแฟจะถูกดูดมาที่แกว้ใบที่อยูด่า้นล่าง 
ซ่ึงน ้ ากาแฟที่ไดจ้ะสะอาดไร้ตะกอน และไดร้สชาติที่สะอาด 

 

 
 

ภาพที่ 2.10 อุปกรณ์การชงกาแฟแบบไซฟ่อน (Syphon) 
 

ที่มา: https://www.mokapot24.com/article/14/10-%E0% 



31 

4. การทบทวนงานวจิัย 
 

การทบทวนงานวิจยัที่เก่ียวขอ้ง ผูศึ้กษาไดท้  าการศึกษาตวัแปรเกี่ยวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ทั้ งน้ีงานวิจยัที่ศึกษา
แบ่งเป็นปัจจยั 7 ดา้น ดงัน้ี 

4.1 ด้านผลิตภัณฑ์  
ปาณิสรา ธรรมโหร และบรรดิษฐ พระประทานพร (2563) ศึกษาเร่ืองส่วนประสม

ทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหารตามสั่งที่มีอิทธิพลต่อระดับการตดัสินใจเลือกซ้ือของลูกคา้
ในตลาดนดัหลงักระทรวงการคลงั พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพล
ทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของลูกคา้ในตลาดนัดหลังกระทรวงการคลัง โดยผูบ้ริโภค
ให้ความส าคญัในเร่ืองของรสชาติอาหารที่อร่อย มีเมนูอาหารที่หลากหลาย ความสะอาดของอาหาร 
รูปลกัษณ์ของอาหาร และวตัถุดิบที่ใชมี้คุณภาพ สดใหม่ 

อริญชย ์ณ ระนอง และวฒิุศกัด์ิ เจริญวงศมิ์ตร (2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารขนาดเล็กในจงัหวดันนทบุรี ผลการวิจยั
พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านอาหารขนาดเล็กในจงัหวดันนทบุรี โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองคุณภาพของอาหาร 
คุณภาพของวตัถุดิบ สุขอนามยัภายในร้านอาหาร และช่ือเสียงของร้านอาหาร 

รัฐนนัท ์พงศว์ริิทธ์ิธร และคณะ (2561) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด
ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องร้านกาแฟอาข่า อาม่า พบว่าปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องร้านกาแฟ
อาข่า อาม่า โดยใหค้วามส าคญักบัการใชว้ตัถุดิบที่มีคุณภาพ เมนูมีให้เลือกหลากหลาย และรสชาติ
กาแฟและเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ 

4.2 ด้านราคา 
กมลทิพย ์ชิวชาวนา (2560) ไดศ้ึกษาถึงอิทธิพลส่วนประสมทางการตลาดส าหรับ

ธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix 7P’s) ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหาร
ครัววาสนาซีฟู้ดของผูบ้ริโภค พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคามีอิทธิพล
ทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารครัววาสนาซีฟู้ด โดยที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
กบัความเหมาะสมของราคากบัปริมาณและรสชาติ การจดัหมวดหมู่อาหารในการตั้งราคา เช่น อาหาร
ประเภทกุง้ ก็จะมีราคาอยา่งชดัเจนในเมนูอาหาร ราคาสินคา้สามารถซ้ือไดทุ้กระดบัเงินเดือน 
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ราคาอาหารยอ่มเยากวา่ร้านทัว่ไปที่จดัอยูใ่นประเภทเดียวกนัหรือร้านอาหารระดบัเดียวกนั และราคา
สินคา้เหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของร้านและเป็นที่ยอมรับของบุคคลทัว่ไป 

ลภสัวีณ์ เล้ียงเจริญสุข (2563) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ซ้ือคอร์สเบเกอร่ีออนไลน์ผ่าน Facebook ในประเทศไทย พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ดา้นราคามีอิทธิพลทางงบวกต่อการตดัสินใจซ้ือคอร์สเบเกอร่ี โดยให้ความส าคญักบัการแยกระดบั
ราคาตามประเภทของคอร์ส และแสดงรายละเอียดอยา่งชดัเจน 

ชลธิชา เตชรมงคล (2559) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัการตดัสินใจใชบ้ริการโรงแรมระดบั 5 ดาว
ในเขตพื้นที่อ  าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการโรงแรม โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองราคาห้องพกัเหมาะสม
กบัระดบัของโรงแรมและมีให้เลือกหลากหลาย คุม้ค่ากบัเงินที่จ่ายไป และมีราคาพิเศษส าหรับ
ช่วงฤดูการท่องเที่ยวและนอกฤดูการท่องเที่ยว 

4.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  
พทัธนนัท ์ศุภภาคิณ และพชัร์หทยั จารุทวีผลนุกูล (2562) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสม

การตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการหอ้งอาหารบุฟเฟ่ต ์บางกอก บาโคน่ี ชั้น 81 
โรงแรมใบหยกสกาย พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต ์โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
เร่ืองช่องทางการจดัจ าหน่ายผ่านส่ือออนไลน์ ซ่ึงเป็นทางเลือกที่ช่วยให้ผูบ้ริโภคสามารถคน้หา
ขอ้มูลสินคา้/การบริการสินคา้ไดต้ามความตอ้งการในยคุที่พฤติกรรมการใชชี้วิตของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป 

เกวลินทร์ เล็นยหีีม และปาริชาติ เบ็ญฤทธ์ิ (2562) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสม
การตลาด (7Ps) ที่มีอิทธิพลต่อการใชบ้ริการร้านอาหารอีสานฮาลาลในจงัหวดัสงขลาของผูบ้ริโภค
ทีไ่ม่ไดน้บัถือศาสนาอิสลาม พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย
มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหารอีสานฮาลาล โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
กบัท าเลที่ตั้งร้านอาหารอีสานฮาลาลสามารถเดินทางสะดวก ใกลท้ี่อยูอ่าศยั ที่ท  างาน สถานศึกษา 
มีป้ายหน้าร้านที่แนะน ามนูแปลกใหม่ ร้านมีพอเพียงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสามารถ
สัง่ซ้ือผา่นระบบออนไลน์ได ้

4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
สุมิตรา เชตรี และคณะ (2562) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ของนักศึกษาระดบัปริญญาตรี วิทยาลยัเซาธ์อีสทบ์างกอก 
วิทยาเขตบางนา พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลทางบวก
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ต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเก่ียวกบัการส่งขอ้มูลข่าวสารติดต่อ
กบัผูซ้ื้อจากทางร้านคา้ออนไลน์ เพือ่เชิญชวนการซ้ือ 

กัญสพฒัน์ นับถือตรง (2564) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตดัสินใจใช้บริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอร่ี ในจงัหวดัสุรินทร์ พบว่าปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสั่งอาหาร
แบบเดลิเวอร่ี โดยที่ผูป้ระกอบการปรับปรุงโปรโมชั่นอย่างสม ่าเสมอ และปรับปรุงโปรโมชั่น
ที่ตรงความตอ้งการผูบ้ริโภคให้มากที่สุด จะสามารถท าให้ผูบ้ริโภคสนใจและใชบ้ริการสั่งอาหาร
มากยิง่ขึ้น และมีการแนะน าปากต่อปาก 

4.5 ด้านบุคลากร 
ชาคริยา หิรัญสุรงค ์(2560)ไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้านกาแฟแบบตั้งอยูใ่นพื้นที่ส่วนตวั (Stand Alone) พบว่าปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นบุคลากรมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการร้านกาแฟ 
โดยดา้นบุคลากรคือพนกังานที่ใหบ้ริการภายในร้านจะตอ้งยิม้แยม้แจ่มใส พูดจาดี บริการเป็นกนัเอง 
เป็นเหตุผลที่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัสูงที่สุด 

กลัยรัตน์ ศรีนิล (2563) ไดศึ้กษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหาร
ในเสน้ทางท่องเที่ยวอ าเภอเฉลิมพระเกียรติ จงัหวดัสระบุรี พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านบุคลากรมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจในการใช้บริการร้านอาหาร เน่ืองจากพนักงาน
มีมารยาทและมีความสุภาพ มีความรู้ ความเขา้ใจในการตอบค าถาม ความเอาใจใส่ กระตือรือร้น
ในการใหบ้ริการ 

4.6 ด้านลักษณะทางกายภาพ 
ธนพล จินดามณี และคณะ (2562) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภคต่อปัจจยั

ส่วนประสมการตลาดบริการและปัจจยัภายนอก (ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ) กรณีศึกษา : ผูใ้ชบ้ริการร้านกาแฟสด
จงัหวดัตรัง พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลทางบวก
ต่อการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเก่ียวกับบรรยากาศภายในร้าน
ที่สร้างความผอ่นคลาย สะอาดและมีที่นัง่สบาย 

อริยชยั สังข์สุวรรณ และปาลิดา ศรีศรก าพล (2562) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารรูปแบบ Fast Casual 
ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ
มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหาร โดยที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัป้ายร้าน
มองชดัเจน และบรรยากาศในร้านดึงดูดใหใ้ชบ้ริการ และสถานที่ตอ้งมีความสะอาดถูกสุขลกัษณะ 
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ใบเฟิร์น แกว้จ าปาสี (2562) ไดศ้ึกษาเร่ืองปัจจยัที่ส่งผลต่อการบริโภคกาแฟสด
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
มีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสด โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเร่ืองการตกแต่งหน้าร้านสวยงาม 
ป้ายมองเห็นไดช้ดั บรรยากาศในร้านมีกล่ินหอมของกาแฟ มีที่นัง่เพียงพอและการจดัวางโต๊ะ เกา้อ้ี
และอุปกรณ์เป็นระเบียบ มีอินเทอร์เน็ตไวใ้ห้บริการ ภูมิทศัน์โดยรอบร่มร่ืนเหมาะแก่การนั่งดื่ม
และพกัผ่อน บริเวณภายในร้านสะอาดจดัสินคา้เป็นระเบียบเรียบร้อย มีที่จอดรถสะดวกสบาย 
และมีส่ิงใหค้วามรู้ ความบนัเทิง เช่น หนงัสือ นิตยสาร โทรทศัน์ และดนตรี ตามล าดบั 

4.7 ด้านกระบวนการ 
กุสุมา ปิยโพธิกุล และถนอม พงษพ์านิช (2559) ไดศ้ึกษากลยทุธ์ส่วนประสม

ทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านเบเกอร่ีย่านซอยทองหล่อในเขต
กรุงเทพมหานคร พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านเบเกอร่ี โดยที่บริการดว้ยความถูกต้องแม่นยาผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญั
เร่ืองการบริการพนกังานให้บริการอยา่งมีประสิทธิภาพถูกตอ้งรวดเร็วมีความกระตือรือร้นในการ
บริการให้มีคุณภาพมาตรฐานเดียวกนัสามารถให้ความรู้เกี่ยวกบัสินคา้เพื่อช่วยในการตดัสินใจ
ของลูกคา้ 

สุกญัญา ละมุล (2559) ได้ศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ร้านกาแฟสด คาเฟ่อเมซอน พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการ
มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด โดยให้ความส าคญัในเร่ืองของการ
บริการดว้ยการเน้นความถูกตอ้ง รวดเร็ว ในการสั่งซ้ือและรับสินคา้ ในการช าระเงิน จดัฝึกอบรม
เจา้หน้าที่พนักงานบริการให้มีความเป็นมืออาชีพในการให้บริการ และกระบวนการให้บริการ
มีความรวดเร็ว 

ภูริ ชุณห์ขจร (2564) ไดศึ้กษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคที่ใชบ้ริการ
ร้านอาหารรางวลัมิชลินสตาร์ในประเทศไทย พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการ
มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคที่ใช้บริการร้านอาหาร เน่ืองจากกระบวนการ
สั่งอาหารมีล าดับขั้นตอนที่ง่าย สะดวก ไม่ยุ่งยาก การให้บริการที่รวดเร็วและมีความถูกตอ้ง 
การให้บริการมีความเสมอภาค และมีมาตรฐานความรวดเร็ว ถูกตอ้งในการคิดเงินให้แก่ลูกคา้ 
การมีเอกสารหรือป้ายแสดงราคาอาหารที่ชดัเจน 



บทที่  3 

วิธีด าเนินการศึกษา 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
โดยมีผูบ้ริโภคที่เคยใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนที่อาศยัอยูใ่นอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
เป็นหน่วยในการวเิคราะห์ (Unit of Analysis) ซ่ึงมีวธีิวทิยาที่ใชส้ าหรับการด าเนินวจิยั ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา 
3. การเก็บรวมรวมขอ้มูล 
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง  
 

1.1 ประชากรเป้าหมาย  
ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคที่เคยใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน

ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคที่ไม่สามารถระบุจ  านวนประชากรที่แน่นอนได ้
1.2 กลุ่มตัวอย่าง 

จากการศึกษาคร้ังน้ีผูศ้ึกษาใชท้ฤษฎีของ W.G. Chochran ในการก าหนดกลุ่มตวัอยา่ง 
เพือ่ใชใ้นการส ารวจ เน่ืองจากประชากรเป้าหมายมีขนาดใหญ่ และไม่สามารถระบุจ  านวนที่แน่นอนได ้
โดยสูตรที่ใชใ้นการค านวณกลุ่มตวัอยา่งมีดงัน้ี (สุขมุาภรณ์ ปานมาก, 2560 อา้งถึงใน W.G. Cochran, 2520) 
 

 
โดยที่ 

n คือ ขนาดกลุ่มตวัอยา่งที่ตอ้งการ 
P คือ ขนาดของสดัส่วนประชากร (ก าหนดให ้P = 0.5) 
Z คือ ระดบัความเช่ือมัน่ที่ก  าหนดไว ้(ก าหนดให ้Z = 1.96) 
e คือ ความคลาดเคล่ือนที่ยอมรับได ้(ก าหนดให ้e = 0.05) 
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ผูศึ้กษาก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% คือ Z = 1.96 
ระดบัความคลาดเคล่ือน (e) 5% โดยท าการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก โดยก าหนดขนาดสัดส่วน
ประชากรที่มากที่สุด (P) 50% จากนั้นน าค่าต่างๆ ไปแทนในสูตรค านวณกลุ่มตวัอยา่ง จะไดข้นาด
ของกลุ่มตวัอยา่งในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจ านวน 385 คน 
 

 
 

 
 

2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 

2.1 เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ คือแบบสอบถาม (Questionnaire) 
เพื่อให้ไดข้อ้มูลความคิดเห็นของผูบ้ริโภคที่เคยใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน โดยสร้าง
ตามนิยามตวัแปรเชิงปฏิบตัิการ แบบสอบถามประกอบดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศึกษาสูงสุด 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Checklist)  

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) ตามแบบของ Likert โดยมีระดบัคะแนนใหเ้ลือกตอบ 5 ระดบั 

ส่วนที่ 3 ขอ้มูลความคิดเห็นเก่ียวกับการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
สแตนอโลน มีขอ้ค  าถามเก่ียวกบั การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ลกัษณะของแบบสอบถามเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามแบบของ Likertโดยมีระดบัคะแนนใหเ้ลือกตอบ 5 ระดบั 

