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บทคัดย่อ  
 
 การศึกษาวิจัยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) ศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคในการใช้บริการ 
ร้านอาหาร คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผู้บริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 2) ศึกษาการใช้บริการ
ร้านอาหารคาเฟ แนวธรรมชาติ 3) ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติ 4) เปรียบเทียบระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้
บริการร้านอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค และ 5) เปรียบเทียบ
ระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ 
จ าแนกตามการใช้บริการร้านอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ ผู้บริโภคที่
เข้ามาใช้บริการร้านอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผู้บริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จ านวน 
400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือการวิจัย สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ 
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที และการวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ  
ทางเดียว  
 ผลการวิจัย พบว่า 1) ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงที่มีอายุอยู่ในช่วง 25 - 35 ปี โดยมี
การศึกษาระดับปริญญาตรี ซึ่งมีอาชีพเป็นลูกจ้าง/พนักงานบริษัท มีรายได้เฉลี่ยเดือนละ 30,001 
บาทขึ้นไป และผู้บริโภคส่วนใหญ่มีภูมิล าเนาอยู่ในจังหวัดอ่ืน ๆ ได้แก่ เพชรบุรี ราชบุรี นครปฐม 
นนทบุรี เป็นต้น 2) ผู้บริโภคเลือกใช้บริการเพราะบรรยากาศและสถานที่ตั้งดี อากาศถ่ายเทสะดวก 
ใกล้ชิดธรรมชาติ โดยเป็นการเลือกซื้ออาหารว่าง ประเภทปีกไก่ทอดเกลือมากที่สุด ทั้งนี้เลือกใช้
บริการเดือนละ 1 ครั้ง ครั้งละ 201 - 300 บาท ซึ่งมีการสวมหน้ากากอนามัยให้ถูกต้องตลอดเวลา 
ยกเว้นเฉพาะตอนรับประทานอาหาร รวมทั้งผู้บริโภคเป็นลูกค้ามาแล้วเป็นระยะเวลา 1 ปี เพราะ
เพ่ือนชวนมาใช้บริการครั้งละ 3-5 คน ในช่วงเสาร์-อาทิตย์ เวลาประมาณ 12.01 - 18.00 น. และ
ผู้บริโภครู้จักร้านคาเฟแนวธรรมชาติจากสื่อสังคมออนไลน์  เช่น Line, Facebook 3) ผู้บริโภคให้
ความส าคัญต่อส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปอยู่
ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านเรียงจากมากไปหาน้อย พบว่า ด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ 
ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านพนักงานบริการ และน้อยที่สุดคือ ด้านการส่งเสริมการขาย 4) ผล
การเปรียบเทียบระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติ จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภค พบว่าทุกด้านมีความแตกต่างกัน 
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ยกเว้นด้านอายุไม่มีความแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 และ 5) ผลการ
เปรียบเทียบระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการใช้บริการร้านอาหารคาเฟ
แนวธรรมชาติ จ าแนกตามการใช้บริการร้านอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ พบว่า ทุกด้านมีความแตกต่าง
กัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ยกเว้นด้านแนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป จ านวน
คนที่มาใช้บริการ และช่วงวันที่ไปใช้บริการ ไม่มีความแตกต่างกัน  
 
ค าส าคัญ:  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด,  ร้านอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ,  วิถีถัดไป,  ผู้บริโภค,   

จังหวัดสมุทรสงคราม    
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ABSTRACT 
 

The purposes of this research were 1) study the personal factors of 
consumers in Samut Songkhram Province who use services in natural cafe restaurants 
in the next normal. 2) Study the use of service in natural cafe restaurants. 3) Study 
the marketing mix factors in the use of natural cafe restaurants. 4) Compare the 
importance of marketing mix factors in using natural cafe restaurant services classified 
by personal factors of consumers and 5) to compare the importance of marketing 
mix factors in using services in natural cafe restaurants classified by the use of natural 
cafe restaurants. The research sample consisted of 400 consumers who had used the 
next normal natural cafe restaurant in Samut Songkhram Province. The questionnaire 
was used as a research tool. The statistics used to analyze the data were frequency, 
percentage, mean, standard deviation, t-test and one-way ANOVA. 

The results showed that 1) most of the consumers were female, aged 
between 25 - 35 years old, with a bachelor's degree and were employed/employees 
in companies. The average monthly income is 30,001 baht or more, and most 
consumers are domiciled in other provinces, including Phetchaburi, Ratchaburi, 
Nakhon Pathom, Nonthaburi, etc. 2) Consumers choose to use the service because 
the atmosphere and location are good, well ventilated and close to nature. The 
most popular choice for snacks is salt fried chicken wings. Customers choose to use 
the service once a month, 201 - 300 baht per time, wearing a mask all the time, 
except only when eating. They have been customers for a year because they were 
invited by 3-5 friends to use the service on Saturday-Sunday around 12.01 - 18.00 
and consumers know natural café restaurants from social media such as Line, 
Facebook. 3) Consumers gave the highest level of importance to the marketing mix 
for using the services in the next normal of natural café restaurants. And when 
considering each aspect in descending order, it was found that the aspect with the 
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highest average value was the product, followed by the service staff and the least 
was the promotion. 4) Comparison of the importance of marketing mix factors in the 
use of natural café restaurants classified by personal factors of consumers. It was 
found that all factors were different except age. There was no statistically significant 
difference at the .05 level. and 5) to compare the importance of marketing mix 
factors in using natural cafe restaurant services classified by using natural cafe 
restaurant services. It was found that all aspects were different statistically significant 
at the .05 level, with the exception of dietary practices on the next normal. There is 
no difference between the number of people using the service and the date range of 
the service. 

 
Keywords: Marketing Mix Factors, Natural Cafe Restaurant, Next Normal, Consumers, 

Samut Songkhram Province  
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กิตติกรรมประกาศ 
  
 วิทยานิพนธฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปไดดวยความกรุณาอยางยิ่งจากผูชวยศาสตราจารย ดร.ชญาภัทร 
ก่ี อ าริ โย  อาจารย ท่ี ป รึ กษ าวิ ท ย านิ พ น ธ  และกราบ ขอบ พ ระ คุณ ผู ช วย ศาสตราจารย                       
ดร.ทักษิณา เครือหงส ประธานกรรมการสอบ และผูชวยศาสตราจารย ดร.ธนภพ โสตรโยม กรรมการสอบ 
ท่ีไดสละเวลาอันมีคา ท่ีกรุณาใหคําปรึกษา ขอเสนอแนะ ชี้แนะแนวทางในการวิเคราะหขอมูลในการ
ทําวิจัย ตลอดจนชวยแกไขขอบกพรองตางๆ ดวยความเอาใจใส ทําใหงานวิจัยมีความสมบูรณยิ่งข้ึน  
 ขอกราบขอบพระคุณผูทรงคุณวุฒิทุกทานดังท่ีปรากฏในงานวิจัยฉบับนี้ ท่ีใหความอนุเคราะห
ในการตรวจสอบเครื่องมือการวิจัย รวมถึงใหขอเสนอแนะท่ีเปนประโยชน คอยชวยเหลือเปนอยางดี 
และขอกราบขอบพระคุณทานคณาจารยท่ีไดประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู และประสบการณท่ีดีแก
ผูวิจัย รวมถึงบุคลากรและเพ่ือน ๆ รวมรุน 15 ในหลักสูตรหลักสูตรคหกรรมศาสตรมหาบัณฑิต 
สาขาวิชาคหกรรมศาสตร คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร ท่ีมีสวนชวยเหลือใหคําแนะนําท่ีดี ความมี
น้ําใจ ความอดทน อํานวยความสะดวกในการติดตอ ตลอดจนผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีสละเวลา
ใหความรวมมือ ในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้ 
 ขอกราบขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัว นางสาวสุภาพร ภูวงคษา ท่ีใหความรัก 
ความหวงใย เปนกําลังใจสนับสนุนและสงเสริมในทุกดาน รวมถึงการใหคําแนะนําท่ีดี ทําใหผูวิจัย
สามารถทําวิจัยฉบับนี้สําเร็จไดดวยดี คุณประโยชนและความดีท่ีอันพึงมีจากการทําวิทยานิพนธฉบับนี้ 
ผูวิจัยขอนอมบูชาพระคุณบิดามารดา และบูรพคณาจารยทุกทาน ท่ีไดอบรมสั่งสอน ปลูกฝงคุณความ
ดี ชี้แนะแนวทางท่ีดีและมีคุณคาเสมอมาจนสําเร็จการศึกษา 
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(8) 
 

สารบัญตาราง                       

                     
ตารางท่ี  หนา 

4.1 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามเพศ 

 
41 

4.2 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามอาย ุ

 
41 

4.3 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

 
42 

4.4 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามอาชีพ 

 
42 

4.5 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 
43 

4.6 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามภูมิลําเนา 

 
43 

4.7 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามเหตุผลในการเลือกใชบริการ 

 
44 

4.8 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/
อาหารวางและขนม 

 
 

44 
4.9 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน

คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามจํานวนครั้ง 
 

46 
4.10 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน

คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามคาใชจาย 
 

47 
4.11 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน

คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามแนวปฏิบัติการบริโภคอาหารใน
วิถีถัดไป 

 
 

47 
4.12 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน

คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามระยะเวลาในการเปนลูกคา 
 

48 
4.13 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน

คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 
 

48 

 



(9) 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตารางท่ี  หนา 
4.14 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน

คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามจํานวนคนในแตละครั้ง 
 

49 
4.15 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน

คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามชวงวัน 
 

49 
4.16 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน

คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามชวงเวลา 
 

50 
4.17 จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการราน

คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามชองทางการเขาถึง 
 

50 
4.18 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป 
 

51 
4.19 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปดานผลิตภัณฑ 

 
 

52 
4.20 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานราคา 

 
 

53 
4.21 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานชองทางการจัดจําหนาย 

 
 

54 
4.22 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานการสงเสริมการขาย 

 
 

55 
4.23 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปดานพนักงานบริการ 

 
 

56 
4.24 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

 
 

57 
 

 

 



(10) 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตารางท่ี  หนา 
4.25 คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปดานกระบวนการใหบริการ 

 
 

58 
4.26 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามเพศ 

 
 

59 
4.27 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามอาย ุ

 
 

61 
4.28 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

 
 

63 
4.29 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

64 
4.30 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานชองทางการจัด
จําหนาย โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

65 
4.31 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานกระบวนการ
ใหบริการ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

66 
4.32 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามอาชีพ 

 
 

67 
 

 

 



(11) 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตารางท่ี  หนา 
4.33 ผลการเปรียบเทียบความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช

บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัด
สมุทรสงคราม ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธี
แบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

68 
4.34 ผลการเปรียบเทียบความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช

บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัด
สมุทรสงคราม ดานการสงเสริมการขาย โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบ
เชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

67 
4.35 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 
 

71 
4.36 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

72 
4.37 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการสงเสริมการ
ขาย โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

73 
4.38 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามภูมิลําเนา 

 
 

74 
4.39 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามเหตุผลในการเลือกใชบริการ 

 
 

76 
4.40 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานผลิตภัณฑ โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 
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(12) 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตารางท่ี  หนา 
4.41 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

78 
4.42 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานชองทางการจัด
จําหนาย โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

79 
4.43 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการสงเสริมการ
ขาย โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

80 
4.44 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามประเภทอาหาร/
เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม 

 
 
 

82 
4.45 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการสงเสริมการ
ขาย โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

83 
4.46 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานพนักงานบริการ 
โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

84 
4.47 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามจํานวนครั้ง 
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(13) 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตารางท่ี  หนา 
4.48 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานผลิตภัณฑ โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

86 
4.49 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

87 
4.50 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานพนักงานบริการ 
โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

88 
4.51 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s 
Method) 

 
 
 
 

89 
4.52 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานกระบวนการ
ใหบริการ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

90 
4.53 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามคาใชจาย 

 
 

91 
4.54 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานผลิตภัณฑ โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 
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(14) 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตารางท่ี  หนา 
4.55 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

93 
4.56 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานพนักงานบริการ 
โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

94 
4.57 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

95 
4.58 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานกระบวนการ
ใหบริการ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

96 
4.59 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามแนวปฏิบัติการบริโภค
อาหารในวถีิถัดไป 

 
 
 

97 
4.60 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามระยะเวลาในการเปนลูกคา 

 
 

99 
4.61 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานผลิตภัณฑ โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

100 
4.62 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 
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(15) 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 
 

ตารางท่ี  หนา 
4.63 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

102 
4.64 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามจํานวนคนในแตละครั้ง 

 
 

103 
4.65 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามชวงวัน 
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4.66 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามชวงเวลา 
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4.67 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดย
เปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 
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4.68 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานชองทางการจัด
จําหนาย โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 
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4.69 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามชองทางการเขาถึง 
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4.70 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการสงเสริมการ
ขาย โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
 
 

111 
 



(16) 
 

สารบัญภาพ 
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1.1 กรอบแนวความคิด 7 

   
   
   
   
   
   
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทท่ี 1 

บทนํา 

 

1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

 แหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติสวนใหญท่ีอยูใกลกรุงเทพฯ นักทองเท่ียวใหความสนใจเดินทาง
ไปเยี่ยมชมโดยเฉพาะแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติท่ีเปนนิยมของนักทองเท่ียวไปเยี่ยมชมตลอดเวลา
โดยเฉพาะชวงวันหยุดตาง ๆ ซ่ึงแหลงทองเท่ียวท่ีสําคัญของจังหวัดสมุทรสงครามกระจายอยูตาม
อําเภอตาง ๆ พ้ืนท่ีโดยท่ัวไปของจังหวัดเปนท่ีราบลุมริมทะเลโดยตลอด สภาพของดินเปนดินเหนียว
ปนทราย ไมมีภูเขาหรือเกาะ เดิมเคยมีปาโกงกาง ไมแสม ตามชายฝงทะเลและมีปาจากตาม                   
ปากแมน้ํา แตปจจุบันไดมีการใชประโยชนจากพ้ืนท่ีดังกลาวในการเลี้ยงกุงกุลาดําเกือบท้ังหมด ตอมา           
การเลี้ยงกุงไดเกิดการขาดทุน ทําใหปลอยบอกุงรกรางจํานวนมากแมน้ําสําคัญท่ีไหลผาน คือ แมน้ํา               
แมกลองผานบริเวณทองท่ีอําเภอบางคนที และอําเภออัมพวา ไปออกทะเลอาวไทย ท่ีบริเวณปาก
แมน้ําแมกลองในเขตอําเภอเมืองสมุทรสงคราม นอกจากนี้มีลําคลองใหญนอยมากมาย แยกจาก
แมน้ําแมกลอง 338 คลอง ลําประโดง 1,947 ลําประโดง กระจายอยูท่ัวพ้ืนท่ี จากสภาพภูมิประเทศ
เชนนี้ ทําใหเกิดความสะดวกในดานการคมนาคมทางน้ํา และการประกอบอาชีพดานกสิกรรม 
(สํานักงานจังหวัดสมุทรสงคราม , 2565) ซ่ึงภู มิประเทศท่ีกลาวมาขางตนนั้นทําใหจังหวัด
สมุทรสงครามมีทําเลท่ีเหมาะในการทําธุรกิจแนวธรรมชาติเชนคาเฟ 

คาเฟเปนสถานท่ีท่ีสามารถสรางความเปนสวนตัวไดมากข้ึน เพราะคนไปนั่งทํางาน และ
พูดคุยกันเฉพาะกลุม ไมไดใชเวลานาน แตในปจจุบันกลายเปนสถานท่ีทองเท่ียว รูปแบบใหมในยุค
ปจจุบัน ซ่ึงแรงดึงดูดใจท่ีสงผลใหนักทองเท่ียวหรือผูบริโภคเกิดข้ึนจากหลายๆปจจัย เชน ความ
สวยงามของคาเฟ การไดรับขอมูลจากการรีวิว รูปถายท่ีเคยมีคนไปมากอน รวมถึงรูปลักษณของคาเฟ
ท่ีมักจะมีผลในการเดินทางมาโดยแตละท่ีจะมีจุดขายก็จะแตกตางกันไป ซ่ึงหากรานมีการตกแตงท่ีดี
สวยงามก็มักจะไดรับความสนใจมากเปนพิเศษจากนักทองเท่ียว โดยเฉพาะรานตาง ๆ ในตางจังหวัด               
ซ่ึงจะวิวทิวทัศน อยางทองทุงนาเขียว ริมแมน้ําใหญ หรือมีวิวท่ีทะเล ก็ยิ่งไดเปรียบมากเปนเทาตัว               
ถึงไกลแคไหนก็มีคนยอมเดินทางไป โดยสไตลท่ีตกแตงก็ไดเปลี่ยนไปตามยุคสมัย เชน จากสไตลการ
แตงรานแบบ ดิบๆ เทๆ ก็เปลี่ยนแปลงเปนความเรียบงายข้ึน ปูนเปลือยเปลี่ยนแปลงเปนผนังผิวเรียบ
ขาวสะอาด เคานเตอรเคลียรโลง รับแสงจากธรรมชาติมากข้ึน รานดูสบายตา จนถึงในปจจุบันการใช
โครงสรางเดิมของตึกเกาหรือบานโบราณนํามารีโนเวทใหมก็ไดเปนท่ีนิยม ไมใชแคในเขตเมืองเกาของ
กรุงเทพมหานครเทานั้น จังหวัดอ่ืน ๆ ท้ังหัวเมืองใหญและจังหวัดเล็กๆ ท่ียังมีอาคารเกาแก                   
และเรื่องราวของตึกเหลานั้นไดอยูนั้นก็ท่ีนิยมดวย (ทศพร, 2563) 

สถานการณท่ีมนุษยตองเผชิญ ณ ปจจุบันคือ สถานการณโควิด - 19 ซ่ึงทําใหมนุษยมีการ
ปรับตัวกับโรคระบาดนี้โดยมีเทรนด “New Normal” ในบริบท “COVID-19” เห็นไดชัดเจนท่ีสุด             
ในดานของการสาธารณสุขของเมืองไทย โดยทาง ศบค. มีการประกาศมาตรการการปองกันและ
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ควบคุมการระบาดของโควิด-19 ท่ีทุกคนตองใหความสําคัญและปฏิบัติตามอยางเครงครัด ไดแก              
สวมใสหนากากผาหรือหนากากอนามัยเสมอ ตองเวนระยะหาง 2 เมตร ลางมือบอย ๆ พกเจล
แอลกอฮอลหลีกเลี่ยงสถานท่ีแออัดและหลีกเลี่ยงกลุมเสี่ยงหรือผูท่ีมีอาการปวย (กรุงเทพธุรกิจ
ออนไลน, 2563) ซ่ึงมนุษยกําลังจะกาวขามผานเทรนด “New Normal” สูเทรนด “Next Normal”                
ท่ีจะมุงเนนเรื่องความปลอดภัยและสุขอนามัยเปนสําคัญ เทคโนโลยีจึงถูกพัฒนาข้ึนมาเพ่ือลดการ
สัมผัส ยกตัวอยางเชน ระบบการจัดสงสินคาแบบ Non-contact delivery ระบบประตูอัตโนมัติ                 
ในพ้ืนท่ีสาธารณะ รูปแบบการจายเงินแบบ e-payment รวมท้ังการออกแบบพ้ืนท่ีธุรกิจท่ีสามารถ
ใหบริการลูกคาแบบปราศจากการสัมผัสใด ๆ แตจะใชเทคโนโลยีการสั่งงานดวยเสียง (Voice 
recognition) เปนตน (ธนาคารแหงประเทศไทย, 2564)  
        ปจจุบันผูบริโภคนิยมการรับประทานอาหารและเครื่องดื่มพรอมท้ังชื่นชมบรรยากาศ
ธรรมชาติรอบ ๆ รานคาเฟตาง ๆ ในจังหวัดสมุทรสงคราม เชน บรรยากาศเย็น ๆ ในสวนมะพราว                   
ริมแมน้ําแมกลอง ริมทะเลอาวไทย นาเกลือท่ีมีบรรยากาศแปลกใหมไปอีกแบบและสวนผลไมตาง ๆ 
ก็เปนท่ีสนใจของผูรับบริการ ซ่ึงรานคาเฟแนวธรรมชาติมีท้ังขนาดใหญและขนาดเล็ก ใหผูบริโภค
เลือกใชบริการ รวมท้ังมีเมนูอาหารท่ีนาสนใจ เชน ครัวซอง พิซซา บิงซู เคก ครัวซอง เบอเกอรรี ่
ไอศกรีม รวมถึงกาแฟและเครื่องดื่มท่ีมีหลากหลายการท่ีสรางจุดขายของแตละราน นอกจากอาหาร
และเครื่องดื่มจะเปนแรงดึงดูดผูบริโภคแลว การมีรูปสวย ๆ ลงในโซเชียล ก็เปนอีกแรงดึงดูดหนึ่งท่ีทํา
ใหผูบริโภคตัดสินใจมาใชบริการ แตผูบริโภคก็ยังคงตองดูแลสุขภาพควบคูกันไปดวย นั่นก็คือการ
เลือกใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ท่ีมีการดูแลสุภาพใหกับผูบริโภค โดยการมีประตู
อัตโนมัติ เจลแอลกอฮอลลางมือ จายเงินผานแอปพลิเคชั่น เพ่ือลดการสัมผัส และอํานวยสะดวก              
และปลอดภัยใหกับผูบริโภคอีกดวย  

