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บทคดัย่อ 

        งานวิจัยครัง้นี้  มีวตัถุประสงค์ 1 เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับ
พฤติกรรมการซื้อชาและกาแฟตามร้านคาเฟ่ของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นครศรธีรรมราช  2 เพื่อศกึษาความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรม
การซื้อชาและกาแฟตามรา้นคาเฟ่ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช จ านวน 
400ราย โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มูล ใชส้ถติพิืน้ฐานในการวเิคาระห์
ขอ้มูล ประกอบด้วย ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมตฐิานโดยใช้สถิติ
ไคสแควร(์Chi-Square) ทีร่ะดบันยัส าคญั 0.05 

     ผลการวเิคาระหพ์บว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มอีายุระหว่า 31-40ปี เป็น
พนักงานบรษิัทเอกชน มีรายได้ระหว่าง 15,001-20,000บาท เครื่องดื่มที่บรโิภคส่วนมากจะเป็น
กาแฟ เหตุผลของการมาใชบ้รกิารคอืการบรโิภคเครื่องดื่มเป็นหลกั เพื่อนคอืคนทีม่สี่วนร่วมในการ
ตดัสนิใจมากทีสุ่ด โดยคาดหวงัในรสชาตแิละคุณภาพของเครื่องดื่ม ความถี่ในการใชบ้รกิารจะอยู่ที ่
2-3ครัง้ต่อสปัดาห ์โดยแหล่งขอ้มลูมาจากการบอกต่อจากเพือ่น ค่าใช่จ่ายจะอยู่ที ่51-100บาท 

      ผลการทดสอบสมมตฐิานพบว่า ปัจจยัทางเพศมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในดา้น
ต้นทุนค่ากาแฟและชา ในขณะทีพ่ฤตกิรรมผูบ้รโิภคดา้นอื่นๆ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กนั ปัจจยัด้านอายุ
ไม่เกี่ยวขอ้งกบัพฤตกิรรมผู้บรโิภคในดา้นต้นทุนกาแฟและกาแฟ ในขณะทีพ่ฤตกิรรมผู้บรโิภคดา้น
อื่นๆ มคีวามสมัพันธ์กนั ปัจจยัทางการศึกษาไม่สมัพันธ์กบัพฤติกรรมผู้บรโิภคในแง่ของการใช้
เวลากบัการบรโิภคกาแฟและชา ในขณะที่พฤตกิรรมผู้บรโิภคด้านอื่นๆ มคีวามสมัพนัธ์กนั ปัจจยั
ดา้น
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อาชีพและปัจจัยรายได้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคในทุกด้าน ปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบรกิาร 7 ประการ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการบรโิภคชาและกาแฟ 

ABSTRACT 

         The objectives of this independent study were 1) to examine the relationship 
between the demographic factors and consumer behavior on coffee and tea consumption in 
Muang district, Nakhonsritammarat province, and 2) to examine the relationship between 
the service marketing mix factors and consumer behavior on coffee and tea consumption in 
the study area. The sample group was composed of 400 respondents who lived in Muang 
districts, The questionnaire was used as the instrument to collect the data. The data were 
statistically analyzed for percentage, mean, and standard deviation.The hypothesis testing 
was conducted through Chi-Square at the statistical significance level of 0.05 
         Regarding the study findings, the majority of the participants were males aged 
between 31 and 40 years, Their occupations were company employee with an average 
income between 15,001 and 20,000 baht. They consumed coffee and tea 2 - 3 times a 
week The most commonly consumed coffee The reason for choosing coffee was the taste 
of the coffee (product). The cost of the service was 50 and 100 baht and decision making 
by friends. As for the service marketing mix factors affecting consumer behavior on coffee 
and tea consumption, it was found that the product factor was the most important factor, 
followed by physical evidence factor, people factor, price factor, place factor, process 
factor, and promotion factor respectively. 
        The results of hypothesis testing indicated that gender factor was related to 
consumerbehavior in terms of cost on coffee and tea, while other aspects of consumer 
behavior were not related. Age factor was not related to consumer behavior in terms of cost 
on coffee and coffee, whereas other aspects of consumer behavior were related. 
Educational factor was not related to consumer behavior in terms of spending time on 
coffee and tea consumption, while other aspects of consumer behavior were related. 
Occupational factor and income factor were related to consumer behavior in all aspects. 
The seven service marketing mix factors were related to consumers’ behavior on coffee 
and tea consumption as follows: Product factor was related to consumer behavior in terms 
of spending time on coffee and tea consumption, the cost of buying coffee and tea for a 
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time, people and reason were involved to decision making on coffee and tea consumption. 
Price factor and place factor were related to consumer behavior in terms of cost of buying 
coffee and tea for a time. 

 

วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1.เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเครื่องดื่มจากร้านคาเฟ่ในพื้นที่อ าเภอเมืองจังหวัด
นครศรธีรรมราช 

2.เพื่อศึกษาลักษณะประชากรของผู้บรโิภคเครื่องดื่มจากร้านคาเฟ่ในพื้นที่อ าเภอเมือง
จงัหวดันครศรธีรรมราช 

3.เพื่อศึกษาทศันคติต่อปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
เครื่องดื่มจากรา้นคาเฟ่ในพืน้ทีอ่ าเภอเมอืงจงัหวดันครศรธีรรมราช 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

1.เพื่อเป็นข้อมูลให้กับเจ้าของธุรกิจร้านเครื่องดื่มน าไปตอบสนองความต้องการของผู้บริโภค  
พฒันายอดขายใหด้ขีึน้กว่าเดมิ 

2.เพื่อให้ทราบถึงปัจจยัที่มผีลต่อการตดัสนิใจในการบรโิภคชาและกาแฟตามคาเฟ่ในพื้นที่อ าเภอ
เมอืงจงัหวดันครศรธีรรมราช 

3.เพื่อให้ทราบกลุ่มเป้าหมายหลกัที่มาบรโิภคชาและกาแฟตามคาเฟ่ในพื้นที่อ าเภอเมอืงจงัหวดั
นครศรธีรรมราช 
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กรอบแนวความคิดการวิจยั 

