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  การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
และกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้านเครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั เป็น
การวจิยัเชงิปรมิาณ กลุ่มตวัอย่างคอืผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั จ านวน 400 คน ไดม้าจากการสุ่ม
ตวัอย่างแบบสุ่มอย่างง่าย เครื่องมอืทีใ่ชค้อืแบบสอบถาม วเิคราะหข์อ้มูลดว้ยสถติเิชงิพรรณนา 
ไดแ้ก่ ความถี่ ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมาน ไดแ้ก่ การ
วเิคราะห์ความแปรปรวนและการวเิคราะห์การถดถอย โดยก าหนดระดบันัยส าคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 และ 0.01 

ผลการวจิยัพบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพ
รวมอยู่ในระดบัมากที่สุด โดยเฉพาะด้านลกัษณะทางกายภาพและด้านกระบวนการให้บรกิาร 
ส าหรบักระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิาร ดา้นการรบัรู้ถงึความต้องการอยู่ในระดบัมาก (ค่าเฉลี่ย
รวม 4.20) ผลการทดสอบความแตกต่างพบว่า การตดัสนิใจใช้บรกิารไม่แตกต่างกนัตามเพศ
และสถานภาพสมรสอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิเมื่อพจิารณาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใน
แต่ละขัน้ตอน พบว่า ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย การส่งเสรมิการตลาด ลกัษณะทาง
กายภาพ บุคลากร และกระบวนการให้บรกิาร มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารในระดบัที่
แตกต่างกนัในแต่ละขัน้ โดยเฉพาะขัน้พฤติกรรมภายหลงัการซื้อ ซึ่งมอี านาจในการอธิบาย
ความแปรปรวนในระดบัสงู 

โดยสรุป ธุรกิจร้านเครื่องดื่ม (Café) ควรมุ่งเน้นการสร้างประสบการณ์โดยรวมผ่าน
บรรยากาศรา้น บุคลากร และกระบวนการใหบ้รกิาร ควบคู่กบัคุณภาพสนิคา้และความเหมาะสม
ของราคา เพือ่สรา้งความพงึพอใจและความภกัดขีองผูบ้รโิภคในระยะยาว 

 

ค าส าคญั: สว่นประสมทางการตลาด 7P, รา้นเครื่องดื่ม (Café), การตดัสนิใจใชบ้รกิาร, จงัหวดั
ตรงั 



Abstract 
This research aimed to study the importance of marketing mix factors and the decision-
making process in choosing beverage shop (Café) services among consumers in Trang 
Province. This study employed a quantitative research approach. The sample consisted 
of 400 consumers in Trang Province, selected by simple random sampling. The research 
instrument was a questionnaire. Data were analyzed using descriptive statistics, including 
frequency, percentage, mean, and standard deviation, as well as inferential statistics, 
including analysis of variance and regression analysis, with statistical significance set at 
the 0.05 and 0.01 levels. 

The results revealed that consumers placed the highest level of importance on marketing 
mix factors overall, particularly physical evidence and service process. Regarding the 
decision-making process, need recognition was found to be at a high level (overall mean 
= 4.20). The results of the difference tests indicated that consumers’ decisions to use 
café services did not significantly differ by gender or marital status. When considering the 
influencing factors at each stage of the decision-making process, it was found that place, 
promotion, physical evidence, people, and service process had varying levels of influence 
at different stages, especially post-purchase behavior, which demonstrated a high level 
of explanatory power. 

In conclusion, beverage shop (Café) businesses should focus on creating an overall 
customer experience through store atmosphere, service personnel, and efficient service 
processes, along with product quality and appropriate pricing, in order to enhance 
customer satisfaction and long-term loyalty. 

Keywords: Marketing Mix (7Ps), Beverage Shop (Café), Service Decision-Making, Trang 
Province 

 

 

 

 

 



บทน า 
ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา   

จงัหวดัตรงัเป็นจงัหวดัส าคญัของภาคใต้ที่มเีอกลกัษณ์ด้านวฒันธรรม การท่องเที่ยว 

และอาหารการกนิ โดยมภีาพลกัษณ์โดดเด่นในฐานะ “เมอืงแห่งกาแฟโบราณ” และ “เมอืงแห่ง

อาหารเชา้” ซึ่งสะทอ้นวถิชีวีติของชุมชนทีน่ิยมดื่มกาแฟและพบปะสงัสรรคต์ัง้แต่ช่วงเชา้ ส่งผล

