
วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีที่ 1 ฉบบัที่ 4 (ตุลาคม – ธันวาคม  2558) 

 

Vol. 1 No. 4 (October – December 2015)   387

 

ความคาดหวงัของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาด 

ของร้านกาแฟในอําเภอเมือง จังหวัดสมทุรสงคราม 

Consumer Expectation Towards Marketing Mix Affecting of Coffee Shop  

in Mueang District Samut Songkram Province 

สุวพชัร สุรเชษฐพงษ์* และนิตยา เจรียงประเสริฐ** 

บทคัดย่อ 

การศึกษาในคร้ังนี้  มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาความคาดหวังของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ

ในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคที่ใช้บริการ

ร้านกาแฟในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม จํานวน 350 ราย โดยใช้วิธีการเลือกตัวอย่างตามสะดวก  และวิเคราะห์

ข้อมูลโดยใช้ค่าความถี่ ร้อยละ และค่าเฉลี่ย  

 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 31-40 ปี มีสถานภาพโสด ประกอบอาชีพ

พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 10,001-30,000 บาท มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีภูมิลําเนาอยู่จังหวัด

สมุทรสงคราม  

ผลการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้บริการ

ร้านกาแฟสดทุกวัน มีเหตุผลในการมาใช้บริการเพ่ือรับประทานอาหาร/อาหารว่าง โดยมาใช้บริการร้านกาแฟใน 

วันจันทร์-ศุกร์ ในช่วงเวลา 10.31 น.-12.30 น. มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั้งน้อยกว่า 100 บาท ส่วนรูปแบบการใช้

บริการร้านกาแฟสดมากที่สุดคือ ดื่มที่ร้าน สําหรับชนิดของกาแฟที่ชอบดื่มมากที่สุดคือ กาแฟคาปูชิโน และบริเวณที่

เหมาะสมและสะดวกต่อการใช้บริการร้านกาแฟมากที่สุดคือ ในหา้งสรรพสินค้า 

ผลการศึกษาความคาดหวังของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ พบว่า ผู้บริโภคมีความคาดหวัง

ต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดอยู่ในระดับมากทุกปัจจัย โดยปัจจัยที่มีค่าเฉลี่ยอันดับแรก ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ อันดับ

รองลงมาได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ  

และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามอันดับ โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดในแต่ละด้านดังนี้ ด้านผลิตภัณฑ์ ได้แก่ เร่ือง

รสชาติของกาแฟ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ได้แก่ เร่ืองความเหมาะสมของสถานที่ตั้งเห็นได้อย่างชัดเจน/หาง่าย  

ด้านราคา ได้แก่ เร่ืองความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับรสชาติ ด้านกระบวนการ ได้แก่ เรื่องความรวดเร็วใน

กรรมวิธีการชงกาแฟ ด้านบุคลากร ได้แก่ เรื่องพนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ 

ได้แก่ เรื่องบรรยากาศและการตกแต่งภายในร้าน และด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ เร่ืองการเปิดรับสมาชิกเพื่อสิทธิ

พิเศษต่างๆ 

 

                                                            
 * นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑติ สําหรับผู้บริหาร จังหวัดสมุทรสาคร คณะบริหารธุรกิจ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
** รองศาสตราจารย ์ดร. อาจารย์ภาควิชาการจัดการ คณะบริหารธุรกจิ มหาวทิยาลัยเชียงใหม่ 
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ABSTRACT 

 This independent study aimed to examine consumer expectation towards marketing mix of coffee shop in 

Mueang Samut Songkram district. Questionnaires were used as the tool to collect data from 350 consumers of 

coffee shops in Mueang district, Samut Songkram province and were distributed according to the convenient 

sampling method.  Data obtained were analyzed by frequency, percentage, and mean. 

 The findings presented that most respondents were male in the age of 31-40 years old and single. They 

worked as private company employee, earned monthly income at 10,001-30,000 Baht, graduated in bachelor’s 

degree, and resided in Samut Songkram province. 

 According to the study on consumers behavior in coffee shops, most respondents came to a coffee shop 

daily with the reason of having a meal/snack, especially on Monday-Friday during 10.31-12.30 hrs. In each time of 

their visit, they spent less than 100 Baht. They mostly took eat-in services at the coffee shop. Their favorite type of 

coffee was Cappuccino. The most proper and convenient place to take the studied service was department store.  

 According to the study on consumer expectation towards marketing mix of coffee shop, the finding showed 

that the consumers had high level of expectation towards all marketing mix factors, which were arranged in 

descending order as follows: product, price, place, process, people, physical evidence, and promotion. Hereafter 

were shown the top sub-factors which were ranked at the highest level of expectation. In product factor, the 

highest level of expectation was the taste of coffee. In place factor, the highest level of expectation was the 

appropriate location of the shop where was outstanding/easy to find. In price factor, the highest level of expectation 

was the reasonable price comparing to the product taste. In process factor, the highest level of expectation was the 

rapidity of coffee brewing process. In people factor, the highest level of expectation was the staff who was 

enthusiastic to serve the consumers. In physical evidence factor, the highest level of expectation was the 

atmosphere and the interior design of the shop. In promotion factor, the highest level of expectation was the 

availability of membership to get more privileges.  

บทนํา 

กาแฟ เป็นเคร่ืองดื่มที่มีกลิ่นและรสเป็นเอกลักษณ์  และเป็นที่ชื่นชอบของคนทั่วโลกจํานวนมากมาช้านาน 

ถึงแม้ว่ากาแฟจะไม่ได้เป็นเคร่ืองดื่มที่มีถิ่นกําเนิดในประเทศไทย  แต่กาแฟเป็นเคร่ืองดื่มที่คนไทยรู้จักและบริโภคมาเป็น

เวลานานไม่ตํ่ากว่า 150 ปี   คนไทยนิยมบริโภคกาแฟมาเป็นเวลานาน   โดยในประเทศไทยมีการปลูกกาแฟหลายพันธ์ุ  ม ี

การพัฒนาวิธีการนํากาแฟมาผลิตเป็นเคร่ืองดื่มในลักษณะต่างๆ   ถึงแม้กาแฟจะเป็นเคร่ืองดื่มที่มีจําหน่ายและเป็นที่รู้จัก

ในประเทศไทย   แต่ลักษณะความนิยมและพฤติกรรมการดื่มกาแฟของคนไทยจะมีลักษณะเฉพาะที่แตกต่างไปจากชาว

ต่างประเทศ   และมีรสนิยมการบริโภคกาแฟที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว  เช่น โอเลี้ยง  กาแฟเย็น หรือกาแฟโบราณที่ใช ้     
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ถุงกาแฟชง ซึ่งแตกต่างไปจากรสนิยมของต่างประเทศที่นิยมบริโภคกาแฟกันอย่างแพร่หลาย อาทิ ประเทศสหรัฐอเมริกา

หรือประเทศในเขตยุโรป เป็นต้น (บริษัท วีพีพ ีโปรเกรสซิฟ จํากัด, 2557: ออนไลน)์ 

สภาพการแข่งขันธุรกิจร้านกาแฟในตลาดปัจจุบัน  โดยรวมมีการแข่งขันสูงและรุนแรง  ส่งผลให้ร้านกาแฟ 

ส่วนใหญ่ในปัจจุบันมีความจําเป็นที่จะต้องขายสินค้าหรือบริการเสริมอื่นๆ ร่วมด้วย   และบางแห่งมีบริการอินเทอร์เน็ต

ให้กับลูกค้า   ดังนั้น ในแต่ละร้านจึงมีจุดขายที่เป็นทางเลือกให้กับผู้บริโภคแตกต่างกันไป   ประกอบกับผู้นิยมดื่มกาแฟ

เป็นประจําในตลาดยังมีหลายกลุ่ม   ทั้งกลุ่มที่นิยมในรสชาติของกาแฟโดยเฉพาะหรือกลุ่มที่ใช้ร้านกาแฟเป็นที่พบปะ

สนทนากันโดยมีกาแฟเป็นสื่อกลาง   นอกจากนี้ ธุรกิจกาแฟยังเป็นส่วนหนึ่งของธุรกิจอาหารและเคร่ืองดื่มที่เป็นกลุ่ม

ธุรกิจดาวรุ่งอันดับ 1   ของกลุ่มธุรกิจ SMEs   ในประเทศไทยที่มีแนวโน้มการเติบโตสูงในปี 2557 (สํานักงานวิสาหกิจ

ขนาดกลางและขนาดย่อม, 2557: ออนไลน)์ 

การที่ผู้บริโภคมีพฤติกรรมการดื่มกาแฟที่ เปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย     ทําให้ธุรกิจร้านกาแฟมีอัตรา              

