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บทคัดย่อ 
บทความวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื ่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และ

คุณภาพการบริการที ่ส ่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อซ้ำของผู ้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมือง
นครราชสีมา เป็นการวิจัยเชิงปรมิาณ กลุ่มตัวอย่างในการวิจัย ได้แก่ ผู้บริโภคที่เคยใช้บริการรา้น
กาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา จำนวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการวิจัย 
วิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ ค่าความถี ่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี ่ย ส่วนเบี ่ยงเบน
มาตรฐาน และการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานด้วยการวิเคราะห์
การถดถอยแบบพหุคูณ 

ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ด้านความต้องการของผู้บริโภค 
ด้านต้นทุนของผู ้บริโภค ด้านความสะดวกในการซื ้อ และด้านการสื่อสารส่งผลทางบวกต่อ  
การตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา อย่างมีนัยสำคัญที่ระดับ 
0.01 และ 0.05 และคุณภาพการบริการ ด้านความน่าเช่ือถือ ด้านการตอบสนอง และด้านความ
เอาใจใส่ ส่งผลทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา 
อย่างมีนัยสำคัญที่ระดับ 0.01 และ 0.05 ทั้งนี้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และคุณภาพ
การบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู ้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา  
ได้ร้อยละ 59.4 (AdjR2= 0.594) 
คำสำคัญ: ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs; คุณภาพการบริการ; ตัดสินใจซื้อซ้ำ; ร้านกาแฟ 
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Abstract 
This research paper aims to examine the influence of the marketing mix 

(4Cs) and service quality on consumers’ repeat purchase decisions at coffee shops 
in Mueang Nakhon Ratchasima District. This research was quantitative research. 
The research sample consists of 400 consumers who have previously used the 
services of coffee shops in this district. A questionnaire was used as the research 
instrument, and the data were analyzed using descriptive statistics, including 
frequency, percentage, mean, and standard deviation. Additionally, inferential 
statistics were applied to test the hypotheses through multiple regression analysis. 

The results of the study indicate that the marketing mix factors (4Cs), 
including consumer needs, convenience, and communication, have a positive 
influence on consumers’ repeat purchase decisions at coffee shops in Mueang 
Nakhon Ratchasima District at significance levels of 0.01 and 0.05. Additionally, 
service quality factors, including reliability, responsiveness, and empathy, also 
have a positive impact on repeat purchase decisions at significance levels of 0.01 
and 0.05. Overall, the marketing mix (4Cs) and service quality factors affecting 
consumers’ repeat purchase decisions at coffee shops in Mueang Nakhon 
Ratchasima District account for 59.4% of the variance (AdjR2=0.594). 
Keywords: Marketing Mix Factors (4Cs); Service Quality; Repurchasing Decision; 
Coffee Shop 
 
บทนำ 

อุตสาหกรรมร้านกาแฟทั่วโลกได้พัฒนาอย่างต่อเนื ่องจนกลายเป็นตลาดที่มีการ
เปลี่ยนแปลงอย่างรวดเร็ว ก้าวข้ามบทบาทดั้งเดิมในการให้บริการเครื่องดื่มเพียงอย่างเดียวไปสู่
การเป็นพื ้นที ่สำหรับกิจกรรมทางสังคมและอาชีพที่สำคัญ การขยายตัวนี ้สะท้อนถึงความ
ต้องการของผู้บริโภคที่เปลี่ยนแปลง รายได้ที่เพิ่มขึ้น และความชื่นชมในวัฒนธรรมการบริโภค
กาแฟที่มากกว่าการดื่มเครื่องดื่มธรรมดา (ธนพร พันธุ์นรา , 2564) สอดคล้องกับรายงานของ
กรมพัฒนาธุรกิจการค้า (2566) ที่กล่าวว่า ธุรกิจร้านกาแฟถือเป็นหนึ่งในธุรกิจที่มีบทบาทสำคัญ
ในระบบเศรษฐกิจยุคปัจจุบัน เนื ่องจากเป็นแหล่งกระตุ ้นการบริโภคสินค้าและบริการที่
เกี่ยวเนื่อง เช่น วัตถุดิบกาแฟ อุปกรณ์การชงกาแฟ ผลิตภัณฑ์ขนมและเครื่องดื่ม ช่วยส่งเสริม
การจ้างงานทั้งในระดับผู้ผลิต ผู้จัดจำหน่าย และพนักงานบริการ นอกจากนี้ธุรกิจร้านกาแฟยังมี
บทบาทสำคัญในการเพิ่มมูลค่าสินค้าเกษตรภายในประเทศ เช่น กาแฟอาราบิก้า และกาแฟ    
โรบัสต้า ที่ปลูกในพื้นที่ภาคเหนือและภาคใต้ของประเทศไทย ผ่านการแปรรูปและจำหน่ายใน
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รูปแบบที่สร้างมูลค่าเพิ่มได้สงู (ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2563) ส่งผลให้ศักยภาพทางเศรษฐกจิ
ของตลาดร้านกาแฟในไทยมีค่อนข้างสูง โดยมีรายได้ประมาณ 60,000-70,000 ล้านบาทต่อปี 
ซึ่งสะท้อนถึงความสามารถในการปรับตัวอย่างรวดเร็ว แม้ในช่วงที่เผชิญความท้าทาย เช่น    
การระบาดของโควิด-19 ผ่านการบริการจัดส่งแทนการนั่งทานที่ร้าน การใช้โมเดลไดรฟ์ทรู และ
การพัฒนาแพลตฟอร์มดิจิทัล นอกจากนี้ คนทำงานในเมืองรุ่นใหม่ที่เพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่องยังเป็น
ปัจจัยขับเคลื่อนหลักของตลาด โดยมองว่าร้านกาแฟไม่เพียงแค่สถานที่ดื่มกาแฟ แต่ยังเป็น
ศูนย์กลางทางสังคม พื ้นที ่ทำงาน และสถานที่แสดงออกถึงเอกลักษณ์และแรงบันดาลใจ 
ส่วนบุคคล (ประชาชาติธุรกิจ, 2567)  