ใหธุ้รกจิรา้นเครื่องดื่ม (Café) ในจงัหวดัตรงัเตบิโตอย่างต่อเนื่องในช่วงทศวรรษทีผ่่านมา ควบคู่

กบัความนิยมของกาแฟพเิศษและเครื่องดื่มร่วมสมยั รวมถึงบทบาทของคาเฟ่ในฐานะพื้นที่

พกัผ่อน พบปะสงัสรรค ์และท างานนอกสถานที ่

ภายใต้สภาวะการแข่งขนัที่สูง ธุรกิจคาเฟ่จ าเป็นต้องให้ความส าคญักับการบริหาร

จดัการปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย 

การส่งเสรมิการตลาด บุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการให้บรกิาร ซึ่งมอีทิธพิล

ต่อพฤติกรรมและการตดัสนิใจใช้บริการของผู้บริโภคอย่างมีนัยส าคญั การประยุกต์ใช้ 7Ps 

อย่างเหมาะสมสามารถช่วยสร้างประสบการณ์ที่ด ีความพงึพอใจ และความภกัดขีองลูกค้าใน

ระยะยาว 

ดงันัน้ การศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารร้าน

เครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั จงึมคีวามส าคญัต่อการอธบิายพฤตกิรรมผูบ้รโิภค

ในบริบทท้องถิ่น และสามารถน าผลการศึกษาไปใช้เป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์ทาง

การตลาดของผู้ประกอบการ รวมถงึการสนับสนุนการพฒันาธุรกจิคาเฟ่และการท่องเที่ยวเชิง

วฒันธรรมใหเ้ตบิโตอย่างยัง่ยนื 

วตัถปุระสงคข์องงานวิจยั 

1. เพื่อศกึษาความคดิเหน็ของผู้บรโิภคเกี่ยวกบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดในการเลอืกใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 

2. เพือ่ศกึษาการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) ในจงัหวดัตรงั 

 สมมติฐานการวิจยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมผีลการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านเครื่องดื่ม (Café) ของ
ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารร้านเครื่องดื่ม 
(Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 



 ขอบเขตการวิจยั 

1. ขอบเขตด้านเนื้อหา ศกึษาปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานะ อาชพี รายได้

ต่อเดอืน รวมถงึสว่นประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ,์ ดา้นราคา, ดา้นช่องทาง

การจัดจ าหน่าย , ด้านส่งเสริมการตลาด , ด้านบุคลากร, ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้าน

กระบวนการตวั และการตดัสนิใจใช้บรกิาร  ได้แก่ การรบัรู้ถงึความต้องการ การค้นหาขอ้มูล 

การประเมนิผลทางเลอืก  การตดัสนิใจซือ้  พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

2. ขอบเขตดา้นประชากร ไดแ้ก่ ประชากรทีท่ าการศกึษาวจิยัครัง้นี้ คอื ผูม้าใชบ้รกิาร

รา้นเครื่องดื่ม (Café) ในเขตอ าเภอเมอืงตรงั 

3. ขอบเขตด้านพื้นที่ ได้แก่ พื้นที่ที่ใช้ในการศึกษา คอื ร้านเครื่องดื่ม (Café) ในเขต
อ าเภอเมอืงตรงั  

4. ขอบเขตดา้นเวลา ตัง้แต่เดอืน สงิหาคม ถงึเดอืนธนัวาคม 2568 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
แนวคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดส าหรบัธุรกิจบรกิาร (Service Marketing Mix) เป็น
กรอบแนวคดิส าคญัที่ใช้อธบิายพฤตกิรรมผู้บรโิภคในธุรกจิบรกิาร โดย Philip Kotler ได้ขยาย
แนวคดิส่วนประสมทางการตลาดจาก 4Ps เป็น 7Ps เพื่อให้สอดคล้องกบัลกัษณะของธุรกิจ
บรกิาร ซึ่งประกอบด้วย ผลติภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
การส่งเสริมการตลาด (Promotion) บุคลากร (People) ลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และกระบวนการให้บรกิาร (Process) โดยองค์ประกอบเหล่านี้ท างานร่วมกนัเพื่อ
สรา้งคุณค่าและประสบการณ์ใหแ้ก่ผูบ้รโิภค (Kotler, 1997; Kotler & Keller, 2016) 