ดังนั้น เพ่ือใหธุรกิจสามารถกาวทันตอการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของผูบริโภค และ
ตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคสูงสุด ในฐานะท่ีผูวิจัยซ่ึงเปนผู ใชบริการรานคาเฟ                   
แนวธรรมชาติในจังหวัดสมุทรสงคราม จึงมีความสนใจศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการ                    
รานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม เพ่ือนําผลงานวิจัยไปใช                 
เปนขอมูลในการพัฒนากําหนดกลยุทธทางการตลาดในการดําเนินธุรกิจ และเปนแนวทางสําหรับ               
ผูประกอบธุรกิจเก่ียวกับอาหารรานคาเฟใหสามารถสรางขอไดเปรียบทางการแขงขันใหเพ่ิมสูงข้ึน
ตอไปได 
 

1.2  วัตถุประสงค 

 1.2.1 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนบุคคล 
       1.2.2   เพ่ือศึกษาลักษณะการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 
 1.2.3  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ                  
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 
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         1.2.4  เพ่ือเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตาม
ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค 
        1.2.5  เพ่ือเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตาม
ลักษณะการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ 
 

1.3  ขอบเขตของการศึกษา 
1.3.1  ขอบเขตดานเนื้อหา การวิจัยครั้งนี้มุงศึกษา 

         1.3.1.1  ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษาสูงสุด อาชีพ 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมิลําเนา 
 1.3.1.2  ลักษณะการใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในชีวิตวิถีถัดไปของผูบริโภค  
ซ่ึงไดแก 
   1)  เหตุผลในการเลือกใชบริการ 
         2)  ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม 
    3)  จํานวนครั้ง  
   4)  คาใชจาย  
   5)  แนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป  
   6)  ระยะเวลาในการเปนลูกคา 
   7)  บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด        
   8)  จํานวนคนในแตละครั้ง  
   9)  ชวงวัน 
   10)  ชวงเวลา   
   11)  ชองทางการเขาถึง 
 1.3.1.3  ปจจัยสวนผสมทางการตลาดในการใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป
ของผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย 7 ดาน ไดแก 
       1)  ดานผลิตภัณฑ 

        2)  ดานราคา 

           3)  ดานชองทางการจัดจําหนาย 

        4)  ดานการสงเสริมการขาย  

         5)  ดานพนักงานบริการ  

                             6)  ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

        7)  ดานกระบวนการใหบริการ  
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1.3.2  ขอบเขตดานประชากร 
 1.3.2.1  ประชากรท่ีใชในการวิจัย ไดแก ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานอาหารคาเฟ
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ซ่ึงไมสามารถระบุจํานวนประชากรท่ีแนนอน 
          1.3.2.2  กลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย การศึกษาครั้งนี้เนื่องจากไมทราบจํานวน
ประชากรของท่ีแนนอน จึงกําหนดขนาดตัวอยางจากคาความเชื่อม่ันท่ี 95% และใหคาความ
คลาดเคลื่อนไมเกิน 5% ใชสูตรของคอแครน (Cochran) (องอาจ, 2548 และธานินทร, 2557)                  
ซ่ึงผูวิจัยกําหนดขนาดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน 
  1.3.3  ขอบเขตดานพ้ืนท่ี  ในการศึกษาครั้งนี้ผูทําวิจัยไดเลือกศึกษาเฉพาะประชาชน                   
ท่ีเขามาใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 

1.3.4  ขอบเขตดานระยะเวลา ในการศึกษาครั้งนี้ไดใชเวลาในการศึกษา และเก็บรวบรวม
ขอมูล โดยใชเวลาในชวงเดือนสิงหาคม ถึงเดือนธันวาคม พ.ศ. 2565 
 

1.4  ตัวแปร 
1.4.1  ตัวแปรอิสระ (independent variables) ไดแก 

 1.4.1.1  ปจจัยสวนบุคคล 
    1)  เพศ 
    2)  อายุ 
    3)  ระดับการศึกษา 

      4)  อาชีพ 
    5)  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 
    6)  ภูมิลําเนา 

             1.4.1.2  การใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป  
      1)  เหตุผลในการเลือกใชบริการ 
         2)  ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม 
    3)  จํานวนครั้ง  
   4)  คาใชจาย  
   5)  แนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป  
   6)  ระยะเวลาในการเปนลูกคา 
   7)  บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด        
   8)  จํานวนคนในแตละครั้ง  
   9)  ชวงวัน 
   10)  ชวงเวลา   
   11)  ชองทางการเขาถึง 

1.4.2  ตัวแปรตาม (dependent variables) ไดแก ปจจัยสวนประสมทางการตลาด                        
ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 
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 1.4.2.1  ดานผลิตภัณฑ 
 1.4.2.2  ดานราคา 
 1.4.2.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย 
 1.4.2.4  ดานการสงเสริมการขาย  
     1.4.2.5  ดานพนักงานบริการ  
 1.4.2.6  ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  
 1.4.2.7  ดานกระบวนการใหบริการ  
 

1.5  นิยามศัพทเฉพาะ 

 1.5.1  ปจจัยสวนบุคคล หมายถึง ลักษณะขอมูลท่ัวไป ไดแก เพศ อายุ อาชีพ ระดับ
การศึกษา รายไดเฉลี่ยตอเดือน และภูมิลําเนาของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานอาหารคาเฟ               
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 
 1.5.2  การใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ หมายถึง กระบวนการพิจารณา
เลือกใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติของผูบริโภค ในจังหวัดสมุทรสงคราม ซ่ึงประกอบดวย                     
1) เหตุผลในการเลือกใชบริการ 2) ประเภทอาหาร/เครื่องด่ืม/อาหารวางและขนม 3) จํานวนครั้ง                  
4)คาใชจาย 5) แนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป 6) ระยะเวลาในการเปนลูกคา 7) บุคคลท่ีมี
อิทธิพลมากท่ีสุด 8) จํานวนคนในแตละครั้ง 9) ชวงวัน 10) ชวงเวลา และ 11) ชองทางการเขาถึง 
        1.5.3  รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ หมายถึง การผสมรวมกันระหวางเครื่องดื่มประเภท
ตางๆ กับการขายอาหารคาว หวานและเบอเกอรี่ตางๆ โดยนําแนวคิดเรื่องของธรรมชาติมาใช                
ในระบบการจัดการราน  
 1.5.4  วิถีถัดไป หมายถึง รูปแบบการใชชีวิตของผูคนในสังคมทุกชวงวัยท่ีเปลี่ยนไปหลัง
วิกฤติโควิด 19 สะทอนใหเห็นเทรนดสําคัญ ๆ ในอนาคตท่ีเกิดจากพฤติกรรมและทัศนคติในการ
ดํารงชีวิต   ท่ีไมเหมือนเดิมอีกตอไป โดยเฉพาะการเปดรับเทคโนโลยี บริการดิจิทัลใหม ๆ รวมถึง
แพลตฟอรมออนไลน ซ่ึงตอบโจทยเรื่องความสะดวกสบาย โดยมุงเนนเรื่องความปลอดภัยดาน
สุขอนามัย และผลกระทบกับสิ่งแวดลอมมากข้ึน นําไปสูเทรนดการใชชีวิตแบบ Next Normal ท่ีจะ
เริ่มขยายตัวในวงกวาง พรอมท้ังมีบทบาทสําคัญตอชีวิต และระบบเศรษฐกิจในอนาคต  
        1.5.5  สวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือท่ีผูบริโภคนําไปใชเปนบรรทัดฐาน                
ในการศึกษาการใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม                 
โดยพิจารณาจากปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ังหมด 7P's ดังนี้ 
            1.5.5.1  ดานประเภทอาหาร หมายถึง ผลิตภัณฑอาหารและเครื่องดื่มท่ีมีจําหนาย             
ในรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในจังหวัดสมุทรสงคราม ตอบสนองความตองการของผูบริโภคได 

      1.5.5.2  ดานราคา หมายถึง ความเหมาะสมของราคากับคุณคาท่ีผูบริโภคจะไดรับ 
เม่ือเปรียบเทียบกับคูแขงขันอ่ืนๆ ไดแก การตั้งราคาท่ีถูกกวาท่ีอ่ืน อาหารมีราคาเปนมาตรฐานมีการ
ระบุราคาท่ีชัดเจน 
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      1.5.5.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง สถานท่ีจัดจําหนาย หรือชองทาง              
ในการจัดจําหนาย ซ่ึงจะพิจารณาจากความสะดวกในการซ้ือ ไดแก สามารถสั่งซ้ือสินคาผานโซเชียล
เน็ตเวิรค เชน Facebook Line และ Instagram เปนตน 

      1.5.5.4  ดานการสงเสริมการขาย หมายถึง การสงเสริมการขายท่ีจะทําใหเกิด
แรงจูงใจในการซ้ือสินคาของลูกคา ไดแก การลดราคา การโฆษณา ผานวิทยุ โทรทัศน และการ
โฆษณาผานแผนปายโฆษณา และการจัดกิจกรรมตางๆ รวมถึงการสงเสริมการขายในโอกาสตางๆเปน
ตน 

      1.5.5.5  ดานพนักงานบริการ หมายถึง ความรูความสามารถ และความนาเชื่อถือ
ของบุคลากร ไดแก พนักงานมีความสุภาพ พนักงานสนใจและมีความกระตือรือรนในการใหบริการ
พนักงานมีมนุษยสัมพันธท่ีดี ยิ้มแยมแจมใสและพูดจาดี และพนักงานมีความรู สามารถแนะนําขอมูล
เก่ียวกับอาหารรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภคไดอยางถูกตอง 

      1.5.5.6  ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การออกแบบตกแตง
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภคท่ีสวยงาม และตั้งอยูในยานทองเท่ียว             
ท่ีรูจัก มีความสะดวกในการเดินทาง และท่ีอํานวยความสะดวกจอดรถ ความสะอาดของสถานท่ี
ถูกตองตามหลักสุขอนามัยท่ีดี อุปกรณเครื่องมือเครื่องใชมีคุณภาพ ท่ีสําคัญในการสรางภาพลักษณ                  
ใหเปนท่ีจดจํา และพึงพอใจแกลูกคา 

 1.5.5.7  ดานกระบวนการใหบริการ หมายถึง กระบวนการในดานการจัดการและ
บริการท่ีทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ ไดแก การจัดคิวในการชําระเงินท่ีดี การใหบริการอยาง
รวดเร็ว และมีบริการรับเปลี่ยนอาหารท่ีไมไดคุณภาพหรือไมถูกใจในระยะเวลาท่ีกําหนด 
 1.5.6  ผูบริโภค หมายถึง ผูท่ีมาใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 
 

1.6  สมมติฐานการวิจัย 

 1.6.1  ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ ในวิถี ถัดไปของผูบริโภค จังหวัด
สมุทรสงครามแตกตางกัน 
 1.6.2  การใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี ถัดไปของผูบริโภคท่ีแตกตางกัน                      
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงครามแตกตางกัน 
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1.7  กรอบแนวความคิด 

             

            ตัวแปรอิสระ         ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวความคิด 

 

 

 

 

 

 

ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค 
   1) เพศ 
 2) อายุ 
   3) ระดับการศึกษา 
   4) อาชีพ 
   5) รายไดเฉลี่ยตอเดือน  
   6) ภูมิลําเนา 

 

ลักษณะการใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติ
ในวิถีถัดไป 
1) เหตุผลในการเลือกใชบริการ 
2) ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม 
3) จํานวนครั้ง  
4) คาใชจาย  
5) แนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป  
6) ระยะเวลาในการเปนลูกคา 
7) บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด        
8) จํานวนคนในแตละครั้ง  
9) ชวงวัน 
10) ชวงเวลา   
11) ชองทางการเขาถึง 
 
 
 
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ในการใชบริการรานคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม 
 1) ดานผลิตภัณฑอาหาร 
   2) ดานราคา 
   3) ดานชองทางการจัดจําหนาย 
   4) ดานการสงเสริมการขาย  
   5) ดานพนักงานบริการ  
   6) ดานการนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ  
  7) ดานกระบวนการใหบริการ  
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1.8  ประโยชนที่คาดวาไดรับ 
 1.8.1  ใชเปนแนวทางในการพัฒนารานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปในจังหวัด
สมุทรสงคราม 

1.8.2   ใชเปนขอมูลในการเลือกใชการบริการอาหารรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป
ของผูบริโภคท่ีเขามาทองเท่ียวในจังหวัดสมุทรสงคราม และเปนการสงเสริมการทองเท่ียว                 
ในจังหวัดสมุทรสงครามใหเปนท่ีรูจักตอไป 
 1.8.3  ใชเปนขอมูลในการสงเสริมชองทางการตลาดเพ่ือรองรับนักทองเท่ียวท่ีเพ่ิมข้ึน                  
ในอนาคต 

1.8.4  ใชเปนแนวทางในการพัฒนาและออกแบบรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป
สําหรับกลุมผูประกอบธุรกิจรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติใหมีประสิทธิภาพเหมาะสม และสอดคลอง
กับสถานการณการแขงขันธุรกิจในปจจุบันได 

 



บทท่ี 2 
 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

 ในการศึกษาเรื่อง การใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม ผูวิจัยไดศึกษาคนควาแนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือใช                 
เปนแนวทางในการวิจัยดังตอไปนี้  
         2.1  ความรูท่ัวไปเก่ียวกับรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ 

 2.2  แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.3  แนวคิด และทฤษฎีเก่ียวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
 2.4  แนวคิด และทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 2.5  แนวคิด และทฤษฎีวิถีถัดไป (Next Normal) 
 2.6  ขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับจังหวัดสมุทรสงคราม 

 2.7  งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

2.1  ความรูทั่วไปเกี่ยวกับรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาต ิ
 2.1.1  ความหมายของรานกาแฟ 
  ธนพร (2564) กลาววา รานกาแฟ หรือคาเฟ (อังกฤษ: Café) เปนรานประกอบ
กิจการเก่ียวกับกาแฟ  ลักษณะรานแบบคาเฟนั้น เปนการผสมรูปแบบระหวาง "ภัตตาคาร" และ 
"บาร" เขาดวยกัน โดยท่ัวไปคาเฟจะไมจําหนายเครื่องท่ีมีแอลกอฮอล จะเนนไปท่ีเครื่องดื่มประเภท 
กาแฟ ชา หรือ ช็อกโกแลต และอาจมีอาหารวาง ซุป แชนวิช ขนมอบและขนมหวานท่ีเสิรฟเคียงกับ
เครื่องดื่ม เชน เคกหรือคุกก้ีไวบริการดวยการใชพ้ืนท่ีรานกาแฟในการทํางานเพ่ือเปลี่ยนบรรยากาศ 
โดยลักษณะของการเปนพ้ืนท่ีรานกาแฟมีรูปแบบดังนี้  

 1)  เปนพ้ืนท่ีกลางท่ีผูคนสามารถเขาออกเม่ือใดก็ไดตามท่ีตองการ ไมจําเปนตอง              
มีกฎเกณฑ  

 2)  การปรับตัวตามระดับทางสังคม ผู ใช พ้ืนท่ีสามารถเขามาใชไดอยางอิสระ                
และสามารถสรางสังคมได  

 3)  กิจกรรมหลักของพ้ืนท่ี คือการสนทนา  
 4)  สามารถเขาถึงไดงาย และรองรับความตองการของผูใชงาน  
 5)  ในพ้ืนท่ีจะมีผูคนท่ี เขามาใชงานประจํา ทําใหกลายเปนจุดดึงดูดใหผูคน                   

เขามายังสถานท่ีมากข้ึน  
 6)  เปนสถานท่ีท่ีใหความรูสึกอบอุนเสมือนบาน (Homely Feel) และตอนรับ

ผูใชงานทุกประเภท 
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 7)  เปน พ้ืนท่ี มีความเปนธรรมชาติ  มีความข้ีเลน (Playful Mode) ไม มีความ                 
ตึงเครียด  

