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การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจ         

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคือ ผูเ้คยใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํนวน 

400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล สถิติพื้นฐานท่ีใชใ้นการวิเคราะห์

ขอ้มูลคือ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน สถิติท่ีใช้สําหรับทดสอบสมมติฐาน ไดแ้ก่ การ

วิเคราะห์ความแตกต่างโดยการใชส้ถิติค่าที การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวิเคราะห์

ความสมัพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สนั โดยมีการประมวลผลจากโปรแกรมสาํเร็จรูปทางคอมพิวเตอร์ 

ผลการวิจยั พบวา่  

ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21 – 30 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี 

ประกอบอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีรายไดต่้อบุคคล นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 

ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการการมาใชบ้ริการในรอบ 3 เดือน โดยเฉล่ียประมาณ 4 

คร้ัง มาใชบ้ริการในแต่ละคร้ังโดยเฉล่ียประมาณ 4 คน มีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 

268.79 บาท และเวลาในการใชบ้ริการแต่ละคร้ังโดยเฉล่ีย 4.40 ชัว่โมง 

ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่มีความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมอยู่ใน

ระดบัพอใจ แยกตามรายดา้นพบว่า ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายอยู่ในระดบัพอใจอย่างมาก ดา้น

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยูใ่นระดบัพอใจ และดา้น

การส่งเสริมการตลาดอยูใ่นระดบัเฉย ๆ 

พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 

เดือน มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ในทิศทาง

เดียวกนัในระดบัตํ่า อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีมาใชบ้ริการ              

มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง          

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร   

และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และ 

0.05 ตามลาํดบั และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรง

ขา้มกนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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 The purpose of this research was to study the behavior related to the satisfaction levels of 

consumers and the service marketing mix in Too Fast To Sleep shop.  The primary data was collected 

by distributing questionnaires to four hundred consumers who had been to Too Fast To Sleep Shop at 

least once.  The statistical methods used to analyze the data included percentage, mean, standard 

deviation, t-test, one-way analysis of variance and Pearson Product Moment Correlation Coefficient.   

A computer software program was used to analyze the data. 

The results are shown as follows: 

The majority of consumers were female aged between twenty-one to thirty years of age, 

students, single and held undergraduate degrees with a monthly income were lower than or equal to 

ten thousand baht. 

The most typical type of consumer behavior was as follows: Their average service usage 

was four times every 3 months.  They usually came in a group of four with an average expense of 

268.79 Baht per visit and the average time spent was 4.40 hours. 

The levels of customer satisfaction with regard to the service marketing mix on visiting the 

Too Fast To Sleep shop was at an overall level of satisfied. With regard to each aspect of the 

marketing mix, the satisfaction levels of the customers on product, price, people, process and physical 

evidence aspects at the satisfied level, while the level of customer satisfaction on the aspect of place 

was at a level of very satisfied and the aspect of promotion was at moderate level. 

The correlation between service usage behavior on the dimension of frequency of visiting 

and satisfaction and the service marketing mix aspects of price and place were at low level in the 

same direction and at a statistically significant of level 0.01. 

The correlation between service usage behavior on the dimensions of the amount of expense 

each time and satisfaction in terms of the service marketing mix with regard to product, price, 

promotion, people and physical evidence aspects were at low level in the same direction at a 

statistically significant level of 0.01 and 0.05, respectively.  The aspects of place and process were at 

rather low level in the opposite direction at a statistically significant of level 0.01. 
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สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสําเร็จลุล่วงได้ดี เน่ืองจากความกรุณาและความช่วยเหลือเป็นอย่างยิ่งจาก     

รองศาสตร์จารย ์ดร.ณักษ ์กุลิสร์ อาจารยท่ี์ปรึกษาสารนิพนธ์ ท่ีไดส้ละเวลาอนัมีค่าในการใหค้าํแนะนาํ

ช่วยเหลือ และตรวจแกไ้ขขอ้บกพร่องในการทาํสารนิพนธ์คร้ังน้ีนับตั้งแต่เร่ิมตน้ดาํเนินการจนเสร็จ

สมบูรณ์ ผูว้ิจยัขอกราบขอบพระคุณในความเมตตาของท่านเป็นอยา่งสูงไว ้ณ โอกาสน้ี 

ผูว้ิจยัขอขอบพระคุณ รองศาสตร์จารยสุ์พาดา สิริกุตตา  และดร.กลัยกิตต์ิ  กีรติองักูร ท่ีกรุณา

เป็นใหค้วามอนุเคราะห์เป็นผูเ้ช่ียวชาญตรวจคุณภาพเคร่ืองมือ และเป็นกรรมการ ตลอดจนใหค้าํแนะนาํ

ในการวิจยัคร้ังน้ี 

ตลอดจนขอขอบพระคุณคณาจารยทุ์กท่านในภาควิชาสังคมวิทยา คณะสังคมศาสตร์ และ

โครงการบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ ท่ีไดอ้บรมสัง่สอน ประสิทธิประสาท

วิชาความรู้ท่ีเป็นประโยชน์แก่ผูว้ิจยั  

ผูว้ิจยัขอขอบคุณร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ท่ีใหค้วามช่วยเหลือดา้น

ขอ้มูลเพื่อการวิจยัแก่ผูว้ิจยัในการทาํสารนิพนธ์ในคร้ังน้ี และขอขอบคุณผูต้อบแบบสอบถามทุกท่านท่ี

กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามจนทาํใหส้ารนิพนธ์ฉบบัน้ีสาํเร็จลุล่วงไปไดด้ว้ยดี 

ผูว้ิจัยขอขอบพระคุณ บิดา มารดา และพี่  ๆ ในครอบครัว ท่ีให้ความรักให้แรงใจ และ

สนับสนุนให้ได้รับการศึกษาเป็นอย่างดีมาโดยตลอด ตลอดจนพระคุณของครู อาจารยทุ์กท่าน ท่ี

ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรู้อนัเป็นพื้นฐานสาํคญัก่อใหเ้กิดผลสาํเร็จในการทาํสารนิพนธ์คร้ังน้ี รวมถึง

การอบรมดา้นจริยธรรม คุณธรรม และแนวทางของกระบวนการทางความคิดท่ีถูกตอ้งและเหมาะสม 

เพื่อให้ผูว้ิจยัเป็นผูท่ี้มีความรู้และมีคุณภาพต่อการใช้ชีวิตในการทาํงานและการดาํรงชีพของสังคม

ปัจจุบนั  

 

วรินทร์ธร  สุนทรเลิศพิศาล 

 



 
 

สารบัญ 

 

บทที ่  หน้า 

1 บทนํา ............................................................................................................................  1 

ภูมิหลงั ......................................................................................................................  1 

ความมุ่งหมายของการวิจยั ........................................................................................  2 

ความสาํคญัของการวิจยั ............................................................................................  3 

ขอบเขตของการวิจยั .................................................................................................  3 

ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยั ...............................................................  3 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นกาวจิยั ........................................................................................  3 

ตวัแปรท่ีศึกษา ...........................................................................................................  4 

นิยามศพัทเ์ฉพาะ .......................................................................................................  5 

กรอบแนวคิดในการวจิยั ...........................................................................................  6 

สมมติฐานในการวิจยั ................................................................................................  6 

 

2 เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง ....................................................................................  7 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ....................................................................................  7 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ .................................................................  10 

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค ...........................................  10 

แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ...........................................  21 

ขอ้มูลร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดกาแฟ 24 ชม. เพื่อชาวนกฮูก .......................  26 

ขอ้มูลสนบัสนุนพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของคนสงัคมเมือง ..............................  26 

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ....................................................................................................  35 

 

3 วธีิดําเนินการศึกษาค้นคว้า ...........................................................................................  40 

การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง .......................................................  40 

การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการทาํวิจยั ........................................................................  41 

ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือวิจยั .............................................................................  45 

การเกบ็รวบรวมขอ้มูล ..............................................................................................  46 

การจดักระทาํและการวิเคราะห์ขอ้มูล .......................................................................  46 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล .................................................................................  47 

 



 
 

บทที ่  หน้า 

4 ผลการวเิคราะห์ข้อมูล ..................................................................................................  52 

สญัลกัษณ์ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ........................................................................  52 

การนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ...........................................................................  53 

ผลการศึกษาและวิเคราะห์ขอ้มูล ...............................................................................  53 

 

5. สรุปผล อภปิราย และข้อเสนอแนะ ..............................................................................  131 

สงัเขปการวิจยั ...........................................................................................................  131 

สรุปผลการศึกษาคน้ควา้ ...........................................................................................  134 

อภิปรายผลการวิจยั ...................................................................................................  137 

ขอ้เสนอแนะท่ีไดจ้ากการวจิยั ...................................................................................  144 

ขอ้เสนอแนะสาํหรับการทาํวจิยัคร้ังต่อไป ................................................................  148 

 

บรรณานุกรม ............................................................................................................................  149 

 

ภาคผนวก .................................................................................................................................  153 

ภาคผนวก ก ...................................................................................................................  154 

ภาคผนวก ข ...................................................................................................................  160 

 

ประวตัิย่อผู้ทาํสารนิพนธ์ .........................................................................................................  162 

 

  

 

ประวตัิผู้ทาํสารนิพนธ์…………………………………………………………………. 1 

 

 



 
 

บัญชีตาราง 

 

 ตาราง   หน้า 

1   แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) ...................................................................  19 

2 แสดงการเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการในมุมมองของธุรกิจและของ 

  ลูกคา้ ..................................................................................................................  25 

3 แสดงจาํนวนและร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too 

  Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง .............................................................  53 

4 แสดงจาํนวนและร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too  

  Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ท่ีไดจ้ดักลุ่มขอ้มูลใหม่ .......................  56 

5  แสดงความถ่ีในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ..  56 

6  แสดงเหตุผลการมาใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ...  57 

7 แสดงบุคคลท่ีมาใชบ้ริการดว้ย ..............................................................................  58 

8 แสดงช่วงเวลาการใชบ้ริการ ..................................................................................  58 

9 แสดงระดบัความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่  

  24 ชัว่โมง ...........................................................................................................  59 

10 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของผลการทดสอบความแตกต่างของความ 

  พึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามเพศ .....  64 

11 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสม 

  ทางการตลาดบริการ จาํแนกตามเพศ .................................................................  65 

12 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจ 

  ในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามสถานภาพสมรส 67 

13 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสม 

  ทางการตลาดบริการ จาํแนกตามสถานภาพสมรส .............................................  68 

14 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน  

  Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

  จาํแนกตามอาย ุ...................................................................................................  71 

15 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast  

  To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามอาย ุ............................................  72 

 



 
 

บัญชีตาราง (ต่อ) 

 

 ตาราง   หน้า 

16 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ  

  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกตามอาย ุ.......................................................  73 

17 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน  

  Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

  จาํแนกตามอาย ุ...................................................................................................  74 

18 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ  

  ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ การใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep  หอ้งสมุดคาเฟ่  

  24 ชัว่โมงจาํแนกตามอาย ุ........................................................................................  75 

19 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน  

  Too Fast To Sleep  หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

  จาํแนกตามระดบัการศึกษา .................................................................................  79 

20 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast  

  To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามระดบัการศึกษา ..........................  80 

21 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ 

  ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร จาํแนกตามระดบัการศึกษา  81 

22 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast  

  To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตาม  

  ระดบัการศึกษา ................................................................................................................  85 

23 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ  

  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ การใช ้

  บริการร้าน Too Fast To Sleep  .............. หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามระดบั 

  การศึกษา ..................................................................................................................  86 

24 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast  

  To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตาม 

  อาชีพ .................................................................................................................................  92 

 



 
 

บัญชีตาราง (ต่อ) 

 

 ตาราง   หน้า 

25 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast 

  To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามอาชีพ ........................................  93 

26 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ  

  ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการ จาํแนกตามอาชีพ ..  94 

27 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast  

  To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตาม 

  อาชีพ ................................................................................................................................  97 

28 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ 

  ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ  

  ใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามอาชีพ ....  99 

29 แสดงผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast 

  To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

  จาํแนกตามรายได ้...............................................................................................  104 

30 แสดงการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast  

  To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามรายได ้.......................................  105 

31 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ  

  ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการ จาํแนกตามรายได ้...............  107 

32 แสดงผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast  

  To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ  

  จาํแนกตามรายได ้............................................................................................................  110 

33 แสดงการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด  

  ดา้นราคา การใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ...........  111 

34 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้น 

  จาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน กบัความพึงพอใจในส่วนประสม 

  การตลาดบริการ ..................................................................................................  113 

 



 
 

บัญชีตาราง (ต่อ) 

 

 ตาราง   หน้า 

35 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ 

  ดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังกบัความพึงพอใจในส่วนประสม 

  การตลาดบริการ .........................................................................................................  116 

36 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ 

  ดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังกบัความพึงพอใจในส่วนประสม 

  การตลาดบริการ .................................................................................................  119 

37 แสดงการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ 

  ดา้นเวลา โดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังกบัความพึงพอใจในส่วนประสม 

  การตลาดบริการ .................................................................................................  123 

38 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน .....................................................................  126 

 



 
 

บัญชีภาพประกอบ 

 

ภาพประกอบ  หน้า 

1 แสดงค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัอาหาร และเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอลโ์ดยเฉล่ีย ....................  2 

2 แสดงกรอบแนวความคิดในการวิจยั .........................................................................  6 

3 แสดงปัจจยัท่ีเป็นตวักาํหนดคุณค่าเพิ่มสาํหรับลูกคา้ (Customer Added Value) .......  12 

4 แสดงองคป์ระกอบของความพึงพอใจในการบริการ ................................................  13 

5 แสดภาพประกอบร้าน Too Fast To Sleep ................................................................  29 

6 แสดงทาํเลท่ีตั้งร้าน Too Fast To Sleep .....................................................................  30 

 

 

 

 

 



 

บทที ่1 

บทนํา 

 

ภูมิหลงั 

การใชชี้วิตของคนสังคมเมืองในยคุปัจจุบนัมีการใชชี้วิตนอกบา้นในยามคํ่าคืนมากข้ึน ไม่ว่า

จะเป็นการรวมกลุ่มของวยัรุ่นเพื่อทาํกิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกนั เช่น พบปะสงัสรรค ์ติวหนงัสือ ทาํรายงาน

กลุ่ม วิถีชีวิตคนทาํงานออฟฟิศท่ีมกัเลิกงานตอนคํ่า ๆ  หรือบางบริษทัท่ีมีรูปแบบการเลือกเวลาทาํงานท่ี

มีความยดืหยุน่ ซ่ึงส่งผลใหพ้นกังานท่ียงัไม่มีครอบครัวนิยมเลือกท่ีจะเขา้งานในเวลาสายและเลิกงานใน

ตอนคํ่าเพื่อหลีกเล่ียงการจราจรท่ีติดขดั รวมถึงขอ้จาํกดัในดา้นเวลาของคนสังคมเมืองในปัจจุบนั ปัจจยั

เหล่าน้ีลว้นส่งผลใหเ้วลายามคํ่าคืนเป็นช่วงเวลาท่ีกลุ่มคนส่วนใหญ่มกัจะสามารถพบปะสังสรรคก์นัได้

อย่างพร้อมหนา้พร้อมตา และนาํมาซ่ึงความตอ้งการบริการในรูปแบบร้านให้บริการ 24 ชัว่โมง             

ท่ีใหบ้ริการสถานท่ีสาํหรับพบปะสงัสรรค ์และทาํกิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกนั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ในช่วงเวลา

คํ่าท่ีสถานท่ีท่องเท่ียวตอนกลางคืนปิดใหบ้ริการแลว้ 

จากขอ้มูลค่าใช้จ่ายเก่ียวกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล์ในการบริโภคนอกบา้น

เฉล่ียต่อเดือนต่อครัวเรือนของไทยมีแนวโนม้สูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง จากมูลค่า 1,188 บาทต่อเดือนต่อ

ครัวเรือนในปี 2551 เพิ่มข้ึนเป็น 1,277 บาทต่อเดือนต่อครัวเรือนในปี 2555 (ยกเวน้ปี 2554 ท่ีประเทศ

ไทยไดรั้บผลกระทบจากเหตุการณ์นํ้ าท่วม ส่งผลใหพ้ฤติกรรมผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลง โดยผูบ้ริโภคหัน

มาซ้ืออาหารไปปรุงท่ีบ้านแทนการบริโภคอาหารนอกบา้น) สะทอ้นให้เห็นว่าแนวโน้มการ

เปล่ียนแปลงวิถีชีวิตด้านการรับประทานอาหารนอกบา้นท่ีเพิ่มข้ึน ไม่ใช่เฉพาะโอกาสพิเศษหรือ

เทศกาลต่าง ๆ อีกต่อไป  แต่อีกนยัหน่ึง ยงับ่งบอกถึงการพบปะสังสรรคก์นัในร้านอาหารเพิ่มมากข้ึน 

ซ่ึงส่งผลให้ธุรกิจ  บางกลุ่มไดข้ยายเวลาการให้บริการเป็น 24 ชัว่โมง ในรูปแบบร้านอาหารฟาสตฟ์ู้ด 

(Fast Food) แต่ยงัมีผูบ้ริโภคบางกลุ่มท่ีมีความตอ้งการในดา้นอ่ืน ๆ ท่ีนอกเหนือจากการรับประทาน

อาหารเพียงอยา่งเดียว เช่น ความตอ้งการดา้นสถานท่ีเพื่อทาํกิจกรรมต่าง ๆ เช่น พบปะสังสรรค ์พูดคุย 

อ่านหนงัสือ เป็นตน้ 
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ภาพประกอบ 1  ค่าใชจ่้ายเก่ียวกบัอาหาร และเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล ์โดยเฉล่ีย 

 

ท่ีมา: สาํนกังานสถิติแห่งชาติ.  (2555).  สรุปผลท่ีสาํคญัการสาํรวจภาวะเศรษฐกิจและสังคมของ

ครัวเรือน พ.ศ. 2555.  รวบรวมโดย บริษทั ศูนยว์ิจยักสิกรไทย จาํกดั. 

 

นายเอนก จงเสถียร กรรมการผูจ้ดัการบริษทั เอม็ เอม็ พี จาํกดั ไดส้ังเกตเห็นถึงพฤติกรรม 

และความตอ้งการท่ีเปล่ียนไปของคนในสังคมเมืองปัจจุบนั จึงมีแนวคิดทาํร้าน “Too Fast To Sleep 

ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง” ข้ึน เป็นร้านเด่ียว (Stand Alone) ขนาดใหญ่ 2 ชั้น ตั้งอยู่ตรงขา้มอาคาร

จามจุรีสแควร์ถนนพระราม 4 เป็นร้านกาแฟกล่ินอายหอ้งสมุดท่ีออกแบบมาเพื่อตอบโจทยค์นรุ่นใหม่ 

ท่ีใชชี้วิตนอกบา้นในยามคํ่าคืนมากข้ึน ให้เป็นพื้นท่ีสาํหรับท่ีนกัเรียน นกัศึกษา รวมถึงบุคคลทัว่ไป

สามารถเขา้ไปใชป้ระโยชน์ในทางสร้างสรรค ์เช่น  อ่านหนงัสือ ทบทวนตาํราเรียน ติวหนังสือ หรือ

แหล่งนัดพบท่ีเหมาะแก่การพกัผ่อน พูดคุย อ่านหนังสือ ทาํรายงาน หรือประชุม เพราะห้องสมุดใน

มหาวิทยาลยัไม่สามารถรองรับความตอ้งการน้ีได้ ไม่ว่าจะเป็นการเปิดให้บริการ 24 ชั่วโมง การส่ง

เสียงพดูคุยและการรับประทานขนมในหอ้งสมุด ขณะท่ีร้านอินเทอร์เน็ต ร้านอาหารจานด่วน (QSR: Quick 

Service Restaurant) ร้านกาแฟท่ีเปิดบริการ 24 ชัว่โมง ลว้นกาํหนดเง่ือนไขท่ีไม่เอ้ือต่อการใชบ้ริการ เช่น 

จาํกดัชัว่โมงการใชอิ้นเทอร์เน็ต ไม่มีส่ิงอาํนวยความสะดวก อาทิ ปลัก๊ไฟและสายต่อพว่ง เป็นตน้ 
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จากท่ีกล่าวขา้งตน้ จะเห็นว่าผูบ้ริโภคท่ีมีความตอ้งการสถานท่ีทาํกิจกรรมพบปะสังสรรค ์          

อ่านหนงัสือ ติวหนงัสือ ทาํรายงาน ประชุมกลุ่มยอ่ย หรือสถานท่ีท่ีสร้างแรงบนัดาลใจหรือแนวคิดใหม่ 

ๆ ในอนาคตมีแนวโนม้เพิ่มมากข้ึน แต่สถานท่ีใหบ้ริการในลกัษณะน้ียงัมีจาํนวนไม่มาก ผูว้ิจยัจึงมีความ

สนใจท่ีจะศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการท่ีมีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจด้านส่วนประสมทาง

การตลาดบริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน “Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง” เพื่อเป็นขอ้มูล

สาํหรับผูบ้ริหารร้านนาํไปการพฒันาหรือปรับปรุงการใหบ้ริการ และเป็นขอ้มูลเบ้ืองตน้สาํหรับผูส้นใจ

ธุรกิจร้านใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง ท่ีมีแนวโนม้จะเพิ่มมาข้ึนในอนาคต 

 

ความมุ่งหมายของการวจิยั 

1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายไดต่้อเดือน 

2. เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจด้าน           

ส่วนประสมทางการตลาดบริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

 

ความสําคญัของการวจิยั 

ผลจากการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัมุ่งหวงัว่าจะสามารถนาํไปเป็นขอ้มูลหรือขอ้เสนอแนะ

เบ้ืองตน้ในการพฒันาร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ใหต้รงกบัความตอ้งการของ

ผูใ้ชบ้ริการมากยิง่ข้ึน ตลอดจนเป็นขอ้มูลสาํหรับผูส้นใจทัว่ไป 

 

ขอบเขตของการวจิยั 

ขอบเขตการศึกษาวิจัยคร้ังน้ี มุ่งศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจด้านส่วนประสม          

ทางการตลาดของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

 

ประชากรและกลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยั 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูเ้คยใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ทั้งเพศชายและเพศหญิง อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ซ่ึงไม่สามารถระบุจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนได ้ 
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กลุ่มตวัอย่างทีใ่ช้ในการวจิยั 

ไดแ้ก่ ผูเ้คยใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ทั้งเพศชายและเพศ

หญิงอย่างน้อย 1 คร้ัง เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน จึงไดก้าํหนดตวัอย่างจากสูตรกลุ่มตวัอย่าง

กรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545: 26) ในระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความ

ผดิพลาดไม่เกิน 5% ไดข้นาดตวัอยา่งจาํนวน 385 คน และเพิ่มจาํนวนตวัอยา่งอีก 15 คน รวมเป็นขนาด

ตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ีเท่ากบั 400 คน และทาํการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไว ้  

โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) จากผูท่ี้ใชบ้ริการหรือเคยใชบ้ริการ

อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง บริเวณร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

 

ตวัแปรทีศึ่กษา 

ตัวแปรอสิระ (Independent Variables) ไดแ้ก่  

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

1.1 เพศ 

1.2 อาย ุ

1.3 สถานภาพสมรส 

1.4 ระดบัการศึกษา 

1.5 อาชีพ 

1.6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

2. พฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

 

ตัวแปรตาม (Dependent Variable) ไดแ้ก่ ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep   ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ในดา้น 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์

 ดา้นราคา 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 ดา้นกระบวนการ 

 

 



5 
 

นิยามศัพท์เฉพาะ   

1.   ร้าน Too Fast To Sleep หมายถึง ร้านกาแฟประเภทใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง ในรูปแบบ

ห้องสมุดคาเฟ่ ให้บริการพื้นท่ีอ่านหนังสือและทาํกิจกรรมต่าง ๆ เช่น ติวหนังสือ ทาํรายงาน หรือ

ประชุมแบบไม่เป็นทางการ ร้านมีเคร่ืองด่ืม ขนม อาหารว่างจาํหน่าย รวมถึงให้บริการฟรีอินเทอร์เน็ต 

ปลัก๊ไฟและสายต่อพ่วง ผูใ้ชบ้ริการสามารถซ้ือเคร่ืองด่ืมและอาหารว่าง หรือขอรับบริการอ่ืน ๆ ท่ีทาง

ร้านมีใหส้าํหรับผูใ้ชบ้ริการไดท่ี้พนกังานใหบ้ริการหนา้เคาทเ์ตอร์ โดยร้านเปิดใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง 

2. ผูใ้ชบ้ริการ หมายถึง ผูท่ี้เคยมาใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep  

3.  ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ หมายถึง เพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ 

และรายไดต่้อเดือนของผูใ้ชบ้ริการ 

4. พฤติกรรมการใชบ้ริการ หมายถึง พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเขา้มาใชบ้ริการในร้าน Too Fast 

To Sleep ไดแ้ก่ ความถ่ีในการใชบ้ริการภายในรอบ 3 เดือน จาํนวนคนท่ีมาใชบ้ริการในแต่ละคร้ัง 

ค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการแต่ละคร้ัง และเวลาโดยเฉล่ียท่ีใชบ้ริการในแต่ละคร้ัง 

5. ความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) หมายถึง ความพึงพอใจของ

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7P’s) ของร้าน Too Fast To Sleep จากการ

เปรียบเทียบระหวา่งการใชบ้ริการและความคาดหวงั ซ่ึงประกอบดว้ย 

5.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์หมายถึง การใหบ้ริการในดา้นเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืม ความสดใหม่ 

ความสะอาด และรสชาติของเบเกอร่ีและเคร่ืองด่ืม 

5.2 ดา้นราคา หมายถึง ค่าใชจ่้ายท่ีผูม้าใชบ้ริการยอมรับและยินดีท่ีจะจ่าย มีความ

เหมาะสมกบัสินคา้และบริการท่ีไดรั้บจากร้าน Too Fast To Sleep 

5.3 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย หมายถึง สถานท่ีตั้งของร้านมีความสะดวกในการไป

ใชบ้ริการ ขนาดของร้านสามารถรองรับการใหบ้ริการไดต้ามความเหมาะสม 

5.4 ดา้นการส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีใชเ้พื่อแจง้ข่าวสารต่าง ๆ ของทาง

ร้านและเพื่อเตือนความทรงจาํเก่ียวกบัร้าน ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย 

5.5 ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ หมายถึง พนกังานท่ีใหบ้ริการในร้าน Too Fast To Sleep 

5.6 ลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง อาคารสถานท่ี การตกแต่ง ความเป็นเอกลกัษณ์ใน

การเลือกมาใชบ้ริการท่ีร้าน Too Fast To Sleep 

5.7 กระบวนการ หมายถึง กระบวนการใหบ้ริการหรือขั้นตอนต่าง ๆ ในการใหบ้ริการ

แก่ผูม้าใชบ้ริการไดร้วดเร็วและถูกตอ้ง 
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กรอบแนวความคดิในการวจิยั 

การศึกษาวิจยั เร่ือง “พฤติกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจด้านส่วนประสมทาง

การตลาดบริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง” มีกรอบแนวคิดใน

การวิจยัดงัน้ี 

 

ตัวแปรอสิระ       ตัวแปรตาม 

 

 

    

         

            

      

            

    

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 2  กรอบแนวความคิดในการวจิยั 

 

สมมตฐิานในการวจิยั 

1. ผูใ้ช้บริการมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดแ้ตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

2. พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการ มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจในการใช้

บริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 

ความพงึพอใจของผู้ใช้บริการ 

ร้าน Too Fast To Sleep 

ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

(7P’s) 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์

 ดา้นราคา 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

 ดา้นกระบวนการ 
 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

1. เพศ 

2. อาย ุ

3. สถานภาพสมรส 

4. ระดบัการศึกษา 

5. อาชีพ 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

พฤติกรรมการใช้บริการ 

ร้าน Too Fast To Sleep 
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บทที ่2 

เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 

การศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลและเอกสารต่าง ๆ โดยอาศยัพื้นฐาน        

และทฤษฎี แนวความคิด ผลงานวิจัยท่ีเ ก่ียวข้องหรืองานวิจัยท่ีใกล้เคียงกับเร่ืองท่ีทําการวิจัย                 

ซ่ึงประกอบดว้ย 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

2. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความพึงพอใจ 

3. แนวความคิดเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

4. แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 

5. ขอ้มูลร้าน Too Fast To Sleep 

6. ขอ้มูลสนบัสนุนพฤติกรรมท่ีเปล่ียนแปลงไปของคนสงัคมเมือง  

7. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ 

1.1 ความหมายของประชากรศาสตร์  

ประชากรศาสตร์ หรือ Demegraphy มีรากศพัทม์าจากภาษากรีก Deme = people คือ

ประชาชนหรือประชากร Graphy = writing up, description หรือ study คือ การศึกษาหรือศาสตร์ 

ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ทางประชากรในเร่ืองขนาดโครงสร้าง การกระจายตวัและการ

เปล่ียนแปลงประชากร ในเชิงท่ีสัมพนัธ์กบัปัจจยัทางเศรษฐกิจ สังคม และวฒันธรรมอ่ืน ๆ ปัจจยัทาง

ประชากรอาจเป็นไดท้ั้งสาเหตุและผลของปรากฏการณ์ทางเศรษฐกิจ สงัคม และวฒันธรรม  

ฉลองศรี พิมลสมพงศ ์(2548: 22) ไดก้ล่าวถึงความหมายของปัจจยัทางประชากรศาสตร์ 

(Demographic Factor) หมายถึง ลกัษณะของประชากร ไดแ้ก่ ขนาดขององคป์ระกอบของครอบครัว 

เพศ อาย ุ การศึกษา ประสบการณ์ ระดบัรายได ้ อาชีพ เช้ือชาติ สญัชาติ ซ่ึงโดยรวมแลว้จะมีผลต่อ

รูปแบบของ  อุปสงคแ์ละปริมาณการซ้ือผลิตภณัฑท์างการท่องเท่ียว  

สุวสา ชยัสุรัตน์ (2537) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ (Demographic) หมายถึง ปัจจยัต่างๆ 

ท่ีเป็นหลกัเกณฑใ์นการบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรท่ีอยูใ่นตวับุคคลนั้นๆ ไดแ้ก่ อาย ุ เพศ ขนาด

ครอบครัว รายได ้การศึกษาอาชีพ วฏัจกัรชีวิต ครอบครัว ศาสนา เช้ือชาติ สัญชาติและสถานภาพทาง

สงัคม (Social class)  
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ฮานนา และ วอซนิค และ ชิฟมนั และ คนุค (Hanna; & Wozniak.  2001.:  Shiffman; & 

Kanuk.  2003) ไดใ้หค้วามหมายของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไวค้ลา้ยคลึงกนัโดยกล่าวว่า ลกัษณะ

ทางประชากรศาสตร์ หมายถึง ขอ้มูลเก่ียวกบัตวับุคคล เช่น อาย ุ เพศ การศึกษา อาชีพ รายได ้ ศาสนา

และเช้ือชาติ ซ่ึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงโดยทัว่ไปแลว้ใชเ้ป็นลกัษณะพื้นฐานท่ีนกัการตลาด

มกัจะนาํมาพิจารณาสาํหรับการแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) โดยนาํมาเช่ือมโยงกบัความ

ตอ้งการ ความชอบ และอตัราการใชสิ้นคา้ของผูบ้ริโภค 

 

1.2 แนวคดิและทฤษฎลีกัษณะทางประชากรศาสตร์  

การแบ่งส่วนตลาดตามตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ (Demographic) ประกอบดว้ย เพศ 

อายุ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา ลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์เป็น

ลกัษณะท่ีสาํคญั และสถิติท่ีวดัไดข้องประชากรและช่วงในการกาํหนดตลาดเป้าหมาย ในขณะท่ีลกัษณะ

ดา้นจิตวิทยาและสังคมวฒันธรรมช่วยอธิบายถึงความคิด และความรู้สึกของกลุ่มเป้าหมาย รวมทั้งง่าย

ต่อการวดัมากกวา่ตวัแปรอ่ืน โดยตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ท่ีสาํคญัมีดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์. 2539: 41)  

1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่ม

ผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั โดยนกัการตลาดจะสามารถใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแบ่งส่วนตลาดได ้

2. เพศ (Sex) เป็นตวัแปรท่ีสาํคญัเช่นกนั โดยสตรีจะเป็นเป้าหมาย และเป็นผูบ้ริโภคท่ี

มีอาํนาจในการซ้ือสูง ไม่ว่าจะเป็นสินคา้ประเภทใดก็ตาม เช่น สินคา้สําหรับผูช้าย หรือเด็ก ก็มกัจะ

สงัเกตไดว้า่ผูท่ี้ตดัสินใจซ้ือมกัเป็นสตัรีมากกวา่เพศอ่ืน 

3. รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income Education and Occupation) ซ่ึงนบัเป็น        

ตวัแปรท่ีสาํคญัในการกาํหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร่ํารวยมี

อาํนาจซ้ือสูง แต่คนท่ีมีรายไดป้านกลางถึงตํ่าจะเป็นตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ซ่ึงอาจมีความสามารถในการ

ซ้ือก็ได ้อาจทาํให้เกิดการสูญเสียลูกคา้ในกลุ่มน้ีไปได ้และปัจจยัดา้นรูปแบบการดาํรงชีวิต รสนิยม 

ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ ก็อาจเป็นเกณฑ์ในการตดัสินใจท่ีสําคญัได้นอกเหนือจากปัจจยั            

ดา้นรายไดเ้พียงอยา่งเดียว และในดา้นของการศึกษา อาชีพ และรายได ้จะมีแนวโนม้ความสัมพนัธ์กนั

อย่างใกลชิ้ดในเชิงเหตุและผล เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาตํ่า โอกาสท่ีจะหางานระดบัสูงยาก จึงทาํให้มี

รายไดต้ ํ่า เป็นตน้ 
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พรทิพย ์วรกิจโภคาทร (2529: 312-316) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะผูรั้บสารท่ีวิเคราะห์ตาม

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ซ่ึงแต่ละบุคคลจะแตกต่างกนัไป โดยท่ีความแตกต่างทางประชากรศาสตร์

จะมีอิทธิพลต่อการส่ือสารได ้ลกัษณะทางประชากรศาสตร์น้ี คือ 

1. อายุ (Age) การจะสอนผูท่ี้อายุต่างกนัให้เช่ือฟัง หรือเปล่ียนทศันคติหรือเปล่ียน

พฤติกรรมนั้นมีความยากง่ายต่างกนั ยิง่มีอายมุาก กว่าท่ีจะสอนใหเ้ช่ือฟัง ใหเ้ปล่ียนทศันคติและเปล่ียน

พฤติกรรมก็ยิง่ยากข้ึน การวิจยัโดยเมเปิล (Maple) และเจนิสและไรฟ์ (Janis and Rife) ไดท้าํการวิจยั

และใหผ้ลสรุปวา่ การชกัจูงจิตใจหรือโนม้นา้วจิตใจของคนจะยากข้ึนตามอายขุองคนท่ีเพิ่มข้ึน อายยุงัมี

ความสัมพนัธ์ต่อข่าวสารและ  ส่ืออีกดว้ย เช่น ภาษาท่ีใชใ้นวยัต่างกนัก็ยงัมีความแตกต่างกนั โดยจะ

พบวา่ภาษาใหม่ ๆ แปลก ๆ จะพบในคนหนุ่มสาวสูงกวา่ผูสู้งอาย ุเป็นตน้ 

2. เพศ (Sex) มีงานวิจยัช้ินท่ีพิสูจน์ว่า คุณลกัษณะบางอย่างของเพศชายและหญิงท่ี

ต่างกนั ส่งผลให้การส่ือสารของชายและหญิงต่างกนั เช่น การวิจยัเก่ียวกบัการชมภาพยนตร์โทรทศัน์

ของเด็กวยัรุ่น พบว่า เด็กวยัรุ่นชายสนใจภาพยนตร์สงครามและจารกรรมมากท่ีสุด ส่วนเด็กวยัรุ่นหญิง

สนใจภาพยนตร์วิทยาศาสตร์มากท่ีสุด แต่กมี็งานวิจยัหลายช้ินท่ีแสดงว่า ชายและหญิงมีการส่ือสารและ

รับส่ือไม่ต่างกนั 

3. การศึกษา (Education) การศึกษาเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัมาก ท่ีมีผลต่อประสิทธิภาพ

ของการส่ือสารของผูรั้บสาร ดงังานวิจยัหลายช้ินท่ีช้ีว่า การศึกษาของผูรั้บสารนั้นทาํให้ผูรั้บสารมี

พฤติกรรมการส่ือสารต่างกนัไป เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาสูง จะสนใจข่าวสาร ไม่ค่อยเช่ืออะไรง่าย ๆ 

และมกัเปิดรับส่ือส่ิงพิมพม์าก 

4. ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ (Social and Economic Status) หมายถึง อารชีพ 

รายได ้เช้ือชาติ ตลอดจนภูมิหลงัของครอบครัว เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อทศันคติและพฤติกรรมของ

บุคคล โดยมีรายงานหลายเร่ืองท่ีไดพ้ิสูจน์แลว้วา่ ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจนั้นมีอิทธิพลต่อทศันคติ

และพฤติกรรมของคน 

อดุลย ์จาตุรงคก์ลุ (2545: 38-39) กล่าววา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ รวมถึง อาย ุเพศ 

วงจรชีวิตครอบครัว การศึกษา รายได ้เป็นตน้ ลกัษณะดงักล่าวมีความสําคญัต่อนักการตลาดเพราะ

เก่ียวพนักบัอุปสงค ์(Demand) ในตวัสินคา้ทั้งหลาย การเปล่ียนแปลงทางประชากรศาสตร์ช้ีให้เห็นถึง

การเกิดข้ึนของตลาดใหม่และตลาดอ่ืนก็จะหมดไปหรือลดความสาํคญัลง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์

ท่ีสาํคญั ดงัน้ี 

1. อาย ุ(Age) นกัการตลาดตอ้งคาํนึงถึงความสาํคญัของการเปล่ียนแปลงในเร่ืองอาย ุ

2. เพศ (Sex) จาํนวนสตรีท่ีทาํงานนอกบา้นเพิ่มมากข้ึนเร่ือย ๆ นกัการตลาดตอ้งคาํนึง

วา่ปัจจุบนัสตรีเป็นผูซ้ื้อรายใหญ่ ซ่ึงท่ีแลว้มาผูช้ายเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ 
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3. วงจรครอบครัว (Marital status) ขั้นตอนแต่ละขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัวเป็น

ตวักาํหนดท่ีสําคญัของพฤติกรรม ขั้นตอนของวงจรชีวิตครอบครัวแบ่งออกเป็น 9 ขั้นตอน ซ่ึงแต่ละ

ขั้นตอนจะมีพฤติกรรมการซ้ือท่ีแตกต่างกนั 

4. การศึกษา และรายได ้ (Education and Income) มีอิทธิพลต่อรายไดเ้ป็นอยา่งมาก การรู้

วา่อะไรเกิดข้ึนกบัการศึกษาและรายไดเ้ป็นส่ิงสาํคญั เพราะแบบแผนการใชจ่้ายข้ึนอยูก่บัรายไดท่ี้ไดรั้บ 

   

จากแนวคิดและทฤษฎีข้างต้น ผูว้ิจัยได้นํามาใช้ในการศึกษาเก่ียวกับลกัษณะด้าน

ประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน แตกต่างกนันั้น มีผล

ต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน “Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัความพงึพอใจ 

2.1 ความหมายของความพงึพอใจ 

สุวฒันา ใบเจริญ (2540: 27) ไดใ้ห้ความหมายของความพึงพอใจไวว้่า ความรู้สึกท่ีดี

หรือเจตคติท่ีดีของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงนั้น ๆ เม่ือบุคคลอุทิศแรงกายแรงใจและสติปัญญาเพื่อกระทาํใน     

ส่ิงนั้น ๆ 

วิรุฬ พรรณเทวี (2542: 11) ให้ความหมายไวว้่า ความพึงพอใจเป็นความรู้สึกภาย         

ในจิตใจของมนุษยท่ี์ไม่เหมือนกนั ข้ึนอยู่กบัแต่ละบุคคลว่าจะคาดหมายกบัส่ิงหน่ึงส่ิงใดอย่างไร ถา้

คาดหวงัหรือมีความตั้งใจมากและไดรั้บการตอบสนองดว้ยดี จะมีความพึงพอใจมาก แต่ในทางตรงกนั

ขา้มอาจผดิหวงัหรือไม่พึงพอใจเป็นอยา่งยิง่ เม่ือไม่ไดรั้บการตอบสนองตามท่ีคาดหวงัไว ้ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บั

ส่ิงท่ีตนตั้งใจไวว้า่จะมีมากหรือนอ้ย 

จิตตินันท์ เดชะคุปต์ (2543: 19) ไดใ้ห้ความหมายว่า ความถึงพอใจของผูบ้ริโภค 

หมายถึงภาวการณ์แสดงออกท่ีเกิดจากการประเมินประสบการณ์การซ้ือและการใชสิ้นคา้และบริการ ซ่ึง

