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บทคัดย่อ  

  การศึกษาคร้ังน้ีมวีัตถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลตอ่พนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมจังหวัด

ล าพูน ในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นพนักงานท่ี

ท างานในเขตนิคมอุตสาหกรรมจังหวัดล าพูน และเคยใช้บริการร้านกาแฟท่ีตั้งอยู่ในจังหวัดล าพูนหรือพื้นท่ีใกล้เคียง 

จ านวน 400 คน ซึ่งวิธีการสุ่มตัวอย่างเป็นแบบตามสะดวก และได้น าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

ประกอบด้วย ความถี่ ร้อย และค่าเฉลี่ย รวมท้ังใชส้ถิติเชงิอนุมานในการทดสอบความแตกต่างของปัจจัยสว่นบุคคล ได้แก่ 

เพศ ต าแหน่ง และรายได้ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

   จากการศกึษาพบวา่ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  มีช่วงอายุ 26–35 ปี   ประกอบอาชพีพนักงาน

ฝ่ายผลิต มีช่วงรายได้เฉลี่ยต่อเดือนคือ 10,001–20,000 บาท มีวุฒิการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่ใช้บริการ

ร้านกาแฟอเมซอนคาเฟ่ ใช้บริการร้านกาแฟ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ในวันเสาร์-อาทิตย์ สินค้าท่ีนิยมบริโภคในร้านกาแฟ คือ 

เคร่ืองดื่มกาแฟ โดยนิยมซื้อกลับบ้าน ช่วงเวลาท่ีใช้บริการมากท่ีสุด คือ 12.01-15.00 น. ไปใช้บริการคร้ังละ 2–3 คน 

มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉลี่ยต่อคนต่อคร้ัง 51–100 บาท ราคากาแฟต่อแก้วท่ีเหมาะสมและสามารถจ่ายได้ คือ  

21–50 บาท และรู้จักร้านกาแฟในล าพูนและพื้นท่ีใกล้เคียงจากเฟสบุ๊ค 

 ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน ในการ

เลอืกใชบ้ริการร้านกาแฟ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับความส าคัญอยู่ในระดับมากทั้ง 7 ด้าน โดยปัจจัยด้านราคามี

ความส าคัญมากท่ีสุด รองลงมา คือ ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านกระบวนการให้บริการ  ปัจจัยด้านช่องทางการ 

จัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านการส่งเสริม

การตลาด ตามล าดับ 

 ผลการศึกษาปัจจัยย่อยของส่วนประสมการตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุด 10 อันดับแรก

ได้แก่ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี ยิ้มแย้ม แจ่มใส ราคาเหมาะสมกับรสชาติและคุณภาพ ความสะอาด ของผลิตภัณฑ์ 

ภาชนะบรรจุ มเีมนูและป้ายบอกราคาท่ีชัดเจน มีความรวดเร็วในการให้บรกิาร ร้านหาง่าย เดินทางไปสะดวก รสชาตขิอง

กาแฟ พนักงานมีบุคลิกภาพและแต่งกายสะอาด มีบริการให้สัญญาณอิน เตอร์เน็ตฟรี และภาชนะบรรจุน่าซื้อ  

นา่รับประทาน ตามล าดับ 

                                                           
* นักศึกษาหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ดร. อาจารย์ภาควิชาการบัญชี คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
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 ผลการทดสอบความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ ต าแหน่ง และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน กับความ

คิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดท้ัง 7 ด้าน พบว่า พนักงานนิคมอุตสาหกรรมล าพูนท่ีมี เพศ และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือนแตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์  ด้านการส่งเสริมการตลาด  

ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพแตกต่างกัน ส่วนพนักงานนิคม

อุตสาหกรรมล าพูนท่ีมีต าแหนง่งานแตกตา่งกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยสว่นประสมการตลาดทั้ง 7 ด้านแตกตา่งกัน  

ABSTRACT  

 The objective of this independent study was to study marketing mix factors which affected employees of 

Northern Industry in Lamphun towards their selecting of coffee shops.  The samples were 400 employees who had 

used services at coffee shops in Lamphun and the vicinities.  The samples were conveniently selected.  The data 

was analysed using descriptive statistics which consisted of frequency, percentage and mean, including inferential 

statistics to investigate the differences among the employees’ personal information, namely gender, position, and 

income. 

 The results of the study showed that most questionnaire respondents were female, 26-35 years old.  They 

worked in manufacturing section.  Their average monthly income was 10,001-20,000 baht.  Most respondents had 

Bachelor’s degree.  They visited Amazon Cafe the most.  They went there once a week, during weekends.  The 

most favourite beverage was coffee.  They liked to take it home.  The period they used services the most was 

12.01-15.00 hours.  At each visit, 2-3 people bought the products.  Their expense for each visit was 51-100 baht 

per person.  The most suitable and affordable price for a cup of coffee for them was 21-50 baht.  They knew about 

the coffee shops in Lamphun from Facebook. 

 From the analysis of marketing mix factors, it was found that the questionnaire respondents ranked all 7 

factors at the high level, in the following order: price, personnel, service process, place, physical construction and 

appearance, product, and marketing promotion. 

 The first 10 sub-factors that the questionnaire respondents ranked at the highest level were as follows: the 

staff was friendly, the price matched the taste and quality, the products and containers were hygienic, the price list 

was clearly displayed, the service was fast, the shop was in a convenient location, the coffee tasted good, the staff 

were well dressed and well presented, there was free wifi, and the cups were attractive. 

 From the study of the differences between personal information namely gender, position and monthly 

income towards the 7 marketing mix factors, it was found that the employees that had different gender and monthly 

income had different opinions towards product, marketing promotion, survive process, and physical construction and 

appearance.  Employees with different positions had different opinions towards all 7 factors.   
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บทน า  

  ร้านกาแฟเป็นธุรกิจท่ีมีการเตบิโต จากข้อมูลศูนย์วิจัยกสิกรไทยได้ระบุไว้ว่าในปี2556 ธุรกิจร้านกาแฟท่ีเป็นเครือข่าย

ธุรกิจขนาดใหญ่มีมูลค่าตลาดประมาณ 7.23 พันล้านบาท เตบิโตขึ้น 11% จากปี 2555 ซึ่งมีมูลค่าตลาดประมาณ 6.49 พันล้าน

บาท ซึ่งในปีนี้ผู้ประกอบการรายใหญ่ เช่น สตาร์บัคส์ มีการพัฒนาร้านในรูปแบบสแตนด์อะโลน พร้อมให้บริการในแบบไดรฟ ์ 

ทรู เพื่อรองรับกลุ่มลูกค้าท่ีมีความหลากหลายมากขึน้ ในขณะท่ีร้านกาแฟอเมซอน ก็ได้มีการพัฒนารูปแบบร้านกาแฟจากเดิมท่ี

เปิดให้บริการในสถานีบริการน้ ามัน ก็มีการเพิ่มธุรกิจร้านกาแฟในห้างสรรพสินค้า ภายใต้ชื่อ "The Amazon’s Embrace" 

นอกจากนี้ยังมีร้านกาแฟจากประเทศอังกฤษท่ีช่ือ "คอสตา้ คอฟฟี"่ ท่ีเข้ามาเปิดให้บริการในประเทศไทยอกีด้วย (ข่าว-สาระน่ารู้ 

ธนาคารกสิกรไทย, 2557: ออนไลน)์ 

 จากข้อมูลของศูนย์วิจัยกสิกรแสดงให้เห็นว่าคนไทยมีความนิยมในการไปใช้บริการร้านกาแฟเพิ่มมากขึ้น ส่งผลให้มี

ผู้ประกอบการสนใจในการท าธุรกิจร้านกาแฟเพื่อตอบสนองความตอ้งการท่ีเพิ่มมากขึน้ตามไปด้วย  ในอดีตร้านกาแฟจะมกีารเปิด

บริการแบบจ ากัดเวลา  แต่ในปัจจุบัน เร่ิมมีการเปลี่ยนแปลงเป็นเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง  เพื่อรองรับลูกค้าท่ีท างานดึก ซึ่งร้าน

กาแฟท่ีเร่ิมเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง ส่วนใหญ่จะมแีหล่งท่ีต้ังอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและจังหวัดเชียงใหม่  (ผู้จัดการออนไลน์, 

2557) โดยแต่ละร้านก็จะมีจุดเด่นท่ีแตกต่างกันไปเพื่อใช้ในการดึงดูดลูกค้า และมีเคร่ืองดื่มประเภทกาแฟเป็นเมนูหลัก ซึ่งเป็น

เคร่ืองดื่มท่ีได้รับความนยิมจากคนในวัยท างาน  นอกจากรสชาติ  สาเหตุท่ีกาแฟได้รับความนยิมจากคนในวัยท างาน  ยังเกิดจาก

ความต้องการผ่อนคลาย ความสดชื่น กระปร้ีกระเปร่า อันเนื่องมาจากความเหนื่อยล้าจากการท างาน โดยเฉพาะผู้ท่ีตอ้งท างาน

ล่วงเวลา ท างานแบบเปลี่ยนกะท างาน (กะกลางวันและกะกลางคืน) งานในลักษณะนี้ส่วนใหญ่แล้วจะเป็นงานท่ีอยู่ในแหล่ง

อุตสาหกรรมตา่งๆ  (บุณชนกิา ยมล าภ,ู 2551) 

 จังหวัดล าพูนเป็นเขตท่ีตั้งของนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ  ท่ีมีการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมอย่างต่อเนื่อง   

ซึ่งจะเห็นได้จากจ านวนโรงงานและจ านวนพนักงานของนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูนท่ีมีการเพิ่มขึ้นทุกปี จากข้อมูลสถิติ