การเจริญเติบโตรวดเร็ว   ทั้งนี้ สืบเน่ืองมาจากธุรกิจร้านกาแฟรายใหญ่ๆ  จากต่างประเทศเข้ามาลงทุนธุรกิจในประเทศ

ไทยจํานวนมาก   ซึ่งสร้างความต่ืนตัวให้กับวงการธุรกิจร้านกาแฟเป็นอย่างมาก   ขณะเดียวกันกระแสความนิยมการด่ืม

กาแฟของคนไทยเริ่มเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม  จากการที่คนไทยนิยมด่ืมกาแฟสําเร็จรูปเป็นส่วนใหญ่   ปัจจุบัน คนไทย   

หันมานิยมเข้าร้านกาแฟสดคั่วบดที่มีการตกแต่งร้านดูทันสมัย  สะดวกสบาย มีบรรยากาศที่ร่ืนรมย์สําหรับการด่ืมกาแฟ

มากข้ึน  ปัจจุบัน ธุรกิจร้านกาแฟเป็นธุรกิจที่มีอัตราการขยายตัวสูง ทําให้คนไทยเร่ิมมีความสนใจในการทําธุรกิจ        

ร้านกาแฟมากขึ้น  จะเห็นได้ว่าในช่วง 4-5 ปี   ที่ผ่านมามีร้านกาแฟของคนไทยเปิดข้ึนเป็นจํานวนมาก  ซึ่งแต่ละร้านจะมี

เอกลักษณ์หรือบรรยากาศภายในร้านที่แตกต่างกัน   จึงเกิดผู้ประกอบการขนาดย่อมรายใหม่เป็นจํานวนมาก โดยเฉพาะ

ในสถานที่ท่องเที่ยวที่มีช่ือเสยีง (บริษัทศูนย์วิจัยกสกิรไทย จํากัด, 2557: ออนไลน)์ 

จังหวัดสมุทรสงคราม เป็นจังหวัดหนึ่งที่มศีักยภาพในการขยายตัวทั้งทางเศรษฐกิจและการทอ่งเที่ยว เป็นจังหวัด

ที่มีสถานที่ท่องเที่ยวช่ือดังมากมาย เช่น ตลาดน้ําอัมพวา (ตลาดน้ํายามเย็น)  ตลาดร่มหุบ (ตลาดรถไฟ)  มีเส้นทาง

คมนาคมสายหลักคือ  ถนนพระราม 2   ที่เป็นเส้นทางมุ่งลงสู่ภาคใต้ของประเทศไทย  โดยมีอําเภอเมืองสมุทรสงคราม

เป็นอําเภอหลักของจังหวัด  ด้วยขนาดเนื้อที่ 169.057 ตารางกิโลเมตร คิดเป็นร้อยละ 40.57 ของพื้นที่ทั้งจังหวัด (ศูนย์

สารสนเทศเพื่อการบริหารและงานปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2558: ออนไลน์) จากการสํารวจเบื้องต้นพบว่า  ปัจจุบัน

ในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม  มีธุรกิจร้านกาแฟสด ที่มีเคร่ืองชงกาแฟและมีโต๊ะเก้าอี้น่ังไว้สําหรับรองรับลูกค้าที่

เข้ามารับประทานอาหารและเคร่ืองดื่มภายในร้าน เป็นจํานวนมากถึง 46 ร้าน และจากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการร้าน

กาแฟที่ตั้งอยู่ในอําเภอเมืองสมุทรสงคราม (สอิ้งค์มาส สาโรจน์, 2557: สัมภาษณ์) พบว่า  การขยายตัวของธุรกิจการ

ท่องเที่ยวทําให้มีจํานวนนักท่องเที่ยวเพิ่มขึ้น  ดังนั้นจึงเกิดผู้ประกอบการธุรกิจร้านกาแฟรายใหม่จํานวนมากขึ้น โดยสิ่ง

สําคัญที่จะทําให้ร้านกาแฟติดตลาด หรือได้รับการตอบรับที่ดีจากผู้บริโภคนั้น ผู้ประกอบการควรคํานึงถึงการแข่งขันด้วย

การมุ่งสร้างการบริการให้เกิดความแตกต่าง รวมถึงการพัฒนาผลิตภัณฑ์ โดยเฉพาะด้านรสชาติของกาแฟและกลยุทธ์

อื่นๆ  เช่น  การจัดร้านให้น่าสนใจ การส่งเสริมการขายที่เหมาะสม  เป็นต้น  ซึ่งมีส่วนสําคัญในการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเข้า

มาใช้บริการในร้านกาแฟเพิ่มมากขึ้น 

การศึกษาคร้ังนี้ ต้องการศึกษาถึงความคาดหวังของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟในอําเภอ

เมือง จังหวัดสมุทรสงคราม เพื่อจะได้นําข้อมูลที่ได้จากผลการศึกษา มาเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบกิจการร้านกาแฟ  
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และผู้ที่คาดว่าจะประกอบธุรกิจร้านกาแฟในอนาคตนํามาพัฒนารูปแบบของร้านในด้านต่างๆ เพื่อตอบสนองความ

ต้องการของผู้บริโภคไดด้ ี

กรอบแนวคิดที่ใช้ในการศึกษา 

 แนวคิดเกี่ยวกับความคาดหวัง 

            ความคาดหวัง หมายถึง การคาดการณ์ของบุคคลต่อสิ่งต่างๆ โดยบุคคลจะใช้ประสบการณ์ที่เคยประสบมา  

เป็นปัจจัยในการกําหนดความคาดหวัง ความคาดหวังจึงเป็นความรู้สึกความคิดเห็น การรับรู้การตีความหรือการ

คาดการณ์ต่อสิ่งต่างๆ ที่ยังไม่เกิดข้ึน พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลจึงเป็นไปตามผลลัพธ์ของความคาดหวังที่ตั้งไว้

(Mondy และคณะ, 1990 อ้างถึงใน พิสิฐ มหามงคล, 2550: 20) 

 Kotler & Keller (2006: 135 อ้างถึงใน ไพโรจน์ ปิยะวงศ์วัฒนา, 2555: 47-48) กล่าวว่า ความคาดหวังของ

ลูกค้า คือ ความปรารถนาของลูกค้า ที่มีต่อผลิตภัณฑ์และบริการ ถ้าองค์การทราบถึงสิ่งที่ลูกค้าคาดหวังและสามารถส่ง

มอบผลิตภัณฑ์และบริการได้ตรงกับความคาดหวังหรือมากกว่าความคาดหวัง จะทําให้ลูกค้าพึงพอใจและภักดกีับองค์การ  

Kotler & Keller (2006: 136 อ้างถึงใน ไพโรจน์ ปิยะวงศ์วัฒนา, 2555: 47-48) ช้ีว่า ถ้าธุรกิจรู้ในสิ่งที่ลูกค้า

คาดหวังแล้วสามารถส่งมอบบริการได้ตามที่ลูกค้าคาดหวัง ลูกค้าจะพึงพอใจ แต่ถ้าส่งมอบบริการได้มากกว่าที่ลูกค้า

คาดหวัง จะส่งผลให้ลูกค้าเกิดความภักดีและมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง โดยลูกค้ากําหนดความคาดหวังของตัวเองจาก

พฤติกรรมการซื้อที่ผ่านมา จากคําแนะนําของเพื่อนหรือเพ่ือนร่วมงาน จากนักการตลาด หรือจากคําสัญญาของบริษัท

นัน้ๆ ถ้าบริษัทให้ความหวังต่อตัวสินค้าแก่ผู้บริโภคสูงมาก ผูบ้รโิภคอาจจะผิดหวังเนื่องจากไม่ได้รับคุณภาพตามที่คาดหวัง

ไว้ ในทางกลับกันถา้ผู้ผลิตให้คุณภาพของตัวสนิค้าต่ํามาก ผู้บริโภคก็จะไม่มีความคาดหวังใดๆ ต่อตัวสินค้าเลย อาจทําให้

ตัวสินค้าไม่ได้รับความนิยม ในปัจจุบัน บริษัทต่างๆ กําหนดความคาดหวังต่อตัวสินค้าและให้ลูกค้าได้รับรู้ในระดับกลาง  

ไม่สูงมากหรือตํ่ามากเกินไป 

วิธีการศึกษา 

 ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 7P’s)  

  ส่วนประสมการตลาดบริการ หมายถงึ เคร่ืองมือที่นักการตลาดใช้ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ ประกอบด้วย 7 เร่ือง ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price)  ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย (Place) 

ปัจจัยด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion)  ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process)  ปัจจัยด้านบุคลากรผู้ให้บริการ 

(People)  ปัจจัยด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ(Physical and Presentation)   โดยส่วนประกอบทุกตัวมี

