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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีอทิธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟ 
ของผู้บริโภคในเขตพ้ืนท่ีอ าเภอหล่มสัก จังหวัดเพชรบูรณ์ 1 

Marketing Mix Factors Influencing Consumer Purchasing Decision for  

the Coffee Shop in Lom Sak district Phetchabun province 
 

นนัทิยา จนัทราศรี 2 
 

บทคัดย่อ 
 การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์” มีวตัถุประสงค์
เพื่อ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดร้านกาแฟในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จังหวดัเพชรบูรณ์           
2) ศึกษาการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 
และ 3) ศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านกาแฟของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ ผูวิ้จยัได้ท ากาศึกษาวิจยัเชิงส ารวจ   
โดยวิเคราะห์ขอ้มูลด าเนินการตามกระบวนการวิจยัเชิงปริมาณ  กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา ไดแ้ก่ กลุ่ม
ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการร้านกาแฟ ในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ จ านวน 100 คน ในกาศึกษา
คร้ังน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลสถิติคือค่าสถิติร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วน
เบ่ียงเบนมาตรฐาน โดยใชก้ารวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ของเพียร์สัน 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลพบว่า 1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือก  

ใช้บริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ พบว่า โดยรวมทั้งหมดมี

ความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 2) การตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ พบว่า โดยรวมทั้งหมด

มีความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของการตดัสินใจเลือกใช้บริการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด  และ 3) ผลการ

ทดสอบสมติฐาน พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน

กาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .01  

 

ค าส าคัญ : ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
 
1 บทความน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการคน้ควา้อิสระเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน
กาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพ้ืนท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 
2  นกัศึกษาปริญญาโท โครงการทวิปริญญาโท หลกัสูตรทวิปริญญาโททางรัฐประศาสนศาสตร์และบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลยัรามค าแหง 
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Abstract 

 The independent study on “marketing mix factors influencing consumer purchasing 
decision for the coffee shop in Lom Sak district, Phetchabun province” aimed to 1) investigate the 
marketing mix factors of the coffee shop in Lom Sak district, Phetchabun province  2) examine 
consumer purchasing decision for coffee shop in Lom Sak district, Phetchabun province and 3) find 
out the relation between the marketing mix factors affecting consumer purchasing decision for coffee 
shop in Lom Sak district, Phetchabun province. This was the exploratory study and the data was 
analyzed as the quantitative research. The sample were 100 consumers who visited the coffee shop in 
Lom Sak district, Phetchabun province. The data was collected by using questionnaire as the 
instrument. The statistics utilized for analysis were percentage, mean, standard deviation and Pearson 
product moment correlation coefficient.  
 The results indicated 1) the marketing mix factors influencing consumer purchasing 
decision for coffee shop in Lom Sak district, Phetchabun province revealed that the consumers 
prioritized the marketing mix factors totally in the highest level; 2) the consumer purchasing decision 
for coffee shop in Lom Sak district, Phetchabun province found that the consumers prioritized 
purchasing decision generally in the highest level and 3) the result of hypothesis testing was the 
marketing mix factors related to consumer purchasing decision for coffee shop in Lom Sak district, 
Phetchabun province which was statistical significantly at .01 level 
 
Keywords : Marketing Mix Factors, Purchasing Decision 
 
ท่ีมาและความส าคัญของปัญหา 
 กาแฟถือเป็นหน่ึงในเคร่ืองด่ืมท่ีไดรั้บความนิยมอย่างมากในหมู่คนไทย โดยเฉพาะคนรุ่นใหม่วยั

ท างาน และผู ้คนท่ีใช้ชีวิตอยู่ในสังคมเมือง ท่ีหันมาบริโภคกาแฟสดกันมากขึ้ น อีกทั้ งในแง่ของ

ผูป้ระกอบการในช่วงระยะเวลา 4-5 ปี ท่ีผ่านมา สามารถพบร้านกาแฟอยู่ตามสถานท่ีต่างๆ ทัว่ไปไม่ว่าจะ

เป็นร้านกาแฟโบราณ ท่ีเปิดเองหรือเป็นรถเข็น รวมทั้งร้านกาแฟขนาดเล็กและขนาดใหญ่ ตลอดจนถึงร้าน

กาแฟระดบัพรีเม่ียม ซ่ึงกลายเป็นท่ีน่าจบัตามองอยา่งยิ่งของตลาดกาแฟในประเทศไทย และปัจจุบนั “ธุรกิจ

กาแฟ” ถือเป็นหน่ึงอาชีพในฝันของใครหลายคน ประกอบกับความนิยมในการบริโภคกาแฟ ของคนรุ่น

ใหม่ท่ีเพิ่มสูงขึ้น ดงัจะเห็นไดจ้ากมูลค่าของตลาดร้านกาแฟในประเทศไทยท่ีมีมูลค่า สูงถึง 21,220 ลา้นบาท 

