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ปัจจัยที่มีผลต่อผู้บริโภคในการใช้บรกิารร้านกาแฟที่ให้บรกิาร 24 ชั่วโมง ในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ 
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บทคัดย่อ 

 งานศึกษานี้   มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการใช้บริการ      

ร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมง โดยใช้แนวคิดส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา    

ด้านการจัดจ าหน่ายบริการ ดา้นการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 

โดยการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) และเก็บข้อมูลจากตัวอย่างท่ีเคยใช้บริการร้านกาแฟ 24 ชั่วโมง ในอ าเภอเมือง

เชียงใหม่ จ านวน 300 คน และวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ค่าความถี่ 

(Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ประกอบด้วยสถิติแบบ 

Independent Sample  (t-test) และ One-way ANOVA (F-test) ท่ีระดับความเชื่อม่ันร้อยละ 95  

 ผลการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 21-30 ปี มีสถานภาพโสด มีการศึกษาระดับ    

ปริญญาตรี   อาชีพนักเรียน/นักศึกษา   มีรายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 10,000 บาท   การรับข้อมูลข่าวสาร   

(หรือรู้จัก) รา้นกาแฟท่ีให้บรกิาร 24 ชั่วโมงจากค าแนะน าจากเพื่อน / คนรู้จัก นิยมใช้บริการร้าน C.A.M.P. มากท่ีสุด นิยม

เลอืกซือ้สนิค้าประเภทชา/กาแฟ มากที่สุด ความถี่ในการใชบ้ริการ 1-2 คร้ังในระยะเวลา 1 เดอืน ไมส่ามารถระบุวันท่ีนิยม

เข้าใช้บริการได้ นิยมใช้บรกิาร ในชว่งเวลา 18.01-22.00 น.ระยะเวลาเฉลี่ยท่ีใช้บริการตอ่ครัง้มากกว่า 1-2 ชั่วโมง นิยมใช้

บริการร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงร่วมกับเพื่อน ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ังท่ีเข้าใช้บริการจ านวน 101-150 บาท  

และเหตุผลในการใชบ้ริการ เพื่อใชพ้ื้นท่ีในการอ่านหนังสอื/ท างานกลุ่ม  

 ปัจจัยสว่นประสมการตลาดบริการมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในการใชบ้ริการร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมง

โดยภาพรวมอยูใ่นระดับมาก เรียงตามล าดับค่าเฉลี่ย ดังนี้ ด้านบุคลากร ปัจจัยย่อยล าดับแรกคือ พนักงานพูดจาสุภาพ มี

บุคลิกภาพท่ีดี และพนักงานมีอัธยาศัยดี ด้านกระบวนการ ปัจจัยย่อยล าดับแรกคือ มีมาตรฐานการบริการท่ีดี  

(ได้รับการบริการเหมือนเดิม) ด้านการจัดจ าหน่ายบริการ ปัจจัยย่อยล าดับแรกคือ ท่ีตั้งร้านหาได้ง่าย ด้านลักษณะทาง

กายภาพ ปัจจัยย่อยล าดับแรกคือ ความสะอาดของสถานท่ีและอุปกรณ์ท่ี ใช้ ด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจัยย่อยล าดับแรกคือ 

ความสะอาดของสินค้าท่ีจ าหน่าย ด้านราคา ปัจจัยย่อยล าดับแรกคือ ราคามีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ  

และสุดท้ายด้านการส่งเสริมทางการตลาด ปัจจัยย่อยล าดับแรกคือ การให้สว่นลดในเทศกาลตา่งๆ ตามล าดับ 

                                                           
* นักศึกษาหลกัสูตรบรหิารธุรกิจมหาบัณฑิต คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 
** ดร. อาจารย์ประจ าภาควิชาการจัดการ คณะบรหิารธุรกิจ มหาวิทยาลยัเชียงใหม่ 
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ABSTRACT 

 The objective of this independent study was to study factors that affected customers towards using 24-

hour-service coffee shops in Mueang Chiang Mai District.  The analysis was based on marketing mix which consists 

of product, price, place, promotion, personnel, physical appearance, and process.  The data was collected from 300 

customers who used the services of 24-hour coffee shops in Mueang Chiang Mai District.  The data was analysed 

using descriptive statistics namely frequency, percentage and mean, as well as inferential statistics which were 

independent sample (t-test) and One-way ANOVA (f-test) at the reliability level of 95%. 

  The results of the study showed that most questionnaire respondents were 21-30 years old, single, and 

were undergraduate students or school students.  Their monthly allowance was not exceeding 10,000 baht.  They 

learned about the 24-hour-service coffee shops from friends/acquaintances.  The most popular coffee shop was 

C.A.M.P. The products they bought the most were tea or coffee.  They visited the coffee shop 1-2 times a month 

but the regular days they visited the coffee shop could not be identified.   They visited the coffee shop during 18.01-

22.00 hrs. and spent more than 1-2 hours there each time.  They liked to go there with friends.  The expense per 

visit was 101-150 baht.  The reason for using the service was to study and to do group projects. 

 The respondents ranked all marketing mix factors at the high level in the following order, with the firstly 

ranked sub-factors as follows.  For personnel, the firstly ranked sub-factor was the staff were polite and friendly, 

and they had god manners.  For process, the service was always up to the standard.  For place, the shop was in a 

convenient location.  For physical appearance, the place and the equipments were clean.  For product, the product 

had good standard of hygiene.  For price, the price matched the quality of the product.  Lastly for promotion, the 

shop offered discounts for special occasions. 

บทน า 

ร้านกาแฟ เป็นธุรกิจท่ีอยู่คู่กับวิถีชีวิตคนไทยมาอย่างยาวนาน  จากกระแสความนิยมดื่มกาแฟในระยะท่ีผ่านมา

ได้ส่งผลให้ธุรกิจร้านกาแฟในประเทศไทยขยายตัวอย่างรวดเร็ว ท้ังร้านกาแฟแบบรถเข็น คีออสก์ และร้านกาแฟแบบมีท่ี

นั่งเพื่อรองรับกลุ่มลูกค้าจ านวนมากขึ้น (ศูนยว์จิัยกสิกรไทย, 2556: ออนไลน์) 

 ด้วยวิถีชีวิตของผู้คนในสังคมเมืองท่ีเปลี่ยนแปลงไปเป็นหนึ่งในปัจจัยท่ีส าคัญท่ีก าหนดให้ผู้ประกอบการธุรกิจ

ตา่งๆตอ้งหันมาปรับรูปแบบการประกอบธุรกิจ ในแนวทางท่ีสามารถพบเห็นได้โดยท่ัวไป คือ การเพิ่มความยืดหยุน่ในดา้น

เวลาของการให้บริการ จากเดิมท่ีมีการจ ากัดระยะเวลาการให้บริการเป็นช่วงใดช่วงหนึ่ง มาเป็นการขยายเวลา            

การให้บริการตลอด 24 ชั่วโมง อย่างไรก็ตาม จากการท่ีร้านอาหารท่ีเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมงส่วนใหญ่เป็นร้านอาหารใน

รูปแบบฟาสต์ฟู้ดท่ียังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในบางกลุ่ม  โดยเฉพาะอย่างยิ่ง กลุ่มผู้บริโภคท่ีมี

ความต้องการในด้านอื่นๆ ท่ีนอกเหนือจากการได้รับประทานอาหารเพียงอย่างเดียว ยกตัวอย่างเช่น ความต้องการด้าน
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สถานท่ีเพื่อท่ีท ากิจกรรมต่างๆ เช่น พบปะสังสรรค์ พูดคุย อ่านหนังสือ เป็นต้น สถานการณ์ดังกล่าว เป็นโอกาสให้  

ผู้ประกอบธุรกิจร้านอาหาร คาเฟ่ขนาดกลางและขนาดเล็กปรับการให้บริการในลักษณะของการให้บริการ 24 ชั่วโมงแต่  

ยังไม่สามารถตอบสนองได้ตรงตามความตอ้งการ 

 ธุรกิจร้านอาหารและคาเฟ่ในกลุ่มท่ีก าหนดต าแหน่งการแข่งขันของร้านในการเป็นสถานท่ีส าหรับ Hangout  

24 ชั่วโมง เป็นหนึ่งในธุรกิจท่ีมีการเติบโตอย่างโดดเด่น โดยมีปัจจัยสนับสนุนมาจากแนวโน้มการเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิต  

และรสนิยมของผู้คนในสังคม ตลอดจนเทคโนโลยีด้านการสื่อสาร โดยเฉพาะอย่างยิ่ง Social Network ท่ีเข้ามามีบทบาท 

ในการใชช้วีติของคนไทยมากขึ้น (ศูนย์วิจัยกสกิรไทย, 2556: ออนไลน์) 

 ในจังหวัดเชียงใหม่ธุรกิจร้านกาแฟสดมีอัตราการขยายตัวเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว และมีการแข่งขันของธุรกิจใน

ระดับสูง (วรีะศักดิ์ รอดสุวรรณ, 2554) โดยท่ัวไปมักจะมีลักษณะการขาย  เบเกอร่ี ควบคู่ไปกับเมนูกาแฟ โดยรสชาติของ

กาแฟ การตกแต่งร้านท่ีสวยงาม และการบริการท่ีนั่งท่ีให้ความสะดวกสบายเป็นส่วนท่ีท าให้ร้านกาแฟแต่ละร้านนั้นมี

เอกลักษณ์ท่ีแตกต่างกันไปเนื่องจากพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ ของผู้บริโภคในจังหวัดเชี ยงใหม่นั้นเปลี่ยนไป มี       

ความต้องการสถานท่ีส าหรับเป็นท่ีนั่งอ่านหนังสือ หรือสถานท่ีเปลี่ยนมุมส าหรับท างาน โดยท่ีสามารถสั่งกาแฟ หรือ 