ธุรกิจร้านกาแฟในประเทศไทยเติบโตอย่างต่อเนื ่อง สะท้อนถึงการเปลี ่ยนแปลง  
ทางเศรษฐกิจและวิถีชีวิตในเมืองที่เปลี่ยนไป การบริโภคกาแฟได้พัฒนาจากการดื่มเครื่องดื่ม
ธรรมดาไปสู่ปรากฏการณ์ทางวัฒนธรรมที่เชื่อมโยงกับปฏิสัมพันธ์ทางสังคมและความต้องการ
ของผู้บริโภคใหม่ๆ โดยมีร้านกาแฟตั้งแต่แฟรนไชส์ระดับนานาชาติไปจนถึงร้านอิสระที่ทำด้วย
มือ ตลาดมีความหลากหลาย ตั้งแต่ร้านกาแฟริมถนนไปจนถึงประสบการณ์กาแฟพิเศษระดับ 
ไฮเอนด์ เช่น สตาร์บัคส์ และแบรนด์ในท้องถิ ่นอย่าง คาเฟ่อเมซอน และอินทนิลคอฟฟี่ 
(ประชาชาติธุรกิจ, 2567) ที่ปรับตัวให้เข้ากับรสนิยมของคนไทย นำเสนอเมนูท้องถ่ิน และสร้าง
พื้นที่สำหรับการพบปะและสังสรรค์ที่มีความดึงดูดใจ ผสมผสานการต้อนรับแบบดั้งเดิมเขา้กับ
ความงามของการออกแบบที่ทันสมัย ในบริบทของอำเภอเมืองนครราชสีมา ธุรกิจร้านกาแฟ  
ก็มีแนวโน้มการขยายตัวอย่างชัดเจน โดยเฉพาะในพื้นที ่เขตเมืองที ่ม ีการกระจุกตัวของ  
กลุ ่มคนทำงาน นักศึกษา และนักท่องเที่ยว ร้านกาแฟในพื้นที่ดังกล่าวมีความหลากหลาย  
ทั้งรูปแบบแฟรนไชส์และร้านอิสระ ซึ่งต่างพยายามสร้างจุดเด่นของตนเองผ่านการให้บริการ  
ที่เป็นมิตร การออกแบบร้านที่มีเอกลักษณ์ และเมนูที่ตอบสนองรสนิยมของผู้บริโภคในท้องถ่ิน 
ไม่ว่าจะเป็นกาแฟสูตรเฉพาะ ขนมพื้นเมือง หรือเมนูเครื่องดื่มที่เน้นความแปลกใหม่ อีกทั้ง  
ยังมีการใช้เทคโนโลยีในการบริหารจัดการร้าน เช่น ระบบสั่งซื้อออนไลน์ และช่องทางการชำระ
เงินแบบไร้เงินสด เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคยุคใหม่ได้อย่างสะดวกสบายมาก
ยิ่งขึ้น (สำนักพาณิชย์จังหวัดนครราชสีมา, 2566) ความต้องการของผู้บริโภคในตลาดกาแฟของ
ไทยนั้นแตกต่างจากรูปแบบตะวันตกอย่างชัดเจน ผู้บริโภคชาวไทยมักนิยมดื่มกาแฟที่มีรสชาติ
หวานและมีความหลากหลายด้านความคิดคิดสร้างสรรค์มากขึ้น โดยผสมผสานรสชาติท้องถ่ิน
และส่วนผสมที่แปลกใหม่ นอกจากนี้ การเติบโตของโซเชียลมีเดียยังส่งผลกระทบอย่าง  
มีนัยสำคัญต่อภาพรวมของธุรกิจร้านกาแฟ หลายแห่งจึงมุ่งเน้นการออกแบบพื้นที่ให้มีความโดด
เด่นและดึงดูดสายตา รวมถึงให้ความสำคัญกับความสวยงามที่เหมาะสมสำหรับการเผยแพร่ผ่าน
แพลตฟอร์มออนไลน์ ส่งผลให้ผู้ประกอบการต้องลงทุนอย่างมากในการออกแบบตกแต่งภายใน 
ตลอดจนพัฒนาเทคนิคการชงกาแฟที่มีเอกลักษณ์เฉพาะตัว และการสร้างสภาพแวดล้อมที่เน้น
ประสบการณ์มากกว่าแค่การเสิร์ฟกาแฟ (พันธ์ุไทยกาแฟ, 2567)   
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แนวโน้มการเติบโตของธุรกิจร้านกาแฟในประเทศไทยสามารถอธิบายได้ผ่านแนวคิด
ของ Lauterborn (1990) ซึ่งเสนอทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ประกอบด้วย 1. ความ
ต้องการของผู้บริโภค 2. ต้นทุนของผู้บริโภคที่ต้องจ่ายเพื่อให้ได้สินค้า 3. ความสะดวกในการซื้อ
หรือช่องทางการจัดจำหน่าย และ 4. การสื่อสาร เป็นการตลาดที่มุ่งเน้นไปที่การตอบสนอง  
ความต้องการและความพึงพอใจของลูกค้า ซึ่งประเด็นสำคัญในการตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าก็คือ เรื ่องของคุณภาพการบริการ ประกอบด้วย สิ ่งที ่ส ัมผัสได้ ความน่าเชื ่อถือการ
ให้บริการ การตอบสนอง ความรวดเร็วและความพร้อมในการให้บริการ การสร้างความมั่นใจ
ให้กับลูกค้าผ่านการบริการอย่างมืออาชีพของพนักงาน และความเอาใจใส่ การให้บริการ  
ที่ครบถ้วนตามองค์ประกอบเหล่านี้จะช่วยสร้างความประทับใจและความเชื่อมั่นให้กับลูกค้า
ส่งผลให้เกิดความจงรักภักดีและการกลับมาซื้อซ้ำในระยะยาว (Parasuraman et al., 1998) 
นอกจากนี้ความพึงพอใจของลูกค้าสามารถสังเกตได้จากพฤติกรรมการซื้อซ้ำ ตามแนวคิดของ 
Kotler & Keller (2006) ได้เสนอไว้ว่า พฤติกรรมซื้อซ้ำ คือ การที่ผู้บริโภคเลือกสินค้าหรือ
บริการของแบรนด์เดิมอย่างสม่ำเสมอ โดยเป็นผลมาจากความพึงพอใจที่ผู้บริโภคได้รับอย่าง
ต่อเนื่อง จึงถือเป็นตัวชี้วัดที่สำคัญของความสำเร็จในตลาดร้านกาแฟที่มีการแข่งขันสูง ทำให้
ธุรกิจมีรายได้ที่สม่ำเสมอและต้นทุนในการดึงดูดลูกค้าประจำที่ต่ำลงอย่างมากเมื่อเทียบกับ  
การดึงดูดลูกค้ารายใหม่  