ในปี 2560  และตลาดกาแฟไทยในแต่ละปีความตอ้งการบริโภคกาแฟทัว่โลกเพิ่มขึ้นต่อเน่ือง โดยขอ้มูล
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ล่าสุดปี 2562 มีความตอ้งการสูงถึง 10 ลา้นตนั พฤติกรรมของผูบ้ริโภคชาวไทยโดยเฉพาะคนรุ่นใหม่ท่ีนิยม

ด่ืมกาแฟ เพิ่มขึ้นท าให้ธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งกบักาแฟ ชา โกโก ้ขยายตวัเติบโตอยา่งรวดเร็ว ขณะท่ีร้านขายกาแฟ

ทั้งใน กรุงเทพมหานคร (กทม.) ต่างจงัหวดัทุกภูมิภาคก็มีปริมาณเพิ่มขึ้นมาก ขอ้มูลทางสถิติพบว่าคนไทย

ด่ืมกาแฟเพิ่มขึ้นเฉล่ีย 15% ต่อปี หรือด่ืม 300 แกว้ต่อคนต่อปี ขณะท่ีคนต่างชาติ เช่น ชาวญ่ีปุ่ นด่ืม 400 แกว้

ต่อคนต่อปี และชาวยุโรปด่ืม 500 แก้วต่อคนต่อปี รวมทั้งพฤติกรรมการด่ืมกาแฟของคนไทยเปล่ียนไป

ค่อนขา้งมาก จากการด่ืมเพื่อความสดช่ืนสู่การด่ืมเพื่อบ่งบอกไลฟ์สไตลแ์ละรสนิยมเฉพาะของตน สะทอ้น

ใหเ้ห็นวา่ความตอ้งการบริโภคกาแฟมีแนวโนม้เติบโตมากขึ้น และเน่ืองจากปริมาณธุรกิจร้านกาแฟท่ีเปิดตวั

เพิ่มขึ้นอย่างต่อเน่ืองและผูบ้ริโภคหันมาด่ืมกาแฟคัว่บด แทนกาแฟผงส าเร็จรูปมากขึ้น ความนิยมในร้าน

กาแฟส่งผลให้มีการแข่งขนัท่ีรุนแรงมากขึ้น โดยเฉพาะในดา้นช่องทางการจ าหน่าย การให้บริการ ซ่ึงทาง

ผูป้ระกอบการต้องปรับกลยุทธ์โดยการเน้นความหลากหลายและสร้างความแตกต่าง  ในทางธุรกิจการ

ตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้ คือสถานการณ์ท่ีบุคคลมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ ซ่ึงเป็นพฤติกรรมการซ้ือต่อตรายีห่้อ

ของสินคา้หรือการบริการนั้นๆ โดยการตดัสินใจเลือกประกอบดว้ย หลายปัจจยัท่ีส่งผลต่ออตัราการซ้ือซ ้ า 

เช่น ปัจจยักิจกรรมทางการตลาด อาทิเช่น การโฆษณา โปรโมชัน่ การตั้งราคา การขนส่งสินคา้ ปัจจยัดา้น

ธรรมชาติของผลิตภณัฑแ์ละตราสินคา้ ปัจจยัดา้นส่วนแบ่งทางการตลาด และการกระจายตวัของผลิตภณัฑ ์

ปัจจยัด้านจ านวนการซ้ือต่อบุคคลและระยะเวลาในการซ้ือต่อคร้ัง ปัจจยัด้านการซ้ือตราสินคา้คู่แข่งขัน 

ปัจจยัดา้นตน้ทุนจากการเปล่ียนใน ตราสินคา้ระดบัเดียวกนั ปัจจยัดา้นทศันคติของผูบ้ริโภคต่อราคา   

 อ าเภอหล่มสักตั้งอยู่ทางทิศเหนือของจงัหวดัเพชรบูรณ์ ตามเส้นทางหลวงแผ่นดินหมายเลขท่ี 21 

สายหล่มสัก - สระบุรี ห่างจากจงัหวดัเพชรบูรณ์ 44 กิโลเมตร  มีเน้ือท่ีประมาณ 1,535 ตารางกิโลเมตร และ

มี  อาณาเขตพื้นท่ีติดต่อหลายอ าเภอหลายจงัหวดั อ าเภอหล่มสักเป็นอ าเภอทางผ่านไปสู่เส้นทางหมายเลข 

12 ท่ีมีถนนเส้นทางอนัสวยงามบนภูเขา ในเมืองเล็กแห่งน้ียงัมีสถานท่ีท่องเท่ียวและปัจจยัหลายส่ิงน่าสนใจ