 8)  เปนพ้ืนท่ีท่ีหางจากบาน แตมีความรูสึกอบอุนและมีบรรยากาศท่ีเปนกันเอง 
 2.1.2  ความสัมพันธระหวางกิจกรรมการนั่งรานกาแฟและความมีชีวิตชีวาของเมือง 
  รานกาแฟไมเพียงแตทําหนาท่ีในแงของการเปนพ้ืนท่ีสาธารณะภายในรานเพียงอยาง
เดียว แตยังมีความสัมพันธระหวางเมือง ดังเชน Jan Gehl นักผังเมืองและสถาปนิกชาวเดนมารก                
ไดกลาวในหนังสือ Cities for People เก่ียวกับวัฒนธรรมรานกาแฟในหลายเมืองท่ีใหบริการพ้ืนท่ี
กลางแจง โดยรานกาแฟริมทางเดินไดกลายเปนวัฒนธรรมและอยูตามเมืองตาง ๆ ท่ัวโลก ท้ังในเขต
เมดิเตอรเรเนียนและประเทศท่ีมีการพัฒนา ยิ่งหากผูคนในเมืองมีการอยูอาศัยท่ีดี (Gehl, 2010) 
 2.1.3  แนวโนมในการทองเท่ียวรานกาแฟ  
  ปจจุบันรานกาแฟกลายเปนหนึ่งในจุดหมายปลายทางของการเดินทาง รานกาแฟเปน
สถานท่ีท่ีทําใหเกิดการพบกันระหวางนักทองเท่ียว และผูคนท่ีอยูอาศัยในชุมชนเมืองท่ีนักทองเท่ียว
เดินทางไป เปนจุดดึงดูดหรือกลายเปนจุดหมายปลายทาง ซ่ึงทําใหเกิดโอกาสในการแลกเปลี่ยน
ทางดานวัฒนธรรม จนหลายประเทศไดนําเอานโยบายการทองเท่ียวรานกาแฟเขามาเปนหนึ่งใน
นโยบายในการพัฒนาเมืองทางดานการทองเท่ียว เชน นิวซีแลนด และออสเตรเลีย ในขณะเดียวกัน
การทองเท่ียวรานกาแฟมีความนิยมอยางมาก สงผลถึงจํานวนรานกาแฟท่ีเพ่ิมสูงข้ึนและยังสงผล 
ตอการเขาถึงบริเวณยานชุมชนหรือพ้ืนท่ีบริเวณใกลเคียงเพ่ิมมากข้ึนดวย รานกาแฟท่ีอยูตามทางเดิน
ไดเขามามีบทบาทในภูมิทัศนเมืองในยุคใหม ตั้งแตในชวง 2-3 ทศวรรษท่ีผานมา ทําใหเกิดชีวิตเมืองท่ี 
มีความผอนคลาย ทําใหเกิดความมีชีวิตชีวา และเกิดความเพลิดเพลิน สะทอนใหเห็นความตองการ
ใหม ๆ ได 
 2.1.4  ประเภทของธุรกิจรานกาแฟ 
  สถาบันอาหาร (2565) กลาวถึงธุรกิจรานกาแฟ สามารถแบงออกเปน 2 ประเภท คือ 
  1)  คอฟฟช็อป (Coffee shop) รานท่ีมุงเนนขายกาแฟเปนหลัก อาจจะมีเบเกอรี่
เปนสวนประกอบดวยเล็กนอย มีสวนแบงตลาดรอยละ 49.00 มูลคาตลาดประมาณ 8,540 ลานบาท 
อัตราการขยายตัวเฉลี่ยรอยละ 10.00 เปนผลจากจํานวนของรานคอฟฟซ็อปท่ีเพ่ิมสูงข้ึน จากการ
ขยายสาขาของผูนําตลาดและการขาวของผูประกอบการรายใหม ประกอบกับผูบริโภคชาวไทยนิยม
ดื่มกาแฟกันมากข้ึน โดยเฉพาะผูมีรายไดปานกลางถึงสูง ท้ังนี้กลุมลูกคาเปาหมายของรานกาแฟ
ประเภทคอฟฟช็อป คือ คนรุนใหมวัยทํางาน และนักศึกษา ผูประกอบการในธุรกิจรานกาแฟประเภท
นี้ มักดําเนินกิจการในรูปแบบรานเครือขาย (Chained coffee shop) ครองสวนแบงตลาดรอยละ 
75.00 ของมูลคาตลาดคอฟฟช็อปท้ังหมด หรือมูลคาประมาณ 6,000 ลานบาท เชน สตารบัคส                 
คาเฟอะเมซอน เปนตน 
  2)  คาเฟ (Café’) รานกาแฟท่ีขายอาหารประเภทอ่ืนควบคูไปดวย ซ่ึงมีไดท้ังอาหาร
วาง (Side dish) อาหารหลัก (Main) โดยกลุมลูกคาเปาหมายคือ คนทํางาน นักศึกษา และครอบครัว 
ผูนําตลาด เชน แบล็คแคนยอน เดอะ คอฟฟบีนส แอนด ทีลีฟ เปนตน ปจจุบันรานกาแฟประเภท               
คาเฟมีมูลคาตลาด 8,860 ลานบาท คิดเปนสัดสวนรอยละ 51.00 ของมูลตลาดธุรกิจรานกาแฟ
ท้ังหมด  
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2.2  แนวคิด และทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 2.2.1  ความหมายพฤติกรรมผูบริโภค 
                 จันทรจิรา (2563) กลาววา ความตองการของผูบริโภค (Consumer Wants and 
Needs) หมายถึง ความตองการของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาปจจุบัน ซ่ึงตองคํานึงถึงความตองการของ
ลูกคาเปนหลัก ซ่ึงสินคาท่ีผูบริโภคซ้ือตองสามารถใชเพ่ือแกปญหาใหผูบริโภคได 
                 ญาณิศา (2563) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภคเปนการศึกษาถึงลักษณะของบุคคลหรือ
กลุมบุคคลจากการเลือกซ้ือสินคา หรือบริการความคิดเห็นท่ีนําเสนอ หรือจากประสบการณท่ีไดรับ
ความพึงพอใจ โดยจําแนกปจจัยท่ีมีผลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคไว 4 ดาน ดังนี้ 
                  1)  ปจจัยดานวัฒนธรรม เปนปจจัยข้ันพ้ืนฐานท่ีสุดในการกําหนดความตองการและ
พฤติกรรมของมนุษย เชน ความเชื่อ การศึกษา ยังรวมถึงพฤติกรรมสวนใหญท่ีไดรับการยอมรับ
ภายในสังคมใดสังคมหนึ่ง โดยเฉพาะรากฐานของวัฒนธรรมมีสวนในการกําหนดพฤติกรรมและความ
ตองการของผูบริโภค เนื่องจากการมีวัฒนธรรมยอย ไดแก เชื้อชาติ สัญชาติ ศาสนา และลักษณะ
ภูมิศาสตร ปจจัยเหลานี้ทําใหมีความหลากหลายในการแบงชนชั้น 
       2)  ปจจัยดานสังคม เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือ ท้ังกลุมบุคคลและครอบครัว มีผลตอความคิดเห็นการตัดสินใจรวมกันของกลุมใน
การเลือกซ้ือสินคาและบริการ หรือการแสดงความคิดเห็นในแตละกลุมบุคคลเนื่องจากบทบาททาง
สังคมท่ีแตกตางกัน ประกอบดวย  
     2.1)  กลุมอางอิง หมายถึง กลุมใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวของกันระหวางคนในกลุม 
แบงเปน 2 ระดับ คือ ระดับปฐมภูมิและระดับกลุมทุติย ซ่ึงระดับปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพ่ือนสนิท 
และระดับกลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมท่ีมีความสัมพันธแบบตัวตอตัว แตไมบอย มีความเหนียวแนน
นอยกวาระดับปฐมภูมิ 
  2.2)  ครอบครัว เปนสถาบันท่ีทําการซ้ือเพ่ือการบริโภคท่ีมีความสําคัญท่ีสุด  
  2.3)  บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวของกับกลุมอ่ืน ๆ อีกหลายกลุม เชน 
ครอบครัวทําใหบุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกตางกันในแตละกลุม ระดับสังคมแสดงถึงความ
แตกตางของความตองการผลิตภัณฑและการบริการของผูบริโภค ไมวาจะเปนการเลือกซ้ือเสื้อผา  
การตกแตงบาน กิจกรรมประจําวัน และการใชภาษาในการสื่อสารยอมมีความแตกตางกัน 
 3)  ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคล
ตาง ๆ เชน อายุ การศึกษา อาชีพ วิถีการดําเนินชีวิต สภาพเศรษฐกิจและความคิดเห็นสวนบุคคลของ
แตละบุคคลท่ีแตกตางกัน หากนักการตลาดสามารถจําแนกออกเปนกลุมยอยจะสามารถกําหนด               
กลยุทธการตลาดของผลิตภัณฑได 
 4)  ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา
ประกอบดวยการจูงใจ การรับรู ความเชื่อและเจตคติ บุคลิกภาพและแนวความคิดของตนเอง 
              ณัฐกานต (2559) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลท่ี
เก่ียวของกับการใชสินคาและการซ้ือหรือบริการ โดยผานกระบวนการแลกเปลี่ยนท่ีบุคคลตองมีการ
ตัดสินใจท้ังกอนและหลังการกระทําตาง ๆ ท้ังนี้ข้ึนอยูกับความตองการของบุคคลและความพอใจของ
บุคคล มีการประเมินขอดี ขอเสียตัวผลิตภัณฑกอนท่ีจะทําการตัดสินใจในข้ันตอนสุดทาย 
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       2.2.2  โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
      คําเพียร (2561) โม เดลพฤติกรรมผู บ ริ โภค (Consumer Behavior Model)               

เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนท่ีเกิดสิ่งดึงดูดใหเกิด
ความตองการ สิ่ งดึงดูดผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผู ซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงจะ
เปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับ
อิทธิพลจากลักษณะตาง ๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s response) หรือการ
ตัดสินใจของผูซ้ือ จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูท่ีมีสิ่งดึงดูดใหเกิดความตองการกอน แลวทําใหเกิดการ
ตอบสนอง ดังนั้นโมเดลนี้จึงอาจเรียกวา S-R Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 

 2.2.2.1  สิ่งดึงดูด (Stimulus) สิ่งดึงดูดท่ีอาจเกิดข้ึนเองภายในรางกาย (Inside 
Stimulus) และสิ่งดึงดูดจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่ง
ดึงดูดภายนอกเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ สิ่งดึงดูดถือวาเปนเหตุจูงใจเกิดสินคา 
(Buying Stimulus) ซ่ึงอาจใหเหตุจูงใจซ้ือดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจใหซ้ือดานจิตวิทยา (อารมณ) 
สิ่งดึงดูดภายนอกประกอบดวย 2 สวน (จันทรจิรา, 2563) คือ  

             1)  สิ่งดึงดูดทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งดึงดูดท่ีนักการ
ตลาดสามารถควบคุมและตองจัดให มี ข้ึนเปนสิ่งดึงดูดท่ีเก่ียวของกับสวนผสมทางการตลาด
(Marketing mix) ประกอบดวย 

                 1.1)  สิ่ งดึงดูดดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาให
เหมาะสมกับผลิตภัณฑโดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 

                 1.2)  สิ่งดึงดูดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การ
โฆษณาสมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขาย การลด แจก แลก แถม การสราง
ความสัมพันธอันดีกับบุคคลท่ัวไปเหลานี้ถือวาเปนสิ่งดึงดูดความตองการซ้ือ 

                 1.3)  สิ่ งดึงดูดดานการจัดชองทางการจัดจําหนาย (Distribution 
/Place) เชน จัดจําหนายผลิตภัณฑใหท่ัวถึงเพ่ือใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุน
ความตองการซ้ือของผูบริโภค 

                 1.4)  สิ่งดึงดูดดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การ
โฆษณาท่ีสมํ่าเสมอ การใชความพยายามของพนักงานขายในการลด แลก แจก แถม การสราง
ความสัมพันธอันดีกับบุคคลท่ัวไปเหลานี้ถือวาเปนสิ่งดึงดูดความตองการซ้ือ 

                 1.5)  สิ่งดึงดูดดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑ                
ใหสวยงามเพ่ือความสวยงามเพ่ือกระตุนความตองการ 
                              2)  สิ่ งดึงดูดอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนสิ่งดึงดูดความตองการของ
ผูบริโภคท่ีอยูภายนอกองคการ ซ่ึงบริษัทควบคุมไมไดสิ่งดึงดูดเหลานี้ ไดแก 

     2.1)  สิ่งดึงดูดทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน รายไดของผูบริโภค 
ภาวะเศรษฐกิจเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 

     2.2)   สิ่งดึงดูดทางเทคโนโลยี (Technological) 
     2.3)  สิ่งดึงดูดทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน

กฎหมายเพ่ิมหรือลดภาษีสินคาใดสินคาหนึ่งจะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดความตองการของผูซ้ือ 
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     2.4)  สิ่งดึงดูดวัฒนธรรม (Culture) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทย 
ในเทศกาลตางๆ จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซ้ือสินคาในเทศกาลนั้น 

         2.2.1.2  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black block) ความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือท่ีเปรียบเสมือนกลองดํา (Black block) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตอง
พยายามคนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือและกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
 2.2.1.3 ลักษณะของผู ซ้ือ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยสวนบุคคล ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม และปจจัยดานจิตวิทยา 
                    2.2.1.4  กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Response) ประกอบดวยข้ันตอน 
คือการรับรู ความตองการ การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือการคนหาขอมูล และพฤติกรรม
ภายหลัง 
                    2.2.1.5  การตอบสนองของผู ซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือ                  
ของผูบริโภคหรือผูซ้ือ (Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ 
ดังนี้ 

                  1)  การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice) คือ การท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจ
เลือกซ้ือประเภทของผลิตภัณฑหนึ่งๆ 

                  2)  การเลือกตราสินคา (Brand choice) คือ การท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจ
เลือกซ้ือตราสินคาของผลิตภัณฑประเภทหนึ่งๆ 
 3)  การเลือกผูขาย (Dealer choice) คือ การท่ีผูบริโภคจะตัดสินใจเลือก
ผูขายเพ่ือซ้ือสินคาหนึ่งๆ ซ่ึงผูบริโภคมักจะคํานึงถึงสถานท่ีขาย การบริการ 
 4)  การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) คือ การท่ีผูบริโภค                   
จะตัดสินใจเลือกระยะเวลาเพ่ือซ้ือสินคาหนึ่ง ๆ ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกเวลา เชา กลางวัน หรือเย็น  
ในการซ้ือ 
 5)  การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount) คือ การท่ีผูบริโภค               
จะตัดสินใจเลือกปริมาณสินคาท่ีตองการซ้ือครั้งหนึ่งๆ ตัวอยาง ผูบริโภคจะเลือกวาจะซ้ือหนึ่งกลอง 
ครึ่งโหลหรือหนึ่งโหล 
         2.2.3  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
                กรวิกา (2560) และทศพร (2563) การศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค
มีเปาหมายเพ่ือทราบถึงลักษณะของผูบริโภคและความตองทางดานตาง ๆ นําไปสูการจัดสวนประสม
ทางการตลาด เพ่ือกระตุนและสนองความตองการของผูซ้ือท่ีเปนเปาหมายไดถูกตองและเหมาะสม 
โดยลักษณะของผูซ้ือนั้นจะไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยหลัก ๆ ดังตอไปนี้ 
               1)  ปจจัยทางวัฒนธรรม วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรม                
ของบุคคล ซ่ึงนักตลาดตองคํานึงถึงความเปลี่ยนแปลงของวัฒนธรรมและนําลักษณะการเปลี่ยนแปลง
เหลานั้นไปกําหนดทิศทางการตลาด ท้ังนี้ตองศึกษาคานิยมในวัฒนธรรม และกําหนดกลยุทธ                
ทางการตลาดใหสอดคลองกับคานิยมในวัฒนธรรม ซ่ึงวัฒนธรรมแบงออกเปนชนชั้นทางสังคม 
วัฒนธรรมยอยและวัฒนธรรมพ้ืนฐานโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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                        1.1)  วัฒนธรรมพ้ืนฐาน (culture) เปนลักษณะพ้ืนฐานของบุคคลในสังคม เชน
ลักษณะนิสัยเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมท่ีคลายคลึงกัน 
                        1.2)  ชนชั้นทางสังคม (social class) เปนการแบงสมาชิกของสังคมออกเปน
ระดับฐานะท่ีแตกตางกัน โดยแตละชนชั้นสังคมจะมีลักษณะคานิยม และพฤติกรรมการบริโภคเฉพาะ
อยาง ลักษณะชั้นทางสังคมสามารถแบงเปนกลุมยอยได 6 ระดับดังนี้ 
         ระดับท่ี 1 ระดับสูงอยางสูง (upper-upper class) ไดแก ผูท่ีมีชื่อเสียง
เกาแกเกิดมาบนกองเงินกองทอง หรือกลุมผูดีเกา 
                               ระดับท่ี 2 ระดับสูงอยางต่ํา (lower-upper class) เปนชั้นของคนรวย                 
หนาใหม บุคคลเหลานี้เปนผูยิ่งใหญในวงการบริหาร เปนผูท่ีมีรายไดสูงสุดในจํานวนชั้นท้ังหมด จัดอยู
ในระดับมหาเศรษฐี 

                    ระดับท่ี 3 ระดับกลางอยางสูง (upper-middle class) เปนกลุมผูท่ีไดรับ
ความสําเร็จทางอาชีพ สมาชิกชั้นนี้สวนมากจบปริญญาจากมหาวิทยาลัย กลุมนี้เรียกกันวาเปนตาเปน
สมองของสังคม 

          ระดับท่ี 4 ระดับกลางอยางต่ํา (lower-middle class) เปนพวกท่ีเรียกวา
คนโดยเฉลี่ย ประกอบดวยพวกท่ีไมใชฝายบริหาร เจาของธุรกิจขนาดเล็ก พวกทํางานนั่งโตะระดับตํ่า 
ไดแก พนักงานระดับปฏิบัติการ และขาราชการระดับปฏิบัติงาน 
   ระดับท่ี 5 ระดับต่ําอยางสูง (upper-lower class) เปนกลุมผูใชแรงงาน 
และมีทักษะพอสมควร ถือเปนชั้นท่ีใหญท่ีสุดในชั้นทางสังคม 
   ระดับท่ี 6 ระดับอยางต่ํา (lower-lower class) ประกอบดวยคนงานท่ีไม
มีความชํานาญ กรรมกรรายไดต่ํา กลุมชาวนาท่ีไมมีท่ีดินเปนของตนเอง ชนกลุมนอย 
                       1.3)  วัฒนธรรมกลุมยอย (subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมี
ลักษณะ เฉพาะโดดเดนซ่ึงมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน ลักษณะวัฒนธรรมยอย
ประกอบดวย (1) กลุมศาสนา (2) กลุมเชื้อชาติ (3) กลุมอายุ (4) พ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร (5) กลุมอาชีพ 
(6) กลุมผิวสี และ (7) กลุมเพศ                
              2)  ปจจัยทางสังคม เปนปจจัยท่ีเก่ียวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ
พฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงประกอบดวยกลุมอางอิง บทบาท ครอบครัว และสถานะของผูซ้ือ 
                       2.1)  กลุมอางอิง หมายถึงกลุมใด ๆ ท่ีมีการเก่ียวของกัน ระหวางคนในกลุม 
แบงเปน 2 ระดับ คือ กลุมปฐมภูมิ ไดแก เพ่ือนสนิท ครอบครัว มักมีขอจํากัดในเรื่องอาชีพ ระดับชั้น
ทางสังคม และชวงอายุ และกลุมทุติยภูมิ เปนกลุมทางสังคมท่ีมีความ สัมพันธแบบตัวตอตัว แตไมบอย 
มีความเหนียวแนนนอยกวากลุมปฐมภูมิ 
                       2.2)  ครอบครัว เปนสถาบันท่ีทําการซ้ือเพ่ือการบริโภคท่ีสําคัญท่ีสุด นักการ
ตลาดจะพิจารณาครอบครัวมากกวาพิจารณาเปนรายบุคคล 

    2.3)  บทบาททางสถานะ บุคคลท่ีจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว                 
กลุมอางอิง ทําใหบุคคลมีบทบาทและสถานภาพท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

 3)  ปจจัยสวนบุคคล การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากลักษณะสวนบุคคล
ทางดานตาง ๆ เชน อายุ รายได อาชีพ การศึกษา ข้ันตอนวัฏจักรชีวิตครอบครัว บุคลิกภาพ และ



 
 

15 
 

รูปแบบการดํารงชีวิต รูปแบบการดํารงชีวิต ความแตกตางของประชากรในสังคมสามารถแยกไดจาก
ลักษณะทางประชากรศาสตร ไดแก อายุ รายได อาชีพ การศึกษา ขนาดครอบครัว ท่ีอยูอาศัย 
ภูมิศาสตร ขนาดของจังหวัด ข้ันตอนวงจรชีวิตของครอบครัว ซ่ึงประชากรท้ังหมดตางมีรูปแบบการ
ดํารงชีวิตท่ีมีความเก่ียวโยงกับคานิยมหรือคุณคา โดยคานิยม หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบุคคล
หรือความคิดในเรื่องใดเรื่องหนึ่ง หรือหมายถึงรูปแบบการดํารงชีวิตในโลกมนุษยท่ีแสดงออกในรูปของ 
ความสนใจ ความคิดเห็น กิจกรรม ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

  3.1)  ความสนใจตอสิ่งตาง ๆ ไดแก ความสนใจตอครอบครัว ความสนใจตอบาน 
หนาท่ีการงาน การเขารวมกิจกรรมชุมชนการหาเวลาวางพักผอน ความนิยมตอสิ่งตาง ๆ ความสนใจ
ในการรับประทานและอาหาร การบริโภคสื่อ สนใจแสวงหาความสําเร็จดานตาง ๆ  

  3.2)  ความคิดเห็น ไดแก ความคิดเห็นตอตัวเอง ความเห็นเก่ียวกับปญหาสังคม 
ความเห็นเก่ียวกับการเมือง ความเห็นเก่ียวกับธุรกิจ ความเห็นเก่ียวกับเศรษฐกิจ ความเห็นตอ
การศึกษาของสังคม ความเห็นตอผลิตภัณฑ ความคิดเห็นเรื่องอนาคต และความคิดเห็นตอวัฒนธรรม
ของสังคม 

   3.3)  อายุ รายได อาชีพ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิตข้ึนอยูกับวัฒนธรรม               
ชั้นของสังคมและกลุมอาชีพของแตละบุคคลดวย นักการตลาดจึงเชื่อวาการเลือกผลิตภัณฑของบุคคล
ข้ึนอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต เชน รูปแบบการดํารงชีวิตของนักธุรกิจและขาราชการ              
จะมีความแตกตางกัน รูปแบบการดํารงชีวิตของคนกลุมตางๆ จึงเปนสวนสําคัญท่ีชวยกําหนด
พฤติกรรมในการแสดงออกของคนเหลานั้นใหมีแนวโนมไปในทางท่ีใกลเคียงกับคนในกลุมเดียวกัน
เพราะตางมีกิจกรรม ความสนใจ หรือแมแตความคิดเห็นท่ีคลายคนในกลุม โดยสามารถใชเปน
แนวทางในการศึกษาคนในกลุมตาง ๆ ไดเปนอยางดี 

