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 การวิจยัครัง้น้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีของสตร ี   
วยัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครโดยกลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัไดแ้ก่สตรวียัทํางานทีใ่ชบ้รกิาร
หรอืเคยใชบ้รกิารที่รา้น ทรูคอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร จํานวน 400คน ใชแ้บบสอบถามเป็น
เครื่องมอืในการเก็บขอ้มูล สถิติที่ใช้ในการวเิคราะห์ขอ้มูล ประกอบด้วย ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน การวเิคราะหค์วามแตกต่างดว้ยการทดสอบค่าท ีการวเิคราะหค์วามแปรปรวน
ทางเดยีว และคา่สมัประสทิธส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั 
 ผลการวจิยัพบวา่ 
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ปรญิญาตร ีประกอบอาชีพ พนักงานบรษิัทเอกชน มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า40,000 บาท
ความถี่ในการใชบ้รกิารมคี่าเฉลี่ย 2 ครัง้ต่อสปัดาห ์ค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้และบรกิารต่อครัง้มี
คา่เฉลีย่ 113.62 บาททัง้น้ีสว่นใหญ่จะแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีและจะมาใชบ้รกิาร 
รา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคต 
 ผลการทดสอบสมมตฐิานทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 พบวา่ 
 ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ40 – 60 ปีมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นความถี่
ในการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีและดา้นแนวโน้มการ
ใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีมากกวา่ผูท้ีม่อีาย ุ18 – 39 ปี 
 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีและดา้นแนวโน้มการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคตในระดบัปานกลาง ในทศิทางเดยีวกนั 
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 This research aimed to study the marketing mix factors of service associated with 
the behavior of working-aged females at True coffee shops in the Bangkok metropolitan 
area. The samples consisted of four hundred women of working age. Questionnaires were 
used for data collection statistics and consisted of percentage, mean, standard deviation, 
independent t-test, One-way Anova and Pearson product-moment correlation coefficient. 
 The results revealed the following: 
 Most of the respondents were aged between twenty nine to thirty nine years of 
age, had an educational level of a Bachelor’s degree and worked as private company 
employees with monthly average income of up to 40,000 Baht. In terms of service usage 
behavior, it was found that the average frequency was twice per week and their average 
expenses were 113.62 Baht. It was also found that most respondents were likely to be 
repeat customers and would recommend True coffee to others. 
 The results of hypothesis test, at a level of 0.05 significance and demonstrated the 
following: 
 Respondents aged between forty to sixty years old tended to demonstrate more 
usage behaviors in terms of usage frequency, made service recommendations to others 
and had an increased tendency for future usage than respondents aged between eighteen 
to thirty nine years of age. 
 The service marketing mix factors in term of product has positively corrected with 
tendencies for service usage and service recommendation to others for future usage. 
  
 

 
 

 
 

 
 
 



 

ประกาศคณูุปการ 
 
 สารนิพนธ์ฉบบัน้ีสําเรจ็ลุล่วงลงไดด้ว้ยด ีไดด้ว้ยความกรุณาอนุเคราะหใ์หค้ําปรกึษาและ
ความช่วยเหลือจาก อาจารย์ดร. ธนภูม ิอติเวทนิ อาจารย์ที่ปรกึษาสารนิพนธ์ที่ได้เสยีสละเวลา 
ตรวจแก้ไขปรบัปรุงขอ้บกพร่องต่างๆในงานวจิยันับตัง้แต่เริม่ต้นจนทําให้สารนิพนธ์ฉบบัน้ีเสรจ็
เรยีบรอ้ยสมบูรณ์ ผูว้จิยัขอขอบพระคุณในความเมตตากรุณาของอาจารยเ์ป็นอย่างสงูมา ณ โอกาส
น้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณ อาจารย ์ดร.ไพบูลย ์อาชารุ่งโรจน์ และอาจารย ์จติอุษา ขนัทอง ที่
ได้กรุณาเป็นผู้เชี่ยวชาญในการตรวจแบบสอบถามรวมทัง้คณาจารย์ภาควิชาบริหารธุรกิจและ
อาจารยท์ุกท่านทีไ่ดก้รุณาสัง่สอนความรูท้ีเ่ป็นประโยชน์อยา่งยิง่ตลอดจนถ่ายทอดประสบการณ์ทีด่ ี
อกีทัง้แง่คดิต่างๆ ที่มปีระโยชน์แก่ผู้วจิยั และขอขอบคุณ เจ้าหน้าที่ผู้ดูแลหลกัสูตรบรหิารธุรกิจ
มหาบณัฑติทุกท่าน ที่คอยช่วยเหลือ อํานวยความสะดวกในตลอดระยะเวลาที่ได้ศึกษาจนครบ
หลกัสตูร 
 ผูว้จิยัขอขอบคุณ บรษิทั ทรไูลฟ์สไตลร์เีทล จาํกดั ทีม่สี่วนสาํคญัอย่างยิง่ในการทาํวจิยัใน
ครัง้น้ี รวมทัง้ขอ้มลูทีส่นบัสนุนงานวจิยั และเอิอ้เฟ้ือสถานทีใ่นการเกบ็รวมรวมขอ้มลู  
 ขอกราบขอบพระคุณครอบครวัที่สนับสนุนและส่งเสรมิเรื่องการศกึษาของผูว้จิยั รวมทัง้
คําแนะนําอนัเป็นประโยชน์ รวมทัง้รุ่นพี่หลกัสูตรบรหิารธุรกจิมหาบณัฑติการจดัการรุ่น 15 และ
เพื่อนร่วมรุ่นหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิตการจดัการรุ่น 16 ที่คอยให้การสนับสนุนข้อมูล
ขา่วสาร ตลอดจนชว่ยเหลอืเรือ่งต่างๆ ทีจ่ะนํามาสูง่านวจิยัในครัง้น้ี  
 

 สุดท้ายน้ีผู้วิจยัขอให้งานวิจยัน้ีได้ทําคุณประโยชน์สําหรบัผู้ที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจ และ       
ผูท้ีส่นใจและความดอีนัพงึมจีากสารนิพนธ์ฉบบัน้ี ผูว้จิยัขอมอบใหบ้ดิามารดาตลอดจนครูอาจารย์
ทุกทา่น 
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บทท่ี  1 
บทนํา 

 
ภมิูหลงั 

กาแฟ เครื่องดื่มทีค่นทัว่ไปในปจัจุบนัคุน้เคยและนิยมบรโิภคอย่างมากในปจัจุบนั เน่ืองจาก 
กลิน่หอมของกาแฟทีเ่ป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั คงเป็นเสน่หช์วนใหม้ผีูห้ลงใหลในการดื่มกาแฟเพิม่
มากขึ้น ซึ่งคุณภาพของกาแฟจะเริม่จากการคดัสรรต้นกาแฟอ่อน ผ่านกรรมวธิีควบคุมคุณภาพ
ตัง้แต่ขัน้ตอนการล้างเมล็ดกาแฟอย่างพิถีพิถัน การคัว่เมล็ดกาแฟด้วยอุณหภูมิที่เหมาะสม 
นอกจากนัน้กาแฟยงัมีคุณสมบตัิทําให้สมองและร่างกายกระปรี้กระเปร่า รู้สกึสดชื่น ทําให้การ
บรโิภคกาแฟกลายเป็นสว่นหน่ึงของชวีติประจําวนั บางคนนิยมดื่มกาแฟในตอนเชา้ บางคนดื่มหลงั
รบัประทานอาหารกลางวนัหรอืวนัละหลายๆครัง้ระหว่างทํางาน ความนิยมในการบรโิภคกาแฟนัน้
ไดก่้อใหเ้กดิทีม่าของรา้นกาแฟ เมือ่ ค.ศ. 1554 รา้นกาแฟรา้นแรกของโลกเกดิขึน้ทีก่รุงคอนสแตนติ
โนเปิล ถอืเป็นแหล่งพบปะสงัสรรคข์องนักนิยมศลิปะและวรรณกรรม รา้นกาแฟจงึเคยถูกเรยีกว่า 
qahweh khaneh (แหล่งปญัญา หรอื school of wisdom) (ทีม่า: http://www.roytawan.com/topic/ 
view.php?id=1) จากนัน้รา้นกาแฟไดก้ลายเป็นสถานทีพ่กัผอ่นเพื่อดื่มกาแฟและสงัสรรคแ์ลว้ยงัเป็น
ทีน่ดัเจรจาธุรกจิอกีดว้ย  
 ในประเทศไทยมหีลกัฐานบนัทกึไวว้่ามกีารปลูกกาแฟมาตัง้แต่สมยักรุงศรอียุธยาเป็นราช
ธานี ในสมยักรุงรตันโกสนิทรม์กีารปลูกกาแฟกนัมากขึน้โดยเฉพาะในช่วงรชักาลที ่3 และรชักาลที ่
4 มกีารปลูกกาแฟในบรเิวณกรุงเทพฯ สาํหรบัรา้นขายกาแฟรา้นแรกในประเทศไทยเริม่มขีึน้เมื่อปี 
พ.ศ. 2460 ช่วงรชักาลที่ 6 บริเวณสี่กัก๊พระยาศรี หลังจากนัน้ก็มีผู้นิยมตัง้ร้านกาแฟมากขึ้น
ตามลําดบั (ทีม่า: http://www.lib.ru.ac.th/journal/about_coffee.html) โดยธุรกจิกาแฟเริม่ต้นจาก
รา้นกาแฟแบบรถเขน็ รา้นกาแฟแผงลอย รา้นกาแฟหอ้งแถวจนถึงรา้นกาแฟที่ตกแต่งหรูหราใน
หา้งสรรพสนิคา้ปจัจุบนั ความแตกต่างของรา้นกาแฟทีเ่กดิขึน้จากเทคโนโลยทีีท่นัสมยั อนัเป็นสว่น
ชว่ยใหเ้กดิการรบัรูข้องวฒันธรรมตะวนัตกไดเ้ขา้มาเผยแพรใ่นประเทศไทยมากขึน้ 
 ศูนยว์จิยักสกิรไทย พบว่าในปี 2556 ธุรกจิรา้นกาแฟทีเ่ป็นเครอืขา่ยธุรกจิขนาดใหญ่จะมี
มลูคา่ตลาดประมาณ 7.23 พนัลา้นบาท เตบิโตขึน้ 11% จากปี 2555 ซึง่มมีลูคา่ตลาดประมาณ 6.49 
พนัลา้นบาท โดยพบว่าในปีน้ีผูป้ระกอบการรายใหญ่ อาท ิสตารบ์คัส ์มกีารพฒันารา้นในรปูแบบส
แตนด์อะโลน พรอ้มใหบ้รกิารในแบบไดรฟ์ ทรู เพื่อรองรบักลุ่มลูกคา้ที่หลากหลายขึน้ ขณะที่รา้น
กาแฟดงัอย่างอเมซอน กพ็ฒันารูปแบบรา้นจากเดมิที่เปิดใหบ้รกิารในสถานีบรกิารน้ํามนั กห็นัไป
เปิดใหบ้รกิารในหา้งสรรพสนิคา้ ภายใตช้ื่อ "The Amazon’s Embrace" รวมทัง้ยงัมเีชนรา้นกาแฟ
ดังจากอังกฤษอย่าง "คอสต้า คอฟฟ่ี" ที่เข้ามาเปิดให้บริการในเมืองไทย (ที่มา:http://www. 
thaifranchisecenter.com/info/show.php?etID=2410)และจากการที่ธุรกิจร้านกาแฟจากต่างชาติ
ทยอยเขา้มาลงทุนเปิดกจิการในเมอืงไทย แสดงใหเ้หน็ว่าตลาดของธุรกจิกาแฟน้ียงัมอีนาคตและ
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ไดร้บัการประเมนิวา่ยงัขยายตวัต่อไปได ้ขณะเดยีวกนักเ็ป็นสญัญาณเตอืนใหผู้ป้ระกอบการในธุรกจิ
กาแฟของคนไทยที่ต้องปรบัตวัทัง้รสชาติและบรกิาร พรอ้มทัง้ปรบักลยุทธ์ใหท้นักบัสถานการณ์
การตลาดทีเ่ปลี่ยนแปลงไป โดยต้องคํานึงถงึความต้องการของกลุ่มผูบ้รโิภคเป็นสําคญัโดยเฉพาะ
กลุ่มคนวยัทํางานเป็นผู้บรโิภคกาแฟจํานวนมากที่สุดคดิเป็นสดัส่วนประมาณ 80%ของผูบ้รโิภค
ทัง้หมด สาเหตุสําคญัคอืคนทํางานนิยมการชมิรสชาต ิต้องการผ่อนคลายความเหน่ือยจากทํางาน
หนกัสรา้งความสดชื่นกระปรีก้ระเปร่า อกีทัง้คนวยัทํางานยงัมรีายไดท้ีแ่น่นอนจงึมคีวามสามารถใน
การบรโิภคคอ่นขา้งสงูความนิยมบรโิภคกาแฟเป็นเพศหญงิมากกว่าเพศชาย เพราะปจัจุบนัผูห้ญงิมี
รายไดเ้ป็นของตวัเองส่วนใหญ่จงึตอบรบักระแสนิยมมากกว่าผูช้ายและความตอ้งการบรโิภคอาหาร
รวมถึงความบนัเทงิก็มมีากกว่าผูช้ายด้วยเช่นกนั ดงันัน้เมื่อมองโดยภาพรวมแล้วอตัราส่วนของ
ผูห้ญงิทีบ่รโิภคกาแฟจงึมมีากกวา่ผูช้าย (ทีม่า:https://kafaesansuk.wordpress.com) 
 รา้นทรคูอฟฟ่ี เป็นธุรกจิรา้นกาแฟพรเีมีย่มทีใ่หบ้รกิารเครื่องดื่มรสชาตกิลมกล่อม และเบ
เกอรีท่ีเ่ป็นสูตรเฉพาะของรา้นทีใ่ส่ใจในทุกความตอ้งการของลูกคา้ทัง้ในเรื่องของบรรยากาศรา้นที่
เน้นถงึการได้มานัง่พกัผ่อนหย่อนใจ และความใส่ใจในการใหบ้รกิารของพนักงานเพื่อสรา้งความ
ประทบัใจแก่ผูม้าใชบ้รกิาร จากแนวโน้มการขยายตวัของธุรกจิรา้นกาแฟและการแข่งขนัที่รุนแรง
ดงักล่าว ทําใหธุ้รกจิรา้นกาแฟของคนไทยอย่างรา้นทรูคอฟฟ่ี ต้องเตรยีมพรอ้มรบักบัสถานการณ์
ดงักล่าว เพือ่สรา้งความไดเ้ปรยีบและความแตกต่างในการแขง่ขนั  
 จากข้อมูลข้างต้นทําให้ผู้วิจ ัยสนใจศึกษา ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มี
ความสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
เน่ืองจากสว่นประสมทางการตลาดบรกิารจะมคีวามแตกต่างจากสว่นประสมทางการตลาดของสนิคา้
ทัว่ไป คอื มกีารเน้นถงึพนกังาน กระบวนการใหบ้รกิารและสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ซึง่ทัง้สามสว่น
ประสมจะเป็นปจัจยัหลกัในการสง่มอบบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภค 
 โดยจะศกึษาลกัษณะดา้นประชากรศาสตรแ์ละส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร เพื่อเป็น
แนวทางใหก้บัผูป้ระกอบการรา้นทรคูอฟฟ่ี นําผลการวจิยัไปใชพ้ฒันาผลติภณัฑ ์วางแผนพฒันา 
ปรบัปรุง กําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด รวมทัง้แนวทางการให้บรกิารเพื่อให้สอดคล้องกบัความ
ต้องการของผูบ้รโิภค อนัจะส่งผลต่อความไดเ้ปรยีบทางการแข่งขนัในตลาดอย่างยัง่ยนื อกีทัง้ยงั
เป็นประโยชน์ต่อผูท้ี่ต้องการประกอบกจิการรา้นกาแฟ ซึ่งสามารถนําผลการวจิยัไปใช้ศกึษาเป็น
แนวทางในการดาํเนินธุรกจิ 

 
ความมุ่งหมายของการวิจยั  
 1.  เพื่อศกึษาปจัจยัทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพื้นที่
กรงุเทพมหานคร 
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 2.  เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคลหรอืพนักงาน ด้านการสร้างและ
นําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี
ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 
ความสาํคญัของงานวิจยั 
 1.  เพื่อนําผลการวิจยัในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร มาพฒันาปจัจยั
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิารใหส้มัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
 2.  เพื่อใช้เป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจสําหรบัผู้ประกอบการร้านทรูคอฟฟ่ี ในพื้นที่
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถนําไปพจิารณาวางแผน ปรบัปรุง และกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
รวมทัง้แนวทางการใหบ้รกิารเพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
 3.  เพื่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษาค้นคว้าสําหรบัผู้ที่สนใจทัว่ไป ได้ใช้ประโยชน์ใน
การศกึษาดา้นอื่นๆทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 การศกึษาครัง้น้ีไดก้าํหนดขอบเขตในการศกึษาดงัต่อไปน้ี 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ กลุ่มประชากรสตรวียัทาํงานทีใ่ชบ้รกิารหรอืเคยใชบ้รกิาร
ทีร่า้นทรคูอฟฟ่ีในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ซึง่ผูว้จิยัไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
  
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั  
 กลุ่มตวัอย่างที่ใชใ้นการวจิยัน้ี ไดแ้ก่ กลุ่มประชากรสตรวียัทํางานที่ใชบ้รกิารหรอืเคยใช้
บรกิารทีร่า้นทรคูอฟฟ่ี ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึง่ผูว้จิยัไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน โดยใช้
สูตรการคํานวณหาขนาดตวัอย่างในกรณีไม่ทราบสดัส่วนประชากรที่แน่นอนที่ระดบัความเชื่อมัน่ 
95% และความผดิพลาดสูงสุดทีย่อมใหเ้กดิ 5% หรอื 0.05 จากสูตรการคํานวณจะไดก้ลุ่มตวัอย่าง 
385 คน และเพิม่จาํนวนตวัอยา่ง 15 คนรวมจาํนวนตวัอยา่ง 400 คน  
 สําหรบัวิธีการเลือกกลุ่มตวัอย่างของการวิจยัครัง้น้ีผู้วจิยัจะใช้วธิีการสุ่มตวัอย่างโดยมี
ข ัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ที ่1 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งโดยใชว้จิารณญาณ (Judgemental Sampling) หรอืการสุ่ม
แบบเจาะจง (Purposive sampling) จากรายงานยอดขาย 10 สาขา ทีม่ยีอดขายสงูทีสุ่ดในพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร ไดแ้ก่ สยามพารากอนชัน้ 3 ทรทูาวเวอรช์ัน้ 1 ดจิติอลเกตเวย ์อกัษรจุฬา สยาม 
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สแควรซ์อย 3 เอม็ไพรท์าวเวอร ์ซพีทีาวเวอร1์ จามจุรสีแควร ์ ซพีรีพ.จุฬาลงกรณ์ เซน็ทรลั
ลาดพรา้วชัน้ 3 
 ขัน้ที ่2 ใชว้ธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบโควต้า (Quota Sampling) โดยการกําหนดขนาด
ตวัอยา่งในแต่ละสาขาทีถู่กเลอืกโดยเกบ็ขอ้มลูในสดัสว่นทีเ่ทา่กนัของแต่ละสาขา สาขาละ 40 ราย 
 
ตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา 
 ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) แบง่เป็นดงัน้ี 
 1.  ลกัษณะทางประชากรศาสตร ์

  1.1  อาย ุ
 1.1.1  18 – 28 ปี 

   1.1.2  29 – 39 ปี 
   1.1.3  40 – 50 ปี 
   1.1.4  51 – 60 ปี 

  1.2  ระดบัการศกึษา 
 1.2.1  ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
 1.2.2  ปรญิญาตร ี
 1.2.3  สงูกวา่ปรญิญาตร ี

  1.3  อาชพี 
 1.3.1 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
 1.3.2  พนกังาน / ลูกจา้งบรษิทัเอกชน 
 1.3.3  ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 
 1.3.4  อื่นๆ โปรดระบุ……………….. 

  1.4  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 1.4.1  10,000 – 19,999 บาท 

   1.4.2  20,000 – 29,999 บาท 
   1.4.3  30,000 – 39,999 บาท 
   1.4.4  40,000 บาทขึน้ไป 
 2.  ปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 

  2.1  ดา้นผลติภณัฑ ์
  2.2  ดา้นราคา 
  2.3  ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  
  2.4  ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
  2.5  ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน 
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 2.6 ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
  2.7 ดา้นกระบวนการ 
 
 ตวัแปรตาม (Dependent Variables) พฤตกิรรมการใชบ้รกิารของสตรวียัทาํงานรา้นทรู
คอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 
นิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 การศกึษาครัง้น้ีผูว้จิยัไดใ้ชค้าํศพัทเ์ฉพาะบางคาํทีจ่าํเป็นในการศกึษาเพือ่ใหก้ารใชภ้าษาที่
มคีวามชดัเจนและรดักุมดงันัน้ผูว้จิยัจงึขอกําหนดนิยามศพัทเ์ฉพาะเพื่อใหเ้กดิความเขา้ใจตรงกนัใน
การอา่นการงานวจิยัฉบบัน้ี 
 1.  สตรวียัทํางาน หมายถงึ เพศหญงิทีม่อีายุตัง้แต่ 18 ปีขึน้ไปและตอ้งประกอบอาชพีที่
ก่อใหเ้กดิรายได ้ซึง่เขา้มาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร จาํนวน 10 สาขา ไดแ้ก่ 
สาขาสยามพารากอนชัน้3 สาขาทรทูาวเวอรช์ัน้1 สาขาดจิติอลเกตเวย ์ สาขาอกัษรจุฬา สาขา
สยามสแควรซ์อย3 สาขาเอม็ไพรท์าวเวอร ์สาขาซพีทีาวเวอร1์ สาขาจามจุรสีแควร ์ สาขาซพีรีพ.
จุฬาลงกรณ์ และสาขาเซน็ทรลัลาดพรา้วชัน้3  
 2.  รา้นทรคูอฟฟ่ี หมายถงึ สถานทีใ่หบ้รกิารเครื่องดื่มทีม่สี่วนประสมของกาแฟสด มสีตูร
เครื่องดื่มทีเ่ป็นมาตรฐาน และเบเกอรีสู่ตรเฉพาะ รวมทัง้บรกิารเสรมิอนิเทอรเ์น็ตความเรว็สงู ทัง้น้ี
จะเน้นคุณภาพของสนิคา้ บรกิารภายในรา้นรวมทัง้มกีารจดัตกแต่งรา้นทีส่วยงาม  
 3.  ปจัจัยด้านประชากรศาสตร์ หมายถึง คุณลักษณะของผู้บริโภคอันจะส่งผลต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพืน้กรุงเทพมหานครประกอบดว้ย อายุ ระดบัการศกึษา 
อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 4.  พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร หมายถงึ พฤตกิรรมของบุคคลทีเ่กีย่วกบัการเลอืกซือ้ ใชส้นิคา้
และบรกิาร ทีร่า้นทรคูอฟฟ่ีในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร โดยพจิารณาจากความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นท
รูคอฟฟ่ี ค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ยในการซื้อสนิค้าและบรกิารในร้านทรูคอฟฟ่ี การแนะนําให้ผูอ้ื่นมาใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี และแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคต 
 5.  สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร หมายถงึ เครือ่งมอืทางการตลาดทีเ่ป็นปจัจยัสาํคญัใน
การใชด้ําเนินธุรกจิของรา้นทรูคอฟฟ่ี ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการ  
   5.1  ดา้นผลติภณัฑ ์หมายถงึ สนิคา้ทีใ่หบ้รกิารแก่ผูบ้รโิภคภายในรา้นทรคูอฟฟ่ี ไดแ้ก่ 
ความสดใหมแ่ละความหลากหลายของเมนูเครือ่งดื่มและเบเกอรี ่ 
  5.2  ดา้นราคา หมายถงึ มูลค่าของสนิคา้ทีจ่ดัจําหน่ายภายในรา้นทรคูอฟฟ่ีโดยศกึษา
จากความเหมาะสมกบัปรมิาณของสนิคา้  
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  5.3  ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย หมายถงึ ความเหมาะสมของทําเลที่ตัง้ ขนาดพืน้ที่
ภายในรา้นทรคูอฟฟ่ี 
  5.4  ดา้นการส่งเสรมิการตลาด หมายถงึ เครื่องมอืทีนํ่ามาใชห้รอืส่งเสรมิกจิกรรมของ
รา้นทรคูอฟฟ่ี โดย การประชาสมัพนัธ ์และการสง่เสรมิการขาย 
  5.5  ด้านบุคคลหรอืพนักงาน หมายถึง การต้อนรบัและอธัยาศยัของพนักงาน ความ
สภุาพ การแต่งกาย  
  5.6  ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพ
และรูปแบบการบรกิาร ไดแ้ก่ การตกแต่งรา้น บรรยากาศภายในรา้น ความสะดวกสบายและความ
สะอาดภายในรา้นทรคูอฟฟ่ี 
  5.7  ด้านกระบวนการ หมายถึง กรรมวิธีในการให้บริการเพื่อส่งมอบสินค้าให้กับ
ผูบ้รโิภคไดอ้ยา่งถูกตอ้ง และรวดเรว็ 
 
กรอบแนวคิดการวิจยั  
 ในการศกึษาวจิยั ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรม
การใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ได้มกีารกําหนดตวัแปร
อสิระและตวัแปรตามเพือ่ใชเ้ป็นแนวทางการดาํเนินงานวจิยั โดยมกีรอบงานวจิยัดงัน้ี 
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ตวัแปรอิสระ (Independent Variable)  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 
ปัจจยัด้านประชากรศาสตร ์
1. อายุ 
2. ระดบัการศกึษา 
3. อาชพี 
4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของ
สตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

 

  
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์
2. ดา้นราคา 
3. ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  
4. ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
5. ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน 
6. ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะ 
   ทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ 

 

 
ภาพประกอบ 1 กรอบแนวคดิการวจิยั 

 
สมมติฐานของการวิจยั 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์ต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร” ผูว้จิยักําหนด
สมมตฐิาน ดงัน้ี 
 1. ผู้บริโภคที่มีลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีทีแ่ตกต่างกนั 
 2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรอืพนักงาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี
ของผูบ้รโิภค  
 
 



บทท่ี  2 
เอกสารและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 
 จากการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร”  
 ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสารและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง ดงัน้ี 
 1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัประชากรศาสตร ์
 2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 4. ประวตัแิละความรูท้ ัว่ไปเกีย่วกบั รา้นทรคูอฟฟ่ี 
 5. งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง 
 
1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์
 เบเรลสนั และสไตเนอร ์(ชบิ จตินิยม. 2534: 27; อา้งองิจาก Berelson; & Steiner. n.d.) 
ได้แสดงความเห็นว่า คนเรามีแนวโน้มที่จะดูและฟงัการสื่อสารที่สอดคล้องกับกรอบอ้างอิง        
ทางความคิดของเขา ซึ่งกรอบอ้างอิงแนวความคิดน้ี หมายรวมถึง บทบาททางเพศ การศึกษา  
ความสนใจ และความเกี่ยวข้องกับสิ่งต่างๆสถานภาพทางสงัคมและอื่นๆที่เป็นคุณสมบัติที่มี
ความสาํคญัของบุคคลโดยกรอบอา้งองิทางความคดิเหล่าน้ี ทําใหเ้กดิความแตกต่างกนัในเรื่องของ
ความรู ้ความคดิ ความเชื่อทศันคติ ซึ่งมอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการสื่อสารของคนตวัแปรทางด้าน
ลกัษณะประชากรศาสตร์ที่สําคญัที่นิยมนํามาศกึษาความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้สื่อ (ธนัสถ ์
เกษมไชยานนัท.์ 2554: 24-26) มดีงัต่อไปน้ี 
 1.  เพศ (Sex) จากการวจิยัทางจติวทิยาหลายเรื่องแสดงใหเ้หน็ว่าผูห้ญงิกบัผูช้ายมคีวาม
แตกต่างกนัอย่างมากในเรื่องความคดิค่านิยมและทศันคตทิัง้น้ีเพราะวฒันธรรมและสงัคมกําหนด
บทบาทและกิจกรรมของหญิงชายไว้ต่างกนัจึงส่งผลให้พฤติกรรมการสื่อสารของหญิงและชาย
ต่างกนัดว้ย งานวจิยัทางนิเทศน์ศาสตรย์งัชีใ้หเ้หน็วา่ผูห้ญงิมกัจะถูกโน้มน้าวใจไดง้า่ยกว่าผูช้ายและ
มกัเผยแพร่ทศันคตทิีไ่ดร้บัการจูงใจนัน้ใหผู้อ้ื่นต่อไปอกีดว้ย นอกจากน้ีเพศหญงิมแีนวโน้มและ
ความตอ้งการทีจ่ะสง่และรบัขา่วสารมากกว่าเพศชาย ในขณะทีเ่พศชายไมไ่ดม้คีวามตอ้งการทีจ่ะสง่
และรบัขา่วสารเพยีงอย่างเดยีวเท่านัน้แต่มคีวามตอ้งการทีจ่ะสรา้งความสมัพนัธอ์นัดใีหเ้กดิขึน้จาก
การรบัขา่วสารนัน้ดว้ย 
 2.  อายุ (Age) โดยทัว่ไปบุคคลทีม่อีายุมากจะมพีฤตกิรรมตอบสนองต่อการตดิต่อสื่อสาร
ต่างจากบุคคลที่มอีายุน้อยและบุคคลที่มอีายุน้อยจะมพีฤติกรรมตอบสนองต่อการติดต่อสื่อสาร
เปลีย่นไปเมือ่ตนเองมอีายุมากขึน้ในประเดน็น้ีปรมิาณและแบบแผนการใชส้ื่อจะสมัพนัธก์บัช่วงชวีติ
ทีเ่ปลีย่นไปเน่ืองจากในแต่ละช่วงชวีติคนเราจะเปลีย่นสถานทีท่ีใ่ชเ้วลาอยูเ่ป็นสว่นใหญ่ เช่น เดก็
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เลก็ตอ้งอยูใ่นบา้น วยัรุน่อยูก่บักลุ่มเพื่อนหรอืในโรงเรยีน ผูใ้หญ่อยูน่อกบา้นหรอืทีท่าํงาน เป็นตน้ 
แบบแผนการใชเ้วลาเปลีย่นไป เช่นเดก็เลก็จะเล่นและว่างเป็นหลกัในขณะทีผู่ใ้หญ่จะทาํงาน และมี
เวลาว่างเป็นส่วนน้อย นอกจากน้ีลกัษณะของกจิกรรมทีท่ําและกลุ่มบุคคลทีแ่วดลอ้มกจ็ะเปลีย่นไป 
การเปลีย่นแปลงในวฏัจกัรชวีติ (Life cycle) ดงักล่าวจงึมผีลต่อปรมิาณการใชส้ือ่ เชน่  
  2.1  เดก็เลก็จะใชส้ือ่ในบา้นเป็นสว่นใหญ่ และใชเ้พือ่ความบนัเทงิ  
  2.2  วยัรุน่จะใชส้ือ่นอกบา้น และใชส้ือ่พรอ้มกลุ่ม และใชส้ือ่เพือ่ความบนัเทงิ  
  2.3  ผูใ้หญ่จะใชส้ื่อทัง้ในและนอกบา้นแต่จะมเีป้าหมายการใชส้ื่อเพื่อประโยชน์ในการ
ใชง้านมากกวา่  
  2.4  คนชราจะหนัมาใช้สื่อในบ้านเป็นส่วนใหญ่อกีครัง้หน่ึง แต่จะใช้เพื่อฆ่าเวลาหรอื
เป็นเพือ่นเป็นหลกั 
 3. การศกึษา (Education) นักวชิาการสื่อสารพบว่า การศกึษาเป็นตวัแปรทีม่คีวาม 
สมัพนัธค์่อนขา้งสงูกบัตวัแปรทีเ่กีย่วกบัการรบัสารและใชส้ื่อ การศกึษาของผูร้บัสารทาํใหผู้ร้บัสารมี
พฤตกิรรมการสื่อสารต่างกนัไป โดยคนทีม่กีารศกึษาสูงจะเป็นผูร้บัสารที่ด ี เน่ืองจากมคีวามรู้
กวา้งขวางในหลายๆ เรื่อง และสามารถเขา้ใจสารไดด้ ี จงึส่งผลใหค้นทีม่รีะดบัการศกึษาสูงจะ
เลอืกใชส้ือ่มากประเภทกวา่คนทีม่กีารศกึษาตํ่า 
 4.  ฐานะทางสงัคมและเศรษฐกจิ (Social and Economic Status) โดยดจูากรายได ้อาชพี
เชือ้ชาต ิภูมหิลงัของครอบครวั เป็นตน้ เช่นคนทีม่ฐีานะด ีอาศยัอยูใ่นเมอืง อาจมโีอกาสเลอืกสื่อได้
หลากหลายประเภทกวา่และบ่อยครัง้กวา่ โดยเฉพาะสือ่ทีต่อ้งเสยีคา่ใชจ้า่ยในการใช ้ 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 41) ไดอ้ธบิายลกัษณะดา้นประชากร (Demographic) 
ประกอบดว้ย เพศ อายุ การศกึษา รายได ้และอาชพี มคีวามสาํคญัต่อการบรกิารดา้นการตลาด ซึง่
ปจัจยัพืน้ฐานทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคทีค่วรใหค้วามสนใจ คอื 
 1.  อายุ (Age) เน่ืองจากผลติภณัฑจ์ะสามารถตอบสนองความตอ้งการของกลุ่มผูบ้รโิภคที่
มอีายแุตกต่างกนั โดยนกัการตลาดจะสามารถใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแบ่งสว่นตลาดได ้
 2.  เพศ (Sex) เป็นตวัแปรทีส่าํคญัเช่นกนั โดยสตรจีะเป็นเป้าหมายและเป็นผูบ้รโิภคทีม่ี
อํานาจในการซื้อสูง ไม่ว่าจะเป็นสนิค้าประเภทใดก็ตาม เช่น สนิค้าสําหรบัผู้ชายหรอืเดก็ก็มกัจะ
สงัเกตไดว้า่ผูท้ีต่ดัสนิใจซือ้มกัเป็นสตรมีากกวา่เพศอื่น 
 3.  ลกัษณะครอบครวั (Marital Status) เป็นเป้าหมายทีส่าํคญัของนกัการตลาด โดยจะให้
ความสนใจกบัจาํนวนและลกัษณะของบุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้ใดสนิคา้หน่ึง เพือ่ใชใ้นการพฒันา
กลยทุธก์ารตลาดใหเ้หมาะสมกบัผูบ้รโิภคกลุ่มน้ี 
 4.  รายได ้การศกึษา และอาชพี (Income, Education and Occupation) ซึง่นบัเป็นตวั
แปรทีส่าํคญัในการกาํหนดสว่นของตลาด โดยทัว่ไปนกัการตลาดจะสนใจผูบ้รโิภคทีม่คีวามรํ่ารวย มี
อํานาจซื้อสูงแต่คนทีม่รีายไดป้านกลางถงึตํ่าจะเป็นตลาดที่มขีนาดใหญ่ ซึ่งอาจมคีวามสามารถใน
การซื้อก็ได้ อาจทําให้เกิดการสูญเสียลูกค้าในกลุ่มน้ีไปได้และปจัจยัด้านรูปแบบการดํารงชีวิต 
รสนิยม ค่านิยม อาชพี การศกึษาฯลฯ ก็อาจเป็นเกณฑ์ในการตดัสนิใจที่สําคญัได้นอกเหนือจาก
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ปจัจยัด้านรายได้เพียงอย่างเดียว และในด้านของการศึกษา อาชีพ และรายได้ จะมีแนวโน้ม
ความสมัพนัธ์กนัอย่างใกล้ชิดในเชิงเหตุและผล เช่น บุคคลที่มีการศึกษาตํ่า โอกาสที่จะหางาน
ระดบัสงูยาก จงึทาํใหม้รีายไดต้ํ่า เป็นตน้ 
 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ (2546:  63) สว่นประสมการตลาด (marketing mix) ของสนิคา้นัน้ 
โดยพืน้ฐานจะมอียู ่4 ตวั ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย และการสง่เสรมิการตลาด 
(Kotler,1997) แต่ส่วนประสมทางการตลาดของตลาดบรกิารจะมคีวามแตกต่างจากส่วนประสมทาง
การตลาดของสนิคา้ทัว่ไป กล่าวคอื จะตอ้งมกีารเน้นถงึพนักงาน กระบวนการในการใหบ้รกิาร และ
สิง่แวดล้อมทางกายภาพซึ่งทัง้สามส่วนประสมเป็นปจัจยัหลกัในการส่งมอบบรกิาร ดงันัน้ ส่วน
ประสมทางการตลาดของการใหบ้รกิารจงึประกอบดว้ย 7Ps ไดแ้ก่ ผลติภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดั
จาํหน่าย การส่งเสรมิการตลาด พนักงาน กระบวนการใหบ้รกิาร และสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ดงัน้ี 
(Payn. 1993) 
 