ส่วนที่ 4 ขอ้เสนอแนะเกี่ยวกบัการบริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน ลกัษณะ
ของแบบสอบถามเป็นแบบค าถามปลายเปิด (Open-Ended Questionnaire) 
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2.2 การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
ผูศ้ึกษาสร้างเคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษาจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฏี และทบทวน

งานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง โดยสร้างตามกรอบแนวคิด และน าแบบสอบถามให้ผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบ
ความถูกตอ้ง ครบถ้วน และความสอดคล้องของเน้ือหาในแต่ละตวัแปร (Content Validity) 
และด าเนินการแกไ้ขตามขอ้เสนอแนะของผูเ้ช่ียวชาญ โดยมีผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 5 ท่านไดแ้ก่ 

(1) ผูช่้วยศาสตราจารย์ เภสัชกรหญิง ดร.อโณทัย งามวิชัยกิจ อาจารยป์ระจ า
สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 

(2) รองศาสตราจารย ์ดร. นันทะ บุตรน้อย อาจารยส์ังกดัคณะวิทยาการจดัการ 
มหาวทิยาลยัราชภฏัล าปาง 

(3) รองศาสตราจารย ์ดร.วิพฒัน์ หมั่นการ อาจารยส์ังกัดคณะมนุษยศาสตร์ 
และสงัคมศาสตร์ มหาวทิยาลยัราชภฏัล าปาง 

(4) ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.ภทัรธิดา วฒันาพรรณกิตติ อาจารยส์ังกดัคณะวิทยาการจดัการ 
มหาวทิยาลยัราชภฏัล าปาง 

(5) ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เนตรดาว โทธรัตน์ อาจารยส์งักดัคณะวิทยาการจดัการ 
มหาวทิยาลยัราชภฏัล าปาง 

2.3 การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 

2.3.1 การตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) เป็นการตรวจสอบ
ความสอดคลอ้งระหว่างนิยามตวัแปรเชิงปฏิบตัิการกบัตวัช้ีวดั โดยน าเชิงปฏิบตัิการกบัตวัช้ีวดั 
โดยน าชุดแบบสอบถามที่สร้างขึ้นใหผู้เ้ช่ียวชาญตรวจสอบ จ านวน 5 ท่าน ตรวจสอบความสอดคลอ้ง
ของขอ้ค  าถามกบัวตัถุประสงคข์องการวิจยั กรอบแนวคิดการวิจยั และนิยามตวัแปรเชิงปฏิบตัิการ
ที่ใช้ในการวิจยั จากนั้นน าแบบสอบถามมาปรับปรุงขอ้ค  าถาม และหาค่าดัชนีความสอดคล้อง
ระหว่างขอ้ค  าถามกบัคุณลกัษณะตามวตัถุประสงคข์องการวิจยั โดยใชสู้ตร IOC (Index of Item 
Objective Congruence) = Σ R/N แลว้จึงท าการประมวลความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญเป็นรายขอ้ 
โดยค่า IOC ตอ้งมีค่าตั้งแต่ 0.5 ขึ้นไป จึงถือว่าขอ้ค  าถามมีความสอดคล้องกับวตัถุประสงค์
ของการวิจยั (Rovinelli and Hambleton, 1976, p. 49) จากการตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา
พบว่ามีค่า IOC อยูต่ ั้งแต่ 0.60 – 1.00 (ภาคผนวก ข) 

2.3.2 การตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้าง (Construct Validity) เป็นการวิเคราะห์
องคป์ระกอบเชิงยนืยนั (Confirmatory Factor Analysis: CFA) จากแบบสอบถามที่ท  าการทดสอบเบื้องตน้
จ านวน 30 ชุด เพือ่ยนืยนัวา่แต่ละขอ้ค  าถามเป็นตวัช้ีวดัที่อยูใ่นองคป์ระกอบเดียวกนัได ้โดยค่าน ้ าหนัก
องคป์ระกอบ (Factor Loading) ของทุกขอ้ค  าถามควรมีตั้งแต่ 0.40 ขึ้นไป (Hair and others, 2006) 
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จากการตรวจสอบความตรงเชิงโครงสร้างพบว่าขอ้ค  าถามมีค่าน ้ าหนักองคป์ระกอบอยูต่ ั้งแต่ 0.412 - 
0.887 (ภาคผนวก ข) 

2.3.3 การตรวจสอบความเที่ยงของเคร่ืองมือ (Reliability) เป็นการตรวจสอบ
ขอ้บกพร่องของแบบสอบถาม แลว้ท าการแกไ้ขก่อนน าไปใชจ้ริง โดยน ามาหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา 
(α – Coefficient) ตามวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) แลว้จึงน าแบบสอบถาม
ที่ปรับปรุงจากผูเ้ช่ียวชาญแลว้ไปทดลองใช ้(Try Out) กบักลุ่มตวัอยา่งที่เป็นผูบ้ริโภคที่เคยใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดสแตนอโลน จ านวน 30 ชุด แลว้น ามาวเิคราะห์เพือ่หาค่าความเที่ยงของแบบสอบถาม 
โดยค่าความเที่ยงของแบบสอบถามทั้งฉบบัตอ้งมีค่าตั้งแต่ 0.70 ขึ้นไป (Cronbach, 1984, p. 161) 
จากการตรวจสอบค่าความเที่ยงของแบบสอบถามทั้งฉบบัมีค่าอยูต่ ั้งแต่ 0.777 - 0.903 (ภาคผนวก ข) 

2.3.4 การหาค่าอ านาจจ าแนก (Power of Discrimination) เพื่อพิจารณาขอ้ค าถามว่า
สามารถจ าแนกกลุ่มผูต้อบแบบสอบถามไดห้รือไม่ โดยการหาค่าสหสัมพนัธ์ระหว่างขอ้ค  าถาม
กบัคะแนนรวมของแบบสอบถามทั้งฉบบั (Item Total Correlation) ควรมีค่าอ านาจจ าแนกตั้งแต่ 0.40 
ขึ้นไป จึงจะเป็นค่าที่เหมาะสม (Christina, 2009, p. 49) จากการตรวจสอบพบว่า ค่าอ านาจจ าแนก
ของขอ้ค าถามทั้งหมดมีค่าอยูต่ ั้งแต่ 0.402 - 0.807 (ภาคผนวก ข) 
 
ตารางที่ 3.1 ค่าน ้ าหนกัองคป์ระกอบ ค่าความเช่ือมัน่ และค่าอ านาจจ าแนกของแบบสอบถาม 
 

ตวัแปร 
ค่าน า้หนักองค์ประกอบ 

(Factor Loading) 
ค่าความเช่ือมั่น

(Cronbach Alpha) 
ค่าอ านาจจ าแนก

(Discriminant Power) 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.570 – 0.854 0.810 0.430 – 0.679 
ดา้นราคา 0.434 – 0.737 0.777 0.507 – 0.772 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.664 – 0.801 0.867 0.657 – 0.724 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 0.472 – 0.815 0.883 0.478 – 0.807 
ดา้นบุคลากร 0.527 – 0.691 0.874 0.590 – 0.738 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.412 – 0.797 0.903 0.615 – 0.788 
ดา้นกระบวนการ 0.597 – 0.828 0.901 0.653 – 0.773 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
ร้านกาแฟสดสแตนอโลน 

0.413 – 0.887 0.860 0.402 – 0.804 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

3.1 ข้อมูลปฐมภูมิ เป็นขอ้มูลที่ไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลที่ผูศ้ึกษาสร้างขึ้นมา 
คือ แบบสอบถาม (Questionnaire) ที่ผา่นเกณฑก์ารตรวจสอบจากผูท้รงคุณวฒิุ 

3.2 ข้อมูลทุติยภูมิ เป็นขอ้มูลที่ผูศ้ึกษาไดร้วบรวมจากแหล่งอา้งอิงต่าง  ๆไดแ้ก่ (1) หนังสือ 
และต ารา (2) วารสารและส่ิงพมิพท์างวิชาการที่ใชใ้นระบบเอกสารและระบบออนไลน์ และ (3) เอกสาร
ที่เก่ียวขอ้งกบังานวจิยั 

3.3 ขั้นตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล ผูศ้ึกษาไดท้  าการแจกแบบสอบถาม โดยการเลือก
กลุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เฉพาะผูท้ี่เคยใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
และอาศยัในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ซ่ึงเป็นวธีิการเลือกกลุ่มตวัอยา่งโดยไม่ใชค้วามน่าจะเป็น 
(Nonprobability Sampling) รวมทั้งส้ิน 385 ชุด เมื่อได้รับการตอบกลับครบตามจ านวนแล้ว 
น าผลที่ไดไ้ปลงรหสัและวเิคราะห์ขอ้มูลโดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปในการวเิคราะห์ต่อไป 
 

4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

4.1 การวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 1 ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ
ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
ในการประมวลผล ไดแ้ก่ ความถ่ี (Frequency) และร้อยละ (Percentage) 

4.2 การวิเคราะห์ข้อมูลความคดิเห็นของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนที่ 2-3 ประกอบดว้ย 
ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการทั้ง 7 ดา้น ไดแ้ก ้ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และด้านกระบวนการ และการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัชียงใหม่ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาในการประมวลผลและวเิคราะห์หาค่าทางสถิติ 
ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) โดยน าเสนอ
ขอ้มูลในรูปแบบตารางควบคู่กบัการบรรยาย และการสรุปผลการด าเนินการวิจยั ผูศึ้กษาไดก้ าหนด
เกณฑก์ารใหค้ะแนนค าตอบเพือ่แสดงระดบัความคิดเห็นในแบบสอบถามดงัน้ี (มลัลิกา บุนนาค, 2548) 
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ระดบัความคิดเห็นมากที่สุด  ก าหนดให ้5 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นมาก   ก าหนดให ้4 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นปานกลาง  ก าหนดให ้3 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นนอ้ย   ก าหนดให ้2 คะแนน 
ระดบัความคิดเห็นนอ้ยที่สุด  ก าหนดให ้1 คะแนน 
 
การแปลผลการศึกษา ผูว้ ิจยัใชเ้กณฑใ์นการแปลผลซ่ึงผลค านวณความกวา้ง

ของอนัตรภาคชั้น โดยน าค่าสูงสุดลบดว้ยค่าต  ่าสุด และน ามาหารดว้ยจ านวนชั้น (มลัลิกา บุนนาค, 
2548) จากการศึกษาโดยใช ้Likert Scale 5 ระดบัค านวณไดเ้ท่ากบั 0.8 (ขอ้มูลสูงสุด คือ 5 ขอ้มูล
ต ่าสุด คือ 1 และจ านวนชั้นเท่ากบั 5 ชั้น) 

ดังนั้นเกณฑ์ในการประเมินผล การอภิปรายในส่วนของการวิจยัเชิงพรรณนา 
ผลของการศึกษาลกัษณะแบบสอบถามที่ใชร้ะดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) 
ใชเ้กณฑเ์ฉล่ีย ดงัน้ี (มลัลิกา บุนนาค, 2548) 

 
ค่าเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบั มากที่สุด 
ค่าเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบั มาก 
ค่าเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบั ปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบั นอ้ย 
ค่าเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นอยูร่ะดบั นอ้ยที่สุด 
 

4.3 การทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และดา้นกระบวนการที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน ใชก้ารวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) ดว้ยวิธี Enter Method โดยการเอาตวัแปรอิสระ
ทุกตวัทั้งตวัแปรอิสระที่มีความสมัพนัธก์บัตวัแปรตามอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติและไม่มีนัยส าคญั
ทางสถิติไปวิเคราะห์ในสมการถดถอย และมีการทดสอบขอ้ตกลงเบื้องตน้ของการวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหุคูณ (วรางคณา จนัทร์คง, 2561) ดงัน้ี 

4.3.1 การทดสอบการแจกแจงแบบปกติ (Multivariate Normality) ตวัแปรตาม
จะตอ้งเป็นตวัแปรสุ่มเชิงปริมาณจากประชากรที่มีการแจกแจงแบบปกติ (Normal Distribution) 
สามารถท าการตรวจสอบไดโ้ดยการสร้างแผนภาพการกระจายของขอ้มูลกราฟ Normal P-P Plot 
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of Regression Standardized Residual จะตอ้งเป็นเส้นตรง (วรางคณา จนัทร์คง , 2561) จากการ
ทดสอบพบว่าตวัแปรตามมีการแจกแจงแบบปกติ ขอ้มูลมีการกระจายใกล้เส้นตรง (ภาคผนวก ค 
ภาพที่ 3.1) 

4.3.2 การตรวจสอบรูปแบบความสัมพันธ์เชิงเส้นตรง (Linear Relationship) 
ของตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตามโดยใช้ Curve Estimate หรือ Significant จากตาราง ANOVA 
ที่มีนยัส าคญั จากการตรวจสอบพบวา่ทุกการทดสอบมีค่านัยส าคญัเท่ากบั 0.000 เป็นไปตามขอ้ตกลง
เบื้องตน้คือตวัแปรอิสระและตวัแปรตามมีความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง (วรางคณา จนัทร์คง, 2561) 
และจากการสร้างแผนภาพการกระจายของขอ้มูลกราฟ Normal P-P Plot of Regression Standardized 
Residual ของความคลาดเคล่ือนมาตรฐาน พบวา่มีแนวโนม้เป็นเสน้ตรง (ภาคผนวก ค ภาพที่ 3.1) 

4.3.3 การทดสอบสหสัมพันธ์เชิงพหุระหว่างปัจจัยสาเหตุ (Multicollinearity) 
เป็นการวิเคราะห์ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพื ่อตรวจสอบความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระ 
โดยที่ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ควรมีค่าน้อยกว่า 0.85 (Bartz, 1999) จากการทดสอบพบว่า 
ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระมีค่าอยูร่ะหว่าง 0.241-0.749 แลว้จึงทดสอบค่า Variance 
Infection Factor : VIF กบัตวัแปรอิสระ โดยค่า VIF ตอ้งไม่เกิน 10 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2559) 
จากการทดสอบพบว่าตวัแปรอิสระมีค่า VIF มีค่าอยูร่ะหว่าง 1.657 - 3.023 นั่นหมายความว่า
ความสมัพนัธข์องตวัแปรอิสระไม่เกิดปัญหา Multicollinearity (ภาคผนวก ค ตารางที่ 3.5) 

4.3.4 การทดสอบความแปรปรวนคงที่ (Homoscedasticity) โดยสร้างจากแผนภาพ
การกระจาย Scatterplot ตอ้งไม่แสดงแนวโน้มใดๆ (วรางคณา จนัทร์คง, 2561) จากการทดสอบพบว่า
แผนภาพการกระจาย Scatterplot มีการกระจายแบบสุ่มไม่แสดงแนวโน้มใด  ๆแสดงว่าค่าความคลาดเคล่ือน
มีความแปรปรวนคงที่ (ภาคผนวก ค ภาพที่ 3.2) 