อาจขยายความให้ชดัเจนไดว้่า ความพึงพอใจ หมายถึง การแสดงออกถึงความรู้สึกในทางบวกจากการ

ประเมินเปรียบเทียบประสบการณ์ไดรั้บบริการท่ีตรงกบัส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัหรือดีเกินกว่าความคาดหวงั

ของลูกคา้ 

วอลแมน (วิภา นาคนิมิตรรุ่ง. 2544 ; อา้งอิงจาก Wolman. 1973: 283) กล่าวว่า ความ   

พึงพอใจ ตามคาํจาํกดัความของพจนานุกรมทางดา้นพฤติกรรมศาสตร์ หมายถึง เป็นสภาพความรู้สึก

ของบุคคลท่ีมีความสุข ความอ่ิมเอมใจเม่ือความตอ้งการหรือแรงจูงใจของตนไดรั้บการตอบสนอง 
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คอตเลอร์ (Kotler. 1997) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ ความพึงพอใจ คือ ระดบัความรู้สึกของ

บุคคลท่ีเป็นผลมาจากการเปรียบเทียบการทาํงานของผลิตภณัฑต์ามท่ีเห็นหรือเขา้ใจกบัความคาดหวงั

ของบุคคล ดงันั้น ระดบัความพึงพอใจ จึงเป็นฟังก์ชัน่ของความแตกต่างระหว่างการทาํงานท่ีมองเห็น

หรือเขา้ใจกบัความคาดหวงั ซ่ึงความพึงพอใจสามารถแบ่งอยา่งกวา้ง ๆ เป็น 3 ระดบัดว้ยกนั และลูกคา้

รายหน่ึงอาจมีประสบการณ์อยา่งใดอยา่งหน่ึงใน 3 ระดบัน้ี กล่าวคือ หากการทาํงานของผลิตภณัฑต์รง

กบัความคาดหวงั ลูกคา้ยอ่มพอใจ และถา้เกินความคาดหวงัลูกคา้กย็ิง่พอใจมากข้ึนไปอีก 

ธุรกิจต่าง ๆ จึงมกัมีเป้าหมายท่ีจะสร้างความพึงพอใจในระดบัสูงแก่ลูกคา้ เพราะถา้

ลูกคา้มีความพึงพอใจในระดบัสูง ก็จะช่วงให้ลูกคา้ไม่เปล่ียนใจง่าย ๆ ความพึงพอใจในระดบัสูงของ

พวกเขาจะช่วงสร้างความรู้สึกใกลชิ้ดทางดา้นอารมณ์ต่อตราสินคา้หรือผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ซ่ึงผลท่ีตามมาก็

คือความภกัดีของลูกคา้นัน่เอง  

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (สุภาพรรณ พฤาษาวนกิจ.  2556: อา้งอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์ 

และคณะ.  2550: 162) กล่าวถึง ความพึงพอใจของลูกคา้ไวว้่าเป็นความรู้สึกของลูกคา้ว่าพึงพอใจ

หรือไม่พึงพอใจ ซ่ึงเป็นผลลพัธ์จากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ในคุณภาพของผลิตภณัฑก์บัความ

คาดหวงัของลูกคา้ (Kotler; & Armstrong. 2004: 9) ถา้การรับรู้จริงมากกว่าความคาดหวงัของลูกคา้ 

ลูกคา้จะรู้สึกพอใจอยา่งมาก ถา้การรับรู้จริงเท่ากบัความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้ก็จะรู้สึกพอใจ แต่ถา้

การรับรู้จริงตํ่ากวา่ความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้จะรู้สึกไม่พอใจ 

ส่วนผลประโยชน์จากคุณสมบติัผลิตภณัฑ์ นักการตลาดจะตอ้งสร้างความพึงพอใจ

ให้กบัลูกคา้ โดยพยายามสร้างคุณค่าเพิ่ม (Value Added) ทั้งคุณค่าเพิ่มท่ีเกิดจากการผลิต และจาก

การตลาด ตลอดจนยึดหลกัการสร้างคุณภาพโดยรวม คุณค่าท่ีเกิดจากความแตกต่างทางการแข่งขนั 

(Competitive Quality) ซ่ึงคุณค่าท่ีมอบให้กบัลูกคา้จะตอ้งมากกว่าตน้ทุนของลูกคา้ (Cost) หรือราคา

สินคา้ (Price) 

ความแตกต่างทางการแข่งขนัของผลิตภัณฑ์ เป็นการออกแบบลกัษณะต่าง ๆ ของ

ผลิตภณัฑห์รือบริษทัใหแ้ต่กต่างจากคู่แข่ง ซ่ึงความแตกต่างนั้น จะตอ้งมีคุณค่าในสายตาของลูกคา้และ

สามารถสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ ความแตกต่างทางการแข่งขนั ประกอบดว้ยความแตกต่างดา้น

ผลิตภณัฑ ์(Product Differentiation) ความแตกต่างดา้นบริการ (Service Differentiation) ความแตกต่าง

ดา้นบุคลากร (People Differentiation) และความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ (Image Differentiation)       

ซ่ึงความแตกต่างเหล่าน้ีเป็นตวักาํหนดคุณค่าเพิ่มสาํหรับลูกคา้ 
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คุณค่าผลิตภณัฑ์รวมในสายตาลูกคา้ เป็นการรับรู้ในรูปของตวัเงินทางดา้นเศรษฐกิจ 

หนา้ท่ี และผลประโยชน์ทางดา้นจิตวิทยา ท่ีลูกคา้คาดหวงัท่ีจะไดรั้บจากตลาด หรือเงินเป็นผลรวมของ

ผลประโยชน์หรืออรรถประโยชน์จากผลิตภณัฑห์รือบริการ คุณค่าผลิตภณัฑพ์ิจารณจากความแตกต่าง

ทางการแข่งขนัของผลิตภณัฑ ์ซ่ึงประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์ ความแตกต่างดา้นบริการ 

ความแตกต่างดา้นบุคลากร และความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ ความแตกต่างทั้ง 4 ดา้นน้ี ก่อให้เกิด

คุณค่าดา้นผลิตภณัฑ ์4 ดา้นเช่นกนั คือ คุณค่าดา้นผลิตภณัฑ ์คุณค่าดา้นบริการ คุณค่าดา้นบุคลากร และ

คุณค่าดา้นภาพลกัษณ์ โดยคุณค่าทั้ง 4 ประการน้ี รวมเรียกวา่ คุณค่าผลิตภณัฑร์วมในสายตาลูกคา้ 

 

ค ว า ม แ ต ก ต่ า ง ท า ง ก า ร แ ข่ ง ขัน ข อ ง

ผลิตภณัฑ ์

(Product Competitive Differentiation) 

 คุณค่าผลิตภณัฑร์วมในสายตาลูกคา้ 

(Total Customer Value) 

ความแตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์

(Product Differentiation) 
 คุณค่าดา้นผลิตภณัฑ ์

(Product Value) 

ความแตกต่างดา้นบริการ 

(Service Differentiation) 
 คุณค่าดา้นบริการ 

(Service Value) 

ความแตกต่างดา้นบุคลากร 

(Personal Differentiation) 
 คุณค่าดา้นบุคลากร 

(Personal Value) 

ความแตกต่างดา้นภาพลกัษณ์ 

(Image Differentiation) 
 คุณค่าดา้นภาพลกัษณ์ 

(Image Value) 

 

ภาพประกอบ 3 แสดงปัจจยัท่ีเป็นตวักาํหนดคุณค่าเพิ่มสําหรับลูกคา้ (Customer Added Value): 

ความสัมพนัธ์ระหว่าง  ความแตกต่างทางการแข่งขนัของผลิตภณัฑ์ และคุณค่าผลิตภณัฑ์รวมใน

สายตาลูกคา้ 

 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์.  (2546).  การบริหารการตลาดยคุใหม่ ฉบบัปรับปรุง.  หนา้ 308.  

 

2.2 องค์ประกอบของความพงึพอใจในการบริการ  

ความพึงพอใจท่ีเกิดข้ึนในกระบวนการบริการระหวา่งผูใ้หบ้ริการและลูกคา้ เป็นผลของ

การรับรู้และประเมินคุณภาพของการบริการในส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงัว่าควรจะไดรั้บ และส่ิงท่ีลูกคา้ไดรั้บ

จริงจากการบริการ ซ่ึงระดบัของความพึงพอใจอาจไม่คงท่ี และผนัแปรไปตามช่วงเวลาท่ีแตกต่างกนัได ้

ทั้งน้ีความพึงพอใจในการบริการจะประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 2 ประการคือ 
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1. องคป์ระกอบดา้นการรับรู้คุณภาพของผลิตภณัฑบ์ริการ ลูกคา้จะรับรู้ว่าผลิตภณัฑ์

บริการท่ีไดรั้บมีลกัษณะตามพนัธะสัญญาของกิจการบริการแต่ละประเภทตามท่ีควรจะเป็นมากน้อย

เพียงใด เช่น แขกท่ีเขา้พกัในโรงแรมจะไดพ้กัในห้องพกัท่ีจองไว ้ลูกคา้ท่ีเขา้ไปในภตัตาคารจะไดรั้บ

อาหารตามท่ีสั่ง ผูโ้ดยสารจะสามารถเดินทางจากท่ีหน่ึงไปสู่จุดหมายปลายทางหน่ึง หรือลูกคา้ธนาคาร

จะไดรั้บการช่วยเหลือดา้นสินเช่ือ เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีเป็นผลิตภณัฑ์บริการท่ีลูกคา้ควรจะไดรั้บตาม

ลกัษณะของการบริการแต่ละประเภท ซ่ึงจะสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ท่ีตอ้งการ 

2. องคป์ระกอบดา้นการรับรู้คุณภาพของการนาํเสนอบริการ ลูกคา้จะรับรู้ว่าวิธีการ

นาํเสนอบริการในกระบวนการบริการของผูใ้ห้บริการมีความเหมาะสมมากนอ้ยเพียงใด ไม่ว่าจะเป็น

ความสะดวกในการเขา้ถึงบริการ พฤติกรรมการแสดงออกของผูใ้ห้บริการตามบทบาทหน้าท่ีและ

ปฏิกิริยาการตอบสนองการบริการของผูใ้หบ้ริการต่อลูกคา้ ในดา้นความรับผดิชอบต่องาน การใชภ้าษา

ส่ือความหมายและการปฏิบติัตนในการใหบ้ริการ เช่น พนกังานโรงแรมตอ้นรับแขกดว้ยอธัยาศยัไมตรี

จิตอนัดี และช่วยเหลือแขกเร่ืองสัมภาระ พนักงานเสิร์ฟอาหารรับคาํสั่งอาหารดว้ยความสุภาพเป็น

กนัเอง พนักงานธนาคารช่วยช้ีแจงระเบียบขอ้บงัคบัการยื่นขอสินเช่ือดว้ยความเอาใจใส่ เป็นตน้ ส่ิง

เหล่าน้ีเก่ียวขอ้งกบัการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ดว้ยไมตรีจิตของการบริการท่ีแทจ้ริง 

   

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพประกอบ 4 องคป์ระกอบของความพงึพอใจในการบริการ 

 

ท่ีมา: จิตตินนัท ์นนัทไพบูลย.์  (2551).  จิตวิทยาการบริการ Service Psychology. หนา้ 71.  

ความพึงพอใจ 

ในการบริการ 

การรับรู้การบริการ 

ท่ีควรจะเป็น 

การรับรู้การบริการ 

ท่ีเกิดข้ึนจริง 

การรับรู้คุณภาพ 

ของผลิตภณัฑบ์ริการ 

การรับรู้การบริการ 

ท่ีควรจะเป็น 

การรับรู้การบริการ 

ท่ีเกิดข้ึนจริง 

การรับรู้คุณภาพ 

ของการนาํเสนอบริการ 
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จะเห็นไดว้่า ความพึงพอใจในการบริการเกิดจากการประเมินคุณค่าการรับรู้คุณภาพ

ของการบริการ เก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการตามลกัษณะของการบริการ และกระบวนการนาํเสนอบริการ

ในวงจรของการใหบ้ริการระหวา่งผูใ้หบ้ริการและลูกคา้ ซ่ึงถา้ตรงกบัส่ิงท่ีลูกคา้มีความตอ้งการหรือตรง

กบัความคาดหวงัท่ีมีอยู่ หรือประสบการณ์ท่ีเคยไดรั้บบริการตามองคป์ระกอบดงักล่าว ย่อมนาํมาซ่ึง

ความพึงพอใจในการบริการนั้น หากเป็นไปในทางตรงกนัขา้ม การรับรู้ส่ิงท่ีลูกคา้ไดรั้บจริงไม่ตรงกบั

การรับรู้ส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงั ผูรั้บบริการยอ่มเกิดความไม่พึงพอใจต่อผลิตภณัฑบ์ริการและการนาํเสนอ

บริการนั้นได ้

 

2.3 ปัจจัยทีมี่ผลต่อความพงึพอใจของลูกค้า  

ความพึงพอใจของลูกคา้เป็นการแสดงออกถึงความรู้สึกในทางบวกของลูกคา้ต่อการ

บริการ อนัเป็นผลมาจากการประเมินเปรียบเทียบส่ิงท่ีลูกคา้ไดรั้บในการบริการ กบัส่ิงท่ีลูกคา้คาดหวงั

ว่าจะได้รับจากการบริการในแต่ละสถานการณ์ของการบริการท่ีเกิดข้ึน ซ่ึงความรู้สึกน้ีสามารถ

แปรเปล่ียนไดห้ลายระดบัตามปัจจยัแวดลอ้มและเง่ือนไขของการบริการในแต่ละคร้ังได ้

ปัจจยัท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ มีปัจจยัสาํคญั ๆ ดงัน้ี 

1. ผลิตภณัฑ์บริการ ความพึงพอใจของลูกคา้จะเกิดข้ึนเม่ือไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพ 

และระดับการให้บริการตรงกับความตอ้งการ ความเอาใจใส่ขององค์การบริการในการออกแบบ

ผลิตภณัฑ์ ดว้ยความสนใจในรายละเอียดของส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการใชใ้นชีวิตประจาํวนั วิธีการใช ้หรือ

สถานการณ์ท่ีลูกคา้ใชสิ้นคา้หรือบริการแต่ละอยา่ง รวมทั้งคาํนึงถึงคุณภาพของการนาํเสนอบริการ ซ่ึง

เป็นส่วนสําคญัยิ่งในการท่ีจะสร้างความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ เช่น บริการบา้นจดัสรรแห่งหน่ึงยอม

ลงทุนใชว้สัดุสร้างและตกแต่งบา้นท่ีมีคุณภาพ ดว้ยคาํนึงถึงความตอ้งการของลูกคา้เป็นสาํคญั (พื้นบา้น

ชั้นล่างปูดว้ยหินอ่อนและพื้นบา้นชั้นบนปูดว้ยไมป้าร์เกต)์ ในขณะท่ีบางบริษทัมุ่งนโยบายลดตน้ทุน

การสร้างบา้นโดยใชว้สัดุราคาถูกท่ีไม่มีคุณภาพ แมว้า่จะมีราคาถูกวา่กต็าม 

2. ราคาค่าบริการ ความพึงพอใจของลูกคา้ข้ึนอยู่กบัราคาค่าบริการท่ีลูกคา้ยอมรับ 

หรือพิจารณาแลว้ว่าเหมาะสมกบัคุณภาพของการบริการตามความเตม็ใจท่ีจะจ่าย (Willingness to pay) 

ของลูกค้า ทั้ งน้ีเจตคติของลูกค้าท่ีมีต่อราคารค่าบริการกับคุณภาพการบริการของแต่ละบุคคล             

อาจแตกต่างกนัออกไป เช่น บางคนอาจพิจารณาว่าสินคา้หรือบริการท่ีมีราคาสูงเป็นสินคา้หรือบริการท่ี

มีคุณภาพสูง ในขณะท่ีลูกคา้บางคนจะพิจารณาราคาค่าบริการตามลักษณะความยากง่ายของการ

ใหบ้ริการ เป็นตน้ 
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3. สถานท่ีบริการ การเขา้ถึงบริการไดส้ะดวกเม่ือลูกคา้มีความตอ้งการยอ่มก่อให้เกิด

ความพึงพอใจต่อการบริการ ทาํเลท่ีตั้ง และการกระจายสถานท่ีบริการใหท้ัว่ถึง เพื่ออาํนวยความสะดวก

แก่ลูกคา้จึงเป็นเร่ืองสําคญั เช่น ธนาคารมกัจะตั้งอยู่ริมถนนสายสาํคญั ๆ และมีสาขาย่อยของธนาคาร

ตามแหล่งชุมชนต่าง ๆ หรือบริษทัผลิตและจาํหน่ายนํ้ ามนัจะมีสถานีบริการนํ้ ามนัอยู่ติดริมถนนทัว่

ประเทศ เป็นตน้ 

4. การส่งเสริมแนะนาํบริการ ความพึงพอใจของผูรั้บบริการเกิดข้ึนไดจ้ากการไดย้ิน

ขอ้มูลข่าวสาร หรือบุคคลอ่ืนกล่าวขานถึงคุณภาพการบริการไปในทางบวก ซ่ึงหากตรงกบัความเช่ือท่ีมี

อยูก่็จะรู้สึกดีกบับริการดงักล่าว อนัเป็นแรงจูงใจผลกัดนัให้มีความตอ้งการบริการตามมาได ้เช่น ลูกคา้

ชมรายการโฆษณาอาหารทางวิทยโุทรทศัน์ ซ่ึงมองดูแลว้น่ารับประทานตามแบบท่ีตนเองชอม ก็จะเกิด

ความรู้สึกพึงพอใจต่อลกัษณะการให้บริการดงักล่าวท่ีสอดคลอ้งกบัความรู้สึกเดิมท่ีมีอยู่ และอยากไป

ลองรับประทานอาหารนั้น เป็นตน้ 

5. ผูใ้ห้บริการ ผูป้ระกอบการ/ผูบ้ริหารการบริการ และผูป้ฏิบติังานบริการ ลว้นเป็น

บุคคลท่ีมีบทบาทสาํคญัต่อการปฏิบติังานบริการใหลู้กคา้เกิดความพึงพอใจทั้งส้ิน ผูบ้ริหารการบริการท่ี

วางนโยบายการบริการโดยคาํนึงถึงความสําคญัของลูกคา้เป็นหลกั ย่อมสามารถตอบสนองความ

ตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจไดง่้าย เช่นเดียวกบัผูป้ฏิบติังานบริการหรือพนักงานบริการท่ี

ตระหนกัถึงลูกคา้เป็นสาํคญั จะแสดงพฤติกรรมการบริการและสนองบริการท่ีลูกคา้ตอ้งการดว้ยความ

สนใจ และเอาใจใส่อยา่งเตม็ท่ีดว้ยจิตสาํนึกของการบริการ เช่น หา้งสรรพสินคา้แห่งหน่ึงยนิดีคืนเงินให้

ลูกคา้ทนัที หากลูกคา้ไม่พึงพอใจในสินคา้ท่ีซ้ือไปภายในกาํหนดเวลาหน่ึง หรือในภตัตาคารแห่งหน่ึงท่ี

พนกังานเสิร์ฟอาหารมกัจะคอยสังเกต   อากบักิริยาของลูกคา้ เม่ือตอ้งการความช่วยเหลือโดยไม่ตอ้ง   

รอเรียก เป็นตน้ 

6. สภาพแวดลอ้มของการบริการ สภาพแวดลอ้มของบรรยากาศของการบริการมี

อิทธิพลต่อความพึงพอใจของลูกคา้ ลูกคา้มกัจะช่ืนชมสภาพแวดลอ้มของการบริการท่ีเก่ียวขอ้งกบัการ

ออกแบบอาคารสถานท่ี ความสวยงามของการตกแต่งภายในด้วยเฟอร์นิเจอร์ และการให้สีสันการ

จดัแบ่งพื้นท่ีเป็นสัดส่วน ตลอดจนการออกแบบวสัดุเคร่ืองใชใ้นงานบริการ เช่น ถุงห้ิวใส่ของกระดาษ

จดหมาย ซอง หรือฉลากสินคา้ เป็นตน้ 

7. กระบวนการบริการ วิธีการนาํเสนอบริการในกระบวนการบริการเป็นส่วนสาํคญั

ในการสร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้ ประสิทธิภาพของการจดัการระบบการบริการส่งผลให้การ

ปฏิบติังานบริการแก่ลูกคา้มีความคล่องตวั และสนองตอบความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งถูกตอ้งและมี

คุณภาพ เช่น การนาํเทคโนโลยคีอมพิวเตอร์เขา้มาจดัการระบบขอ้มูลของการสาํรองหอ้งพกั 
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3. แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัการวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บริโภค 

ประกอบดว้ยความหมายพฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior) และทฤษฎีเก่ียวกบั

พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer Behavior Model/S-R Theory) 

3.1 ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค 

ศุภร เสรีรัตน์ (2544: 6) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระทาํต่าง ๆ ท่ี

เก่ียวขอ้งโดยตรงกับการจดัหาให้ได้มาซ่ึงการบริโภค และการจับจ่ายใช้สอยซ่ึงสินคา้และบริการ 

รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจท่ีเกิดข้ึนทั้งก่อนและหลงักระบวนการดงักล่าวดว้ย 

ธงชยั สันติวงษ ์(2540) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค เป็นเร่ืองท่ีเก่ียวขอ้งกบัการปฏิบติั 

หรือแสดงออกของมนุษยแ์ต่ละเร่ืองท่ีเก่ียวกบักระบวนการของตวับุคคลท่ีตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ         

การตดัสินใจดงักล่าวจะประกอบดว้ยกิจกรรมต่าง ๆ ทั้งทางใจและทางกายท่ีจาํเป็นสาํหรับการตดัสินใจ  

และพฤติกรรมผูบ้ริโภคจะเนน้การซ้ือของซ่ึงผูซ้ื้อนาํไปใชบ้ริโภคเอง การซ้ือของผูบ้ริโภคเกือบทั้งหมด     

จะซ้ือมาเพื่อตอบสนองความตอ้งการส่วนตวั 

โซโลมอน (Solomon.  1967) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การศึกษา

กระบวนการต่าง ๆ ท่ีบุคคลหรือกลุ่มบุคคลเขา้ไปเก่ียวขอ้งเพื่อเลือกสรร การซ้ือ การใช ้หรือการบริโภค 

ท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการความคิดหรือประสบการณ์เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความปรารถนา

ต่าง ๆ ใหไ้ดรั้บความพอใจ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546: 192) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Consumer 

Behavior) หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การคิด การซ้ือ การใช ้การประเมินผล ในสินคา้

และบริการ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขาหรือเป็นขั้นตอนซ่ึงเก่ียวกับความคิด 

ประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้และบริการของผูบ้ริโภค เพื่อตอบสนองความตอ้งการและความพึง

พอใจของเขา หรือหมายถึงพฤติกรรมการตดัสินใจและการกระทาํของผูบ้ริโภคท่ีเก่ียวขอ้งกบัการซ้ือ

และการใช้สินคา้ นักการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาและวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภคด้วยเหตุผลหลาย

ประการกล่าวคือ 

1) พฤติกรรมผูบ้ริโภคมีผลต่อกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจ และมีผลทาํให้ธุรกิจ

ประสบความสาํเร็จ ถา้กลยทุธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

2) เพื่อใหส้อดคลอ้งกบัแนวความคิดทางการตลาด (Marketing Concept) ท่ีว่าการทาํ

ให้ลูกคา้พึงพอใจ ดว้ยเหตุน้ีจึงตอ้งศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพื่อจดัส่ิงกระตุน้หรือกลยุทธ์

การตลาดเพื่อสนองความพึงพอใจของผูบ้ริโภคได ้

ชิฟแมน ลีอน จี และ คนุค ลาเซอร์ ลีสเลีย (Schiffman, Leon G; & Kanuk, Lazer, 

Leslie.  1994: 5) อธิบายว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบ้ริโภคทาํการคน้หา การซ้ือ  

การใช ้การประเมินผล การใชส้อยผลิตภณัฑแ์ละการบริการ ซ่ึงคาดว่าจะสนองความตอ้งการของเขา 

หรืออาจหมายถึง การศึกษาพฤติกรรม การตดัสินใจและการกระทาํของคนท่ีเก่ียวกบัการซ้ือและการใช้

สินคา้ 
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แบบจาํลองพฤตกิรรมของผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) 

 ฟิลลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler.  2000: 161) ไดคิ้ดแบบจาํลองข้ึนเพื่ออธิบายพฤติกรรมใน

การซ้ือของผูบ้ริโภค โดยอาศยัทฤษฎีพื้นฐานเก่ียวกบัพฤติกรรมมนุษย ์ท่ีว่าพฤติกรรมจะเกิดข้ึนได้

จะตอ้งมีสาเหตุท่ีทาํใหเ้กิด ดงันั้นแบบจาํลองของ Kotler จึงมีจุดเร่ิมตน้ท่ีส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ใหเ้กิด

ความตอ้งการก่อนแลว้ทาํใหเ้กิดการตอบสนอง (Response) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี 

1) ส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ส่ิงกระตุน้อาจเกิดข้ึนเองจากภายในร่างกาย (Inside Stimulus) 

และส่ิงกระตุน้จากภายนอก (Outside Stimulus) ส่ิงกระตุน้น้ีถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซ้ือสินคา้ 

(Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเ้หตุจูงใจซ้ือดา้นเหตุผล และใชเ้หตุจูงใจใหซ้ื้อสินคา้ดา้นจิตวิทยา (อารมณ์) 

กไ็ด ้ส่ิงกระตุน้ภายนอกประกอบดว้ย 2 ส่วน คือ 

(1) ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด (Marketing Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีนกัการตลาด

สามารถควบคุมและตอ้งจดัใหมี้ข้ึน เป็นส่ิงกระตุน้ท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing 

Mix) ประกอบดว้ย ส่ิงกระตุน้ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) เช่น ออกแบบผลิตภณัฑใ์หส้วยงามเพื่อกระตุน้           

ความต้องการ ส่ิงกระตุ้นด้านราคา (Price) เช่น การกาํหนดราคาสินคา้ให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ ์              

โดยพิจารณาลูกคา้เป้าหมาย ส่ิงกระตุน้ดา้นการจดัช่องทางการจาํหน่าย (Distribution หรือ Place) เช่น 

การจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑใ์หท้ัว่ถึง เพื่อใหค้วามสะดวกแก่ผูบ้ริโภค ถือว่าเป็นการกระตุน้ความตอ้งการ

ซ้ือ ส่ิงกระตุน้ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณาสมํ่าเสมอ การใชค้วามพยายาม

ของพนกังานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้างสมมติฐานอนัดีกบับุคคลทัว่ไปเหล่าน้ี ถือว่าเป็นการ

กระตุน้ความตอ้งการซ้ือ 

(2) ส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุน้ความตอ้งการผูบ้ริโภคท่ีอยู่

ภายนอกองคก์ร ซ่ึงบริษทัควบคุมไม่ได ้ส่ิงกระตุน้เหล่าน้ี ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางเศรษฐกิจ (Economic) 

เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายไดข้องผูบ้ริโภคเหล่าน้ีมีอิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล ส่ิงกระตุน้ทาง

เทคโนโลยี (Technological) เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้านฝาก-ถอนเงินอตัโนมติั สามารถกระตุน้ความ

ตอ้งการใหใ้ชบ้ริการของธนาคารมากข้ึน ส่ิงกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เช่น 

กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินคา้ใดสินคา้หน่ึง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความตอ้งการของผูซ้ื้อ ส่ิง

กระตุน้ทางวฒันธรรม (Cultural) เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลต่าง ๆ จะมีผลกระตุน้ให้

ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ในเทศกาลนั้น 

2) กล่องดาํ หรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ

เปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black Box) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้งพยายามคน้หา

ความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือ ความรู้สึกนึกคิดของผู ้ซ้ือได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู ้ซ้ือ และ

กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ดงัน้ี 
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(1) ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer Characteristics) ลกัษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยั

ต่าง ๆ คือ ปัจจยัดา้นวฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 

(2) กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบดว้ย 

ขั้นตอนคือ การรับรู้ความตอ้งการ (ปัญหา) การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ 

และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

3) การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s Response) หรือการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโคหรือผูข้าย 

(Buy’s Purchase Decisions) ผูบ้ริโภคจะมีการตดัสินใจในประเดน็ต่าง ๆ ดงัน้ี 

(1) การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product Choice) ตวัอยา่ง การเลือกผลิตภณัฑอ์าหารเชา้มี

ทางเลือก คือ นมสดกล่อง บะหม่ีก่ึงสาํเร็จรูป ขนมปัง 

(2) การเลือกตราสินคา้ (Brand Choice) ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสดกล่องจะ

เลือกยีห่อ้โฟร์โมสต ์มะลิ ฯลฯ 

(3) การเลือกผูข้าย (Dealer Choice) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกจากหา้งสรรพสินคา้ใด

หรือร้านคา้ใกลบ้า้นร้านใด 

(4) การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing) ตวัอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลาเชา้ 

กลางวนั หรือเยน็ ในการซ้ือนมสดกล่อง 

(5) การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือกว่าจะซ้ือ

หน่ึงกล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 

ส่ิงกระตุน้ทั้งสองส่วนดังกล่าว เป็นเหตุก่อให้เกิดพฤติกรรมในการซ้ือ จะเป็นตวัป้อนเขา้ 

(Input) เขา้สู่ “กล่องดาํ” (Back Box) ผ่านกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อภายใตอิ้ทธิพลของ

วฒันธรรม สังคม และจิตวิทยา ท่ีบุคคลนั้นไดรั้บ และจะปรากฎผลออกมา (Output) อนัเป็นการแสดง

พฤติกรรมตอบสนอง (Response) ต่อส่ิงกระตุน้ในรูปของการตดัสินใจซ้ือหรือไม่ซ้ือดว้ยเหตุท่ีตวัแบบ

ของ Philip Kotler เก่ียวขอ้งกบัส่ิงกระตุน้และการตอบสนองดงักล่าว จึงเรียกว่า “Stimulus-response 

model” DPU 

คาํถามท่ีใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึงประกอบดว้ย WHO, 

WHAT, WHY, WHO, WHEN, WHERE และ HOW เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซ่ึง

ประกอบดว้ย OCCUPANTS OBJECT, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, OCCASIONS, OUTLET 

and OPERATIONS มีตารางแสดงการใชค้าํถาม 7 คาํถาม เพื่อหาคาํตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภครวมทั้ งกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับคาํตอบเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภค แสดงการ

ประยุกตใ์ช ้ 7Os ของกลุ่มเป้าหมาย และคาํถามท่ีเก่ียวขอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเพื่อการวิเคราะห์

พฤติกรรมผูบ้ริโภค 
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ตาราง 1    แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) 

 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 

(Who is in the market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 

ทางดา้น 

1. ประชากรศาสตร์ 

2. ภูมิศาสตร์ 

3. จิตวทิยา หรือ จิตวเิคราะห์ 

4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์ทางการตลาด (4P) ประกอบดว้ย

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา การจดั

จาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดท่ี

เหมาะสมและสามารถตอบสนองความ

พึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร 

(What does consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจากผลิตภณัฑก์็

คือคุณสมบติัหรือองคป์ระกอบของ

ผลิตภณัฑ ์(Product component) และ

ความแตกต่างท่ีเหนือกวา่คู่แข่ง 

(Competitive differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 

Strategies) ประกอบดว้ย 

1. ผลิตภณัฑห์ลกั 

2. รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การ

บรรจุภณัฑ ์ตราสินคา้ รูปแบบการ

บริการ คุณภาพ ลกัษณะนวตักรรม 

3. ผลิตภฑัณ์ควบ 

4. ผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั 

5. ศกัยภาพผลิตภณัฑค์วามแตกต่าง

ทางการแข่งขนั (Competitive 

differentiation) ประกอบดว้ยความ

แตกต่างดา้นผลิตภณัฑ ์บริการ พนกังาน 

และภาพลกัษณ์ 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ 

(Why does consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 

ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้เพ่ือสนองความ

ตอ้งการของเขาดา้นร่างการและดา้น

จิตวทิยา  

ซ่ึงตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมการซ้ือ คือ  

1. ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทางจิตวทิยา 

2. ปัจจยัทางสังคมและวฒันธรรม 

3. ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ  

1. กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 

Strategies)  

2. กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion Strategies) ประกอบดว้ย กล

ยทุธ์การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังาน

ขาย การส่งเสริมการขาย และการ

ประชาสัมพนัธ์ 

3.  กลยทุธ์ดา้นราคา (Price Strategies) 

4. กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

(Distribution Strategies) 
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ตาราง 1    (ต่อ) 

 

คาํถาม (6Ws และ 1H) คาํตอบท่ีตอ้งการทราบ (7Os) กลยทุธ์การตลาดท่ีเก่ียวขอ้ง 

4. ใครมีส่วนร่วมในการตดัสินใจ

ซ้ือ  

(Who participates in the 

buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 

(Organizations) มีอิทธิพลในการ

ตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย 

1. ผูริ้เร่ิม 

2. ผูมี้อิทธิพล 

3. ผูต้ดัสินใจซ้ือ 

4. ผูซ้ื้อ 

5. ผูใ้ช ้

 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์โฆษณาและ

กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด 

(Advertising and Promotion Strategies) 

โดยใชก้ลุ่มอิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด  

(When does the consumers 

buy?) 

โอกาสในการซ้ือ เช่น ช่วงเดือนใด

ของปี ช่วงฤดูกาลใดของปี ช่วงวนัใด

ของเดือน ช่วงเวลาใด ช่วงโอกาส

พิเศษหรือเทศกาลวนัสาํคญัต่าง ๆ 

 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาด เช่น การทาํการตลาดเม่ือใดจะ

สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 

(Where does the consumers 

buy?) 

ช่องทางหรือแหล่งท่ีผูบ้ริโภคไปทาํ

การซ้ือ เช่น หา้งสรรพสินคา้ ซุปเปอร์

มาร์เกต็ ร้านขายของชาํ 

 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย บริษทั

นาํผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดย

พิจารณาวา่จะสู่คนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ืออยา่งไร 

(How does the consumers buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ

ประกอบดว้ยง 

1. การรับรู้ปัญหา 

2. การคน้หาขอ้มูล 

3. การประเมินผลทางเลือก 

4. การตดัสินใจซ้ือ 

5. ความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้าก คือ กลยทุธ์การส่งเสริม

การตลาด ประกอบดว้ย การโฆษณา ขาย

โดยใชพ้นกังานขาย การส่งเสริมการขาย 

การใหข้่าว และการประชาสัมพนัธ์ 

การตลาดทางตรง และจะกาํหนด

วตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้งกบั

วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 

 

ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน์ ; และคณะ. (2546). การบริหารการตลาดยคุใหม่. หนา้ 194. 

 

จากแนวคิดและทฤษฎีดงักล่าวขา้งตน้ ผูว้ิจยัไดน้าํมาประยกุตใ์ชใ้นการคน้หาและวิจยัเก่ียวกบั

พฤติกรรมการผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ 
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แนวคดิทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ทฤษฎีส่วนประสมการตลาดบริการ (อดุลย ์จาตุรงคก์ุล, 2542: 312-314; อา้งอิงจาก Phillip 

Kotler.  1999.) กล่าวว่าส่วนประสมการตลาดบริการมีองคป์ระกอบ 7 ประการ โดยแต่ละองคป์ระกอบ

มีรายละเอียดดงัน้ี 

3) ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ ส่ิงใดส่ิงหน่ึงท่ีนาํเสนอแก่ตลาด เพื่อตอบสนองความตอ้งการ

ของลูกคา้และตอ้งสร้างคุณค่า (Value) และสนองความตอ้งการของลูกคา้ให้เกิดความพึงพอใจโดย

ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอขายแก่ลูกคา้ตอ้งมีคุณประโยชน์หลกั (Core Benefit) ตอ้งเป็นผลิตภณัฑท่ี์ลูกคา้

คาดหวงั (Expected Product) หรือเกินความคาดหวงั (Augmented Product) รวมถึงการนาํเสนอ

ผลิตภณัฑท่ี์มีศกัยภาพ (Potential Product) เพื่อเพิ่มความสามารถในการแข่งขนัในอนาคตผลิตภณัฑท่ี์

เสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่ก็ได ้ผลิตภณัฑ์จึงประกอบดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร 

หรือบุคคล 

4) ราคา (Price) คือ คุณค่าผลิตภณัฑใ์นรูปตวัเงินท่ีเกิดข้ึนมาถดัจากผลิตภณัฑเ์ป็นตน้ทุน

ทั้งหมดท่ีลูกคา้ตอ้งจ่าย ในการแลกเปล่ียนกบัสินคา้หรือบริการรวมถึงเวลา ความพยายามในการใช้

ความคิดและการก่อพฤติกรรม ซ่ึงจะตอ้งจ่ายพร้อมราคาของสินคา้ท่ีเป็นตวัเงิน ดงันั้นราคาจึงมีบทบาท

ในการกาํหนดว่าลูกคา้จะซ้ือผลิตภณัฑ์หรือไม่ รวมทั้งมีอิทธิพลต่อความสามารถในการทาํกาํไรของ

ผลิตภณัฑ์ดว้ย ซ่ึงผูบ้ริโภคจะทาํการเปรียบเทียบราคาระหว่างคุณค่าของผลิตภณัฑ์ เพราะราคาคือ

ตน้ทุนของลูกคา้ 

5) การจดัจาํหน่าย (Place) เป็นกระบวนการทาํงานท่ีจะทาํให้สินคา้หรือบริการไปสู่ตลาด

เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดบ้ริโภคสินคา้หรือบริการตามท่ีตอ้งการ โดยตอ้งพิจารณาถึงองคก์ารต่าง ๆ และทาํเล

ท่ีตั้งเพื่อให้อยูใ่นพื้นท่ีท่ีจะเขา้ถึงลูกคา้ได ้หมายถึง โครงการของช่องทาง ซ่ึงประกอบดว้ยสถาบนัและ

กิจกรรมท่ีใชเ้พื่อเคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละการบริการจากองคก์รไปยงัตลาดหรือผูบ้ริโภคใหเ้ป็นท่ีพอใจ

และประทบัใจของลูกคา้ ปัจจุบนัเทคโนโลยเีจริญข้ึนการส่งสินคา้และบริการงานข้ึนสาํหรับผูผ้ลิตและ

สาํหรับลูกคา้ การจดัจาํหน่ายมี 4 วิธี ดงัน้ี 

(1) การให้บริการผ่านร้าน (Outlet) โดยร้านประเภทน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อทาํให้

ผูรั้บบริการ และผูใ้หบ้ริการมาพบกนั ณ สถานท่ีแห่งหน่ึงโดยการเปิดร้านคา้ข้ึนมา 

(2) การให้บริการถึงบา้นลูกคา้ หรือสถานท่ีท่ีลูกคา้ตอ้งการ เป็นการส่งพนักงานไป

ให้บริการถึงบา้นลูกคา้ หรือสถานท่ีอ่ืนตามความสะดวกของลูกคา้ การให้บริการแบบน้ีธุรกิจไม่ตอ้งมี

การจดัตั้งสาํนกังาน หรือเปิดเป็นร้านใหบ้ริการ ลูกคา้ติดต่อดว้ยการใชโ้ทรศพัทห์รือโทรสาร 

(3) การใหบ้ริการผา่นตวัแทน การใหบ้ริการแบบน้ีเป็นการขยายธุรกิจดว้ยการขายแฟ

รนไชส์ หรือ การจดัตั้งตวัแทนในการใหบ้ริการ 
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(4) การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นบริการท่ีอาศัยเทคโนโลยี เพื่อทาํ

ใหบ้ริการเป็นไปอยา่งสะดวก 

6) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารการตลาด ระหว่างผูซ้ื้อกบัผูข้าย     

เพื่อสร้างทศันคติและพฤติกรรมการซ้ือ ท่ีแน่ใจว่าตลาดเป้าหมายเขา้ใจและให้คุณค่าแก่ส่ิงท่ีเสนอขาย      

โดยส่วนประสมของการส่งเสริมการตลาด ประกอบดว้ย 

(1) การโฆษณา (Advertising) ใชส้ร้างภาพลกัษณ์ระยะยาวให้กบัผลิตภณัฑ์และ

บริการ ทาํใหเ้กิดการขายเร็วข้ึน 

(2) การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นการส่ือข่าวสารท่ีอาจนาํลูกคา้ไปยงั

ผลิตภณัฑ์ หรือเป็นส่ิงจูงใจท่ีมีคุณค่าต่อลูกคา้ ประกอบดว้ยเคร่ืองมือมากมาย เช่น คูปอง การแจก     

การแถม เป็นตน้ 

(3) การประชาสัมพนัธ์และการพิมพเ์ผยแพร่ (Public Relations) เป็นการสร้างความ

เช่ือถือใหก้บัผลิตภณัฑ ์หรือการดาํเนินงานของบริษทัใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ท่ีชอบหลีกเล่ียงพนกังานขายและ

โฆษณา 

(4) การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) เป็นการสร้างความนิยมชมชอบ ความเช่ือ

ตดัสินใจเลือกและซ้ือโดยอาศยับุคคลเป็นผูแ้จง้ข่าวสาร 

(5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการส่งข่าวสารสู่บุคคลหน่ึงโดยเฉพาะ

ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ผา่นเคร่ืองมือท่ีมีหลายรูปแบบ เช่น จดหมายตรง โทรศพัทแ์ละ E-mail  

7) บุคคล (People) หมายถึง ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบับริการทั้งหมด ซ่ึงหมายรวมถึงทั้งลูกคา้ 

บุคคลท่ีจาํหน่าย และบุคคลท่ีให้บริการหลงัการขาย บุคคลเป็นองค์ประกอบท่ีสําคญัทั้งในการผลิต

บริการและการให้บริการ ในปัจจุบนัซ่ึงสถานการณ์การแข่งขนัธุรกิจรุนแรงข้ึน บุคคลจึงเป็นปัจจยั

สาํคญัท่ีสร้างความแตกต่างใหก้บัธุรกิจ โดยสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ทาํใหเ้กิดความไดเ้ปรียบทางการ

แข่งขนั โดยคุณภาพในการให้บริการตอ้งอาศยัการคดัเลือก ฝึกอบรม การจูงใจเพื่อให้สามารถสร้าง

ความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคู่แข่ง ดงันั้นพนกังานจึงตอ้งมีความรู้ความชาํนาญในสาย

งาน มีทศันคติท่ีดี มีบุคลิกภาพและการแต่งกายท่ีดีเพื่อสร้างความน่าเช่ือถือ มนุษยสัมพนัธ์มีความเสมอ

ภาคในการให้บริการลูกคา้เพื่อสร้างความรู้สึกประทบัใจต่อการให้ความสาํคญัอย่างเท่าเทียม สามารถ

ตอบสนองและแกปั้ญหาต่าง ๆ ของลูกคา้ มีความคิดริเร่ิมและสามารถสร้างค่านิยมใหก้บัองคก์รได ้

8) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็นการแสดงให้เห็นคุณภาพของบริการโดย

ผ่านการใชห้ลกัฐานท่ีมองเห็นได ้เช่น การสร้างสภาพแวดลอ้มของสถานท่ี การออกแบบตกแต่งและ

แบ่งส่วนหรือแผนกของพื้นท่ีในอาคาร ความมีระเบียบภายในสาํนกังานการจดัวางอุปกรณ์สาํนกังาน 
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ความสะอาดของอาคารสถานท่ี การนาํอุปกรณ์ทนัสมยัมาใชใ้นการบริการท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคา้ และ

เพื่อใหลู้กคา้มองเห็นภาพลกัษณ์หรือคุณค่าท่ีเหนือกวา่คู่แข่งไดอ้ยา่งชดัเจน 

9) กระบวนการ (Processes) หมายถึง ขั้นตอนในการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์และการ

ให้บริการ ถูกตอ้ง รวดเร็ว เป็นท่ีพอใจและประทบัใจในความรู้สึกของผูบ้ริโภค จะพิจารณาใน 2 ดา้น 

คือความซับซ้อน และความหลากหลาย ในด้านความซับซ้อนจะตอ้งพิจารณาถึงขั้นตอนและความ

ต่อเน่ืองของงานในกระบวนการ เช่น ความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อซ้ือกรมธรรมป์ระกนัชีวิต ส่วน

ในด้านของความหลากหลายต้องพิจารณาถึงความอิสระและความยืดหยุ่น เช่น สามารถท่ีจะ

เปล่ียนแปลงขั้นตอนหรือลาํดบัการทาํงานได ้ทาํให้มีขั้นตอนการให้บริการท่ีรวดเร็ว ซ่ึงเป็นการอาศยั

กระบวนการบางอยา่งเพื่อจดัส่งผลิตภณัฑ ์หรือบริการใหก้บัลูกคา้ เพื่อใหเ้กิดความแตกต่าง 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการในมุมมองของลูกค้า 

ชยัสมพล ชาวประเสริฐ (2547: 81-82) กล่าวว่า การท่ีจะบริหารการตลาดของธุรกิจใหป้ระสบ

ความสาํเร็จนั้น จะตอ้งพิจารณาถึงส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของลูกคา้ดว้ยดงัต่อไปน้ี 

1) คุณค่าท่ีลูกคา้จะไดรั้บ (Customer Value) ลูกคา้จะเลือกใชบ้ริการอะไรหรือกบัใคร ส่ิงท่ี

ลูกคา้ใชพ้ิจารณาเป็นหลกัคือ คุณค่าหรือคุณประโยชน์ต่าง ๆ ท่ีจะไดรั้บเม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่าย ดงันั้น 

ธุรกิจตอ้งเสนอเฉพาะบริการท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

2) ตน้ทุน (Cost to Customer) ตน้ทุนหรือเงินท่ีลูกคา้ยินดีจะจ่ายสาํหรับบริการนั้นตอ้ง

คุม้ค่ากบับริการท่ีจะได ้หากลูกคา้ยินดีจ่ายในราคาสูง แสดงว่าความคาดหวงัในบริการนั้นย่อมสูงดว้ย 

ดงันั้น ในการตั้งราคาค่าบริการ ธุรกิจจะตอ้งหาราคาท่ีลูกคา้ยนิดีจะจ่ายใหไ้ด ้เพื่อราคานั้นไปใชใ้นการ

ลดค่าใชจ่้ายต่าง ๆ ทาํใหส้ามารถเสนอบริการในราคาท่ีลูกคา้ยอมรับได ้

3) ความสะดวก (Convenience) ลูกคา้จะใชบ้ริการกบัธุรกิจใด ธุรกิจนั้นจะตอ้งสร้างความ

สะดวกให้ลูกคา้ ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อสอบถามขอ้มูลและการไปใชบ้ริการ หากลูกคา้ไปติดต่อใช้

บริการไดไ้ม่สะดวก ธุรกิจจะตอ้งทาํหนา้ท่ีสร้างความสะดวกดว้ยการให้บริการถึงท่ีบา้นหรือท่ีทาํงาน

ลูกคา้ 

4) การติดต่อส่ือสาร (Communication) ลูกคา้ยอ่มตอ้งการไดรั้บข่าวสารอนัเป็นประโยชน์

จากธุรกิจ ในขณะเดียวกนัลูกคา้ก็ตอ้งการติดต่อธุรกิจเพื่อให้ขอ้มูล ความเห็น หรือขอ้ร้องเรียน ธุรกิจ

จะตอ้งจดัหาส่ือท่ีเหมาะสมกบัลูกคา้เป้าหมาย เพื่อการให้และรับขอ้มูลความเห็นจากลูกคา้ ดงันั้นการ

ส่งเสริมการตลาดทั้งหลายจะไม่ประสบความสาํเร็จเลยหากการส่ือสารลม้เหลว 

5) การดูแลเอาใจใส่ (Caring) ลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการไม่วา่จะเป็นบริการท่ีจาํเป็นหรือบริการท่ี

ฟุ่ มเฟือย เช่น ดา้นความงามลูกคา้ตอ้งการการเอาใจใส่ดูแลเป็นอยา่งดีจากผูใ้หบ้ริการ ตั้งแต่เร่ิมกา้วเทา้
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แรกเขา้มาจนถึงกา้วเทา้ออกจากร้าน ไม่ว่าจะเป็นคร้ังแรกหรือคร้ังใดของการใหบ้ริการก็ตามหรือไม่ว่า

จะเป็นพนกังานผูใ้ดท่ีใหบ้ริการกต็าม 

6) ความสาํเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ (Completion) ลูกคา้มุ่งหวงัให้ไดรั้บการ

ตอบสนองอยา่งสมบูรณ์แบบ ไม่วา่จะเป็นการบริการตดัผม ผมท่ีออกมาจะตอ้งมีความเรียบร้อย ตรงกบั

ความตอ้งการของลูกคา้ หรือการเขา้รักษาอาการป่วย ไม่ว่าในโรงพยาบาลใดอาการป่วยจะตอ้งหาย ใน

แต่ละธุรกิจบริการแมข้ั้นตอนการให้บริการจะมีความซับซ้อนเพียงใด ตอ้งจา้งพนักงานจาํนวนมาก

เพียงใด ลูกคา้ไม่มีส่วนมารับรู้ รู้อยา่งเดียวว่ากระบวนการให้บริการตอ้งตอบสนองความตอ้งการอยา่ง

ครบถว้น ไม่ขาดตกบกพร่อง 

7) ความสบาย (Comfort) ส่ิงแวดลอ้มของการให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นอาคาร เคาน์เตอร์

บริการ หอ้งนํ้า ทางเดิน ป้ายประชาสมัพนัธ์ต่าง ๆ จะตอ้งสร้างความสบายตาและความสบายใจใหลู้กคา้ 

โดยเฉพาะหากลูกคา้มาใชบ้ริการประเภทหรูหราฟุ่ มเฟือย ส่ิงเหล่านั้นตอ้งทาํใหค้วามทุกขใ์จและความ

ไม่สบายกายไดบ้รรเทาเบาบางลง เช่น การนัง่ฟังเพลงในร้านอาหาร ทุกส่ิงในร้านอาหารตอ้งสร้างความ

สบายใหลู้กคา้ 

สามารถเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดในมุมมองของธุรกิจและของลูกคา้ได้ ดัง

ตาราง 2.2 

 

ตาราง 2.2 การเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดบริการในมุมมองของธุรกิจและของลูกคา้ 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ในมุมมองของธุรกจิ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ในมุมมองของลูกค้า 

1. ผลิตภณัฑ ์(Product) 1. คุณค่าท่ีจะไดรั้บ (Customer Value) 

2. ราคา (Price) 2. ตน้ทุน (Cost to Customer) 

3. ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) 3. ความสะดวก (Convenience) 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 4. การติดต่อส่ือสาร (Communication) 

5. พนกังาน (People) 5. การดูแลเอาใจใส่ (Caring) 

6. กระบวนการใหบ้ริการ (Process) 6. ความสําเร็จในการตอบสนองความตอ้งการ

(Completion) 

7. ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ(Physical Evidence) 7. ความสบาย (Comfort) 

 

ท่ีมา : ชยัสมพล ชาวประเสริฐ, การตลาดบริการ, บริษทั ซีเอด็ยเูคชัน่ จาํกดั (มหาชน), 2547 : 82. 
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4. ข้อมูลร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดกาแฟ 24 ชม. เพ่ือชาวนกฮูก 

ร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดกาแฟ 24 ชม. เป็นการร่วมมือกนัระหว่าง คุณเอนก            

จงเสถียร กรรมการผูจ้ดัการ เครือเอ็มเอ็มพี คอร์ป ผูน้ําพลาสติกฟิล์มของไทยยี่ห้อ "เอ็มแรป"              

(M WRAP) และคุณต่าย นฐัฐพนท ์ลียะวณิช ดารานกัแสดง ซ่ึงมีความสมัพนัธ์เป็นเครือญาติกนันั้น  

พบอุปสรรคการหาสถานท่ีสาํหรับอ่านหนงัสือช่วงใกลส้อบ ทาํรายงาน ประชุมกลุ่ม ช่วงเวลา

ยามคํ่าแบบสงบและสามารถใชบ้ริการไดน้านเท่าท่ีตอ้งการไดย้ากลาํบาก จึงตอ้งไปอ่านหนงัสือตาม

บ้านเพื่อน ท่ีทาํงาน ห้องสมุดมหาวิทยาลัย แต่มีข้อห้ามหลายอย่าง โดยเฉพาะเวลาเปิดปิดท่ีไม่

เอ้ืออาํนวย คุณเอนกจึงเกิดแนวความคิดการเปิดร้านน้ีว่า เพื่อสนับสนุนให้เด็กไทยยุคใหม่ไดใ้ชเ้วลา

และมีสถานท่ีในการอ่านหนงัสือมากข้ึนเป็นสถานท่ีท่ีเด็ก ๆ ทั้งนกัเรียน นกัศึกษา รวมถึงบุคคลทัว่ไป

สามารถเขา้ไปใชป้ระโยชน์ในทางสร้างสรรคใ์นน้ีได ้ไม่ว่าจะอ่านหนงัสือ นัง่ทบทวนตาํราก่อนสอบ

กบัเพื่อน ๆ หรือจะเรียกว่าเป็น “แหล่งมัว่สุมทางปัญญา” ก็ว่าได ้เพราะท่ีน่ีเปิดให้บริการตลอดทั้งวนัทั้ง

คืน 24 ชัว่โมง เปิดใหบ้ริการเม่ือ 10 มกราคมปี 2555  

ร้าน Too Fast To Sleep แรงบนัดาลใจอนัเป็นท่ีมาของร้านมาจากช่วงท่ีคุณเอนกเรียนปริญญาโท

อยูน่ั้น ตั้งอยูบ่นถนนพระราม 4 เป็นตึกสไตลโ์มเดิร์นสีนํ้ าเงินเขม้ใจกลางเมืองรูปทรงแปลกตาตรงขา้ม

กบัอาคารจามจุรีแสควร์ ตึกน้ีไดรั้บการออกแบบโดย ศุภรัตน์ สถาปนิกจาก  Party Space Studio ไดว้าง                  

คอนเซ็ปต ์ (Concept) ของร้านในแง่ Identity Design อินทีเรียไปถึงโลโกร้้าน โดยนาํบรรยากาศ

ห้องสมุดหรือโรงเรียนมาเป็นแรงบนัดาลใจ ผนงัตูล้็อคเกอร์ ถงัดินสอ และหนงัสือจาํนวนมหาศาลท่ี

ประดบัอยูร่อบร้าน สร้างบรรยากาศผอ่นคลายดว้ยสเตป็ใหเ้ป็นท่ีนัง่ สามารถเอกเขนกอ่านหนงัสือได ้

เลือกใชโ้ทนสีสบายตาอยา่งสีนํ้ าตาล สีนํ้ าเงิน และสีขาว พร้อมเพิ่มความสนุกสนานของตกแต่งอยา่งรูป

วาด และโคมไฟรูปหนงัสือบิน ท่ีไดแ้รงบนัดาลใจจากฉากในหนงัสือแฮร์ร่ีพอตเตอร์ (Harry Potter) 

สามารถองรับลูกคา้ไดถึ้ง 100 คน ภายในตวัอาคารออกแบบโดยใชพ้ื้นท่ีให้คุม้ค่ามากท่ีสุดดว้ยการยก

พื้นท่ีใชง้านหลกัคือส่วนนัง่อ่านหนงัสือและรับประทานอาหารไวบ้นชั้นสอง พื้นท่ีชั้นล่างใชส้าํหรับ

จอดรถ ส่วนตอ้นรับ และร้านคา้ยอ่ย ๆ ท่ีเปิดใหทุ้กคนสามารถเขา้มาใชบ้ริการได ้พื้นท่ีชั้นบนออกแบบ

เป็นกล่องท่ีมีปลายดา้นหน่ึงเชิดข้ึน สร้างการรับรู้ของผูค้นท่ีเดินผา่นไปมาใหส้ามารถสงัเกตเห็นไดง่้าย ดว้ย

ความสูงจากพื้นถึงฝ้าประมาณ 4 – 7 เมตร ทาํใหพ้ื้นท่ีภายในโปร่งโล่งไม่อึดอดั ดา้นขา้งเป็นระเบียง

รองรับกิจกรรมยามเยน็ ไม่ว่าจะเป็นการจดัปาร์ต้ีเลก็ ๆ นัง่รับประทานอาหารหรือจิบไวน์ก็น่าจะเพลิน

ไม่นอ้ย 
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โลโก ้ (Logo) ขนาดใหญ่ บนอาคาร 2 ชั้น สไตลโ์มเดิร์นสีนํ้ าเงินเขม้ใจกลางเมืองของร้าน            

แฝงลูกเล่นดว้ยตวัอกัษรโอ 2 ตวั ท่ีจงใจออกแบบเป็นดวงตาของนกฮูก ส่ือถึงชีวิตของผูค้นในช่วง

กลางคืนในเมืองใหญ่ท่ีไม่หลบัใหล ทั้งยงัสะทอ้นแนวคิดหลกัของร้านทูฟาสตทู์สลีป ท่ีตอ้งการเป็น

พื้นท่ีสําหรับหนุ่มสาววยัเรียนวยัทาํงาน  เขา้ใชเ้ป็นห้องประชุมหรืออ่านหนังสือ พร้อมรับประทาน

อาหารและเคร่ืองด่ืมไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 

ในร้านตกแต่งดว้ยชั้นวางหนังสือท่ีเตม็ไปดว้ยหนังสืออ่านไดจ้ริงหลากหลายประเภท ทั้ง

ภาษาไทยและภาษาต่างประเทศกบัโต๊ะเกา้อ้ีหลากหลายรูปแบบท่ีถูกจดัวางเป็นกลุ่ม ๆ เสมือนเป็น

ห้องสมุด แต่มีลกัษณะการใชง้านท่ียืดหยุน่กว่า เช่น ไม่มีกฎห้ามใชเ้สียง ห้ามรับประทานอาหาร หรือ

ขอ้จาํกดัเร่ืองเวลา เม่ือผสานกบัพื้นท่ีใชส้อยท่ีโปร่งโล่ง ดว้ยเพดานสูงและผนังกระจกใส ยิ่งสร้าง

บรรยากาศท่ีผอ่นคลายมากข้ึน 

ส่วนของพื้นท่ีภายในร้านแบ่งออกเป็น 4 โซน (Zone) ทุกโซนปิดให้บริการเท่ียงคืน แต่เปิด

ให้บริการในเวลาท่ีแตกต่างกนั ยกเวน้โซน Library เปิดให้บริการ 24 ชัว่โมง เหตุผลท่ีตอ้งจาํกดัโซน

เวลาการใหบ้ริการเพื่อควบคุมการใชพ้ลงังาน ดา้นล่างของร้านเป็นห้องนัง่เล่นและห้องอาหาร Secret 

Chamber (ห้องแห่งความลบั) สร้างบรรยากาศแบบห้องใตห้ลงัคาเสิร์ฟไวน์ เบียร์ คอ็กเทล รวมถึง

อาหารไทยและเทศในราคาตั้งแต่ 80–1,000 บาท  

ชั้นสองเป็นโถง Library ตกแต่งดว้ยชั้นหนงัสือ กระดานดาํ และหนงัสือภาษาองักฤษเชิงไลฟ์

สไตลน์บัหม่ืนเล่ม ว่าดว้ยศิลปะ การทาํอาหาร และท่องเท่ียว จาํลองบรรยากาศห้องสมุดเนน้ความโอ่

โถงดว้ยกระจกบานใหญ่ตลอดแนวร้าน และในโซน Library ยงัแบ่งออกเป็นพื้นท่ี “นัง่นาน” ซ่ึงมีทั้ง

โต๊ะเกา้อ้ีแบบประชุมงานและโต๊ะนัง่พื้นแบบญ่ีปุ่นไวน้ัง่เล่นสบาย ๆ  ส่วนท่ีติดกบัเคาน์เตอร์เคร่ืองด่ืม

และอาหารว่าง    เป็นพื้นท่ี “นัง่นิด” เหมาะสาํหรับคนท่ีตอ้งการนัง่สบาย ๆ บนโซฟา แต่จาํกดัเวลานัง่

ไม่เกิน 1 ชัว่โมง ส่วนดา้นนอกเป็นระเบียงท่ีเปิดใหบ้ริการยามอาทิตยร่์มลมตก สามารถรองรับลูกคา้ได้

ประมาณ 300 คน ในคราวเดียวกนั ซ่ึงมีค่าใชจ่้ายต่อหวัเฉล่ีย 200 บาทต่อการเขา้มาใชบ้ริการหน่ึงคร้ัง  

ร้าน Too Fast To Sleep เปิดโอกาสใหนิ้สิตนกัศึกษาไดท้าํการบา้นหรือติวหนงัสือไดเ้ตม็ท่ี 

โดยมีอุปกรณ์อยา่งโต๊ะ กระดาษ ดินสอ และปลัก๊ไฟ ไวช้าร์ตอุปกรณ์อิเลก็ทรอนิก รวมถึงอาหารอิตาลี

และเคร่ืองด่ืม ชา กาแฟ บริการพร้อมท่ีนัง่เป็นโซน โต๊ะใหญ่ท่ีนัง่ไดเ้ป็นกลุ่ม โต๊ะเลก็สาํหรับ 2 - 3 คน 

และยงัให้บริการฟรี Wi-fi กลุ่มเป้าหมาย เดิมคาดว่าเป็นกลุ่มคนวยัทาํงาน เพราะร้านตั้งอยูใ่นบริเวณ

สํานักงานใกลก้บัอาคารจามจุรีสแควร์และถนนสีลม ส่วนดา้นล่างของร้านเป็นศูนยอ์าหารติดแอร์

สาํหรับคนทาํงานบริษทั แต่กลบักลายเป็นกลุ่มนกัเรียนนกัศึกษา มาใชบ้ริการมาถึงประมาณ 80%  ส่วน

กลุ่มคนวนัทาํงานมีเพียง 20% 
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ดว้ยพฤติกรรมการใชชี้วิตของคนสังคมเมืองในช่วงเวลาตอนกลางคืนเปล่ียนไปจากอดีตมาก 

เร่ิมมีความตอ้งการพื้นท่ีสาธารณะเพื่อทาํงานและอ่านหนงัสือช่วงเวลากลางคืนถึงเวลาเชา้ โดยสังเกต

ไดจ้ากมีร้านคาเฟ่ 24 ชัว่โมงในกรุงเทพมหานครเพิ่มมากข้ึน อยา่งร้าน Too Fast To Sleep ท่ีออกแบบ

คลา้ยหอ้งสมุด แต่มีความยดืหยุน่ในการใชง้านมากกว่า นอกจากน้ี ยงักลายเป็นพื้นท่ีเปิดใหเ้ป็นชุมชน

ทางความคิด และเป็นพื้นท่ีสร้างสรรคข์องคนเมือง เปิดกวา้งสาํหรับการแลกเปล่ียนความคิดเห็นและ

ถกเถียงกนั หรือรวมกลุ่มช่วยกนัอ่านหนงัสือทาํใหก้ารอ่านหนงัสือมีประสิทธิภาพมากข้ึน 

กาํไรท่ีผูบ้ริหารร้านได ้คือ ความสุขท่ีไดเ้ห็นคนดีมีท่ีนัง่เล่น อ่านหนงัสือ ซ่ึงถือไดว้่าจุดขาย

ของร้าน Too Fast To Sleep นอกเหนือจากการให้บริการอาหาร เคร่ืองด่ืม และไอศครีมหลากหลาย

รสชาติท่ีใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง แลกกบัสญัญาณอินเทอร์เน็ตเพื่อเติมเตม็การใชง้านพื้นท่ีสร้างสรรคแ์ห่งน้ี 

 

ขอ้มูลภาพรวมของร้าน Too Fast To Sleep 

• สถิติของร้าน Too Fast To Sleep 

1. ค่าใชจ่้ายต่อคนในการเขา้มาใชบ้ริการหน่ึงคร้ังโดยเฉล่ียประมาณ 200 บาท 

2. ผูใ้ชบ้ริการเป็นนกัเรียน นกัศึกษา 80% และพนกังานบริษทั 20%  

3. ช่วงเวลาท่ีมีผูใ้ชบ้ริการมากท่ีสุดคือ 21.00 – 22.00 น. มีผูใ้ชบ้ริการประมาณ 150 – 

200 คน  

4. จาํนวนชัว่โมงท่ีใชบ้ริการนานท่ีสุดคือ 13 ชัว่โมง 

• จุดเด่นของร้าน Too Fast To Sleep 

1. ทาํเลร้านตั้งอยูก่ลางเมือง ใกลร้ถไฟฟ้า MRT สถานีสามยา่น ใกลส้ถาบนัการศึกษา 

และยา่นธุรกิจ มีเสน้ทางเดินทางท่ีสะดวก 

2. ใหบ้ริการ Wi-Fi ฟรี และมีปลัก๊ไฟและสายต่อพว่งใหบ้ริการฟรี ตอบโจทยค์นรุ่นใหม่ 

3. นกัเรียน นกัศึกษา และกลุ่มคนรุ่นใหม่ เป็นกลุ่มท่ีนิยมลองของใหม่  

4. ส่ือโซเชียลมีเดีย (Social Media) ช่วยกระตุน้ใหเ้กิดการบอกต่อปากต่อปาก 

5. การออกแบบภายในร้านเน้นการอ่านหนังสือและทาํงาน มีความแตกต่างไปจาก

ร้านกาแฟ 24 ชัว่โมง ท่ีเปิดมาก่อนหนา้น้ี  

• จุดอ่อน 

1.  ดว้ยลูกคา้หลกัเป็นกลุ่มนักเรียนนักศึกษา ยอดขายในช่วงปิดเทอมจึงลดลงและ

ส่งผลใหมี้ผูใ้ชบ้ริการนอ้ยลงเช่นกนั 

2. นกัเรียนนกัศึกษามีกาํลงัซ้ือนอ้ยกว่าพนกังานบริษทั จาํนวนการซ้ือแต่ละคร้ังจึงไม่มาก

3. ตอ้งบริหารตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการดูแลร้านท่ีเปิดใหบ้ริการแบบ 24 ชัว่โมง 

4. ตลาดมีคู่แข่งอยูแ่ลว้ โดยเฉพาะธุรกิจ QSR (Quick Service Restaurant) ท่ีหนัมา

ใหบ้ริการแบบ 24 ชัว่โมงมากข้ึน เช่น McDonald 
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ภาพประกอบ 5   ร้าน Too Fast To Sleep 
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ทาํเลทีต่ั้งร้าน Too Fast To Sleep 

ร้านตั้งอยูเ่ลขท่ี 754 ถนนพระราม 4 ปทุมวนั กรุงเทพมหานคร 10330 

 

การเดินทาง 

จากถนนพระราม 4 มุ่งหนา้สู่วดัหังลาํโพง ร้าน Too Fast To Sleep ตั้งอยบูริเวณดา้นหนา้               

วดัหัวลาํโพง หรือเดินทางโดยรถไฟฟ้า MRT ออกทางออกวดัหัวลาํโพง เดินยอ้นมาทางถนนสีลม             

อีกเลก็นอ้ยจะเห็นร้าน Too Fast To Sleep ทางดา้นซา้ยมือ 
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ข้อมูลสนับสนุนพฤติกรรมทีเ่ปลีย่นแปลงไปของคนสังคมเมือง  

“คอฟฟิศ” ออฟฟิศแนวใหม่มาแรง 

ท่ีมา: หนงัสือพิมพฐ์านเศรษฐกิจ ปีท่ี 34 ฉบบัท่ี 2, 925 วนัท่ี 23 - 26   กมุภาพนัธ์ พ.ศ. 2557 

ผลงานวิจยัช้ีว่า ภายในปี 2563 หรือในอีก 10 ปีขา้งหนา้  คนท่ีมีงานทาํในอเมริกาจาํนวนราว 

40% จะเป็นคนท่ีมีอาชีพอิสระ หรือเป็นฟรีแลนซ์ และนัน่ก็จะทาํให้พวกเขาตอ้งการสถานท่ีทาํงาน

รูปแบบใหม่ท่ีเรียกว่า "คอฟฟิศ" (Coffice) ซ่ึงเป็นพื้นท่ีการทาํงานตามร้านกาแฟมากยิง่ข้ึน คาํดงักล่าว

บ่งบอกถึงแนวโนม้การนัง่ทาํงานนอกสถานท่ีทาํงานอยา่งเป็นทางการ เช่นการหอบห้ิวเอาคอมพิวเตอร์

พกพามานัง่พิมพง์านหรือเช็กและตอบกลบัอีเมลก์นัตามร้านอาหารหรือร้านกาแฟของคนทาํงานยคุน้ี ท่ี

มีใหเ้ห็นมากข้ึนทุกวนั  แต่การยดึพื้นท่ีในร้านกาแฟมานัง่ทาํงานส่วนตวัโดยพยายามละเลียดกาแฟถว้ย

เดียวในเวลา 3 ชัว่โมงก็ไม่ใช่เร่ืองน่าสะดวกใจนกั ถึงแมจ้ะตอ้งคอยหลบตาพนกังานร้านท่ีคอยมาดอ้ม 

ๆมอง ๆ ทาํท่าเหมือนอยากจะเช็ดโตะ๊อยูห่ลายรอบ แต่กต็อ้งยอมรับวา่ ไม่มีท่ีไหนจะหาสญัญาณไวไฟได้

แรงและสะดวกเท่าร้านกาแฟอีกแลว้ 

สถานการณ์น่าอึดอดัใจแบบน้ีกาํลงัจะหมดไปเม่ือหลายร้านเร่ิมปรับบริการให้กลายเป็น   

"คอฟฟิศ" มากข้ึน (coffice คือ coffee shop หรือ cafe บวกกบัคาํว่า office นัน่เอง) คือแทนท่ีจะขาย

กาแฟและขนมเคก้ สถานท่ีเหล่าน้ีขายพื้นท่ีและเวลาสาํหรับการนัง่ทาํงานอีกดว้ย ยกตวัอยา่งกรณีของ

ร้านไซเฟอร์บลตั (Ziferblat) ในประเทศองักฤษ ร้านน้ีมีแนวคิดง่าย ๆ คือ เม่ือลูกคา้เดินเขา้มาขอใช้

บริการก็จะเร่ิมจบัเวลาและคิดเงินตามระยะเวลาท่ีลูกคา้อยูใ่นร้าน ส่วนบริการสัญญานอินเตอร์เน็ตไร้

สายความเร็วสูง หรือสัญญาณ   Wi-Fi และกาแฟนั้น ถือเป็นบริการฟรีท่ีใหเ้ป็นของแถม ดงันั้นจะนัง่

นานเท่าไหร่ พนกังานก็ไม่ตอ้งมากวนใจ และตวัลูกคา้เองก็ไม่ตอ้งรู้สึกผิดเวลาอยากจะนัง่แช่ทาํงาน

นาน ๆ 

  ธุรกิจของไซเฟอร์บลตัเร่ิมข้ึนเม่ือเกือบ 3 ปีท่ีแลว้ เร่ิมจาก 9 สาขาในรัสเซีย และ 1 สาขาใน

ยูเครน ก่อนจะรุกมาเปิดตวัในประเทศแถบยุโรปตะวนัตก คู่แข่งรายอ่ืน ๆ ไดแ้ก่ เออร์บนั สเตชัน่ 

(Urban Station)   ท่ีถือกาํเนิดในปี 2552 ในกรุงบวัโนสไอเรส ประเทศอาร์เจนตินา เออร์บนั สเตชัน่เนน้

กลุ่มเป้าหมายไปท่ีพวกฟรีแลนซ์ ผูป้ระกอบการขนาดเลก็ และคนท่ีตอ้งทาํงานนอกออฟฟิศ ทางร้านคิด

ค่าบริการเป็นชัว่โมง โดยมีโต๊ะเกา้อ้ีให้นัง่ทาํงาน อตัราค่าบริการอยูท่ี่ชัว่โมงละ 2.50 - 4.50 ดอลลาร์ 

หรือจะจ่ายเป็นเดือนในอตัราเหมา 225 ดอลลาร์ แลว้นัง่ไดไ้ม่จาํกดัชัว่โมงก็ได ้ ลูกคา้สามารถด่ืมกาแฟ

และขนมขบเค้ียวไดโ้ดยไม่ตอ้งจ่ายเงินเพิ่ม แต่หากตอ้งการหอ้งสาํหรับการประชุมยอ่ย ก็สามารถเช่า

สถานท่ีเพิ่มเติม 
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ส่ือต่างประเทศระบุว่า พื้นท่ีทาํงานประเภทท่ีเรียกว่า "คอฟฟิศ" น้ี มีอยูค่่อนขา้งแพร่หลายใน

ประเทศอาร์เจนตินา เมก็ซิโก โคลอมเบีย ชิลี และตุรกี เออร์บนั สเตชัน่ ซ่ึงถือเป็นรายบุกเบิกในแถบน้ี

ตั้งเป้าขยายอีกหลายสาขาในต่างประเทศโดยวางตาํแหน่งตวัเองเป็นผูใ้หบ้ริการท่ีทาํงานแบบ "จ่ายตาม

เวลาท่ีใช"้  ท่ีคิดราคาในอตัราท่ีลูกคา้ทัว่ไปสามารถจ่ายได ้

อย่างไรก็ตาม ธุรกิจดงักล่าวยงัทาํกาํไรไดไ้ม่ง่ายนกั และสาเหตุท่ีร้านกาแฟใหญ่ ๆ ยงัไม่มี

แนวคิดท่ีจะทาํธุรกิจแบบน้ี นัน่กเ็พราะมนัเป็นธุรกิจท่ีทาํกาํไรยากอยูส่กัหน่อย ผูก่้อตั้งไซเฟอร์บลตัและ

เออร์บนั สเตชัน่ กล่าววา่ ตอนท่ีเร่ิมธุรกิจไม่ไดห้วงัผลกาํไรเป็นตวัตั้ง แต่อยากช่วยคนทาํงานอิสระหรือ

ผูป้ระกอบการรายเลก็ ๆ ใหมี้ท่ีทาํงานไดอ้ยา่งสบายใจมากกว่า "เราอยากใหพ้วกเขาสนุกกบัการทาํงาน

ท่ีแตกต่างไปจากคนอ่ืน ซ่ึงก็เหมือนกบัท่ีพวกเราทาํอยู"่ ผูบ้ริหารของเออร์บนั สเตชัน่กล่าว นอกจากน้ี 

เขายงัระบุวา่ ความแตกต่างท่ีเป็นจุดเด่นคือ ท่ีน่ีเป็นสถานท่ีทาํงานแบบยดืหยุน่ท่ีลูกคา้ไม่ตอ้งกงัวลเร่ือง

เวลาปิดเปิดเหมือนออฟฟิศทัว่ไป และยงัสามารถใชเ้ป็นท่ีพบปะกบัฟรีแลนซ์คนอ่ืน ๆ ซ่ึงอาจจะก่อใหเ้กิด

ธุรกิจใหม่ ๆ หรือการทาํงานใหก้นัและกนัไม่ทางใดกท็างหน่ึง  
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Coworking Space for New Community 

ท่ีมา: นิตยสาร คิด© ปีท่ี 5 ฉบบัเดือนมกราคม 2557, เร่ือง: อาศิรา พนาราม ภาพ: อดิเดช ชยัวฒันกลุ 

เทคโนโลยดิีจิทลัไดย้ืน่มือเขา้มาหมุนโลกใหเ้คล่ือนเร็วข้ึน แปลงวิธีการใชชี้วิตของมนุษยใ์ห้

เปล่ียนไปหลายมิติ และปลดปล่อยการทาํงานออกจากขอ้จาํกดัเดิมๆ ชนเผ่าเร่ร่อนแห่งโลกดิจิทลั 

(Digital Nomad) ไดตี้ความพื้นท่ีทาํงานเปล่ียนไป เพียงมีคอมพิวเตอร์พกพากบัอินเทอร์เน็ต พวกเขาก็

สามารถทาํงานท่ีไหนก็ไดใ้นโลกน้ีท่ามกลางสภาพแวดลอ้มอนัเหมาะสม ซ่ึงไม่เพียงหมายถึงอาคาร

สถานท่ี แต่ยงัหมายถึงสงัคมและชุมชนในพื้นท่ีนั้นๆ ดว้ย เม่ือ 2-3 ปีก่อน คาํวา่ Startup และ Coworking 

Space ยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัแพร่หลายในเมืองไทย สองพี่นอ้ง ชาลและอมฤต เจริญพนัธ์ เห็นโอกาสจากการท่ี

ชาลทาํงานใหค้าํปรึกษาแก่ธุรกิจขนาดเลก็และธุรกิจระหว่างประเทศ ส่วนอมฤตทาํงานธุรกิจเพื่อสังคม 

ทั้งสองต่างก็มองเห็นโอกาสจากความสาํเร็จของ Coworking Space ในต่างประเทศ จึงร่วมกนัริเร่ิม

ความคิดน้ีในปี 2011 และปีต่อมา HUBBA สาขาแรกในไทยกไ็ดเ้ปิดตวัข้ึนในยา่นเอกมยั กรุงเทพฯ 

Coworking Space, Coliving Space นอกจากพื้นท่ีทางกายภาพ ความหมายของ Coworking 

Space สาํหรับชาลซ่ึงเป็นหัวใจของ HUBBA ยงัรวมถึงการใชชี้วิตของผูป้ระกอบอาชีพอิสระหรือ

ผูป้ระกอบการรุ่นใหม่ ท่ีจะมาแบ่งปันความคิด ตวัตน และความเป็นเจา้ของในสถานท่ีนั้นดว้ย ในฐานะ

ท่ีชาลเองกเ็ป็นสตาร์ทอพัเช่นกนั เขาจึงรู้วา่จะตอ้งตอบโจทยใ์นการช่วยลดตน้ทุนทั้งเงินและเวลาใหก้บั

ผูเ้ร่ิมตน้ธุรกิจใหม่ ตลอดจนช่วยสร้างเครือข่ายไดรู้้จกัผูค้นท่ีมีทกัษะหลากหลายเพื่อแบ่งปันความรู้กนั 

และใหแ้รงบนัดาลใจในการทาํงานผา่นกิจกรรมท่ีมีร่วมกนัในพื้นท่ี 

Human Design เพราะคู่แข่งของพื้นท่ีแบบ HUBBA ไม่ใช่ร้านกาแฟ แต่เป็นการทาํงานท่ีบา้น

ซ่ึงไม่มีตน้ทุนอะไรเลย HUBBA จึงเลือกสร้างความรู้สึกให้เหมือนบา้นในบรรยากาศสบาย ๆ และมี

สวนไวผ้อ่นคลาย “ทุกท่ีท่ีเราทาํตอ้งถอดรองเทา้ก่อนเขา้มา เพื่อให้ความรู้สึกเหมือนเดินเขา้บา้น อีก

อยา่งเม่ือถอด รองเทา้แลว้ คนท่ีเขา้มาก็เหมือนจะลดอีโกล้งนิดหน่ึง ผอ่นคลาย และเปิดกวา้งมากข้ึน” 

ความสาํคญัของการออกแบบพื้นท่ี ไม่ไดอ้ยูท่ี่สถาปัตยกรรมเป็นหลกัแต่ยดึคนเป็นศูนยก์ลาง เพื่อใหผู้ ้

มาใชง้านรู้สึกมีความสุขท่ีสุด และปฏิบติัต่อกนัเหมือนเพื่อน โดยโครงสร้างแลว้ HUBBA ถูกออกแบบ

ใหเ้ป็นพื้นท่ีเปิดมากท่ีสุด อุปกรณ์ต่าง ๆ ก็แบ่งปันกนัใช ้ ในขณะท่ีทุกคนมีส่วนร่วมในพื้นท่ีไดอ้ยา่ง

เตม็ท่ีแต่ก็ไม่ไดเ้ป็นเจา้ของอะไรเลยเช่นกนั ส่ิงน้ีจึงช่วยให้ผูค้นเปิดใจและพร้อมแบ่งปันไม่เพียงพื้นท่ี

แต่ยงัรวมถึงความรู้ดว้ย “เราช่วยใหผู้ท่ี้เขา้มาไดเ้รียนรู้เกิดแรงบนัดาลใจ สร้างไอเดีย ลงมือปฏิบติั และ

ในท่ีสุดก็ถูกคน้พบโดยผูอ่ื้น ซ่ึงหมายถึงนักลงทุนหรือลูกคา้ นัน่ล่ะคือพื้นท่ีท่ีผมอยากทาํ” และ 

HUBBA กท็าํไดแ้ลว้ เพราะนอกจากสมาชิกของ HUBBA จะเป็นผูป้ระกอบการรุ่นใหม่ดา้นเทคโนโลย ี

นกัออกแบบ และผูท่ี้ทาํงานอิสระแลว้ ท่ีน่ียงัมีนกัลงทุนหรือเจา้ของบริษทัเทคโนโลยีต่าง ๆ มานัง่

ทาํงาน คอยจบัตามองเพื่อท่ีจะไดค้น้พบดาวดวงใหม่เป็นคนแรกดว้ย โดยกิจกรรมใหญ่ท่ี HUBBA เคย

จดัจนประสบความสาํเร็จมาแลว้คือ Startup Weekend Bangkok ซ่ึงใหผู้เ้ขา้ร่วมตั้งทีมท่ีรวมนกัออกแบบ 

โปรแกรมเมอร์ และนกัการตลาดมาออกแบบผลิตภณัฑด์า้นเทคโนโลยร่ีวมกนัภายในเวลา 54 ชัว่โมง 
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หรือ 3 วนั 2 คืนในบา้นหลงัน้ี โดยมีนกัลงทุนคอยสังเกตการณ์และลงทุนกบัผลงานท่ีสนใจ เพื่อสร้าง

ประสบการณ์การทาํธุรกิจจริงโดยไม่ตอ้งสอน บางทีมมีผลิตภณัฑอ์อกมาแลว้และสามารถทาํเงินได้

แลว้ดว้ย 

Identity Building and Being Community Leader ในช่วงเวลาเพียงหน่ึงปีมี Coworking Space 

เปิดตวัในเมืองไทยถึง 16 ท่ี แต่มีบางแห่งปิดตวัไปแลว้ ปัจจยัหลกัอยูท่ี่จุดประสงคใ์นการทาํธุรกิจ หาก

เป็นการทาํเพื่อแกปั้ญหาและทาํให้เกิดชุมชนเฉพาะทางมากกว่าจะเปิดเป็นพื้นท่ีทาํงานให้เช่าทัว่ไป 

ความเขม้แขง็ของชุมชนนั้น จะช่วยเสริมฐานให ้Coworking Space แห่งนั้นมัน่คงข้ึน เช่นเดียวกบัชาลท่ี

มุ่งสร้างพื้นท่ีท่ีเอ้ือต่อการทาํงานของกลุ่มผูป้ระกอบการดา้นเทคโนโลย ี เพราะเขาเองก็เป็นหน่ึงในนั้น 

จึงสามารถดึงดูดคนท่ีพูดภาษาเดียวกนัให้เขา้มาไดพ้ร้อมกบัเป็นส่ือกลางในการทลายกาํแพง ระหว่าง

ผูค้นผา่นกิจกรรมอยา่ง Power Lunch หรือ Coffee Meet Up ระหว่างม้ืออาหารหรือการด่ืมกาแฟท่ีทาํให้

เกิดบทสนทนาท่ีน่าสนใจไปจนถึงกิจกรรมให้ความรู้ โดยเชิญสมาชิกผูมี้ความเช่ียวชาญแตกต่างกนั

หมุนเวียนมาใหค้วามรู้กนัเอง เพื่อใหเ้ป็นส่วนหน่ึงของการสร้างชุมชนเทคโนโลยแีละสร้างอตัลกัษณ์ท่ี

ชดัเจนใหแ้ก่ HUBBA “ทาํเลสาํคญั ชุมชนกส็าํคญัเช่นกนั แต่ละท่ีควรมีกลุ่มเป้าหมายและอตัลกัษณ์ของ

ตวัเอง แต่ไม่ตอ้งเฉพาะมาก เพราะยงัไม่ถึงเวลาต่อไปอาจมีท่ีท่ีเจาะกลุ่มมากกว่าน้ีก็ได ้ ข้ึนอยูก่บัว่าผูท่ี้

จะทาํ Coworking Space อยูใ่นวงการไหน เพื่อใหพ้ดูคุยกบัผูท่ี้มาใชง้านไดง่้าย ทศันคติกส็าํคญั ควรเป็น

คนรุ่นใหม่ท่ีชอบแชร์และชอบช่วยเหลือผูอ่ื้น เพราะน่ีเป็นงานบริการและควรมีความเป็นผูน้าํกลุ่มใน

ระดบัหน่ึง เพราะคนไทยไม่ใช่ว่าจะพูดคุยกบัคนแปลกหนา้ไดง่้าย เราตอ้งเช่ือมใหเ้ขามีปฏิสัมพนัธ์กนั

ไดด้ว้ย” 
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5. งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 

สุภาพรรณ พฤกษาวนกิจ (2556) ศึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภค

ในการใช้บริการร้านแมคโดนัลด์ 24 ชั่วโมง ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูต้อบ

แบบสอบถาม     ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 21 – 30 ปี เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มีความเห็น

ต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมในดา้นผลิตภณัฑ ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด 

บุคลากร กระบวนการ และลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัปานกลาง  

จากการวิเคราะห์พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการร้านแมคโดนลัด ์24 ชัว่โมง พบว่า เหตุผลท่ีมาใช้

บริการส่วนใหญ่ คือ ใชเ้ป็นจุดนดัพบ และมารับประทานกบัเพื่อนมากท่ีสุด จาํนวนผูม้าใชบ้ริการเฉล่ีย

ประมาณ 4 คน และบุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการใชบ้ริการ คือ เพื่อน ผูม้าใชบ้ริการส่วน

ใหญ่มาใชบ้ริการประมาณ 3 คร้ังในรอบ 3 เดือน เวลาท่ีมาใชบ้ริการส่วนหญ่  คือ ช่วง 18.01 – 21.00 น. 

