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ส่วนประสมทางการตลาดบริการของร้านมทัฉะชงสดท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ า้ของ

ผู้บริโภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรีธรรมราช 

An Analysis of the 7Ps Marketing Mix Influencing Repurchase Behavior of 

Consumers at Freshly Brewed Matcha Shops in Mueang District, Nakhon Si 

Thammarat Province 

นายครากร หวงัธนสุนทร 

 

บทคดัย่อ 

การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พือ่ศกึษา (1) พฤตกิรรมการบรโิภคมทัฉะชงสดของผูบ้รโิภค

ในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช (2) สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ของรา้นมทัฉะ

ชงสด และ (3) การซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภค รวมถงึการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทาง

การตลาดบรกิารกบัการซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภค การวจิยัเป็นแบบเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) 

กลุ่มตวัอย่างคอืผูบ้รโิภคมทัฉะชงสด จ านวน 400 คน ใชว้ธิกีารสุม่แบบการส ารวจ (Survey) โดยใช้

แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการรวบรวมขอ้มลู สถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะหข์อ้มลูประกอบดว้ย 

ความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ สว่นเบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way 

ANOVA) และการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคณู (Multiple Linear Regression) 

ผลการวจิยัพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ อายุระหว่าง 21–30 ปี 

ประกอบอาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ และมรีายไดเ้ฉลีย่อยู่ในช่วง 20,001–30,000 บาท 

พฤตกิรรมการบรโิภคพบว่า ผูบ้รโิภคนิยมซือ้มทัฉะชงสด 1–2 ครัง้ต่อสปัดาห ์โดยเลอืกรา้นจาก

รสชาตทิีถู่กปากและมกัเขา้ซือ้ทีห่น้ารา้น ส าหรบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร พบว่า ผูบ้รโิภค

ใหค้วามส าคญัในระดบัสงูทุกดา้น โดยเฉพาะคุณภาพวตัถุดบิ ความคุม้ค่าและระดบัราคาที่

เหมาะสม ท าเลรา้นทีส่ะดวกต่อการเขา้ถงึ การจดัโปรโมชัน่ บุคลากรทีใ่หบ้รกิารอย่างสุภาพรวดเรว็ 

ความถูกตอ้งของกระบวนการจดัสง่สนิคา้ และสภาพแวดลอ้มของรา้นทีส่ะอาดและเพยีงพอต่อการ

รองรบัลูกคา้ 
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ในดา้นการซือ้ซ ้า พบว่า ผูบ้รโิภคมคีวามตัง้ใจซือ้ซ ้าและความภกัดตี่อตราสนิคา้ในระดบัสงู 

รวมทัง้ยงัยอมรบัการปรบัราคาและมคีวามเชื่อมัน่ในคุณภาพของผลติภณัฑอ์ย่างต่อเนื่อง ผลการ

วเิคราะหช์ีใ้หเ้หน็ว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัความตัง้ใจซื้อซ ้า

ของผูบ้รโิภคอย่างมนีัยส าคญั ผูป้ระกอบการจงึควรใหค้วามส าคญักบัการรกัษาคุณภาพสนิคา้ 

มาตรฐานการบรกิาร ราคาเหมาะสม ช่องทางการเขา้ถงึทีส่ะดวก และการสง่เสรมิการตลาดทีม่ี

ประสทิธภิาพ เพือ่สรา้งความพงึพอใจและสง่เสรมิความภกัดขีองผูบ้รโิภคในระยะยาว 

ค ำส ำคญั: สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps); มทัฉะชงสด; พฤตกิรรมผูบ้รโิภค; การซื้อซ ้า; ความ

ภกัดขีองผูบ้รโิภค; อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

Abstract 

This research aims to study (1) the consumption behavior of fresh matcha beverage 

consumers in Mueang District, Nakhon Si Thammarat Province, (2) the service marketing 

mix (7Ps) of fresh matcha shops, and (3) consumers’ repeat purchase behavior, including 

an analysis of the relationship between the service marketing mix and repeat purchase 

intention. The study employed a quantitative research design. The sample consisted of 400 

fresh matcha consumers selected through survey sampling, and a questionnaire was used 

as the data collection instrument. Statistical analyses included frequency, percentage, 

mean, standard deviation, one-way analysis of variance (One-way ANOVA), and multiple 

linear regression. 

The results revealed that most respondents were female, aged 21–30 years, 

employed as government officers or state enterprise employees, with an average monthly 

income between 20,001–30,000 baht. Regarding consumption behavior, consumers 

typically purchased fresh matcha beverages 1–2 times per week, choosing shops based on 

preferred taste and primarily purchasing in-store. Concerning the service marketing mix, 

consumers placed high importance on all aspects, particularly ingredient quality, value and 

appropriate pricing, convenient store location, promotional activities, polite and prompt 



3 
 

service personnel, accuracy in the delivery process, and a clean shop environment with 

adequate customer space. 