4.3.5 การทดสอบความคลาดเคลื่อน โดยตอ้งมีค่าเฉล่ียเท่ากบัศูนย ์ซ่ึงตรวจสอบ
ได้จากตาราง Residuals Statistics โดยค่า Residual ในคอลัมน์ Mean ตอ้งมีค่าเท่ากับ 0.000 
จากการทดสอบพบว่ามีค่า Residual เท่ากบั 0.000 แลว้จึงทดสอบค่าความคลาดเคลื่อนซ่ึงตอ้ง
เป็นอิสระต่อกนั (No Autocorrelation) โดยการทดสอบดว้ยค่าสถิติ Durbin Watson จะตอ้งมีค่า
อยูร่ะหวา่ง 1.50 -2.50 (วรางคณา จนัทร์คง, 2561) จากการทดสอบพบว่ามีค่าสถิติ Durbin Watson 
เท่ากบั 1.990 แสดงวา่ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนัไม่เกิด Auto Correlation (ภาคผนวก ค 
ตารางที่ 3.6) 
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บทที่  4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศ้ึกษาเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 385 คน
จากแบบสอบถามทีต่อบสมบูรณ์ครบถว้น ผูศ้ึกษาไดน้ าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลตามล าดบั ดงัน้ี 
 

1. ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ อาย ุ ระดบัการศึกษาสูงสุด 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมด 385 คน แสดงเป็นจ านวน ร้อยละ 
และล าดบั ดงัตารางที ่4.1 
 
ตารางที่ 4.1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  
 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดับ 

1. เพศ    
ชาย 137 35.6 2 
หญิง 248 64.4 1 

รวม 385 100  

2. อาย ุ    
ต ่ากว่า 20 ปี 39 10.1 3 
20-29 ปี 196 50.9 1 
30-39 ปี 102 26.5 2 
40-49 ปี 32 8.3 4 
50-59 ปี 14 3.6 5 
60 ปีข้ึนไป 2 0.5 6 

รวม 385 100  
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 
 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน (คน) ร้อยละ ล าดับ 

3. ระดับการศึกษาสูงสุด    
มธัยมศึกษาตอนตน้ 12 3.1 5 
มธัยมศึกษาตอนปลาย / ปวช. 35 9.1 3 
ปวส. / อนุปริญญา 23 6.0 4 
ปริญญาตรี 250 64.9 1 
ปริญญาโท / สูงกว่า 65 16.9 2 

รวม 385 100  
4. อาชีพ    

นกัเรียน / นกัศึกษา 117 30.4 2 
รับจา้งทัว่ไป 12 3.1 5 
เกษตรกร 4 1.0 8 
คา้ขาย / ธุรกิจส่วนตวั 46 11.9 4 
ลูกจา้งบริษทั / ห้างร้าน 123 31.9 1 
รับราชการ / รัฐวิสาหกิจ 63 16.4 3 
พนกังานของรัฐ 9 2.3 6 
แม่บา้น 5 1.3 7 
ว่างงาน 3 0.8 9 
อาชีพอิสระ 3 0.8 10 

รวม 385 100  
5. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน    

ต ่ากว่า 10,000 บาท 85 22.1 1 
10,001 - 15,000 บาท 50 13.0 4 
15,001 - 20,000 บาท 54 14.0 3 
20,001 - 25,000 บาท 44 11.4 5 
25,001 - 30,000 บาท 38 9.9 6 
มากกว่า 30,000บาท 81 21.0 2 
ไม่มีรายได ้ 33 8.6 7 

รวม 385 100  
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จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีจ  านวนรวมทั้งส้ิน 385 คน ส่วนใหญ่
เป็นเพศชาย จ านวน 137 คน (ร้อยละ 35.60) และเพศหญิง จ  านวน 248 คน (ร้อยละ 64.40) 
ส่วนใหญ่ มีอาย ุ20 - 29 ปี จ  านวน 196 คน (ร้อยละ 50.90) รองลงมาอาย ุ30 - 39 ปี จ านวน 102 คน 
(ร้อยละ 26.50) ด้านการศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรี จ  านวน 250 คน (ร้อยละ 64.90) 
รองลงมา การศึกษาระดบัปริญญาโท จ านวน 65 คน (ร้อยละ 16.90) ส่วนใหญ่เป็นลูกจา้งบริษทั / ห้างร้าน 
จ านวน 123 คน (ร้อยละ 31.90) รองลงมาเป็นนักเรียน / นักศึกษา จ านวน 117 คน (ร้อยละ 30.40) 
ด้านรายได้ส่วนใหญ่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 85 คน (ร้อยละ 22.10) 
รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกวา่ 30,000 บาท จ านวน 81 คน (ร้อยละ 21.00) 
 

2. ความคดิเห็นเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 

ความคิดเห็นเกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบดว้ย 7 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นผลิตภณัฑ  ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ  
 
ตารางที่ 4.2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นของส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

(n=385) 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.03 0.85 มาก 4 
2. ดา้นราคา 3.95 0.94 มาก 6 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.02 0.87 มาก 5 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.61 1.00 มาก 7 
5. ดา้นบุคลากร 4.31 0.75 มากท่ีสุด 1 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.17 0.80 มาก 3 
7. ดา้นกระบวนการ 4.18 0.81 มาก 2 

รวม 4.04 0.86 มาก  
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จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดบริการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.04 S.D. = 0.86) และเม่ือพจิารณาเป็นรายดา้น
พบว่า ดา้นที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ดา้นบุคลากร ( X  = 4.31 S.D. = 0.75) มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มากที่สุด รองลงมา คือ ดา้นกระบวนการมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.18 S.D. = 0.81) 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.17 S.D. = 0.80) ดา้นผลิตภณัฑ์
มีความคิดเห็นในระดบัมาก (X  = 4.03 S.D. = 0.85) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.02 S.D. = 0.87) ดา้นราคามีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.95 
S.D. = 0.94) และดา้นที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
(X  = 3.61 S.D. = 1.00) ตามล าดบั 
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จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.03 S.D. = 0.85) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ รสชาติของกาแฟอร่อยถูกใจมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบั
มากที่สุด (X  = 4.30 S.D. = 0.79) รองลงมา คือ คุณภาพวตัถุดิบที่ใชไ้ดม้าตรฐานมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.19 S.D. = 0.74) รสชาติของกาแฟมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวัมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.17 S.D. = 0.75) มีเคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืนๆ ที่ไม่ใช่กาแฟ และผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี
ให้บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( X  = 3.92 S.D. = 0.94) เมนูกาแฟมีความหลากหลาย
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.91 S.D. = 0.92) และบรรจุภณัฑท์ี่ใชเ้ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.71 S.D. = 0.99) ตามล าดบั 
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จากตารางที่ 4.4 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดบริการด้านราคาโดยรวมอยู่ในระดับมาก ( X  = 3.95 S.D. = 0.94) เมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ราคาของกาแฟเหมาะสมกับคุณภาพ และปริมาณ
ที่ไดรั้บมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.22 S.D. = 0.83) รองลงมา คือ ราคาของกาแฟ
เหมาะสมกบัการบริการที่ไดรั้บจากร้าน เช่น ลานจอดรถฟรี มุมอ่านหนังสือ หรือมุมถ่ายรูปสวยๆ 
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 4.15 S.D. = 0.82) มีราคากาแฟพิเศษเน่ืองในโอกาสต่างๆ 
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.85 S.D. = 0.97) และเขา้ร่วมโครงการกระตุน้เศรษฐกิจ
ของรัฐบาล เช่น โครงการคนละคร่ึง เราชนะ เรารักกนั มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.58 
S.D. = 1.14) ตามล าดบั 
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จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.02 S.D. = 0.87) 
เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ที่ต ั้งของร้านสามารถเดินทางไดส้ะดวก
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.20 S.D. = 0.81) รองลงมา คือ ที่ตั้งของร้านหาไดง่้าย 
และมีแลนด์มาร์คที่สามารถนึกถึงได้มีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( X  = 4.06 S.D. = 0.80) 
ร้านมีช่องทางการติดต่อและให้สั่งซ้ือเคร่ืองด่ืมและอาหารได้หลายช่องทางมีความคิดเห็น
อยู่ในระดับมาก ( X  = 4.01 S.D. = 0.87) และร้านมีบริการจดัส่ง (Delivery) มีความคิดเห็น
อยู่ในระดบัมาก (X  = 3.79 S.D. = 1.00) ตามล าดบั 
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จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.61 S.D. = 1.00) 
เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ร้านกาแฟมีสิทธิพเิศษต่างๆ ส าหรับลูกคา้
ที่มีส่วนช่วยท าการตลาดออนไลน์ เช่น Check-In หรือแชร์เพจร้านผา่น Social Media รวมทั้งการท า
คลิปวิดีโอรีวิวมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ( X  = 3.73 S.D. = 0.99) รองลงมา คือ ร้านกาแฟ
มีการจดัแคมเปญทางการตลาดเพือ่ส่งเสริมการอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
( X  = 3.72 S.D. = 0.97) ร้านกาแฟมีการอัพเดทข่าวสารเก่ียวกับร้านหรือ Content ที่น่าสนใจ
บนช่องทางออนไลน์อยา่งต่อเน่ืองมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.72 S.D. = 0.92) ร้านกาแฟ
มีการท ากิจกรรมเพื่อสังคม (CSR) อย่างต่อเน่ืองมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก  ( X  = 3.50 
S.D. = 1.02) และร้านกาแฟมีการจดักิจกรรม Workshop หรือสัมมนาส าหรับลูกคา้ที่สนใจเก่ียวกบั
การท ากาแฟมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง (X  = 3.37 S.D. = 1.09) ตามล าดบั 
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จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรโดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.31 S.D. = 0.75) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ พนกังานใหค้วามส าคญักบัความสะอาดภายในร้านกาแฟ
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.52 S.D. = 0.70) รองลงมา คือ พนักงานให้บริการอยา่งใส่ใจ 
กระตือรือร้น และจริงใจมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมากที่สุด (X  = 4.41 S.D. = 0.73) พนักงาน
มีความพร้อมในการท างานตามมาตรการป้องกนัและควบคุมการแพร่ระบาดไวรัสโคโรน่า 2019 
ตามรัฐบาลก าหนดมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.38 S.D. = 0.76) พนักงานมีบุคลิกดี 
และแต่งกายเหมาะสมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.23 S.D. = 0.73) พนักงานมีจ านวน
เพียงพอต่อการให้บริการภายในร้านมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.17 S.D. = 0.73) 
และพนกังานมีความรู้เก่ียวกบักาแฟอยา่งถ่องแท ้เพือ่ใหข้อ้มูล และค าแนะน าแก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.15 S.D. = 0.82) ตามล าดบั 
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จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.17 S.D. = 0.80) 
เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ มีป้ายบอกราคากาแฟ เคร่ืองด่ืม และอาหารต่าง  ๆ
อยา่งชดัเจนมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด ( X  = 4.46 S.D. = 0.75) รองลงมา คือ มีห้องน ้ า
ที่สะอาดมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.35 S.D. = 0.82) การจดัสถานที่มีความเหมาะสม
ตามมาตรการป้องกนัและควบคุมการแพร่ระบาดไวรัสโคโรน่า 2019 เช่น มีจุดคดักรองลูกคา้ที่เขา้ร้าน 
การเวน้ระยะห่างหรือมีฉากกั้นระหว่างโต๊ะ และมีเจลแอลกอฮอล์บริการหลายจุดมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.32 S.D. = 0.75) บรรยากาศภายในร้านมีความผ่อนคลาย และเป็นกนัเอง
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.28 S.D. = 0.75) มีการจดัสรรที่นั่งภายในและภายนอกร้าน
อย่างเพียงพอมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก ( X  = 4.15 S.D. = 0.74) มีส่ิงอ านวยความสะดวก
ให้แก่ลูกคา้อย่างครบครัน เช่น ปลั๊กไฟ หัวชาร์จโทรศพัท์มือถือ และที่จอดรถมีความคิดเห็น 
อยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.11 S.D. = 0.87) การตกแต่งภายในร้านมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.08 S.D. = 0.82) ร้านกาแฟเปิดเผยโซนชงกาแฟให้ลูกคา้
เห็นกรรมวธีิอยา่งใกลชิ้ดมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.92 S.D. = 0.81) และมีการจดัโซน
สาธารณะเป็นกิจลกัษณะ เช่น มุมส าหรับประชุมหรือคุยงาน และมุมอ่านหนังสือมีความคิดเห็น
อยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.86 S.D. = 0.89) ตามล าดบั 
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จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสม
ทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.18 S.D. = 0.81) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่า ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด คือ การรับออเดอร์ ส่งมอบ และรับใบเสร็จ รวดเร็ว 
และบริการตามล าดบัลูกคา้มาก่อน-หลงัมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.41 S.D. = 0.73) 
รองลงมา คือ มีกระบวนการการให้บริการภายในร้านเป็นไปตามมาตรการป้องกนัและควบคุม
การแพร่ระบาดของไวรัสโคโรน่า 2019 เช่น จ  ากดัจ านวนคนนั่งต่อโต๊ะ หุ้มพลาสติกหลอดดูด
และอาหารอยา่งดีก่อนถึงมือลูกคา้ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.36 S.D. = 0.74) 
การชงกาแฟหรือการปรุงอาหารมีความพิถีพิถนั และรวดเร็ว  มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด 
(X  = 4.26 S.D. = 0.75) ร้านกาแฟมีช่วงเวลาเปิด-ปิดร้านที่เหมาะสมมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
(X  = 4.12 S.D. = 0.77) ร้านกาแฟมีกระบวนการคดัแยกขยะภายในร้านมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
(X  = 4.01 S.D. = 0.91) และร้านกาแฟมีการให้บริการผ่านเครือข่ายไร้สาย เช่น การรับค าสั่งซ้ือ
ผ่านสมาร์ทโฟน ระบบการเตือนลูกคา้รับสินคา้ และการเรียกใชบ้ริการพนักงานผ่านเคร่ืองสั่น 
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.91 S.D. = 0.937) ตามล าดบั 
 