เคร่ืองดื่มได้ ท าให้ธุรกิจร้านกาแฟประเภท ท่ีมีสถานท่ีส าหรับติวหนังสือ และโซนห้องประชุม เช่นร้าน Librarista ร้าน

กาแฟกึ่งห้องสมุด มสีถานท่ีส าหรับติวหนังสือ และโซนห้องสมุด ท่ีถือเป็นจุดเด่นของร้านกาแฟแห่งนี้ แต่ก็ยังมีการจ ากัด

เวลาการใช้บริการ ร้านกาแฟในลักษณะนี้มีเพิ่มขึ้นอย่างมากในช่วง 1-2 ปีท่ีผ่านมา ท้ังร้านท่ีมีเวลาเปิด-ปิดบริการ

ตามปกติ และร้านท่ีเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง (ชนดิา สายวงศ์เปีย, 2557: สัมภาษณ)์ 

 ส าหรับธุรกิจร้านกาแฟท่ีผู้ศึกษาสนใจศึกษาในคร้ังนี้คือ ธุรกิจร้านกาแฟท่ีเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง  ภายใน 

อ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ซึ่งปัจจุบันมท้ัีงหมด 5 แห่ง โดยร้านกาแฟท่ีเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมงแหง่แรกคือ Tom n Toms Coffee 

สาขา Star Avenue เปิดในช่วงกลางปี 2556 ต่อมาในปี 2557 มีร้านกาแฟ 24 ชั่วโมงเปิดเพิ่มอีก 4 ร้านคือ C.A.M.P.  

ร้านกาแฟวาว ีสาขาฮิมปิงกาดหลวง  รา้น Wake up และร้าน Tom n Toms Coffee สาขา Think Park จะเห็นได้ว่าแนวโน้ม

ธุรกิจร้านกาแฟท่ีเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่นั้นเติบโตเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว เพื่ออ านวยความสะดวก

และเพื่อให้สอดคล้องกับรูปแบบการด าเนนิชีวิตท่ีของคนเมอืงท่ีเปลี่ยนไป 

 จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น พบว่าธุรกิจร้านกาแฟท่ีเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง  เป็นบริการท่ีน่าสนใจ จึงท าให้ 

ผู้ศึกษาสนใจท่ีจะศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการใช้บริการร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมง 

เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดตอ่ไป 

กรอบแนวคิดท่ีใช้ในการศึกษา 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยท่ีมผีลตอ่ผู้บริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมง ในอ าเภอเมืองเชยีงใหม่ 

มกีารน ากรอบแนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมท่ีเกี่ยวข้องมาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษา ดังนี้ 
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แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บรโิภค 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าหรือพฤติกรรมของผู้ใช้หรือผู้ซื้อท่ีเกิดขึ้นตั้งแต่ ก่อน ขณะ และหลัง  

ท่ีมีการเปลี่ยนมือในสินค้าและบริการ ซึ่งกระบวนการนี้มีความเกี่ยวข้องกับความรู้ ความเข้าใจ การสรรหา การจับจ่าย  

ใชส้อย ในตัวสินค้าและบริการ ซึ่งผู้บริโภคคาดหวังวา่จะได้รับการตอบสนองท่ีเกิดความพงึพอใจ และส่งผลตอ่การบริโภค

หรือไมบ่ริโภคในอนาคต (เสาวนยี ์บุญโต, 2553: 2) 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าที่แสดงออกของแต่ละบุคคลในฐานะผู้บริโภค ซึ่งเกี่ยวข้องกับกิจกรรม

ต่างๆ ตั้งแต่การจัดหา การบริโภคสินค้าและบริการนั้นๆ ว่าใช้อย่างไร เมื่อใด ภายใต้สถานการณ์อย่างไร จนถึงขั้นตอน

สุดท้าย คือ การก าจัดหรือการท้ิงสิ่งท่ีบริโภคแล้ว เป็นกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคท่ีมอียู่ก่อนแล้ว ด้วยเหตุผลว่า 

ท าไม และ เพราะอะไร ผู้บริโภคจึงเลือกซื้อสินค้าและบริการ หรือตราสินค้านั้นๆ เป็นตัวก าหนดท่ีก่อให้เกิดการกระท า 

(ธงชัย สันติวงษ์, 2546 : 27) 

พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษากระบวนการท่ีเกี่ยวข้องกับการท่ีผู้บริโภคได้มาบริโภค และท้ิงสินค้า 

บริการ กิจกรรม แนวคิด เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนา ซึ่งการได้มาของสินค้าหรือบริการ ไม่ใช่จ ากัด

เพยีงการซือ้เท่านั้น แต่รวมถึงการแลกเปลี่ยน (Barter) เช่าซือ้ (Leasing) หรือขอยืม (Borrowing) เพื่อให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือ

บริการเท่านัน้ดว้ย (Noel, 2009 : 11 อา้งถึงใน วุฒ ิสุขเจริญ, 2555: 7) 

แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดบริการ 

เนื่องจากร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงเป็นธุรกิจทางด้านการบริการ จึงต้องใช้ส่วนประสมการตลาดบริการ 

(Service Marketing Mix) (ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา, 2557) มาเป็นเคร่ืองมือทางการตลาด เพื่อช่วงชิงความได้เปรียบ

ทางการแข่งขัน และธุรกิจสามารถบรรลุวัตถุปรสงค์ สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ

สูงสุด ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริม

การตลาด (Promotion) ด้านบุคลากรหรือพนักงานท่ีให้บริการ (People) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ด้านการ

สร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

วรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 

การศึกษาเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด ต่อการใช้บริการร้านกาแฟ และร้านท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมง  

มีการศึกษามาอย่างต่อเนื่อง โดยการศึกษาท่ีผ่านมาได้แก่ การศึกษาของ ธนิตา เวสารัชกิตติ (2557) สุภาพรรณ  

พฤกษาวนกิจ (2556)  รัตนากร สิทธิทรัพย์โภคิน (2555) พรชัย มั่งคั่ง (2555) และกานดา เสอืจ าศลิ (2555)  

วิธีการศึกษา 

1. ขอบเขตการศกึษา 

ขอบเขตการศึกษาคร้ังนี้ เพื่อศึกษาปัจจัยลักษณะทางประชากรศาสตร์ ปัจจัยพฤติกรรมการใช้บริการของ

ผู้บริโภค และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบไปด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย

บริการ ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ตลอดจนศึกษาถึง

ปัญหาและข้อเสนอแนะ ของผู้ใชบ้ริการร้านกาแฟ 24 ชั่วโมงในเขตอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ 
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2. ขั้นตอนการศกึษา 

การศึกษาในคร้ังนี้ได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) โดยการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) 

จากผู้ท่ีใช้บริการร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงในเขตอ าเภอเมืองเชียงใหม่ จ านวน 300 คนแบ่งเป็นเพศชาย 150 ราย 

และเพศหญิง 150 ราย  และน ามาวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ความถี่ 

(Frequency) ร้อยละ (Percentage) ค่ าเฉลี่ ย  (Mean) และวิ เคราะห์ โดยใช้สถิติอ้างอิ งคือ  ANOVA เพื่ อวิ เคราะห์          

ความแตกต่างระหว่างส่วนประสมการตลาดกับ อาชีพ ความถี่ท่ีเข้าใช้บริการ ช่วงเวลาท่ีเข้าใช้บริการ ระยะเวลาท่ีเข้าใช้

บริการ ท่ีระดับความเชื่อม่ันร้อยละ 95 (หรือท่ีระดับนัยส าคัญทางสถิต ิ0.05) 

3. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มประชากรท่ีใช้ในการศึกษาค้นคว้าคร้ังนี้  เป็นลูกค้าท่ีเคยมาใช้บริการร้านกาแฟ 24 ชั่วโมงแห่งใดแห่งหนึ่ง

จ านวน 5 แห่ง ในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ภายในระยะเวลาไมเ่กิน 6 เดอืน ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแนน่อน โดยก าหนด

จ านวนตัวอย่างจากการเปิดตาราง กรณีจ านวนกลุ่มย่อยท่ีวิเคราะห์ไม่มีเลยหรือมีน้อยมาก และเป็นการเก็บตัวอย่างใน

ท้องถิ่นของ Seymour Sudman (1976: 87) จึงก าหนดขนาดตัวอย่างเพื่อท าการศึกษาท้ังสิ้นจ านวน 300 รายโดยแบ่งเป็น

เพศชาย 150 ราย และเพศหญิง 150 ราย 

วิธีการเลือกตัวอย่างใช้วิธีการเก็บตัวอย่างแบบ ตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยเป็นสถานท่ีท่ีมี

กลุ่มประชากรอยูม่าก สามารถเก็บแบบสอบถามได้อย่างสะดวก โดยกระจายตาม ห้างสรรพสินค้า ศูนย์การค้าคอมมูนิตี้

มอลล ์ในเขตอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ ท่ีใกล้เคียงกับสถานที่ตัง้ร้านกาแฟ 24 ชั่วโมง 

4. วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 

การศึกษาครัง้นี้ใชว้ธีิการเก็บรวบรวมขอ้มูลปฐมภูมโิดยใชแ้บบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็น 4 ส่วน คือ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นค าถามทางประชากรศาสตร์ท่ีมีค าตอบให้เลือก 2 ทาง 

(Dichotomous Questions) ค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้ เลือก (Multiple Choice Questions) ประกอบด้วย เพศ อายุ 

สถานภาพ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชพี และระดับรายได้เฉลี่ยตอ่เดอืน มีลักษณะเป็นค าถามแบบเลอืกตอบ (Check list) 

ส่วนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟ 24 ชั่วโมงของผู้ตอบแบบสอบถามประกอบด้วย ประเภทสื่อท่ี