จากที่มาและความสำคัญของปัญหาดังกล่าว ผู้วิจัยสนใจที่จะศึกษาปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 4Cs และคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟ
ในอำเภอเมืองนครราชสีมา ซึ่งงานวิจัยนี้จะใช้กรอบงานที่เปลี่ยนจากแนวทางแบบเดิมที่เน้น
ผลิตภัณฑ์เป็นแนวทางที่เน้นลูกค้ามากขึ้น โดยเชื่อมโยงกับความต้องการของผู้บริโภค เพื่อทำ
ความเข้าใจถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟ โดยมุ่งเน้นการวิเคราะห์
ส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และคุณภาพการบริการ ซึ่งข้อมูลที่ได้จากการศึกษานี้จะเป็น
ประโยชน์ในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดสำหรับร้านกาแฟหรือธุรกิจในภาคบริการ เพื่อเปลี่ยน
ลูกค้าขาจรให้กลายเป็นลูกค้าประจำ และนำไปสู่การพัฒนาความรู้ทางวิชาการและแนวทาง
ปฏิบัติที่สามารถนำไปใช้ได้จริงในอุตสาหกรรมบริการ  
 
วัตถุประสงค์การวิจัย  

เพื ่อศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อ 
การตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา 
 
วิธีดำเนินการวิจัย 

1. รูปแบบของการวิจัย 
เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) 
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2. ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 
2.1 ประชากร ได้แก่ ผู้บริโภคที่เคยใช้บริการร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา 

ที่ไม่ทราบจำนวนประชากรที่แน่นอน  
2.2 กลุ ่มตัวอย่าง ได้แก่ ผ ู ้บร ิโภคที ่เคยใช้บริการร ้านกาแฟในอำเภอเมือง

นครราชสีมา ขนาดตัวอย่างที่น้อยที่สุดที่คำนวณได้จากค่าเฉลี่ยเท่ากับ 385 คน เพื่อป้องกันการ
ผิดพลาดในข้ันตอนการเก็บรวบรวมข้อมูล ผู้วิจัยได้เพิ่มจำนวนของกลุ่มตัวอย่าง จำนวน 5% จึงได้
ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้ทั้งหมดเป็น 400 คน โดยใช้วิธีคำนวณกลุ่มตัวอย่างจาก
สูตรของ Cochran (1977) ที่ระดับความเชื ่อมั่นร้อยละ 95 และใช้วิธีสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling)  

3. เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
การศึกษาในครั้งนี้ เป็นการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และคุณภาพ 

การบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา  
โดยกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยคือผู้บริโภค จำนวน 400 คน ซึ่งได้จากการสุ่มตัวอย่างจากร้าน
กาแฟ 4 แห่งในพื้นที่ ได้แก่ ร้านคาเฟ่อเมซอน จำนวน 301 คน ร้านพันธุ์ไทย จำนวน 53 คน 
ร้านอินทนิลคอฟฟี่ จำนวน 35 คน และร้านทรูคอฟฟี่ จำนวน 11 โดยจำนวนกลุ่มตัวอย่าง  
ในแต่ละร้านกาแฟพิจารณาจากสัดส่วนของจำนวนสาขาที่เปิดให้บริการของแต่ละร้านภายใน
พื้นที่อำเภอเมืองนครราชสีมา ผู้วิจัยใช้แบบสอบถามในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 400 ชุด โดยสร้าง
ขึ้นจากแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และคุณภาพการบริการ 
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อซ้ำของผู ้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา โดยแบ่ง
แบบสอบถามเป็น 5 ส่วน ดังนี ้ ส่วนที ่ 1 ข้อมูลทั่วไป ส่วนที ่ 2 พฤติกรรมในการใช้บริการ  
ส่วนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs โดยบูรณาการมาจากแนวคิดของ Lauterborn 
(1990) ส่วนที่ 4 คุณภาพการบริการ โดยบูรณาการมาจากแนวคิดของ Parasuraman et al. 
(1998) ส่วนที่ 5 การตัดสินใจซื้อซ้ำ โดยบูรณาการมาจากแนวคิดของ Kotler & Keller (2006) 
และ ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม 

4. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยได้ทำการศึกษาและเก็บรวบรวมข้อมูลจากผู ้บริโภคที่เคยใช้บริการร้านกาแฟ  

ในอำเภอเมืองนครราชสีมาด้วยแบบสอบถาม จำนวน 400 คน เป็นการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบ
เจาะจง (Purposive Sampling) ที่แบ่งตามสัดส่วนจำนวนสาขาของร้านกาแฟในอำเภอเมือง
นครราชสีมา ได้แก่ ร้านคาเฟ่อเมซอน มีจำนวน 85 สาขา เก็บกลุ่มตัวอย่าง 301 คน ร้านพันธ์ุ
ไทย มีจำนวน 15 สาขา เก็บกลุ่มตัวอย่าง 53 คน ร้านอินทนิลคอฟฟี่ มีจำนวน 10 สาขา เก็บ
กลุ่มตัวอย่าง 35 คน และร้านทรูคอฟฟี่ มีจำนวน 3 สาขาเก็บกลุ่มตัวอย่าง 11 คน 
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5. การวิเคราะห์ข้อมูล และสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และคุณภาพการบริการที่

ส ่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟ ดำเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้ สถิติเชิง
พรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย ข้อมูลทั ่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถาม ข้อมูล
พฤติกรรมในการใช้บริการ ใช้สถิติแจกแจงความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) 
ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs คุณภาพการบริการ และการตัดสินใจซื้อซ้ำ โดย
คำนวนหาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และใช้การวิเคราะห์
การถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) เพื่อตรวจสอบสมมติฐาน 

 
ผลการวิจัย 

 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั ่วไปของผู ้ตอบแบบสอบถามเกี ่ยวกับปัจจัยส่วนประสม  
ทางการตลาด 4Cs และคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟ
ในอำเภอเมืองนครราชสีมา พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จำนวน 203 คน 
คิดเป็นร้อยละ 50.75 มีอายุระหว่าง 26-35 ปี จำนวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.75 ระดับ
การศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี จำนวน 306 คน คิดเป็นร้อยละ 76.50 อาชีพพนักงานบริษัท 
จำนวน 172 คน คิดเป็นร้อยละ 43.00 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000 บาท 
จำนวน 141 คน คิดเป็น ร้อยละ 35.25 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อ
ซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา ผู้วิจัยได้ทำการวัดใน 4 องค์ประกอบ 
ประกอบด้วย ด้านความต้องการของผู้บริโภค ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการ
ซื้อ และด้านการสื่อสาร โดยภาพรวมพบว่าค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (x̅=4.50, S.D.=0.51)   
ดังตารางที่ 1 สำหรับผลคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภค ผู้วิจัยได้
ทำการวัดใน 5 องค์ประกอบ ประกอบด้วย ด้านสิ่งที่สัมผัสได้ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านการ
ตอบสนอง ด้านการให้ความมั่นใจ และด้านความเอาใจใส่ โดยภาพรวมพบว่าค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบั
มากที ่ส ุด (x̅=4.55, S.D.=0.54) ดังตารางที ่ 2 และผลการตัดส ินใจซื ้อซ ้ำของผู ้บร ิโภค  
โดยภาพรวมพบว่าค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (x̅=4.26, S.D.=0.72) ดังตารางที่ 3 
ตารางท่ี 1 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 4Cs 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs x̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
ด้านความต้องการของผู้บริโภค 4.54 0.42 มากที่สุด 
ด้านต้นทุนของผู้บริโภค 4.41 0.55 มากที่สุด 
ด้านความสะดวกในการซ้ือ  4.58 0.51 มากที่สุด 
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ตารางท่ี 1 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด 4Cs (ต่อ) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs x̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
ด้านการสื่อสาร 4.46 0.55 มากที่สุด 

รวม 4.50 0.51 มากที่สุด 

จากตารางที่ 1 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำ
ของผู้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา โดยภาพรวมพบว่าค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก
ที่สุด (x̅=4.50, S.D.=0.51) เมื่อพิจารณารายด้าน โดยเรียงลำดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย พบว่า    
ด้านความสะดวกในการซื้อ มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่ส ุด ( x̅=4.58, S.D.=0.51) รองลงมา 
ได้แก่ ด้านความต้องการของผู ้บร ิโภค ( x̅=4.54, S.D.=0.42) ด้านการสื ่อสาร (x̅=4.46, 
S.D.=0.55) และด้านต้นทุนของผู้บริโภค (x̅=4.41, S.D.=0.55) ตามลำดับ 
ตารางท่ี 2 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ 