ความเกี่ยวพันกัน และเท่าเทียมกันขึ้นอยู่กับผู้บริหารจะวางกลยุทธ์โดยเน้นน้ําหนักที่ปัจจัยใดมากกว่าเพื่อให้สามารถ

ตอบสนองความต้องการของตลาดเปา้หมาย (ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ, 2550) 

  ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2550) อธิบายว่า กลยุทธ์การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ (Services 

Marketing Mix – 7Ps) ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกของผู้บริโภค ประกอบประกอบด้วยปัจจัยตา่งๆ 7 ปัจจัย ดังต่อไปนี้ 
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    1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง สิ่งใดสิ่งหนึ่งที่ถูกนําเสนสู่ตลาด เพื่อตอบสนองความ

ต้องการของลูกค้าและสร้างคุณค่า(Value) และสนองความต้องการของลูกค้าให้ เกิดความพึงพอใจให้ เกิดขึ้น  

โดยผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายแก่ลูกค้าต้องมีคุณประโยชน์หลัก (Core Benefit) ต้องเป็นผลิตภัณฑ์ที่ลูกค้าคาดหวัง (Expected 

Product) หรือเกินความคาดหวัง (Augmented Product) รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑ์ที่มีศักยภาพ (Potential Product)  

เพื่อความสามารถในการแข่งขันในอนาคต ผลิตภัณฑ์ที่นําเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไม่มีตัวตนก็ได้ ผลิตภัณฑ์จึง

ประกอบด้วยสินค้า บริการ ความคิด สถานที่ องค์กร หรือบุคคล 

  2. ปัจจัยด้านราคา (Price) หมายถึง ต้นทุนของสินค้าที่ลูกค้าต้องการสินค้า ต้องจ่ายกับสินค้าหรือ

บริการนั้นๆ การกําหนดราคาสินค้าเกิดจากการตั้งเป้าหมายทางการค้าว่า ต้องการกําไร ต้องการขยายส่วนครองตลาด 

ต้องการต่อสู้กับคู่แข่งขัน หรือเป้าหมายอื่น การตั้งราคาต้องได้รับการยอมรับจากตลาดเป้าหมาย และสู้กับคู่แข่งขันได ้

รวมถึงเวลา ความพยายามในการใช้ความคิด และการก่อพฤติกรรมซึ่งจะต้องจา่ยพร้อมราคาสินค้าที่เป็นตัวเงิน 

  3. ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย (Place) หมายถึง กระบวนการทํางานที่จะทําให้สินค้าหรือบริการไปสู่

ตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคได้บริโภคสินค้าหรือบริการตามที่ต้องการ โดยต้องพิจารณาถึงองค์การต่างๆ และทําเลที่ตัง้เพื่อให้อยู่

ในพื้นที่ที่เข้าถึงลูกค้าได้ หมายถึง โครงสร้างของช่องทางซึ่งประกอบด้วยสถาบันและกิจกรรมที่ใช้เพื่อเคลื่อนย้าย

ผลิตภัณฑ์และบริการจากองค์การไปยังตลาดหรือผู้บริโภค ให้เป็นที่พอใจและประทับใจของลูกค้า ปัจจุบันเทคโนโลยี

เจริญขึ้น การส่งสนิค้าและบริการก็ง่ายขึ้นสําหรับทั้งผู้ผลิตและสําหรับลูกค้า 

  4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมสนับสนุนให้กระบวนการสื่อสาร

ทางการตลาดให้แน่ใจว่า ตลาดและผู้บริโภคเข้าใจและให้คุณค่าในสิ่งที่ผู้ขายเสนอโดยมีเครื่องมือที่สาํคัญ 4  ชนิด คือ 

    4.1 การขายโดยใช้พนักงาน  (Personal Selling)  เป็ นการส่ งเสริมการตลาดที่ ดีที่ สุ ด  

แต่มีค่าใช้จ่ายสูงที่สุด 

   4.2 การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อโฆษณาประเภทต่างๆ ให้เข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มใหญ่

เหมาะกับสินค้าที่ต้องการตลาดกว้าง 

   4.3 การส่งเสริมการขาย(Sales Promotion) เป็นการใช้สื่อโฆษณาประเภทต่างๆ ให้เข้าถึง

ผู้บริโภคให้เกิดความต้องการในตัวสินค้า 

   4.4 การเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นกิจกรรมที่ เน้น

วัตถุประสงค์การให้บริการแก่สังคม เพื่อเสริมภาพพจน์ หรือชดเชย เบี่ยงเบนความรู้สึกของผู้บริโภคต่อตัวผลิตภัณฑ ์

  5. ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง ขั้นตอนในการจัดจําหน่ายผลิตภัณฑ์และการ

ให้บริการ ซึ่งจะต้องถูกต้อง รวดเร็ว เป็นที่พอใจและประทับใจในความรู้สึกของผู้บริโภค ซึ่งเป็นการอาศัยกระบวนการ

บางอย่างเพื่อจัดส่งผลิตภัณฑห์รือบริการใหก้ับลูกค้าเพื่อให้เกิดความแตกต่าง 

  6. ปัจจัยด้านบุคลากรผู้ให้บริการ (People) หมายถึง ผู้ที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับผลิตภัณฑ์ทั้งหมดซึ่งหมาย

รวมถึงทั้งลูกค้า บุคลากรที่จําหน่าย และบุคคลที่ให้บริการหลังการขาย บุคลากรผู้ให้บริการจําเป็นต้องคัดเลือก ให้การ

ฝึกอบรม และมีสิ่งจูงใจ เพื่อทําใหส้ามารถสร้างความพงึพอใจและเกดิความแตกตา่งจากคู่แข่งขัน 

  7. ปัจจัยด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical and Presentation) หมายถึง  

การแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดยผ่านการใช้หลักฐานที่มองเห็นได้ เช่น การสร้างสภาพแวดล้อมของสถานที่  
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ขององค์กร การออกแบบตกแต่ง การแบ่งส่วนหรือแผนกของพื้นที่ รวมทั้งอุปกรณ์เคร่ืองมือและเคร่ืองใช้ต่างๆ  ที่ใช้ใน

การให้บริการที่สามารถดึงดูดใจลูกค้าเพื่อให้ลูกค้ามองเห็นภาพลักษณ์หรือคุณค่าของบริการที่ส่งมอบและที่เหนือกว่า

คู่แข่งได้อย่างชัดเจน 

 

วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศึกษา 

เนื้อหาในการศึกษาคร้ังนี้   มุ่งศึกษาเฉพาะความคาดหวังของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาดของร้าน 

กาแฟในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม  ซึ่งเป็นตัวแปรทางการตลาด ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์และการบริการ ราคา 

สถานที่ให้บริการและช่องทางการจัดจําหน่าย  การส่งเสริมการตลาด  บุคลากร  กระบวนการให้บริการ  และลักษณะทาง

กายภาพ    

 2.  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

                  เนื่องจากในการศึกษาคร้ังนี้  ผู้ศึกษาไม่สามารถทราบจํานวนประชากรที่ใช้บริการร้านกาแฟในอําเภอเมือง 

จังหวัดสมุทรสงครามที่แน่นอน จึงใช้การกําหนดขนาดตัวอย่างจากตารางขนาดตัวอย่างของ Sudman (1976, อ้างถึงใน 

กุณฑลี เวชสาร, 2545:192 ) ซึ่งกําหนดขนาดตัวอย่าง 200-500 ราย สําหรับการเก็บข้อมูลจากครัวเรือนท้องถิ่นที่ไม่

จําแนกกลุ่มในการวิเคราะห์ข้อมูล โดยการศึกษาคร้ังนี้ เลือกกําหนดขนาดตัวอย่าง 350 ราย และวิธีการเลือกตัวอย่าง   

ใช้การเลือกตัวอยา่งตามสะดวก (Convenience Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตัวอย่างที่หาหรือพบได้ง่าย  ผู้บริโภคทุกคนที่

เข้าใช้บริการร้านกาแฟในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม  

3. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

                   เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูม ิคือ แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วนคือ 

  ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ รายได ้   

ตอ่เดอืน ระดับการศึกษา และภูมิลําเนา 

  ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใชบ้ริการรา้นกาแฟประกอบดว้ย ความถี่ในการใช้บริการ เหตุผล

ในการมาใช้บริการ วันที่มาใช้บริการ ช่วงเวลาในการใช้บริการ ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการต่อครั้ง รูปแบบการใช้บริการ 

ชนิดของกาแฟที่ชอบดื่ม  และบริเวณที่เหมาะสมและสะดวกต่อการใช้บริการร้านกาแฟ 

  ส่วนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของผู้บริโภคที่มีต่อส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟในอําเภอ

เมือง จังหวัดสมุทรสงคราม ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด  

ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ    
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ผลการศึกษา 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดเป็นเพศชาย มีอายุ 31-40 ปี  มีสถานภาพโสด 

ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน  มีรายได้ต่อเดือน 10,001 - 30,000 บาท  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  

และมีภูมิลําเนาอยูจ่ังหวัดสมุทรสงคราม   

ส่วนที่ 2ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการกาแฟ  

จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจํานวนมากที่สุดใช้บริการร้านกาแฟสดทุกวัน  คิดเป็นร้อยละ 34.28 

มีเหตุผลในการมาใช้บริการเพ่ือรับประทานอาหาร/อาหารว่าง โดยมาใช้บริการร้านกาแฟในวันจันทร์ อังคาร พุธ 

พฤหัสบดี ศุกร์ และมาใช้บริการร้านกาแฟในช่วงเวลา 10.31 น. - 12.30 น. และพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามจํานวนมาก

ที่สุดมีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านกาแฟต่อคร้ังน้อยกว่า 100 บาท  ส่วนรูปแบบการใช้บริการร้านกาแฟสดมากที่สุดคือ 

ดื่มที่ร้าน  สําหรับชนิดของกาแฟที่ชอบดื่มมากที่สุดคือ กาแฟคาปูชิโน และบริเวณที่เหมาะสมและสะดวกต่อการใชบ้ริการ

ร้านกาแฟมากที่สุดคือ ในห้างสรรพสินค้า  

ส่วนที่ 3 ข้อมูลของผู้ตอบแบบสอบถามของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟในอําเภอ

เมือง จังหวัดสมุทรสงคราม 

               จากผลการศึกษาพบว่า  ความคาดหวังของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟเป็นลําดับแรกคือ 

ดา้นผลิตภัณฑ์คือ เร่ืองรสชาติของกาแฟ รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายคือ เร่ืองความเหมาะสมของราคาเม่ือ

เปรียบเทียบกับรสชาติ ด้านกระบวนการคือ เร่ืองกรรมวิธีในการชงกาแฟ   ด้านบุคลากรคือ เร่ืองพนักงานมีความ

กระตือรือร้นในการให้บริการ    ด้านลักษณะทางกายภาพคือ   เร่ืองบรรยากาศและการตกแต่งภายในร้าน  ด้านการ

ส่งเสริมการตลาดคือ เรื่องการเปิดรับสมาชิกเพ่ือสิทธิพิเศษต่างๆ ดังแสดงผลในตารางที่ 1 

แต่เมื่อพิจารณาถึงค่าเฉลี่ยของความคาดหวังของผู้บริโภคต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟใน

อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม 10 ลําดับแรก ดังแสดงผลดังตารางที่ 2  พบว่า ค่าเฉลี่ยสูงสุด 10 ลําดับแรก ส่วนใหญ่

เป็นปัจจยัหลกัด้านผลิตภัณฑ ์ (ม ี 8 ข้อยอ่ย)ลําดับรองลงมา(ม ี 4 ข้อยอ่ย) ส่วนปจัจัยด้านราคา และด้านลักษณะ         

ลําดับที่ ส่วนประสมการตลาดบริการ ความคาดหวังต่อปัจจัยย่อยลําดับแรก 

1 ด้านผลิตภัณฑ์ รสชาติของกาแฟ

2 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ความเหมาะสมของสถานที่ตั้งเห็นไดอ้ย่างชัดเจน/หาง่าย

3 ด้านราคา ความเหมาะสมของราคาเม่ือเปรียบเทียบกับรสชาติ 

4 ด้านกระบวนการ ความรวดเร็วในกรรมวิธีการชงกาแฟ 

5 ด้านลักษณะทางกายภาพ บรรยากาศและการตกแต่งภายในร้าน 

6 ด้านบุคลากร พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ 

7 ด้านการส่งเสริมการตลาด การเปดิรับสมาชิกเพ่ือสิทธิพิเศษต่างๆ 
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ทางกายภาพ(ม ี 1 ข้อย่อย) ดังนัน้ จงึเห็นได้ว่า กลุม่ปจัจัยดังกลา่ว เป็นปัจจยัหลกัที่ผูบ้รโิภคมคีวามคาดหวังในลําดับมาก 

ลําดับต้นๆ 

ปัจจัยย่อย ปัจจัยหลัก 
ค่าเฉลี่ย 

(แปลผล) 
ลําดับที่ 

รสชาติของกาแฟ ดา้นผลติภัณฑ์ 4.05 1

(มาก) 

ความเหมาะสมของสถานที่ ตั้งเห็นได้อย่าง

ชัดเจน/หาง่าย 

ดา้นช่องทางการจัดจําหน่าย 3.89 2

(มาก) 

สูตรเฉพาะของกาแฟที่แตกต่างจากร้านอื่น  ดา้นผลติภัณฑ์ 3.88 3

(มาก) 

ความหลากหลายของชนิดกาแฟ ดา้นผลติภัณฑ์ 3.87 4

(มาก) 

กลิ่นหอมของกาแฟจากกรรมวิธีการชง ดา้นผลติภัณฑ์ 3.87 4

(มาก) 

ความหลากหลายของขนาดแก้ว 

 

ดา้นผลติภัณฑ์ 3.83 5

(มาก) 

บรรยากาศและการตกแต่งภายในร้าน ดา้นลักษณะทางกายภาพ 3.81 6

(มาก) 

ใกล้สถานที่ทํางานหรือใกล้บา้น ดา้นช่องทางการจัดจําหน่าย 3.80 7

(มาก) 

ความชัดเจนของตราสินค้าบนแก้วกาแฟ ดา้นผลติภัณฑ์ 3.79 8

(มาก) 

ความเหมาะสมของราคาเม่ือเปรียบเทียบกับ

รสชาต ิ

ดา้นราคา 3.79 8

(มาก) 

ความสวยงามของแก้วกาแฟ ดา้นผลติภัณฑ์ 3.78 9

(มาก) 

ความสะดวกในการเดินทางไปใช้บริการ ดา้นช่องทางการจัดจําหน่าย 3.78 9

(มาก) 

สถานที่มีความปลอดภัย ดา้นช่องทางการจัดจําหน่าย 3.78 9

(มาก) 

ยี่หอ้ของร้านกาแฟ ดา้นผลติภัณฑ์ 3.77 10

(มาก) 
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ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับความคาดหวังของผู้บรโิภคต่อส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟในอําเภอเมือง 

จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามเพศ อายุ รายได้ต่อเดือน ภูมิลําเนา แสดงผลการศึกษา ดังนี้ 

ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจัยย่อยที่มีผลเป็นลําดับแรกในระดับมากที่สุดคือ 

รสชาติของกาแฟ  เม่ือจําแนกตามภูมิลําเนาพบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ที่มีผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของ       

ร้านกาแฟทั้งภูมิลําเนาจังหวัดสมุทรสงครามและจังหวัดอื่นๆ  โดยรวมในระดับมาก ผู้ตอบแบบสอบถามจังหวัด

สมุทรสงครามให้ความคาดหวังกับ รสชาติกาแฟ เป็นลําดับแรก ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีภูมิลําเนาอยู่ในจังหวัดอื่นๆ ให้

ความคาดหวังกับสูตรเฉพาะของกาแฟที่แตกต่างจากร้านอื่น เป็นลําดับแรก 

ปัจจัยด้านราคา มีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจัยย่อยที่มีผลเป็นระดับแรกในระดับมากที่สุดคือ  

ความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับรสชาติ  เมื่อจําแนกตามภูมิลําเนาพบว่า ปัจจัยด้านราคาที่มีผลต่อปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดของร้านกาแฟของร้านกาแฟของคนจังหวัดสมุทรสงคราม ให้ความคาดหวังในเร่ืองความเหมาะสมของ

ราคาเม่ือเทียบกับรสชาติ ผู้ตอบแบบสอบถามที่มีภูมิลําเนาจังหวัดอื่นๆ ให้ความคาดหวังในเร่ืองงของความเหมาะสมของ

ราคาเม่ือเทยีบกับปริมาณต่อแก้ว 

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย มีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจัยย่อยที่มีผลเป็นลําดับแรกในระดับมาก

ที่สุดคือความเหมาะสมของสถานที่ตั้งเห็นได้อย่างชัดเจน/หาง่าย  เมื่อจําแนกตามภูมิลําเนาพบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการ

จัดจําหน่ายที่มีผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟ ของทั้งคนในจังหวัดสมุทรสงครามและคนจังหวัดอื่น  

ให้ความคาดหวังในเร่ืองความเหมาะสมของสถานที่ตั้งเห็นไดอ้ย่างชัดเจนหาง่าย 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจัยย่อยที่มีผลเป็นลําดับแรกในระดับที่