รับข้อมูลข่าวสารร้านกาแฟ 24 ชั่วโมง ร้านกาแฟท่ีใช้บริการบ่อยท่ีสุด ประเภทสินค้าท่ีนิยมเลือกซื้อ ความถี่ในการใช้

บริการ วันท่ีนิยมใช้บริการ ช่วงเวลาท่ีนิยมใช้บริการ ระยะเวลาเฉลี่ยท่ีใช้บริการต่อคร้ัง ผู้ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคร้ังท่ีเข้าใช้บริการ และเหตุผลในการใช้บริการ มีลักษณะเป็นค าถามแบบเลือกตอบ 

(Check list) 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านกาแฟ 24 ชั่วโมง ได้แก่ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านการจัดจ าหน่ายบริการ (Place) ด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

(Promotion) ด้านบุคลากร (Peaple) และด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และด้านกระบวนการ (Process) 

ซึ่งเป็นค าถามแบบปลายปิด (Closed-response Questions) มีค าตอบเป็นแบบรายการเลือกตอบ (Check list) ตามมาตรา

ส่วนประมาณค่า (Rating Scales) 
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ส่วนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับขอ้เสนอแนะอื่น ๆ มลีักษณะเป็นค าถามปลายเปิด (Open-ended Questions) 

จากนั้นได้น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นแล้วไปทดลองเก็บตัวอย่าง จ านวน 20 ราย ได้ค่าสัมประสิทธ์ิ Cronbach’s 

Alpha 0.936 (สูงกว่า 0.700 อยู่ในเกณฑ์ท่ียอมรับได้) ท่ีค่าสัมประสิทธ์ิความเชื่อมั่น ร้อยละ 95 ก่อนน าแบบสอบถามมา

เก็บขอ้มูลจรงิ 

ผลการศึกษา 

จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ต่อการใช้บริการร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมง 

จากการวเิคราะห์ขอ้มูลสามารถสรุปผลการศึกษาออกได้เป็น 4 ส่วน ดังนี้ 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปและข้อมูลด้านพฤติกรรมของผู้ตอบแบบสอบถาม 

จากการศึกษาพบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่มีอายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดับปริญญาตรี 

อาชีพเป็นนักเรียน/นักศกึษา รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือนไมเ่กิน  10,000 บาท โดยสว่นมากรับข้อมูลข่าวสาร หรือรู้จัก

ร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงจากค าแนะน าจากเพื่อน หรอืคนรู้จัก นยิมใชบ้ริการร้าน C.A.M.P. มากที่สุด นยิมเลอืกซื้อ

สินค้าประเภทชา/กาแฟ ใชบ้ริการ 1-2 ครัง้ในระยะเวลา 1 เดือน ไมส่ามารถระบุวันท่ีเข้าใช้บริการได้ ใชบ้ริการในช่วงเวลา 

18.01-22.00 น. ใช้บริการเฉลี่ยแล้วมากกว่า 1-2 ชั่วโมงต่อคร้ัง โดยใช้บริการร่วมกับเพื่อนเป็นส่วนใหญ่ ค่าใช้จ่ายเฉลี่ย

ในการใช้บริการจ านวน  101-150 บาทต่อคร้ัง และนิยมใช้ร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงเป็นพื้นท่ีในการอ่านหนังสือ/

ท างานกลุ่ม  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) ในแต่ละด้าน ที่มีผลต่อ

ผู้บรโิภคในการใช้บริการร้านกาแฟที่ให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอเมอืงเชียงใหม่ 

จากการศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ของร้าน

กาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ โดยรวมทุกด้านในระดับมาก ได้แก่ ด้านบุคลากร (People) เป็นล าดับ

แรก รองลงมาคือ ด้านกระบวนการ (Process) การจัดจ าหน่ายบริการ (Place) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 

Evidence) ด้านผลิตภัณฑ ์(Product) ด้านราคา (Price) และสุดท้ายด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)  

ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ ความสะอาดของสินค้าท่ีจ าหน่าย 

และรองลงมามีผลอยู่ในระดับมากได้แก่ มี Internat Wifi ส าหรับบริการลูกค้า 

ด้านราคา (Price) 

ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ ราคามีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับ

คุณภาพ และรองลงมาคือ สินคา้มีราคาไมแ่พง เมื่อเทียบกับร้านอ่ืน 

ด้านการจัดจ าหน่ายบรกิาร (Place) 

ปัจจัยย่อยด้านการจัดจ าหน่ายบริการ ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ ท่ีตั้งร้านหาได้ง่าย  

และรองลงมาคือ มีท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ  
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ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมทางการตลาด ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ  การให้ส่วนลดใน

เทศกาลตา่งๆ และรองลงมาคือ มีระบบสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ 

ด้านบุคลากร (People) 

ปัจจัยย่อยดา้นบุคลากรท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุด คือ พนักงานพูดจาสุภาพ มบุีคลิกภาพท่ีดี 

และรองลงมาคือ พนักงานมีอัธยาศัยด ี

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

ปัจจัยย่อยด้านลักษณะทางกายภาพท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากที่สุด คือ ความสะอาดของสถานท่ี

และอุปกรณท่ี์ใช ้และรองลงมาคือ การจัดโต๊ะ เก้าอี้น่ัง ในบริเวณร้านได้อยา่งเหมาะสม 

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 

ปัจจัยย่อยดา้นกระบวนการให้บริการท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญมากท่ีสุด คือ มีมาตรฐานการบริการท่ี

ดี (ได้รับการบริการเหมอืนเดิม) และรองลงมาคือ การบริการอยา่งรวดเร็ว แม่นย า 

ส่วนที่ 3 ข้อมูลเปรียบเทียบค่าเฉลีย่ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ที่มผีลต่อผู้บริโภคในอ าเภอเมอืง

เชียงใหม่ต่อการใช้บริการร้านกาแฟที่ให้บริการ 24 ชั่วโมงและเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างกลุ่ม 

เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ จ าแนกตามกลุ่มอาชีพ 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยมี Internat Wifi ส าหรับบริการ

ลูกค้ามากท่ีสุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพแล้ว ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยความสะอาดของสินค้าท่ี

จ าหนา่ยมากที่สุด นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยดา้นผลิตภัณฑ์ โดยรวมแตกตา่งกันอยา่งมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05

ในด้านรสชาติของกาแฟ/เคร่ืองดื่ม บรรจุภัณฑ์ท่ีใช้มีความสวยงาม ความสะอาดของสินค้าท่ีจ าหน่าย ตรายี่ห้อของร้าน

เป็นท่ีรู้จักแพร่หลาย และมี Internat Wifi ส าหรับบริการลูกค้า โดยกลุ่มท่ีมีอาชีพอื่นๆ ให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวมี

ค่าเฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มอาชีพนักเรียน/นักศกึษา 

ด้านราคา (Price) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพแล้ว ให้ความส าคัญ

ต่อปัจจัยด้านราคาท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ ราคามีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ นอกจากนี้ยังให้

ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาโดยรวมไม่แตกต่างกัน แต่พบว่ามีปัจจัยย่อยแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05  

ในด้านราคามีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ และสามารถช าระเงินด้วยบัตรเครดิต โดยกลุ่มท่ีมีอาชีพอื่นๆ  

ให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวมีคา่เฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มอาชพีนักเรียน/นักศกึษา 
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ด้านการจัดจ าหน่ายบรกิาร (Place) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อย ท าเลท่ีตั้งอยู่ใกล้ท่ีท างาน/

สถานศึกษา และท่ีตั้งร้านหาได้ง่ายมากที่สุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพแล้ว ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อย  

มท่ีีจอดรถสะดวกเพยีงพอมากที่สุด นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยดา้นการจัดจ าหนา่ยบริการ โดยรวมไม่แตกต่าง

กัน แต่พบว่ามีปัจจัยย่อยแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านท าเลท่ีตั้งอยู่ใกล้ท่ีท างาน/สถานศึกษา โดยมี  

ผลตอ่ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชพีอื่นๆ มากกว่าอาชพีนักเรียน/นักศกึษา และในด้านมท่ีีจอดรถสะดวกเพียงพอ โดยกลุ่ม

ท่ี  มอีาชีพนักเรียน/นักศกึษา ให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวมีคา่เฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มอาชพีอ่ืนๆ 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อย การให้ส่วนลดในเทศกาลต่างๆ 

มากท่ีสุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพแล้ว ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยมีระบบสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ  

มากท่ีสุด นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ      

ท่ีระดับ 0.05 

ด้านบุคลากร (People) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพ นักเรียน/นักศึกษา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยพนักงานมีอัธยาศัยดี มากท่ีสุด 

ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่ประกอบอาชีพแลว้ ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยย่อยพนักงานพูดจาสุภาพ มีบุคลิกภาพท่ีดมีากที่สุด 

นอกจากนี้  ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านบุคลากร โดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านพนักงาน 

แต่งกายสะอาด เรียบร้อย และจ านวนพนักงานเพียงพอต่อการให้บริการ โดยกลุ่มท่ีมีอาชีพอื่นๆ ให้ความส าคัญในเร่ือง

ดังกล่าวมคี่าเฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มอาชีพนักเรียน/นักศกึษา 

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชพี นักเรียน/นักศึกษา ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยยอ่ยการจัดโต๊ะ เก้าอีน้ั่ง ในบริเวณร้าน

ได้อย่างเหมาะสมมากท่ีสุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพแล้ว ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยความสะอาดของ

สถานท่ีและอุปกรณ์ท่ีใช้มากท่ีสุด นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมไม่

แตกต่างกัน แต่พบว่ามีปัจจัยย่อยแตกต่างกันอยา่งมนีัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านความสะอาดของสถานท่ีและอุปกรณ์ 