คุณภาพการบริการ x̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
ด้านสิ่งที่สัมผัสได ้ 4.66 0.52 มากที่สุด 
ด้านความนา่เช่ือถือ 4.64 0.51 มากที่สุด 
ด้านการตอบสนอง 4.57 0.52 มากที่สุด 
ด้านการให้ความมั่นใจ     4.60 0.56 มากที่สุด 
ด้านความเอาใจใส่ 4.26  0.60 มากที่สุด 

รวม 4.55 0.54 มากที่สุด 

จากตารางที่ 2 พบว่า คุณภาพการบริการส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้าน
กาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา โดยภาพรวมพบว่าค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (x̅=4.55, 
S.D.=0.54) เมื่อพิจารณารายด้าน โดยเรียงลำดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย พบว่า ด้านสิ่งที่สัมผัสได้  
มีค่าเฉลี ่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (x̅=4.66, S.D.=0.52) รองลงมา ได้แก่ ด้านความน่าเชื่อถือ 
( x̅=4.64, S.D.=0.51) ด้านการให ้ความม ั ่นใจ ( x̅=4.60, S.D.=0.56)  ด ้านการตอบสนอง 
(x̅=4.57, S.D.=0.52) และด้านความเอาใจใส่ (x̅=4.26, S.D.=0.60) ตามลำดับ  
ตารางท่ี 3 ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อซ้ำ 

การตัดสินใจซื้อซำ้ x̅ S.D. ระดับความคิดเห็น 
การตัดสินใจซ้ือซ้ำของผู้บริโภค 4.26 0.72 มากที่สุด 

รวม 4.26 0.72 มากที่สุด 

จากตารางที ่ 3 พบว่า การตัดสินใจซื ้อซ้ำของผู ้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมือง
นครราชสีมา โดยภาพรวมพบว่าค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมากที่สุด (x̅=4.26, S.D.=0.72) 
ตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห์การถดถอยระหว่างตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และ
คุณภาพการบริการส่งผลต่อการตัดสนิใจซื้อซ้ำของผูบ้รโิภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา    

ตัวแปรอิสระ 
การตัดสินใจซื้อซำ้ 

B S.D.  T P-Value 
ค่าคงที่ (Constant) -0.679 0.233  -2.918 0.004 
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ตารางที่ 4 ผลการวิเคราะห์การถดถอยระหว่างตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และ
คุณภาพการบริการส่งผลต่อการตัดสนิใจซือ้ซ้ำของผูบ้รโิภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสมีา 
(ต่อ)   

ตัวแปรอิสระ 
การตัดสินใจซื้อซำ้ 

B S.D.  T P-Value 
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs (X1)      
   ด้านความต้องการของผู้บริโภค (X11) 0.246 0.070 0.167 3.539 0.000** 
   ด้านต้นทุนของผู้บริโภค (X12) -0.157 0.059 -0.139 -2.655 0.008** 
   ด้านความสะดวกในการซ้ือ (X13) 0.171 0.071 0.140 2.391 0.017* 
   ด้านการสื่อสาร (X14) 0.218 0.053 0.192 4.115 0.000** 
คุณภาพการบริการ (X2)      
   ด้านสิ่งที่สัมผัสได้ (X21) 0.070 0.080 0.059 0.874 0.383 
   ด้านความน่าเช่ือถือ (X22) 0.205 0.093 0.169 2.199 0.028* 
   ด้านการตอบสนอง (X23) 0.211 0.074 0.176 2.852 0.005** 
   ด้านการให้ความมั่นใจ (X24) -0.084 0.056 -0.075 -1.509 0.132 
   ด้านความเอาใจใส่ (X25) 0.213 0.053 0.205 4.034 0.000** 
R2 = .603  AdjR2  = .594      

**มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 *มีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

จากตารางที่ 4 เมื่อพิจารณาผลการวิเคราะห์สถิติการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) เพื่อทดสอบสมมติฐานปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และคุณภาพ
การบริการส่งผลทางบวกต่อการตัดสินใจซื ้อซ้ำของผู ้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมือง
นครราชสีมา ตัวแปรปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ด้านความต้องการของผู ้บริโภค 
(=0.167, P<0.01) ด้านต้นทุนของผู้บริโภค (=-0.139, P<0.01) ด้านความสะดวกในการซื้อ
(=0.140, P<0.05) ด้านการสื่อสาร (=0.192, P<0.01) ซึ่งแสดงว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 4Cs ส่งผลทางบวกต่อการตัดสินใจซื ้อซ้ำของผู ้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมือง
นครราชสีมา ตัวแปรคุณภาพการบริการ ด้านสิ่งที่สัมผัสได้  ( = 0.059, P>0.05) ด้านความ
น่าเช่ือถือ (=0.169, P<0.05) ด้านการตอบสนอง (=0.176, P<0.01) ด้านการให้ความมั่นใจ 
(=-0.075, P>0.05) และด้านความเอาใจใส่ (=0.205, P<0.01) ซึ ่งแสดงว่าคุณภาพการ
บริการ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนอง และด้านความเอาใจใส่ส่งผลทางบวกต่อการ
ตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา ผลการพิจารณาค่าสัมประสิทธ์ิ
การถดถอยของอิทธิพลของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และคุณภาพการร่วมกัน
พยากรณ์การตัดสินใจซื้อซ้ำเท่ากับ ร้อยละ 59.4 (AdjR2=.594 ) 
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อภิปรายผลการวิจัย 
จากการศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อ