ซ่อนอยู่ เช่น มีพิพิธภัณฑ์ มีถนนคนเดิน มีวฒันธรรมเฉพาะตัวของคนไทหล่ม มีอาหารอร่อยๆ และมี

ประวติัศาสตร์หลายๆส่ิงท่ีน่าสนใจมากถึงขนาดท่ีวา่คร้ังหน่ึงเกือบจะเป็นเมืองหลวงแห่งใหม่แทนกรุงเทพฯ 

มาแลว้ และจากปัจจยัท่ีน าเสนอมาขา้งตน้ จึงมีปรากฏการณ์การท าธุรกิจร้านกาแฟเกิดขึ้นมากมายในพื้นท่ี

เขตอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ มีการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟท่ีมากมายหลากหลายสไตล ์มีการบริการ

ขายเคร่ืองด่ืมชา กาแฟ ขนมปังเบเกอร่ีต่างๆ รวมถึงมีอาหารท่ีหลากหลายประเภท ผูว้ิจยัจึงเห็นความส าคญั

และมีความสนใจท่ีจะศึกษาเร่ือง “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จังหวดัเพชรบูรณ์” เพื่อเป็นแนวทางให้กับผู ้

ประกอบธุรกิจร้านกาแฟในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ หรือผูท่ี้สนใจจะประกอบธุรกิจร้าน
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กาแฟ โดยการน าขอ้มูลท่ีไดจ้ากรายงานวิจยัไปใช้ประโยชน์ ในการพฒันาผลิตภณัฑสิ์นคา้และบริการและ

เป็นแนวทางในการด าเนินธุรกิจร้านกาแฟท่ีตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการสร้างความพึง

พอใจต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และใช้บริการในร้านกาแฟส่งผลต่อการขยายธุรกิจร้านกาแฟท่ีมัน่คงยัง่ยืน

ต่อไป 

วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดร้านกาแฟในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์  
 2. เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก  
    จงัหวดัเพชรบูรณ์ 
 3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ 
    เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 
สมมติฐานการวิจัย  

 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ 

     เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

 2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคา มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ 

     เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

 3. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ 

                  เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

 4. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ

     เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

 5. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ 

     เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

 6. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ 

     เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

 7. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ 

      เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

วิธีการวิจัย 

 ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ประชากรในการวิจยั คือ  ผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการร้านกาแฟ จ านวน 

11,507 คน ท่ีอาศัยอยู่ในเขตเทศบาลเมืองหล่มสัก อ าเภอหล่มสัก จังหวดัเพชรบูรณ์  (ข้อมูลจากสถิติ
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ทะเบียนราษฎร์ ส านักงานเทศบาลเมืองหล่มสัก ,2564) โดยใช้วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (purposive 

sampling) และก าหนดกลุ่มตวัอยา่งจากการค านวณโดยใชสู้ตรของ ทาโร ยามาเน่ (Taro Yamane ,1970:896) 

เม่ือค านวณตามสูตร ณ ระดับความเช่ือมั่นท่ี 90% หรือมีค่าระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.10 จะท าให้การ

ค านวณกลุ่มตวัอย่างมีค่าลดลง ซ่ึงเราจะใช้ประมาณ 99.1 คน  ดงันั้นผูวิ้จยัจึงก าหนดให้กลุ่มตวัอย่างของ

งานวิจยัน้ี เป็นจ านวน 100 คน และขอบเขตระยะเวลาด าเนินการศึกษาในช่วงเดือน มกราคม - มีนาคม 2564 

 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั  เป็นแบบสอบถามส าหรับกลุ่มตวัอยา่งท่ีเลือกมาดงักล่าวแลว้ 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่วข้อง 

 แนวคิดเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 

 Kotler (2000 : 14) ไดก้ล่าวไวว้่าส่วนประสมทางการตลาด (marketing mix) หมายถึง ตวัแปรหรือ

เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้บริษทัมกัจะน ามาใชร่้วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจและ

ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมี เพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น 

4Ps ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (product) ราคา (price) สถานท่ีหรือช่องทางการ จดัจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ (place) การ

ส่งเสริมการตลาด (promotion) ต่อมามีการคิดตวัแปรเพิ่มเติมขึ้นมา อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (people) 

ลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence) และกระบวนการ (process) เพื่อให้สอดคลอ้งกบัแนวคิดท่ีส าคญั

ทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกบัธุรกิจ ทางดา้นการบริการ ดงันั้นจึงรวมเรียกไดว้่าเป็นส่วน

ประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 

 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543:29)ไดก้ล่าวไวว้า่ส่วนประสมการตลาด (marketing mix) คือองคป์ระกอบ

หรือปัจจยัท่ีส าคญัในการด าเนินงานทางดา้นการตลาด เน่ืองจากเป็นส่ิงท่ีกิจการสามารถท าการควบคุมได ้