ท่ีใช้ โดยมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชีพอื่นๆ มากกว่าอาชีพนักเรียน/นักศึกษา และในด้านมีหนังสือพิ มพ์ และ

นิตยสาร ส าหรับบริการลูกค้า โดยกลุ่มท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษาให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวมีค่าเฉลี่ยสูงกว่ากลุ่ม

อาชีพอื่นๆ  

ด้านกระบวนการ (Process) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีอาชพีนักเรียน/นักศกึษา และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีประกอบอาชีพแลว้ ให้ความส าคัญต่อ

ปัจจัยด้านกระบวนการท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ มีมาตรฐานการบริการท่ีดี (ได้รับการบริการเหมือนเดิม) 

นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านกระบวนการ โดยรวมไม่แตกต่างกัน แต่พบว่ามีปัจจัยย่อยแตกต่างกันอย่างมี

นัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านขั้นตอนการสั่งซื้อสินค้ามีความสะดวก โดยกลุ่มท่ีมีอาชีพอื่นๆ ให้ความส าคัญในเร่ือง

ดังกล่าวมคี่าเฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มอาชีพนักเรียน/นักศกึษา 
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เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ จ าแนกตามความถี่ที่เข้าใช้บรกิารเป็นประจ า 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ าไม่เกิน 2 คร้ังต่อเดือนให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อย  

ความสะอาดของสินค้าท่ีจ าหน่ายมากท่ีสุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ า 3 คร้ังขึ้นไป     

ตอ่เดอืน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยม ีInternat Wifi ส าหรับบริการลูกค้ามากที่สุด นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัย      

ด้านผลิตภัณฑโ์ดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมนีัยส าคัญที่ระดับ 0.05 

ด้านราคา (Price) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ าไม่เกิน 2 คร้ังต่อเดือน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อย

ราคามีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพมากท่ีสุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ า  

3 ครัง้ขึน้ไปต่อเดือน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยยอ่ยมป้ีายแสดงราคาสินค้าชัดเจนมากท่ีสุด นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อ

ปัจจัยด้านราคา โดยรวมไม่แตกต่างกัน แต่พบว่ามีปัจจัยย่อยแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านราคามี

ความคุ้มคา่เม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพและสินค้ามรีาคาไมแ่พง เมื่อเทียบกับร้านอ่ืน โดยกลุ่มท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ าไม่

เกิน 2 ครัง้ตอ่เดอืน ให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวมีคา่เฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ า 3 ครัง้ขึน้ไปต่อเดอืน 

ด้านการจัดจ าหน่ายบรกิาร (Place) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ าไม่เกิน 2 คร้ังต่อเดือน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อย  

2 ปัจจัยท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด คือ ท่ีตั้งร้านหาได้ง่าย และมีท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอมากท่ีสุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมี

ความถี่ท่ีเข้าใชบ้ริการเป็นประจ า 3 คร้ังขึ้นไปตอ่เดือน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยท่ีตัง้ร้านหาได้ง่ายมากที่สุด นอกจากนี้

ยังให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยดา้นการจัดจ าหนา่ยบริการ โดยรวมไม่แตกตา่งกันอย่างมนีัยส าคัญที่ระดับ 0.05 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ าไม่เกิน / คร้ังต่อเดือน และมีความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็น

ประจ า 3 คร้ังขึ้นไปต่อเดือน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ การให้

ส่วนลดในเทศกาลต่างๆ นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด โดยรวมไม่แตกต่างกัน  

อย่างมนีัยส าคัญที่ระดับ 0.05 

ด้านบุคลากร  (People) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ าไม่เกิน 2 คร้ังต่อเดือน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อย

พนักงานพูดจาสุภาพ มีบุคลิกภาพท่ีดีมากท่ีสุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมคีวามถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ า 3 คร้ังขึ้นไป

ต่อให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยพนักงานมีอัธยาศัยดีมากท่ีสุด นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านบุคลากร 

โดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านพนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย และพนักงานพูดจาสุภาพ  

มบุีคลิกภาพท่ีดี โดยกลุ่มท่ีเข้าใชบ้ริการเป็นประจ าไม่เกิน 2 คร้ังตอ่เดอืน ให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวมคี่าเฉลี่ยสูงกว่า

กลุ่มท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ า 3 ครัง้ขึน้ไปต่อเดอืน 
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ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ าไม่เกิน 2 คร้ังต่อเดือน และความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็น

ประจ า 3 คร้ังขึ้นไปต่อเดือน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านบุคลากร ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ ความสะอาดของ

สถานท่ีและอุปกรณ์ท่ีใช้ นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมี

นัยส าคัญที่ระดับ 0.05 

ด้านกระบวนการ (Process) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีมีความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ าไม่เกิน 2 คร้ังต่อเดือน และความถี่ท่ีเข้าใช้บริการเป็น

ประจ า 3 คร้ังขึ้นไปต่อเดือน ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านกระบวนการท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ มีมาตรฐานการ

บริการท่ีดี (ได้รับการบริการเหมือนเดิม) นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านกระบวนการโดยรวมไม่แตกต่างกัน

อย่างมนีัยส าคัญที่ระดับ 0.05 

เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ จ าแนกตามช่วงเวลาที่เข้าใช้บรกิาร 

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

ผู้ตอบแบบสอบถามที่เข้าใช้บริการในกลางวัน (06:01 - 18:00 น.) ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยความสะอาดของ

สินค้าท่ีจ าหน่ายมากท่ีสุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในช่วงกลางคืน (18:01 - 06:00 น.) ให้ความส าคัญต่อ

ปัจจัยย่อยมี Internat Wifi ส าหรับบริการลูกค้ามากท่ีสุด นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม

แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านตรายี่ห้อของร้านเป็นท่ี รู้จักแพร่หลาย โดย กลุ่มช่วงกลางวัน  

(06:01 – 18:00 น.) ให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวมีคา่เฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มช่วงกลางคืน (18:01 - 06:00 น.) 

ด้านราคา (Price) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในช่วงกลางวัน (06:01 -18:00 น.) และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการ

ในช่วงกลางคืน (18:01 - 06:00 น.) ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยด้านราคาท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมอืนกัน คือ ราคามีความคุ้มค่า

เมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาโดยรวมไม่แตกตา่งกัน แต่พบวา่มีปัจจัยย่อย

แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านราคามีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ โดย กลุ่มช่วงกลางวัน 

(06:01 - 18:00 น.) ให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวมีคา่เฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มช่วงกลางคืน (18:01 - 06:00 น.)  

ด้านการจัดจ าหน่ายบรกิาร (Place) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในช่วงกลางวัน (06:01 - 18:00 น.) ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยมีท่ีจอดรถ

สะดวกเพียงพอ มากท่ีสุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใชบ้ริการในชว่งกลางคืน (18:01 - 06:00 น.) ให้ความส าคัญต่อ

ปัจจัยย่อยท่ีตั้งร้านหาได้ง่ายมากท่ีสุด นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการจัดจ าหน่ายบริการ โดยรวมไม่

แตกตา่งกัน แตพ่บว่ามีปัจจัยยอ่ยแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านท าเลท่ีต้ังอยูใ่กล้ท่ีท างาน/สถานศึกษา 

โดยกลุ่มช่วงกลางคืน (18:01 - 06:00 น.) ให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวมีค่าเฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มช่วงกลางวัน (06:01 -

18:00 น.) 

 



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 3 (กรกฎาคม – กันยายน  2559) 

 

Vol. 2 No. 3 (July – September 2016)   650 

 

 

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในช่วงกลางวัน (06:01-18:00 น.) และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการ

ในช่วงกลางคืน (18:01-06:00 น.) ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุดเหมอืนกัน คือ 

การให้ส่วนลดในเทศกาลตา่งๆ นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยดา้นการสง่เสริมทางการตลาดโดยรวมไม่แตกต่างกัน 

อย่างมนีัยส าคัญที่ระดับ 0.05   

ด้านบุคลากร (People) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในช่วงกลางวัน (06:01 - 18:00 น.) ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยพนักงาน

พูดจาสุภาพ มีบุคลิกภาพท่ีดีมากท่ีสุด ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในช่วงกลางคืน (18:01 - 06:00 น.)  

ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยพนักงานมีอัธยาศัยดีมากท่ีสุด นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านบุคลากร โดยรวม

แตกตา่งกันอยา่งมนีัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านพนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย และการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับสินค้า

ของพนักงาน โดยกลุ่มช่วงกลางวัน (06:01 - 18:00 น.) ให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวมคี่าเฉลี่ยสูงกวา่กลุ่มชว่งกลางคืน 

(18:01 - 06:00 น.) 

ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในช่วงกลางวัน (06:01-18:00 น.) และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการ

ในช่วงกลางคืน (18:01-06:00 น.) ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ  

ความสะอาดของสถานท่ีและอุปกรณ์ท่ีใช้ นอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมไม่

แตกต่างกัน แต่พบว่ามีปัจจัยย่อยแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านมีหนังสือพิมพ์ และนิตยสาร ส าหรับ

บริการ โดยกลุ่มช่วงกลางคืน (18:01 - 06:00 น.) ให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวมีค่าเฉลี่ยสูงกว่ากลุ่มช่วงกลางวัน 

(06:01 - 18:00 น.) 