3. ความคดิเห็นเกีย่วกบัการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
 

ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ดงัตารางที่ 4.10 
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จากตารางที่ 4.10 พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนโดยรวมอยูใ่นระดบัมาก (X = 3.82 S.D. = 0.95) เมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ที่มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุดและมีค่าเฉล่ียมากที่สุด คือ ท่านตดัสินใจ
เลือกใช้บริการร้านกาแฟเพราะความตอ้งการของท่านเอง ( X  = 4.50 S.D. = 0.75) รองลงมา 
คือ ร้านกาแฟที่ท่านเลือกใชบ้ริการมีรสชาติกาแฟ หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ ตรงกบัความตอ้งการของท่าน 
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  = 4.21 S.D. = 0.74) ท่านใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะตอ้งการ
ซ้ือกาแฟ หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.19 S.D. = 0.90) ท่านจะกลบัมา
ใชบ้ริการร้านกาแฟอีกคร้ังในอนาคตอยา่งแน่นอนมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 4.17 
S.D. = 0.78) ท่านพึงพอใจกับร้านกาแฟที่ท่านเลือกใช้บริการมีความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก 
(X  = 4.13 S.D. = 0.76) ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะที่ตั้งร้านใกลท้ี่พกั หรือที่ท  างาน 
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก (X  = 3.89 S.D. = 0.93) ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ
เพราะราคากาแฟ หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ อยูใ่นระดบัที่สามารถจ่ายไดโ้ดยไม่เสียดายหากรสชาติไม่ถูกใจ 
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.86 S.D. = 1.04) ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ท่านดูรีวิว
จากแหล่งต่างๆ เช่น Weblog ,Social Media ,YouTube Channel มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
( X  = 3.75 S.D. = 0.99) ท่านใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะตอ้งการเปลี่ยนบรรยากาศการท างาน 
หรือประชุม/สัมมนา มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.62 S.D. = 1.07) ท่านเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟที่สามารถใชสิ้ทธิพิเศษต่างๆ ที่ท่านมีอยู่ได ้เช่น Gift Voucher ส่วนลดจากบตัรเครดิต
หรือบตัรต่างๆ มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ( X  = 3.44 S.D. = 1.12) ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 
ท่านสอบถามผูท้ี่เคยใชบ้ริการมาก่อนมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง (X  = 3.37 S.D. = 1.14) 
ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ท่านหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละราคาเปรียบเทียบกบัร้านอื่นๆ 
มีความคิดเห็นอยู่ในระดับปานกลาง ( X  = 3.31 S.D. = 1.11) และขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุด 
คือ ท่านเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟที่ไดรั้บความนิยมจากกลุ่มผูมี้อิทธิพลในส่ือโซเชียล (Influencer) 
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัปานกลาง (X  = 3.29 S.D. = 1.07) ตามล าดบั 
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4. การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
 

การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
และดา้นกระบวนการ ที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน เพื่อทดสอบ
สมมติฐานที่ 1-7 ดงัตารางที่ 4.11 
 
ตารางที่ 4.11 ผลการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
 

ตวัแปรอสิระ 
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ตวัแปรตามการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 
ร้านกาแฟสดสแตนอโลน 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.139* 
(0.062) 

ดา้นราคา 0.103* 
(0.047) 

ดา้นช่องทางจดัการจ าหน่าย 0.094 
(0.057) 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด -0.139** 
(0.043) 

ดา้นบุคลากร  0.128 
(0.075) 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.135 
(0.072) 

ดา้นกระบวนการ 0.139** 
(0.071) 

Adjusted R2 0.379 
Maximum VIF 3.023 

* มีนยัส าคญัทางสถิต 0.05 ** มีนยัส าคญัทางสถิติ 0.01 
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จากตารางที่ 4.11 การวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุของส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
สแตนอโลน เพือ่ทดสอบสมมติฐานที่ 1.-7  

ผลการวเิคราะห์พบวา่  
ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ

ร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 (β = 0.139 S.E. = 0.062 p < 0.05) ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐานที่ 1 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 (β = 0.103 S.E. = 0.047 p < 0.05) ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐานที่ 2 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 (β = 0.094 S.E. = 0.057 p > 0.05) ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 3 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 (β = -0.139 S.E. = 0.043 p < 0.01) ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐานที่ 4 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 (β = 0.128 S.E. = 0.075 p > 0.05) ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 5 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 (β = 0.135 S.E. = 0.072 p > 0.05) ดงันั้น จึงปฏิเสธสมมติฐานที่ 6 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.01 (β = 0.319 S.E. = 0.071 p < 0.01) ดงันั้น จึงยอมรับสมมติฐานที่ 7 
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จากผลการวิเคราะห์สมมติฐาน 1-7 ขา้งตน้สามารถน ามาเขียนเป็นสมการพยากรณ์
อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ไดด้งัน้ี 
 

การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน = 0.863 + 0.139(ผลิตภณัฑ)์ 
+ 0.103(ราคา) – 0.139(การส่งเสริมการตลาด) + 0.319(กระบวนการ) 

 
โดยสมการทดถอยน้ีมีความคลาดเคล่ือนในการพยากรณ์ ±0.222 (S.E.) และมีอ านาจ

ในการพยากรณ์ร้อยละ 39.0% (R square = 0.390) 
 

5. สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวจิยั 
 

จากการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ สามารถสรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยั 
ไดด้งัน้ี 
 
ตารางที่ 4.12 สรุปผลทดสอบสมมติฐานการวจิยั 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ การแปลผล 
1. ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภค 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

β = 0.139 
S.E. = 0.062 

p < 0.05 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

2. ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ 

β = 0.103 
S.E. = 0.047 

p < 0.05 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

3. ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

β = 0.094 
S.E. = 0.057 

p > 0.05 

ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

4. ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาด 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

β = -0.139 
S.E. = 0.043 

p < 0.05 

ยอมรับ
สมมติฐาน 
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ตารางที่ 4.12 (ต่อ) 
 

สมมตฐิาน ผลการทดสอบ การแปลผล 
5. ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภค 
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

β = 0.128 
S.E. = 0.075 

p > 0.05 

ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

6. ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

β = .135 
S.E. = 0.072 

p > 0.05 

ปฏิเสธ
สมมติฐาน 

7. ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการมีอิทธิพล 
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 

β = 0.319 
S.E. = 0.071 

p < 0.05 

ยอมรับ
สมมติฐาน 

 
จากตารางที่ 4.12 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด

บริการด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการมีอิทธิพล 
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ในขณะที่ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

6. ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการบริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
 

ผูต้อบแบบสอบถามมีขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการบริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนเพิ่มเติม 
ซ่ึงสามารถสรุปเป็นประเด็นต่างๆ ไดด้งัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑค์วรให้ความส าคญักบัรสชาติของเคร่ืองด่ืม ใช้เมล็ดกาแฟที่มีคุณภาพ 
และมีให้เลือกหลายชนิด เช่น เมล็ดกาแฟคั่วอ่อนหรือคั่วเขม้ และเมล็ดกาแฟจากหลายแหล่ง
เพาะปลูก เป็นตน้ นอกจากเคร่ืองด่ืมกาแฟสดแลว้ ควรให้ความส าคญักบัเคร่ืองด่ืมอื่นๆ ภายใน
ร้านกาแฟดว้ย เช่น ชาเขียวมจัฉะและชาไทยควรมีรสชาติเขม้ขน้ วิปป้ิงครีมรสชาติอร่อย สร้างสรรค์
เมนูใหม่ๆ โดยน าเบียร์มาผสมกับกาแฟสด เป็นตน้ แต่ทั้งน้ีร้านกาแฟไม่ควรมีอาหารคาว 
เพราะกล่ินอาจจะกลบกล่ินหอมของกาแฟได ้ควรเลือกจ าหน่ายเบเกอร่ีแทนจึงจะเหมาะสม 
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ดา้นราคาของเคร่ืองด่ืมภายในร้านกาแฟสดควรมีราคาที่ยอ่มเยา เพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภค
ไดห้ลายกลุ่ม และมีความคุม้ค่ากบัคุณภาพและปริมาณที่ไดรั้บ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาย ควรใหค้วามส าคญักบับรรยากาศภายในร้านที่ท  าให้ผูใ้ชบ้ริการ
รู้สึกผ่อนคลาย เช่น มีมุมธรรมชาติ มีมุมส่วนตวัให้ลูกคา้ สถานที่ไม่แออดัอากาศถ่ายเทไดส้ะดวก 
มีโซนถ่ายรูปเป็นกิจจะลักษณะ มีมุมพกัสายตา เช่น รูปภาพบนผนัง กระเช้าดอกไม้แขวน 
หรือของประดบับนเพดาน มีสถานที่สะอาดตา และมีเสียงดนตรีหรือเปิดเพลงที่ไพเราะ เป็นตน้ 
นอกจากน้ีควรให้ความส าคญักบัส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ ภายในร้าน และมีที่จอดรถเพียงพอ
ต่อผูม้าใชบ้ริการ 

ดา้นการบริการ พนักงานควรใส่ใจรายละเอียดต่างๆ รวมถึงความพิถีพิถนัในการชงกาแฟ 
มีความเป็นมืออาชีพ มีปฏิสมัพนัธก์บัลูกคา้ มีความเป็นมิตร และมีความสุภาพเรียบร้อย นอกจากน้ี
กระบวนการบริการอ่ืนๆ ภายในร้านก็มีความส าคญัเช่นกนั เช่น การใชอุ้ปกรณ์เสริมในการให้บริการ 
และมีบริการขอเพลง เป็นตน้ 



บทที่  5 

สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 
 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ มีวตัถุประสงค ์3 ขอ้ ไดแ้ก่ 1) เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็น
เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 2) เพื่อศึกษา
ระดับความคิดเห็นเก่ียวกับการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภค
อ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ และ 3) เพื่อทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ทีมี่ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
สามารถสรุปผลการศึกษาไดด้งัต่อไปน้ี 

1. สรุปผลการศึกษา 
2. อภิปรายผล 
3. ขอ้เสนอแนะ 

 

1. สรุปผลการศึกษา 
 

การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน
ของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 385 คน พบวา่ 

1.1 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 20-29 ปี การศึกษาสูงสุด
อยู่ในระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพลูกจ้างบริษัท / ห้างร้าน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ต ่ากว่า 10,000 บาท 

1.2 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า ดา้นบุคลากร มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด รองลงมาคือ 
ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นราคา 
และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ ดา้นบุคลากร ขอ้ที่มีค่าเฉล่ีย
สูงสุดไดแ้ก่ พนกังานใหค้วามส าคญักบัความสะอาดภายในร้านกาแฟ ดา้นกระบวนการ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ีย
สูงสุดไดแ้ก่ การรับออเดอร์ ส่งมอบ และรับใบเสร็จ รวดเร็ว และบริการตามล าดบัลูกคา้มาก่อน-หลงั 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ มีป้ายบอกราคากาแฟ เคร่ืองด่ืมและอาหารต่างๆ 
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อยา่งชดัเจน ดา้นผลิตภณัฑ ์ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ รสชาติของกาแฟอร่อยถูกใจ ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดได้แก่ ที่ต ั้งของร้านสามารถเดินทางได้สะดวก ด้านราคา 
ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดไดแ้ก่ ราคาของกาแฟเหมาะสมกบัคุณภาพ และปริมาณที่ไดร้ับ และดา้น
การส่งเสริมการตลาด ขอ้ที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดไดแ้ก่ ร้านกาแฟมีสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรับลูกคา้ที่มี
ส่วนช่วยท าการตลาดออนไลน์ เช่น Check-In หรือแชร์เพจร้านผ่าน Social Media รวมทั้ง
การท าคลิปวดีิโอรีววิร้าน 

1.3 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
สแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้พบวา่ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือ ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะความตอ้งการ
ของท่านเอง รองลงมาคือ ร้านกาแฟที่ท่านเลือกใช้บริการมีรสชาติกาแฟ หรือเคร่ืองดื่มอื่นๆ 
ตรงกับความตอ้งการของท่าน ท่านใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะตอ้งการซ้ือกาแฟ หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ 
ท่านจะกลับมาใช้บริการร้านกาแฟอีกคร้ังในอนาคตอย่างแน่นอน ท่านพึงพอใจกับร้านกาแฟ
ที่ท่านเลือกใชบ้ริการ ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะที่ตั้งร้านใกลท้ี่พกั หรือที่ท  างาน 
ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะราคากาแฟ หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ อยูใ่นระดบัที่สามารถ
จ่ายไดโ้ดยไม่เสียดายหากรสชาติไม่ถูกใจ ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ท่านดูรีวิวจากแหล่งต่างๆ 
เช่น Weblog, Social Media, YouTube Channel ท่านใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะตอ้งการเปล่ียนบรรยากาศ
การท างาน หรือประชุม/สัมมนา ท่านเลือกใช้บริการร้านกาแฟที่สามารถใช้สิทธิพิเศษต่างๆ 
ที่ท่านมีอยูไ่ด ้เช่น Gift Voucher ส่วนลดจากบตัรเครดิตหรือบตัรต่างๆ ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 
ท่านสอบถามผูท้ี่เคยใชบ้ริการมาก่อน ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ท่านหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
และราคาเปรียบเทียบกบัร้านอ่ืนๆ และขอ้ที่มีค่าเฉล่ียต ่าสุดคือ ท่านเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟที่ไดรั้บ
ความนิยมจากกลุ่มผูมี้อิทธิพลในส่ือโซเชียล (Influencer) ตามล าดบั 

1.4 การวเิคราะห์อิทธิพลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน สรุปผลไดด้งัน้ี 
ผลการทดสอบสมมติฐานเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพล

ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคลากร และดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภค
ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ในขณะที่ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
สแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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2. อภปิรายผล 
 

จากวตัถุประสงคห์ลกัของการศึกษา เพื่อทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศึ้กษาไดอ้ภิปรายผลการศึกษาตามวตัถุประสงค ์โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

2.1 ความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง 
จังหวัดเชียงใหม่ ใช้แนวคิดของ McCarthy (1964) ซ่ึงประกอบด้วยส่วนประสมทางการตลาด
ทั้ง 4 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
และแนวคิดของ Booms and Bitner (1981) ซ่ึงเป็นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 3 ดา้น ไดแ้ก่ 
ดา้นบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ผลการศึกษาพบว่า ความคิดเห็น
เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นพบว่า 
ดา้นบุคลากรมีความคิดเห็นในระดบัมากที่สุด ทั้งน้ีเป็นเพราะผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญั
กบัพนกังานที่ใหค้วามส าคญักบัความสะอาดภายในร้านกาแฟ 

2.2 ความคดิเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน โดยรวม
อยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงมาจากการที่ผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟเพราะความตอ้งการของตนเอง 

2.3 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง 
จงัหวดัเชียงใหม่ อภิปรายผลได ้ดงัน้ี 

2.3.1 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ทีมี่ต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑม์ีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดสแตนอโลน เน่ืองจากรสชาติของกาแฟอร่อยถูกใจ คุณภาพวตัถุดิบที่ใชไ้ดม้าตรฐาน 
เมนูกาแฟมีความหลากหลาย รสชาติของกาแฟมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั มีเคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืนๆ 
ที่ไม่ใช่กาแฟ และผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีให้บริการ บรรจุภณัฑท์ี่ใชเ้ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ ปาณิสรา ธรรมโหร และบรรดิษฐ พระประทานพร (2563) ศึกษาเร่ืองส่วนประสม
ทางการตลาดของธุรกิจร้านอาหารตามสั่งที่มีอิทธิพลต่อระดับการตดัสินใจเลือกซ้ือของลูกคา้
ในตลาดนดัหลงักระทรวงการคลงั พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพล
ทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือของลูกคา้ในตลาดนัดหลังกระทรวงการคลัง โดยผูบ้ริโภค
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ให้ความส าคญัในเร่ืองของรสชาติอาหารที่อร่อย มีเมนูอาหารที่หลากหลาย ความสะอาดของอาหาร 
รูปลกัษณ์ของอาหาร และวตัถุดิบที่ใชมี้คุณภาพ สดใหม่ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อริญชย ์
ณ ระนอง และวฒิุศกัด์ิ เจริญวงศมิ์ตร (2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารขนาดเล็กในจงัหวดันนทบุรี ผลการวิจยัพบว่าปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑมี์อิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารขนาดเล็ก
ในจงัหวดันนทบุรี โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัในเร่ืองคุณภาพของอาหาร คุณภาพของวตัถุดิบ 
สุขอนามยัภายในร้านอาหาร และช่ือเสียงของร้านอาหาร และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ รัฐนันท ์
พงศว์ริิทธ์ิธร และคณะ (2561) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องร้านกาแฟอาข่า อาม่า พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์
มีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือผลิตภณัฑข์องร้านกาแฟอาข่า อาม่า โดยให้ความส าคญั
กบัการใชว้ตัถุดิบที่มีคุณภาพ เมนูมีใหเ้ลือกหลากหลาย และรสชาติกาแฟและเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ 