โรงงานอุตสาหกรรมท่ีจดทะเบียนไวก้ับกระทรวงอุตสาหกรรมและได้รับอนุญาตให้ประกอบกิจการในจังหวัดล าพูน ตัง้แตปี่ 2553 

จนถึงปี 2555 พบว่า จ านวนพนักงานเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง โดยในปี 2553 มีจ านวนพนักงานท้ังหมด 38,696 คน  ปี 2554 

จ านวน 39,614 คน และ ปี 2555 จ านวน 40,066 คน (ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2555) และด้วยลักษณะการท างานของนิคม

อุตสาหกรรม  มีความหลากหลายของช่วงเวลาท างาน ท้ังเวลาท างานปกติ การท างานล่วงเวลาและการสับเปลี่ยนกะท างานท้ัง

กลางวันและกลางคืน  จึงเป็นโอกาสท่ีดีของผู้ ท่ีสนใจท าธุรกิจร้านกาแฟ อย่างไรก็ตามร้านกาแฟในบริเวณรอบๆ นิคม

อุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน ยังมีไม่มากนักและมขี้อจ ากัดในการให้บริการท้ังในเร่ืองเวลาท าการ ประเภทของเคร่ืองดื่ม และพื้นท่ี

ในการให้บริการแก่ลูกค้า ในขณะท่ีรายได้เฉลี่ยต่อหัวของประชากรของจังหวัดล าพูนระหวา่ง พ.ศ. 2550 – 2554   สูงท่ีสุดเมื่อ

เปรียบเทียบกับจังหวัดอื่นๆ ในเขตภาคเหนอื โดยในปี 2554 มรีายได้เฉลี่ยถึง 140,575 บาทตอ่คน (ส านักงานสถติแิห่งชาติ, 2554) 

 จากเหตุผลดังกล่าว  ผู้ศึกษาจึงสนใจท่ีจะศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม 

จังหวัดล าพูน  ในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ  เพื่อน าผลการศึกษาในคร้ังนี้ไปเป็นแนวทางส าหรับผู้ประกอบการใหม่ท่ีสนใจ 

จะด าเนนิธุรกิจประเภทร้านกาแฟแบบมท่ีีน่ังไวใ้ห้บริการ ตลอดจนเป็นแนวทางส าหรับผู้ประกอบการรายเดิมท่ีท าธุรกิจประเภทนี้

อยู ่สามารถน าข้อมูลไปใชใ้นการปรับปรุงพัฒนาร้านกาแฟของตนเองท่ีต้ังอยูใ่นจังหวัดล าพูน ให้มีผลการท างานท่ีดยีิ่งขึน้ 
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กรอบแนวคดิที่ใช้ในการศึกษา  

การศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ในการเลือกใช้

บริการร้านกาแฟ มีการน ากรอบแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องมาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 

  ทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

  ธุรกิจท่ีศึกษาเป็นธุรกิจบริการร้านกาแฟ  จึงต้องใช้ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) 

หมายถงึ เคร่ืองมอืทางการตลาด ท่ีกิจการหรือธุรกิจน ามาใช้ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด  เพื่อสร้างความพงึพอใจ  และ

ตอบสนองตามความต้องการของลูกค้า โดยเรียกว่า 7Ps (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2552) ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  

ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคคลหรือพนักงาน 

ผู้ให้บริการ (People) ด้านกระบวนการให้บริการ(Process) และด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 

evidence and Presentation) 

  วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

  การศึกษาเกี่ยวกับการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ มีการศึกษาอย่างต่อเนื่องตามแหล่งท่ีตั้งของร้านกาแฟในพื้นท่ี

ต่างๆ  ได้แก่ การศึกษาของ สุรินทร์  วัชรปรีชา (2548) มัทวิน  กุศลอภิบาล (2555) ปาณิศา  สิงคะตา (2555)  

และรัตนากร สิทธิทรัพยโ์ภคิน (2555) แต่ท้ังนี้ยังไม่มีการศึกษาใดท่ีท าการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลตอ่พนักงาน

ในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ในการเลอืกใช้บริการร้านกาแฟ 

วืธีการศึกษา  

1. ขอบเขตการศกึษา  

   ขอบเขตการศึกษาคร้ังนี้ เป็นการศึกษาถึงส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม 

จังหวัดล าพูน ในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ โดยท าการศึกษาในกลุ่มพนักงานท่ีท างานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัด

ล าพูน และเคยใช้บริการร้านกาแฟท่ีต้ังอยูใ่นจังหวัดล าพูน  หรอืพืน้ท่ีใกล้เคียง  

2. ขั้นตอนการศกึษา 

ขัน้ตอนการศึกษาคร้ังนี้ได้เก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ  (Primary Data) เป็นข้อมูลท่ีได้จากการเก็บรวบรวมข้อมูล

จากกลุ่มตัวอย่างพนักงานท่ีท างานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน และเคยใช้บริการร้านกาแฟท่ีตั้งอยู่ในจังหวัด

ล าพูน  หรือพื้นท่ีใกล้เคียง ในการตัดสินใจเลือกเลือกใช้บริการร้านกาแฟ จ านวน 400 คน น ามาวิเคราะห์ โดยใช้สถิติเชิง

พรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วยความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) ส าหรับ

การวัดระดับความคิดเห็นท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของส่วนประสมตลาดบริการแต่ละด้าน   สถิติเชิงอนุมานโดยใช้สถิติ  

T-Test  ส าหรับเปรียบเทียบทดสอบหาความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยตัวแปร 2 กลุ่ม ได้แก่ ข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบ

แบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ (ชาย/หญิง) อาชีพ (Operator/Non Operator) และรายได้ (น้อยกว่า 20,000 บาท 

ตอ่เดอืน/มากกวา่ 20,000 บาทต่อเดอืน) กับปัจจัยสว่นประสมการตลาด  
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3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

  กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาค้นคว้าวจิัยคร้ังนี้ คือ พนักงานท่ีท างานในเขตนคิมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน และเคย

ใช้บริการร้านกาแฟท่ีตั้งอยู่ในจังหวัดล าพูน  หรือพื้นท่ีใกล้เคียง โดยก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 ตัวอย่าง   

ท่ีระดับความเชื่อมั่น 95% ผู้วิจัยจึงเลือกกลุ่มตัวอยา่ง จากตารางขนาดตัวอย่าง ซึ่งใชห้น่วยตัวอยา่งเป็นคนหรือสถาบันของ 

Seymour Sudman (อา้งในกุณฑลี ร่ืนรมณ์, 2551) 

 วิธีการเลือกตัวอย่างใช้การสุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)  จ านวน 400 ตัวอย่าง เนื่องจากไม่

ทราบขนาดประชากรท่ีแน่นอน             

4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล   

  วธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูม ิคือ แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน คือ 

 ส่วนท่ี 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ต าแหน่ง รายได้ ระดับการศึกษา ร้านกาแฟท่ีเคย

ใชบ้ริการ ความถี่ในการใชบ้ริการ ช่วงเวลาท่ีใชบ้ริการ เป็นต้น มาวิเคราะห์โดยใชส้ถิตอิัตรารอ้ยละ 

 ส่วนท่ี 2 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลตอ่พนักงานในเขตนคิมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน ประกอบด้วย ปัจจัยในเร่ือง

ผลิตภัณฑ์  ปัจจัยในเร่ืองราคา  ปัจจัยในเร่ืองชอ่งทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยในเร่ืองการส่งเสริมการตลาด ปัจจัยในเร่ืองบุคคล ปัจจัย

ในเร่ืองกระบวนการให้บริการ  และปัจจัยสุดท้ายคือ ปัจจัยในเร่ืองการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มาวเิคราะห์โดยใชส้ถิติ

อัตราร้อยละ และค่าเฉลี่ย 

 ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะของพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ในการ

เลอืกใช้บริการร้านกาแฟ 

 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการศึกษานี้ ได้ท าการทดสอบ (Pretest) จากกลุ่มตัวอย่างจ านวน 15 ราย และได้ท าการวิเคราะห์

ความเชื่อถือ (Reliability) ของแบบสอบถาม ได้ค่าความเชื่อถือเท่ากับ 0.973 ซึ่งมีความเท่ียงตรงอยู่ในระดับดีถึงดีมาก 

เนื่องจากค่าแอลฟามคี่ามากกว่า 0.8 (George & Paul, 2006:231) ดังนัน้ กล่าวได้ว่าแบบสอบถามท่ีใชใ้นการศกึษาคร้ังนี้ 

มคีวามนา่เช่ือถืออยู่ในระดับสูง 

ผลการศึกษา  

 การศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมผีลตอ่พนักงานในเขตนคิมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ในการเลอืกใชบ้ริการ

ร้านกาแฟ จากการวเิคราะห์ขอ้มูลสามารถสรุปผลการศึกษาออกได้เป็น 3 ส่วน ดังนี ้ 

 ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 26–35 ปี ต าแหน่งพนักงานฝ่ายผลิต 

(Operator) รายได้เฉลี่ยต่อเดือนคือ 10,001–20,000 บาท มีวุฒิการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่ใช้บริการร้าน

กาแฟ อเมซอนคาเฟ่ ใช้บริการร้านกาแฟ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ในวันเสาร์-อาทิตย์ สินค้าท่ีนิยมบริโภคในร้านกาแฟ คือ 

เคร่ืองดื่มกาแฟ โดยนิยมซื้อกลับบ้าน ช่วงเวลาท่ีใช้บริการมากท่ีสุด คือ 12.01-15.00 น. ไปใช้บริการคร้ังละ 2–3 คน  

มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการโดยเฉลี่ยต่อคนต่อคร้ัง 51–100 บาท ราคากาแฟต่อแก้วท่ีเหมาะสมและสามารถจ่ายได้ คือ  

21–50 บาท และรู้จักร้านกาแฟในล าพูนและพื้นท่ีใกล้เคียงจากสื่อเฟสบุ๊ค  
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 ส่วนที่ 2 ข้อมูลส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัด

ล าพูน  

 จากการศึกษา พบว่า ส่วนประสมการตลาด ท่ีมีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ในการ

เลือกใช้บริการร้านกาแฟ  ทุกปัจจัยมีระดับความส าคัญอยู่ในระดับมาก  โดยปัจจัยด้านราคามีความส าคัญมากท่ีสุด   

รองลงมา คือ  ปัจจัยดา้นบุคคล ปัจจัยดา้นกระบวนการให้บรกิาร ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย ปัจจัยด้านการสร้าง

และการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ   ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์   และปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด ตามล าดับ 

 ส าหรับปัจจัยย่อย 10 ล าดับแรก ท่ีมีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ในการเลือกใช้

บริการร้านกาแฟ  สรุปได้ดังตารางที่ 1 

ตารางที่ 1 แสดงปัจจัยย่อยสว่นประสมการตลาดท่ีมผีลตอ่พนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน ในการเลอืกใช้ 

               บริการร้านกาแฟ 10 อันดับแรก 

ล าดับที ่ ปัจจัยย่อย ปัจจัยหลัก (7Ps) 

1 พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีด ียิม้แย้ม แจ่มใส ด้านบุคคล 

2 ราคาเหมาะสมกับรสชาติและคุณภาพ ด้านราคา 

3 ความสะอาด ของผลิตภัณฑ์ ภาชนะบรรจุ ด้านผลิตภัณฑ ์

4 มเีมนูและปา้ยบอกราคาท่ีชัดเจน ด้านราคา 

5 มคีวามรวดเร็วในการให้บริการ ด้านกระบวนการให้บริการ 

6 ร้านหางา่ย เดินทางไปสะดวก ด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย 

7 รสชาติของกาแฟ ด้านผลิตภัณฑ ์

8 พนักงานมีบุคลิกภาพและแต่งกายสะอาด ด้านบุคคล 

9 มบีริการให้สัญญาณอนิเตอร์เน็ตฟรี ด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ 

10 ภาชนะบรรจุน่าซือ้ นา่รับประทาน ด้านผลิตภัณฑ ์

 

 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 

 ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑท่ี์ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่ามผีลตอ่พนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ในการ

เลอืกใช้บริการร้านกาแฟ อยูใ่นระดับมากสองอันดับแรก ได้แก่ ด้านความสะอาด ของผลิตภัณฑ ์ภาชนะบรรจุ และรสชาติ

ของกาแฟ ตามล าดับ 
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 2) ด้านราคา 

 ปัจจัยด้านราคา ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเห็นวา่มผีลตอ่พนักงานในเขตนคิมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ในการเลือกใช้

บริการร้านกาแฟ อยู่ในระดับมากสองอันดับแรก ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับรสชาติและคุณภาพ และมีเมนูและป้ายบอก

ราคาท่ีชัดเจน ตามล าดับ  

3)  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่ามีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัด

ล าพูน  ในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ อยู่ในระดับมากสองอันแรก ได้แก่ ร้านหาง่าย เดินทางไปสะดวก และมีท่ีจอดรถ

สะดวกและเพยีงพอ ตามล าดับ 

 4) ด้านส่งเสริมการตลาด 

 ปัจจัยดา้นส่งเสริมการตลาด ที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่ามีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  

ในการเลอืกใชบ้ริการร้านกาแฟ อยูใ่นระดับมากสองอันดับแรก ได้แก่ มีโปรโมชั่น 1 แถม 1 และมีระบบสมาชิกและส่วนลด

ส าหรับสมาชิก ตามล าดับ 

 5) ด้านบุคคล 

 ปัจจัยด้านบุคคล ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่ามีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ในการ

เลอืกใชบ้ริการร้านกาแฟ อยูใ่นระดับมากสองอันดับแรก ได้แก่ พนักงานมมีนุษยสัมพันธ์ท่ีด ียิ้มแย้ม แจ่มใส และพนักงาน

มบุีคลิกภาพและแต่งกายสะอาด 

 6) ด้านกระบวนการในการให้บริการ 

 ปัจจัยด้านกระบวนการในการให้บริการ ที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่ามีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม 

จังหวัดล าพูน  ในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ อยู่ในระดับมากสองอันดับแรก ได้แก่ มีความรวดเร็วในการให้บริการ   

และมีระบบการคิดเงินท่ีแม่นย าและรวดเร็ว ตามล าดับ 

 7) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ที่ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่ามีผลต่อพนักงานในเขตนิคม

อุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ในการเลอืกใช้บริการร้านกาแฟ อยู่ในระดับมากสองอันดับแรก ได้แก่ มีบริการให้สัญญาณ

อนิเตอร์เน็ตฟรี   และเน้นเร่ืองความสะอาดของสถานที่และสินค้า ตามล าดับ 

 ส่วนที่ 3 การทดสอบสมมุตฐิานเกี่ยวกับ เพศ ต าแหน่ง และช่วงรายได้ ที่แตกต่างกันมรีะดับความส าคัญ

ของส่วนประสมการตลาดที่มีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน ในการเลือกใช้บริการร้าน

กาแฟที่แตกต่างกัน 

 จากการทดสอบสมมุติฐานระหว่างตัวแปรอิสระ คือ ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ ต าแหน่ง และรายได้เฉลี่ยต่อ

เดือน กับตัวแปรตาม ได้แก่ ความคิดเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดท้ัง 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านการสร้างและ

การน าเสนอลักษณะทางกายภาพ เพื่อให้ทราบว่าปัจจัยส่วนบุคคล มีความสัมพันธ์กับปัจจัยส่วนประสมการตลาดด้าน

ตา่งๆ แตกตา่งกันหรือไม ่โดยมีผลการวเิคราะห์ ดังนี้ 
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 ความแตกต่างระหว่างเพศ 

 จากการทดสอบสมมุติฐานระหว่างปัจจัยสว่นประสมการตลาดท้ัง 7 ด้าน กับเพศของผู้ตอบแบบสอบถาม เพื่อให้

ทราบว่าเพศ ท่ีแตกต่างกันจะส่งผลต่อความส าคัญของปัจจัยสว่นประสมการตลาดอย่างไร โดยสรุปได้ดังนี้ 

1) ด้านผลิตภัณฑ์ 

     ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิง ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับ รสชาติของ

เคร่ืองดื่มอื่นๆ เช่น ชา น้ าผลไม้ป่ัน มีระดับความหวานเคร่ืองดื่มให้เลือก คือ 25% 50% 75% 100% มีบริการท้อปป้ิง

หลากหลายชนดิ เช่น วิปครมี, มุก มีคุกกี้/เค้กหลากหลายชนิดจัดจ าหนา่ย มีคุกกี้/เค้ก แบบ Low Fat จ าหนา่ย รสชาติของ

คุกกี/้เค้ก มีขนมปัง แซนวชิจ าหนา่ย และความสดใหม่ของสินค้าในแต่ละวันมากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นเพศชาย  

2) ด้านราคา 

     ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านราคาทุกปัจจัยไม่แตกต่าง

กัน 

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

      ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกต่างกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ทุกปัจจัยไม่แตกต่างกัน 

4) ด้านส่งเสริมการตลาด 

      ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิง ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาดเกี่ยวกับ 

มีการโฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น ใบปลิว/แผ่นพับ นิตยสาร มีการโฆษณาผ่านเฟสบุ๊ค มีการโฆษณาผ่านไลน์ มีการ

โฆษณาผ่านอินสตราแกรม และมีการรีวิวในสื่อสังคมออนไลน์มากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นเพศชาย 

5) ด้านบุคคล 

      ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีเพศแตกตา่งกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านบุคคลทุกปัจจัยไม่แตกต่าง

กัน 

6) ด้านกระบวนการให้บริการ 

    ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิง ให้ความส าคัญต่อปัจจัยยอ่ยด้านกระบวนการให้บริการเกี่ยวกับ 

มบีริการจัดสง่นอกสถานท่ี (Delivery) มากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นเพศชาย 

7) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

      ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิง ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านการสร้างและการน าเสนอ

ลักษณะทางกายภาพเกี่ยวกับ มีการตกแต่งร้านด้วยเฟอร์นิเจอร์สีสันสดใส มีการตกแต่งร้านด้วยตุ๊กตา ป้ายหน้าร้าน  

มีต าแหน่งวางท่ีเหมาะสม น่ามอง ชื่อร้านสามารถบ่งบอกจุดขายของร้านได้ มีโซนท่ีนั่งแบบโล่งไม่มีเคร่ืองปรับ -อากาศ  

มมีุมถ่ายรูปแบบหรูหรา และมีมุมถ่ายรูปแบบนา่รัก สีสันสดใสมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามที่เป็นเพศชาย 
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 ความแตกต่างระหว่างต าแหน่งงาน  

 จ าแนกตามต าแหน่งงาน  

  จากระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดท้ัง 7 ด้าน กับต าแหน่งของผู้ตอบแบบสอบถาม  เพื่อให้ทราบ

วา่ต าแหนง่ท่ีแตกต่างกันจะส่งผลต่อความส าคัญของปัจจัยสว่นประสมการตลาดอย่างไร โดยสรุปได้ดังนี้ 