โดยพื้นฐานของส่วนประสมการตลาด (marketing mix) จะประกอบดว้ย 4 ปัจจยั คือ ผลิตภณัฑ์ (product) 

ราคา (price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) การส่งเสริมการตลาด (promotion) รวมเรียกว่า 4Ps แต่ส าหรับ

ธุรกิจบริการ จะมีส่วนประสมการตลาด (marketing mix) เพิ่มเขา้มาอีก 3 ปัจจยั คือ ดา้นบุคคล (people) ดา้น

การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (physical evidence and presentation) และด้านกระบวนการ 

(process) รวมเรียกไดว้า่เป็น 7Ps 

 กฤษณา รัตนพฤกษ์ (2545 :15) ได้กล่าวถึงแนวคิดพื้นฐานหลักของการตลาด คือส่วนประสม 

ทางการตาด 4Ps ไดแ้ก่ 1) ผลิตภณัฑ์ 2) ราคา 3) ช่องทางการจดัจ าหน่าย และ 4) การส่งเสริม การตลาดซ่ึง

เป็นส่ิงท่ีองค์กรสามารถควบคุมได้โดยการจดัส่วนประสมทั้ง 4 อย่างให้เหมาะสมท่ีสุด เพื่อให้สามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายไดต้่อเน่ืองจากปัญหาและลกัษณะเฉพาะ ของการบริการท่ีได้

กล่าวมาทั้งหมดท าให้ 4Ps ไม่เพียงพอต่อตลาดบริการดังนั้ นส่วนประสมทางการตลาดจึงมีเพิ่มอีก 3Ps     
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เพื่อไปให้ถึงการบริหารและสะทอ้นถึงการท่ีบริการมีลกัษณะเฉพาะ ได้แก่ 1) กระบวนการให้บริการ 2) 

พนกังานผูใ้หบ้ริการ และ 3) ลกัษณะทางกายภาพ 

 จากการทบทวน แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด สามารถท่ีจะ

อธิบายเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดได้อย่างเหมาะสม ครอบคลุม ผูว้ิจยัจึงได้ก าหนดให้เป็นตวัแปร

อิสระ (independent variable) ซ่ึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 7 ดา้น 

 1. ดา้นผลิตภณัฑ ์(product/service) เป็นทั้งส่ิงท่ีจบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ได ้ส าหรับธุรกิจบริการนั้น 

สินคา้หรือบริการท่ีร้านกาแฟเสนอขายต่อลูกคา้ ซ่ึงส้ินคา้แบ่งเป็นสินคา้หลกั คือ ส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการเป็น

หลกั และเป็นขอ้เสนออ่ืนท่ีทางร้าน มอบให้เพื่อเป็นการสร้างความแตกต่างให้กับสินคา้และบริการ เช่น ใน

ร้านกาแฟ สินคา้หรือบริการหลกั คือเคร่ืองด่ืมชนิดต่าง ๆ ท่ีทางร้านจ าหน่ายส้ินคา้เสริม คือขนมเคก้ เบเกอร่ี 

อาหารต่างๆ หรือของท่ีระลึกต่าง ๆ มีคุณภาพ และมีความสะอาด การบริการท่ีดียิ้มแยม้แจ่มใสในการ

ใหบ้ริการเป็นตน้ 

 2. ดา้นราคา (price) คือตน้ทุนท่ีลูกคา้เสียไปในการซ้ือสินคา้และบริการ ราคามีผลต่อผูบ้ริโภคทาง

คุณค่าและคุณภาพของสินคา้และบริการ การก าหนดราคาท่ีเหมาะสมกบักลยุทธ์ท่ีใช้นั้นจะเป็นส่ิงจูงใจใน

การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจนเกิดการแลกเปล่ียน ระหว่างร้านกาแฟกบัผูบ้ริโภค เช่น กาแฟและเคร่ืองด่ืม 

มีราคาเร่ิมตน้ท่ีแกว้ละ 45 บาท และขนมเคก้ หรืออาหาร มีราคาเร่ิมตน้ท่ี 35 บาท เป็นตน้ 

 3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (place) คือมีท าเลท่ีตั้งของร้านกาแฟท่ีดีสามารถมองเห็นไดช้ดัเจนมี

ความสะดวกในการเขา้มาใช้บริการ มีความสะดวกในการเดินทาง และมี Dilivery ท่ีสามารถสั่งเคร่ืองด่ืม

หรืออาหารท่ีจากร้านกาแฟกลับบ้านได้ ผ่านApp ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น lineman, Lalamove, Grabbike, 

Foodpanda เป็นตน้ 

 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด (promotion) คือการส่ือสารระหว่างร้านกาแฟกบัลูกคา้ท่ีท าให้ลูกคา้