ในบรบิทของธุรกจิรา้นเครื่องดื่ม (Café) ปัจจยัดา้นบุคลากร ลกัษณะทางกายภาพ และ
กระบวนการให้บริการมีบทบาทส าคญัต่อการรับรู้คุณภาพและความพึงพอใจของผู้บริโภค 
เนื่องจากเป็นองค์ประกอบที่ส่งผลโดยตรงต่อประสบการณ์การใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคดิการตลาดบรกิารทีเ่น้น “ประสบการณ์โดยรวม” มากกว่าคุณลกัษณะของผลติภณัฑ์เพยีง
อย่างเดยีว 
แนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจของผู้บริโภค 

กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคเป็นกรอบแนวคดิทีใ่ชอ้ธบิายพฤตกิรรมการเลอืก
ซื้อสนิค้าและบรกิาร โดย Schiffman และ Kanuk (2000) อธิบายว่า กระบวนการตดัสนิใจซื้อ
ประกอบดว้ย 5 ขัน้ตอน ไดแ้ก่ การรบัรูถ้งึความตอ้งการ การคน้หาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ ซึง่แต่ละขัน้ตอนอาจไดร้บัอทิธพิลจากปัจจยัทาง
การตลาดและปัจจยัสว่นบุคคลแตกต่างกนั 



หากผู้บรโิภคได้รบัประสบการณ์ที่สอดคลอ้งหรอืสูงกว่าความคาดหวงั จะส่งผลใหเ้กดิ
ความพงึพอใจ การกลบัมาใชบ้รกิารซ ้า และการบอกต่อในเชงิบวก แต่หากประสบการณ์ต ่ากว่า
ความคาดหวงั อาจสง่ผลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารในอนาคต (Kotler, 2003) 
แนวคิดเก่ียวกบัปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และ
สถานภาพสมรส เป็นตัวแปรพื้นฐานที่นิยมใช้ในการอธิบายความแตกต่างของพฤติกรรม
ผูบ้รโิภค เนื่องจากมคีวามสมัพนัธ์กบัรูปแบบการด าเนินชวีติ ค่านิยม และความสามารถในการ
จับ จ่ายใช้สอย (Salkind, 2010) อย่ างไรก็ตาม งานวิจัยหลายชิ้ นชี้ ให้ เห็นว่ า ปัจจัย
ประชากรศาสตรอ์าจไม่ก่อใหเ้กดิความแตกต่างในการตดัสนิใจใชบ้รกิารเสมอไป โดยเฉพาะใน
ธุรกจิทีต่อบสนองความตอ้งการในวงกวา้ง เช่น รา้นกาแฟหรอืรา้นคาเฟ่ 
 
งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

กติตพินัธ์ คงสวสัดิเ์กยีรต ิ(2565) ศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีส่่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้นคาเฟ่อเมซอนของผู้บรโิภคในกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่า 
ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสรมิการตลาด ส่งผลต่อการ
ตดัสนิใจซือ้อย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิ

ศศกิานต ์แป้นประสทิธิ ์และจนิหจุ์ทา จรสัอภริตักุล (2565) ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาด (7Ps) ที่มอีิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บรกิารร้านคาเฟ่ พบว่าปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ 
ราคา กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจใช้บรกิารของผูบ้รโิภค
อย่างมนียัส าคญั 

รมยน์ลนิ โรจน์ธารงค ์(2563) ศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อกาแฟจากรา้น
สตาร์บคัส์ พบว่าปัจจยัด้านเพศและอายุไม่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้ออย่างมนีัยส าคญั ขณะที่
ปัจจยัดา้นรายไดแ้ละส่วนประสมทางการตลาดมอีทิธพิลต่อความพงึพอใจและพฤตกิรรมการใช้
บรกิาร 
ธติมิา เพญ็สุข (2560) ศกึษาปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อสนิค้าชาตรามอืของผู้บรโิภคใน
เขตกรุงเทพมหานครและปรมิณฑล พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นกระบวนการและ
ลกัษณะทางกายภาพ มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซื้อ ขณะที่ปัจจยัประชากรศาสตร์ส่วนใหญ่ไม่
ก่อใหเ้กดิความแตกต่างอย่างมนียัส าคญั 

จากการทบทวนแนวคดิและงานวจิยัที่เกี่ยวข้องข้างต้น สะท้อนให้เห็นว่า ปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาด โดยเฉพาะองคป์ระกอบด้านประสบการณ์การให้บรกิาร มบีทบาทส าคญั
ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารร้านเครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภค ซึ่งเป็นพืน้ฐานส าคญัในการน ามา
ประยุกตใ์ชใ้นการศกึษาครัง้นี้ 

