
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหาร                              
ซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัตรงั 

In addition, the marketing mix has influenced consumer's choice of the 
'Soccer Cafe' in Trang province. 
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บทคดัย่อ 

 
 วตัถุประสงคใ์นการศกึษาส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหาร 
ซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั เพื่อศกึษา 1) ส่วนประสมทางการตลาด และการเลอืกใชบ้รกิาร
รา้นอาหารซอคเกอร์คาเฟ่ ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั 2) เพื่อเปรยีบเทยีบการใช้บรกิารร้านอาหารซอค
เกอรค์าเฟ่ ทีแ่ตกต่างกนัตามปจัจยัส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ทีแ่ตกต่างกนั และ3) เพื่อศกึษา
อทิธพิลของส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหาร ซอคเกอรค์าเฟ่ ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี้ คอื ผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั จ านวน 400 คน 
เครื่องมอืที่ใช้ในการวิจยัเป็นแบบสอบถาม (Questionnaire) วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณา 
(Descriptive Statistics) ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การใช้สถติเิชงิอนุมาน 
(Inferential Statistics) โดยใชค้่า t-test และ F-test (One-way ANOVA) ในกรณีพบความแตกต่างอย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ใช้การทดสอบรายคู่ด้วยวธิี LSD ผลการวจิยั พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดของรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ด้านลกัษณะทางกายภาพมคีวามส าคญัมากที่สุด รองลงมา คอื
ด้านพนักงานผู้ให้บรกิาร ด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านผลติภณัฑ์ และ
ดา้นส่งเสรมิการตลาดตามล าดบั โดยค่าเฉลี่ยรวมจะอยู่ที่ 4.39 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.54 ส่วน
การเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ที่ผูใ้ช้บรกิารเลอืกใชบ้รกิารมากที่สุด คอืดา้นความพงึพอใจ
ในการใหบ้รกิารของพนกังาน รองลงมาดา้นการใหบ้รกิาร และดา้นคุณค่าของลูกคา้ ตามล าดบั โดยค่าเฉลีย่
รวมจะอยู่ที่ 4.39 ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.53 ปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกันของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัตรงั มกีารเลอืกใช้บรกิารร้านอาหารซอคเกอร์คาเฟ่ แตกต่างกนั พบว่า อิทธพิลต่อการเลอืกใช้
บริการร้านอาหารซอคเกอร์คาเฟ่ แตกต่างกันตามปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกันใน ด้านเพศ  อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 และ ส่วน
ประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอร ์คาเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
พบว่า ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านบุคคล ด้านกระบวนการและด้านสิ่งแวดล้อมทาง
กายภาพ มอีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภค ในจงัหวดัตรงั โดยรวมมี
นยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
  
 ค าส าคญั : ส่วนประสมทางการตลาด,การเลอืกใชบ้รกิาร,รา้นซอคเกอรค์าเฟ่,จงัหวดัตรงั 



ABSTRACT 
 

 The purpose of the study was to study the market ingredients that influenced 
consumers in Trang province and 1) market ingredients and 2) comparison of their use 
of Soccer Café. Different from the personal factors of consumers in Trang province, and 
3) to study the influence of market ingredients that influenced the selection of 
restaurants in Trang province. The sample used in this study was 400 consumers in 
Trang province. Questionnaire analysis tools analyze data using descriptive statistics 
such as frequency, mean and standard deviation. Inferometric Statistics using t-test and 
F-test (One-way AV) values. In the case of statistically significant differences at 0.05 
level, use a double test using the LSD method. The research found that the overall 
market composition of the restaurant's physical characteristics was the most important, 
followed by service personnel, processing, distribution channel, product and marketing 
promotion respectively with a total average of 4.39 standard deviations equal to 0.54 
The most popular choice of the 'Soccer Café' was employee satisfaction, followed by 
customer service and value, respectively, with a total average of 4.39 standard 
deviations equal to 0.53. Different personal factors of consumers in Trang province 
have different choices for the sake of the coffee shop. It was found that the influence on 
the choice of the sake cafe was statistically significant in gender, age, educational 
status, occupation and monthly income at 0.05 and the marketing mix influenced 
consumer's choice of Soccer Café in Trang province. It was found that the price, 
distribution channel, personnel, process and physical environment had a statistically 
significant influence on consumers' Soccer Café in Trang province. 
 

Keywords: Marketing ingredients, service selection, Soccer Cafe, Trang 
Province 

 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

จงัหวดัตรงั ถอืเป็นอกีหน่ึงจงัหวดัทีม่ผีูบ้รโิภคใหค้วามสนใจธุรกจิรา้นอาหารคาเฟ่ เนื่อง
ดว้ยเสน่หอ์นัมเีอกลกัษณ์ของพืน้ทีท่ีท่ าใหผู้บ้รโิภคสามารถซมึซบักบับรรยากาศอนัรื่นรมยจ์งึมี
ธุรกจิคาเฟ่เกิดขึ้นหลากหลายรูปแบบ เช่น รา้นอาหารคาเฟ่รมิแม่น ้า ร้านอาหารคาเฟ่ กลาง
สวน ร้านคาเฟ่สไตล์มนิิมอล เป็นต้น หากแต่ปจัจุบนัธุรกิจร้านอาหารคาเฟ่ได้รบัผลกระทบ



โดยตรงจากสถานการณ์โควดิ-19 (Covid-19) ส่งผลใหย้อดขายของธุรกจิค่อนขา้งหดตวั และยงั
มปีญัหาดา้นอื่น ๆ ทีแ่สดงใหเ้หน็ถงึปญัหาในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ เช่น 
การใหบ้รกิารลูกคา้ทีม่คีวามล่าชา้ ท าใหลู้กคา้ไม่พอใจกบัสิง่ทีไ่ดร้บั รสชาตขิองอาหารก็ส าคญั
ถ้ารสชาตอิาหารไม่อร่อยก็ไม่สามารถดงึดูดให้ลูกค้าเขา้มาใช้ซ ้าได้ และด้านการอ านวยความ
สะดวกในเรือ่งสถานทีย่งัน้อยไป ตอ้งมป้ีายบอกทาง จดุชมววิ ทีช่ดัเจน 