          4)  ปจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซ้ือของบุคคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยทางจิตวิทยา  
ซ่ึงถือวาเปนปจจัยภายในของผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือและใชสินคา ปจจัยภายใน
ประกอบดวย (1) การรับรู (2) การจูงใจ (3) บุคลิกภาพ (4) ความเชื่อและทัศนคติ (5) การเรียนรู 
และ (6) แนวความคิดของตนเอง 
               นอกจากปจจัยขางตนพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค ถูกกําหนดดวยลักษณะ             
ทางกายภาพ และลักษณะทางกายภาพถูกกําหนดดวยสภาพจิตวิทยา โดยสภาพจิตวิทยาถูกกําหนด
ดวยครอบครัว สวนครอบครัวถูกกําหนดดวยสังคม รวมถึงสังคมจะถูกกําหนดดวยวัฒนธรรมของแต
ละทองถ่ิน  
  1)   ลักษณะทางสรีระ (physiological condition) สรีระเปนปจจัยเบื้องตนใน
การกําหนดพฤติกรรมการซ้ือและพฤติกรรมการใชของผูบริโภค สรีระจึงมีบทบาทมากท่ีสุดในการ
ตัดสินใจของมนุษย เปนสิ่งท่ีหลีกเลี่ยงไมไดเพราะสิ่งเหลานี้เปนความตองการของรางกาย สวนใหญ
เปนปจจัย 4 ประกอบดวย อาหาร เครื่องนุงหม ท่ีอยูอาศัย ยารักษาโรค ท่ีบังคับใหเราตองประพฤติ
ปฏิบัติ เชน เราจําเปนตองรับประทานอาหารเพราะหิว เราจําเปนตองรับประทานยาเม่ือปวย 
  2)  สภาพจิตวิทยา (psychological condition) เปนลักษณะของความตองการ              
ท่ีเกิดจากสภาพจิตใจซ่ึงเปนสาเหตุท่ีทําใหเกิดความตองการสินคาท่ีตางกัน สภาพจิตวิทยาเปนสิ่งท่ีมี
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บทบาทสําคัญกวาสรีระ เพราะสรีระเปนพ้ืนฐาน เชน ความหิวเปนพ้ืนฐาน แตจะรับประทานอะไร              
ท่ีไหนถือวาเปนสภาพทางจิตวิทยา 
  3)  ครอบครัว (family) เปนกลุมสังคมเบื้องตนท่ีบุคคลเปนสมาชิกอยู ครอบครัว
เปนแหลงสรางประสบการณและอบรมของบุคคล เปนท่ีซ่ึงถายทอดนิสัยและคานิยม ลักษณะของ
ครอบครัวจึงมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคและพฤติกรรมอ่ืน ๆ 
  4)  สังคม (social group) เปนสิ่งท่ีอยูรอบตัวเราซ่ึงจะมีผลท่ีเราตองทําตัวให
สอดคลองกับบรรทัดฐาน (norm) ของสังคม การท่ีผูบริโภคเปนคนชนชั้นสูง ชนชั้นกลาง หรือชนชั้น
ต่ํา ซ่ึงแตละชนชั้นก็จะมีพฤติกรรมแตกตางกัน 
  5)  วัฒนธรรม (culture) ไมวาเราจะอยูในชนชั้นใดก็ตามก็จะตองมีวัฒนธรรม
เปนตัวครอบงํา วัฒนธรรม คือ วิถีชีวิตท่ีคนในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติตามกันเพ่ือความงอกงาม 
ของสังคม เปนสิ่งท่ีมนุษยสรางข้ึน จึงกลาวไดวาวัฒนธรรมไมใชสิ่งท่ีถาวร สามารถเปลี่ยนแปลงได              
แตอาจจะใชเวลานาน เนื่องจากเปนการยอมรับของสังคมท่ีกวางขวาง และเปนสิ่งท่ียอมรับกันมานาน 
  ดังนั้น ไมวาจะเปนปจจัยดานจิตวิทยา ครอบครัว สรีระ สังคม หรือแมกระท่ัง
วัฒนธรรมตางก็มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภคท้ังสิ้น เพราะตางเก่ียวพันเก้ือหนุนกัน             
และเปนสวนหลอหลอมอยูในตัวของบุคคลทุกคน 
        2.2.4  บทบาทพฤติกรรมผูบริโภค 
                ฉัตรยาพร (2550) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา พฤติกรรมผูบริโภค
หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซ้ือ การใช และการประเมินผลการใชสินคา
หรือบริการของบุคคลซ่ึงจะมีความสําคัญตอความอยูรอดขององคการท้ังในปจจุบัน และอนาคตดังนั้น 
นักการตลาดจึงควรศึกษาถึงพฤติกรรมผูบริโภคโดยเริ่มตนการศึกษาจากการทําความเขาใจ
ความหมายและบทบาทของบุคคล ไดแก ลูกคา ผูบริโภค ผูซ้ือ และผูคาดหวัง ซ่ึงบทบาทของผูบริโภค
จะแบงออกเปน 5 บทบาท คือ 
                   1)  ผูริเริ่ม (Initiator) บุคคลท่ีรับรูถึงความจําเปนหรือความตองการ ริเริ่มซ้ือ และ
เสนอความคิดเก่ียวกับความตองการผลิตภัณฑชนิดใดชนิดหนึ่ง 
 2)  ผูตัดสินใจ (Decision) บุคคลผูตัดสินใจหรือมีสวนในการตัดสินใจวาจะซ้ือหรือไม
ซ้ืออะไร ซ้ืออยางไร หรือซ้ือท่ีไหน 

 3)  ผูซ้ือ (Buyer) บุคคลท่ีซ้ือสินคาจริง 
 4)  ผูมีอิทธิพล (Influence) บุคคลท่ีใชคําพูดหรือการกระทําตั้งใจหรือไมไดต้ังใจท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผลิตภัณฑหรือบริการ 
 5)  ผูใช (User) บุคคลท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการบริโภค การใชผลิตภัณฑ หรือ
บริการ 
          จากขอมูลท่ีกลาวมาขางตน โดยสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค คือ การกระทํา
ของแตละบุคคลท่ีเริ่มตั้งแตการตระหนัก การรับรูในตัวสินคาและบริการ ท้ังทางตรงหรือทางออม จน
เกิดการคิด วิเคราะหถึงคุณสมบัติและประโยชนของสิ่งเหลานั้น ทําใหเกิดการประเมินความตองการ               
โดยการหาขอมูลขาวสารเพ่ิมเติม เปรียบเทียบ และทําการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการนั้น 
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       2.2.5  การแบงสวนตลาดโดยใชลักษณะทางประชากรศาสตร 
               ศุภชาติ (2557) การแบงสวนตลาด (Market Segmentation) หมายถึง การแบง
ตลาดรวมออกเปนตลาดสวนยอย ๆ โดยตลาดแตละสวนท่ีแบงไดจะประกอบดวยผูบริโภคท่ีมีตัวแปร
รวมคลายคลึงกันหรือเปนอยางเดียวกัน  
                   ปภ าวิ ชญ  (2564 ), รัต ติญ าภ รณ  (2 559 ) และป ณิ ศ า (2553 ) กล าวว า 
ประชากรศาสตรเปนการแบงสวนตลาด โดยคํานึงถึงขอมูลประชากรดานตางๆ ไดแก 
                   1)  อายุ ลูกคาท่ีมีอายุแตกตางกันมักจะมีความชอบ รสนิยม และพฤติกรรมการใช
สินคาแตกตางกัน โดยจะแบงอายุออกเปนชวงวัยตางๆ ไดแก อายุต่ํากวา 6 ป อายุระหวาง 6-11 ป 
อายุระหวาง 12-19 ป อายุระหวาง 20-34 ป อายุระหวาง 35-49 ป และอายุระหวาง 50-64 ปข้ึนไป 
หรืออาจแบงเปนวัยทารก วัยเด็กหรือวัยรุน วัยทํางาน และวัยชราก็ได สินคาท่ีตอบสนองความ
ตองการในแตละชวงวัยก็จะแตกตางกัน เชน เสื้อผาเครื่องแตงกาย แชมพู ยาสีฟน และของใชสวนตัว 
เปนตน 
                   2)  เพศ ลูกคาเพศชาย และลูกเพศหญิงจะมีพฤติกรรม และทัศนคติท่ีแตกตางกัน 
                   3)  ระดับการศึกษา การศึกษาของผูบริโภคมีอิทธิพลตอความชอบ รสนิยมและ
พฤติกรรมการซ้ือ โดยลูกคาท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคสินคาท่ีมีคุณภาพดีกวาลูกคาท่ีมี
การศึกษาต่ํา 
                   4)  รายได รายไดเปนปจจัยกําหนดอํานาจการซ้ือผูบริโภคท่ีมีรายไดสูงมีอํานาจการ
ซ้ือสูงมักจะเลือกใชสินคาท่ีมีชื่อเสียง ในขณะท่ีผูบริโภคท่ีมีรายไดต่ําจะเลือกใชสินคาท่ีคุมคา  
                   5)  อาชีพ ลูกคาแตละอาชีพตองการสินคา และบริการท่ีแตกตางกัน เชน นักธุรกิจ
ตองการสินคาท่ีหรูหรา เพ่ือเสริมภาพลักษณ เชน นาฬิกา Rolex แตกรรมกรตองการนาฬิกา                   
ท่ีสามารถบอกเวลาไดเทานั้น 
                   6)  ขนาดครอบครัว มีความสําคัญกับการบริโภคอยางยิ่ง แตละครอบครัวจะมีจํานวน
และลักษณะของบุคคลในครัวเรือนแตกตางกัน ซ่ึงขนาดครอบครัวก็จะเก่ียวของกับการบริโภคสินคา 
                   7)  สถานภาพสมรส เชน โสด แตงงาน หยา หรืออาศัยอยูรวมกัน โดยไมแตงงานมีผล
ตอพฤติกรรมการซ้ือสินคา การทองเท่ียว และการใชเวลาวางจากขางตนสรุปไดวา การศึกษาลักษณะ
ประชากรศาสตรเปนสิ่งสําคัญและนิยมนํามาใชแบงสวนตลาดสําหรับองคกรธุรกิจ เพราะสามารถ
ชี้ใหเห็นถึงความแตกตางระหวางบุคคลท่ีมีคุณสมบัติแตกตางกัน ซ่ึงจะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา 
ทําใหองคกรธุรกิจสามารถเลือกใชกลยุทธตางๆ ใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายนั่นเอง 
                ผองพิมล (2556) กลาววา สวนขนาดของประชากร (Population Size) หมายถึง 
จํานวนมนุษยในอาณาเขตใดอาณาเขตหนึ่ง และเวลาใดเวลาหนึ่ง ทําใหความตองการก็จะยิ่งมีขนาด
ใหญและเอกภพของบุคคลยิ่งมีจํานวนมากเปนเงาตามตัวทําใหความอยากไดมาก ธุรกิจก็จะมีชองทาง
มากข้ึน แตจะคุมคาในการลงทุนหรือไมนั้น ตองอาศัยตัวแปรอ่ืนมาประกอบ เชน อํานาจซ้ือของ
ประชากร ประชากรศาสตร(Demographic Segmentation) ตลาดถูกแบงออกเปนกลุม ๆ โดยมีการ
ใชเกณฑในการระบุความแตกตางกลุมลูกคาท้ังหลายมักจะนิยมใชตัวแปรเหลานี้เหตุผลก็คือความ
ตองการหรือความชอบของผูบริโภค รวมท้ังอัตราการใช (ใชมากหรือใชนอย) มีความเก่ียวพันกัน
เปนมากกับตัวแปรดังกลาว รวมถึงเปนปจจัยพ้ืนฐานท่ีมีความงายตอการใชกวาตัวแปรชนิดอ่ืน                                    
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เพราะไมวาจะศึกษาเก่ียวกับเรื่องอะไรก็ตาม เชนใชบุคลิกภาพเปนเกณฑแยงสวนแบงทางตลาดก็ตอง 
ถาอยากรูขนาดของตลาดเปาหมายองคประกอบของตัวแปรทางประชากรศาสตร (Population 
Compositions) ท่ีใชมีดังนี้    
                   1)  เพศ การแบงสวนตลาดโดยใชเพศเปนเกณฑใช กันมากในการขายเสื้อผา 
เครื่องสําอางและนิตยสาร นักการตลาดบางรายก็แบงสวนตลาดโดยใชเกณฑนี้เชน แตกอนน้ําหอมดับ
กลิ่นตัวใชกันท้ัง 2 เพศ ตอมาบริษัท Procter & Gamble (P&G) โดยออกตรายี่หอ Secret ท่ีมีสูตร
เคมีเฉพาะดับกลิ่นตัวสตรีทําหีบหอและทําการโฆษณาเพ่ือเพ่ิมภาพพจนของสตรีสินคาอ่ืนก็มีการ
โฆษณามุงท่ีลูกคาเพศเดียวกันเชนกัน 
                   2)  อายุและข้ันตอนของวงจรชีวิต ผูบริโภคจะมีความสามารถและความตองการ
เปลี่ยนไปตามอายุ บางบริษัทจะใชอายุและข้ันตอนของวงจรชีวิตเสนอสินคาท่ีตางกัน หรือตลาดมี
ความแตกตางกันกับกลุมอายุ เชน บางบริษัทใชสินคาแตกตางกัน จูงใจเฉพาะกลุมเปาหมาย                    
วัยหนุมสาว เชน เปฺปซ่ีมุงท่ีหนุมสาว มีการโฆษณาโดยใชดนตรีสําหรับคนหนุมสาวและใชพรีเซ็นเตอร
เพ่ือคนหนุมสาว 
 3)  สถานะภาพของผูบริโภค โดยดูการเปนอยูวาโสดหรือแตงงาน มีความแตกตางกัน 
เชน ถาซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการเปนลักษณะครอบครัวก็จะแตงงานแลว สวนผูบริโภคท่ีโสดใชสวนตัว
มากกวาหรือมีใชท่ีปริมาณนอยกวาเปนตน 
                   4)  การศึกษา การศึกษาเปนหนึ่งในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เพราะมีความ
ตองการท่ีแตกตางกัน ผูบริโภคท่ีการศึกษาสูงยอมตองการชีวิตความเปนอยูท่ีดีข้ึน ตองการสินคาท่ีจะ
มาตอบสนองใหชีวิตดีข้ึน ผูท่ีมีการศึกษาสูง จะสนใจถึงตัวเองมากข้ึนและจะสรางความสุขใหกับชีวิต
ของตัวเอง จํานวนของประชากรหรือผูบริโภคท่ีมีกาศึกษาสูง ยอมจะเปนโอกาสท่ีดีตอการตลาด 
                   5)  อาชีพของผูบริโภค ถือไดวาเปนอีกปจจัยหนึ่ง ถาผูบริโภคมีตําแหนงการทํางานท่ี
ม่ันคงมีหนามีตาในสังคมนั่น ความพิถีพิถันท่ีจะเลือกซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการนั้นมากพอสมควรดวย 
                   6)  รายไดและรายจายของผูบริโภค สามารถบอกใหนักการตลาดนั้น กําหนดวางแผน
ราคาใหตรงกับกลุมเปาหมายไดอยางเหมาะสมโดยท่ัวไปแลวนั้นถาผูบริโภคดํารงตําแหนงสูงและมี
รายไดมากอํานาจในการซ้ือผลิตภัณฑหรือ บริการก็จะงายและสะดวกสบายกวาผูบริโภคท่ีมีรายได
นอยท่ีตองคอยจับจายใชสอยอยางประหยัด 
              ปรมะ (2546) ไดอธิบายถึงคุณสมบัติเฉพาะของตน ซ่ึงแตกตางกันในแตละคน ใน
การวิเคราะหคนจํานวนมาก เราไมสามารถวิเคราะหแตละคนไดเพราะมีผูคนจํานวนมากเกินไป 
วิธีการท่ีดี ท่ี สุดในการวิ เคราะหผู คนจํ านวนมากคือ การจําแนกผู รับสารออกเปนกลุ ม  ๆ                
ตามลักษณะประชากร (Demographic Characteristics) ไดแก อายุ เพศ สถานภาพทางสังคม 
การศึกษา สถานภาพสมรส เปนตน โดยคุณสมบัติเหลานี้ลวนแลวแตมีผลตอการรับรูการตีความและ
การเขาใจในการสื่อสารท้ังสิ้น 
                   1)  เพศ หญิงชายมีความแตกตางกันท้ังในดานสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ 
อารมณจากงานวิจัยทางดานจิตวิทยาท้ังหลายไดแสดงใหเห็นถึงความแตกตางอยางมากในเรื่อง
ความคิด คานิยม และทัศนคติ เพศหญิงนั้นมีแนวโนมท่ีจะคลอยตามคนอ่ืนไดงายกวาเพศชายและ
รวมถึงเพศหญิงสามารถรับการสื่อสารและเลียนแบบพฤติกรรมและบุคลิกภาพนั้น ๆ จากผูอ่ืนไดดีกวา
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ผูชายอีกดวย มากกวานั้นเพศหญิงมีสภาวะทางจิตใจท่ีออนโยนมากกวาผูชาย แตผูชายมีความหนัก
แนนในการตัดสินใจและการใชชีวิตมากกวา และผูชายยังมีความสามารถในการจํารูปทรงของสิ่งของ
ตาง ๆ แมวารูปทรงนั้นจะพลิกแพลงไปในรูปแบบอ่ืนก็ตาม ท้ังสองเพศมีความแตกตางในดานตาง ๆ 
ซ่ึงสงผลตอการใชชีวิต การรับรูขาวสาร และ การประยุกตเพ่ือใชในชีวิตประจําวัน (ก่ิงแกว, 2546) 
                   2)  อายุ ปจจัยทางอายุ สามารถเปนตัวกําหนดการตัดสินใจและวุฒิภาวะในการใช
ชีวิต รวมถึง พฤติกรรมและความคิดอีกดวย นอกจากนี้ยังเปนตัวแปลท่ีสามารถเปลี่ยนไปไดตาม
กาลเวลา คนท่ีมีอายุนอยกวาอาจจะมีการตัดสินใจท่ีมีอารมณเขามาเปนสวนเก่ียวของมากกวา               
และคนท่ีมีอายุนอยกวาก็จะมีความคิดท่ีคานิยมมากกวาคนท่ีมีอายุมากรวมไปถึงกลุมคนท่ีมีอายุนอย
จะเปนกลุมท่ีมองโลกในแงดีมากกวาและยึดถือในอุดมการณของตัวเองเม่ือเปรียบเทียบกับกลุมคนท่ีมี
อายุมากกวา ในทางกลับกัน กลุมคนท่ีมีอายุมากจะมีความคิดเชิงอนุรักษนิยมมากกวา ระมัดระวัง 
และยึดถือหลักปฏิบัติมากกวา (ก่ิงแกว, 2546) 
                   3)  สถานภาพทางสังคม ไดแก ถ่ินกําเนิด ภูมิลําเนา เชื้อชาติ อาชีพ รายได และฐานะ
ทางสังคม ปจจัยเหลานี้สงผลตอผูคนเปนอยางยิ่ง โดยสถานะภาพทางสังคมทําใหคนมีวัฒนธรรมท่ี
ตางกัน มีประสบการณ ทัศนคติ คานิยม และเปาหมายท่ีตางกัน เนื่องจากผูท่ีมีสถานะทางสังคมท่ีดี
มักจะมีอาชีพท่ีดีและมีรายไดท่ีดีตามมา (สุภาภรณ, 2560) 
                   4)  การศึกษา ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน สาขาวิชาท่ีแตกตางกัน ยุคสมัยและ
ระบบการศึกษาท่ีแตกตางกัน อาจจะสงผลกระทบตอความคิดและความตองการท่ีแตกตางกันอีกดวย 
(ปรมะ, 2546)  
               Schiffman and Wisenblit (2559) ไดกลาววาการแบงสวนตลาดประชากรทําได
โดยการแบงกลุมของผูบริโภคตามอายุ รายได เชื้อชาติ เพศ การประกอบอาชีพ สถานภาพสมรส 
ประเภทและขนาดของใชนครัวเรือน และท่ีตั้งทางภูมิศาสตรตัวแปรเหลานี้มีวัตถุประสงคเชิงประจักษ
และสามารถซักถามหรือการสังเกตไดอยางงายดาย สิ่งเหลานี้ชวยใหนักการตลาดไดจําแนกผูบริโภค
แตละประเภทอยางชัดเจน เชน กลุมอายุหรือกลุมรายไดเชนเดียวกับ ระดับชนชั้นทางสังคมท่ีจะถูก
กําหนดโดยวัตถุประสงคการคํานวณดัชนีการชี้วัด 3 ตัวแปร คือ รายได(จํานวนเงินเดือน) ระดับ
การศึกษา (การศึกษาสูงสุด) และอาชีพ (ระดับศึกษาจะเก่ียวของกับการประกอบอาชีพตาง ๆ) และ
ในภายหลังในดานท่ีอยูของผูบริโภคและรหัสไปรษณีย สามารถใชขอมูลรวมกัน ทําใหทราบถึงท่ีตั้ง
ของผูบริโภค การแบงกลุมประชากรเปนวิธี ท่ี มีประสิทธิภาพมากท่ีสุดของการหากลุมลูกคา                            
ท่ีเฉพาะเจาะจง 
       จากขางตนสรุปไดวา การศึกษาลักษณะประชากรศาสตรเปนสิ่งสําคัญและนิยม
นํามาใชแบงสวนตลาดสําหรับองคกรธุรกิจ เพราะสามารถชี้ใหเห็นถึงความแตกตางระหวางบุคคล              
ท่ีมีคุณสมบัติแตกตางกัน ซ่ึงจะมีผลตอการตัดสินใจซ้ือสินคา ทําใหองคกรธุรกิจสามารถเลือกใช               
กลยุทธตางๆ ใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายนั่นเอง 
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2.3  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
ปณิศา (2553) กลาววาการตัดสินใจใชบริการของผูบริโภคคือข้ันตอนในกระบวนการบริโภค 