In terms of repeat purchasing, consumers demonstrated high levels of repeat purchase 

intention and brand loyalty, were accepting of price adjustments, and consistently trusted the 

product’s quality. The analysis indicated that the service marketing mix had a significant 

positive relationship with consumers’ repeat purchase intention. Therefore, business 

operators should prioritize maintaining product quality, ensuring service standards, offering 

appropriate pricing, providing accessible distribution channels, and implementing effective 

promotional strategies to enhance customer satisfaction and foster long-term loyalty. 

Keywords: Service Marketing Mix, Repeat Purchase Behavior, Consumer Decision Making, 

Matcha Beverage Shop, Customer Loyalty. 

บทน า 

 ในปัจจุบนั สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกจิและสงัคมมกีารเปลีย่นแปลงอย่างรวดเรว็ ส่งผลให้

พฤตกิรรมของผู้บรโิภคมคีวามซบัซ้อนและหลากหลายมากขึ้น โดยเฉพาะในภาคธุรกจิบรกิารซึ่ง

ต้องเผชญิกบัการแข่งขนัที่รุนแรง ผู้บรโิภคมไิด้พจิารณาเพยีงคุณภาพของสนิค้าเท่านัน้ แต่ยงัให้

ความส าคญักบัประสบการณ์ในการใช้บรกิาร ความคุ้มค่า และความสอดคล้องกบัไลฟ์สไตล์ของ

ตนเอง ธุรกจิบรกิารจงึจ าเป็นตอ้งพฒันากลยุทธ์ทางการตลาดทีส่ามารถตอบสนองต่อความตอ้งการ

ของผูบ้รโิภคไดอ้ย่างครอบคลุมและมปีระสทิธภิาพ เพือ่สรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัและความ

ยัง่ยนืทางธุรกจิ (Kotler & Keller, 2016) 

 ธุรกจิรา้นเครื่องดื่มประเภทชาเขยีวมทัฉะชงสดเป็นหนึ่งในธุรกจิบรกิารทีม่กีารเตบิโตอย่าง

ต่อเนื่องในประเทศไทย จากกระแสการดูแลสุขภาพและความนิยมของเครื่องดื่มทางเลือกที่

สอดคล้องกับไลฟ์สไตล์ของผู้บริโภค ส่งผลให้จ านวนร้านมทัฉะชงสดเพิ่มขึ้นในหลายพื้นที่ทัว่

ประเทศ ทัง้ในเขตเมืองใหญ่และจังหวัดศูนย์กลางระดับภูมิภาค รวมถึงอ าเภอเมือง จังหวัด

นครศรธีรรมราช ซึ่งเป็นพื้นที่ที่มปีระชากรวยัท างานและนักศกึษาจ านวนมาก และมแีนวโน้มการ

แขง่ขนัทางธุรกจิเพิม่สงูขึน้อย่างต่อเนื่อง 
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 ภายใต้สภาวะการแข่งขนัที่รุนแรงดงักล่าว ผู้ประกอบการไม่สามารถพึ่งพาเพยีงคุณภาพ

ของผลิตภัณฑ์ได้เพียงอย่างเดียว แต่จ าเป็นต้องให้ความส าคญักับองค์ประกอบของการตลาด

บรกิารในภาพรวม เพื่อสร้างความแตกต่าง สร้างความพงึพอใจ และกระตุ้นให้ผู้บรโิภคเกดิความ

ตัง้ใจกลับมาใช้บริการซ ้า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ (Service 

Marketing Mix หรอื 7Ps) อย่างไรก็ตาม จากการทบทวนวรรณกรรมพบว่ายงัมงีานวจิยัที่ศึกษา

อทิธพิลของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีส่ง่ผลต่อการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภคในธุรกจิรา้นมทัฉะชง

สดค่อนขา้งจ ากดั โดยเฉพาะในบรบิทของจงัหวดัภูมภิาค 

 ดงันัน้ การวจิยัครัง้นี้จึงมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) 

ของรา้นมทัฉะชงสดในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช และวเิคราะหอ์ทิธพิลของปัจจยัดงักล่าว

ทีส่่งผลต่อการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภค เพื่อใหผ้ลการวจิยัสามารถน าไปใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกล

ยุทธ์ทางการตลาดและการพฒันาการให้บริการให้เหมาะสมกับบริบทของพื้นที่ และเสริมสร้าง

ความสามารถในการแขง่ขนัของธุรกจิในระยะยาว 

วตัถปุระสงคข์องการศึกษา 

 1.ศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคมทัฉะของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

 2. ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ของรา้นมทัฉะชงสดในอ าเภอเมอืง จงัหวดั

นครศรธีรรมราช 

 3. ศกึษาสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ของมทัฉะชงสดทีส่ง่ผลต่อการซือ้ซ ้าของ

ผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

ขอบเขตของการศึกษา 

 งานวจิยัน้ีมุ่งศกึษาความสมัพนัธร์ะหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ไดแ้ก่ 

ผลติภณัฑ ์(Product), ราคา (Price), ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place), การสง่เสรมิการตลาด 

(Promotion), บุคลากร (People), กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) และลกัษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence) กบัพฤตกิรรมการซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภคต่อรา้นมทัฉะชงสดในอ าเภอเมอืง 

จงัหวดันครศรธีรรมราช 
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1. ขอบเขตดา้นพืน้ที ่

การศกึษาในครัง้นี้ด าเนินการเฉพาะในเขต อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช ซึง่เป็นพืน้ทีท่ีม่ ี

ความหนาแน่นของธุรกจิรา้นมทัฉะชงสดและมกีลุ่มผูบ้รโิภคหลากหลาย 

2. ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

กลุ่มตวัอย่างของการวจิยันี้คอื ผูบ้รโิภคทีเ่คยซือ้มทัฉะชงสดในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช  

3. ขอบเขตดา้นระยะเวลา 

ระยะเวลาทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลู ตัง้แต่เดอืนตุลาคม – เดอืนพฤศจกิายน พ.ศ. 2568 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบั 

 1. สามารถทราบถงึพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมทัฉะของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดั

นครศรธีรรมราช 

 2. ส าหรบัผูป้ระกอบการ สามารถน าขอ้มลูทีไ่ด ้ใชเ้ป็นแนวทางในการปรบัปรุง พฒันา

ผลติภณัฑแ์ละบรกิารใหต้อบสนองความพงึพอใจของลูกคา้ไดด้ยีิง่ขึน้ 

 3. ส าหรบัผูท้ีส่นใจเปิดรา้นมทัฉะใหม่ สามารถวางแผนธุรกจิและก าหนดกลยุทธก์ารตลาด

ไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพลดความเสีย่งในการลงทุนโดยมขีอ้มลูประกอบการตดัสนิใจ 

 4. ส าหรบันกัวจิยั นกัศกึษาหรอืผูท้ีส่นใจ สามารถน าขอ้มลูทีไ่ดจ้ากการวจิยัครัง้นี้เป็น

แนวทางในการศกึษาต่อในเรื่องทีเ่กีย่วขอ้งต่อไป 

 

การทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
1.แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัพฤติกรรมของผู้บริโภค  

พฤตกิรรมผูบ้รโิภค หมายถงึ กระบวนการและกจิกรรมทีเ่กีย่วขอ้งกบัการแสวงหา การ
เลอืกซือ้ การใช ้และการประเมนิผลสนิคา้และบรกิาร เพือ่สนองความตอ้งการและสรา้งความพงึ
พอใจใหแ้ก่ตนเอง (Schiffman & Kanuk, 2010; Kotler & Keller, 2016) 

ในธุรกจิบรกิาร เช่น รา้นมทัฉะชงสด ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัคุณภาพ รสชาต 
ประสบการณ์การบรโิภค และการปฏสิมัพนัธก์บัพนกังาน ซึง่มผีลต่อการรบัรูคุ้ณค่าและความพงึ
พอใจ 

2.แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 

 กระบวนการตดัสนิใจซือ้ของผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูค้วามตอ้งการ 

การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ (Kotler & 
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Keller, 2016) 

          พฤตกิรรมหลงัการซือ้มผีลต่อความพงึพอใจและการซือ้ซ ้า หากประสบการณ์ตรงตามหรอื

สงูกว่าความคาดหวงั ผูบ้รโิภคจะกลบัมาซือ้ซ ้าและบอกต่อเชงิบวก 

3.แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัการซ้ือซ า้   

 การซือ้ซ ้า (Behavioral Loyalty) เป็นพฤตกิรรมทีผู่บ้รโิภคกลบัมาซือ้สนิคา้หรอืใชบ้รกิาร
เดมิสะทอ้นความพงึพอใจและประสบการณ์เชงิบวก (Jacoby & Chestnut, 1978; Oliver, 1999) 
          ในรา้นมทัฉะชงสด การซือ้ซ ้าไดร้บัอทิธพิลจากคุณภาพสนิคา้ ราคา ความสะดวกในการ
เขา้ถงึ กระบวนการบรกิาร และบรรยากาศรา้น ซึง่สอดคลอ้งกบักรอบสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร (7Ps) 

4.แนวคิด ทฤษฎีท่ีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (Service Marketing Mix) เป็นเครื่องมอืทีใ่ชใ้นการ
วางแผนและด าเนินกลยุทธ์ทางการตลาดของธุรกจิบรกิาร โดยเป็นการขยายแนวคดิจากสว่นประสม
ทางการตลาดแบบดัง้เดมิ 4Ps ใหค้รอบคลุมลกัษณะเฉพาะของงานบรกิารเป็น 7Ps ไดแ้ก่ 
ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบ้รกิาร 
และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Kotler & Keller, 2016; Boone & Kurtz, 2013) 