ในปจัจุบนัธุรกจิรา้นอาหารคาเฟ่มกีารแข่งขนักนัสูง เพราะรา้นอาหารแนวคาเฟ่เป็นที่
นิยมของผู้คนในสังคม ซึ่งปญัหาที่เกิดขึ้นกับธุรกิจร้านอาหารซอคเกอร์คาเฟ่ พบว่า 
ผู้ประกอบการขาดความรู้ไม่ได้ศึกษาและเรยีนรู้เกี่ยวกบัการเปิดธุรกิจคาเฟ่โดยตรงท าให้มี
ปญัหาในดา้นการบรหิารงานอยู่เสมอ ท าเลทีต่ ัง้ ของรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ยงัไม่เป็นทีรู่จ้กั
มากนัก ในด้านรสชาติ ก็เป็นสิ่งที่ส าคญัเป็นอย่างมาก เพราะลูกค้าที่เข้าใช้บรกิารคาเฟ่จะมี
ความต้องการคอืไปทานอาหารและเครื่องดื่ม ส่วนพนักงานประจ ารา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ที่
คอยให้บรกิารยงัขาดความคล่องแคล่วว่องไวในการท างาน อาจท าให้การท างานไม่เป็นระบบ 
ซึง่ท าใหเ้กดิความล่าชา้จนไมเ่ป็นทีพ่อใจของผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารได ้

ดงันัน้ ผู้ศกึษาจงึมคีวามสนใจที่จะศกึษาเรื่องส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อ
การเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหาร ซอคเกอรค์าเฟ่ของผู้บรโิภค ในจงัหวดัตรงั เพื่อใชข้อ้มลูในการ
วจิยัครัง้นี้ไปปรบักลยุทธ์และแนวคดิให้สอดคล้องไปตามสถานการณ์ ศึกษาพฤติกรรมของ
ผู้บรโิภคในแต่ละช่วงวยั แต่ละระดบัการศึกษา แต่ละอาชพี และแต่ละช่วงรายได้  ซึ่งมคีวาม
แตกต่างกนัทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารของผูบ้รโิภค เพื่อสรา้งความแตกต่างในการแข่งขนั 
เพื่อรกัษาฐานลูกค้าเดมิ และเพิม่ฐานลูกค้าใหม่ ตอบโจทย์การให้บรกิารของร้านอาหารซอค
เกอรค์าเฟ่ ต่อไป 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศกึษาส่วนประสมทางการตลาด และการเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์า
เฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 

2. เพื่อเปรยีบเทยีบการใช้บรกิารรา้รนอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ที่แตกต่างกนัตามปจัจยั
ส่วนบุคคลของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ทีแ่ตกต่างกนั 

3. เพื่อศึกษาอิทธพิลของส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิาร
รา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
 
สมมติฐานการวิจยั 

1. ปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกันของผู้บริโภคในจงัหวัดตรงั มกีารเลือกใช้บรกิาร
รา้นอาหารซอคเกอร ์คาเฟ่ แตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ 
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 



ขอบเขตของการวิจยั 
 การศกึษาค้นคว้าครัง้นี้ มุ่งศกึษาส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้
บรกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยมตีวัแปรต้นดงันี้ (1) ปจัจยั
ส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศกึษา สถานภาพสมรส อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืน (2) ส่วนประสมทางการตลาด (7p’s) ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นสถานที ่
ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ 
ส่วนตวัแปรตามคอื การเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั 
ไดแ้ก่ ดา้นความพงึพอใจ ดา้นการใหบ้รกิาร ดา้นคุณค่าของลกูคา้  

ประชากรทีใ่ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ คอื ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ซึ่งมจี านวน 634,861 คน 
(ส านักบรหิารการทะเบยีน กรมการปกครอง จงัหวดัตรงั ประจ าเดอืนมถุินายน 2566) โดยท า
การเกบ็รวบรวมขอ้มลูตัง้แต่เดอืนกรกฎาคม ถงึ ตุลาคม 2566 เป็นเวลา 4 เดอืน 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

 ส่วนประสมทางการตลาดถือเป็นเครื่องมอืทางการตลาดที่ส าคญัในการด าเนินธุรกิจ 
ช่วยใหลู้กคา้รูจ้กัและจดจ าแบรนด์สนิคา้ให้ดยีิง่ขึน้ และสามารถช่วยใหธุ้รกจิรบัรูถ้งึเป้าหมายที่
ส าคญัว่าตอ้งวางแผนกลยทุธอ์ยา่งไรเพื่อใหธุ้รกจิตอบสนอต่อความต้องการของลูกคา้ไดต้รงจุด 
ซึ่งนักการตลาดหรอืนักธุรกิจต่าง ๆ ต่างให้การยอมรบัและน ามาใช้ในการท าการตลาดอย่าง
แพร่หลาย ทัง้ในอดตีและปจัจุบนั เรยีนกได้ว่าส่วนประสมทางการตลาด เป็นปจัจยัพื้นฐานที่
ส าคญัในการท าธุรกิจ ไม่ว่าจะเป็นธุรกิจสินค้าหรือบรกิารต่าง ๆ ก็จ าเป็นต้องน าแนวทาง
การตลาด 4p’s หรอื 7p’s มาใชเ้พื่อใหต้อบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคได้ 
Kolter (2003) กล่าวว่า ได้กล่าวเกี่ยวกบัความหมายของส่วนประสมทางการตลาดไว้ว่าส่วน
ประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมอืทางการตลาดที่ควบคุมได้โดยกจิการ ใช้ด าเนินการเพื่อให้
ตอบสนองและก่อให้เกดิความพงึพอใจให้กบักลุ่มผู้บรโิภคที่เป็นเป้าหมายของกจิการ ซึง่จะได้
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด จากปจัจยัพื้นฐานะ
ประกอบดว้ย 4 ปจัจยั หรอื เรยีกว่า 4Ps คอื ผลติภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการ
จดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ซึ่งใช้ไดก้บัสนิค้าแต่ยงัไม่เพยีงพอ
ส าหรบัธุรกจิบรกิาร จงึไดเ้พิม่เตมิส่วนประสมทางการตลาดขึน้ใหม่ใหเ้หมาะสมกบัธุรกจิบรกิาร
รปูแบบใหม่ โดยเพิม่ขึน้อกี 3 P's นัน้คอื บุคลากร (People) ลกัษณะทางกายภาพของสนิคา้
บรกิาร (Physical Evidence) กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) รวมแลว้จะประกอบดว้ยปจัจยั 
7 ประการดงัต่อไปนี้  
 1. ผลติภณัฑ ์(Product) บรกิารเป็นผลติภณัฑอ์ย่างหนึ่ง แต่เป็นผลติภณัฑท์ีไ่ม่มตีวัตน
เช่นเดยีวกบัผลติภณัฑ ์แต่คุณภาพของบรกิารจะมหีลายปจัจยัดว้ยกนั ทัง้ความรูค้วามสามารถ
ประสบการณ์ของพนักงาน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ ความรวดเรว็และความต่อเนื่องของ



