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การศกึษาครัง้นีมี้วตัถปุระสงค์เพ่ือศกึษาพฤติกรรม และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการของผู้บริโภค
ท่ีมีต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่ ในอ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร และเพ่ือวางกลยทุธ์ทางการตลาดให้กบั
ร้านนิตโยคาเฟ่ อ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร โดยเก็บข้อมลูจากแบบสอบถามกบักลุม่ตวัอย่างจ านวน 400 คน คือผู้ ท่ี
ใช้บริการร้านคาเฟ่ ในเขตอ าเภอพงัโคน จังหวดัสกลนคร โดยวิธีสุ่มตวัอย่างแบบไม่อาศยัความน่าจะเป็น ใช้วิธีการ
เลือกตัวอย่างแบบสะดวก วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การศึกษานีท้ าการ
วิเคราะห์ความน่าเช่ือถือคา่สมัประสทิธ์พบวา่ความน่าเช่ือถือเทา่กบั 0.884 

ผลการศกึษาพบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่ ผู้บริโภคให้ระดบัความส าคญั
มากท่ีสดุ ได้แก่ รสชาติของเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี เมนมีูความหลากหลาย วตัถดุิบท่ีใช้มีคณุภาพ ราคาเหมาะสม มีการ
แสดงราคาชดัเจน ท าเลที่ตัง้สะดวกต่อการมาใช้บริการ มีท่ีจอดรถเพียงพอ จ านวนพนกังานเพียงพอ พนกังานมีความ
ช านาญ บริการด้วยความสภุาพ กระตือรือร้น บริการอย่างมีระบบ รวดเร็ว ถกูต้องแม่นย า การตกแต่งบรรยากาศร้าน
สวยงาม มีท่ีนัง่เพียงพอ ภายในร้านสะอาด ป้ายร้านมองเห็นได้ชดัเจน และมีบริการอินเตอร์เน็ต  จากนัน้ผู้ศกึษาได้ท า
การวิเคราะห์สิ่งแวดล้อมภายนอก วิเคราะห์สภาพแวดล้อมอตุสาหกรรม โดยใช้ แรงผลกัดนั 5 ประการ (5’s Force 
Model) วิเคราะห์คู่แข่ง วิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 7P’s) วิเคราะห์สถานการณ์ โดย
วิเคราะห์จดุแข็ง จดุอ่อน โอกาส และภาวะคกุคาม (SWOT Analysis) วิเคราะห์ปัจจยัเชิงกลยทุธ์ (TOWN Matrix) น า
ผลการศึกษาท่ีได้มาก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาด แผนกลยทุธ์ระยะสัน้ ได้แก่ 1) โฆษณา ติดต่อสื่อสาร และส่งเสริม
ขาย 2) เพิ่มช่องทางการจดัจ าหน่าย 3) อบรมและพฒันาบคุลากร แผนกลยทุธ์ระยะยาวได้แก่ 1) จดัท าบตัรสะสมแต้ม 
2) ปรับปรุงและตกแตง่ร้าน จากแผนดงักลา่วคาดวา่จะสามารถเพิ่มยอดขายไมน้่อยกวา่ร้อยละ 10 ในปี 2560  
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Abstract 
 

This study aimed to explore customer behaviors and the factors of service marketing mix 
affecting decision making in choosing Café service in Phang Khon District Sakonnakhon and to plan 
marketing strategy for Nittayo Café that is located in Phang Khon District Sakonnakhon. A set of 
questionnaires was used for data collection administered with a sample group of 400 customers obtained 
by non-probability and convenience sampling who have been used Café service in Phang Khon District 
Sakonnakhon. The data analyses included percentage, mean, standard deviation. This study used the 
Cronbach alpha coefficient to measure reliability and found reliability 0.884 of pilot study.  

The result of this study found the most important factors affecting decision making in choosing 
Café service are the taste of beverage and bakery, the variety of menu, the quality of material, the 
reasonable price, the clearly price menu, the convenient commute, the enough parking space, the enough 
staff, the expert of staff, the service mind, the politeness in service, the enthusiastic of staff, the customer 
service system, the service speed, the service accuracy, the beautiful decoration, the enough seat, the 
shop purity, the clearly sign and the internet service. Then, the study was analyzed the external 
environment by analyzing competitive environment and general environment (PESTE Analysis) and was 
analyzed the strengths, weaknesses, opportunities and threats (SWOT Analysis), the marketing mix 
(Marketing Mix: 7P’s) and strategic analysis (SWOT Analysis). The study was led to plan marketing 
strategy. Short-term strategies included 1) advertising, contact and sale promotion 2) increased 
distribution channel 3) training and developing staffs. About long-term strategies included 1) point 
collection card 2) shop renovation. It is clear that the plan was expected to increase sales of Nittayo Café 
at least 10 percent in 2016.     
 
Keywords: Strategy, Marketing, Marketing Strategy 
 

ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 

ในปัจจบุนักาแฟได้เข้ามามบีทบาทในชีวิตประจ าวนัของเรามากขึน้เร่ือยๆ จะเห็นได้จากทกุเช้าคนสว่นใหญ่
มกัจะมีกาแฟถืออยูใ่นมือก่อนท่ีจะเร่ิมต้นวนัใหมข่องการท างาน หรือแม้กระทัง่ร้านกาแฟที่พบเห็นได้ง่าย ไม่ว่าจะเป็น
ร้านกาแฟโบราณ ร้านกาแฟในป๊ัมน า้มนั ร้านกาแฟในห้างสรรพสินค้า รวมไปถึงร้านคาเฟ่ต่างๆ ซึ่งผู้ที่บริโภคกาแฟ
มกัจะทานกาแฟคูก่บัขนมปังปิง้ ขนมเค้ก ปาทอ่งโก๋ โดนทั ท าให้แนวโน้มธุรกิจร้านกาแฟในปัจจุบนัเป็นในรูปแบบร้าน
คาเฟ่ คือ มีการขายกาแฟและผลติภณัฑ์อื่นควบคูไ่ปด้วย อาทิเช่น อาหารวา่ง อาหารหลกั ขนมหวาน เบเกอรี ไอศกรีม 
(ศนูย์อจัฉริยะเพื่ออตุสาหกรรมอาหาร, 2558) ยกตวัอยา่งเชน่ ร้านโอบองแปงที่นอกจากจะขายกาแฟแล้วยงัโดดเดน่ใน
เร่ืองรสชาติของแซนวิช และร้านแบล็คแคนยอนที่มีช่ือเสียงเร่ืองการขายอาหารร่วมกบักาแฟ จะเห็นได้ว่าคนปัจจุบนั
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มองหาร้านกาแฟที่เป็นมากกว่าร้านกาแฟ กล่าวคือ คนส่วนใหญ่มกัจะออกนอกบ้านและหาสถานที่เพื่อผ่อนคลาย 
รับประทานอาหาร ดื่มกาแฟ ท าการบ้าน พบปะพดูคยุกบัเพื่อน หรือติดตอ่ธุรกิจกบัลกูค้า และร้านกาแฟประเภทคาเฟ่  
ถือเป็นสถานที่หนึ่ง ที่คนสว่นใหญ่มกัจะเลือกเข้าไปใช้บริการ ท าให้แต่ละร้านต้องสร้างจุดเด่นเพื่อดึงดดูลกูค้าให้เข้า
ร้านโดยค านงึถึงท าเลที่ตัง้ที่เหมาะสม การสญัจรสะดวก มีที่จอดรถเพียงพอ การตกแต่งภายในร้านที่สวยงาม การจดั
วางอปุกรณ์เป็นระเบียบเพื่อง่ายตอ่การใช้สอย ความพิถีพิถนัในการ  ชงกาแฟที่ได้มาตรฐาน รวมทัง้ความหลากหลาย
ในด้านเมนทูี่ไม่มีเพียงแต่กาแฟ ยงัมีทางเลือกอื่นให้คนที่รักสขุภาพ เช่น โกโก้ น า้ผลไม้ป่ัน สมทูตี ้มีอาหารทานเล่น
ประเภทเบเกอรีไว้ให้บริการ  

 อ าเภอพงัโคน จังหวัดสกลนคร เป็นอ าเภอใหญ่ที่เป็นเส้นทางหลกัระหว่างจังหวัดอุดรธานีและจังหวัด
สกลนคร ท าให้สภาพโดยทัว่ไปเร่ิมเป็นสงัคมเมืองและพฤติกรรมการบริโภคกาแฟของคนในอ าเภอพงัโคนเพิ่มขึน้เร่ือยๆ 
โดยสงัเกตจากในช่วง 2 ปีที่ผา่นมามีร้านกาแฟเกิดขึน้อยา่งต่อเนื่อง ทัง้ที่เป็นร้านกาแฟโบราณ ร้านกาแฟในป๊ัมน า้มนั 
และร้านท่ีเป็นรูปแบบคาเฟ่ที่มีถึง 7 ร้าน ท าให้เกิดการแขง่ขนัท่ีสงูขึน้  