 ผลิตภณัฑ ์(Product; P1) 
 บรกิารจะเป็นผลติภณัฑอ์ยา่งหน่ึง แต่จะเป็นผลติภณัฑท์ีไ่มม่ตีวัตน (intangible product) 
ไมส่ามารถจบัตอ้งได ้มลีกัษณะเป็นอาการนาม ไมว่่าจะเป็นความสะดวก ความรวดเรว็ ความสบาย
ตวั ความสบายใจ การใหค้วามเหน็ การใหค้าํปรกึษา เป็นตน้ 
 บรกิารจะตอ้งมคีุณภาพเช่นเดยีวกบัสนิคา้ แต่คุณภาพของบรกิารจะต้องประกอบมาจาก
หลายปจัจยัที่ประกอบกนั ทัง้ความรู ้ความสามารถ และประสบการณ์ของพนักงาน ความทนัสมยั
ของอุปกรณ์ ความรวดเรว็และต่อเน่ืองของขัน้ตอนการส่งมอบบรกิาร ความสวยงามของอาคาร
สถานทีร่วมถงึอธัยาศยัไมตรขีองพนกังานทุกคน  
 บรกิารในแต่ละธุรกจิม ี3 ประเภท ไดแ้ก่ บรกิารหลกั บรกิารเสรมิ และบรกิารอื่นๆซึ่ง
บรกิารทัง้หมดจะต้องมคีุณภาพ โดยที่บรกิารหลกัต้องเป็นตวัที่นํารายไดห้ลกัมาสู่ธุรกจิและต้องมี
คุณภาพมากที่สุด บรกิารเสรมิต้องเป็นตวัเสรมิบรกิารหลกัและต้องไม่ทําลายบรกิารหลกั บรกิาร
เสรมิจะใหบ้รกิารได้ก็ต่อเมื่อลูกค้ามคีวามพงึพอใจกบับรกิารหลกัแล้ว ส่วนบรกิารอื่นๆต้องสรา้ง
ความสะดวกอยา่งแทจ้รงิใหก้บัลกูคา้ 
 
 ประเภทของการบริการ 
 การบรกิารสามารถแบ่งตามลกัษณะความจาํเป็นไดเ้ป็น 2 ประเภท คอื 
 1. บรกิารจําเป็น เป็นบรกิารทีเ่กดิขึน้เป็นครัง้คราว ลูกคา้มคีวามจําเป็นตอ้งมาใชบ้รกิาร
อาจเน่ืองจากสภาพร่างกาย เวลา การป้องกนัความเสีย่ง และปจัจยัอื่นๆหากไม่มาใชบ้รกิารอาจจะ
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ทําให้ร่างกายไม่แข็งแรง ไม่กลับสู่ภาวะปกติ และเสียเวลา เช่น บริการรกัษาพยาบาล ตัดผม      
ทนัตกรรม ประกนัชวีติ ประกนัภยั 
 2. บรกิารฟุ่มเฟือย เป็นบรกิารทีเ่กดิขึน้เป็นครัง้คราวเช่นกนั แต่ลูกคา้ไมจ่ําเป็นตอ้งมาใช้
บรกิาร สาเหตุของการใชบ้รกิารประเภทน้ีคอื ความตอ้งการดา้นความสวย ความงาม ความทนัสมยั 
เชน่ บรกิารทาํศยักรรมความงาม บรกิารทาํสผีม ทาํเลบ็ บรกิารทอ่งเทีย่ว 
 
 วงจรชีวิตของการบริการ  
 สนิคา้แต่ละชนิดจะมวีงจรชวีติทีส่ ัน้หรอืยาวแตกต่างกนั ขึน้อยู่กบัประเภทสนิคา้ ลกัษณะ
ของสนิคา้ เทคโนโลยทีีเ่กีย่วขอ้ง ลกัษณะพฤตกิรรม และความตอ้งการของลูกคา้ทีม่ต่ีอบรกิารนัน้ๆ 
หากเป็นสนิคา้ทีเ่น้นเทคโนโลย ีเช่น คอมพวิเตอร ์รวมทัง้แฟชัน่ เช่น เสือ้ผา้ สนิคา้เหล่าน้ีจะมวีงจร
ชวีติสัน้กวา่สนิคา้ทัว่ไป เชน่ หลอดไฟฟ้า ขา้วสาร 
 ส่วนการบรกิารนัน้มกัจะมวีงจรชวีติยาวกว่าสนิคา้ เน่ืองจากสนิคา้ตอ้งมกีารเปลี่ยนรุ่นไป
เรื่อยๆ พฒันาหบีห่อใหม่เพื่อสรา้งความแปลกใหม่ใหลู้กคา้ รวมถงึการนําเสนอเทคโนโลยมีาช่วย
สรา้งความน่าสนใจใหส้นิคา้ สว่นการบรกิารนัน้โดยธรรมชาตบิรกิารเป็นสิง่ทีไ่มม่ตีวัตน สมัผสัไมไ่ด ้
ทาํใหก้ารเปลีย่นแปลงเป็นไปไดช้า้กวา่สนิคา้ ดงันัน้ การเปรยีบเทยีบวงจรชวีติของสนิคา้และบรกิาร
สามารถแสดงไดด้งัรปู 
 

ระยะเวลา
ช่วง

แนะนํา
ช่วงเริ่มเติบโต ช่วงโตเต็มที่ ช่วงถดถอย

ยอดขาย,กําไร

บริการ

สนิค้าทัว่ไป

 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงการเปรยีบเทยีบวงจรชวีติของสนิคา้และบรกิาร 
 
 ทีม่า: ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ.  (2546).  การตลาดบรกิาร.   
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 จากรูป ช่วงแนะนํา ช่วงเริ่มต้น ช่วงเริ่มเติบโต ช่วงโตเต็มที่ของสินค้าและบริการจะ
คลา้ยกนั แต่อาจจะไมใ่ชเ่สน้เดยีวกนัเสยีทีเ่ดยีว ขึน้อยูก่บัประเภทของสนิคา้และบรกิารนัน้ๆแต่ช่วง
ถดถอยของการบรกิารจะยาวกวา่  
 
 ราคา (Price; P2) 
 ราคาเป็นสิง่ทีก่ําหนดรายไดข้องกจิการ กล่าวคอื การตัง้ราคาสูงกจ็ะทําใหธุ้รกจิมรีายได้
สงูขึน้ การตัง้ราคาตํ่ากจ็ะทําใหร้ายไดข้องธุรกจินัน้ตํ่า ซึง่อาจจะนําไปสู่สภาวะขาดทุนได ้อย่างไรก็
ตามก็มไิด้หมายความว่าธุรกิจหน่ึงจะตัง้ราคาได้ตามใจชอบ ธุรกิจจะต้องอยู่ในสภาวะของการมี
คู่แข่งหากตัง้ราคาสูงกว่าคู่แข่งมาก แต่บรกิารของธุรกิจนัน้ไม่ได้มคีุณภาพสูงกว่าคู่แข่งขนัมาก
เทา่กบัราคาทีเ่พิม่ ยอ่มทาํใหลู้กคา้ไมม่าใชบ้รกิารกบัธุรกจินัน้ต่อไป หากธุรกจิตัง้ราคาตํ่ากจ็ะนํามา
สูส่งครามราคา เน่ืองจากคูแ่ขง่รายอื่นสามารถลดราคาตามไดใ้นเวลาอนัรวดเรว็ 
 ในมุมของลูกคา้ การตัง้ราคามผีลเป็นอย่างมากต่อการตดัสนิใจซือ้สนิคา้บรกิารของลูกคา้ 
และราคาของการบรกิารเป็นปจัจยัสาํคญัในการบอกถงึคุณภาพทีจ่ะไดร้บั กล่าวคอื ราคาสงูคุณภาพ
ในการบรกิารน่าจะสงูดว้ย ทาํใหม้โนภาพหรอืความคาดหวงัของลกูคา้ต่อบรกิารทีไ่ดร้บัจะสงูดว้ยแต่
ผลทีต่ามมาคอื บรกิารตอ้งมคีุณภาพตอบสนองความคาดหวงัของลูกคา้ได ้ในขณะทีก่ารตัง้ราคาตํ่า 
ลูกค้ามกัคดิว่าจะได้รบับรกิารที่มคีุณภาพด้อยตามไปด้วย ซึ่งถ้าหากตํ่ามากๆลูกค้าอาจจะไม่ใช้
บรกิารได ้เน่ืองจากไม่กล้าเสีย่งต่อบรกิารที่จะได้รบั ดงันัน้การตัง้ราคาในธุรกจิบรกิารเป็นเรื่องที่
ซบัซอ้นยากกว่าการตัง้ราคาของสนิคา้มาก ซึง่ผูบ้รหิารตอ้งไม่ลมืว่า ราคากจ็ะเป็นเงนิทีลู่กคา้ต้อง
จ่ายออกไปเพื่อการรบับรกิารกบัธุรกจิหน่ึงๆ ดงันัน้การทีธุ่รกจิตัง้ราคาไวส้งู กห็มายความว่าลูกคา้
ทีม่าใชบ้รกิารกต็้องจ่ายเงนิสงูดว้ย ผลทีต่ามมากค็อืลูกคา้จะมกีารเปรยีบเทยีบราคากบัคู่แขง่ หรอื
อยา่งน้อยจะเปรยีบเทยีบกบัความคุม้คา่กบัสิง่ทีจ่ะไดร้บั 
 
 ปัจจยัท่ีกาํหนดการตัง้ราคา 
 การตัง้ราคาสงูหรอืตํ่า ตอ้งคาํนึงถงึปจัจยัทัง้ภายในและภายนอกธุรกจิ ดงัน้ี 
 1.  ภายในธุรกจิ มปีจัจยัทีต่อ้งคาํนึงถงึดงัน้ี 
  1.1 นโยบายดา้นการตลาดของธุรกจิ จะรวมถงึการวางตําแหน่งผลติภณัฑ ์(บรกิาร) 
วา่จะใหอ้ยูใ่นตําแหน่งทีส่งูหรอืตํ่าเมือ่เทยีบกบัคู่แขง่ หากตอ้งการวางตําแหน่งใหส้งูกว่าคู่แขง่ ราคา
ทีต่ ัง้จะตอ้งสงูกวา่คูแ่ขง่ขนั และบรกิารนัน้จะตอ้งมคีุณภาพของการบรกิารทีด่กีว่าคู่แขง่ขนั หรอืหาก
บรกิารมคีวามแตกต่างจากคู่แข่งที่ลูกค้ารบัรูไ้ด้ ย่อมทําใหส้ามารถตัง้ราคาที่สูงกว่าคู่แข่งได้ เช่น 
สถาบนักวดวิชาที่มทีีมงานคุณภาพ สร้างแนวทางการสอน เทคนิคการจํา รวมทัง้มเีอกสารที่มี
คุณภาพกจ็ะตัง้ราคาไดสู้งกว่าคู่แขง่ ในทางตรงขา้ม หากธุรกจิหน่ึงทีไ่ดเ้ริม่ใหบ้รกิารมาไม่นานนัก 
ตอ้งการจะสรา้งสว่นแบ่งตลาด การตัง้ราคากค็วรตํ่ากวา่คูแ่ขง่เลก็น้อย 
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  1.2 ต้นทุน เป็นปจัจยัหลกัทีก่ําหนดราคาของบรกิาร ทัง้ต้นทุนทางตรงคอืค่าแรงของ
พนักงาน ส่วนต้นทุนทางอ้อมคือค่าเช่า ดอกเบี้ย ค่าน้ํา ค่าไฟ เป็นต้น แต่อย่างไรก็ตามการหา 
ต้นทุนของธุรกิจบรกิารเป็นเรื่องที่ซบัซ้อนมากกว่าธุรกิจผลิตสนิค้า เน่ืองจากการบรกิารมกัจะมี
พนักงานหลายคนจากหลายส่วนงานมาให้บรกิาร ภายใต้กระบวนการให้บรกิารหน่ึง เช่น การ
ให้บรกิารในโรงพยาบาล พนักงานที่ให้บรกิาร จะรวมถึงพนักงานรบัโทรศพัท์ พนักงานต้อนรบั 
พยาบาลทีด่แูลคนไข ้แพทย ์นกัรงัสเีทคนิค เจา้หน้าเทคนิคการแพทย ์เภสชักรจ่ายยา พนกังานเกบ็
เงนิ 
  1.3 แบรนด์เนมของธุรกิจและมาตรฐานการให้บริการ ธุรกิจที่มีแบรนด์เนมดี มี
ภาพลกัษณ์ทีด่ ียอ่มตัง้ราคาไดส้งูกว่า ซึง่เรยีกว่าเป็นราคาพรเีมยีม (premium price) ธุรกจิยอ่มมี
ส่วนแบ่งกําไร (profit margin) ต่อหน่ึงรายของลูกคา้ทีม่าใชบ้รกิารมากว่าคู่แข่ง ในทางตรงขา้ม 
ธุรกจิทีไ่ม่ไดม้แีบรนดเ์นมทีด่เีด่นกว่าคู่แขง่ ต้องตัง้ราคาตํ่ากว่าเพื่อรองรบัลูกคา้ทีย่อมจ่ายในราคา
ตํ่ากว่า โดยยอมรบัในบรกิารทีด่อ้ยกว่าดว้ยเช่นกนั หากธุรกจิมมีาตรฐานของการใหบ้รกิารสูง ทัง้
ความรู ้ความสามารถของพนักงาน การฝึกอบรม การตกแต่งสถานที่ที่ทนัสมยั เครื่องมอืรุ่นใหม ่
หรอืบรกิารน้ําผลไมเ้พื่อสุขภาพฟร ีทําใหก้ารตัง้ราคาสามารถทําไดสู้งกว่าธุรกจิที่มมีาตรฐานของ 
การบรกิารตํ่ากวา่ 
  1.4 วงจรชวีติของบรกิาร ผูบ้รหิารของธุรกจิจะตอ้งทราบว่าบรกิารของตนอยูใ่นช่วงใด
ของวงจรชีวิตบริการ หากอยู่ในช่วงขึ้นหรือช่วงแนะนํา การตัง้ราคาอาจจะสูงหรือตํ่าขึ้นอยู่กบั
คุณภาพของบรกิาร และการต้องการวางตําแหน่งบรกิาร หากอยู่ในขัน้เตบิโตราคามกัจะตํ่าลงเพื่อ
ขยายฐานลูกคา้และเพื่อการแข่งขนักบัคู่แข่งทีเ่ขา้สู่ตลาดมากขึน้ หากเป็นช่วงเตบิโตเตม็ทีร่าคาจะ
ลดลง สว่นขัน้ตกตํ่านัน้ราคายิง่ลดลงเพือ่รกัษายอดรายไดข้องกจิการ 
  1.5 ลกัษณะความซบัซอ้นของการบรกิาร บรกิารทีม่คีวามซบัซอ้น ใหบ้รกิารต่างกนัไป
สาํหรบัลูกคา้แต่ละรายจะตัง้ราคาไดส้งู เช่น ธุรกจิทีป่รกึษาดา้นการตลาด การกัษาโรคจติ การเสรมิ
ความงาม ส่วนบรกิารทีไ่ม่มคีวามซบัซอ้น ลูกคา้แต่ละรายไดบ้รกิารทีม่มีาตรฐานใกลเ้คยีงกนัจะตัง้
ราคาค่อนขา้งตํ่า เช่น บรกิารซกัรดี บรกิารตดัผม ทําใหส้ามารถคดิค่าบรกิารต่อชิ้นและต่อครัง้ที่
แน่นอนได ้
 2.  ภายนอกธุรกจิ มปีจัจยัทีต่อ้งคาํนึงถงึคอื 
  2.1 การแข่งขนั ธุรกจิบรกิารใดทีม่กีารแข่งขนัสูงย่อมทําใหก้ารตัง้ราคาต้องไม่สูงกว่า
คู่แข่งเกนิไปนัก และการตัง้ราคาต้องเหมาะสมกบัคุณภาพบรกิารที่ลูกคา้จะได้รบัดว้ย เช่น ธุรกจิ
โรงแรม ธุรกจิรา้นอาหาร แต่หากบรกิารที่มคีู่แข่งไม่มากนัก การตัง้ราคาก็สามารถตัง้ได้สูง เช่น 
ธุรกจิใหบ้รกิารการเกบ็ขอ้มลูเอกสารแทนบรษิทั ธุรกจิใหบ้รกิารเคเบลิทวี ี
  2.2 ความคาดหวงัของลูกคา้ มผีลต่อการตัง้ราคา คอืความคาดหวงัทีจ่ะไดร้บับรกิารที่
มคีุณภาพยอดเยีย่ม ย่อมทําใหธุ้รกจิตัง้ราคาที่สูงได ้หากความคาดหวงัตํ่า ราคาย่อมตํ่าดว้ย เช่น 
การสรา้งบา้น ลกูคา้ยอ่มมคีวามคาดหวงัในตวับา้นอยา่งสงูว่าจะมบีา้นสวยแขง็แรง รม่เยน็ อยูอ่าศยั
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ไดน้าน จะมคีวามสุข สามารถตัง้รกรากในบา้นหลงัน้ีได ้ดงันัน้การตัง้ราคาจะตัง้ไดส้งู หากลูกคา้ใช้
บรกิารทาํความสะอาดบา้น ความคาดหวงัแคใ่หบ้า้นสะอาดกเ็พยีงพอ การตัง้ราคาจงึตอ้งตํ่า 
  2.3 สภาวะอื่นๆ ได้แก่ เศรษฐกิจ การเมอืง ในยามที่ภาวะเศรษฐกิจและการเมอืงมี
ความมัน่คง ธุรกิจย่อมตัง้ราคาได้เหมาะสมกับต้นทุนหรือกําไรที่ควรจะเป็น แต่หากเป็นยุคที่
เศรษฐกจิและการเมอืงไมค่อ่ยมัน่คงนกั การบรกิารทีฟุ่ม่เฟือยจะตอ้งตัง้ราคาทีต่ํ่าลงกว่าสภาวะปกต ิ
เชน่ เสรมิสวย ทาํเลบ็ ศลัยกรรม เน่ืองจากลกูคา้ตอ้งการลดคา่ใชจ้า่ย 
วิธีการตัง้ราคา 
  วธิกีารตัง้ราคาค่าบรกิารม ี3 วธิใีหญ่ๆ (ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. 2541; อา้งองิจาก 
Zeithaml; & Bitner. 1996)  ดงัน้ี 
 1.  การตัง้ราคาตามต้นทุน (cost-based pricing) การตัง้ราคาแบบน้ีอาศยัต้นทุนการ
ใหบ้รกิารเป็นหลกัในการคดิราคาและบวกกาํไรทีต่อ้งการ โดยมหีลกัในการคดิ ดงัน้ี 
 

ราคา = ต้นทุน + กาํไรท่ีต้องการ 
 
  โดยที่จะคิดต้นทุนทัง้หมดที่เกี่ยวข้องกับการบริการนัน้ๆ ไม่ว่าจะเป็นค่าแรงของ
พนักงานทัง้หมดทีเ่กีย่วขอ้งในกระบวนการใหบ้รกิาร และค่าใชจ้่ายในการบรหิาร เช่น ค่าน้ํา ค่าไฟ 
ค่าเช่า ค่าดอกเบีย้ สว่นกําไรทีต่อ้งการกข็ึน้อยู่กบักจิการนัน้ๆ ว่าตอ้งการสรา้งราคาสงูหรอืตํ่า โดย
อาจจะพจิารณาจากคุณภาพในการใหบ้รกิาร ความมชีื่อเสยีง แบรนด์เนมของกจิการ ทัง้น้ีการคดิ
ราคาแบบน้ีจะคดิต่อครัง้หรอืต่อชัว่โมงของการใชบ้รกิารลูกคา้ การคดิราคาแบบน้ีพบในค่าบรกิารที่
ปรกึษา ธุรกจิ คา่ปรกึษากฎหมาย คา่บรกิารจดัทาํบญัช ี
 2.  การตัง้ราคาตามการแขง่ขนั (competition-based pricing) การตัง้ราคาแบบน้ีอาจจะตัง้
ใหส้งูกว่าหากธุรกจิมคีวามมัน่ใจว่าคุณภาพในการบรกิารดกีว่าคู่แขง่ หรอืในทางตรงขา้มอาจจะตัง้
ตํ่ากว่าหากคุณภาพในการให้บรกิารด้อยกว่า หรอืเป็นช่วงของการเริม่เขา้สู่การแข่งขนัเพื่อการ
ส่งเสรมิการขาย หรอือาจจะตัง้เท่ากบัคู่แข่งเพื่อการแข่งขนัอย่างเผชญิหน้า การตัง้ราคาค่าบรกิาร
แบบน้ีมกัพบในธุรกิจที่มกีารแข่งขนัสูงมากจนบรกิารนัน้ลูกค้ามคีวามคุ้นเคยและหาได้ง่าย เช่น 
ธุรกจินวดแผนโบราณ ธุรกจิรา้นซกัรดี ธุรกจิซ่อมรองเทา้ ธุรกจิซ่อมแซมเสือ้ผา้ หรอือาจจะพบใน
ธุรกจิที่มคีู่แข่งขนัน้อยราย เช่น ธุรกจิใหบ้รกิารโทรศพัท์บ้านระหว่างองค์การโทรศพัท์และบรษิทั
เทเลคอมเอเชยี จะตอ้งมกีารตัง้ราคาใกลเ้คยีงกนั 
 3.  การตัง้ราคาตามการรบัรูคุ้ณค่า (perceived-value pricing) เป็นการตัง้ราคาตามการ
รบัรูคุ้ณค่าของบรกิารในสายตาหรอืความรูส้กึของลูกคา้ หากลูกคา้รูส้กึว่าบรกิารนัน้คุม้ค่ากบัเงนิที่
จา่ย มคีุณภาพในการใหบ้รกิารสงู มภีาพลกัษณ์ และแบรนดเ์นมทีด่ ีการตัง้ราคาบรกิารตอ้งสงู หาก
ลูกคา้รูส้กึว่าเพื่อประหยดัเวลา แค่คุม้ค่า มคีุณภาพการบรกิารไดต้ามมาตรฐาน จะต้องตัง้ราคาตํ่า 
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เช่น บรกิารศูนยซ์่อมรถยนต์กบัอู่รถยนต์ การรบัรูคุ้ณค่าของศูนยซ์่อมรถยนต์ย่อมสงูกว่าอู่รถยนต ์
ดงันัน้ การตัง้ราคาจงึแตกต่างกนั คอืราคาคา่บรกิารของศนูยซ์่อมรถยนตย์อ่มสงูกวา่อูร่ถยนต ์
 
 ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place; P3) 
 ในการใหบ้รกิารนัน้ สามารถใหบ้รกิารผา่นช่องทางการจดัจาํหน่ายได ้4 วธิคีอื (Zeithaml; 
& Bitner. 1996) 
 1.  การใหบ้รกิารผา่นรา้น (Outlet) 
  การใหบ้รกิารแบบน้ีเป็นแบบทีท่ํากนัมานาน เช่น รา้นตดัผม รา้นซกัรดี รา้นใหบ้รกิาร
อนิเทอรเ์น็ต ใหบ้รกิารดว้ยการเปิดรา้นคา้ตามตกึแถวในชุมชนหรอืในหา้งสรรพสนิคา้ แล้วขยาย
สาขาออกไปเพื่อใหบ้รกิารลูกคา้ไดส้งูสุด โดยรา้นประเภทน้ีมวีตัถุประสงคเ์พื่อทาํใหผู้ร้บับรกิารและ
ผูใ้หบ้รกิารมาพบกนั ณ สถานทีแ่หง่หน่ึงโดยการเปิดรา้นคา้ขึน้มา 
 2.  การใหบ้รกิารถงึทีบ่า้นลกูคา้หรอืสถานทีท่ีล่กูคา้ตอ้งการ  
  การใหบ้รกิารแบบน้ีเป็นการสง่พนกังานไปใหบ้รกิารถงึทีบ่า้นลูกคา้หรอืสถานทีอ่ื่นตาม
ความสะดวกของลูกคา้ เช่น การบรกิารจดัส่งอาหารตามสัง่ การใหบ้รกิารส่งพยาบาลไปดูแลผูป้่วย 
การส่งพนักงานทําความสะอาดไปทําความสะอาดอาคาร การบรกิารปรกึษาคดทีีท่ํางานลูกคา้ การ
จา้งวทิยากรมาฝึกอบรมทีโ่รงแรมแห่งหน่ึง การใหบ้รกิารแบบน้ีธุรกจิไม่ตอ้งมกีารจดัตัง้สาํนกังานที่
หรูหราหรอืเปิดเป็นรา้นคา้ใหบ้รกิาร สํานักงานอาจจะเป็นบา้นเจา้ของ หรอือาจจะมสีาํนักงานแยก
ต่างหาก แต่ลกูคา้ตดิต่อธุรกจิดว้ยการใชโ้ทรศพัทห์รอืโทรสาร เป็นตน้ 
 3.  การใหบ้รกิารผา่นตวัแทน 
  การใหบ้รกิารแบบน้ีเป็นการขยายธุรกจิดว้ยการขายแฟรนไชส ์หรอืการจดัตัง้ตวัแทน
ในการใหบ้รกิาร เช่น แมคโดนัลด์หรอืเคเอฟซทีี่ขยายธุรกจิไปทัว่โลก บรษิัทการบนิไทยขายตัว๋
เครือ่งบนิผา่นบรษิทัทอ่งเทีย่ว และโรงแรมต่างๆไมว่า่จะเป็นเชอราตนั แมรอิอตต ์เป็นตน้ 
 4.  การใหบ้รกิารผา่นทางอเิลก็ทรอนิกส ์
  การใหบ้รกิารแบบน้ีเป็นบรกิารที่ค่อนขา้งใหม่ โดยอาศยัเทคโนโลยมีาช่วยลดต้นทุน
จากการจา้งพนักงาน เพื่อทําใหก้ารบรกิารเป็นไปไดอ้ย่างสะดวกและทุกวนัตลอด 24 ชัง่โมง เช่น 
การให้บริการผ่านเครื่องเอทีเอ็ม เครื่องแลกเงนิตราต่างประเทศ เก้าอี้นวดอตัโนมตัิ เครื่องชัง่
น้ําหนักหยอดเหรียญตามศูนย์การค้า การให้บริการดาวโหลด (download) ข้อมูลจากสื่อ
อนิเทอรเ์น็ต 
 
 การส่งเสริมการตลาด (Promotion; P4) 
 การส่งเสรมิการตลาดของธุรกจิบรกิารจะมคีวามคล้ายกบัธุรกจิขายสนิคา้ กล่าวคอื การ
ส่งเสรมิการตลาดของธุรกจิบรกิารทําไดใ้นทุกรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสมัพนัธ ์
การใหข้า่ว การลดแลกแจกแถม การตลาดทางตรงผ่านสื่อต่างๆ ซึง่การบรกิารทีต่อ้งการเจาะลูกคา้
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ระดบัสูง ต้องอาศยัการประชาสมัพนัธ์ช่วยสรา้งภาพลกัษณ์ ส่วนการบรกิารที่ต้องการเจาะลูกค้า
ระดบักลางและระดบัล่างซึง่เน้นราคาคอ่นขา้งตํ่า ตอ้งอาศยัการลดแลกแจกแถม เป็นตน้ 
 สาํหรบัธุรกจิบรกิาร การสง่เสรมิการตลาดทีนิ่ยมใชก้นัมากยกตวัอยา่งไดด้งัต่อไปน้ี 
 1.  โครงการสะสมคะแนน (Loyalty Program) 
  การส่งเสรมิการตลาดแบบน้ีเป็นการเน้นความจงรกัภกัดจีากลูกค้า ด้วยการใหส้ทิธิ
ประโยชน์สะสมทุกครัง้ของการใชบ้รกิาร ทาํใหลู้กคา้รูส้กึผกูพนักบัธุรกจิ การสง่เสรมิการขายแบบน้ี
ประสบความสาํเรจ็มาก เน่ืองจากลกูคา้จะรูส้กึถงึความคุม้ค่าจากการใชบ้รกิารแต่ละครัง้ ทาํใหธุ้รกจิ
ครองใจลกูคา้ไดใ้นระยะยาว ลดตน้ทุนการไปใชบ้รกิารกบัคู่แขง่ เป็นการสรา้งกําแพงกดีกนัคู่แขง่ได้
ทางหน่ึง แต่การสง่เสรมิการขายแบบน้ีตอ้งลงทุนสงูทัง้ของรางวลัหรอืทมีงานทีต่อ้งจดัตัง้เฉพาะเพื่อ
ดาํเนินการเรือ่งน้ี แต่สิง่ทีต่อ้งทาํคอื ตอ้งมกีารสรา้งความตื่นเตน้และความน่าสนใจของโครงการเพื่อ
กระตุน้ยอดการใชจ้่ายผ่านบตัร เช่น การเร่งคะแนนสะสมดว้ยการกําหนดช่วงเวลาและเพิม่คะแนน
สาํหรบัการใชจ้่ายทีเ่พิม่ขึน้เมื่อเทยีบกบัเดอืนก่อนหน้า การเพิม่รายการของขวญัเป็นของแปลกใหม่
และหาซือ้ไดย้าก 
  นอกจากน้ี การใชคู้ปองสะสมตามรา้นอาหารและรา้นอนิเทอรเ์น็ตกม็ลีกัษณะคลา้ยกบั
ตวัอย่างดงักล่าวขา้งตน้ เพยีงแต่เป็นการดดัแปลงมาเพื่อใหง้า่ยขึน้ ลูกคา้จะไดร้บับตัรสะสมจํานวน
ครัง้การใชบ้รกิาร หากการใชค้รบตามจาํนวนทีก่าํหนด เชน่ 10 ครัง้จะไดใ้ชบ้รกิารครัง้ต่อไปฟร ีการ
ใชค้ปูองสะสมคลา้ยกบัเป็นการลดราคา แต่ไมไ่ดล้ดในทนัท ีผูใ้หบ้รกิารตอ้งการผกูพนัผูใ้ชบ้รกิารให้
ไดร้บัสว่นลดเมือ่ใชบ้รกิารครบตามกาํหนด ดงันัน้การใชค้ปูองสะสมยอ่มมปีระสทิธภิาพดกีว่าการลด
ราคาในทนัท ีอย่างไรกต็าม การใชคู้ปองสะสมน้ีไมค่วรกําหนดจํานวนครัง้ทีใ่ชบ้รกิารเกนิ 10 ครัง้
เพือ่ไดร้บัการใชบ้รกิารฟร ีซึง่จะทาํใหล้กูคา้ไมเ่หน็ประโยชน์อยา่งแทจ้รงิ 
 2.  การลดราคาโดยใชช้ว่งเวลา 
  ตามทีก่ล่าวถงึลกัษณะเฉพาะของความต้องการในการใชบ้รกิารของลูกคา้มกีารขึน้ลง
ตามชว่งเวลาของวนั ผูบ้รหิารจะตอ้งนําเรือ่งน้ีมาใชใ้หเ้กดิประโยชน์แก่ธุรกจิ  
 3.  การสมคัรเป็นสมาชกิ 
  ลูกค้าได้รบัข่าวสารจากคู่แข่งตลอดเวลา ทําใหลู้กค้าอาจจะไปทดลองใช้บรกิารของ
คู่แข่งไดแ้ละในที่สุดอาจจะสูญเสยีลูกคา้ไป การใหลู้กคา้สมคัรเป็นสมาชกิเป็นการผูกมดัและสรา้ง
ความสมัพนัธ์กบัลูกคา้อย่างหน่ึงไม่ใหห้นีไปไหน แต่สิง่ที่ผูบ้รหิารจะต้องทําคอื จะต้องสรา้งความ
แตกต่างของสทิธปิระโยชน์ทีลู่กคา้ทีเ่ป็นสมาชกิกบัลูกคา้ทัว่ไปอยา่งชดัเจน และจะตอ้งมกีารสื่อสาร
ถงึสทิธปิระโยชน์ใหล้กูคา้ทราบอยา่งแทจ้รงิ 
 4.  การขายบตัรใชบ้รกิารล่วงหน้า 
  การใชบ้รกิารในแต่ละครัง้ ลกูคา้ยอ่มตอ้งการไดร้บัราคาพเิศษหรอืตอ้งการการลดราคา 
แต่ธุรกจิไมค่วรลดราคา แต่ควรขายบตัรใชบ้รกิาร คอืใหลู้กคา้ซือ้บรกิารไวล้่วงหน้าซึง่อาจจะเป็น 5 
หรอื 10 ครัง้ แลว้มาใชบ้รกิารภายในระยะเวลา 6 เดอืนหรอื 1 ปี ทัง้น้ีจะทําใหลู้กคา้ไดส้มัผสั
คุณภาพในการให้บรกิารอย่างแท้จรงิของธุรกิจ กล่าวคอื หากใช้วธิีการลดราคา ลูกค้าอาจจะใช้
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บรกิารครัง้เดยีว และในการใชบ้รกิารนัน้ อาจจะมขี ัน้ตอนหน่ึงขัน้ตอนใดในธุรกจินัน้ขาดตกบกพรอ่ง
ไปซึง่จะทาํใหล้กูคา้ไมเ่กดิความประทบัใจ แต่การไดร้าคาพเิศษดว้ยการซือ้ล่วงหน้าประมาณ 5 ครัง้
หรอื 10 ครัง้ จะทําใหลู้กคา้เกดิความรูส้กึทีแ่ทจ้รงิในการใชบ้รกิารไดว้่าคุณภาพในการบรกิารดี
หรอืไม ่เพยีงใด  
 

 พนักงาน (People; P5) 
 พนักงานจะประกอบดว้ยบุคคลทัง้หมดในองค์กรที่ใหบ้รกิารนัน้ ซึ่งจะรวมตัง้แต่เจา้ของ 
ผูบ้รหิาร พนกังานในทุกระดบั ซึง่บุคคลดงักล่าวทัง้หมดมผีลต่อคุณภาพของการใหบ้รกิาร 
 เจา้ของและผูบ้รหิาร เจา้ของและผูบ้รหิารมสี่วนสาํคญัอย่างมากในการกําหนดนโยบายใน
การใหบ้รกิาร การกําหนดอํานาจหน้าทีแ่ละความรบัผดิชอบของพนักงานในทุกระดบั กระบวนการ
ในการใหบ้รกิารรวมถงึการแกไ้ขปรบัปรงุการใหบ้รกิาร 
 พนักงานผูใ้หบ้รกิารและพนกังานในส่วนสนับสนุน พนกังานผูใ้หบ้รกิารเป็นบุคคลทีม่ตีอ้ง
พบปะและใหบ้รกิารกบัลูกคา้โดยตรง และพนักงานในส่วนสนับสนุนกจ็ะทําหน้าทีใ่หก้ารสนับสนุน
งานดา้นต่างๆ ทีจ่ะทาํใหก้ารบรกิารนัน้ครบถว้นสมบรูณ์  
 

 การบริหารพนักงาน 
 พนกังานในองคก์รทีใ่หบ้รกิารนัน้ จะมทีัง้พนกังานทีท่าํงานพบกบัลกูคา้โดยตรง (พนกังาน
ส่วนหน้า) กบัพนักงานทีท่ํางานสนับสนุน (พนักงานส่วนหลงั) เพื่อทําใหพ้นักงานส่วนใหบ้รกิารส่ง
มอบบรกิารอย่างมคีุณค่าใหลู้กคา้ ดงัคําที่ต้องใชเ้ป็นหลกัปฏบิตัวิ่า “หน้าพึง่หลงั หลงัพึง่หน้า” จะ
ขาดสว่นใดส่วนหน่ึงไม่ได ้งานทัง้สองส่วนจะตอ้งสมบูรณ์ สอดประสานกนัอย่างราบรื่น แต่ในความ
เป็นจรงิมกัพบวา่ทัง้สองสว่นมกัจะ “ไมป่ระสานงาน” แต่เป็น “ประสานงา” แทน 
 การบรหิารพนักงานส่วนหน้าและส่วนหลงั ในฐานะที่เป็นลูกค้า เขาย่อมไม่สนใจว่าการ
ใหบ้รกิารจะมกีารแบ่งพนกังานออกเป็นสว่นหน้าและสว่นหลงั ไมส่นใจว่าใครจะทาํผดิ แต่ลูกคา้ตอ้ง
ไดร้บับรกิารทีด่ ีมคีุณภาพ ไมข่าดตกบกพรอ่ง หากเกดิปญัหา ลกูคา้ยอ่มตําหนิพนกังานทีใ่หบ้รกิาร
สว่นหน้าอยา่งแน่นอน 
 

การใช้บริการซํา้บริการ ขอ้มลูความต้องการของลกูค้า

และความสมัพนัธ์ที่ดี         ส่งมอบบริการที่ดี

ลกูคา้ พนกังานส่วนหน้า พนกังานส่วนหลงั

 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงความสมัพนัธร์ะหวา่งพนกังานสว่นหน้าและพนกังานสว่นหลงักบัการให ้ 
      บรกิารลกูคา้  
 