ผลติภณัฑ ์(Product) หมายถงึ สนิคา้และบรกิารทีส่ามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ผูบ้รโิภค 

ราคา (Price) คอืสิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งจ่ายเพือ่แลกกบัคุณค่าทีไ่ดร้บั 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นความสะดวกในการเขา้ถงึสนิคา้และบรกิาร  
การสง่เสรมิการตลาด (Promotion) เป็นกจิกรรมทีใ่ชส้ื่อสารและกระตุน้การตดัสนิใจซือ้ 
บุคลากร (People) มบีทบาทส าคญัต่อการสรา้งประสบการณ์และความพงึพอใจ 
กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) เป็นขัน้ตอนในการสง่มอบบรกิารอย่างมปีระสทิธภิาพ 
สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นองคป์ระกอบทีช่่วยสรา้งความเชื่อมัน่
และภาพลกัษณ์ของคุณภาพบรกิาร 

5.งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

จากการทบทวนงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง พบว่ามงีานวจิยัจ านวนมากทีศ่กึษาความสมัพนัธ์
ระหว่างสว่นประสมทางการตลาดบรกิารกบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ฤทธิเ์จตน์ รนิแกว้กาญจน์ 
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(2561) พบว่าสว่นประสมทางการตลาด 7Ps มอีทิธพิลต่อความพงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิาร โดย
สามารถอธบิายความแปรปรวนของความพงึพอใจไดใ้นระดบัปานกลางถงึสงู ซึง่สะทอ้นใหเ้หน็ถงึ
บทบาทขององคป์ระกอบดา้นราคา กระบวนการ และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 
 วนสัพร บุบผาทอง (2564) ศกึษาการตดัสนิใจซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภค พบว่าบุคลากรและ
กระบวนการใหบ้รกิารเป็นปัจจยัส าคญัทีส่รา้งความประทบัใจและน าไปสูก่ารซือ้ซ ้า ขณะที ่ดร.อรุณี 
นุสทิธิ ์และสมัพนัธ ์เงนิเหรยีญ (2564) พบว่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 7Ps มคีวามสมัพนัธ์
กบักระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของผู้บรโิภคอย่างมนีัยส าคญั 
 นอกจากนี้ งานของวรเศรษฐ ์สุพรรณพงศ ์และคณะ (2568) ชีใ้หเ้หน็ว่าการเปลีย่นแปลง
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในยุคดจิทิลั สง่ผลต่อรปูแบบการตดัสนิใจซือ้ โดยผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้ง
เขา้ใจพฤตกิรรม ความคาดหวงั และประสบการณ์ของผูบ้รโิภคอย่างรอบดา้น เพือ่ออกแบบกลยุทธ์
ทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการ 
 จากการทบทวนงานวจิยัดงักล่าว สามารถสรุปไดว้่าสว่นประสมทางการตลาดบรกิารเป็น
ปัจจยัส าคญัทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจและการซื้อซ ้าของผูบ้รโิภค ซึง่สอดคลอ้งกบัแนวคดิ
และวตัถุประสงคข์องการวจิยัครัง้นี้ 

 
กรอบแนวความคิด 

ตวัแปรตน้      ตวัแปรตาม 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ดา้นผลติภณัฑ ์

ดา้นราคา 

ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

ดา้นบุคลากร 

ดา้นกระบวนการ 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

การซื้อซ้ำของผู้บริโภค

เครื่องดื่มมัทฉะชงสด  

อ ำเภอเมอืง จงัหวดั
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สมมติฐาน 

 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (7Ps)  สง่ผลต่อการซือ้ซ ้าของมทัฉะชงสดของผูบ้รโิภค ใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

 

วิธีการด าเนินการวิจยั 

 การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชก้ารวจิยัเชงิส ารวจ 
(Survey Research) เกบ็รวบรวมขอ้มลูดว้ยแบบสอบถาม (Questionnaire) เพือ่ศกึษาผลของสว่น
ประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ทีม่ตี่อการซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภคทีใ่ชบ้รกิารรา้นมทัฉะชงสดใน
อ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช ขอ้มลูทีไ่ดถู้กน ามาวเิคราะหด์ว้ยสถติทิางสงัคมศาสตรโ์ดยใช้
โปรแกรมส าเรจ็รูป 

กลุ่มตวัอย่างและการสุ่มตวัอย่าง 

 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยัคอืผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารรา้นมทัฉะชงสดในอ าเภอเมอืง จงัหวดั
นครศรธีรรมราช ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรทีแ่น่นอน ผูว้จิยัก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูร
ของ Cochran (1977) ส าหรบักรณีไม่ทราบขนาดประชากร โดยก าหนดระดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 
95 และค่าความคลาดเคลื่อนรอ้ยละ 5 ไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างขัน้ต ่าเท่ากบั 384 คน เพือ่เพิม่ความ
สมบูรณ์ของขอ้มลู ผูว้จิยัจงึก าหนดกลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 คน 