ร้านนิตโยคาเฟ่ เดิมช่ือร้านเกรซ เป็นร้านท่ีด าเนินธุรกิจให้บริการจ าหนา่ยไอศกรีม เคร่ืองดื่ม ตัง้แต ่ ปี 2557 
อยู่ในตวัอ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร โดยลกูค้าสว่นใหญ่จะเป็นกลุ่มนกัเรียน นกัศึกษา ซึ่งยอดขายตัง้แต่ปี 2558 
ลดลงเร่ือยๆ เนื่องจากคนส่วนใหญ่นิยมเข้าร้านคาเฟ่เพราะมีเมนูที่หลากหลาย การตกแต่งร้าน ที่สวยงามทนัสมัย
เหมาะแก่การนัง่ผอ่นคลาย  

ดงันัน้ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านคาเฟ่และปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการที่มีผลในการเลอืกใช้บริการร้านคาเฟ่ของผู้บริโภคในเขตพืน้ที่อ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร เพื่อ
วางแผนกลยทุธ์การตลาดให้แก่ร้านนิตโยคาเฟ่ อ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร 
 

วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดบริการของผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกใช้

บริการร้านคาเฟ่ ในเขตอ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร 
2. เพื่อวางแผนกลยทุธ์การตลาดให้กบัร้านนิตโยคาเฟ่ อ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร 
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กรอบแนวความคิด 
 

พฤติกรรมและปัจจัยที่มีผลต่อการตดัสนิใจเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
ภาพที่ 1 กรอบแนวคดิของการศึกษา 
 
ภาพที่ 1  กรอบแนวความคิด 
 

การทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวข้อง 
 
 แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer behavior) ได้มีการให้ค านิยามไว้หลากหลาย ที่
คล้ายคลงึกนั โดย Kotler and Keller (2012) กลา่วว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษากระบวนการตดัสินใจ
เลือกหรือปฏิเสธสินค้า บริการ แนวคิด และประสบการณ์ เพื่อตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการของบุคคล 
กลุ่มบุคคล และองค์กร ในขณะที่ Solomon, M.R. (2013) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้ บริโภค หมายถึง การศึกษา
กระบวนการมีส่วนร่วม เมื่อบุคคล หรือกลุ่มบุคคลท าการเลือกซือ้ ใช้ หรือละทิง้สินค้า บริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณ์ เพื่อตอบสนองความต้องการและความจ าเป็นของตนเอง ซึ่ง ภาวิณี  กาญจนภา (2559) กล่าวว่า 
พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง ความคิด ประสบการณ์ และพฤติกรรมหรือการกระท าที่เกิดขึน้ในระหว่างกระบวนการ
บริโภคของบคุคล  

ปัจจยัสว่นบคุคล 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. ระดบัการศกึษา 

4. อาชีพ 

5. รายได้เฉลีย่ตอ่เดือน 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านคาเฟ่ 

ปัจจยัที่มีผลตอ่การตดัสนิใจ 

1. ด้านผลติภณัฑ์ 

2. ด้านราคา 

3. ด้านการสง่เสริมการตลาด 

4. ด้านพนกังาน 

5. ด้านกระบวนการให้บริการ 

6. ด้านกระบวนการให้บริการ 

7. ด้านกายภาพ 

 
- การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอก 

- การวเิคราะห์สภาพแวดล้อมภายใน 

 
กลยทุธ์การตลาดของร้านนิตโยคาเฟ่ อ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร 
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 จากความหมายข้างต้น สามารถสรุปได้วา่พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าตา่งๆ ของบคุคล  ใน
การสรรหาซือ้สนิค้าและบริการ ที่คาดหวงัวา่จะสามารถตอบสนองความต้องการ และความพงึพอใจของตนเอง 

 การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการศึกษาเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์โดยมี
จดุเร่ิมต้นจากการเกิดสิง่กระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิดความต้องการ สิง่กระตุ้นที่ผ่านเข้ามาทางความรู้สกึนึกคิดของ
ผู้บริโภค แล้วท าให้เกิดการตอบสนอง Kotler and Keller (2012) ได้กลา่วถึงการเกิดพฤติกรรมของผู้บริโภคโดยอาศยั 
stimulus-response model ในรูปของแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Model of Consumer Behavior)  

 

ที่มา: Kotler and Keller (2012) 
 

ภาพที่ 2 รูปแบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Model of Consumer Behavior) 
  
 จากภาพที่ 2 แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภคของ Kotler and Keller (2012) แสดงให้เห็นถึงเหตจุูงใจที่

ท าให้เกิดการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์โดยเร่ิมต้นจากสิ่งกระตุ้น (Stimuli) ให้เกิดความต้องการก่อน แล้วท าให้เกิดการ
ตอบสนอง (Response) โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดงันี ้

  1. สิง่กระตุ้น (Stimuli) โดยแบง่ออกเป็น 2 ประเภท ได้แก่ 

   จิตวทิยา
ผู้บริโภค 

- แรงจงูใจ 
- การรับรู้ 
- การเรียนรู้ 
- การจดจ า 
 

    
สิ่งกระตุ้นทาง 
การตลาด 

- ผลติภณัฑ์และ
บริการ 
- ราคา 
- การจดัจ าหนา่ย 
- การสง่เสริม
การตลาด 

สิ่งกระตุ้นอื่นๆ 
- เศรษฐกิจ 
- เทคโนโลยี 
- การเมือง 
- วฒันธรรม 

  กระบวนการ
ตัดสนิใจของผู้

ซือ้ 
- ความต้องการ     
ที่ได้รับการกระตุ้น 
- การแสวงหา
ข้อมลู 
- การประเมิน
ทางเลอืก 
- การตดัสนิใจซือ้ 
- ความรู้สกึหลงั
การซือ้ 

 การตอบสนอง
ของผู้บริโภค 

- การเลอืก
ผลติภณัฑ์ 
- การเลอืกตรา
ยี่ห้อ 
- การเลอืกผู้ขาย 
- การเลอืก
ปริมาณการซือ้ 
- การเลอืกเวลา 
ในการซือ้ 
- การเลอืกวิธีการ
ซือ้ 

    
   
 ลักษณะของผู้

ซือ้ 
- ปัจจยัทาง
วฒันธรรม 
- ปัจจยัทางสงัคม 
- ปัจจยัสว่น
บคุคล 
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  1.1 สิง่กระตุ้นทางการตลาด ได้แก่ สว่นประสมทางการตลาดทัง้ 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภณัฑ์และ
บริการ เช่น การออกแบบผลติภณัฑ์ให้สวยงามสะดดุตา ด้านราคา เช่น การก าหนดเง่ือนไขการช าระเงินหรือการเสนอ
สว่นลดที่ดีกว่าคู่แข่งขนั ด้านการจัดช่องทางการจดัจ าหน่าย เช่น เลือกสถานที่เหมาะสม และจัดบรรยากาศร้านให้
ดงึดดูความสนใจของผู้บริโภค และด้านการสง่เสริมการตลาด เช่น การลดแลก แจกแถม การโฆษณาที่สม ่าเสมอ  
  1.2 สิ่งกระตุ้นอื่นๆ ได้แก่ ด้านเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผู้บริโภคจะมีผลต่อ
ความต้องการซือ้ของผู้บริโภค ด้านเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีการสือ่สารท่ีทนัสมยัและรวดเร็ว ท าให้ผู้บริโภคต้องการใช้
โทรศพัท์มือถือกนัมากขึน้ ด้านกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินค้าชนิดใดชนิดหนึ่งจะมีผลต่อ
ความต้องการในสนิค้าชนิดนัน้ และด้านวฒันธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีในเทศกาลตา่ง ๆ จะเป็นตวักระตุ้ นให้
เกิดความต้องการสนิค้าบางอยา่งในเทศกาลนัน้ๆ เป็นต้น 

  2. ความรู้สกึนกึคิดของผู้บริโภค โดยมีปัจจยั 2 ด้าน ได้แก่  
  2.1 จิตวิทยาเก่ียวกบัผู้บริโภค (Consumer Psychology) ประกอบด้วยการจูงใจ   การรับรู้ การ
เรียนรู้ และการจดจ า  
  2.2 ลกัษณะของผู้บริโภค (Consumer Characteristics) ซึ่งได้รับอิทธิพลมาจาก ปัจจยัด้าน
วฒันธรรม สงัคม และสว่นบคุคล  

  3. กระบวนการตดัสนิใจซือ้มี 5 ขัน้ตอน  
  3.1 รับรู้ปัญหา เป็นจุดเร่ิมต้นของการซือ้ โดยผู้บริโภคตระหนกัถึงปัญหาหรือความจ าเป็นและ
น าไปสูก่ารตดัสนิใจซือ้สนิค้า เช่น ผู้บริโภคมีปัญหาด้านที่จอดรถ จึงท าให้ตดัสินใจซือ้รถยนต์ขนาดเล็กเพื่อสะดวกใน
การหาที่จอด เป็นต้น  
  3.2 ค้นหาข้อมูล เพื่อช่วยในการตดัสินใจซือ้สินค้านัน้ๆ เช่น ผู้บริโภคต้องการซือ้กล้องอาจจะ
ค้นหาข้อมลูจากอินเตอร์เน็ต หรือสอบถามจากช่างภาพ เป็นต้น 
  3.3 ประเมินทางเลอืก ผู้บริโภคจะประเมินทางเลอืกขัน้พืน้ฐานเพื่อประกอบการตดัสนิใจซือ้ เช่น 
พิจารณาความโดดเดน่และคณุลกัษณะอื่นๆ เป็นต้น 
  3.4 ตดัสินใจซือ้ โดยผู้บริโภคเลือกสินค้าโดยอาจจะพิจารณาจากการบริการของฝ่ายลกูค้า
สมัพนัธ์ระหวา่งก าลงัท าการซือ้ โปรโมชัน่ สว่นลด หรือแถม และเง่ือนไขของร้าน 
  3.5 พฤติกรรมหลงัการซือ้ ถ้าหากผู้บริโภคพงึพอใจในสินค้าก็จะแชร์ประสบการณ์ดีๆ ให้กบัคน
รอบข้าง และซือ้สนิค้าชนิดนัน้เป็นประจ า หากไมพ่อใจในสนิค้าก็หนัไปสนใจยี่ห้ออื่นแทน 