มากที่สุดคือ การเปิดรับสมาชิกเพ่ือสิทธิพิเศษต่างๆ  เม่ือจําแนกตามภูมิลําเนาพบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่มี

ผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสงคราม ให้ความคาดหวังในเร่ืองการเปดิรับ

สมาชิกเพื่อสิทธิพิเศษต่างๆ เป็นลําดับแรก ผู้บริโภคที่มีภูมิลําเนาในจังหวัดอื่นๆ ให้ความคาดหวังเร่ืองการโฆษณา/

ประชาสัมพันธ์ เช่นโปสเตอร์ ใบปลิว นิตยสาร เป็นลาํดับแรก 

ปัจจัยด้านบุคลากร มีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจัยย่อยที่มีผลเป็นลําดับแรกในระดับมากที่สุดคือ 

พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ เมื่อจําแนกตามภูมิลําเนาพบว่า ปัจจัยด้านบุคลากรที่มีผลต่อปัจจัยส่วน

ประสมการตลาดของร้านกาแฟของคนในจังหวัดสมุทรสงครามและมีภูมิลําเนาจังหวัดอื่นให้ความคาดหวังในเร่ืองพนักงาน

มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ เป็นลําดับแรก ด้วยเช่นกัน 

ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีค่าเฉลี่ยโดยรวมอยู่ในระดับมาก ปัจจัยย่อยที่มีผลเป็นลําดับแรกในระดับ

มากที่สุดคือ บรรยากาศและการตกแต่งภายในร้าน  เมื่อจําแนกตามภูมิลําเนาพบว่า ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพที่มี

ผลต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของผู้ตอบแบบสอบถามในจังหวัดสมุทรสงครามให้ความคาดหวังเร่ืองบรรยากาศและ

การตกแต่งภายในร้าน เป็นลําดับแรก และผู้ตอบแบบสอบถามที่มีภูมิลําเนาจังหวัดอื่นให้ความคาดหวังเร่ืองการจัดวาง

สินค้าภายในร้านอย่างสวยงามเป็นหมวดหมู ่เป็นลําดับแรก 

ปัจจัยด้านกระบวนการ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ปัจจัยย่อยที่มีผลเป็นลําดับแรกในระดับมากที่สุด คือ  

ความรวดเร็วในกรรมวิธีการชงกาแฟ  เม่ือจําแนกตามภูมิลําเนาพบว่า ปัจจัยด้านการกระบวนการที่มีผลต่อปัจจัยส่วน
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ประสมการตลาดของร้านกาแฟของผูม้ภูีมิลําเนาอยู่จังหวัดสมุทรสงครามให้ความคาดหวังในเร่ืองความรวดเร็วในกรรมวิธี

การชงกาแฟ และผู้ตอบแบบสอบถามที่อยู่ในจังหวัดอื่นๆ ให้ความคาดหวังเร่ืองการให้บริการตามลําดับก่อนหลัง 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

อภิปรายผลการศึกษา 

 การศึกษาเร่ืองความคาดหวังของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟในอําเภอเมืองสมุทรสงคราม

อภิปรายผลการศึกษาโดยใช้ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด ดังต่อไปนี้ 

 การศึกษาคร้ังนี้  เป็นการศึกษาความคาดหวังของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟในอําเภอเมือง 

จังหวัดสมุทรสงคราม  อภิปรายผลตามแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) (ธนวรรณ  

แสงสุวรรณ และคณะ, 2550)  ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ สามารถอภปิรายผลการศึกษากับวรรณกรรมที่

เกี่ยวข้องได ้ดังนี้   

จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังต่อส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟในอําเภอเมือง 

จังหวัดสมุทรสงคราม ด้านผลิตภัณฑ์  ด้านราคา  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร  

ด้านลักษณะทางกายภาพ  และด้านการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดับมาก และมีความคาดหวังต่อด้านผลิตภัณฑส์ูงเป็น

ลําดับแรก ซึ่งผลการศึกษาแต่ละด้านสอดคล้องและไม่สอดคล้องกับผลการศกึษาจากงานวิจัยที่เกี่ยวขอ้ง ดังนี้ 

            ด้านผลติภัณฑ์  

จากผลการศึกษาพบวา่  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังต่อปัจจัยดา้นผลติภัณฑ์ของร้านกาแฟในอําเภอเมือง 

จังหวัดสมุทรสงครามอยู่ในระดับมาก โดยมีปัจจัยย่อย 3 ลําดับแรก ได้แก่ เร่ืองรสชาติของกาแฟ เร่ืองสูตรเฉพาะของ

กาแฟที่แตกต่างจากร้านอื่น  และเร่ืองความหลากหลายของชนิดกาแฟ  การที่ผู้บริโภคมีความคาดหวังต่อปัจจัยย่อยใน

เร่ืองดังกล่าวมากนั้น ย่อมส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ   ดังนั้น จึงควรให้ความสําคัญกับปัจจัยทั้ง 3 เร่ือง  ใน

การกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของกานต์ธีร ์  

เพิ่มเพียร (2553) ที่ได้ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมสําหรับร้านกาแฟขนาดเล็กในบริเวณสถาบันอุดมศึกษา 

จังหวัดเชียงใหม่พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมสําหรับร้านกาแฟสดขนาดเล็กคือ การให้บริการกาแฟสดด้วย

ผลิตภัณฑ์ที่หลากหลาย   นอกจากนี้ การที่ผู้บริโภคมีความคาดหวังมาก แสดงว่าปัจจัยนั้นมีผลต่อการเลือกใช้บริการ   

ร้านกาแฟ  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของวราวุฒิ ตรีเวชวินิจ (2552)  ที่ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟสดของผู้บริโภคในอําเภอเมืองนครสวรรค ์พบว่า ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสนิใจซื้อ

กาแฟสดของผู้บริโภคในระดับมาก  และสอดคล้องกับผลการศึกษาของปวีณา วงศ์งามใส (2554) ที่ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัย

ส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อลูกคา้ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลต่อการตัดสินใจซ้ือกาแฟสดทีร่้านคาเฟ ่

อเมซอน ณ สถานีบริการน้ํามัน ปตท.  พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมาก 
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ด้านราคา  

จากผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังต่อปัจจัยด้านราคาของร้านกาแฟในอําเภอเมือง 

จังหวัดสมุทรสงครามอยู่ในระดับมาก  การที่ผู้บริโภคมีความคาดหวังมาก แสดงว่าปัจจัยนั้นมีผลต่อการเลือกใช้บริการ  

ร้านกาแฟ  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของวราวุฒิ ตรีเวชวินิจ (2552)  ที่ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มี

ผลต่อการตัดสนิใจซื้อกาแฟสดของผู้บริโภคในอําเภอเมืองนครสวรรค์ พบวา่ ปัจจัยด้านราคาผลต่อการตัดสนิใจซื้อกาแฟ

สดของผู้บริโภคในระดับมาก และสอดคล้องกับผลการศึกษาของปวีณา วงศ์งามใส (2554) ที่ได้ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อลูกค้าในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟสดที่ร้านคาเฟ ่

อเมซอน ณ สถานีบริการน้ํามัน ปตท. พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อด้านราคาในระดับมาก  

               ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  

จากผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังต่อปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่ายของร้านกาแฟ

ในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงครามอยู่ในระดับมาก  การที่ผู้บริโภคมีความคาดหวังระดับมาก แสดงว่าปัจจัยนั้นย่อม

สําคัญต่อการเลือกร้านกาแฟด้วยเช่นกัน   ดังนั้น การที่ผู้บริโภคมีความคาดหวังต่อด้านช่องทางการจัดจําหน่ายในระดับ

มาก ย่อมส่งผลต่อการเลือกซื้อกาแฟสดของผู้บริโภคด้วยเช่นกัน ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของวราวุฒิ ตรีเวชวินิจ 

(2552) ที่ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟสดของผู้บริโภคในอําเภอเมือง

นครสวรรค์ พบว่า ปัจจัยด้านการจัดจําหน่ายมีผลต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟสดของผู้บริโภคในระดับมาก และสอดคล้อง

กับผลการศึกษาของ  ปวีณา วงศ์งามใส (2554) ที่ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อลูกค้าใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟสดที่ร้านคาเฟ่อเมซอน ณ สถานีบริการน้ํามัน ปตท. พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อด้านช่องทางการจัดจําหน่ายในระดับมาก และเป็นลําดับแรกใน 7 ปัจจัยหลัก 

               ด้านการส่งเสริมการตลาด  

จากผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมคีวามคาดหวังตอ่ปัจจัยด้านการสง่เสริมการตลาดของร้านกาแฟใน

อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงครามอยู่ในระดับมาก  โดยมีปัจจัยย่อยที่มีความคาดหวังระดับมาก ได้แก่ เร่ืองการเปิดรับ

สมาชิกเพื่อสิทธิพิเศษต่างๆ เรื่องการใช้คูปองสะสม เรื่องการให้ส่วนลดจากราคาปกติ เช่น นําแก้วมาเติมในคร้ังต่อไปได้

ลด 10 บาท  และเร่ืองการปรับเปลี่ยนโปรโมช่ันประจําเดือนหรือเทศกาลสําคัญต่างๆ เช่น ช่วงเทศกาลปีใหม่ แสดงว่า 

ความคาดหวังในเร่ืองดังกล่าว ผู้บริโภคให้ความสําคัญ หรืออาจกล่าวได้ว่า ผู้บริโภคให้ความสําคัญกับการจัดโปรโมช่ัน 

จึงถือเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของกานต์ธีร ์ 

เพิ่มเพียร (2553) ที่ได้ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การตลาดที่เหมาะสมสําหรับร้านกาแฟขนาดเล็กในบริเวณสถาบันอุดมศึกษา 

จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า กลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมสําหรับร้านกาแฟสดขนาดเล็ก คือ ความหลากหลายในการทํา

โปรโมชั่นนอกจากนี้ลูกค้ามีความคาดหวังมาก ย่อมแสดงว่าปัจจัยนั้นมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสด

มากเช่นกัน แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศกึษาของวราวุฒ ิตรเีวชวินิจ (2552) ที่ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมการตลาดที่

มีผลต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟสดของผู้บริโภคในอําเภอเมืองนครสวรรค์ พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อ

การตัดสินใจซื้อกาแฟสดของผู้บริโภคในระดับปานกลาง ซึ่งอาจเป็นเพราะกลุม่ผู้บริโภคเป็นคนละกลุม่ คือ เป็นกลุ่มรายได้

ไม่เกิน 10,000 บาท และเป็นเพศหญิง และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของปวีณา วงศ์งามใส (2554) ที่ได้ศึกษาเร่ือง 
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อลูกค้าในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟสดที่

ร้านคาเฟ่อเมซอน ณ สถานีบริการน้ํามัน ปตท. พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อด้านส่งเสริมการตลาดใน

ระดับปานกลาง ซึ่งอาจเป็นเพราะผู้ที่มาดื่มกาแฟที่ร้านคาเฟ่อเมซอน ณ สถานีบริการน้ํามัน ปตท. มักจะไม่ใช่ลูกค้า

ประจําหรือคนในท้องถิ่นนั้น โดยต่างจากการศึกษาคร้ังนี้ที่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นคนในพื้นที่ (ภูมิลําเนาใน

จังหวัดสมุทรสงคราม) 

                ด้านบุคลากร  

จากผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังต่อปัจจัยด้านบุคลากรของร้านกาแฟในอําเภอเมือง 

จังหวัดสมุทรสงครามอยู่ในระดับมาก  โดยปัจจัยย่อยอันดับแรก คือ พนักงานมีความกระตือรือร้นในการให้บริการ 

รองลงมาคือ พนักงานมีการต้อนรับและมีอัธยาศัยดี การที่ผู้บริโภคมีความคาดหวังระดับมาก แสดงว่า ปัจจัยนั้นมีผลต่อ

การเลือกใช้บริการร้านกาแฟ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของ  ปวีณา วงศ์งามใส (2554) ที่ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วน

ประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อลูกคา้ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ตอ่การตัดสินใจซื้อกาแฟสดที่ร้านคาเฟ่อเม

ซอน ณ  สถานีบริการน้ํามัน  ปตท . พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อด้านบุคลากรในระดับมาก  

แต่ไม่สอดคล้องในปัจจัยย่อยลําดับแรกคือ มารยาทและมนุษยสัมพันธ์ของพนักงาน รองลงมาพนักงานมีความ

กระตือรือร้นและมีความเต็มใจในการให้บริการ อาจเน่ืองมาจากเป็นคนนอกพืน้ที่จงึต้องการการบริการที่ดีมีมารยาท และ

มนุษยสัมพันธ์ที่ด ีเป็นกันเองของพนักงาน 

ด้านลักษณะทางกายภาพ 

จากผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังต่อปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพของร้านกาแฟใน

อําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงครามอยู่ในระดับมาก  โดยมีปัจจัยย่อยลําดับแรก ได้แก่ เร่ืองบรรยากาศและการตกแต่ง

ภายในร้าน  ดังนั้น การตกแต่งบรรยากาศร้าน ถือเป็นกลยุทธ์ทางการตลาดที่ร้านกาแฟควรวางกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับ

ความต้องการของกลุ่มลูกค้า  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของกานต์ธีร์  เพิ่มเพียร (2553) ที่ ได้ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์

การตลาดที่เหมาะสมสําหรับร้านกาแฟขนาดเล็กในบริเวณสถาบันอุดมศึกษา จังหวัดเชียงใหม่ พบว่า กลยุทธ์ทาง

การตลาดที่เหมาะสมสําหรับร้านกาแฟสดขนาดเล็กคือ การตกแต่งร้านรูปแบบธรรมชาติเพื่อความสวยงาม และการที่

ผู้บริโภคมีความคาดหวังระดับมาก แสดงว่าปัจจัยนั้นมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ  ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษา

ของปวีณา วงศ์งามใส (2554) ที่ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อลูกค้าในกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑลต่อการตัดสินใจซื้อกาแฟสดที่ร้านคาเฟ่อเมซอน ณ สถานีบริการน้ํามัน ปตท. พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความสําคัญต่อด้านลักษณะทางกายภาพในระดับมาก โดยมีปัจจัยลําดับแรกคือ ภายในร้านสวยงาม และมีความสะอาด 

รองลงมาคือ การตกแต่งหน้าร้านทันสมัย 

            ด้านกระบวนการ 

จากผลการศึกษาพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคาดหวังต่อปัจจัยด้านกระบวนการของร้านกาแฟในอําเภอ

เมือง จังหวัดสมุทรสงคราม อยู่ในระดับมาก  โดยปัจจัยย่อยอันดับแรกคือ ความรวดเร็วในกรรมวิธกีารชงกาแฟ รองลงมา

คือ ความพร้อมในการให้บริการ การที่ผู้บริโภคมีความคาดหวังระดับมาก แสดงว่าปัจจัยนั้นมีผลต่อการเลือกใช้บริการ

ร้านกาแฟ ซึ่งสอดคล้องกับผลการศึกษาของปวีณา วงศ์งามใส (2554) ที่ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
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บริการที่มีผลต่อลูกค้าในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลต่อการตัดสนิใจซื้อกาแฟสดที่ร้านคาเฟ่อเมซอน ณ สถานีบรกิาร

น้ํามัน ปตท. พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความสําคัญต่อด้านกระบวนการให้บริการในระดับมาก แต่ไม่สอดคล้องใน

ปัจจัยย่อยลําดับแรกคือ เวลาเปิด-ปิด สะดวกต่อการใช้บริการ   รองลงมาคือ ความรวดเร็วในการสั่งสินค้า  

อาจเน่ืองมาจากเป็นคนนอกพื้นที่ จงึแวะมาทานกาแฟสดที่ร้านคาเฟ่อเมซอน ตามความสะดวกของเวลา 

ข้อค้นพบ 

      ด้านภาพรวม 

                       จากผลการศึกษาที่สรุปในตารางที่ 1 พบว่า ความคาดหวังของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาดของ

ร้านกาแฟในอําเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม ในลําดับแรก ต่อปัจจัยย่อยที่ด้านผลิตภัณฑ์คือในเร่ืองของรสชาติของ

กาแฟที่ผู้บริโภค   นอกจากนี้ ผู้บริโภคก็ยังมีความคาดหวังมากในเร่ืองของราคา โดยผู้บริโภคจะเทียบเรื่องราคากับรสชาติ

ในปัจจัยย่อยอันดับแรก  ฉะนัน้ ร้านกาแฟในจังหวัดสมุทรสงคราม ไม่ใช่ว่าจะคํานึงถึงเร่ืองรสชาติอร่อยเทา่น้ัน แต่จะต้อง

มีความเหมาะสมของราคาด้วย  

                   อย่างไรก็ตามการที่ผู้บริโภคจะรับรู้ในเร่ืองรสชาติได้นั้น  ผู้บริโภคยังให้ความคาดหวังต่อทําเลความ

เหมาะสมของสถานที่ตั้งที่ดีเป็นลําดับแรกของปัจจยัย่อยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ทําเลที่มองเห็นได้อย่างชัดเจน และ