เห็นความแตกต่างของสินคา้และบริการ คือ การโฆษณา และการประชาสัมพนัธ์ เป็นการน าเสนอขอ้มูล 

ของร้านกาแฟ โดยมีการแจ้งโปรโมชั่นต่างๆให้ผูบ้ริโภคได้รับรู้อย่างชัดเจน เช่น ใบโบชัวร์ต่างๆ ระบุ

รายละเอียดต่างๆให้ครบถ้วน มีการใช้ส่ือ social เข้ามาช่วยในการส่งเสริมการขาย เช่น โปรโมทผ่าน 

facebook ,instragram เป็นตน้ 

 5. ดา้นบุคคล (people) คือบุคคลทั้งหมดท่ีมีความเก่ียวขอ้งในการน าเสนอสินคา้และบริการแก่ลูกคา้

โดยตรงและพนักงานส่วนหลังท่ีเป็นฝ่ายสนับสนุนการด าเนินงาน ซ่ึงทุกคนต้องให้ ความส าคัญกับ

กระบวนการสร้างจิตส านึกการให้บริการและมีการท างานอย่างเป็นระบบระเบียบ เช่น พนักงานร้านกาแฟ
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ตอ้งพูดจาดว้ยถอ้ยค าสุภาพ และทวนรายการสินคา้ให้กบัลูกคา้ทุกคร้ังหลงัจากท่ีไดรั้บค าสั่งซ้ือจากลูกคา้ 

เพื่อความถูกตอ้งและตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ เป็นตน้ 

 6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence) คือส่ิงท่ีสามารถมองเห็นหรือสามารถสัมผสัไดเ้ป็น

ปัจจยัหน่ึงในการเลือกใชบ้ริการของลูกคา้ ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้ม ของสถานท่ี อาคาร เคร่ืองมือ อุปกรณ์ต่าง 

ๆ ท่ีใชใ้นการบริการ เช่น ร้านกาแฟ จะจดัสภาพแวดลอ้ม ใหร่้มร่ืน เสมือนกบัในธรรมชาติ เป็นตน้ 

 7. ดา้นกระบวนการ (process) คือขั้นตอน วิธีการและกิจกรรมต่าง ๆ ท่ีร้านกาแฟ น าเสนอซ่ึงสินคา้

และบริการตอ้งพิจารณาความเหมาะสม และให้กระบวนการเกิดประสิทธิภาพในการด าเนินงานซ่ึงตอ้ง

อาศยับุคลากรและเคร่ืองมือเพื่อท่ีจะท าให้ลูกคา้เกิดความสะดวกสบาย รวดเร็วและประทบัใจควรเนน้ความ

ถูกตอ้งแม่นย  า รวดเร็ว สะดวกในการรับค าสั่งซ้ือ การส่งมอบสินคา้ และบริการถึงมือลูกคา้ และการช าระ

เงิน เป็นตน้ 

 แนวคิดเกีย่วกบัการตัดสินใจและกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

 การตดัสินใจ หมายถึง การพิจารณาโดยใชข้อ้มูลหลกัการและเหตุผลวิเคราะห์อย่างถ่ีถว้นในการหา

ทางเลือกท่ีดีท่ีสุด เหมาะสมท่ีสุดจากหลาย ๆ ทางเลือกท่ีสามารถตอบสนองเป้าหมายของหน่วยงานอย่างมี

ประสิทธิภาพ โดยท่ี ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541:145) สามารถท่ีจะอธิบายเก่ียวกบัการตดัสินใจและ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือได้อย่างเหมาะสม ครอบคลุม ผูว้ิจยัจึงก าหนดให้เป็นตัวแปรตาม (dependent 

variable) ซ่ึงประกอบดว้ย กระบวนการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอน ดงัน้ี 

 1. การรับรู้ปัญหา (problem recognition) กระบวนการซ้ือเร่ิมขึ้นเม่ือผูซ้ื้อตระหนักถึงปัญหา หรือ

ความต้องการโดยความต้องการนั้นอาจเกิดขึ้นจากส่ิงกระตุ้น 2 ส่ิงได้แก่ส่ิงกระตุ้นจากภายในตัวของ 

ผูบ้ริโภคเพื่อตอบสนองความตอ้งการพื้นฐานต่างๆอนัไดแ้ก่ความหิวความกระหายหรือความตอ้งการทาง 

ปัจจยั 4 เป็นตน้ 

 2. การคน้หาขอ้มูล (information search) เม่ือความตอ้งการของลูกคา้ถูกกระตุน้จากนกัการ ตลาดใน

ระดับท่ีมากพอก็จะท าให้เกิดความพยายามในการคน้หาขอ้มูลของส่ิงเหล่านั้นเพื่อท่ีจะสนองตอบความ

ตอ้งการท่ีถูกกระตุน้นั้นเรียกความตอ้งการในระดบัน้ีว่า “ความตั้งใจท่ีจะคน้หา (heightened attention)” โดย