ด้านกระบวนการ (Process) 

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในช่วงกลางวัน (06:01 - 18:00 น.) และผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการ

ในช่วงกลางคืน (18:01 - 06:00 น.) ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านกระบวนการท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ  มี

มาตรฐานการบริการท่ีด ีนอกจากนี้ยังให้ความส าคัญต่อปัจจัยดา้นกระบวนการ โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมนีัยส าคัญที่

ระดับ 0.05 

เปรียบเทียบค่าเฉลี่ยปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ จ าแนกตามระยะเวลาเฉลี่ยที่เข้าใช้บรกิาร 

 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการน้อยกว่า 1 ชั่วโมงเป็นประจ า ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยความสะอาดของ

สินค้าท่ีจ าหน่าย ในขณะท่ีผู้ท่ีเข้าใช้บริการ 1-2 ชั่วโมงเป็นประจ าและผู้ท่ีเข้าใช้บริการมากกวา่ 2 ชั่วโมงขึ้นไปเป็นประจ า 

ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมอืนกันคือ มี Internat Wifi ส าหรับบริการลูกค้า อยา่งไรก็ตาม

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในแต่ละระยะเวลา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ โดยรวมแตกต่างกันอย่าง    

มีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านรสชาติของกาแฟ/เคร่ืองดื่ม และบรรจุภัณฑ์ท่ีใช้มีความสวยงาม โดยพบว่าผู้ท่ีเข้าใช้
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บริการมากกว่า 2 ชั่วโมงขึ้นไปเป็นประจ าให้ความส าคัญในด้านรสชาติของกาแฟ/เคร่ืองดื่มมากท่ีสุด ในขณะท่ีผู้ท่ีเข้าใช้

บริการน้อยกวา่ 1 ชั่วโมงเป็นประจ าให้ความส าคัญในดา้นบรรจุภัณฑท่ี์ใชม้คีวามสวยงามมากที่สุด 

 ด้านราคา (Price) 

 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการทุกกลุ่มระยะเวลา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุด

เหมือนกัน คือ ราคามีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ อย่างไรก็ตามผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในแต่ละ

ระยะเวลา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านราคาโดยรวมไม่แตกต่างกัน แต่พบว่ามีปัจจัยย่อยแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ี

ระดับ 0.05 โดยพบวา่ผู้ท่ีเข้าใช้บริการน้อยกวา่ 1 ชั่วโมงเป็นประจ าให้ความส าคัญในดา้นสามารถช าระเงนิดว้ยบัตรเครดิต

มากที่สุด 

 ด้านการจัดจ าหน่ายบรกิาร (Place) 

 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการน้อยกว่า 1 ชั่วโมงเป็นประจ า และผู้ท่ีเข้าใช้บริการ 1-2 ชั่วโมงเป็นประจ า  

ให้ความส าคัญต่อปัจจัยดา้นการจัดจ าหนา่ยบริการ ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมอืนกัน คือ มีท่ีจอดรถสะดวกเพยีงพอ ในขณะท่ี

ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการมากกว่า 2 ชั่วโมงขึ้นไปเป็นประจ า ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อยท่ีตั้งร้านหาได้ง่าย  

มากท่ีสุด อย่างไรก็ตามผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในแต่ละระยะเวลา ให้ความส าคัญต่อปัจจัย ด้านการ 

จัดจ าหน่ายบริการ โดยรวมไม่แตกต่างกัน แต่พบว่ามีปัจจัยย่อยแตกตา่งกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านท าเลท่ี

ตัง้อยูใ่กล้ท่ีท างาน/สถานศึกษา โดยพบว่าผู้ท่ีเข้าใช้บริการมากกว่า 2 ชั่วโมงขึ้นไปเป็นประจ าให้ความส าคัญในด้านท าเลท่ี

ตัง้อยู่ใกล้ท่ีท างาน/สถานศึกษา มากที่สุด  

 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) 

 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการทุกกลุ่มระยะเวลา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาด  

ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ การให้ส่วนลดในเทศกาลต่างๆ อยา่งไรก็ตามผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในแต่ละ

ระยะเวลา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยดา้นการสง่เสริมการตลาด โดยรวมไม่แตกต่างกัน อย่างมนีัยส าคัญที่ระดับ 0.05 

 ด้านบุคลากร  (People) 

 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใชบ้ริการน้อยกวา่ 1 ชั่วโมงเป็นประจ า และผู้ท่ีเข้าใช้บริการมากกว่า 2 ชั่วโมงขึ้นไปเป็น

ประจ า ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านบุคลากร ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ พนักงานพูดจาสุภาพ มีบุคลิกภาพท่ีดี 

ในขณะที่ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใชบ้ริการ 1-2 ชั่วโมงเป็นประจ า ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยย่อยพนักงานมอีัธยาศัยดีมาก

ท่ีสุด อยา่งไรก็ตามผู้ตอบแบบสอบถามที่เข้าใช้บริการในแต่ละระยะเวลา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยดา้นบุคลากร โดยรวมไม่

แตกต่างกัน แต่พบว่ามีปัจจัยย่อยแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในด้านจ านวนพนักงานเพียงพอต่อ          

การให้บริการ โดยพบว่าผู้ท่ีเข้าใช้บริการ 1-2 ชั่วโมงเป็นประจ า ให้ความส าคัญในด้านจ านวนพนักงานเพียงพอต่อ       

การให้บริการมากที่สุด 

 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการทุกกลุ่มระยะเวลา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ  

ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ ความสะอาดของสถานท่ีและอุปกรณ์ท่ีใช้ อย่างไรก็ตามผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้

บริการในแตล่ะระยะเวลา ให้ความส าคัญตอ่ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพโดยรวมไม่แตกต่างกัน แตพ่บวา่มปัีจจัยย่อย
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แตกต่างกันอย่างมนีัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 ในดา้นความสะอาดของสถานท่ีและอุปกรณ์ท่ีใชแ้ละมีการแบ่งโซนท่ีน่ัง บริเวณ

การท ากิจกรรม อย่างเป็นสัดส่วน โดยพบวา่ผู้ท่ีเข้าใช้บริการ 1-2 ชั่วโมงเป็นประจ าให้ความส าคัญในดา้นความสะอาดของ

สถานท่ีและอุปกรณ์ท่ีใช้มากท่ีสุด ในขณะท่ีผู้ท่ีเข้าใช้บริการมากกว่า 2 ชั่วโมงขึ้นไปเป็นประจ าให้ความส าคัญในด้านมี   

การแบ่งโซนท่ีน่ัง บริเวณการท ากิจกรรม อย่างเป็นสัดส่วนมากท่ีสุด 

 ด้านกระบวนการ (Process) 

 ผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใชบ้ริการมากกวา่ 2 ชั่วโมงขึน้ไปเป็นประจ า และผู้ท่ีเข้าใชบ้ริการน้อยกวา่ 1 ชั่วโมงเป็น

ประจ า ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านกระบวนการ ท่ีมีค่าเฉลี่ยสูงสุดเหมือนกัน คือ มีมาตรฐานการบริการท่ีดี (ได้รับ     

การบริการเหมอืนเดิม) ในขณะท่ีผู้ท่ีเข้าใชบ้ริการ 1-2 ชั่วโมงเป็นประจ า ให้ความส าคัญต่อปัจจัยย่อย 2 ปัจจัยท่ีมีค่าเฉลี่ย

อยู่ในล าดับแรก คือ การบริการอย่างรวดเร็ว แม่นย า และมีมาตรฐานการบริการท่ีดี (ได้รับการบริการเหมือนเดิม) 

อย่างไรก็ตามผู้ตอบแบบสอบถามท่ีเข้าใช้บริการในแต่ละระยะเวลา ให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านกระบวนการ โดยรวมไม่

แตกตา่งกัน อย่างมนีัยส าคัญที่ระดับ 0.05 

 ส่วนที่ 4 ข้อคิดเห็น หรือข้อเสนอแนะ 

 ผู้ตอบแบบสอบถาม แสดงข้อคิดเห็นและเน้นย้ าในเร่ืองการเพิ่มปริมาณโต๊ะ ที่นั่งให้เพียงพอ กับผู้ท่ีเข้าใช้บริการ 

ซึ่งสอดคล้องกับส่วนประสมการตลาดบริการในดา้นลักษณะทางกายภาพ 

การอภิปรายผลการศึกษาและข้อเสนอแนะ 

อภปิรายผลการศึกษา  

การศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมง ในอ าเภอเมืองเชียงใหม ่

สามารถอภปิรายผลการศึกษาได้ดังนี้ 

จากการศึกษาปัจจัยท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอเมืองเชียงใหม ่

พบว่า ส่วนประสมการตลาดท่ีผู้ตอบแบบสอบถาม ให้ความส าคัญมากท่ีสุด 3 ล าดับแรก คือ ปัจจัยด้านบุคลากร   

ด้านกระบวนการ และการจัดจ าหน่ายบริการตาม ล าดับ ซึ่งไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของธนิตา เวสารัชกิตติ (2557) 

ท่ีให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคามากท่ีสุด รองลงมาได้แก่ ด้านพนักงานผู้ให้บ ริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ 

ตามล าดับ และการศึกษาของ สุภาพรรณ พฤกษาวนกิจ (2556) พบว่า ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสม

การตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีค่าเฉลี่ยสูงเป็นล าดับแรก รองลงมาคือ ด้านลักษณะทางกายภาพ และ       

ด้านกระบวนการ ตามล าดับ และการศึกษาของ รัตนากร สิทธิทรัพย์โภคิน (2555) ท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญกับด้าน

ผลิตภัณฑ์มากท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านสถานท่ี ด้านการบริการ ตามล าดับ และการศึกษาของ พรชัย มั่งคั่ง (2555) พบว่า 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟสดมากท่ีสุดคือ ปัจจัยทางด้านสภาพแวดล้อมการน าเสนอบริการ 

รองลงมาคือ ปัจจัยทางด้านผลิตภัณฑ์กับปัจจัยทางด้านราคา ตามล าดับ และการศึกษาของ กานดา เสือจ าศิล (2555) 

พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมากท่ีสุด รองลงมาคือ  ด้านกระบวนการให้บริการ และ     