และใชเ้วลาประมาณคร้ังละ 31 – 60 นาที ค่าใชจ่้ายเฉล่ียในการใชบ้ริการประมาณ 256.50 บาท 

เน่ืองจากกลุ่มผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นพนกังานบริษทัเอกชน มกัจะมีเวลาเขา้และเลิกงานท่ีตายตวั ทาํให้

การพบปะสงัสรรคจ์ะมีในชวงหลงัเลิกงานโดยส่วนใหญ่  

 ชนนันุช อิศรางกูร ณ อยุธยา (2552) ศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านกาแฟ 

McCafe’ ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา่  ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหวา่ง 23 – 

32 ปี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/ลูกจา้ง มีความถ่ีในการบริโภคกาแฟทุกประเภท 1 – 5 คร้ัง

ต่อสปัดาห์ โดยมีวตัถุประสงคใ์นการใชบ้ริการร้านกาแฟ McCafe’ เป็นสถานท่ีนดัหมาย / ใชติ้ดต่องาน 

และช่ืนชอบการใชบ้ริการร้านกาแฟ McCafe’ ในเร่ืองบรรยากาศและการตกแต่งของร้าน ผูบ้ริโภคมี

ความเห็นด้านปัจจัยทางการตลาดอยู่ในระดับมาก โดยให้ความเห็นตามลาํดับเป็นรายด้านดังน้ี          

ดา้นบริการของพนกังาน ดา้นสถานท่ีใหบ้ริการ ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ ์

มีความเหมาะสมมาก 

 ลดัดา พทุธวารีกานต ์(2549) ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมและความพึงพอใจโดยรวมในการบริโภค

เคร่ืองด่ืมกาแฟสดท่ีร้าน True Coffee สาขาอาคารทรู ทาวเวอร์ ถนนรัชดาภิเษก กรุงเทพฯ ผลการศึกษา

พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อายรุะหว่าง 31 – 40 ปี รองลงมาอาย ุ21 – 30 ปี ส่วนใหญ่เป็น

พนกังานเอกชนและมีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี นิยม

บริโภคกาแฟสดเพราะรสชาติกาแฟ โดยมีความถ่ีในการด่ืมกาแฟสด 4 – 5 คร้ังต่อสัปดาห์ และนิยมด่ืม

กาแฟเยน็มากท่ีสุด ความเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ

ซ้ือเคร่ืองด่ืมกาแฟสด พบว่าดา้นผลิตภณัฑ์ให้ความเห็นว่าเมล็ดกาแฟมีความสดใหม่ กล่ินหอม มี

หลากหลายรสชาติ กรรมวิธีการชงกาแฟสะดวกรวดเร็ว และรสชาติกาแฟเหนือกว่าคู่แข่ง ดา้นราคามี

ความคุม้ค่ากบัราคากาแฟและราคาถูกกว่าคู่แข่ง ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ทาํเลท่ีตั้งของร้านมีความ
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เหมาะสม ขนาดพื้นท่ีร้านสะดวกในการผ่านเขา้ออก แต่ไม่แน่ใจเร่ืองสถานท่ีจอดรถว่ามีเพียงพอ

หรือไม่ ดา้นส่งเสริมการตลาดเร่ืองการลดราคาหรือให้ส่วนลดมีความคุม้ค่า ดา้นบุคลากรพนักงานมี

อธัยาศยัดี มีความรู้ความสามารถในการชงกาแฟ แต่งกายเหมาะสม และให้บริการดว้ยความกระตือรือ

ตน้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพมีการตกแต่งภายในร้านอยา่งสวยงาม บรรยากาศภายในร้านดูสบาย มีท่ีนัง่

ด่ืมกาแฟ สะอาด ดา้นกระบวนการมีกรรมวิธีการชง   กาแฟสดท่ีรวดเร็ว อุปกรณ์การชงกาแฟสดมีความ

สะอาด และเคร่ืองชงกาแฟสดมีความทนัสมยั 

ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่าผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ และระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มี

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน True Coffee ดา้นค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านไม่

แตกต่างกนั แต่มีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน ดา้นจาํนวนคร้ังท่ีด่ืมกาแฟสดในหน่ึงสัปดาห์

และจาํนวนคร้ังท่ีด่ืมกาแฟสดท่ีร้านในหน่ึงสัปดาห์แตกต่างกัน ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกัน มี

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน ดา้นจาํนวนคร้ังท่ีด่ืมกาแฟสดท่ีร้านในหน่ึงสปัดาห์ และค่าใชจ่้าย

ในการบริโภคกาแฟสดท่ีร้านไม่แตกต่างกนั แต่มีพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน ดา้นจาํนวนคร้ัง

ท่ีด่ืมกาแฟสดในหน่ึงสัปดาห์แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั มีพฤติกรรมการ

บริโภคกาแฟสดท่ีร้านแตกต่างกันในทุกด้าน ปัจจัยทางการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และราคามี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบิรโภคกาแฟสดท่ีร้าน True Coffee ดา้นจาํนวนคร้ังท่ีด่ืมกาแฟสดต่อ

สปัดาห์ และจาํนวนคร้ังท่ีด่ืมกาแฟสด ปัจจยัทางการตลาดดา้นบุคคล หรือพนกังานมีความสัมพนัธ์กบั

พฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน True Coffee ดา้นจาํนวนคร้ังท่ีด่ืมกาแฟสดต่อสัปดาห์ และจาํนวน

คร้ังท่ีด่ืมกาแฟสด และค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน ปัจจยัทางการตลาด ดา้นการสร้างและ

นาํเสนอของลกัษณะทางกายภาพท่ีมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน True Coffee 

ดา้นจาํนวนคร้ังท่ีด่ืมกาแฟสดท่ีร้าน ปัจจยัทางการตลาดดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรม

การการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน True Coffee ดา้นค่าใชจ่้ายในการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน ความพึงพอใจ

โดยรวมด้านความพึงพอใจโดยรวม ด้านความคุม้ค่าโดยรวม และด้านความคาดหวงัโดยรวม มี

ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดท่ีร้าน True Coffee ดา้นจาํนวนคร้ังท่ีด่ืมกาแฟสดต่อ

สปัดาห์ และจาํนวนคร้ังท่ีด่ืมกาแฟสดท่ีร้านต่อสปัดาห์ 

พิมานมาศ ลีเลิศวงศภ์กัดี (2552) ศึกษาเร่ือง ความพึงพอใจ และพฤติกรรมการบริโภคของ

ลูกคา้ท่ีมีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้การใชบ้ริการร้าน Sorbet & Sherbet โกเดน้ เพลซ ผลการวิจยัพบว่า 

ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุต ํ่ากว่าหรือเท่ากบั 32 ปี อาชีพพนกังานเอกชน สถานภาพการ

สมรสโสด ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี และมีรายไดต่้อเดือน 25,001 – 35,000 บาท ลูกคา้มีความ

พึงพอใจด้านส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก เม่ือพิจารณารายด้านพบว่า ด้าน

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการอยู่
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ในระดบัมาก และลูกคา้มีระดบัความชอบในรถชาติไอศกรีมโดยรวมระดบันอ้ย พฤติกรรมการบริโภค

ของลูกคา้ ส่วนใหญ่มีเหตุผลสาํคญัท่ีสุดในการใชบ้ริการท่ีร้าน Sorbet & Sherbet คือ อยากรับประทาน

ไอศกรีม ส่วนใหญ่ลูกคา้มาใช้บริการกบัเพื่อ บุคคลท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน 

Sorbet & Sherbet มากท่ีสุดคือตนเอง และส่วนใหญ่ลูกคา้มาใชบ้ริการในวนัธรรมดา (จนัทร์ – ศุกร์) 

โดยลูกคา้มีแนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการโดยรวมในระดบักลบัมาใชบ้ริการ 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ลูกคา้ท่ีมีอายุ อาชีพ รายไดต่้อเดือน และระดบัการศึกษา

แตกต่างกนั มีแนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Sorbet & Sherbet ดา้นการกลบัมาใชบ้ริการใน

อนาคตแตกต่างกัน และลูกคา้ท่ีมีอาชีพ ราไดต่้อเดือน และระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีแนวโน้ม

พฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Sorbet & Sherbet ดา้นในอนาคตจะใชบ้ริการมากข้ึนหรือนอ้ยลงแตกต่าง

กนั ความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มี

ความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Sorbet & Sherbet ทางดา้นการใชบ้ริการใน

อนาคต ความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาด ดา้นคุณสมบติัของผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย และด้าน

กระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัแนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Sorbet & Sherbet ทางดา้นการ

แนะนําบุคคลอ่ืนมาใช้บริการ และความพึงพอใจด้านส่วนประสมทางการตลาด ด้านคุณสมบัติ

ผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มีความสัมพนัธ์กบั แนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Sorbet & 

Sherbet ทางด้านในอนาคตจะใช้บริการมากข้ึนหรือน้อยลง ระดับความชอบในรถชาติไอกรีมมี

ความสมัพนัธ์ กบัแนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Sorbet & Sherbet ทางดา้นการกลบัมาใชบ้ริการ

ในอนาคต ทางดา้นการแนะนาํบุคคลอ่ืนมาใชบ้ริการ และทางดา้นในอนาคตจะใชบ้ริการมากข้ึนหรือ

นอ้ยลง ส่วนพฤติกรรมการบริโภคของลูกคา้ดา้นความถ่ีในการใชบ้ริการ มีความสัมพนัธ์กบัแนวโนม้

พฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Sorbet & Sherbet ทางดา้นการกลบัมาใชบ้ริการในอนาคต ดา้นในอนาคต

จะใชบ้ริการมากข้ึนหรือนอ้ยลง และดา้นการแนะนาํบุคคลอ่ืนมาใชบ้ริการ 

ธนิตา วเสารัชกิตติ (2557) ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต่อแนวโนม้

พฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสด 24 ชั่วโมงยี่ห้อหน่ึง ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 

ผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ21 – 30 ปี สถานสภาพโสด จบการศึกษาระดบั

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดต้่อบุคคล 15,001 – 25,000 บาท ผูบ้ริโภคให้

ความสาํคญักบัส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมในระดบัมาก โดยเฉพาะดา้นราคา  
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ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีแนวโน้มพฤติกรรมการใช้

บริการดา้นความพึงพอใจต่อการให้บริการของพนักงานและด้านแนะนําบุคคลอ่ืนให้มาใช้บริการ

แตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีสถานภาพการสมรส แตกต่างกนัมีแนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการดา้นความ

พึงพอใจต่อการใหบ้ริการของพนกังาน และดา้นแนะนาํบุคคลอ่ืนใหม้าใชบ้ริการแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ี

มีการศึกษาและรายไดต่้อบุคคลแตกต่างกนั มีแนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านในทุกดา้นแตกต่าง

กนั และผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีแนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการร้านดา้นความพึงพอใจต่อการ

ใหบ้ริการของพนกังาน และดา้นแนะนาํบุคคลอ่ืนใหม้าใชบ้ริการแตกต่างกนั   

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้าน

ลกัษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน ดา้นการไดรั้บข่าวสารการ

ส่งเสริมการขาย และส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และ

ดา้นกระบวนการ มีอิทธิพลต่อแนวโน้มพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน และส่วนประสมทางการตลาด

บริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีอิทธิพลต่อแนวโนม้พฤติกรรมการใชบ้ริการ

ร้านดา้นแนะนาํบุคคลอ่ืนใหม้าใชบ้ริการ 

การศึกษาหนังสือและเอกสารงานวิจัยท่ีเก่ียวข้อง ผูว้ิจัยจึงได้นําแนวคิดและทฤษฎีท่ี

เก่ียวขอ้งมาประยุกตใ์ชก้บังานวิจยัคร้ังน้ี เพื่อให้งานวิจยัมีความถูกตอ้งและน่าเช่ือถือสําหรับผูท่ี้จะ

นาํไปศึกษาต่อหรือใชอ้า้งอิงการวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ผูว้ิจยัใชท้ฤษฎีของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539: 41) โดยใช้

แนวคิดเก่ียวกับลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ ขนาดครอบครัว สถานภาพ

ครอบครัว รายได ้อาชีพ การศึกษา มีผลต่อความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

พฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการ ผูว้ิจยัใชท้ฤษฎีของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2546) โดยใช้

เป็นแนวคิด คือ 6Ws และ 1H ประกอบดว้ย WHO, WHAT, WHY, WHO, WHEN, WHRE และ HOW 

เพื่อคน้หาคาํตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ประกอบดว้ย OCCUPANTS, OBJECT, OBJECTIVES, 

ORGANIZATIONS, OCCASIONS, OUTLET and OPERATIONS เก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค       

เพื่อนาํมาใชว้ิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค 

ความพึงพอใจ ผูว้ิจยัใชท้ฤษฎีของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (สุภาพรรณ พฤาษาวนกิจ.  

2556: อา้งอิงจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ. 2550: 162) กล่าวถึง ความพึงพอใจของลูกคา้ไวว้่าเป็น

ความรู้สึกของลูกคา้ว่าพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ ซ่ึงเป็นผลลพัธ์จากการเปรียบเทียบระหว่างการรับรู้ใน

คุณภาพของผลิตภณัฑก์บัความคาดหวงัของลูกคา้ (Kotler; & Armstrong.  2004: 9) ถา้การรับรู้จริง
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มากกว่าความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้จะรู้สึกพอใจอย่างมาก ถา้การรับรู้จริงเท่ากบัความคาดหวงัของ

ลูกคา้ ลูกคา้กจ็ะรู้สึกพอใจ แต่ถา้การรับรู้จริงตํ่ากวา่ความคาดหวงัของลูกคา้ ลูกคา้จะรู้สึกไม่พอใจ 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผูว้ิจยัใชท้ฤษฎีของ ฟิลลิป คอตเลอร์ (อดุลย ์จาตุรงคก์ุล, 

2542 : 312-314; อา้งอิงจาก Philip Kotler.  1999.) กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดบริการมีองคป์ระกอบ 

7 ประการ ดงัน้ี ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล ลกัษณะทางกายภาพ และ

กระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการ 

งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งทั้ง 3 งานวิจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคใน

การใชบ้ริการร้านแมคโดนัลด์ 24 ชัว่โมง ในเขตกรุงเทพมหานคร (สุภาพรรณ พฤกษาวนกิจ.  2556) 

ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านกาแฟ McCafe’ ในเขตกรุงเทพมหานคร (ชนันนุช อิศรางกูร          

ณ อยุธยา.  2552) และ พฤติกรรมและความพึงพอใจโดยรวมในการบริโภคเคร่ืองด่ืมกาแฟสดท่ีร้าน 

True Coffee สาขาอาคารทรู ทาวเวอร์ ถนนรัชดาภิเษก กรุงเทพฯ (ลดัดา พทุธวารีกานต.์  2549) ผูว้ิจยัได้

ศึกษางานวิจยัและพบว่างานวิจยัดงักล่าวไดศึ้กษาเก่ียวกบัพฤติกรรมหรือปัจจยัท่ีมีอิทธิพลสัมพนัธ์กบั

ความพึงพอใจการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค ผูว้ิจยัจึงไดน้าํมาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามดา้น

ลกัษณะทางประชากรศาสตร์  ดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภค และดา้นปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

โดยงานของผูว้ิจยันั้นมีขอ้แตกต่างคือ ธุรกิจท่ีผูว้ิจยัเลือกศึกษาเป็นธุรกิจการท่ีมีความยืดหยุน่ดา้นเวลา

การใหบ้ริการคือ 24 ชัว่โมง บริการสถานท่ีสาํหรับอ่านหนงัสือหรือทาํรายงาน ส่ิงอาํนวยความสะดวก

ต่าง ๆ รวมถึงการให้บริการอาหาร เคร่ืองด่ืมและของว่างเป็นทางเลือกใหม่สําหรับผูบ้ริโภคในยุค

ปัจจุบนั 
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บทที ่3 

วธีิการดาํเนินการศึกษาค้นคว้า 

 

ผูว้ิจัยได้ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจด้านส่วนประสมทาง

การตลาดบริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง” โดยไดด้าํเนิน

การศึกษาคน้ควา้ตามขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1. การกาํหนดประชากร และการเลือกกลุ่มตวัอยา่ง 

2. การสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการทาํวิจยั 

3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 

4. การจดัทาํขอ้มูลและวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากร 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูเ้คยใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ทั้งเพศชายและเพศหญิง อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ซ่ึงผูว้ิจยัไม่สามารถระบุจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนได ้

  

กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 

กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูเ้คยใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 

24 ชัว่โมง ทั้งเพศชายและเพศหญิง อย่างนอ้ย 1 คร้ัง เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอน 

ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงไดก้าํหนดตวัอย่างจากสูตรกลุ่มตวัอย่างกรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร (กลัยา วานิชย์

บญัชา. 2545: 26) ในระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความผดิพลาดไม่เกิน 5%  สามารถคาํนวณไดจ้ากสูตร

ดงัน้ี 

 

n =     Z2  . 

                          4E2 

 

โดย n  =  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

Z  =  แทน ค่ามาตรฐาน ณ ระดบัความเช่ือมัน่ 95% ดงันั้น Z.975 = 1.96 

   E  =  แทน ค่าสดัส่วนความคลาดเคล่ือน 5% (e = 0.05) 

 



40 
 

โดยนาํไปแทนค่าดงัน้ี 

 

n =   (1.96)2  . 

           4(0.05)2 

       = 384.16  หรือ  385 คน 

 

เพราะฉะนั้น ขนาดตวัอยา่งท่ีคาํนวณไดคื้อ 385 คน และเพิ่มตวัอยา่ง 15 คน รวมเป็นจาํนวน

ตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน  

 

วธีิการสุ่มตัวอย่าง 

ผูว้ิจยัทาํการสุ่มตวัอย่างโดยการออกแบบสอบถามเพื่อทาํการสํารวจความคิดเห็นจากกลุ่ม

ประชากรตวัอยา่งท่ีเป็นผูเ้คยใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดว้ยวิธีการสุ่ม

ตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling)  

 

2. การสร้างเคร่ืองมือทีใ่ช้ในการทาํวจิยั 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้ิจยัสร้างข้ึนเอง 

โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดย

แบบสอบถามเป็นคาํถามปลายปิด (Close-ended Question) คาํถามท่ีมีหลายคาํตอบ (Multiple Choice 

Question) จาํนวน 6 ขอ้ ดงัน้ี 

ขอ้ 1 เพศ  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติั (Nominal Scale) ดงัน้ี 

1.1 เพศชาย 

1.2 เพศหญิง 

ขอ้ 2   อาย ุ เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) ซ่ึงใชเ้กณฑก์ารแบ่ง

อายตุามงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้านแมคโดนลัด ์

24 ชัว่โมง ในเขตกรุงเทพมหานคร” (สุภาพรรณ พฤกษาวนกิจ. 2556) ดงัน้ี 

2.1 ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 

2.2 21 – 30 ปี 

2.3 31 – 40 ปี 

2.4 41 ปีข้ึนไป 
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ขอ้ 3 สถานภาพสมรส  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติ (Nominal Scale) ดงัน้ี 

3.1 โสด 

3.2 สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

3.3 หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

ขอ้ 4  ระดบัการศึกษา  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) ดงัน้ี 

4.1 มธัยมศึกษาตอนตน้   

4.2 มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

4.3 อนุปริญญาตรี/ปวส.   

4.4 ปริญญาตรี 

4.5 ปริญญาตรีข้ึนไป 

ขอ้ 5 อาชีพ  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทนามบญัญติ (Nominal Scale) ดงัน้ี 

5.1 นกัเรียน/นกัศึกษา   

5.2 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

5.3 พนกังานบริษทัเอกชน   

5.4 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 

5.5 พอ่บา้น/แม่บา้น   

5.6 อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………….. 

ขอ้ 6 รายไดต่้อเดือน  เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทเรียงลาํดบั (Ordinal Scale) ซ่ึงใช้

เกณฑ์การแบ่งรายได้ตามงานวิจยัเร่ือง “ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูบ้ริโภคในการใช้

บริการร้านแมคโดนลัด ์24 ชัว่โมง ในเขตกรุงเทพมหานคร” (สุภาพรรณ พฤกษาวนกิจ. 2556) ดงัน้ี 

6.1 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  

6.2 10,001 – 20,000 บาท 

6.3 20,001 – 30,000 บาท   

6.4 30,001 – 40,000 บาท 

6.5 มากกวา่ 40,001 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 แบบสอบถามดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง มีจาํนวน 7 ขอ้ ดงัน้ี 

1. ท่านใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ในรอบระยะเวลา 3 เดือน  

ประมาณก่ีคร้ัง (Ratio Scale) 

2. จาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ในแต่ละ

คร้ัง ประมาณก่ีคน (Ratio Scale) 

3. จาํนวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังท่ีท่านมาใชบ้ริการในร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 

24 ชัว่โมง ประมาณจาํนวนเงินบาท (Ratio Scale) 

4. เวลาโดยเฉล่ียท่ีท่านใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ประมาณ

ก่ีชัว่โมง (Ratio Scale) 

5. เหตุผลท่ีสาํคญัท่ีสุดท่ีทาํให้ท่านมาใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง (Nominal Scale) 

6. โดยปกติท่านจะมาใชบ้ริการ ร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง กบัใคร 

(Nominal Scale) 

7. ส่วนใหญ่ท่านมาใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ระหว่าง

ช่วงเวลาใด (Ordinal Scale) 

 

ส่วนที ่3 แบบสอบถามดา้นความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคา

เฟ่ 24 ชัว่โมง แบ่งคาํถามออกเป็นดา้น จาํนวน 7 ดา้น รวมคาํถามทั้งหมด 23 ขอ้ ดงัน้ี 

 ดา้นผลิตภณัฑ ์  จาํนวน  4 ขอ้ 

 ดา้นราคา   จาํนวน  2 ขอ้ 

 ดา้นช่องทางการจดัทาํหน่าย จาํนวน  2 ขอ้ 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด จาํนวน  3 ขอ้ 

 ดา้นบุคลากร   จาํนวน  4 ขอ้ 

 ดา้นกระบวนการ  จาํนวน  3 ขอ้ 

 ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ จาํนวน  5 ขอ้ 

 



43 
 

ลกัษณะคาํถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่าแบบ Rating Scale เป็นระดบัการวดัขอ้มูล

ประเภท อนัตรภาคชั้น (Interval Scale) มี 5 ระดบั โดยมีเกณฑก์ารกาํหนดคะแนนดงัน้ี 

ระดบั 5  หมายถึง มีความพึงพอใจอยา่งมาก 

ระดบั 4  หมายถึง  มีความพึงพอใจ 

ระดบั 3  หมายถึง เฉย ๆ  

ระดบั 2  หมายถึง  ไม่พอใจ 

ระดบั 1  หมายถึง  ไม่พอใจอยา่งมาก 

   

การกาํหนดเกณฑค่์าคะแนนเฉล่ียในการแปรผล โดยใชสู้ตรคาํนวณความกวา้งของอนัตรภาค

ชั้น ดงัน้ี (ศิริวรรณ เสรีรัตน์; และคณะ. 2549 : 129) 

 

ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =     ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด - ขอ้มูลท่ีมีค่าตํ่าสุด  . 

                                                     จาํนวนชั้น
 

 

            ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น      =        5 – 1     .  =  0.80 

                                      5 

 

เกณฑ์การแปลความหมายคะแนนเฉลีย่ของความพงึพอใจ 

คะแนนเฉล่ีย  1.00 – 1.80 หมายถึง ไม่พอใจอยา่งมาก  

คะแนนเฉล่ีย  1.81 – 2.60 หมายถึง ไม่พอใจ  

คะแนนเฉล่ีย  2.61 – 3.40 หมายถึง เฉย ๆ  

คะแนนเฉล่ีย  3.41 – 4.20 หมายถึง มีความพึงพอใจ  

คะแนนเฉล่ีย  4.21 – 5.00 หมายถึง มีความพึงพอใจอยา่งมาก  
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ขั้นตอนในการสร้างเคร่ืองมือวิจยั 

ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการสร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัดงัน้ี 

1. ศึกษาวิธีการสร้างแบบสอบถามจากเอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางใน

การสร้างแบบสอบถามใหค้รอบคลุมเน้ืองหาตามกรองแนวคิดของการวิจยัท่ีกาํหนด 

2. การสร้างแบบสอบถามจดัทาํข้ึนทั้งหมด 3 ส่วน คือ ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามลกัษณะดา้น

ประชากรศาสตร์ ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุด

คาเฟ่ 24 ชัว่โมง และส่วนท่ี 3 แบบสอบถามดา้นความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

3. นาํแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึนเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาและผูเ้ช่ียวชาญ เพื่อพิจารณา

ตรวจสอบความถูกตอ้งของเน้ือหาไดรั้บ (Content Validity) และแนะนาํขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 

4. นาํแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปหาคุณภาพของแบบสอบถาม โดยการนาํไปทดลอง

ใช ้(Try Out) กบักลุ่มผูใ้ชบ้ริการทัว่ไปท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 30 คน เพื่อทดสอบความเขา้ใจขอ้

คาํถามของกลุ่มตวัอย่าง รวมถึงวิธีการเก็บรวบรวมขอ้มูลและนําขอ้มูลท่ีได้ไปหาค่าความเช่ือมั่น 

(Reliability) โดยใชว้ิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟ่า (α  = Coefficient) โดยใชว้ิธีการคาํนวณของ Cronbach 

(กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2546: 449) ซ่ึงมีค่าความเช่ือมัน่ระหว่าง 0 < α  < 1 ค่าใกลเ้คียงกบั 1 กล่าวคือ 

ค่าอลัฟ่า (α ) เกิน 0.7 แสดงถึงความคงท่ีในระดบัท่ียอมรับไดข้องแบบสอบถาม 

การคาํนวณหาความเช่ือมัน่ทดสอบคุณภาพแบบสอบถามโดยผลการทดสอบค่าความเช่ือมัน่

ในแบบสอบส่วนท่ี 3 แบบสอบถามดา้นความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุด

คาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํนวน 7 ดา้น มีดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์   ค่าอลัฟ่า (α ) = 0.952 

ดา้นราคา    ค่าอลัฟ่า (α ) = 0.953 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ค่าอลัฟ่า (α ) = 0.953 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าอลัฟ่า (α ) = 0.953 

ดา้นบุคลากร   ค่าอลัฟ่า (α ) = 0.950 

ดา้นกระบวนการ  ค่าอลัฟ่า (α ) = 0.950 

ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ ค่าอลัฟ่า (α ) = 0.951 

5. นาํแบบสอบถามท่ีปรับปรุงแลว้ไปเกบ็ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจาํนวน 400 คน 
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงพรรณา (Descriptive Research) และการวิจยัเชิงสาํรวจ (Exploratory 

Research) เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ (7P’s) โดยรวบรวมขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลดงัน้ี 

1. ทุติยภูมิ (Primary Data)  โดยนาํแบบสอบถามท่ีไดรั้บการตรวจสอบคุณภาพแลว้ไปเก็บ

ขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจากผูเ้คยใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep จาํนวน 400 คน จากนั้นจึงรวบรวม

แบบสอบถามดงักล่าวนาํมาวิเคราะห์ผลในลาํดบัถดัไป 

2. ขอ้มูลปฐมภูมิ (Secondary Data) ไดแ้ก่ ขอ้มูลจากการศึกษาคน้ควา้ในตาํราวิชาการ 

งานวิจยั นิตยสาร วารสาร และอินเทอร์เน็ต 

 

4. การจดักระทาํและการวเิคราะห์ข้อมูล 

1. นาํแบบสอบถามท่ีเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 คน ทาํการตรวจสอบความ

สมบูรณ์ของขอ้มูล แลว้จึงนาํมาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์ 

2. นําข้อมูลท่ีลงรหัสแล้วไปบันทึกข้อมูลในเคร่ืองคอมพิวเตอร์เพื่อประมวลผลโดย

โปรแกรม SPSS for Window Version 11.5 ในการวิเคราะห์ขอ้มูลตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

3. การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติสามารถจาํแนกออกได ้2 ลกัษณะคือ การวิเคราะห์ดว้ย

สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) และการวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) 

3.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) โดยแสดงผล

เป็นการแจกแจงความถ่ีและการหาค่าร้อยละ (Percentage) เพื่ออธิบายลกัษณะขอ้มูลในแบบสอบถาม

ดงัน้ี 

- แบบสอบถามส่วนท่ี 1  เป็นแบบสอบถามลักษณะด้านประชากรศาสตร์ 

ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

- แบบสอบถามส่วนท่ี 2 เป็นแบบสอบถามดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน 

Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมงของผูต้อบแบบสอบถาม ใชส้ถิติการวิเคราะห์เชิงพรรณา 

คือ การหาค่าเฉล่ีย (Mean) และ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

3.2 การวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นสถิติท่ีใชใ้นการ

ทดสอบสมติฐาน คือ t-test, One Way Anova และ Pearson Product-Moment Correlation Coefficient 
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∑ X

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล  

จากขอ้มูลท่ีไดจ้ากแบบสอบถาม ผูว้ิจยัไดใ้ชส้ถิติในการวิเคราะห์เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีตอบสนอง

ตามความมุ่งหมายของการวิจยั ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. การวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ประกอบดว้ย 

1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใชสู้ตร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 39)  

 

เม่ือ   P แทน  ค่าสถิติร้อยละ 

    f แทน  ความถ่ีของขอ้มูล 

    n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

1.2 ค่าเฉล่ียเลขคณิต (Mean) ใชส้ญัลกัษณ์ X สูตร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 36) 

      

เม่ือ X  แทน  ค่าคะแนนเฉล่ีย  

แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 

  n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

     

1.3 ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชสู้ตร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2546: 36) 

     

         เม่ือ S.D. แทน  ค่าความเบ่ียงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 

    แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมดยกกาํลงัสอง 

 แทน  ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

   n แทน  ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
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2. การหาค่าความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ (Reliability of the test) โดยใชว้ิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิ

อลัฟ่า     (α  = Coefficient) ของครอนบาช (Cronbach) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2545: 449) 

 

  เม่ือ α   แทน  ค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถามทั้งฉบบั 

   k  แทน  จาํนวนคาํถาม 

    แทน  ค่าเฉล่ียของค่าความแปรปรวนร่วมระหวา่งคาํถามต่าง ๆ 

     แทน  ค่าเฉล่ียของค่าความแปรปรวนของคาํตอบ 

 

3. สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistics) 

3.1 ค่า t-test ใชเ้พื่อเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 

กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 โดยใชสู้ตร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2544: 135) 

 

  กรณีความแปรปรวนของประชากรเท่ากนั S1
2  =  S2

2 

 

   เม่ือ t  แทน  ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t-distribution 

 แทน  ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1 

 แทน  ค่าเฉล่ียตวัอยา่งกลุ่มท่ี 2 

 แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 1 

 แทน  ค่าความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งท่ี 2 

 แทน  ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี 1 

 แทน  ขนาดตวัอยา่งกลุ่มท่ี 2  

    df แทน   
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   กรณีความแปรปรวนของประชากรไม่เท่ากนั S1
2  ≠  S2

2 

     

     
 

3.2 ค่า F-Test ใชว้ิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) 

เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี .05 (ชูศรี วงศ์

รัตนะ 2541: 249) เพื่อทดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 1  

  

  ใชก้รณีความแปรปรวนของประชากรเท่ากนั 

        F   =  
w

b

MS
MS     

  เม่ือ F  แทน  ค่าสถิติท่ีจะใชเ้ปรียบเทียบกบัค่าวิกฤตจากการแจกแจง 

    แบบ F เพื่อทราบนยัสาํคญั 

  bMS  แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 

    (Mean Square between Groups) 

  wMS  แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

    (Mean Square Within Groups) 

  bMS  = 
)1( −k

SSb  

  wMS  = 
)( kn

SSw

−
 

  bSS  แทน ผลรวมของกาํลงัสองระหวา่งกลุ่ม  

    (Between group sum of Squares) 

  wSS  แทน ผลรวมของกาํลงัสองภายในกลุ่ม  

    (Within group sum of Squares) 

  k แทน จาํนวนกลุ่ม 
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  n แทน จาํนวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 

  (k-1) แทน Degree of freedom สาํหรับการแปรผนัระหวา่งกลุ่ม ( bdf ) 

  (n-k) แทน Degree of freedom สาํหรับการแปรผนัภายในกลุ่ม ( wdf ) 

 

กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ จะทาํการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่     

ท่ีระดบันัยสําคญั .05 หรือระดบัความเช่ือมัน่ 95% โดยใชสู้ตรตามวิธี Fisher’s Least Significant 

Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบผลต่างระหวา่งค่าเฉล่ียประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545: 161) 

 

 

 

  เม่ือ . คือ ค่าท่ีใชพ้ิจารณาในการแจกแจงแบบ t-test 

    ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 95% และชั้นห่างความเป็นอิสระภายในกลุ่ม 

  MSE คือ ภายในกลุ่ม (MSw) 

  nj คือ จาํนวนขอ้มูลของกลุ่ม j 

 

สถิติ Brown – Forsythe (B) กรณีความแปรปรวนของขอ้มูลแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั (Hartung. 