ผูถู้กกระตุน้จะยอมรับหรือพยายามรับรู้ขอ้มูลเก่ียวกบัตวัสินคา้หรือบริการนั้นมากขึ้นและในระดบัท่ีสูงขึ้น

ไปเรียกว่า “การกระท าการคน้หาขอ้มูล (active information search)” เป็นขั้นท่ี ผูถู้กกระตุน้พยายามคน้ควา้

หาขอ้มูลโดยวิธีต่างๆ 

 3. การประเมินทางเลือก (evaluation of alternative) ภายหลังจากท่ีผู ้บริโภคได้รับข้อมูล ต่างๆ 

เก่ียวกบัสินคา้มาพอสมควรแก่การตดัสินใจแลว้ ผูบ้ริโภคก็จะเร่ิมประเมินทางเลือกโดยมีขั้นตอน ดงัต่อไปน้ี
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ขั้นแรกผูบ้ริโภคจะพยายามท่ีจะสนองความตอ้งการ ขั้นท่ีสองผูบ้ริโภคจะมองหาประโยชน์ท่ี ได้รับจาก

สินค้าหรือบริการนั้ นๆ ขั้นสุดท้ายผูบ้ริโภคพิจารณาสินค้าหรือบริการท่ีมีลักษณะท่ีใกล้เคียงกัน แล้ว

เปรียบเทียบโดยพิจารณาถึงการสนองตอบความตอ้งการท่ีมีอยูไ่ดดี้ท่ีสุด 

 4. การตัดสินใจซ้ือ (purchase decision) ภายหลังจากผูบ้ริโภคได้ประเมินคุณค่าของสินค้า แล้ว

ผูบ้ริโภคจะท าการเลือกสินคา้พร้อมบริการท่ีคุม้ค่าและตรงกับความต้องการมากท่ีสุด แต่อย่างไรก็ตาม

ผูบ้ริโภคอาจพิจารณาถึงองคป์ระกอบในการตดัสินใจซ้ืออนัประกอบดว้ยตราสินคา้ (brand) ผูข้าย (dealer) 

ปริมาณ (quantity) ช่วงเวลา (timing) และระบบการช าระค่าสินคา้ (payment method) 

 5. การประเมินภายหลงัการใช้บริการ (post purchase behavior) ภายหลงัจากผูบ้ริโภคไดซ้ื้อสินคา้

พร้อมบริการไปและไดบ้ริโภคผลิตภณัฑ์หรือใชบ้ริการเหล่านั้นแลว้ นกัการตลาดตอ้งทราบให้ไดถึ้งความ

พึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑน์ั้นๆ เน่ืองจากหากผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจในตวัสินคา้หรือบริการก็

จะตดัสินใจซ้ือซ ้าอีก 

กรอบแนวคิดการวิจัย  

 ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูวิ้จยัมุ่งเนน้ท่ีจะท าการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เป็นปัจจยั

ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้และเป็นแนวคิดการตลาดแบบสมัยใหม่เพื่อใช้เป็นเคร่ืองมือในการ

ตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย ของ Kotler (2000 : 14) ผูว้ิจยัได้ก าหนดให้เป็นตวัแปร

อิสระ (independent variable) ส าหรับการตดัสินใจและกระบวนการตดัสินใจซ้ือ เป็นการอธิบายจิตวิทยา 

ขั้นพื้นฐานท่ีท าให้เขา้ใจว่าผูบ้ริโภคมีพฤติกรรมการเลือกซ้ือของแต่ละบุคคลท่ีแตกต่างกันออกไป ของ            

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2541:145) ผูว้ิจยัไดก้ าหนดให้เป็นตวัแปรตาม (dependent variable) น ามาสร้าง

เป็นกรอบแนวความคิดการวิจยั ไดด้งัน้ี 

       ตัวแปรอสิระ            ตัวแปรตาม 
 

 
 

 
 
 
 

  

ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาด 

1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์

2. ปัจจยัดา้นราคา 

3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

5. ปัจจยัดา้นบุคลากร 

6. ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ 

7. ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

ร้านกาแฟ ของผู้บริโภค ในเขตพื้นท่ี

อ าเภอหล่มสัก จังหวัดเพชรบูรณ์ 

1. การรับรู้ปัญหา  

2. การคน้หาขอ้มูล  

3. การประเมินทางเลือก  

4. การตดัสินใจใชบ้ริการ  

5. การประเมินภายหลงัการใชบ้ริการ 
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ผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลกัษณะส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-33 ปี สถานภาพส่วนใหญ่มี

สถานภาพโสด ระดับการศึกษาส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี อาชีพส่วนใหญ่มีอาชีพพรับ

ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ และมีรายไดต้่อเฉล่ียเดือนส่วนใหญ่มีรายได ้10,001 - 20,000 บาท 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

ตารางท่ี 1 ระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด X  S.D ระดับความคิดเห็น 
1. ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.39 0.132 มากท่ีสุด 
2. ปัจจยัดา้นราคา 4.42 0.139 มากท่ีสุด 
3. ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  4.55 0.142 มากท่ีสุด 
4. ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.44 0.189 มากท่ีสุด 
5. ปัจจยัดา้นบุคลากร 4.39 0.120 มากท่ีสุด 
6. ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ 4.36 0.150 มากท่ีสุด 
7. ปัจจยัดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 4.46 0.129 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่ท้ังหมด 4.43 0.068 มากท่ีสุด 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

บริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ โดยรวมทั้งหมดมีความคิดเห็น

ต่อระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด มีค่าเฉล่ียรวมทั้งหมดเท่ากบั 

4.43 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ความคิดเห็นต่อระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด มากท่ีสุดคือ ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.55 

รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.46 ปัจจยัดา้น

การส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.44 ปัจจยัดา้นราคา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด 

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.42 ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 ปัจจยัดา้น

บุคลากร อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.39 และความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด นอ้ยท่ีสุดคือ ปัจจยัดา้นลกัษณะกายภาพ อยูท่ี่ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

4.36   
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบักระบวนการตัดสินใจ 

ตารางท่ี 2 ระดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 

กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ X  S.D ระดับความคิดเห็น 
1. ดา้นการรับรู้ปัญหา 4.50 0.083 มากท่ีสุด 
2. ดา้นการคน้หาขอ้มูล 4.52 0.146 มากท่ีสุด 
3. ดา้นการประเมินทางเลือก 4.52 0.146 มากท่ีสุด 
4. ดา้นการตดัสินใจใชบ้ริการ 4.48 0.162 มากท่ีสุด 
5. ดา้นการประเมินภายหลงัการใชบ้ริการ 4.52 0.104 มากท่ีสุด 

ค่าเฉลีย่ท้ังหมด 4.51 0.033 มากท่ีสุด 
 ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขต

พื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์  โดยรวมทั้งหมดมีความคิดเห็นต่อระดบัความส าคญัของกระบวนการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียรวมทั้งหมดเท่ากบั 4.51 

 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ความคิดเห็นต่อระดับความส าคัญของกระบวนการตัดสินใจ

เลือกใชบ้ริการ มากท่ีสุดคือ ดา้นการคน้หาขอ้มูล และ ดา้นการประเมินทางเลือก อยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดย

มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.52 รองลงมาคือ ด้านการประเมินภายหลงัการใช้บ ริการ อยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.52 ดา้นการรับรู้ปัญหา อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.50 และความคิดเห็นต่อ

ระดบัความส าคญัของกระบวนการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ น้อยท่ีสุดคือ ดา้นการตดัสินใจใชบ้ริการ อยู่ใน

ระดบัมากท่ีสุด โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.48  

ตารางท่ี 3 ผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ กบักระบวนการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

ตัวแปร 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

จ านวน กระบวนการตัดสินใจ 

xyr  p-value 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 100 0.711** 0.000 
ดา้นราคา 100 -0.493** 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 100 0.629** 0.000 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 100 -0.529** 0.000 
ดา้นบุคลากร 100 0.556** 0.000 
ดา้นลกัษณะกายภาพ 100 0.667** 0.000 
ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ 100 0.522** 0.000 
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 ผลการวิเคราะห์พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นต่างๆ มีความสัมพนัธ์กบักระบวนการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จังหวดัเพชรบูรณ์ อย่างมี

นยัส าคญัท่ีระดบั 0.01 

 ส าหรับระดบัความสัมพนัธ์นั้น สามารถพิจารณาไดจ้ากค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ สามารถเรียง 

ล าดบัไดด้ังน้ี ค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์ ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ซ่ึงมีค่ามากท่ีสุด แสดงว่า ค่าสัมประสิทธ์

สหสัมพนัธ์ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ มีความสัมพนัธ์มากกว่าปัจจยัดา้นอ่ืนๆ รองลงมา คือ ปัจจยัดา้นบุคลากร 

ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัด้านบุคลากร ปัจจยัด้านกระบวนการให้บริการ ปัจจัยด้านการ

ส่งเสริมการตลาด และปัจจยัดา้นราคา ตามล าดบั 

ตารางท่ี 4 ผลการวิเคราะห์การถดถอยพหุของตวัแปรพยากรณ์ท่ีส่งผลต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด B Std.Error Beta t Sig. 