ซ่ึงนักการตลาดจะตองทําการปรับกลยุทธใหสอดคลองกับข้ันตอนตาง ๆ ดังนี้ 
 1)  ข้ันกอนการซ้ือ (Prepurchase Stage) เปนข้ันตอนหาผลิตภัณฑ ใหม ซ่ึงผูบริโภค                 
จะทําการประเมินวาจะตัดสินใจซ้ืออยางไร มีแหลงขอมูลท่ีเก่ียวของกับทางเลือกตาง ๆ อยางไร 

2)  ข้ันการซ้ือ (Purchase Stage) และการบริโภค (Consumption Stage) เปน ข้ัน ท่ี
ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจซ้ือและใชผลิตภัณฑโดยมีการตั้งคําถามวาจะซ้ือหรือไม ซ้ือเม่ือใด ทําไมจึง
ซ้ือ ซ้ือท่ีไหน ซ้ือเทาไร ซ้ืออยางไร ซ้ือบอยเทาใด ใชเวลานานเทาใดในการจัดหา การใชและการกําจัด 

3)  ข้ันภายหลั งการ ซ้ือ (Postpurchase Stage) เปน ข้ันตอน ซ่ึงเกิดเป นพฤติกรรม                      
ท่ีประกอบดวยความพึงพอใจในการใชงานผลิตภัณฑ ซ่ึงความพึงพอใจนี้จะสงผลตอความผูกพัน               
ดานความภักดี การบอกตอเชิงบวก การตอตานการเปลี่ยนไปใชสินคาของคูแขงขันและความตั้งใจซ้ือ
ในอนาคต 
           วิเชียร (2556) กลาววา การตัดสินใจของมนุษยโดยท่ัวไปจะเกิดจากการเรียนรูและการรับรู
ในสิ่งตาง ๆ ท่ีเขามาเก่ียวของในสภาพแวดลอมนั้น ๆ กระบวนการเรียนรูและการรับรู มีความสัมพันธ
ตอการตัดสินใจเนื่องจากการเรียนรูและการรับรูจะกอใหเกิดการสั่งสม และประสบการณ ดังนี้ 

1) การตัดสินใจภายใตสภาวการณเสี่ยง (Decision Making Under Risk) ผูทําการตัดสินใจ
สามารถคาดคะเนถึงความนาจะเปนในเหตุการณท่ีจะเกิดข้ึนในแตละเหตุการณวาจะเปนอยางไร 

2) การตัดสินใจภายใตสภาวการณ ท่ีแนนอน (Decision Making Certainty) ผู ทําการ
ตัดสินใจจะทําการตัดสินใจโดยใชพ้ืนฐานในผลลัพธท่ีคาดหวังไว โดยผูทําการตัดสินใจจะทราบวา
ผลลัพธการตัดสินใจจะเปนอยางไรจากนั้นจะทําการเลือกวิธีการตัดสินใจในการแกไขปญหาซ่ึง 
มีหลายแนวทาง 

3) การตัดสินใจภายใตสภาวการณท่ีไมแนนอน (Decision Making Under Uncertainty) 
เปนการตัดสินใจท่ีผูตัดสินใจไมสามารถคาดการณผลลัพธท่ีจะเกิดข้ึนได อีกท้ังไมทราบถึงผลลัพธของ
แตละทางเลือก 

 

2.4 แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
 2.4.1  ความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

      รุงนภา (2557) ไดใหความหมายสวนประสมทางการตลาดไววา กระบวนการวางแผน
และการบริการเก่ียวกับผลิตภัณฑ การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ การตั้งราคา                   
การสงเสริมการตลาด การจัดจําหนาย การบริการของพนักงาน การตลอดจนกระบวนการตาง ๆ                  
ท่ีใหบริการ เพ่ือกอใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ และสรางความพึงพอใจใหแกกลุมวัยทํางานในการตัดสินใจ
ซ้ือเสื้อผา 
                  Kotler (2000) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดไววา เปนกลุมของ
เครื่องมือทางการตลาดท่ีองคกรใชในการปฏิบัติตามวัตถุประสงคทางการตลาดกลุมเปาหมาย  
                   ธงชัย (2540) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา หมายถึง การผสม              
ท่ีเขากันไดอยางดีเปนอันหนึ่งอันเดียวกันของการกําหนดราคา การสงเสริมการขาย ระบบการจัด
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จําหนายและผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย ซ่ึงไดมีการจัดออกแบบเพ่ือใชสําหรับการเขาถึงกลุมผูบริโภค                  
ท่ีตองการ  
                   ศิริวรรณและคณะ (2553) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา เปน 
ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย  
                   เสรี (2551) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 
4Ps) ไววาสวนประสมทางการตลาด หมายถึง เครื่องมือท่ีใชรวมกันเพ่ือใหบรรลุ วัตถุประสงคทาง    
การติดตอสื่อสารขององคการจากความหมายหรือตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงบริษัท                  
ใชรวมกัน เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ขางตนพอจะสรุปไดวาสวนผสมทางการ
ตลาด หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ีควบคุมได ซ่ึงเปนกลุมของเครื่องมือทางการตลาดท่ีองคกรใช
รวมกัน เพ่ือตอบสนองความ ตองการแกกลุมลูกคาเปาหมาย 
       2.4.2  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 
                เกวลินทร (2562) กลาววา การศึกษาสวนประสมการตลาด (7P’s) ท่ีมีอิทธิพลตอ
การตัดสินใจใชบริการรานอาหารอีสานฮาลาลในจังหวัดสงขลาของผูบริโภคท่ีไมไดนับถือศาสนา
อิสลาม ผลการศึกษาปรากฏ ดังนี้ 
                   1)  ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
รานอาหารอีสานฮาลาล ท้ังนี้ เนื่องจากอาหารอีสานฮาลาลมีรสชาติดี สะอาด ถูกสุขลักษณะ                     
ใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ อรอยถูกปาก และการจัดตกแตงอาหารสวยงาม เหมาะสม ภาชนะท่ีใชมีความ
สวยงาม และรายการอาหารอีสานฮาลาลมีความแตกตางจากรานอาหารอีสานท่ัวไปสอดคลองกับ
แนวคิดของ Lovelock and Wirtz ท่ีกลาววา ผลิตภัณฑคือ สิ่งท่ีเสนอขายโดยธุรกิจเพ่ือสรางความ
พึงพอใจของลูกคาโดยการตอบสนองความตองการ ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะไมมีตัวตน หรือ                   
มีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑประกอบดวย สินคา (Goods) ความคิด (Idea) และบริการ (Service) ท่ีธุรกิจ
ไดพัฒนาหรือผลิตข้ึน โดยผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน (Utility) และมีมูลคา (Value) ในสายตา
ของลูกคา จึงจะทําใหผลิตภัณฑขายได และความหมายของผลิตภัณฑ ยังรวมไปถึงตราสินคา (Brand) 
คุณภาพของผลิตภัณฑ (Quality) การบรรจุหีบหอ (Packaging) และการรับประกัน (Guarantee) 
อีกดวย  
 2)  ปจจัยดานราคา (Price) เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
รานอาหารอีสานฮาลาล ท้ังนี้อาจเนื่องจากผูบริโภครานอาหารอีสานพ้ืนท่ีจังหวัดสงขลาใหความใสใจ
ในเรื่องอ่ืน ๆ มากกวาการเปลี่ยนราคา (Price) ของอาหาร เชนการบริการ อาจจะเปนเรื่องรสชาติ 
และภาพลักษณของธุรกิจท่ีตองดูดีเม่ือเขาไปใชบริการ เปนตน สอดคลองกับแนวความคิดของ                
ชูชัย (2560) ท่ีกลาววา ราคาของผลิตภัณฑท่ีนักการตลาดไดจัดหาเพ่ือตอบสนองความตองการของ
ผูบริโภคจะตองอยูภายใตระดับราคาท่ีผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจและยินดีจะจับจายเพ่ือซ้ือหา
ผลิตภัณฑนั้น ๆ ดวยเหตุนี้การกําหนดราคาใหกับผลิตภัณฑโดยนักการตลาด จึงควรคํานึงถึงความ
คาดหวัง และความคุมคาท่ีผูบริโภคตองการจะไดรับจากผลิตภัณฑนั้น ๆ และตองมีความเหมาะสม
สอดคลองกับภาพลักษณของผลิตภัณฑนั้น ๆ ดวย สอดคลองกับผลการวิจัยของ จิราพร (2563) ท่ีได
ศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการใชบริการหองอาหารครัวเมืองราช 
พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอความพึงพอใจในการใชบริการหองอาหารครัวเมือง
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ราช ไดแก ปจจัยดานพนักงานและปจจัยดานลักษณะทางกายภาพผูใหบริการ ขณะท่ีดานราคาท่ีไมมี
ผลตอความพึงพอใจในการใชบริการหองอาหารครัวเมืองราช 
 3)  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ใชบริการรานอาหารอีสานฮาลาล ท้ังนี้เนื่องจากทําเลท่ีตั้งรานอาหารอีสานฮาลาลสามารถเดินทาง
สะดวกใกลท่ีอยูอาศัย สถานศึกษา ท่ีทํางาน มีปายหนารานท่ีแนะนําเมนูแปลกใหม สามารถสั่งซ้ือ
ผานระบบออนไลนไดก็เพ่ิมความสะดวกใหกลุมผูบริโภคมากข้ึน และรานมีพอเพียงกับความตองการ
ของผูบริโภค  
 4)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจใชบริการรานอาหารอีสานฮาลาล ท้ังนี้อาจเนื่องจากผูประกอบรานอาหารอีสานพ้ืนท่ีจังหวัด
สงขลายังมีการโฆษณาประชาสัมพันธผานชองทางออนไลนท่ีนอย และมีกิจกรรมการสงเสริมการขาย
เชน ใหสวนลด บัตรสะสมแตม ท่ียังไมนาตื่นเตน และไมสามารถสรางความนาสนใจใหผูเขาใชบริการได
โดยเฉพาะกับผูท่ีมีรายไดไมมากนัก ทําใหกิจกรรมการสงเสริมการตลาด (Promotion) ไมมีอิทธิพล
ตอผูใชบริการ  
 5)  ปจจัยดานพนักงานผูใหบริการ เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
รานอาหารอีสานฮาลาล ท้ังนี้เนื่องจากพนักงานผูใหบริการรานอาหารอีสานฮาลาลมีการแตงกายท่ีไม
เหมาะสม หรือไมคุนชินสําหรับผูบริโภคท่ีไมไดนับถือศาสนาอิสลาม จํานวนพนักงานอาจจะไม
เพียงพอตอการใหบริการและเรื่องมารยาทการตอบรับก็จะไมสามารถยกมือไหวตอนรับไดลูกคาได
เปนตน  
  6)  ปจจัยดานการนําเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารอีสานฮาลาลในเชิงลบ ท้ังนี้เนื่องจากการตกแตงรานอาจ
ไมเหมาะสม หรือมีความคัดแคบจนเกินไป มีความโดดเดนแตกตางจากรานท่ัว ๆ ไป อุปกรณ
เครื่องมือท่ีใชอาจจะยังไมเพียงพอ  
 7)  ปจจัยดานกระบวนการ (Process) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหาร
อีสานฮาลาลในจังหวัดสงขลาของผูบริโภคท่ีไมไดนับถือศาสนาอิสลามอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ.05 อาจเนื่องจากกระบวนการรับออเดอรของรานอาหารอีสาน ฮาลาล งาย และรวดเร็ว
ใหบริการท่ีเสมอภาค และมีมาตรฐานชัดเจน เมนูอาหารก็มีการแสดงราคาอยางชัดเจน ระยะเวลา               
ในการรอรับชําระเงินไมนานจนเกินไป ถูกตองและครบถวน และสามารถโทรจองโตะไดลวงหนาได 
                รัตติญาภรณ (2559) กลาววาจากผลการวิจัยเรื่อง ตัดสินใจใชบริการรานยศขาวตม
ของผูบริโภคสําหรับธุรกิจบริการ (7Ps) ในซอยสุขุมวิท 105 ในเขตกรุงเทพมหานคร เพ่ือเปนแนวทาง
ใหผูประกอบการรานยศขาวตมและรานขาวตมอ่ืน ๆ นํากลยุทธสําหรับธุรกิจบริการ (7Ps) ไปใช              
ในการบริหารรานโดยใหความสําคัญในแตละดานตามลําดับ ดังนี้ 

         1)  ปจจัยทางดานผลิตภัณฑ ผูบริโภคจะใหความสนใจทางดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด 
เชนรสชาติอาหารท่ีจัดจาน วัตถุดิบท่ีใชในการประกอบอาหารมีคุณภาพ มีความหลากหลายของเมนู
มากข้ึน และมีความสะอาด เปนตน ดังนั้นผูประกอบการควรมีเมนูพิเศษนําเสนอใหผูบริโภคในทุกวัน
เพ่ือสรางความไววางใจแกผูบริโภคในการเขามาใชบริการ 
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 2)  ปจจัยทางดานราคา ผูประกอบการควรตั้งราคาอาหารใหสมเหตุสมผลกับวัตถุดิบ
ท่ีนํามาใช และปริมาณ หรือลดราคาตามสภาพเศรษฐกิจ อยางเชน ถาเศรษฐกิจแย อาจจะมีการปรับ
ลดราคาใหเขากับสถานการณในชวงนั้น 
 3)  ปจจัยทางดานลักษณะทางกายภาพ และผูประกอบการควรคํานึงถึงความสะอาด 
ปลอดภัยภายในราน สิ่งอํานวยความสะดวกตาง ๆ และควรติดต้ังปายรานใหอยูในตําแหนงท่ีชัดเจน 
พบเห็นไดงาย เพราะจะชวยใหผูบริโภคพบเห็น และมีการจดจําไดงายยิ่งข้ึน 
                   4)  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูประกอบการควรมีการแจงโปรโมชั่นตาง ๆ                
ใหผูบริโภคไดรับรูอยางชัดเจน เชน ในโบรชัวร ควรระบุรายละเฮียดตางๆใหครบถวน มีการใชสื่อ 
socal เขามาชวยในการสงเสริมการขาย เชน โปรโมทผาน instragram, facebook, line เปนตน 
                  5)  ปจจัยทางดานกระบวนการ ผูประกอบการควรลดกระบวนการตางๆท่ีสงผลให
การบริการชาลง ลดกระบวนการท่ีซํ้าซอน เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีตองการความ
รวดเร็วในการบริการ โดยจัดพ้ืนท่ีในการวางบรรจุภัณฑสําหรับการหออาหารกลับบานใหเปนระเบียบ 
จะทําใหการบริการรวดเร็วยิ่งข้ึน 

ศศิธร (2560) สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหาร สามารถ
อภิปรายเปนดานไดดังนี้ 

1)  ปจจัยดานผลิตภัณฑ มีผลตอการใชบริการรานอาหาร อยูในระดับมาก โดยพบวา
ใชวัตถุท่ีมีคุณภาพ สะอาดถูกสุขลักษณะ และลักษณะทางกายภาพของอาหาร (ขนาด สี กลิ่น รูปราง) 
มีคาเฉลี่ยสูงสุด  

2)  ปจจัยดานราคา มีผลตอการใชบริการรานอาหาร อยูในระดับมาก โดยพบวา 
ราคามีหลากหลายระดับ และการคิดราคาอาหารท่ีถูกตองตามปายราคาท่ีแจงไว ผูบริโภคใหความ
สนใจ               ท่ีจะกลับมาใชบริการอีกครั้ง  

3)  ปจจัยดานสงเสริมการขาย มีผลตอการใชบริการรานอาหาร เชนการมอบสิทธิ
พิเศษใหกับสมาชิก บัตรสวนลด การสะสมคะแนน มีคาเฉลี่ยสูงสุด เพราะในการท่ีผูบริโภคทําบัตร
สมาชิก นั้นหมายถึงผูบริโภคมีอัตราการกลับมาใชบริการท่ีรานอาหารซํ้า ดังนั้นการท่ีสมาชิกไดรับ
สิทธิประโยชนมากกวาลูกคาท่ัวไปยิ่งทําใหผูบริโภคท่ีสมัครสมาชิกมีโอกาสจะกลับมาใชบริการช้ํามาก
ท่ีสุดทําใหสรางรายไดใหกับธุรกิจมากยิ่งข้ึน จากเห็นผลดังกลาวทําใหผูบริโภคกลับมาใชบริการ               
บอยมากข้ึน  
 4)  ปจจัยดานประสิทธิภาพ และคุณภาพ มีผลตอการใชบริการรานอาหาร อยูใน
ระดับมาก โดยพบวา ความเอาใจใสในการใหบริการ และการปรับปรุงการใหบริการอยางตอเนื่อง                
มีคาเฉลี่ยสูงสุด ซ่ึงสอดคลองกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (8P’s) โดยการเพ่ิมประสิทธิภาพ              
ในการทํางาน สามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดตรงจุดหรือพนักงานสามารถแกไขปญหา
เฉพาะหนา หรือทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ ถือเปนการเอาใจใสในการใหบริการของพนักงาน 
และถารานอาหารนําปญหาท่ีเกิดข้ึนมาปรับปรุงแกไขหรือพัฒนาการใหบริการอยางตอเนื่อง จะเปน
การสรางความประทับใจใหแกลูกคาท่ีเขามาใชบริการ จนลูกคากลับมาใชบริการซํ้า 