 



วิธีการด าเนินการวิจยั 
การวจิยัครัง้นี้เป็นการวจิยัเชงิปรมิาณ (Quantitative Research) โดยใชร้ปูแบบการวจิยั

เชงิส ารวจ (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์ เป็นเครื่องมอืในการเกบ็รวบรวม
ข้อมูล ก าหนดกลุ่มตัวอย่าง ประชากรในจงัหวัดตรงัที่ใช้บริการร้านเครื่องดื่ม (Café) ของ
ผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั ซึ่งไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ดงันัน้ผู้วจิยัจึงท าการก าหนด
ขนาดกลุ่มตวัอย่างโดยใชสู้ตรของ W.G Cochran (1977) จะไดข้นาดกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 385 
คน ผูว้จิยัต้องการเกบ็เพิม่อกีจ านวน 15 คน เพื่อส ารองความผดิพลาดในการเกบ็ขอ้มูล ดงันัน้
ในการศกึษาครัง้นี้มขีนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด เท่ากบั 400 คน โดยใชว้ธิกีารสุ่มแบบอย่างง่าย 
(Simple random sampling) การวเิคราะหข์อ้มลูใชส้ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ การแจกแจงความถี่ 
ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าส่วนเบีย่งเบนมาตรฐาน เพื่ออธบิายลกัษณะของขอ้มูลทัว่ไป และใช้
สถิติเชิงอนุมาน โดยการใช้สถิติ T-Test One-way ANOVA และวเิคราะห์การถดถอยพหุคูณ 
(Multiple Linear Regression) เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีส่ง่ผลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 
 
กรอบแนวคิดในการวิจยั 

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพ 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด  

1. ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 

2. ด้านราคา (Price) 

3. ด้านช่องทางการจัดจำหน่าย (Place) 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

5. ด้านบุคลากร (People) 

6. ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 

7. ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) 
 

การตัดสินใจใช้บริการร้าน

เครื่องดื่ม (Café) ของผู้บริโภค

ในจังหวัดตรัง 

1.การรับรู้ถึงความต้องการ 

2.การค้นหาข้อมูล 

3.การประเมินผลทางเลือก 

4.การตัดสินใจซื้อ 

5.พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ  
2. อายุ  
3. รายได้ต่อเดือน  
4. ระดับการศึกษา  
5. อาชีพ 
6. สถานภาพ 
 



ผลการวิจยั 

1.จากขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 329 คน คดิ

เป็นรอ้ยละ 82.0  มอีายุตัง้แต่ 30-39 ปี จ านวน 242 คน คดิเป็นรอ้ยละ 60.0  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

10,001– 20,000 บาท จ านวน 270 คน คดิเป็นร้อยละ 67.5 การศกึษาระดบัปรญิญาตร ีจ านวน 

219 คน คดิเป็นร้อยละ 54.5 เป็นข้าราชการ/รฐัวิสาหกิจ จ านวน 172 คน คดิเป็นร้อยละ 43.0 

สถานภาพโสด จ านวน 234 คน คดิเป็นรอ้ยละ 58.5 

2.ระดับความคิดเห็นต่อส่วนประสมทางการตลาด (7P) จะเห็นได้ว่าผู้บริโภคให้

ความส าคญักบัดา้นกระบวนการ (Process) มากทีสุ่ด โดยมคี่าเฉลีย่สงูสุดที ่4.45 รองลงมาคอื ดา้น

ลกัษณะทางกายภาพ (4.43) ด้านบุคคล (4.42) ด้านผลติภณัฑ์ (4.37) ด้านราคา (4.34) ด้านการ 

ส่งเสริมการตลาด (4.25) และด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (4.20) ตามล าดบั ทัง้นี้ ผู้บริโภคให้

ความส าคัญกับส่วนประสมทางการตลาดทุกด้านในระดับมากถึงมากที่สุด โดยเฉพาะด้าน

กระบวนการทีเ่กี่ยวขอ้งกบัขัน้ตอนการสัง่ซื้อทีร่วดเรว็ไม่ซบัซ้อน การจดัควิทีเ่ป็นระบบ และการให้

ข้อมูลที่สม ่าเสมอ ซึ่งสะท้อนว่าผู้บริโภคให้ความส าคญักับประสบการณ์การใช้บริการที่สะดวก 