1)  ด้านผลิตภัณฑ์ 

  ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหนง่ท่ีไมใ่ชฝ่่ายผลิต (Non-Operator) ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยย่อยดา้นผลิตภัณฑ์

เกี่ยวกับ มีอาหารจานเดียวจ าหนา่ย เช่น ข้าวไข่เจียวมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามต าแหนง่ฝ่ายผลิต (Operator)   ในขณะท่ี

ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหนง่ฝ่ายผลิต (Operator)  ให้ความส าคัญต่อปัจจัยยอ่ยด้านผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับ มีโลโก้ของร้านค้า

อยูบ่นตัวสินค้า และมีสนิค้าท่ีจ าหนา่ยเฉพาะของร้านคา้เท่านัน้ ไมม่จี าหน่ายท่ัวไป มากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหนง่ท่ี

ไมใ่ชฝ่่ายผลิต (Non-Operator)   

2) ด้านราคา 

  ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหน่งท่ีไม่ใช่ฝ่ายผลิต (Non-Operator)  ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านราคา

เกี่ยวกับ มเีมนูและปา้ยบอกราคาท่ีชัดเจนมากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหนง่ฝ่ายผลิต (Operator)   

3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

  ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหน่งท่ีไม่ใช่ฝ่ายผลิต (Non-Operator)  ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านช่อง

ทางการจัดจ าหน่ายเกี่ยวกับ มีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามต าแหน่งฝ่ายผลิต (Operator)  

ในขณะท่ีผู้ตอบแบบสอบถามต าแหน่งฝ่ายผลิต (Operator)  ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

เกี่ยวกับมีบริการรับออเดอร์ทางโทรศัพท์มากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหนง่ท่ีไม่ใชฝ่่ายผลิต (Non-Operator)   

4) ด้านส่งเสริมการตลาด 

  ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหน่งฝ่ายผลิต (Operator)  ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริม

การตลาดเกี่ยวกับ มีการโฆษณาผ่านสื่อโทรทัศน์/วิทยุ มีการโฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น ใบปลิว/แผ่นพับ นิตยสาร  

มีการโฆษณาผ่านไลน์ และมีการโฆษณาผ่านอินสตราแกรมมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามต าแหน่งท่ีไม่ใช่ฝ่ายผลิต  

(Non-Operator)   

5) ด้านบุคคล 

  ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหน่งท่ีไม่ใช่ฝ่ายผลิต (Non-Operator)  ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านบุคคล

เกี่ยวกับ พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีด ียิม้แยม้ แจ่มใสมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามต าแหนง่ฝ่ายผลิต (Operator)   

6) ด้านกระบวนการให้บริการ 

  ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหน่งท่ีไม่ใช่ฝ่ายผลิต (Non-Operator)  ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้าน

กระบวนการให้บริการเกี่ยวกับ มีความรวดเร็วในการให้บริการมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามต าแหน่งฝ่ายผลิต (Operator)  

ในขณะท่ีผู้ตอบแบบสอบถามต าแหน่งฝ่ายผลิต (Operator)  ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านกระบวนการให้บริการ

เกี่ยวกับ มบีริการจัดสง่นอกสถานท่ี (Delivery) มากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหนง่ท่ีไม่ใชฝ่่ายผลิต (Non-Operator)   
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7) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

  ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหน่งท่ีไม่ใช่ฝ่ายผลิต (Non-Operator)  ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านการ

สร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพเกี่ยวกับ มีการจัดวางโต๊ะเก้าอี้ และอุปกรณ์ในร้านเหมาะสม เน้นเร่ืองความ

สะอาดของสถานท่ีและสินค้า มีห้องน้ าที่สะอาดและเพียงพอ และบรรยากาศและสภาพแวดล้อมรอบๆ บริเวณร้านร่มร่ืน

มากกวา่พนักงานท่ีมตี าแหนง่ฝ่ายผลิต (Operator)  ในขณะที่พนักงานท่ีมีต าแหนง่ฝ่ายผลิต (Operator)  ให้ความส าคัญต่อ

ปัจจัยย่อยด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพเกี่ยวกับ มีหนังสือและสิ่งพิมพ์ไว้คอยบริการลูกค้ าตลอด

มากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามต าแหนง่ท่ีไม่ใชฝ่่ายผลิต (Non-Operator)   

ความแตกต่างระหว่างรายได้ 

  จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

  จากการทดสอบสมมุติฐานระหวา่งปัจจัยส่วนประสมการตลาดท้ัง 7 ด้าน กับรายได้เฉลี่ยต่อเดือนของ

ผู้ตอบแบบสอบถาม เพื่อให้ทราบว่าต าแหน่งท่ีแตกต่างกันจะส่งผลต่อความส าคัญของปัจจัยสว่นประสมการตลาดอย่างไร 

โดยสรุปได้ดังนี้ 

 1) ด้านผลิตภัณฑ์ 

  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้มากกว่า 20,000 บาท ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑเ์กี่ยวกับ 

รสชาติของกาแฟ มีอาหารจานเดียวจ าหน่าย เช่น ข้าวไข่เจียว มีอาหารคลีนจ าหน่าย เช่น สลัดผัก มากกว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามท่ีมีช่วงรายได้ไม่เกิน 20,000 บาท ในขณะท่ีผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีช่วงรายได้ไม่เกิน 20 ,000 บาท  

ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์เกี่ยวกับ รสชาติของคุกกี้/เค้กมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้มากกว่า 

20,000 บ.  

  2) ด้านราคา 

  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกตา่งกัน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยยอ่ยด้านราคาทุกปัจจัย

ไมแ่ตกตา่งกัน 

  3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยย่อยด้านชอ่งทางการจัด

จ าหนา่ยทุกปัจจัยไม่แตกต่างกัน 

  4) ด้านส่งเสริมการตลาด 

 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้มากกว่า 20,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด

เกี่ยวกับ มโีปรโมช่ัน 1 แถม 1 มากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามที่มชีว่งรายได้ไมเ่กิน 20,000 บาท 

  5) ด้านบุคคล 

  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้เฉลี่ยตอ่เดือนแตกต่างกัน ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยย่อยด้านบุคคลทุกปัจจัย

ไมแ่ตกตา่งกัน 
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  6)  ด้านกระบวนการให้บริการ 

  ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้มากกว่า 20,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านกระบวนการ

ให้บริการเกี่ยวกับ มีความรวดเร็วในการให้บริการมากกวา่ผู้ตอบแบบสอบถามที่มชีว่งรายได้ไมเ่กิน 20,000 บาท 

  7)  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีรายได้มากกว่า 20,000 บาท ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านการสร้างและการ

น าเสนอลักษณะทางกายภาพเกี่ยวกับ มีห้องน้ าท่ีสะอาดและเพียงพอมากกว่าผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีช่วงรายได้ไม่เกิน 

20,000 บ. 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ  

อภปิรายผลการศึกษา 

 การศกึษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน ในการเลือกใช้บริการ

ร้านกาแฟ สามารถอภิปรายผลการศึกษา ดังนี้ 

 ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน ในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ 

พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 26–35 ปี ต าแหน่งพนักงานฝ่ายผลิต (Operator) รายได้เฉลี่ยต่อ

เดือนคือ 10,001–20,000 บาท มีวุฒิการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ ปาณิศา  

สิงคะตา (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดบริการของร้านกาแฟฝาง ในจังหวัด

เชียงใหม่ ท่ีพบว่า ลูกค้าร้านกาแฟฝางส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21–30 ปี การศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน 15,001–20,000 บาท อกีทั้งยังสอดคลอ้งกับการศึกษาของ มัทวนิ กุศลอภบิาล (2555) 

ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง 

จังหวัดราชบุรี ท่ีพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน รายได้ต่อ

เดือน 12,001–19,000 บาท แต่ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ รัตนากร สิทธิทรัพย์โภคิน (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมี

อทิธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟวาว ีต าบลสุเทพอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ ที่พบวา่ ผู้บริโภคร้านกาแฟ

วาวีส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 31–40 ป ีอาชพีประกอบธุรกิจส่วนตัว รายได้ตอ่เดอืน 20,001–30,000 บาท  

  ส าหรับพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟของผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เคยใช้บริการร้านอเมซอนคาเฟ ่  

มีความถี่ในการเข้าร้านกาแฟ 1 คร้ังต่อสัปดาห์ ในวันเสาร์-อาทิตย์ สินค้าท่ีนิยมบริโภคในร้านกาแฟ คือ เคร่ืองดื่มกาแฟ 

โดยนยิมซื้อกลับบ้าน ช่วงเวลาที่ใช้บริการมากท่ีสุด คือ 12.01-15.00 น. ไปใชบ้ริการครั้งละ 2–3 คน มีค่าใชจ้่ายในการใช้

บริการโดยเฉลี่ยต่อคนต่อคร้ัง 51–100 บาท ราคากาแฟต่อแก้วท่ีเหมาะสมและสามารถจ่ายได้ คือ 21–50 บาท  

และรู้จักร้านกาแฟในล าพูนและพื้นท่ีใกล้เคียงจากสื่อเฟสบุ๊ค ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ ปาณิศา สิงคะตา (2555)  

ท่ีศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดบริการของร้านกาแฟฝาง ในจังหวัดเชียงใหม่ ท่ีพบว่า  

ลูกค้าร้านกาแฟฝาง มีลักษณะการใช้บริการ ดื่ม/รับประทานท่ีร้านและซื้อกลับบ้าน ระยะเวลาในการใช้บริการคร้ังละ  

1–2 ชั่วโมง มาใช้บริการท่ีร้านแต่ละคร้ัง 2–3 คน ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยต่อคร้ังต่ ากว่า 100 บาท แต่ไม่สอดคล้องกับ