      ตอ้งการศกึษาว่าปัจจยัใดทีจ่ะสง่ผลให้ ผูบ้รโิภคตดัสนิใจเลอืกบรโิภคชากาแฟทีร่า้นคาเฟ่ต่างๆ
ในอ าเมอืงจงัหวดันครศรธีรรมราช โดยศกึษาตามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์พฤตกิรรมผูบ้รโิภค
ในการเขา้ใชบ้รกิารรา้นคาเฟ่ และสว่นประสมทางการตลาด ตามกรอบแนวคดิดงัต่อไปนี้ 
 
ตวัแปรตน้                                                                                        ตวัแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

                                                     

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์ 

-เพศ 

-อายุ 

-รายได ้

-อาชีพ 

พฤติกรรมการบริโภคเคร่ืองด่ืมตามร้านคาเฟ่ 6W1H 

-กลุ่มตลาดเป้าหมาย (Who) 

-ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ (What) 

-เหตุผลท่ีเลือกซ้ือ (Why) 

-ผูท่ี้มีส่วนในการตดัสินใจ (Whom) 

-ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือ (How) 

-โอกาสในการซ้ือ (When) 

-สถานท่ีการจดัจ าหน่าย (Where) 

ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด 

-ผลิตภณัฑ ์(Product) 

-ราคา (Price) 

-ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 

-การส่งเสริมการขาย (Promotion) 

-การจดัการคนหรือพนกังาน (People) 

-กระบวนการ (Process) 

-ส่ิงแวดลอ้มกายภาพ (Physical evidence) 
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แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์

ลกัษณะทางประชากรศาสตรห์มายถงึ ศาสตรว์ชิาทีศ่กึษาเกี่ยวกบัประชากร ประกอบดว้ย อายุ เพศ 
รายได้ การศกึษา (จนิณวฒัน์ อศัวเรอืงชยั,2564) เหล่านี้เป็นเกณฑ์ทีน่ิยมใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด 
ลกัษณะทางประชากรศาสตร์เป็นลักษณะที่ส าคญั และสถิติที่วดัได้ของประชากรที่ช่วยก าหนด  
ตลาดเป้าหมาย รวมทัง้ง่ายต่อการวดัมากกว่าตวัแปรอื่นๆ ตวัแปรดา้นทางประชากรศาสตรท์ีส่ าคญั 
และคนทีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรต์่างกนั จะมลีกัษณะทางจติวทิยาต่างกนั 

(Kotler & Armstrong,2009. อ้างอิงใน  พ รทิพย์  วิวิธนาภรณ์  ,2557).กล่ าวคือแนวคิดด้ าน
ประชากรศาสตร์(Demographic) ที่เป็นที่นิยมน ามาใช้ในการแบ่งส่วนตลาด เพื่อจ าแนกความ
แตกต่างของผูบ้รโิภครายละเอยีดดงันี้   

อายุ(Age) เป็นปัจจยัหนึ่งทีส่่งผลต่อความชอบความต้องการของผูบ้รโิภคท าใหส้ามารถวเิคราะหไ์ด้
ว่าแต่ละช่วงอายุเป็นกลุ่มผูบ้รโิภคทีม่ลีกัษณะแบบใด มคีวามต้องการอย่างไรเพื่อทีจ่ะสามารถแบ่ง
สว่นตลาดและสามารถเขา้ถงึกลุ่มผูบ้รโิภคเป้าหมายไดอ้ย่างแม่นย ามากยิง่ขึน้ 

เพศ(Sex)ผู้หญิงและผู้ชายมีความชอบทศันคติและความคดิที่แตกต่างกนัท าให้วธิีการที่นักการ
ตลาดจะใชก้บัผูห้ญิงและผูช้ายไม่เหมอืนกนั แต่ในปัจจุบนัเรื่องเพศกเ็ปลีย่นไปในทาง  ซบัซ้อนมาก
ยิง่ขึน้ผูห้ญงิในปัจจุบนัอาจไม่ใช่คนทีท่ างานบา้นท ากบัขา้วรอสามอียู่ทีบ่า้นแลว้แต่ผูช้ายอาจจะเป็น
คนท าแทนก็เป็นได้ ท าให้นักการตลาดจะต้องระมดัระวงัในการวเิคราะห์เรื่องนี้  เพื่อให้สามารถ
น ามาประยุกตใ์ชก้บัการตลาดของตนเองไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ  

รายได้ การศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) รายไดก้ารศกึษา และ อาชพี
เป็นปัจจยั ส าคญัในการแบ่งส่วนตลาดโดยรายได้สามารถบอกได้ว่าผู้บรโิภคมกี าลงัซื้อผลติภณัฑ์
นัน้ๆหรอืไม่ในขณะเดียวกนั เมื่อประกอบกบัปัจจยัด้านการศึกษาและอาชีพก็จะส่งผลให้เห็นถึง
รปูแบบในการด าเนินชวีติของผูบ้รโิภคซึง่แมอ้าจจะมรีายไดไ้ม่เพยีงพอต่อการซือ้ 

        สรุปไดว้่า ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ เป็นสิง่ที่ท าให้ความต้องการของผู้บรโิภคมคีวาม  
แตกต่างกัน ซึ่งสิ่งแวดล้อมทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย การเพิ่มขึ้นและการลดลงของ
ประชากร โครงสร้างอายุของประชากร การย้ายถิน่ รูปแบบของครอบครวั การศกึษา รายได้ เชื้อ
ชาต ิและวฒันธรรม 
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แนวคิดเก่ียวกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค  

          พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการ หรือพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อ ใช้และ
ประเมินผลการใช้สินค้าหรือบริการของผู้ซื้อ ทัง้ที่เป็นปัจเจกบุคคลและกลุ่ม บุคคล อันจะมี
ความส าคญัต่อการซือ้สนิคา้และ บรกิารทัง้ในปัจจุบนัและอนาคต (รมยธ์รีา จริาวภิูเศรษฐ์,2564) 

การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing consumer behavior) เป็นการคน้หาหรอืวจิยั เกีย่วกบั 
พฤติกรรมการซื้อและการใช้ของผบู้ริโภค ทัง้ที่เป็นบุคคลกลุ่ม หรือองค์การ เพื่อให้ทราบ  ถึง
ลกัษณะความต้องการและพฤติกรรมการซื้อการใช้การเลอืกบรกิารแนวคดิ หรอืประสบการณ์  ที่
จะท าใหผู้บ้รโิภคพงึพอใจ ค าตอบทีไ่ดจ้ะช่วยใหน้ักการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธท์าง การตลาด 
(Market strategies) ทีส่ามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างเหมาะสม  
 ทฤษฎีพฤติกรรมของผู้บริโภค (6W 1H)  
    (Philip Kotler,1997 อ้างองิใน กรกนก จนัทรป์ระภาส,2566) ได้กล่าวไวว้่า การวเิคราะห์ให้
ทราบถงึพฤติกรรมของผู้บรโิภคเป็นการวจิยัหรอืค้นหาเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการซื้อหรอืการใช้ของ
ผู้บริโภคโดยใช้ค าถามช่วยในการวิเคราะห์เพื่อค้นหาค าตอบเกี่ยวกบพฤติกรรมผู้บริโภค คือ  
6W1H ซึง่ประกอบไปดว้ย 

 1. ใครบ้างอยูในตลาดเป้าหมาย ( Who is in the target market?) เป็นค าถาม เพื่อให้ทราบถึง
ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 4 ด้าน คือ ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวทิยา หรือจิต
วเิคราะห ์และพฤตกิรรมศาสตร ์  
2. ผู้บรโิภคต้องการซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อให้ ทราบถึงสิง่ที่
ผู้บรโิภคต้องการจากผลติภณัฑ์ (Object) คอืต้องการคุณสมบตัิหรอืส่วนประกอบของ ผลติภณัฑ ์
(Product component) และความแตกต่างทีเ่หนือกว่าคู่แขง่ (Competitive differentiation)  
3. ท าไมผู้บรโิภคจึงได้ตัดสินใจซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็ นค าถาม เพื่อต้องการ
ทราบวตัถุประสงคใ์นการซื้อ (Objectives) ผู้บรโิภคซื้อสนิค้าเพื่อสนองความต้องการ ด้านร่างกาย
และดา้นจติวทิยา  
4. ใครบ้างมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพื่อ
ต้องการทราบถึงบทบาทของกลุ่มต่างๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ  ของ
ผูบ้รโิภคซึง่ประกอบดว้ยผูร้เิริม่ ผูม้อีทิธพิล ผูต้ดัสนิใจซือ้ ผูซ้ือ้และผูใ้ช้ 
 5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการ ทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น ซื้อช่วงเดอืนใดของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด ของเดอืน 
ช่วงเวลาใดของวนั ซือ้ในโอกาสพเิศษ หรอืเทศกาลวนัส าคญัต่างๆ  
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6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการทราบถึง
ช่องทางหรอืแหล่ง (Outlets) ทีผู่บ้รโิภคซือ้เช่นหา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอรม์ารเ์กต็ เป็นตน้  
7. ผู้บรโิภคซื้ออยางไร ( How does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อต้องการ ทราบขัน้ตอน
ในการตดัสนิใจซื้อ (Operations) ซึ่งประกอบด้วยการรบัรู้ปัญหา การค้นหาขอ้มูล การประเมนิผล
ทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้และความรูส้กึหลงัการซือ้     
      แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  

(Kotler,2023. อ้างอิงใน ปุณยนุช ตรงต่อกาล , 2564) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หมายถึง ตวัแปรหรอืเครื่องมอืทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ บรษิัทมกัจะ
น ามาใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพงึพอใจ และความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่
เดมิสว่นประสมการทางตลาดไดแ้ก่  

1. ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) หมายถึง สิง่ที่บรษิัทน าเสนอออกขายเพื่อก่อให้เกิดความสนใจโดย 
การบรโิภคหรอืการใช้บริการนัน้สามารถท าให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ โดยความพึงพอใจนัน้
อาจจะมาจากสิ่ง ที่สมัผสัได้หรอืสมัผสัไม่ได้ เช่น รูปแบบ บรรจุภัณฑ์ กลิ่น สี ราคา ตราสนิค้า 
คุณภาพของผลติภณัฑ ์ความม ีชื่อเสยีงของผูผ้ลติหรอืผูจ้ดัจ าหน่าย  

2. ด้านราคา (Price) หมายถงึ จ านวนเงนิตราที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้รบัผลติภณัฑ์ สนิค้าหรอืบรกิาร 
ของกจิการ หรอือาจเป็นคุณค่าทัง้หมดที่ลูกคา้รบัรู้ เพื่อใหไ้ดร้บัผลประโยชน์จากการใช้ผลติภณัฑ ์
สินค้าหรอื บรกิารนัน้ ๆ อย่างคุ้มค่ากับจ านวนเงินที่จ่ายไป นอกจากนี้  ยงัหมายถึงคุณค่าของ
ผลิตภัณฑ์ในรูปของตวัเงนิ ซึ่งลูกค้าใช้ในการ เปรยีบเทียบระหว่างราคา (Price) ที่ต้องจ่ายเงนิ
ออกไปกบัคุณค่า (Value) ที่ลูกคา้จะได้รบั กลบัมาจากผลติภณัฑ์นัน้ ซึ่งหากว่าคุณค่าสูงกว่าราคา
ลูกค้าก็จะท าการตดัสนิใจซื้อ (Buying Decision) ทัง้นี้ กิจการควรจะค านึงถงึปัจจยัต่าง ๆ ซึ่งการ
ก าหนดกลยุทธ์ด้านราคามดีงันี้ สถานการณ์ สภาวะ และรูปแบบ ของการแข่งขนัในตลาด, ต้นทุน
ทางตรงและตน้ทุนทางออ้ม  

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place/Channel Distribution) หมายถึง ช่องทางการจ าหน่าย 
สนิค้าหรอืบรกิาร รวมถงึวธิกีารที่จะน าสนิค้าหรอืบรกิารนัน้ ๆ ไปยงัผู้บรโิภคเพื่อให้ทนัต่อความ
ตอ้งการ ซึ่งม ีหลกัเกณฑ์ทีต่้องพจิารณาว่ากลุ่มเป้าหมายคอืใคร และควรกระจายสนิคา้หรอืบรกิาร
สูผู่บ้รโิภคผ่านช่องทางใด จงึจะเหมาะสมมาก  