2.3.2 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคาที่มีต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา
พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
สแตนอโลน เน่ืองจากราคาของกาแฟเหมาะสมกับคุณภาพ และปริมาณที่ได้รับ ราคาของกาแฟ
เหมาะสมกบัการบริการที่ไดรั้บจากร้าน เช่น ลานจอดรถฟรี มุมอ่านหนังสือ หรือมุมถ่ายรูปสวยๆ 
มีราคากาแฟพเิศษเน่ืองในโอกาสต่างๆ เขา้ร่วมโครงการกระตุน้เศรษฐกิจของรัฐบาล เช่น โครงการ
คนละคร่ึง เราชนะ และเรารักกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ กมลทิพย ์ชิวชาวนา (2560) ไดศ้ึกษา
ถึงอิทธิพลส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix 7P’s) ที่ส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารครัววาสนาซีฟู้ดของผูบ้ริโภค พบว่าปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการดา้นราคามีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารครัววาสนาซีฟู้ด 
โดยที่ผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัความเหมาะสมของราคากบัปริมาณและรสชาติ การจดัหมวดหมู่
อาหารในการตั้งราคา อยา่งเช่น อาหารประเภทกุง้ ก็จะมีราคาอยา่งชดัเจนในเมนูอาหาร ราคาสินคา้
สามารถซ้ือไดทุ้กระดบัเงินเดือน ราคาอาหารยอ่มเยากว่าร้านทัว่ไปที่จดัอยูใ่นประเภทเดียวกนั
หรือร้านอาหารระดบัเดียวกนั และราคาสินคา้เหมาะสมกบัภาพลกัษณ์ของร้านและเป็นที่ยอมรับ
ของบุคคลทัว่ไป และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ลภสัวีณ์ เล้ียงเจริญสุข (2563) ไดศึ้กษาเก่ียวกับ
ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือคอร์สเบเกอร่ีออนไลน์ผ่าน Facebook ในประเทศไทย พบว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือคอร์สเบเกอร่ี 
โดยใหค้วามส าคญักบัการแยกระดบัราคาตามประเภทของคอร์ส และแสดงรายละเอียดอยา่งชดัเจน 
และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ชลธิชา เตชรมงคล (2559) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัการตดัสินใจใชบ้ริการ
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โรงแรมระดบั 5 ดาวในเขตพื้นที่อ  าเภอหัวหิน จงัหวดัประจวบคีรีขนัธ์ พบว่าปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นราคามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการโรงแรม โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญั
ในเร่ืองราคาหอ้งพกัเหมาะสมกบัระดบัของโรงแรมและมีใหเ้ลือกหลากหลาย คุม้ค่ากบัเงินที่จ่ายไป 
และมีราคาพเิศษส าหรับช่วงฤดูการท่องเที่ยวและนอกฤดูการท่องเที่ยว 

2.3.3 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย
ที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน เน่ืองจากมีปัจจยัอยา่งอ่ืนที่สามารถดึงดูดลูกคา้ไดม้ากกว่า 
เช่น ววิ รสชาติกาแฟ ใกลส้ถานที่ท่องเที่ยว ฯลฯ ดงันั้น ผูป้ระกอบตอ้งมีการปรับกลยทุธ์สอดคลอ้ง
กบัความตอ้งการของลูกคา้ โดยมีช่องทางการติดต่อและให้สั่งซ้ือเคร่ืองด่ืมและอาหารไดห้ลายช่องทาง 
และมีบริการจดัส่ง (Delivery) ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ Kotler (2002) ไดก้ล่าวว่า ช่องทาง 
การจดัจ าหน่ายเป็นตวักลางที่ผูบ้ริโภคสามารถเขา้ถึงสินคา้และบริการได ้ซ่ึงไม่จ าเป็นตอ้งเป็นสถานที่
เท่านั้น ดงันั้นประกอบการตอ้งก าหนดกลยทุธก์ารจดัการดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายอ านวยความสะดวก
แก่ผูบ้ริโภคในการเขา้ถึงบริการมากที่สุด ซ่ึงขดัแยง้กบังานวิจยัของ พทัธนันท ์ศุภภาคิณ และพชัร์หทยั 
จารุทวีผลนุกูล (2562) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต ์บางกอก บาโคน่ี ชั้น 81 โรงแรมใบหยกสกาย พบว่าปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการหอ้งอาหารบุฟเฟ่ต ์โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเร่ืองช่องทางการจดัจ าหน่ายผา่นส่ือออนไลน์ 
ซ่ึงเป็นทางเลือกที่ช่วยใหผู้บ้ริโภคสามารถคน้หาขอ้มูลสินคา้/การบริการสินคา้ไดต้ามความตอ้งการ
ในยคุที่พฤติกรรมการใชชี้วติของผูบ้ริโภคเปล่ียนไป และขดัแยง้กบังานวิจยัของ เกวลินทร์ เล็นยหีีม 
และปาริชาติ เบ็ญฤทธ์ิ (2562) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด (7Ps) ที่มีอิทธิพลต่อการใช้
บริการร้านอาหารอีสานฮาลาลในจงัหวดัสงขลาของผูบ้ริโภคที่ไม่ไดน้ับถือศาสนาอิสลาม พบว่า
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางจดัจ าหน่ายมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการร้านอาหารอีสานฮาลาล โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญักบัท าเลที่ตั้งร้านอาหารอีสานฮาลาล
สามารถเดินทางสะดวก ใกลท้ี่อยูอ่าศยั ที่ท  างาน สถานศึกษา มีป้ายหนา้ร้านที่แนะน าเมนูแปลกใหม่ 
ร้านมีพอเพยีงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค และสามารถสัง่ซ้ือผา่นระบบออนไลน์ได ้

2.3.4 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาด 
ที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน เน่ืองจากกระบวนการส่งเสริมการตลาดต่าง  ๆหากมีมากไปแล้ว 
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นอกจากจะเป็นการใชท้รัพยากรต่างๆ อยา่งสูญเปล่า อาจท าให้ลูกคา้ไม่พึงพอใจในการใชบ้ริการ
ร้านกาแฟอีกดว้ย เพราะมีขั้นตอนที่ยุง่ยากในการรับสิทธ์ิต่างๆ เช่น สมคัรสมาชิก เขา้ร่วมโครงการ
หรือกิจกรรมต่างๆ ฯลฯ และอาจเป็นการลดทอนการบริการหลกั เพื่อมาดูแลกระบวนการต่างๆ 
ดังกล่าวขา้งตน้ได้ ซ่ึงอาจส่งผลให้ลูกคา้ที่ใช้บริการร้านกาแฟลดลงได้ ดังนั้นผูป้ระกอบการ
ควรปรับกลยทุธก์ารจดัการร้านกาแฟ โดยมีการจดัแคมเปญทางการตลาดเพื่อส่งเสริมการอนุรักษ์
ส่ิงแวดลอ้ม การจดักิจกรรม Workshop หรือสัมมนาส าหรับลูกคา้ที่สนใจเกี่ยวกบัการท ากาแฟ 
การท ากิจกรรมเพือ่สงัคม (CSR) อยา่งต่อเน่ือง มีสิทธิพเิศษต่างๆ ส าหรับลูกคา้ที่มีส่วนช่วยท าการตลาด
ออนไลน์ เช่น Check-In หรือแชร์เพจร้านผ่าน Social Media รวมทั้งการท าคลิปวิดีโอรีวิวร้าน 
และร้านกาแฟมีการอพัเดทข่าวสารเกี่ยวกบัร้านหรือ Content ที่น่าสนใจบนช่องทางออนไลน์
อย่างต่อเน่ือง ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler (2002) ได้กล่าวว่า การส่งเสริมการตลาด 
คือ กิจกรรมการส่ือสารของนกัการตลาดที่สามารถโน้มน้าวผูบ้ริโภคให้เกิดการเลือกซ้ือหรือเลือกใช้
บริการ และเป็นการสร้างยอดขายให้เพิ ่มขึ้นในทนัที ซ่ึงขดัแยง้กบังานวิจยัของ สุมิตรา เชตรี 
และคณะ (2562) ได้ศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ของนักศึกษาระดบัปริญญาตรี วิทยาลยัเซาธ์อีสทบ์างกอก วิทยาเขตบางนา พบว่าปัจจยั
ส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเก่ียวกบัการส่งขอ้มูลข่าวสารติดต่อกบัผูซ้ื้อจากทางร้านคา้
ออนไลน์ เพือ่เชิญชวนการซ้ือ และขดัแยง้กบังานวิจยัของ กญัสพฒัน์ นับถือตรง (2564) ไดศ้ึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการสั่งอาหารแบบเดลิเวอร่ี ในจงัหวดั
สุรินทร์ พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพลทางบวกต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการสัง่อาหารแบบเดลิเวอร่ี โดยที่ผูป้ระกอบการปรับปรุงโปรโมชัน่อยา่งสม ่าเสมอ 
และปรับปรุงโปรโมชัน่ที่ตรงความตอ้งการผูบ้ริโภคให้มากที่สุด จะสามารถท าให้ผูบ้ริโภคสนใจ
และใชบ้ริการสัง่อาหารมากยิง่ขึ้น และมีการแนะน าปากต่อปาก 

2.3.5 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรที่มีต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผลการศึกษา
พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดสแตนอโลน เน่ืองจากในยุคปัจจุบนัมีการน าเทคโนโลยีเขา้มาแทนที่การบริการ
จากพนกังานบางส่วน บางกระบวนการจึงไม่จ าเป็นตอ้งใชพ้นักงาน เช่น การรับออเดอร์ การเสิร์ฟ
อาหารหรือเคร่ืองด่ืม และการรับค าแนะน าสินคา้ภายในร้าน ฯลฯ ดงันั้น เพื่อสร้างความประทบัใจ
แก่ลูกคา้ ผูป้ระกอบการควรมีการจดัการกลยทุธด์า้นบุคลากรใหพ้นกังานใหมี้การบริการอยา่งใส่ใจ 
กระตือรือร้น และจริงใจ มีบุคลิกภาพที่ดี แต่งกายเหมาะสม รักษาความสะอาด มีความรู้ดา้นกาแฟ
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อย่างถ่องแท ้และจดัเตรียมจ านวนพนักงานให้เพียงพอต่อการให้บริการภายในร้าน สอดคล้อง
กับแนวคิดของ Kotler (2002) ไดก้ล่าวว่า บุคลากรหรือพนักงานมีท าหน้าที่ประสานงานฝ่ายต่างๆ 
หรือเป็นตวักลางส่งมอบสินคา้หรือบริการให้แก่ลูกคา้ และเป็นส่วนส าคญัที่ท  าให้บรรลุเป้าหมาย
ตามวตัถุประสงคข์ององคก์าร ซ่ึงขดัแยง้กบังานวิจยัของ ชาคริยา หิรัญสุรงค ์(2560)ไดศึ้กษาเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้านกาแฟแบบตั้งอยูใ่นพื้นที่
ส่วนตวั (Stand Alone) พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านบุคลากรมีอิทธิพลทางบวก
ต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการร้านกาแฟ โดยดา้นบุคลากรคือพนักงานที่ให้บริการภายในร้าน
จะตอ้งยิม้แยม้แจ่มใส พูดจาดี บริการเป็นกนัเอง เป็นเหตุผลที่ผูบ้ริโภคให้ความส าคญัสูงที่สุด 
และขดัแยง้กบังานวจิยัของ กลัยรัตน์ ศรีนิล (2563) ไดศ้ึกษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
ร้านอาหารในเส้นทางท่องเที่ยวอ าเภอเฉลิมพระเกียรติ จงัหวดัสระบุรี พบว่าปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดดา้นบุคลากรมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการร้านอาหาร เน่ืองจาก
พนักงานมีมารยาทและมีความสุภาพ มีความรู้ ความเขา้ใจในการตอบค าถาม ความเอาใจใส่ กระตือรือร้น
ในการใหบ้ริการ 

2.3.6 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลักษณะทางกายภาพ
ที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ผลการศึกษาพบวา่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน เน่ืองจากการแพร่ระบาดเช้ือไวรัสโคโรน่า (Covid-19) 
อยา่งต่อเน่ืองในประเทศไทย เพือ่ลดการแพร่ระบาดของไวรัส รัฐบาลจึงประกาศมาตรการควบคุม
การแพร่ระบาด ผูป้ระกอบการจึงตอ้งมีการปรับกลยุทธ์การตลาดในด้านลักษณะทางกายภาพ
ให้สอดคลอ้งกบัสถานการณ์ โดยการจดัสถานที่มีความเหมาะสมตามมาตรการป้องกนัและควบคุม
การแพร่ระบาดไวรัสโคโรน่า 2019 เช่น มีจุดคดักรองลูกคา้ที่เขา้ร้าน การเวน้ระยะห่างหรือมีฉาก
กนัระหว่างโต๊ะ และมีเจลแอลกอฮอล์บริการหลายจุด มีการจดัโซนสาธารณะเป็นกิจจะลกัษณะ 
เช่น มุมส าหรับประชุมหรือคุยงาน และมุมอ่านหนงัสือ มีหอ้งน ้ าที่สะอาด มีการจดัสรรที่นั่งภายใน
และภายนอกร้านอยา่งเพียงพอ มีส่ิงอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้อยา่งครบครัน เช่น ปลัก๊ไฟ 
หัวชาร์จโทรศพัท์มือถือ และที่จอดรถ การตกแต่งภายในร้านมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตวั 
และมีป้ายบอกราคากาแฟ เคร่ืองดื่มและอาหารต่างๆ อย่างชัดเจน ซ่ึงสอดคล้องกับแนวคิด
ของ Kotler (2002) ไดก้ล่าววา่ ลกัษณะทางกายภาพ คือ การน าเสนอในแง่ของสถานที่และผลิตภณัฑ์
ที่เจาะจงเฉพาะธุรกิจบริการ ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบที่ลูกคา้สามารถสัมผสัได้ชัดเจนหรือมองเห็น
ที่เป็นรูปแบบการบริการและคุณภาพของกิจการ เป้าหมายเพื่อสร้างประสบการณ์ที่ดีให้กบัผูท้ี่ใชบ้ริการ 
ซ่ึงขดัแยง้กบังานวจิยัของ ธนพล จินดามณี และคณะ (2562) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัทศันคติของผูบ้ริโภค
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ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการและปัจจยัภายนอก (ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ) กรณีศึกษา : ผูใ้ชบ้ริการ
ร้านกาแฟสดจงัหวดัตรัง พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพล
ทางบวกต่อการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด โดยผูบ้ริโภคให้ความส าคญัเก่ียวกบับรรยากาศภายใน
ร้านที่สร้างความผอ่นคลาย สะอาดและมีที่นั่งสบาย และขดัแยง้กบังานวิจยัของ ใบเฟิร์น แกว้จ าปาสี 
(2562) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่ส่งผลต่อการบริโภคกาแฟสดในอ าเภอเมือง จงัหวดัราชบุรี พบว่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมีอิทธิพลต่อการบริโภคกาแฟสด 
โดยผูบ้ริโภคใหค้วามส าคญัเร่ืองการตกแต่งหนา้ร้านสวยงาม ป้ายมองเห็นไดช้ดั บรรยากาศในร้าน
มีกล่ินหอมของกาแฟ มีที่นัง่เพยีงพอและการจดัวางโต๊ะ เกา้อ้ีและอุปกรณ์เป็นระเบียบ มีอินเทอร์เน็ต
ไวใ้ห้บริการ ภูมิทศัน์โดยรอบร่มร่ืนเหมาะแก่การนั่งดื่มและพกัผ่อน บริเวณภายในร้านสะอาด
จดัสินคา้เป็นระเบียบเรียบร้อย มีที่จอดรถสะดวกสบาย และมีส่ิงให้ความรู้ ความบนัเทิง เช่น หนังสือ 
นิตยสาร โทรทศัน์ และดนตรี ตามล าดบั 