การตัดสินใจซื้อซ้ำของผู ้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา โดยสามารถอภิปราย
ผลการวิจัย ได้ดังนี้ 

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ด้านความต้องการของผู้บริโภค ส่งผลทางบวก 
ต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา สามารถอธิบายได้ว่า 
ผ ู ้บริโภคให้ความสำคัญในสิ ่งที ่ที ่สามารถตอบสนองความต้องการของผู ้บริโภคได้อย่าง  
มีประสิทธิภาพ ผู้บริโภครับรู้ได้โดยตรงว่าความต้องการของผู้บรโิภคตรงตามความต้องการจะทำ
ให้เกิดความเช่ือมั่นในสินค้า และมีแนวโน้มที่จะตัดสินใจซื้อซ้ำมากข้ึน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของสุภานัน ศิริสกุลวัฒน์ (2566) ได้ศึกษาเรื ่อง อิทธิพลคุณค่าของตราสินค้าส่วนประสม 
ทางการตลาด (4Cs) และการสื่อสารแบบปากต่อปากส่งผลกระทบต่อความตั้งใจซื้อซ้ำอาหาร
สำเร็จรูปแช่แข็งผ่านออนไลน์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ด้านความต้องการของผู้บริโภคส่งผลทางบวกต่อความตั้งใจซื้อซำ้
อาหารสำเร็จรูปแช่แข็ง อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ด้านต้นทุนของผู ้บริโภค ส่งผลทางบวกต่อ 
การตัดสินใจซื้อซ้ำของผู ้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา สามารถอธิบายได้ว่า 
ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับความคุ้มค่าของเงินที่จ่ายมากกว่าการเลือกซื้อสินค้าที่มีราคาถูกที่สุด 
โดยพิจารณาความเหมาะสมระหว่างราคา คุณภาพของผลิตภัณฑ์ และคุณภาพของการให้บรกิาร 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของบพิธ อภิวันทนกุล (2564) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด 4Cs ภาพลักษณ์ตราสินค้าและพฤติกรรมผู้บริโภคที่ส่งผลต่อการตัดสินใจสมัครใช้
บริการดิสนีย์พลัส พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ด้านต้นทุนของผู้บริโภคส่งผลต่อ
การตัดสินใจสมัครใช้บริการดิสนีย์พลัส อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05  

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ด้านความสะดวกในการซื้อ ส่งผลทางบวกต่อการ
ตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา สามารถอธิบายได้ว่า ผู้บริโภค
ให้ความสำคัญกับความสะดวกในการซื้อ ซึ่งเป็นปัจจัยที่ส่งผลเชิงบวกต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของ
ร้านกาแฟในพื้นที่โดยความสะดวกในการซื้อไม่ได้จำกัดเพียงแค่ทำเลที่ตั้งของร้านเท่านั้น แต่ยัง
ครอบคลุมถึงกระบวนการซื้อที่ง่ายและรวดเร็ว ระยะเวลา เปิด-ปิดที่เหมาะสม จำนวนสาขาที่
เปิดบริการครอบคลุม ซึ่งช่วยลดต้นทุนด้านเวลาและความพยายามของผู้บริโภคในการเข้าถึง
สินค้าและบริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของธามัน สมบัติเจริญ (2564) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่
มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อสินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน เจดีเซ็นทรัล ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า ด้านความสะดวกในการซื้อมีผลต่อความตั้งใจซื้อ
สินค้าผ่านแอพพลิเคช่ัน เจดี เซ็นทรัล อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ด้านการสื่อสาร ส่งผลทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อ
ซ ้ำของผู ้บร ิโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา สามารถอธิบายได้ว่า ผ ู ้บร ิโภค 
ให้ความสำคัญกับการสื่อสารระหว่างร้านกาแฟและลูกค้า ซึ ่งเป็นปัจจัยที่ส่งผลเชิงบวกต่อ  
การตัดสินใจซื้อซ้ำ โดยการสื่อสารที่มีประสิทธิภาพ ช่วยสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างร้านค้า
และผู้บริโภค เสริมสร้างความไว้วางใจ และกระตุ้นให้เกิดความภักดีต่อแบรนด์ ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของรวิภา พูนภักดี (2564) ที่ได้ศึกษา ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำในสมาร์ท
วอทช์แบรนด์จีนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด 4Cs ต้นการสื่อสาร มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื ้อซ้ำในสมาร์ทวอทช์แบรนด์จีนของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05  