 ทีม่า: ชยัสมพล ชาวประเสรฐิ.  (2546).  การตลาดบรกิาร. 
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 จากรูป จะเหน็ว่าการใหบ้รกิารที่ดแีละการสรา้งความสมัพนัธ์ที่ดกีบัลูกคา้จะต้องมาจาก
พนกังานทัง้สองสว่น รวมทัง้การปรบัปรงุใหบ้รกิารตอ้งอาศยัขอ้มลูความตอ้งการลูกคา้จากพนกังาน
ส่วนหน้า ผู้บริหารควรบริหารพนักงานส่วนหน้าและส่วนหลังเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพในการ
ใหบ้รกิาร ดงัน้ี 
 1. การกําหนดงานอย่างชดัเจน ผูบ้รหิารจะต้องแบ่งกําหนดหน้าที่และความรบัผดิชอบ
ระหว่างพนักงานส่วนหน้าและส่วนหลงัอย่างชดัเจน เช่น การตดิต่อลูกคา้ หากพบว่าลูกคา้หายไป
นานไม่ไดม้าใชบ้รกิาร ควรเป็นหน้าทีข่องใครทีจ่ะตดิต่อกลบัไปหาลูกคา้ ซึ่งการแบ่งงานใหช้ดัเจน
เป็นสิง่แรกทีต่อ้งกระทาํ ทัง้น้ี ความชดัเจนและความยากงา่ยขึน้อยูก่บัลกัษณะของธุรกจิ โครงสรา้ง
องคก์ร และความซบัซอ้นของฐานลูกคา้ เมื่อแบ่งไปแลว้ในอนาคตตอ้งมกีารทบทวนงานอกีครัง้หน่ึง
อยา่งต่อเน่ือง 
 2. สร้างกระบวนการทํางานที่ส ัน้ กระชบั และมปีระสทิธิภาพ การกําหนดกระบวนการ
ย่อมทําใหบ้ทบาทและหน้าทีข่องพนักงานทีไ่ดแ้บ่งไวม้คีวามชดัเจนมากขึน้ กระบวนการทํางานที่
เหมาะสมช่วยให้พนักงานทํางานได้อย่างไม่สบัสน และทําให้การบรกิารมคีุณภาพอย่างแน่นอน 
ผูบ้รหิารตอ้งไม่ลมืปรบัเปลีย่นกระบวนการใหบ้รกิารซึง่อาจจะเป็นทุก 3 เดอืน ทุกครึง่ปี หรอืทุกปี 
ตามความตอ้งการของลกูคา้ทีเ่ปลีย่นไป รวมทัง้สถานการณ์ทางการตลาดทีร่นุแรงยิง่ขึน้ 
 3. เน้นการตดิต่อสื่อสารทีช่ดัเจน การดําเนินการใดๆ ทีม่ผีลต่อพนักงานทัง้สองสว่น ตอ้ง
มตีวัแทนจากทุกฝา่ยงานเขา้รว่มประชุมเพื่อทราบประเดน็ความเหน็ ปญัหาทีอ่าจจะเกดิขึน้และขอ้ดี
ขอ้เสยีของการดาํเนินงานนัน้ หลงัจากนัน้ จะตอ้งมกีารสือ่สารใหพ้นกังานทุกคนเขา้ใจรว่มกนั แต่สิง่
ทีพ่บคอื ธุรกจิมกัไมค่่อยใสใ่จเรื่องน้ี ทาํใหพ้บปญัหาในการใหบ้รกิารทีพ่นกังานรบัรูข้อ้มลูไมเ่ท่ากนั 
บางครัง้จะพบว่าพนักงานส่วนหน้า (ฝ่ายขาย) จดัทําโครงการส่งเสรมิการขาย โดยใหส้่วนลดกบั
ลูกคา้ทีถ่อืบตัรเครดติเมื่อไปรบัประทานอาหารและจ่ายเงนิดว้ยบตัรเครดติ แต่เมื่อลูกคา้โทรฯ มา
สอบถามพนักงานทีศู่นยล์ูกคา้สมัพนัธ์ พนักงานทีศู่นยล์ูกคา้สมัพนัธ์ไม่สามารถตอบคําถามได ้ทํา
ให้ลูกค้าเกิดความไม่พอใจได้ สิ่งหน่ึงที่ควรลงทุนคือการพัฒนาระบบข้อมูลแบบอินทราเน็ต 
(Intranet) ใหทุ้กคนรบัรูข้อ้มลูเทา่กนัและพรอ้มกนั โดยผา่นฐานขอ้มลูและอ-ีเมล ์
 4. ส่งเสรมิกจิกรรมร่วมกนั การสรา้งกจิกรรมร่วมกนัเป็นปจัจยัสําคญัทีท่ําใหพ้นักงานทัง้
สองส่วนทํางานร่วมกนัได้อย่างดี เน่ืองจากกําแพงความเป็นฝ่ายและเป็นแผนกได้พงัทลายลง 
ผูบ้รหิารควรสรา้งกจิกรรม เช่น การเขา้ฝึกอบรมร่วมกนั การประชุมร่วมกนั การมอบหมายงานให้
ทาํร่วมกนั การนําปญัหาการใหบ้รกิารลูกคา้มาร่วมกนัหาสาเหตุและแกไ้ขร่วมกนั ทาํใหท้ัง้สองสว่น
มโีอกาสไดเ้รยีนรูง้านซึง่กนัและกนั สรา้งความเขา้ใจกนัไดด้ยีิง่ขึน้ 
 5. การสลับเปลี่ยนกันทํางาน หากการส่งเสริมให้ทํากิจกรรมร่วมกันแล้ว ปญัหาการ
ประสานงานของพนักงานยงัเกิดขึ้นอยู่เนืองๆ ผูบ้รหิารควรดําเนินการให้พนักงานส่วนหน้าลอง
ทาํงานส่วนหลงั และพนักงานส่วนหลงัลองทํางานของสว่นหน้า เพื่อฝึกชมิรสชาตงิานทีแ่ตกต่างกนั 
รบัรองว่าสกัระยะหน่ึงการประสานงานและการช่วยเหลอืกนัจะดขีึน้ จนในที่สุดปญัหาที่คา้งคามา
นานจะลดลง 
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 กระบวนการให้บริการ (Process; P6) 
 กระบวนการใหบ้รกิารเป็นส่วนประสมทางการตลาดทีม่คีวามสําคญัอย่างมาก ต้องอาศยั
พนักงานที่มีประสิทธิภาพหรือเครื่องมอืทนัสมยัในการทําให้เกิดกระบวนการที่สามารถส่งมอบ
บรกิารทีม่คีุณภาพได ้เน่ืองจากการใหบ้รกิารโดยทัว่ไปมกัจะประกอบดว้ยหลายขัน้ตอน ไดแ้ก่ การ
ตอ้นรบั การสอบถามขอ้มลูเบือ้งตน้ การใหบ้รกิารตามความตอ้งการ การชาํระเงนิ เป็นตน้ ซึง่แต่ละ
ขัน้ตอนต้องประสานเชื่อมโยงกนัอย่างด ีหากมขีัน้ตอนใดไม่ดแีม้แต่ขัน้ตอนเดยีวย่อมทําให้การ
บรกิารไมเ่ป็นทีป่ระทบัใจแก่ลกูคา้ 
 
 ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence; P7) 
 สิง่แวดลอ้มทางกายภาพ ไดแ้ก่ อาคารของธุรกจิบรกิาร เครือ่งมอื และอุปกรณ์ เช่น เครื่อง
คอมพวิเตอร์ เครื่องเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ให้บริการ การตกแต่งสถานที่ ล็อบบี้ ลานจอดรถ สวน 
หอ้งน้ํา การตกแต่ง ป้ายประชาสมัพนัธ์ แบบฟอร์มต่างๆ สิง่ต่างๆ เหล่าน้ีเป็นสิง่ที่ลูกค้าใช้เป็น
เครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบ้รกิาร กล่าวคอื ลูกคา้จะอาศยัสิง่แวดล้อมทางกายภาพเป็น
ปจัจยัหน่ึงในการเลอืกใชบ้รกิาร ดงันัน้ สิง่แวดล้อมทางกายภาพยิง่ดูหรูหราและสวยงามเพยีงใด 
บรกิารน่าจะมคีุณภาพตามไปดว้ย 
 ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2552: 334-336) ไดก้ล่าวถงึธุรกจิบรกิารจะใชก้ารบรหิารการใหบ้รกิาร
แบบประสมประสาน 8 ประการ (The eight components of integrated service management) 
หมายถงึการวางแผนและการบรหิาร กจิกรรมการตลาด (Marketing) การปฏบิตักิาร (Operations) 
และทรพัยากรมนุษย ์(Human resources) ของการใหบ้รกิาร โดยมกีารประสานงานกนัเป็นอยา่งดี
เพือ่ใหบ้รรลุความสาํเรจ็ของธุรกจิบรกิาร ซึง่มอีงคป์ระกอบ 8 ประการ โดยมรีายละเอยีด ดงัน้ี 
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ภาพประกอบ 4 แสดงการบรหิารการใหบ้รกิารแบบประสมประสาน 8 ประการ 
 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรีตัน์; และคณะ. (2552).  การบรหิารการตลาดยคุใหม.่  
 
 1.  ส่วนประกอบของผลติภณัฑ ์(Product element) ผลติภณัฑ ์(Product) ประกอบดว้ย
ทุกส่วนประกอบของการทํางานในการใหบ้รกิารทีส่ามารถสรา้งคุณค่าใหก้บัลูกคา้ ไดแ้ก่ ลกัษณะที่
เป็นผลติภณัฑห์ลกั (Core product) และผลติภณัฑเ์สรมิ (Supplementary service) ซึง่แสดงถงึ
ผลประโยชน์ทีล่กูคา้ตอ้งการ และการสรา้งขอ้ไดเ้ปรยีบทางการแขง่ขนัทีส่ามารถตอบสนองความพงึ
พอใจของลูกคา้ ผลติภณัฑป์ระกอบดว้ยสนิคา้ (Goods) และบรกิาร (Services) ในเรื่องของบรกิาร
นัน้จะต้องเน้นที่ประโยชน์หลักที่จะได้รบัจากผลิตภัณฑ์หลักและยงัต้องพิจารณาถึงประโยชน์
เพิม่เตมิทีจ่ะไดร้บัจากผลติภณัฑเ์สรมิ 
 2.  กระบวนการ (Process) เป็นวธิดีาํเนินการหรอืปฏบิตั ิ(Operations) ซึง่จะเกีย่วขอ้งกบั
ขัน้ตอนที่จําเป็นในการใหบ้รกิาร กล่าวคอื การสรา้งและการส่งมอบผลติภณัฑใ์หก้บัลูกคา้จะต้อง
อาศัยการออกแบบและปฏิบัติตามกระบวนการที่มีประสิทธิผล ในกระบวนการจะอธิบายถึง
กระบวนการและขัน้ตอนในระบบการปฏิบตัิงานด้านบรกิาร การออกแบบระบบที่ไม่ดจีะทําให้มี
ปญัหากบัลกูคา้ได ้ซึง่กระบวนการในการบรกิารมดีงัน้ี 
  2.1  กระบวนการใหบ้รกิารโดยบุคคล (People process service) เป็นบรกิารที่
เกี่ยวขอ้งกบัเวลาและการเคลื่อนไหวของพนักงาน เช่น ขัน้ตอนการเสริฟ์อาหารและเครื่องดื่มบน
เครือ่งบนิ 
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  2.2  กระบวนการการให้บริการเพื่อให้ลูกค้าเ ป็นเจ้าของบริการ  (Procession 
processing services) เป็นขัน้ตอนการปฏบิตัทิีเ่กีย่วขอ้งกบัการทาํใหลู้กคา้เป็นเจา้ของบรกิารนัน้ 
รวมทัง้ข ัน้ตอนของการจดัระบบการจดัคิวด้วย เช่น ขัน้ตอนในการฝากเงินโดยเครื่องฝากเงิน
อตัโนมตัขิองธนาคารซึง่ลกูคา้จะทาํเองทุกขัน้ตอนรวมทัง้การจดัควิดว้ย 
  2.3  กระบวนการการจดัสิง่กระตุน้ทางดา้นความคดิ (Mental stimulus processing 
services) เป็นการปฏบิตักิารโดยมุ่งสรา้งใหเ้กดิทศันคตทิีด่ขี ึน้ในจติใจของลูกคา้ เช่น ถ้าการถอน
เงนิจากตู ้ATM ถูกตอ้งทุกครัง้ลกูคา้กจ็ะเกดิทศันคตทิีด่ต่ีอการใชเ้ครือ่ง ATM 
  2.4  กระบวนการจดัการดา้นขอ้มลูสารสนเทศ (Information processing services) 
เป็นการปฏบิตักิารใหบ้รกิารทางดา้นขอ้มลูกบัลกูคา้ ประกอบดว้ย การประกนัชวีติ การประกนัความ
เสยีหายทีเ่กดิขึน้ตลอดจนการใหค้าํแนะนําหรอืการใหข้อ้มลูแก่ลกูคา้ระหวา่งทีอ่ยูบ่นเครือ่งบนิ 
 3.  การจดัจําหน่าย (Place) พืน้ทีใ่นเวบ็ไซต์ (Cyberspace) และเวลาทีใ่หบ้รกิาร (Time) 
เป็นการตดัสนิใจว่าจะส่งมอบบรกิารใหก้บัลูกคา้เมื่อใด (ควรใชเ้วลาเท่าใดในการส่งมอบบรกิาร) ที่
ไหน (การตดัสนิใจดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย) และอย่างไร [การตดัสนิใจว่าจะใชช้่องทางการจดั
จําหน่าย (Distribution) ทางดา้นกายภาพ และ (หรอื) ทางดา้นอเิลก็ทรอนิกส]์ ซึ่งการตดัสนิใจ
ทัง้หมดน้ีขึน้อยูก่บัลกัษณะของธุรกจิบรกิาร 
  การใหบ้รกิารขา่วสารผ่านอนิเทอรเ์น็ตจะใชฐ้านขอ้มลูทีส่ง่มอบผ่านพืน้ทีใ่นเวบ็ไซตใ์น
คอมพวิเตอร์หรอืโทรศพัท์ ช่วยอํานวยความสะดวกใหก้บัลูกค้าโดยไม่คํานึงถึงสถานที่และเวลา 
ธุรกิจสามารถส่งมอบบรกิารไปยงัลูกค้าโดยตรง ในการให้บรกิารและการติดต่อกบัลูกค้าจะต้อง
คาํนึงถงึความคาดหวงัของลูกคา้ (Customer expectations) ในดา้นความรวดเรว็ และความสะดวก 
ซึง่เป็นตวักาํหนดทีส่าํคญัในการกาํหนดกลยทุธก์ารสง่มอบบรกิารใหก้บัผูบ้รโิภค 
 4. การเพิม่ผลผลติ (Productivity) และคุณภาพ (Quality) 
  4.1  การเพิ่มผลผลิต (Productivity) เป็นวิธีการใช้ปจัจัยนําเข้า (Inputs) ในการ
ให้บริการเพื่อแปรสภาพเป็นผลผลิต (Outputs) สร้างมูลค่าเพิ่มให้กับลูกค้า ดังนัน้ ผลผลิต 
(Outputs) กค็อื ประสทิธผิล (Effectiveness) ของผูใ้หบ้รกิาร กล่าวคอื เป็นผลประโยชน์ที่ส่งมอบ
ให้กับลูกค้า ส่วนปจัจยันําเข้า (Inputs) เป็นปจัจัยการผลิตที่ผู้ให้บริการใช้ซึ่งเป็นต้นทุนของผู้
ใหบ้รกิาร โดยจะใชเ้ป็นแนวทางในการตัง้ราคาซึ่งจะเป็นต้นทุนของลูกคา้ โดยจะต้องใหลู้กคา้เกดิ
ความรูส้กึถงึความประหยดัหรอืประสทิธภิาพ (Efficiency)  
  4.2  คุณภาพ (Quality) เป็นระดบับรกิารที่สามารถตอบสนองความจําเป็น (Needs) 
ความตอ้งการ (Want) และความคาดหวงัของลูกคา้ (Expectation) คุณภาพการใหบ้รกิารจะมปีจัจยั
กําหนดคอื (1) ความเชื่อถอืได ้(2) การตอบสนองอยา่งรวดเรว็ (3) ความมัน่ใจ (4) การเขา้ถงึจติใจ 
(5) ลกัษณะทางกายภาพ 
 5.  การส่งเสรมิการตลาดและการใหค้วามรูก้บัลูกคา้ (Promotion and education) เป็น
กจิกรรมการสื่อสารและออกแบบสิง่จูงใจเพื่อสรา้งความพอใจใหก้บัลูกคา้สาํหรบัการใหบ้รกิารเรื่อง
ใดเรือ่งหน่ึง 
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 6.  พนักงาน (People) ประกอบด้วย ลูกค้าและพนักงานที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการ 
พนกังานใหบ้รกิารเป็นปจัจยัสูค่วามสาํเรจ็ทีส่าํคญัมาก พนกังานสามารถสรา้งการรบัรู ้(Perception) 
เกี่ยวกบัคุณภาพการให้บรกิารกล่าวคอื ลูกค้ามกัจะประเมนิถึงคุณภาพการของพนักงาน ดงันัน้ 
ธุรกจิบรกิารทีป่ระสบความสาํเรจ็จะตอ้งใชค้วามพยายามเป็นอยา่งมากในการวางแผนดา้นกําลงัคน 
การสรรหา การคดัเลอืก การฝึกอบรม การพฒันา การจงูใจพนกังานทีเ่กีย่วขอ้งทัง้หมดไมว่่าจะเป็น
พนักงานที่ติดต่อโดยตรงกบัลูกค้าหรอืพนักงานที่ทําหน้าที่ในสํานักงานด้านบรหิารและด้านอื่นๆ
ดว้ย 
 7.  ราคาและค่าใชจ้่ายอื่นๆของผูใ้หบ้รกิาร (Price and other user outlet) เป็นค่าใชจ้่าย
ในรปูของเงนิ เวลาและความพยายามทีเ่กดิขึน้ในการซือ้และใชบ้รกิาร 
 8.  การจดัเหตุการณ์ทางกายภาพ (Physical evidence) เป็นสิง่จูงใจทีม่องเหน็ได ้ซึง่จะ
นําไปสูก่ารเกดิคุณภาพในการใหบ้รกิาร 
 ซึง่การศกึษาครัง้น้ี ผูว้จิยัเลอืกศกึษาส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้น
ผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือ
พนกังาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ โดยไมไ่ดศ้กึษาดา้น
การเพิม่ผลผลติและคุณภาพ เน่ืองจาก ดา้นการเพิม่ผลผลติและคุณภาพดงักล่าว เป็นการใชป้จัจยั
นําเขา้เพือ่แปรสภาพเป็นผลผลติ ผลผลติดงักล่าว คอืประสทิธผิลของผูใ้หบ้รกิาร ซึง่ทางผูใ้หบ้รกิาร
จะเป็นผูก้ําหนดประสทิธผิลหรอืมาตรฐานการใหบ้รกิาร การตัง้และการรบัรูม้าตรฐานของลูกคา้แต่
ละคนแตกต่างกนั อีกทัง้ยงัขึ้นอยู่กบัสภาวะทางจิตใจของผู้ตอบแบบสอบถามที่ได้รบับรกิารใน
ขณะนัน้  
 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 ศิริวรรณ เสรีร ัตน์ และคณะ (2552: 141) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผู้บริโภค 
(Consumer behavior) เป็นการศกึษาถงึพฤตกิรรมของบุคคล กลุ่ม หรอืองคก์ร (ซึง่กค็อืผูบ้รโิภค) 
เกี่ยวกบัการเลอืก ซื้อ และใชส้นิคา้และบรกิาร เพื่อสนองตอบต่อความต้องการของเขา (ปรบัปรุง
จาก Kotler; & Keller. 2009: 190 ) นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศกึษาและวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
เพื่อจะไดส้ามารถจดัสิง่กระตุน้หรอืกลยุทยก์ารตลาดทีส่ามารถสนองต่อความพงึพอใจของผูบ้รโิภค
ไดอ้ยา่งเหมาะสม ซึง่จะมผีลต่อความสาํเรจ็ของธุรกจิ 
 ในการวเิคราะหต์ลาดผูบ้รโิภคและพฤตกิรรมผูบ้รโิภคนัน้ จะมคีําถาม 7 ประการ หรอื 
6Ws และ 1H เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการหรอื 7Os เกีย่วกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ดงัน้ี 
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ตาราง 1 แสดงคาํถาม 7 คาํถาม (6Ws และ 1H) เพือ่หาคาํตอบ 7 ประการ (7Os) เกีย่วกบั 
     พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 

คาํถาม (6Ws และ 1 H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) ยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
1.ใครอยูใ่นตลาดเป้าหมาย 
(Who is in the target market?) 

ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย 
(Occupants) ทางดา้น 
1. ประชากรศาสตร ์
2. ภมูศิาสตร ์
3. จติวทิยาหรอืจติวเิคราะห ์
4. พฤตกิรรมศาสตร ์

กลยทุธท์างการตลาด (4P’s) 
ประกอบดว้ย กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์
ราคา การจดั 
จาํหน่าย และการสง่เสรมิการการตลาด
ทีเ่หมาะสมและสามารถตอบสนองตอบ
ต่อความพงึพอใจของกลุม่เป้าหมายได ้

2.ผูบ้รโิภคซือ้อะไร 
(What does the consumer 
buy?) 

สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการซือ้ 
(Objects) สิง่ทีผู่บ้รโิภคตอ้งการ
จากผลติภณัฑก์ค็อื 
คุณสมบตัหิรอืองคป์ระกอบของ
ผลติภณัฑ ์ซึง่มคีวามแตกต่างที่
เหนือกวา่ 
คูแ่ขง่ขนั  

กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ(์Product 
strategies) ประกอบดว้ย 
1.ผลติภณัฑห์ลกั 
2.รปูลกัษณ์ผลติภณัฑ ์ไดแ้ก่ การบรรจุ
ภณัฑ ์ตราสนิคา้ รปูแบบบรกิาร 
คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม 
3.ผลติภณัฑค์วบ 
4.ผลติภณัฑท์ีค่าดหวงั 
5.ศกัยภาพของผลติภณัฑค์วาม
แตกต่างทางการ 
แขง่ขนั (Competitive Differentiation) 
ประกอบดว้ย ความแตกต่างดา้น
ผลติภณัฑ ์บรกิาร พนกังาน และ
ภาพลกัษณ์ 

3.ทาํไมผูบ้รโิภคจงึซือ้ 
(Why does the consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซือ้ 
(Objectives) ผูบ้รโิภคซือ้สนิคา้
เพือ่สนองตอบต่อความตอ้งการ
ทางดา้นรา่งกาย และดา้น
จติวทิยา ซึง่เราตอ้งศกึษาถงึ
ปจัจยัทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรม
การซือ้ คอื 
1.ปจัจยัภายในหรอืปจัจยัทางดา้น
จติวทิยา 
2.ปจัจยัภายนอกหรอืปจัจยัดา้น
สงัคมวฒันธรรม 
3.ปจัจยัสว่นบุคคล 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื 
1. กลยทุธด์า้นผลติภณัฑ ์(Product 
Strategies) 
2. กลยทุธด์า้นการสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบดว้ย 
กลยทุธด์า้นการโฆษณา การขายโดยใช้
พนกังานขาย การสง่เสรมิการขาย การ
ใหข้า่ว และการประชาสมัพนัธ ์
3.กลยทุธด์า้นราคา (Price strategies) 
4. กลยทุธด์า้นชอ่งทางจดัจาํหน่าย 
(Distribution channel strategies) 
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ตาราง 1  (ต่อ) 
 

คาํถาม (6Ws และ 1 H) คาํตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) ยทุธก์ารตลาดท่ีเก่ียวข้อง 
4.ใครมสีว่นรว่มในการตดัสนิใจซือ้ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 
(Organization) ทีม่อีทิธพิลในการ
ตดัสนิใจซือ้ ประกอบดว้ย 
1. ผูร้เิริม่ 
2. ผูม้อีทิธพิล 
3. ผูต้ดัสนิใจซือ้ 
4. ผูซ้ือ้ 
5. ผูใ้ช ้

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอืกลยทุธด์า้นการ
โฆษณาและการสง่เสรมิการขาย 
(Advertising and promotion 
strategies) โดยใชก้ลุม่อทิธพิล 

5.ผูบ้รโิภคซือ้เมือ่ใด (When does 
the consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) 
เชน่ ชว่งเดอืนใดของปี ชว่ง
ฤดกูาลใดของปีชว่ง 
วนัใดของเดอืน ชว่งเวลาใดของ
วนั โอกาสพเิศษ หรอืเทศกาลวนั
สาํคญัต่าง ๆ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้าก คอื กลยทุธด์า้นการ
สง่เสรมิการตลาด (Promotion 
Strategies) โดยควรจะทาํการสง่เสรมิ
การตลาดเมือ่ใดจงึจะสอดคลอ้งกบั
โอกาสในการซือ้ 

6.ผูบ้รโิภคซือ้ทีไ่หน (Where 
does the customer buy?) 

ชอ่งทางหรอืแหลง่ (Outlets) ที่
ผูบ้รโิภคไปทาํการซือ้ เชน่ 
หา้งสรรพสนิคา้ซเูปอรม์ารเ์กต็ 
รา้นขายของชาํ เป็นตน้ 

กลยทุธช์อ่งทางการจดัจาํหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) 
บรษิทันําผลติภณัฑส์ูต่ลาดเป้าหมาย
โดยพจิารณาวา่จะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7.ผูบ้รโิภคซือ้อยา่งไร (How does 
the consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้ 
(Operation) 
ประกอบดว้ย 
1. การรบัรูป้ญัหาหรอืการรบัรูถ้งึ
ความตอ้งการ 
2. การคน้หาขอ้มลู 
3. การประเมนิผลทางเลอืก 
4. การตดัสนิใจซือ้ 
5. พฤตกิรรมภายหลงัการซือ้ 

กลยทุธท์ีใ่ชม้ากคอื กลยทุธก์ารสง่เสรมิ
การตลาด (Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ยการโฆษณา การขายโดย
ใชพ้นกังานขาย การสง่เสรมิการขาย 
การให ้
ขา่ว และการประชาสมัพนัธ ์การตลาด
ทางตรง โดยพนกังานขายจะกาํหนด 
วตัถุประสงคใ์นการขายใหส้อดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสนิใจซือ้ 

 
 ทีม่า: ศริวิรรณ เสรรรีตัน์; และคณะ.  (2552).  การบรหิารการตลาดยคุใหม.่  หน้า 142. 
  
 วุฒ ิสุขเจริญ (2555: 141) ให้ความหมายว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นศาสตร์ที่มีความ
เกี่ยวพนักบัศาสตรด์า้นการตลาดอย่างใกล้ชดิ แนวคดิเกี่ยวกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจงึมกีารพฒันา
ควบคูไ่ปกบัแนวคดิดา้นการตลาด โดยแนวคดิทางการตลาดดัง้เดมิ (Classical marketing) จะอาศยั
พืน้ฐานของศาสตรท์างดา้นสงัคมศาสตร ์เช่นเศรษฐศาสตร ์สงัคมวทิยา และมานุษยวทิยา ซึง่เป็น
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การศกึษาผลรวมของพฤตกิรรมตลาด โดยไดร้บัอทิธพิลจากทฤษฎอุีปสงค ์(Demand theory) การ
เขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภคจงึเกดิจากการสาํรวจตลาด และการใชข้อ้มลูจากการสาํรวจมะโนประชากร 
ต่อมาหลงัสงครามโลกครัง้ที ่2 เกดิความตอ้งการสนิคา้เพิม่มากขึน้ และมกีารแข่งขนัในการออก
สนิคา้ใหม่ การตลาดจงึเริม่เป็นแนวคดิเชงิบรหิาร (Managerial marketing) การศกึษาพฤตกิรรม
ผูบ้รโิภคเป็นแบบผลรวมคอืเป็นการศกึษาผูบ้รโิภคแต่ละคน เช่น การศกึษาพฤตกิรรมการซื้อของ
ผูบ้รโิภคแต่ละคน เป็นต้น ต่อมาแนวคดิทางการตลาดเปลี่ยนแปลงไปสู่การตลาดเชงิพฤติกรรม
(Behavioral marketing) โดยใช้ศาสตร์ทางจติวทิยาเพื่อศกึษาพฤติกรรมผูบ้รโิภค และพบว่า
พฤตกิรรมการซือ้ไม่ไดเ้กดิจากแรงผลกัดนัทางตรรกวทิยา (Logically driven) แต่เป็นแรงผลกัดนั
ทางจติวทิยา (Psychologically driven) โดยเฉพาะอยา่งยิง่การเกดิขึน้ของสงัคมอนิเทอรเ์น็ต ทีต่อ้ง
มกีารศกึษาผูบ้รโิภคเพื่อใหส้ามารถทําการตลาดไดอ้ย่างมปีระสทิธภิาพ (Powell, Groves; & 
Dimos. 2011: 65-66;  Sheth. 1985: 5-7) ดงันัน้การตลาดเชงิพฤตกิรรมจงึทวคีวามสาํคญัมากขึน้ 
เพราะเป็นการตลาดที่อาศยัพื้นฐานพฤติกรรมของผู้บริโภคและสอดคล้องกบัการเปลี่ยนแปลง
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในปจัจุบนั จากขอ้มลูเบือ้งตน้จงึสรุปไดว้่า การศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นการ
ผสมผสานศาสตร์หลายๆแขนงเข้าด้วยกัน เช่น เศรษฐศาสตร์ สังคมวิทยา จิตวิทยา และ
มานุษยวิทยา เป็นต้น โดยมีการพัฒนาไปในแต่ละช่วงเวลาเพื่อให้มีความสอดคล้องกับการ
เปลีย่นแปลงของแนวคดิดา้นการตลาด และการเปลีย่นแปลงของผูบ้รโิภค 
 จากแนวคดิดา้นพฤตกิรรมผูบ้รโิภคมกีารพฒันาอย่างต่อเน่ืองควบคู่ไปกบัการตลาด จงึมี
ผูใ้หค้วามหมายของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไวอ้ย่างหลากหลาย ความหมายที่แตกต่างย่อมทําใหเ้กดิ
ความเขา้ใจและมขีอบเขตของการศกึษาพฤตกิรรมทีแ่ตกต่างกนั 
 โฮเยอร ์และมาชนินิส (Hoyer; & Macinnis. 2010: 3-4) ระบุวา่ พฤตกิรรมผูบ้รโิภคเป็นสิง่
ทีส่ะทอ้นจากผลรวมของการตดัสนิใจของผูบ้รโิภค โดยมลีําดบัตัง้แต่การจดัหา การบรโิภค และการ
ทิง้สนิคา้หรอืบรกิาร ทีม่ต่ีอกจิกรรม ประสบการณ์ บุคคล และความคดิ ของการตดัสนิใจในช่วงเวลา
ใดเวลาหน่ึง จากความหมายดงักล่าวสามารถแบ่งองค์ประกอบของพฤติกรรมผู้บรโิภคได้เป็น 5 
องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ องคป์ระกอบที ่1 คอืการตดัสนิใจซือ้หรอืไม ่ซือ้อะไร ทาํไมตอ้งซือ้ ซือ้อยา่งไร 
ซื้อเมื่อไหร่ ซื้อที่ไหน ซื้อเท่าไหร่ ซื้อบ่อยแค่ไหน และใช้เวลานานเท่าไหร่ องค์ประกอบที่ 2 
เกีย่วกบัการบรโิภค ไดแ้ก่ การไดร้บัมา การใช ้การทิง้ องคป์ระกอบที ่3 สิง่ทีนํ่าเสนอ ไดแ้ก่ สนิคา้ 
บรกิาร กจิกรรม ประสบการณ์ บุคคล และความคดิ องคป์ระกอบที ่4 คอืหน่วยของการตดัสนิใจ 
ไดแ้ก่ ผูร้วบรวมขอ้มลู (Information gatherer) ผูม้อีทิธพิล (Influencer) ผูต้ดัสนิใจ (Decider) ผูซ้ือ้ 
(Purchaser) และผูใ้ช ้(User) องคป์ระกอบที ่5 คอื ระยะเวลา ไดแ้ก่ ชัว่โมง วนั สปัดาห ์เดอืน ปี ซึง่
องคป์ระกอบทัง้ 5 สว่น ทาํใหเ้กดิความสมัพนัธข์องการกําหนดกลยุทธแ์ละยุทธวธิทีางการตลาด ใน
ขณะเดยีวกนักลยุทธแ์ละยุทธวธิทีางการตลาดจะตอ้งมคีวามสอดคลอ้งกบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภค โดย
สามารถแสดงความเชื่อมโยงของพฤตกิรรมผูบ้รโิภคกบักลยทุธแ์ละยทุธวธิทีางการตลาดได ้ดงัภาพ 
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ผลรวมการตัดสินใจ การบริโภค ส่ิงท่ีนําเสนอ หน่วยการตัดสินใจ ระยะเวลา

 ซือ้หรอืไม่  การได้รบัมา  สนิคา้  ผู้รวบรวมขอ้มูล  ชัว่โมง

 ซือ้อะไร  การใช้  บรกิาร  ผู้มีอิทธพิล  วนั

 ทําไมต้องซือ้  การทิ้ง  กิจกรรม  ผู้ตัดสนิใจ  สปัดาห์

 ซือ้อยา่งไร  ประสบการณ์  ผู้ซือ้  เดือน

 ซือ้เมื่อไหร่  บคุคล  ผู้ใช้  ปี

 ซือ้ที่ไหน  ความคดิ

 ซือ้เท่าไหร่

 ซือ้บอ่ยแคไ่หน

 ใชเ้วลานานเท่าไหร่

กลยทุธแ์ละยทุธวธิทีางการตลาด

 
 

ภาพประกอบ 5 องคป์ระกอบของพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
 
 ทีม่า: วุฒ ิสขุเจรญิ.  (2555).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  หน้า 7. 
  
 ปัจจยัท่ีกาํหนดพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 การที่ผู้บริโภคมพีฤติกรรมต่างกนัย่อมมีผลมาจากปจัจยัต่างๆที่มอีิทธิพลต่อผู้บริโภค
โดยทัว่ไปสามารถแบ่งปจัจยัทีก่าํหนดพฤตกิรรมผูบ้รโิภคไดเ้ป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่  
 1.  ปจัจยัภายนอก (External factors) หมายถึงปจัจยัที่เป็นสภาพแวดล้อมภายนอก
ผูบ้รโิภค เช่น กจิกรรมการตลาดของบรษิทั ภาวะแวดลอ้มดา้นต่างๆ เช่น ชัน้ทางสงัคม ครอบครวั 
เป็นต้น ปจัจยัดงักล่าวเป็นสิง่กระตุ้นใหผู้บ้รโิภคเกดิการตอบสนอง เช่น เกดิความต้องการบรโิภค
สนิคา้หรอืบรกิาร รวมทัง้เป้นตวักําหนดความแตกต่างและระดบัของการตอบสนอง เช่น ผูบ้รโิภคที่
อยูใ่นชัน้ทางสงัคมทีส่งูมกัจะมพีฤตกิรรมทีจ่ะบรโิภคสนิคา้ทีม่กีารออกแบบทีท่นัสมยั เป็นตน้ 
 2.  ปจัจยัภายใน (Internal factors) หมายถงึปจัจยัทีเ่ป็นสภาพแวดลอ้มภายในผูบ้รโิภค 
เช่น การรบัรู ้แรงจูงใจ บุคลกิภาพ ทศันคต ิค่านิยม เป็นตน้ ปจัจยัภายในจะเป็นตวักําหนดรปูแบบ
การตอบสนองของผูบ้รโิภคแต่ละคนทีแ่ตกต่างกนั เช่น หากผูบ้รโิภคมทีศันคตทิีไ่ม่ดต่ีอสนิคา้ทีไ่ม่
เป็นมติรต่อสิง่แวดล้อม การตดัสนิใจซื้อสนิคา้ผูบ้รโิภคจะใหค้วามสําคญักบัสนิคา้ที่ถูกผลติภายใต้
การควบคุมทีไ่มท่าํลายสิง่แวดลอ้ม เป็นตน้ 
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 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
 เน่ืองจากพฤติกรรมผู้บริโภคครอบคลุมกระบวนการที่เกี่ยวข้องกับการบริโภคสินค้า 
เพื่อใหง้่ายต่อการเขา้ใจถงึปจัจยัต่างๆที่กําหนดพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคและใหเ้กดิความชดัเจนใน
ขอบเขตการศกึษาพฤตกิรรมผูบ้รโิภค นกัวชิาการจงึนิยมแสดงความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัทีก่ําหนด
พฤติกรรมผู้บรโิภคกบักระบวนการในการบรโิภคสนิค้าหรอืบรกิารในลกัษณะที่เป็นแบบจําลอง
รปูแบบต่างๆ ดงัน้ี 
 แบบจําลองสิง่กระตุ้นและการตอบสนอง (Stimulus-response madel) หรอืแบบจําลอง
กล่องดาํ (Black box model) 
 การศกึษาดา้นจติวทิยาผูบ้รโิภค นิยมใหค้วามสนใจปจัจยัทีก่ําหนดพฤตกิรรมผูบ้รโิภคใน
รปูแบบของการตอบสนองต่อสิง่เรา้ (Stimuli) และมกัแสดงแบบจาํลองในรปูแบบปจัจยันําเขา้ ปจัจยั
คัน่กลาง และผลลพัธ ์โดยปจัจยันําเขา้คอืสิง่เรา้ทีม่อีทิธพิลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภค ปจัจยัคัน่กลางคอื
กระบวนการภายในผูบ้รโิภคทีส่งัเกตไดย้าก จงึมกัเรยีกว่ากล่องดาํ (Black box) และผลลพัธค์อืการ
ตอบสนองของผูบ้รโิภค(Smith&Taylor,2004,p.102) แบบจําลองและสิง่กระตุ้นและการตอบสนอง
เป็นแบบจําลองที่มคีวามเรยีบง่าย แต่ทําให้นักการตลาดเข้าถึงกระบวนการของอิทธิพลที่มต่ีอ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ตัง้แต่ปจัจยัทีม่อีทิธพิล ไปสู่กระบวนการตดัสนิใจที่ต้องทําการศกึษาใหเ้ขา้ใจ 
เพือ่นําไปสูพ่ฤตกิรรมทีเ่ป็นผลลพัธใ์นเชงิการตอบสนอง 
 

ปจัจยันําเขา้ (Inputs) กลอ่งดาํ (Black box) ผลลพัธ์ (Outputs)

ปจัจยัที่เป็นสิ่งเร้า 

(Stimulus variables)

ปจัจยัค ัน่กลาง 

(Intervening variables)

การตอบสนอง 

(Response variables)

 
 

ภาพประกอบ 6 แบบจาํลองกล่องดาํ 
 
 ทีม่า: วุฒ ิสขุเจรญิ.  (2555).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  หน้า 7. 
 