2001: 300) มีสูตรดงัน้ี 

     

 

    โดยค่า    

 

  เม่ือ β B แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Brown-Forsythe 

   MSB  แทน ค่าประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม  

    (Mean Square between groups) 

  MSW’ แทน ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม  

    (Mean Square within groups) สาํหรับ Brown-Forsythe 

  k  แทน จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่ง 

  ni  แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่ม i 

LSD t 
n n k i 

= 
− − 1 

2 

2MSE 
α 

; 

t 
n k − − 1 

2 
α 

; 
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  n  แทน ขนาดของประชากร 

  Si
2 แทน ค่าความแปรปรวน 

 

กรณีผลการทดสอบมีความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติแลว้ ตอ้งทาํการทดสอบความ

แตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดูวา่มีคู่ใดบา้งท่ีแตกต่างกนั โดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 (วิเชียร เกศสิงห์. 2543: 

116) มีสูตรดงัน้ี 

     

  เม่ือ  D  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน Dunnett test 

  qD  แทน  ค่าจากตาราง Critical values of the Dunnett test 

  MSS/A แทน ค่าความแปรปรวนภายในกลุ่ม 

  S  แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

 

3.3 ค่าสัมประสิทธิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment 

Correlation Coefficient) (ชูศรี วงศรั์ตนะ 2544: 310 – 311) เพื่อใชท้ดสอบสมมติฐานขอ้ท่ี 2 ในดา้น

จาํนวนคร้ังท่ีมาใช้บริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน, ด้านจาํนวนบุคคลท่ีมาใช้บริการต่อคร้ัง, ด้าน

จาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง และดา้นจาํนวนเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง 

 

 เม่ือ  rxy  แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 

  x  แทน ผลรวมของคะแนนของตวัแปร X 

  y  แทน ผลรวมของคะแนนของตวัแปร Y  

  x2  แทน  ผลรวมคะแนนชุด x แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

  y2  แทน  ผลรวมคะแนนชุด y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

  xy  แทน  ผลรวมของผลคูณระหวา่งคะแนน x และ y ทุกคู่ 

  n  แทน  จาํนวนคนหรือกลุ่มตวัอยา่ง 
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โดยท่ีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ จะมีค่าระหวา่ง -1 ≤ r ≤ 1 ความหมายของคาํ r คือ 

1. ค่า r เป็นลบ แสดงวา่ x และ y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงกนัขา้ม 

2. ค่า r เป็นบวก แสดงวา่ x และ y มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนั 

3. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้1  หมายถึง  x และ y มีความสัมพันธ์ในทิศทาง เ ดี ยวกัน  และมี

ความสมัพนัธ์กนัมาก 

4. ถา้ r มีค่าเขา้ใกล ้-1  หมายถึง x และ y มีความสัมพันธ์ในทิศทางตรงข้ามกัน และมี

ความสมัพนัธ์กนัมาก 

5. ถา้ r = 0  แสดงวา่ x และ y ไม่มีสมัพนัธ์กนั 

6. ถา้ r เขา้ใกล ้0   แสดงวา่ x และ y มีสมัพนัธ์กนันอ้ย 

การอ่านความหมายค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์จะสามารถอ่านไดด้งัน้ี 

ค่าสมัประสิทธ์ิ (r) 

 0.01 – 0.20 หมายถึง  มีความสมัพนัธ์ตํ่า 

 0.21 – 0.40 หมายถึง  มีความสมัพนัธ์ค่อนขา้งตํ่า 

 0.41 – 0.60 หมายถึง  มีความสมัพนัธ์ปานกลาง 

 0.61 – 0.80 หมายถึง  มีความสมัพนัธ์ค่อนขา้งสูง 

 0.81 – 1.00 หมายถึง  มีความสมัพนัธ์สูง 
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บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

การนําเสนอผลการวิเคราะห์ของงานวิจัย เร่ือง “พฤติกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์กับความ          

พึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง” โดยการวิเคราะห์ขอ้มูลและแปรผล ความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ผูว้ิจยัไดก้าํหนด

สญัญาลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

 

สัญลกัษณ์ทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

n  แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง 

X   แทน   ค่าคะแนนเฉล่ีย 

S.D.  แทน   ค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

t  แทน ค่าสถิติท่ีใชพ้ิจารณาใน t – distribution 

MS  แทน ค่าเฉล่ียผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 

SS  แทน ผลบวกกาํลงั (Sum of Squares) 

df  แทน ชั้นของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 

F-prob. แทน ค่าความน่าจะเป็นสาํหรับบอกนยัสาํคญัทางสถิติ (ในตาราง F-test)  

F-ration แทน ค่าท่ีใชพ้ิจารณา F-distribution 

LSD  แทน Least Significant Difference 

r  แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 

H0  แทน สมมติฐานหลกั 

H1  แทน สมมติฐานรอง 

*  แทน มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

**    แทน มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

 



53 
 

การนําเสนอผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ในการนาํเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลและการแปรผลการวิเคราะห์ขอ้มูลของการวิจยัในคร้ังน้ี 

ผูว้ิจยัไดแ้บ่งการนาํเสนอออกเป็น 4 ส่วน ตามลาํดบัดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนท่ี 2 ดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

ส่วนท่ี 3  ดา้นความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง 

ส่วนท่ี 4 การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่ เพศ อาย ุ

สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

 

ตาราง 3 จาํนวนและร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

 

ขอ้มูลส่วนบุคคล จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. เพศ   

 ชาย 176 44.00 

 หญิง 224 56.00 

รวม 400 100.00 

2. อาย ุ   

 ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี 118 29.50 

 21 – 30 ปี 158 39.50 

 31 – 40 ปี  81 20.30 

 41 ปี ข้ึนไป  43 10.70 

รวม 400 100.00 

3. สถานภาพสมรส   

 โสด 297 74.30 

 สมรส/อยูด่ว้ยกนั  83 20.70 

 หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่  20 5.00 

รวม 400 100.00 
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ตาราง 3 (ต่อ) 

 

ขอ้มูลส่วนบุคคล จาํนวน (คน) ร้อยละ 

4. ระดบัการศึกษา   

 มธัยมศึกษาตอนตน้ 36  9.00 

 มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  55 13.80 

 อนุปริญญาตรี/ปวส.  32 8.00 

 ปริญญาตรี 225 56.20 

 ปริญญาตรีข้ึนไป  52 13.00 

รวม 400 100.00 

5. อาชีพ   

 นกัเรียน/นกัศึกษา 199 49.80 

 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  23   5.70 

 พนกังานบริษทัเอกชน 115 28.80 

 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั  52 13.00 

 พอ่บา้น/แม่บา้น    8   2.00 

 อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ    3   0.70 

รวม 400 100.00 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

 นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท 136 34.00 

 10,001 – 20,000 บาท 079 19.80 

 20,001 – 30,000 บาท 075 18.70 

 30,001 – 40,000 บาท 043 10.80 

 มากกวา่ 40,001 บาท ข้ึนไป 067 16.70 

รวม 400 100.00 
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จากตาราง 3  จาํนวนและร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too 

Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํนวน 400 คน จาํแนกตามผูต้อบแบบสอบถามไดด้งัน้ี 

เพศ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจาํนวน 224 คน คิดเป็นร้อยละ 56 

รองลงมาเป็นเพศชาย มีจาํนวน 176 คน คิดเป็นร้อยละ 56  

อาย ุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายรุะหว่าง 21-30 ปี มีจาํนวน 158 คน คิดเป็นร้อย

ละ 39.50 รองลงมาไดแ้ก่ อายตุ ํ่ากว่าหรือเท่ากบั 20 ปี มีจาํนวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 อายุ

ระหว่าง 31-40 ปี มีจาํนวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.30 และอายมุากกว่า 40 ปีข้ึนไป มีจาํนวน 43 คน 

คิดเป็นร้อยละ 10.70 ตามลาํดบั 

สถานภาพสมรส ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด มีจาํนวน 297 คน คิดเป็น

ร้อยละ 74.30 รองลงมาไดแ้ก่ สถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั มีจาํนวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.70 และ

หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่มีจาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 ตามลาํดบั 

ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี มีจาํนวน 225 

คน คิดเป็นร้อยละ 56.20 รองลงมาไดแ้ก่ มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีจาํนวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 

13.80  ปริญญาตรีข้ึนไป มีจาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13 มธัยมศึกษาตอนตน้ มี

จาํนวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 9 และ อนุปริญญาตรี/ปวส. มีจาํนวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8 ตามลาํดบั 

อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีจาํนวน 199 คน คิดเป็นร้อย

ละ 49.80 รองลงมาไดแ้ก่ พนกังานบริษทัเอกชน มีจาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.80 อาชีพอิสระ/

ธุรกิจส่วนตวั มีจาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ มีจาํนวน 23 คน คิด

เป็นร้อยละ 5.70 พ่อบา้น/แม่บา้น มีจาํนวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2 และอาชีพอ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอน

ภาษาองักฤษ       มีจาํนวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.70 ตามลาํดบั 

รายไดต่้อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนนอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 

10,000 บาท  มีจาํนวน 136 คน คิดเป็นร้อยละ 34 รองลงมาไดแ้ก่ รายไดร้ะหว่าง 10,001-20,000 บาท           

มีจาํนวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 19.80 รายไดร้ะหว่าง 20,001-30,000 บาท มีจาํนวน 75 คน คิดเป็นร้อย

ละ 18.70 รายไดม้ากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป มีจาํนวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.70 และรายไดร้ะหว่าง 

30,001-40,000 บาท มีจาํนวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 10.80 ตามลาํดบั 

สาํหรับขอ้มูลดา้นสถานภาพและระดบัการศึกษาท่ีแสดงในตาราง 3 พบว่าสถานภาพหมา้ย/     

หยา่ร้าง/แยกกนัอยูมี่จาํนวนนอ้ย ผูว้ิจยัจึงรวมสถานภาพกลุ่มน้ีใหเ้ป็นกลุ่มเดียวกบัสถานภาพโสด โดย

ใช ้คาํแทนกลุ่มสถานภาพน้ีวา่ โสด/หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ดงัแสดงในตาราง 4 
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ตาราง 4 จาํนวนและร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ท่ีไดจ้ดักลุ่มขอ้มูลใหม่ 

 

ขอ้มูลส่วนบุคคล จาํนวน (คน) ร้อยละ 

3. สถานภาพสมรส   

 โสด/หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ 317 79.30 

 สมรส/อยูด่ว้ยกนั  83 20.70 

รวม 400 100.00 

5. อาชีพ   

 นกัเรียน/นกัศึกษา 199 49.80 

 พนกังานบริษทัเอกชน  115 28.80 

 อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั   52 13.00 

 ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พ่อบา้น/

แม่ บ้าน และ อ่ื น ๆ  เ ช่ น  ติ ว เตอร์ ,  สอน

ภาษาองักฤษ 

 34 08.40 

รวม 400 100.00 

 

จากตาราง 4 จาํนวนและร้อยละของลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too 

Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ท่ีไดจ้ดักลุ่มขอ้มูลใหม่ ซ่ึงใชเ้ป็นกลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ัง

น้ี จาํแนกไดด้งัน้ี 

สถานภาพสมรส ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด/หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่      

มีจาํนวน  317 คน คิดเป็นร้อยละ 79.30 และสถานภาพสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั มีจาํนวน 83 คน คิด

เป็นร้อยละ 20.70 ตามลาํดบั 

อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีจาํนวน 199 คน คิดเป็น      

ร้อยละ 49.80 รองลงมาไดแ้ก่ พนกังานบริษทัเอกชน มีจาํนวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.80  อาชีพ

อิสระ/ธุรกิจส่วนตวั มีจาํนวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 และขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ พอ่บา้น/

แม่บา้น และอ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ มีจาํนวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 8.40 ตามลาํดบั 
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ส่วนท่ี 2   การวิเคราะห์พฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง 

 

ตาราง 5 แสดงความถ่ีในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

 

 n Min. Max. X S.D. 

ความถ่ีในการใช้บริการในรอบระยะเวลา 3 

เดือน 

400 1 30 3.64 3.41 

จาํนวนคนในการไปใชบ้ริการ 400 1 70 4.13 5.80 

ค่าใชจ่้ายในการไปใชบ้ริการ 400 60 800 268.79 116.92 

เวลาในการไปใชบ้ริการ 400 1 18 4.40 2.54 

 

จากตาราง 5 แสดงความถ่ีในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

พบวา่      

ดา้นความถ่ีในใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน มีผูต้อบแบบสอบถามใชบ้ริการจาํนวน

ตํ่าสุด  1 คร้ัง/3 เดือน ใชบ้ริการจาํนวนสูงสุด 30 คร้ัง/3 เดือน โดยเฉล่ียใชบ้ริการประมาณ 4 คร้ัง/3 

เดือน 

ดา้นจาํนวนคนในการไปใชบ้ริการ มีผูต้อบแบบสอบถามใชบ้ริการจาํนวนตํ่าสุด 1 คน/คร้ัง       

ใชบ้ริการจาํนวนสูงสุด 70 คน/คร้ัง โดยเฉล่ียใชบ้ริการประมาณ 4 คน/คร้ัง 

ดา้นค่าใชจ่้ายในการไปใชบ้ริการ มีผูต้อบแบบสอบถามใชบ้ริการจาํนวนตํ่าสุด 60 บาท/คร้ัง     

ใชบ้ริการจาํนวนสูงสุด 800 บาท/คร้ัง โดยเฉล่ียใชบ้ริการประมาณ 269 บาท/คร้ัง 

ดา้นเวลาในการไปใชบ้ริการ มีผูต้อบแบบสอบถามใช้บริการจาํนวนตํ่าสุด 1 ชัว่โมง/คร้ัง          

ใชบ้ริการจาํนวนสูงสุด 18 ชัว่โมง/คร้ัง โดยเฉล่ียใชบ้ริการประมาณ 4 ชัว่โมง/คร้ัง 

 

ตาราง 6 แสดงเหตุผลการมาใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

 

เหตุผลท่ีท่านมาใชบ้ริการร้าน  

Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 
จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. ใชเ้ป็นจุดนดัพบ 100  25.00  

2. ใชเ้ป็นสถานท่ีอ่านหนงัสือ 149  37.30  

3. ใชเ้ป็นสถานท่ีทาํรายงาน/ติวหนงัสือ 85  21.20  

4. ทาํงาน/ประชุม 66  16.50  

รวม 400  100.00  
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จากตาราง 6 แสดงเหตุผลการมาใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชเ้ป็นสถานท่ีอ่านหนงัสือ มีจาํนวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.30 

รองลงมาไดแ้ก่ ใชเ้ป็นจุดนัดพบ มีจาํนวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 ใชเ้ป็นสถานท่ีทาํรายงาน/           

ติวหนงัสือ มีจาํนวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 21.20 และทาํงาน/ประชุม มีจาํนวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 

16.50 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 7  แสดงบุคคลท่ีมาใชบ้ริการดว้ย 

 

บุคคลท่ีมาใชบ้ริการดว้ย จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. คนเดียว 32  8.00  

2. เพื่อน 317  79.30  

3. คู่รัก 24  6.00  

4. อ่ืน ๆ เช่น นักเรียน, ลูกคา้, คู่คา้ธุรกิจ, ติว

เตอร์ 

27  6.70  

รวม 400  100.00  

 

จากตาราง 7 แสดงบุคคลท่ีมาใชบ้ริการดว้ย พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใชบ้ริการ  

กบัเพื่อน มีจาํนวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 79.30 รองลงมาไดแ้ก่ มาใชบ้ริการคนเดียว มีจาํนวน 32 คน    

คิดเป็นร้อยละ 8.00 อ่ืน ๆ เช่น นกัเรียน, ลูกคา้, คู่คา้ธุรกิจ, ติวเตอร์ มีจาํนวน 27 คน คิดเป็นร้อยละ 6.70 

และมาใชบ้ริการกบัคู่รัก มีจาํนวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 6.00 ตามลาํดบั 

 

ตาราง 8 แสดงช่วงเวลาการใชบ้ริการ 

 

ช่วงเวลาการใชบ้ริการ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

1. 06.01 – 12.00 น. 46  11.50  

2. 12.01 – 18.00 น. 126  31.50  

3. 18.01 – 24.00 น. 208  52.00  

4. 00.01 – 06.00 น. 20  5.00  

รวม 400  100.00  
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จากตาราง 8 แสดงช่วงเวลาการใช้บริการ พบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ใช้บริการ

ช่วงเวลา   18.01 – 24.00 น. มีจาํนวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 52.00 รองลงมาไดแ้ก่ ช่วงเวลา 12.01 – 

18.00 น.  มีจาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 ช่วงเวลา 06.01 – 12.00 น. มีจาํนวน 46 คน คิดเป็น

ร้อยละ 11.50 และช่วงเวลา  00.01 – 06.00 น. มีจาํนวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5.00 ตามลาํดบั 

 

ส่วนท่ี 3  การวิเคราะห์ขอ้มูลความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุด

คาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

 

ตาราง 9  แสดงระดบัความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ X S.D. 
ระดบั 

ความพึงพอใจ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์    

1. ความหลากหลายของรายการอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม          

ท่ีมีใหบ้ริการ 

3.65 0.63 พอใจ 

2. ความสดใหม่ของอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม หรือ

วตัถุดิบ        ท่ีนาํมาใชใ้นการประกอบอาหาร ขนม และ

เคร่ืองด่ืม 

3.76 0.64 พอใจ 

3. รสชาติของอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม 3.59 0.70 พอใจ 

4. สถานท่ีท่ีร้านจดัไวใ้หบ้ริการสาํหรับนัง่อ่านหนงัสือ            

หรือทาํงาน และหอ้งประชุมยอ่ย 

4.03 1.61 พอใจ 

 ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวม 3.76 0.60 พอใจ 

ดา้นราคา    

1. ความคุม้ค่าของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน์ท่ี

ไดรั้บ 

3.63 0.80 พอใจ 

2. ความคุม้ค่าของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 3.57 0.77 พอใจ 

 ดา้นราคาโดยรวม 3.60 0.73 พอใจ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย    

1. ทาํเลท่ีตั้งของร้านสะดวกสาํหรับการเดินทางของลูกคา้ 4.28 0.67 พอใจอยา่งมาก 

2. ความสะดวกในการไปใชบ้ริการท่ีร้าน 4.28 0.71 พอใจอยา่งมาก 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวม 4.28 0.67 พอใจอยา่งมาก 
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ตาราง 9  (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ X S.D. 
ระดบั 

ความพึงพอใจ 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด    

1. ติดป้ายประชาสมัพนัธ์หนา้ร้านชดัเจน 3.60 0.74 พอใจ 

2. การจดัรายการอาหาร ขนม หรือเคร่ืองด่ืม แนะนาํ

ประจาํเดือน 

3.33 0.74 เฉย ๆ 

3. การประชาสมัพนัธ์ร้านผา่นช่องทางต่าง ๆ ทางโซเชียล

มีเดีย อาทิ Facebook, Review แนะนาํร้านผา่นเวป็ไซด ์   

เป็นตน้ 

3.26 0.92 เฉย ๆ 

 ดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 3.40 0.68 เฉย ๆ 

ดา้นบุคลากร    

1. การแต่งกายของพนกังานเรียบร้อยเหมาะสมในการ

ใหบ้ริการ 

3.79 1.62 พอใจ 

2. พนกังานสุภาพและเป็นกนัเอง 3.59 0.74 พอใจ 

3. พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจและทกัษะในการ

ให้บริการ 

3.61 0.75 พอใจ 

4. พนกังานมีความกระตือรือร้นและมีความเตม็ใจในการ

ใหบ้ริการ 

3.54 0.80 พอใจ 

 ดา้นบุคลากรโดยรวม 3.52 0.58 พอใจ 

ดา้นกระบวนการ    

1. ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ 3.64 0.70 พอใจ 

2. ความถูกตอ้งของการคิดราคาอาหารและการทอนเงิน 3.91 0.63 พอใจ 

3. ความสมํ่าเสมอของคุณภาพในการใหบ้ริการ 3.77 0.62 พอใจ 

4. ไม่จาํกดัชัว่โมงการใหบ้ริการสถานท่ีนัง่อ่านหนงัสือ              

ทาํรายงาน หรือทาํงาน เป็นระยะเวลานาน 

4.33 0.69 พอใจอยา่งมาก 

 ดา้นกระบวนการโดยรวม 3.91 0.52 พอใจ 
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ตาราง 9  (ต่อ) 

 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ X S.D. 
ระดบั 

ความพึงพอใจ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ    

1. การตกแต่งภายในร้าน 4.19 0.64 พอใจ 

2. บรรยากาศภายในร้าน 4.06 0.69 พอใจ 

3. ท่ีนัง่อ่านหนงัสือหรือทาํงาน 3.93 0.72 พอใจ 

4. ความสะอาดภายในร้าน 3.85 0.70 พอใจ 

5. แสงสวา่งภายในร้านเพยีงพอต่อการอ่านหนงัสือหรือ

ทาํงาน 

3.86 0.74 พอใจ 

6. บริการอ่ืนท่ีร้านมีไวใ้หบ้ริการ ดงัน้ี Wi-Fi, ปลัก๊ไฟ              

และอุปกรณ์เคร่ืองเขียน 

3.93 0.75 พอใจ 

 ดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวม 4.00 0.50 พอใจ 

 ส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม 3.78 0.38 พอใจ 

 

จากตาราง 9 แสดงระดบัความพึงพอใจของผูต้อบแบบสอบถามท่ีใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมนั้นอยู่ในระดบัพอใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.78                

เม่ือพิจารณารายดา้นพบวา่มีรายละเอียดดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมของร้าน Too Fast To Sleep    

อยู่ในระดบัพอใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.76 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าทุกขอ้มีความพึงพอใจอยู่ในระดบั

พอใจ ประกอบดว้ย สถานท่ีท่ีร้านจดัไวใ้หบ้ริการสาํหรับนัง่อ่านหนงัสือหรือทาํงาน และหอ้งประชุมยอ่ย             

มีค่าเฉล่ียสูงสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.03 รองลงมาไดแ้ก่ ความสดใหม่ของอาหาร ขนมและเคร่ืองด่ืม 

หรือวัต ถุ ดิบ ท่ีนํามาใช้ในการประกอบอาหาร  ขนมและเค ร่ือง ด่ืม  มี ค่ า เฉ ล่ีย เ ท่ ากับ  3.76                     

ความหลากหลายของรายการอาหาร ขนมและเคร่ืองด่ืม ท่ีมีใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 และรสชาติ

ของอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 ตามลาํดบั 
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ดา้นราคา 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความพึงพอใจดา้นราคาโดยรวมของร้าน Too Fast To Sleep     

อยู่ในระดบัพอใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.60 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าทุกขอ้มีความพึงพอใจอยู่ในระดบั

พอใจ ประกอบดว้ย ความคุม้ค่าของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ มีค่าเฉล่ียสูงสุดโดยมี

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.63 และความคุม้ค่าของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.57 ตามลาํดบั 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวมของร้าน Too 

Fast To Sleep อยูใ่นระดบัพอใจอยา่งมาก มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าทุกขอ้มีความ

พึงพอใจอยู่ในระดบัพอใจอย่างมาก ประกอบดว้ย ทาํเลท่ีตั้งของร้านสะดวกสาํหรับการเดินทางของ

ลูกคา้ และความสะดวกในการไปใชบ้ริการท่ีร้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความพึงพอใจดา้นการส่งเสริมการตลาดโดยรวมของร้าน Too 

Fast To Sleep อยูใ่นระดบัเฉย ๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.40 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ติดป้ายประชาสัมพนัธ์

หนา้ร้านชดัเจน อยู่ในระดบัพอใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.60 รองลงมาไดแ้ก่ การจดัรายการอาหาร ขนม 

หรือเคร่ืองด่ืม แนะนาํประจาํเดือน อยูใ่นระดบัเฉย ๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.33 และการประชาสัมพนัธ์ร้าน

ผา่นช่องทางต่าง ๆ ทางโซเชียลมีเดีย อาทิ Facebook, Review แนะนาํร้านผา่นเวป็ไซด ์อยูใ่นระดบัเฉย 

ๆ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.26 ตามลาํดบั 

ดา้นบุคลากร 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความพึงพอใจดา้นบุคลากรโดยรวมของร้าน Too Fast To Sleep 

อยู่ในระดบัพอใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.52 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าทุกขอ้มีความพึงพอใจอยู่ในระดบั

พอใจ ประกอบดว้ย    การแต่งกายของพนักงานเรียบร้อยเหมาะสมในการให้บริการ มีค่าเฉล่ียสูงสุด  

โดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.79 รองลงมาไดแ้ก่ พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจและทกัษะในการให้บริการ        

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.61 พนกังานสุภาพและเป็นกนัเอง มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.59 และพนักงานมีความ

กระตือรือร้นและมีความเตม็ใจในการใหบ้ริการ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.54 ตามลาํดบั 

ดา้นกระบวนการ 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความพึงพอใจดา้นกระบวนการโดยรวมของร้าน Too Fast To 

Sleep อยู่ในระดบัดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่า ไม่จาํกดัชัว่โมงการให้บริการ

สถานท่ีนัง่อ่านหนงัสือ ทาํรายงานหรือทาํงาน เป็นระยะเวลานาน อยูใ่นระดบัพอใจอยา่งมาก มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 4.33 รองลงมาไดแ้ก่  ความถูกตอ้งของการคิดราคาอาหารและการทอนเงินอยู่ในระดบัพอใจ       

มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.91 ความสมํ่าเสมอของคุณภาพในการให้บริการอยู่ในระดบัพอใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 

3.77 และความรวดเร็วในการใหบ้ริการอยูใ่นระดบัพอใจ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.64 ตามลาํดบั  
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ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 

ผูต้อบแบบสอบถามมีระดบัความพึงพอใจดา้นลกัษณะทางกายภาพโดยรวมของร้าน Too 

Fast To Sleep อยูใ่นระดบัดี มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 เม่ือพิจารณารายขอ้พบว่าทุกขอ้มีความพึงพอใจอยูใ่น

ระดบัพอใจ ประกอบดว้ย การตกแต่งภายในร้าน มีค่าเฉล่ียสูงสุดโดยมีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 รองลงมา

ไดแ้ก่ บรรยากาศภายในร้าน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 ท่ีนัง่อ่านหนงัสือหรือทาํงาน และบริการอ่ืนท่ีร้านมี

ไวใ้ห้บริการ ดงัน้ี Wi-Fi, ปลัก๊ไฟ และอุปกรณ์เคร่ืองเขียน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 แสงสว่างภายในร้าน

เพียงพอต่อการอ่านหนงัสือหรือทาํงาน มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 และความสะอาดภายในร้าน มีค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 3.85 ตามลาํดบั 

 

ส่วนท่ี 4  การวิเคราะห์ขอ้มูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

การทดสอบสมมติฐานผูว้ิจยัไดท้าํการวิเคราะห์ขอ้มูลตามลาํดบัดงัต่อไปน้ี 

สมมติฐานข้อที ่1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบั

การศึกษา อาชีพ และรายได ้แตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั โดยแยกเป็นสมมติฐานยอ่ย

ไดด้งัน้ี 

สมมติฐานข้อที ่1.1  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน 

Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั สามารถ

เขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

H0 :  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์จะใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของประชากร         

2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent t-test) ทาํการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของ

กลุ่มเพศทั้ง 2 กลุ่ม โดยใชส้ถิติ Levene’s test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือ

เท่ากบั 0.05 แสดงว่าความแปรปรวนของเพศทั้ง 2 กลุ่ม ไม่แตกต่างกนั จะใชค่้า Equal Variance 

Assumed แต่หากค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ความแปรปรวนของเพศทั้ง 2 กลุ่มแตกต่างกนั      

จะใชค่้า Equal Variance not Assumed ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 10 ดงัน้ี 
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ตาราง 10  ผลการทดสอบความแปรปรวนของผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใช้

บริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามเพศ 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

Levene’s test for Equality of Variances 

               F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.464*  0.035  

ดา้นราคา 7.006**  0.008  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.626*  0.032  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.107  0.744  

ดา้นบุคลากร 4.051*  0.045  

ดา้นกระบวนการ 0.150  0.699  

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.006  0.939  

รวม 8.331**  0.004  

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 10 ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการ จาํแนกตามเพศ พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคลากร และ

ความพึงพอใจโดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.035, 0.008, 0.032, 0.045, และ 0.004 ตามลาํดบั โดย Sig. มีค่า

นอ้ยกว่า 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั แสดงว่า  ความแปรปรวนของกลุ่มเพศทั้ง 2 กลุ่มแตกต่างกนั จึงใช้

ค่า t-test กรณีใช ้Equal Variances Not Assumed แสดงดงัตาราง 11 

และด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีค่า           

Sig. เท่ากบั 0.744, 0.699 และ 0.939 โดย Sig. มีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ความแปรปรวนของกลุ่มเพศ

ทั้ง 2 กลุ่มไม่แตกต่างกนั จึงใชค่้า t-test กรณีใช ้Equal Variances Assumed  แสดงดงัตาราง 11 
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ตาราง 11 ผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสม              

ทางการตลาดบริการ จาํแนกตามเพศ  

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

เพศชาย 

n  =  176 

เพศหญิง 

n  =   224    t df   Sig. 

X S.D. X S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.80 0.44 3.71 0.70 1.670 382.356 0.096 

ดา้นราคา 3.63 0.80 3.57 0.67 0.733 341.885 0.464 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.32 0.61 4.23 0.70 1.378 393.990 0.169 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.36 0.67 3.41 0.68 -0.764 398 0.445 

ดา้นบุคลากร 3.53 0.52 3.50 0.62 0.674 395.914 0.501 

ดา้นกระบวนการ 3.94 0.51 3.88 0.51 1.236 398 0.217 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.99 0.48 3.97 0.50 0.364 398 0.716 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทาง

การตลาดบริการโดยรวม 

3.80 0.33 3.75 0.41 1.184 397.638 0.237 

 

จากตาราง 11  ผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการโดยรวม จาํแนกตามเพศ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.237 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า 

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนั 

มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมไม่แตกต่างกนัอย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยเม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.096 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั 

(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความพึงพอใจใน

การใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.464 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) 

และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใช้

บริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคาไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า Sig. เท่ากบั 0.169 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัมี

ความพึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย         

ไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.445 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัมี

ความพึงพอใจในการใช้บริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดไม่

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นบุคลากร มีค่า Sig. เท่ากบั 0.501 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั 

(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความพึงพอใจใน

การใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นกระบวนการ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.217 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐาน

หลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีความพึงพอใจ

ในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.716 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนัมี

ความพึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

สมมติฐานข้อที ่1.2 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใช้

บริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

H0 :  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too 

Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too 

Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง     

2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent t-test) ทาํการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของ

กลุ่มสถานภาพสมรสทั้ง 2 กลุ่ม โดยใชส้ถิติ Levene’s test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig.             
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มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05 แสดงว่า ความแปรปรวนของสถานภาพสมรสทั้ง 2 กลุ่ม ไม่แตกต่างกนั 

จะใชค่้า Equal Variance Assumed แต่หากค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ความแปรปรวนของ

สถานภาพสมรสทั้ง 2 กลุ่มแตกต่างกนั จะใชค่้า Equal Variance not Assumed ซ่ึงผลการทดสอบ

สมมติฐานแสดงดงัตาราง 12 ดงัน้ี 

 

ตาราง 12  ผลการทดสอบความแปรปรวนของผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใช้

บริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามสถานภาพสมรส 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

Levene’s test for Equality of Variances 

 F   Sig.  

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 1.295  0.256  

ดา้นราคา 1.436  0.232  

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 1.510  0.220  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.025  0.876  

ดา้นบุคลากร 7.273**  0.007  

ดา้นกระบวนการ 5.824*  0.016  

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.098  0.079  

รวม 6.098*  0.014  

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 12 ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการ จาํแนกตามสถานภาพสมรส พบว่า ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และความพึงพอใจโดยรวม 

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.007, 0.016 และ 0.014 ตามลาํดบั โดย Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั 

ความแปรปรวนของกลุ่มเพศทั้ง 2 กลุ่มแตกต่างกนั จึงใชค่้า t-test กรณีใช ้ Equal Variances Not 

Assumed แสดงดงัตาราง 13 

และดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด          

และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.256, 0.232, 0.220, 0.876 และ 0.079 ตามลาํดบั         

โดย Sig. มีค่ามากกว่า 0.05  แสดงว่า ความแปรปรวนของกลุ่มเพศทั้ง 2 กลุ่ม ไม่แตกต่างกนั จึงใชค่้า     

t-test กรณีใช ้Equal Variances Assumed  แสดงดงัตาราง 13  
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ตาราง 13 ผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ จาํแนกตามสถานภาพสมรส 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

โสด/หมา้ย/ 

หยา่ร้าง/แยกกนั

อยู ่

n  =  317 

สมรส/ 

อยูด่ว้ยกนั 

n  =   83      t df Sig. 

X S.D. X S.D. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.74 0.64 3.79 0.43 -0.669 398 0.504 

ดา้นราคา 
3.52 0.73 

3.90 0.67 -

4.285** 
398 0.000 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.32 0.66 4.13 0.67  2.260* 398 0.024 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 3.37 0.70 3.48 0.61 -1.303 398 0.193 

ดา้นบุคลากร 
3.48 0.61 

3.64 0.43 -

2.737** 
178.608 0.007 

ดา้นกระบวนการ 
3.95 0.54 

3.76 0.37  

3.731** 
182.984 0.000 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.98 0.51 3.99 0.45 -0.078 398 0.938 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทาง

การตลาดบริการโดยรวม 
3.77 0.40 3.81 0.31 -1.153 160.556 0.251 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 13 ผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการโดยรวม จาํแนกตามสถานภาพสมรส มีค่า Sig. เท่ากบั 0.251 ซ่ึงมีค่า

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกันมีความพึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทาง

การตลาดบริการโดยรวมไม่แตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตาม

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้โดยเม่ือจาํแนกเป็นรายดา้นพบวา่ 
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ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.504 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั 

(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความ

พึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกนั อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความพึง

พอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูใ้ช้บริการท่ีมีสถานภาพสมรส/อยู่ดว้ยกนัมีความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นราคามากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพโสด/หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ จึงเป็นไป

ตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า Sig. เท่ากบั 0.024 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรส

แตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายแตกต่างกนั อย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 โดยผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพโสด/หมา้ย/ 

หยา่ร้าง/แยกกนัอยูมี่ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่า

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนั จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

  ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.445 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรส

แตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริม

การตลาดไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นบุคลากร มีค่า Sig. เท่ากบั 0.007 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความ

พึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านบุคลากรแตกต่างกัน อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรส/อยูด่ว้ยกนัมี ความพึงพอใจในส่วน

ประสมการตลาดบริการดา้นบุคลากรมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพโสด/หมา้ย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู ่    

จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นกระบวนการ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนัมีความ
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พึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการแตกต่างกนั อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพโสด/หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่ มีความ    

พึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นกระบวนการมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรส/      

อยูด่ว้ยกนั จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.938 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนั         

มีความพึงพอใจในการใช้บริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

 

สมมติฐานข้อที ่1.3 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน 

Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั สามารถ

เขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

H0 :  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One 

Way ANOVA) โดยจะทาํการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มอาย ุโดยใชส้ถิติ 

Levene’s test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05 แสดงว่า ความ

แปรปรวนของกลุ่มอายไุม่แตกต่างกนั จะใชค่้า F-test แต่หากค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 หรือ 0.01 

ตามลาํดบั แสดงว่า ความแปรปรวนของกลุ่มอายแุตกต่างกนั จะใชค่้า Brown-Forsythe โดยจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่างกนั จะนาํไป

เปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference 

(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 หรือ 

0.01 ตามลาํดบั ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 14 ดงัน้ี 
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ตาราง 14 ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep  

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามอาย ุโดยใช ้Levene’s test 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
Levene’s test df 1 df 2    Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 1.523 3 396  0.208 

ดา้นราคา 3.607* 3 396  0.014 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 2.243 3 396  0.083 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 1.507 3 396  0.212 

ดา้นบุคลากร 4.278** 3 396  0.005 

ดา้นกระบวนการ 3.990** 3 396  0.008 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 1.711 3 396  0.164 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทาง 

การตลาดบริการโดยรวม 

3.923** 3 396  0.009 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 14 ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ จาํแนกตามอายุ พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.208, 0.083, 0.212 และ 0.164 ตามลาํดบั มีค่า

มากว่า 0.05 แสดงว่าความแปรปรวนของกลุ่มอายทุั้ง 4 กลุ่ม ไม่แตกต่างกนั จึงทดสอบความแตกต่าง

โดยใชโ้ดยใชส้ถิติ F-test แสดงในตาราง 15 
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ตาราง 15 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep  

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ F-test 

 

ความพึงพอใจในส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS. df M    F   Sig. 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

9.778 

166.892 

176.669 

3 

396 

399 

3.259 

0.421 

 7.734** 0.000 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.090 

186.167 

186.257 

3 

396 

399 

0.030 

0.470 

 0.064 0.979 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.879 

95.521 

97.400 

3 

396 

399 

0.626 

0.241 

 2.596 0.052 

 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 15 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามอาย ุโดยใชส้ถิติ F-test พบวา่ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายแุตกต่างกนัมี

ความพึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.979 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายแุตกต่างกนัมี

ความพึงพอใจในการใช้บริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.052 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายแุตกต่างกนัมี

ความพึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านลกัษณะทางกายภาพไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดังนั้ น ผูว้ิจัยจะเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด          

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกตามอาย ุโดยใชว้ิธี Least Significant Difference (LSD) 
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ตาราง 16  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ด้านช่องทาง         

การจดัจาํหน่าย จาํแนกตามอาย ุโดยใชว้ิธี Least Significant Difference (LSD) 

 

อาย ุ X 21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 40 ปี ข้ึนไป 

ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย 

     

ตํ่ากวา่ 20 ปี 4.39 0.152 

(0.054) 

-0.176 

(0.851) 

 

 

0.506** 

(0.000) 

21 – 30 ปี 4.24 - -0.170 

(0.056) 

 

 

0.354** 

(0.002) 

31 – 40 ปี 4.41 - -  

 

0.524** 

(0.000) 

40 ปี ข้ึนไป 3.88 - -  - 

 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

ตาราง 16 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกตามอาย ุโดยใชว้ิธี LSD พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000       

ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุต ํ่ากว่า 20 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึนไป ท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.506 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 - 30 ปี กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.0002        

ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 21 - 30 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึนไป ท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ 21 - 30 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.354 
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ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 - 40 ปี กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000            

ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 31 - 40 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึนไป ท่ีระดบั

นยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป โดยผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.524 

สาํหรับคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตาราง 14 ขา้งตน้ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ จาํแนกตามอาย ุพบว่า ดา้นราคา ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และความพึงพอใจ

โดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.014, 0.005, 0.008 และ 0.008 ตามลาํดบั มีค่านอ้ยกว่า 0.05 และ 0.01 

ตามลาํดบั แสดงวา่ ความแปรปรวนของกลุ่มอายทุั้ง 4 กลุ่ม แตกต่างกนั จะใชค่้า  Brown – Forsythe Test 

ในการทดสอบสมติฐาน แสดงดงัตาราง 17 พบวา่ 
 

ตาราง 17 ผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุด    คาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามอาย ุโดยใช ้Brown – 

Forsythe Test 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
Statistica df1 df2 Sig. 

ดา้นราคา 18.840** 3 334.814 0.000 

ดา้นบุคลากร 1.5450 3 288.674 0.203 

ดา้นกระบวนการ 5.704** 3 335.012 0.001 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทาง 

การตลาดบริการโดยรวม 

5.778** 3 310.785 0.001 

 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 0.000  

ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นบุคลากร พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 

0.203  ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใช้บริการดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการดา้นบุคลากรไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไม่ไปตาม

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการ พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 

0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใช้บริการดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการดา้นกระบวนการแตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตาม

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 0.001     

ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายแุตกต่างกนัมีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมแตกต่างกนั 

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดงันั้น ผูว้ิจยัจะเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 

ดา้นกระบวนการ และความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม จาํแนกตามอาย ุโดยใชว้ิธี 

Dunnett’s T3  
 

ตาราง 18  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ด้านราคา           

ดา้นกระบวนการ การใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep  หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามอาย ุ

โดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 

 

อาย ุ X 21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 40 ปี ข้ึนไป 

ดา้นราคา     

ตํ่ากวา่ 20 ปี 3.70 0.371* 

(0.000)* 

-0.284* 

(0.040)* 

0.110* 

(0.886)* 

21 – 30 ปี 3.33 - -0.655** 

(0.000)* 

-0.261* 

(0.049)* 

31 – 40 ปี 
3.99 - - 0.395** 

(0.003)* 

40 ปี ข้ึนไป 3.59 - - - 
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ตาราง 18  (ต่อ) 
 

อาย ุ X 21 – 30 ปี 31 – 40 ปี 40 ปี ข้ึนไป 

ดา้นกระบวนการ     

ตํ่ากวา่ 20 ปี 3.95 -0.029 

(0.999) 

0.123 

(0.460) 

0.278** 

(0.005)* 

21 – 30 ปี 3.98 - 0.152 

(0.091) 

0.308** 

(0.000)* 

31 – 40 ปี 3.83 - - 0.156* 

(0.238)* 

40 ปี ข้ึนไป 3.67 - - - 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม 

ตํ่ากวา่ 20 ปี 3.83 0.110 

(0.170) 

-0.057 

(0.867) 

0.153 

(0.108) 

21 – 30 ปี 3.72 - -0.167** 

(0.001) 

0.043 

(0.970) 

31 – 40 ปี 3.88 - - 0.210** 

(0.004) 

40 ปี ข้ึนไป 3.78 - - - 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 18 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด     

ดา้นราคา ดา้นกระบวนการ และความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม การใช้

บริการร้าน Too Fast To Sleep  หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามอาย ุโดยใชว้ิธี Dunnett’s T3  

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคา พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมี

ค่านอ้ยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคามากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ี

มีอาย ุ21 - 30 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.371 
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ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.040 ซ่ึงมี

ค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีตํ่ากว่า 20 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคานอ้ยกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ี

มีอาย ุ31 - 40 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.284 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.049 ซ่ึงมีค่า

นอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้น

ราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคานอ้ยกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

อาย ุ40 ปีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.261 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซ่ึงมีค่า

นอ้ยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้น

ราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคามากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

อาย ุ40 ปีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.395 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซ่ึงมี

ค่านอ้ยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ํ่ากวา่ 20 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นกระบวนการแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 

แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายตุ ํ่ากว่า 20 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ

มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.278 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 - 30 ปี กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมี 

ค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 - 30 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด 

ดา้นกระบวนการแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 40 ปีข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 

แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 21 – 30 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ

มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.308 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม พบวา่ 
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ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 - 40 ปี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมี   

ค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง

การตลาดบริการโดยรวมแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 - 40 ปี ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 

แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ 21 – 30 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม

นอ้ยกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 - 40 ปี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.167 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมี 

ค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง

การตลาดบริการโดยรวมแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 31 – 40 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ

โดยรวมมากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ40 ปีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.210 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

 

สมมติฐานข้อที ่1.4 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใช้

บริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั

สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

H0 :  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast 

To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast 

To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One 

Way ANOVA) โดยจะทาํการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศึกษา 

โดยใชส้ถิติ Levene’s test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05 แสดงว่า 

ความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศึกษาไม่แตกต่างกนั จะใชค่้า F-test แต่หากค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 

หรือ 0.01 ตามลาํดบั แสดงว่า ความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศึกษาแตกต่างกนั จะใชค่้า Brown-

Forsythe โดยจะปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึง

คู่ท่ีแตกต่างกนั จะนาํไปเปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least 

Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญั

ทางสถิติ 0.05 หรือ 0.01 ตามลาํดบั ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 19 ดงัน้ี 
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ตาราง 19 ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep  

ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามระดบัการศึกษา        

โดยใช ้Levene’s test 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
Levene’s test df 1 df 2  Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 1.173 4 395  0.322 

ดา้นราคา 0.868 4 395  0.483 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.149** 4 395  0.003 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 1.153 4 395  0.331 

ดา้นบุคลากร 1.021 4 395  0.396 

ดา้นกระบวนการ 5.414** 4 395  0.000 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 3.581** 4 395  0.007 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด

บริการโดยรวม 

3.383* 4 395  0.010 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 19 ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ จาํแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

และดา้นบุคลากร มีค่า Sig. เท่ากบั 0.322, 0.483, 0.331 และ 0.396 ตามลาํดบั มีค่ามากว่า 0.05 แสดงว่า                

ความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศึกษาทั้ง 4 กลุ่ม ไม่แตกต่างกนั จึงทดสอบความแตกต่างโดยใชโ้ดยใช้

สถิติ F-test ดงัแสดงในตาราง 20 

 

  

 



80 
 

ตาราง 20 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep  

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ F-test 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS. df M F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.238 

143.687 

145.925 

4 

395 

399 

0.559 

0.364 

1.538 0.190 

 

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

6.645 

208.652 

215.298 

4 

395 

399 

1.661 

0.528 

3.145* 0.015 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

5.297 

180.959 

186.257 

4 

395 

399 

1.324 

0.458 

2.891* 0.022 

ดา้นบุคลากร ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.959 

130.597 

134.556 

4 

395 

399 

0.990 

0.331 

2.994* 0.019 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 20 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชส้ถิติ F-test พบวา่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.190 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั 

(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมี        

ความพึงพอใจในการใช้บริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านผลิตภณัฑ์ไม่แตกต่างกัน   

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้  
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ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.015 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมี               

ความพึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านราคาแตกต่างกัน อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.022 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่าง

กันมีความพึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาด

แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นบุคลากร มีค่า Sig. เท่ากบั 0.019 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 

(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมี       

ความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากรแตกต่างกนั อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดังนั้ น ผูว้ิจัยจะเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด          

ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชว้ิธี Least 

Significant Difference (LSD) 

 

ตาราง 21  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา ดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชว้ิธี Least Significant 

Difference (LSD) 

 

ระดบัการศึกษา X 
มธัยมศึกษา 

ตอนปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/ 

ปวส. 