รวดเรว็ และมปีระสทิธภิาพเป็นอนัดบัแรก 

3.ระดบัความคดิเหน็ต่อกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารจะเหน็ไดว้่าผูบ้รโิภคให้
ความส าคญักบัด้านพฤตกิรรมหลงัการซื้อมากที่สุด โดยมคี่าเฉลี่ยสูงสุดที่ 4.40 (ระดบัมากที่สุด) 

รองลงมาคอื ด้านการค้นหาขอ้มูล (4.21) ด้านการรบัรู้ถงึความต้องการ (4.20) ด้านการประเมนิ

ทางเลอืก (4.15) และดา้นการตดัสนิใจซือ้ (4.14) ตามล าดบัผลการศกึษาสะทอ้นใหเ้หน็ว่า ผูบ้รโิภค

ให้ความส าคญักับประสบการณ์หลังการใช้บริการเป็นอย่างมาก โดยเฉพาะความพร้อมในการ

แนะน าร้านแก่ผูอ้ื่นบนสื่อสงัคมออนไลน์ (ค่าเฉลีย่ 4.48) ความตัง้ใจกลบัมาใชบ้รกิารซ ้า (ค่าเฉลี่ ย 

4.38) และความพงึพอใจกบัประสบการณ์โดยรวม (ค่าเฉลี่ย 4.35) ซึ่งเป็นปัจจยัส าคญัที่ส่งผลต่อ

ความส าเรจ็ในระยะยาวของธุรกจิรา้นเครื่องดื่ม นอกจากนี้ ผูบ้รโิภคยงัใหค้วามส าคญักบัการคน้หา

ขอ้มูลจากรวีวิและรูปภาพบนสื่อสงัคมออนไลน์ก่อนตดัสนิใจใชบ้รกิาร (ค่าเฉลีย่ 4.32) แสดงใหเ้หน็

ถงึบทบาทส าคญัของการตลาดดจิทิลัและการสรา้งภาพลกัษณ์ออนไลน์ทีด่ขีองรา้น 

 

 



การทดสอบสมมติฐาน 

การวจิยัครัง้นี้ไดต้ัง้สมมตฐิานในการวจิยัไว ้ดงันี้ 

สมมติฐานข้อ 1 ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนัมผีลการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านเครื่องดื่ม 

(Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 

1.) กระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านเครื่องดื่ม (Café) ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั 

ได้แก่ การรบัรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และ

พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ จ าแนกตามเพศ พบว่าการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) ของ

ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั จ าแนกตามเพศ ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 

2.) กระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านเครื่องดื่ม (Café) ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั 

ได้แก่ การรบัรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และ

พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ จ าแนกตามอายุ พบว่าการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) ของ

ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั จ าแนกตามอายุ ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 

3.) กระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านเครื่องดื่ม (Café) ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั 

ได้แก่ การรบัรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และ

พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ จ าแนกตาม ระดบัรายได้ พบว่า ในด้านการรบัรู้ถงึความต้องการ การ

คน้หาขอ้มูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติิ ที่

ระดบั 0.05 แต่ในดา้นพฤตกิรรมหลงัการซือ้ แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 

จากการเปรยีบเทยีบรายคู่พบว่าความแตกต่างของการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม 

(Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัในดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ โดยเฉลีย่ จ าแนกระดบัรายได้

ความแตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญั ทางสถิติ จ านวน 2 คู่ คอื ระหว่างกลุ่มรายได้ต ่ากว่า 10,000 

บาท กบักลุ่มรายได้10,001 - 20,000 บาท และระหว่างกลุ่มรายได ้10,001 - 20,000 บาท กบักลุ่ม

รายได ้20,001 - 30,000 บาท  

4.) กระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านเครื่องดื่ม (Café) ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั 

ได้แก่ การรบัรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และ

พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อ จ าแนกตามระดบัการศกึษา พบว่าการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านเครื่องดื่ม 

(Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั จ าแนกตามระดบัการศกึษา ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทาง

สถติ ิทีร่ะดบั 0.05 



5.) กระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านเครื่องดื่ม (Café) ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั 

ได้แก่ การรบัรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และ

พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้จ าแนกตามอาชพี พบว่าการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) ของ

ผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ระหว่างอาชพี ไม่แตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติ ิทีร่ะดบั 0.05 

6.) กระบวนการตดัสนิใจใช้บรกิารร้านเครื่องดื่ม (Café) ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั 

ได้แก่ การรบัรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมนิผลทางเลอืก การตดัสนิใจซื้อ และ