2.3.7 อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการที่มีต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน เน่ืองจากมีกระบวนการการให้บริการภายในร้านเป็นไป
ตามมาตรการป้องกนัและควบคุมการแพร่ระบาดของไวรัสโคโรน่า 2019 เช่น จ  ากดัจ านวนคนนั่ง
ต่อโต๊ะ หุ้มพลาสติกหลอดดูดและอาหารอย่างดีก่อนถึงมือลูกคา้ มีการรับออเดอร์ ส่งมอบ 
และรับใบเสร็จ รวดเร็ว และบริการตามล าดบัลูกคา้มาก่อน-หลงั การชงกาแฟหรือการปรุงอาหาร
มีความพถีิพถินั รวดเร็ว ร้านกาแฟมีกระบวนการคดัแยกขยะภายในร้าน ร้านกาแฟมีการให้บริการ
ผ่านเครือข่ายไร้สาย เช่น การรับค าสั่งซ้ือผ่านสมาร์ทโฟน ระบบการเตือนลูกค้ารับสินค้า
และการเรียกใช้บริการพนักงานผ่านเคร่ืองสั่น ร้านกาแฟมีช่วงเวลาเปิด-ปิดร้านที่เหมาะสม 
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กุสุมา ปิยโพธิกุล และถนอม พงษพ์านิช (2559) ไดศ้ึกษากลยทุธ์
ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเบเกอร่ียา่นซอยทองหล่อ
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านเบเกอร่ี โดยที่บริการด้วยความถูกต้องแม่นยาผูป้ระกอบการควรให้
ความส าคญัเร่ืองการบริการพนักงานให้บริการอยา่งมีประสิทธิภาพถูกตอ้งรวดเร็วมีความกระตือรือร้น
ในการบริการใหมี้คุณภาพมาตรฐานเดียวกนัสามารถใหค้วามรู้เก่ียวกบัสินคา้เพื่อช่วยในการตดัสินใจ
ของลูกคา้ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ สุกญัญา ละมุล (2559) ไดศึ้กษาเก่ียวกบัปัจจยัที่มีอิทธิพล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ ร้านกาแฟสด คาเฟ่อเมซอน พบว่าปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 
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โดยใหค้วามส าคญัในเร่ืองของการบริการดว้ยการเน้นความถูกตอ้ง รวดเร็ว ในการสั่งซ้ือและรับสินคา้ 
ในการช าระเงิน จดัฝึกอบรมเจา้หน้าที่พนักงานบริการให้มีความเป็นมืออาชีพในการให้บริการ 
และกระบวนการให้บริการมีความรวดเร็ว และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ภูริ ชุณห์ขจร (2564) 
ไดศึ้กษาปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคที่ใชบ้ริการร้านอาหารรางวลัมิชลินสตาร์ในประเทศไทย 
พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการมีอิทธิพลทางบวกต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค
ที่ใชบ้ริการร้านอาหาร เน่ืองจากกระบวนการสั่งอาหารมีล าดบัขั้นตอนที่ง่าย สะดวก ไม่ยุง่ยาก 
การใหบ้ริการที่รวดเร็วและมีความถูกตอ้ง การให้บริการมีความเสมอภาค และมีมาตรฐานความรวดเร็ว 
ถูกตอ้งในการคิดเงินใหแ้ก่ลูกคา้ การมีเอกสารหรือป้ายแสดงราคาอาหารที่ชดัเจน 
 

3. ข้อเสนอแนะ 
 

3.1 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังนี้ 
ผลการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 

สแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ ผูศ้ึกษามีขอ้เสนอแนะที่ไดจ้ากผลการศึกษา
ในคร้ังน้ี เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนกลยทุธ์ของผูป้ระกอบการร้านกาแฟสดในการสร้าง
ความไดเ้ปรียบในการแข่งขนักบัคู่แข่งรายอ่ืนในตลาดได ้หรือน าไปวางแผนฉุกเฉิน (Emergency Plan) 
เพื ่อรับมือกบัสถานการณ์เศรษฐกิจในปัจจุบนั เพื ่อให้การด าเนินงานของธุรกิจร้านกาแฟสด
ประสบความส าเร็จมากที่สุด ดงัน้ี 

3.1.1 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดบริการของผู้บริโภค 
ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ดา้นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุด คือ ดา้นบุคลากร ดงันั้นการน าขอ้มูล
ผลการศึกษาไปใชง้าน ผูป้ระกอบการควรใหค้วามส าคญักบัการฝึกอบรมให้พนักงานมีความพร้อม
ในการท างานตามมาตรการป้องกนัและควบคุมการแพร่ระบาดไวรัสโคโรน่า 2019 ตามรัฐบาลก าหนด 
บริการอยา่งใส่ใจ กระตือรือร้น และจริงใจ ใหค้วามส าคญักบัความสะอาดภายในร้านกาแฟ และให้
ความรู้ดา้นกาแฟกบัพนกังานอยา่งสม ่าเสมอ รวมทั้งการจดัสรรพนักงานให้เพียงพอกบัการให้บริการ
ลูกคา้ภายในร้าน  

3.1.2 ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด 
สแตนอโลนของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ ขอ้ที่มีระดบัความคิดเห็นมากที่สุดคือ 
ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะความตอ้งการของท่านเอง ดงันั้นผูป้ระกอบการ
ควรให้ความส าคญักบัใหค้วามส าคญักบัการโฆษณาทางออนไลน์ เช่น เวบ็ไซต ์ส่ือสังคมออนไลน์ 
หรือที่ๆ ลูกคา้เขา้ถึงขอ้มูลไดง่้าย แสดงภาพลกัษณ์ที่ดี และสามารถดึงดูดลูกคา้ได ้รวมทั้งการรักษา
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มาตรฐานร้านกาแฟในทุกๆ ดา้น เพือ่ใหลู้กคา้ที่เคยมาใชบ้ริการสามารถน าไปแนะน า หรือบอกต่อได ้
เน่ืองจากลูกคา้จะคน้หาขอ้มูลต่างๆ ดว้ยตนเองก่อนตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟเสมอ เพราะฉะนั้น
ภาพลกัษณ์ของร้านกาแฟจึงเป็นเร่ืองส าคญั 

จากผลการศึกษาพบวา่อิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
มีขอ้เสนอแนะเพือ่เป็นแนวทางใหก้บัธุรกิจร้านกาแฟสดสแตนอโลนเป็นรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์
ดา้นราคา และดา้นกระบวนการ ดงัน้ี 

1) ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภัณฑ์ จากการตอบแบบสอบถาม 
ของผูบ้ริโภค จะเห็นไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑมี์ค่าเฉล่ียรวมอยูใ่นระดบัมาก
และมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด เพราะฉะนั้นผูป้ระกอบการควรให้
ความส าคญักบัองคป์ระกอบดงัต่อไปน้ี 

(1) รสชาติของกาแฟ ซ่ึงประกอบดว้ยหลายปัจจยั ไดแ้ก่ ส่วนผสมของแต่ละเมนู 
เมล็ดกาแฟคัว่ที่เลือกใช ้และเทคนิคในการชงกาแฟที่เหมาะสม 

(2) ความหลากหลายของเมนูภายในร้านกาแฟ  ทั้งเมนูกาแฟ และเมนูอ่ืนๆ 
ภายในร้านเช่น เบเกอร่ี และอาหาร ทั้งน้ีตอ้งค  านึงถึงความเขา้กนัระหว่างรสชาติกาแฟและเบเกอร่ี 
รวมทั้งเมนูอาหารภายในร้านกาแฟดว้ย 

(3) บรรจุภัณฑ์ ควรออกแบบตราสินค้า รูปแบบบรรจุภณัฑ ์และรูปลกัษณ์
ของสินคา้ใหส่้งเสริมภาพลกัษณ์ของร้านกาแฟ และใชว้สัดุที่เป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 

2) ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคา จากการตอบแบบสอบถามของผูบ้ริโภค 
จะเห็นไดว้า่ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคามีค่าเฉล่ียรวมอยูใ่นระดบัมากและมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน เน่ืองจากปัจจุบนัเศรษฐกิจอยูใ่นช่วงวิกฤต
จากสถานการณ์การแพร่ระบาดเช้ือไวรัสโคโรน่า 2019 ซ่ึงมีผลกระทบกบัก าลงัซ้ือของผูบ้ริโภค 
ดังนั้ นในการตั้ งราคา ผูป้ระกอบการควรค านึงถึงความรู้สึกคุ ้มค่าของผูบ้ริโภค ไม่จ  าเป็น 
ต้องตั้ งราคาต ่าเกินไปเพื่อดึงดูดลูกคา้ เพราะในระยะยาวอาจส่งผลกระทบกบัผลก าไรของกิจการ 
และภาพลกัษณ์ของกิจการ เน่ืองจากในความรู้สึกของผูบ้ริโภค ราคาอาจเป็นตวับ่งบอกคุณภาพ
ของสินคา้ นอกจากนั้น ในสถานการณ์ปัจจุบนั นอกจากการกลยทุธ์ในการตั้งราคาสินคา้แลว้ 
การแบ่งเบาภาระรายจ่ายลูกคา้ โดยเขา้ร่วมโครงการกระตุน้เศรษฐกิจจากภาครัฐ เช่น โครงการ
คนละคร่ึง เราชนะ เรารักกนัม.33 และโครงการอ่ืนๆ ในอนาคตก็เป็นเร่ืองส าคญั แต่ทั้งน้ีตอ้งค  านึง 
ถึงอตัราภาษีที่ทางรัฐบาลอาจเรียกเก็บในอนาคต ซ่ึงควรอยูใ่นเกณฑท์ี่สามารถจ่ายไดโ้ดยไม่ส่งผล
กระทบต่อเงินทุนของร้านกาแฟมาก 
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3) ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการ จากการตอบแบบสอบถาม
ของผูบ้ ริโภค จะเห็นได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการมีค่าเฉลี่ย
รวมอยู่ในระดับมากและมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
ดงันั้นผูป้ระกอบการควรให้ความส าคญักบักระบวนการให้บริการ โดยร้านควรมีการรับออเดอร์ 
ส่งมอบ และรับใบเสร็จ รวดเร็ว และบริการตามล าดบัลูกคา้มาก่อน-หลงัเสมอ ร้านควรมีการน าเทคโนโลยี
มาลดขั้นตอนการท างานของพนักงานโดยให้บริการผ่านเครือข่ายไร้สาย เช่น การรับค าสั่งซ้ือ
ผ่านสมาร์ทโฟน ระบบการเตือนลูกคา้รับสินคา้และการเรียกใชบ้ริการพนกังานผ่านเคร่ืองสั่น ฯลฯ 
และการชงกาแฟหรือการปรุงอาหารควรมีความพถีิพถินัและรวดเร็ว เพือ่ใหลู้กคา้รู้สึกถึงความใส่ใจ 
และความช านาญ ความเป็นมืออาชีพ  ร้านกาแฟควรมีกระบวนการคดัแยกขยะภายในร้าน 
เพื่อความสะดวกในการจดัการเร่ืองความสะอาดภายในร้าน อีกทั้งยงัเป็นแหล่งรายไดเ้สริมจากขยะ
ที่สามารถน าไปรีไซเคิล (Recycle) ได้ และเน่ืองจากในปัจจุบนัยงัมีการแพร่ระบาดเช้ือไวรัส 
โคโรน่า 2019 ดงันั้นร้านควรมีมาตรการป้องกนัและควบคุมอยา่งรัดกุม เช่น จ ากดัจ านวนคนนั่งต่อโต๊ะ 
หุม้พลาสติกหลอดดูดและอาหารอยา่งดีก่อนถึงมือลูกคา้ เป็นตน้ เพื่อสร้างความไวว้างใจให้แก่ลูกคา้
ที่มารับบริการ ซ่ึงเป็นส่ิงส าคญัที่ท  าใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการในยคุวกิฤตน้ี 

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1 ควรมีการศึกษาตวัแปรอ่ืนๆ เพิ่มเติมที่อาจส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ เช่น ปัจจยัรูปแบบ
การด าเนินชีวติ ปัจจยัดา้นสังคม ปัจจยัดา้นค่านิยม และปัจจยัดา้นทศันคติ เป็นตน้ และน าผลการศึกษา
เป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการในการก าหนดกลยทุธ์การจดัการด้านต่างๆ ของร้านกาแฟสด 
สแตนโลนใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในกลุ่มเป้าหมายมากขึ้น 

3.2.2 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือ
ในการเก็บขอ้มูลเพยีงอยา่งเดียว หากตอ้งการขอ้มูลเชิงลึกควรท าการวิจยัเชิงคุณภาพ โดยใชว้ิธีการ
สมัภาษณ์เชิงลึก  
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แบบสอบถามวิจัย 
 

เร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผู้บริโภค 
ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 

(Factors Influencing Consumer’s Decision on Selecting Stand Alone Coffee Shops  
in Mueang District Chiang Mai Province) 

 
ค าช้ีแจง 

แบบสอบถามน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
ผูว้ิจยัขอความกรุณาให้ผูต้อบแบบสอบถามให้ตรงกับสภาพความเป็นจริง ทั้งน้ีขอ้มูลที่ท่าน
ตอบแบบสอบถามจะถูกเก็บเป็นความลับ และน าเสนอเพียงผลการวิจยัในภาพรวมเท่านั้น 
โดยแบบสอบถามน้ีแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ไดแ้ก่ 

ส่วนที่ 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาดบริการ 
ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
ส่วนที่ 4 ขอ้เสนอแนะเก่ียวกบัการบริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 

**หมายเหตุ : ร้านกาแฟสดสแตนอโลน หมายถึง ร้านกาแฟที่ภายในร้านมีพื้นที่นั่งเป็นกิจลกัษณะ 
ลงทุนแบบกิจการเจา้ของคนเดียว หรือหา้งหุน้ส่วน และไม่มีสาขา 

 
ค าถามคดักรอง  

• ท่านเคยใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนหรือไม่  
(   )  เคย (ขา้มไปตอบส่วนที ่1) (   )  ไม่เคย (จบแบบสอบถาม) 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  

ค าช้ีแจง โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ ใน (   ) ทีต่รงกบัขอ้มูลของท่านมากที่สุดเพยีง 1 ขอ้ 
 

1. เพศ  
(   )  ชาย     (   )  หญิง  

 
2. อาย ุ 

(   )  ต ่ากวา่ 20 ปี   (   )  20 - 29 ปี  
(   )  30 - 39 ปี  (   )  40 - 49 ปี  
(   )  50 - 59 ปี  (   )  60 ปีขึ้นไป  

 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด  

(   )  มธัยมศึกษาตอนตน้    (   )  มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  
(   )  ปวส./อนุปริญญา    (   )  ปริญญาตรี  
(   )  ปริญญาโท    (   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ……………….  