หาง่าย รวมทั้งผู้บริโภคยังให้ความคาดหวังในเร่ืองบรรยากาศภายในร้านต้องดี โดยเป็นปัจจัยย่อยอันดับแรกของปัจจัย

ด้านลักษณะทางกายภาพ  และในบรรยากาศที่ดีนั้นผู้บริโภคยังเน้นในเร่ืองของการตกแต่งร้านให้ดูโดดเด่นเป็นที่ดึงดูด

สายตาของผูพ้บเห็นผ่านไปผ่านมาด้วย 

                      นอกเหนือจากในเร่ืองของรสชาติ ทําเลของสถานที่ตั้ง บรรยากาศการตกแต่งร้าน และเร่ืองราคา

เหมาะสมกับรสชาติแล้ว  ผู้บริโภคยังให้ความคาดหวังมากในเร่ืองของการให้บริการด้วยโดยมีความคาดหวังในปัจจัยย่อย

ด้านกระบวนการเป็นอันดับแรก เร่ืองของกระบวนการชงกาแฟ  คือ กรรมวิธีในการชงกาแฟและปัจจัยย่อยด้านบุคลากร 

อันดับแรกคือ การมีความกระตือรือร้น และมีความรวดเร็วในการชงกาแฟ เพราะหากว่าทางร้านมีกาแฟรสชาติดี ก็ควร

เวลาในการซื้อแต่ละคร้ังไม่นานด้วย เพราะฉะนั้นบุคลากรหรือพนักงานของร้าน ควรมีความรู้ ความชํานาญ ในการชง

กาแฟที่ดี และมีความเต็มใจในการใหบ้รกิาร เพื่อตอบสนองความคาดหวังความต้องการของผู้บริโภคที่เข้าไปใช้บริการร้าน

กาแฟนั้น  นอกจากนี้เม่ือพิจารณาจากข้อมูลในตารางที่  2 ที่แสดงความคาดหวังต่อปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาด

ของร้านกาแฟ แสดงถงึร้านกาแฟที่ผู้บริโภคคาดหวัง ดงันี้ 

                       ปัจจัยย่อยที่คาดหวังในระดับมาก  ส่วนใหญ่เป็น ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ โดยมีเร่ืองรสชาติเป็นอันดับแรก  

ส่วนปัจจัยย่อยด้านอื่นๆ ของด้านผลิตภัณฑ์ คือ สูตรเฉพาะของกาแฟที่แตกต่างจากร้านอื่น ความหลากหลายของชนิด

กาแฟ กลิ่นหอมของกาแฟจากกรรมวิธีการชง ความหลากหลายของขนาดแก้ว  แสดงให้เห็นว่า  ร้านกาแฟที่ดี  ไม่ใช่แค่

รสชาติเท่านั้น  แต่จะต้องมีความหลากหลายของกาแฟ เมล็ดกาแฟมีการคัดสรรมาเป็นอย่างดี ซึ่งทางร้านควรมีสูตรของ

กาแฟเฉพาะที่แตกต่างจากร้านอื่นเพื่อให้เป็นซิกเนเจอร์ของร้านด้วย  ควรเน้นเมล็ดกาแฟที่มีทั้งคุณภาพทั้งด้านรสชาติ

ของเมล็ด และเมล็ดต้องมีความสดใหม่ เพื่อในการชงที่ทําให้มีกลิ่นหอม อีกทั้งมีการพัฒนากาแฟสดชนิดใหม่ๆ  

ให้มีรสชาติตามที่ลูกค้าต้องการ มีชั้นวางผลิตภัณฑ์ที่มีการตกแต่งสวยงาม มีการโชว์บรรจุภัณฑ์หลากหลายขนาด   
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                      ส่วนปัจจัยย่อยอื่น ที่อยู่ใน 10 อันดับแรก พบว่า ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจําหน่าย โดยเฉพาะเร่ือง 

ความเหมาะสมของสถานที่ตั้งเห็นได้อย่างชัดเจน/หาง่าย  และเร่ืองใกล้สถานที่ทํางานหรือใกล้บ้าน เป็นปัจจัยย่อยที่

ผู้บริโภคคาดหวังสูงเช่นกัน   ดังนั้น ร้านกาแฟในจังหวัดสมุทรสงครามจึงควรพิจารณาปัจจัยดังกล่าวร่วมกับปัจจัย        

ด้านกายภาพ ซึ่งอยู่ในอันดับ 6 คือ เรื่องของบรรยากาศและการตกแต่งภายในร้านด้วย แสดงว่านอกจากผู้บริโภคต้องการ

ร้านกาแฟที่ตั้งอยู่ในทําเลที่ใกลส้ถานที่ตา่งๆ แล้ว ผู้บริโภคยังต้องการบรรรยากาศที่ดีด้วย 

ตามกลุ่มเป้าหมายหลัก                         

                        จากผลการศึกษาความคาดหวังของผู้บริโภคต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟในอําเภอ

เมืองจังหวัดสมุทรสงคราม เมื่อแยกตามกลุม่เปา้หมายหลัก ตามภูมลิําเนา พบว่า มีข้อค้นพบที่น่าสนใจ ดังต่อไปนี ้ 

                     กลุ่มคนที่มีภูมิลําเนาอยู่จังหวัดสมุทรสงคราม เนื่องจากผู้บริโภคกลุ่มนี้มีความคาดหวังต่อปัจจัยด้าน

รสชาติของกาแฟในระดับมากลําดับแรก  รวมทั้งด้านความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกับรสชาติ ซึ่งหมายความว่าหาก

รสชาติดีแตร่าคาแพงเกินไปผู้บริโภค อาจไม่กลับมาใช้บริการซ้ําได้ รวมทั้งยังมีความคาดหวังในเร่ืองการเปิดรับสมาชิกใน

ระดับมากด้วย  ซึ่งอาจเป็นเพราะเป็นคนในท้องถิ่นและ มาใช้บริการเป็นประจํา ถ้าเป็นสมาชิกก็อาจได้รับสิทธิพิเศษต่างๆ

เพื่อที่จะมาใช้บริการได้บ่อยตามที่ต้องการได้ จึงควรจะได้รับส่วนลดหรือสะสมแต้มต่างๆมากกว่าลูกค้าที่มาจากที่อื่นที่

เป็นลูกค้าทั่วไปไม่ใช่ลูกค้าประจํา  นอกจากนี้ กลุ่มนี้ยังมีความคาดหวังในระดับมากในเร่ืองของทําเลที่ตั้งหาได้ง่าย 

บรรยากาศการตกแต่งร้าน และความรวดเร็วในการชงกาแฟด้วย รวมทั้งความกระตือรือรน้ในการให้บริการพนักงานและ

การมีอัธยาศัยที่ดีของพนักงาน   ซึ่งอาจเป็นลักษณะของคนในท้องถิ่นที่เวลามาใช้บริการที่ร้าน จึงต้องการสนทนากับ

พนักงานด้วยในแบบเป็นกันเอง  และต้องการได้รับความสะดวกรวดเร็วในการไปใช้บริการในแต่ละคร้ังด้วย 

                       กลุ่มคนที่มีภูมิลําเนามาจากจังหวัดอื่นๆ นอกจากการมีความคาดหวังในระดับมากเร่ืองมีความ

เหมาะสมของสถานที่ตั้งที่มองเห็นได้ชัดเจนและหาง่ายแล้ว  ยังเน้นเร่ืองการมีที่จอดรถไว้เพ่ือรองรับสําหรับลูกค้าด้วย 

เน่ืองจากกลุ่มนี้ มาจากที่อื่นจึงอาจจะต้องมีการขับรถยนต์มา  ไม่ใช่คนในท้องถิ่นที่อยู่ใกล้  ที่สามารถใช้รถมอเตอร์ไซด์

เป็นยานพาหนะได้  หรือผู้มาจากที่อื่นขับรถมาไกล  จึงอาจจะต้องการจอดพักรถด้วย  รวมทั้งยังมีความคาดหวังมากใน

เร่ืองการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ให้เห็นว่าร้านตั้งอยู่ในบริเวณไหน เพียงทําเลอย่างเดียวอาจจะไม่เพียงพอเพราะคนกลุม่นี้

ไม่ใช่คนในพ้ืนที่อาจไม่รู้จักร้านมาก่อน  และลูกคา้กลุ่มนี้อาจเข้ามาน่ังในร้านด้วยเนื่องจากขับรถมาไกลจึงมีความคาดหวัง

ต่อร้านกาแฟในเรื่องรูปแบบของโต๊ะเก้าอี้  และการจัดวางสินค้าภายในร้านในระดับมากด้วย  นอกจากนี้ ผู้ตอบ