 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบ้ริโภคของ Schiffman และ Kanuk 

 เชฟแมน และคานุค (Schiffman; & Kanuk. 2010: 36-37) ไดเ้สนอแบบจาํลองเพื่อแสดง
ใหเ้หน็ถงึปจัจยัที่กําหนดพฤตกิรรมผูบ้รโิภค รวมถึงมกีารเชื่อมโยงไปสู่กจิกรรมของผูบ้รโิภค ซึ่ง
นําเสนอในรปูแบบกระบวนการ 3 ขัน้ ไดแ้ก่ 
 ขัน้ปจัจยันําเขา้ (Input) คอืปจัจยัภายนอกทีม่อีทิธพิลต่อผูบ้รโิภค (External influences) 
ประกอบไปดว้ย ความพยายามดา้นการตลาดของธุรกจิ (Firm’s marketing efforts) หมายถงึการที่
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บรษิทัต่างๆพยายามจดักจิกรรมการตลาดในดา้นต่างๆไดแ้ก่ สนิคา้(Product) การสง่เสรมิการตลาด 
(Promotion) ราคา (Price) และช่องทางการจดัจําหน่าย (Channals of distribution) ส่งผลให้
ผู้บรโิภคเกิดการรบัรู้และความต้องการในสนิค้าหรอืบรกิาร ปจัจยัภายนอกที่กําหนดพฤติกรรม
ผูบ้รโิภคอกีปจัจยัหน่ึง ไดแ้ก่ สภาพแวดลอ้มทางสงัคมและวฒันธรรม (Socioculture environment) 
เช่น ครอบครวั (Family) กลุ่มอ้างองิ (Reference groups) แหล่งขอ้มูลอื่นๆที่ไม่เป็นการค้า 
(Noncommercial sources) ชัน้ทางสงัคม (Social class) วฒันธรรม (Culture) และวฒันธรรมยอ่ย 
(Subculture) 
 ขัน้กระบวนการ (Process) คอื การทีผู่บ้รโิภคไดร้บัอทิธพิลจากปจัจยัภายนอกทําใหเ้กดิ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อสนิค้า โดยเริม่จากเกดิความตระหนักถึงความต้องการสนิค้าหรอืบรกิาร 
(Need recognition) จากนัน้จงึเริม่ทาํการคน้หาขอ้มลูก่อนการซือ้ (Prepurchase search) และการ
ประเมนิทางเลอืก (Evaluation of alternatives) กระบวนการตดัสนิใจซื้อของผูบ้รโิภคจะไดร้บั
อิทธิพลจากปจัจยัภายในของผู้บรโิภคทางจิตวิทยา (Psychological field) ได้แก่ แรงจูงใจ 
(Motivation) การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) บุคลิกภาพ (Personality) ทัศนคต ิ
(Attitudes) รวมทัง้ประสบการณ์ (Experience) ในอดีตที่เกี่ยวข้องกับสินค้าหรือบริการที่กําลัง
ตดัสนิใจซือ้ ปจัจยัภายในตวัผูบ้รโิภคนับไดว้่าเป็นปจัจยัสาํคญัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในการ
ระบุวา่จะซือ้หรอืไม ่และตอ้งการสนิคา้หรอืบรกิารในลกัษณะใด 
 ขัน้ผลลพัธ ์(Output) คอื การทีผู่บ้รโิภคไดต้ดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารจากบรษิทัใด
บรษิทัหน่ึงแลว้ไดท้ดลองใชใ้นกรณีทีผู่บ้รโิภคเกดิความพงึพอใจในสนิคา้หรอืบรกิาร อาจมกีารซื้อ
ซํ้าโดยทุกครัง้ที่มกีารใช้สนิค้าหรอืบรกิาร ผู้บรโิภคจะมกีารประเมนิความพงึพอใจต่อสนิค้าหรอื
บรกิารนัน้และสง่ผลทาํใหเ้กดิประสบการณ์และความทรงจาํ อนัจะสง่ผลต่อการตดัสนิใจซือ้ครัง้ต่อไป 
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อิทธิพลภายนอก (External influences)

 ความพยายามด้านการตลาดของธุรกิจ สภาพแวดล้อมทางด้านสงัคมและวฒันธรรม

 (Fiem's marketing efforts)  (Socioculture environment)

   O สนิค้า (Product)    O ครอบครัว (Family)

  ปัจจยันําเข้า    O การส่งเสริมการตลาด    O กลุ่มอา้งองิ (Reference groups)

  (Input)    (Promotion)    O แหล่งขอ้มลู ที่ไม่เป็นการค้า 

   O ราคา(Price)    (Noncommercial sources)

   O ช่องทางการจัดจําหน่าย    O ชัน้ทางสงัคม (Social class)

   (Channels of distribution)    O วฒันธรรม และวฒันธรรมย่อย

   (Culture and subculture)

การตดัสินใจของผู้บริโภค (Consumer decision making)

ด้านจิตวิทยา (Psychological field)

   การตระหนักถึงความต้องการ    O แรงจูงใจ (Motivation)

   (Need recognition)    O การรับรู้ (Perception)

  กระบวนการ    การค้นหาข้อมูลก่อนการซ้ือ    O การเรียนรู้ (Learning)

   (Process)    (Need recognition)    O บุคลกิภาพ (Personality)

   การประเมินทางเลือก    O ทัศนคติ (Attitudes)

   (Evaluation of alternatives)

ประสบการณ์ (Experience)

พฤติกรรมหลงัการตดัสินใจ (Postdecision behavior)

   การซ้ือ (Purchase)

   ผลลพัธ์    O การทดลองใช้ (Trial)

   (Output)    O การซือ้ซํา้ (Repeat purchase)

   การประเมินหลงัการใช้ 

   (Postpurchase evaluation)

 
 

ภาพประกอบ 7 แบบจาํลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภคของเชฟแมน และคานุค 
 
 ทีม่า: วุฒ ิสขุเจรญิ.  (2555).  พฤตกิรรมผูบ้รโิภค.  หน้า 16. 
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4.ประวติัและความรูท้ัว่ไปเก่ียวกบั รา้นทรคูอฟฟ่ี 
 ทรคูอฟฟ่ีรา้นกาแฟพรเีมีย่มแบรนดไ์ทย หน่ึงในกลุ่มเครอืบรษิทั ทร ูคอรป์อเรชัน่ จาํกดั
(มหาชน) ภายใตช้ื่อ บรษิทั ทรไูลฟ์สไตล ์รเีทล จาํกดั (ทีม่า: http://www3.truecorp.co.th/ 
investor/entry/21) 
 
 วิสยัทศัน์ของบริษทัฯ 

 ทร ูคอฟฟ่ี ความภมูใิจอนัดบัหน่ึงในระดบัเอเชยี 
 
 พนัธกิจของบริษทัฯ 
 ทรูคอฟฟ่ี สร้างประสบการณ์ร่วมในการดื่มกาแฟถ้วยโปรด ด้วยคุณภาพกาแฟไทย
ระดบัพรเีมีย่ม และสดุยอดบรกิารระดบัสากลจากบารสิตา้ของเรา 
 ทรคูอฟฟ่ี กาแฟดีๆ  ทีค่ดัสรรมาอย่างคุณภาพจากการใชส้นิคา้ และบรกิารของทรเูลยเกดิ
ความคดิดีๆ ว่าน่าจะมรีา้นกาแฟมากคุณภาพ ใหลู้กคา้ไดเ้ขา้มานัง่เล่นเป็นจุดนัดพบใหไ้ดพ้กัผ่อน
หย่อนใจกนัตามอธัยาศยั และมอีนิเทอรเ์น็ตความเรว็สงูๆรวมถงึ WiFi ทีใ่หผู้ใ้ชบ้รกิารไดท้่องโลก
ออนไลน์ไดอ้ย่างรวดเรว็ทนัใจ ทรคูอฟฟ่ี บา้นหลงัที ่3 หลงัน้ีจงึเกดิขึน้ทีแ่รก ทีถ่นนขา้วสารเมื่อปี 
2548 ทรูคอฟฟ่ีไม่ใช่มีเพียงกาแฟแต่ยังใส่ใจในทุกความต้องการของลูกค้า ทัง้ในเรื่องของ
บรรยากาศรา้นที่เน้นถงึการไดม้านัง่พกัผ่อน บรกิารด้วยที่นัง่แบบโซฟา พรอ้มบรกิารอาหารและ
ขนมทีเ่ป็นสตูรเฉพาะของทรคูอฟฟ่ี อกีทัง้มพีนกังานคอยใหบ้รกิารและใหค้าํแนะนําอยา่งเอาใจใส ่ 
 โดยใหค้วามสาํคญัทีสุ่ดของความเป็นเลศิเพื่อใหแ้ตกต่างจากรา้นกาแฟทัว่ไปและทาํใหท้รู
คอฟฟ่ี ไดเ้ป็นผูนํ้าธุรกจิกาแฟยคุใหมท่ีค่รบครนั 5 ประการ อนัไดแ้ก่ 
 ทีส่ดุของความเป็นเลศิ 5 ประการ 
 1.  Best in Coffee: ทรคูอฟฟ่ี มคีวามเป็นทีสุ่ดทางดา้นอาหารและเครื่องดื่ม เรามกีาแฟ
รสชาตเิยีย่ม ความพถิพีถินัตัง้แต่การคดัสรรคว์ตัถุดบิ ไปจนถงึกรรมวธิกีารชงแบบเฉพาะทางใหไ้ด้
รสชาตทิีไ่ดท้ัง้คุณภาพและมาตรฐาน อกีทัง้ยงัมกีารคน้ควา้วจิยัและนําเสนอเมนูใหม่ๆ  เพื่อเตมิเตม็
รสชาตทิีถู่กใจลกูคา้ไดอ้ยา่งเสมอ 
 2.  Best in Speed: ทรคูอฟฟ่ี เป็นผูน้าทางดา้นความเรว็ ลูกคา้จะไดส้มัผสัถงึความเรว็บน
โลกออนไลน์ เซริฟ์เน็ทไฮสปีดไดส้งูสุด ทาํใหส้ามารถสนุกกบัประสบการณ์ สาระความบนัเทงิ และ
เชื่อมโลกเทคโนโลยสีือ่สารอนัลํ้าสมยัใหเ้ขา้ถงึอยา่งทนัใจ  
 3.  Best in Service: พนกังานทีท่รคูอฟฟ่ี มคีวามตัง้ใจ และใสใ่จในการบรกิารลกูคา้ 
 4.  Best in Lifestyle Community: ทรคูอฟฟ่ี เป็นทีสุ่ดของไลฟ์สไตลค์อมมวินิตี ้ไมว่่าจะ
เป็นรูปแบบของรา้น กจิกรรมและการบรกิารต่างๆ ไดต้อบสนองวถิชีวีติของคนรุ่นใหม่ ใหส้ามารถ
สมัผสัประสบการณ์ สาระ ความบนัเทงิ และเชื่อมโลกเทคโนโลยสีื่อสารอนัลํ้าสมยัใหเ้ขา้ถึงอย่าง
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สะดวกสบาย และสามารถเตมิเตม็ทุกไลฟ์สไตลไ์ดอ้ยา่งลงตวัทีส่ดุ ลกูคา้ทีม่ไีลฟ์สไตลค์ลา้ยกนัไดม้า
พบกนั และไดเ้ป็นจุดนดัพบยอดนิยมของคนทุกกลุ่ม 
 5.  Best in People: พนกังานทีท่รคูอฟฟ่ี เป็นทมีงานของคนหนุ่มสาวยุคใหมท่ีเ่ตม็ไปดว้ย
ความสามารถ ที่พรอ้มจะแบ่งปนัความรู้ในด้านสนิค้าและบรกิารต่างๆของทรู เพื่อเติมเต็มความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดทุ้กไลฟ์สไตล ์เป็นทีท่ีลู่กคา้ใชเ้ป็นแหล่งเรยีนรูแ้ละไดร้บัขอ้มลูทีท่นัสมยัเพื่อให้
สอดคลอ้งกบัโลกเทคโนโลยสีือ่สารและสามารถเขา้ถงึอยา่งงา่ยดาย 
 โดยกลุ่มเป้าหมายหลกัของ ทรูคอฟฟ่ี คือพนักงานออฟฟิศและนักศึกษาซึ่งถือว่าเป็น
ลกูคา้ประจาํ สว่นทีเ่หลอืกเ็ป็นลกูคา้ทัว่ไป โดยเน้นทีค่นรุน่ใหม ่ซึง่จะสงัเกตไดว้่าดไีซน์ของรา้นกจ็ะ
เป็นเรื่องของไลฟ์สไตล์ใหม่ๆ ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของ WIFI หรอืบรรยากาศภายในรา้นจะดไีซน์ให้
ทนัสมยัและเปลีย่นตามโลเคชัน่ (ทีม่า: Coffee t&i 57 ฉบบั 16 ก.ค.- ส.ค. 2557) 
 ทีต่ัง้ สาํนกังานใหญ่: เลขที ่18 อาคาร ทร ูทาวเวอร ์ถนนรชัดาภเิษก แขวงหว้ยขวาง เขต
หว้ยขวาง กรงุเทพฯ 10310 โทรศพัท ์02-642-1111 
 รายชื่อสาขา ทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร มจีาํนวน 104 สาขา ดงัน้ี 
 
ลาํดบั รายชื่อสาขา ลาํดบั รายชื่อสาขา 

1 ไอทมีอลล ์ฟอรจ์นูทาวน์ ชัน้ 3 18 เซน็ทรลั แจง้วฒันะ ชัน้ 4 
2 ยไูนเตด็ เซน็เตอร ์ 19 ซยี ูเทอรเ์รส 
3 เซน็ทรลั พระราม2 ชัน้2 20 ซพีฟู้ีด โรงพยาบาลศริริาช 
4 เซน็ทรลั ลาดพรา้ว ชัน้3 21 ป๊อปปลู่าวอลค ์เมอืงทองธานี 
5 เซน็ทรลั บางนา ชัน้5 22 ซงิเสยีน เยอะเป้า 

6 เดอะมอลลบ์างกะปิ ชัน้1 23 
ทรแูลป มศว. (มหาวทิยาลยั 
ศรนีครนิทรวโิรฒ) 

7 แฟชัน่ ไอซแ์ลนด ์ชัน้3 24 คณะนิตศิาสตร ์จุฬาลงกรณ์ มหาวทิยาลยั 
8 ซคีอน สแควร ์ชัน้ G 25 สยามดสิคฟัเวอรี ่ชัน้ 1 
9 ธญาณ 26 ไชน่าเวริล์ 
10 ทรทูาวเวอร ์ชัน้ 1 27 ด ิฮอรซิอน 
11 สยามสแควร ์ซอย3 28 ทรนิิตี ้
12 ทองหล่อ ซอย8 29 สขุมุวทิ 24 
13 ขา้วสาร 30 ไอดโิอ สขุมุวทิ103 
14 สยามพารากอน ชัน้ 3 31 สรุวงศ ์
15 เมอืงไทยภทัร 32 ไอดโิอ โมบ ิ81 
16 อือ้ จอื เหลยีง 33 ทโูก เมโทรพารค์ 
17 สลีมซอย3 34 พารค์เลน 
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ลาํดบั รายชื่อสาขา ลาํดบั รายชื่อสาขา 
35 สยามสแควร ์ซอย2 65 ซพี ีทาวเวอร ์3 
36 จามจุร ีสแควร ์ 66 ไอดโิอพระราม 9 
37 เอแบคหวัหมาก 67 สาธร ซติี ้
38 ม.เกษตร 68 สาขาเอไอเอ 
39 ร.ร. บางกอกพฒันา 69 บางรกั 
40 ม.ธุรกจิบณัฑติ 70  เบนซ ์เอน็เค 
41 ลาดกระบงั 71  เดอะเบลล ์คอนโดมเินียม 
42 ม.สยาม 72  ลาซาล พรเีมยีร ์ฟุตบอลคลบั 
43 โลตสัสขุาภบิาล 1 73  สตูดโิอ เอส เพชรเกษม-หลกัสอง 
44 ดจิติอล เกตเวย ์ 74  ทโูก สายใต ้
45 รตันโกสนิทร ์ 75  ทโูก ไอดโิอ เอสไนน์ 
46 พาราไดซ ์พารค์ ชัน้2 76  มาสเตอร ์บอดี ้ออ่นนุช 
47 โกลเดน้เพลส แจง้วฒันะ 77  ทโูก เอลลโิอ คอนโดมเิน่ียม 
48 บางกอก เมดเิพลกซ ์ 78  ทโูก เพอรเ์ฟค เพลส 
49 ทเูกต็เทอร ์วศิวะจุฬา 2 79  ทโูก The Jas วงัหนิ 
50 อกัษร จุฬา  80  ทโูก ไอยรา ตลาดไท 
51 ทร ูสเตเดยีม: สยามพารากอน ชัน้4 81  มดิทาวน์ คอนโดมเินียม 
52 ซพีฟูีดสม์ารเ์กต็ ฟอรจ์นูทาวน์ชัน้ 1 82  ชารเ์ตอรส์แควร ์
53 ทรสูเตเดยีม แอท เดอะมอลลบ์างกะปิ ชัน้ 4 83  ออลซซีัน่ 
54 ทรคูอฟฟ่ี เดอะมอลล ์บางแค ชัน้ 2 84  เอม็ควอเทยีร ์
55 ทรทูาวเวอร ์ชัน้ 29 85  กลาสเฮา้ส ์
56 ม. ศรปีทุม 86  เอแบคบางนา 
57 คุรศุาสตร ์จุฬาลงกรณ์ 87  ม.กรงุเทพ รงัสติ 
58 เทอรม์นิอล 21 (ชัน้6) 88  บางนา ทาวเวอร ์
59 โลตสั รามอนิทรา 89  ทรคูอฟฟ่ี ศนูยก์ารเรยีนรูม้หดิล 
60 เดอะวอลค์ เกษตร-นวมนิทร ์ 90  ทรคูอฟฟ่ี เมกกะ บางนา 
61 ซคีอน บางแค 91  ฮารเ์บอรม์อลล ์
62 เอม็ไพร ์ทาวเวอร ์ 92  โลตสั นวนคร 

63 ซพี ีรพ.จุฬาลงกรณ์ 94 
สนามบนิสวุรรณภมู ิ(ขาเขา้ - 
ภายในประเทศ) 

64 ไอดโิอ สะพานควาย 95 เซน็ทรลัเวริล์ ชัน้ 4 
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ลาํดบั รายชื่อสาขา ลาํดบั รายชื่อสาขา 

95 ศนูยส์ริกิติต ์
100 สนามบนิสวุรรณภมู ิ 

(ขาเขา้ - ระหวา่งระเทศ) 
96 มาบุญครอง ชัน้1 101 เดอะมอลล ์งามวงศว์าน ชัน้ 5  
97 อาคารรุง่โรจน์ ชัน้ 1 102 ทรแูลป ม.ธรรมศาสตร ์รงัสติ 
98 เซน็ทรลั เอม็บาสซี ่ชดิลม 103 เซน็ทรลั ศาลายา(ชัน้ 2) 
99 ซพีทีาวเวอร ์1 104 เซน็ทรลั ศาลายา (ชัน้1) 

 
รายชื่อสาขา ทรคูอฟฟ่ี ในต่างจงัหวดั มจีาํนวน 20 สาขา ดงัน้ี 
 

ลาํดบั รายชื่อสาขา ลาํดบั รายชื่อสาขา 
1 หวัหนิ 11 จงัซลีอนภเูกต็ 1 
2 ดาวน์ทาวน์ นครราชสมีา 12 จงัซลีอนภเูกต็ 2 
3 เซน็ทรลั เฟสตวิลั เชยีงใหม2่ ชัน้ 3 13 สาขาชยัภมู ิ
4 โลตสั สพุรรณบุร ีชัน้ 1 14 ทโูก นครศรธีรรมราช 
5 เซน็ทรลั ขอนแก่น ชัน้ 3 15 โรบนิสนั สมทุรปราการ ชัน้2 
6 เซน็ทรลั เฟสตวิลั หาดใหญ่ 16 สปาการ 
7 โลตสั เอก็ซต์รา้ สงขลา 17 มหาวทิยาลยัอุบลราชธานี 
8 รจีนิอล ออฟฟิศ ขอนแก่น 18 เซน็ทรลั ระยอง ชัน้ 2 
9 เซน็ทรลั สมยุ 19 โรบนิสนั ระยอง ชัน้ 2 
10 ทรแูลป มหาวทิยาลยัเชยีงใหม ่ 20 โรบนิสนั รอ้ยเอด็ ชัน้1 

 
รายชื่อสาขา ทรคูอฟฟ่ี ในต่างประเทศ มจีาํนวน 3 สาขา ดงัน้ี 
 

ลาํดบั รายชื่อสาขา 
1 ลาว 1 
2 ลาว 2 
3 กมัพชูา Combodia Paradise 
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ภาพประกอบ 8 บรรยากาศในรา้น ทรคูอฟฟ่ี 
 
5. งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 ศรินิภา พมิรนิทร์ (2557) ทําการวจิยัเรื่องส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มี
ความสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มกาแฟสดของผูบ้รโิภคทีร่า้น True coffee สาขาเมอืงไทย
ภทัรคอมเพลก็ซ ์ถนนรชัดาภเิษกโดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มกาแฟสดที่
รา้น True Coffee สาขาเมอืงไทยภทัร คอมเพลก็ซ ์ถนนรชัดาภเิษก โดยจาํแนกตามลกัษณะดา้น
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพสมรส การศกึษา อาชพี และรายได ้และเพื่อศกึษาสว่น
ประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคลหรอืพนักงาน ด้านการสรา้งนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการตดัสนิใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดของผูบ้รโิภคที่รา้น True 
Coffee สาขาอาคารเมอืงไทยภทัรคอมเพลก็ซ์ ถนนรชัดาภเิษก ผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคกลุ่ม
ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ มอีายุระหว่าง 25-34 ปี สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา ปรญิญา
ตร ีสว่นใหญ่ประกอบอาชพี พนกังานเอกชน รายไดต่้อเดอืน 20,000 – 29,000 บาท 
 จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัในดา้นส่วนประสมการตลาดบรกิารโดยรวม
ในการตดัสนิใจซือ้เครื่องดื่มกาแฟสด ทีร่า้น True Coffee สาขาเมอืงไทยภทัรคอมเพลก็ซ ์ถนน
รชัดาภเิษก โดยใหค้วามสาํคญัมากทีส่ดุต่อดา้นการสรา้งนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ รองลงมาคอื
ดา้นกระบวนการ ด้านผลติภณัฑ์ ด้านบุคคลหรอืพนักงาน ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาดและดา้นราคาตามลาํดบั 
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 ลดัดา พุทธวารกีานต์ (2550) ทําการวจิยัเรื่องพฤติกรรม และความพงึพอใจโดยรวมใน
การบรโิภคเครื่องดื่มกาแฟสดทีร่า้น True Coffee สาขาอาคารทรู ทาวเวอร ์ถนนรชัดาภเิษก 
กรุงเทพฯ โดยมวีตัถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของผู้บรโิภคที่ซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดที่ร้าน 
True Coffee สาขาอาคารทรู ทาวเวอร ์ถนนรชัดาภเิษก กรุงเทพฯ โดยจําแนกตามลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ เพื่อศึกษาปจัจยัทางด้านส่วนประสมทางการตลาด ที่มผีลต่อการซื้อเครื่องดื่ม
กาแฟสดทีร่า้น True Coffee สาขาอาคารทร ูทาวเวอร ์ถนนรชัดาภเิษก กรงุเทพฯ 
 จากผลการวจิยัพบว่า ผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิ โดยผูบ้รโิภคสว่นใหญ่
มอีายุ 31–40 ปี ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เป็นพนกังานเอกชน มรีายไดต่้อเดอืน 20,001 – 30,000 บาท 
โดยทีส่ว่นใหญ่มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ี 
 ปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด ทีม่ผีลต่อการซื้อเครื่องดื่มกาแฟสดที่รา้น True 
Coffee สาขาอาคารทร ูทาวเวอร ์ถนนรชัดาภเิษก กรุงเทพฯ ผูบ้รโิภคใหค้วามสาํคญัในดา้นปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาด พบว่าอนัดบัแรก คอื ปจัจยัด้านการสรา้งและนําเสนอของลกัษณะทาง
กายภาพ รองลงมาไดแ้ก่ ปจัจยัดา้นบุคคลหรอืพนักงาน ปจัจยัดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ปจัจยั
ด้านกระบวนการ ปจัจยัด้านผลิตภัณฑ์ ปจัจัยด้านราคา และปจัจยัด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตามลาํดบั 
 ศวิะรุจน์ กนัทะวงศ ์(2548) ไดท้ําการศกึษาเรื่องการศกึษาพฤตกิรรมกลุ่มวยัรุ่นและวยั
ทํางานในการใชบ้รกิารรา้นกาแฟระดบับน โดยมวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาถงึพฤตกิรรมกลุ่มวยัรุ่นวยั
ทํางานในการเขา้ใชบ้รกิารรา้นกาแฟระดบับนในกรุงเทพมหานครและศกึษาความสมัพนัธ ์ระหว่าง
การรบัรูด้้านส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมของกลุ่มวยัรุ่นและวยัทํางานในการใช้
บรกิารรา้นกาแฟระดบับนในกรุงเทพมหานคร ซึ่งผลการศกึษาพบว่าการรบัรูด้า้นส่วนประสมทาง
การตลาดของกลุ่มวยัทํางานมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมในการใช้บรกิารรา้นกาแฟระดบับนใน
กรุงเทพมหานคร ดงัน้ี 1) การรบัรูด้า้นพฤตกิรรมมคีวามสมัพนัธต่์อเครื่องดื่มทีช่อบมากทีสุ่ดในรา้น
กาแฟระดบับน 2) การรบัรูด้า้นราคามคีวามสมัพนัธต่์อรา้นกาแฟระดบับนทีนึ่กถงึเป็นอนัดบัแรก
และความถี่ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิาร 3) การรบัรูด้า้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคีวามสมัพนัธต่์อบุคคลทีท่ี่
เขา้มาใชบ้รกิารรา้นกาแฟระดบับน เครือ่งดื่มทีช่อบมากทีสุ่ดในรา้นกาแฟระดบับน และค่าใชจ้่ายต่อ
ครัง้เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิารรา้นกาแฟระดบับน 4) การรบัรูด้า้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์ต่อ
สถานที่ตัง้ร้านกาแฟระดบับนที่ใช้บรกิารบ่อยที่สุด 5) การรบัรู้ด้านการส่งเสรมิการตลาดมี
ความสมัพนัธต่์อความถี่ทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารและค่าใชจ้่ายต่อครัง้เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิารรา้นกาแฟระดบับน 

6) การรบัรูด้า้นกระบวนการใหบ้รกิารมคีวามสมัพนัธต่์อเหตุผลทีม่กัจะใชบ้รกิารรา้นกาแฟระดบับน
บุคคลทีเ่ขา้มาใชบ้รกิารรา้นกาแฟระดบับน ช่วงวนัทีใ่ชบ้รกิาร และค่าใชจ้่ายต่อครัง้เฉลีย่ทีใ่ชบ้รกิาร
รา้นกาแฟระดบับน 
 สมพงษ์ เลศิสริลิดากุล (2547) ทําการวจิยัเรื่องปจัจยัทางดา้นส่วนประสมทางการตลาด
บริการที่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมของผู้บริโภคต่อการบริโภคกาแฟคัว่บด กรณีศึกษาร้าน 
Coffee World สาขาถนนพฒันพงศ ์ผลการวจิยัพบว่าผูบ้รโิภคกลุ่มตวัอย่างเป็นเพศหญงิมากกว่า
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เพศชาย อายุอยู่ระหว่างช่วงมากกว่า 30 ปี อาชพีส่วนใหญ่คอืพนักงานบรษิทัเอกชน รายไดต่้อ
เดอืนทีม่ากทีสุ่ด คอื มากกว่า 30,000 บาท จากการศกึษาปจัจยัทางดา้นสว่นประสมการทางตลาด
บรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ความสําคญัทีสุ่ด คอื ดา้นบุคคลหรอืพนักงาน 
คอืพนกังานมอีธัยาศยัด ีและยิม้แยม้แจม่ใส ดา้นกระบวนการใหค้วามสาํคญัเป็นอนัดบัสอง ดา้นการ
สร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพให้ความสําคญัเป็นอนัดบัสาม ด้านการจัดจําหน่ายให้
ความสําคญัเป็นอนัดบัสี ่ดา้นราคาใหค้วามสําคญัเป็นอนัดบัหา้ ดา้นผลติภณัฑใ์หค้วามสําคญัเป็น
อนัดบัหก และดา้นการสง่เสรมิการตลาดใหค้วามสาํคญัเป็นอนัดบัสดุทา้ย 
 



บทท่ี  3 
วิธีดาํเนินการวิจยั 

 
 ในการศกึษาเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดด้ําเนินการศกึษา
ตามขัน้ตอนดงัน้ี 
 1. การกาํหนดประชากรและการสุม่ตวัอยา่ง 
 2. การสรา้งเครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการวจิยั 
 3. การเกบ็รวบรวมขอ้มลู 
 4. การจดัทาํขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู 
 5. สถติทิีใ่ชใ้นการวจิยั 
 
1. การกาํหนดประชากรและการเลือกกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรท่ีใช้ในการวิจยั 
 ประชากรทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ สตรวียัทาํงานทีใ่ชบ้รกิารหรอืเคยใชบ้รกิารทีร่า้น ทรคูอฟ
ฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ซึง่ผูว้จิยัไมท่ราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอน 
 
 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยั 
 กลุ่มตวัอยา่งทีใ่ชใ้นการวจิยัครัง้น้ี คอื สตรวียัทาํงานทีเ่คยใชบ้รกิาร หรอืใชบ้รกิาร รา้นทรู
คอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครเน่ืองจากไม่ทราบจาํนวนประชากรทีแ่น่นอนดงันัน้ผูว้จิยัจงึกําหนด
ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งจากสตูรการคํานวณตวัอยา่งแบบไม่ทราบจํานวนประชากรทีแ่น่นอน (กลัยา 
วานิชยบ์ญัชา. 2545: 26) โดยกําหนดระดบัความเชื่อมัน่ที ่95% และยอมใหม้คีวามคลาดเคลื่อนใน
การประมาณคา่ไมเ่กนิ 5% ซึง่สามารถคาํนวณไดจ้ากสตูรดงัน้ี 
 

    
2

2

4e

Z
n   

 
 โดยที ่ n = แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
   e = แทน คา่ความคลาดเคลื่อนมากทีส่ดุทีย่อมรบัได ้ 
   Z = แทน ระดบัความเชื่อมัน่ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ 

0.05 หรอื ทีร่ะดบัความเชื่อมัน่ 95% ซึง่มคีา่เทา่กบั 1.96  
 
 



 38

 จากสตูรสามารถแทนคา่ในสตูรไดด้งัน้ี 
 

n  = 
(1.96)2    

4 (0.05) 2    
 
 ดงันัน้ขนาดกลุ่มตวัอยา่งทีค่าํนวณไดเ้ทา่กบั 385 ตวัอยา่งและเพิม่กลุ่มตวัอยา่งอกี 15 
ตวัอยา่ง รวมขนาดตวัอยา่งทัง้หมด 400 ตวัอยา่ง 
  
 การเลือกกลุ่มตวัอย่าง 

สําหรบัวธิีการเลอืกกลุ่มตวัอย่างของการวจิยัครัง้น้ี ผู้วจิยัจะใช้วธิีการสุ่มตวัอย่างโดยมี
ข ัน้ตอนดงัน้ี 
 ขัน้ที ่1 ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งโดยใชว้จิารณญาณ (Judgemental Sampling) หรอืการสุม่
ตวัอยา่งแบบเจาะจง (Purposive sampling) จากการแบ่งตามยอดขาย 10 อนัดบัสงูสดุของรา้นทรู
คอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครไดแ้ก่ สาขาสยามพารากอนชัน้3 สาขาทรทูาวเวอรช์ัน้1 สาขา
ดจิติอลเกตเวย ์สาขาอกัษรจุฬา สาขาสยามสแควรซ์อย3 สาขาเอม็ไพรท์าวเวอร ์สาขาซพีทีาวเวอร์
1 สาขาจามจุรสีแควร ์สาขาซพีรีพ.จุฬาลงกรณ์ และสาขาเซน็ทรลัลาดพรา้วชัน้3 
 ขัน้ที ่2 ใชว้ธิกีารสุม่ตวัอยา่งโควตา้ (Quota Sampling) โดยกําหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งใน
แต่ละสาขาทีถู่กเลอืกโดยเกบ็ขอ้มลูทีร่า้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครแหง่ละ 40 ราย 
 
2. การสรา้งเครือ่งมือท่ีใช้ในการวิจยั  
 การสร้างเครือ่งมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ในการวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัไดเ้ครือ่งมอืทีใ่ชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเป็นแบบสอบถาม 
(Questionnaire) โดยแบ่งเป็น 3 ขัน้ตอนไดแ้ก่ 
 สว่นที1่ แบบสอบถามเกีย่วกบัขอ้มลูทางดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบแบบสอบถาม 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มลีกัษณะเป็นแบบสอบถามปลายปิด 
(Closed-ended Questionnaire) จาํนวน 4 ขอ้ 
 ขอ้ที ่1  อาย ุระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั ( Ordinal Scale) โดยการกาํหนดชว่ง
อายดุงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. .2545: 34-35) 
 

ความกวา้งอนัตรภาคชัน้  = 
คา่สงูสดุ - คา่ตํ่าสดุ    
จาํนวนอนัตรภาคชัน้    
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 กระทรวงแรงงาน (ที่มา: http://www.mol.go.th/employer/duty) ไดใ้ช้เกณฑก์ารเขา้ทํางานตาม
กฎหมายแรงงานอายุตัง้แต่ 18 - 60 ปีขึน้ไป ดงันัน้การวจิยัครัง้น้ี ผูว้จิยัจงึไดใ้ชช้่วงอายุ ดงักล่าว
เป็นเกณฑใ์นการกาํหนดชว่งอาย ุโดยแบ่งชว่งอายอุอกเป็น 5 ชว่ง ดงัน้ี 
 

ชว่งอาย ุ = 
60 – 18 

=  10.5  หรอื  11 
  

4   
 
 แสดงการแบ่งชว่งอายทุีใ่ชใ้นแบบสอบถาม ดงัน้ี 
   1.1 18 – 28 ปี 
   1.2 29 – 39 ปี 
   1.3 40 – 50 ปี 
   1.4 51 – 60 ปี 
 ขอ้ที ่2  ระดบัการศกึษา ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั ( Ordinal Scale) 

   2.1 ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
   2.2 ปรญิญาตร ี
   2.3 สงูกวา่ปรญิญาตร ี
 ขอ้ที ่3  อาชพี ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทนามบญัญตั ิ( Nominal Scale) 

   3.1 ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
   3.2 พนกังาน / ลกูจา้งบรษิทัเอกชน 
   3.3 ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย 
   3.4 อื่นๆ โปรดระบุ………………. 
 ขอ้ที ่4  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ระดบัการวดัขอ้มลูประเภทเรยีงลาํดบั ( Ordinal Scale) 

   4.1 10,000 – 19,999 บาท 
   4.2 20,000 – 29,999 บาท 
   4.3 30,000 – 39,999 บาท 
   4.4 40,000 บาทขึน้ไป 
  