 
4. อาชีพ  

(   )  นกัเรียน/นกัศึกษา  (   )  รับจา้งทัว่ไป 
(   )  เกษตรกร    (   )  คา้ขาย/ธุรกิจส่วนตวั  
(   )  ลูกจา้งบริษทั/หา้งร้าน   (   )  รับราชการ/รัฐวสิาหกิจ  
(   )  อ่ืนๆ โปรดระบุ………………. 

 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

(   )  ต ่ากวา่ หรือเท่ากบั 10,000 บาท  (   )  10,001 – 15,000 บาท  
(   )  15,001 – 20,000 บาท   (   )  20,001 – 25,000 บาท  
(   )  25,001 – 30,000 บาท  (   )  มากกวา่ 30,000 บาท 
(   )  ไม่มีรายได ้
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ส่วนที ่2 ความคดิเห็นเกีย่วกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ค าช้ีแจง กรุณาใส่เคร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องที่ตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากที่สุดเพยีงช่องเดียว 
โดยมีระดบัความคิดเห็นดงัน้ี มากที่สุด = 5, มาก = 4, ปานกลาง = 3, นอ้ย = 2, นอ้ยที่สุด = 1 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านผลติภณัฑ์ 
1. รสชาติของกาแฟอร่อยถูกใจ      
2. คุณภาพวตัถุดิบท่ีใชไ้ดม้าตรฐาน       
3. เมนูกาแฟมีความหลากหลาย       
4. รสชาติของกาแฟมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั      
5. มีเคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่กาแฟและผลิตภณัฑเ์บเกอร่ี

ให้บริการ 
     

6. บรรจุภณัฑท่ี์ใชเ้ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม      
ด้านราคา 
7. ราคาของกาแฟเหมาะสมกบัคุณภาพ และปริมาณท่ีไดรั้บ      
8. ราคาของกาแฟเหมาะสมกบัการบริการท่ีไดรั้บจากร้าน  

เช่น ลานจอดรถฟรี มุมอ่านหนงัสือ หรือมุมถ่ายรูปสวยๆ 
     

9. มีราคากาแฟพิเศษเน่ืองในโอกาสต่างๆ      
10. เขา้ร่วมโครงการกระตุน้เศรษฐกิจของรัฐบาล  

เช่น โครงการคนละคร่ึง เราชนะ และเรารักกนั  
     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
11. ท่ีตั้งของร้านสามารถเดินทางไดส้ะดวก       
12. ท่ีตั้งของร้านหาไดง่้าย และมีแลนดม์าร์คท่ีสามารถนึกถึงได ้      
13. ร้านมีช่องทางการติดต่อและให้สั่งซ้ือเคร่ืองด่ืมและอาหาร 

ไดห้ลายช่องทาง 
     

14. ร้านมีบริการจดัส่ง (Delivery)       
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
15. ร้านกาแฟมีการจดัแคมเปญทางการตลาดเพ่ือส่งเสริม 

การอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้ม 
     

16. ร้านกาแฟมีการจดักิจกรรม Workshop หรือสัมมนา 
ส าหรับลูกคา้ท่ีสนใจเก่ียวกบัการท ากาแฟ  

     

17. ร้านกาแฟมีสิทธิพิเศษต่าง ๆ ส าหรับลูกคา้ท่ีมีส่วนช่วย 
ท าการตลาดออนไลน์ เช่น Check-In หรือแชร์เพจร้าน 
ผา่น Social Media รวมทั้งการท าคลิปวิดีโอรีวิวร้าน 

     

18. ร้านกาแฟมีการอพัเดทข่าวสารเก่ียวกบัร้านหรือ Content  
ท่ีน่าสนใจบนช่องทางออนไลน์อยา่งต่อเน่ือง 

     

19. ร้านกาแฟมีการท ากิจกรรมเพ่ือสังคม (CSR) อยา่งต่อเน่ือง       
ด้านบุคลากร 
20. พนกังานมีความพร้อมในการท างานตามมาตรการป้องกนั 

และควบคุมการแพร่ระบาดไวรัสโคโรน่า 2019 ตามรัฐบาล
ก าหนด 

     

21. พนกังานมีความรู้เก่ียวกบักาแฟอยา่งถ่องแท ้เพ่ือให้ขอ้มูล 
และค าแนะน าแก่ลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

     

22. พนกังานให้บริการอยา่งใส่ใจ กระตือรือร้น และจริงใจ      
23. พนกังานให้ความส าคญักบัความสะอาดภายในร้านกาแฟ      
24. พนกังานมีบุคลิกดี และแต่งกายเหมาะสม      
25. พนกังานมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการภายในร้าน      
ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
26. การจดัสถานท่ีมีความเหมาะสมตามมาตรการป้องกนั 

และควบคุมการแพร่ระบาดไวรัสโคโรน่า 2019 เช่น  
มีจุดคดักรองลูกคา้ท่ีเขา้ร้าน การเวน้ระยะห่างหรือมีฉาก 
กั้นระหว่างโต๊ะ และมีเจลแอลกอฮอลบ์ริการหลายจุด 

     

27. มีป้ายบอกราคากาแฟ เคร่ืองด่ืม และอาหารต่างๆ  
อยา่งชดัเจน 

     

28. การตกแต่งภายในร้านมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั      
29. บรรยากาศภายในร้านมีความผอ่นคลาย และเป็นกนัเอง      
30. มีส่ิงอ  านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้อยา่งครบครัน  

เช่น ปลัก๊ไฟ หัวชาร์จโทรศพัทมื์อถือ และท่ีจอดรถ 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
31. ร้านกาแฟเปิดเผยโซนชงกาแฟให้ลูกคา้เห็นกรรมวิธี 

อยา่งใกลชิ้ด 
     

32. มีการจดัโซนสาธารณะเป็นกิจลกัษณะ เช่น มุมส าหรับประชุม
หรือคุยงาน และมุมอ่านหนงัสือ 

     

33. มีการจดัสรรท่ีนัง่ภายในและภายนอกร้านอยา่งเพียงพอ      
34. มีห้องน ้ าท่ีสะอาด      
ด้านกระบวนการ 
35. กระบวนการการให้บริการภายในร้านเป็นไปตามมาตรการ

ป้องกนัและควบคุมการแพร่ระบาดของไวรัสโคโรน่า 2019  
เช่น จ  ากดัจ านวนคนนัง่ต่อโต๊ะ หุ้มพลาสติกหลอดดูด 
และอาหารอยา่งดีก่อนถึงมือลูกคา้ 

     

36. การรับออเดอร์ ส่งมอบ และรับใบเสร็จ รวดเร็ว และบริการ
ตามล าดบัลูกคา้มาก่อน-หลงั 

     

37. การชงกาแฟหรือการปรุงอาหารมีความพิถีพิถนั และรวดเร็ว       
38. ร้านกาแฟมีกระบวนการคดัแยกขยะภายในร้าน      
39. ร้านกาแฟมีการให้บริการผา่นเครือข่ายไร้สาย เช่น การรับ 

ค าสั่งซ้ือผา่นสมาร์ทโฟน ระบบการเตือนลูกคา้รับสินคา้ 
และการเรียกใชบ้ริการพนกังานผา่นเคร่ืองสั่น  

     

40. ร้านกาแฟมีช่วงเวลาเปิด – ปิดร้านท่ีเหมาะสม      
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ส่วนที่ 3 ความคดิเห็นเกีย่วกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 
41. ท่านใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะตอ้งการซ้ือกาแฟ  

หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ 
     

42. ท่านใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะตอ้งการเปล่ียนบรรยากาศ 
การท างาน หรือประชุม/สัมมนา 

     

43. ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ท่านดูรีวิวจากแหล่งต่างๆ  
เช่น Weblog, Social Media, YouTube Channel 

     

44. ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ท่านสอบถามผูท่ี้เคยใชบ้ริการ
มาก่อน 

     

45. ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ท่านหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
และราคาเปรียบเทียบกบัร้านอ่ืนๆ 

     

46. ร้านกาแฟท่ีท่านเลือกใชบ้ริการมีรสชาติกาแฟ หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืน  ๆ
ตรงกบัความตอ้งการของท่าน 

     

47. ท่านเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟท่ีไดรั้บความนิยมจากกลุ่ม 
ผูมี้อิทธิพลในส่ือโซเชียล (Influencers) 

     

48. ท่านเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟท่ีสามารถใชสิ้ทธิพิเศษต่างๆ  
ท่ีท่านมีอยูไ่ด ้เช่น Gift Voucher ส่วนลดจากบตัรเครดิต 
หรือบตัรต่างๆ  

     

49. ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะความตอ้งการ 
ของท่านเอง 

     

50. ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะราคากาแฟ  
หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ อยูใ่นระดบัท่ีสามารถจ่ายได ้
โดยไม่เสียดายหากรสชาติไม่ถูกใจ 

     

51. ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะท่ีตั้งร้าน 
ใกลท่ี้พกั หรือท่ีท างาน 

     

52. ท่านพึงพอใจกบัร้านกาแฟท่ีท่านเลือกใชบ้ริการ      
53. ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการร้านกาแฟอีกคร้ังในอนาคต 

อยา่งแน่นอน 
     

 
 



94 

ส่วนที ่4 ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการบริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 

 
 

-จบแบบสอบถาม- 
ขอขอบพระคุณทุกท่านในความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 
การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยั 
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แบบตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือของผู้เช่ียวชาญ 
การหาค่าดัชนีความสอดคล้องของเน้ือหา (Index of Item Objective Congruence : IOC) 

เร่ือง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผู้บริโภค
ในอ าเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม่ 

 
ผู้ศึกษา  นางสาวศรินทิพย ์ ถาวรสกุลปัญญา 

นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต 
สาขาวชิาวทิยาการจดัการ มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
1. เพื่อศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการของผูบ้ริโภค

ในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
2. เพือ่ศึกษาระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสด 

สแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
3. เพือ่ทดสอบอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลนของผูบ้ริโภคในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงใหม่ 
 

ค าช้ีแจง 
แบบประเมินความสอดคลอ้ง ชุดน้ีมี 2 ส่วน ประกอบดว้ย 
ส่วนที่ 1 ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 

 
**หมายเหตุ : ร้านกาแฟสดสแตนอโลน หมายถึง ร้านกาแฟที่ภายในร้านมีพื้นที่นัง่เป็นกิจลกัษณะ 

ลงทุนแบบกิจการเจา้ของคนเดียว หรือหา้งหุน้ส่วน และไม่มีสาขา 
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ส่วนที ่1 ความคดิเห็นเกีย่วกับส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ค าช้ีแจง : โปรดท าเคร่ืองหมาย ✓ในช่องระดบัความสอดคลอ้งกบัเน้ือหาโดยมีการแปลผล ดงัน้ี  
คะแนน +1 คือ แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามจุดประสงคท์ี่ตอ้งการวดั  
คะแนน 0 คือ ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามจุดประสงคท์ี่ตอ้งการวดั  
คะแนน -1 คือ แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามนั้นไม่สอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามจุดประสงคท์ี่ตอ้งการวดั 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ความเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิ 

1 2 3 4 5 IOC 

1. ด้านผลติภณัฑ์ 

1.1  รสชาติของกาแฟอร่อยถูกใจ 1 1 1 1 1 1.00 

1.2  คุณภาพวตัถุดิบท่ีใชไ้ดม้าตรฐาน 
และเป็นแบรนดท่ี์มีช่ือเสียง 

1 1 1 1 1 1.00 

1.3  เมนูกาแฟมีความหลากหลาย 1 1 1 1 1 1.00 

1.4  รสชาติของกาแฟมีความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั 1 1 1 1 1 1.00 

1.5  มีเคร่ืองด่ืมชนิดอ่ืนๆ ท่ีไม่ใช่กาแฟ 
และผลิตภณัฑเ์บเกอร่ีให้บริการ 

1 1 1 1 1 1.00 

1.6  กาแฟมีการตกแต่งอยา่งสวยงาม -1 1 1 0 1 0.40 

1.7  บรรจุภณัฑท่ี์ใชเ้ป็นมิตรกบัส่ิงแวดลอ้ม 1 1 1 1 1 1.00 

1.8  ร้านกาแฟมีช่ือเสียง และไดรั้บความนิยม 
จากผูบ้ริโภค 

-1 0 0 1 1 0.20 

2. ด้านราคา 

2.1  ราคาของกาแฟเหมาะสมกบัคุณภาพ  
และปริมาณท่ีไดรั้บ 

1 1 1 1 1 1.00 

2.2  ราคาของกาแฟเหมาะสมกบัการบริการ 
ท่ีไดรั้บจากร้าน เช่น ลานจอดรถฟรี  
มุมอ่านหนงัสือ หรือมุมถ่ายรูปสวยๆ 

-1 1 1 1 1 0.60 

2.3  มีราคากาแฟพิเศษส าหรับนกัเรียน/นกัศึกษา 
ผูสู้งอาย ุผูพิ้การในช่วงเวลาต่างๆ  
ตามความเหมาะสม 

-1 1 1 1 1 0.60 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ความเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิ 

1 2 3 4 5 IOC 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

3.1  ท่ีตั้งของร้านสามารถเดินทางไดส้ะดวก 1 1 1 1 1 1.00 

3.2  ท่ีตั้งของร้านหาไดง่้าย และมีแลนดม์าร์ค 
ท่ีสามารถนึกถึงได ้

1 1 1 1 1 1.00 

3.3  ท่ีตั้งของร้านมีส่ิงแวดลอ้มรอบขา้งท่ีดี 
และสวยงาม 

-1 0 1 1 1 0.40 

3.4  ร้านมีช่องทางการติดต่อและให้สั่งซ้ือเคร่ืองด่ืม
และอาหารไดห้ลายช่องทาง 

1 1 1 1 1 1.00 

3.5  ร้านมีบริการจดัส่ง (Delivery) 1 1 1 1 1 1.00 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 

4.1  ร้านกาแฟมีการจดัแคมเปญส่งเสริมการอนุรักษ์
ส่ิงแวดลอ้ม และลูกคา้ไดรั้บสิทธิพิเศษ 
จากการมีส่วนร่วม 