ด้านลักษณะทางกายภาพ ตามล าดับ ทัง้นี้ การไมส่อดคล้องท่ีเกิดขึ้น อาจเนื่องมาจาก กลุ่มตัวอยา่งของการศึกษาปัจจัยท่ี
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มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค ในแต่ละงานวิจัยนั้นมี  ความแตกแต่งกัน   ถึงแม้งานวิจัยของรัตนากร 

สิทธิทรัพย์โภคิน (2555) กลุ่มตัวอย่างจะอยู่ใน อ าเภอเมืองเชียงใหม่เหมือนกัน แต่ได้ระบุเฉพาะเขต ต าบลสุเทพ ซึ่ง       

มขีอบเขตท่ีจ ากัดกวา่การศกึษาคร้ังน้ี  

ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์ ท่ีมีค่าเฉลี่ยการมีผลต่อผู้บริโภคในการใช้บริการ 

ร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ อยู่ใน 3 ล าดับแรก คือ ปัจจัยความสะอาดของสินค้าท่ีจ าหน่าย  

ปัจจัยมี Internat Wifi ส าหรับบริการลูกค้า และปัจจัยรสชาติของกาแฟ/เคร่ืองดื่ม ซึ่งมีความสอดคล้องกับผลการศึกษา

ของ พรชัย มั่งคั่ง (2555) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านความสะอาดของผลิตภัณฑ์ท่ีจ าหนา่ยในร้านมากที่สุด 

แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ธนิตา เวสารัชกิตติ (2557) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านรสชาติของ

กาแฟสดมากท่ีสุด และผลการศึกษาของ สุภาพรรณ พฤกษาวนกิจ (2556) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ  

ในข้อรสชาติของอาหารมากท่ีสุด  และผลการศึกษาของ รัตนากร สิทธิทรัพย์โภคิน (2555) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญ ด้านรสชาติของกาแฟมากท่ีสุด และสุดท้ายไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ กานดา เสือจ าศิล ( 2555)  

ท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญ ด้านรสชาติกาแฟและเคร่ืองดื่มอื่นๆ มากท่ีสุด ถึงแม้วา่การศึกษาท่ีผ่านมาจะไม่ได้ไปในทิศทาง

เดียวกันกับการศึกษาคร้ังนี้ โดยพื้นฐานธุรกิจประเภทอาหาร และเคร่ืองดื่ม ผู้บริโภคจะให้ความส าคัญกับปัจจัยด้าน 

ความสะอาด รสชาติของกาแฟ มาเป็นล าดับตน้เสมอ 

ด้านราคา พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านราคา ท่ีมีค่าเฉลี่ยการมีผลต่อผู้บริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟท่ี

ให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม ่อยู่ใน 3 ล าดับแรก คือ ปัจจัยราคามีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ 

ปัจจัยสินค้ามีราคาไม่แพง เมื่อเทียบกับร้านอื่น และปัจจัยมีป้ายแสดงราคาสินค้าชัดเจน ซึ่งมีความสอดคล้องกับ         

ผลการศึกษาของธนิตา เวสารัชกิตติ (2557) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านราคาเหมาะสมกับคุณภาพมาก

ท่ีสุด และสอดคล้องกับผลการศึกษาของสุภาพรรณ พฤกษาวนกิจ (2556) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ใน

ข้อความคุ้มค่าของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับประโยชน์ท่ีได้รับมีค่าเฉลี่ยสูงเป็นล าดับแรก และสอดคล้องกับผลการศึกษา

ของรัตนากร สิทธิทรัพย์โภคิน (2555) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านราคาเหมาะสมกับปริมาณมากท่ีสุด  

และสอดคล้องกับผลการศึกษาของพรชัย มั่งคั่ง (2555) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านราคามีความคุ้มค่า  

เมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพมากท่ีสุด แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของกานดา เสือจ าศิล (2555) ท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถาม ให้ความส าคัญ ด้านการติดป้ายบอกราคาสินค้าท่ีชัดเจนมากท่ีสุด ทั้งนี้การศึกษาท่ีผ่านมาส่วนใหญ่เป็นไป

ในทิศทางเดียวกันกับการศึกษาคร้ังนี้คือ ผู้ตอบแบบสอบถาม ยังคงให้ความส าคัญกับราคาท่ีมีความคุ้มค่า เมื่อ

เปรียบเทียบกับคุณภาพ และสินค้ามีราคาไม่แพง เมื่อเทียบกับร้านอื่น เนื่องจากปัจจุบันมีร้านกาแฟเปิดให้บริการเป็น

จ านวนมากท าให้ผู้บริโภคพจิารณาอย่างรอบคอบเพิ่มมากขึน้ในการเลอืกใช้บริการ 

ด้านการจัดจ าหน่ายบริการ พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านการจัดจ าหน่ายบริการ ท่ีมีค่าเฉลี่ยการมีผล     

ตอ่ผู้บริโภคในการใชบ้ริการร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอเมอืงเชยีงใหม่ อยู่ใน 3 ล าดับแรก คือ ปัจจัยท่ีต้ังร้าน

หาได้ง่าย ปัจจัยมีท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ และปัจจัยท าเลท่ีตั้งอยู่ใกล้ท่ีท างาน/สถานศึกษา  ซึ่งมีความสอดคล้องกับ  

ผลการศึกษาของ ธนิตา เวสารัชกติติ (2557) ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านท าเลท่ีต้ังของร้านมีความสะดวกท่ี

จะเข้ามาใช้บริการ และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ พรชัย มั่งคั่ง (2555) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ 
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ด้านท่ีตั้งร้านหาง่ายมากท่ีสุด และยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของกานดา เสือจ าศิล (2555) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้

ความส าคัญ ท่ีตั้งของร้านสะดวกต่อการเดินทางมากท่ีสุด และยังสอดคล้องกับผลการศึกษาของ สุภาพรรณ  

พฤกษาวนกิจ (2556) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ในข้อความสะดวกในการไปใช้บริการท่ีร้านมีค่าเฉลี่ยสูงเป็น

ล าดับแรก แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ รตนากร สิทธิทรัพยโ์ภคิน (2555) ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ 

ด้านความสะอาดของร้านมากท่ีสุด ท้ังนี้ การไม่สอดคล้องท่ีเกิดขึ้น อาจเนื่องมาจาก การศึกษาของรัตนากร สิทธิทรัพย์

โภคิน (2555)  ท่ีตั้งสาขาร้านกาแฟวาวี ท่ีอยู่ในขอบเขตของการวิจัยนั้นสามารถหาได้ง่าย และเดินทางสะดวกอยู่แล้ว 

ดังนัน้ ผู้ตอบแบบสอบถามถึงให้ความส าคัญด้านความสะอาดมากกวา่  

ด้านการส่งเสริมทางการตลาด พบวา่ ปัจจัยทางการตลาดดา้นการสง่เสริมทางการตลาด ที่มคี่าเฉลี่ยการมผีล

ตอ่ผู้บริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ อยู่ใน 3 ล าดับแรก คือ ปัจจัยการให้

ส่วนลดในเทศกาลต่างๆ ปัจจัยมีระบบสมาชิกเพื่อรับสิทธิพิเศษ และปัจจัยมีการสะสมยอด เพื่อแลกของรางวัล  

แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ ธนิตา เวสารัชกิตต ิ(2557) ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ในเร่ืองมีการแจก

คูปองส่วนลดมากท่ีสุด และผลการศึกษาของ สุภาพรรณ พฤกษาวนกิจ (2556) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ  

ในข้อความชัดเจนของป้ายประชาสัมพันธ์หน้าร้านมีค่าเฉลี่ยสูงเป็นล าดับแรก และผลการศึกษาของ รัตนากร สิทธิทรัพย์

โภคิน (2555) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านการตลาดเพื่อสังคม เช่นแบ่งรายได้บริจาคเพื่อสังคมมากท่ีสุด 

และผลการศึกษาของ พรชัย มั่งคั่ง (2555) ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ในเร่ืองการมรีะบบสมาชิกเพื่อรับส่วนลด

มากท่ีสุด และผลการศึกษาของ กานดา เสือจ าศิล (2555) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านการโฆษณา 

ประชาสัมพันธ์ผ่านสื่อต่างๆ เช่น โทรทัศน์ เฟชบุ๊ค นิตยสารมากท่ีสุด ทั้งนี้ การไม่สอดคล้องท่ีเกิดขึ้น เนื่องจากการศึกษา

คร้ังนี้ อาจเนื่องมาจาก การท าการตลาดของแบรนด์ใหญ่ ระดับประเทศ ท่ีมีสาขาท่ัวประเทศ หรือการท าการตลาดของ

แบรนด์ท้องถิ่น หรือร้านกาแฟท่ีมีสาขาไม่มาก ในแต่ละท้องถื่นนั้นแตกต่างกัน รวมไปถึงท าให้ตัวเลือกของแบบสอบ

ทางด้านการส่งเสริมทางการตลาดน้ันแตกตา่งกันอกีด้วย 

ด้านบุคลากร พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านบุคลากร ท่ีมีค่าเฉลี่ยการมีผลต่อผู้บริโภคในการใช้บริการร้าน

กาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ อยู่ใน 3 ล าดับแรก คือ ปัจจัยพนักงานพูดจาสุภาพ มีบุคลิกภาพท่ีดี 

ปัจจัยพนักงานมอีัธยาศัยดี และปัจจัยจ านวนพนักงานเพยีงพอต่อการให้บริการ ซึ่งมคีวามสอดคล้องกับผลการศึกษาของ 

ธนติา เวสารัชกติติ (2557) ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญด้านพนักงานมีอัธยาศัยดี/พูดจาสุภาพและเป็นกันเองมาก

ท่ีสุด และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ รัตนากร สิทธิทรัพย์โภคิน (2555) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญด้าน