ปริญญาตรี ปริญญาตรี 

ข้ึนไป 

ดา้นราคา      

มธัยมศึกษาตอนตน้ 3.69 -0.187 

(0.230) 

0.179 

(0.312) 

0.177* 

(0.176)* 

0.031* 

(0.844)* 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช. 

3.88 - 0.366 

(0.024) 

0.364** 

(0.001)* 

0.218* 

(0.121)* 

อนุปริญญาตรี/ปวส. 3.51 - - -0.002* 

(0.987)* 

-0.147* 

(0.366)* 

ปริญญาตรี 3.52 - - -* -0.145* 

(0.193)* 

ปริญญาตรีข้ึนไป 3.66 - - -* - 
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ตาราง 21   (ต่อ) 

 

ระดบัการศึกษา X 
มธัยมศึกษา 

ตอนปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/ 

ปวส. 

ปริญญาตรี ปริญญาตรี 

ข้ึนไป 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด      

มธัยมศึกษาตอนตน้ 3.68 0.203 

(0.162) 

0.259 

(0.116) 

0.303* 

(0.013)* 

0.477** 

(0.001)* 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช. 

3.47 - 0.056 

(0.710) 

0.099* 

(0.330)* 

0.274* 

(0.037)* 

อนุปริญญาตรี/ปวส. 3.42 - - 0.043* 

(0.735)* 

0.175* 

(0.094)* 

ปริญญาตรี 3.37 - - - 0.175* 

(0.094)* 

ปริญญาตรีข้ึนไป 3.20 - - - -* 

ดา้นบุคลากร      

มธัยมศึกษาตอนตน้ 3.61 -0.121 

(0.328) 

0.127 

(0.365) 

0.126* 

(0.124)* 

0.222* 

(0.076)* 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช. 

3.73 - 0.247 

(0.054) 

0.246** 

(0.005)* 

0.342** 

(0.002)* 

อนุปริญญาตรี/ปวส. 3.48 - - -0.012* 

(0.991)* 

0.949* 

(0.463)* 

ปริญญาตรี 3.49 - - - 0.096* 

(0.278)* 

ปริญญาตรีข้ึนไป 3.39 - - - -* 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

  

ตาราง 21 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชว้ิธี LSD  
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ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคา พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบั

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคามากกว่า

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.364 

สาํหรับคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี             

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.013 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา

ตอนตน้ มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างเป็นรายคู่กบั

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาด

มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.303 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี

ข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

มธัยมศึกษาตอนตน้ มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างเป็นราย

คู่กับผู ้ใช้บริการท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไปท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 

0.477 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.037 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคาแตกต่างเป็น

รายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไปท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นราคามากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.274 

สาํหรับคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากร พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรแตกต่างเป็นรายคู่

กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากร

มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.246 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรแตกต่าง

เป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไปท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นบุคลากรมากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.342 

สาํหรับคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

   

จากตาราง 19 ขา้งตน้ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ จาํแนกตามระดบัการศึกษา พบว่า ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการ     

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.003, 0.000, 0.007 และ 0.010 ตามลาํดบั มีค่านอ้ยกว่า 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั แสดงว่า   

ความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศึกษาทั้ง 4 กลุ่ม แตกต่างกนั จะใชค่้า Brown – Forsythe Test          

ในการทดสอบสมติฐานแสดงดงัตาราง 22 พบวา่ 

 

  

 



85 
 

ตาราง 22 ผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยใช ้

Brown – Forsythe Test 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
Statistica df1 df2 Sig. 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 6.165** 4 190.320 0.000 

ดา้นกระบวนการ 5.685** 4 184.019 0.000 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 2.835* 4 199.908 0.026 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด

บริการโดยรวม 

5.438** 4 175.615 0.000 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

   

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่ามีค่า 

Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.01 แสดงวา่ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นกระบวนการ พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 

0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใช้บริการดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการแตกต่างกนัอย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึง

เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบว่ามีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.026 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมี

ค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 
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ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดงันั้น ผูว้ิจยัจะเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และความพึงพอใจในส่วนประสม

ทางการตลาดบริการโดยรวม จาํแนกตามอาย ุโดยใชว้ิธี Dunnett’s T3  

 

ตาราง 23 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด

บริการโดยรวม การใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามระดบั

การศึกษา โดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 

 

ระดบัการศึกษา X 
มธัยมศึกษา 

ตอนปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/ 

ปวส. 

ปริญญาตรี ปริญญาตรี 

ข้ึนไป 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย     

มธัยมศึกษาตอนตน้ 4.22 -0.341 

(0.071) 

0.332* 

(0.209)* 

-0.080* 

(0.998)* 

0.068* 

(1.000)* 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/

ปวช. 

4.56 - 0.673** 

(0.000)* 

0.261* 

(0.024)* 

0.410* 

(0.035)* 

อนุปริญญาตรี/ปวส. 3.89 - - -0.412** 

(0.006)* 

-0.263* 

(0.609)* 

ปริญญาตรี 4.30 - - - 0.148* 

(0.922)* 

ปริญญาตรีข้ึนไป 4.15 - - - -* 
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ตาราง 23 (ต่อ) 

 

ระดบัการศึกษา X 
มธัยมศึกษา 

ตอนปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/ 

ปวส. 

ปริญญาตรี ปริญญาตรี 

ข้ึนไป 

ดา้นกระบวนการ      

มธัยมศึกษาตอนตน้ 3.82 -0.342 

(0.102) 

0.014* 

(1.000)* 

-0.094 

(0.985) 

0.115* 

(0.982)* 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 4.17 - 0.356* 

(0.013)* 

0.248 

(0.096) 

0.457** 

(0.001)* 

อนุปริญญาตรี/ปวส. 3.81 - -* -0.108 

(0.699) 

0.101* 

(0.959)* 

ปริญญาตรี 3.92 - -* - 0.208* 

(0.082)* 

ปริญญาตรีข้ึนไป 3.71 - -* - -* 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ      

มธัยมศึกษาตอนตน้ 3.99 -0.202 

(0.583) 

0.116* 

(0.960)* 

0.032 

(1.000) 

0.018 

(1.000) 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 4.19 - 0.318* 

(0.028)* 

0.234 

(0.071) 

0.220 

(0.394) 

อนุปริญญาตรี/ปวส. 3.87 - -* -0.084 

(0.938) 

-0.098 

(0.982) 

ปริญญาตรี 3.95 - -* - -0.013 

(1.000) 

ปริญญาตรีข้ึนไป 3.97 - -* - - 
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ตาราง 23 (ต่อ) 

 

ระดบัการศึกษา X 
มธัยมศึกษา 

ตอนปลาย/ปวช. 

อนุปริญญา/ 

ปวส. 

ปริญญาตรี ปริญญาตรี 

ข้ึนไป 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม   

มธัยมศึกษาตอนตน้ 3.84 -0.153 

(0.722) 

0.152 

(0.696) 

0.084 

(0.972) 

0.150 

(0.717) 

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 3.99 - 0.304** 

(0.002) 

0.236** 

(0.003) 

0.303** 

(0.002) 

อนุปริญญาตรี/ปวส. 3.68 - - -0.068 

(0.927) 

-0.001 

(1.000) 

ปริญญาตรี 3.75 - - - 0.066 

(0.946) 

ปริญญาตรีข้ึนไป 3.69 - - - - 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 23 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด      

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และความพึงพอใจในส่วน

ประสมทางการตลาดบริการโดยรวม การใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

จาํแนกตามระดบัการศึกษา โดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

อนุปริญญา/ปวส.  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษามัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดด้านช่องทาง              

การจดัจาํหน่ายแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ท่ีระดบันยัสาํคญั  

ทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจใน

ส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/

ปวส. โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.673 
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ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.024 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 0.261 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.035 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

0.05 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป โดยมีผลต่าง

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.410 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญาตรี/ปวส. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.006 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา

ตรี/ปวส. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างเป็นรายคู่กบั

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษาอนุปริญญาตรี/ปวส. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

นอ้ยกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.412 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

อนุปริญญา/ปวส.  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.013 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ

แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดดา้นกระบวนการมากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 0.356 
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ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ

แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 

แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดดา้นกระบวนการมากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 0.457 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพ พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

อนุปริญญา/ปวส.  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.028 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดด้านลกัษณะทาง

กายภาพแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 

0.05 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วน

ประสมการตลาดดา้นลกัษณะทางกายภาพมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. โดยมี

ผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.318 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

อนุปริญญา/ปวส.  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม

แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. ท่ีระดบันยัสําคญัทางสถิติ 0.01 

แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาอนุปริญญา/ปวส. โดยมีผลต่าง

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.304 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรี  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมแตกต่างเป็น

รายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ี
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มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ

โดยรวมมากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรี โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.236 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา

ปริญญาตรีข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม

แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 

แสดงวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง

การตลาดบริการโดยรวมมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาปริญญาตรีข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 0.303 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานข้อที ่1.5 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน 

Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนัสามารถ

เขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

H0 :  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั  

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One 

Way ANOVA) โดยจะทาํการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนของกลุ่มอาชีพ โดยใชส้ถิติ 

Levene’s test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05 แสดงว่า ความ

แปรปรวนของกลุ่มอาชีพไม่แตกต่างกนั จะใชค่้า F-test แต่หากค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 หรือ 0.01 

ตามลาํดบั แสดงว่า ความแปรปรวนของกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั จะใชค่้า Brown-Forsythe โดยจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่างกนั จะนาํไป

เปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference 

(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 หรือ 

0.01 ตามลาํดบั ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 24 ดงัน้ี 
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ตาราง 24 ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep  

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามอาชีพ โดยใช ้Levene’s test 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
Levene’s test df 1 df 2  Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 2.901* 3 396  0.035 

ดา้นราคา 1.892 3 396  0.130 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 1.669 3 396  0.173 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.782 3 396  0.504 

ดา้นบุคลากร 3.391* 3 396  0.018 

ดา้นกระบวนการ 3.679* 3 396  0.012 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 2.472 3 396  0.061 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทาง

การตลาดบริการโดยรวม 

4.276** 3 396  0.005 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
 

จากตาราง 24 ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจด้านส่วนประสม              

ทางการตลาดบริการ จาํแนกตามอาชีพ พบว่า ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นลกัษณะ

ทางกายภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.130, 0.173 และ 0.016 ตามลาํดบั มีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ความ

แปรปรวนของกลุ่มอาชีพทั้ง 3 กลุ่ม ไม่แตกต่างกนั จึงทดสอบความแตกต่างโดยใชโ้ดยใชส้ถิติ F-test 

ดงัแสดงในตาราง 25 
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ตาราง 25 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep  

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test 

 

ความพึงพอใจในส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS. df M F Sig. 

ดา้นราคา ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

5.881 

209.417 

215.298 

3 

396 

399 

1.960 

0.529 

3.707* 0.012 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

11.569 

165.101 

176.669 

3 

396 

399 

3.856 

0.417 

9.249** 0.000 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.179 

97.221 

97.400 

3 

396 

399 

0.060 

0.246 

0.242 0.867 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 25 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามอาชีพ โดยใชส้ถิติ F-test พบวา่ 

ดา้นราคา มีค่า Sig. เท่ากบั 0.012 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 

และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการ

ใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคาแตกต่างกนัอย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 

0.05 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมี

ความพึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.867 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมี

ความพึงพอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านลกัษณะทางกายภาพไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไม่ไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดงันั้น ผูว้ิจยัจะเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ดา้น

ราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกตามอาชีพ โดยใชว้ิธี Least Significant Difference (LSD) 

 

ตาราง 26  การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดด้านราคา และ    

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกตามอาชีพ โดยใชว้ิธี Least Significant Difference (LSD) 

 

อาชีพ X 

พนกังาน 

บริษทัเอกชน 

อาชีพอิสระ/ 

ธุรกิจส่วนตวั 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/

อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์, สอน

ภาษาองักฤษ 

ดา้นราคา     

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.51 -0.162 

(0.058) 

-0.098 

(0.386) 

-0.419** 

(0.002) 

พนกังานบริษทัเอกชน 3.78 - 0.064 

(0.600) 

-0.257 

(0.071) 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 3.63 - - -0.321* 

(0.046) 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/

อ่ืน ๆ  เช่น 

 ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ 

3.93 - - - 
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ตาราง 26 (ต่อ) 

 

อาชีพ X 

พนกังาน 

บริษทัเอกชน 

อาชีพอิสระ/ 

ธุรกิจส่วนตวั 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/

อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์, สอน

ภาษาองักฤษ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย     

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.44 0.277** 

(0.000) 

0.442** 

(0.000) 

0.310** 

(0.010) 

พนกังานบริษทัเอกชน 4.17 - 0.165 

(0.127) 

0.033 

(0.794) 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 4.00 - - -0.132 

(0.353) 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/

อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์, สอน

ภาษาองักฤษ 

4.13 - - - 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

ตาราง 26 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา 

และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย จาํแนกตามอาชีพ โดยใชว้ิธี LSD  

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคา พบวา่  

ผู ้ใช้บริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา กับผู ้ใช้บริการท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ย

กว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดดา้นราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้น

แม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

 



96 
 

อาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคาน้อยกว่าผูใ้ช้บริการท่ีมี

อาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ โดยมีผลต่าง

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.419 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั กับผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.046 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 

0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ  

เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอิสระ/

ธุรกิจส่วนตวั มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคาน้อยกว่าผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพ

ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ โดยมีผลต่าง

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.321 

สาํหรับคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา กับผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน              

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา         

มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ี

มีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/

นกัศึกษา มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.277 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั      

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา         

มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ี

มีอาชีพอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพ

นักเรียน/นักศึกษา มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดด้านช่องทางการจัดจาํหน่ายมากกว่า

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.442 
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ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา กบัผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพอาชีพขา้ราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.010 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 

0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/

พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น           

ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.310 

สาํหรับคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

จากตาราง 24 ขา้งตน้ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจดา้นส่วนประสม   

ทางการตลาดบริการ จาํแนกตามอาชีพ พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และความ

พึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.035, 0.018, 0.012 และ 0.005 

ตามลาํดบั มีค่านอ้ยกว่า 0.05 และ 0.01 ตามลาํดบั แสดงว่า ความแปรปรวนของกลุ่มระดบัการศึกษาทั้ง 

5 กลุ่ม แตกต่างกนั จะใชค่้า Brown – Forsythe Test ในการทดสอบสมติฐานแสดงดงัตาราง 28 พบวา่ 

 

ตาราง 27 ผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามอาชีพ โดยใช ้Brown – 

Forsythe Test 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
Statistica df1 df2 Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 2.718* 3 329.465 0.045 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 2.737* 3 199.488 0.045 

ดา้นบุคลากร 3.115* 3 242.491 0.027 

ดา้นกระบวนการ 7.156** 3 280.971 0.000 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด

บริการโดยรวม 

2.671* 3 236.466 0.048 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ ์ พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 

0.045 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไปตาม

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า               

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.045 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติ

ฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นบุคลากร พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 0.027 

ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความ

ว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาด

บริการดา้นบุคลากรแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นกระบวนการ พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 

0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการดา้นกระบวนการแตกต่างกนัอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตาม

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม พบว่ามีค่า Sig.  เท่ากบั 0.048    

ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมแตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดังนั้ น ผูว้ิจัยจะเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด          

ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และความพึงพอใจในส่วน

ประสมทางการตลาดบริการโดยรวม จาํแนกตามอาชีพโดยใชว้ิธี Dunnett’s T3  
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ตาราง 28 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ ์     

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และความพึงพอใจในส่วนประสมทาง

การตลาดบริการโดยรวม จาํแนกตามอาชีพ โดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 

 

อาชีพ X 

พนกังาน 

บริษทัเอกชน 

อาชีพอิสระ/ 

ธุรกิจส่วนตวั 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/

อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์,  

สอนภาษาองักฤษ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์     

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.75 -0.029 

(0.999) 

0.118 

(0.602) 

-0.179 

(0.136) 

พนกังานบริษทัเอกชน 3.78 - 0.146 

(0.265) 

-0.150 

(0.215) 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 3.63 - - -0.297** 

(0.004) 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/

พอ่บา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น 

 ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ 

3.93 - - - 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด     

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.37 0.022 

(1.000) 

-0.043 

(0.999) 

-0.339* 

(0.047) 

พนกังานบริษทัเอกชน 3.34 - -0.065 

(0.993) 

-0.360* 

(0.039) 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 3.41 - - -0.296 

(0.262) 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/

พอ่บา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น 

 ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ 

3.71 - - - 
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ตาราง 28 (ต่อ) 

 

อาชีพ X 

พนกังาน 

บริษทัเอกชน 

อาชีพอิสระ/ 

ธุรกิจส่วนตวั 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/

อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์,  

สอนภาษาองักฤษ 

 ดา้นบุคลากร     

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.47 0.052 

(0.564) 

-0.052 

(0.993) 

-0.297** 

(0.006) 

พนกังานบริษทัเอกชน 3.53 - 0.013 

(1.000) 

-0.232 

(0.058) 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 3.52 - - -0.245 

(0.138) 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/

พอ่บา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น 

 ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ 

3.76 - - - 

ดา้นกระบวนการ     

นกัเรียน/นกัศึกษา 4.00 0.128 

(0.205) 

0.310** 

(0.000) 

0.122 

(0.330) 

พนกังานบริษทัเอกชน 3.87 - 0.182 

(0.133) 

-0.005 

(1.000) 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 3.69 - - -0.187 

(0.145) 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/

พอ่บา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น 

 ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ 

3.88 - - - 
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ตาราง 28 (ต่อ) 

 

อาชีพ X 

พนกังาน 

บริษทัเอกชน 

อาชีพอิสระ/ 

ธุรกิจส่วนตวั 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวสิาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/

อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์,  

สอนภาษาองักฤษ 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม  

นกัเรียน/นกัศึกษา 3.78 0.017 

(0.999) 

0.094 

(0.555) 

-0.119 

(0.164) 

พนกังานบริษทัเอกชน 3.77 - 0.077 

(0.763) 

-0.136 

(0.080) 

อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 3.69 - - -0.213* 

(0.018) 

ขา้ราชการ/พนกังาน

รัฐวิสาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/

อ่ืน ๆ เช่น 

ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ 

3.90 - - - 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 28 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด           

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และความพึงพอใจในส่วน

ประสมทางการตลาดบริการโดยรวม การใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

จาํแนกตามอาชีพ โดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์พบวา่ 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตัวกับผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 

0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวัมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างเป็น   รายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้น

แม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

อาชีพอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตัวมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดด้านผลิตภัณฑ์น้อยกว่า
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ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ/พอ่บา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ 

โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.297 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ 

ผู ้ใช้บริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษากับผู ้ใช้บริการท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.047 ซ่ึงมีค่านอ้ย

กวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นการส่งเสริมการตลาดแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/

พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ  เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษามีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดด้านการส่งเสริม

การตลาดนอ้ยกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น       

ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.339 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนกับผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.039 ซ่ึงมีค่านอ้ย

กว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมีความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นการ

ส่งเสริมการตลาดนอ้ยกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ 

เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.360 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากร พบวา่ 

ผู ้ใช้บริการท่ีมีอาชีพนักเรียน/นักศึกษากับผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.006 ซ่ึงมีค่านอ้ย

กวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นบุคลากรแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/

อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ  ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพ

นกัเรียน/นกัศึกษามีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นบุคลากรนอ้ยกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพ

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ โดยมีผลต่าง

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.297 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษากบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั มีค่า Sig. 

เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีความพึง

พอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอิสระ/ธุรกิจ

ส่วนตวัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีความพึงพอใจ

ในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการมากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั โดยมีผลต่าง

ค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.310 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม พบวา่ 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตัวกับผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพข้าราชการ/พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ  มีค่า Sig. เท่ากบั 0.018 ซ่ึงมีค่านอ้ย

กว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวัมีความพึงพอใจในส่วนประสมทาง

การตลาดบริการโดยรวมแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/

พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า 

ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพอาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวัมีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ

โดยรวมน้อยกว่าผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น           

ติวเตอร์, สอนภาษาองักฤษ โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.213 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานข้อที ่1.6 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน 

Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนัสามารถ

เขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

H0 :  ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการไม่แตกต่างกนั 

H1 : ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One 

Way ANOVA) โดยจะทาํการทดสอบความแตกต่างระหวา่งความแปรปรวนของกลุ่มรายได ้โดยใชส้ถิติ 

Levene’s test ซ่ึงหากผลการทดสอบพบว่า ค่า Sig. มีค่ามากกว่าหรือเท่ากบั 0.05 แสดงว่า ความ

แปรปรวนของกลุ่มรายไดไ้ม่แตกต่างกนั จะใชค่้า F-test แต่หากค่า Sig. มีค่านอ้ยกว่า 0.05 หรือ 0.01 
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ตามลาํดบั แสดงวา่ ความแปรปรวนของกลุ่มรายไดแ้ตกต่างกนั จะใชค่้า Brown-Forsythe โดยจะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีมีค่าเฉล่ียอยา่งนอ้ยหน่ึงคู่ท่ีแตกต่างกนั จะนาํไป

เปรียบเทียบเชิงซอ้น (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีทดสอบแบบ Least Significant Difference 

(LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งแตกต่างกนัท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 หรือ 

0.01 ตามลาํดบั ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 29 ดงัน้ี 

 

ตาราง 29 ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep  

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามรายได ้โดยใช ้Levene’s test 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
Levene’s test df 1 df 2 Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 1.168 4 395 0.324 

ดา้นราคา 2.436* 4 395 0.047 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.191 4 395 0.943 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.474 4 395 0.755 

ดา้นบุคลากร 3.025* 4 395 0.018 

ดา้นกระบวนการ 0.354 4 395 0.841 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.782 4 395 0.537 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาด

บริการโดยรวม 

1.189 4 395 0.315 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตาราง 29 ผลการทดสอบความแปรปรวนของความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาด

บริการจาํแนกตามรายได ้พบว่า ดา้นผลิตภณัฑ ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด                      

ดา้นกระบวนการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม        

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.324, 0.943, 0.755, 0.841, 0.537 และ 0.315 ตามลาํดบั มีค่ามากว่า 0.05 แสดงว่า ความ

แปรปรวนของกลุ่มรายไดไ้ม่แตกต่างกนั จึงทดสอบความแตกต่างโดยใชโ้ดยใชส้ถิติ F-test ดงัแสดงใน

ตาราง 30  
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ตาราง 30 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุด   คาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามรายได ้โดยใชส้ถิติ F-test 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสม

ทางการตลาดบริการ 

แหล่งความ

แปรปรวน 
SS. df M F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.363 

145.561 

145.925 

4 

395 

399 

0.091 

0.369 

0.247 0.912* 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

5.885 

170.785 

176.669 

4 

395 

399 

1.471 

0.432 

3.403** 0.009 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.889 

183.367 

186.257 

4 

395 

399 

0.722 

0.464 

1.556 0.185 

ดา้นกระบวนการ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.412 

103.223 

106.635 

4 

395 

399 

0.853 

0.261 

3.264* 0.012 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.286 

95.114 

97.400 

4 

395 

399 

0.571 

0.241 

2.373 0.052 

ความพึงพอใจในส่วนประสม

ทางการตลาดบริการโดยรวม 

ระหวา่งกลุ่ม 

ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.441 

57.829 

58.270 

4 

395 

399 

0.110 

0.146 

0.754 0.556 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตาราง 30 การทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามรายได ้โดยใชส้ถิติ F-test พบวา่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า Sig. เท่ากบั 0.912 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั 

(H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึงพอใจใน

การใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑไ์ม่แตกต่างกนั อย่างมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า Sig. เท่ากบั 0.009 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่าปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมี

ความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนั อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. เท่ากบั 0.185 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมี

ความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่าง

กนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นกระบวนการ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.012 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่าปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึง

พอใจในการใช้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านกระบวนการแตกต่างกัน อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.052 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมี

ความพึงพอใจในการใชบ้ริการ ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่

แตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. เท่ากบั 0.556 ซ่ึงมีค่า

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ

โดยรวมไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ดงันั้น ผูว้ิจยัจะเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ช่อง

ทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการ จาํแนกตามรายได ้โดยใชว้ิธี Least Significant Difference 

(LSD) 
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ตาราง 31 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ดา้นช่องทางการ        

จดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการ จาํแนกตามรายได ้โดยใชว้ิธี Least Significant Difference (LSD) 

 

รายได ้ X 
10,001 

 - 20,000   

20,001 

 - 30,000  

30,001 

 - 40,000  

มากกวา่ 

40,001 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย      

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 

บาท 

4.38 0.078 

(0.405) 

0.288** 

(0.002) 

0.259* 

(0.025) 

-0.006 

(0.955) 

10,001 – 20,000 บาท 4.30 - 0.211* 

(0.047) 

0.181 

(0.147) 

-0.083 

(0.447) 

20,001 – 30,000 บาท 4.09 - - -0.030 

(0.814) 

-0.294** 

(0.008) 

30,001 – 40,000 บาท 4.12 - - - -0.264* 

(0.040) 

มากกวา่ 40,001 บาท ข้ึนไป 4.38 - - - - 

ดา้นกระบวนการ      

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 

บาท 

4.00 0.104 

(0.152) 

0.023 

(0.755) 

0.223* 

(0.013) 

0.224** 

(0.004) 

10,001 – 20,000 บาท 3.89 - -0.081 

(0.327) 

0.119 

(0.219) 

0.120 

(0.158) 

20,001 – 30,000 บาท 3.97 - - 0.200* 

(0.041) 

0.201* 

(0.020) 

30,001 – 40,000 บาท 3.77 - - - 0.001 

(0.993) 

มากกวา่ 40,001 บาท ข้ึนไป 3.77 - - - - 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

ตาราง 31 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการ จาํแนกตามอาชีพ โดยใชว้ิธี LSD  
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ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้20,001 – 

30,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่า

หรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่าง

เป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพรายได ้20,001 – 30,000 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 0.288 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้30,001 – 

40,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.025 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่า

หรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่าง

เป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้30,001 – 40,000 บาท ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพรายได ้30,001 – 40,000 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 0.259 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้10,001 – 20,000 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท มี

ค่า Sig. เท่ากบั  0.047 ซ่ึงมีค่านอ้ยกวา่ 0.05 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้10,001 – 20,000 บาท มี

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

รายได ้20,001 – 30,000 บาท ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได1้0,001 – 

20,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ี

มีอาชีพรายได ้20,001 – 30,000 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.211 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้ 20,001 – 30,000 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้มากกว่า 40,001 บาท 

ข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.008 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้ 20,001 – 

30,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างเป็นรายคู่กบั

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้มากกวา่ 40,001 บาท ข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ี

มีรายได ้20,001 – 30,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย

นอ้ยกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพรายไดน้อ้ยกวา่ 40,001 บาท ข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.294 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมี 30,001 – 40,000 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้มากกว่า 40,001 บาท ข้ึนไป   

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.040 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้30,001 – 40,000 บาท 

มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ี

มีรายไดม้ากกว่า 40,001 บาท ข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได้
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30,001 – 40,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายนอ้ยกว่า

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพรายไดม้ากกวา่ 40,001 บาท ข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.264 

สาํหรับคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้30,001 – 

40,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.013 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่า

หรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการแตกต่างเป็นรายคู่

กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้30,001 – 40,000 บาท ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

รายไดน้้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ

มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพรายได ้30,001 – 40,000 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.223 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดม้ากกว่า 

40,001 บาท ข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได้

นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการแตกต่าง

เป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีมากกว่า 40,001 บาท ข้ึนไป ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้้อยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด         

ดา้นกระบวนการมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพรายไดม้ากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ีย

เท่ากบั 0.224 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้20,001 – 30,001 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้30,001 – 40,000 บาท   

มีค่า Sig. เท่ากบั 0.041 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้20,001 – 30,001 บาท 

มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้

30,001 – 40,000 บาท ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้20,001 – 30,001 

บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการมากกว่าผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพรายได ้

30,001 – 40,000 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.200 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้20,001 – 30,001 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดม้ากกว่า 40,001 บาท 

ข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.020 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้20,001 – 

30,001 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดด้านกระบวนการ แตกต่างเป็นรายคู่                   

กับผูใ้ช้บริการท่ีมีรายได้มากกว่า 40,001 บาท ข้ึนไป ท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้20,001 – 30,001 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นกระบวนการ

มากกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพรายไดม้ากกวา่ 40,001 บาทข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.201 

สาํหรับคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตาราง 32 ผลการทดสอบความแตกต่างของความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามรายได ้โดยใช ้Brown – 

Forsythe Test 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
Statistica df1 df2 Sig. 

ดา้นราคา 8.062** 4 348.513 0.000 

ดา้นบุคลากร 2.199 4 366.701 0.069 

         

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 29 ขา้งตน้ผลการทดสอบความแปรปรวนขอความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ จาํแนกตามรายได ้พบว่า ดา้นราคา และดา้นบุคลากร มีค่า Sig. เท่ากบั 0.047 และ 

0.018 มีค่านอ้ยกว่า 0.05 แสดงว่า ความแปรปรวนของกลุ่มอาชีพแตกต่างกนั จะใชค่้า Brown – Forsythe 

Test ในการทดสอบสมติฐาน แสดงดงัตาราง 32 พบวา่ 

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 

ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.01 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ดา้นราคาแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 จึงเป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

ความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นบุคลากร พบว่ามีค่า Sig. เท่ากบั 

0.069 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 

หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใช้บริการดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการดา้นบุคลากรไม่แตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงเป็นไม่ไปตาม

สมมติฐานท่ีตั้งไว ้
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ตาราง 33 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด ดา้นราคา การใช้

บริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามรายได ้โดยใชว้ิธี Dunnett’s T3 
 

รายได ้ X 
10,001 - 

20,000 

20,001  

- 30,000 

30,001  

- 40,000 

มากกวา่ 

40,001 

ดา้นราคา      

นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 

บาท 

3.40 -0.289* 

(0.025)* 

-0.193 

(0.541) 

-0.134  

(0.889) 

-0.562** 

(0.000)* 

10,001 – 20,000 บาท 3.69 - 0.097 

(0.990) 

0.155 

(0.773) 

-0.273* 

(0.178)* 

20,001 – 30,000 บาท 3.59 - - 0.058 

(1.000) 

-0. 369* 

(0.040)* 

30,001 – 40,000 บาท 3.53 - - - -0.428** 

(0.008)* 

มากกวา่ 40,001 บาท  

ข้ึนไป 

3.96 - - - - 

 

* มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

** มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 33 การเปรียบเทียบค่าเฉล่ียรายคู่ของความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด    

ดา้นราคการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จาํแนกตามรายได ้โดยใชว้ิธี 

Dunnett’s T3 

  

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคา พบวา่ 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้10,001 - 

20,000 บาท มีค่า Sig. เท่ากบั 0.025 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่า

หรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบั

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้10,001 - 20,000 บาท ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

ระดบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นราคานอ้ยกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้10,001 - 20,000 บาท โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.289 
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ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดม้ากกว่า 40,001 

บาท ข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่า

หรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบั

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดม้ากกว่า 40,001 บาท ข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ี

มีระดบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

ดา้นราคานอ้ยกวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 40,001 บาทข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.562 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้ 20,001 – 30,000 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดม้ากกว่า 40,001 บาท      

ข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.040 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้ 20,001 – 

30,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

รายไดม้ากกว่า 40,001 บาท ข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้20,001 – 30,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคานอ้ยกว่า

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 40,001 บาทข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.369 

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้ 30,001 – 40,000 บาท กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดม้ากกว่า 40,001 บาท     

ข้ึนไป มีค่า Sig. เท่ากบั 0.008 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้ 30,001 – 

40,000 บาท  มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคาแตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

รายไดม้ากกว่า 40,001 บาท ข้ึนไป ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 แสดงว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบั

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายได ้30,001 – 40,000 บาท มีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดดา้นราคานอ้ยกว่า

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดม้ากกวา่ 40,001 บาทข้ึนไป โดยมีผลต่างค่าเฉล่ียเท่ากบั 0.428 

ส่วนคู่อ่ืน ๆ ไม่พบความแตกต่างอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

สมมติฐานข้อที ่2 พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการ ได้แก่ จาํนวนคร้ังท่ีมาใช้

บริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน จาํนวนผูม้าใช้บริการต่อคร้ัง ค่าใช้จ่ายท่ีใช้บริการต่อคร้ัง และ

ระยะเวลาท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ โดยแยกเป็นสมตติฐานยอ่ยได้

ดงัน้ี 

 สมมติฐานข้อที ่2.1 พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการ

ในรอบระยะเวลา 3 เดือน มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติ

ไดด้งัน้ี 
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H0 : จาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน ไม่มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจ

ในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาด

บริการ 

H1 : จาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจใน

การใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชส้ถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

หรือหาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด โดยใช้ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้ น จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีความนอ้ยกว่า 0.05  หรือ 0.01 

ตามลาํดบั ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 34 

 

ตาราง 34 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ัง

ท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน กบัความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

จาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน 

r 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.056 0.264 ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ดา้นราคา 0.129** 0.010 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.172** 0.001 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.082 0.099 ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ดา้นบุคลากร 0.056 0.260 ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ดา้นกระบวนการ 0.037 0.462 ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.043 0.389 ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการโดยรวม 

0.072 0.148 ไม่มีความสมัพนัธ์ 

 

**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 
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จากตาราง 34 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการของ

ผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน กบัความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการพบว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. (2-tailed)  

เท่ากบั 0.148 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 

(H1) หมายความว่า พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการด้านจาํนวนคร้ังท่ีมาใช้บริการในรอบ

ระยะเวลา 3 เดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

ดา้นผลิตภณัฑ์ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.264 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นผลิตภณัฑไ์ม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมา

ใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นราคา มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.010 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ

ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการใน

รอบระยะเวลา 3 เดือน ท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 

0.129 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความ        

พึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นราคามากข้ึน กจ็ะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน เพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ด้านจํานวนคร้ังท่ีมาใช้บริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 โดยมี              

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.172 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทาง

เดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบ

ระยะเวลา 3 เดือน เพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.099 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการของ

ผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
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ดา้นบุคลากร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.260 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นบุคลากรไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมา

ใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นกระบวนการ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.462 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นกระบวนการไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ัง

ท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.389 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.148     

ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ

ของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

 

สมมติฐานข้อที ่2.2 พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการด้านจํานวนบุคคลท่ีมาใช้

บริการต่อคร้ังมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 

24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

H0 : จาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใช้

บริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

H1 : จาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการ

ร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชส้ถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

หรือหาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด โดยใช้ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้ น จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีความนอ้ยกว่า 0.05 หรือ 0.01 

ตามลาํดบัผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 35 
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ตาราง 35 การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคล

ท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังกบัความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

จาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง 

r 
Sig.  

(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.136** 0.006 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นราคา 0.096 0.056 ไม่มีความสมัพนัธ์ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.143** 0.004 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.113* 0.024 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นบุคลากร 0.121* 0.015 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นกระบวนการ 0.195** 0.000 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.179** 0.000 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการโดยรวม 

0.219** 0.000 ความสมัพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทิศทาง

เดียวกนั 
 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 35 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการของ

ผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังกบัความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ

พบว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่า

นอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กบั   

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมี    

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.219 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า   

ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม    

มากข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการเพิ่มข้ึนใน

ระดบัค่อนขา้งตํ่า เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.006 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด
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บริการดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมา

ใช้บริการต่อคร้ังท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.136 

แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความ         

พึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ

ของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ดา้นราคา มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.056 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐาน

หลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ   

ดา้นราคาไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการ

ต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.006 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

(r) เท่ากับ 0.143 แสดงว่าตวัแปรทั้ งสองมีความสัมพนัธ์ระดับตํ่าในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ                 

ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายในระดบั   

มากข้ึน กจ็ะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนใน

ระดบัตํ่า 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.024 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

(r) เท่ากบั 0.113 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้

ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดในระดบัมากข้ึน ก็

จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ดา้นบุคลากร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.015 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.05 นั่นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นบุคลากรมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใช้

บริการต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.121 แสดง

ว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจใน

ส่วนประสมการตลาดบริการด้านบุคลากรในระดับมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใช้บริการของ

ผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 
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ดา้นกระบวนการ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคล

ท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.195 

แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความ         

พึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นกระบวนการในระดบัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใช้

บริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ 

(r) เท่ากบั 0.175 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ                 

ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพในระดบัมากข้ึน 

กจ็ะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000      

ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของ

ผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.175 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมในระดบัมากข้ึน ก็จะมี

พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัค่อนขา้งตํ่า 

 

สมมติฐานข้อที ่2.3 พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการดา้นจาํนวนค่าใช้จ่ายท่ีมาใช้

บริการต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 

24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

H0 : จาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใช้

บริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

H1 : จาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง  มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใช้

บริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
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สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชส้ถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

หรือหาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด โดยใช้ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้ น จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีความนอ้ยกว่า 0.05 หรือ 0.01 

ตามลาํดบั ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 36 

 

ตาราง 36 การวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการด้านจาํนวน

ค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง กบัความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง 

r 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.105* 0.036 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นราคา 0.153** 0.002 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย -0.185** 0.000 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางตรงขา้มกนั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.156** 0.002 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นบุคลากร 0.159** 0.001 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นกระบวนการ -0.181** 0.000 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางตรงขา้มกนั 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.105* 0.035 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการโดยรวม 

0.079 0.116 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
**มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 36 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการของ

ผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังกบัความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ

พบว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.116 ซ่ึงมีค่า

มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังไม่มีความสัมพนัธ์กบั

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 จึงไม่

เป็นไปตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  
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ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.036 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้าย

ท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.105 

แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความ         

พึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ

ของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ดา้นราคา มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ

ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการ

ต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.153 แสดงว่าตวั

แปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วน

ประสมการตลาดบริการด้านราคาในระดับมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการ       

ดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ด้านจาํนวนค่าใช้จ่ายท่ีมาใช้บริการต่อคร้ังท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั -0.185 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางตรงขา้มกนั 

กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเพิ่ม

มากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังลดใน

ระดบัตํ่า ทั้งน้ี ทาํเลท่ีตั้งของร้านเป็นขอ้ไดเ้ปรียบมาก เดินทางสะดวก และใกลส้ถาบนัการศึกษาและ

สํานักงาน หากร้านมีเมนูอาหารและเคร่ืองด่ืมท่ีค่อนขา้งน้อยและไม่ค่อยมีเมนูใหม่ ๆ ก็มีส่วนทาํ

ผูใ้ชบ้ริการเกิดความรู้สึกเบ่ือ กอ็าจเป็นสาเหตุท่ีทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความเบ่ือหน่ายและใชจ่้ายนอ้ยลงได ้

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ด้านจาํนวนค่าใช้จ่ายท่ีมาใช้บริการต่อคร้ังท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.156 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสมัพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ 

ถา้ผูใ้ช้บริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการด้านการส่งเสริมการตลาดในระดับ      

มากข้ึน กจ็ะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึน

ในระดบัตํ่า  
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ดา้นบุคลากร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.001 ซ่ึงมีค่าน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นบุคลากรมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมา

ใช้บริการต่อคร้ังท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากับ 0.159 

แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความ         

พึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นบุคลากรในระดบัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ

ของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ดา้นกระบวนการ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นกระบวนการมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้าย

ท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั -0.181 

แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางตรงขา้มกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความ         

พึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นกระบวนการเพิ่มมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของ

ผูใ้ช้บริการด้านจาํนวนค่าใช้จ่ายท่ีมาใช้บริการต่อคร้ังลดในระดับตํ่า ร้านมีรูปแบบการโดยใช้

เทคโนโลยีเขา้มาช่วยให้บริการมีคุณภาพข้ึน แต่เน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษาท่ี

เป็นลูกคา้ประจาํ จึงมีรายไดค่้อนขา้งนอ้ย ตอ้งอาศยัรายไดจ้ากผูป้กครอง ก็เป็นเหตุผลหน่ึงท่ีค่าใชจ่้าย

ในการใชบ้ริการเพิ่มข้ึนในระดบัท่ีนอ้ยลง 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ด้านจาํนวนค่าใช้จ่ายท่ีมาใช้บริการต่อคร้ังท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.156 แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั 

กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพใน

ระดบัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง

เพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.116     

ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการ

ของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 
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สมมติฐานข้อที ่2.4 พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการด้านเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใช้

บริการต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 

24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ สามารถเขียนเป็นสมมติฐานทางสถิติไดด้งัน้ี 

H0 :  เวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใช้

บริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

H1 : เวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการ

ร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชส้ถิติสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน (Pearson 

Product Moment Correlation Coefficient) เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั 

หรือหาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด โดยใช้ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 ดังนั้ น จะปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ต่อเม่ือค่า Sig. มีความนอ้ยกว่า 0.05 หรือ 0.01 

ตามลาํดบั ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดงัตาราง 37 
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ตาราง 37  การวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ีย

ท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังกบัความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ 

 

ความพึงพอใจใน 

ส่วนประสมการตลาดบริการ 

ดา้นจาํนวนเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง 

r 
Sig. 