4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) หมายถงึ เครื่องมอืการสื่อสารทางการตลาด เพื่อ สรา้ง 
ความจูงใจ (Motivation) ความคิด (Thinking) ความรู้สึก (Feeling) ความต้องการ (Need) และ
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ความ พงึพอใจ (Satisfaction) ในสนิคา้หรอืบรกิาร โดยสิง่นี้จะใชใ้นการจูงใจลูกคา้กลุ่มเป้าหมายให้
เกดิความ ต้องการหรอืเพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในตวัผลติภณัฑ์ โดยคาดว่าการส่งเสรมิ
การตลาดนัน้จะมี อิทธิพลต่อความรู้สึก (Feeling) ความเชื่อ (Belief) และพฤติกรรม (Behavior) 
การซื้อสนิค้าหรอืบรกิาร หรอื อาจเป็นการตดิต่อสื่อสาร (Communication) เพื่อแลกเปลี่ยนขอ้มูล
ระหว่างผูข้ายกบัผูซ้ื้อกเ็ป็นได ้ทัง้นี้ จะต้องมกีารใชเ้ครื่องมอืสื่อสารทางการตลาดในรูปแบบต่าง ๆ 
อย่างผสมผสาน 

5. ด้านบุคคล (People) หรอืบุคลากร หมายถึง พนักงานที่ท างานเพื่อก่อประโยชน์ให้แก่องค์กร 
ต่าง ๆ ซึ่งนับรวมตัง้แต่เจ้าของกิจการ ผู้บรหิารระดบัสูง ผู้บรหิารระดบักลาง ผู้บรหิารระดบัล่าง 
พนักงาน ทัว่ไป แม่บ้าน เป็นต้น โดยบุคลากรนับได้ว่าเป็นส่วนผสมทางการตลาดที่มคีวามส าคญั 
เนื่องจากเป็นผูค้ดิ วางแผน และปฏบิตังิาน เพื่อขบัเคลื่อนองคก์รใหเ้ป็นตามทศิทางทีว่างกลยุทธไ์ว ้
นอกจากนี้บทบาทอีกอย่าง หนึ่งของบุคลากรที่มคีวามส าคญั คอื การมปีฏิสมัพนัธ์และสร้างมติร
ไมตรตี่อลูกคา้ เป็นสิง่ส าคญัทีจ่ะท าให้ ลูกคา้เกดิความพงึพอใจ  

6. ดา้นกระบวนการ (Process) หมายถงึ เป็นกจิกรรมทีเ่กี่ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและงาน ปฏบิตัิ
ในดา้นการบรกิารทีน่ าเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื่อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกต้อง รวดเรว็ โดยในแต่
ละ กระบวนการสามารถมไีด้หลายกจิกรรม ตามแต่รูปแบบและวธิกีารด าเนินงานขององค์กร หาก
ว่ากิจกรรมต่าง ๆ ภายในกระบวนการมีความเชื่อมโยงและประสานกันจะท าให้กระบวนการ
โดยรวมมปีระสทิธภิาพ สง่ผลให ้ลูกคา้เกดิความพงึพอใจ  

7. ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถงึ สิง่ที่ลูกค้าสามารถสมัผสัได้จาก การ
เลอืกใช้สนิค้าหรอืบรกิารขององค์กร เป็นการสรา้งความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมคีุณภาพ เช่น 
การ ตกแต่งรา้น การแต่งกายของพนักงานในรา้น การพูดจาต่อลูกคา้ การบรกิารทีร่วดเรว็ เป็นต้น 
สิง่เหล่านี้ จ าเป็นต่อการด าเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอย่างยิง่ธุรกิจทางด้านการบรกิารที่ควรจะต้อง
สรา้งคุณภาพ 

สรุปไดว้่า ส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 1. ผลติภณัฑ ์(Product) ทีต่รงกบัความต้องการ
ของลูกคา้ (Customer Needs) 2. ราคา (Price) ทีส่ะทอ้นคุณค่า สรา้งความพอใจใหก้บัผูบ้รโิภคกบั
สิง่ที่ผู้บรโิภคได้รบั (Cost to Satisfy Customer) 3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ที่สร้างความ
สะดวกในการซื้อ (Convenience to Buy) และ 4. การ ส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) ทีส่ื่อสาร
ไปยงัผูบ้รโิภค (Communication) 
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วิธีการด าเนินการวิจยัวิจยั 

1. ขอบเขตและประชากรกลุ่มตวัอย่าง 

       ประชากรที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี้คอื ประชากรที่ใช้บรกิารร้านคาเฟ่ชาและกาแฟในพื้นที่เขต
อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช จากจ านวนประชากร 267,440คน โดยการสุ่มเลอืกผู้ทีเ่ขา้มา
ใชบ้รกิารรา้นชากาแฟ 

โดยใชว้ธิกีารสุ่มแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) โดยก าหนดขนาดกลุ่ม ตวัอย่างใชสู้ตรของทา
โร่ยามาเน่ (Taro Yamane, 1973) ระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 สดัส่วน ความคลาดเคลื่อนเท่ากบั 
0.05  

ขนาดของประชากรทัง้หมด ในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช จ านวน 267,440 

ดงันัน้  ขนาดของตวัอย่างประชากรทีต่อ้งการคอื 400คน 

2.เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 

1. ผู้ศกึษาใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) ในการส ารวจความคดิเหน็ในการศกึษา ครัง้นี้โดยท า
การสุม่ส ารวจความคดิเหน็ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช จ านวน 400 คน 
แบบสอบถามแบ่งออกเป็น 3 สว่น คอื  

ส่วนที่  1 เป็นส่วนของแบบสอบถามที่ ใช้ ในการเก็บข้อมูล เกี่ ยวกับข้อมูลลักษณะทาง
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี และรายได ้  

ส่วนที่ 2  แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผู้บรโิภค ได้แก่ ประเภทของเครื่องดื่ม เหตุผลในการ
เลอืกใชบ้รกิาร บุคคลทีม่สี่วนร่วมในการตดัสนิใจ  ความถี่ในการซื้อเครื่องดื่ม แหล่งทีม่าของขอ้มูล 
ค่าใชจ่้ายในการซือ้เครื่องดื่มแต่ละครัง้ 