 คุณภาพการบริการ ด้านความน่าเชื่อถือ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้าน
กาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา สามารถอธิบายได้ว่า ผู ้บริโภคให้ความสำคัญกับความ
น่าเช่ือถือของร้านกาแฟ โดยพิจารณาจากความสม่ำเสมอของคุณภาพสินค้า ประสิทธิภาพของ
การให้บริการ ความถูกต้องของคำสั ่งซื ้อ กระบวนการสั ่งซื ้อสินค้าไม่ยุ ่งยากซับซ้อนและ
ภาพลักษณ์ของแบรนด์ ซึ่งล้วนเป็นปัจจัยที่ช่วยสร้างความมั่นใจและกระตุ้นให้เกิดการตัดสินใจ
ซื้อซ้ำในระยะยาว จะช่วยให้ผู้บริโภคสามารถเข้าใจได้ง่ายขึ้น ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ    
นภสร เหลืองอ่อน (2561) ได้ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกค้า 
(7C's) และคุณภาพการบริการที่มีผลต่อการตั้งใจซื้อซ้ำ กรณีศึกษา ร้านก๋วยเตี๋ยวเรือปทุม 8  
ในจังหวัดชลบุรี พบว่า คุณภาพการบริการด้านความน่าเช่ือถือ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของ
ลูกค้าร้านก๋วยเตี๋ยวเรือปทุม 8 ในจังหวัดชลบุรี อย่างมีนัยสำคัญที่ 0.05  

 คุณภาพการบริการ ด้านการตอบสนอง ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้าน
กาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา สามารถอธิบายได้ว่า ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับการตอบสนอง
ที่รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ ไม่ว่าจะเป็นการให้บริการที่รวดเร็ว การแก้ไขปัญหาของลูกค้า 
ความสามารถในการสื่อสารที่ดี และการอำนวยความสะดวกในการสั่งซื้อ ซึ่งทั้งหมดนี้ช่วยสร้าง
ประสบการณ์ที่ดีและกระตุ้นให้ลูกค้าเลือกซื้อซ้ำอย่างต่อเนื่อง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ  
ธนภรณ์ เตินเตียน และฐิตารีย์ ศิริมงคล (2566) ได้ทำการศึกษา คุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อ
ความตั้งใจซื้อซ้ำของลูกค้าประกันชีวิต บริษัทประกันชีวิตแห่งหนึ่งในจังหวัดขอนแก่น พบว่า 
คุณภาพการบริการ ด้านการตอบสนองส่งผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 
0.05  

 คุณภาพการบริการ ด้านความเอาใจใส่ ส่งผลต่อการตัดสินใจซื ้อซ้ำของผู ้บริโภค 
ร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา สามารถอธิบายได้ว่า ผู้บริโภคให้ความสำคัญกับคุณภาพ
การบริการด้านความเอาใจใส่ ซึ่งเป็นปัจจัยสำคัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของร้านกาแฟ  
ในพื้นที่ ความเอาใจใส่จากพนักงานและร้านค้า ช่วยสร้างประสบการณ์เชิงบวก ทำให้ลูกค้า  
รู้สึกถึงความเป็นกันเองและได้รับการดูแลอย่างเหมาะสม สอดคล้องกับลัทธพล วีระยุทธบัญชา 
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(2566) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อซํ้าของผู้บริโภคกาแฟสด ยี่ห้อสตาร์
บัคส์ ในเขตกรุงเทพและปริมณฑล พบว่า คุณภาพการบริการ ด้านความเอาใจใส่มีผลต่อการซื้อ
ซํ้าของผู้บริโภคกาแฟสดย่ีห้อสตาร์บัคส์ อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ 0.05 

 
องค์ความรู้จากการวิจัย 

จากผลการศึกษาวิจัย ผู้วิจัยสามารถสังเคราะห์ได้เป็นองค์ความรู้เกี่ยวกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด 4Cs และคุณภาพการบริการมีผลทางบวกต่อการตัดสินใจซื ้อซ้ำของ
ผู้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา ดังแผนภาพต่อไปนี้ 

 
ภาพท่ี 1 องค์ความรู้จากการวิจัย 

 
จากองค์ความรู้เกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และคุณภาพการบรกิาร 

มีผลทางบวกต่อการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟในอำเภอเมืองนครราชสีมา  สามารถ
อธิบายได้ดังนี้ 
 องค์ความรู้ที่ได้จากการวิจัยนี ้ชี้ให้เห็นว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs และ
คุณภาพการบริการมีบทบาทสำคัญในการส่งเสริมการตัดสินใจซื้อซ้ำของผู้บริโภคร้านกาแฟ 
ในอำเภอเมืองนครราชสีมา โดยเฉพาะปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 4Cs ซึ่งเป็นปัจจัยสำคัญ
ที่ส่งผลต่อความพึงพอใจในสินค้าและบริการ อันนำไปสู่การเกิดความภักดีต่อร้านกาแฟในระยะ
ยาว และเพิ ่มแนวโน้มในการตัดสินใจกลับมาซื ้อซ้ำอย่างต่อเนื ่อง  และคุณภาพการบริการ  
ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านการตอบสนอง และด้านความเอาใจใส่  มีบทบาทสำคัญในการสร้าง
ความประทับใจให้กับลูกค้า ช่วยเสริมสร้างความสัมพันธ์เชิงบวกระหว่างผูใ้ห้บริการและผูบ้รโิภค 
อันนำไปสู่การบอกต่อในเชิงบวกและการสร้างฐานลูกค้าประจำในระยะยาว 
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ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 
1. ผู้ประกอบการควรพัฒนาสินค้าและบรกิารใหต้รงกับความต้องการของกลุ่มเปา้หมาย