การศึกษาของ รัตนากร สิทธิทรัพย์โภคิน (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมอีทิธิพลในการตัดสนิใจเลอืกใช้บริการร้านกาแฟวา
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ว ีต าบลสุเทพอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม ่ท่ีพบวา่ ผู้บริโภคร้านกาแฟวาวีมคีวามถี่ในการใชบ้ริการ 3 – 4 คร้ังต่อสัปดาห์ 

ในช่วงเวลา 13.00–15.59 น. ระยะเวลาในการใชบ้ริการ 1 ชั่วโมง ค่าใช้จ่าย 101–150 บาท และไมส่อดคล้องกับการศึกษา

ของ มัทวิน กุศลอภิบาล (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดที่มผีลตอ่พฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟ

สดของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ท่ีพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีความถี่ในการบริโภค 2–3 คร้ังต่อสัปดาห์ 

ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ 9.00–12.00 น. ค่าใช้จ่ายในการบริโภคกาแฟ 46–65 บาทต่อคร้ัง โดยใช้บริการร้านกาแฟใน

ห้างสรรพสนิค้า และผู้บริโภคเป็นผู้ตัดสินใจใชบ้ริการด้วยตนเอง 

 ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ในการเลือกใช้

บริการร้านกาแฟ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยทุกด้านในระดับมาก เรียงตามล าดับได้แก่ 

ด้านราคา ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะ

ทางกายภาพ ด้านผลิตภัณฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยสามารถอภปิรายผลรายละเอยีดปัจจัยย่อยส่วนประสม

การตลาดบริการในแต่ละดา้นได้ ดังนี้ 

 1)  ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ใน

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยเร่ือง ความสะอาดของผลิตภัณฑ์ ภาชนะบรรจุมากท่ีสุด  

ซึ่งสอดคล้องกับการศึกษาของ สุรินทร์ วัชร-ปรีชา (2548) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตัดสนิใจของนักศึกษา ในการเลอืกใชบ้ริการร้านกาแฟในมหาวทิยาลัยเชียงใหม่ ท่ีพบวา่นักศกึษา ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัย

ย่อยด้านผลิตภัณฑ์เร่ือง ความสะอาดของผลิตภัณฑ์ท่ีจ าหน่ายในร้านมากท่ีสุดเช่นเดียวกัน แต่ไม่สอดคล้องกับผล

การศึกษาของ มัทวนิ กุศลอภิบาล (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการใชบ้ริการ

ร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ที่พบว่า ลูกค้าให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์เร่ือง

รสชาติของกาแฟมากท่ีสุด และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ รัตนากร สิทธิทรัพย์โภคิน (2555) ท่ีศึกษาเร่ือง  

ปัจจัยท่ีมีอทิธิพลในการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟวาวี ต าบลสุเทพอ าเภอเมอืงจังหวัดเชยีงใหม่ ที่พบว่า ลูกค้ารา้น

กาแฟวาวีให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์เร่ืองรสชาติของกาแฟมากท่ีสุด ซึ่งสาเหตุท่ีผลการศึกษาไม่

สอดคล้องกับ มัทวิน กุศลอภิบาล (2555) และรัตนากร สิทธทิรัพย์โภคิน (2555)  อาจจะเน่ืองจากการศึกษาในคร้ังนี้ มุ่ง

ศกึษาจากกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน ซึ่งเคยพบเจอปัญหาเร่ืองผลิตภัณฑ์ ภาชนะ

บรรจุ ไม่สะอาด จากร้านกาแฟท่ีเคยไปใช้บริการ อีกท้ังยังไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ปาณิศา  สิงคะตา (2555)  

ท่ีศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดบริการของร้านกาแฟฝาง ในจังหวัดเชียงใหม่ ท่ีพบว่า  

ลูกค้ารา้นกาแฟฝางให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยย่อยดา้นผลิตภัณฑ์เร่ือง ความสดใหมข่องกาแฟที่จ าหน่ายอยูใ่นร้านมากที่สุด 

โดยสาเหตุท่ีผลการศึกษาไม่สอดคล้องกับการศกึษาของ ปาณิศา  สิงคะตา (2555) อาจเป็นเพราะการศกึษาของปาณิศา  

สิงคะตา (2555) มุ่งศึกษาลูกค้าท่ีมาใช้บริการร้านกาแฟฝาง ซึ่งเป็นร้านท่ีเน้นการใช้เมล็ดกาแฟเฉพาะถิ่น มีตราสินค้าท่ี

ชัดเจน ดังนั้นลูกค้าผู้ใชบ้ริการจงึมุง่หวังท่ีจะได้รับความสดใหม่ของเมล็ดกาแฟท่ีผ่านการคั่วบดอย่างพถิีพถิันมากที่สุด 

 2) ด้านราคา พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดด้านราคา ในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก โดยให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยเร่ือง ราคาเหมาะสมกับรสชาติและคุณภาพมากท่ีสุด  ซึ่งสอดคล้องกับผล

การศึกษาของ รัตนากร สิทธิทรัพย์โภคิน (2555)  ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้าน
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กาแฟวาวี ต าบลสุเทพอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ ที่พบว่า  ลูกค้าร้านกาแฟวาวีให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้าน

ราคาเร่ือง ราคาเหมาะสมกับคุณภาพและปริมาณมากที่สุด และยังสอดคล้องกับการศึกษาของ มัทวิน กุศลอภิบาล 

(2555) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโ ภคใน

อ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ที่พบว่า ลูกค้าให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านราคาเร่ืองราคาเหมาะสมกับคุณภาพมาก

ท่ีสุดเช่นเดียวกัน แต่ไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ สุรินทร์  วัชรปรีชา (2548)  ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของนักศึกษา ในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟในมหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ที่พบว่า 

นักศึกษา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านราคาเรื่อง มีป้ายบอกราคาผลิตภัณฑ์ที่ชัดเจนมากที่สุด โดยสาเหตุท่ี

การศึกษาในครั้งนี้ มีความแตกต่างจากการศึกษาที่ของสุรินทร์ วัชรปรีชา (2548)  น่าจะมาจากรายได้ของ กลุ่ม

ตัวอย่าง ระหว่างกลุ่มนักศึกษา และกลุ่มวัยท างาน โดยกลุ่มตัวอย่างของสุรินทร์ คือนักศึกษาซึ่งส่วนใหญ่จะมีรายได้

ไม่สูงมากนัก ดังนั้น จึงให้ความส าคัญในเร่ืองราคาเป็นหลักก่อนจะตัดสินใจซื้อ  แต่ในกลุ่มตัวอย่างท่ีเป็นคนท างานท่ีมี

รายได้สูงจะให้ความส าคัญเรื่องรสชาติและคุณภาพเป็นหลัก อีกทั้งยังไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ปาณิศา   

สิงคะตา (2555) ที่ศึกษาเรื่องความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดบริการของร้านกาแฟฝาง ในจังหวัด

เชียงใหม่ ท่ีพบว่า ลูกค้าร้านกาแฟฝาง ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านราคาเร่ือง ราคาของกาแฟและเคร่ืองดื่มท่ีถูก

กว่าร้านอื่นมากที่สุด ซึ่งสาเหตุที่ผลการศึกษาแตกต่างกับ ปาณิศา  สิงคะตา (2555)  เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างเป็น

ลูกค้าที่มาใช้บริการที่ร้านกาแฟฝางโดยเฉพาะ ซึ่งลูกค้าจะมีความคาดหวังว่ากาแฟฝางควรจะมีราคาถูกกว่าร้าน

กาแฟท่ีเป็นแบรนด์กาแฟเจ้าตลาด 

 3)  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดด้านช่อง

ทางการจัดจ าหน่าย ในภาพรวมอยูใ่นระดับมาก โดยให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยยอ่ยเร่ือง ร้านหาง่าย เดินทางไปสะดวกมาก

ท่ีสุด  ซึ่งไมส่อดคล้องกับการศึกษาของ รัตนากร สิทธิทรัพยโ์ภคิน (2555) ที่ศกึษาเร่ือง ปัจจัยท่ีมอีิทธิพลในการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการร้านกาแฟวาวี ต าบลสุเทพอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ ท่ีพบว่า  ลูกค้าร้านกาแฟวาวีให้ความส าคัญต่อ

ปัจจัยย่อยด้านสถานท่ีเร่ือง ความสะอาดของร้านมากท่ีสุด รวมถึงไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ ปาณิศา สิงคะต า 

(2555) ท่ีศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดบริการของร้านกาแฟฝาง ในจังหวัดเชียงใหม ่  

ท่ีพบวา่  ลูกค้าร้านกาแฟฝาง ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยยอ่ยด้านสถานท่ีเร่ือง เวลาเปิด-ปิดของร้านสะดวกต่อการเลือกใช้

บริการ (10.00-20.00 น.) มากท่ีสุด ท้ังนี้การศกึษาในครั้งนี้ มีความแตกต่างจากการศกึษาของปาณิศา สิงคะตา (2555) 

และรัตนากร สิทธิทรัพย์โภคิน (2555)  โดยสาเหตุของความแตกต่างน่าจะมาจาก การศึกษาคร้ังนี้กลุ่มตัวอย่างเป็น

พนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  ซึ่งจะต้องเข้าท างานตรงตามเวลา  จึงให้ความส าคัญ เร่ืองร้านหาง่าย 

เดินทางไปสะดวก  

 4)  ด้านส่งเสริมการตลาด พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดด้านการสง่เสริม

การตลาดในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยย่อยเร่ือง มโีปรโมชั่น 1 แถม 1  มากที่สุด ซึ่งสอดคล้อง

กับการศึกษาของ ปาณิศา  สิงคะตา (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดบริการของ

ร้านกาแฟฝาง ในจังหวัดเชียงใหม่  ท่ีพบว่า ลูกค้าร้านกาแฟฝางให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมการตลาด

เร่ือง มีการจัดรายการลดแลกแจกแถม เช่น ซื้อครบ 10 แก้ว ฟรี 1 แก้ว หรือแจกเสื้อยืด แจกแก้วกาแฟ เมื่อใช้บริการ



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 1 (มกราคม – มนีาคม  2559) 

 

Vol. 2 No. 1 (January – March  2016)   276 

 

ตามท่ีก าหนดมากที่สุด แตไ่ม่สอดคล้องกับการศกึษาของ สุรินทร์  วัชรปรีชา (2548)  ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของนักศึกษา ในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟในมหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ที่พบว่านักศึกษา

ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยยอ่ยด้านการส่งเสริมการตลาดเร่ือง การให้ส่วนลดส าหรับสมาชิกมากที่สุด ซึ่งสาเหตุท่ีการศึกษา

ในคร้ังนี้ มีความแตกต่างจากการศึกษาของสุรินทร์  วัชรปรีชา (2548)  เนื่องจาก กลุ่มตัวอย่างของคือนักศึกษาซึ่งส่วน

ใหญ่จะมีรายได้ค่อนข้างจ ากัด จึงมีความต้องการซื้อกาแฟในราคาท่ีถูกกว่าราคาปกติ การได้รับส่วนลดจึงสามารถ

ตอบสนองความต้องการ และรักษาฐานลูกค้าในมหาวิทยาลัยไว้ได้ และไม่สอดคล้องกับการศึกษาของ รัตนากร  

สิทธิทรัพย์โภคิน (2555) ที่ศึกษาเร่ือง  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟวาวี ต าบลสุ เทพอ าเภอ

เมืองจังหวัดเชียงใหม่  ท่ีพบว่า  ลูกค้าร้านกาแฟวาวีให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้าน

การส่งเสริมการขายเร่ือง การตลาดเพื่อสังคม เช่น  แบ่งรายได้บริจาคเพื่อสังคมมากท่ีสุด ซึ่งสาเหตุท่ีผลการศึกษาไม่

สอดคล้องกับ รัตนากร สิทธิทรัพย์โภคิน (2555) เนื่องจาก ร้านกาแฟวาวีเป็นร้านท่ีก่อตั้ งมาอย่างยาวนาน  

มีผลประกอบการท่ีดี ลูกค้าจึงมุ่งหวังว่าเมื่อใช้บริการท่ีร้านแล้ว ร้านจะน าเงินรายได้ส่วนหนึ่งกลับคืนให้แก่สังคมด้วย  

อกีทัง้ยังไม่สอดคลอ้งกับการศึกษาของ มัทวิน กุศลอภิบาล (2555) ที่ศกึษาเร่ืองปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

พฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี ท่ีพบว่า ลูกค้าให้ความส าคัญต่อปัจจัย

ยอ่ยด้านการส่งเสริมการตลาดเร่ือง การใชส้ื่อโฆษณามีความน่าดงึดูดใจมากท่ีสุด ทัง้นี้การศึกษาในคร้ังน้ี มีความแตกต่าง

จากการศกึษาของ มัทวิน กุศลอภิบาล (2555) โดยสาเหตุเนื่องจากตัวเลอืกของแบบสอบถามแตกต่างกัน 

 5) ด้านบุคคล พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดด้านบุคคลในภาพรวมอยู่ใน

ระดับมาก โดยให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยย่อยเร่ือง พนักงานมีมนุษยสัมพันธ์ท่ีดี ยิ้มแยม้ แจ่มใสมากท่ีสุด  ซึ่งสอดคล้องกับ

การศึกษาของ สุรินทร์  วัชรปรีชา (2548)  ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ

นักศึกษา ในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟในมหาวิทยาลัยเชียงใหม่  ท่ีพบว่า นักศึกษาให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้าน

บุคลากรเร่ือง มารยาทและมนุษยสัมพันธ์ของพนักงาน และการตอบสนองและความเต็มใจของพนักงาน ในการให้บรกิาร

มากท่ีสุด แตไ่มส่อดคล้องกับการศึกษาของ  มัทวนิ  กุศลอภบิาล (2555)  ท่ีศกึษาเร่ืองปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ี

มผีลตอ่พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในอ าเภอเมอืง จังหวัดราชบุรี  ที่พบวา่ ลูกค้าให้ความส าคัญต่อ

ปัจจัยย่อยด้านบุคลากรเร่ือง ความกระตือรือร้นในการให้บริการของพนักงานมากท่ีสุด  และไม่สอดคล้องกับการศึกษา

ของ ปาณิศา  สิงคะตา (2555) ท่ีศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดบริการของร้านกาแฟฝาง 

ในจังหวัดเชยีงใหม ่ ท่ีพบวา่  ลูกค้ารา้นกาแฟฝางให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยดา้นบุคลากรเร่ือง พนักงานให้บริการลูกค้า

ทุกรายอย่างเสมอภาคมากท่ีสุด ท้ังนี้การศึกษาในคร้ังนี้ มีความแตกต่างจากการศึกษามัทวิน  กุศลอภิบาล (2555)   

และปาณิศา  สิงคะตา (2555) โดยสาเหตุของความแตกต่างนา่จะมาจากกลุ่มเป้าหมายในการศึกษาครัง้นี้ เป็นพนักงานใน

เขตนิคมอุตสาหกรรม  จังหวัดล าพูน  ซึ่งลักษณะการท างานจะท างานภายใตแ้รงกดดันสูง  จึงให้ความส าคัญกับพนักงาน

ร้านกาแฟมมีนุษยสัมพันธ์ท่ีด ียิม้แย้ม แจ่มใส  เพื่อลดความตงึเครยีด 

 6)  ด้านกระบวนการในการให้บริการ พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสมการตลาดดา้น

กระบวนการให้บริการในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยเร่ือง มีความรวดเร็วในการให้บริการ

มากที่สุด  ซึ่งไมส่อดคล้องกับการศึกษาของ สุรินทร์ วัชรปรีชา (2548)  ท่ีศกึษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมี
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ผลต่อการตัดสินใจของนักศึกษา ในการเลือกใช้บริการร้านกาแฟในมหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ท่ีพบว่า นักศึกษาให้

ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านกระบวนการให้บริการเร่ือง ความถูกต้องในการส่งมอบสินค้ามากท่ีสุด ท้ังนี้การศึกษาใน

คร้ังนี้  มีความแตกต่างจากการศึกษาของสุรินทร์ วัชรปรีชา (2548) โดยสาเหตุของความแตกต่างน่าจะมาจาก 

กลุ่มเป้าหมายในการศึกษาครัง้นี้เป็นพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรมมรีะยะเวลาในการพักเบรคจ ากัด  จึงเน้นเร่ืองความ

รวดเร็วในการให้บริการ 

 7)  ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วน

ประสมการตลาดด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพในภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญต่อ

ปัจจัยย่อยเร่ือง  มีบริการให้สัญญาณอินเตอร์เน็ตฟรีมากท่ีสุด ซึ่งไม่สอดคล้องกับการศึกษาของสุรินทร์  วัชรปรีชา 

(2548)  ท่ีศึกษาเร่ือง ปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของนักศกึษา ในการเลอืกใช้บริการร้านกาแฟ

ในมหาวิทยาลัยเชียงใหม่ ท่ีพบว่า นักศึกษาให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ

เร่ือง ความสะอาดของร้านมากท่ีสุด และไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ  มัทวิน  กุศลอภิบาล (2555)  ท่ีศึกษาเร่ือง

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมผีลตอ่พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านกาแฟสดของผู้บริโภคในอ าเภอเมือง จังหวัดราชบุรี 

ท่ีพบว่า  ลูกค้าให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยด้านลักษณะทางกายภาพเร่ือง บรรยากาศและการตกแต่งภายในร้านมาก

ท่ีสุด ทั้งนี้การศึกษาในคร้ังนี้ มีความแตกต่างจากการศึกษาของสุรินทร์  วัชรปรีชา (2548) มัทวิน  กุศลอภิบาล (2555)  

โดยสาเหตุของความแตกต่างนา่จะมาจาก กลุ่มเป้าหมายในการศึกษาครั้งนี้เป็นพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัด

ล าพูน ช่วงเวลาท างานมีการจ ากัดการเข้าเว็บไซต์หรือห้ามเล่นอินเตอร์เน็ต  จึงนิยมเลือกใช้บริการร้านกาแฟท่ีมีบริการ

สัญญาณอินเตอร์เน็ตฟรี 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน  

ในการเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟ ในคร้ังนี้ ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ/ เจ้าของร้านกาแฟ รวมถึงผู้ท่ีสนใจ

ธุรกิจร้านกาแฟ สามารถน ามาเป็นข้อมูลในการวางแผน ปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดด้านการแข่งขัน เพื่อให้สอดคล้อง

กับความต้องการของพนักงานในเขตนิคมอุตสาหกรรม จังหวัดล าพูน ในการเลอืกใช้บริการร้านกาแฟ ดังนี้ 

 1) ด้านผลิตภัณฑ์  

 จากการศึกษา พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ในระดับมาก โดยเฉพาะเร่ือง

ความสะอาดของผลิตภัณฑ์ ภาชนะบรรจุ และเร่ืองรสชาติของกาแฟ รวมท้ังเคร่ืองดื่มอื่นๆ ควรมีรสชาติอร่อยและคงท่ี