(2-tailed) 
ระดบัความสมัพนัธ์ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.113* 0.024 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นราคา -0.144* 0.004 ความสมัพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า  

ในทิศทางตรงขา้มกนั 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 0.292** 0.000 ความสมัพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า  

ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 0.009 0.857 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ดา้นบุคลากร 0.047 0.352 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ดา้นกระบวนการ 0.377** 0.000 ความสมัพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า  

ในทิศทางเดียวกนั 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 0.089 0.075 ไม่มีความสมัพนัธ์กนั 

ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการโดยรวม 

0.156** 0.002 ความสมัพนัธ์ระดบัตํ่า ในทิศทางเดียวกนั 

 

*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
*มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 

จากตาราง 37 แสดงการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการของ

ผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังกบัความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ

พบว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. (2-tailed)  เท่ากบั 0.002 ซ่ึงมี   

ค่านอ้ยกว่า 0.01 แสดงว่า ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ช้บริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์กบั

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมี     

ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.156 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่าใน

ทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมมากข้ึน 

จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่  
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ดา้นผลิตภณัฑ ์มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.024 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นผลิตภณัฑมี์ความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมา

ใชบ้ริการต่อคร้ัง ท่ีระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.113  

แสดงว่าตวัแปรทั้ งสองมีความสัมพนัธ์ระดับตํ่าในทิศทางเดียวกัน กล่าวคือ ถา้ผูใ้ช้บริการมีความ         

พึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการ

ของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ดา้นราคา มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.004 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.05  นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐาน

หลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ  

ดา้นราคามีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการ   

ต่อคร้ัง ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั -0.144  แสดงว่า     

ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่าในทิศทางตรงขา้มกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ช้บริการมี        

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นราคาเพิ่มมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของ

ผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังในระดบัตํ่า เน่ืองจากเม่ือสินคา้มีราคาสูงข้ึนผูบ้ริโภค

กจ็ะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการโดยใชเ้วลาในร้านลดลงเพราะค่าใชจ่้ายจะเพิ่มข้ึนหากมีการใชบ้ริการเป็น

ระยะเวลานานข้ึน 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ 

ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ด้านเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใช้บริการต่อคร้ัง ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.292  แสดงว่า ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่าในทิศทาง

เดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑใ์นระดบั

มากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึน  

ในระดบัตํ่า 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.857 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นัน่คือ 

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

ดา้นบุคลากร มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.352 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ ยอมรับ

สมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นบุคลากรไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ีย

ท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05  
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ดา้นกระบวนการ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.000 ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธ

สมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา่ ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการดา้นกระบวนการมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ีย

ท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.292 

แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่าในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมี

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการดา้นกระบวนการในระดบัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรมการ

ใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.075 ซ่ึงมีค่ามากกว่า 0.05 นั่นคือ 

ยอมรับสมมติฐานหลกั (H0) ปฎิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ความพึงพอใจในส่วนประสม

การตลาดบริการดา้นลกัษณะทางกายภาพไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ

ดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม มีค่า Sig. (2-tailed) เท่ากบั 0.002     

ซ่ึงมีค่านอ้ยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า 

ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมมีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใชบ้ริการของ

ผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง ท่ีระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ

สหสมัพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.158 แสดงวา่ตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัตํ่าในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ 

ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมในระดบัมากข้ึน ก็จะมีพฤติกรรม

การใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง 38 แสดงสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ขอ้ สมมติฐาน สถิติท่ีใช ้
ผลการ

ทดสอบ 

1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายได ้แตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

1.1 เพศแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์ t-test X 

 - ดา้นราคา t-test X 

 - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย t-test X 

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด t-test X 

 - ดา้นบุคลากร t-test X 

 - ดา้นกระบวนการ t-test X 

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ t-test X 

 - ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ

โดยรวม 

 

t-test X 

1.2 สถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุด

คาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์ t-test X 

 - ดา้นราคา t-test  

 - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย t-test  

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด t-test X 

 - ดา้นบุคลากร t-test  

 - ดา้นกระบวนการ t-test  

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ t-test X 

 - ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ

โดยรวม 

 

t-test X 
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ตาราง 38 (ต่อ) 

 

ขอ้ สมมติฐาน สถิติท่ีใช ้
ผลการ

ทดสอบ 

1.3 อายแุตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์ F-test X 

 - ดา้นราคา Brown- Forsythe X 

 - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย F-test  

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด F-test X 

 - ดา้นบุคลากร Brown- Forsythe X 

 - ดา้นกระบวนการ Brown- Forsythe  

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ F-test X 

 - ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ

โดยรวม 

 

Brown- Forsythe  

1.4 ระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุด

คาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์ F-test X 

 - ดา้นราคา F-test  

 - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย Brown- Forsythe  

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด F-test  

 - ดา้นบุคลากร F-test  

 - ดา้นกระบวนการ Brown- Forsythe  

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ Brown- Forsythe  

 - ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ

โดยรวม 

 

Brown- Forsythe  
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ตาราง 38 (ต่อ) 

 

ขอ้ สมมติฐาน สถิติท่ีใช ้
ผลการ

ทดสอบ 

1.5 อาชีพแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์ Brown- Forsythe  

 - ดา้นราคา F-test  

 - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย F-test  

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด Brown- Forsythe  

 - ดา้นบุคลากร Brown- Forsythe  

 - ดา้นกระบวนการ Brown- Forsythe  

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ F-test X 

 - ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการ

โดยรวม 

F-test  

1.6 รายไดแ้ตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์ F-test X 

 - ดา้นราคา Brown- Forsythe  

 - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย F-test  

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด F-test X 

 - ดา้นบุคลากร Brown- Forsythe X 

 - ดา้นกระบวนการ F-test  

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ F-test X 

 - ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการโดยรวม 

F-test X 
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ตาราง 38 (ต่อ) 

 

ขอ้ สมมติฐาน สถิติท่ีใช ้
ผลการ

ทดสอบ 

2 พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ ไดแ้ก่ จาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา          

3 เดือน จาํนวนผูม้าใชบ้ริการต่อคร้ัง ค่าใชจ่้ายท่ีใชบ้ริการต่อคร้ัง และระยะเวลาท่ีมาใชบ้ริการ

ต่อคร้ัง มีความสมัพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 

24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

2.1 พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 เดือน             

มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์ Pearson Correlation X 

 - ดา้นราคา Pearson Correlation  

 - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย Pearson Correlation  

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด Pearson Correlation X 

 - ดา้นบุคลากร Pearson Correlation X 

 - ดา้นกระบวนการ Pearson Correlation X 

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ Pearson Correlation X 

 - ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการโดยรวม 

Pearson Correlation X 

2.2 พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์

กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์ Pearson Correlation  

 - ดา้นราคา Pearson Correlation X 

 - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย Pearson Correlation  

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด Pearson Correlation  

 - ดา้นบุคลากร Pearson Correlation  

 - ดา้นกระบวนการ Pearson Correlation  

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ Pearson Correlation  

 - ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการโดยรวม 

Pearson Correlation  
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ตาราง 38 (ต่อ) 

 

ขอ้ สมมติฐาน สถิติท่ีใช ้
ผลการ

ทดสอบ 

2.3 พฤติกรรมการใช้บริการของผู ้ใช้บริการด้านจํานวนค่าใช้จ่าย ท่ีมาใช้บริการต่อคร้ัง                      

มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่             

24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์ Pearson Correlation  

 - ดา้นราคา Pearson Correlation  

 - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย Pearson Correlation  

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด Pearson Correlation  

 - ดา้นบุคลากร Pearson Correlation  

 - ดา้นกระบวนการ Pearson Correlation  

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ Pearson Correlation  

 - ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการโดยรวม 

Pearson Correlation X 

2.4 พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง มีความสัมพนัธ์

กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการ 

 - ดา้นผลิตภณัฑ ์ Pearson Correlation  

 - ดา้นราคา Pearson Correlation  

 - ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย Pearson Correlation  

 - ดา้นการส่งเสริมการตลาด Pearson Correlation X 

 - ดา้นบุคลากร Pearson Correlation X 

 - ดา้นกระบวนการ Pearson Correlation  

 - ดา้นลกัษณะทางกายภาพ Pearson Correlation X 

 - ความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาด

บริการโดยรวม 

Pearson Correlation  

 

หมายเหตุ   เคร่ืองหมาย  หมายถึง สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน H1 

 เคร่ืองหมาย  x  หมายถึง ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐาน H1 
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บทที ่5 

สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 

สังเขปความมุ่งหมาย สมมตฐิาน และวธีิดาํเนินการศึกษาค้นคว้า 

การวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาด

บริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง”  ผลท่ีไดจ้ากการวิจยัคร้ังน้ี 

ผูว้ิจยัมุ่งหวงัใหผู้ป้ระกอบการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง จะสามารถนาํไปเป็น

ขอ้มูลหรือขอ้เสนอแนะเบ้ืองตน้ในการพฒันาร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ใหต้รง

กบัความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการมากยิ่งข้ึน ตลอดจนเป็นขอ้มูลสาํหรับผูส้นใจทัว่ไป ตลอดจนเพื่อเป็น

แนวทางในการดาํเนินธุรกิจและสามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป 

 

ความมุ่งหมายของการวจิยั 

1. เพื่อศึกษาความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ จาํแนกตามเพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ และ

รายไดต่้อเดือน 

2. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างพฤติกรรมการใช้บริการและความพึงพอใจดา้นส่วน

ประสมทางการตลาดบริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

 

สมมตฐิานในการวจิยั 

1. ผูใ้ช้บริการมีลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายไดแ้ตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

2. พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการ มีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจในการใช้

บริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 

วธีิดาํเนินการศึกษาค้นคว้า 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 

ประชากรท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูเ้คยใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ทั้งเพศชายและเพศหญิง อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง ซ่ึงไม่สามารถระบุจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนได ้ 
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กลุ่มตัวอย่างทีใ่ช้ในการวจัิย 

ไดแ้ก่ ผูเ้คยใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ทั้งเพศชายและเพศ

หญิงอย่างน้อย 1 คร้ัง เน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนท่ีแน่นอน จึงไดก้าํหนดตวัอย่างจากสูตรกลุ่มตวัอย่าง

กรณีไม่ทราบจาํนวนประชากร (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 26) ในระดบัความเช่ือมัน่ 95% ค่าความ

ผดิพลาดไม่เกิน 5% ไดข้นาดตวัอยา่งจาํนวน 385 คน และเพิ่มจาํนวนตวัอยา่งอีก 15 คน รวมเป็นขนาด

ตวัอย่างท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ีเท่ากบั 400 คน และทาํการเก็บขอ้มูลดว้ยแบบสอบถามท่ีจดัเตรียมไว ้   

โดยใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) จากผูท่ี้ใชบ้ริการหรือเคยใชบ้ริการ

อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง บริเวณร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 
 

เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษาค้นคว้า 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ แบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูว้ิจยัสร้างข้ึนเอง 

โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนที ่1 แบบสอบถามลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ เป็นแบบสอบถามขอ้มูลทัว่ไปของ

ผูต้อบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน         

โดยแบบสอบถามเป็นคาํถามปลายปิด (Close-ended Question) คาํถามท่ีมีหลายคาํตอบ (Multiple Choice 

Question)  

ส่วนที ่2  แบบสอบถามดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 

24 ชัว่โมง ใชค้าํถามเป็นลกัษณะใหต้อบแบบ Ratio Scale 

ส่วนที ่3  แบบสอบถามดา้นความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ลใัชก้ษณะคาํถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่าแบบ Rating Scale         

เป็นระดบัการวดัขอ้มูลประเภทอนัตรภาคชั้น (Interval Scale) 
 

การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ผูว้ิจยัจะทาํการเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างจากผูเ้คยมาใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

จาํนวน 400 คน โดยใชแ้บบสอบถามให้กลุ่มตวัอย่างอ่านและกรอกขอ้มูล โดยผูว้ิจยัจะอธิบายและให้

คาํแนะนาํในการตอบและรอรับแบบสอบถามคืนจากผูต้อบแบบสอบถาม 
 

การจัดกระทาํและการวเิคราะห์ข้อมูล 

1.  นาํแบบสอบถามท่ีเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง จาํนวน 400 คน ทาํการตรวจสอบความ

สมบูรณ์ของขอ้มูล แลว้จึงนาํมาลงรหสัเพื่อประมวลผลขอ้มูลดว้ยคอมพิวเตอร์ 

2. นาํขอ้มูลท่ีลงรหัสแลว้ไปบนัทึกขอ้มูลในเคร่ืองคอมพิวเตอร์เพื่อใช้ในการวิเคราะห์

ขอ้มูลตามสมมติฐานท่ีตั้งไว ้

3. การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชส้ถิติสามารถจาํแนกออกได ้2 ลกัษณะคือ การวิเคราะห์ดว้ย

สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Analysis) และการวิเคราะห์ดว้ยสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Analysis) 

 



133 
 

สมมติฐานข้อที ่1  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ

การศึกษา อาชีพ และรายได้ แตกต่างกันมีความพึงพอใจในการใช้บริการร้าน Too Fast To Sleep 

ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ช่ัวโมง ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั แบ่งเป็นดงัน้ี 

เพศ ใชก้ารทดสอบเปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง 2 กลุ่ม    

ท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent t-test) คือ เพศชายและเพศหญิง 

สถานภาพสมรส ใช้การทดสอบเปรียบเ ทียบความแตกต่างระหว่าง ค่า เฉ ล่ียของ              

กลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มท่ีเป็นอิสระต่อกนั (Independent t-test) คือ กลุ่มโสด/หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่และ

กลุ่มสมรส/อยูด่ว้ยกนั 

อายุ ใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) โดย

จะทาํการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่างท่ีมีอายุ

แตกต่างกนั 

ระดับการศึกษา ใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way 

ANOVA) โดยจะทาํการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของ        

กลุ่มตวัอยา่งท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั 

อาชีพ ใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) โดย

จะทาํการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีอาชีพ

แตกต่างกนั 

รายได้ ใชก้ารทดสอบดว้ยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) โดย

จะทาํการทดสอบความแตกต่างระหว่างความแปรปรวนเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งท่ีมีรายได้

แตกต่างกนั 

 

สมมติฐานข้อที ่2  พฤติกรรมการใช้บริการของผู้ใช้บริการ ได้แก่ จํานวนคร้ังที่มาใช้บริการ

ในรอบระยะเวลา 3 เดือน จํานวนผู้มาใช้บริการต่อคร้ัง ค่าใช้จ่ายที่ใช้บริการต่อคร้ัง และระยะเวลา      

ที่มาใช้บริการต่อคร้ังมีความสัมพันธ์กับความพึงพอใจในการใช้บริการร้าน Too Fast To Sleep 

ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ช่ัวโมง ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์จะใชส้ถิติ

สัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์อยา่งง่ายของเพียร์สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient)    

เพื่อหาค่าความสัมพนัธ์ของตวัแปรสองตวัท่ีเป็นอิสระต่อกนั หรือหาความสัมพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด 

คือ พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ชบ้ริการกบัความพึงพอใจในการใช้บริการดา้นส่วนประสมทาง

การตลาดบริการ 

 

 



134 
 

สรุปผลการศึกษาค้นคว้า 

ผลจากการศึกษา “พฤติกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์กับความพึงพอใจด้านส่วนประสม               

ทางการตลาดบริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง”  สรุปผลไดด้งัน้ี 

 

การวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ใช้บริการทีต่อบแบบสอบถาม 

จากการวิจยัคร้ังน้ี พบว่า ผูใ้ช้บริการเป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 56 และเพศชายคิดเป็น    

ร้อยละ 44 โดยผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีอาย ุ21 – 30 ปี คิดเป็นร้อยละ 39.50 รองลงมา คือ มีอายตุ ํ่ากว่า

หรือเท่ากบั 20 ปี คิดเป็นร้อยละ 29.50 มีอาย ุ31 – 40 ปี คิดเป็นร้อยละ 20.30 และอาย ุ41 ปีข้ึนไป        

คิดเป็นร้อยละ 10.70  ส่วนใหญ่ผูใ้ชบ้ริการมีสถานภาพสมรสโสด/หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่คิดเป็นร้อยละ 

79.30 และสมรส/อยูด่ว้ยกนั คิดเป็นร้อยละ 20.70 ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 

56.20 รองลงมา คือ มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. คิดเป็นร้อยละ 13.80 ปริญญาตรีข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 

13.00 มธัยมศึกษาตอนตน้ คิดเป็นร้อยละ 9 และอนุปริญญาตรี/ปวส. คิดเป็นร้อยละ 8.00 ส่วนใหญ่        

มีอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา คิดเป็นร้อยละ 49.80 รองลงมา คือ พนกังานบริการเอกชน 28.70 อาชีพอิสระ/

ธุรกิจส่วนตวั 13.00 ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พ่อบา้น/แม่บา้น และอ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์ สอน

ภาษาองักฤษ คิดเป็นร้อยละ 8.50 และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน นอ้ยกว่าหรือเท่ากบั 10,000 บาท 

คิดเป็นร้อยละ 34.00 รองลงมา คือ มีรายได ้10,001 – 20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 19.80 มีรายได ้

20,0001 – 30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ18.70 มีรายไดม้ากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 16.70 

และมีรายได ้30,0001 – 40,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 10.80 

 

การวิเคราะห์ขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่        

24 ชัว่โมง  

จากการศึกษาขอ้มูลดา้นพฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่       

24 ชัว่โมง พบว่า ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มีความถ่ีในการมาใชบ้ริการ จาํนวน 1 – 30 คร้ังต่อ 3 เดือน และ

มาใชบ้ริการจาํนวน 1 – 70 คน ต่อคร้ัง โดยมีค่าใชจ่้ายในการใชบ้ริการ 60 – 800 บาทต่อคร้ัง และใช้

บริการประมาณ 1 – 18 ชัว่โมงต่อคร้ัง เหตุผลท่ีผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่มาใชบ้ริการส่วนใหญ่ใชเ้ป็น

สถานท่ีอ่านหนงัสือ จาํนวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 37.30 รองลงมา ใชเ้ป็นจุดนดัพบ จาํนวน 100 คน 

คิดเป็นร้อยละ 25  ส่วนใหญ่มกัมาใชบ้ริการกบัเพื่อน จาํนวน 317 คน คิดเป็นร้อยละ 79.30 และ          

ใชบ้ริการในช่วงเวลา 18.01 – 24.00 น. จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 รองลงมาคือ 12.01 – 

18.00 น. จาํนวน 126 คน คิดเป็นร้อยละ 31.50 
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การวิเคราะห์ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

จากการศึกษาขอ้มูลความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ

โดยรวม พบวา่ ความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัพอใจ เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบวา่ผูบ้ริใชบ้ริการมี

ความพึงพอใจเป็นอนัดบัแรกในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (4.28) โดยมีความพึงพอใจในระดบัพอใจ

อย่างมาก รองลงมามีความพึงพอใจในระดับพอใจ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (3.76) ด้านราคา (3.60)         

ดา้นบุคลากร (3.52) ดา้นกระบวนการ (3.91) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (4.00) และมีความพึงพอใจ

ในระดบัเฉย ๆ ในดา้นการส่งเสริมการตลาด (3.40) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบวา่มีรายละเอียดดงัน้ี 

ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจทุกขอ้อยู่ในระดบัพอใจ ประกอบดว้ย มีความ

หลากของรายการอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม มีความสดใหม่ของอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืมหรือวตัถุดิบ

ท่ีนาํมาใช้ในการประกอบอาหาร รสชาติของอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม และมีสถานท่ีท่ีร้านจดัไว้

ใหบ้ริการสาํหรับนัง่อ่านหนงัสือหรือทาํงาน และหอ้งประชุมยอ่ย 

ดา้นราคา ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจทุกดา้นในระดบัพอใจ ประกอบดว้ย ความคุม้ค่าของ

ราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ และความคุม้ค่าของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูใ้ช้บริการมีความพึงพอใจทุกด้านในระดบัพอใจอย่างมาก 

ประกอบดว้ย ทาํเลท่ีตั้งของร้านสะดวกสาํหรับการเดินทาง และความสะดวกในการไปใชบ้ริการท่ีร้าน 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในการติดป้ายประชาสัมพนัธ์หนา้ร้าน

ชดัเจน อยูใ่นระดบัพอใจ ส่วนดา้นอ่ืนอยูใ่นระดบัเฉย ๆ ประกอบดว้ย การจดัรายการอาหาร ขนม หรือ

เคร่ืองด่ืม แนะนําประจาํเดือน การประชาสัมพนัธ์ร้านผ่านช่องทางต่าง ๆ ทางโซเชียลมีเดีย อาทิ 

Facebook, Review แนะนาํร้านผา่นเวป็ไซด ์เป็นตน้ 

ดา้นบุคลากร ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจทุกดา้นในระดบัพอใจ ประกอบดว้ย การแต่งกาย

ของพนักงานเรียบร้อยเหมาะสมในการให้บริการ พนักงานสุภาพและเป็นกนัเอง พนักงานมีความรู้

ความเขา้ใจและทกัษะในการให้บริการ และพนักงานมีความกระตือรือร้นและมีความเต็มใจในการ

ใหบ้ริการ 

ดา้นกระบวนการ ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในระดบัพอใจ ประกอบดว้ย ความรวดเร็วใน

การให้บริการ ความถูกตอ้งของการคิดราคาอาหารและการทอนเงิน ความสมํ่าเสมอของคุณภาพในการ

ใหบ้ริการ และมีความพึงพอใจในระดบัพอใจอยา่งมากในดา้นไม่จาํกดัชัว่โมงการใหบ้ริการสถานท่ีนัง่

อ่านหนงัสือทาํรายงาน หรือทาํงาน เป็นระยะเวลานาน 

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจทุกดา้นในระดบัพอใจ ประกอบดว้ย 

การตกแต่งภายในร้าน บรรยากาศภายในร้าน ท่ีนัง่อ่านหนงัสือหรือทาํงาน ความสะอาดภายในร้าน แสง

สวา่งภายในร้านเพียงพอต่อการอ่านหนงัสือหรือทาํงาน และบริการอ่ืนท่ีร้านมีไวใ้หบ้ริการ ดงัน้ี Wi-Fi, 

ปลัก๊ไฟและอุปกรณ์เคร่ืองเขียน 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

1. ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ 

และรายได ้แตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั 

1.1 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีเพศแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมไม่แตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1.2 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพสมรสแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน 

Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมไม่แตกต่าง

กนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1.3 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายแุตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมแตกต่างกนัมีความพึง

พอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

1.4 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน 

Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมแตกต่างกนั

อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

1.5 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพแตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast 

To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมแตกต่างกนัอยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

1.6 ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนั มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast 

To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมไม่แตกต่างกนั อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

2. พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการ ได้แก่ จ ํานวนคร้ังท่ีมาใช้บริการในรอบ

ระยะเวลา 3 เดือน จาํนวนผูม้าใช้บริการต่อคร้ัง ค่าใช้จ่ายท่ีใช้บริการต่อคร้ัง และระยะเวลาท่ีมาใช้

บริการต่อคร้ังมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 

24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

2.1 พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการด้านจาํนวนคร้ังท่ีมาใช้บริการในรอบ

ระยะเวลา 3 เดือน ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 
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ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมอย่างมีนัยสาํคญัทางสถิติท่ี

ระดบั 0.01 

2.2 พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง             

มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมอย่างมีนัยสําคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมี                   

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.219 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า    

ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม    

มากข้ึน ผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการเพิ่มข้ึนใน

ระดบัค่อนขา้งตํ่า 

2.3 พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง

ไม่มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

2.4 พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ัง              

มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการโดยรวมอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 โดยมี                   

ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ (r) เท่ากบั 0.156 แสดงว่าตวัแปรทั้งสองมีความสัมพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า   

ในทิศทางเดียวกนั กล่าวคือ ถา้ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจในส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวมมากข้ึน 

จะมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า 

 

อภปิรายผล 

จากการศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจดา้นส่วนประสม

ทางการตลาดบริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง มีประเด็นท่ีนาํมา

อภิปราย ดงัน้ี 

1. ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุแตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 

0.01 โดยผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 21 – 30 ปี มีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการ               

ดา้นกระบวนการมากท่ีสุด เน่ืองจากคนในช่วงวยัรุ่นและวยัท่ีเร่ิมตน้ชีวิตการทาํงาน เป็นกลุ่มคนรุ่นใหม่      

ท่ีมีความเป็นตวัเองสูง ชอบเทคโนโลยี ชอบความรวดเร็วในการให้บริการ ร้านมีการให้บริการแบบ 

Self – Service ดา้นกระบวนการจึงตอ้งมีการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว ไม่มีการรอคิวนาน การคิดราคาอาหาร

ต้องถูกต้อง และการนําเทคโนโลยีมาใช้ในการแจ้งเตือนเม่ือรายการอาหารท่ีสั่งได้รับแล้ว                  
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และผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี  มีความพึงพอใจในส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคา และ

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากท่ีสุด เน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการในกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มคนวยัทาํงานท่ีอยู่ในย่าน

ธุรกิจท่ีมีการจราจรท่ีหนาแน่น ผูใ้ชบ้ริการกลุ่มน้ีมกันิยมพบปะหรือนดัพบกนัเพื่อพูดคุยธุรกิจตามร้าน

กาแฟโดยเน้นดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมาก คือร้านท่ีสะดวกต่อการเดินทาง และดา้นราคามีการ

เปรียบเทียบราคาสินค้าว่ามีความเหมาะสมหรือคุ้มค่ากับบริการท่ีได้รับหรือไม่ ซ่ึงผลการวิจัยน้ี

สอดคลอ้งกบัการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2439: 41) ท่ีศึกษาการกาํหนดตลาดเป้าหมายโดยการ

แบ่งตามข้อมูลด้านประชากรศาสตร์ ซ่ึงอายุเป็นปัจจัยหน่ึงท่ีนักการตลาดสามารถตอบสนอง           

ความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมีอายแุตกต่างกนั นกัการตลาดจึงสามารถใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวั

แบ่งส่วนการตลาดได ้และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของศิญา รัตนวราหะ และสรสิชา หุ่นแกว้ (2554) ท่ีได้

ทาํการวิจยัเร่ือง ความพึงพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดของร้านกาแฟท่ีใหบ้ริการ

บนสถานีรถไฟฟ้า บีทีเอส ผลการวิจยัพบว่า อาชีพต่างกนัมีความพึงพอใจต่อส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีต่างกนัโดยผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีช่วงอายรุะหวา่ง 21 – 30 ปี กวา่คร่ึงเป็นพนกังานบริษทั 

2. ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษา แตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too 

Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั อยา่งมี

นยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 โดยผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ มีความพึงพอใจในดา้น

การส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุด เน่ืองจากเป็นกลุ่มคนท่ีเติบโตมาพร้อมกบัเทคโนโลยสีมยัใหม่ นกัเรียน/

นกัศึกษาส่วนใหญ่ใชอิ้นเตอร์เน็ตในชีวิตประจาํวนัผ่านมือถือ ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีนาํส่ือออก

ไลน์เขา้มาช่วยทาํการส่งเสริมการตลาด จึงมีผลต่อกลุ่มผูบ้ริโภคกลุ่มน้ี และผูใ้ช้บริการท่ีมีระดับ

การศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. มีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ในดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และ

ดา้นลกัษณะทางกายภาพ เน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการกลุ่มน้ีอยูใ่นวยัเรียน ชอบบรรยากาศท่ีมีความคึกคกัสดใส 

มีท่ีนัง่ท่ีรวมกลุ่มกนัไดค้รบทุกคนเพื่อทาํกิจกรรมร่วมกนั ในดา้นราคา เน่ืองจากยงัไม่มีรายไดเ้ป็นของ

ตนเอง จึงคาํนึงถึงค่าใชจ่้ายโดยเปรียบเทียบราคาและความคุม้ค่าท่ีไดรั้บ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

เนน้การเดินทางท่ีสะดวก มีการเช่ือมต่อกบัการขนส่งท่ีรวดเร็วอย่าง MRT ทาํให้การเดินทางสะดวก

ยิง่ข้ึน ดา้นบุคลากร พนกังานท่ีแต่งกายสุภาพ สามารถแนะนาํอาหาร เคร่ืองด่ืม และบริการท่ีร้านมีไวใ้ห ้

ช่วยใหผู้ใ้ชบ้ริการเกิดความรู้สึกสบายและเป็นกนัเองเม่ือมาใชบ้ริการ ดา้นกระบวนการ มีความสะดวก 

รวดเร็ว ความถูกตอ้งในการคิดราคา มีบริการฟรี Wi-Fi ไวใ้ห้บริการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ        

มีบรรยากาศร้านท่ีมีความสดใส เป็นสถานท่ีสําหรับการพบปะสังสรรค ์ติวหนังสือ ทาํรายงานกลุ่ม       

ท่ีสามารถใชบ้ริการไดน้าน และ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2439: 41) ท่ีศึกษา

การกาํหนดตลาดเป้าหมายโดยการแบ่งตามขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ รายได ้การศึกษา และอาชีพ    
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จะมีแนวโนม้ความสมัพนัธ์กนัอยา่งใกลชิ้ดในเชิงเหตุและผล เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาตํ่า โอกาสท่ีจะหา

งานระดบัสูงยาก จึงทาํให้มีรายไดต้ ํ่า เป็นตน้ และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของวิไลวรรณ บุญวิเซ็นต ์

(2556) ไดท้าํการศึกษาความพึงพอใจของลูกคา้ต่อส่วนประสมตลาดบริการของร้าน ริว ชาบู ชาบู สาขา

สยามสแควร์ท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน ให้ความพึงพอใจต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด

โดยรวมแตกต่างกัน โดยลูกคา้ท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรีมีความพึงพอใจต่อปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงส่วนใหญ่มีระดบัความพึงพอใจในดา้นช่องทางการจดั

จาํหน่ายมากท่ีสุด รองลงมาเป็นดา้นภาพลกัษณ์และการนาํเสนอ ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการในการ

ทาํงาน ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการขาย 

3. ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพ แตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั อยา่งมีนยัสาํคญัทาง

สถิติท่ี 0.05 โดยผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์ 

สอนภาษาอังกฤษ มีความพึงพอใจมากท่ีสุด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด          

และดา้นบุคคลากร เน่ืองดว้ยผูใ้ชบ้ริการในกลุ่มอาชีพน้ีมีเวลามาใชบ้ริการมากกว่าอาชีพอ่ืน เช่น รอรับ

บุตรหลานหลงัเลิกเรียน ดา้นผลิตภณัฑมี์การพิจารณาการใชบ้ริการเปรียบเทียบผลิตภณัฑก์บับริการอ่ืน

ท่ีร้านมีให้ ดา้นราคาเปรีบเทียบ ความคุม้ค่าของผลิตภณัฑ์และบริการท่ีไดรั้บ ดา้นส่งเสริมการตลาด 

ร้านมีรายการอาหาร เบเกอร่ี และเคร่ืองด่ืม โดยจดัเป็นชุดใหเ้ลือกบริโภค ควบคู่ไปกบัการใหบ้ริการอ่ืน  

อาทิ การใหบ้ริการฟรี Wi-Fi หนงัสืออ่านเล่น และส่ิงอาํนวยความสะดวกดา้นการเช่ือมต่ออุปกรณ์ไอที

และอินเทอร์เน็ตแบบครบครันสาํหรับชีวิตของคนสังคมเมือง และดา้นบุคลากร มีพนกังานใหบ้ริการท่ี

แต่งกายสุภาพ สะอาดเรียบร้อย สีหน้ายิ้มแยม้แจ่มใส่และเป็นมิตร ในขณะท่ีผูใ้ช้บริการท่ีมีอาชีพ

นักเรียน/นักศึกษา มีความพึงพอใจด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย และด้านกระบวนการมากท่ีสุด 

เน่ืองจากดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเน่ืองจากร้านอยูใ่นบริเวณใกลส้ถานศึกษา นกัเรียน/นกัศึกษาส่วน

ใหญ่มาใช้บริการช่วงเย็นหลังเลิกเรียน เพื่อรอผูป้กครองหรือทาํกิจกรรมร่วมกัน จึงเน้นเดินทาง             

ท่ีสะดวกต่อตนเองและผูป้กครอง และดา้นกระบวนการ ส่วนใหญ่จะมาใชบ้ริการกนัเป็นกลุ่ม สัง่อาหาร

หรือเคร่ืองด่ืมพร้อมกนัคร้ังเดียว การให้บริการจึงตอ้งรวดเร็ว มีการคิดเงินตอ้งถูกตอ้งและแม่นยาํ          

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2539: 41) ท่ีกล่าวว่า รายได ้การศึกษา และอาชีพ 

(Income Education and Occupation) นบัเป็นตวัแปรท่ีสาํคญัในการกาํหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไป

นักการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร่ํารวยมีอาํนาจซ้ือสูง แต่คนท่ีมีรายไดป้านกลางถึงตํ่าจะเป็น

ตลาดท่ีมีขนาดใหญ่ ซ่ึงอาจมีความสามารถในการซ้ือกไ็ด ้อาจทาํใหเ้กิดการสูญเสียลูกคา้ในกลุ่มน้ีไปได ้

และปัจจยัดา้นรูปแบบการดาํรงชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ ก็อาจเป็นเกณฑ์ในการ

ตดัสินใจท่ีสําคญัไดน้อกเหนือจากปัจจยัดา้นรายไดเ้พียงอย่างเดียว และในดา้นของการศึกษา อาชีพ 
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และรายได ้จะมีแนวโน้มความสัมพนัธ์กนัอย่างใกลชิ้ดในเชิงเหตุและผล เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาตํ่า 

โอกาสท่ีจะหางานระดบัสูงยาก จึงทาํให้มีรายไดต้ ํ่า เป็นตน้ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ

พรพรรณ ภาคีเคียน (2552) ไดท้าํการศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการ

ในการบริโภคกาแฟบา้นไร่กาแฟ ซ่ึงผลการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคกาแฟบา้นไร่กาแฟท่ีมีเพศ อายุ และ

อาชีพต่างกนั มีทศันคติต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการในการบริโภคกาแฟต่างกนัในภาพรวมทุกดา้น 

โดยเฉพาะในกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีเป็นขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน และทาํธุรกิจส่วนตวั  

มีทศันคติในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และสอดคลอ้งกับงานวิจยัของชนันนุช อิศรางกูร ณ อยุธยา 

(2552) ศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อร้านกาแฟ McCafe’ ในเขตกรุงเทพมหานคร           

ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีความเห็นต่อการใช้บริการร้านกาแฟ MeCafe’        

ในเขตกรุงเทพฯมหานครแตกต่างกนั โดยดา้นการส่งเสริมการตลาดมีความเหมาะสมในระดบัน้อย 

ส่วนดา้นอ่ืน ๆ มีความคิดเห็นต่อการใชบ้ริการวา่เหมาะสมในระดบัมาก 

4. ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดแ้ตกต่างกนัมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการแตกต่างกนั โดยผูใ้ชบ้ริการท่ีมี

รายไดม้ากกว่า 40,001 บาทข้ึนไป มีความพึงพอใจมากท่ีสุดดา้นราคา ดว้ยผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัรายไดสู้ง 

จะมีอาํนาจการตดัสินใจซ้ือท่ีสูงมาก เม่ือเปรียบเทียบราคากบัความคุม้ค่าในการมาใชบ้ริการ จึงมีความ

พึงพอใจดา้นราคามากท่ีสุด และผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดต้ ํ่ากว่า 10,000 บาท มีความพึงพอใจในการใช้

บริการในดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการ เน่ืองจากผูใ้ชบ้ริการมีรายไดไ้ม่สูงนัก       

มีความระมดัระวงัในการใชจ่้าย ดา้นการเดินทางท่ีมีความสะดวกและง่ายต่อการเดินทางไปใชบ้ริการ 

จากจุดบริการรถสาธารณะ เช่น ป้ายรถเมล์ สถานี MRT เดินทางไปใช้บริการสะดวก และด้าน

กระบวนการ มีการให้บริการท่ีรวดเร็ว และการคิดเงินท่ีถูกตอ้งทั้งราคาธรรมดาและราคาโปรโมชัน่ 

เป็นท่ิส่วนท่ีทาํใหผู้ใ้ชบ้ริการกลุ่มน้ีเกิดความพึงพอใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัการศึกษาของศิริวรรณ เสรีรัตน์ 

(2539: 41) ท่ีกล่าวว่า รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income Education and Occupation) นบัเป็นตวัแปร

ท่ีสาํคญัในการกาํหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคท่ีมีความร่ํารวยมีอาํนาจ

ซ้ือสูง แต่คนท่ีมีรายไดป้านกลางถึงตํ่าจะเป็นตลาดท่ีมี   ขนาดใหญ่ ซ่ึงอาจมีความสามารถในการซ้ือก็ได ้

อาจทาํให้เกิดการสูญเสียลูกคา้ในกลุ่มน้ีไปได ้และปัจจยัดา้นรูปแบบการดาํรงชีวิต รสนิยม ค่านิยม 

อาชีพ การศึกษา ฯลฯ ก็อาจเป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจท่ีสาํคญัไดน้อกเหนือจากปัจจยัดา้นรายไดเ้พียง

อยา่งเดียว และในดา้นของการศึกษา อาชีพ และรายได ้จะมีแนวโนม้ความสัมพนัธ์กนัอย่างใกลชิ้ดใน

เชิงเหตุและผล เช่น บุคคลท่ีมีการศึกษาตํ่า โอกาสท่ีจะหางานระดบัสูงยาก จึงทาํให้มีรายไดต้ ํ่า เป็นตน้ 

นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัของตรัยรัชฒ์ มณีสว่างวงศ์ (2550) ไดท้าํการศึกษาคน้ควา้อิสระ  

เร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน 94 คอฟฟ่ี ในกรุงเทพมหานคร 
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โดยปัจจยัดา้นราคาและค่าใชจ่้ายอ่ืนของผูใ้ชบ้ริการ พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นระดบัการศึกษา อาชีพ 

และรายไดต่้อเดือนท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้าน 94 คอฟฟ่ีแตกต่างกนั  

5. พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 

3 เดือน มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย อย่างมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า กล่าวคือ 

ผูใ้ชบ้ริการมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 3 

เดือน เพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า เน่ืองจากปัจจยัดา้นราคาท่ีผูใ้ชบ้ริการมีการเปรียบเทียบความคุม้ค่าท่ีมารับ

บริการกบับริการควบอ่ืน เช่น การไม่จาํกดัชัว่โมงการนัง่ มีบริการหนงัสือใหอ่้าน ฟรี Wi-Fi และร้านยงั

เปิดให้บริการตลอด 24 ชัว่โมง ส่วนดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ร้านตั้งอยู่ริมถนนใกลย้่านการศึกษา

และยา่นธุรกิจ มีการเดินทางสะดวกท่ีสะดวกและใกลก้ารเดินทางดว้ยรถไฟฟ้า MRT ซ่ึงสอดคลอ้งกบั

ผลการศึกษาของศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2556) ราค: ผูป้ระกอบการควรตอ้งพิจารณาถึงความคุม้ค่าท่ีลูกคา้

จะไดรั้บจากการใชบ้ริการควบคู่กนัไป เช่น การให้บริการอยา่งประทบัใจ เป็นตน้ เพื่อเพิ่มความถ่ีของ

ลูกคา้ในการเขา้มาใชบ้ริการ และเกิดการบอกต่อไปยงัเพื่อนฝงู สถานท่ี: ทาํเลท่ีตั้งอยูใ่นเขตเมืองท่ีมี

ผูค้นสัญจรไปมา มีการเดินทางสะดวก จาํเป็นตอ้งเป็นบริเวณท่ีลูกคา้มีความปลอดภยัเม่ือเดินทางมาใช้

บริการ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ ในช่วงเวลากลางคืน 

6. พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการด้านจํานวนบุคคลท่ีมาใช้บริการต่อคร้ัง             

มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริม

การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 

และ 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า กล่าวคือ ผูใ้ชบ้ริการมีพฤติกรรมการใช้

บริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการเพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า เน่ืองจากรูปแบบการใชชี้วิต