ค่าคงท่ี -.855 .431 - -1.982 .050 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ .887 .120 .634  7.371* .000 

ดา้นราคา .198 .063 .149  3.158* .002 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย .270 .060 .209  4.488* .000 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด -.420 .050 -.432  -8.451* .000 

ดา้นบุคลากร -.271 .128 -.177  -2117* .037 

ดา้นลกัษณะกายภาพ .413 .071 .338  5.791* .000 

ดา้นกระบวนการใหบ้ริการ .139 .097 .097  1.424 .158 

R     =   .958        R2   =  .917        R2 adj  =  .911       F  =  145.507         p = .00 

*มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05          
 ผลการวิเคราะห์พบว่า ตัวแปร สามารถส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟ ของ

ผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน จากผลการวิเคราะห์การ

ถดถอยพหุคูณ พบวา่ มีตวัแปรอิสระ 6 ตวั โดยสามารถร่วมพยากรณ์ไดร้้อยละ 91.10 (R2 adj = .911) และมี

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหูคูณ (R) เท่ากบั .958  น ามาเขียนเป็นสมการในรูปของคะแนนดิบได้ดังน้ี   

การตัดสินใจเลือกใช้บริการ  =  -.885 + .887 (ดา้นผลิตภณัฑ)์ + .198 (ดา้นราคา) + .270 (ดา้นช่องทางการจดั

จ าหน่าย) + -.420 (ดา้นการส่งเสริมการตลาด) + -.271 (ดา้นบุคคล) + .413 (ดา้นลกัษณะกายภาพ) 
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สรุปผลและอภิปรายผล 

 ดงันั้นสามรถท่ีจะกล่าวโดยสรุปไดว้่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดัเพชรบูรณ์ ประกอบดว้ย 7 ปัจจยัท่ี

ส าคญั ไดแ้ก่ 1.ดา้นผลิตภณัฑ ์2.ดา้นราคา 3.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.ดา้นการส่งเสริมการตลาด 5.ดา้น

บุคคล 6.ด้านลกัษณะกายภาพ และ 7.ด้านกระบวนการให้บริการ นั้น เม่ือน ามาเป็นปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้านกาแฟของผูบ้ริโภค และสามารถน ามาพยากรณ์ ได้แก่ ด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคคล ดา้นลกัษณะกายภาพ 

ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 

 1. จากผลการวิจยัพบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ด้านลักษณะทางกายภาพอยู่ในล าดับ

สุดท้าย ดังนั้ นผู ้ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟควรมีการพัฒนารูปแบบการให้บริการ มีการปรับปรุง

สภาพแวดลอ้ม สถานท่ี อาคาร เคร่ืองมือ อุปกรณ์ต่าง ๆท่ีใชใ้นการบริการ ทั้งภายในและภายนอกร้านให้มี

ความเหมาะสม โดยสามารถน าเทคโนโลยีหรือเคร่ืองมือท่ีทนัสมยัเขา้มาพฒันาระบบการให้บริการ เพื่อให้

ผูบ้ริโภคไดรั้บความพึงพอใจต่อการใชบ้ริการมากยิง่ขึ้น  

 2. จากผลการวิจยัพบวา่ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ดา้นดารตดัสินใจใชบ้ริการอยู่ใน

ล าดับสุดท้าย ดังนั้นผูป้ระกอบการธุรกิจร้านกาแฟควรให้ความส าคัญกับการบริการท่ีมีความคุม้ค่าแก่

ผูบ้ริโภค เพราะผูบ้ริโภคไดป้ระเมินคุณค่าของส้ินคา้หรือบริการท่ีตรงกบัความตอ้งการมากท่ีสุดซ่ึงผูบ้ริโภค

จะพิจารณาจากองคป์ระกอบดว้ย ตราส้ินคา้ ผูข้าย ปริมาณ ช่วงเวลา และระบบการช าระเงินเพื่อให้ผูบ้ริโภค

เกิดความพึงพอใจและกระตุน้ใหเ้กิดการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการมากยิง่ขึ้น 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

 เพื่อเป็นประโยชน์ในการศึกษาคน้ควา้ของผูท่ี้สนใจทัว่ไป ผูวิ้จยัจึงขอเสนอแนะเพื่อการวิจยัคร้ัง

ต่อไป ดงัน้ี 

 1. ควรจะมีการศึกษาในเขตพื้นท่ีอ่ืนๆ เพื่อเปรียบเทียบให้เห็นความเหมือนหรือแตกต่างของปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟของผูบ้ริโภค 

 2. ควรศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ ของผูบ้ริโภคในเขตพื้นท่ีอ าเภอหล่มสัก จงัหวดั

เพชรบูรณ์ เพื่อเปรียบเทียบกบัปัจจยัท่ีส่งผลต่อการบริโภคกาแฟ และเพื่อเป็นแนวทางส าหรับผูป้ระกอบการ

ธุรกิจร้านกาแฟในการพฒันาคุณภาพของสินคา้และบริการใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 
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