 การคดัเลอืกกลุ่มตวัอย่างใชว้ธิกีารสุม่ตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น (Non-
Probability Sampling) โดยใชเ้ทคนิคการสุม่แบบเฉพาะเจาะจง (Purposive Sampling) จาก
ผูบ้รโิภคทีเ่คยดื่มเครื่องดื่มมทัฉะจากรา้นมทัฉะชงสดในพืน้ทีด่งักล่าว โดยเกบ็ขอ้มลูผ่าน
แบบสอบถามออนไลน์ (Google Form) ซึง่เผยแพร่ผ่านสือ่สงัคมออนไลน์และ QR Code หน้ารา้น 

ตวัแปรท่ีใช้ในการวิจยั 

 ตวัแปรตน้ คอื สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด บุคลากร กระบวนการใหบ้รกิาร และลกัษณะทาง
กายภาพ 
ตวัแปรตาม คอื การซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช 

เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
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 เครื่องมอืทีใ่ชใ้นการวจิยัคอืแบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 4 สว่น ไดแ้ก่ 

1. ขอ้มลูสว่นบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 

2. พฤตกิรรมการบรโิภคเครื่องดื่มมทัฉะชงสด 

3. ความคดิเหน็ต่อสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) 

4. การซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภค 

 ขอ้ค าถามในสว่นที ่3 และ 4 ใชม้าตรประมาณค่าแบบลเิคริต์ 5 ระดบั 

การตรวจสอบคณุภาพเครื่องมือ 

 แบบสอบถามผ่านการตรวจสอบความตรงเชงิเนื้อหา (Content Validity) โดยผูเ้ชีย่วชาญ
จ านวน 3 ท่าน และมคี่าดชันีความสอดคลอ้งของขอ้ค าถาม (IOC) อยู่ระหว่าง 0.67–1.00 จากนัน้
น าไปทดสอบกบักลุ่มตวัอย่างน าร่องจ านวน 30 คน เพื่อหาค่าความเชื่อมัน่ โดยใชค้่าสมัประสทิธิ ์
แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) ซึง่พบว่าแบบสอบถามมคี่าความเชื่อมัน่รวมเท่ากบั 
0.832 แสดงว่าเครื่องมอืมคีวามน่าเชื่อถอืและสามารถน าไปใชใ้นการเกบ็ขอ้มลูจรงิได้ 

วิธีการวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวเิคราะหข์อ้มลูใชส้ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และสว่นเบีย่งเบน
มาตรฐาน เพือ่อธบิายลกัษณะประชากร พฤตกิรรมการบรโิภค และความคดิเหน็ต่อสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร และใชส้ถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ การวเิคราะหถ์ดถอยเชงิเสน้พหุคณู (Multiple 
Regression Analysis) เพือ่ทดสอบอทิธพิลของสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ทีม่ตี่อการ
ซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภค ตามสมมตฐิานการวจิยั 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 1.ปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 ผลการวเิคราะหล์กัษณะทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่างพบว่า ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศ
หญงิ คดิเป็นรอ้ยละ 56.0 มอีายุอยู่ในช่วง 21–30 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 46.0 รองลงมาคอืช่วงอายุ 31–
40 ปี คดิเป็นรอ้ยละ 43.5 ส่วนใหญ่ประกอบอาชพีรบัราชการหรอืพนกังานรฐัวสิาหกจิ คดิเป็นรอ้ย
ละ 49.0 และมรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยู่ในช่วง 20,001–30,000 บาท คดิเป็นรอ้ยละ 47.5 ซึง่สะทอ้น
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ใหเ้หน็ว่ากลุ่มตวัอย่างเป็นกลุ่มวยัท างานทีม่กี าลงัซือ้และมแีนวโน้มบรโิภคเครื่องดื่มมทัฉะชงสด
อย่างต่อเนื่อง 

2.พฤติกรรมในการบริโภคมทัฉะชงสดของผู้บริโภค 

 ดา้นพฤตกิรรมการบรโิภคมทัฉะชงสด พบว่า ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่นิยมบรโิภคมทัฉะชงสด 1–

2 ครัง้ต่อสปัดาห์ คดิเป็นร้อยละ 50.2 โดยมเีหตุผลหลกัในการตดัสนิใจบรโิภค ได้แก่ รสชาต ิคดิ

เป็นรอ้ยละ 28.7 รองลงมาคอื ราคา คดิเป็นรอ้ยละ 28.2 และคุณประโยชน์ของมทัฉะ คดิเป็นรอ้ยละ 