  4. การตดัสนิใจเลอืกซือ้ ผู้บริโภคจะพิจารณาจากประเด็นดงัตอ่ไปนี ้
  4.1 การเลอืกผลติภณัฑ์ (Product Choice) ที่จะมาตอบสนองความต้องการ เช่น เลือกข้าวต้ม
กุ้งเป็นอาหารเช้าหรือเลอืกนมสดเป็นอาหารเช้า  
  4.2 การเลือกตราสินค้า (Brand Choice) เช่น หากต้องการดื่มนมเป็นอาหารเช้าแล้วจะดื่มนม
สดตราอะไร  
   4.3 การเลอืกผู้ขาย (Dealer Choice)  เช่น ผู้บริโภคจะเลอืกร้านค้าหรือห้างสรรพสนิค้าใดที่ใกล้
บ้าน 
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  4.4 การเลือกเวลาในการซือ้   (Purchase Time) เช่น ผู้บริโภคจะเลือกซือ้สินค้าในเวลาเช้า 
กลางวนั หรือเย็น 
  4.5 การเลือกปริมาณในการซือ้ (Purchase Amount) เช่น ผู้บริโภคจะเลือกซือ้สินค้าจ านวนก่ี
ชิน้ 

  การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการค้นหาพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภคเพื่อที่จะทราบถึง
ลกัษณะความต้องการของผู้ บริโภคโดยการตัง้ค าถามและค าตอบที่ได้จะช่วยให้สามารถจดักลยทุธ์ทางการตลาดที่
สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม ซึ่ง  Kotler and Keller (2012) กลา่วถึงค าถามที่ใช้
เพื่อค้นหาลกัษณะพฤติกรรมผู้บริโภค คือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบไปด้วย Who, What, Why, Who, When, Where 
และHow เพื่อหาค าตอบ 7 ประการหรือ 7Os ประกอบไปด้วย Occupants, Objects, Objectives, Organizations, 
Occasions, Outlets และ Operations ดงัจะเห็นได้จากตารางที่ 1 ที่แสดงให้เห็นการใช้ค าถาม 7 ค าถาม เพื่อหา
ค าตอบ 7 ประเด็น เก่ียวกับพฤติกรรมผู้บริโภค รวมทัง้การใช้กลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับค าตอบเก่ียวกับ
พฤติกรรมของผู้บริโภค 
 
ตารางที่ 1 การใช้ 6Ws และ 1H เพื่อหาค าตอบ 7Os และการก าหนดกลยทุธ์การตลาดให้สอดคล้องการวิเคราะห์ 

 พฤติกรรมผู้บริโภค ตามแนวคิด 6Ws และ 1H 
 

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย  
(Who is in the target market?)
  
 

ลกัษณะกลุม่เป้าหมาย  
(Occupants) ทางด้าน  
- ประชากรศาสตร์  
- ภมูิศาสตร์  
- จิตวิทยา หรือจิตวเิคราะห์   
- พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) 
ประกอบด้วย  
กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ ราคา  จดั
จ าหนา่ย และการสง่เสริม
การตลาดที่เหมาะสมและสามารถ
สนองความพงึพอใจของ
กลุม่เป้าหมาย 

2. ผู้บริโภคซือ้อะไร             
(What does the consumer 
buy?) 

สิง่ที่ผู้บริโภคต้องการซือ้ 
(Objects) สิง่ที่ผู้บริโภคต้องการ
จากผลติภณัฑ์ก็คือต้องการ
คณุสมบตัิหรือองค์ประกอบของ
ผลติภณัฑ์ (Product 
component) และความแตกตา่ง
ที่เหนือกวา่คูแ่ขง่ขนั 
(Competitive differentiation) 

กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ 
ประกอบด้วย 
- ผลติภณัฑ์หลกั 
- รูปลกัษณ์ผลติภณัฑ์ ได้แก่  
การบรรจภุณัฑ์ตราสนิค้า รูปแบบ
บริการ นวตักรรม 
- ผลติภณัฑ์ควบ 
- ผลติภณัฑ์ที่คาดหวงั 
- ศกัยภาพผลติภณัฑ์ความ
แตกตา่งทางการแขง่ขนั
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ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
ประกอบด้วยความแตกตา่งด้าน
ผลติภณัฑ์ บริการ พนกังาน และ
ภาพลกัษณ์ 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซือ้ 
(Why does the consumer 
buy?) 

วตัถปุระสงค์ในการซือ้ 
(Objectives) ผู้บริโภคซือ้สนิค้า
เพื่อสนองความต้องการของเขา 
ด้านร่างกายและด้านจิตวิทยาซึง่
ต้องศกึษาถึงปัจจยัที่มีอิทธิพลตอ่
พฤติกรรมการซือ้ 
1. ปัจจยัภายในหรือปัจจยั ทาง
จิตวิทยา 
2. ปัจจยัทางสงัคมและ
วฒันธรรม 
3. ปัจจยัเฉพาะบคุคล 

กลยทุธ์ที่ใช้มาก คือ 
1. กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ 
2. กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาด 
ประกอบด้วยการโฆษณา การขาย
โดยใช้พนกังานขาย การสง่เสริม
การขาย การให้ขา่วการ
ประชาสมัพนัธ์ 
3. กลยทุธ์ด้านราคา 
4. กลยทุธ์ด้านช่องทางการจดั
จ าหนา่ย 

4. ใครมีสว่นร่วมในการตดัสนิใจ
ซือ้ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุม่ตา่งๆ 
(Organization) มีอิทธิพลในการ
ตดัสนิใจซือ้ประกอบด้วย 
1. ผู้ ริเร่ิม 
2. ผู้มีอิทธิพล 
3. ผู้ตดัสนิใจซือ้ 
4. ผู้ซือ้ 
5. ผู้ใช้ 

กลยทุธ์ที่ใช้มาก คือ กลยทุธ์การ
โฆษณา และกลยทุธ์ 
การสง่เสริมการตลาด 
(Advertising and promotion 
strategies) โดยใช้กลุม่อิทธิพล 

5. ผู้บริโภคซือ้เมื่อใด 
(When does the consumer 
buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasion) 
เช่น ชว่งเดือนใดของปี หรือชว่ง
ฤดกูาลใดของปี  
ช่วงวนัใดของเดือน  
ช่วงเวลาใดของวนั 
โอกาสพิเศษหรือเทศกาล 
วนัส าคญัตา่งๆ 

กลยทุธ์ที่ใช้มาก คือ กลยทุธ์การ
สง่เสริมการตลาด(Promotion 
strategies) เช่น 
ท าการสง่เสริมการตลาดเมื่อใดจงึ
จะสอดคล้องกบัโอกาสในการซือ้ 

6. ผู้บริโภคซือ้ที่ไหน 
(Where does the consumer 
buy?) 

ช่องทางหรือแหลง่ (Outlets)  
ที่ผู้บริโภคไปท าการซือ้ เช่น 
ห้างสรรพสนิค้า  
สยามสแควร์ บางล าพ ูซุปเปอร์

กลยทุธ์ด้านช่องทางการจดั
จ าหนา่ย (Distribution channel 
strategies) บริษัทน าผลติภณัฑ์ 
สูต่ลาดเป้าหมายโดยพจิารณาวา่
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ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 
มาร์เก็ต  
ร้านขายของช า พาหรัุด ฯลฯ 

ผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผู้บริโภคซือ้อยา่งไร 
(How does the consumer 
buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operation) ประกอบด้วย 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การค้นหาข้อมลู 
3. การประเมินผลทางเลอืก 
4. ตดัสนิใจซือ้ 
5. ความรู้สกึภายหลงัซือ้ 

กลยทุธ์ที่ใช้มาก คือ กลยทุธ์การ
สง่เสริมการตลาด (Promotion 
strategies)ประกอบด้วย  
การโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การสง่เสริม 
การขาย การให้ขา่วและ 
การประชาสมัพนัธ์  
การตลาดทางตรง เช่น  
พนกังานขาย จะก าหนด
วตัถปุระสงค์ในการขาย 
ให้สอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์ 
ในการตดัสนิใจซือ้ 

ที่มา : Kotler and Keller (2012) 
 

  จากแนวคิดและทฤษฎีดงักลา่วข้างต้นสรุปได้วา่ การศกึษาพฤติกรรมผู้บริโภค เป็นการศกึษาถึงปัจจยัที่
ท าให้เกิดการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคโดยมีปัจจยัที่เก่ียวข้องในด้านต่างๆ ซึ่งการศึกษาในครัง้นีเ้ลือกใช้แนวคิดและ
แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค (Model of Consumer Behavior) ด้วยค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลกัษณะพฤติกรรม
ผู้บริโภคคือความถ่ีในการซือ้ รูปแบบท่ีใช้ในปัจจบุนั รูปแบบท่ีต้องการเปลีย่น ราคาที่ซือ้ ช่องทางที่ได้รับสนิค้า 
 
  แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (7P’s) 
  Kotler and Keller (2012) กลา่วว่า สว่นประสมทางการตลาดบริการ ( Service Marketing Mix หรือ 
7P’s) เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวเนื่องกบัการสร้างความมัน่ใจและความนา่เช่ือถือ ดงันัน้ สว่นประสมทางการตลาดบริการ
จึงแตกต่างจากส่วนประสมทางการตลาดโดยทัว่ไป กล่าวคือ นอกจากจะประกอบด้วยส่วนที่ส าคญั 4 ส่วน ซึ่งเป็น
องค์ประกอบในสว่นผสมทางการตลาดโดยทัว่ไป อนัได้แก่ ผลติภณัฑ์ ราคา สถานท่ี และการสง่เสริมการตลาดแล้ว ยงั
มีสว่นผสมชนิดใหม ่3 สว่น คือ บคุลากร กระบวนการสร้าง และการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ซึง่เมื่อน ามารวมกนั
ทัง้หมดจะได้เป็นสว่นประสมทางการตลาด 7 สว่น ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้ 
  1. ด้านผลติภณัฑ์ (Product) เป็นสิง่ซึง่สนองความจ าเป็นและความต้องการของมนษุย์ได้คือ สิง่ที่ผู้ขาย
ต้องมอบให้แก่ลกูค้าและลกูค้าจะได้รับผลประโยชน์และคณุค่าของผลิตภณัฑ์นัน้ ๆ โดยทัว่ไปแล้ว ผลิตภณัฑ์แบ่งเป็น 
2 ลกัษณะ คือ ผลติภณัฑ์ที่อาจจบัต้องได้ (Tangible Products) และ ผลติภณัฑ์ที่จบัต้องไมไ่ด้ (Intangible Products) 
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  2. ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตวัเงิน ลกูค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า 
(Value) ของบริการกบัราคา (Price) ของบริการนัน้ ถ้าคณุคา่สงูกวา่ราคาลกูค้าจะตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ การก าหนดราคา
การให้บริการควรมีความเหมาะสมกบัระดบัการให้บริการชดัเจน และง่ายตอ่การจ าแนกระดบับริการท่ีตา่งกนั 

  3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) เป็น กิจกรรมที่เก่ียวข้องกับบรรยากาศสิ่งแวดล้อมในการ
น าเสนอบริการให้แก่ลกูค้า ซึ่งมีผลต่อการรับรู้ของลกูค้าในคณุค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่น าเสนอ ซึ่งจะต้อง
พิจารณาในด้านท าเลที่ตัง้ (Location) และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels) 

  4. ด้านการสง่เสริม (Promotions) เป็นเคร่ืองมือหนึ่งที่มีความส าคญัในการติดต่อสื่อสารให้ผู้ ใช้บริการ 
โดยมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรม การใช้บริการและเป็นกุญแจส าคัญของ
การตลาดสายสมัพนัธ์ 

  5. ด้านบคุคล (People) หรือพนกังาน (Employee) ซึ่งต้องอาศยัการคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ 
เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งขันเป็นความสมัพันธ์ระหว่างพนักงานและ
ผู้ ใช้บริการต่าง พนักงานต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่สามารถตอบสนองต่อผู้ ใช้บริการ มีความคิดริเร่ิม มี
ความสามารถในการแก้ไขปัญหาได้ดี     

  6. ด้านกระบวนการ (Process) เป็นกิจกรรมที่เก่ียวข้องกบัระเบียบวิธีการและงานปฏิบตัิในด้านการ
บริการ ที่น าเสนอให้กบัผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอยา่งถกูต้องรวดเร็ว และท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทบัใจ 

  7. ด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) แสดงให้เห็นถึง
ลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอให้กบัลกูค้าให้เห็นเป็นรูปธรรม โดยพยายามสร้างคณุภาพโดยรวมทัง้ทางด้าย
กายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลกูค้า ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกายสะอาดเรียบร้อย การ
เจรจาต้องสภุาพออ่นโยน และการให้บริการท่ีรวดเร็ว หรือผลประโยชน์อื่น ๆ ท่ีลกูค้าควรได้รับ 

 ซึง่สว่นประสมการตลาดทัง้ 7 อยา่งข้างต้นเป็นสิง่ส าคญัตอ่การก าหนดกลยทุธ์ตา่งๆ ทางด้านการตลาด
ของธุรกิจ ที่จะต้องมีการจดัสว่นประสมแตล่ะอยา่งให้มีความเหมาะสมกบัสภาพแวดล้อมของธุรกิจ 
 

วิธีการด าเนินงาน 
 
 1. ศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการของผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกใช้
บริการร้านคาเฟ่ ในเขตอ าเภอพังโคน จังหวัดสกลนคร 
 1.1 ประชากรและกลุม่ตวัอยา่งทีใ่ช้ในการศกึษา 
  การวางกลยทุธ์ทางการตลาดให้ร้านนิตโยคาเฟ่ จ าเป็นต้องศึกษาพฤติกรรมและปัจจยัสว่นประสม
ทางการตลาดบริการของผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่  ในเขตอ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร ทัง้นี ้
เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรทัง้หมด ผู้ศึกษาจึงก าหนดขนาดกลุม่ตวัอย่างที่ไม่ทราบจ านวนที่แน่นอนของกลุ่ม
ลกูค้าที่ใช้บริการร้านคาเฟ่ 7 ร้าน ที่ตัง้อยูใ่นเขตอ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร ได้แก่ ร้านคาเฟ่อะเมซอน  2 สาขา ร้าน
เซเว่นเค้ก ร้านสวีทพี ร้านคอฟฟ่ีเฮ้าส์ ร้านพิมนิภาคอฟฟ่ี และร้านดบัเบิล้ทรี โดยใช้สตูรของทาโร่ ยามาเน่ (Taro 
Yamane อ้างใน บญุชม  ศรีสะอาด, 2547) ได้ขนาดกลุม่ตวัอย่าง 400 ตวัอย่าง ใช้วิธีการสุม่ตวัอย่างแบบไม่อาศยั
ความนา่จะเป็น โดยวิธีการเลอืกตวัอยา่งแบบสะดวก 
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 1.2 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศกึษา 
 เคร่ืองมือที่ใช้ในการศกึษาเป็นแบบสอบถาม โดยแบง่ออกเป็น 3 สว่น ดงันี ้
  สว่นท่ี 1 ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้
เฉลีย่ตอ่เดือน 
 สว่นท่ี 2 ข้อมลูพฤติกรรมของผู้บริโภค ในการใช้บริการร้านคาเฟ่ 
 สว่นที่ 3 ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่ใน
เขตอ าเภอพงัโคน จังหวดัสกลนคร ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านช่อง
ทางการจดัจ าหนา่ย (Place) ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) ปัจจยัด้านพนกังาน (People) ปัจจยัด้าน
กระบวนการให้บริการ (Process) ปัจจัยด้านการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) ซึ่งเป็นลกัษณะของค าถามที่มีเกณฑ์การให้คะแนน (Rating Scale) แบ่งเป็น 5 ระดบั (กลัยา  วานิชย์ 
บญัชา, 2552) ดงันี ้
  ระดับความส าคัญ ค่าของน า้หนักตัวเลือก 
 ส าคญัมากที่สดุ มีคา่เทา่กบั 5 
 ส าคญัมาก มีคา่เทา่กบั 4  
 ส าคญัปานกลาง มีคา่เทา่กบั 3  
 ส าคญัน้อย มีคา่เทา่กบั 2  
 ส าคญัน้อยที่สดุ มีคา่เทา่กบั 1  
 1.3 การตรวจสอบคณุภาพของเคร่ืองมือ 
  ผู้ศกึษาได้สร้างเคร่ืองมอืและตรวจสอบคณุภาพเคร่ืองมือที่ใช้ในการศกึษา โดยน าแบบสอบถาม 
จ านวน 30 ชดุ ท่ีสร้างขึน้ไปทดลองกบักลุม่ทดลองเพ่ือหาความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม ซึง่ใช้วิธีการหาคา่สมัประสทิธ์ิ
อลัฟาของครอนบดั (Cronbachs alpha coefficient) โดยคา่ของครอนบดั ที่ได้เทา่กบั 0.884  
 1.4 การเก็บรวบรวมข้อมลู 
  การศึกษาได้จากการส ารวจโดยใช้แบบสอบถาม จ านวน 400 ชุด โดยผู้ตอบแบบสอบถามเป็น
ลกูค้าที่ใช้บริการร้านคาเฟ่ 7 ร้าน ที่ตัง้อยูใ่นเขตอ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร ได้แก่ ร้านคาเฟ่อะเมซอน  2 สาขา ร้าน
เซเวน่เค้ก ร้านสวีทพี ร้านคอฟฟ่ีเฮ้าส์ ร้านพิมนิภาคอฟฟ่ี และร้านดบัเบิล้ทรี 
 1.5 การวิเคราะห์ข้อมลู 
  ผู้ศกึษาได้ท าการวิเคราะห์ข้อมลูโดยมีวิธีการ ดงันี ้
  สว่นที่ 1 เป็นข้อมลูด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค ได้แก่ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ 
และรายได้เฉลีย่ตอ่เดือน โดยมีระดบัการวดัแบบมาตรนามบญัญตัิ (Nominal scale) สถิติที่ใช้คือ การแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) และสรุปผลเป็นร้อยละ (Percentage) 
  สว่นที่ 2 เป็นข้อมลูพฤติกรรมผู้บริโภคในการใช้บริการร้านคาเฟ่ โดยมีระดบัการวดัแบบมาตร
นามบญัญตัิ (Nominal scale) สถิติที่ใช้คือ การแจกแจงความถ่ี (Frequency) และสรุปผลเป็นร้อยละ (Percentage) 
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 ส่วนที่ 3 เป็นปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีเกณฑ์การให้คะแนน ให้เลือกตอบ
ค าถามที่คา่ระดบัความส าคญั 5 ระดบั (Rating Scale) ตามเกณฑ์มาตรวดั Likert Scale จะถกูจ าแนกแต่ละช่วงย่อย
ตา่งกนั แบง่ระดบัคะแนนเป็น 5 ระดบั โดยท าการก าหนดช่วงของการวดั (กลัยา  วานิชย์บญัชา, 2552) ดงันี ้  