ส่วนที่ 3  เป็นแบบสอบถามที่ใช้ในการเก็บข้อมูลเกี่ยวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มี
ความสมัพนัธ์ในการเลอืกซื้อชาและกาแฟในร้านคาเฟ่ ประกอบด้วยปัจจยัต่างๆ ได้แก่ ปัจจยัด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านส่งเสรมิการตลาด ปัจจยัด้านบุคลากร 
ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ ปัจจยัดา้นกระบวนการ 
ซึ่งแบบสอบถามจากปัจจยัหลักทัง้ 7 ด้าน เป็นแบบสอบถามค าถามปลายปิด (Close – Ended 
Response Question)   
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 3. การทดสอบคณุภาพเคร่ืองมือการวิจยั 

ในการศกึษาครัง้นี้เพื่อให้ได้เครื่องมอืที่มคีุณภาพจงึได้น าแบบสอบถามที่ได้รบัการปรบัปรุงแก้ไข
จากอาจารยท์ีป่รกึษาและเสนอต่อผูเ้ชีย่วชาญ3ท่าน  

เพือ่ตรวจสอบคุณภาพดา้นความเทีย่งตรงของเนื้อหา (Content Validity) และ 
จากนัน้ท าการวเิคราะหค์ุณภาพเครื่องมอืโดยหาค่าดชันีความสอดคลอ้งและความ 
เทีย่งตรง(Item Objective Congruence Index : IOC) ความสอดคลอ้งที ่0.5 ขึน้ไป 

ผลการคานวณค่าดชันีความสอดคลอ้งจากผูเ้ชีย่วชาญ มคี่าเท่ากบั 0.94 จงึมคีวาม 
3. จากนัน้น าแบบสอบถามทีไ่ดไ้ปทดสอบความเชื่อมัน่ (Reliability) ความเชื่อมัน่ที ่0.7 
ขึน้ไป โดยการน าแบบสอบถามไปทดสอบกบัผูต้อบแบบสอบถาม จ านวน 30 ราย และใชว้ธิ ี
ค านวณหาค่าความเชื่อมัน่ซึง่เรยีกว่า สมัประสทิธิแ์อลฟ่า (Cronbach’s Alpha Coefficient) 
 ซึง่การศกึษาครัง้นี้ ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามเท่ากบั 0.82 แสดงว่า 
แบบสอบถามนัน้สามารถนา ไปใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูได ้
4. น าแบบสอบถามไปเกบ็ขอ้มลูกบักลุ่มตวัอย่างทีก่ าหนดไว้ 
4. การวิเคาระห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการวิเคาระห์ข้อมูล 

1. วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัลกัษณะประชากรศาสตร ์ดว้ยสถติเิชงิพรรณนา (Descriptive 
Statistic) โดยแสดงค่าเฉลีย่ (Mean) ค่าแจกแจงความถี ่(Frequency) และค่ารอ้ยละ (Percentage) 
1. วิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการซื้อชาและกาแฟ โดยแสดงจ านวนและร้อยละของผู้ตอบ

แบบสอบถามจ าแนกตามระดบัความส าคญัและค่าเฉลี่ยของปัจจยัทัง้7 ด้านโดยแต่ละข้อมี
ค าตอบ 5ระดบั(Rating Scale) ตามมาตราวดั ของลเิคริท์(Likert Scale)  

2. ทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติไคสแควร์ (Chi- Square) ที่ระดับนัยส าคัญที่ 0.05เพื่อหา
ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัพฤตกิรรมการ
ซือ้ชาและกาแฟตามรา้นคาเฟ่ของผูบ้รโิภคในเขต อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช ทีร่ะดบั
นยัส าคญัทางสถติมิคี่าน้อยกว่า 0.05 
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ผลการวิเคาระห์ข้อมูล 

ตารางที ่1. แสดงจ านวนและรอ้ยละของขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

รายการ จ านวน รอ้ยละ 
อายุ 
         ไม่เกนิ 20ปี 
          21-30ปี 
          31-40ปี 
          41-50ปี 
          51-60ปี 
         ตัง้แต่ 61ปีขึน้ไป 
รายได ้
        ไม่เกนิ 10,000บาท 
      10,001-15,000บาท 
      15,001-20,000บาท 
      20,001-25,000บาท 
         25,000บาทขึน้ไป 
อาชพี 
         นักเรยีน/นักศกึษา 
         ราชการ/รฐัวสิาหกจิ 
         พนักงานบรษิทัเอกชน 
         ประกอบธุรกจิส่วนตวั 
         อาชพีอสิระ 
       อื่นๆ 

 
3 
132 
192 
64 
8 
1 
 
15 
103 
113 
63 
106 
 
3 
84 
228 
47 
27 
11 
 

 
0.8 
33 
48 
16 
2 
0.2 
 
3.8 
25.8 
28.2 
15.7 
26.5 
 
0.5 
21 
57 
11.7 
6.8 
3 
 
 

รวม 400 100 

 

จะเห็นว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทัง้หมด 400คนเป็นเพศชาย จ านวน 291คน ร้อยละ54.7 มีอายุ
ในช่วง 31-40ปี ร้อยละ48  มีรายได้ 15,001-20,000บาท จ านวน113คน ร้อยละ28.2  มีรายได ้
25,000บาทขึ้นไป จ านวน106คน ร้อยละ 26.5 และประกอบอาชพีพนักงานบรษิัทเอกชน จ านวน
228คน รอ้ยละ57 
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ตารางที ่2 แสดงพฤตกิรรมการบรโิภคเครื่องดื่มชาและกาแฟตามรา้นคาเฟ่ 

รายการ จ านวน รอ้ยละ 
เครื่องดื่มทีผู่บ้รโิภคเลอืกทานบ่อยทีสุ่ด 
         กาแฟ 
        โกโก ้
        ชาเขยีว 
        ชาไทย 
        นมสด 
        ชอ็กโกแลต 
        ชานม 
         อื่นๆ 

 
204 
33 
73 
44 
9 
12 
22 
3 

 
51 
8.3 
18.3 
11 
2.2 
3 
5.5 
0.2 

สาเหตุทีเ่ลอืกใชบ้รกิาร 
        การบรโิภคเครื่องดื่มป็นหลกั 
        ใชส้ถานทีเ่ป็นทีน่ัดหมาย 
        เพื่อการพกัผ่อน 
        สถานทีใ่กลท้ีท่ างาน/บา้น 
        มทีีจ่อดรถเพยีงพอ 
        อื่นๆ 