ขัน้ตอนการส่งมอบบรกิาร รวมถงึอธัยาศยัไมตรขีองพนักงานทุกคน ในร้านอาหารซอคเกอร ์ 
คาเฟ่ การเลอืกประเภทอาหารจะตอ้งโดนใจกลุ่มเป้าหมายหรอืตรงตามความต้องการ เหมาะกบั
กลุ่มลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย เช่นอาหารแนวป้ิงย่าง สเต็ก อาหารอสีาน เป็นต้น ซึ่งสิง่ส าคญัมาก
ที่สุด คือ ความอร่อยและสดใหม่ ของอาหาร ซึ่งเป็นสิ่งที่กุมหัวใจของลูกค้าให้กลับมา
รบัประทานทีร่า้นอกีในครัง้ต่อไป  
 2. ราคา (Price) ราคาเป็นตวัก าหนดรายไดข้องกจิการ ส าหรบัตวัสนิคา้หรอืบรกิารจะ
ถอืว่าเป็นมูลค่าทีท่างผูซ้ื้อให้มาเพื่อแลกกบัการได้ใช้สนิค้าหรอืบรกิารนัน้ 1 การพจิารณาค้าน
ราคาจะตอ้งรวมถงึระดบัราคา ส่วนลด เงนิช่วยเหลอื ค่าใชจ้า่ยในการใชง้านระบบและบรกิารทีม่ ี
ผลต่อผูบ้รโิภคในการรบัรู ้ถงึคุณค่าทีไ่ดร้บัจากบรกิาร โดยเทยีบระหว่างราคาและคุณภาพของ
ระบบและบรกิาร ซึ่งในการตัง้ราคาถือว่าเป็นศาสตร์และศิลป์ที่จะต้องมองให้ออกว่าเงนิใน
กระเป๋าลกูคา้ทีย่นิดจีา่ยใหน้ัน้ทีเ่ท่าไหร ่หากตัง้ราคาต ่าไปกไ็ด ้กไ็ดก้ าไรน้อย แต่ถ้าสูงเกนิไปก็
ขายได้น้อย ทางรา้นอาหารมกีารก าหนดต้นทุนของอาหารแต่ละจานควรอยู่ที่ 50 -70 % โดย
ขึน้อยูก่บัท าเลและบรรยากาศ การตกแต่งรา้น และคุณภาพของอาหารดว้ย 
 3. สถานที่ (Place) ที่ตัง้ของผู้ให้บรกิารและความยากง่ายในการเขา้ถงึในการขอรบั
บรกิารเพื่ออ านวยความสะดวกในการเข้าถงึบรกิารในการติดต่อประสานงาน การแจง้ปญัหา
รวมถึงเครือข่ายในการให้บริการที่ครอบคลุม แม้กระทัง้การให้บริการที่สถานที่ของลูกค้า 
ส าหรบัรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ มทีี่ตัง้และท าเลที่อยู่ตดิถนน สามารถเดนิทางได้สะดวกมทีี่
จอดรถอยู่ใกล้กบัแหล่งชุมชน ประกอบกบัรา้นอาหารยงัคงความเป็นธรรมชาต ิอากาศบรสิุทธิ ์
เหมาะแก่การพกัผ่อน 
 4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดรวบรวมวิธีการที่
หลากหลายของการสื่อสารกบัตลาดต่าง ๆ ไมว่่าจะผ่านการโฆษณา กจิกรรมการขายโดยบุคคล
กจิกรรมส่งเสรมิการตลาดรูปแบบอื่น ทัง้ทางตรงสู่สาธารณะและทางอ้อมผ่านทางสื่อสาร เช่น
การประชาสมัพนัธ์ เพื่อให้เกดิการรบัรู ้ในบรกิาร รา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ได้น าเทคโนโลยี
เข้ามาใช้เพื่อช่วยในการประชาสมัพนัธ์ร้านอาหารให้เป็นที่รู้จกั และสามารถเพิม่ยอดขายได้
แบบทวคีูณ ในการโปรโมชัน่ทางรา้นไม่ไดย้ดึตดิกบัรปูแบบเดมิ ๆ รา้นอาหารของเรามกีารท า
บตัรสมาชกิ บตัรสะสมแต้ม เพื่อให้ลูกคา้รูส้กึประทบัใจและรบัรูว้่าทางรา้นต้องการจะคนืก าไร
ใหก้บัลกูคา้ทีม่าอุดหนุนดว้ย 
 5. บุคลากร (People) หรอืพนักงานผู้ให้บรกิารจะน าบรกิารส่งถงึมอืผู้รบับรกิารเพื่อ
สามารถสร้างความพึงพอใจแก่ผู้รบับรกิารความรู้ความสามารถในการแก้ปญัหาได้อย่างมี
ประสทิธภิาพบุคคลลกัษณะนิสยัที่ดทีี่จะสร้างภาพลกัษณ์ที่ดใีนการ ให้บรกิาร กิริยามารยาท 
ความตรงต่อเวลา ความตัง้ใจ เอาใจใส่ ซึ่งบุคลากรผู้ให้บรกิารภายในรา้นเป็นสิง่ส าคญัในการ
ใหบ้รกิารของธุรกจิรา้นอาหาร ควรมกีารอบรมและเทรนนิ่งใหพ้นักงานทีเ่ขา้ใหม่ แนะน าวธิกีาร
ตอ้นรบัลกูคา้และการรบัออเดอร ์เพื่อป้องกนัรบัออเดอรผ์ดิ ๆ ถูก ๆ ส่งโต๊ะผดิ ถามลูกคา้ซ ้าไป
ซ ้ามา ซึง่ท าใหด้ไูมด่ใีนสายตาของลกูคา้ 