พฤตกิรรมภายหลงัการซื้อจ าแนกตามสถานภาพ พบว่าการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) 

ของผู้บรโิภคในจงัหวดัตรงั ระหว่างสถานภาพต่าง ๆ ไม่แตกต่างกนัอย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิที่

ระดบั 0.05 

สมมติฐานข้อ 2 ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลการตัดสินใจใช้บริการร้าน

เครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั 

กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั การรบัรู้

ถงึความต้องการ มคีวามสมัพนัธ์กบัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้าน

ลกัษณะกายภาพ และดา้นกระบวนการ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ดา้นการ

ค้นหาข้อมูล มคีวามสมัพนัธ์กบัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านลกัษณะกายภาพ อย่างมี

นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 แต่มีความสัมพันธ์กับด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน

กระบวนการ  อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ดา้นการ

ประเมนิผลทางเลอืก มคีวามสมัพนัธ์ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 

0.01 แต่มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นลกัษณะทางกายภาพ อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  

กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ดา้นการ

ตดัสนิใจซื้อ มคีวามสมัพนัธ์ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย และด้านการส่งเสรมิการตลาด อย่างมี

นัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 แต่มคีวามสมัพนัธ์กบัดา้นกระบวนการ อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่

ระดบั 0.05 

กระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นเครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั ดา้นการ

ตดัสนิใจซื้อ มคีวามสมัพนัธ์ด้านบุคคล  และด้านกระบวนการ อย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 

0.01 แต่มคีวามสมัพนัธก์บัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 



การอภิปรายผล 
การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัที่มีส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บรกิารร้าน

เครื่องดื่ม (Café) ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงั โดยพจิารณาทัง้ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรแ์ละปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ผลการวิจัยสะท้อนให้เห็นถึงพฤติกรรมผู้บริโภคยุคใหม่ที่ให้

ความส าคญักบัประสบการณ์โดยรวมจากการใชบ้รกิารมากกว่าปัจจยัดา้นบุคคล 

ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัด้านเพศ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และสถานภาพสมรส ไม่

ก่อใหเ้กดิความแตกต่างในการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นคาเฟ่อย่างมนีัยส าคญัทางสถติ ิแสดงใหเ้หน็ว่า

การใชบ้รกิารรา้นคาเฟ่ไดก้ลายเป็นส่วนหนึ่งของวถิชีวีติของผูบ้รโิภคทุกกลุ่ม อย่างไรกต็าม ปัจจยั

ดา้นรายไดส้ง่ผลต่อพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้อย่างมนียัส าคญั โดยผูบ้รโิภคทีม่รีายไดแ้ตกต่างกนัมี

ระดบัความคาดหวงัและความพึงพอใจหลงัการใช้บริการแตกต่างกัน ซึ่งมีผลต่อการกลับมาใช้

บรกิารซ ้าและการบอกต่อ 

เมื่อพจิารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps พบว่าผู้บรโิภคให้ความส าคญักบัด้าน

ลกัษณะทางกายภาพมากทีสุ่ด รองลงมาคอืดา้นบุคลากรและด้านกระบวนการ สะทอ้นว่าผูบ้รโิภค

ไม่ไดต้ดัสนิใจเลอืกคาเฟ่จากรสชาตขิองเครื่องดื่มเพยีงอย่างเดยีว แต่ใหค้วามส าคญักบับรรยากาศ

รา้น การออกแบบ ความสะอาด การบรกิารของพนักงาน และความสะดวกในการใชบ้รกิาร ในดา้น

ผลติภณัฑแ์ละราคา ผูบ้รโิภคใหค้วามส าคญักบัคุณภาพ รสชาตทิีส่ม ่าเสมอ และราคาทีเ่หมาะสมกบั

ก าลงัซื้อ ขณะที่ด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายและการส่งเสรมิการตลาด พบว่าความสะดวกในการ

เขา้ถงึรา้นและการสือ่สารผ่านสือ่สงัคมออนไลน์มบีทบาทส าคญัต่อการรบัรูถ้งึความตอ้งการและการ

ตดัสนิใจซือ้ 

นอกจากนี้ ผลการวจิยัยงัพบว่าผูบ้รโิภคมกีระบวนการตดัสนิใจครบทัง้ 5 ขัน้ตอน ตัง้แต่การ