 
202 
60 
105 
31 
3 
- 

 
50.5 
15 
26.2 
7.8 
0.5 
- 

ใชบ้รกิารร่วมกบัใคร 
        คนเดยีว 
        เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน 
        ครอบครวั 
        แฟน/คนรกั 

 
116 
188 
55 
41 

 
29 
47 
13.7 
10.3 

คาดหวงัอะไรมากทีสุ่ดจากการใชบ้รกิาร 
        รสชาตแิละคุณภาพ 
        การบรกิารทีป่ระทบัใจ 
        ประสบการณ์ใหม่ทีน่่าจดจ า 
        สถานทีแ่ละบรรยากาศด ี
       สะดวกในการเดนิทาง 
        อื่นๆ 

 
212 
47 
43 
55 
41 
2 
 

 
53 
11.7 
10.8 
13.8 
10.3 
                   0.4 

คาดหวงัอะไรมากทีสุ่ดจากการใชบ้รกิาร 
        รสชาตแิละคุณภาพ 
        การบรกิารทีป่ระทบัใจ 
        ประสบการณ์ใหม่ทีน่่าจดจ า 
        สถานทีแ่ละบรรยากาศด ี
       สะดวกในการเดนิทาง 
        อื่นๆ 

 
212 
47 
43 
55 
41 
2 
 

 
53 
11.7 
10.8 
13.8 
10.3 
0.4 
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ตารางที ่2 แสดงพฤตกิรรมการบรโิภคเครื่องดื่มชาและกาแฟตามรา้นคาเฟ่(ต่อ) 

รายการ จ านวน รอ้ยละ 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นคาเฟ่ 
         ทุกวนั 
         2-3 ครัง้/อาทติย ์
         3-4 ครัง้/อาทติย ์
        เมื่อมโีอกาส 

 
109 
124 
74 
93 

 
27.3 
31 
18.5 
23.3 

แหล่งขอ้มลู 
        Facebook 
       Tiktok 
       เพื่อนบอกต่อ 
       บงัเอญิเจอ 
       Google 
       Instragram 

 
114 
76 
131 
59 
18 
2 

 
28.5 
19 
32.8 
14.7 
4.5 
0.5 

ค่าใชจ้่ายในการใชบ้รกิารแต่ละครัง้ 
       น้อยกว่า  50บาท 
       51-100 บาท 
       101-150 บาท 
       150 บาทขึน้ไป 

 
41 
276 
45 
37 

 
10.3 
69.2 
11.3 
9.3 

 

พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน400 คน ส่วนใหญ่เลอืกบรโิภคเครื่องดื่มกาแฟ จ านวน 204 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 51 โดยมสีาเหตุในการใช้บรกิารรา้นคาเฟ่คอื การบรโิภคเครื่องดื่มเป็นหลกั จ านวน
202 คน คิดเป็นร้อยละ 50.5  มักไปใช้บริการร่วมกับเพื่อน จ านวน188คน คิดเป็นร้อยละ 47 
คาดหวงัในดา้นรสชาตแิละคุณภาพของเครื่องดื่ม จ านวน 212คน คดิเป็นรอ้ยละ 53 โดยความถี่ใน
การบรกิารร้านชาและกาแฟจะส่วนใหญ่อยู่ที่ 2-3ครัง้/อาทิตย์ จ านวน 124คน คดิเป็นร้อยละ 31
แหล่งขอ้มูลได้มาจาก เพื่อนบอกต่อ จ านวน 131คน คดิเป็นร้อยละ 32.8 และค่าใช้จ่ายแต่ละครัง้
สว่นมากจะอยู่ที ่51-100บาท จ านวน 276บาท คดิเป็นรอ้ยละ 69.2  
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ตารางที ่3 แสดงผลปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ชาและกาแฟ 

ประเดน็ ค่าเฉลีย่ S.D แปลผล 
ดา้นผลติภณัฑ ์    
1.รสชาตขิองกาแฟ 4.54 0.59 มากทีสุ่ด 
2.เมนูมใีหเ้ลอืกหลากหลาย 4.62 0.58 มากทีสุ่ด 
3.บรรจุภณัฑม์คีวามปลอดภยั สวยงาม 4.44 0.64 มากทีสุ่ด 
4.คุณภาพของวตัถุดบิ 4.83 0.37 มากทีสุ่ด 
รวม 4.60 0.54 มากทีสุ่ด 
ดา้นราคา    
1.มป้ีายบอกราคาชดัเจน 4.65 0.56 มากทีสุ่ด 
2.ราคาของกาแฟเหมาะกบัปรมิาณและคุณภาพ 4.62 0.60 มากทีสุ่ด 
3.ราคาของกาแฟเหมาะสมกบับรรยากาศในรา้น 4.54 0.67 มากทีสุ่ด 
รวม 4.60 0.61 มากทีสุ่ด 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย    
1.สถานที ่ชดัเจน หาง่าย สะดวกส าหรบัการเดนิทาง 4.56 0.60 มากทีสุ่ด 
2.เวลา เปิด ปิดเหมาะสม 4.65 0.58 มากทีสุ่ด 
รวม 4.60 0.59 มากทีสุ่ด 
ดา้นส่งเสรมิการตลาด    
1.มกีจิกรรมเกีย่วกบัการลดราคา 4.38 0.68 มากทีสุ่ด 
2.มโีปรโมชัน่ช่วงเทศกาล 4.44 0.68 มากทีสุ่ด 
3.ช่องทางการโฆษณาทัง้ onlineและ offline 4.37 0.74 มากทีสุ่ด 
รวม 4.39 0.7 มากทีสุ่ด 
ประเดน็ ค่าเฉลีย่ S.D แปลผล 
ปัจจยัดา้นบุคคล    
1.พนักงานมอีธัยาศยัด ีสุภาพและมมีารยาท 4.67 0.55 มากทีสุ่ด 
2.พนักงานมีความสามารถในการแนะน าสินค้าและให้ข้อมูลที่มี
ประโยชน์ 

4.68 0.58 มากทีสุ่ด 

รวม 4.67 0.56 มากทีสุ่ด 
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ตารางที ่3 แสดงผลปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการซือ้ชาและกาแฟ 