 คะแนนเฉลีย่ 4.21 – 5.00 หมายถึง มีผลในระดบัมากที่สดุ 
 คะแนนเฉลีย่ 3.41 – 4.20 หมายถึง มีผลในระดบัมาก 
 คะแนนเฉลีย่ 2.61 – 3.40 หมายถึง มีผลในระดบัปานกลาง 
 คะแนนเฉลีย่ 1.81 – 2.60 หมายถึง มีผลในระดบัน้อย 
 คะแนนเฉลีย่ 1.00 – 1.80 หมายถึง มีผลในระดบัน้อยที่สดุ 
 ดงันัน้เมื่อต้องการทราบปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการแต่ละด้านอยู่ในระดับใดให้
พิจารณาจากคา่คะแนนเฉลีย่วา่อยูร่ะดบัใด 
 2. ศึกษาการวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้กับร้านนิตโยคาเฟ่ อ าเภอพังโคน จังหวัดสกลนคร 
  ก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดจากข้อมลูที่ได้จากแบบสอบถาม และจากการสงัเกต ซึง่มวีิธีการ
ด าเนินการศกึษาดงันี ้
 2.1 การรวบรวมข้อมลูที่เก่ียวข้อง 
  2.1.1 ศกึษาจากการใช้แบบสอบถาม จ านวน 400 ชดุ ในการส ารวจกลุม่ตวัอยา่งที่มาใช้บริการร้าน
คาเฟ่ในเขตอ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร จ านวน 7 ร้าน ได้แก่ ร้านคาเฟ่อะเมซอน 2 สาขา ร้านเซเว่นเค้ก ร้านสวีทพี 
ร้านคอฟฟ่ีเฮ้าส์ ร้านพิมนิภาคอฟฟ่ี และร้านดบัเบิล้ทรี  
  2.1.2 ศกึษาและสบืค้นข้อมลู ทฤษฎีและแนวคิดตา่งๆ จากงานวิจยั บทความ วารสาร และข่าวสาร
ตา่งๆที่เก่ียวข้องกบัการวางแผนกลยทุธ์การตลาด 
 2.2 การวิเคราะห์ข้อมลูและน าเสนอข้อมลู 
 หลงัจากที่ได้ผลการศึกษาเก่ียวกบัพฤติกรรมและปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคที่มี
ผลตอ่การเลอืกใช้บริการร้านคาเฟ่ ในเขตอ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนครแล้ว ท าการวิเคราะห์สิง่แวดล้อมภายนอก โดย
วิเคราะห์สภาพแวดล้อมอตุสาหกรรม โดยใช้ แรงผลกัดนั 5 ประการ (5’s Force Model) วิเคราะห์คู่แข่ง วิเคราะห์สว่น
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix : 7P’s) วิเคราะห์สถานการณ์ โดยวิเคราะห์จุดแข็ง จุดอ่อน โอกาส และภาวะ
คกุคาม (SWOT Analysis) วิเคราะห์ปัจจยัเชิงกลยทุธ์ (TOWN Matrix) เพื่อน าผลการวิเคราะห์มาวางแผนกลยทุธ์ให้
ร้านนิตโยคาเฟ่ โดยประกอบด้วยแผนกลยทุธ์ระยะสัน้และแผนกลยทุธ์ระยะยาว 
 

ผลการศึกษา 
 
  1. ผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาข้อที่ 1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมและปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดบริการของผู้บริโภคที่ มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่ ในเขตอ าเภอพังโคน จังหวัด
สกลนคร 
   1.1  ข้อมลูทัว่ไปของผู้ใช้บริการร้านคาเฟ่ของกลุม่ตวัอยา่ง สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 235 คน คิด
เป็นร้อยละ 58.75 อายรุะหว่าง 21-30 ปี จ านวน 148 คน คิดเป็นร้อยละ 24.25 ระดบัการศึกษามธัยมหรือเทียบเท่า 
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จ านวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.75 ประกอบอาชีพนกัศึกษา จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28 มีรายได้ไม่เกิน 
5,000 บาท จ านวน 162 คน คิดเป็นร้อยละ 40.50 
 1.2  ข้อมลูพฤติกรรมของผู้บริโภค พบว่า ผู้บริโภคสว่นใหญ่นิยมบริโภคเคร่ืองดื่มนมสด จ านวน 283 
คน คิดเป็นร้อยละ 70.75 โดยสิ่งที่ผู้บริโภคจะเลือกเพิ่มเติมจากเคร่ืองดื่ม คือ ไอศกรีม เช่น บิงซู  จ านวน 130 คน คิด
เป็นร้อยละ 32.50  และหากเป็นประเภทอาหาร มกัจะเป็นอาหารว่าง เช่น เฟรนฟรายส์ แซนวิช นกัเกต จ านวน 215 
คน คิดเป็นร้อยละ 53.75  วตัถปุระสงค์ในการเข้าใช้บริการร้านคาเฟ่ คือ การบริโภคขนมหวาน/ไอศกรีม จ านวน 156 
คน คิดเป็นร้อยละ 39.00  ซึง่ผู้บริโภคสว่นใหญ่จะใช้บริการร้านคาเฟ่ 2 ครัง้ตอ่สปัดาห์ จ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 
43.75 ช่วงเวลาที่ใช้บริการคือ 16.01-18-00 น. จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 31.00  และจะใช้เวลาเฉลีย่ 1-2 ชัว่โมง 
จ านวน 187 คน คิดเป็นร้อยละ 46.75 โดยสว่นมากผู้บริโภคนิยมเข้าร้านคาเฟ่ในวนัเสาร์ จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อย
ละ 39.50 และเสยีคา่ใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการร้านคาเฟ่ตอ่คนตอ่ครัง้ เป็นเงิน 100-200 บาท จ านวน 207 คน คิดเป็น
ร้อยละ 51.75 ซึง่บคุคลที่มีอิทธิพลตอ่การเลอืกใช้บริการร้านคาเฟ่ของผู้บริโภค คือ ตวัเอง จ านวน 169 คน คิดเป็นร้อย
ละ 42.25 โดยมกัจะนัง่รับประทานที่ร้าน จ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 53.75 บริการเสริมที่มีผลต่อการเลือกใช้
บริการร้านคาเฟ่มากที่สดุ คือ การตกแตง่ร้านท่ีสามารถถ่ายภาพ จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 50.25 สื่อหรือวิธีการ
ที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่มากที่สดุ คือ การตกแต่งร้าน/บรรยากาศ จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 
50.25  การสง่เสริมการตลาดที่มีผลต่อการเลอืกใช้บริการร้านคาเฟ่มากที่สดุ คือ ลดราคา จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อย
ละ 50.25 