24.5 

ในด้านช่องทางการซื้อ พบว่าผู้บรโิภคส่วนใหญ่นิยมซื้อมทัฉะจากหน้าร้าน คดิเป็นร้อยละ 74.5 

รองลงมาคอืการสัง่ผ่านบรกิารเดลเิวอรี ่ซึ่งสะทอ้นใหเ้หน็ว่าความสะดวกในการเขา้ถงึรา้นและการ

ใหบ้รกิารยงัคงมบีทบาทส าคญัต่อพฤตกิรรมการบรโิภคของผูบ้รโิภค 

 3.ระดบัความคิดเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 

จากตารางแสดงผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของ

รา้นมทัฉะชงสดในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อส่วน

ประสมทางการตลาดบรกิารโดยรวมอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลีย่รวม=4.15, S.D.=0.50) 

 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้านบุคลากรมีค่าเฉลี่ยสูงสุด  (ค่าเฉลี่ย=4.22, S.D.= 

0.55) รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ (ค่าเฉลี่ย=4.18, S.D.=0.67) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

(ค่ า เฉลี่ย=4.15, S.D.=0.59) ด้านลักษณะทางกายภาพ (ค่ า เฉลี่ย=4.14, S.D.=0.58) ด้าน

กระบวนการใหบ้รกิาร (ค่าเฉลีย่=4.13, S.D.=0.58) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (ค่าเฉลีย่=4.13, S.D. 

=0.63) และด้านราคา (ค่าเฉลี่ย=4.08, S.D.=0.62) ตามล าดบั ทัง้นี้ ผลการวเิคราะห์ในส่วนนี้จะ

น าไปใช้เป็นขอ้มูลพื้นฐานในการทดสอบสมมตฐิานเกี่ยวกบัอทิธพิลของส่วนประสมทางการตลาด

บรกิารทีม่ตี่อการซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภคในล าดบัถดัไป 

4.การซ้ือซ า้ของผู้บริโภค 

ผลการวเิคราะห์ระดบัความคดิเห็นต่อการซื้อซ ้ามทัฉะชงสดของผู้บรโิภคในอ าเภอเมอืง 

จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า ผูบ้รโิภคมรีะดบัความคดิเหน็ต่อการซื้อซ ้าโดยรวมอยู่ในระดบัมาก 

(ค่าเฉลี่ยรวม=4.15, S.D.=0.55) แสดงให้เห็นว่าผู้บริโภคมีแนวโน้มในการซื้อซ ้ามทัฉะชงสดใน

ระดบัสงู 
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เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ขอ้ที่มคี่าเฉลี่ยสูงสุดคอื ความตัง้ใจที่จะกลบัมาซื้อซ ้ามทั

ฉะนี้อีก (ค่าเฉลี่ย=4.21, S.D.=0.73) รองลงมาคือ ความเชื่อมัน่ในคุณภาพของเครื่องดื่มมทัฉะ 

(ค่าเฉลี่ย = 4.19, S.D. = 0.74) และการแนะน ามทัฉะให้กบัคนรู้จกั (ค่าเฉลี่ย=4.16, S.D.=0.78) 

ตามล าดับ ส่วนข้อที่มีค่าเฉลี่ยต ่าสุดคือ การเลือกมัทฉะเป็นตัวเลือกแรกเมื่อต้องการบริโภค

เครื่องดื่ม (ค่าเฉลีย่=4.05, S.D.=0.77) ทัง้นี้ทุกขอ้มคี่าเฉลีย่อยู่ในระดบัมาก แสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภค

มทีศันคตใินเชงิบวกต่อการซือ้ซ ้ามทัฉะชงสด 

5.การทดสอบสมมติฐานส่วนประสมทางการตลาดบริการของร้านมทัฉะชงสดท่ี

ส่งผลต่อการซ้ือซ า้ของผู้บริโภค    * มนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

ตวัแปรพยากรณ์ B SE (B) Beta t sig 
ค่าคงที ่(Constant) 0.604 0.150   4.041  0.000 
ดา้นผลติภณัฑ ์(X1) 0.022 0.041 0.026 0.523 0.601 
ดา้นราคา (X2) 0.181 0.046 0.204 3.956 < 0.001* 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) 0.124 0.050 0.132 2.477 0.014* 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (X4) 0.024 0.044 0.027 0.547 0.585 
ดา้นบุคลากร (X5) 0.096 0.050 0.095 1.932 0.055 
ดา้นกระบวนการ (X6) 0.272 0.049 0.283 5.513 < 0.001* 
ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X7) 0.181 0.048 0.191 3.798 < 0.001* 

R Square = 0.607  Adjusted R Square = 0.600  F = 86.437    Sig = < 0.001 
ผลการวเิคราะหก์ารถดถอยพหุคูณของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่ส่งผลต่อการซื้อ

ซ ้ามทัฉะชงสดของผู้บรโิภคในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช พบว่า ตวัแปรอสิระทัง้ 7 ดา้น