ในสังคมปัจจุบนัเปล่ียนแปลงไป มีรูปแบบกิจกรรมการใชชี้วติท่ีรวมกลุ่มกนัของวยัรุ่นหรือกลุ่มคนวยั

ทาํงานเพื่อทาํกิจกรรมต่าง ๆ ร่วมกนั เช่น พบปะสังสรรค ์ติวหนงัสือ การรับประทานอาหารร่วมกนั   

ซ่ึงดา้นผลิตภณัฑ ์มีใหบ้ริการครบครัน ทั้งอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม ซ่ึงตอบสนองความตอ้งการไดค้รบ 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ทาํเลท่ีตั้ งของร้านเดินทางสะดวกและเดินทางได้หลากหลายช่องทาง     

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ร้านมีการจดักิจกรรมประจาํเดือนท่ีให้กบัผูส้มคัรเป็นสมาชิกสามารถมาใช้

บริการไดต้ลอดเวลา ดา้นบุคลากร มีการบริการแบบ Self – Service โดยบุคลากรจะไม่มีการกดดนัเร่ือง

การสั่งอาหารหรือเคร่ืองด่ืมกบัผูใ้ชบ้ริการแต่อยา่งใด ดา้นกระบวนการ  มีการใชเ้ทคโนโลยเีขา้มาช่วย

ในการแจง้รับอาหารหรือเคร่ืองด่ืมท่ีสั่งไป รวมถึงมีบริการต่าง ๆ ท่ีตอบสนองรูปแบบการใชชี้วิตใน
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สงัคม เช่น การใหบ้ริการฟรี Wi-Fi  และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ท่ีมีการตกแต่งร้านใหน้ัง่สบาย มีมุมท่ี

นั่งเงียบ ๆ นั่งเป็นกลุ่ม และห้องประชุมให้บริการสําหรับผูท่ี้ต้องการพื้นท่ีสําหรับเป็นส่วนตัว              

ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ วาวรา (Vavra.  1992: 139 -142) ไดก้ล่าวถึงความพึงพอใจของผูบ้ริโภคว่า

เป็นเร่ืองท่ีสลบัซับซ้อนมาก ส่ิงสําคญัท่ีผูท้าํการตลาดตอ้งรู้จริงเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการของบริษทั 

รวมทั้งกระบวนการท่ีผูบ้ริโภคนั้นเป็นผูบ้ริโภคท่ีประจาํและต่อเน่ืองและผูบ้ริโภคมีความพึงพอใจ        

จะมีการบอกต่อถึงความพึงพอใจในสินคา้และบริการนั้น ๆ ให้แก่เพื่อน ๆ แต่ถา้ผูบ้ริโภคเกิดความ      

ไม่พึงพอใจกจ็ะบอกต่อถึงความไม่พึงพอใจนั้นออกไปเช่นกนัและส่วนใหญ่จะมากกวา่กลุ่มแรกอีกดว้ย 

7. พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีมาใช้

บริการมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่           

24 ชัว่โมง ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ด้านบุคลากร  และด้านลักษณะทางกายภาพ  อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 โดยมี

ความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า กล่าวคือ ผูใ้ช้บริการมีพฤติกรรมการใช้บริการของ

ผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีมาใชบ้ริการ เพิ่มข้ึนในระดบัตํ่า เน่ืองจากแนวโนม้

การเปล่ียนแปลงวิถีชีวิตดา้นการรับประทานอาหารหรือเคร่ืองด่ืมอยา่งชดัเจน โดยกลุ่มท่ีมีรายไดร้ะดบั

ปานกลางมีการบริโภคอาหารหรือเคร่ืองด่ืมนอกบ้านสูงข้ึน และยงัมีความต้องการในด้านอ่ืน ๆ             

ท่ีนอกเหนือจากการไดรั้บประทานเพียงอยา่งเดียว เช่น ความตอ้งการดา้นสถานท่ีเพื่อทาํกิจกรรมต่าง ๆ 

โดยดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นลกัษณะทางกายภาพ ผูบ้ริโภคมีการเปรียบเทียบผลิตภณัฑท์ั้งท่ี

เป็นผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไดแ้ละจบัตอ้งไม่ไดก้บัดา้นราคา ท่ีมีใหบ้ริการครบครันตั้งแต่อาหาร อาหารว่าง 

เคร่ืองด่ืม และเบเกอร่ี โดยมีราคาท่ีไม่แพงมาก และมีสถานท่ีใหบ้ริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการใน

ดา้นการทาํกิจกรรม อาทิ พบปะสังสรรค ์อ่านหนังสือ พูดคุย เป็นตน้ จึงมีผูนิ้ยมมา ดา้นการส่งเสริม

การตลาด เนน้การทาํการตลาดผา่น Social Network โดยใชค้วามนิยมในหมู่คนไทย ไดแ้ก่ การเช็คอิน

สถานท่ี การถ่ายรูปอาหารและสถานท่ีร่วมกบักลุ่มเพื่อนฝงูระหว่างรับประทานอาหาร พบปะสังสรรค ์

หรือทาํกิจกรรมร่วมกนั โดยแชร์ผา่น Facebook, Instagram เป็นตน้ และดา้นบุคลากร ใหบ้ริการแบบ

เป็นมิตร ยิ้มแยม้แจ่มใส เพื่อช่วยในการสร้างบรรยากาศให้เป็นกนัเอง ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของ 

Kotler (2003 : 61) ท่ีกล่าวว่า ผลิตภณัฑแ์ละบริการ หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการของลูกคา้ให้พึงพอใจในผลิตภณัฑท่ี์เสนอขาย อาจจะมีหรือไม่มีตวัตนก็ได ้ผลิตภณัฑจึ์ง

ประกอบไปดว้ย สินคา้ บริการ ความคิด สถานท่ี องคก์ร หรือบุคคล ผลิตภณัฑต์อ้งมีอรรถประโยชน์ มี

คุณค่าในสายตาของลูกคา้ จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้และสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ

ศูนยว์ิจยักสิกรไทย (2556) มูลค่าการใช้จ่ายเก่ียวกบัอาหารและเคร่ืองด่ืมไม่มีแอลกอฮอล์ท่ีเป็นการ
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บริโภคนอกบา้นเฉล่ียต่อเดือนของครัวเรือนไทยมีแนวโนม้สูงข้ึนอยา่งต่อเน่ือง จากมูลค่า 1,188 บาทต่อ

เดือนต่อครัวเรือนในปี 2551 เพิ่มข้ึนเป็น 1,277 บาทต่อเดือนต่อครัวเรือนในปี 2555 

  ส่วนในด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์ใน             

ทิศทางตรงขา้มกนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า เน่ืองจากดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นกระบวนการ    

ร้านอยูใ่กลย้า่นธุรกิจจึงมีผูป้ระกอบการท่ีให้บริการใกลเ้คียงกนัเพิ่มมากข้ึน และร้านมีขอ้จาํกดัในเร่ือง

สถานท่ีจอดรถท่ีไม่เพียงพอต่อการให้บริการ และด้านกระบวนการ มาตรฐานการให้บริการอาจ          

ไม่แน่นอน  และอาจเกิดความล่าช้าในการรอรับบริการสําหรับช่วงเวลาท่ีมีผูม้าใช้บริการมาก 

ผูใ้ชบ้ริการจึงเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟอ่ืนท่ีมีบริการคลา้ย ๆ กนั จึงมีพฤติกรรมดา้นค่าใชจ่้ายลดลง     

ซ่ึงสอดคลอ้งกบั วิทวสั รุ่งเรืองผล (2545) ไดท้าํการศึกษาโครงการส่งเสริมร้านคา้ปลีกไทย พบว่าปัจจยั

ท่ีมีความสาํคญัต่อการเลือกใชบ้ริการโดยทัว่ไป ไดแ้ก่ สถานท่ีตั้งของร้าน ท่ีจอดรถสะดวกสบาย และ

ปัจจยัสาํคญัท่ีดึงดูดลูกคา้เขา้มาใชบ้ริการในร้านมากท่ีสุด คือ ทาํเลท่ีใกลแ้ละสะดวกในการมาซ้ือสินคา้ 

และสอดคลอ้งกบัแนวคิดของศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืน ๆ (2552: 212, 334) ท่ีอธิบายว่า 

กระบวนการ (Process) เป็นวิธีการดาํเนินการหรือปฏิบติั (Operation) ซ่ึงจะเก่ียวขอ้งกบัขั้นตอนท่ี

จาํเป็นในการให้บริการ กล่าวคือ การสร้างและการส่งมอบผลิตภณัฑ์ให้กับลูกคา้จะตอ้งอาศยัการ

ออกแบบและปฏิบติัตามกระบวนการท่ีมีประสิทธิผล ในกระบวนการจะอธิบายถึงกระบวนการและ

ขั้นตอนในระบบการปฏิบติังานทางดา้นบริการ การออกแบบระบบท่ีไม่ดีจะทาํใหมี้ปัญหากบัลูกคา้ได ้

8. พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการด้านเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใช้บริการต่อคร้ัง                       

มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และดา้นกระบวนการ 

อย่างมีนยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.01 และ 0.05 โดยมีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า กล่าวคือ 

ผูใ้ชบ้ริการมีพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังเพิ่มข้ึนใน

ระดบัตํ่า จากรูปแบบการใชชี้วิตของคนในยคุปัจจุบนัมีการรวมกลุ่มกนัเพื่อทาํกิจกรรมมากข้ึน หลงัเวลา

เลิกเรียนหรือทาํงาน ซ่ึงเป็นสถานท่ีใหบ้ริการท่ีไม่จาํกดัระยะเวลาการใชบ้ริการและมีบริการดา้นต่าง ๆ 

ตอบสนองความตอ้งการไดค้รบ กมี็ผลต่อระยะเวลาการใชบ้ริการในร้าน โดยดา้นผลิตภณัฑมี์ใหบ้ริการ

ครบครัน ทั้งอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม ถึงจะมีปริมาณอาหารไม่มาก แต่ก็สามารถตอบสนองความ

ตอ้งการพื้นฐานได้ ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ทาํเลท่ีตั้ งของร้านเดินทางสะดวกและเดินทางได้

หลากหลายช่องทาง และดา้นกระบวนการ การคิดราคาท่ีถูกตอ้ง แม่นยาํ และรวดเร็ว และมีบริการฟรี 

Wi-Fi สาํหรับผูใ้ชบ้ริการทุกคน ซ่ึงสอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของอดุลย ์จาตุรงคกุล (2544) ท่ีพบว่า 

เม่ือผูบ้ริโภคท่ีมีความคุน้เคยผลิตภณัฑ ์ผูบ้ริโภคจะไม่ตอ้งการเสาะแสวงหาทางเลือกอ่ืน ๆ แต่จะเพิ่ม

การบริโภคในผลิตภณัฑเ์ดิม และสอดคลอ้งกบั อญัชลี วงศว์ิบูลยก์ุล (2546) ไดท้าํการศึกษาวิจยัเร่ือง 
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พฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุ่นของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านความสัมพนัธ์

ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์กบัพฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุ่นในเร่ืองเวลาท่ี

ใชใ้นการบริโภคอย่างมีนัยสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.5 และสอดคลอ้งกบัชนสรณ์ โตกราน (2551)        

ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุ่นของผูบ้ริโภคในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี พบว่า

เหตุผลท่ีสําคญัท่ีสุดท่ีตดัสินใจรรับประทานอาหารเพราะมีรายการอาหารให้เลือกมากมาย มีความ

สะอาด สดใหม่ และสอดคลอ้งกบักลัยา วิทูราภรณ์ (2547) ไดศึ้กษาเร่ือง  พฤติกรรมการบริโภคอาหาร

บุฟเฟตก์รณีศึกษา โออิชิ ภตัตาคารบุฟเฟตญ่ี์ปุ่น พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญัมากท่ีสุดกบัทาํเลท่ีตั้ง

เดินทางสะดวก และสอดคลอ้งกบัยวุนิตย ์ทิศสกุล (2545) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาด

บริการท่ีมีผลต่อผูบ้ริโภคในการเลือกใชบ้ริการผบัและภตัตาคารในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย 

พบวา่ดา้นกระบวนการท่ีมีระดบัความสาํคญัมาก ไดแ้ก่ การมีอุปกรณ์และเคร่ืองใชท่ี้สะอาด อาหารและ

เคร่ืองด่ืมไดรั้บอย่างรวดเร็วและถูกตอ้ง แคชเชียร์คิดเงินไดถู้กตอ้งรวดเร็ว ให้บริการอย่างเสมอภาค 

และสอดคลอ้งกบัฐิติยาภรณ์ จิตราภิรมย ์และนิตย ์หทยัวสีวงศ ์สุขศรี (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง พฤติกรรม

ของผูบ้ริโภคในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านกาแฟสดในอาํเภอเมืองจงัหวดัสุราษฎร์ธานี พบว่า                  

ดา้นกระบวนการให้บริการมีความสัมพนัธ์ในดา้นระยะเวลาท่ีใชบ้ริการร้านกาแฟสด อยา่งมีนยัสาํคญั

ทางสถิติท่ีระดบั 0.5 

 ในขณะท่ีดา้นราคามีความสัมพนัธ์ในทิศทางตรงขา้มกนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า เน่ืองจาก

ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดน้อ้ยหรือนกัเรียนนกัศึกษาท่ีอาศยัรายไดจ้ากผูป้กครองเป็นหลกั หากมีการใช้

บริการนานจะทาํให้มีค่าใช้จ่ายเพิ่มข้ึนได้ ซ่ึงสอดคลอ้งกับแนวคิด ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ 

(2546: 161-199) ครอบครัว เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลอยา่งมากต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค นกัการ

ตลาดจะตอ้งศึกษาถึงบทบาทและความสัมพนัธ์ของบุคคลในครอบครัว พฤติกรรมการบริโภคของ

บุคคลในครอบครัวจะมีอาํนาจต่อการตดัสินใจซ้ือ  

 

ข้อเสนอแนะ 

จากการศึกษา “พฤติกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาด

บริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง” ผูว้ิจยัไดรั้บขอ้เสนอแนะจาก

ผูต้อบแบบสอบถาม โดยสรุปไดด้งัน้ี 

1. ความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To 

Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง แยกเป็นรายดา้นพบวา่ 

  ดา้นผลิตภณัฑ์ ผูป้ระกอบการควรสอบถามความพึงพอใจดา้นผลิตภณัฑ์ โดยเฉพาะ

เคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ี ใส่ใจเร่ืองคุณภาพของวตัถุดิบ และรูปแบบของผลิตภณัฑ ์เพื่อให้เคร่ืองด่ืมและ   

เบเกอร่ีท่ีออกมามีรสชาติท่ีดีและถูกใจผูบ้ริโภค รวมถึงรูปแบบท่ีสวยงามมีดีไซน์ให้น่าล้ิมลอง และจดั
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ผลิตภณัฑใ์ห้สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายท่ีเป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ 

เช่น ติวเตอร์สอนภาษาองักฤษ เป็นตน้ ซ่ึงจากผลการวิจยัพบว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีเป็นกลุ่มอาชีพขา้ราชการ/

พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์ สอนภาษาองักฤษ มีความพึงพอใจดา้น

ผลิตภณัฑม์ากท่ีสุด 

 ดา้นราคา กลุ่มเป้าหมายไดแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา

ตอนปลาย/ปวช. อาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบ้านแม่บ้าน/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์                      

สอนภาษาองักฤษ และมีรายไดม้ากกวา่ 40,000 บาทข้ึนไป ผูใ้หบ้ริการควรคาํนึงถึงสินคา้และบริการท่ีมี

ความคุม้ค่าต่อราคาสินคา้และบริการท่ีไดรั้บ เพื่อให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความพึงพอใจ ควรมีการทบทวน

ราคาอาหาร เคร่ืองด่ืม และเบเกอร่ี รวมถึงบริการเสริมอ่ืน ๆ เป็นระยะ เพื่อรักษาฐานผูใ้ชบ้ริการกลุ่มน้ี

ไว ้เน่ืองจากผลการวิจยัพบวา่ผูใ้ชบ้ริการกลุ่มน้ีมีความพึงพอใจดา้นราคา 

 ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดว้ยทาํเลท่ีตั้งของร้านท่ีเช่ือมต่อกบัการเดินทางไดส้ะดวก 

ผูใ้ชบ้ริการสามารถเขา้ถึงผลิตภณัฑ์และบริการไดง่้าย อาจขยายการให้บริการนอกเหนือเวลาการใช้

บริการปกติของลูกคา้ โดยมีบริการดิลีเวอร่ีตามสถานศึกษาหรือบริษทัหากลูกคา้สั่งเคร่ืองด่ืมหรือเบเกอร่ี

ในราคาท่ีกาํหนด โดยใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีสถานภาพโสด อาย ุ31 – 40 ปี 

ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช อาชีพนักเรียน/นกัศึกษา และมีรายไดต้ ํ่ากว่า 10,000 บาท 

ซ่ึงจากผลการวิจยัพบว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ31 – 40 ปี นกัเรียน/นกัศึกษา ระดบัการศึกษามธัยมศึกษา

ตอนปลาย/ปวช มีความพึงพอใจดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมากท่ีสุด  

 ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร ปัจจุบนัผูใ้ชบ้ริการสามารถเขา้ถึง Social 

Network ไดง่้ายและมากข้ึนกวา่แต่ก่อน ผูใ้หบ้ริการจึงควรศึกษาการทาํ Marketing Online หรือ Content 

Marketing แนะนาํร้าน และรายการอาหาร เคร่ืองด่ืม และเบเกอร่ี ส่วนในดา้นบุคลากร ผูใ้หบ้ริการควร

หมัน่อบรมพนกังานเร่ือง Service Mind สีหนา้ ท่าทาง ระหว่างการให้บริการ และนาํดา้นบุคลากรมา

ช่วยด้านการส่งเสริมการตลาดในการช่วยแนะนํารายการอาหารใหม่ รายการอาหารยอดนิยม               

ชุดโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจกับกลุ่มผูใ้ช้บริการในแต่ละกลุ่มท่ีแตกต่างกันออกไป เป็นต้น และการ

กาํหนดการส่งเสริมการตลาด ให้สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/

พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น ติวเตอร์สอนภาษาองักฤษ เป็นตน้ ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้        

ซ่ึงจากผลการวิจยัพบวา่ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/พ่อบา้นแม่บา้น/อ่ืน ๆ เช่น         

ติวเตอร์ สอนภาษาองักฤษ เป็นตน้ ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนตน้ มีความพึงพอใจดา้นการส่งเสริม

การตลาดมากท่ีสุด 

 ดา้นกระบวนการ ผูใ้ห้บริการควรให้พนกังานรับรายการอาหารมีการทวนรายการอาหาร 

เคร่ืองด่ืม และเบเกอร่ีทุกคร้ังท่ีมีการสั่งซ้ือ เพื่อความถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการของลูกคา้ ควบคู่กบั

การใช้เทคโนโลยีเข้ามาช่วยในกระบวนการ เพื่อลดการรอคิว และถือเป็นการมีปฏิสัมพันธ์กับ

ผูใ้ชบ้ริการระหวา่งกระบวนการใหบ้ริการ เพื่อแสดงถึงความใส่ใจในการใหบ้ริการและป้องกนัการเกิด
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ขอ้ผดิพลาด โดยใหส้อดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี ระดบัการศึกษา

มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  อาชีพนกัเรียน/นกัศึกษา พนกังานบริษทั และมีรายไดต้ ํ่ากว่า 10,000 บาท 

ซ่ึงจากผลการวิจยัพบว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอาย ุ21 – 30 ปี ระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  

อาชีพนักเรียน/นักศึกษา พนักงานบริษัท และมีรายได้ต ํ่ ากว่า 10,000 บาท มีความพึงพอใจด้าน

กระบวนการมากท่ีสุด 

 ด้านลักษณะทางกายภาพ ถือเป็นปัจจัยหน่ึงท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ เน่ืองจาก

สภาพแวดลอ้มของร้านเป็นส่ิงท่ีผูค้นสามารถมองเห็นไดง่้ายและแสดงถึงความเป็นตวัตนของร้าน      

ร้านมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวัท่ีไม่เหมือนร้านอ่ืน และมีสโลแกนท่ีผูม้าใชบ้ริการจาํง่าย  ร้านอาจเพิ่มโต๊ะท่ี

สามารถปรับเป็นกลุ่มเล็กหรือกลุ่มใหญ่ได้ตามท่ีผูม้าใช้บริการตอ้งการ โดยให้สอดคลอ้งกับ

กลุ่มเป้าหมาย ไดแ้ก่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. เน่ืองจากผลการวิจยั

พบว่า กลุ่มผูใ้ชบ้ริการท่ีนิยมมาใชบ้ริการมากท่ีสุดเป็นผูใ้ชบ้ริการท่ีมีระดบัการศึกษามธัยมศึกษาตอน

ปลาย/ปวช. 

2. พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการท่ีมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจในการใช้

บริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง แยกเป็นรายขอ้ดงัน้ี 

 พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนคร้ังท่ีมาใชบ้ริการในรอบระยะเวลา 

3 เดือน ผูป้ระกอบการควรใส่ใจส่วนประสมประสมทางการตลาดบริการ ศึกษาปัจจยัดา้นราคาควบคู่

กบัผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีร้านอ่ืนมีให้บริการว่าใกลเ้คียงกนัหรือไม่ รวมถึงความตอ้งการดา้นอ่ืนของ

ผูใ้ชบ้ริการ เน่ืองจากร้านท่ีให้บริการใกลเ้คียงกนัมีจาํนวนเพิ่มข้ึน และผูใ้ชบ้ริการมีการเปรียบเทียบ

ความคุม้ค่าดา้นราคากบับริการอ่ืนท่ีไดรั้บ ส่วนดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ร้านมีขอ้เด่นในเร่ืองทาํเล

ท่ีตั้งท่ีอยู่ติดริมถนน ใกลย้่านการศึกษาและย่านธุรกิจ อาจเพิ่มแสงสว่าง หรือติดกลอ้งวีดิโอบริเวณ

ทางเดินจากร้านให้เห็นถึงบริเวณจุดเช่ือมต่อรถ เพื่อเพิ่มความปลอดภยัให้ผูม้าใช้บริการ เน่ืองจาก

ผลการวิจัยพบว่าพฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการด้านจาํนวนบุคคลท่ีมาใช้บริการต่อคร้ัง             

มีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นราคา และดา้นช่องทางการ          

จดัจาํหน่าย มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า 

  พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการด้านจํานวนบุคคลท่ีมาใช้บริการต่อคร้ัง              

ผูใ้หบ้ริการควรพฒันาดา้นผลิตภณัฑอ์าจเพิ่มรายการอาหารในกลุ่มเคร่ืองด่ืมท่ีเป็นนํ้าผลไมป่ั้น หรือเมนู

ท่ีเป็น Signature ของร้าน ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มีบริการเรียกรถแท็กซ่ีหรือมอเตอร์ไซด์รับจา้ง

เพื่อเพิ่มความสะดวกใหก้บัลูกคา้ท่ีมาใชบ้ริการ ดา้นการส่งเสริมการตลาด จดักิจกรรมแชร์ภาพในร้านท่ี

มุมต่าง ๆ ผา่น Social และนาํมาใชเ้ป็นส่วนลดค่าเคร่ืองด่ืมและเบเกอร่ีได ้หรือจดักิจกรรมผูมี้ช่ือเสียงใน

วงการหนงัสือมาแนะนาํหนงัสือและร่วมทาํกิจกรรมกบัสมาชิกของร้าน เพื่อแสดงให้เห็นถึงศกัยภาพ     

ท่ีร้านสามารถรองรับการใหบ้ริการในรูปแบบต่าง ๆ รวมถึงการเช็คอินสถานท่ี ดา้นบุคลากร เน่ืองจาก

ร้านเป็นรูปแบบ Self – Service จึงควรรักษาระดบัการใหบ้ริการใหมี้มาตรฐานและหมัน่ตรวจสอบการ
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ให้บริการของพนกังานอยา่งสมํ่าเสมอ ดา้นกระบวนการ ศึกษาเทคโนโลยีใหม่ ๆ ท่ีสามารถนาํมาปรับ

ใชใ้นการให้บริการของร้านได ้ เช่น จอ Touch Screen ตรงหนา้เคาทเ์ตอร์สาํหรับการสั่งอาหาร         

และดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมัน่รักษามาตรฐานความสะอาด ปรับปรุงพื้นท่ี โต๊ะ เกา้อ้ี ท่ีชาํรุด ใหอ้ยู่

ในสภาพพร้อมใช้งานเสมอ เน่ืองจากผลการวิจยัพบว่าพฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ชบ้ริการดา้น

จาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ 

และดา้นลกัษณะทางกายภาพ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัตํ่า  

 พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ช้บริการดา้นจาํนวนค่าใช้จ่ายโดยเฉล่ียต่อคร้ังท่ีมาใช้

บริการ ผูใ้ห้บริการควรศึกษาดา้นผลิตภณัฑ ์อาจเพิ่มรายการอาหาร เคร่ืองด่ืม และเบเกอร่ี เพื่อสุขภาพ

สําหรับกลุ่มผูใ้ช้บริการท่ีรักสุขภาพ หรืออยากด่ืมเคร่ืองด่ืมเบา ๆ ในช่วงบ่ายไป ซ่ึงด้านราคาเม่ือ

เปรียบเทียบกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการท่ีไดรั้บ ผูใ้ชบ้ริการยงัรู้สึกว่ามีความคุม้ค่าอยู ่โดยดา้นการส่งเสริม

การตลาด จดักิจกรรมกรรมการแชร์ภาพอาหาร เคร่ืองด่ืม เบเกอร่ี และชุดเช็ตโปรโมชัน่ท่ีราคาสุดคุม้

สาํหรับนกัเรียน/นกัศึกษา หรือผูมี้รายไดป้านกลาง ดา้นบุคลากร ตอ้งเป็นมิตร ยิ้มแยม้แจ่มใส แนะนาํ

โปรโมชัน่ใหลู้กคา้ดว้ยความเตม็ใจ และดา้นลกัษณะทางกายภาพ หมัน่รักษาความสะอาด และประยกุต์

หรือปรับเปล่ียนการใชง้านส่ิงของในร้าน เช่น ใชผ้า้เช็ดมือแทนกระดาษทิชชูในห้องนํ้ า สําหรับดา้น

ช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นกระบวนการ เน่ืองจากธุรกิจร้านอาหารและเคร่ืองด่ืมเร่ิมมีการเปิด

ให้บริการ 24 ชัว่โมง และมีทาํเลท่ีตั้งตามสถานท่ีท่ีสามารถเดินทางไดส้ะดวกยิ่งข้ึน มีมาตรฐานดา้น

กระบวนการให้บริการท่ีสมํ่าเสมอ ไม่ว่าจะเป็นวตัถุดิบท่ีนาํมาใช ้เทคโนโลยีท่ีมีให้บริการ หรือการ

บริการอ่ืน ๆ ท่ีใกลเ้คียงกนั ผูบ้ริโภคจึงมีทางเลือกเพิ่มมากข้ึน ผูใ้หบ้ริการควรหมัน่ศึกษาคู่แข่งขนัทั้งท่ี

อยูใ่นบริเวณใกลเ้คียงกนัและบริเวณอ่ืน รวมถึงการติดตามข่าวสารต่าง ๆ เพื่อนาํมาปรับใชก้บัร้านอยา่ง

สมํ่าเสมอ เน่ืองจากผลการวิจยัพบว่าพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นจาํนวนค่าใชจ่้ายโดย

เฉล่ียต่อคร้ังท่ีมาใชบ้ริการมีความสัมพนัธ์กบัความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้น

ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ มี

ความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่ า  ในขณะท่ีด้านช่องทางการจัดจําหน่าย และด้าน

กระบวนการ มีความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงขา้มกนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า 

 พฤติกรรมการใช้บริการของผูใ้ช้บริการด้านเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใช้บริการต่อคร้ัง              

ผูใ้ห้บริการควรใส่ใจ ดา้นผลิตภณัฑ ์มีรายการอาหารประกอบไปดว้ยอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม ท่ีมี

ความแปลกใหม่ หลากหลาย รสชาติอร่อย ตกแต่งอยา่งสวยงาม น่ารับประทาน ตามช่วงเวลาต่าง ๆ เช่น 

ม้ือเชา้ ม้ือกลางวนั ม้ือเยน็ และม้ือคํ่า เพื่อรองรับผูม้าใชบ้ริการตลอดทั้งวนั ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ทาํเลท่ีตั้งของร้านเดินทางสะดวก เป็นจุดเช่ือมต่อไปไดห้ลายทาง ควรใหค้วามใส่ในดา้นความปลอดภยั

ในการเดินทางบริเวณร้านกบัจุดเช่ือมต่อการเดินทาง และติดกลอ้งวงจรปิดบริเวณดา้นหนา้ร้านเพิ่มเติม 

ดา้นกระบวนการ หมัน่ตรวจดูคุณภาพการใชง้านของเคร่ืองคิดราคาและการใหบ้ริการของพนกังาน คือ 
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คิดราคาถูกตอ้ง รวดเร็ว เพิ่มความเร็วของ Wi-Fi และดา้นลกัษณะทางกายภาพ รักษามาตรฐานความ

สะอาด ซ่อมแซมปรับปรุงใหพ้ื้นท่ีและอุปกรณ์พร้อมใชง้านเสมอ หากมีเบาะรองนัง่ท่ีสบาย สีสนัสดใส 

อาจเป็นตวักระตุน้ให้ผูใ้ชบ้ริการเพิ่มระยะเวลาการใชบ้ริการให้นานข้ึน ส่วนในดา้นราคา เน่ืองจาก

ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษา ท่ีอาศยัรายไดจ้ากผูป้กครอง และผูใ้ชบ้ริการท่ีมีรายไดป้าน

กลาง จึงใชเ้วลาในร้านไม่มากนกั เน่ืองจากอาจทาํใหเ้กิดค่าใชจ่้ายเพิ่มข้ึน ผูใ้หบ้ริการควรจดัโปรโมชัน่

ท่ีคุม้ค่ากบัค่าใชจ่้ายเพื่อตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ในกลุ่มน้ี และหากผูใ้ชบ้ริการกลุ่มน้ีมีรายได้

เพิ่มมากข้ึน ก็อาจนํามาซ่ึงการเพิ่มค่าใช้จ่ายในการมาใช้บริการตามมา เน่ืองจากผลการวิจยัพบว่า

พฤติกรรมการใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการดา้นเวลาโดยเฉล่ียท่ีมาใชบ้ริการต่อคร้ังมีความสัมพนัธ์กบัความ

พึงพอใจดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 

และด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความสัมพนัธ์ในทิศทางเดียวกันในระดับตํ่า ในขณะท่ีด้านราคามี

ความสมัพนัธ์ในทิศทางตรงขา้มกนัในระดบัค่อนขา้งตํ่า 

 

ข้อเสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 

1. ในการทาํการศึกษาคร้ังต่อไป อาจเปรียบเทียบความพึงพอใจระหว่างกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีมา

ใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ในแต่ละช่วงเวลา เพื่อท่ีจะไดผ้ลการวิจยัท่ี

สามารถนาํไปวิเคราะห์เพื่อวางแผนส่วนประสมทางตลาดบริการให้สัมพนัธ์กบัแต่ละกลุ่มเป้าหมาย

ไดม้ากยิง่ข้ึน 

2. ควรศึกษาเปรียบเทียบความพึงพอใจดา้นส่วนประสมทางตลาดบริการกบัร้านกาแฟท่ีมี

บริการใกลเ้คียงกนั เน่ืองจากธุรกิจร้านกาแฟท่ีเปิดใหบ้ริการ 24 ชัว่โมง เพิ่มมากข้ึน 
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แบบสอบถามทีใ่ช้ในการวจัิย 
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แบบสอบถามโครงการวจิยั 

 เร่ือง  “พฤติกรรมทีมี่ความสัมพนัธ์กบัความพงึพอใจด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ของผู้ใช้บริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ช่ัวโมง” 

…………………………………………………………………………………………………………… 

 

คาํช้ีแจง  

 แบบสอบถามชุดน้ีจัดทาํข้ึนเพื่อประกอบการทาํสารนิพนธ์ของนิสิตปริญญาโท หลักสูตร

บริหารธุรกิจมหาบณัฑิต สาขาวิชาการตลาด ภาควิชาบริหารธุรกิจ คณะสังคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนคริ

นทรวิโรฒ           โดยผูว้ิจยัไดจ้ดัทาํข้ึนเพื่อจุดประสงคใ์นการศึกษาวิจยัถึง “พฤติกรรมท่ีมีความสัมพนัธ์

กบัความพึงพอใจ  ดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep 

หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง”          

 ผูว้ิจยัใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่าน โปรดตอบแบบสอบถามน้ีเพื่อจะทาํให้การวิจยัน้ีไดผ้ล

สมบูรณ์ตามความมุ่งหมาย และข้อมูลของท่านในแบบสอบถามจะถูกเก็บเป็นความลับ โดย

แบบสอบถาม ชุดน้ีแบ่งออกเป็น 3 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามดา้นลกัษณะประชากรศาสตร์ 

 ส่วนท่ี 2  พฤติกรรมการใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

 ส่วนท่ี 3 ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ดา้นส่วนประสมทางการตลาด

บริการ 

 

 ขอขอบพระคุณในความกรุณาตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 

       

 

      ผูว้ิจยั 

      นกัศึกษาปริญญาโทวิชาการตลาด 

      คณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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แบบสอบถาม____ 

แบบสอบถามโครงการวจิยั 

 เร่ือง  “พฤติกรรมทีมี่ความสัมพนัธ์กบัความพงึพอใจด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

ของผู้ใช้บริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ช่ัวโมง” 

…………………………………………………………………………………………………………… 

ส่วนที ่1 แบบสอบถามด้านลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านเพียงคาํตอบเดียว 

1. เพศ 

 1. ชาย     2. หญิง 

2. อาย ุ

 1. ตํ่ากวา่หรือเท่ากบั 20 ปี   2. 21 – 30 ปี 

 3. 31 – 40 ปี    4. 41 ปีข้ึนไป 

3. สถานภาพ 

 1. โสด     2. สมรส/อยูด่ว้ยกนั 

 3. หมา้ย/หยา่ร้าง/แยกกนัอยู ่

4. ระดบัการศึกษาสูงสุด 

 1. มธัยมศึกษาตอนตน้   2. มธัยมศึกษาตอนปลาย/ปวช. 

 3. อนุปริญญาตรี/ปวส.   4. ปริญญาตรี 

 5. ปริญญาตรีข้ึนไป 

5. อาชีพ 

 1. นกัเรียน/นกัศึกษา   2. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

 3. พนกังานบริษทัเอกชน   4. อาชีพอิสระ/ธุรกิจส่วนตวั 

 5. พอ่บา้น/แม่บา้น   6. อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………….. 

6. รายไดต่้อเดือน 

 1. นอ้ยกวา่หรือเท่ากบั 10,000 บาท  2. 10,001 – 20,000 บาท 

 3. 20,001 – 30,000 บาท   4. 30,001 – 40,000 บาท 

 5. มากกวา่ 40,001 บาท ข้ึนไป 
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ส่วนที ่2 พฤตกิรรมการใช้บริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ช่ัวโมง 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านเพียงคาํตอบเดียว 

1. ท่านใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep ห้องสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ในรอบระยะเวลา 3 เดือน                    

ประมาณ ................... คร้ัง 

2. จาํนวนบุคคลท่ีมาใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ในแต่ละคร้ัง 

ประมาณ ................... คน 

3. จาํนวนค่าใชจ่้ายในแต่ละคร้ังท่ีท่านมาใชบ้ริการในร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 

ชัว่โมง ประมาณ ................................ บาท 

4. เวลาโดยเฉล่ียท่ีท่านใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ในแต่ละคร้ัง 

ประมาณ ................... ชัว่โมง 

5. เหตุผลท่ีสาํคญัท่ีสุดท่ีทาํใหท่้านมาใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง 

(เลือกตอบเพียง 1 ขอ้) 

   1. ใชเ้ป็นจุดนดัพบ    2. ใชเ้ป็นสถานท่ีอ่านหนงัสือ 

  3. ใชเ้ป็นสถานท่ีทาํรายงาน/ติวหนงัสือ  4. ทาํงาน/ประชุม 

  5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ............................... 

6. โดยปกติท่านจะมาใชบ้ริการ ร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง กบัใคร 

 1. คนเดียว     2. เพื่อน 

 3. คู่รัก     4. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ............................... 

7. ส่วนใหญ่ท่านมาใชบ้ริการร้าน Too Fast To Sleep หอ้งสมุดคาเฟ่ 24 ชัว่โมง ระหวา่งช่วงเวลาใด 

 1. 06.01 – 12.00 น.    2. 12.01 – 18.00 น. 

 3. 18.01 – 24.00 น.    4. 00.01 – 06.00 น. 
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ส่วนที ่3  ความพงึพอใจของผู้ใช้บริการร้าน Too Fast To Sleep ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

คาํช้ีแจง โปรดทาํเคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ท่ีตรงกบัขอ้มูลของท่านเพียงคาํตอบเดียว 

 

ความพงึพอใจของผู้ใช้บริการร้าน Too Fast To Sleep  

ด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความพงึพอใจ 
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จม
าก
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จอ

ย่า
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5 4 3 2 1 

ด้านผลติภัณฑ์      

1. ความหลากหลายของรายการอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม       

ท่ีมีใหบ้ริการ 

     

2. ความสดใหม่ของอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม หรือวตัถุดิบท่ี

นาํมาใชใ้นการประกอบอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม 

     

3. รสชาติของอาหาร ขนม และเคร่ืองด่ืม      

4. สถานท่ีท่ีร้านจดัไวใ้หบ้ริการสาํหรับนัง่อ่านหนงัสือหรือ

ทาํงาน และหอ้งประชุมยอ่ย 

     

ด้านราคา      

5. ความคุม้ค่าของราคาเม่ือเปรียบเทียบกบัประโยชน์ท่ีไดรั้บ      

6. ความคุม้ค่าของราคาเม่ือเทียบกบัคุณภาพ      

ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย      

7. ทาํเลท่ีตั้งของร้านสะดวกสาํหรับการเดินทางของลูกคา้      

8. ความสะดวกในการไปใชบ้ริการท่ีร้าน      

ด้านการส่งเสริมการตลาด      

9. ติดป้ายประชาสมัพนัธ์หนา้ร้านชดัเจน      

10. การจดัรายการอาหาร ขนม หรือเคร่ืองด่ืม แนะนาํประจาํเดือน      

11. การประชาสมัพนัธ์ร้านผา่นช่องทางต่าง ๆ ทางโซเชียลมีเดีย 

อาทิ Facebook, Review แนะนาํร้านผา่นเวป็ไซด ์เป็นตน้ 

     

ด้านบุคลากร      

12. การแต่งกายของพนกังานเรียบร้อยเหมาะสมในการใหบ้ริการ      

13. พนกังานสุภาพและเป็นกนัเอง      

14. พนกังานมีความรู้ความเขา้ใจและทกัษะในการใหบ้ริการ      

15. พนกังานมีความกระตือรือร้นและมีความเตม็ใจในการใหบ้ริการ      
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ความพงึพอใจของผู้ใช้บริการร้าน Too Fast To Sleep  

ด้านส่วนประสมทางการตลาด 

ระดับความพงึพอใจ 

พ
อใ

จม
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5 4 3 2 1 

ด้านกระบวนการ      

16. ความรวดเร็วในการใหบ้ริการ      

17. ความถูกตอ้งของการคิดราคาอาหารและการทอนเงิน      

18. ความสมํ่าเสมอของคุณภาพในการใหบ้ริการ      

19. ไม่จาํกดัชัว่โมงการใหบ้ริการสถานท่ีนัง่อ่านหนงัสือ       

ทาํรายงาน หรือทาํงาน เป็นระยะเวลานาน 

     

ด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ      

20. การตกแต่งภายในร้าน      

21. บรรยากาศภายในร้าน      

22. ท่ีนัง่อ่านหนงัสือหรือทาํงาน      

23. ความสะอาดภายในร้าน      

24. แสงสวา่งภายในร้านเพยีงพอต่อการอ่านหนงัสือหรือทาํงาน      

25. บริการอ่ืนท่ีร้านมีไวใ้หบ้ริการ ดงัน้ี Wi-Fi, ปลัก๊ไฟ       

และอุปกรณ์เคร่ืองเขียน 

     

 

ขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ (ถา้มี) 

. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .   

. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .   

. . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . . .   

 

 

ขอขอบคุณสาํหรับการใหข้อ้มูลคะ 
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ภาคผนวก  ข 

รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้เช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 

รายช่ือ ตําแหน่งและสถานทีท่าํงาน 

  

1. รองศาสตราจารยสุ์พาดา  สิริกตุตา หวัหนา้ภาควชิาบริหารธุรกิจ 

คณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 

  

2. ดร.กลัยกิตต์ิ  กีรติองักรู อาจารยป์ระจาํภาควิชาบริหารธุรกิจ 

คณะสงัคมศาสตร์ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ 
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ประวตัย่ิอผู้ทาํสารนิพนธ์ 
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ประวตัย่ิอผู้ทาํสารนิพนธ์ 
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