 1.3  ผลการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่ 
พบว่า กลุม่ตวัอย่างให้ความส าคญัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบริการในระดบัความส าคญัมากที่สดุ ได้แก่ ด้าน
ผลิตภณัฑ์: รสชาติของเคร่ืองดื่ม มีค่าเฉลี่ย 4.73 ความหลากหลายของเมนเูคร่ืองดื่ม มีค่าเฉลี่ย 4.30 คณุภาพของ
วตัถดุิบ มีคา่เฉลีย่ 4.41 รสชาติของเบเกอร่ี มีคา่เฉลีย่ 4.25 ผลติภณัฑ์ที่เป็นสตูรเฉพาะแตกต่างจากร้านอื่น มีค่าเฉลี่ย 
4.31 ด้านราคา: ราคามีความเหมาะสมกบัคุณภาพของผลิตภณัฑ์ มีค่าเฉลี่ย 4.67 ราคาถูกเมื่อเทียบกับร้านอื่น มี
คา่เฉลีย่ 4.49 ราคาเหมาะสมตามขนาดบรรจผุลติภณัฑ์ มีคา่เฉลีย่ 4.51 การแสดงราคาของผลติภณัฑ์ มีคา่เฉลีย่ 4.68 
ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย: ท าเลที่ตัง้ใกล้ที่ท างาน/ที่พกั เดินทางสะดวกต่อการมาใช้บริการ มีค่าเฉลี่ย 4.45 ที่จอด
รถสะดวก เพียงพอ มีคา่เฉลีย่ 4.57 และบริการจดัสง่ถึงบ้าน/ที่ท างาน มีคา่เฉลีย่ 4.38 ด้านพนกังาน: พนกังานมีความรู้ 
ความเข้าใจในผลิตภณัฑ์ มีความช านาญ และสามารถให้ค าแนะน าได้  มีค่าเฉลี่ย 4.36 พนกังานมีความเอาใจใส ่
กระตือรือร้น และเต็มใจให้บริการมีค่าเฉลี่ย 4.67 พนกังานแต่งกายสะอาด เหมาะสม และให้บริการอย่างสภุาพ และ
เป็นกนัเอง มีค่าเฉลี่ย 4.59 จ านวนพนกังานให้บริการเพียงพอ มีค่าเฉลี่ย 4.49 และพนกังานบริการลกูค้าทกุระดบั
อย่างเท่าเทียบกัน มีค่าเฉลี่ย 4.51 ด้านกระบวนการให้บริการ: มีขัน้ตอนการให้บริการเป็นระบบที่ดี ไม่ซบัซ้อนมี
ค่าเฉลี่ย 4.45 ความรวดเร็วและความถูกต้องในการให้บริการ มีค่าเฉลี่ย 4.64 การบริการตามล าดบัก่อนหลงัอย่าง
ชดัเจน มีค่าเฉลี่ย 4.49 บริการเสิร์ฟที่โต๊ะ มีค่าเฉลี่ย 4.50 และมีช่วงเวลาเปิด – ปิดร้าน ที่แน่นอนและเหมาะสม มี
คา่เฉลีย่ 4.42 
ด้านการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ: การจดัต าแหนง่ภายในและภายนอกร้านอยา่งเหมาะสมและโต๊ะเก้าอีน้ัง่สบาย 
บรรยากาศสวยงาม มีค่าเฉลี่ย 4.42 ป้ายร้านมองเห็นได้ชดัเจน มีตราสินค้าหรือสญัลกัษณ์ที่จดจ าได้ง่าย  มีค่าเฉลี่ย 
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4.46 ภายในร้านสะอาดมีค่าเฉลี่ย 4.54 และมีบริการอินเตอร์เน็ต มีค่าเฉลี่ย 4.34 ผู้ตอบแบบสอบถามให้ระดับ
ความส าคญัมาก 1 ปัจจยั ได้แก่ เคร่ืองมือ อปุกรณ์ ท่ีทนัสมยัในการบริการ มีคา่เฉลีย่ 4.09 
 2. ผลการศึกษาตามวัตถุประสงค์ของการศึกษาข้อที่  2 เพื่อวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้กับร้าน
นิตโยคาเฟ่ อ าเภอพังโคน จังหวัดสกลนคร 

 2.1 ผลการวิเคราะห์สิง่แวดล้อมภายนอก  
 สภาพเศรษฐกิจในปัจจุบนัค่อนข้างชะลอตวั สง่ผลให้ประชาชนมีการใช้จ่ายที่รัดกุมขึน้ จากข้อมลู
แบบสอบถามผู้ เข้าใช้บริการร้านคาเฟ่สว่นใหญ่เสยีคา่ใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการร้านคาเฟ่เฉลี่ย 100-200 บาท เพราะ
ต้องค านงึถึงคา่ใช้จ่ายที่จ าเป็น ท าให้บางครอบครัวไม่นิยมบริโภคอาหารนอกบ้านหรือเลือกบริโภคเฉพาะสิ่งที่จ าเป็น
ในแตล่ะวนั ซึง่จากสภาพเศรษฐกิจเช่นนีอ้าจสง่ผลกระทบให้กบัธุรกิจร้านคาเฟ่ เพราะผู้บริโภคอาจจะเลือกสินค้าชนิด
เดียวกนัโดยพิจารณาจากราคาที่ถกูกวา่หรือเลอืกที่จะบริโภคสนิค้าเหลา่นีเ้ป็นครัง้คราวเท่านัน้ ในปัจจุบนัค่านิยมการ
บริโภคในสงัคมได้เปลีย่นไป เนื่องด้วยอิทธิพลของโซเชียลมีเดีย และสื่อต่างๆบนโลกออนไลน์ ท าให้ผู้บริโภคมีค่านิยม
ในการเลือกบริโภค โดยสว่นใหญ่ผู้ บริโภคจะหาข้อมูลเปรียบเทียบราคา บรรยากาศร้าน เมนูเคร่ืองดื่ม เบเกอรี และ
อาหารของแตล่ะร้านจากสือ่บนอินเตอร์เนต เช่น Page Facebook ซึง่สิง่เหลา่นีเ้ป็นการสร้างคณุคา่และภาพลกัษณ์ให้
สนิค้าของตวัเอง จนท าให้ผู้บริโภคเช่ือและยอมจ่ายเงินเพื่อซือ้บริการ ซึง่คา่นิยมเหลา่นีส้ง่ผลให้ธุรกิจร้านคาเฟ่ได้รับผล
ในเชิงบวก ความก้าวหน้าด้านเทคโนโลยีในปัจจบุนัท าให้การเผยแพร่ข้อมลูหรือการประชาสมัพนัธ์เร่ืองต่างๆ เป็นเร่ือง
ที่ง่ายและรวดเร็ว ไมว่า่จะเป็นการโฆษณาธุรกิจผ่านทางเฟสบุ๊ค อินสตราแกรม หรือการติดต่อสื่อสารบนโลกออนไลน์ 
ซึ่งสามารถถ่ายทอดข้อมูลได้ในเวลาอนัสัน้และกว้างขวาง โดยไม่มีค่าใช้จ่ายใดๆทัง้สิน้  ซึ่งส่งผลดีต่อธุรกิจในการ
ประชาสมัพนัธ์ ด้านนิเวศวิทยามีผลตอ่ธุรกิจร้านคาเฟ่มีทัง้ผลดีและผลเสยี สภาพอากาศอนัเนื่องมาจากปัญหาสภาวะ
โลกร้อน ส่งผลดีให้ร้านคาเฟ่มีกลุ่มลกูค้าเยอะขึน้ เพราะทุกคนต่างหาวิธีคลายร้อนด้วยการดื่มเคร่ืองดื่มและหาที่
พกัผ่อนเย็นๆ เช่น ร้านคาเฟ่ ผลเสียจากสภาวะโลกร้อนก็ได้แก่ท าให้วตัถดุิบที่น ามาใช้ในร้านคาเฟ่เกิดการเน่าเสียได้
ง่าย ธุรกิจร้านคาเฟ่ในปัจจุบนัมีการแข่งขนัสงู ส่วนมากจะแข่งขันกันในเร่ืองของการตกแต่งบรรยากาศร้านที่เป็น
เอกลกัษณ์ มีความหลากหลายเมนูเคร่ืองดื่ม เบเกอรี และอาหาร ร้านที่มีการตกแต่งเป็นเอกลกัษณ์ รสชาติของ
เคร่ืองดื่มคงที่ เบเกอรีมีความหลากหลายลกูค้าก็มกัจะเข้าใช้บริการร้านดงักลา่วอยูเ่ป็นประจ า ดงันัน้การแข่งขนัของผู้
แขง่ขนัรายใหมท่ี่เข้ามาท าธุรกิจเป็นไปได้ยาก เพราะธุรกิจต้องใช้เงินลงทนุสงูในการสร้าง ตกแต่งร้าน รวมถึงการสรร
หาเบเกอรีและอาหารที่มีความหลากหลายมาตอบสนองความต้องการของลกูค้า นอกจากนีย้งัมีการถกูจ ากดัในเร่ือง
ของสถานที่ในบริเวณติดเส้นทางสายหลกัในเขตอ าเภอพงัโคน เนื่องจากค่าเช่าพืน้ที่ค่อนข้างสูงเพราะเป็นแหล่ง
เศรษฐกิจ ท าให้หาสถานท่ีลงทนุยาก คูแ่ขง่ที่เข้ามาใหม่ในธุรกิจนัน้จะมีความเสียเปรียบในธุรกิจที่ด าเนินมาก่อนหน้า 
ในด้านฐานลกูค้าเก่าและความจงรักภกัดีของลกูค้า การตอ่รองของลกูค้ามีความรุนแรงในระดบัสงู เนื่องจากร้านคาเฟ่
ในอ าเภอพงัโคนมีอยู่ 7 ร้าน ส่งผลให้ลกูค้ามีอ านาจในการตดัสินใจซือ้ตามความพึงพอใจของลกูค้า ซึ่งสว่นใหญ่จะ
พิจารณาจากราคาเป็นหลกั ท าให้ราคาเคร่ืองดื่ม เบเกอรีและอาหารในร้านคาเฟ่ในเขตอ าเภอพงัโคน ไม่สงูมากเพื่อ
ดึงดดูให้ลกูค้าหนัมาสนใจและบริโภคสินค้า นอกจากนีธุ้รกิจร้านคาเฟ่นัน้ยงัมีอปุสรรคเร่ืองของสินค้าทดแทนอยู่ไม่
น้อย อยา่งเช่น ร้านกาแฟโบราณที่มีเคร่ืองดื่มราคาถกูกวา่และสามารถทดแทนกนัได้ และในอ าเภอพงัโคนเป็นอ าเภอที่
คอ่นข้างใหญ่ มีร้านสะดวกซือ้อยูห่ลายแหง่ ซึง่ร้านสะดวกซือ้เหลา่นี ้มีอาหาร เบเกอรี และเคร่ืองดื่มที่ราคาไม่แพงมาก
จึงท าให้ภาวะสินค้าทดแทนประเภทนีย้งัมีอยู่มากในระดบัหนึ่ง ส่วนอ านาจต่อรองจากผู้ขายวตัถุดิบ หรือ supplier 
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ส าหรับผู้ประกอบการในอ าเภอพงัโคนไม่ค่อยสง่ผลกระทบต่อธุรกิจคาเฟ่มากนกั เนื่องจากผู้ประกอบการสว่นใหญ่ มี 
supplier หลากหลายที่ ไมผ่กูขาดกนัการซือ้สนิค้าเจ้าใดเจ้าหนึง่ และผู้ประกอบการยงันิยมซือ้วตัถดุิบด้วยตนเอง เช่น 
เมื่อมาร้านค้าที่ซือ้เป็นประจ าและวตัถดุิบไม่มี ก็สามารถหาซือ้ตามห้างสรรพสินค้าหรือร้านค้าอื่นได้ เพราะสินค้าที่ใช้
ในการผลติสว่นใหญ่หาซือ้ได้ง่าย ในอ าเภอพงัโคนมีร้านคาเฟ่ 7 ร้าน ท าให้มีแนวโน้มการแข่งขนัในระดบัสงู เมื่อมีการ
แข่งขนัมากขึน้ผู้ประกอบการจึงต้องพยายามหาจุดเด่นและหาบริการเสริมเพิ่มเติมเพื่อดึงดูดผู้บริโภค เช่น การสร้าง
ความช่ืนชอบในเร่ืองรสชาติ ความหลากหลายของเมนเูคร่ืองดื่ม เบเกอรี และอาหารที่เป็นที่ต้องการของผู้บริโภค สิ่ง
เหลา่นีจ้ะดงึดดูผู้บริโภคให้กลบัมาซือ้ซ า้หรือบอกตอ่ ท าเลที่ตัง้ร้านมีความสะดวกในการเดินทาง ท าให้ง่ายต่อการเข้า
ใช้บริการ นอกจากนี ้สินค้าของร้านคาเฟ่ในอ าเภอพงัโคนยงัมีราคาที่ไม่แตกต่างกันมากนัก ท าให้เกิดการแข่งขัน
ทางด้านราคา  