 ส่วนที่ 2 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีของสตรวียั
ทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร จาํนวน 4 ขอ้โดยแบ่งออกเป็น 
 ขอ้ 1-2 เป็นคําถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัของขอ้มลูประเภทอตัราส่วน (Ratio Scale) ไดแ้ก่ 
ความถีแ่ละคา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
 ขอ้ 3 เป็นคาํถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซึง่เป็น
คาํถามเกีย่วกบัการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร โดยใชม้าตร
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วดัแบบทีม่คีวามหมายตรงกนัขา้ม (Semantic differential Scale) กําหนดการใหค้ะแนนแบ่ง
ออกเป็น 5 ระดบัโดยกาํหนดน้ําหนกัความสาํคญัของแต่ละระดบัดงัน้ี 
  คะแนน   ระดบัคา่คะแนน 
   5     แนะนําแน่นอน 
   4   แนะนํา 
   3   ไมแ่น่ใจ  
   2   ไมแ่นะนํา 
   1   ไมแ่นะนําแน่นอน 
 
 โดยมเีกณฑก์ารอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มลู
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) โดยการคาํนวณชว่งกวา้งของอตัรภาคชัน้ ดงัน้ี 
 

ความกวา้งอนัตรภาคชัน้  = 
คะแนนสงูสดุ - คะแนนตํ่าสดุ    

จาํนวนชัน้    

= 
5 - 1  

=  0.80 
  

5   
 จากเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของคะแนน ดงัน้ี  
 4.21 – 5.00  หมายถงึ ผูบ้รโิภคแนะนําแน่นอนใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
 3.41 – 4.20  หมายถงึ ผูบ้รโิภคแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี  
 2.61 – 3.40 หมายถงึ ผูบ้รโิภคไมแ่น่ใจวา่จะแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี  
 1.81 – 2.60 หมายถงึ ผูบ้รโิภคไมแ่นะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี  
 1.00 – 1.80  หมายถงึ ผูบ้รโิภคไมแ่นะนําแน่นอนใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี  
 
 ขอ้ 4 เป็นคาํถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซึง่เป็น
คําถามเกี่ยวกบัแนวโน้มการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตโดยใช้มาตรวดัแบบที่มี
ความหมายตรงกนัขา้ม (Semantic differential Scale) กําหนดการใหค้ะแนนแบ่งออกเป็น 5 ระดบั
โดยกาํหนดน้ําหนกัความสาํคญัของแต่ละระดบัดงัน้ี 

คะแนน   ระดบัคา่คะแนน 
 5     ใชบ้รกิารแน่นอน  

   4   ใชบ้รกิาร 
   3   ไมแ่น่ใจ  
   2   ไมใ่ชบ้รกิาร 
   1   ไมใ่ชบ้รกิารแน่นอน 
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 โดยมเีกณฑก์ารอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มลู
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) โดยการคาํนวณชว่งกวา้งของอตัรภาคชัน้ ดงัน้ี 
 

ความกวา้งอนัตรภาคชัน้  = 
คะแนนสงูสดุ - คะแนนตํ่าสดุ    

จาํนวนชัน้    

= 
5 - 1  

=  0.80 
  

5   
 
 จากเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของคะแนน ดงัน้ี  
 4.21 – 5.00  หมายถงึ ผูบ้รโิภคจะมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งแน่นอน  
 3.41 – 4.20  หมายถงึ ผูบ้รโิภคจะมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี  
 2.61 – 3.40 หมายถงึ ผูบ้รโิภคไมแ่น่ใจวา่จะมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี  
 1.81 – 2.60 หมายถงึ ผูบ้รโิภคจะไมม่าใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี  
 1.00 – 1.80  หมายถงึ ผูบ้รโิภคจะไมม่าใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งแน่นอน  

 
 สว่นที ่3 เป็นแบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร เป็น
แบบสอบถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มลูประเภทอนัตรภาค(Interval scale) โดยใชม้าตรวดัแบบ Likert 
Scale กาํหนดการใหค้ะแนนแบ่งออกเป็น 5 ระดบั โดยกาํหนดน้ําหนกัของแต่ละระดบัดงัน้ี 
   คะแนน  ระดบัคา่คะแนน 

 5     เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
   4   เหน็ดว้ย 
   3   ไมแ่น่ใจ  
   2   ไมเ่หน็ดว้ย 
   1   ไมเ่หน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
 
 โดยมเีกณฑก์ารอภปิรายผลการวจิยัของลกัษณะแบบสอบถามทีใ่ชร้ะดบัการวดัขอ้มลู
ประเภทอนัตรภาคชัน้ (Interval scale) โดยการคาํนวณชว่งกวา้งของอตัรภาคชัน้ ดงัน้ี 
 

ความกวา้งอนัตรภาคชัน้  = 
คะแนนสงูสดุ - คะแนนตํ่าสดุ    

จาํนวนชัน้    

= 
5 - 1  

=  0.80 
  

5   
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 จากเกณฑด์งักล่าว สามารถแปลความหมายของคะแนนเฉลีย่ ดงัน้ี  
 4.21 – 5.00 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยอยา่งยิง่ต่อปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาด  
 3.41 – 4.20 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ดว้ยต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด  
 2.61 – 3.40 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ไมแ่น่ใจต่อปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
 1.81 – 2.60 หมายถึง ผู้บริโภคมีความคิดเห็นไม่เห็นด้วยต่อปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาด  
 1.00 – 1.80 หมายถงึ ผูบ้รโิภคมคีวามคดิเหน็ไม่เหน็ดว้ยอย่างยิง่ต่อปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาด 
  
 ขัน้ตอนการสร้างเครื่องมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 1.  ศกึษาขอ้มลูจากตํารา เอกสาร และงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการสรา้ง
แบบสอบถาม  
 2.  สรา้งแบบสอบถาม 3 สว่น ไดแ้ก่ สว่นที ่1 ลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตรข์องผูต้อบ
แบบสอบถาม ส่วนที ่2 แบบสอบถามเกี่ยวกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียั
ทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ส่วนที ่3 แบบสอบถามเกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร  
 3.  นําแบบสอบถามที่สรา้งขึน้เสนอต่ออาจารยท์ี่ปรกึษาทําการตรวจสอบ และเสนอแนะ
เพิม่เตมิ 
 4.  นําเสนอแบบสอบถามที่ได้รบัการปรบัปรุงแก้ไขให้ถูกต้องและเหมาะสมของเน้ือหา
จากนัน้นํามาปรกึษากบัอาจารยค์ณะกรรมการควบคุมสารนิพนธเ์พือ่ปรบัปรงุก่อนนําไปใช ้
 5. นําเสนอแบบสอบถามทีผ่่านการปรบัปรุงแลว้ไปทดลองใช ้(Try out) กบักลุ่มตวัอยา่ง
จาํนวน 40 ชุด เพื่อหาความเชื่อมัน่โดยใชว้ธิหีาค่าสมัประสทิธิแ์อลฟา่ (- Coefficient) โดยวธิกีาร
คํานวณของครอนบคั (Cronbach) ซึ่งค่าอลัฟ่าทีไ่ดจ้ะแสดงถงึระดบัความคงทีข่องแบบสอบถาม 
โดยจะมคี่าระหว่าง 0 ≤  ≤ 1 ค่าทีใ่กลเ้คยีงกบั 1 มาก แสดงว่ามคีวามเชื่อมัน่สงู โดยทัง้น้ีค่า
ความเชื่อมัน่ต้องเกนิ 0.7 (กลัยา วานิชบญัชา. 2546) จากการนําแบบสอบถามไปคํานวณหาค่า
ความเชื่อมัน่ 40 ชุด ซึง่ไดค้า่สมัประสทิธิ ์อลัฟา่ ของครอนบคั โดยคา่ความเชื่อมัน่ทีไ่ดม้ดีงัต่อไปน้ี 
 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 ดา้นผลติภณัฑ ์     คา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั  0.735 
 ดา้นราคา      คา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั  0.716 
 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย   คา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั  0.771 
 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด   คา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั  0.717 
 ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน   คา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั  0.904 
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 ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ คา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั  0.793 
 ดา้นกระบวนการ     คา่ความเชื่อมัน่เทา่กบั  0.857 

 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมลู 
 ในการวจิยัเรื่อง ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ผูว้จิยัไดด้ําเนินการศกึษาและ
เกบ็รวบรวมขอ้มลูจากแหล่งขอ้มลู ดงัน้ี 
 1.  แหล่งขอ้มูลทุตยิภูม ิ(Secondary Data) ไดม้าจากการศกึษาคน้ควา้จากหนังสอืทาง
วชิาการ วทิยานิพนธ ์งานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง และแหล่งขอ้มลูทางอนิเทอรเ์น็ต 
 2.  แหล่งขอ้มลูปฐมภูม ิ(Primary Data) ไดม้าจากการใชแ้บบสอบถามเกบ็ขอ้มลูจากกลุ่ม
ตวัอยา่ง จาํนวน 400 คน โดยผูว้จิยัจะทาํการเกบ็รวบรวมขอ้มลูโดยใชแ้บบสอบถาม ตามสถานทีท่ี่
กาํหนดไว ้จนไดข้อ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งครบตามจาํนวนทีไ่ดก้าํหนดไว ้
 
4. การจดักระทาํข้อมูลและการวิเคราะหข้์อมลู 
 เมือ่รวบรวมแบบสอบถามทีจ่ากการสาํรวจเรยีบรอ้ยแลว้ ผูว้จิยัจะดาํเนินการจดักระทาํและ
วเิคราะหข์อ้มลูตามขัน้ตอนดงัน้ี 
  
 การจดักระทาํข้อมลู  
 1.  การตรวจสอบขอ้มูล (Editing) ผูว้จิยัตรวจดูความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม 
และทาํการแยกแบบสอบถามทีไ่มส่มบรูณ์ออก 
 2.  การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกต้องเรียบร้อยแล้วมาลงรหัสตามที่ได ้
กาํหนดรหสัไวล้่วงหน้า 
 3.  การประมวลผลขอ้มูล ขอ้มูลที่ลงรหสัแล้ว จะนํามาประมวลขอ้มูลซึ่งใช้คอมพวิเตอร ์
เพือ่วเิคราะหข์อ้มลูตามสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 การวิเคราะหข้์อมลู 
 1.  การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชส้ถติ ิดงัน้ี 
  1.1  ค่ารอ้ยละ (Percentage) เพื่อใชอ้ธบิายลกัษณะขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนที่ 1 
เกี่ยวกับด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และ
แบบสอบถามส่วนที ่2 เกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้
สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี และแนวโน้มการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคต 
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  1.2  ค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) เพื่อใช้อธบิายลกัษณะขอ้มูลจากแบบสอบถามส่วนที่ 2 
เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีของสตรีวัยทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร 
ประกอบดว้ย ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้และบรกิารใน
รา้นทรคูอฟฟ่ี การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี และแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี
ในอนาคต และแบบสอบถามสว่นที ่3 เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรอื
พนกังาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
  1.3  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviations) ใชอ้ธบิายลกัษณะขอ้มูลจาก
แบบสอบถามส่วนที ่2 เกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร ประกอบดว้ย ความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ค่าใชจ้่ายโดยเฉลีย่ในการซือ้
สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี และแนวโน้มการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคต และแบบสอบถามสว่นที ่3 เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาด
บริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้าน
กระบวนการ 
 2.  การวเิคราะหข์อ้มลูโดยใชส้ถติเิชงิอนุมาน (Inferental Straistic) เพื่อทดสอบสมมตฐิาน 
โดยใชส้ถติต่ิางๆในการวเิคราะห ์ดงัน้ี  
  2.1  สถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) 
เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตวัอย่างมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไปของด้าน
ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน กบั พฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
   2.2  ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการ
จดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรอืพนักงาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของ
สตรวียัทํางาน ในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร การวเิคราะหโ์ดยใชส้มัประสทิธิส์หสมัพนัธ์แบบเพยีรส์นั 
(Pearson’s product-moment coefficient) เพือ่ทดสอบตวัแปรทีเ่ป็นอสิระต่อกนั 
 
5. สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู 
 1.  ค่าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) ประกอบด้วย 
  1.1 ค่าสถิติร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้แปลความหมายของข้อมูลทัว่ไปของ
แบบสอบถาม (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.  2545: 38) 
 

    100f
P

n


  
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   เมือ่ P แทน คา่สถติริอ้ยละ 
    ƒ แทน ความถีข่องขอ้มลู 
    n แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
 

  1.2 คา่เฉลีย่ (Mean หรอื X ) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 46-47) 
 

    X
X

n


  

 
   เมือ่ X   แทน คา่คะแนนเฉลีย่ 

  X  แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 
  n   แทน ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

   
  1.3  คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard deviation หรอื S.D.) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 
2545: 48) 
 

    ..DS =
2 2( )

( 1)

n x x

n n

  


  

 
   เมือ่  S.D. แทน คา่เบีย่งแบนมาตรฐานของคะแนนกลุ่มตวัอยา่ง 
       2x   แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     2)( x แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกาํลงัสอง 
    n    แทน ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
 
 2.  การหาค่าความเช่ือมัน่ของเครื่องมือ (Reliability of the test)โดยใชว้ธิหีาค่า
สมัประสทิธิอ์ลัฟา่ของครอนบคั (Cronbachs’ alpha coefficiency) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา.2550:35) 
 

     = 
ianceariancek

ianceariancek

var/cov)1(1

var/cov


    

  
   เมือ่    แทน คา่ความเชื่อมัน่ของแบบสอบถามทัง้ฉบบั 
     k  แทน  จาํนวนคาํถาม  

Covariance แทน  คา่เฉลีย่ของคา่แปรปรวนรว่มระหวา่งคาํถามต่างๆ  
Variance   แทน  คา่เฉลีย่ของคา่ความแปรปรวนของคาํถาม 
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 3.  การวิเคราะหข้์อมลูโดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ประกอบด้วย 
  3.1  สถติ ิIndependent t-test ทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง 
2 กลุ่มทีเ่ป็นอสิระต่อกนั (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2550: 108-109) ใชท้ดสอบสมมตฐิานขอ้ที ่1 ใน
ดา้นเพศ โดยมสีตูรดงัน้ี 
   ในการทดสอบ t-test หากค่าความแปรปรวนของขอ้มลูเท่ากนัทุกกลุ่มใหท้ดสอบ
ความแตกต่างดว้ย Equal Variances assumed และถา้คา่แปรปรวนของขอ้มลูไมเ่ท่ากนัทุกกลุ่ม ให้
ทดสอบความแตกต่างดว้ย Equal Variances not assumed โดยจะทําการทดสอบค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อนใช ้Levene test 
   3.1.1  กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม เทา่กนั 2 2

1 2( )S S  
 

    1 2

1 2

1 1
P

X X
t

S
n n





 

 
    สถติทิีใ่ชท้ดสอบ t มชีัน้แหง่ความเป็นอสิระ df = n1 + n2 - 2 
    เมือ่  1X  แทน  คา่เฉลีย่ตวัอยา่งกลุ่มที ่i; i = 1 , 2 
      PS  แทน คา่เบีย่งเบนมาตรฐานตวัอยา่งรวมจากตวัอยา่ง 
         ทัง้ 2 กลุ่ม 
      1n  แทน  ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มที ่1 
      2n  แทน  ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มที ่2 
      2

1S  แทน  คา่แปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่i; i = 1 , 2 
 
   3.1.2 กรณทีีค่วามแปรปรวนของทัง้ 2 กลุ่ม ไมเ่ทา่กนั 2 2
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    สถติทิีใ่ชท้ดสอบ t มชีัน้แหง่ความอสิระ = V 

    V = 
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   เมือ่  t  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t-distribution 
    1X  แทน  คา่เฉลีย่ตวัอยา่งกลุ่มที ่1 
    2X  แทน  คา่เฉลีย่ตวัอยา่งกลุ่มที ่2 
    2

1S  แทน  คา่แปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่1 
  2

2S  แทน  คา่แปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่2 
  1n   แทน  ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มที ่1 
  2n   แทน  ขนาดตวัอยา่งของกลุ่มที ่2 
  V   แทน  ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ  

 
  3.2  สถติกิารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way Analysis of Variance) 
แบบการทดสอบความแตกต่างระหวา่งคา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งตัง้แต่ 2 กลุ่มขึน้ไป (กลัยา  
วานิชยบ์ญัชา. 2549: 293) เพือ่ทดสอบสมมตฐิานตอนที ่1 ในดา้น อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี  
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน มสีตูรดงัน้ี 
   3.2.1  ใชค้า่ F – test กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั (กลัยา วานิชย์
บญัชา. 2549: 293) มสีตูรดงัน้ี 
 
ตาราง 2 แสดงการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-way analysis of variance) 
 

แหล่งความ
แปรปรวน 

df SS MS F 

ระหวา่งกลุ่ม (B) k-1 SS(B) MS(B = ( )
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ภายในกลุ่ม (W) n-k SS(W) MS(W) = ( )

1
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k 
 

รวม (T) n-1 SS(T)   
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   เมือ่ F  แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution 
    df   แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระ ไดแ้ก่ ระหวา่งกลุม่ (k-1) และ 
        ภายในกลุ่ม (n - k) 
    k  แทน จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่งทีนํ่ามาทดสอบสมมตฐิาน 
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    n  แทน จาํนวนตวัอยา่งทีท่ ัง้หมด 
    SS(B) แทน  ผลรวมกาํลงัสองระหวา่งกลุม่ (Between sum of square) 

    SS(W) แทน ผลรวมกาํลงัสองภายในกลุ่ม (Within sum of square) 

    MS(B) แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนระหวา่งกลุ่ม 
       (Mean square between groups) 
    MS(W) แทน คา่ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม 
       (Mean square within groups) 

     n - k แทน ชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม (Within degree of  
        freedom) 
 
 กรณีผลการทดสอบมคีวามแตกต่างอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติแล้ว ต้องทําการทดสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ต่อไป เพื่อดวู่ามคีู่ใดบา้งทีแ่ตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีFisher’s least significant 
difference (LSD) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2549: 333) 
 

    
1 ;

2

1 1
n k

i j

LSD t MSE
n n

 

 
  

  
 

    
   โดยที ่ 1 jn n   
 
   เมือ่ LSD แทน ผลต่างนยัสาํคญัทีค่าํนวณไดส้าํหรบัประชากร กลุ่มที ่I และ j 
    

1 ;
2

n k
t 
 

 แทน คา่ทีใ่ชพ้จิารณาในการแจกแจงแบบ t-distribution ทีร่ะดบั 

       ความเชื่อมัน่ 95% และชัน้แหง่ความเป็นอสิระภายในกลุ่ม =  
       n – k 
    MSE แทน คา่ความแปรปรวนภายในกลุ่ม (MS(W)) 
    1n   แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่ม i 
    jn   แทน จาํนวนตวัอยา่งของกลุ่ม j 

      แทน คา่ความคลาดเคลื่อน 
 
   3.2.2 ใชค้า่ Brown-Forshthe (B) กรณคีา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ท่ากนั 
(Hartung. 2001: 300) มสีตูรดงัน้ี 
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   เมือ่   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน Brown – forsythe 
     แทน คา่ความแปรปรวนเฉลีย่ระหวา่งกลุ่ม 
     แทน ความแปรปรวนเฉลีย่ภายในกลุ่มสาํหรบั Brown- 
       Forsythe 
      แทน จาํนวนกลุ่มของตวัอยา่ง 
      แทน จาํนวนคา่สงัเกตในกลุ่มที ่  
      แทน ขนาดของประชากร 
     แทน คา่ความแปรปรวนของกลุ่มตวัอยา่งที ่  
    
   กรณผีลการทดสอบมคีวามแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติจิะทาํการทดสอบเป็น
รายคู ่เพือ่ดวูา่มคีูใ่ดทีแ่ตกต่างกนั โดยใชว้ธิ ีDunnett’s T3 (วเิชยีร เกตุสงิห.์2543: 116) มสีตูรดงัน้ี 
     

     
 
   เมือ่ t   แทน คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน t – distribution 

     ( )WMS  แทน ประมาณของความแปรปรวนภายในกลุ่ม (Mean square  
       within groups) สาํหรบั Brown-Forsythe 

    iX  แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่i    
    jX  แทน คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่งที ่j 

    in   แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม i 
    jn   แทน จาํนวนขอ้มลูของกลุ่ม  
 

  3.3  สถติคิ่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ยา่งงา่ยของเพยีรส์นั (Pearson product moment 
correlation coetficient) เพื่อใชห้าค่าความสมัพนัธร์ะหว่างตวัแปร 2 ตวัทีเ่ป็นอสิระต่อกนั เพื่อใช้
ทดสอบสมมตฐิานขอ้ 2 (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2544: 311-312) 
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    r xy  = 
  

  




])(][)([

))((
2222 YYnXXn

YXXYn
   

  
   เมือ่  rxy  แทน สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์
     X  แทน ผลรวมของคะแนนชุด X 
    Y  แทน ผลรวมของคะแนนชุด Y 
     2X  แทน  ผลรวมของคะแนน X แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 
     2Y  แทน  ผลรวมของคะแนน Y แต่ละตวัยกกาํลงัสอง 

     XY  แทน ผลรวมของผลคณูระหวา่ง X กบัและ Y  
    n   แทน จาํนวนคนหรอืกลุ่มตวัอยา่งทีศ่กึษา 
 
 โดยทีค่่าสมัประสทิธส์หสมัพนัธ ์จะมคีาํระหว่าง -1 < r < 1 สาํหรบัการแปลความหมายค่า
ความสมัพนัธ ์มดีงัน้ี (กลัยา วานิชยบ์ญัชา. 2545: 280) 
 1.  คา่ r เป็นลบ แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงขา้มกนั คอื ถา้ X เพิม่ Y 
จะลด แต่ถา้ X ลด Y จะเพิม่ 
 2.  ค่า r เป็นบวก แสดงว่า X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางเดยีวกนั คอื ถา้ X เพิม่ Y 
จะเพิม่ แต่ถา้ X ลด Y จะลดลงดว้ย 
 3.  ถ้า r มคี่าเขา้ใกล้ 1 หมายถึง X และ Y มคีวามสมัพนัธ์ในทศิทางเดยีวกนั และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 4.  ถา้ r มคี่าเขา้ใกล ้-1 หมายถงึ X และ Y มคีวามสมัพนัธใ์นทศิทางตรงกนัขา้ม และมี
ความสมัพนัธก์นัมาก 
 5. ถา้ r = 0 แสดงวา่ X และ Y ไมม่คีวามสมัพนัธก์นั 
 6.  r เขา้ใกล ้0 แสดงวา่ X และ Y มคีวามสมัพนัธก์นัน้อย 
 
 เกณฑก์ารอา่นคา่ความหมายสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์มดีงัน้ี  
 

ค่าระดบัความสมัพนัธ ์ ระดบัความสมัพนัธ ์
0.01 – 0.20 มคีวามสมัพนัธร์ะดบัตํ่า 
0.21 – 0.40 มคีวามสมัพนัธค์อ่นขา้งตํ่า 
0.41 – 0.60 มคีวามสมัพนัธป์านกลาง 
0.61 – 0.80 มคีวามสมัพนัธค์อ่นขา้งสงู 
0.81 – 1.00 มคีวามสมัพนัธส์งู 

 



บทท่ี  4 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู 

 
 การวิจัยครัง้น้ีมุ่งศึกษาปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์ต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครการวเิคราะหแ์ละ
การแปลความหมายของผลการวเิคราะหข์อ้มูล ผูว้จิยัไดก้ําหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ทีใ่ชใ้นการ
วเิคราะหข์อ้มลู ดงัน้ี  
 
สญัลกัษณ์ท่ีใช้ในการวิเคราะหข้์อมลู  
 n   แทน จาํนวนกลุ่มตวัอยา่ง  
 X  แทน  คา่เฉลีย่ของกลุ่มตวัอยา่ง  
 S.D.  แทน  คา่เบีย่งเบนมาตรฐาน  
  F   แทน  คา่สถติทิีใ่ชพ้จิารณาใน F-distribution  
 df   แทน  ระดบัขัน้ของความเป็นอสิระ (Degree of freedom)  
 SS  แทน  ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Sum of square)  
 MS  แทน  คา่เฉลีย่ผลบวกกาํลงัสองของคะแนน (Mean square)  
 r   แทน  คา่สมัประสทิธิส์หสมัพนัธข์องเพยีรส์นั  
 Sig.  แทน  ระดบันยัสาํคญัทางสถติจิากการทดสอบ ทีโ่ปรแกรม SPSS คาํนวณไดใ้ช ้
    ในการสรปุผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 H0   แทน  สมมตฐิานหลกั (Null hypothesis)  
 H1   แทน  สมมตฐิานรอง (Alternative hypothesis)  
 *   แทน  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 **  แทน  มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
การนําเสนอผลวิเคราะหข้์อมลู 
 ในการนําเสนอผลการวเิคราะหข์อ้มลูและการแปลผลการวเิคราะหข์อ้มลูของการวจิยัครัง้น้ี 
ผูว้จิยัไดว้เิคราะหแ์ละนําเสนอรปูแบบของตารางประกอบคาํอธบิาย โดยแบ่งเป็น 2 สว่น ดงัน้ี 
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 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
 1. การวเิคราะหข์อ้มลูดา้นประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืน  
 2. การวเิคราะหข์อ้มูลพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ที่
กรงุเทพมหานครไดแ้ก่ ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี คา่ใชจ้า่ยโดยเฉลีย่ในการซือ้สนิคา้และ
บรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี และแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้
นทรคูอฟฟ่ีในอนาคต 
 3. การวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร 7 ด้าน 
ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด 
ดา้นพนกังาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการ  
    
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราหข้์อมลูเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
 1. ผูใ้ช้บรกิารที่มลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีทีแ่ตกต่างกนั 
 2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านพนักงาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียั
ทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 
ผลการวิเคราะหข้์อมลู  
 ส่วนท่ี 1  การวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
 1. การวิเคราะห์ข้อมูลด้านประชากรศาสตรไ์ด้แก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจยัครัง้น้ี มีทัง้หมด 400 คน แสดงผลการ
วเิคราะหจ์าํแนกตามตวัแปร ดงัน้ี 
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ตาราง 3 แสดงจาํนวนและรอ้ยละของขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรข์องกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ อาย ุ 
     ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ข้อมลูด้านประชากรศาสตร ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 
อาย ุ

18 – 28 ปี 
29 – 39 ปี 
40 – 49 ปี 
51 – 60 ปี 

 
98 
218 
67 
17 

 
 24.50 
 54.50 
16.80 
4.20 

รวม 400  100.00 
ระดบัการศึกษา 

ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี
ปรญิญาตร ี
สงูกวา่ปรญิญาตร ี

 
34 
268 
98 

 
 8.50 

 67.00 
 24.50  

รวม 400  100.00 
อาชีพ 

ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
พนกังาน/ลกูจา้งบรษิทัเอกชน 
ประกอบธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย 
อื่นๆ 

 
32 
299 
66 
3 

 
 8.00 

74.00 
16.50 
0.80 

รวม 400 100.00 
รายได้เฉล่ียต่อเดือน 

10,000 – 19,999 บาท 
20,000 – 29,999 บาท 
30,000 – 39,999 บาท 
40,000 บาทขึน้ไป 

 
71 

117 
82 

130 

 
17.80 
29.20 
20.50 
32.50 

รวม 400 100.00 
 
 จากตาราง 3 สามารถสรุปจํานวนผูต้อบแบบสอบถามทีใ่ชเ้ป็นกลุ่มตวัอย่างในการศกึษา
ครัง้น้ีทัง้หมด 400 คน จาํแนกตามตวัแปรไดด้งัน้ี 
 อายุ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มอีายุ 29 – 39 ปี จาํนวน 218 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
54.50 รองลงมาคอื อายุ 18 - 28 ปี จาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.50 อายุ 40 - 50 ปี จาํนวน 
67 คน คดิเป็นรอ้ยละ 16.80 และ อาย ุ50 - 60 ปีจาํนวน 17 คน คดิเป็นรอ้ยละ 4.20 ตามลาํดบั 
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 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจาํนวน 268 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.00 รองลงมาคอื ระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.50 
และ ระดบัตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.50 ตามลาํดบั 
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพีพนักงาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน จํานวน 299 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 74.80 อาชพี รองลงมา คอื ประกอบธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย จาํนวน 66 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 16.50 อาชพี ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00 และ อื่นๆ 
อนัไดแ้ก่ ผูต้รวจสอบบญัช ีจาํนวน 3 คน คดิเป็นรอ้ยละ 0.80  
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 บาท
ขึน้ไป จาํนวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 – 29,999 บาท จาํนวน 
117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.20 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,000 – 39,999 บาทจาํนวน 82 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 20.50 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 – 19,999 บาท จาํนวน 71 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
17.80 
 เน่ืองจากขอ้มลูลกัษณะขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรไ์ดแ้ก่ อายุ และ อาชพี มคีวามถีใ่นกลุ่ม
ยอ่ยน้อยเกนิไป ผูว้จิยัจงึไดร้วบรวมกลุ่มขอ้มลูใหม ่ เพื่อใหก้ารกระจายของขอ้มลูมคีวามสมํ่าเสมอ 
และเพือ่ทาํการทดสอบสมมตฐิาน ซึง่ไดก้ลุ่มขอ้มลูใหม ่ดงัน้ี 
 
ตาราง 4 แสดงจาํนวนและรอ้ยละของขอ้มลูดา้นประชากรศาสตร ์ดา้นอาย ุและ อาชพี ทีท่าํการ  
     จดักลุ่มใหม ่
 

ข้อมลูด้านประชากรศาสตร ์ จาํนวน (คน) ร้อยละ 

อาย ุ
18 – 28 ปี 
29 - 39 ปี 
40 – 60 ปี 

 
 98 
218 
 84 

 
24.50 
54.50 
21.00 

รวม 400 100.0 
อาชีพ 

ขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ 
พนกังาน/ลกูจา้งบรษิทัเอกชน 
ประกอบธุรกจิสว่นตวั/คา้ขาย/อื่นๆ 

 
32 
299 
69 

 
8.00 

74.80 
17.20 

รวม  400 100.00 
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 จากตาราง 4 ผลการวเิคราะหข์อ้มลูลกัษณะขอ้มลูดา้นประชากรศาสตรท์ีเ่ป็นกลุ่มตวัอยา่ง
ในการศกึษาครัง้น้ีจาํนวน 400 คน ทีจ่ดักลุ่มใหม ่จาํแนกตวัแปรไดด้งัน้ี 
 อายุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 29 – 39 ปี จํานวน 218 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
54.50 รองลงมาคอื อาย ุ18 - 28 ปี จาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.50 อาย ุ40 –60 ปี จาํนวน 84 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 21 ตามลาํดบั 
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพี พนักงาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน จํานวน 299 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 74.80 อาชพีรองลงมา คอื ประกอบธุรกจิส่วนตวั/ค้าขาย/อื่นๆ จํานวน 69 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 17.20 และอาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00  
  
 2. การวิเคราะหข้์อมูลพฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี ไดแ้ก่ ความถีใ่นการใช้
บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรูคอฟฟ่ี การแนะนําให้
ผูอ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี และแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีในอนาคต โดยนําเสนอ
คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ดงัตารางต่อไปน้ี 
 

ตาราง 5 แสดงคา่ตํ่าสดุ สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร  
     รา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร (ครัง้ต่อสปัดาห)์ จากการตอบ 
     แบบสอบถาม 
 

   
 จากตาราง 5 พบว่า ผลการวเิคราะหข์อ้มูลค่าตํ่าสุด สูงสุด ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบน 
มาตรฐานเกีย่วกบัความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี (ครัง้ต่อสปัดาห)์ มากทีสุ่ด 6 ครัง้ต่อสปัดาห์
และน้อยทีส่ดุ 1 ครัง้ต่อสปัดาห ์โดยมคีา่เฉลีย่ประมาณ 2 ครัง้ต่อสปัดาหแ์ละมคีา่เบีย่งเบนมาตรฐาน
เทา่กบั 1.287  
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี MIN MAX X  S.D. 
ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
(ครัง้ต่อสปัดาห)์ 

1 6 2.00 1.287 
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ตาราง 6 แสดงคา่ตํ่าสดุ คา่สงูสดุ คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานเกีย่วกบัพฤตกิรรมคา่ใชจ้า่ยใน 
     การซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี (บาทต่อครัง้) จากการตอบแบบสอบถาม 
 

 
 จากตาราง 6 พบว่า ผลการวเิคราะหข์อ้มูลค่าตํ่าสุด สูงสุด ค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานเกีย่วกบัค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี (บาทต่อครัง้) มากทีสุ่ด 300 
บาทต่อครัง้และน้อยทีสุ่ด 50 บาทต่อครัง้ โดยมคี่าเฉลี่ยประมาณ 113.62 บาทต่อครัง้และมคี่า
เบีย่งเบนมาตรฐานเทา่กบั 45.898 
 
ตาราง 7 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน ของผูต้อบแบบสอบถามเกีย่วกบัการแนะนําให ้
     ผูอ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร และแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทร ู
     คอฟฟ่ี ในอนาคต 
 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี X  S.D. แปลผล 

การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

3.82 
 

0.826 ผูบ้รโิภคแนะนําใหผู้อ้ื่นมา
ใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 

แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่น
ในอนาคต 

3.99 
 

0.787 ผูบ้รโิภคจะมาใชบ้รกิารรา้
นทรคูอฟฟ่ี 

 
 จากตาราง 7 ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ใน
พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร โดยจําแนกตาม ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร ผูต้อบแบบสอบถามจะแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีโดยมคี่าเฉลี่ย
เทา่กบั 3.82 และดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคตผูต้อบแบบสอบถามจะ
มาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีโดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.99 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี MIN MAX X  S.D. 

คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิาร 
(บาทต่อครัง้) ในรา้นทรคูอฟฟ่ี 

50 300 113.62 45.898 
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 ตอนท่ี 3 การวิเคราะหข้์อมลูเก่ียวกบัปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
 
ตาราง 8 คา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
 

ปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ X  S.D. 
ระดบัความ
คิดเหน็ 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 3.86 0.509 เหน็ดว้ย 
ดา้นราคา 3.82 0.580 เหน็ดว้ย 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 3.98 0.636 เหน็ดว้ย 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 3.81 0.603 เหน็ดว้ย 
ดา้นพนกังาน 4.18 0.620 เหน็ดว้ย 
ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4.05 0.605 เหน็ดว้ย 
ดา้นกระบวนการ 4.19 0.564 เหน็ดว้ย 

รวมปัจจยัด้านส่วนประสมการตลาดบริการ 3.99 0.431 เหน็ดว้ย 

 
 จากตาราง 8 การวิเคราะห์ปจัจัยด้านส่วนประสมการตลาดบริการโดยรวม ผู้ตอบ
แบบสอบถามมคีวามคดิเหน็ด้วยต่อปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.99 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นด้วยต่อปจัจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นกระบวนการ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.19 ดา้นพนกังาน ดา้นการสรา้ง
และนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นการ
สง่เสรมิการตลาด โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.18 4.05 3.98 3.86 3.82 และ 3.81 ตามลาํดบั 
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ตาราง 9 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาดบรกิารดา้น 
     ผลติภณัฑ ์
 

ด้านผลิตภณัฑ ์
ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 

1. สนิคา้ในรา้นสว่นใหญ่มคีวามหลากหลายและ
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลกูคา้ 

3.91 .612 เหน็ดว้ย 

2. มกีารพฒันาสนิคา้ใหน่้าดงึดดูใจผูบ้รโิภคอยา่ง
สมํ่าเสมอ 

3.87 .649 เหน็ดว้ย 

3. สนิคา้ในรา้นสว่นใหญ่มคีวามสอดคลอ้งกบั
ภาพลกัษณ์ของแบรนดท์รคูอฟฟ่ี 

4.02 .629 เหน็ดว้ย 

4. สนิคา้ในรา้นสว่นใหญ่มเีอกลกัษณ์แตกต่างจากรา้น
กาแฟแบรนดอ์ื่นๆ 

3.63 .783 เหน็ดว้ย 

ด้านผลิตภณัฑโ์ดยรวม 3.86 .509 เหน็ดว้ย 

  
 จากตาราง 9 ผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปจัจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑอ์ยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.86 
 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑอ์ยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ สนิคา้ในรา้นสว่นใหญ่มคีวาม
สอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ของแบรนดท์รคูอฟฟ่ี โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.02 สนิคา้ในรา้นสว่นใหญ่มี
ความหลากหลายและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.91 มกีารพฒันา
สนิคา้ใหน่้าดงึดดูใจผูบ้รโิภคอย่างสมํ่าเสมอ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.87 สนิคา้ในรา้นสว่นใหญ่มี
เอกลกัษณ์แตกต่างจากรา้นกาแฟแบรนดอ์ื่นๆ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.63 ตามลาํดบั 
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ตาราง 10 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
     ดา้นราคา  
 

ด้านราคา 
ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 
1. ราคาสนิคา้มคีวามเหมาะสมกบัปรมิาณของสนิคา้ 3.77 .685 เหน็ดว้ย 
2. ราคาสนิคา้ทีจ่าํหน่ายในรา้นไมเ่ปลีย่นแปลงบ่อย
จนเกนิไป 

3.90 .707 เหน็ดว้ย 

3. ราคาสนิคา้มคีวามเหมาะสมกบักาํลงัซือ้ของลกูคา้ 3.79 .712 เหน็ดว้ย 

ด้านราคาโดยรวม 3.82 .580 เหน็ด้วย 

  
 จากตาราง 10 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาด
บรกิารดา้นราคาอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.82 
 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัดา้นส่วน
ประสมการตลาดบริการด้านราคาอยู่ในระดับเห็นด้วย ได้แก่ ราคาสินค้าที่จําหน่ายในร้านไม่
เปลีย่นแปลงบ่อยจนเกนิไป โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.90 ราคาสนิคา้มคีวามเหมาะสมกบักําลงัซือ้ของ
ลูกคา้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.79 ราคาสนิคา้มคีวามเหมาะสมกบัปรมิาณของสนิคา้ โดยมคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 3.77 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 11 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาดบรกิารดา้น 
     ชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  
 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 
ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 
1. ทาํเลทีต่ ัง้ของทางรา้น สามารถเดนิทางไปใชบ้รกิารได้
สะดวก 

4.14 .707 เหน็ดว้ย 

2. ขนาดของพืน้ทีร่า้น เอือ้ต่อการใชบ้รกิาร 4.05 .749 เหน็ดว้ย 
3. มจีาํนวนสาขาเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร 3.76 .809 เหน็ดว้ย 

ด้านช่องทางการจดัจาํหน่ายโดยรวม 3.98 .636 เหน็ด้วย 

 
 จากตาราง 11 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาด
บรกิารดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.98 
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 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัดา้นส่วน
ประสมการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย อยู่ในระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ ทําเลทีต่ ัง้ของทาง
รา้น สามารถเดนิทางไปใชบ้รกิารไดส้ะดวก โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.14 ขนาดของพืน้ทีร่า้น เอือ้ต่อ
การใชบ้รกิาร โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 มจีาํนวนสาขาเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร โดยมคี่าเฉลีย่
เทา่กบั 3.76 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 12 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
     ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 
1. มกีารลดราคาหรอืใหส้ว่นลดพเิศษทีน่่าดงึดดูใจใหม้า
ใชบ้รกิาร 

4.08 .775 เหน็ดว้ย 

2. สทิธพิเิศษ น่าดงึดดูใจใหล้กูคา้สมคัรสมาชกิ (ไดร้บั
สว่นลดเครือ่งดื่ม 15% และสว่นลดเบเกอรี ่10%) 

3.96 .792 เหน็ดว้ย 

3. สนิคา้ตวัอยา่งทีใ่หล้กูคา้ทดลองชมิ มคีวามน่าดงึดดูใจ 3.45 .796 เหน็ดว้ย 
4. สือ่ประชาสมัพนัธข์องรา้น มสีว่นชว่ยดงึดดูใจใหเ้กดิ
การซือ้สนิคา้ 

3.77 .795 เหน็ดว้ย 

ด้านการส่งเสริมการตลาดโดยรวม 3.81 .603 เหน็ดว้ย 

  
 จากตาราง 12 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาด อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.81 
 เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัดา้นส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการสง่เสรมิการตลาด อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ มกีารลดราคาหรอื
ใหส้ว่นลดพเิศษทีน่่าดงึดดูใจใหม้าใชบ้รกิาร โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.08 สทิธพิเิศษ น่าดงึดดูใจให้
ลูกคา้สมคัรสมาชกิ (ไดร้บัส่วนลดเครื่องดื่ม 15% และส่วนลดเบเกอรี ่10%) โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 
3.96 สื่อประชาสมัพนัธข์องรา้น มสีว่นช่วยดงึดดูใจใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.77 
สนิคา้ตวัอยา่งทีใ่หล้กูคา้ทดลองชมิ มคีวามน่าดงึดดูใจ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.45 ตามลาํดบั 
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ตาราง 13 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
     ดา้นพนกังาน 
 

ด้านพนักงาน 
ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 
1. พนกังานทีใ่หบ้รกิารมมีนุษยส์มัพนัธแ์ละมารยาททีด่ ี 4.16 .707 เหน็ดว้ย 
2. พนกังานทีใ่หบ้รกิารกระตอืรอืรน้ และเตม็ใจใหบ้รกิาร 4.15 .749 เหน็ดว้ย 
3. พนกังานทีใ่หบ้รกิารมบุีคลกิภาพ และการแต่งกาย
อยา่งเหมาะสม 

4.25 .809 เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 

ด้านพนักงานโดยรวม 4.18 .636 เหน็ด้วย 

 
 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะห์ระดบัความคิดเห็นเกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิารดา้นพนกังานอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.18 
 เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วน
ประสมการตลาดบรกิารดา้นพนักงานอยู่ในระดบัเหน็ด้วยอย่างยิง่ ได้แก่ มพีนักงานที่ใหบ้รกิารมี
บุคลกิภาพ และการแต่งกายอย่างเหมาะสม โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.25 และอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย 
ไดแ้ก่ พนกังานทีใ่หบ้รกิารมมีนุษยส์มัพนัธแ์ละมารยาททีด่ ีโดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.16 พนกังานที่
ใหบ้รกิารกระตอืรอืรน้ และเตม็ใจใหบ้รกิาร โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.15 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 14 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
     ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ  
 

 
ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 

1. การจดัตกแต่งรา้นมคีวามทนัสมยั และน่าดงึดดูใหเ้ขา้
มาใชบ้รกิาร 

4.11 .637 เหน็ดว้ย 

2. ทีน่ัง่ภายในรา้น มคีวามสะดวกสบาย 3.98 .754 เหน็ดว้ย 
3. ภายในรา้นสะอาดและเป็นระเบยีบ 4.08 .691 เหน็ดว้ย 
4. บรรยากาศภายในรา้นมคีวามเหมาะสม 4.04 .726 เหน็ดว้ย 

ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ
โดยรวม 

4.05 .605 เหน็ดว้ย 
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 จากตาราง 14 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาด
บรกิารดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.05 
 เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วน
ประสมการตลาดบรกิารดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพอยู่ในระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ 
การจดัตกแต่งรา้นมคีวามทนัสมยั และน่าดงึดูดใหเ้ขา้มาใชบ้รกิาร โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.11 
ภายในรา้นสะอาดและเป็นระเบยีบ โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.08 บรรยากาศภายในรา้นมคีวาม
เหมาะสม โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.04 ทีน่ัง่ภายในรา้น มคีวามสะดวกสบาย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
3.98 ตามลาํดบั 
 
ตาราง 15 แสดงคา่เฉลีย่และคา่เบีย่งเบนมาตรฐานของปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาดบรกิารดา้น 
     กระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ 
ระดบัความคิดเหน็ 

X  S.D. แปลผล 
1. ขัน้ตอนการสัง่สนิคา้ไมยุ่ง่ยาก ซบัซอ้น 4.21 .630 เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 
2. การสง่มอบสนิคา้มคีวามรวดเรว็ 4.14 .628 เหน็ดว้ย 
3. ใหบ้รกิารดว้ยความถูกตอ้งแมน่ยาํ 4.22 .617 เหน็ดว้ยอยา่งยิง่ 

ด้านกระบวนการโดยรวม 4.19 .564 เหน็ด้วย 
 
 จากตาราง 15 ผลการวเิคราะหร์ะดบัความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาด
บรกิารดา้นกระบวนการอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย มคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.19 
 เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัด้านส่วน
ประสมการตลาดบรกิารด้านกระบวนการอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ ไดแ้ก่ ใหบ้รกิารดว้ยความ
ถูกตอ้งแม่นยาํ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.22 ขัน้ตอนการสัง่สนิคา้ไม่ยุง่ยาก ซบัซอ้น โดยมคี่าเฉลีย่
เท่ากบั 4.21 และอยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ การสง่มอบสนิคา้มคีวามรวดเรว็ โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 
4.14 ตามลาํดบั 
 
 ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะหข้์อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ผูว้จิยัไดท้ําการ
วเิคราะหข์อ้มลูตามลาํดบั ดงัต่อไปน้ี  
สมมติฐานข้อท่ี 1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี 
และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีทีแ่ตกต่างกนั 
 สมมติฐานท่ี 1.1 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ ีอายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี
แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิาน ไดด้งัน้ี  
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 H0: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ ีอายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ ีอายแุตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีแตกต่างกนั 
 
 สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มเท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั 
ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)กต่็อเมื่อค่า 
Sig มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า
ค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยจะทําการทดสอบค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
 
ตาราง 16 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของ 
     สตรวียัทาํงานในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร จาํแนกตามอาย ุ
 
พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี ของสตรี

วยัทาํงานในพืน้ท่ีกรงุเทพมหานคร 
Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 7.768** 2 397 .000 
คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี .136 2 397 .873 
การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร 

4.053* 2 397 .018 

แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นใน
อนาคต 

.590 2 397 .555 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 จากตาราง16 ผลทดสอบความแปรปรวนดา้นพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของ
สตรวียัทํางานในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร จําแนกตามอายุ พบว่า ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้และ
บรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ีและแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตมคี่า Sig. เท่ากบั 
0.873 และ 0.555 ตามลาํดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา่ มคีา่ความแปรปรวนเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน 
ส่วนดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีและการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ใน
พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 และ 0.018 ตามลําดบั ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื
ปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนไม่
เทา่กนัจงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
  
ตาราง 17 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียั 
     ทาํงานในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ีและ 
     แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต จาํแนกตามอาย ุ 
 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
รา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียั

ทาํงานในพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร 

แหล่ง
ความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้
และบรกิารในรา้นทร ู 
คอฟฟ่ี 

Between 
Groups 

49.112 2 24.556 .012 .988 

Within 
Groups 

840479.598 397 2117.077   

Total 840528.710 399    
แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้น 
ทรคูอฟฟ่ี ของทา่นใน
อนาคต 

Between 
Groups 

4.897 2 2.449 4.016* .019 

Within 
Groups 

242.080 397 .610   

Total 246.978 399    
 

*ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
 

 จากตาราง 17 ผลการทดสอบความแตกต่างของของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ของสตรวียัทาํงานในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟ
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ฟ่ีจําแนกตามอายุ โดยใชส้ถติ ิF-test พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.998 ซึ่งมากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า อายุที่แตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ีไม่
แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 และผลการทดสอบความแตกต่างของของพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางานในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครในดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้
นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตจาํแนกตามอายุ โดยใชส้ถติ ิF-test พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.019 
ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั(H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และ หมายความว่า 
อายุทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ของท่านในอนาคต แตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
ดงันัน้ผูว้จิยัจงึไดนํ้าผลการวเิคราะหไ์ปเปรยีบเทยีบเชงิซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ธิี
ทดสอบแบบ LSD เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงั
ตาราง 18 
 
ตาราง 18 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งอายทุีแ่ตกต่างกนักบัดา้นแนวโน้มการใช ้
     บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต  
 

อาย ุ X  

อาย ุ18- 
28 ปี 

อาย ุ29 - 
39 ปี 

อาย ุ40 -
60 ปี  

3.90 3.95 4.20 
อาย ุ18 - 28 ปี   3.90 - - -0.367** 

(0.003) 
อาย ุ29 - 39 ปี   3.95 

 
 - -0.292** 

(0.006) 
อาย ุ40 - 60 ปี  4.20   - 
 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 18 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุต่างกนั
กบัแนวโน้มการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต โดยเปรยีบเทียบรายคู่ด้วยวธิี LSD 
พบวา่ 
 ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต พบว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 18 
– 28 ปี กบั ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุ40 - 60 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.003 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายรุะหวา่ง 18 – 28 ปี มแีนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในอนาคตแตกต่างเป็น
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รายคู่กบัผูโ้ดยสารทีม่อีายุ 40 - 60 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุ
18 – 28 ปี มแีนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในอนาคตน้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 40 - 60 ปี 
โดยมผีลต่างเทา่กบั 0.367 
 ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต พบว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 29 
– 39 ปี กบั ผูโ้ดยสารทีม่อีายุ 40 - 60 ปีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.006 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า 
ผูโ้ดยสารทีม่อีายุ 29 – 39 ปี มแีนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในอนาคตแตกต่างเป็นรายคู่กบั
ผูโ้ดยสารทีม่อีาย ุ40 - 60 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 29 – 39 
ปี มแีนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในอนาคตน้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 40 - 60 ปี โดยมี
ผลต่างเทา่กบั 0.292 

สว่นรายคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 
ตาราง 19 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งอายกุบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทร ู
     คอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
     และการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร เมือ่จาํแนกตามกลุ่ม 
     อาย ุโดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 

ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี Brown-
Forsythe 

8.712** 2 235.022 .000 

การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

Brown-
Forsythe 

5.483** 2 294.436 .005 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 19 ผลการทดสอบความแตกต่างของกลุ่มอายุกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น 
ทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ใน
การทดสอบพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) 
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้
นทรคูอฟฟ่ี ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีแตกต่างกนั อย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.01 จงึทําการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า
คา่เฉลีย่คูใ่ดบา้งแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ดงัตาราง 20 
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ตาราง 20 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งอายกุบั พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทร ู
     คอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี  
     โดยใชว้ธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  

อาย ุ18- 
28 ปี 

อาย ุ29 - 
39 ปี 

อาย ุ40 -
60 ปี  

3.90 3.95 4.20 
อาย ุ18 - 28 ปี   1.88 - - -0.658** 

(0.004) 
อาย ุ29 - 39 ปี   1.85 

 
 - -0.683** 

(0.001) 
อาย ุ40 - 60 ปี  2.54   - 
 

** มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
 
 จากตาราง 20 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุต่างกนั
กบัดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี พบวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุ18 – 28 ปี กบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่ี
อายุ 40 - 60 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกว่า 0.01 หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ
ระหว่าง 18 – 28 ปี มคีวามถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูโ้ดยสารทีม่อีาย ุ
40 - 60 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 18 – 28 ปี มคีวามถีใ่น
การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีน้อยกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุ40 - 60 ปี โดยมผีลต่างเทา่กบั 0.658 
 ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี พบว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 29 – 39 ปี กบั
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุ40 - 60 ปีมคีา่ Sig. เทา่กบั 0.001 ซึง่น้อยกวา่ 0.01 หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารที่
มอีายุ 29 – 39 ปี มคีวามถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุ
40 - 60 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 29 – 39 ปี มคีวามถีใ่น
การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี น้อยกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุ40 - 60 ปี โดยมผีลต่างเทา่กบั 0.683 
 สว่นรายคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 ผลการทดสอบความแตกต่างของกลุ่มอายุกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของ
สตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ที่
กรุงเทพมหานคร ในการทดสอบพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.005 ซึง่น้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธ 
สมมตฐิานหลกั (H0) ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพื้นที่
กรุงเทพมหานคร อยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 จงึทาํการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่



 68

โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Dunnett’s T3 เพื่อหาว่าค่าเฉลีย่คู่ใดบา้งแตกต่างกนัอย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
ตาราง 21 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งอายกุบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทร ู
     คอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้น 
     ทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร วธิกีารทดสอบแบบ Dunnett’s T3 
 

อาย ุ X  

อาย ุ18- 
28 ปี 

อาย ุ29 - 
39 ปี 

อาย ุ40 -
60 ปี  

3.70 3.78 4.07 
อาย ุ18 - 28 ปี   3.70 - - -0.367** 

(0.006) 
อาย ุ29 - 39 ปี   3.78 

 
 - -0.292** 

(0.011) 
อาย ุ40 - 60 ปี  4.07   - 
 
 จากตาราง 21 แสดงผลการเปรยีบเทยีบค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุต่างกนั
กบัดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร พบว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่ี
อายุ 18 – 28 ปี กบัผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 40 - 60 ปี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.006 ซึง่น้อยกว่า 0.01 
หมายความวา่ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายรุะหวา่ง 18 – 28 ปี มกีารแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูโ้ดยสารทีม่อีายุ 40 - 60 ปี อยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 18 – 28 ปี การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครน้อยกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุ40 - 60 ปี โดยมผีลต่างเทา่กบั 0.367 
 การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร พบว่าผูใ้ชบ้รกิารที่
มอีายุ 29 – 39 ปี กบัผูโ้ดยสารทีม่อีายุ 40 - 60 ปีมคี่า Sig. เท่ากบั 0.011 ซึง่น้อยกว่า 0.01 
หมายความว่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 29 – 39 ปี มกีารแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ใน
พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร แตกต่างเป็นรายคู่กบัผูโ้ดยสารทีม่อีายุ 40 - 60 ปี อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 29 – 39 ปี มกีารแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ใน
พืน้ทีก่รงุเทพมหานครน้อยกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุ40 - 60 ปี โดยมผีลต่างเทา่กบั 0.292 
 สว่นรายคูอ่ื่นๆไมพ่บความแตกต่างอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
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 สมมติฐานท่ี 1.2 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ ีระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิาร  
รา้นทรคูอฟฟ่ีแตกต่างกนั  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี  
 H0: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ ีระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีไม่
แตกต่างกนั  
 H1: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ ีระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี
แตกต่างกนั 
 สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way ANOVA) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มเท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั 
ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)กต่็อเมื่อค่า 
Sig มคีา่น้อยกวา่ 0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า
ค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 โดยจะทําการทดสอบค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มแตกต่างกนั 
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ตาราง 22 แสดงผลการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของ 
     สตรวียัทาํงานในเขตกรงุเทพมหานคร จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 

ของสตรวียัทาํงานในพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร 

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 5.510** 2 397 .004 
คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารใน
รา้นทรคูอฟฟ่ี  

.736 2 397 .479 

การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

.410 2 397 .664 

แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ของทา่นในอนาคต 

.119 2 397 .888 

 
 **มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 

 
 จากตาราง 22 ผลทดสอบความแปรปรวนดา้นพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของ
สตรวียัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามระดบัการศกึษา พบว่า ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อ
สินค้าและบริการในร้านทรูคอฟฟ่ี ด้านการแนะนําให้ผู้อื่นมาใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี ในพื้นที่
กรุงเทพมหานครและดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตมคี่า Sig. เท่ากบั 
0.479 0.664 และ 0.888 ตามลาํดบั ซึง่มากกวา่ 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธ
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบ
สมมตฐิาน สว่นดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.004 ซึง่น้อยกว่า 0.01 
นัน่คอืปฏเิสธสมมติฐานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า มคี่าความ
แปรปรวนไมเ่ทา่กนัจงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
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ตาราง 23 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียั 
     ทาํงานในเขตกรงุเทพมหานคร ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้น 
     การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครและดา้นแนวโน้มการใช ้
     บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต จาํแนกตามระดบัการศกึษา 
 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น 
ทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน
ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และ
บรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี  

Between Groups 270.283 2 135.141 .064 .938 
Within Groups 840258.427 397 2116.520   
Total 840528.710 399    

การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร 

Between Groups .110 2 .055 .080 .923 
Within Groups 272.288 397 .686   
Total 272.398 399    

แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต 

Between Groups .389 2 .195 .313 .731 
Within Groups 246.588 397 .621   
Total 246.978 399    

 
 จากตาราง 23 ผลการทดสอบความแตกต่างของของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ของสตรวียัทาํงานในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟ
ฟ่ี การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและแนวโน้มการใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต จําแนกตามระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิF-test พบว่ามคี่า Sig. 
เท่ากบั 0.938 0.923 และ 0.731 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิส
ธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ระดบัการศกึษาทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้
นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครและแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตไม่
แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05  
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ตาราง 24 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งอายกุบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น 
     ทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี  
     เมือ่จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
 
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 

ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
Brown-

Forsythe 
0.857 2 104.396 .427 

 
 จากตาราง 24 ผลการทดสอบความแตกต่างของกลุ่มระดบัการศกึษากบัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นท
รคูอฟฟ่ี ในการทดสอบพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.427 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมี
พฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ี ด้านความถี่ในการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีไม่แตกต่างกนั 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
  
 สมมติฐานท่ี 1.3 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี
แตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี  
 H0: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีแตกต่างกนั 
  สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มเท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั 
ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)กต่็อเมื่อค่า 
Sig มคี่าน้อยกว่า0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า
ค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 โดยจะทําการทดสอบค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั  
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั  
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง H1กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 
 
ตาราง 25 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีจาํแนก 
     ตามอาชพี  
 

 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 25 ผลทดสอบความแปรปรวนดา้นพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของ
สตรวียัทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามอาชพี พบว่า ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้และ
บรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
และดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตมคี่า Sig. เท่ากบั 0.846 0.198 และ 
0.514 ตามลําดบั ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนเท่ากนั จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน ส่วน
ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.026 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนไมเ่ท่ากนั
จงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ในการทดสอบสมมตฐิาน 
 
 
 
 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี ของ
สตรีวยัทาํงาน ในพืน้ท่ีกรงุเทพมหานคร 

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 3.689* 2 397 .026 

คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้น    
ทรคูอฟฟ่ี  

.167 2 397 .846 

การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ใน
พืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

1.624 2 397 .198 

แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นใน
อนาคต 

.667 2 397 .514 
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นคา่ใชจ้า่ย 
     ในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ใน 
     พืน้ทีก่รงุเทพมหานครและดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต จาํแนก 
     ตามอาชพี  
 
 

พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น 
ทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน
ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และ
บรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี  

Between Groups 5105.454 2 255.727 1.213 .298 
Within Groups 835423.256 397 2104.341   
Total 840528.710 399    

การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร 

Between Groups .316 2 .158 .231 .794 
Within Groups 272.081 397 .685   
Total 272.398 399    

แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต 

Between Groups 2.783 2 1.392 2.262 .105 
Within Groups 244.194 397 .615   
Total 246.978 399    

 
 จากตาราง 26 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี 
ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี ในพืน้ที่กรุงเทพมหานครและดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต 
จาํแนกตามอาชพีโดยใชส้ถติ ิF-test พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.298 0.794 และ 0.105 ซึง่มากกว่า 
0.05 จงึสรปุไดว้า่ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นค่าใชจ้่าย
ในการซื้อสนิคา้และบรกิารในรา้นทรูคอฟฟ่ี ด้านการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ใน
พืน้ทีก่รุงเทพมหานครและดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต ไมแ่ตกต่าง
กนั ทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง 
(H1)  
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ตาราง 27 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งอาชพีกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทร ู
     คอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี  
     เมือ่จาํแนกตามกลุ่มระดบัการศกึษา โดยใชส้ถติ ิBrown-Forsythe 
 
พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี 
ของสตรีวยัทาํงาน ในพืน้ท่ี
กรงุเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
Brown-

Forsythe 
1.072 2 79.354 .347 

 
 จากตาราง 27 ผลการทดสอบความแตกต่างของกลุ่มอาชพีกบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร   
รา้นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทร ู 
คอฟฟ่ี ในการทดสอบพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.347 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีไม่แตกต่างกนั อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
 สมมติฐานท่ี 1.4 ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมแีนวโน้มพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีแตกต่างกนัสามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานทางสถติไิดด้งัน้ี  
 H0: ผู้ใช้บรกิารที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัมแีนวโน้มพฤติกรรมการใช้บรกิาร    
รา้นทรคูอฟฟ่ีไมแ่ตกต่างกนั 
 H1: ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟ
ฟ่ีแตกต่างกนั 
  สําหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์จะใชก้ารทดสอบดว้ยการวเิคราะหค์วามแปรปรวนทาง
เดยีว (One Way Analysis of Variance: One Way Anova) การทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่ 95% โดยจะทาํการทดสอบความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน ถา้ความแปรปรวนของแต่ละ
กลุ่มเท่ากนั ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถา้ค่าความแปรปรวนแต่ละกลุ่มไม่เท่ากนั 
ใหท้ดสอบสมมตฐิานจากตาราง Brown-Forsythe test ซึง่จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)กต่็อเมื่อค่า 
Sig มคี่าน้อยกว่า0.05 และถา้สมมตฐิานขอ้ใดปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0)และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) ทีม่คีา่เฉลีย่อยา่งน้อยหน่ึงคูท่ีแ่ตกต่างกนัจะนําไปเปรยีบเทยีบเชงิซอ้น (Multiple Comparison) 
โดยใชว้ธิทีดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรอื Dunnett’s T3 เพื่อหาว่า
ค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 โดยจะทําการทดสอบค่าความ
แปรปรวนของแต่ละกลุ่มก่อน โดยใช ้Levene’s test ซึง่ตัง้สมมตฐิานดงัน้ี 
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 H0: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มเทา่กนั  
 H1: คา่ความแปรปรวนของแต่ละกลุ่มไมเ่ทา่กนั  
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชร้ะดบัความเชื่อมัน่รอ้ยละ 95 จะปฏเิสธสมมตฐิาน
หลกั (H0) และยอมรบัสมมตุฐิานรอง H1กต่็อเมื่อค่า Sig. มคี่าน้อยกว่า 0.05 ผลการทดสอบแสดงดงั
ตาราง 
 
ตาราง 28 แสดงการทดสอบคา่ความแปรปรวนของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตร ี
     วยัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร จาํแนกตามรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี ของสตรี
วยัทาํงาน ในพืน้ท่ีกรงุเทพมหานคร 

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 1.987 3 396 .115 

คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี  3.154* 3 396 .025 

การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร 

.740 3 396 .529 

แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นใน
อนาคต 

1.421 3 396 .236 

  
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

 
 จากตาราง 28 ผลการทดสอบความแปรปรวนของกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน ดา้นความถีใ่น
การใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
และแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต มคี่า Sig. เท่ากบั 0.115 0.529 และ 
0.236 ตามลําดบั ซึ่งมคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ค่าความแปรปรวนของขอ้มลูแต่ละกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนเท่ากนั   
จงึใชส้ถติ ิF-test ในการทดสอบสมมตฐิาน ส่วนดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรู
คอฟฟ่ี มคี่า Sig. เท่ากบั 0.025 ซึง่น้อยกว่า 0.05 นัน่คอืปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า มคี่าความแปรปรวนไม่เท่ากนัจงึใชส้ถติ ิBrown-Forsythe ใน
การทดสอบสมมตฐิาน 
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ตาราง 29 แสดงการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นความถีใ่น 
     การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ที ่
     กรงุเทพมหานครและแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต จาํแนกตามรายได ้
     เฉลีย่ต่อเดอืน 

 
 จากตาราง 29 ผลการทดสอบความแตกต่างของพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี 
ด้านความถี่ในการใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี การแนะนําให้ผูอ้ื่นมาใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพื้นที่
กรุงเทพมหานครและแนวโน้มการใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต จําแนกตามรายได้
เฉลีย่ต่อเดอืนโดยใชส้ถติ ิF-test พบว่ามคี่า Sig. เท่ากบั 0.381 0.159 และ 0.221 ซึง่มากกว่า 0.05 
จงึสรุปไดว้่า ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นความถี่
ในการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี  การแนะนําให้ผู้อื่ นมาใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี  ในพื้นที่
กรงุเทพมหานครและแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต ไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1)  
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการใช้บริการ
ร้าน ทรคูอฟฟ่ีของสตรีวยั

ทาํงาน ในพืน้ท่ี
กรงุเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี 

Between Groups 5.094 3 1.698 1.025 .381 

Within Groups 655.903 396 1.656   

Total 660.997 399    

การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร 

Between Groups 3.533 3 1.178 1.734 .159 

Within Groups 268.865 396 .679   

Total 272.398 399    

แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต 

Between Groups 2.726 3 .909 1.473 .221 

Within Groups 244.252 396 .617   

Total 246.978 399    
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ตาราง 30 แสดงผลการเปรยีบเทยีบคา่เฉลีย่รายคูร่ะหวา่งรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรมการใช ้
     บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้ 
     และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี เมือ่จาํแนกตามกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนโดยใชส้ถติ ิBrown- 
     Forsythe 
 
พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี 

ของสตรีวยัทาํงาน ในพืน้ท่ี
กรงุเทพมหานคร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

Levene’s 
Statistic 

df1 df2 Sig. 

คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารใน 
รา้นทรคูอฟฟ่ี 

Brown-
Forsythe 

.594 3 375.252 .619 

 
 จากตาราง 30 ผลการทดสอบความแตกต่างของกลุ่มรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนกบัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้
และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี ในการทดสอบพบว่า มคี่า Sig. เท่ากบั 0.619 ซึง่มากกว่า 0.05 นัน่คอื 
ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่าผูบ้รโิภคทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อ
เดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้และบรกิาร
ในรา้นทรคูอฟฟ่ีไมแ่ตกต่างกนั อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05  
 
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนักงาน ดา้นการสรา้งและ
นําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้
นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร  
 สามารถเขยีนเป็นสมมตฐิานยอ่ยไดด้งัน้ี 
 สมมติฐานท่ี 2.1 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการใชบ้รกิาร    
รา้นทรคูอฟฟ่ี 
 H0: ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร  
รา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี
 H1: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร     
รา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี
  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชส้ถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าคา่ความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็น
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อสิระต่อกนัหรอืหาความสมัพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ต่อเมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิมคี่าน้อย
กวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 
 
ตาราง 31 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรอื 
     พนกังาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัพฤตกิรรม 
     การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการใช ้
     บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ด้านความถ่ีในการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี 

r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.107* 0.033 ตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นราคา 0.175** 0.000 ตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 0.099* 0.048 ตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 0.046 0.361 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นพนกังาน 0.164** 0.001 ตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

0.73 0.145 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ เดยีวกนั 

ดา้นกระบวนการ 0.126** 0.012 ตํ่า เดยีวกนั 
ภาพรวมทัง้หมด 0.153** 0.002 ตํา่ เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 
*มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .05 

 
 จากตาราง 31 ผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านพนักงาน 
ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
ร้านทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการใช้บรกิารร้านทร ู  
คอฟฟ่ี ใช้สถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson product moment 
correlation coefficient) ซึง่เมื่อพจิารณาภาพรวมทัง้หมดพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร Sig. (2 tailed) เท่ากบั.002 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) และ  
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ปฎิเสธสมมตฐิานหลกั (H0) หมายความว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ภาพรวมมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
ด้านความถี่ในการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีค่า
สมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.153 นัน่คอื มคีวามสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบั
ความสมัพนัธต์ํ่า ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีไ่ดต้ัง้ไว ้หมายความว่า เมื่อผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็
เกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดขีึน้จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี เพิม่ขึน้ใน
ระดบัตํ่า และเมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นพบวา่สามารถอธบิายรายละเอยีดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 
นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของ
สตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอย่างมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และมคี่า r เท่ากบั 0.107 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่า  ใน
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านผลติภณัฑ์ดขีึน้ จะทําใหพ้ฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ด้านความถี่ในการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 ด้านราคา พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ที่กรุงเทพมหานครดา้นความถี่ใน
การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0. 01 นัน่คอืปฎเิสธ 
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ใน
พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 
0.05 และมคี่า r เท่ากบั 0.175 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่า  ในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาดขีึน้ 
จะทําให้พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี ด้านความถี่ในการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีของ
ผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ที่
กรุงเทพมหานครดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.048 ซึง่มี
คา่น้อยกวา่ 0. 05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
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การใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และมคี่า r เท่ากบั 0.175 นัน่คอืตวัแปร
ทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบั
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายดขีึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ใน
พืน้ทีก่รุงเทพมหานครดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.361 
ซึง่มคี่ามากกว่า 0. 05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) 
หมายความว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ไมม่คีวามสมัพนัธ์
กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นความถี่
ในการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านพนักงาน พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านพนักงาน มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.001 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 
นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนักงาน มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของ
สตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอย่างมนียัสาํคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.164 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่า  ใน
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านพนักงานดีขึ้น จะทําให้พฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ี ด้านความถี่ในการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 ด้านการสร้างและนําเสนอภาพลกัษณะทางกายภาพ พบว่าปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นการสรา้งและนําเสนอภาพลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ี มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.145 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 นัน่คอื ยอมรบัสมมตฐิาน
หลกั (H0) และปฎเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นการสรา้งและนําเสนอภาพลกัษณะทางกายภาพ ไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
ร้านทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการใช้บรกิารร้านทร ู 
คอฟฟ่ีอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 ด้านกระบวนการ พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
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ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.012 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 
นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัสว่นประสม
ทางการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี 
ของสตรีวยัทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ด้านความถี่ในการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีอย่างมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 และมคี่า r เท่ากบั 0.126 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์น
ระดบัตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นความถี่
ในการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 
 สมมติฐานท่ี 2.2 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้
และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี  
 H0: ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
รา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิาร
ในรา้นทรคูอฟฟ่ี 
 H1: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร     
รา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิาร
ในรา้นทรคูอฟฟ่ี  
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชส้ถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าคา่ความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็น
อสิระต่อกนัหรอืหาความสมัพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) กต่็อเมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิมคี่าน้อย
กวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 
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ตาราง 32 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรอื 
     พนกังาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัพฤตกิรรม 
     การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นคา่ใชจ้า่ยในการ 
     ซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี 
 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 

ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าและบริการใน 
ร้านทรคูอฟฟ่ี 

r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.084 0.092 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นราคา 0.081 0.104 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย -0.010 0.848 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 0.089 0.075 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นพนกังาน -0.012 0.814 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

-0.047 0.348 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 

ดา้นกระบวนการ -0.007 0.889 ไมม่คีวามสมัพนัธ ์ - 
ภาพรวมทัง้หมด 0.032 0.518 ไม่มี

ความสมัพนัธ ์
- 

 
 จากตาราง 32 แสดงการวเิคราะห์ความสมัพนัธ์ระหว่างปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้าน
พนักงาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้
และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี เมื่อพจิารณาเป็นรายดา้นพบว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านพนักงาน 
ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ มคี่า Sig เท่ากบั 0.092 
0.104 0.848 0.075 0.814 0.348 และ 0.889 ตามลําดบั ซึง่เมื่อพจิารณาภาพรวมทัง้หมดพบว่า 
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.518 ซึง่มคี่ามากกว่า 0.05 และ นัน่
คอืยอมรบัสมมตฐิานหลกั (H0) และปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการไม่มี
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ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 
 สมมติฐานท่ี 2.3 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 
 H0: ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารไม่มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
รา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้น 
ทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 H1: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร     
รา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้น 
ทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชส้ถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าคา่ความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็น
อสิระต่อกนัหรอืหาความสมัพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ต่อเมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิมคี่าน้อย
กวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 
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ตาราง 33 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังาน  
     ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัพฤตกิรรมการใช ้
     บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใช ้
     บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 

ด้านการแนะนําให้ผูอ่ื้นมาใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี  
ในพืน้ท่ีกรงุเทพมหานคร 

r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.450** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
ดา้นราคา 0.391** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 0.237** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 0.382** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน 0.338** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

0.338** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

ดา้นกระบวนการ 0.358** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ภาพรวมทัง้หมด 0.481** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 33 ผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านพนักงาน 
ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
รา้นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้
นทรูคอฟฟ่ี ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ใช้สถิติส ัมประสิทธิส์หสัมพันธ์อย่างง่ายของเพียร์สัน 
(Pearson product moment correlation coefficient) ซึง่เมื่อพจิารณาภาพรวมทัง้หมดพบว่า ปจัจยั
สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร Sig. (2 tailed) เท่ากบั.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธ 
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิาร ภาพรวมมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ใน
พืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.481 นัน่คอื มี
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ความสมัพนัธเ์ป็นไปในทศิทางเดยีวกนัในระดบัความสมัพนัธต์ํ่าซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีไ่ดต้ัง้ไว ้
หมายความวา่ เมือ่ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดขีึน้จะ
ทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นการ
แนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครเพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง และ
เมือ่พจิารณาเป็นรายดา้นสามารถอธบิายรายละเอยีดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑ ์มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนํา
ใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
และมคี่า r เท่ากบั 0.450 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลาง ในทศิทางเดยีวกนั 
กล่าวคือ ถ้าผู้ใช้บริการมีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้าน
ผลติภณัฑด์ขีึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิาร 
รา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง 
 ด้านราคา พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครดา้นการแนะนํา
ใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มี
คา่น้อยกวา่ 0. 01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ด้านการแนะนําให้ผู้อื่นมาใช้บรกิารร้านทร ู
คอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครอยา่งมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.391 
นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิาร
มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
ของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ที่
กรุงเทพมหานครด้านการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพื้นที่กรุงเทพมหานครมคี่า 
Sig. (2 tailed) เทา่กบั 0.000 ซึง่มคีา่น้อยกวา่ 0. 01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบั
สมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดั
จําหน่าย มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ี ของสตรีวยัทํางาน ในพื้นที่
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กรงุเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.237 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์น
ระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายดขีึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้
นทรูคอฟฟ่ี ด้านการแนะนําให้ผู้อื่นมาใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี ในพื้นที่กรุงเทพมหานครของ
ผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ใน
พืน้ทีก่รงุเทพมหานครดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร มี
ค่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และ
ยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการ
จดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครอยา่งมี
นยัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.382 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์น
ระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัส่วน
ประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการสง่เสรมิการตลาดดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครของผูใ้ชบ้รกิาร
เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ด้านพนักงาน พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านพนักงาน มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2 tailed) 
เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนักงาน มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนํา
ใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพืน้ที่กรุงเทพมหานครอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 
และมคี่า r เท่ากบั 0.338 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
พนักงานดขีึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิาร  
รา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ด้านการสร้างและนําเสนอภาพลกัษณะทางกายภาพ พบว่าปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นการสรา้งและนําเสนอภาพลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานครด้านการแนะนําให้ผู้อื่น    
มาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อย
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กว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยั
ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านการสร้างและนําเสนอภาพลักษณะทางกายภาพ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ
ทีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.338 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัค่อนขา้งตํ่า ใน
ทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาด
บรกิาร ดา้นการสรา้งและนําเสนอภาพลกัษณะทางกายภาพดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้
นทรูคอฟฟ่ี ด้านการแนะนําให้ผู้อื่นมาใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี ในพื้นที่กรุงเทพมหานครของ
ผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ด้านกระบวนการ พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครมคี่า Sig. (2 tailed) 
เท่ากบั 0. 000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.05 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนํา
ใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
และมคี่า r เท่ากบั 0.358 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
กระบวนการดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานครเพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 
 สมมติฐานท่ี 2.4 ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้
นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต 
 H0: ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้
นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร ด้านแนวโน้มการใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี 
ของทา่นในอนาคต 
 H1: ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร     
รา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ของทา่นในอนาคต 
 สาํหรบัสถติทิีใ่ชใ้นการวเิคราะห ์ จะใชส้ถติสิมัประสทิธิส์หสมัพนัธอ์ย่างงา่ยของเพยีรส์นั 
(Pearson product moment correlation coefficient) ใชห้าคา่ความสมัพนัธข์องตวัแปรสองตวัทีเ่ป็น
อสิระต่อกนัหรอืหาความสมัพนัธ์ระหว่างขอ้มูล 2 ชุด และการทดสอบสมมตฐิานใชร้ะดบัความ
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เชื่อมัน่รอ้ยละ 95 ดงันัน้จะปฏเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) ต่อเมื่อค่าระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิมคี่าน้อย
กวา่ 0.05 ผลการทดสอบสมมตฐิานแสดงดงัตาราง ต่อไปน้ี 
 
ตาราง 34 แสดงการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น 
     ผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นพนกังาน  
     ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัพฤตกิรรมการใช ้
     บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิาร   
     รา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต 
 

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 

ด้านแนวโน้มการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ีของท่าน 
ในอนาคต 

r 
Sig. 