1 1 1 1 1 1.00 

4.2  ร้านกาแฟมีการจดักิจกรรม Workshop  
หรือสัมมนาส าหรับลูกคา้ท่ีสนใจเก่ียวกบั 
การท ากาแฟ 

1 1 1 1 1 1.00 

4.3  ร้านกาแฟมีสิทธิพิเศษต่างๆ ส าหรับลูกคา้ท่ีมี
ส่วนช่วยท าการตลาดออนไลน์ เช่น Check-In 
หรือแชร์เพจร้านผา่น Social Media รวมทั้ง
การท าคลิปวิดีโอรีวิวร้าน 

1 1 1 1 1 1.00 

4.4  ร้านกาแฟมีการอพัเดทข่าวสารเก่ียวกบั 
ร้านหรือ Content ท่ีน่าสนใจบนช่องทางออนไลน์
อยา่งต่อเน่ือง 

1 1 1 1 1 1.00 

4.5  ร้านกาแฟมีการท า CSR อยา่งต่อเน่ือง  
โดยให้ลูกคา้มีส่วนร่วมดว้ย 

1 1 0 1 1 0.80 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ความเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิ 

1 2 3 4 5 IOC 

5. ด้านบุคลากร 

5.1  พนกังานมีความพร้อมในการท างาน 
ตามมาตรการป้องกนัและควบคุม 
การแพร่ระบาดไวรัสโคโรน่า 2019  
ตามรัฐบาลก าหนด 

1 0 1 1 1 0.80 

5.2  พนกังานมีความรู้เก่ียวกบักาแฟอยา่งถ่องแท ้
เพ่ือให้ขอ้มูล และค าแนะน าแก่ลูกคา้ 
ไดอ้ยา่งถูกตอ้ง 

1 1 1 1 1 1.00 

5.3  พนกังานให้บริการอยา่งใส่ใจ กระตือรือร้น 
และจริงใจ 

1 1 1 1 1 1.00 

5.4  พนกังานให้ความส าคญักบัความสะอาด 
ภายในร้านกาแฟ 

1 1 1 1 1 1.00 

5.5  พนกังานมีบุคลิกดี และแต่งกายเหมาะสม 1 1 1 1 1 1.00 

5.6  พนกังานมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ
ภายในร้าน 

1 1 1 1 1 1.00 

6. ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

6.1  การจดัสถานท่ีมีความเหมาะสมตามมาตรการ
ป้องกนัและควบคุมการแพร่ระบาดไวรัส 
โคโรน่า 2019 เช่น มีจุดคดักรองลูกคา้ 
ท่ีเขา้ร้าน การเวน้ระยะห่างหรือมีฉาก 
กั้นระหว่างโต๊ะ และมีเจลแอลกอฮอล ์
บริการหลายจุด 

1 0 1 1 1 0.80 

6.2  มีป้ายบอกราคากาแฟ เคร่ืองด่ืม  
และอาหารต่าง ๆ อยา่งชดัเจน 

1 1 1 1 1 1.00 

6.3  การตกแต่งภายในร้านมีความเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะตวั 

1 1 1 1 1 1.00 

6.4  บรรยากาศภายในร้านมีความผอ่นคลาย  
และเป็นกนัเอง 

1 1 1 1 1 1.00 

6.5  มีส่ิงอ  านวยความสะดวกให้แก่ลูกคา้ 
อยา่งครบครัน เช่น ปลัก๊ไฟ หัวชาร์จ 
โทรศพัทมื์อถือ ท่ีจอดรถ 

1 1 1 1 1 1.00 
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ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ความเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิ 

1 2 3 4 5 IOC 

6.6  ร้านกาแฟเปิดเผยโซนชงกาแฟให้ลูกคา้ 
เห็นกรรมวิธีอยา่งใกลชิ้ด 

1 1 1 1 1 1.00 

6.7  มีการจดัโซนสาธารณะเป็นกิจลกัษณะ  
เช่น มุมส าหรับประชุมหรือคุยงาน  
มุมอ่านหนงัสือ 

1 1 1 1 1 1.00 

6.8  มีการจดัสรรท่ีนัง่ภายในและภายนอกร้าน 
อยา่งเพียงพอ 

1 1 1 1 1 1.00 

6.9  มีห้องน ้ าท่ีสะอาดและปลอดภยั 1 1 1 1 1 1.00 

7. ด้านกระบวนการ 

7.1  กระบวนการการให้บริการภายในร้าน 
เป็นไปตามมาตรการป้องกนัและควบคุม 
การแพร่ระบาดของไวรัสโคโรน่า 2019  
อยา่งเหมาะสม 

1 0 1 1 1 0.80 

7.2  การรับออเดอร์ ส่งมอบ และรับใบเสร็จ 
รวดเร็ว ถูกตอ้ง และบริการตามล าดบัลูกคา้ 
มาก่อน-หลงั 

1 1 1 1 1 1.00 

7.3  การชงกาแฟหรือการปรุงอาหาร 
มีความพิถีพิถนั และรวดเร็ว  

1 1 1 1 1 1.00 

7.4  ร้านกาแฟมีกระบวนการแยกขยะภายในร้าน -1 1 1 1 1 0.60 

7.5  ร้านกาแฟมีการให้บริการผา่นเครือข่ายไร้สาย 
เช่น การรับค าสั่งซ้ือผา่นสมาร์ทโฟน  
ระบบการเตือนลูกคา้รับสินคา้และการ 
เรียกใชบ้ริการพนกังานผา่นเคร่ืองสั่น 

1 1 1 1 1 1.00 

7.6  ร้านกาแฟมีช่วงเวลาเปิด - ปิดร้านท่ีเหมาะสม -1 1 1 1 1 0.60 
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ส่วนที ่2 ความคดิเห็นเกีย่วกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
ความเห็นของผู้ทรงคุณวุฒิ 

1 2 3 4 5 IOC 
1.1  ท่านใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะตอ้งการซ้ือกาแฟ

หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ 
1 1 1 1 1 1.00 

1.2  ท่านใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะตอ้งการเปล่ียน
บรรยากาศการ-ท างาน หรือประชุม/สัมมนา 

1 1 1 1 1 1.00 

1.3  ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ท่านดูรีวิวจากแหล่ง
ต่าง  ๆเช่น Weblog, Social Media, YouTube Channel 

1 1 1 1 1 1.00 

1.4  ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ท่านสอบถาม 
ผูท่ี้เคยใชบ้ริการมาก่อน 

1 1 1 1 1 1.00 

1.5  ก่อนเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ท่านหาขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละราคาเปรียบเทียบ 
กบัร้านอ่ืน  

1 1 1 1 1 1.00 

1.6  ร้านกาแฟท่ีท่านเลือกใชบ้ริการมีรสชาติกาแฟ 
หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ ตรงกบัความตอ้งการของท่าน 

-1 1 1 1 1 0.60 

1.7  ท่านเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟท่ีไดรั้บความนิยม
จากกลุ่มผูมี้อิทธิพลในส่ือโซเชียล (Influencers) 

1 1 1 1 1 1.00 

1.8  ท่านเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟท่ีสามารถใชสิ้ทธิ
พิเศษต่างๆ ท่ีท่านมีอยูไ่ด ้เช่น Gift Voucher 
ส่วนลดจากบตัรเครดิตหรือบตัรต่างๆ 

1 1 1 1 1 1.00 

1.9  ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 
เพราะความตอ้งการของท่านเอง 

1 1 1 1 1 1.00 

1.10  ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟเพราะราคา
กาแฟ หรือเคร่ืองด่ืมอ่ืนๆ อยูใ่นระดบัท่ีสามารถ
จ่ายไดโ้ดยไม่เสียดายหากรสชาติไม่ถูกใจ 

1 0 1 1 1 0.80 

1.11  ท่านตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 
เพราะท่ีตั้งร้านใกลท่ี้พกั หรือท่ีท างาน 

1 1 1 1 1 1.00 

1.12  ท่านพึงพอใจกบัร้านกาแฟท่ีท่านเลือกใชบ้ริการ -1 1 1 1 1 0.60 
1.13  ท่านจะแนะน า เชิญชวนให้คนรู้จกัมาใชบ้ริการ

ร้านกาแฟ 
-1 0 1 1 1 0.40 

1.14  ท่านจะกลบัมาใชบ้ริการร้านกาแฟอีกคร้ัง 
ในอนาคตอยา่งแน่นอน 

-1 1 1 1 1 0.60 
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ตารางที่ 3.2 ค่าน ้ าหนักองคป์ระกอบ (รายขอ้) ค่าความเช่ือมัน่ (รายดา้น) และค่าอ านาจจ าแนก
ของแบบสอบถาม (รายขอ้) 

 

ตวัแปรและข้อค าถาม 
ค่าน า้หนักองค์ประกอบ 

(Factor Loading) 
ค่าความเช่ือมัน่

(Cronbach’s Alpha) 
ค่าอ านาจจ าแนก

(Discriminant Power) 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ด้านผลติภณัฑ์ 
ขอ้ 1 0.854 

0.810 

0.611 
ขอ้ 2 0.850 0.543 
ขอ้ 3 0.647 0.580 
ขอ้ 4 0.570 0.580 
ขอ้ 5 0.668 0.430 
ขอ้ 6 0.624 0.679 

ด้านราคา 
ขอ้ 7 0.567 

0.777 

0.718 
ขอ้ 8 0.686 0.728 
ขอ้ 9 0.737 0.772 
ขอ้ 10 0.434 0.507 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ขอ้ 11 0.760 

0.867 

0.690 
ขอ้ 12 0.667 0.724 
ขอ้ 13 0.801 0.694 
ขอ้ 14 0.687 0.657 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ขอ้ 15 0.707 

0.883 

0.807 
ขอ้ 16 0.663 0.587 
ขอ้ 17 0.777 0.689 
ขอ้ 18 0.472 0.478 
ขอ้ 19 0.815 0.685 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) 
 

ตวัแปรและข้อค าถาม 
ค่าน า้หนักองค์ประกอบ 

(Factor Loading) 
ค่าความเช่ือมัน่

(Cronbach’s Alpha) 
ค่าอ านาจจ าแนก

(Discriminant Power) 

ด้านบุคลากร 
ขอ้ 20 0.691 

0.874 

0.656 
ขอ้ 21 0.538 0.590 
ขอ้ 22 0.690 0.693 
ขอ้ 23 0.666 0.598 
ขอ้ 24 0.599 0.611 
ขอ้ 25 0.527 0.738 

ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
ขอ้ 26 0.678 

0.903 

0.691 
ขอ้ 27 0.562 0.623 
ขอ้ 28 0.594 0.741 
ขอ้ 29 0.561 0.717 
ขอ้ 30 0.412 0.687 
ขอ้ 31 0.504 0.615 
ขอ้ 32 0.614 0.788 
ขอ้ 33 0.797 0.783 
ขอ้ 34 0.554 0.658 

ด้านกระบวนการ 
ขอ้ 35 0.674 

0.901 

0.676 
ขอ้ 36 0.614 0.704 
ขอ้ 37 0.775 0.653 
ขอ้ 38 0.828 0.773 
ขอ้ 39 0.648 0.700 
ขอ้ 40 0.597 0.750 
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ตารางที่ 3.2 (ต่อ) 
 

ตวัแปรและข้อค าถาม 
ค่าน า้หนักองค์ประกอบ 

(Factor Loading) 
ค่าความเช่ือมัน่

(Cronbach’s Alpha) 
ค่าอ านาจจ าแนก

(Discriminant Power) 

การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 
ขอ้ 41 0.824 

0.860 

0.464 
ขอ้ 42 0.580 0.432 
ขอ้ 43 0.413 0.470 
ขอ้ 44 0.657 0.538 
ขอ้ 45 0.741 0.538 
ขอ้ 46 0.764 0.804 
ขอ้ 47 0.631 0.536 
ขอ้ 48 0.689 0.444 
ขอ้ 49 0.850 0.574 
ขอ้ 50 0.887 0.402 
ขอ้ 51 0.565 0.417 
ขอ้ 52 0.844 0.755 
ขอ้ 53 0.822 0.534 
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ภาคผนวก ค 
การทดสอบเง่ือนไขขอ้ตกลงเบื้องตน้ของการวเิคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ 
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1. การทดสอบการแจกแจงแบบปกติ (Multivariate Normality) และการตรวจสอบรูปแบบความสัมพันธ์
เชิงเส้นตรง (Linear Relationship) 

การทดสอบการแจกแจงแบบปกติ และการตรวจสอบรูปแบบความสัมพนัธ์เชิงเส้นตรง 
โดยการสร้างแผนภาพการกระจายของขอ้มูลกราฟ  Normal P-P Plot of Regression Standardized 
Residual พบว่า ตวัแปรตามทุกตวัมีการแจกแจงแบบปกติ  ขอ้มูลมีการกระจายใกล้เส้นตรง 
ความคลาดเคล่ือนมาตรฐานมีแนวโนม้เป็นเสน้ตรง  
 

 
 

ภาพที ่3.1 กราฟแสดงการทดสอบการแจกแจงแบบปกติของตวัแปรอิสระ  
ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร  
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัตวัแปรตาม  
คือ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดแสตนอโลน 
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2. การทดสอบสหสัมพันธ์เชิงพหุระหว่างปัจจัยสาเหตุ (Multicollinearity)  
การทดสอบค่า Variance infection Factor : VIF กบัตวัแปรอิสระ พบว่าตวัแปรอิสระมีค่า VIF 

ไม่เกิน 10 แสดงวา่ตวัแปรอิสระทุกตวัไม่มีความสมัพนัธก์นั  
 
ตารางที่ 3.3 ค่า VIF ของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ กบัตวัแปรตาม คือ การตดัสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟสดแสตนอโลน 

 
Variance Infection Factor : VIF การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 2.150 
ดา้นราคา 1.657 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 2.185 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด 1.806 
ดา้นบุคลากร 2.734 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.023 
ดา้นกระบวนการ 2.565 
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3. การทดสอบความแปรปรวนคงที่ (Homoscedasticity) 
การทดสอบความแปรปรวนคงที่ โดยการสร้างจากแผนภาพการกระจาย Scatterplot พบว่า

แผนภาพ Scatterplot มีการกระจายแบบสุ่มไม่แสดงแนวโนม้ใดๆ 
 

 
 
ภาพที่ 3.2 แผนภาพการกระจาย Scatter Plot ของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาด 

บริการดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด  
ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัตวัแปรตาม  
คือ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดแสตนอโลน 
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4. การทดสอบความคลาดเคล่ือน 
การทดสอบความคลาดเคล่ือน พบว่าค่าสถิติ Durbin-Watson มีค่าอยู่ระหว่าง 1.50-2.50 

แสดงวา่ค่าความคลาดเคล่ือนเป็นอิสระต่อกนั 
 
ตารางที่ 3.4 ค่าสถิติ Durbin-Watson ของตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่ ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ กับตัวแปรตาม 
คือ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 

 
ค่าสถิติ Durbin-Watson การตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดสแตนอโลน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ดา้นผลิตภณัฑ ์

1.990 

ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด 
ดา้นบุคลากร 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
ดา้นกระบวนการ 
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