 2.2 ผลการวิเคราะห์สิง่แวดล้อมภายใน 
 จากการศกึษาข้อมลูสามารถวเิคราะห์จดุแข็ง จดุออ่น โอกาส และภยัคกุคาม (SWOT Analysis) ได้
ดงันี ้

จุดแข็ง (Strengths) คือ สถานที่ตัง้ร้านอยู่บนถนนสายหลกัมีความสะดวกในการเดินทาง
เจ้าของร้านและพนกังานสภุาพและเป็นกนัเอง ราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพผลติภณัฑ์ ราคาถกูเมื่อเทียบกบัร้าน
อื่น มีบริการอินเตอร์เน็ต 

จุดอ่อน (Weaknesses) คือ ที่จอดรถยนต์ไม่เพียงพอ ป้ายหน้าร้านยงัมีขนาดเล็กไม่สะดดุตา 
การสง่เสริมการขายน้อยเกินไป พนกังานยงัขาดทกัษะในการท างานและให้บริการ ไมม่ีความหลากหลายของเคร่ืองดื่ม
และเบเกอรี พืน้ท่ีภายในร้านมีจ ากดั 

โอกาส (Opportunities) คือ ท าเลที่ตัง้อยู่บนถนนสายหลกัและใกล้แหลง่สถานศึกษา ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่เป็นนักเรียนรายได้ไม่มีมากจึงท าให้เลือกเข้าใช้บริการทางร้านเพราะราคาถูกกว่าเมื่อเทียบกับร้านอื่น 
ผู้บริโภคสว่นใหญ่ รู้จกัร้านผา่นสือ่ โซเชียลมีเดีย เช่น Facebook 

ภัยคุกคาม (Threats) คือ มีร้านคาเฟ่ในอ าเภอพังโคนเพิ่มจ านวนมากขึน้ ท าให้ผู้บริโภคมี
ทางเลอืกที่หลากหลาย ร้านแตล่ะร้านมีการสง่เสริมการขายที่หลากหลายเพื่อดงึดดูลกูค้า สภาพเศรษฐกิจที่ชะลอตวัท า
ให้ประชาชนประหยดัมากขึน้ 
 3. การวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้กับร้านนิตโยคาเฟ่ อ าเภอพังโคน จังหวัดสกลนคร 

ผู้ศึกษาได้น าผลการวิเคราะห์มาวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดของร้านนิตโยคาเฟ่ อ าเภอพังโคน 
จงัหวดัสกลนคร ทางร้านได้จดัท าเพื่อปรับปรุง แก้ไข ให้ตรงตามความต้องการของผู้บริโภค เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความ
พงึพอใจในการเข้าใช้บริการ และเพื่อให้บรรลตุามวตัถปุระสงค์ที่ตัง้ไว้ โดยมีแผนกลยทุธ์ระยะสัน้และยาว ดงันี ้

 แผนกลยทุธ์ระยะสัน้ ก าหนดระยะเวลาภายใน 6 เดือน ตัง้แต ่กมุภาพนัธ์ – กรกฎาคม 2560  
 

 แผนกลยทุธ์ระยะสัน้ที่ 1 โฆษณา ติดต่อสื่อสาร และสง่เสริมการขาย โดยมีวตัถปุระสงค์ เพื่อ
กระตุ้นให้ลกูค้ารู้จกัและเข้ามาใช้บริการร้านนิตโยคาเฟ่มากขึน้ และเพื่อเป็นช่องทางการติดต่อสื่อสารกลุม่ลกูค้าหรือ
ผู้บริโภค ในกิจกรรมของทางร้าน เพื่อเพิ่มยอดขายให้ร้านนิตโยคาเฟ่ ซึง่มีทัง้หมด 4 โครงการ ได้แก่ 

 (1) เช็คอินรับสว่นลด 
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 (2) Photo Challenge 
 (3) เคร่ืองดื่มซือ้ 2 แถม 1 
 (4) พฒันาเมนขูนมหวานใหมท่กุเดือน 
 แผนกลยุทธ์ระยะสัน้ที่ 2 เพื่อเพิ่มช่องทางการจ าหน่าย โดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อสร้างความ

ประทบัใจให้กบัลกูค้าในเร่ืองความสะดวกสบาย และอยากกลบัมาใช้บริการอีก รวมถึงเพิ่มฐานลกูค้าให้มากขึน้  ซึ่งมี
ทัง้หมด 2 โครงการ ได้แก่ 

 (1) เช่าพืน้ท่ีวา่งข้างๆร้านเป็นท่ีจอดรถ 
 (2) นิตโยคาเฟ่ เดลเิวอร่ี 

 แผนกลยุทธ์ระยะสัน้ที่ 3 อบรมและพฒันาบคุลากร โดยมีวตัถุประสงค์ เพื่อให้พนกังานเกิด
ทกัษะ ความช านาญในการท างานบริการมากยิ่งขึน้ และเป็นการยกระดบัการให้บริการของทางร้านให้มีประสิทธิภาพ
มากยิ่งขึน้ 

แผนกลยทุธ์ระยะยาว 
 แผนกลยุทธ์ระยะยาวที่ 1 จัดท าบัตรสะสมแต้ม  โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อให้ลูกค้าเกิด

ความสมัพนัธ์อยา่งตอ่เนื่องกบัทางร้าน เป็นการรักษาฐานลกูค้าเดิม และเพิ่มฐานลกูค้าใหมใ่ห้ร้านนิตโย คาเฟ่ 
 แผนกลยุทธ์ระยะยาวที่  2 ปรับปรุงและตกแต่งร้าน โดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อให้กลุ่มลูกค้า

สามารถมองเห็นร้านได้ง่ายขึน้ และสร้างบรรยากาศภายในร้านให้ดียิ่งขึน้ 
 

สรุปผลการศึกษา 
 
  กลุม่ตวัอยา่งที่เข้าใช้บริการร้านคาเฟ่ในอ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร สว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 
21-30 ปี ระดบัการศึกษามธัยมหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพนักศึกษา มีรายได้ไม่เกิน 5,000 บาท โดยปัจจัยที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่ ผู้บริโภคให้ระดบัความส าคญัมากที่สดุ ได้แก่  รสชาติของเคร่ืองดื่ม
และเบเกอร่ี เมนมูีความหลากหลาย วตัถดุิบที่ใช้มีคณุภาพ ราคาเหมาะสม มีการแสดงราคาชดัเจน ท าเลที่ตัง้สะดวก
ต่อการมาใช้บริการ มีที่จอดรถเพียงพอ จ านวนพนกังานเพียงพอ พนกังานมีความช านาญ บริการด้วยความสภุาพ 
กระตือรือร้น บริการอย่างมีระบบ รวดเร็ว ถกูต้องแม่นย า การตกแต่งบรรยากาศร้านสวยงาม มีที่นัง่เพียงพอ ภายใน
ร้านสะอาด ป้ายร้านมองเห็นได้ชดัเจน และมีบริการอินเตอร์เน็ต  