 6. ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) ลกัษณะทางกายภาพมผีลต่อการ
ตดัสนิใจในการใชบ้รกิาร เพราะเป็นสิง่ทีม่องเหน็และสมัผสัได ้ดงันัน้ส่วนประกอบทีเ่ป็นลกัษณะ
ทางกายภาพที่มีปรากฏอยู่บ้างก็จะมีผลต่อการตัดสินใจของถูกค้าหรือผู้ใช้บรกิารได้ เช่น 
ลกัษณะทางกายภาพ รวมถงึสภาพแวดลอ้ม ความเหมาะสมของระบบทีต่ดิตัง้ โคยเฉพาะดา้น
ความปลอดภยัต่อ สถานีบรกิารน ้ามนัซึ่งมคีวามส าคญัมาก รวมทัง้ส่วนของการบรกิารที่มี
รปูแบบมาตรฐานทีจ่บัต้องหรอืรูส้กึได ้รา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ มกีารตดแต่งรา้นตัง้แต่ประตู
ทางเขา้ที่สวยงาม บรรยากาศโดยรวมของรา้นเน้นความเป็นธรรมชาตใิหม้ากที่สุด และเน้นใน
เรือ่งความสะอาด มสีุขอนามยัทีด่ ีรวมไปถงึทีจ่อดรถทีส่ะดวกใหก้บัลกูคา้อยูแ่ลว้ 
 7. กระบวนการ (Process) คอืวธิกีารหรอืกระบวนการทีท่ าใหเ้กดิสนิคา้และการบรกิาร
นัน้ ๆ ทีธุ่รกจิเลอืกใชใ้นการท างาน หรอืน ามาประยกุตก์บัทางการตลาด ไม่ว่าจะเป็นการพฒันา
สนิค้าและบรกิารที่สามารถกล่าวไปถงึขัน้ตอนการใหบ้รกิาร  การควบคุม การรกัษามาตรฐาน 
การตรวจสอบบรกิาร หรอืการน ามาใชท้างการตลาด เช่น การโปรโมตแบรนด ์หรอืจะการเขา้ถงึ
ผูบ้รโิภคดว้ย Customer Service ซึง่รา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ มป้ีายบอกทางตัง้แต่เขา้มาใน
รา้นจดุช าระเงนิป้ายบอกทางไปหอ้ง ป้ายจุดเชค็อนิ อย่างชดัเจนดูไม่สบัสน มสีนามเดก็เล่นเลก็ 
ๆ ส าหรบัลกูคา้ทีม่าทัง้ครอบครวั ใหเ้ดก็ ๆ ไดเ้ล่น 
 การประกอบธุรกจิในยุคปจัจุบนั ความพงึพอใจ เป็นกลยุทธห์น่ึงทางการตลาดที่แต่ละ
ธุรกจิใหค้วามส าคญัและต้องการให้เกดิขึน้กบัธุรกจิของตวัเอง ไม่ว่าจะไดร้บัความพงึพอใจทัง้
ผูใ้ชบ้รกิารเป็นประจ าหรอืผู้ใช้บรกิารเป็นครัง้คราว ที่การสรา้งความพงึพอใจให้กบัลูกคา้ทีเ่ขา้
มาใชบ้รกิารถอืไดว้่าเป็นผลส าเรจ็ของธุรกจิ ซึง่ผูว้จิยัไดน้ าทฤษฎขีอง Kotler (2006) มาเป็นกล
ยทุธท์างการตลาดในการใหบ้รกิารลกูคา้ Kotler (2000) กล่าวว่า การใหบ้รกิาร คอื การกระท าที่
หน่วยงานแห่งหนึ่งหรอืบุคคลคนหน่ึงน าเสนอต่อหน่วยงานอกีแห่งหนึ่งหรอืบุคคลอกีคนหนึ่งซึง่
เป็นสิง่ที่ไม่สามารถสมัผสัได้และไม่เป็นผลให้เกิดความเป็นเจ้าของในสิง่ใด ผลติผลของการ
บรกิารอาจเกีย่วขอ้งหรอือาจไมเ่กีย่วขอ้งกบัการผลติภณัฑเ์ป็นกจิกรรม ผลประโยชน์ หรอืความ
พงึพอใจที่สนองตอบต่อความต้องการแก่ลูกค้า ทางกายภาพ และสามารถสรุปลกัษณะงาน
บรกิารทีส่ าคญัได ้4 ประการ ดงันี้ 
 1.ไมส่ามารถจบัตอ้งได ้(intangibility) บรกิารไม่สามารถจบัต้องได ้ดงันัน้กจิการต้องหา
หลกัประกนัทีแ่สดงถงึคุณภาพและประโยชน์จากบรกิาร ไดแ้ก่ 
 1.1  สถานที ่(place) ตอ้งสามารถสรา้งความเชื่อมัน่ และความสะดวกใหก้บัผูท้ีม่าใชบ้รกิาร 
 1.2  บุคคล (people) พนักงานบรกิารต้องแต่งตวัใหเ้หมาะสม บุคลกิด ีพูดจาด ีเพื่อให้
ลกูคา้เกดิความประทบัใจและเกดิความเชื่อมัน่ว่าบรกิารจะดดีว้ย 
 1.3  เครื่องมอื (equipment) อุปกรณ์เกี่ยวข้องกบัการให้บรกิาร ต้องมปีระสทิธภิาพ
ใหบ้รกิารรวดเรว็และใหล้กูคา้พอใจ 
 1.4  วสัดุสื่อสาร (communication material) สื่อโฆษณาและเอกสารการโฆษณาต่าง ๆ 
จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของการบรกิารทีเ่สนอขายและลกัษณะของลกูคา้ 