ความสุภาพเป็นกันเองของพนักงานมากท่ีสุด แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ กานดา เสือจ าศิล (2555) ท่ีผู้ตอบ

แบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านความกระตือรือร้นและความเต็มใจให้บริการของพนักงานมากที่สุด และยังไม่สอดคล้อง

กับผลการศึกษาของ สุภาพรรณ พฤกษาวนกิจ (2556) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ในข้อการแต่งกายของ

พนักงานมีค่าเฉลี่ยสูงเป็นล าดับแรก ท้ังนี้ การไม่สอดคล้องท่ีเกิดขึ้น อาจเนื่องจากการศึกษาของ สุภาพรรณ พฤกษาวน

กิจ (2556) และการศึกษาของ กานดา เสือจ าศิล (2555) เป็นการศึกษาร้านท่ีมีผู้บริโภคนิยมซื้อกลับเป็นจ านวนมาก  

ซึ่งต้องการความรวดเร็วในการบริการ นอกจากพื้นฐานด้านความสุภาพของพนักงาน และการแต่งกายแล้ว  

ความกระตอืรือร้นและความเต็มใจให้บริการของพนักงาน จึงเป็นอีกหนึ่งสิ่งท่ีส าคัญ  
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ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า ปัจจัยทางการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพ ท่ีมีค่าเฉลี่ยการมีผลต่อ

ผู้บริโภคในการใช้บริการร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ อยู่ใน 3 ล าดับแรก คือ ปัจจัย        

ความสะอาดของสถานท่ีและอุปกรณ์ท่ีใช ้ปัจจัยการจัดโตะ๊ เก้าอี้นั่ง ในบริเวณร้านได้อยา่งเหมาะสม และปัจจัยมีการแบ่ง

โซนท่ีนั่ง บริเวณการท ากิจกรรม อย่างเป็นสัดส่วน ซึ่งมีความสอดคล้องกับผลการศึกษาของธนิตา เวสารัชกิตติ (2557)  

ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านความสะอาดภายในร้านมากท่ีสุด แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของ  

สุภาพรรณ พฤกษาวนกิจ (2556) ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ในข้อการจัดวางอุปกรณ์หรือภาชนะมคี่าเฉลี่ยสูง

เป็นล าดับแรก และผลการศึกษาของพรชัย มั่งคั่ง (2555) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ในเร่ืองการจัดโต๊ะ เก้าอี้

นั่ งภายในร้านอย่างเหมาะสมมากท่ีสุด และยังไม่สอดคล้ องกับผลการศึกษาของกานดา เสือจ าศิล (2555) 

ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านการตกแตง่ร้านทันสมัย ป้ายหนา้รา้นเด่นชัดมากที่สุด 

ด้านกระบวนการ พบวา่ ปัจจัยทางการตลาดดา้นกระบวนการ ที่มคี่าเฉลี่ยการมผีลตอ่ผู้บริโภคในการใชบ้ริการ

ร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอเมืองเชียงใหม่ อยู่ใน 3 ล าดับแรก คือปัจจัยมีมาตรฐานการบริการท่ีดี (ได้รับ  

การบริการเหมือนเดิม) ปัจจัยการบริการอย่างรวดเร็ว แม่นย า และปัจจัยการรับสินค้ามีความสะดวก เช่น มีการเสริฟ  

มีอุปกรณ์แจ้งเตือน ซึ่งมีความสอดคล้องกับผลการศึกษาของพรชัย มั่งคั่ง (2555) ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ 

ในเร่ืองได้รับการบริการท่ีดีเหมือนเดิมทุกคร้ังมากท่ีสุด แต่ไม่สอดคล้องกับผลการศึกษาของธนิตา เวสารัชกิตติ (2557)  

ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ด้านความรวดเร็วในการชงกาแฟมากที่สุด และผลการศึกษาของสุภาพรรณ พฤกษา

วนกจิ (2556) ที่ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญในขอ้การคิดราคาอาหารและการทอนเงินมคี่าเฉลี่ยสูงเป็นล าดับแรก 

และผลการศึกษาของ กานดา เสือจ าศลิ (2555) ท่ีผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญ ความถูกต้อง รวดเร็วในการช าระ

เงินมากที่สุด 

ข้อเสนอแนะ 

 จากการศกึษา ส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อผู้บริโภคในการใชบ้ริการร้านกาแฟที่ให้บริการ 24 ชั่วโมงในอ าเภอ

เมืองเชียงใหม่ สามารถน าข้อค้นพบจากการศึกษา มาเป็นแนวทางในการเสนอข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ ในการ

ก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม ผู้ศึกษามีขอ้เสนอแนะดังนี้ 

 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านผลิตภัณฑ์ท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามใน

ล าดับแรก คือ ความสะอาดของสินค้าท่ีจ าหนา่ย รองลงมามีผลอยู่ในระดับมากได้แก่ มี Internat Wifi ส าหรับบริการลูกค้า 

ดังนั้น นอกจากความสะอาดและรสชาติของกาแฟ ท่ีเป็นพื้นฐานท่ีทุกร้านแล้ว การมีบริการ Internat Wifi ก็เป็นอีกสิ่งท่ี

ธุรกิจร้านจะต้องมี ซึ่งต้องพิจารณาให้เพียงพอต่อปริมาณการใช้งานของผู้บริโภคด้วย การพัฒนาสินค้า ท้ังรสชาติท่ี

หลากหลายมากยิ่งขึ้น และบรรจุภัณฑ์ท่ีสวยงาม มีการปรับเปลี่ยนตามเทศกาล เป็นการเพิ่มความน่าสนใจในตัวสินค้า 

และท าให้เกิดการส่งต่อข่าวสารระหว่างผู้บริโภค เพราะผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคได้รับข้อมูลข่าวสารและรู้จักร้าน

กาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมง จากค าแนะน าของเพื่อนเป็นส่วนใหญ่ และเมื่อตรายี่ห้อของร้านเป็นท่ีรู้จักแพร่หลาย  

และรักษามาตรฐานในด้านรสชาติของกาแฟ/เคร่ืองดื่ม ความสะอาดของสินค้าท่ีจ าหน่าย และบรรจุภัณฑ์ท่ีใช้มี          



วารสารบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยเชียงใหม่                    ปีท่ี 2 ฉบับท่ี 3 (กรกฎาคม – กันยายน  2559) 

 

Vol. 2 No. 3 (July – September 2016)   656 

 

ความสวยงาม ไว้อย่างสม่ าเสมอ ก็จะสามารถเจาะกลุ่มผู้ท่ีมีอาชีพอื่นๆ ซึ่งให้ความส าคัญในเร่ืองดังกล่าวสูงกว่ากลุ่ม

นักเรียน/นักศกึษา จะท าให้สามารถขยายกลุ่มผู้บริโภคได้มากขึ้น 

 ด้านราคา (Price) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านราคาท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในล าดับแรก คือ 

ราคามีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพ รองลงมาคือ สินค้ามีราคาไม่แพง เมื่อเทียบกับร้านอื่น ดังนั้น 

ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 24 ชั่วโมง ควรให้ความส าคัญในการตั้งราคาให้มีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพท่ี

ผู้บริโภคควรได้รับ และมีป้ายแสดงราคาสินค้าที่ชัดเจน ผู้ประกอบการอาจไม่เน้นการท าการตลาดทางด้านสามารถช าระ

เงินด้วยบัตรเครดิตก็ได้ จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคกลุ่มผู้ท่ีเข้าใช้บริการในกลางวัน ระยะเวลาในการใช้บริการไม่นาน 

และใช้บริการไม่บ่อย ให้ความส าคัญในปัจจัยราคามีความคุ้มค่าเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพมากกว่ากลุ่มอื่น เนื่องจาก

ราคาเป็นปัจจัยล าดับต้น ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ผู้บริโภคจะเกิดความรู้สึกคุ้มค่า เมื่อพึงพอใจต่อคุณภาพ

สินค้า ดังนั้น ผู้ประกอบการไม่ควรก าหนดราคาสูงเกินไป เพราะจะก่อให้เกิดการคาดหวังต่อสินค้า หรือหากตั้งราคาแพง 

ผู้ประกอบการตอ้งม่ันใจได้ว่าลูกค้าสัมผัสถึงคุณภาพของสนิค้าได้อยา่งชัดเจน เช่น กาแฟคุณภาพด ีมกีลิ่นหอม เป็นพิเศษ

กว่าร้านอ่ืนๆ  

 ด้านการจัดจ าหน่ายบริการ (Place) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการจัดจ าหน่ายบริการ ท่ีมีผลต่อ

ผู้ตอบแบบสอบถามในล าดับแรก คือ ที่ตั้งร้านหาได้ง่าย รองลงมาคือ มีท่ีจอดรถสะดวกเพียงพอ ดังนั้น ผู้ประกอบการ

ร้านกาแฟ 24 ชั่วโมง ควรให้ความส าคัญในปัจจัยดา้นการจัดจ าหนา่ยบริการ ดังนี้ 

 การเลือกท าเลท่ีตั้ง ท่ีตั้งร้านสามารถสร้างความได้เปรียบให้แก่ผู้ประกอบการ ควรอยู่บนถนนหลักท่ีหาได้ง่าย  

มท่ีีจอดรถเพียงพอ หากพบว่าผู้บริโภคมอีาชีพ นักเรียน/นักศึกษา ซึ่งจากผลการศกึษา แสดงให้เห็นว่า ผู้บริโภคกลุ่มนี้ให้

ความส าคัญในปัจจัยท าเลท่ีตัง้อยู่ใกล้ท่ีท างาน/สถานศึกษา นักศกึษาส่วนใหญ่พักอาศัยอยู่ใกล้ มหาวิทยาลัย และใชพ้ื้นท่ี