   พรทิพย (2558) สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรับจัดอาหารคลีน
ฟูดแบบรายวันมีดังนี้ 
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 1)  ปจจัยดานผลิตภัณฑ ผลการศึกษาพบวาทุกรานมีบริการรับจัดอาหารคลีนฟูด
แบบรายวันโดยมีการคํานวณและควบคุมปริมาณแคลอรี่ ในอาหารแตละม้ือใหกับลูกคา และทุกราน
ใหความสําคัญกับการเลือกใชวัตถุดิบในการประกอบอาหารเปนอยางมาก เชน ผักและผลไมท่ีใชก็
ตองเปนพืชปลอดสารพิษ เนื้อสัตวท่ีใชจะตองมีคุณภาพเปนเนื้อปลอดสาร และวัตถุดิบท่ีใชตองมี
ความสดใหมเสมอ และทุกรานใสใจและใหความสําคัญกับคุณคาทางโภชนาการของอาหารท่ีปรุง
ออกมา 
 2)  ปจจัยดานราคา ผลการศึกษาพบวารานอาหารคลีนฟูดสวนใหญคิดแบบราคา
เหมารวม กําหนดราคาอาหารคงท่ีแนนอน โดยมีโปรแกรมอาหารท้ังแบบรายวัน รายสัปดาหหรือราย
เดือน กําหนดราคาจากตนทุนเปนหลักไมไดคํานึงถึงราคาคูแขงหรือราคาตลาด เนื่องจากอาหารคลีน
ฟูดมีความแตกตางจากอาหารท่ัวไปในดานการปรุงแตงและการเลือกใชวัตถุดิบซ่ึงตองใชวัตถุดิบ                   
ท่ีมีคุณภาพ ตองมีความสดใหมเสมอ และปลอดสารเคมี ซ่ึงทําใหมีตนทุนท่ีคอนขางสูงราคาอาหาร            
จึงสูงตาม  
 3)  ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ผลการศึกษาพบวารานอาหารคลีนฟูดในเขต
อําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย สวนใหญไมมีหนารานเปนเอกเทศ มีก็เพียงสวนนอยเทานั้นท่ีมีการ
จําหนายอาหารผานหนาราน แตทุกรานมีบริการสงอาหารแบบ Delivery ใหกับผูบริโภคและชวงเวลา
ในการสงอาหารก็เปนชวงเชาคือไมเกิน 11.00 น. และรานสวนใหญหยุดทําการในวันอาทิตย                  
แตสามารถติดตอสอบถามหรือสั่งซ้ืออาหารลวงหนาไดตลอดเวลาผานทางโทรศัพท instragram, 
facebook, line ของราน สวนรานท่ีมีหนารานในการใหบริการก็พบวามีทําเลท่ีตั้งอยูในแหลงชุมชน 
ท่ีสามารถเดินทางไดสะดวก แตคอนขางจะมีขอจํากัดในดานพ้ืนท่ีจอดรถ  
                    4)  ปจจัยดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ ผลการศึกษาพบวาธุรกิจอาหารคลีนฟูด             
ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงรายสวนใหญคอนขางมีขอจํากัดทางดานพ้ืนท่ีในการใหบริการ              
เพราะทุกรานจะเนนบริการแบบ การรับออเดอรสวนหนา แลวใหผูบริโภคมารับอาหารไปทานท่ีบาน
หรือบริการสงแบบ Delivery ใหกับผูบริโภค ไมเนนพ้ืนท่ีการใหบริการนั่งรับประทานภายในราน              
แตสําหรับรานท่ีมีบริการหนารานก็จะมีการจัดตกแตงตามความชอบของเจาของเอง เนนดูสะอาดตา
และความเรียบงาย แตทุกรานจะเนนความสะอาดของหองครัวและอุปกรณภาชนะท่ีใชประกอบ
อาหาร เนื่องจากหองครัวคือหัวใจเปนท่ี ๆใชในการประกอบอาหารเพราะอาหารคลีนฟูดเปนอาหาร   
ท่ีตองสะอาดและกระบวนการทําจึงตองเปนสิ่งท่ีผูประกอบการใหความสําคัญมากท่ี สุดเพ่ือเปนการ
สรางคุณคาใหแกผูบริโภค 
 5)  ปจจัยดานบุคลากร ผลการศึกษาพบวารานสวนใหญเจาของรานจะเปนผูลงมือ
ประกอบอาหารเอง และเจาของรานทุกรานมีความรูเก่ียวกับอาหารคลีนฟูดเปนอยางดีสามารถ
แนะนําผูบริโภคไดดี และรานสวนใหญจะมีพนักงานขายอยางนอย 1-2 คน มีหนาท่ีในการเปนลูกมือ
คอยชวยเจาของรานในระหวางดําเนินงาน และพบวาพนักงานสวนใหญมีความสนิทสนมกับเจาของ
รานเนื่องจากเจาของรานใหความใกลชิดกับพนักงานดูแลเหมือนคนในครอบครัวและคอยใหความรู
และปลูกฝงลักษณะท่ีดีให และพนักงานก็จะคอยเรียนรูจากเจาของรานทําใหเกิดแรงจูงใจในการ
ทํางาน ซ่ึงทําใหพนักงานมีแรงกระตุนในการปฏิบัติดีหนาท่ี และมีความรูตามประสบการณท่ีไดเรียนรูมา  
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 6)  ดานการสงเสริมทางการตลาด จากผลการศึกษาพบวาผูบริโภคมีความตองการ
ดานการสงเสริมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง และเปนปจจัยดานสวนประสม                 
ทางการตลาดโดยรวมท่ีผูบริโภคตองการเปนลําดับสุดทาย โดยมีรายละเอียดปจจัยยอยท่ีมีความ
ตองการอยูในระดับมากเพียง 3 ปจจัย ไดแก มีการคําณวณแคลอรี่ ในแตละม้ืออาหารให มีบริการ   
รับจัดตารางอาหารรายวัน/สัปดาหเดือน และมีรูปภาพแสดงบนเมนูอาหาร สวนปจจัยยอยดานอ่ืน               
มีความตองการอยูในระดับปานกลาง 
 7)  ดานกระบวนการใหบริการ จากผลการศึกษาพบวาผูบริโภคมีความตองการ                
ดานกระบวนการใหบริการอยูในระดับมาก โดยปจจัยยอยท่ีผูบริโภคมีความตองการมากท่ีสุดในดานนี้ 
ไดแก อาหารท่ีไดรับมีความถูกตองรวดเร็ว อาหารท่ีไดรับมีความถูกตองรวดเร็ว และพนักงาน                
รับออเดอรรวดเร็ว 

 
2.5 แนวคิดและทฤษฎวีิถีถัดไป (Next Normal) 
        2.5.1  ความหมายของ วิถีถัดไป (Next Normal)    

  ธนาคารแหงประเทศไทย (2564) กลาววา การใชชีวิตของผูคนท่ัวโลกท่ีเปลี่ยนไปหลัง 
วิกฤติโควิด 19 สะทอนใหเห็นเทรนดสําคัญ ๆ ในอนาคตท่ีเกิดจากพฤติกรรมและทัศนคติในการ 
ดํารงชีวิตท่ีไมเหมือนเดิมอีกตอไป โดยเฉพาะการเปดรับเทคโนโลยี บริการดิจิทัลใหม ๆ รวมถึง
แพลตฟอรมออนไลน ซ่ึงตอบโจทยเรื่องความสะดวกสบาย โดยมุงเนนเรื่องความปลอดภัย                    
ดาน สุขอนามัย และผลกระทบกับสิ่งแวดลอมมากข้ึน นําไปสูเทรนดการใชชีวิตแบบวิถีถัดไป (Next 
normal) ท่ีจะเริ่มขยายตัวในวงกวาง พรอมท้ังมีบทบาทสําคัญตอชีวิตและระบบเศรษฐกิจในอนาคต  
                  เสกสันต (2565) กลาววา สถานการณโควิด 19 เปนตัวกระตุนเทรนดในอนาคตและ
ปจจุบันการกาวผานจากเทรนด “New Normal” ไปสูเทรนด “Next Normal” หรือ ชีวิตวิถีถัดไป 
คือ การใชชีวิตในรูปแบบใหมของประชาชนทุกเพศทุกวัย หลังจากท่ีไดปรับตัวกับสถานการณโควิด - 19 
เพ่ือความอยูรอด จนเกิดความคุนชิน ท้ังวิธีคิด วิธีเรียนรู วิธีสื่อสาร และวิธีปฏิบัติ ซ่ึงจะเปลี่ยนแปลง
ไปตามบริบททางสังคมท่ีเปลี่ยนแปลงไปโดยธนาคารแหงประเทศไทยไดศึกษารูปแบบการใชชีวิต            
ของผูคนท่ัวโลกท่ีเปลี่ยนไปหลังสถานการณโควิด - 19 ท่ีไดสะทอนใหเห็นเทรนดสําคัญๆ ในอนาคต 
โดยเฉพาะการเปดรับเทคโนโลยีและบริการดิจิทัลใหมๆ รวมถึงแพลตฟอรมออนไลน ท่ีตอบโจทย 
เรื่องความสะดวกสบาย โดยมุงเนนเรื่องความปลอดภัยดานสุขอนามัย และผลกระทบกับสิ่งแวดลอม
มากข้ึน  
          2.5.2  เทรนดการใชชีวิตแบบวิถีถัดไป (Next Normal) 

         Stay-at-home Economy สถานการณ โควิด - 19 สงผลใหวิถีการดําเนินชีวิต               
ของผูคนท่ัวโลกเปลี่ยนไป บานจึงไมไดเปนแคท่ีอยูอาศัย แตยังกลายเปนท่ีทํางาน หองประชุม                 
หองออกกําลังกาย หรือโรงภาพยนตร ซ่ึงกิจกรรมตางๆ เหลานี้ สามารถใชงานผานแพลตฟอรม
ออนไลนไดอยางสะดวกสบาย เทรนดดังกลาวกอใหเกิดรูปแบบเศรษฐกิจท่ีเรียกวา Stay-at-home 
Economy เชน การพบปะสังสรรคผานแอปพลิเคชัน การทําธุรกิจ e-commerce การบริการจัดสง
อาหารถึงบาน และการเลือกซ้ือสินคาผานประสบการณเสมือนจริง (Virtual Reality) 
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 Touchless Society การดําเนินชีวิตในโลกยุค Next Normal จะมุงเนนเรื่องความ
ปลอดภัยและสุขอนามัยเปนสําคัญ เทคโนโลยีจึงถูกพัฒนาข้ึนมาเพ่ือลดการสัมผัส ยกตัวอยางเชน 
ระบบการจัดสงสินคาแบบ Non-contact delivery ระบบประตูอัตโนมัติในพ้ืนท่ีสาธารณะ รูปแบบ
การจายเงินแบบ e-payment รวม ท้ังการออกแบบ พ้ืน ท่ีธุรกิจ ท่ีสามารถใหบริการลูกค า                 
แบบปราศจากการสัมผัสใดๆ แตจะใชเทคโนโลยีการสั่งงานดวยเสียง (Voice recognition)  

        นอกจากมุมของการใชชีวิตประจําวันของภาคประชาชนแลว ภาคอุตสาหกรรม                 
ท่ีไดรับผลกระทบจากสถานการณโควิด - 19 ยงัไดเตรียมพรอมและปรับตัว เพ่ือตอบสนองตามความ
ตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป โดยยกตัวอยางการปรับตัวของภาคอุตสาหกรรม ไดแก                
การพัฒนาแพลตฟอรมการทําธุรกรรมการเงินบนสมารทโฟน ระหวางผูซ้ือและผูขาย โดยไมผาน
ตัวแทนจําหนาย การใชเครื่องพิมพสามมิติ การใชระบบอัตโนมัติ การใชเทคโนโลยี Artificial 
Intelligence (AI) และ Machine Learning (ML) เปนตน  

        เห็นไดวาไปสู “Next Normal” จะเก่ียวของกับเทคโนโลยีและนวัตกรรมดิจิทัล                 
ท่ีประชาชนทุกเพศทุกวัย และทุกภาคสวน ตองเรียนรูและนํามาประยุกตใชในการดํารงชีวิต และ              
การดําเนินธุรกิจ (Digital Transformation) 

2.5.3  แนวทางการปรับตัวของผูรับบริการในแบบวิถีถัดไป (Next Normal) 
        เสกสันต (2565) ประสบการณท่ีไดรับจากการระบาดของ COVID - 19 จะทําใหคน

เกิดเรียนรูท่ีจะปรับตัวเปนแนวปฏิบัติใหมเพ่ือใหสามารถดํารงอยูไดในปจจุบันและในอนาคต ผูบริโภค
จะเนนสินคาท่ีมีความคุมคากอใหเกิดอัตประโยชนสูงสุดมากกวาสินคาท่ีมีแคความสวยงาม ธุรกิจท่ีไม
นําเทคโนโลยีเขามาผสมผสานจะคอย ๆ หายไป จะเกิดธุรกิจใหมพรอมไอเดียใหม ๆ ท่ีทาทายและ
ตอบโจทยผูบริโภคการกาวขามผานแนวปฏิบัติเดิม ๆ และแนวปฏิบัติใหมท่ีเปลี่ยนไปของมนุษย
หลังจากท่ี COVID - 19 มีดังนี้ 

       1)  ใสหนากากอนามัย (Mask) ออกนอกบาน ท้ังท่ีเปนทางการคือใสไปทํางาน และ 
ไมเปนทางการคือใสออกไปซ้ือของ (Shopping) พบปะผูคน หนากากอนามยังกลายเปนสิ่งท่ีทุกคน
ตองพกพา 

 2)  ไมวาผูหญิงหรือผูชายก็ตองพกแอลกอฮอลสเปรยหรือแอลกอฮอลเจลไมเฉพาะทุก
คนเทานั้นท่ีพกพาในสถานท่ีตาง ๆ ตามจุดท่ีเปนสาธารณะตองใชของรวมกันก็มีจุดวางแอลกอฮอล
เจล หรือแอลกอฮอลสเปรยเสมอเชน กอนเขาหางสรรพสินคารานคารานสะดวกซ้ือ เปนตน 
 3)  คนกลับมารักษาสุขภาพกันมากข้ึนดวยแนวคิดท่ีวาโรคระบาด COVID - 19               
เปนโรคท่ีไมรุนแรงอัตราการตายต่ํา แตอัตราการติดเชื้อสูง ดังนั้นจะพบวาคนท่ีไดรับเชื้อ COVID - 19 
จะมีท้ังแสดงอาการและไมแสดงอาการ สําหรับคนท่ีไมแสดงอาการสันนิษฐานไดวา เกิดจากการ               
ท่ีมีรางกายแข็งแรง ดังนั้นคนจึงหันมาออกกําลังกายมากข้ึน 
                  4)  พฤติกรรมการทํางาน ท่ีบ าน  (Work from Home ) กลายเปน เรื่องปกติ
เชนเดียวกับการเรียนออนไลนการประชุมออนไลนก็เปนเรื่องท่ีจําเปน เพ่ือลดการรวมตัวจํานวนมาก
ของคน ท่ีอาจกอใหเกิดความเสี่ยงในการแพรระบาดของโรค 

         5)  การมีระยะหางทางสังคม (Social Distancing) จะเห็นวาธรรมชาติของคนตอนนี้
จะไมอยูใกลชิดกันไมวาจะเปนการเดินสวนกัน การทําธุรกรรมตอกัน เชน การเขาคิวซ้ือของการไปทํา
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ธุรกรรมท่ีธนาคาร เปนตน ทางสถานท่ีก็จะมีการจัดระยะหางทางสังคมไวใหโดยมีการนั่งโตะเวนโตะ 
แตอยางไรก็ตามถึงบางท่ีจะจัดหรือไมจัดคนก็จะมีลักษณะอยูหางกันโดยอัตโนมัติ 
 6)  พฤติกรรมการทองเท่ียวในตางประเทศจะลดลง เนื่องจากขอจํากัดของการ
เดินทาง โดยสายการบินจะเปนการแพรเชื้อโรค ตราบใดท่ียังไมมีวัคซีนปองกันโรค COVID – 19             
การเดินทางไปตางประเทศเหมือนเปนขอหามท่ีจะใชก็ตอเม่ือจําเปนเทานั้น ดังนั้นการทองเท่ียว               
ในตางประเทศจึงถูกตัดเอาเปนขอแรก ๆ แมวาการเดินทางในประเทศจะถูกยกเลิกเคอรฟวแลว              
เม่ือวันท่ี 15 มิถุนายน 2563 ก็ตามแตผูคนก็ยังกังวลในเรื่องของการเดินทางเพ่ือไปในท่ีไกล ๆ                  
ไปพบปะผูคนสงผลใหคนจํานวนหนึ่งยังไมออกไปทองเท่ียว 
 7)  การใชรถสาธารณะลดลง เชน รถบัส รถประจําทาง รถสองแถว รถตู เปนตน 
เนื่องจากรถเหลานี้มีลักษณะการนั่งท่ีติดกันทําใหผูคนนคอนขางกังวลคนท่ีมีรถสวนตัวก็มักจะใชรถ
สวนตัวแตคนท่ีไมมีรถสวนตัวก็เรื่องจํายอมท่ีตองใชรถสาธารณะแตก็จะใชเม่ือจําเปน 
 8)  พฤติกรรมการซ้ือของออนไลนเพ่ิมข้ึน ดวยเหตุผลท่ีวาคนหลีกเลี่ยงการไป                 
ในสถานท่ีท่ีมีคนจํานวนมากและรูสึกสะดวกและมีความม่ันใจในการโอนเงินออนไลนมากยิ่งข้ึน
กวาเดิม 
 9)  ดวยการท่ีคนทํางานท่ีบานมากข้ึน (Work from Home) การเรียนออนไลนทําให
คนกลับมาใชเทคโนโลยีไมวาจะเปนคอมพิวเตอรโทรศัพทมือถือมากข้ึน ฟงกชันตาง ๆ ท่ีเคยมี และ 
ไมเคยใชก็ถูกนํามาใชซอฟตแวรตาง ๆ ท่ีอาจจะไมคอยคุนชินก็ถูกนํามาเรียนรูเพ่ือเพ่ิมสมรรถนะใน
การทํางานท่ีบาน (Work from Home) และเรียนออนไลนท้ังของตนเองหรือสมาชิกในครอบครัว                 
(ปาริชาติ, 2563) 
 โดยสรุปแล ว  แม ว าป ระเทศไทยจะมีความเสี่ ย ง และยั งได รับ ผลกระทบ                         
จากสถานการณโควิด - 19 แตฝายนโยบายและยุทธศาสตร สํานักงานสงเสริมเศรษฐกิจดิจิทัล เชื่อวา
ประเทศไทยสามารถผานวิกฤตนี้ไปได และมีโอกาสฟนตัวไดอยางรวดเร็ว ดวยความรวมมือ รวมใจ
ของคนในประเทศ เหมือนกับชวงท่ีเคยเกิดวิกฤตครั้งตางๆ ในอดีต และในชวงนี้ยังเปนโอกาส                
ของประเทศไทยในการนําเทคโนโลยีดิจิทัลเขามาประยุกตใช เพ่ือปองกัน และลดผลกระทบ                
ท่ีจะเกิดข้ึนจากสถานการณโควิด - 19 และยังเปนโอกาสในการพัฒนาและสงเสริมการใชเทคโนโลยี
และนวัตกรรมดานดิจิทัลของประเทศอีกดวย 
 