นอกจากนี้ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีความส าคัญในระดับน้อย คือ มีอาหารจานเดียวจ าหน่าย เช่น ข้าวไข่เจียว   

มอีาหารคลีนจ าหนา่ย เช่นสลัดผัก ส่วนปัจจัยย่อยเร่ืองมคีุกกี/้เค้ก แบบ Low Fat จ าหนา่ย   

 ดังนั้น  ผู้ประกอบการควรใส่ใจตั้งแต่เร่ืองการผลิตจะต้องคิดค้นพัฒนาสูตรเคร่ืองดื่มกาแฟให้มีหลากหลาย

รสชาติและมีกลิ่นหอม การชงต้องมีมาตรฐานเหมือนกันทุกแก้ว เพื่อให้ตรงตามความต้องการของลูกค้า และสร้าง

บรรยากาศของการดื่มกาแฟให้ได้รสชาติยิ่งขึ้น วัตถุดิบท่ีใช้ควรเป็นยี่ห้อเดิม โดยเฉพาะเมล็ดกาแฟจะต้องเก็บรักษาให้มี

ความสะอาดปลอดภัย การจัดเก็บสินค้าในร้านกาแฟ ต้องมีความเป็นระเบียบและมีการดูแลตรวจสอบทุกวัน เพื่อสร้าง
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ความมั่นใจแก่ผู้บริโภค มีการออกแบบบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงาม โดดเด่น และแตกต่างไปจากสินค้าท่ีมใีนตลาด รวมถึงมโีลโก้

ของร้านอยูบ่นบรรจุภัณฑทุ์กชนิด ส าหรับลูกค้ากลุ่มต าแหนง่ตา่งๆ ในนิคมอุตสาหกรรมล าพูน   

 ผู้ประกอบการควรเพิ่มท้อปป้ิงส าหรับเคร่ืองดื่มให้มหีลากหลายชนิด เน้นรสชาติของคุกกี้/เค้ก และมเีบเกอร่ีแบบ 

Low Fat เข้ามาจ าหน่ายเพื่อรองรับลูกค้าท่ีเป็นเพศหญิง เนื่องจากเป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก รวมท้ังลูกค้าท่ีเป็นพนักงาน

นคิมอุตสาหกรรมล าพูนท่ีมีรายได้สูงในอกีทางหน่ึงดว้ย 

 ส าหรับการสร้างจุดแข็งของร้าน ผู้ประกอบการควรมีการทดลองคิดสูตรของเคร่ืองดื่มต่างๆ เพื่อค้นหาสูตร

กาแฟท่ีลูกค้าชื่นชอบมากท่ีสุดและสามารถหาทานได้เฉพาะท่ีร้านเท่านั้น ในขณะท่ีอาหารจานเดียว เช่น ข้าวไข่เจียว  

และอาหารคลีนต่างๆ เช่น สลัดผัก ร้านก็ควรเตรียมไว้เป็นเมนูส าหรับรองรับลูกค้าท่ีเป็นพนักงานต าแหน่งต่างๆ รวมถึง

ลูกค้าที่มรีายได้สูง ที่ท างานในนิคมอุตสาหกรรมล าพูนด้วย 

 2) ด้านราคา 

 จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเห็นว่า ราคากาแฟต่อแก้วท่ีเหมาะสมและสามารถจ่ายได้ คือ  

21–50 บาท มีค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านกาแฟโดยเฉลี่ย 51–100 บาท ต่อคร้ัง และปัจจัยด้านราคา ท่ีพนักงานส่วน

ใหญ่ให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ ราคาที่เหมาะสมกับรสชาติและคุณภาพ และการมีเมนูและปา้ยบอกราคาท่ีชัดเจน    

 ดังนัน้  ผู้ประกอบการควรพจิารณาในเร่ืองการตัง้ราคาสินค้าให้สอดคลอ้งกับคุณภาพ โดยก าหนดราคาตอ่แกว้ท่ี

ไมสู่งมากนักเพื่อรองรับผู้บริโภคท่ีมีก าลังซื้อปานกลาง ซึ่งเป็นลูกค้ากลุ่มหลักของร้านกาแฟในจังหวัดล าพูน (รายได้ไมเ่กิน 

20,000 บาทต่อเดือน มีความพร้อมในการซื้อกาแฟในราคา 21–50 บาทต่อแก้ว) ท้ังนี้ หากจะตั้งราคาขายท่ีสูงกว่าร้าน

กาแฟท่ัวไป ผู้ประกอบการจะต้องแน่ใจว่าผลิตภัณฑ์ของตนเองมีจุดเด่น ใช้วัตถุดิบและส่วนประกอบท่ีมีคุณภาพดี  

ซึ่งไมส่ามารถหาจากร้านอื่นๆ จึงจะสามารถดึงดูดลูกค้าได้ อีกท้ังร้านควรมีเมนูท่ีแสดงรูปภาพของเคร่ืองดื่มท่ีมจี าหน่าย

ทุกชนิด และมรีาคาบอกอยา่งชัดเจน เพื่อตอบสนองพนักงานนคิมอุตสาหกรรมล าพูนท่ีมีต าแหนง่แตกตา่งกันด้วย  

 3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  

 จากการศึกษา พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการร้านกาแฟคร้ังละ 2–3 คน ซึ่งปัจจัยด้านช่องทางการจัด

จ าหน่าย ท่ีพนักงานส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ ร้านหาง่าย เดินทางไปสะดวกและเร่ืองมท่ีีจอดรถสะดวก

และเพยีงพอ    

 การด าเนินธุรกิจร้านกาแฟ ปัจจัยด้านท่ีตั้งเป็นปัจจัยส าคัญท่ีลูกค้าจะใช้ประกอบการตัดสินใจว่าจะใช้บริการ

หรือไม่ โดยร้านกาแฟท่ีสามารถเดินทางไปซื้อได้อย่างสะดวก ตั้งอยู่ในย่านศูนย์กลางการค้าขาย และหาท่ีจอดรถได้ง่าย  

ก็จะได้เปรียบร้านกาแฟท่ีตั้งอยู่ในจุดอับ หรือไม่มีท่ีจอดรถ ดังนั้น ผู้ประกอบการจะต้องพิจารณาถึงท าเลท่ีตั้ง สถานท่ี 

และพื้นท่ีส าหรับจอดรถลูกค้าเป็นหลัก โดยเฉพาะลูกค้ากลุ่มท่ีเป็นพนักงานนิคมอุตสาหกรรมล าพูนท่ีมีต าแหน่งท่ีไม่ใช่

ฝ่ายผลิต จะมีความต้องการเกี่ยวกับการมีท่ีจอดรถสะดวกและเพียงพอ 

 ในดา้นการจัดร้าน ควรมสีถานท่ีส าหรับสั่งเคร่ืองดื่มท่ีกว้างขวางพอสมควร มีท่ีส าหรับให้ลูกค้านั่งรอ เพื่อรองรับ

ลูกค้าท่ีต้องการซื้อกลับบ้าน ในขณะเดียวกันผู้ประกอบการควรจัดโต๊ะขนาดเล็ก พร้อมเก้าอี้ประมาณ 2-3 ตัว  

ตามลักษณะการใช้บริการของลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มขนาดเล็ก รวมท้ังมีโซนส าหรับลูกค้าท่ีมีเวลานั่งทานกาแฟในร้าน ซึ่งต้อง

สามารถรองรับลูกค้าท่ีใช้เวลาในร้าน 1–2 ชั่วโมงได้ รวมท้ังผู้ประกอบการควรเพิ่มช่องทางในการรับออเดอร์จากลูกค้า
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ในทางโทรศัพท์ด้วย เพื่อรองรับลูกค้ากลุ่มต าแหน่งฝ่ายผลิตท่ีมีเวลาในการรอคอยการชงกาแฟค่อนข้างจ ากัด รวมท้ัง

ลูกค้าที่เร่งรีบ และลูกค้าท่ีต้องการซือ้กลับบ้าน 

  4) ด้านส่งเสริมการตลาด 

 จากการศึกษา พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามรู้จักร้านกาแฟในล าพูนและพื้นท่ีใกล้เคียงจากสื่อเฟสบุ๊ค และปัจจัย

ด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีพนักงานส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ โปรโมชั่น 1 แถม 1 รวมถึงระบบสมาชิก 

และส่วนลดส าหรับสมาชิก 

 ดังนัน้ ผู้ประกอบการควรใชส้ื่อสังคมออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค ไลน ์หรืออนิสตราแกรม ในการโฆษณารา้น เพื่อสร้าง

การรับรู้ส าหรับกลุ่มลูกค้าในนิคมอุตสาหกรรมล าพูนท่ีเป็นเพศหญิง และมีต าแหนง่งานแตกตา่งกันให้เกิดการรู้จักรา้นเพิ่ม

มากขึ้น เพราะโซเชียลมีเดียเป็นสื่อท่ีลูกค้าท้ัง 2 กลุ่มให้ความสนใจ และก าลังเป็นท่ีนิยมอยู่ในปัจจุบัน ในอีกทางหนึ่ง 

ผู้ประกอบการยังตอ้งสื่อสารให้ลูกค้ารับทราบผ่านสื่อหลักต่างๆ ด้วยไม่ว่าจะเป็นการโฆษณาผ่านโทรทัศน์/วิทยุ และการ

โฆษณาผ่านสื่อสิ่งพิมพ์ เช่น ใบปลิว/แผ่นพับ นิตยสาร เนื่องจากจะสามารถจูงใจผู้ใช้บริการท่ีเป็นพนักงานนิคม