รบัรู้ถึงความต้องการ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม

ภายหลงัการซือ้ โดยมสีือ่ดจิทิลัเขา้มามบีทบาทส าคญัในทุกขัน้ตอน 

โดยสรุป ความส าเรจ็ของธุรกจิคาเฟ่ในจงัหวดัตรงัไม่ไดข้ึน้อยู่กบัการก าหนดกลุ่มเป้าหมาย

ตามลักษณะประชากรศาสตร์เพียงอย่างเดียว แต่จ าเป็นต้องมุ่งเน้นการสร้างประสบการณ์ที่

ครบถว้น ผ่านบรรยากาศรา้นทีด่งึดดูใจ การบรกิารของพนกังานทีม่คีุณภาพ กระบวนการใหบ้รกิาร

ทีม่ปีระสทิธภิาพ ควบคู่กบัผลติภณัฑท์ีม่คีุณภาพ ราคาเหมาะสม และการสือ่สารทางการตลาดผ่าน

สือ่สงัคมออนไลน์ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภคยุคใหม่อย่างยัง่ยนื 



ข้อเสนอแนะในการท าวิจยั 

กลยุทธด้์านท าเลและช่องทางการให้บริการ (Place) 

1. ใหค้วามส าคญักบัท าเลทีเ่ดนิทางสะดวก ใกลย้่านทีอ่ยู่อาศยั ทีท่ างาน หรอืสถานศกึษา 
2. จดัให้มทีี่จอดรถเพยีงพอ และทางเข้า–ออกที่ปลอดภยั เพราะมผีลต่อทัง้การเลือกใช้

บรกิารครัง้แรก 
3. และการกลบัมาใชบ้รกิารซ ้า 
4. พจิารณาเพิม่ช่องทางบรกิาร เช่น สัง่ผ่านแอปพลเิคชนัเดลเิวอร ีหรอืระบบสัง่ล่วงหน้า

ผ่านออนไลน์ เพือ่รองรบัลูกคา้ทีต่อ้งการความรวดเรว็ 
กลยุทธด้์านการส่ือสารการตลาดและส่ือสงัคมออนไลน์ (Promotion) 

1. ใช้ Social Media (Facebook, TikTok, Instagram) เป็นช่องทางหลักในการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ์ และสร้างการรบัรู้ ตรงกบัผลวจิยัที่พบว่าลูกค้ามกัค้นหาข้อมูลและรวีวิคาเฟ่ผ่าน
ช่องทางดงักล่าว 

2.จดัท าคอนเทนต์ทีด่งึดูด เช่น ภาพเมนูสวยงาม วดิโีอบรรยากาศรา้น รวีวิจากลูกคา้จรงิ 
และกจิกรรมสง่เสรมิการขาย เช่น สว่นลดพเิศษ ชุดโปรโมชัน่ตามเทศกาล 

3. สร้างระบบสมาชิกหรือบัตรสะสมแต้ม เพื่อจูงใจให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการซ ้า และ
สามารถแบ่งกลุ่มลูกคา้ตามความถีก่ารใชบ้รกิารได ้

การออกแบบบรรยากาศและลกัษณะทางกายภาพของร้าน (Physical Evidence) 

1. ออกแบบบรรยากาศร้านให้เหมาะกับการใช้งานหลายรูปแบบ เช่น โซนท างาน (มี
ปลัก๊ไฟ Wi-Fi โต๊ะนัง่สบาย) โซนพบปะพดูคุย และโซนถ่ายรปู 

2. ให้ความส าคญักบัความสะอาด ความเป็นระเบียบ และความปลอดภยัของพื้นที่ ทัง้
ภายในและภายนอกรา้น 

3. สร้างเอกลกัษณ์ของร้าน (Theme หรอื Signature Corner) ให้ลูกค้าจดจ าได้ง่าย และ
เอือ้ต่อการถ่ายรปูรวีวิบนสือ่สงัคมออนไลน์ 

การพฒันาบุคลากรและกระบวนการให้บริการ (People & Process) 

1. ฝึกอบรมพนกังานดา้นการบรกิาร การสือ่สาร การแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้า และการสรา้ง
ความประทบัใจให้ลูกค้า เนื่องจากผลวจิยัชี้ว่าด้านบุคลากรมคี่าเฉลีย่สูงและสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
หลงัการซือ้อย่างมนียัส าคญั 

2. ออกแบบกระบวนการสัง่ซื้อ–ช าระเงนิ–รบัเครื่องดื่มใหช้ดัเจน กระชบั และรวดเรว็ เพื่อ
ลดเวลารอคอยและลดขอ้ผดิพลาดในการใหบ้รกิาร เช่น การใชป้้ายแนะน าขัน้ตอน การใชห้มายเลข
ควิ หรอืระบบเรยีกควิอตัโนมตั ิ