 1.5  สญัลกัษณ์ (symbols) ชื่อ หรอื เครื่องหมายตราสนิค้าที่ใช้ในการบรกิารเพื่อให้
ผูบ้รโิภคเรยีกไดถู้กตอ้ง และสื่อความหมายได้ 
 1.6  ราคา (price) การก าหนดราคา ควรเหมาะสมกบัระดบัการใหบ้รกิารทีช่ดัเจนและ
งา่ยต่อการจ าแนกระดบับรกิารทีแ่ตกต่าง 
 2.ไมส่ามารถแบ่งแยกการใหบ้รกิาร (inseparability) การใหบ้รกิารเป็นทัง้การผลติ และ 
การบรโิภคในขณะเดยีวกนั ผูข้ายแต่ละรายจะมลีกัษณะเฉพาะตวั ไมส่ามารถใหค้นอื่นใหบ้รกิาร
แทนได ้เพราะต้องผลติและบรโิภคในเวลาเดยีวกนั ท าใหก้ารขายบรกิารอยู่ในวงจ ากดัในเรื่อง
ของเวลา 
 3.ไมแ่น่นอน (variability) ลกัษณะของการบรกิารไมแ่น่นอน ขึน้อยูก่บัผูข้ายบรกิารจะ 
เป็นใคร จะใหบ้รกิารเมือ่ใด ทีไ่หน อยา่งไร 
 4.ไม่สามารถเกบ็ไวไ้ด้ (perishability) บรกิารไม่สามารถเกบ็ไวไ้ด้เหมอืนสนิค้าอื่น ๆ 
ดงันัน้ถา้ลกัษณะความตอ้งการไมแ่น่นอน จะท าใหเ้กดิปญัหาหรอืบรกิารไม่ทนัหรอืไม่มลีกูคา้ 
หสัยา อินทคง (2560) ได้สรุปไว้ว่าคุณภาพบรกิารคอื ความสอดคล้องกบัความต้องการของ 
ผูร้บับรกิาร และระดบัความสามารถของบรกิารตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคหลงัจากไดร้บั 
 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
 

 ในการศึกษาวิจยัครัง้นี้  ผู้วิจยัได้ทาการศึกษาเรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มี
อทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั” เป็นการทา
วจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ในรูปแบบการวจิยัเชงิสารวจ (Survey Research) 
โดยการใชแ้บบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) เป็นเครื่องมอืในการเกบ็ขอ้มลูจาก
ประชากรและกลุ่มตวัอย่างโดยมรีายละเอียดในการดาเนินการวจิยั ดงันี้ ประชากรและกลุ่ม
ตวัอย่าง กลุ่มผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงัที่มคีวามอิทธพิลในการเลอืกใช้บรกิารโดยใช้วธิกีารสุ่ม
ตวัอยา่งใชห้ลกัความน่าจะเป็น ใชห้ลกัความน่าจะเป็น (Probability Sampling) ดว้ยเทคนิคการ
สุ่มแบบง่าย (Simple Random Sampling) ตามหลกัของ Taro Yamane (Yamane ,1973) เพื่อ
หาขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ในการวิจยัครัง้นี้ผู้วิจยัใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บ
รวบรวมขอ้มลูของกลุ่มตวัอยา่ง โดยใชแ้บบสอบถามทีม่ลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิดและ
เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูทีค่รอบคลุมตรงกบัความเป็นจรงิมากทีสุ่ด ทางผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทีส่รา้ง
เสรจ็เรยีบรอ้ยไปทดลองใช ้(Try Out) ผูบ้รโิภคทีม่อีทิธพิลในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอค
เกอรค์าเฟ่ในจงัหวดัตรงั จ านวน 30 คน น ามาวเิคราะห์หาค่าอ านาจจ าแนกรายขอ้ (Item – 
Total Correlation) มคี่าระหว่าง 0.704 – 0.924 และหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) โดยวธิกีาร
หาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา (Alpha Coefficient) ตามวธิขีอง Cronbach จะได ้Cronbach’s Alpha 
คอื 0.96 ซึง่แสดงว่าแบบสอบถามมคีวามเชื่อมัน่สงู ไดท้ าการรวบรวมขอ้มลูดว้ยตนเองจากการ
ใหก้ลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน ผ่านการตอบแบบสอบถามออนไลน์ ทาง Google Form น า



แบบสอบถามทีไ่ดร้บัมาตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มลูจากนัน้จะน ามาวเิคราะหผ์ลทางสถติิ
โดยใช้โปรแกรมส าเรจ็รูปในการวเิคราะห์ทางสงัคมศาสตร์ คอืโปรแกรม SPSS (Statistics 
Package for The Social Sciences - SPSS) โดยแบ่งการวเิคราะหข์อ้มลูทางสถติเิป็น ดงันี้ 
การวเิคราะห์โดยใช้สถติเิชงิพรรณนา (Descriptive statistics) ใช้ในการอธบิาย ใหท้ราบถงึ
ลักษณะข้อมูลทัว่ไปของกลุ่มตัวอย่าง โดยใช้ค่าสถิติในการวิเคราะห์ ได้แก่ ความถี ่
(Frequencies) และรอ้ยละ (Percentage) สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหก์ารวเิคราะหโ์ดยใชส้ถติเิชงิ
อนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อใชท้ดสอบสมมตฐิาน ไดแ้ก่สมมตฐิานที ่1 ปจัจยัส่วนบุคคล
ที่แตกต่างกันของผู้บริโภคในจงัหวัดตรงั มีการเลือกใช้บริการร้านอาหารซอคเกอร์คาเฟ่ 
แตกต่างกนั โดยใชจ้ะน าขอ้มลูมาวเิคราะหท์างสถติดิว้ยการใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปู SPSS จะใช้
สถิติวิเคราะห์การเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างตัวแปร 2 ตัวที่เ ป็นอิสระต่อกัน 
Independent Sample T-Test และการวเิคราะห์หาความแปรปรวนทางเดยีว One-Way 
Analysis of variance (F-test) ส าหรบัความแตกต่างของค่าเฉลี่ยมากกว่า 2 กลุ่ม วเิคราะห์
เปรยีบเทยีบความแตกต่างรายคู่โดยวธิี LSD (Least significant difference) เพื่อทดสอบความ
แตกต่างของค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งทีม่ากกว่า 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนสมมติฐานที่ 2 ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
เลือกใช้บริการร้านอาหารซอคเกอร์คาเฟ่ ของผู้บริโภคในจงัหวัดตรงั จะท าการทดสอบ
สมมุตฐิาน โดยใชก้ารวเิคราะหส์มการถดถอย (Regression Analysis) ส าหรบัหาค่านัยส าคญั
ทางสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหค์รัง้นี้ก าหนดไวท้ีร่ะดบั 0.05 
  