ในการอ่านหนังสือ/ท างานกลุ่ม เมื่อนักศึกษาท างานจนดึก การท่ีตั้งร้านอยู่ใกล้สถานศึกษา จึงก่อให้เกิดความรู้สึก

ปลอดภัยในการเดินทางมากกว่า  การเลือกท าเลท่ีตั้งท่ีมีกลุ่มเป้าหมายชัดเจน ไม่ว่าจะเป็นนักเรียน/นักศึกษา หรือ

พนักงานบริษัท ดังนั้น ส าหรับผู้ประกอบการท่ีจะเร่ิมต้นกิจการใหม่ ควรให้ความส าคัญกับการเลือกท่ีตั้ง  อยู่ใกล้กับ

สถานศกึษา หรอืย่านธุรกิจหรือไม ่ซึ่งจะสร้างความได้เปรียบแก่ผู้ประกอบการ  

 การพัฒนาท่ีตั้งเดิม ถ้าหากมีท่ีตั้งอยู่ก่อนแล้วจึงพัฒนารูปแบบเป็นร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมง เนื่องจาก

ท าเลท่ีตั้งไม่สามารถเคลื่อนย้ายได้ ผู้ประกอบการสามารถพัฒนา ในปัจจัยด้านอื่นแทน เช่น การจัดหาเช่าพื้นท่ีใกล้เคียง 

เพื่อให้สามารถจอดรถได้เพียงพอ มีพนักงานอ านวยความสะดวกในการจัดระเบียบท่ีจอดรถ การตกแต่งร้านค้าให้มี

เอกลักษณ์ มีมุมถ่ายภาพ สามารถจูงใจผู้บริโภคให้มาใชบ้ริการ 

 ด้านการส่งเสริมทางการตลาด (Promotion) จากการศกึษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านการส่งเสริมทางการตลาด 

ท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในล าดับแรก คือ การให้ส่วนลดในเทศกาลต่างๆ และรองลงมาคือ มีระบบสมาชิกเพื่อรับ

สิทธิพเิศษ ดังนัน้ ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 24 ชั่วโมง ควรให้ความส าคัญกับการให้ส่วนลดในเทศกาลตา่งๆ ส่วนลดพิเศษ

ส าหรับนักเรียน/นักศกึษา เมื่อแสดงบัตรประจ าตัว หรือการให้ส่วนลดส าหรับผู้ท่ีใช้บริการในชว่ง 24.01-06.00 น. เพราะ

เป็นช่วงเวลาท่ีมีผู้ใชบ้ริการน้อย การสะสมยอด เพื่อแลกของรางวัล ระบบสมาชกิเพื่อรับสิทธิพเิศษ ซึ่งเป็นปัจจัยพื้นฐานท่ี

ร้านกาแฟ 24 ชั่วโมงส่วนใหญ่นั้นมีอยู่แล้ว หากผู้ประกอบการละเลย อาจสูญเสียความได้เปรียบทางส่วนแบ่งทาง
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การตลาดได้ และการเพิ่มช่องทางการตลาดทางด้านอื่น เช่นทางด้าน Social การแชร์ภาพ การเช็คอินท่ีร้าน แล้วสามารถ

น ามาเป็นส่วนลดค่าอาหารและเคร่ืองดื่ม เป็นต้น ถึงแม้ปัจจัยนี้จะมีผลต่อผู้บริโภคน้อยท่ีสุด แต่ก็ไม่สามารถละเลยได้  

จากผลการศึกษาพบว่า ผู้ท่ีเข้าใช้บริการบ่อยคร้ังนั้นให้ความส าคัญกับ ปัจจัยด้านการส่งเสริมทางการตลาดมากกว่าผู้ท่ี

เข้าใช้บริการไม่บ่อยคร้ัง 

 ด้านบุคลากร (People) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านบุคลากรท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในล าดับ

แรก คือ พนักงานพูดจาสุภาพ มีบุคลิกภาพท่ีดี รองลงมาคือ พนักงานมีอัธยาศัยดี ดังนั้น ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 24

ชั่วโมง ควรให้ความส าคัญกับการเลือกสรรพนักงานท่ีมีบุคลิกภาพ และอัธยาศัยดี มีการจัดอบรมอย่างสม่ าเสมอ  

ท้ังความรู้ของสินค้าของร้าน และพัฒนาบุคลิกภาพ  จากผลการศึกษาแสดงให้เห็นว่า ผู้บริโภคท่ีเข้าใช้บริการในช่วง

กลางวัน ให้ความส าคัญในดา้นพนักงานแตง่กายสะอาด เรียบร้อย และการให้ค าแนะน าเกี่ยวกับสนิค้าของพนักงานสูงกว่า

กลุ่มช่วงกลางคืน อาจมีการเพิ่มพนักงานท่ีมีความรู้ความเข้าใจในสินค้าเป็นอย่างดีในช่วงเวลา เช้าท่ีมีผู้เข้าใช้บริการ

หนาแนน่ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการให้บริการและปรับลดพนักงานลงในชว่งกลางคืน เป็นการลดตน้ทุนการจ้างพนักงาน

มากเกินจ าเป็น 

 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านลักษณะทางกายภาพ  

ท่ีมีผลต่อผู้ตอบแบบสอบถามในล าดับแรก คือ ความสะอาดของสถานท่ีและอุปกรณ์ท่ีใช้ รองลงมาคือ การจัดโต๊ะ เก้าอี้

นั่ง ในบริเวณร้านได้อย่างเหมาะสม ดังนัน้ ผู้ประกอบการร้านกาแฟ 24 ชั่วโมง ควรรักษามาตรฐานด้านความสะอาดของ

สถานท่ีและอุปกรณ์ท่ีใช้ อย่างสม่ าเสมอ การจัดโต๊ะ เก้าอี้นั่ง ในบริเวณร้านไว้อย่างเหมาะสม และมีการแบ่งโซนท่ีนั่ง 

บริเวณการท ากิจกรรม อย่างเป็นสัดส่วน ซึ่งจะมีผลมากต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการของผู้บริโภค และจาก      

ผลการศึกษาพบว่า ช่วงเวลาผู้ท่ีเข้าใช้บริการเป็นประจ าต่างกันให้ความส าคัญต่อปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ         

ไม่แตกต่างกัน ภาพลักษณ์ของร้านกาแฟท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมงเป็นร้านท่ีตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภค ท่ี

ตอ้งการใช้พื้นท่ี และมีการจัดเตรียมโต๊ะ เก้าอี้ไว้ให้บริการไว้อยา่งเหมาะสม มีการแบ่งโซน เหมาะแก่การใช้พื้นท่ีเพื่ออ่าน

หนังสือ/ท างานกลุ่ม หากผู้ประกอบการจัดเตรียมองค์ประกอบนี้ให้พร้อม ก็จะตรงความต้องการของผู้บริโภคท่ีเข้าใช้

บริการท้ังในช่วงกลางวันและในชว่งกลางคืน ได้เป็นอยา่งดี 

 ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) จากการศึกษาพบว่า ปัจจัยย่อยด้านกระบวนการให้บริการ ที่มีผลต่อ

ผู้ตอบแบบสอบถามในล าดับแรก คือ มีมาตรฐานการบริการท่ีดี (ได้รับการบริการเหมือนเดิม) รองลงมาคือ การบริการ

อย่างรวดเร็ว แม่นย า ดังนั้นผู้ประกอบการร้านกาแฟ 24 ชั่วโมง ควรรักษามาตรฐานกระบวนการให้บริการของพนักงาน 

ให้มกีารบริการอยา่งรวดเร็ว แม่นย า และตรวจสอบความพงึพอใจของผู้บริโภคอยู่เสมอ มกีารเพิ่มกระบวนการให้บริการ

ให้มีความน่าสนใจมากยิ่งขึ้น เช่น มีการ เสริฟ มีอุปกรณ์แจ้งเตือน เพื่อสร้างความสะดวกสบายแก่ลูกค้ามากขึ้น อีกท้ัง

ต้องพัฒนาร่วมกับส่วนประสมการตลาดในด้านบุคลากรด้วย โดยการหมั่นตรวจสอบพนักงานผู้ให้บริการ เพื่อสร้าง

มาตรฐานกระบวนการบริการท่ีดี สอดคล้องไปกับด้านอื่นๆ ดังนั้นผู้ประกอบการต้องมีการจัดอบรมพนักงานอย่าง

สม่ าเสมอ และ การจัดหาพนักงานท่ีมีความรู้ ความเข้าใจในสินค้า มีความใส่ใจ บริการได้อย่างรวดเร็ว เพราะในช่วงเช้า

เป็นชั่วโมงเร่งด่วน ในกรณีท่ีพนักงานไม่เพียงพอทุกช่วงเวลา แต่หากผู้ประกอบการสามารถจัดสรรพนักงานท่ีมีความรู้ 

ความเข้าใจในสนิค้าเป็นอยา่งดี ประจ าในทุกชว่งเวลาก็จะสร้างความพงึพอใจให้แกผู่้บริโภคเป็นอยา่งดี 
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 ข้อแนะน าในการศึกษาคร้ังต่อไป ควรศึกษาเปรียบเทียบถึงส่วนประสมการตลาดบริการระหว่างธุรกิจอื่นท่ีเปิด

ให้บริการ 24 ชั่วโมงเหมือนกัน เช่น ร้านแม็คคาเฟ่ 24 ชั่วโมง หรือส านักงานท่ีให้บริการ 24 ชั่วโมง (Coworking Space) 

เพื่อน าข้อมูลท่ีได้มาวเิคราะห์ปัจจัยท่ีผู้บริโภคให้ความส าคัญ และน ามาพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดต่อไป และควรศึกษา

ในกลุ่มตัวอยา่งในพืน้ท่ีอ่ืนๆ หรือพื้นท่ีท่ีผู้ประกอบการสนใจ เพื่อให้ได้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชนม์ากที่สุด 
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