(2 tailed) 
ระดบั 

ความสมัพนัธ ์
ทิศทาง 

ดา้นผลติภณัฑ ์ 0.424** 0.000 ปานกลาง เดยีวกนั 
ดา้นราคา 0.400** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย 0.240** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 0.363** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน 0.380** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

0.356** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 

ดา้นกระบวนการ 0.408** 0.000 คอ่นขา้งตํ่า เดยีวกนั 
ภาพรวมทัง้หมด 0.497** 0.000 ปานกลาง เดียวกนั 

 
**มนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั .01 

 
 จากตาราง 34 ผลการทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 
ดา้นผลติภณัฑ ์ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านพนักงาน 
ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้
นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี 
ของท่านในอนาคต ใช้สถิติสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์อย่างง่ายของเพยีร์สนั (Pearson product 
moment correlation coefficient) ซึง่เมื่อพจิารณาภาพรวมทัง้หมดพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร Sig. (2 tailed) เท่ากบั.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอืปฎเิสธสมมตฐิานหลกั 
(H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ภาพรวม



 90

มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี  ของสตรีวัยทํางาน  ในพื้นที่
กรุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตอย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ ์(r) เท่ากบั 0.497 นัน่คอื มคีวามสมัพนัธเ์ป็นไป
ในทศิทางเดยีวกนัในระดบัความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลางซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ได้ตัง้ไว ้
หมายความว่า เมื่อผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดขีึน้จะ
ทําให้พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี ของสตรีวยัทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ด้าน
แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตเพิม่ขึน้ในระดบัปานกลาง และเมื่อพจิารณา
เป็นรายดา้นพบวา่สามารถอธบิายรายละเอยีดแต่ละดา้นไดด้งัน้ี  
 ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่าปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่
มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
ว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านผลิตภณัฑ์ มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคตอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคีา่ r เทา่กบั 0.424 นัน่คอืตวั
แปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมคีวาม
คดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑด์ขีึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิาร
เพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ด้านราคา พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคา มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครดา้นแนวโน้มการ
ใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตมคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0. 
01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัสว่น
ประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านราคา มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี 
ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของท่านใน
อนาคตอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0. 400 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธใ์นระดบัคอ่นขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบั
ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นราคาดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัค่อนขา้ง
ตํ่า 
 ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทาง
การจดัจาํหน่าย มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ที่
กรุงเทพมหานครดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตมคี่า Sig. (2 tailed) 
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เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0. 01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง 
(H1) หมายความว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
และมคี่า r เท่ากบั 0.240 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
ช่องทางการจดัจําหน่ายดขีึน้ จะทําใหพ้ฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ด้านแนวโน้มการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นการ
ส่งเสรมิการตลาด มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ใน
พืน้ที่กรุงเทพมหานครดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตมคี่า Sig. (2 
tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร 
ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
และมคี่า r เท่ากบั 0.363 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้น
การสง่เสรมิการตลาดดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า  
 ด้านพนักงาน พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ด้านพนักงาน มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่
มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความ
วา่ ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนกังาน มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ของทา่นในอนาคตอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0.380 นัน่คอืตวัแปรทัง้
สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็
เกีย่วกบัปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นพนักงานดขีึน้ จะทําใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต ของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้
ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ด้านการสร้างและนําเสนอภาพลกัษณะทางกายภาพ พบว่าปจัจยัส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นการสรา้งและนําเสนอภาพลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิาร
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รา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต มคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มคี่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื 
ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า ปจัจยัสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร ดา้นการสรา้งและนําเสนอภาพลกัษณะทางกายภาพ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมา
ใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครอย่างมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r 
เท่ากบั 0.356 นัน่คอืตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื 
ถ้าผู้ใช้บรกิารมคีวามคิดเห็นเกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านการสร้างและ
นําเสนอภาพลกัษณะทางกายภาพดขีึน้ จะทาํใหพ้ฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นแนวโน้ม
การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคตของผูใ้ชบ้รกิารเพิม่ขึน้ในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
 ด้านกระบวนการ พบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการ มี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร
ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของท่านในอนาคตมคี่า Sig. (2 tailed) เท่ากบั 0.000 ซึง่มี
ค่าน้อยกว่า 0.01 นัน่คอื ปฎเิสธสมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) หมายความว่า 
ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ของท่านในอนาคต อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และมคี่า r เท่ากบั 0. 408 นัน่คอืตวัแปร
ทัง้สองมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัคอ่นขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็
เกี่ยวกบัปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ด้านกระบวนการดขีึน้ จะทําใหพ้ฤติกรรมการใช้
บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต เพิม่ขึน้ในระดบั
คอ่นขา้งตํ่า 
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สรปุผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 35  แสดงสรปุผลทดสอบสมมตฐิาน สมมตฐิานการวจิยั ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ลีกัษณะดา้น 
     ประชากรศาสตร ์ไดแ้ก่ อาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนั มผีล 
     ต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีทีแ่ตกต่างกนั 
 

 
 

ลกัษณะ
ประชากรศาสตร ์

พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี ของสตรีวยัทาํงานในพืน้ท่ี
กรงุเทพมหานคร 

ความถ่ีใน
การใช้บริการ

ร้าน 
ทรคูอฟฟ่ี 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
สินค้าและบริการ
ในร้านทรคูอฟฟ่ี 

การแนะนําให้
ผูอ่ื้นมาใช้บริการ
ร้านทรคูอฟฟ่ี 

ในพืน้ท่ี
กรงุเทพมหานคร 

แนวโน้มการใช้
บริการร้านทรู
คอฟฟ่ี ของท่าน

ในอนาคต 

อาย ุ  X   
ระดบัการศกึษา X X X X 
อาชพี X X X X 
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน X X X X 
 
หมายเหต ุ เครือ่งหมาย หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 (มคีวามแตกต่าง/สมัพนัธ)์ 
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ตาราง 36 แสดงสรปุผลทดสอบสมมตฐิาน สมมตฐิานการวจิยั ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาด 
     บรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด  
     ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ  
     มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ที ่
     กรงุเทพมหานคร 
 

 
 

ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบริการ 

พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี ของสตรีวยัทาํงานในพืน้ท่ี
กรงุเทพมหานคร 

ความถ่ีใน
การใช้บริการ

ร้าน 
ทรคูอฟฟ่ี 

ค่าใช้จ่ายในการซ้ือ
สินค้าและบริการ
ในร้านทรคูอฟฟ่ี 

การแนะนําให้
ผูอ่ื้นมาใช้บริการ
ร้าน ทรคูอฟฟ่ี  

ในพืน้ท่ี
กรงุเทพมหานคร 

แนวโน้มการใช้
บริการร้านทรู
คอฟฟ่ี ของท่าน

ในอนาคต 

ดา้นผลติภณัฑ ์  X   
ดา้นราคา  X   
ดา้นชอ่งทางการจดั
จาํหน่าย  X   

ดา้นการสง่เสรมิ
การตลาด 

X X   

ดา้นพนกังาน  X   
ดา้นการสรา้งและ
นําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ 

X X   

ดา้นกระบวนการ  X   
 
หมายเหต ุ เครือ่งหมาย หมายถงึ สอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน H1 (มคีวามแตกต่าง/สมัพนัธ)์ 
 
 

 



บทท่ี  5 
สรปุผล อภิปรายผลและข้อเสนอแนะ 

 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีความสมัพนัธ์ต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ผูว้จิยันําผลจาก
การวิเคราะห์ข้อมูลโดยมีประเด็นสําคญัที่จะนํามาสรุป อภิปรายผล และนําเสนอข้อเสนอแนะ
ผลการวจิยั ตามลาํดบัดงัน้ี 
 
สงัเขปการวิจยั 
 ความมุ่งหมายของการวิจยั  
 1.  เพื่อศกึษาปจัจยัทางประชากรศาสตร ์ประกอบดว้ย อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่มผีลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพื้นที่
กรงุเทพมหานคร 
 2.  เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคลหรอืพนักงาน ด้านการสร้างและ
นําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี
ของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
  
 ความสาํคญัของงานวิจยั 
 1.  เพื่อนําผลการวิจยัในส่วนของส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์ต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร มาพฒันาปจัจยั
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิารใหส้มัพนัธก์บัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค 
 2.  เพื่อใช้เป็นแนวทางในการดําเนินธุรกิจสําหรบัผู้ประกอบการร้านทรูคอฟฟ่ี ในพื้นที่
กรุงเทพมหานคร ซึ่งสามารถนําไปพจิารณาวางแผน ปรบัปรุง และกําหนดกลยุทธ์ทางการตลาด
รวมทัง้แนวทางการใหบ้รกิารเพือ่ใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้รโิภค 
 3.  เพื่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษาค้นคว้าสําหรบัผู้ที่สนใจทัว่ไป ได้ใช้ประโยชน์ใน
การศกึษาดา้นอื่นๆทีเ่กีย่วขอ้ง 
  
 สมมติฐานในการวิจยั 
 1. ผูใ้ช้บรกิารที่มลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีทีแ่ตกต่างกนั 
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 2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทาง
การจดัจําหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคลหรอืพนักงาน ด้านการสร้างและนําเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านทร ู  
คอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 

สรปุผลการวิจยั 
 จากการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีความสมัพนัธ์ต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของสตรวียัทาํงานในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร สามารถสรุปได้
ดงัน้ี 
  
 ผลการวิเคราะหข้์อมลูเชิงพรรณนา 
 ตอนท่ี 1 การวเิคราะหข์อ้มูลประชากรศาสตรข์องสตรวียัทํางานทีเ่คยใชบ้รกิารหรอืใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร พบวา่ 
 อายุ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีายุ 29 – 39 ปี จํานวน 218 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
54.50 รองลงมาคอื อาย ุ18 - 28 ปี จาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.50 อาย ุ40 –60 ปี จาํนวน 84 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 21 ตามลาํดบั 
 ระดบัการศึกษา ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่มรีะดบัการศกึษาปรญิญาตร ีจาํนวน 268 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 67.00 รองลงมาคอื ระดบัสงูกวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 98 คน คดิเป็นรอ้ยละ 24.50 
และ ระดบัตํ่ากวา่ปรญิญาตร ีจาํนวน 34 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.50 ตามลาํดบั 
 อาชีพ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มอีาชพี พนักงาน/ลูกจา้งบรษิทัเอกชน จํานวน 299 
คน คดิเป็นรอ้ยละ 74.80 อาชพีรองลงมา คอื ประกอบธุรกจิส่วนตวั/ค้าขาย/อื่นๆ จํานวน 69 คน 
คดิเป็นรอ้ยละ 17.20 และอาชพีขา้ราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ จาํนวน 32 คน คดิเป็นรอ้ยละ 8.00 
ตามลาํดบั 
 รายได้เฉล่ียต่อเดือน ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 40,000 บาท
ขึน้ไป จาํนวน 130 คน คดิเป็นรอ้ยละ 32.50 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 20,000 – 29,999 บาท จาํนวน 
117 คน คดิเป็นรอ้ยละ 29.20 รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 30,000 – 39,999 บาทจาํนวน 82 คน คดิเป็น
รอ้ยละ 20.50 และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,000 – 19,999 บาท จาํนวน 71 คน คดิเป็นรอ้ยละ 
17.80 
 ตอนท่ี 2 การวเิคราะหข์อ้มลูพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ไดแ้ก่ ความถีใ่นการใช้
บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ค่าใชจ้่ายโดยเฉลี่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรูคอฟฟ่ี การแนะนําให้
ผูอ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี และแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคต 
 1. ด้านความถ่ีในการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ี (ครัง้ต่อสปัดาห)์ ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามถีใ่น
การใชบ้รกิาร โดยมคีา่เฉลีย่ 2 ครัง้ต่อสปัดาห ์
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 2. ด้านค่าใช้จ่ายในการซ้ือสินค้าและบริการ (บาทต่อครัง้) ในร้านทรูคอฟฟ่ี 
ผูใ้ชบ้รกิารใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี โดยมคี่าเฉลีย่ 113.62 บาท ครัง้ต่อ
สปัดาห ์
 3. ด้านการแนะนําให้ผู้อ่ืนมาใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี ในพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร 
ผูใ้ชบ้รกิารจะแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร โดยมคีา่เฉลีย่ 3.82  
 4. ด้านแนวโน้มการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี ของท่านในอนาคต ผู้ใช้บริการมี
แนวโน้มใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคต โดยมคีา่เฉลีย่ 3.99 
 
 ตอนท่ี 3 การวเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร 7 ดา้น 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรอื
พนกังาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ 
 1.  ด้านผลิตภณัฑ ์ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็โดยรวมต่อดา้นผลติภณัฑ ์ในระดบัเหน็ดว้ย 
โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.86 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยั
ดา้นสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ ์ในระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ สนิคา้ในรา้นสว่นใหญ่มี
ความสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ของแบรนดท์รคูอฟฟ่ี สนิคา้ในรา้นส่วนใหญ่มคีวามหลากหลายและ
สอดคล้องกบัความต้องการของลูกค้า มกีารพฒันาสนิค้าให้น่าดึงดูดใจผู้บรโิภคอย่างสมํ่าเสมอ 
สนิคา้ในรา้นส่วนใหญ่มเีอกลกัษณ์แตกต่างจากรา้นกาแฟแบรนดอ์ื่นๆ 4.02 3.91 3.87 3.63 
ตามลาํดบั 
 2.  ด้านราคา ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็โดยรวมต่อดา้นราคา ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมี
ค่าเฉลี่ยเท่ากบั 3.82 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัดา้น
ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคา ในระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ ราคาสนิคา้ทีจ่ําหน่ายในรา้นไม่
เปลี่ยนแปลงบ่อยจนเกนิไป ราคาสนิคา้มคีวามเหมาะสมกบักําลงัซื้อของลูกคา้ ราคาสนิคา้มคีวาม
เหมาะสมกบัปรมิาณของสนิคา้ 3.90 3.79 3.77 ตามลาํดบั 
 3.  ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็โดยรวมต่อดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่ายในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 3.98 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิาร
มคีวามคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ในระดบั
เหน็ดว้ย ไดแ้ก่ ทําเลทีต่ ัง้ของทางรา้น สามารถเดนิทางไปใชบ้รกิารไดส้ะดวก ขนาดของพืน้ทีร่า้น 
เอือ้ต่อการใชบ้รกิาร มจีาํนวนสาขาเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร 4.14 4.05 3.76 ตามลาํดบั 
 4.  ด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ใช้บรกิารมคีวามคดิเหน็โดยรวมต่อด้านการส่งเสรมิ
การตลาด ในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 3.81 เมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารมี
ความคดิเหน็เกีย่วกบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดในระดบั
เหน็ดว้ย ไดแ้ก่ มกีารลดราคาหรอืใหส้่วนลดพเิศษทีน่่าดงึดูดใจใหม้าใชบ้รกิาร สทิธพิเิศษ น่าดงึดูด
ใจใหลู้กคา้สมคัรสมาชกิ (ไดร้บัสว่นลดเครื่องดื่ม 15% และส่วนลดเบเกอรี ่10%) สื่อประชาสมัพนัธ์
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ของรา้น มสีว่นชว่ยดงึดดูใจใหเ้กดิการซือ้สนิคา้ สนิคา้ตวัอยา่งทีใ่หล้กูคา้ทดลองชมิ มคีวามน่าดงึดดู
ใจ4.08 3.96 3.77 3.45 ตามลาํดบั 
 5.  ด้านพนักงาน ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็โดยรวมต่อดา้นบุคคลหรอืพนกังานในระดบั
เห็นด้วย โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.18 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าผู้ใช้บริการมีความคิดเห็น
เกี่ยวกับปจัจัยด้านส่วนประสมการตลาดบริการด้านบุคคลหรือพนักงาน ได้แก่ มีพนักงานที่
ใหบ้รกิารมบุีคลกิภาพและการแต่งกายอย่างเหมาะสมอยู่ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ โดยมคี่าเฉลี่ย
เท่ากบั 4.25 และ พนักงานที่ใหบ้รกิารมมีนุษยส์มัพนัธ์และมารยาททีด่ ีพนักงานที่ใหบ้รกิาร
กระตอืรอืรน้ และเตม็ใจใหบ้รกิาร อยูใ่นระดบัเหน็ดว้ย โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.16 4.15 ตามลาํดบั 
 6. ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็โดยรวม
ต่อดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพในระดบัเหน็ดว้ย โดยมคี่าเฉลีย่เท่ากบั 4.05 เมื่อ
พจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัปจัจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
บรกิารดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพในระดบัเหน็ดว้ย ไดแ้ก่ การจดัตกแต่งรา้นมี
ความทนัสมยั และน่าดงึดดูใหเ้ขา้มาใชบ้รกิาร ภายในรา้นสะอาดและเป็นระเบยีบ บรรยากาศภายใน
รา้นมคีวามเหมาะสม ทีน่ัง่ภายในรา้น มคีวามสะดวกสบาย 4.11 4.08 4.04 3.98 ตามลาํดบั 
 7.  ด้านกระบวนการ ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็โดยรวมต่อดา้นกระบวนการในระดบัเหน็
ดว้ย โดยมคี่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.19 เมื่อพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่าผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบั
ปจัจยัดา้นส่วนประสมการตลาดบรกิารดา้นกระบวนการ ในระดบัเหน็ดว้ยอย่างยิง่ ไดแ้ก่ ใหบ้รกิาร
ดว้ยความถูกต้องแม่นยํา ขัน้ตอนการสัง่สนิคา้ไม่ยุ่งยาก ซบัซ้อน 4.22 4.21 ตามลําดบัและอยู่ใน
ระดบัเหน็ดว้ยไดแ้ก่ การสง่มอบสนิคา้มคีวามรวดเรว็ โดยมคีา่เฉลีย่เทา่กบั 4.14  
  
 ตอนท่ี 4: การวิเคราะหข้์อมลูการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อท่ี 1 ผู้ใช้บริการท่ีมีลกัษณะด้านประชากรศาสตร ์ได้แก่ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ และรายได้เฉล่ียต่อเดือนท่ีแตกต่างกนั มีผลต่อพฤติกรรมการใช้บริการร้า
นทรคูอฟฟ่ีท่ีแตกต่างกนั สามารถสรปุได้ดงัน้ี  
 1. ผูใ้ชบ้รกิารที่มอีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีดา้นความถี่ใน
การใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีแตกต่างกนัทีร่ะดบันัยสําคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งสอดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้โดย โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 18 – 28 ปี มคีวามถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีน้อยกว่า
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 40 - 60 ปี และ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 29 – 39 ปี มคีวามถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี น้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 40 - 60 ปี ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้และบรกิารในรา้นทรูคอฟฟ่ีไม่แตกต่างกนัระดบั
นัยสําคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ผู้ใช้บริการที่มีอายุแตกต่างกนัมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีแตกต่างกนัที่
ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 18 – 28 ปี 



 99

จะแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีน้อยกว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 40 - 60 ปี และผูใ้ชบ้รกิารที่
มอีาย ุ29 – 39 ปี มกีารแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีน้อยกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 40 - 60 
ปี ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคตแตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้
ไว ้โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 18 – 28 ปี มแีนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในอนาคตน้อยกว่า
ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 40 - 60 ปี และผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุ 29 – 39 ปี มแีนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ีในอนาคตน้อยกวา่ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาย ุ40 - 60 ปี  
 2.  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้น
ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีไม่แตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้ง
กบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว้ ผูใ้ช้บรกิารที่มรีะดบัการศกึษาแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ีดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ีไมแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ ผู้ใช้บริการที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมี
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีไม่แตกต่าง
กนัที่ระดบันัยสําคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้และ ผูใ้ชบ้รกิารที่มรีะดบั
การศึกษาแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีด้านแนวโน้มการใช้บรกิารร้านทร ู
คอฟฟ่ีในอนาคตไมแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 3. ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นความถีใ่น
การใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีไม่แตกต่างกันที่ระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ ผู้ใช้บรกิารที่มอีาชีพแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีด้าน
ค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ีไม่แตกต่างกนัทีร่ะดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ0.05 
ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้
นทรคูอฟฟ่ีดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีไมแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ
0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้และ ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพีแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้
บริการร้านทรูคอฟฟ่ีด้านแนวโน้มการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีในอนาคตไม่แตกต่างกนัที่ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 4. ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี
ด้านความถี่ในการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีไม่แตกต่างกนัที่ระดบันัยสําคญัทางสถิติ 0.05 ซึ่งไม่
สอดคล้องกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ผูใ้ชบ้รกิารทีม่รีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนแตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ีไมแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบั
นัยสําคญัทางสถติ ิ0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมตฐิานที่ตัง้ไว ้ผูใ้ช้บรกิารที่มรีายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืน
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี
ไมแ่ตกต่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้และ ผูใ้ชบ้รกิาร
ที่มรีายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีด้านแนวโน้มการใช้
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บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีในอนาคตไม่แตกต่างกนัที่ระดบันัยสําคญัทางสถิต ิ0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบั
สมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  
 สมมติฐานข้อท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ ์
ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน 
ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มีความสมัพนัธ์กบั
พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรคูอฟฟ่ีของสตรีวยัทาํงาน ในพื้นท่ีกรงุเทพมหานคร จากการ
วิเคราะหค์วามสมัพนัธส์ามารถสรปุได้ดงัน้ี 
 1. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้
นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี
ผลการวจิยัพบวา่  
  ด้านผลิตภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟ
ฟ่ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยตวัแปรทัง้
สองมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ช้บรกิารมคีวามคดิเหน็ดา้น
ผลติภณัฑด์ขีึน้จะทาํใหค้วามถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
  ด้านราคา ดา้นราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีดา้น
ความถี่ในการใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีอย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธใ์นระดบัตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ดา้นราคาดขีึน้จะ
ทาํใหค้วามถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้า
ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายดขีึน้จะทําใหค้วามถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ีเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
  ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่มีความสัมพันธ์กับ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งมนียัสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  ด้านบคุคลหรือพนักงาน ดา้นบุคคลหรอืพนกังานมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 
โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผู้ใช้บรกิารมคีวาม
คดิเหน็ดา้นบุคคลหรอืพนกังานดขีึน้จะทาํใหค้วามถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
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  ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
  ด้านกระบวนการ ดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ีดา้นความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยตวัแปร
ทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ช้บรกิารมคีวามคดิเหน็ด้าน
กระบวนการดขีึน้จะทาํใหค้วามถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีเพิม่ขึน้ในระดบัตํ่า 
 2. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้
นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารใน
รา้นทรคูอฟฟ่ี ผลการวจิยัพบวา่ 
  ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ประกอบดว้ย ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน ดา้นการสรา้งและ
นําเสนอลกัษณะทางกายภาพ และดา้นกระบวนการ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้
นทรูคอฟฟ่ีด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อสนิค้าและบรกิารในรา้นทรูคอฟฟ่ี อย่างมนีัยสําคญัทางสถิติที่
ระดบั 0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้
 3. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น 
ทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ที่กรุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ผลการวจิยัพบวา่ 
  ด้านผลิตภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟ
ฟ่ีดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดย     
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวาม
คิดเห็นด้านผลิตภัณฑ์ดีขึ้นจะทําให้ด้านการแนะนําให้ผู้อื่นมาใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีในระดับ     
ปานกลาง 
  ด้านราคา ดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นการ
แนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมี
ความสมัพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ดา้น
ผลติภณัฑด์ขีึน้จะทาํใหด้า้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีด้านการแนะนําให้ผู้อื่นมาใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีอย่างมี
นัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายดขีึน้จะทําใหด้า้นการ
แนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
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  ด้านการส่งเสริมการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีอย่างมนีัยสําคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัคอ่นขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื 
ถ้าผูใ้ช้บรกิารมคีวามคดิเหน็ด้านการส่งเสรมิการตลาดดขีึน้จะทําใหด้้านการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
  ด้านบคุคลหรือพนักงาน ดา้นบุคคลหรอืพนกังานมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีอย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่
ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้า
ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ดา้นบุคคลหรอืพนักงานดขีึน้จะทําใหด้า้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิาร 
รา้นทรคูอฟฟ่ีในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
  ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบั
ค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ดา้นการสรา้งและนําเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพดขีึน้จะทาํใหด้า้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในระดบัค่อนขา้ง
ตํ่า 
  ด้านกระบวนการ ดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ีดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดย
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวาม
คดิเห็นด้านกระบวนการดีขึ้นจะทําให้ด้านการแนะนําให้ผู้อื่นมาใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีในระดบั
คอ่นขา้งตํ่า 
 4. ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิาร    
รา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ของทา่นในอนาคต ผลการวจิยัพบวา่ 
  ด้านผลิตภณัฑ ์ดา้นผลติภณัฑม์คีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟ
ฟ่ีดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีในอนาคตอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดย   
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ระดบัปานกลาง ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวาม
คิดเห็นด้านผลิตภณัฑ์ดีขึ้นจะทําให้ด้านแนวโน้มการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีในอนาคตในระดบั   
ปานกลาง 
  ด้านราคา ด้านราคามคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีด้าน
แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคตอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้
สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ดา้น
ผลติภณัฑด์ขีึน้จะทาํใหด้า้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคตในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
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  ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านช่องทางการจัดจําหน่ายมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีด้านแนวโน้มการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีในอนาคตอย่างมี
นัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธ์ระดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทาง
เดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ช้บรกิารมคีวามคดิเหน็ด้านช่องทางการจดัจําหน่ายดขีึน้จะทําใหด้า้น
แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคตในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
  ด้านการส่งเสริมการตลาด ดา้นการส่งเสรมิการตลาดมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคตอย่างมนีัยสาํคญัทาง
สถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื 
ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ดา้นการส่งเสรมิการตลาดดขีึน้จะทําใหด้า้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้น 
ทรคูอฟฟ่ีในอนาคตในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
  ด้านบคุคลหรือพนักงาน ดา้นบุคคลหรอืพนกังานมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคตอย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้า
ผูใ้ช้บรกิารมคีวามคดิเหน็ดา้นบุคคลหรอืพนักงานดขีึน้จะทําใหด้า้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ีในอนาคตในระดบัคอ่นขา้งตํ่า 
  ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้
นทรคูอฟฟ่ีในอนาคตอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบั
ค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถ้าผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ดา้นการสรา้งและนําเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพดีขึ้นจะทําให้ด้านแนวโน้มการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีในอนาคตในระดบั
คอ่นขา้งตํ่า 
  ด้านกระบวนการ ดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรู
คอฟฟ่ีดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคตอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดย
ตวัแปรทัง้สองมคีวามสมัพนัธร์ะดบัค่อนขา้งตํ่า ในทศิทางเดยีวกนั กล่าวคอื ถา้ผูใ้ชบ้รกิารมคีวาม
คดิเหน็ดา้นกระบวนการดขีึน้จะทําใหด้้านแนวโน้มการใช้บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีในอนาคตในระดบั
คอ่นขา้งตํ่า 
 