2.6 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับจังหวัดสมุทรสงคราม 
        2.6.1  ประวัติของจังหวัดสมุทรสงคราม 
                สํานักงานจังหวัดสมุทรสงคราม (2565) "เมืองแมกลอง" เปนชื่อเดิมของจังหวัด
สมุทรสงคราม ตั้งข้ึนตั้งแตเม่ือใดไมปรากฎหลักฐานยืนยันแนชัด ทราบแตเพียงวา เมืองแมกลอง              
เปนเมืองเกามาตั้งแตครั้งสมัยกรุงศรีอยุธยา ดังปรากฎชื่อเมืองในพระไอยการนาทหารหัวเมือง 
กฎหมายตราสามดวง ซ่ึงตราข้ึนในรัชสมัยสมเด็จพระบรมไตรโลกนาถ (พ.ศ. 1991- 2031) แหงกรุง
ศรีอยุธยา เจาเมืองมีราชทินนามวา "พระสมุทรสงคราม" เมืองแหงนี้จึงมีประวัติศาสตรความเปนมา
จนถึงปจจุบันกวา 500 ป อยางไรก็ดี ไมปรากฎหลักฐานทางโบราณคดีท่ีเปนกําแพงเมือง คูเมืองของ
เมืองแมกลอง สันนิษฐานวา กําแพงเมืองไมไดเปนกําแพงกออิฐถือปูน และมีการยายท่ีตั้งเมืองหลาย
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ครั้ง ในสมัยรัตนโกสินทรตัวเมืองนาจะตั้งอยูในบริเวณปอมพิฆาตขาศึก ซ่ึงสรางข้ึนในสมัยรัชกาลท่ี 3 
เพราะตัวปอมท่ีสรางข้ึนนั้นจะสรางในบริเวณเดียวกับท่ีตั้งเมือง ท้ังนี้ ไมพบหลักฐานการสรางหลักเมือง 
ตอมาเม่ือ พ.ศ. 2517 จังหวัดสมุทรสงครามจึงไดสรางหลักเมืองข้ึนใหม สวนการสมโภชเมืองในอดีต
ยังไมพบหลักฐานเชนเดียวกัน จังหวัดสมุทรสงครามมีประวัติความเปนมาโดยสังเขปดังนี้ 
                   ชื่อ "เมืองแมกลอง" นี้ ปรากฏอยูในแผนท่ีตาง ๆ เชน แผนท่ีแสดงเมืองตาง ๆ ตั้งแต
อาวไทยข้ึนไปถึงพระนครศรีอยุธยาและบรรดาหัวเมืองฝายเหนือ ซ่ึงชาวฮอลันดาจัดทําข้ึนเม่ือ
ประมาณ พ.ศ. 2179 และในแผนท่ีแสดงเสนทางทางน้ําตั้งแตสมัยกรุงศรีอยุธยาจนถึงอาวไทยของ
มองซิเออร เดอ ลาลูแบร ซ่ึงเดินทางมากรุงศรีอยุธยาเม่ือ พ.ศ. 2230 ปรากฏชื่อ "แมกลอง" (Canal 
of Meclon) เปนชื่อคลองท่ีไหลเชื่อมตอกับแมน้ําทาจีนทางดานทิศตะวันตก 
 ในจดหมายเหตุของเมอซิเออร เซเบเรต ซ่ึงเปนหนึ่งในคณะทูตของพระเจาหลุยส                
ท่ี 14 ประเทศฝรั่งเศส เดินทางเขามาเจริญทางพระราชไมตรีกับกรุงศรีอยุธยาเม่ือ พ.ศ. 2230 - 
2231 ในรัชสมัยสมเด็จพระนารายณมหาราช ไดใชเสนทางคลองดานไปทาจีนผานแมกลองเขาเมือง
เพชรบุรี เพ่ือเดินทางบกไปลงเรือกําปนท่ีเมืองตะนาวศรีกลับปารีส โดยผานบานเมืองตางๆ เชน บาน
ชะอํา เมืองปราณบุรี เมืองกุยบุรี เปนตน  
                    เมืองแมกลองเปลี่ยนชื่อเปน "เมืองสมุทรสงคราม" ในสมัยใดไมปรากฎหลักฐาน
ชัดเจนแตในพระราชพงศาวดารกรุงสยาม ฉบับบิติชมิวเซียม กรุงลอนดอน และพระราชพงศาวดาร
กรุงศรีอยุธยาฉบับพันจันทนุมาศ (เจิม) กลาวถึงเหตุการณในรัชกาลสมเด็จพระเจาเสือโปรดเกลาฯ   
ใหเจาพระยาจักรีเกณฑแรงงานจากหัวเมืองตาง ๆ 8 หัวเมือง ไดแก เมืองนนทบุรี เมืองธนบุรี                 
เมืองนครชัยศรี เมืองสาครบุรีเมืองสมุทรสงคราม เมืองเพชรบุรี เมืองราชบุรี และเมืองสมุทรปราการ 
มาขุดคลองโคกขาม" สวนในพระราชกําหนดเกา ฉบับท่ี 21 ในกฎหมายตราสามดวงตราข้ึน                     
เม่ือจุลศักราช 1084 (พ.ศ. 2265) รัชสมัยพระเจาอยูหัวทายสระ ยังคงเรียกเมืองสมุทรสงครามวา 
"เมืองแมกลอง"" แตในพระราชกําหนดเกา ฉบับท่ี 33 เรื่อง คาต้ังตราผูรักษาเมืองผูรั้งกรมการฯ             
ตราข้ึนเม่ือจุลศักราช 1121 (พ.ศ. 2302) รัชสมัยสมเด็จพระเจาเอกทัศ (สมเด็จพระท่ีนั่งสุริยาศน
อมรินทร) เรียกเมืองแมกลองวา "เมืองสมุทรสงคราม" ระบุวา เปนเมืองจัตวาจะเห็นไดวา ในสมัย
อยุธยาตอนปลายไดนําราชทินนามของเจาเมืองแมกลองคือ "พระสมุทรสงคราม " มาใชเปนชื่อ "เมือง
สมุทรสงคราม " และไดเปนชื่อเมืองอยางเปนทางการสืบมาจนถึงปจจุบัน อยางไรก็ดี ชื่อ "เมืองแมกลอง" 
ก็ยังคงปรากฎในเอกสารประวัติศาสตร และชื่อท้ังสองยังคงใชสืบเนื่องมาจนถึงปจจุบัน 
 เม่ือ พ.ศ. 2311 ในสมัยกรุงธนบุรี พมายกทัพเรือประมาณสองพันคนเศษ เขามาลอม
คายบางกุง เมืองสมุทรสงคราม สมเด็จพระเจาตากสินมหาราชทรงยกทัพเรือประมาณ 20 ลําเศษ      
เขามาชวยรบจนทัพพมาแตกพายแพไปในท่ีสุด ตอมาในสมัยรัตนโกสินทรมีหลักฐานการเรียกชื่อเมือง
ชัดเจนวา เมืองสมุทรสงคราม ดังปรากฏวา ในรัชสมัยพระบาทสมเด็จพระพุทธยอดฟาจุฬาโลก
มหาราช โปรดเกลาๆ ใหแบงเมืองสมุทรสงครามซ่ึงข้ึนกรมมหาดไทยมาแตเดิม เปลี่ยนมาข้ึนกรม             
ทําใหกรมทามีเมืองในบังคับ 9 เมือง คือ เมืองนนทบุรี เมืองสาครบุรี เมืองสมุทรปราการ เมืองชลบุรี 
เมืองบางส.รุง เมืองระยอง เมืองจันทบุรี เมืองตราดและเมืองสมุทรสงคราม ใน พ.ศ. 2375 
พระบาทสมเด็จพระนั่งเกลาเจาอยูหัว รัชกาลท่ี 3 โปรดเกลาฯ ให สมเด็จพระเจานองยาเธอ เจาฟาฯ 
กรมขุนอิศเรศรังสรรคเปนแมกองอํานวยการสราง "ปอมพิฆาตขาศึก" ท่ีเมืองสมุทรสงคราม                    
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" เพ่ือปองกันศึกญวน สืบเนื่องจากไทยเกิดกรณีพิพาทกับญวนเรื่องเจาอนุวงศ เมืองเวียงจันทน                  
ทรงเกรงวาญวนจะยกกําลังทางเรือเขามารุกรานไทยจึงโปรดเกลาฯ ใหสรางปอมข้ึนตามปากน้ําสําคัญ 
รวมท้ังปากแมน้ําแมกลองดวย เจากรมปอมพิฆาตขาศึกชื่อวา "หลวงลมัยแมนมือฝรั่ง " ปลัดกรมชื่อ 
"ขุนถมังแมนปน " ตอมาเม่ือ พ.ศ. 2449 ในรัชกาลท่ี 5 ปอมนี้ไดถูกรื้อและจัดตั้งกองโรงเรียน 
พลทหารเรือท่ี 1 สําหรับฝกทหารใหมข้ึนแทนครั้น พ.ศ. 2443 พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา
เจาอยูหัวทรงพระกรุณาโปรดเกลาฯ ใหเปลี่ยนแปลงระเบียบบริหารราชการแผนดิน โดยในสวน
ภูมิภาคไดจัดตั้งมณฑลเทศาภิบาลข้ึน และใน พ.ศ. 2437 ไดจัดต้ังมณฑลราชบุรีข้ึน โดยมีเมือง
สมุทรสงครามเปนเมืองหนึ่งในมณฑลราชบุรี มีการจัดแบงแยกทองท่ีการปกครองในเขตเมือง
สมุทรสงครามออกเปน 2 อําเภอคือ อําเภออัมพวา และอําเภอลมทวน ถึง พ.ศ. 2444 ไดจัดตั้งอําเภอ
ข้ึนอีกอําเภอหนึ่งคือ อําเภอเมือง มีท่ีทําการอยูท่ีปากคลองลัดจวน ตําบลบานปรก ริมแมน้ําแมกลอง
ฝงตะวันออก ครั้นถึงพ.ศ. 2443 ไดยุบอําเภอลมทวน โดยใหทองท่ีอําเภอลมทวนไปรวมกับอําเภอ
อัมพวาและอําเภอเมือง จนกระท่ัง พ.ศ. 2444 ทางราชการจึงไดจัดสรางสถานท่ีทําการของ                 
ศาลากลางจังหวัดกับอําเภอเมืองข้ึนในท่ีดินธรณีสงฆของวัดใหญริมแมน้ําแมกลองฝงตะวันออก                  
ใน พ.ศ. 2465 รัชสมัยพระบาทสมเด็จพระมงกุฎเกลาเจาอยูหัวไดทรงยุบกองโรงเรียนพลทหารเรือ 
กระทรวงทหารเรือ และยกอาคารท่ีดินใหกระทรวงมหาดไทยเพ่ือใชเปนศาลากลางจังหวัด
สมุทรสงคราม ใชเปนท่ีทํางานมาตั้งแต พ.ศ. 2468-2499 จึงไดทําการกอสรางศาลากลางจังหวัดหลัง
ใหม และโอนศาลากลางจังหวัดหลังเดิมใหกระทรวงสาธารณสุขใชในกิจการโรงพยาบาลจังหวัด
สมุทรสงครามมาจนถึงปจจุบัน จังหวัดสมุทรสงครามในปจจุบันแบงการปกครองออกเปน 3 อําเภอ 
คือ อําเภอเมืองสมุทรสงคราม อําเภออัมพวา และอําเภอบางคนที 
         2.6.2  สภาพภูมิประเทศ 
                  สํานักงานจังหวัดสมุทรสงคราม (2565) พ้ืนท่ีโดยท่ัวไปของจังหวัดเปนท่ีราบลุมริม
ทะเลโดยตลอด สภาพของดินเปนดินเหนียวปนทราย ไมมีภูเขาหรือเกาะ เดิมเคยมีปาโกงกาง ไมแสม 
ตามชายฝงทะเลและมีปาจากตามปากแมน้ํา แตปจจุบันไดมีการใชประโยชนจากพ้ืนท่ีดังกลาวในการ
เลี้ยงกุงกุลาดําเกือบท้ังหมด ตอมาการเลี้ยงกุงไดเกิดการขาดทุน ทําใหปลอยบอกุงรกรางจํานวนมาก
แมน้ําสําคัญท่ีไหลผาน คือ แมน้ําแมกลองผานบริเวณทองท่ีอําเภอบางคนที และอําเภออัมพวา  
ไปออกทะเลอาวไทย ท่ีบริเวณปากแมน้ําแมกลองในเขตอําเภอเมืองสมุทรสงคราม นอกจากนี ้
มีลําคลองใหญนอยมากมาย แยกจากแมน้ําแมกลอง 338 คลอง ลําประโดง 1,947 ลําประโดง 
กระจายอยูท่ัวพ้ืนท่ี จากสภาพภูมิประเทศเชนนี้ ทําใหเกิดความสะดวกในดานการคมนาคมทางน้ํา 
และการประกอบอาชีพดานกสิกรรม       
        2.6.3  สภาพภูมิอากาศ 
                สํานักงานจังหวัดสมุทรสงคราม (2565) จังหวัดสมุทรสงครามติดตอกับอาวไทย              
จึงไดรับอิทธิพลจากลมมรสุมตะวันตกเฉียงใต จากอาวไทยและทะเลจีนใต พัดเอาฝนมาตกในฤดูฝน 
มากพอสมควร ประกอบกับอยูใกลทะเลจึงมีความชุมชื้นอยูเสมอ ในฤดูหนาวอากาศจึงไมหนาวจัด  
ในฤดูรอนไมรอนจนเกินไปอุณหภูมิเฉลี่ยตลอดป ประมาณ 28 องศาเซลเซียส พายุและฟาคะนองจะ
เกิดข้ึนในระหวางฤดูฝนและฤดูรอนคือระหวางเดือนเมษายนและพฤษภาคม ซ่ึงเปนระยะเวลากอนท่ี
จะมีมรสุมตะวันตกเฉียงใต นอกจากนี้อาจไดรับพายุดีเปรสชั่น ซ่ึงเคลื่อนตัวจากทะเลจีนใตเขามาทาง
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ฝงเวียดนามในสภาพของพายุใตฝุนหรือโซนรอน ทําใหฝนตกหนักตอเนื่องกันและอาจกอใหเกิด
อันตรายได 

2.6.4  สภาพเศรษฐกิจ 
        กลุมงานขอมลสารสนเทศและการสื่อสาร (2565) ประชากรสวนใหญประกอบอาชีพ

เกษตรกรรมและ กสิกรรมไดแกการทําสวนมะพราว การทําสวนผลไม เชน ลิ้นจี่ สมโอ กลวย พืชผัก
ตาง ๆ การประมง ทํานาเกลือ และทํานาขาวบางเล็กนอยอุตสาหกรรมสวนใหญเปนขนาดเล็ก                
โดยอุตสาหกรรมท่ีสําคัญ ไดแก อุตสาหกรรมผลิตน้ําปลา อาหาร แปรรูปสัตวน้ํา แปรรูปผลผลิต              
ทางการเกษตร ภาวะเศรษฐกิจของจังหวัดสมุทรสงครามขยายตัวอยางตอเนื่องเปนผลจากนโยบาย
กระตุนเศรษฐกิจของรัฐบาล เปนปจจัยสนับสนุนให อํานาจซ้ือในมือประชาชนเพ่ิมข้ึน ทําให                 
ภาคการบริโภคและภาคบริการของจังหวัดขยายตัว ประกอบกับสภาพเศรษฐกิจท่ีดีของจังหวัด และ
การเรงเบิกจายการใชจายภาครัฐ สงผลใหการลงทุนภาคเอกชนขยายตัวตอเนื่อง รวมท้ังผลผลิต                
ภาคเกษตรขยายตัวเชนกัน ผลิตภัณฑมวลรวมจังหวัดตอหัวป 2554 เทากับ 79,456 บาท  

2.6.5  การปกครอง 
 สํานักงานจังหวัดสมุทรสงคราม (2565) จังหวัดสมุทรสงคราม แบงเขตการปกครอง

ออกเปน 3 อําเภอ (อําเภอเมืองสมุทรสงคราม อําเภออัมพวา และอําเภอบางคนที) 9 เทศบาล  
องคการบริหารสวนตําบล อําเภอเมืองสมุทรสงคราม 9 แหง องคการบริหารสวนตําบล อําเภออัมพวา 
10 แหง องคการบริหารสวนตําบล อําเภอบางคนที 7 แหง  

          ระบบการปกครองของประเทศไทย เม่ือรัฐบาลตองอาศัยการบริหารจากสวนกลาง 
ดั งนั้ น ตํ าแห น งผู ว า ร าช ก ารจั งห วั ด  ซ่ึ ง เป น ข า ร าช ก ารพ ล เรื อน จะ ได รั บ ก ารแต งตั้ ง                                
โดยกระทรวงมหาดไทย  

 
2.7  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 จิธญา (2565) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานคาเฟและการ
กลับมาใชบริการซํ้าของผูบริโภค ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางสวนใหญมีการไปใชบริการคาเฟ โดย
เฉลี่ยแลว 1-3 ครั้งตอเดือน และกิจกรรมท่ีนิยมทําเม่ือไปคาเฟ คือ รับประทานของหวานและ
เครื่องดื่ม ถายภาพ และพบปะสังสรรค โดยปจจัยท่ีสงผลใหผูบริโภคเลือกใชบริการคาเฟในเขต
กรุงเทพมหานคร ไดแก รายได และราคาอาหารและเครื่องดื่ม สวนปจจัยท่ีสงผลใหผูบริโภคเลือกใช
บริการคาเฟในปริมณฑล คือ ความนิยมของสังคม ในขณะท่ีปจจัยทําใหผูบริโภคกลับมาใชบริการ
คาเฟซํ้าอีกครั้ง ไดแก ราคาอาหารและเครื่องดื่ม ความนิยมในกลุมเพ่ือนหรือครอบครัว และ 
ความนิยม ของสังคม ขอคนพบท่ีสําคัญของงานศึกษานี้คือ บริการพ้ืนฐานของรานคาเฟ เชน อาหาร
และเครื่องดื่มยังคงมีความสําคัญท่ีทําใหผูบริโภคเลือกใชบริการคาเฟและกลับมาใชบริการซํ้า 
โดยเฉพาะความสมเหตุสมผลดานราคาขอคนพบท่ีนาสนใจอีกประการหนึ่ง คือ ปจจัยดานกิจกรรม
สงเสริมการขาย ปจจัยดานท่ีตั้งและความสะดวกในการเดินทาง กลับเปนปจจัยท่ีไมสงผลตอ 
การเลือกใชบริการรานคาเฟและการกลับมาใชบริการซํ้า แตผูบริโภคจะใหความสําคัญกับปจจัยทาง
สังคม เชน ความนิยมในกลุมเพ่ือนและครอบครัว และความนิยมในสังคมมากกวา ซ่ึงอาจสะทอนวา
มุมมองของการใชบริการรานคาเฟของผูบริโภคในปจจุบันมีลักษณะคลายกับการไปทองเท่ียวหรือใช
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บริการเพ่ือพบปะสังสรรค ดังนั้นการตัดสินใจใชบริการจึงข้ึนกับความนิยม และความมีชื่อเสียงของ
ราน โดยไมไดนําขอจํากัดในการเดินทาง หรือกิจกรรมสงเสริมการขายมาพิจารณามากนัก 
 ปภาวิชญ (2564) ศึกษาเรื่อง การใชกลยุทธการสรางความแตกตางท่ีสงผลตอการตัดสินใจ         
ใชบริการในคาเฟขนมหวาน ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กรณีศึกษารานอาฟเตอร ยู (After 
You) ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญคือ เพศหญิง มีอายุ 31-40 ป มีสถานภาพโสด
มีอาชีพทํางานบริษัทเอกชน ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีระดับรายไดตอเดือน 
20,001–30,000 บาท และมีจํานวนสมาชิกในครอบครัว 2-3 คน สวนใหญมีความถ่ีในการใชบริการ
1-2 ครั้งตอเดือน เลือกใชบริการดวยเหตุผลรสชาติของขนมหวาน และสวนใหญมักสั่งเมนูบิงซู 
สําหรับผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา กลยุทธการสรางความแตกตางสงผลตอการตัดสินใจใชบริการ                  
ในคาเฟขนมหวานรานอาฟเตอร ยู (After You) ของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ในทิศทางบวก
และเม่ือพิจารณาปจจัยยอย พบวา กลยุทธการสรางความแตกตางในดานผลิตภัณฑสงผลตอ                 
การตัดสินใจใชบริการในคาเฟขนมหวานรานอาฟเตอร  ยู (After You)ของผูบริ โภคในเขต
กรุงเทพมหานคร มากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานภาพลักษณดานการบริการ และดานบุคลากร อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ี ระดับ 0.05 