จากการศกึษาเพื่อหาแนวทางแก้ปัญหาของร้านนิตโยคาเฟ่ อ าเภอพงัโคน จงัหวดัสกลนคร หากร้านน ากล
ยทุธ์ที่วางแผนไว้ไปใช้ในทางปฏิบตัิ จะช่วยเพิ่มจดุแข็งและโอกาสได้ดียิ่งขึน้ รวมถึงการแก้ไขจุดอ่อนและภาวะคกุคาม 
และสามารถช่วยเพิ่มยอดขายตามที่ก าหนดเป้าหมายไว้ คือ เพิ่มยอดขายของร้านจากปี 2559 ซึ่งมียอดขาย 653,612 
บาท โดยมีเป้าหมายเพิ่มขึน้ไมน้่อยกวา่ร้อยละ 10 จากยอดขายในปี 2559 ภายในระยะเวลา 6 เดือน ตัง้แต ่กมุภาพนัธ์ 
– กรกฎาคม 2560 และยงัช่วยรักษาฐานลกูค้าเดิม และเพิ่มฐานลกูค้าใหมเ่พื่อเพิ่มความยัง่ยืนของธุรกิจอีกด้วย 
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อภปิรายผลการศึกษา 
 
 จากการศกึษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการใช้บริการร้านคาเฟ่และปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่ ในเขตอ าเภอพงัโคน จังหวดัสกลนคร ผู้ศึกษาพบว่า มีความสอดคล้องกับ
งานวิจยัตา่งๆ ในด้านพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ ซึง่สามารถอภิปรายผลได้ ดงันี  ้
 1. ผลการศกึษาข้อมลูทัว่ไปท าให้ทราบวา่ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 21-30 ปี ระดบั
การศึกษามัธยมหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพนักศึกษา มีรายได้ไม่เกิน 5,000 บาท ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ    
อธิศ  ดวงแก้ว (2559) ด้านอาย ุระดบัการศกึษาและรายได้ โดยกลา่วว่า ลกูค้าที่เข้าร้านกาแฟสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง 
มีอาชีพนกัเรียนนกัศกึษา มีรายได้เฉลีย่ต ่ากวา่ 10,000 บาท 
 2. ปัจจัยพฤติกรรมผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านคาเฟ่ พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมบริโภค
เคร่ืองดื่มนมสด โดยสิ่งที่ผู้บริโภคจะเลือกเพิ่มเติมจากเคร่ืองดื่ม คือ ไอศกรีม เช่น บิงซู และหากเป็นประเภทอาหาร 
มกัจะเป็นอาหารวา่ง เช่น เฟรนฟรายส์ แซนวิช นกัเกต วตัถปุระสงค์ในการเข้าใช้บริการร้านคาเฟ่ คือ การบริโภคขนม
หวาน/ไอศกรีม ซึง่ผู้บริโภคสว่นใหญ่จะใช้บริการร้านคาเฟ่  2 ครัง้ตอ่สปัดาห์ ช่วงเวลา 16.01-18-00 น. และจะใช้เวลา
เฉลี่ย 1-2 ชัว่โมง ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจัยของอธิศ  ดวงแก้ว (2559)  ด้านระยะเวลาที่ใช้บริการร้านกาแฟประมาณ   
1-2 ชัว่โมง โดยสว่นมากผู้บริโภคนิยมเข้าร้านคาเฟ่ในวนัเสาร์ และเสยีคา่ใช้จ่ายในการเข้าใช้บริการร้านคาเฟ่ต่อคนต่อ
ครัง้ เป็นเงิน 100-200 บาท ซึง่บคุคลที่มีอิทธิพลตอ่การเลอืกใช้บริการร้านคาเฟ่ของผู้บริโภค คือ ตวัเอง โดยสอดคล้อง
กบังานวิจยัของวิมลรัตน์  เพ็งหอม (2557) ที่พบว่าผู้บริโภคกาแฟสดในจงัหวดัปทุมธานีสว่นใหญ่เลือกใช้บริการร้าน
กาแฟด้วยตนเอง  โดยมกัจะนัง่รับประทานที่ร้าน และเลือกร้านที่มีการตกแต่งที่สามารถถ่ายรูปได้ ซึ่งการลดราคาถือ
เป็นการสง่เสริมการขายที่กระตุ้นให้ผู้บริโภคเลอืกใช้บริการร้านคาเฟ่  
 3. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านคาเฟ่ ผู้บริโภคให้ระดับ
ความส าคญัมากที่สดุ ได้แก่ รสชาติของเคร่ืองดื่ม ซึง่สอดคล้องกบัผลการศกึษาของอภิราม  ค าสด (2558) พบวา่ปัจจยั
ที่ท าให้นกัศึกษามหาวิทยาลัยขอนแก่นตดัสินใจบริโภคกาแฟคือ รสชาติของกาแฟ และความหอมของเมล็ดกาแฟ 
นอกจากนีค้วามหลากหลายของเคร่ืองดื่มและเมน ูคณุภาพของวตัถดุิบ รสชาติของเบเกอร่ี ผลติภณัฑ์ที่เป็นสตูรเฉพาะ
แตกต่างจากร้านอื่น ราคามีความเหมาะสมกบัคณุภาพของผลิตภณัฑ์ ราคาถกูเมื่อเทียบกบัร้านอื่ น ราคาเหมาะสม
ตามขนาดบรรจุผลิตภณัฑ์ การแสดงราคาของผลิตภณัฑ์ ท าเลที่ตัง้ใกล้ที่ท างาน/ที่พกัเดินทางสะดวกต่อการมาใช้
บริการ ที่จอดรถเพียงพอ บริการจดัสง่ถึงบ้าน/ที่ท างาน พนกังานมีความรู้ ความเข้าใจในผลิตภณัฑ์ มีความช านาญ 
และสามารถให้ค าแนะน าได้พนกังานมีความเอาใจใส่ กระตือรือร้น และเต็มใจให้บริการ พนกังานแต่งกายสะอาด 
เหมาะสม และให้บริการอยา่งสภุาพ และเป็นกนัเอง จ านวนพนกังานให้บริการเพียงพอ พนกังานบริการลกูค้าทกุระดบั
อยา่งเทา่เทียบกนั  มีขัน้ตอนการให้บริการเป็นระบบที่ดี ไมซ่บัซ้อน ความรวดเร็วและความถกูต้องในการให้บริการ การ
บริการตามล าดบัก่อนหลงัอย่างชัดเจน บริการเสิร์ฟที่โต๊ะ มีช่วงเวลาเปิด – ปิดร้าน ที่แน่นอนและเหมาะสม การจัด
ต าแหนง่ภายในและภายนอกร้านอยา่งเหมาะสมและโต๊ะเก้าอีน้ัง่สบาย บรรยากาศสวยงาม ป้ายร้านมองเห็นได้ชดเจน
มีตราสินค้าหรือสญัลกัษณ์ที่จดจ าได้ง่าย ภายในร้านสะอาด มีบริการอินเตอร์เน็ต ซึ่งสอดคล้องกบัผลการศึกษาของ
กสุมุา  ศกัดิ์แสงวิรัต (2558) พบว่ากลุม่ตวัอย่างที่ใช้บริการร้านกาแฟให้ความส าคญัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
มากที่สดุได้แก่ พนักงานมีความสภุาพเป็นกันเอง ความรวดเร็วในการให้บริการ บริเวณเคาน์เตอร์และพื น้มีความ
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สะอาด ผลติภณัฑ์มีคณุภาพ ใหม ่และสะอาดตอ่ผู้บริโภค พนกังานบริการได้ถกูต้องและรวดเร็วไมผิ่ดพลาดในรายการ
ที่สัง่ ซึ่งผลการศึกษาดงักลา่วสามารถน าไปวางกลยทุธ์ทางการตลาดของร้านคาเฟ่ เพื่อท าให้ตรงตามความต้องการ
ของผู้บริโภคได้ 
 

ข้อเสนอแนะเพื่อการศึกษาในอนาคต 
 
 1. ควรท าการศกึษาข้อมลูหรือพฤติกรรมของผู้บริโภคจากแบบสอบถามเป็นระยะอยา่งตอ่เนื่อง เพื่อทราบ
พฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีการเปลีย่นแปลงตามกระแสนิยม 
 2. ควรศกึษาขอบเขตของกลุม่ตวัอยา่งในเขตอื่นๆ เพื่อให้ได้ข้อมลูที่มีความชดัเจนมากยิง่ขึน้ 
 3. ควรมีการศกึษาความพงึพอใจของผู้มาใช้บริการร้าน เพื่อให้ธุรกิจสามารถวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาด
ได้ดียิ่งขึน้ 
 

กิตตกิรรมประกาศ 
 

ผู้ศกึษาขอกราบขอบพระคณุ คณาจารย์หลกัสตูรปริญญาบริหารธุรกิจมหาบญัฑิต วิทยาลยับญัฑิตศึกษา 
การจัดการ มหาวิทยาลยัขอนแก่น ทกุท่าน ที่ได้กรุณามอบความรู้และประสบการณ์อนัมีค่า ตลอดจนผู้ เขียนต ารา 
เอกสาร บทความ งานวิจยั หนว่ยงานตา่งๆ ท่ีผู้ศกึษาได้ค้นคว้า และน ามาอ้างอิงในการศกึษาครัง้นี  ้
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