สามารถอธบิายการเปลีย่นแปลงของการซือ้ซ ้าไดร้อ้ยละ 60.7 (R Square = 0.607) และเมื่อปรบัค่า

แลว้สามารถอธบิายไดร้อ้ยละ 60.0 (Adjusted R Square = 0.600) โดยแบบจ าลองมคีวามเหมาะสม

และมนียัส าคญัทางสถติ ิ(F = 86.437, Sig < 0.001) 

เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ 

และด้านลกัษณะทางกายภาพ ส่งผลต่อการซื้อซ ้าของผู้บรโิภคอย่างมนีัยส าคญัทางสถิตทิี่ระดบั 

0.05 สว่นดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นบุคลากร ไม่สง่ผลต่อการซือ้ซ ้าอย่างมี

นยัส าคญัทางสถติ ิ

 

 



12 
 

อภิปรายผล 

 ผลการศกึษาพบว่า สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) โดยรวมสามารถอธบิายการซือ้

ซ ้าของผูบ้รโิภคต่อรา้นมทัฉะชงสดในอ าเภอเมอืง จงัหวดันครศรธีรรมราช ไดอ้ย่างมนีัยส าคญัทาง

สถติ ิสะทอ้นใหเ้หน็ว่าองคป์ระกอบดา้นการตลาดบรกิารมบีทบาทส าคญัต่อพฤตกิรรมการซือ้ซ ้า

ของผูบ้รโิภค ทัง้นี้สามารถอภปิรายผลตามองคป์ระกอบของสว่นประสมทางการตลาดบรกิารไดด้งันี้ 

 ดา้นผลติภณัฑ ์ผลการวจิยัพบว่าไม่สง่ผลต่อการซือ้ซ ้าอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิอาจ

เนื่องมาจากผูบ้รโิภคมองว่าคุณภาพ รสชาต ิและมาตรฐานของมทัฉะชงสดเป็นคุณลกัษณะพืน้ฐาน

ทีร่า้นควรมอียู่แลว้ จงึไม่ก่อใหเ้กดิแรงจงูใจเพิม่เตมิในการตดัสนิใจซือ้ซ ้า ผลดงักล่าวสอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของ ฤทธิเ์จตน์ รนิแกว้กาญจน์ (2561) ทีช่ีใ้หเ้หน็ว่าปัจจยับางดา้นของการตลาดบรกิาร

อาจไม่สง่ผลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค หากเป็นสิง่ทีผู่ใ้ชบ้รกิารคาดหวงัอยู่แลว้ 

 ดา้นราคา พบว่าสง่ผลต่อการซือ้ซ ้าอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิแสดงใหเ้หน็ว่าผูบ้รโิภคให้

ความส าคญักบัความเหมาะสมและความคุม้ค่าของราคาเมื่อเทยีบกบัคุณภาพทีไ่ดร้บั ซึง่สอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ ฤทธิเ์จตน์ รนิแกว้กาญจน์ (2561) และ ดร.อรุณี นุสทิธิ ์และสมัพนัธ ์เงนิเหรยีญ 

(2564) ทีพ่บว่าราคาทีเ่หมาะสมมคีวามสมัพนัธเ์ชงิบวกกบัความพงึพอใจและพฤตกิรรมการซือ้ซ ้า

ของผูบ้รโิภค 

 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย พบว่าสง่ผลต่อการซือ้ซ ้าอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิสะทอ้นให้

เหน็ว่าความสะดวกในการเขา้ถงึรา้นและการใหบ้รกิารมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจกลบัมาใชบ้รกิารซ ้า 

ผลการวจิยัน้ีสอดคลอ้งกบัแนวคดิของ วรเศรษฐ ์สุพรรณพงศ ์และคณะ (2568) ทีร่ะบุว่าผูบ้รโิภคใน

ยุคปัจจุบนัใหค้วามส าคญักบัความสะดวกและความรวดเรว็ในการเขา้ถงึสนิคา้และบรกิารมากขึน้ 

 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ผลการวจิยัพบว่าไม่สง่ผลต่อการซือ้ซ ้าอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ

อาจเนื่องมาจากผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัประสบการณ์การใชบ้รกิารจรงิมากกว่ากจิกรรมสง่เสรมิ

การขายในระยะสัน้ ซึง่สามารถอธบิายไดต้ามแนวคดิพฤตกิรรมผูบ้รโิภคยุคใหม่ของ วรเศรษฐ ์

สุพรรณพงศ ์และคณะ (2568) ทีช่ีว้่าผูบ้รโิภคใหคุ้ณค่ากบัประสบการณ์โดยรวมมากกว่าการสือ่สาร

ทางการตลาดเพยีงอย่างเดยีว 

 ดา้นบุคลากร พบว่าไม่สง่ผลต่อการซือ้ซ ้าอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิแมว้่างานวจิยัของ วนสั