แบบสอบถามที่มีภูมิลําเนาจากจังหวัดอื่น  ส่วนใหญ่เป็นคนกรุงเทพ   ดังนั้น จึงมีความคาดหวังในระดับมากที่นอกเหนือ

รสชาติของกาแฟที่ดี  แต่เป็นเร่ืองของสูตรเฉพาะของกาแฟที่แตกต่างจากร้านอื่น  เน่ืองจากต้องการความแปลกใหม่ของ

รสชาติกาแฟ รวมทั้งความเหมาะสมของราคาเม่ือเทียบกับปริมาณต่อแก้ว และการให้บริการตามลําดับก่อนหลังซึ่งเป็น

วัฒนธรรมของคนในเมืองใหญ่ที่เห็นความสําคัญของเงินที่หามาได้ และการมีวนิัยที่ด ี
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ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศึกษาความคาดหวังของผู้บริโภคต่อส่วนประสมการตลาดของร้านกาแฟในอําเภอเมือง จังหวัด

สมุทรสงคราม    มีข้อเสนอแนะที่จะนําไปใช้เป็นประโยชน์ต่อผู้ประกอบการในการกําหนดแผนกลยุทธ์ทางการตลาดให้

ตรงต่อความต้องการของผู้บริโภคในภาวะปัจจุบัน โดยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

ด้านผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญเกี่ยวกับเร่ืองรสชาติของกาแฟ เพื่อให้ลูกค้าที่มาใช้บริการได้

ดื่มกาแฟรสชาติดี และมีกลิ่นหอม ควรมีสูตรกาแฟที่เป็นเอกลักษณ์เฉพาะของร้านและมีกลิ่นหอม อีกทั้งควรมีรายการ

เคร่ืองดื่มกาแฟและเครื่องดื่มชนิดอื่นๆ ให้เลือกหลากหลาย เพื่อลูกค้าจะได้มีทางเลือกมากขึ้น รวมไปถึงควรให้

ความสําคัญในการตกแต่งรูปลักษณ์ของบรรจุภัณฑ์กาแฟให้เชิญชวนในการดื่ม  รวมทั้งการพิมพ์แบรนด์ของร้านบนแก้ว

กาแฟด้วย เนื่องจากเป็นสิ่งที่ลูกค้าให้ความคาดหวังมากเช่นกัน 

              ด้านราคา  ผู้ประกอบการ ควรคํานึงถึงการตั้งราคา ซึ่งขึ้นอยู่กับภาพลักษณ์ การตกแต่งร้าน ทําเลที่ตั้ง 

รสชาติของกาแฟ  ราคาจึงต้องเหมาะสมกับคุณภาพ จากการสํารวจผู้บริโภคกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นผู้ที่มีงานทํา       

มีรายได้พอสมควร   ดังนั้น ราคาที่ผู้บริโภคจะรับได้น่าจะขึ้นอยู่กับคุณภาพและการบริการของทางร้านมากกว่า   แต่ควร

จะสํารวจการกําหนดราคาของคู่แข่งด้วย    เน่ืองจากผู้บริโภคบางกลุ่ม โดยเฉพาะที่มีภูมิลําเนาในจังหวัดอื่น   ได้ม ี      

ความคาดหวังในเร่ืองราคาเหมาะสมกับปริมาณด้วย จึงไม่ควรมีราคามาสูงคูแ่ข่ง หากขายในขนาดเดียวกัน   

           ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ผู้ประกอบการควรเลือกสถานที่ตั้งร้านที่เห็นได้ชัดเจนและหาง่าย หรืออาจเลือก

ใกล้สถานที่ทํางานหรือใกล้บ้านหากต้องการกลุ่มลูกค้าที่เป็นคนในจังหวัดสมุทรสงครามเอง ซึ่งมีความคาดหวังในระดับ

มากสําหรับเร่ืองนี้ รวมทั้งควรมีการโฆษณาเพื่อดึงดูดกลุ่มลูกค้าที่ไม่ใช่คนในพื้นที่ และการจัดที่จอดรถให้สะดวกและ

เพียงพอด้วย โดยเฉพาะกลุม่ลูกค้าที่มาจากพืน้ที่อื่น ที่อาจขับรถมาทอ่งเที่ยวในจังหวัดสมุทรสงครามได้เข้ามาใช้บริการได้

ง่ายและสะดวก 

 ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ประกอบการควรมีการข้ึนป้ายโฆษณาหน้าร้านให้ลูกคา้สามารถมองเห็นได้อย่าง

ชัดเจน หรือแจกแผ่นพับ/ใบปลิว เพื่อแจ้งให้ทราบเมื่อทําการแนะนําสินค้าตัวใหม่หรือในช่วงที่ลดราคา ในเทศกาลหรือ

โอกาสพิเศษต่างๆ และควรมีการจัดโปรโมช่ันอย่างต่อเนื่องเช่น มีคูปองส่วนลดหรือการสะสมแต้มในการซื้อผลิตภัณฑ ์ 

เพื่อดึงดูดใจลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการร้านกาแฟสดเป็นประจํา โดยเฉพาะกลุ่มลูกค้าที่เป็นคนในจังหวัดสมุทรสงครามซึ่ง

คาดหวังเร่ืองนี้มาก 

 ด้านบุคลากร ผู้ประกอบการควรจัดการอบรมพนักงาน ทางด้านการเอาใจใส่และการบริการลูกค้า โดยให้

ความสําคัญมากที่สุดในเร่ืองความกระตือรือร้นในการให้บริการของพนักงาน และการต้อนรับและอัธยาศัยของพนักงาน

ซึ่งผู้บริโภคมีความคาดหวังมาก   ดังนั้น  ทางผู้ประกอบการควรมีการจัดการอบรมพนักงานเบื้องต้นในเร่ืองของ          

การให้บริการ มารยาท อัธยาศัย ตลอดจนความสะอาดเรียบร้อยของการแต่งกาย บุคลิกภาพของพนักงานขาย และ

ความรูเ้กี่ยวกับการชงกาแฟอย่างมีคุณภาพและรวดเร็วซึ่งเป็นสิ่งที่ลูกคา้คาดหวังมาก  

ด้านลักษณะทางกายภาพ ผู้ประกอบการ ควรมีการตกแต่งร้านให้เป็นเอกลักษณ์ เช่น จัดตกแต่งร้านให้

สวยงามมีบรรยากาศดี ทําให้ลูกค้ารู้สึกอยากเข้ามาใช้บริการ   เน่ืองจากผู้บริโภคมีความคาดหวังในระดับมากสําหรับ
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เร่ืองนี้  และผู้ประกอบการร้านกาแฟสด  ควรให้ความสําคัญในเร่ืองการจัดร้านด้วย เช่น การจัดโต๊ะเก้าอี้ เพราะจาก

การศึกษาผู้บริโภคมีความคาดหวังในเร่ืองนี้มาก โดยเฉพาะลูกค้าที่มภูีมิลําเนาที่อื่น 

             ด้านกระบวนการ ผู้ประกอบการควรให้ความสําคัญในเร่ืองความรวดเร็วในกรรมวิธีการชงกาแฟเนื่องจาก

ลูกค้าหรือผู้บริโภคมีความคาดหวังในระดับมากสําหรับเร่ืองนี้   โดยอาจหาอุปกรณ์การชงกาแฟที่ดีและมีประสิทธิภาพ   

มาใช้  เพื่อให้การชงกาแฟรวดเร็วข้ึนทําให้ลูกค้าไม่ต้องรอนาน   นอกจากนี้ ควรจัดระเบียบการให้บริการตามลําดับ

ก่อนหลังด้วย   โดยเฉพาะผู้บริโภคที่มาจากถิ่นอื่นที่คาดหวังในเร่ืองนี้มาก เพราะไม่ต้องการรอนานและถือเป็นมาตรฐาน

ในการบริการ  สําหรับร้านกาแฟที่เป็นแฟรนไชส์ต่างๆ ซึ่งอาจเป็นการให้บัตรคิวเม่ือสั่งอาหารหรือเครื่องด่ืมทุกครัง้ 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

การศึกษาคร้ังต่อไป  ควรศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคในการเลือกดื่มกาแฟให้ละเอียดมากยิ่งขึ้น เช่น รสชาติกาแฟ

ที่ชอบดื่ม  มีความเข้มมาก ปานกลาง หรือน้อย   ค่าใช้จ่ายในแต่ละครัง้ที่มาใช้บริการ มาใช้บริการกับใคร เป็นจํานวนกี่คน 

เดินทางมาที่ร้านกาแฟสดอย่างไรเป็นต้น  เพื่อนํามาเป็นข้อมูลในการกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด ในการดําเนินธุรกิจ  

ร้านกาแฟได้ตรงกับความต้องการของลูกค้าได้มากที่สุด 
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