อภิปรายผลการวิจยั 
 ผลการวจิยั “ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธ์ต่อพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร” อภปิรายผลไดด้งัน้ี 
 1. ผูใ้ช้บรกิารที่มลีกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อายุ ระดบัการศกึษา อาชพี และ
รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีทีแ่ตกต่างกนั 
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   อายุ พบว่า อายุทีต่่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้นความถี่ในการใชบ้รกิาร 
การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิาร และแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคตต่างกนัที่ระดบันัยสําคญัทาง
สถติ ิ0.05 ซึง่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้โดยผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 40 - 60 ปี มพีฤตกิรรม
การใชบ้รกิารมากว่าผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีายุระหว่าง 18 - 28 ปีและ 29 - 39 ปี อาจเน่ืองมาจาก กลุ่มวยั
ทํางานตอนปลายเป็นวยัทีต่อ้งการความเป็นมาตรฐานเกีย่วกบัสนิคา้และบรกิารทีส่ามารถคาดหวงั
ได ้ซึง่ต่างกบักลุ่มวยัทาํงานตอนตน้ทีอ่ยากทดลองสนิคา้และสถานทีแ่ปลกใหม่ ตามกระแสนิยม ณ 
เวลาใดเวลาหน่ึง ซึง่สอดคลอ้งกบัการศกึษาของศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2538: 41) ทีไ่ดก้ล่าวถงึการแบ่ง
ตลาดตามตวัแปรด้านประชากรศาสตร์ ซึ่งอายุ ก็เป็นปจัจยัหน่ึงที่ทําใหค้นมคีวามแตกต่างกนัใน
เรื่องความคดิและพฤตกิรรม นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนิตา เวสารชักติต ิ(2557) ที่
ไดศ้กึษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟ
สด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หน่ึง ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่อีายุแตกต่างกนัมี
แนวโน้มพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หน่ึง ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใช้
บรกิารแตกต่างกนัเน่ืองจาก คนวยัทํางานตอนต้นมคีวามเปิดกว้าง กล้าที่จะลองชมิกาแฟสดใน
หลากหลายยีห่อ้ ไมค่อ่ยยดึตดิกบัความจาํเจ รสชาตเิดมิๆอยูต่ลอดเวลา แต่ในขณะทีก่ลุ่มวยัทาํงาน
ตอนปลายจะนิยมดื่มกาแฟสดในยีห่อ้ทีต่นเองชื่นชอบและประทบัในรสชาตมิากกว่า และสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของพมิานมาศ ลเีลศิวงศ์ภกัด ี(2552) ที่ไดศ้กึษาถงึความพงึพอใจและพฤติกรรมการ
บรโิภคของลูกคา้ทีม่คีวามสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้น Sorbet; & Sherbet โกลเดน้ เพลซ 
ซึ่งผลการวจิบัพบว่า ลูกคา้ที่มอีายุแตกต่างกนัมแีนวโน้มพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น Sorbet & 
Sherbet ดา้นการกลบัมาใชบ้รกิารในอนาคตแตกต่างกนั  
  ส่วนอายุที่ต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมการใช้บรกิารด้านค่าใช้จ่ายในการซื้อสนิค้าและ
บรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ีไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิาน
ทีต่ ัง้ไว ้ เน่ืองจากพฤตกิรรมดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิาร เป็นพฤตกิรรมทีม่าจากสิง่เรา้
จากสภาพแวดล้อมดา้นต่างๆกระตุ้นใหเ้กดิการตอบสนองอกีทัง้กลุ่มวยัทํางานเป็นกลุ่มที่มรีายได้
เป็นของตนเอง จึงสามารถใช้จ่ายเพื่อตอบสนองความต้องการของตนเองได้ ซึ่งสอดคล้องกับ
การศึกษาของ วุฒ ิสุขเจรญิ (2555) ที่ได้กล่าวถึงปจัจยัที่กําหนดพฤติกรรมของผู้บรโิภคมาจาก
ปจัจยัภายนอก เช่น กจิกรรมการตลาดของบรษิทั ภาวะแวดลอ้ม ชัน้ทางสงัคม และปจัจยัภายใน 
เช่นการรบัรู ้แรงจูงใจ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ลดัดา พุทธวารกีานต์ (2550) ทีไ่ดศ้กึษาเรื่อง 
พฤตกิรรมและความพงึพอใจโดยรวมในการบรโิภคเครื่องดื่มกาแฟสดที่รา้นTrue Coffee สาขา
อาคารทรู ทาวเวอร์ ถนนรชัดาภิเษก กรุงเทพฯ พบว่า ผู้บรโิภคที่มอีายุต่างกนัมพีฤติกรรมการ
บรโิภคกาแฟสดทีร่า้น True Coffee สาขาอาคาร ทรู ทาวเวอร ์ถนนรชัดาภเิษก กรุงเทพฯ ดา้น
คา่ใชจ้า่ยในการบรโิภคกาแฟสดทีร่า้น True Coffee ต่อครัง้ไมแ่ตกต่างกนั  
  ระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารไมแ่ตกต่างกนั ทีร่ะดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่
ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้เน่ืองจากเมื่อผูใ้ชบ้รกิารเขา้มาใชบ้รกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี ไมว่่าจะ
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มอีาชพี การศกึษา หรอืรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนอยูร่ะดบัใดกส็ามารถเขา้ใชบ้รกิาร โดยไดร้บัการบรกิาร
ทีไ่ม่แตกต่างกนัและสามารถเขา้ใชบ้รกิารไดส้ะดวกซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ชื่นอารมย ์โสภณ
ธรรมกร (2549) ทีไ่ดศ้กึษาเรื่อง ทศันคตขิองผูบ้รโิภคทีม่ต่ีอรา้นกาแฟ Delifrance พบว่าผูบ้รโิภคที่
ม ีอายุ ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ส่วนตวัต่อเดอืนแตกต่างกนั มพีฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น
กาแฟ Delifrance ของผูบ้รโิภคไม่แตกต่างกนั เพราะผูบ้รโิภคสามารถซือ้กาแฟบรโิภคไดส้ะดวก 
และมรีา้นกาแฟจาํหน่ายอยา่งแพรห่ลาย จงึสง่ผลใหพ้ฤตกิรรมการบรโิภคไมแ่ตกต่างกนั  
  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ ีอาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ีไม่
ต่างกนัที่ระดบันัยสําคญัทางสถติิ 0.05 ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว ้ ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวจิยัของณรงค ์วรรณากุลพงษ์ (2546) ทีไ่ดศ้กึษาเรื่อง ทศันคตแิละพฤตกิรรมการบรโิภคกาแฟ
คัว่บด (กาแฟสด) รา้นแบลค็แคนยอน ในศูนยก์ารคา้มาบุญครอง พบว่า ผูบ้รโิภคที่ม ีอายุ อาชพี 
แตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการบรโิภคกาแฟคัว่บด (กาแฟสด) รา้นแบลค็แคนยอน ในศูนยก์ารคา้มา
บุญครองดา้นคา่ใชจ้า่ยในการบรโิภคเฉพาะกาแฟสดต่อครัง้ไมแ่ตกต่างกนั  
  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่ ีอาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารไมต่่างกนัทีร่ะดบันยัสาํคญัทาง
สถติ ิ0.05 ซึง่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ และไม่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ธนิตา เวสารชั
กติต ิ(2557) ที่ไดศ้กึษาเรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการใช้
บรกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หน่ึง ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้รโิภคทีม่ี
ระดบัการศกึษาแตกต่างกนัมแีนวโน้มพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หน่ึงดา้น
แนะนําบุคคลอื่นใหม้าใชบ้รกิารแตกต่างกนั เน่ืองจากการศกึษาทําใหค้นมคีวามรูแ้ตกต่างกนัทําให้
สามารถเข้าใจในข่าวสารการส่งเสริมการขายได้ไม่เหมือนกัน และผู้ที่มีการศึกษาสูงกว่าจะมี
ทางเลอืกในการหาขอ้มูลมากขึน้ เช่น สื่อออนไลน์ทางเฟสบุ๊ก อนิสตาแกรม ที่กําลงันิยมในขณะน้ี 
และผูบ้รโิภคทีป่ระกอบอาชพีธุรกจิส่วนตวัมแีนวโน้มพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร ดา้นแนะนําบุคคลอื่น
ใหเ้ขา้มาใชบ้รกิารมากวา่พนกังานออฟฟิตเน่ืองจาก รา้นกาแฟทีต่ัง้อยูใ่นบรเิวณยา่นธุรกจิ มจีาํนวน
มากทําให้ผู้บรโิภคที่เป็นพนักงานออฟฟิศมทีางเลอืกที่จะทดลองใช้บรกิารร้านกาแฟสดได้อย่าง
หลากหลาย ผูบ้รโิภคทีม่รีายไดต่้อบุคคลสงู มแีนวโน้มพฤตกิรรมการใชบ้รกิารดา้นแนะนําบุคคลอื่น
ใหเ้ขา้มาใช้บรกิารมากว่ากลุ่มผู้บรโิภคที่มรีายได้ปานกลาง เน่ืองจาก รา้นกาแฟมรีาคาจําหน่าย
ค่อนขา้งสงู ผูม้รีายไดส้งูจงึมโีอกาสทีจ่ะเขา้มาเป็นลูกคา้มากกว่า โดยกลุ่มทีม่รีายไดป้านกลางตอ้ง
รอโอกาสเขา้มาทดลองใชบ้รกิารจากการตดิตามขา่วสาร การสง่เสรมิการขาย 
  ผูใ้ชบ้รกิารทีม่อีาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดอืนทีแ่ตกต่างกนั มผีลต่อ
พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี ด้านแนวโน้มการใช้บริการในอนาคตไม่ต่างกันที่ระดบั
นยัสาํคญัทางสถติ ิ0.05 ซึง่ไมส่อดคลอ้งกบัสมมตฐิานทีต่ ัง้ไว ้ อาจเกดิจาก ผูท้ีเ่ขา้มาใชบ้รกิารเกดิ
ความพงึพอใช้ในการซื้อสนิค้าหรอืได้รบับรกิารที่ด ีส่งผลถึงแนวโน้มการใช้บรกิารในอนาคต ซึ่ง
สอดคลอ้งกบัผลการศกึษาของ วุฒ ิสุขเจรญิ (2555) ทีไ่ดก้ล่าวถงึแบบจําลองพฤตกิรรมผูบ้รโิภคใน
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ขัน้ผลลพัท ์คอื การทีผู่บ้รโิภคไดต้ดัสนิใจเลอืกซือ้สนิคา้หรอืบรกิารจากบรษิทัใดบรษิทัหน่ึงแลว้ได้
ทดลองใชใ้นกรณีทีเ่กดิความพงึพอใจอาจเกดิการซือ้ซํ้าและสง่ผลใหเ้กดิประสบการณ์และความทรง
จํา อนัจะส่งผลต่อการตดัสนิใจซื้อครัง้ต่อไป ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของณรงค์ วรรณากุลพงษ์ 
(2546) ทีไ่ดศ้กึษาเรื่อง ทศันคตแิละพฤตกิรรมการบรโิภคกาแฟคัว่บด (กาแฟสด) รา้นแบลค็แคน
ยอน ในศูนย์การค้ามาบุญครอง พบว่า ผู้บรโิภคที่มรีะดบัการศึกษาแตกต่างกนัมพีฤติกรรมการ
บรโิภคกาแฟคัว่บด (กาแฟสด) รา้นแบลค็แคนยอน ในศูนยก์ารคา้มาบุญครองดา้นค่าใชจ้่ายในการ
บรโิภคเฉพาะกาแฟสดต่อครัง้ไมแ่ตกต่างกนั  
 2. สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน ดา้นการนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
และดา้นกระบวนการ ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ที่
กรงุเทพมหานคร พบวา่  
  2.1  ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร ดา้นความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
   ผลการวิจยัพบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ช่องทางการจดัจําหน่าย มคีวามสมัพนัธ์กบัความถี่ในการใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี อย่างมนีัยสําคญั
ทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่าในทศิทางเดยีวกนั ทัง้น้ีอาจเน่ืองจาก สนิคา้ใน
รา้นสว่นใหญ่มคีวามหลากหลายและสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ และทาํเลทีต่ ัง้ทีส่ะดวกใน
การเข้าใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของศิริวรรณ เสรีร ัตน์และคณะ (2541) กล่าวว่า 
ผลิตภณัฑ์เป็นสิง่ที่นําเสนอขายเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภค และส่วนประสมทาง
การตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นพนักงานและดา้นกระบวนการ มคีวามสมัพนัธก์บัความถี่ใน
การใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัตํ่าใน
ทศิทางเดยีวกนั ทัง้น้ีเพราะผูบ้รโิภคมคีวามคาดหวงัในดา้นราคาทีม่คีวามเหมาะสมกบักําลงัซือ้ของ
ลูกค้า พนักงานส่งมอบสนิค้าที่ถูกต้อง และรวดเร็ว ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดของชยัสมพล ชาว
ประเสรฐิ (2546) กล่าวว่าราคาเป็นสิง่ทีก่ําหนดรายไดข้องกจิการ การตัง้ราคามผีลเป็นอยา่งมากต่อ
การตดัสนิใจซือ้สนิคา้และราคาบรกิารเป็นปจัจยัสาํคญัในการบอกถงึคุณภาพทีจ่ะไดร้บั 
   นอกจากน้ี ยงัพบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัความถี่ในการใช้
บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี อย่างมนีัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.05 อาจเน่ืองจาก การจดัการส่งเสรมิ
ทางการตลาดยงัไม่สอดคล้องกบัความต้องการของผู้ใช้บรกิาร หรือ เพราะผู้บรโิภคที่เข้ามาใช้
บรกิารอาจเน้นคุณภาพของสนิคา้และบรกิารทีด่ ีมากกว่าการตกแต่งหรอืบรรยากาศภายในรา้น ซึง่
ไมส่อดคลอ้งกบัการศกึษาของศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2541) ทีท่าํการศกึษาถงึเหตุจงูใจทีท่าํให้
เกดิพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ หรอืเลอืกใชบ้รกิาร โดยความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะไดร้บัอทิธพิลจาก
ตวักระตุน้ต่างๆซึง่สิง่กระตุน้ทางการตลาด หรอืสว่นประสมทางการตลาดกเ็ป็นหน่ึงในปจัจยัทีส่ง่ผล
ต่อพฤตกิรรมของผูซ้ือ้  
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  2.2  ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นค่าใชจ้่ายในการซือ้สนิคา้และบรกิาร
ในรา้นทรคูอฟฟ่ี  
   ผลการวจิยัพบวา่สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด ดา้นพนักงาน ดา้นการสรา้งและนําเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ไม่มคีวามสมัพนัธ์กบัค่าใช้จ่ายในการซื้อสนิค้าและ
บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 ทัง้น้ีอาจ
เน่ืองจากผูบ้รโิภคใชบ้รกิารโดยอาศยัการตดัสนิใจโดยอารมณ์หรอืการเขา้ถงึความพงึพอใจ โดยใช้
ปจัจยัทางดา้นจติวทิยามาช่วยในการตดัสนิใจดา้นค่าใชจ้่ายในการซื้อสนิคา้และบรกิารสําหรบัการ
ตอบสนองความพงึพอใจส่วนบุคคล ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวจิยัของลดัดา พุทธวารกีานต์ (2550) ได้
ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจโดยรวมในการบริโภคเครื่องดื่มกาแฟสดที่ร้าน True 
Coffee สาขาอาคารทรทูาวเวอร ์ถนนรชัดาภเิษก กรุงเทพฯ ผลการวจิยัพบว่า ปจัจยัดา้นผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ดา้นช่องทางจดัจําหน่าย ดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นการสรา้งและนําเสนอของ
ลกัษณะทางกายภาพ ไมม่คีวามสมัพนัธก์บัค่าใชจ้่ายในการบรโิภคกาแฟสดทีร่า้น True Coffee ต่อ
ครัง้ 
  2.3  ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้น 
ทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
   ผลการวิจัยพบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสมัพนัธ์กบัการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร อย่างมี
นัยสําคญัทางสถติิที่ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธ์ในระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั อาจ
เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารมคีวามมัน่ใจในรสชาตแิละคุณภาพของสนิคา้ และเหน็ว่าทางรา้นมี
การพฒันาสนิคา้ใหน่้าดงึดดูใจผูบ้รโิภคอย่างสมํ่าเสมอ และ สว่นประสมทางการตลาดบรกิาร ไดแ้ก่ 
ดา้นราคา ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน ดา้นการ
สรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บัการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใช้
บรกิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี่ระดบั 0.05 โดยมี
ความสมัพนัธใ์นระดบัค่อนขา้งตํ่าในทศิทางเดยีวกนั เน่ืองจากผูบ้รโิภคทีเ่คยใชบ้รกิารเหน็ว่าสถาน
ทีต่ัง้รา้นทรูคอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานครสามารถเดนิทางไปใชบ้รกิารไดส้ะดวก มกีารลดราคา
หรอืสว่นลดพเิศษทีน่่าดดึดดูใจ อกีทัง้ยงัมกีารจดัตกแต่งรา้นทีท่นัสมยั และไดร้บับรกิารทีป่ระทบัใจ
จากพนกังานทีใ่หบ้รกิาร ซึง่สอดคลอ้งกบัการศกึษาของศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2541) กล่าวถงึ
เหตุจูงใจทีท่าํใหเ้กดิพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ หรอืเลอืกใชบ้รกิาร โดยความรูส้กึนึกคดิของผูซ้ือ้จะ
ไดร้บัอทิธพิลจากตวักระตุ้นต่างๆซึ่งสิง่กระตุ้นทางการตลาด หรอืส่วนประสมทางการตลาดกเ็ป็น
หน่ึงในปจัจยัทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมของผูซ้ือ้ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของพมิานมาศ ลเีลศิวงศภ์กัด ี
(2552) ได้ศกึษาความพงึพอใจ และพฤตกิรรมการบรโิภคของลูกคา้ที่มคีวามสมัพนัธ์กบัแนวโน้ม
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การใชบ้รกิารรา้น Sorbet & Sherbet โกลเดน้ เพลซ ซึง่ผลการวจิยัพบว่า ความพงึพอใจดา้นสว่น
ประสมทางการตลาด ดา้นคุณสมบตัขิองผลติภณัฑแ์ละดา้นช่องทางการจดัจําหน่ายมคีวามสมัพนัธ์
กบัแนวโน้มพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้น Sorbet & Sherbet ทางดา้นการแนะนําบุคคลอื่นมาใช้
บรกิารและงานวจิยัของธนิตา เวสารชักติต ิ(2557) เรื่อง ส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อ
แนวโน้มพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟสด 24 ชัว่โมงยี่ห้อหน่ึง ของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการวจิยัพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร ดา้นผลติภณัฑแ์ละช่องทาง
การจดัจําหน่ายมผีลต่อแนวโน้มพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 24 ชัว่โมงยีห่อ้หน่ึงในเขต
กรงุเทพมหานคร 
  2.4  ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร
รา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
ของทา่นในอนาคต 
   ผลการวิจัยพบว่าส่วนประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัปานกลางในทศิทางเดยีวกนั อาจเน่ืองจากทางรา้นทรคูอฟฟ่ี
มกีารพฒันาสนิคา้ในรา้นส่วนใหญ่ใหม้คีวามหลากหลายและสอดคลอ้งกบัความต้องการของลูกคา้
อยา่งสมํ่าเสมอ ทาํใหผู้เ้ขา้มาใชบ้รกิารมคีวามเหน็วา่รา้นสนิคา้ในรา้นสว่นใหญ่มเีอกลกัษณ์แตกต่าง
จากรา้นกาแฟแบรนดอ์ื่นๆ สง่ผลใหผู้ใ้ชบ้รกิารมแีนวโน้มทีจ่ะกลบัมาใชบ้รกิารในอนาคต และ ส่วน
ประสมทางการตลาดบริการ ได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ด้านบุคคลหรือพนักงาน ด้านการสร้างและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ด้าน
กระบวนการมีความสัมพันธ์กับการแนะนําให้ผู้อื่นมาใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ี  ในพื้นที่
กรุงเทพมหานคร อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 โดยมคีวามสมัพนัธใ์นระดบัค่อนขา้งตํ่าใน
ทศิทางเดยีวกนั เน่ืองจากผูใ้ชบ้รกิารมคีวามคดิเหน็ในส่วนของ ดา้นราคาทีเ่หมาะสมกบัปรมิาณ 
กําลงัซือ้ มจีาํนวนสาขาเพยีงพอต่อความตอ้งการใชบ้รกิาร มสีว่นลดพเิศษและสทิธพิเิศษของลูกคา้
สมาชกิที่น่าดงึดูดใจ อกีทัง้พนักงานที่ใหบ้รกิารกระตอืรอืรน้เต็มใจใหบ้รกิารที่ถูกต้องและรวดเรว็ 
เป็นผลใหผู้ม้าใชบ้รกิารเกดิความพงึพอใจและกลบัมาใชบ้รกิารในอนาคต ซึง่สอดคลอ้งกบัการศกึษา
ของศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2541) กล่าวถงึเหตุจงูใจทีท่าํใหเ้กดิพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้ หรอื
เลือกใช้บริการ โดยความรู้สกึนึกคิดของผู้ซื้อจะได้รบัอิทธิพลจากตัวกระตุ้นต่างๆซึ่งสิ่งกระตุ้น
ทางการตลาด หรอืส่วนประสมทางการตลาดกเ็ป็นหน่ึงในปจัจยัที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมของผูซ้ื้อ ซึ่ง
สอดคล้องกบังานวจิยัของ เรอืงฤทธิ ์จนัทรพ์ริยิะพร (2551) ไดศ้กึษาเรื่องทศันคตแิละพฤติกรรม
ผูบ้รโิภคทีม่ผีลต่อแนวโน้มการมาใชบ้รกิารรา้น Coffee Alley ของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ซึ่งผลการวิจยัพบว่า ความพงึพอใจด้านต่างๆประกอบด้วย ด้านสนิค้า ด้านราคา ด้านสถานที่
ให้บรกิาร ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ด้านบรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพมี
ความสมัพนัธก์บัแนวโน้มการมาใชบ้รกิารครัง้ต่อไป ทัง้น้ีเน่ืองจากผูบ้รโิภคมทีศันคตเิกีย่วกบัความ
พงึพอใจดา้นต่างๆ เช่น ราคากาแฟเหมาะสมกบัคุณภาพ ภายในรา้นมคีวามสะอาด รา้นกาแฟทีม่ี
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บุคลกิเท่หอ์ยา่งมสีไตล ์โดยสิง่เหล่าน้ีจะกระตุน้ความสนใจและสื่อสารคุณประโยชน์ของรา้น Coffee 
Alley ใหผู้ใ้ชบ้รกิารไดเ้ขา้ใจและประทบัใจจนนํามาสูก่ารใชบ้รกิารในครัง้ต่อไปของผูบ้รโิภค 
 
ข้อเสนอแนะท่ีได้จากการวิจยั 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมการใช้บริการร้านทรูคอฟฟ่ีของสตรีวัยทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยมี
ขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
 1. ผู้บริหารร้านทรูคอฟฟ่ี สามารถวางแผนกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกับความ
ตอ้งการของลกูคา้เป้าหมายโดยเฉพาะกลุ่มอายุ 40-60 ปี เน่ืองจากการวจิยัพบว่ากลุ่มอายุ 40-60 ปี
มีความถี่ในการใช้บริการ แนวโน้มการใช้บริการในอนาคตและการแนะนําให้ผู้อื่นมาใช้บริการ
มากกวา่ช่วงอายุอื่น โดยกลุ่มอายุดงักล่าวมลีกัษณะการใชจ้่ายทีไ่มต่อ้งวติกกงัวลเรื่องการหารายได้
หรอืปญัหาทางดา้นการเงนิ มกีาํลงัซือ้สงูนิยมจบัจ่ายใชส้อยเพื่อความสุข ความสะดวกสบายของตน 
ชอบความสมบูรณ์แบบต้องหาขอ้มูลจากสื่อประชาสมัพนัธ์ ครอบครวั เพื่อนหรอืทางอนิเทอรเ์น็ต
ก่อนการตดัสนิใจ คํานึงถึงสิ่งแวดล้อม นิยมใช้สนิค้าและบรกิารที่มีคุณภาพ ให้ความสําคญักบั
สุขภาพ ดงันัน้รา้นทรูคอฟฟ่ีจงึควรนํากลยุทธ์ทางการตลาดกบัลูกคา้กลุ่มดงักล่าวโดยเน้นกลยุทธ ์
Loyalty program เพื่อสรา้งและรกัษาความสมัพนัธร์ะหว่างลูกคา้กบัแบรนดท์รคูอฟฟ่ี ทัง้น้ีปจัจุบนั
รา้นทรคูอฟฟ่ีมกีารใหส้ทิธพิเิศษ Loyalty program สาํหรบัผูถ้อืบตัร True Card เพื่อแลกรบัสว่นลด
เมื่อซื้อเครื่องดื่มในรา้นทรูคอฟฟ่ีและมกีารสะสมคะแนน (TruePoint) เพื่อแลกรบัสทิธพิเิศษดงันัน้
ทางทรคูอฟฟ่ีอาจทาํการขยายสทิธพิเิศษเพิม่เตมิใหก้บัผูถ้อืบตัร True Card โดยใหค้ะแนนสะสม
เพิม่เป็น 2 เท่าในเทศกาลสาํคญั เช่น วนัปีใหม ่วนัแม ่และใหข้องขวญัพเิศษในวนัสาํคญั เช่น รบั
เครื่องดื่มฟรใีนวนัคล้ายวนัเกิดสําหรบัผู้ถือบตัร True Card พร้อมทัง้หาช่องทางในการ
ประชาสมัพนัธเ์พิม่เตมิสาํหรบักลุ่มอายุ 40-60 ปี สาํหรบั Loyalty program เพื่อเชื่อมโยงเขา้กบั
สทิธปิระโยชน์อื่นๆ ในเชงิกจิกรรมทางสงัคมทีเ่หมาะสมสําหรบักลุ่มคนวยัน้ี เช่น การท่องเทีย่ว ที่
สามารถใช้ห้องรบัรองในสนามบนิได้ มอบบตัรกํานัลเพื่อเขา้ใช้บรกิารสปา ซึ่งการให้สทิธิพเิศษ
ดงักล่าวจะชว่ยสง่เสรมิใหล้กูคา้เกดิความภกัดใีนแบรนดท์รคูอฟฟ่ีมากยิง่ขึน้  
 2. ด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 7 ด้านจากผลการวิจยั พบว่า ด้านที่ควรให้
ความสาํคญัมากทีส่ดุคอื ดา้นผลติภณัฑ ์ในขณะทีป่จัจยัอื่นๆอกี 6 ดา้นมคีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรม
การใชบ้รกิารในระดบัไม่สูงมาก เน่ืองจากอาจมปีจัจยัอื่นๆที่มผีลกระทบเขา้มาประกอบดว้ย ทัง้น้ี
หากผูบ้รหิารยงัคํานึงถงึปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารทัง้ 7 ดา้น อาจมแีนวทางในการ
ดาํเนินการดงัต่อไปน้ี  
  2.1 ดา้นผลติภณัฑ ์
   ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ ์ผูบ้รหิารรา้นทรูคอฟฟ่ีอาจ
ใหค้วามสําคญัของการวจิยัและพฒันาสนิค้าให้น่าดงึดูดใจอยู่เสมอ และเพิม่ความหลากหลายให้
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สามารถสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้กลุ่มอายุ 40-60 ปี เช่น เพิม่เมนูเครื่องดื่มเพื่อสุขภาพ 
ประเภทน้ําผลไม ้หรอืเมนูทีใ่ชเ้มลด็กาแฟออรแ์กนิค ซึ่งเมลด็กาแฟออรแ์กนิคจะมาจากผลผลติที่
เติบโตตามธรรมชาติ ไม่ใช้สารเคมี จึงไม่มีสารตกค้างที่เป็นอตัรายต่อสุขภาพและเป็นมิตรกบั
สิง่แวดลอ้ม หรอืมบีรรจุภณัฑท์ีส่ามารถระบุปรมิาณแคลอรีใ่นอาหาร เน่ืองจากกลุ่มวยัดงักล่าวจะให้
ความสนใจในเรือ่งสขุภาพเป็นพเิศษ นอกจากนัน้รา้นทรคูอฟฟ่ีควรนําเสนอสนิคา้ใหม่ๆ  ใหลู้กคา้อยู่
เสมอ เช่น นําเสนอสนิคา้ใหม่ทุก 2 เดอืน มสีนิคา้พเิศษในช่วงเทศกาล เพื่อสรา้งแรงดงึดูดใจให้
ลกูคา้เขา้มาใชบ้รกิาร เน่ืองจากการวจิยัพบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นผลติภณัฑ์
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในดา้นการแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารและ
ดา้นแนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีในอนาคตอยูใ่นระดบัปานกลาง 
  2.2 ดา้นกระบวนการ 
    ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านกระบวนการ ผูบ้รหิารรา้นทรูคอฟฟ่ี 
ตอ้งรกัษามาตรฐานของกระบวนการใหผู้ใ้ชบ้รกิารพงึพอใจอย่างต่อเน่ือง รวมทัง้เสาะหาอุปกรณ์ให้
ทนัสมยัอยู่เสมอ เพื่อส่งมอบสนิค้าและบรกิารที่รวดเรว็ หรอืใช้เทคโนโลยสีมยัใหม่เขา้มาช่วยลด
กระบวนการในการชาํระค่าบรกิาร เพราะจากการวจิยัพบว่า ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร
ดา้นกระบวนการมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
  2.3 ดา้นบุคคลหรอืพนกังาน 
    ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านบุคคลหรอืพนักงาน ผูบ้รหิารรา้นทรู
คอฟฟ่ี อาจฝึกอบรมใหพ้นักงานของทกัษะการใหบ้รกิารอย่างต่อเน่ือง เพราะกลุ่มลูกคา้ทีเ่ขา้มาใช้
บรกิารร้านกาแฟทรูคอฟฟ่ี จะคาดหวงัคุณภาพการให้บรกิารของพนักงาน เช่น พนักงานต้องมี
ความกระตอืรนืในการใหบ้รกิาร มคีวามรูใ้นเรื่องกาแฟ รวมถงึความสําคญัของแบบฟอรม์ทีสุ่ภาพ 
เรยีบรอ้ย ทีเ่ป็นส่วนส่งเสรมิภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บัธุรกจิ เพราะจากการวจิยัพบว่าปจัจยัส่วนประสม
ทางการตลาดบรกิารด้านบุคคลหรอืพนักงานมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทร ู  
คอฟฟ่ี 
  2.4 ดา้นการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
    ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทาง
กายภาพ ผูบ้รหิารรา้นทรคูอฟฟ่ีควรใหค้วามสาํคญักบัการจดัตกแต่งรา้นใหม้คีวามทนัสมยัอยูเ่สมอ 
และคงมาตราฐานความสะอาดและเป็นระเบยีบ แต่อาจปรบัพืน้ทีน่ัง่ภายในรา้นใหส้ะดวกสบายมาก
ยิง่ขึน้ เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกคา้โดยเฉพาะกลุ่มลูกคา้วยั 40-60 ปี โดยเพิม่ทีน่ัง่ใน
ลักษณะของที่นัง่โซฟา และเพิ่มสิ่งอํานวยความสะดวกอื่นๆไว้บริการ เช่น บริการแท่นชาร์จ
โทรศพัท ์เพิม่จุดเสยีบปลัก๊ไฟ เพราะจากการวจิยัพบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้น
การสรา้งและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี  
  2.5 ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย  
    ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ผูบ้รหิารรา้นท
รคูอฟฟ่ี อาจมองหาแหล่งทําเลเพื่อขยายสาขา ซึง่เป็นทาํเลทีส่ามารถเดนิทางไดส้ะดวก เช่น อยู่ใน
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แหล่งชุมชน ใกล้รถไฟฟ้าซึ่งการขยายสาขานัน้นอกจากจะเพิ่มช่องทางจําหน่ายให้กลุ่มลูกค้า
ปจัจุบนัแล้ว จะยงัเป็นการนําเสนอทางเลือกใหม่ใหก้บักลุ่มคนที่ยงัไม่เคยใช้บรกิารอกีด้วย ทัง้น้ี
เพราะจากการวิจยัพบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
  2.6 ดา้นราคา 
   ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารด้านราคา ผูบ้รหิารรา้นทรูคอฟฟ่ี ควรให้
ความสําคญัของการกําหนดราคาใหม้คีวามเหมาะสมกบัปรมิาณ รสชาติ และกําลงัซื้อของผูม้าใช้
บรกิาร นอกจากนัน้ตอ้งพจิารณาประกอบกบัราคาของคู่แขง่ขนัในตลาดเป็นส่วนประกอบ โดยอาจ
ตัง้ราคาสนิคา้ใหเ้หมาะสมกบัตลาด คอื ไมต่ัง้ราคาสงูกว่าคู่แขง่สาํหรบัสนิคา้ทีม่ลีกัษณะเหมอืนหรอื
ใกลเ้คยีงกนั แต่อาจสามารถตัง้ราคาสงูกว่าคู่แขง่เลก็น้อยสาํหรบัสนิคา้ทีม่เีอกลกัษณ์เฉพาะรา้นทรู
คอฟฟ่ี เพราะจากการวจิยัพบว่าปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารดา้นราคามคีวามสมัพนัธก์บั
พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
  2.7 ดา้นการสง่เสรมิการตลาด 
    ปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาด ผูบ้รหิารรา้นทรู
คอฟฟ่ีอาจเพิม่สื่อประชาสมัพนัธแ์ละสรา้งการจดจาํผลติภณัฑใ์หก้บัลูกคา้ เช่น วางสนิคา้ทีท่านงา่ย
คู่กบักาแฟหรอืมป้ีายโฆษณาสนิคา้บรเิวณพืน้ทีจ่ากหน้าเคาน์เตอรส์ ัง่กาแฟไปยงัจุดรบักาแฟ และ
ควรมสีนิคา้ตวัอย่างใหลู้กคา้ทดลองชมิทุกครัง้เมื่อมสีนิคา้ใหม่ เพื่อสรา้งแรงกระตุ้นใหเ้กดิการซื้อ
สนิคา้ เพราะจากการวจิยัพบว่าปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารดา้นการส่งเสรมิการตลาดมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี 
   
ข้อเสนอแนะในการทาํวิจยัครัง้ต่อไป 
 จากการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจัจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีความสัมพันธ์ต่อ
พฤติกรรมการใช้บรกิารร้านทรูคอฟฟ่ีของสตรวียัทํางาน ในพื้นที่กรุงเทพมหานคร ผู้วจิยัมี
ขอ้เสนอแนะดงัต่อไปน้ี 
 1.  ควรมกีารศกึษาตวัแปรดา้นอื่นๆ เพื่อใหไ้ดข้อ้มลูในเชงิลกึทีช่ดัเจนยิง่ขึน้ เพื่อใหท้ราบ
ถงึความแตกต่างในความตอ้งการของแต่ละกลุ่มผูใ้ชบ้รกิาร เช่น เปรยีบเทยีบระหว่างเพศชายและ
เพศหญงิ เปรยีบเทยีบกลุ่มชว่งอาย ุเป็นตน้ 
 2. ควรนําเครื่องมอืทางสถติอิื่นๆมาใชใ้นการทดสอบ เพื่อช่วยในการแสดงผลการวจิยัได้
ละเอียดมากยิง่ขึ้น หรอื การศึกษาด้วยระเบียบวจิยัเชิงคุณภาพ เช่น การสมัภาษณ์ การสงัเกต
พฤตกิรรม  
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แบบสอบถาม 
เร่ือง  

ปจัจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่คีวามสมัพนัธต่์อพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร 
รา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 

 

คาํช้ีแจง ในการตอบแบบสอบถาม  

 แบบสอบถามฉบบัน้ีมวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปจัจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที่มคีวามสมัพนัธ์
ต่อพฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รุงเทพมหานคร เพื่อนําผลทีไ่ดไ้ปใชเ้ป็นแนว
ทางการปรบัปรุงพฒันาธุรกจิต่อไป จงึใคร่ขอความร่วมมอืจากท่านในการตอบแบบสอบถามเพราะความคดิเหน็
ของท่านจะเป็นประโยชน์อย่างยิง่ที่จะช่วยใหง้านวจิยัน้ีสาํเรจ็ตามวตัถุประสงค์ ขอ้มูลที่ไดร้บัจากท่านจะถูกเก็บ
เป็นความลบัและขอขอบคุณทีก่รณุาใหค้วามรว่มมอืเป็นอยา่งด ี
 

 ตอนท่ี 1 ขอ้มลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ตอนท่ี 2 พฤตกิรรมการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรวียัทาํงาน ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 ตอนท่ี 3 ความคดิเหน็ทีม่ต่ีอปจัจยัดา้นสว่นประสมการตลาดบรกิาร 
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คณุสมบติัผูก้รอกแบบสอบถาม 
 ปจัจุบนัทา่นมงีานทีท่าํประจาํหรอืไม ่

  [   ]  ม ี  [   ]  ไมม่ ี
 จะถามต่อสาํหรบัผูท้ีต่อบวา่ “ม”ี งานทีท่าํประจาํเทา่นัน้ หากไมม่กีรุณาสง่คนื 
 

ตอนท่ี 1 
ข้อมลูทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่ง [   ] หน้าขอ้ทีต่รงกบัความเป็นจรงิของทา่น 
 1.  อาย ุ

  [   ] 18 – 28 ปี  
  [   ] 29 – 39 ปี  
  [   ] 40 – 50 ปี  
  [   ] 51 – 60 ปี  

 2.  ระดบัการศกึษา 
  [   ] ตํ่ากวา่ปรญิญาตร ี  
  [   ] ปรญิญาตร ี  
  [   ] สงูกวา่ปรญิญาตร ี     

 3.  อาชพี 
  [   ] ขา้ราชการ / พนกังานรฐัวสิาหกจิ   
  [   ] พนกังาน / ลกูจา้งบรษิทัเอกชน 
  [   ] ประกอบธุรกจิสว่นตวั / คา้ขาย   
  [   ] อื่นๆ โปรดระบุ………… 

 4.  รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
  [   ] 10,000 – 19,999 บาท    
  [   ] 20,000 – 29,999 บาท  
  [   ] 30,000 – 39,999 บาท    
  [   ] 40,000 บาทขึน้ไป 
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ตอนท่ี 2 
พฤติกรรมการใช้บริการรา้นทรคูอฟฟ่ีของสตรีวยัทาํงาน ในพืน้ท่ี

กรงุเทพมหานคร 
 
คาํช้ีแจง  ขอ้ 1 – 2 โปรดระบุคาํตอบทีต่รงกบัความเป็นจรงิของทา่น 

   ขอ้ 3 – 4 โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงใน [   ] ชอ่งวา่งทีต่รงกบัความเป็นจรงิของทา่น 
 
 1.  ความถีใ่นการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี   โดยประมาณ…………ครัง้ต่อสปัดาห ์
 2.  คา่ใชจ้า่ยในการซือ้สนิคา้และบรกิารในรา้นทรคูอฟฟ่ี โดยประมาณ….………บาทต่อครัง้ 
 3.  การแนะนําใหผู้อ้ื่นมาใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ในพืน้ทีก่รงุเทพมหานคร 
 

แนะนําแน่นอน 
     

ไมแ่นะนําแน่นอน 
5 4 3 2 1 

 
 4.  แนวโน้มการใชบ้รกิารรา้นทรคูอฟฟ่ี ของทา่นในอนาคต 
 

ใชบ้รกิารแน่นอน 
     

ไมใ่ชบ้รกิารแน่นอน 
5 4 3 2 1 
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ตอนท่ี 3 
ความคิดเหน็ท่ีมีต่อปัจจยัด้านส่วนประสมทางการตลาดบริการ 

 
คาํช้ีแจง โปรดทาํเครือ่งหมาย  ลงในชอ่งวา่งทีต่รงกบัความคดิเหน็ของทา่นมากทีส่ดุ 
 

ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความคิดเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

5 4 3 2 1 
ด้านผลิตภณัฑ ์
1. สนิคา้ในรา้นสว่นใหญ่มคีวามหลากหลายและ

สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลกูคา้ 
     

2. มกีารพฒันาสนิคา้ใหน่้าดงึดดูใจผูบ้รโิภคอยา่ง
สมํ่าเสมอ 

     

3. สนิคา้ในรา้นสว่นใหญ่มคีวามสอดคลอ้งกบั
ภาพลกัษณ์ของแบรนดท์รคูอฟฟ่ี 

     

4. สนิคา้ในรา้นสว่นใหญ่มเีอกลกัษณ์แตกต่างจาก
รา้นกาแฟแบรนดอ์ื่นๆ 

     

ด้านราคา 
1. ราคาสนิคา้มคีวามเหมาะสมกบัปรมิาณของสนิคา้      
2. ราคาสนิคา้ทีจ่าํหน่ายในรา้นไมเ่ปลีย่นแปลงบ่อย

จนเกนิไป 
     

3. ราคาสนิคา้มคีวามเหมาะสมกบักาํลงัซือ้ของลกูคา้      
ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย 
1. ทาํเลทีต่ ัง้ของทางรา้น สามารถเดนิทางไปใช้

บรกิารไดส้ะดวก 
     

2. ขนาดของพืน้ทีร่า้น เอือ้ต่อการใชบ้รกิาร      
3. มจีาํนวนสาขาเพยีงพอต่อการใหบ้รกิาร      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความคิดเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

5 4 3 2 1 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มกีารลดราคาหรอืใหส้ว่นลดพเิศษทีน่่าดงึดดูใจให้

มาใชบ้รกิาร 
     

2. สทิธพิเิศษ น่าดงึดดูใจใหล้กูคา้สมคัรสมาชกิ 
(ไดร้บัสว่นลดเครือ่งดื่ม 15% และสว่นลดเบเกอรี ่
10%) 

     

3. สนิคา้ตวัอยา่งทีใ่หล้กูคา้ทดลองชมิ มคีวามน่า
ดงึดดูใจ 

     

4. สือ่ประชาสมัพนัธข์องรา้น มสีว่นชว่ยดงึดดูใจให้
เกดิการซือ้สนิคา้ 

     

ด้านพนักงาน 
1. พนกังานทีใ่หบ้รกิารมมีนุษยส์มัพนัธแ์ละมารยาท 

ทีด่ ี
     

2. พนกังานทีใ่หบ้รกิารกระตอืรอืรน้ และเตม็ใจ
ใหบ้รกิาร 

     

3. พนกังานทีใ่หบ้รกิารมบุีคลกิภาพ และการแต่งกาย
อยา่งเหมาะสม 

     

ด้านการสร้างและนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
1. การจดัตกแต่งรา้นมคีวามทนัสมยั และน่าดงึดดูให้

เขา้มาใชบ้รกิาร 
     

2. ทีน่ัง่ภายในรา้น มคีวามสะดวกสบาย      
3. ภายในรา้นสะอาดและเป็นระเบยีบ      
4. บรรยากาศภายในรา้นมคีวามเหมาะสม      
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

ระดบัความคิดเหน็ 

เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

เห
น็ด้

วย
 

ไม่
แน่

ใจ
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
 

ไม่
เห
น็ด้

วย
อย่

าง
ยิ่ง

 

5 4 3 2 1 
ด้านกระบวนการ 
1. ขัน้ตอนการสัง่สนิคา้ไมยุ่ง่ยาก ซบัซอ้น      
2. การสง่มอบสนิคา้มคีวามรวดเรว็      
3. ใหบ้รกิารดว้ยความถูกตอ้งแมน่ยาํ      

 
 

ขอบคณุท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามเป็นอย่างสงู 
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ภาคผนวก ข 
 

รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเ้ช่ียวชาญตรวจแบบสอบถาม 
 

ช่ือ – ช่ือสกลุ 
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