3. พจิารณาเพิม่ช่องทางช าระเงนิที่หลากหลาย เช่น Mobile Banking, e-Wallet เพื่อให้
สอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภครุ่นใหม่ 

การก าหนดราคาและความคุ้มค่าตามกลุ่มรายได้ (Price) 

1. เนื่องจากรายได้มีผลต่อพฤติกรรมหลังการซื้อ จึงควรออกแบบโครงสร้างราคาที่
หลากหลาย เช่น เมนูราคาประหยดั เมนูพรเีมยีม หรอืชุดเซต็เครื่องดื่ม–ขนม เพื่อใหค้รอบคลุมทัง้
กลุ่มรายไดต้ ่ากว่า 10,000 บาท และกลุ่มรายไดส้งูกว่า 

2. ให้ขอ้มูลที่ชดัเจนเรื่องปรมิาณ คุณภาพวตัถุดบิ และความคุ้มค่า เพื่อเสรมิความมัน่ใจ
ของลูกคา้ในทุกระดบัรายได ้
ข้อเสนอแนะส าหรบัการวิจยัครัง้ต่อไป 

ขยายกลุ่มตวัอย่างและพื้นท่ีการวิจยั 

งานวจิยัครัง้นี้ศกึษาเฉพาะผูบ้รโิภคในจงัหวดัตรงัเท่านัน้ การวจิยัครัง้ต่อไปอาจขยายไปยงั
จงัหวดัอื่นในภาคใต้ หรอืเปรยีบเทยีบระหว่างจงัหวดัท่องเที่ยวและจงัหวดัที่ไม่ใช่เมอืงท่องเที่ยว 
เพือ่ใหไ้ดภ้าพรวมทีก่วา้งขึน้และสามารถเปรยีบเทยีบบรบิทไดห้ลากหลาย 

เพ่ิมตวัแปรด้านจิตวิทยาและไลฟ์สไตล ์

นอกจากปัจจยัประชากรศาสตร ์อาจเพิม่ตวัแปรด้านจติวทิยาผู้บรโิภค เช่น ค่านิยม ไลฟ์
สไตล ์บุคลกิภาพ หรอืทศันคตติ่อกาแฟและคาเฟ่ เพือ่อธบิายพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารไดล้กึขึน้          
ตามแนวคดิทีว่่าผูท้ีม่ลีกัษณะประชากรศาสตรเ์ดยีวกนัอาจมทีศันคตแิละรูปแบบการใช้ชวีติต่างกนั
อย่างมนียัส าคญั 

ใช้ระเบียบวิธีวิจยัเชิงผสม (Mixed Methods) 

การวจิยัครัง้นี้เป็นเชงิปรมิาณ ใช้แบบสอบถามเป็นหลกั การวจิยัในอนาคตอาจใช้วธิเีชงิ
คุณภาพร่วมด้วย เช่น การสมัภาษณ์เชิงลึก ( In-depth Interview) หรือการสนทนากลุ่ม (Focus 
Group) กบัผูบ้รโิภคหรอืผูป้ระกอบการ เพือ่ใหเ้ขา้ใจเหตุผลเบือ้งหลงัการตดัสนิใจอย่างละเอยีด 

พฒันารปูแบบการวิเคราะห์ขัน้สูง 

อาจน าตวัแบบสมการโครงสรา้ง (Structural Equation Modeling: SEM) หรอืการวเิคราะห์
เสน้ทาง (Path Analysis) มาใช้ เพื่อวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคล ส่วนประสม
การตลาด และกระบวนการตดัสนิใจใชบ้รกิารอย่างเป็นระบบและลกึซึง้ยิง่ขึน้ 

ศึกษาเปรียบเทียบตามประเภทของร้าน Café 

ในอนาคตอาจศกึษาแยกตามประเภทร้าน เช่น คาเฟ่แบรนด์ใหญ่ (chain) คาเฟ่ท้องถิ่น
อสิระ (local/indie café) หรอืคาเฟ่ธมีเฉพาะทาง เพื่อดูว่าปัจจยัการตลาดและกระบวนการตดัสนิใจ



ของผู้บรโิภคแตกต่างกนัอย่างไร จะช่วยให้ได้ข้อเสนอแนะเชงิกลยุทธ์ที่จ าเพาะกบัแต่ละรูปแบบ
ธุรกจิมากขึน้ 
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