เช่น เมนูเพื่อสุขภาพ เมนูตามฤดูกาล เพื่อเพิ่มความพึงพอใจและกระตุ้นการซื้อซ้ำ 
2. ผู้ประกอบการควรกำหนดราคาที่เหมาะสมและจัดโปรโมชั่นอย่างสม่ำเสมอ เช่น  

บัตรสะสมแต้ม หรือชุดเมนูราคาพิเศษ เพื่อสร้างแรงจูงใจให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการอีกครั้ง 
3. ผู้ประกอบการควรเพิ่มความสะดวกสบายในการเข้าถึงร้านและบริการ เช่น มีบริการ

สั่งล่วงหน้า จัดพื้นที่ให้นั่งทำงาน หรือระบบชำระเงินหลากหลายเพื่อตอบโจทย์ลูกค้ายุคใหม่ 
4. ผู ้ประกอบการควรใช้ช่องทางการสื ่อสารที่เข้าถึงง่าย เช่น โซเชียลมีเดียและสร้าง

ความสัมพันธ์ที่ดีกับลูกค้าผ่านการสื่อสารที่จริงใจเพื่อสร้างความไว้วางใจและความผูกพันระยะยาว 
5. ควรเน้นการพัฒนาคุณภาพการบริการ โดยอบรมพนักงานให้มีทักษะในการใหบ้รกิาร

ที่สุภาพและเป็นมิตร รวมถึงสร้างบรรยากาศร้านที่อบอุ่นและน่าจดจำ เพื่อเพิ่มประสบการณ์ที่ดี
ให้กับลูกค้า 

ข้อเสนอแนะเชิงปฏิบัติการ 
1. ผู้ประกอบการควรเข้าใจและตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยให้ความสำคัญ

กับ การใช้วัตถุดิบคุณภาพสูง รักษามาตรฐานรสชาติ และออกแบบบรรยากาศร้านให้เหมาะสม 
ทั้งสำหรับการพักผ่อนและการทำงาน เพื่อสร้างประสบการณ์ที่ดีและกระตุ้นการซื้อซ้ำ 

2. ผู้ประกอบการควรกำหนดราคาที่เหมาะสมและคุ้มค่า โดยมีตัวเลือกที่หลากหลาย
เพื่อตอบสนองลูกค้าทุกกลุ่ม รวมถึงการใช้โปรโมช่ันและสิทธิพิเศษเพื่อเพิ่มความภักดีต่อแบรนด์ 

3. ผู้ประกอบการควรเพิ่มช่องทางการซื้อ เช่น ระบบสั่งซื้อออนไลน์ เดลิเวอรี่ และ 
Drive-Thru รวมถึงการขยายสาขาในทำเลที่ดี เพื่อให้ลูกค้าเข้าถึงสินค้าได้ง่ายและรวดเร็ว ส่งผล
ต่อการซื้อซ้ำ 

4. ผู ้ประกอบการควรใช้กลยุทธ์การสื่อสารที ่มีประสิทธิภาพ เช่น การโฆษณาผ่าน
ช่องทางที่หลากหลาย การสร้างโปรแกรมสมาชิก และการใช้โปรโมชั่นพิเศษ เพื่อสร้างความ
จดจำแบรนด์และกระตุ้นให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการ 

5. ผู้ประกอบการควรอบรมพนักงานให้มีความรู้เกี่ยวกับสินค้า รวมถึงควบคุมคุณภาพ
ของเครื่องดื่มให้มีความสม่ำเสมอ เพื่อเสริมสร้างความไว้วางใจในแบรนด์ และส่งเสริมให้เกดิการ
ซื้อซ้ำอย่างต่อเนื่อง 

6. ผู้ประกอบการควรลดระยะเวลารอคอย เพิ่มความถูกต้องของคำสั่งซื้อ และรองรับคำ
ขอพิเศษของลูกค้า เช่น ปรับระดับความหวานหรือเลือกประเภทนม เพื่อเพิ่มความพึงพอใจและ
สร้างความประทับใจในประสบการณ์การใช้บริการ 
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7. ผ ู ้ประกอบการควรส่งเสริมให้พนักงานแสดงความเป็นมิตร ใส ่ใจ และจดจำ
รายละเอียดส่วนบุคคลของลูกค้า เช่น เมนูโปรดหรือที่นั่งประจำ ซึ่งจะช่วยสร้างความสัมพันธ์ที่ดี
ระหว่างร้านและลูกค้า นำไปสู่ความภักดีต่อร้าน และเกิดการซื้อซ้ำอย่างต่อเนื่อง 

ข้อเสนอแนะสำหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
การศึกษาครั้งนี้มุ่งเน้นเฉพาะร้านกาแฟแฟรนไชส์ในอำเภอเมืองนครราชสีมา และใช้

การวิจัยเชิงปริมาณเป็นหลัก เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ครอบคลุมและลึกซึ้งยิ่งขึ้น ควรขยายขอบเขตการ
วิจัยไปยังพื้นที่อื่น เช่น กรุงเทพมหานคร ขอนแก่น หรือเชียงใหม่ รวมถึงศึกษาร้านกาแฟท้องถ่ิน
เพิ่มเติม นอกจากนี้ ควรใช้การสัมภาษณ์เชิงคุณภาพร่วมด้วย เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภค ซึ่งจะช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถกำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดที่เหมาะสม
กับกลุ่มเป้าหมายในแต่ละพื้นที่ได้ดีย่ิงข้ึน 
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