ผลการวิจยั 
 

 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม พบว่า กลุ่มตวัอย่างในงานวจิยัครัง้นี้ เป็น
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิคดิเป็นรอ้ยละ 54.00 และเพศชายคดิเป็นรอ้ยละ 
46.00 มอีายุ 31-40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 35.80 สถานภาพโสด คดิเป็นร้อยละ 43.30 การศกึษา
ระดบัปรญิญาตร ีคดิเป็นรอ้ยะ 63.20 อาชพีขา้ราชการ/พนักงานรฐัวสิาหกจิ/พนักงานราชการ 
คดิเป็นรอ้ยละ 51.00 และมรีายไดต่้อเดอืนเท่ากบั 15,001 – 25,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 31.00 

การวเิคราะหข์อ้มลูส่วนประสมทางการตลาดของรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ตามแนวคดิ
ทฤษฎขีอง Kotler and Keller,2016 แบ่งส่วนประสมทางการตลาดออกเป็น 7 ดา้น ไดแ้ก่ (1) 
ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) (2) ดา้นราคา (Price) (3) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) (4) 
ดา้นส่งเสรมิการตลาด (Promotions) (5) ดา้นบุคคล (People) (6) ดา้นกระบวนการ (Process) 
(7) ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ(Physical Evidence) โดยรวมและแยกเป็นรายดา้น 
 
 
 



ตารางที ่1 การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาดของรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ 
ส่วนประสมทางการตลาด  S.D. แปลผล 

1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 4.35 0.582 มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด 
2. ดา้นราคา 4.39 0.539 มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.36 0.542 มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด 
4. ดา้นส่งเสรมิการตลาด 4.35 0.566 มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด 
5. ดา้นพนกังานผูใ้หบ้รกิาร 4.43 0.508 มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 4.48 0.499 มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด 
7. ดา้นกระบวนการ 4.40 0.541 มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด 
รวม 4.39 0.540 มคีวามส าคญัมากทีสุ่ด 

 
ส่วนประสมทางการตลาดร้านอาหารซอคเกอร์ ของผู้บริโภคในจงัหวัดตรงั พบว่า

โดยรวมอยู่ในระดบัความส าคญัมากที่สุด เมื่อพจิารณาเป็นรายด้านพบว่า  ด้านลกัษณะทาง
กายภาพมคี่ามากที่สุด ล าดบัถดัมาด้านพนักงานผู้ให้บรกิาร ด้านกระบวนการ ดา้นราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจ าหน่ายดา้นผลติภณัฑ ์และดา้นส่งเสรมิการตลาด ตามล าดบั และขอ้มลูอทิธพิล
ต่อการเลือกใช้บรกิารของร้านอาหารซอคเกอร์คาเฟ่ พบว่า อิทธิพลต่อการเลือกใช้บรกิาร
รา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยรวมอยูใ่นระดบัทีม่กีารเลอืกใชบ้รกิาร
มากทีสุ่ด เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบว่าดา้นความพงึพอใจมคี่าในการเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ด 
ล าดบัถดัมา ดา้นการใหบ้รกิาร และดา้นคุณค่าของลกูคา้ ตามล าดบั 

 
การวเิคราะหข์อ้มลูการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั

ตรงั ตามแนวคดิของ Bitner,1922 ซึง่ประกอบดว้ย 1)ดา้นความพงึพอใจ  2) ดา้นการใหบ้รกิาร                                
3) ดา้นคุณค่าของลกูคา้ โดยรวมและแยกเป็นรายดา้น 
ตารางที ่2 วเิคราะหก์ารเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 

ระดบัความคดิเหน็การเลอืกใช้
บรกิาร 

 S.D. แปลผล 

1. ดา้นความพงึพอใจ 4.44 0.521 มกีารเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ด 
2. ดา้นการใหบ้รกิาร 4.37 0.567 มกีารเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ด 
3. ดา้นคุณค่าของลกูคา้ 4.36 0.519 มกีารเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ด 

รวม 4.39 0.536 มกีารเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ด 
 

จากตารางที ่2 พบว่า ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั มรีะดบัการเลอืกใชบ้รกิารโดยภาพรวมอยู่ในระดบั
มากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.39 และมีค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากับ 0.536 เมื่อ
พจิารณารายดา้นพบว่า ด้านด้านความพงึพอใจมรีะดบัการเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ด โดยเฉลี่ย



เท่ากบั 4.44 มคี่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.521 ถดัมาด้านการให้บรกิาร มรีะดบัการ
เลอืกใช้บรกิารมากที่สุด โดยเฉลี่ยเท่ากบั 4.37มคี่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.67 และ
ด้านคุณค่าของลูกค้า มรีะดบัการเลือกใช้บรกิารมากที่สุด โดยเฉลี่ยเท่ากับ 4.36 มคี่าส่วน
เบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.519 ตามล าดบั 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1 ปจัจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนัของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั                           
มกีารเลือกใช้บรกิารร้านอาหารซอคเกอร์คาเฟ่ แตกต่างกัน พบว่า อิทธิพลต่อการเลือกใช้
บรกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ แตกต่างกนัตามปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัใน  ด้านเพศ  
อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้ต่อเดอืน อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่ระดบั 
0.05 
ตารางที่ 3 ความตัง้ใจการเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผู้บรโิภคในจงัหวตัรงั                   
จ าแนกตามเพศ 
 
 
ความตัง้ใจการเลอืกใช ้

เพศ  
 
t 

 
 
Sig. 