พร บุบผาทอง (2564) และ ฤทธิเ์จตน์ รนิแกว้กาญจน์ (2561) จะระบุว่าบุคลากรมบีทบาทต่อความ

พงึพอใจของผูใ้ชบ้รกิาร แต่ในบรบิทของรา้นมทัฉะชงสด ผูบ้รโิภคอาจมองว่าการใหบ้รกิารทีสุ่ภาพ

และเป็นมาตรฐานเป็นสิง่ทีค่วรไดร้บัอยู่แลว้ จงึไม่สง่ผลโดยตรงต่อการตดัสนิใจซือ้ซ ้า 
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 ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร พบว่าสง่ผลต่อการซือ้ซ ้าอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิและเป็น

ปัจจยัทีม่อีทิธพิลในระดบัสงู แสดงใหเ้หน็ว่าความรวดเรว็ ความถูกตอ้ง และความราบรื่นของ

กระบวนการใหบ้รกิารมคีวามส าคญัต่อการสรา้งความประทบัใจแก่ผูบ้รโิภค ผลการวจิยัน้ีสอดคลอ้ง

กบังานวจิยัของ วนสัพร บุบผาทอง (2564) และ ดร.อรุณี นุสทิธิ ์และสมัพนัธ ์เงนิเหรยีญ (2564) ที่

พบว่ากระบวนการใหบ้รกิารทีม่ปีระสทิธภิาพช่วยเสรมิสรา้งความเชื่อมัน่และน าไปสู่พฤตกิรรมการ

ซือ้ซ ้า 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่าสง่ผลต่อการซือ้ซ ้าอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิสะทอ้นให้

เหน็ว่าบรรยากาศรา้น ความสะอาด และภาพลกัษณ์โดยรวมมอีทิธพิลต่อการรบัรูคุ้ณค่าและการ

ตดัสนิใจซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภค ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ฤทธิเ์จตน์ รนิแกว้กาญจน์ (2561) ที่

พบว่าลกัษณะทางกายภาพของสถานทีบ่รกิารมผีลต่อความพงึพอใจและความตัง้ใจกลบัมาใช้

บรกิารซ ้า 

 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบติัการส าหรบัผู้ประกอบการ 

จากผลการวจิยัพบว่าดา้นราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย กระบวนการใหบ้รกิาร และ

ลกัษณะทางกายภาพมผีลต่อการซือ้ซ ้าของผูบ้รโิภคอย่างมนียัส าคญั ดงันัน้ ผูป้ระกอบการรา้นมทั

ฉะชงสดสามารถพจิารณาปรบัปรุงหรอืพฒันาดงันี้ 

1.ดา้นราคา : ก าหนดราคาทีเ่หมาะสม สอดคลอ้งกบัคุณภาพและปรมิาณของเครื่องดื่ม 

เสนอโปรโมชัน่หรอืบตัรสะสมแตม้ เพือ่สรา้งความคุม้ค่าและจงูใจใหเ้กดิการซือ้ซ ้า 

 2.ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย : เพิม่ความสะดวกในการเขา้ถงึรา้น เช่น การจดัทีจ่อดรถ 

หรอืช่องทางสัง่ซือ้ออนไลน์ และพจิารณาการจดัสง่หรอืการซือ้แบบเดลเิวอรทีีร่วดเรว็และมี

ประสทิธภิาพ 

 3.ดา้นกระบวนการ : . การจดัการออเดอร ์การช าระเงนิ และการจดัสง่ทีถู่กตอ้ง รวดเรว็ 

และยดืหยุ่นต่อความตอ้งการของลูกคา้ จะช่วยเพิม่ความพงึพอใจและความเชื่อมัน่ ท าใหลู้กคา้มี

แนวโน้มซือ้ซ ้า 

 4.ดา้นลกัษณะทางกายภาพ : . พืน้ทีร่า้นทีก่วา้ง สะอาด และทนัสมยั รวมถงึการจดัเตรยีม

เมนูและอุปกรณ์ใหช้ดัเจน จะช่วยสรา้งความประทบัใจแรกพบและสนับสนุนการกลบัมาซือ้ซ ้า 
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ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัในอนาคต 

 1.ขยายพืน้ทีก่ารเกบ็ขอ้มลูไปยงัจงัหวดัอื่น ๆ เพือ่เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในพืน้ที่

ต่างๆ 

2.ศกึษาปัจจยัอื่น ๆ ทีอ่าจส่งผลต่อการซือ้ซ ้า เช่น การตลาดดจิทิลั การใชโ้ซเชยีลมเีดยี 

หรอืประสบการณ์ลูกคา้แบบองคร์วม 

3.พจิารณาการใชเ้ครื่องมอืวจิยัเชงิคุณภาพควบคู่กบัเชงิปรมิาณ เพือ่เขา้ใจมุมมองและ

แรงจงูใจของผูบ้รโิภคอย่างลกึซึง้ 
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