อุตสาหกรรมล าพูนท่ีมีต าแหนง่งานแตกตา่งกันให้มาใชบ้ริการด้วย  

 ส าหรับโปรโมชั่นท่ีสามารถดึงดูดลูกค้าให้เกิดความจงรักภักดีและมาใช้บริการอย่างตอ่เนื่อง ผู้ประกอบการควร

เลือกใช้โปรโมช่ันซื้อ 1 แถม 1  เพื่อดึงดูดลูกค้ากลุ่มรายได้สูงให้เข้ามาใช้บริการ รวมถึงน าเสนอการท าบัตรสมาชิกสะสม

แต้ม/รับส่วนลด เพื่อท่ีผู้ประกอบการจะได้ทราบถึงความถี่ในการใช้บริการ และสินค้าชนิดใดท่ีลูกค้านิยมซื้อมากท่ีสุด 

ส าหรับเตรียมวัตถุดิบ ส่วนผสมต่างๆ ไว้ให้บริการอย่างเพียงพอ ส่วนสนิค้าใดท่ีลูกค้าซือ้นอ้ย จะได้ลดจ านวนในการน ามา

ขาย หรอืน าไปจัดเป็นเซ็ทรวมกับเครื่องดื่ม พรอ้มกับให้ราคาพเิศษ 

 5) ด้านบุคคล  

 จากการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการร้านกาแฟระหว่างเวลา 12.01-15.00 น. มากท่ีสุด  

และปัจจัยด้านบุคคล ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ พนักงานร้านกาแฟมีมนุษย

สัมพันธ์ท่ีด ียิม้แย้ม แจ่มใส    

 ดังนั้น กรณีท่ีเจ้าของร้านเป็นผู้บริหารและด าเนินธุรกิจเพียงคนเดียว เจ้าของควรจะเข้ามาดูแลร้านด้วยตนเอง 

และใชว้ธีิจ้างพนักงานมาชว่ย ซึ่งเจ้าของร้านเป็นผู้ท่ีมีความส าคัญมาก เพราะลูกค้าส่วนใหญ่จะชอบพูดคุยกับเจ้าของร้าน 

ซึ่งถ้าใช้บริการจนเกิดความสนิทสนมกัน ลูกค้าก็จะไม่ไปใช้บริการซื้อกาแฟร้านอื่น ส าหรับการคัดเลือกบุคคลเข้ามา

ท างานในร้านกาแฟ เจ้าของร้าน/ผู้ประกอบการควรพิจารณาในเร่ืองทัศนคติเกี่ยวกับการมีใจรักในการบริการ รวมถึง

คัดเลือกผู้ท่ีมีบุคลิกภาพท่ีดูดี มีมนุษยสัมพันธ์ หน้าตายิ้มแย้มแจ่มใส  เพื่อสร้างความประทับใจให้แก่ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้

บริการร้านกาแฟ รวมถึงลูกค้าท่ีเป็นพนักงานนิคมอุตสาหกรรมล าพูนท่ีมีต าแหน่งท่ีไม่ใช่ฝ่ายผลิต ส าหรับในช่วงเวลา 

12.01–15.00 น. ที่ลูกค้ามาใช้บริการจ านวนมาก ควรจะจัดสรรพนักงานให้มีจ านวนท่ีเพียงพอ/เหมาะสม  เพื่อรองรับการ

ใชบ้ริการและตอบสนองความตอ้งการของลูกค้าได้อย่างรวดเร็วและท่ัวถึง 

 6) ด้านกระบวนการในการให้บริการ 

 จากการศกึษาปัจจัยด้านกระบวนการให้บรกิาร ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ให้ความส าคัญในระดับมาก ได้แก่ 

ความรวดเร็วในการให้บริการ  
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 ดังนั้น  ผู้ประกอบการท่ีต้องการตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้ดีท่ีสุด ควรก าหนดกระบวนการท างาน

อย่างเป็นระบบ มีการฝึกอบรมพนักงานในเร่ืองการบริการเป็นประจ า  และมีการประเมินผลพนักงาน  ว่าใช้เวลาในการ

บริการลูกค้าตั้งแตรั่บค าสั่งซือ้สินค้า   เสร์ิฟสินค้าให้ลูกค้า  จนกระท่ังคิดคิดเงิน ใชเ้วลาเท่าไหร่  เพื่อกระตุน้ให้พนักงานมี

ความรวดเร็วในการให้บรกิารลูกค้า  ส าหรับตอบสนองลูกค้าท่ีเป็นพนักงานนคิมอุตสาหกรรมล าพูนมีต าแหนง่ท่ีไม่ใช่ฝ่าย

ผลิต รวมถึงพิจารณาเพิ่มบริการจัดส่งนอกสถานท่ี (Delivery) ส าหรับรองรับลูกค้าเพศหญิง ลูกค้าท่ีมีต าแหน่งพนักงาน

ฝ่ายผลิต และลูกค้าท่ีมีรายได้สูง ที่ตอ้งการให้มีบริการส่ังซื้อทางโทรศัพท์และจัดสง่ถึงสถานท่ีท างาน 

 7) ด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ   

 จากการศึกษาปัจจัยด้านการสร้างและการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญในภาพรวมอยู่ในระดับมาก ซึ่งปัจจัยย่อยท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ มบีริการให้สัญญาณอนิเตอร์เน็ตฟรี   

รวมถึงมขี้อเสนอแนะในเร่ืองการแบ่งโซนท่ีน่ังท่ีสามารถส่งเสียงดังได้   และเคร่ืองเสียงมีคุณภาพเสียงท่ีด ีได้ยินเสียงเพลง

ทุกจุดของร้าน 

 ดังนั้น ผู้ประกอบการควรพิจารณาในเร่ืองการติดตั้งสัญญาณอินเตอร์เน็ตท่ีมีคุณภาพ และรับ-ส่งสัญญาณได้

รวดเร็ว เพราะในปัจจุบันสังคมออนไลน ์ได้รับความนยิมเพิ่มสูงขึน้มาก เชน่  เฟสบุ๊ค ไลน ์ฯลฯ  ซึ่งข้อดีของสังคมออนไลน ์

คือ ผู้ประกอบการสามารถสร้างการรับรู้ให้เกิดในวงกว้างได้ โดยไม่ต้องใช้เงินลงทุนในด้านการส่งเสริมการตลาดเป็น

จ านวนมาก  เพราะลูกค้าท่ีมาใช้บริการร้านกาแฟ จะเป็นผู้ประชาสัมพันธ์ให้โดยอัตโนมัติ  เมื่อมีการใช้โซเชียลเน็ตเวิร์ ก 

นอกจากนีก้ารดูแลในเร่ืองคุณภาพเคร่ืองเสียงให้ได้ยินเสียงเพลงในทุกจุดของร้านจะท าให้ลูกค้ารู้สกึผ่อนคลาย ประทับใจ 

และก่อให้เกิดการมาใช้บริการซ้ าได้ ส าหรับเร่ืองการแบ่งโซนท่ีนั่งท่ีสามารถส่งเสียงดังได้ในร้านกาแฟ  ผู้ประกอบการ

อาจจะตอ้งมีการศึกษาข้อมูลเพิ่มเตมิในล าดับถัดไป 

 ในส่วนของการตอบสนองต่อผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเป็นเพศหญิง ซึ่งส่วนใหญ่จะมีลักษณะนิสัยรักสวย/รักงาม 

ชอบบรรยากาศท่ีน่ารัก เป็นกันเอง มีมุมส าหรับถ่ายภาพเพื่อแชร์ในสื่อสังคมออนไลนไ์ด้ ดังนั้นผู้ประกอบการควรตกแต่ง

ร้านด้วยเฟอร์นิเจอร์ท่ีมีสีสันสดใส เพิ่มการตกแต่งร้านด้วยตุ๊กตา จัดมุมส าหรับถ่ายรูปท้ังในแบบหรูหรา และมุมท่ีน่ารัก

สดใส จัดแบ่งโซนส าหรับนั่งทานเคร่ืองดื่มในลักษณะโปร่ง/โล่ง ที่ไม่ต้องใช้เคร่ืองปรับอากาศ อีกท้ังควรจัดวางป้ายหน้า

ร้านให้เหมาะสม มองเห็นงา่ย สะดุดตา และการตัง้ชื่อร้านต้องสามารถบ่งบอกจุดขายของร้านได้ 

 ส าหรับผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่งท่ีไม่ใช่ฝ่ายผลิต (Non-Operator) ผู้ประกอบการควรเน้นเร่ืองการจัดวาง

โต๊ะเก้าอี้ และอุปกรณ์ในร้านให้เหมาะสม แบ่งโซนส าหรับนั่งอ่านหนังสือ โซนส าหรับท างาน และโซนส าหรับพูดคุยกันให้

ชัดเจน อกีทั้งควรมุง่เนน้ในเร่ืองของความสะอาดทัง้บริเวณโดยรอบร้านและตัวสินค้า สร้างบรรยากาศและสภาพแวดลอ้ม

โดยรอบ ให้มีความร่มร่ืนมีการตกแตง่ด้วยต้นไม้/ดอกไม้ เพื่อเพิ่มสีสันและความสดชื่นให้แก่ผู้ใช้บริการ และท่ีส าคัญควรมี

ห้องน้ าท่ีสะอาดและเพียงพอต่อผู้ใช้บริการ ซึ่งนอกจากจะสามารถตอบสนองต่อผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีต าแหน่งท่ีไม่ใช่

ฝ่ายผลิต (Non-Operator) แลว้ ยังสามารถตอบสนองผู้ตอบแบบสอบถาม ท่ีมีรายได้มากกว่า 20,000 บาทตอ่เดอืนด้วย          
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