ชาย หญงิ 
(n=184) (n=216) 

 S.D.  S.D. 
1. ดา้นความพงึพอใจ 4.57 0.48 4.33 0.53 4.85 0.01* 
2. ดา้นการใหบ้รกิาร  4.50 0.52 4.26 0.58 4.31 0.01* 
3. ดา้นคุณค่าของลกูคา้  4.46 0.50 4.28 0.52 3.58 0.01* 
โดยรวม 4.51 0.45 4.29 0.51 4.62 0.00* 

 *p < 0.05 
 
 จากตารางที ่3 พบว่าความตัง้ใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่  ของผูบ้รโิภค          
ในจงัหวดัตรงั แตกต่างกนัตามเพศ โดยภาพรวม แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั ที ่0.05 โดยเพศ
ชายมคีวามตัง้ใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ มากกว่าเพศหญงิ 0.22 เมื่อพจิารณา 
รายด้านพบว่า ด้านความพงึพอใจเพศชายมคีวามตัง้ใจเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหารมากกว่าเพศ
หญงิ โดยเพศชายมคี่าเฉลีย่เท่ากบั4.57 และมคี่าเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.48 ซึง่เพศหญงิมี
ค่าเฉลีย่เท่ากบั 4.33 มคี่าเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.53 ด้านการให้บรกิาร เพศชายมคีวาม
ตัง้ใจเลือกใช้บรกิารร้านอาหารมากกว่าเพศหญิง โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.50 มคี่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเท่ากบั 0.52 ส่วนเพศหญิง มคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.26 มคี่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 
0.58 ด้านคุณค่าของลูกค้าเพศชาย มคีวามตัง้ใจเลอืกใช้บรกิารร้านอาหารมากกว่าเพศหญิง 
โดยเพศชายมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.46 มคี่าเบี่ยงเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.50 เพศหญงิมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.28 มคี่าเบีย่งเบนมาตรฐานเท่ากบั 0.52  
 ผลการทดสอบสมมตฐิานที ่2 ส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิาร
รา้นอาหารซอคเกอร์คาเฟ่ ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั ทัง้ 7 ด้าน มคี่า sig. น้อยกว่า 0.05  



จ านวน 5 ด้าน หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธิพลต่อการเลือกใช้บรกิาร
รา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ 
และด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ ที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ 
ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยรวมมนียัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 
ตารางที ่4 สมัประสทิธิก์ารถดถอย ค่าความคลาดเคลื่อนมาตรฐานของสมัประสทิธิก์ารถดถอย
และค่าสถติทิีใ่ชใ้นการเปรยีบเทยีบค่าวกิฤต   
ตวัพยากรณ์ B Beta t Sig. 
ค่าคงที ่ 0.15  1.39 0.17 
ดา้นผลติภณัฑ ์(X1) -0.01 -0.01 -0.27 0.80 
ดา้นราคา (X2) 0.13 0.14 3.74 0.01* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย(X3) 0.17 0.19 4.88 0.01* 
ดา้นส่งเสรมิการตลาด(X4)   -0.06 -0.07 -1.78 0.07 
ดา้นบุคคล(X5) 0.45 0.46 11.33 0.01* 
ดา้นกระบวนการ(X6) 0.15 0.15 3.56 0.01* 
ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ(X7) 0.14 0.15 3.21 0.01* 
*P<0.05     
 
 จากตารางที ่4 ส่วนประสมทางการตลาดทีม่อีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหาร
ซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ทัง้ 7 ดา้น มคี่า sig. น้อยกว่า 0.05  จ านวน 5 ดา้น 
หมายความว่า ส่วนประสมทางการตลาดที่มอีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอร์
คาเฟ่ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นบุคคล ดา้นกระบวนการ และดา้นสิง่แวดลอ้ม
ทางกายภาพ ที่มอีิทธิพลต่อการเลือกใช้บรกิารร้านอาหารซอคเกอร์คาเฟ่ ของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัตรงั โดยรวมมนีัยส าคญัทางสถิติที่ 0.05 สรุปได้ว่าส่วนประสมทางการตลาดของ
รา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ดา้นบุคคล มอีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ 
ของผู้บริโภคในจังหวัดตรัง มากที่สุด รองลงมา คือด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้าน
กระบวนการ ดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ตามล าดบั และ ดา้นราคา มอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้
บรกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั น้อยทีสุ่ด  
 

อภิปรายผล 
 

 การวจิยัเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดที่มอีิทธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารร้านอาหาร 
ซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั มกีารอภปิรายผล ดงัน้ี 
 ปจัจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันของผู้บริโภคในจังหวัดตรัง มีการเลือกใช้บริการ
รา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ แตกต่างกนั ผลการวจิยัพบว่า อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา รายไดท้ี่