ดา้นกระบวนการ    
1.ขัน้ตอนการสัง่ คดิเงนิ สะดวก รวดเรว็ และแม่นย า 4.65 0.55 มากทีสุ่ด 
2.มคีวามพรอ้มในการบรกิาร แกไ้ขปัญหาไดท้นัทเีมื่อเกดิขอ้ผดิพลาด 4.69 0.54 มากทีสุ่ด 
รวม 4.67 0.54 มากทีสุ่ด 
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ    
1.ลกัาณะรา้นกวา้ง สะดวก สบาย มโีตะ้เกา้อีบ้รกิารเพยีงพอ 4.55 0.60 มากทีสุ่ด 
2.การตกแต่งรา้นสวย บรรยากาศดมีเีอกลกัษณ์ 4.58 0.61 มากทีสุ่ด 
3.มทีีจ่อดรถเพยีงพอสะดวกและปลอดภยั 4.62 0.58 มากทีสุ่ด 
4.มหีอ้งน ้าบรกิารสะอาดและเพยีงพอ 4.62 0.58 มากทีสุ่ด 
รวม 4.59 0.59 มากทีสุ่ด 
ในภาพรวม 4.58   0.59   มากทีสุ่ด 

 

ในภาพรวม ผู้วจิยัเหน็ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อพฤตกิรรมการซื้อชาและกาแฟใน
ระดบัมากทีสุ่ด (ค่าเฉลีย่ 4.58) 

      ซึ่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อชาและกาแฟตามร้านคาเฟ่ 
สูงสุดคอื ม2ีปัจจยัคอื ปัจจยัดา้นบุคคล (ค่าเฉลีย่4.67) และปัจจยัดา้นกระบวนการ  (ค่าเฉลีย่4.67) 
รองลงมาคอื ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ์ ปัจจยัดา้นราคาและปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (ทัง้สาม
มคี่าเฉลีย่เท่ากนัอยู่ที ่4.60) และปัจจยัดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (ค่าเฉลีย่ 4.59) ตามล าดบั 

สรปุผลการวิจยั  

  จากการศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการบรโิภคชา
และกาแฟตามรา้นคาเฟ่ เขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราชสามารถอภปิรายผลไดด้งัต่อไปนี้ 

     ด้านข้อมูลทั ว่ ไป  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นเพศชาย มีอายุ  31-40ปี  มีรายได ้
15,001-20,000บาท มีอาชีพบริษัทพนักงานเอกชน สรุปว่าปัจจยัด้านประชากรศาสตร์มีผลต่อ
พฤตกิรรมการตดัสนิใจในการบรโิภคผลติภณัฑเ์ครื่องดื่มชาและกาแฟ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ 
ศศธิร พรมมาลา (2561) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการ
ซื้อกาแฟสดของผู้บรโิภคในเขตอ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ แสดงให้เหน็ว่าในส่วนโครงสรา้ง
ประชากร เพศ อายุ รายได ้และอาชพี มผีลต่อการซือ้กาแฟสด  

   ดา้นขอ้มูลพฤตกิรรมการซื้กาแฟสด พบว่า ผูต้อบแบบสอบ จ านวน400 คนส่วนใหญ่มคีวามถี่ใน
การบรโิภคชาและกาแฟโดยเฉลีย่ 2-3ครัง้ต่ออาทติย ์ประเภทเครื่องดื่มทีบ่รโิภคบ่อยทีสุ่ดคอืกาแฟ 
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สว่นมากมาใชบ้รกิารกบัเพื่อนมากทีสุ่ด คาดหวงัในรสชาตแิละคุณภาพเครื่องดื่มมากทีสุ่ด ค่าใชจ่้าย
ในการซื้อชาและกาแฟต่อครัง้ จะอยู่ที ่51-100บาทและแหล่งขอ้มูลทีไ่ดม้าคอื การบอกต่อจากเพื่อน 
ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของ ศศธิร พรมมาลา (2561) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มี
ความสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อกาแฟสดของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม่ ที่
สรุปผลการศกึษาเกี่ยวกบัขอ้มูลพฤตกิรรมการบรโิภคกาแฟสด ส่วนใหญ่บรโิภคกาแฟสด 2-3ครัง้
ต่อสัปดาห์ ประเภทเครื่องดื่มที่ดื่มบอยที่สุดคือ คาปูชิโน่ ให้เหตุผลในการเลือกใช้บรกิารด้าน
รสชาตขิองผลติภณัฑ ์แต่ต่างกนัตรงค่าใชจ่้ายในการใชบ้รกิาร 

 สรุปได้ว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ไม่ว่าปัจจยัด้าน ผลิตภณัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที ่
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านส่งเสริมการขาย ด้านกระบวนการ ด้านบุคลากร และด้าน
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธ์กนัและมอีทิธพิลต่อพฤตกิรรมในการบรโิภคชาและกาแฟ
ตามรา้นคาเฟ่ของผูบ้รโิภคในเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

ข้อเสนอแนะ 

จากผลการศกึษาครัง้นี้ เป็นแนวทางใหแ้ก่ผูป้ระกอบการในการน าขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารมาประยุกต์ใชใ้นการปรบัปรุง พฒันากลยุทธ์ทางการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกจิรา้นคาเฟ่
ในแต่ละดา้นดงันี้ 

1. ดา้นผลติภณัฑ์ เนื่องจากการเขา้รา้นคาเฟ่ เครื่องดื่มเป็นปัจจยัหลกัที่ผู้บรโิภคต้องมกีารซื้อ จงึ
ตอ้งใหค้วามส าคญัมากทีสุ่ด ผูป้ระกอบการตอ้งมกีลยุทธ์ในการดงึดดูใจลูกคา้ ดว้ยรสชาตเิครื่องดื่ม
ที่ดี ใส่ใจทุกขัน้ตอนการท าให้ตรงกับความต้องการของผู้บริโภคและรกัษามาตรฐานให้ดีคงที่
ตลอดเวลา 

2. ด้านราคา ร้านคาเฟ่มหีลายร้านให้บรกิารจงึมกีารแข่งขนัสูง เกิดการเปรยีบเทียบราคากนัขึ้น
ของผู้บริโภค ผู้ประกอบการจึงควรพิจรณาการตัง้ราคาให้เหมาะสมกับ ปริมาณ คุณภาพของ
เครื่องดื่ม มกีารบอกราคาให้ชดัเจนเพื่อให้ผู้บรโิภคตดัสนิใจได้ง่ายขึ้น รวมทัง้การซื้อบรรยากาศที่
เป็นเอกลกัษณ์ของแต่ละรา้น 

3. ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ร้านคาเฟ่ควรจดัในสถานที่มีการเข้าถึงได้ง่าย การเดินทางไม่
สลบัซบัซ้อน มแีผนที่การเดนิทางแจ้งใหช้ดัเจน และมเีวลา เปิด ปิดร้านที่ค านึงถงึเวลาไหนทีม่คีน
ใช้บรกิารมากที่สุดเพื่อตอบสนองความต้องการให้ลูกค้า มเีวลาแจ้ง เปิด ปิด วนัหยุดประกาศให้
ชดัเจน 
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4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  จากการศึกษาพบว่าผู้บริโภคให้ความส าคัญกับโปรโมชัน่ตาม
เทศกาลมากที่สุด รองลงมาคือ การโฆษณาทั ้ง offline และ onlineและ กิจกรรมลดราคา 
ผู้ประกอบการควรมแีผนการส่งเสรมิการตลาดเพื่อสามารถจูงใจให้ผู้บรโิภคสนใจมากยิง่ขึ้น เช่น 
เทศกาลวนัแม่ ชวนแม่มากนิ ลูกซื้อ1แก้วแถมใหแ้ม่1แก้ว เพื่อใหรู้ส้กึว่าทางรา้นให้ความส าคญักบั
ความรูส้กึและวนัส าคญั 

5. ด้านบุคล ผู้บรโิภคคาดหวงัการได้รบัการบรกิารที่ดีจากพนักงานโดยให้ความ ความส าคญัใน
ด้านความรู้และทักษะของพนักงานที่มีต่อสินค้าเป็นหลัก การต้อนรบัและความอัธยาศัยดีของ
พนักงาน ผู้ประกอบการจึงควรให้ความส าคญัในการอบรมพนักงานให้มีใจรกัในการบรกิารและ
สร้างบรรยากาศที่ดีในการท างาน ให้พนักงานมคีวามสุขในการท างานส่งผลให้การบรกิารออกมา
จากใจทีด่ ีท าใหผู้บ้รโิภคเกดิความประทบัใจและตอ้งการกลบัมาอกีครัง้ 

6. ด้านกระบวนการ ผู้บรโิภคส่วนใหญ่ให้ความส าคญัเกี่ยวกบัขัน้ตอนการใช้บรกิารที่ไม่ยุ่งยาก
สะดวกรวดเร็วและแม่นย าผู้ประกอบการควรต้องจดัการแผนงานอย่างมรีะบบไม่ซับซ้อนเพื่อให
กระบวนการมคีวามผดิพลาดน้อยทีสุ่ด เอาชนะใจผู้บรโิภคเมื่อเขา้มาใชบ้รกิารแล้ว ดทีุกอย่างไม่มี
ทีต่ ิ

7. ดา้นลกัษณะสิง่แวดลอ้มทางกายภาพนอกจากเครื่องดื่มทีเ่ป็นปัจจยัหลกัแลว้สถานทีท่ีใ่หบ้รกิาร
กส็ าคญัมากดว้ยเช่นกนั ผูป้ระกอบการต้องค านึงความสะดวก สบายทีผู่บ้รโิภคต้องไดร้บัเมื่อเขา้มา
ใช้บริการเพื่อดึงดูดใจให้เข้ามาใช้บรกิารซ ้า ไม่ว่าจะเป็น บรรยากาศร้านที่เป็นเอกลกัษณ์ ร้าน
กวา้งมโีต๊ะและเกา้อีบ้รกิารเพยีงพอ มทีีจ่อดรถทีป่ลอดภยั และมหีอ้งน ้าไวบ้รกิารทีส่ะอาด 

       ผลจากการศกึษาในครัง้นี้พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื้อชาและ
กาแฟตามร้านคาเฟ่ ดังนัน้จึงควรมีการพิจรณาเลือกใช้กลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสมเพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคแต่ละกลุ่มไดเ้ป็นอย่างด ี

และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื้อชาและกาแฟตาม
รา้นคาเฟ่ ดงันัน้ จงึควรมรการพจิรณาเลอืกใชก้ลยุทธท์างการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภคเพือ่เพิม่ความไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัและเพิม่ลูกคา้ใหก้บัธุรกจิได้ 
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ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ถดัไป 

การวิจยัครัง้นี้  ได้ผลการศึกษาที่เป็นประโยชน์ในการน าไปประยุกต์ในการวางแผนการตลาด
ส าหรบัผู้ประกอบการ และผู้ที่สนใจศึกษาวจิยัในครัง้ต่อไปในระดบัหนึ่งแต่สามารถขยายผลการ
ศกึษาวจิยัในดา้นอื่นๆเพิม่เตมิไดด้งันี้ 

1. ควรศกึษาพฤตกิรรมอย่างอื่นเพิม่เตมิทีค่าดว่าจะส่งผลต่อความต้องการทีจ่ะบรโิภคเพิม่ขึน้ เช่น
ความชื่นชอบเฉพาะสว่นบุคคลเพือ่ขยายฐานลูกคา้ไดเ้พิม่มากขึน้ 

2. ควรมกีารขยายขอบเขตประชากรในการวจิยัครัง้ต่อไป เพื่อศึกษาประชากรในกลุ่มที่กว้างขึ้น
และสามารถเปรยีบเทยีบความสมัพนัธแ์ละความแตกต่างได ้

3. ในการศกึษครัง้ต่อไปควรศกึษาความพงึพอใจในการบรโิภคเครื่องดื่มชาและกาแฟตามรา้นคาเฟ่
เพือ่น าขอ้ดอ้ยมาพฒันาปรบัปรุงผลติภณัฑแ์ละการใหบ้รกิาร 

4. ท าการศึกษาปัจจยัและตวัแปรอื่นๆเช่น ปัจจยัด้านเศรษฐกิจ สงัคม การเมอืง เทคโนโลยแีละ
สิง่แวดล้อม เป็นต้น ว่ามคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการบรโิภคการซื้อเครื่องดื่มชาและกาแฟของ
ผูบ้รโิภคเขตอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 
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