แตกต่างกนั มอีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผูบ้รโิภคในจงัหวดั
ตรงั แตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยักติตพินัธ ์คงสวสัดิเ์กยีรต ิ(2566) พฤตกิรรมการบรโิภค
และปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟจากรา้นคาเฟ่อเมซอนของ
ผูบ้รโิภคที่อาศยัอยู่ในกรุงเทพและปรมิณฑล พบว่า ปจัจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ อายุ อาชพี ระดบั
การศกึษาสูงสุด และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ทีแ่ตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสนิใจซือ้กาแฟจากรา้น
คาเฟ่อเมซอนของผูบ้รโิภคทีอ่าศยัอยูใ่นกรงุเทพและปรมิณฑล แตกต่างกนั 
 ระดบัความส าคญัส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหาร
ซอคเกอรค์าเฟ่ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ระดบัมากที่สุด คอืด้านสิง่แวดล้อมทางกายภาพ มี
อทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั เน่ืองจาก 
รา้นอาหารมบีรรยากาศภายในรา้นอาหารด ีเช่น สะอาดมชุีดเชค็อนิ มป้ีายบอกชื่อรา้นมคี่ามาก, 
ร้านอาหารมกีารตกแต่งภายในร้านที่มคีวามทนัสมยั สะดวกสบาย และ มทีี่นัง่รบัประทาน
อาหารเพยีงพอ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของพทัธนันท ์ศุภภาคณิและพชัรห์ทยั จารุทวผีลนุกูล 
(2019) เรื่อง ปจัจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
หอ้งอาหารบุฟเฟ่ต ์บางกอก บาโคน่ี ชัน้ 81 โรงแรมใบหยกสกาย ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกายภาพมรีะดบัความส าคญัมากทีสุ่ดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารหอ้งอาหารบุฟเฟ่ต ์บางกอก บาโคน่ีชัน้ 81 โรงแรมใบหยกสกาย 
 จากการศกึษาพบว่า อทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารของรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั  โดยรวมอยู่ในระดบัทีม่ากที่สุด สอดคลอ้งกบัแนวคดิของ Bitner(1992)
ทีไ่ดก้ล่าวถงึอทิธพิลในการเลอืกใชบ้รกิาร ทัง้ 3 ขอ้ ไดแ้ก่ 
 1. ด้านความพงึพอใจ ผู้บรโิภคมอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่  
ด้านความพงึพอใจอยู่ในระดบัที่มกีารเลอืกใช้บรกิารมากที่สุด เนื่องจากผู้บรโิภคเป็นกลุ่มที่มี
การตดัสนิใจซื้อหรอืใช้บรกิารตามความต้องการของตวัเอง ประกอบกบัสถานที่ที่ให้บรกิารมี
ความพรอ้มทัง้ พนักงาน ผูใ้หบ้รกิาร ทีจ่อดรถ จุดเชค็อนิต่าง ๆ ในรา้น และการน าเทคโนโลยี
เข้ามาให้บรกิารท าให้สะดวกมากยิง่ขึ้น สอดคล้องกับงานวิจยัของ วารุณี คุ้มบวั และคณะ 
(2557) ได้ศึกษาความพึงพอใจของผู้ใช้บรกิารต่อการให้บรกิารของส านักวิทยบรกิาร และ
เทคโนโลยีสารสนเทศ มหาวิทยาลัยนครราชสีมา พบว่า ผู้ใช้บริการมีความพึงพอใจด้าน
บุคลากรอยูใ่นระดบัมากเป็นล าดบัแรก 
 2. ดา้นการใหบ้รกิาร ผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ 
ดา้นการใหบ้รกิารอยู่ในระดบัทีม่กีารเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ด  เนื่องจากรา้นอาหารซอคเกอรค์า
เฟ่ มบีรกิารน ้าเพื่อสุขภาพคอยใหบ้รกิารฟรเีมื่อลูกคา้เขา้นัง่ในรา้น และพนักงานมกีารต้อนรบั
เป็นอย่างดแีละเป็นกนัเอง สามารถแนะน าเมนูต่าง ๆ ให้ลูกค้าทราบได ้มคีวามคล่องแคล่วใน
การให้บรกิารและไม่ท าให้ลูกค้ารอนานสอดคล้องกบังานวจิยัของ Kuruuzum and Koksal 
(2010) พบว่าคุณภาพการบรกิารมอีทิธพิลต่อความตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้าของผูใ้ชบ้รกิารธุรกจิทีอ่ยู่
ในอุตสาหกรรมการบริการ เช่น ร้านค้าปลกี ธนาคาร ตลาด และโรงแรม ซึ่งแสดงให้เห็นว่า



คุณภาพการบรกิารถอืเป็นปจัจยัหลกัทีม่อีทิธพิลต่อความตัง้ใจใชบ้รกิารซ ้าของผูใ้ชบ้รกิาร โดย
สิง่ทีจ่ดัเตรยีมไวส้ าหรบัการใหบ้รกิาร เช่น อาคาร การแต่งกาย สิง่อ านวยความสะดวก รวมถงึ
ขอ้มลูต่าง ๆ เกี่ยวกบัการบรกิาร จะช่วยส่งเสรมิให้ผูใ้ชบ้รกิารปรารถนากลบัมาใชบ้รกิารอกีใน
อนาคต รวมถงึบอกต่อผูอ้ื่นและใหก้ารสนบัสนุนในระยะยาว 
 3. ดา้นคุณค่าของลูกคา้ ผูบ้รโิภคมอีทิธพิลต่อการเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหารซอคเกอร์
คาเฟ่ ดา้นคุณค่าของลกูคา้ อยู่ในรบัทีม่กีารเลอืกใชบ้รกิารมากทีสุ่ด  เนื่องจาก รา้นอาหารซอค
เกอร์คาเฟ่ มกีารแนะน าเมนูอาหารและวตัถุดบิที่ได้จากในชุมชนเอง ท าให้ลูกค้าได้รบัรู้ถงึว่า
เมือ่มารบัประทานอาหารทีร่า้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ จะไดร้บัประทานผกัทีป่ลอดสารพษิ และมี
การใหส้่วนลด หรอืคูปองอาหาร ท าใหลู้กคา้สนใจ และอยากทีจ่ะเขา้มาใชบ้รกิารมากยิง่ขึน้ ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจยัของ รุ่งโรจน์จีรพฒันกุล (2561) คุณภาพในการให้บรกิารด้านความ
น่าเชื่อถอืไวว้างใจในการบรกิาร การตอบสนองต่อลูกคา้ การใหค้วามมัน่ใจแก่ลูกคา้ และคุณค่า
ที่่ รบัรู้ อาทิคุณค่าที่รบัรู้ด้านราคา คุณค่าที่รบัรู้ด้านสงัคม และคุณค่าที่รบัรู้ด้านคุณสมบตัิมี
อิทธิพลทางบวกต่อความพึงพอใจของลูกค้าในการใช้บรกิารร้านอาหารเพื่อสุขภาพในเขต
กรงุเทพมหานคร 
 

ข้อเสนอแนะ 
 

 1. จากการศกึษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดของรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของ
ผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั พบว่าด้านลกัษณะทางกายภาพ มรีะดบัความส าคญัมากที่สุด ดงันัน้
ผู้ว ิจยัขอเสนอแนะให้ร้านอาหารซอคเกอร์คาเฟ่ มีจุดถ่ายรูปและมีการตกแต่งภายในและ
ภายนอกรา้น ใหม้คีวามสะดวกสบายและสวยงามมากยิง่ขึน้ เพื่อกระตุ้นใหลู้กคา้เดนิทางเขา้มา
ใชบ้รกิารมากยิง่ขึน้  
 2. จากการศกึษาพบว่า การเลอืกใช้บรกิารรา้นอาหารซอคเกอรค์าเฟ่ ของผู้บรโิภคใน
จงัหวดัตรงั แตกต่างกนั ตามปจัจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั ในดา้นเพศ อายุ สถานภาพ ระดบั
การศกึษา และ รายไดต่้อเดอืน มคีวามแตกต่างกนั ส่งผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารรา้นอาหารซอค
เกอรค์าเฟ่แตกต่างกนั ดงันัน้ ผูป้ระกอบการรา้นอาหารซอตเกอรค์าเฟ่ ควรทีจ่ะศกึษาลกัษณะ
ส่วนบุคคลเพื่อตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มลกูคา้ไดห้ลายรปูแบบ 
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