ญาณิศา (2563) ศึกษาเรื่อง แนวทางการจัดการฟารมคาเฟตามรอยเกษตรทฤษฎีใหมของ
ผูประกอบการในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบวา 1) ผูประกอบการฟารมคาเฟมีการ
บริหารจัดการฟารมคาเฟอยางเปนระบบโดยมีการเชื่อมโยงกิจกรรมการดําเนินงานของฟารมคาเฟ
และความรูพ้ืนฐานการจัดการเกษตรทฤษฎีใหม 2) แนวทางการจัดการฟารมคาเฟตามรอยเกษตร
ทฤษฎีใหมของผูประกอบการใหประสบความสําเร็จ ประกอบไปดวย 2.1) ผูประกอบการตองมีการ
เรียนรูตลอดเวลา 2.2) การใชนวัตกรรมท่ีเหมาะสมในการจัดการฟารมคาเฟ 2.3) การเชื่อมโยงการ
บริหารจัดการการผลิตภายในฟารมและการทําการตลาด 2.4) การบริหารจัดการดานการเงิน และ 
2.5) การคํานึงถึงชุมชน สังคม และสิ่งแวดลอม 
       ทศพร (2563) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการคาเฟกลางทุงนา ผลการศึกษา
พบวา ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 20-30 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานเอกชน และมีรายไดประมาณ 15,000-20,000 บาท ผูบริโภคใหความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดโดยรวมอยูในระดับมาก โดยดานกระบวนการใหบริการ มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด 
รองลงมา คือ ดานบุคลากร ดานการสงเสริมการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานกระบวนการ
ใหบริการ ดานผลิตภัณฑ และดานราคา ตามลําดับ การตัดสินใจเลือกใชบริการคาเฟกลางทุงนาของ
ผูบริโภคโดยรวมอยูในระดับมากผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา ผูบริโภคท่ีมีเพศ อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ และรายไดแตกตางกัน มีการตัดสินใจเลือกใชบริการคาเฟกลางทุงนาท้ังในภาพรวม
และรายดานไมแตกตางกัน และปจจัยสวนประสม ทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา  
ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร และดานกระบวนการใหบริการ 
มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ 
 คําเพียร (2561) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอการตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟพรีเม่ียม 
ในสถานีบริการน้ํามันของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบวา 1) ผูบริโภค               
สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 20-30 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
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บริษัทเอกชน และมีรายไดเฉลี่ยเดือนละ 20,001-25,000 บาท 2) ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับ
ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีใชในการตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟพรีเม่ียมโดยรวม พบวา ผูบริโภคมี
ความเห็นดวยอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายดานเรียงจากมากไปหานอย พบวา ดานท่ีมี
คาเฉลี่ยสูงสุดคือ ดานชองทางการจัดจําหนาย รองลงมาคือ ดานลักษณะทางกายภาพ ดานราคา          
ดานผลิตภัณฑ ดานการสงเสริมการตลาด ดานการใหบริการ และคาเฉลี่ยต่ําสุดคือ ดานบุคลากร                  
3) การตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟพรีเม่ียมในสถานีบริการน้ํามันของผูบริโภค สวนใหญมีวัตถุประสงคเพ่ือ
ตั้งใจมาดื่มกาแฟ โดยซ้ือกาแฟเอสเปรสโซ เพราะราคาเหมาะสมกับคุณภาพ ท้ังนี้จะซ้ือกาแฟรสชาติ
นุมนวล สวนใหญซ้ือกาแฟวันละครั้ง ๆ ละ 1 แกว ซ่ึงจายคากาแฟครั้งละนอยกวา 100 บาท โดยซ้ือ
ชวงเวลา 12.00-14.00 น. ในชวงวันไมแนนอน สวนใหญเลือกใชบริการเพราะมีท่ีจอดรถเพียงพอ 
และสะดวกสบาย และเลือกซ้ือกาแฟ เพราะมีบริการอินเตอรเน็ตไรสายฟรี 4) การหาความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคลกับการตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟพรีเม่ียมในสถานีบริการน้ํามันของผูบริโภคใน
จังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ .05                   
และ 5) การหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนผสมทางการตลาดกับการตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟ              
พรีเม่ียม ในสถานีบริการน้ํามันของผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบวา มีความสัมพันธกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 ฐิติพันธ (2561) ศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกด่ืม
กาแฟพรีเม่ียมในเขตอําเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา ผลการวิจัยพบวา 1) กลุมตัวอยางสวนใหญเปน
เพศหญิง มีอายุในชวง 25-29 ป รายได 5,001-10-000 บาท โดยประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัท/
ลูกจาง และมีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด 2) ผูบริโภคชอบด่ืมกาแฟเดือนละครั้ง โดยมี
คาใชจายนอยกวา 100 บาทตอครั้ง สาเหตุท่ีเลือกดื่มเพราะ ชอบกลิ่นและรสชาติของกาแฟ สาเหตุท่ี
เลือกใชบริการคือ การคมนาคมสะดวก ท้ังนี้ชอบดื่มกาแฟรสชาติหอม เขมขน ในปริมาณครั้งละ                 
1 แกว 2) ปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการดื่มการแฟพรีเม่ียม พบดังนี้                         
2.1) ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธเชิงบวกอยางไมมีนัยสําคัญกับความบอยในการด่ืมกาแฟ                    
ดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธเชิงลบกับคาใชจายในการดื่มกาแฟพรีเม่ียม อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ.05 
และดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธเชิงลบกับปริมาณการดื่มกาแฟพรีเม่ียม อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ.05                   
2.2) ดานราคา มีความสัมพันธเชิงบวก อยางไมมีนัยสําคัญกับความบอยในการดื่มกาแฟ ดานราคา              
มีความสัมพันธเชิงลบ อยางมีระดับนัยสําคัญท่ีระดับ .05 2.3) ดานสถานท่ี มีความสัมพันธเชิงลบ 
อยางไมมีนัยสําคัญกับความบอยในการดื่มกาแฟ ดานสถานท่ีมี ความสัมพันธเชิงลบกับคาใชจาย                   
ในการดื่มกาแฟพรีเม่ียมและปริมาณการดื่มกาแฟพรีเม่ียม อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ.05 2.4) ดานการ
บริการกับคาใชจายในการดื่มกาแฟพรีเม่ียม มีความสัมพันธเชิงลบ อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 และ
ดานการบริการกับปริมาณการดื่มกาแฟพรี เม่ียมความสัมพันธ เชิ งลบ อยางไม มีนัยสําคัญ                         
2.5) ดานการสงเสริมการขายกับความบอยในการดื่มกาแฟพรีเม่ียม มีความสัมพันธเชิงลบ อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ดานการสงเสริมการขายกับคาใชจายในการดื่มกาแฟพรีเม่ียมและ
ปริมาณการดื่มกาแฟพรีเม่ียมมีความสัมพันธเชิงลบ อยางไมมีนัยสําคัญท่ีระดับ .05 
 ณภัทร (2561) ศึกษาเรื่อง คุณภาพการบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจใชบริการรานคาเฟสัตว
เลี้ยงลิตเติ้ล ซู ผลการศึกษาพบวา ผูใชบริการรานคาเฟ สัตวเลี้ยงลิตเติ้ลซู (Little Zoo Café)                 
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สวนใหญเปนเพศหญิง ชวงอายุท่ีเขามาใชบริการสวนใหญเปนชวงอายุระหวาง 21 - 25 ประดับ
การศึกษาท่ีมีการเขามาใชบริการมากท่ีสุดคือระดับปริญญาตรี รายไดเฉลี่ยตอนเดือนท่ีใชบริการมาก
ท่ีสุดคือ รายไดต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท ผูใชบริการสวนใหญประกอบอาชีพนักเรียน/
นักศึกษา ผลการวิเคราะหความถดถอยพหุคุณแบบข้ันตอนพบวา มีคุณภาพการบริการ 4 ขอท่ีสงผล
ตอการตัดสินใจใชบริการ คือ ดานความนาเชื่อถือ ความเปนรูปธรรมของบริการ ความเอาใจใส และ
การตอบสนองลูกคา โดยสามารถใชพยากรณการตัดสินใจใชบริการไดรอยละ 58.6 ในขณะท่ี 
คุณภาพการบริการดานความเชื่อม่ัน ไมสงผลตอการตัดสินใจใชบริการรานคาเฟ สัตวเลี้ยงลิตเติ้ลซู 
(Little Zoo Café) 
 นิติกาญจน (2560) ศึกษาเรื่อง ปจจัยทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟสดของผูบริโภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา 1) ผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ือ
กาแฟคาปูชิโน รสหวานมัน โดยซ้ือในชวงสาย คือ เวลา 9.01-12.00 น. ซ่ึงสวนใหญจะบริโภคกาแฟ
ทุกวัน วันละ 1 แกว ท้ังนี้สาเหตุท่ีเลือกซ้ือกาแฟ คือ ติดใจรสชาติกาแฟ มีคาใชจายประมาณ 1-50 
บาทตอครั้ง และการไปรานกาแฟเพ่ือนัดพบปะพูดคุย 2) การหาความสัมพันธของปจจัยทาง
การตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสดของผูบริ โภคในเขตบางรัก กรุงเทพมหานคร                   
มีดังนี้ 2.1) ดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับลักษณะกาแฟสดท่ีซ้ือบอย รสชาติกาแฟสดท่ีชอบ 
ชวงเวลาในการบริโภค ความถ่ีในการบริโภคตอสัปดาห จํานวนการบริโภคตอวัน เหตุผลท่ีซ้ือ สาเหตุ
ท่ีด่ืม บุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ ราคากาแฟท่ีเหมาะสมตอแกว ชนิดสินคาท่ีซ้ือควบคูกับ                  
การบริโภคกาแฟ คาใชจายตอครั้ง และเหตุผลในการไปรานกาแฟ 2.2) ดานราคา มีความสัมพันธกับ
รสชาติกาแฟสดท่ีชอบ ชวงเวลาในการบริโภค ความถ่ีในการบริโภคตอสัปดาห จํานวนการบริโภค                
ตอวัน ราคากาแฟท่ีเหมาะสมตอแกว และคาใชจายตอครั้ง 2.3) ดานการจัดจําหนาย มีความสัมพันธ
กับรสชาติกาแฟสดท่ีชอบ ชวงเวลาในการบริโภค ความถ่ีในการบริโภคตอสัปดาห จํานวนการบริโภค
ตอวัน ราคากาแฟท่ีเหมาะสมตอแกว และคาใชจายตอครั้ง 2.4) ดานการสงเสริมการตลาด                              
มีความสัมพันธกับลักษณะกาแฟสดท่ีซ้ือบอย รสชาติกาแฟสดท่ีชอบ ชวงเวลาในการบริโภค ความถ่ี
ในการบริโภคตอสัปดาห สถานท่ีท่ีไปซ้ือกาแฟ เหตุผลท่ีซ้ือ ราคากาแฟท่ีเหมาะสมตอแกว ชนิดสินคา
ท่ีซ้ือควบคูกับการบริโภคกาแฟ และคาใชจายตอครั้ง 2.5) ดานบุคลากร มีความสัมพันธกับชวงเวลา
ในการบริโภค จํานวนการบริโภคตอวัน สถานท่ีท่ีไปซ้ือกาแฟ เหตุผลท่ีซ้ือ สาเหตุท่ีดื่ม บุคคลท่ีมี                
สวนรวมในการตัดสินใจ ราคากาแฟท่ีเหมาะสมตอแกว ชนิดสินคาท่ีซ้ือควบคูกับการบริโภคกาแฟ 
และคาใชจายตอครั้ง 2.6) ดานกระบวนการ มีความสัมพันธกับสถานท่ีท่ีไปซ้ือกาแฟ สาเหตุท่ีดื่ม 
บุคคล ท่ี มีส วนรวมในการตัดสิน ใจ และชนิ ดสินค า ท่ี ซ้ือควบ คู กับการบริ โภคกาแฟ และ                           
2.7) ดานสภาพแวดลอมทางกายภาพ มีความสัมพันธกับราคากาแฟท่ีเหมาะสมตอแกว ชนิดสินคาท่ี
ซ้ือควบคูกับการบริโภคกาแฟ คาใชจายตอครั้ง และเหตุผลในการไปรานกาแฟ 

สุภาภรณ (2560) ศึกษาเรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟสดของ
ผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดนครปฐม กรณีศึกษา รานบานไรกาแฟ สาขาท่ี 209 ผลการวิจัยพบวา 
ผูบริโภคนิยมบริโภคกาแฟคาปูชิโน เอสเพรสโซ ลาเต เพราะติดใจรสชาติเครื่องดื่ม ในราคา 51-100 
ในชวงวันเสาร-อาทิตย เวลา 12.01-15.00 น. สวนปจจัยสวนผสมทางการตลาด ดานการสงเสริม
การตลาดอยางตอเนื่องมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟ เชน การลด แลก แจก แถม  
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สะสมแตม รวมท้ังผูบริโภคมีความคิดเห็นตอดานกระบวนการใหบริการอยูในระดับมาก โดยควรมี
ความถูกตองในการรับชําระเงิน และมีความรวดเร็วในการสั่งซ้ือและรับสินคา  
 ศศิธร (2560) ศึกษาเรื่อง แนวทางการประกอบธุรกิจรานคาเฟแมว(Cat Café) ในเขต
กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีสําคัญในการประกอบธุรกิจคาเฟแมว (Cat Cafe) ซ่ึงถือ
เปนธุรกิจการบริการนั้น คือ สวนประสมทางการดลาดสําหรับธุรกิจบริการ(Service Marketing Mix 
หรือ 7P’s เปนแนวคิดของ Philip Kotler ท่ีกลาวไววา ท่ีผานมาธุรกิจเราจะใหความสําคัญกับปจจัย
สวนประสมทางการตลาด 4P’s ไดแก ดานผลิตภัณฑ (Product) ดานราคา(Price) ดานชองทาง             
การจัดจําหนาย (Place) และดานสงเสริมการตลาด (Promotion) แตปจจุบันไมเพียงพอท่ีจะ
สามารถสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขันได จึงตองเพ่ิมสวนประสมทางการตลาดอีก 3 ดาน คือ 
ดานบุคคล (Personal) ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and 
Presentation) และดานกระบวนการ (Process) เพ่ือใหเกิดความพึงพอใจสูงสุดของผูบริโภค และ
เปนการสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขัน ซ่ึงรานคาเฟแมว (Cat Cafe) นั้น นอกเหนือจากการ                 
มีบริการกาแฟ ยังมีแมวเปนเหมือนสินคาภายในรานท่ีเปนจุดขายดึงดูดใหผูมาใชบริการ ซ่ึงถือเปน              
กลยุทธท่ีแตกตางจากรานกาแฟท่ัวไป การกําหนคราคาท่ีมีกลุมเปาหมายท่ีรักแมวใหทุกเพศทุกวัย
สามารถซ้ือได ราคาไมแพงเทารานกาแฟท่ัวไป สถานท่ีตั้งท่ีอยูไกลแหลงชุมชนเดินทางสะดวก และ
ลักษณะทางกายภาพของรานท่ีตกแตงสวยงาม อีกท้ังควรจัดพ้ืนท่ีแบงเปนสัดสวน เนื่องจากการ
บริการอาหารและเครื่องดื่ม มีการนําแมวจํานวนมากเขามาในรานตองคํานึงถึงความสะอาคและอ่ืน ๆ
ภายในราน จํานวนบุคคลหรือพนักงานใหบริการ นอกเหนือจากการบริการท่ีดี สั่งสําคัญของการ
คัดเลือกพนักงานมาทํารานคาเฟแมว (Cat Cafe) คือ ตองมีความเขาใจพฤติกรรมของแมว เคยเลี้ยง 
และรักแมวเม่ือมีลูกคาสอบถามขอมูลความรูเก่ียวกับแมวตองสามารถถายทอดใหกับลูกคาได                  
เพ่ือเปนการสรางความพึงพอใจ และสรางคุณคาใหกับการบริการ และดานกระบวนการควรมีการ
ประชาสัมพันธผานสื่อตางๆ เพ่ือสื่อสาร ใหกลุมเปาหมายรับทราบถึงธุรกิจและบอกเหตุผลถึง                 
กฎขอบังกับในการมาเลนกับแมวกายในราน เพ่ือใหผูใชบริการทําความเขาใจในเหตุผลดังกลาว และ
รูสึกประทับใจเม่ือมาใชบริการท่ีราน 
 กาญจนา (2559) ศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกใชบริการราน
กาแฟ คาเฟ อเมซอน ในสถานีบริการน้ํามัน ปตท. เขตบางแค ของผูบริโภค ผลการวิจัยพบวา 
ผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 26-35 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน และมีรายได 10,001-20,000 บาท ระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมการตลาด
บริการดานบุคลากรท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานกาแฟคาเฟ อเมซอน ในสถานีบริการน้ํามัน ปตท. 
เขตบางแค ของผูบริโภคในภาพรวมอยูในระดับมีความสําคัญมาก ผูบริโภคสวนใหญใชบริการราน
กาแฟคาเฟ อเมซอน นาน ๆ ครั้ง สวนวัตถุประสงคในการเลือกใชบริการ คือ ดื่มเครื่องดื่มกาแฟเปน
หลัก และคาใชจายในการใชบริการ 101-200 บาท โดยผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดับนัยสําคัญ
ทางสถิติ .05 พบวา ปจจัยรายไดมีความสัมพันธกับคาใชจายในการใชบริการรานกาแฟคาเฟ อเมซอน 
ในสถานีบริการน้ํามัน ปตท. เขตบางแค ของผูบริโภค และระดับความสําคัญของปจจัยดานบุคลากรมี
ความสัมพันธกับคาใชจายในการใชบริการรานกาแฟคาเฟ อเมซอน ในสถานีบริการน้ํามัน ปตท.  เขต
บางแคของผูบริโภค 
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 สุธี (2559) ศึกษาเรื่อง กลยุทธการบริหารราน Pet café ใหประสบผลสําเร็จ ผลการศึกษา
พบวา ปจจัยดานคุณภาพการบริการโดยภาพรวมอยูในระดับมาก ปจจัยดานพนักงานบริการโดยภาพรวม                
อยูในระดับมาก ปจจัยดานการสื่อสารทางการตลาดแบบครบวงจร (IMC) โดยรวมอยูในระดับ                
ปานกลาง ปจจัยดานความพึงพอใจโดยรวมอยูในระดับมากและปจจัยดานความภักดีของลูกคา
โดยรวมอยูในระดับมาก ซ่ึงแสดงใหเห็นวาคุณภาพดานการบริการพนักงานบริการ การสื่อสาร
การตลาดแบบครบวงจร สงผลตอความพึงพอใจของผูเขาใชบริการราน Pet café และเม่ือผูเขาใช
บริการเกิดความพึงพอใจยอมสงผลตอความภักดีตอราน Pet café นั้น ๆ และผลจากการสัมภาษณ
ผูประกอบการราน Pet café จํานวน 5 แหง พบวา รานใหความสําคัญกับปจจัยดานคุณภาพการ
บริการ พนักงานบริการ การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพ่ือสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาและ
สงผลใหลูกคากลับมาใชบริการซํ้ากับราน Pet café นั้น ๆ 
  



 
 

บทท่ี 3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 การวิจัยเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ
ในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม เปนการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative research) 
โดยดําเนินการตามข้ันตอน ดังนี้ 

3.1  เครื่องมือท่ีใช 
3.2  วิธีการ 

 

3.1  เคร่ืองมือที่ใช 
 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaire) เรื่อง ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 
โดยมีข้ันตอนในการสรางเครื่องมือและมีลักษณะของเครื่องมือ ดังนี้ 

     3.1.1  การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 3.1.1.1  ศึกษาและรวบรวมขอมูล เพ่ือนํามาใชในการสรางแบบสอบถาม  
 3.1.1.2  นําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาทฤษฎี คนควาจากหนังสือ เอกสาร บทความ 
และงานวิจัยท่ีเก่ียวของมาเปนแนวทางการสรางขอคําถามของแบบสอบถามฉบับราง ใหครอบคลุม
เนื้อหาตามวัตถุประสงคและขอบเขตของการวิจัย 

  3.1.1.3  นําแบบสอบถามฉบับรางใหผูเชี่ยวชาญ จํานวน 5 ทาน เพ่ือตรวจความตรงตาม
เนื้อหา (Content Validity) ไดคาดัชนีความสอดคลอง (Index of item objective congruence: 
IOC) 

 3.1.1.4  นําแบบสอบถามฉบับรางท่ีปรับปรุงตามคําแนะนําของผูเชี่ยวชาญไปทดลอง
ใช (Try out) กับกลุมตัวอยางยอย จํานวน 30 คน เพ่ือหาคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม 
(Reliability) ในสวนของขอคําถามท่ีมีลักษณะเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ดวย
วิธีหาคาสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  

 3.1.1.5  จัดพิมพแบบสอบถามฉบับสมบูรณและนําไปสํารวจขอมูลจากกลุมตัวอยาง
ตามจํานวนท่ีกําหนดไว 

3.1.2  ลักษณะของเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 
 เครื่องมือท่ีใชในการเก็บขอมูลเปนแบบสอบถาม (Questionnaires) โดยแบงเปน 4 
ตอน ดังตอไปนี ้

ตอนท่ี 1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูมาใชบริการ ซ่ึงมีขอคําถามแบบตรวจรายการ 
(Check List)  
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ตอนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ                 
ในวิถีถัดไป ซ่ึงมีขอคําถามแบบตรวจรายการ (Check List) 

ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ                  
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ซ่ึงมีขอคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating 
Scale) ประกอบดวยคําตอบยอยแบ งออกเปน 5 ระดับ  โดยใหคะแนนแตละระดับตั้ งแต               
คาคะแนนนอยท่ีสุด คือ 1 ถึงคาคะแนนมากท่ีสุดคือ 5 ซ่ึงมีเกณฑการใหคาน้ําหนักของการประเมิน
เปน 5 ระดับ (Likert, 1999) ไดดังนี ้

ระดับความสําคัญ   คะแนน 
มากท่ีสุด   5 
มาก   4 
ปานกลาง   3 
นอย   2 
นอยท่ีสุด   1 

ตอนท่ี 4 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ซ่ึงมีขอคําถามแบบ
ปลายเปด (Open Ended Questionnaires) 

 

3.2 วิธีการ 
 3.2.1  ประชากร (Population) 

  ประชากร คือ ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 

 3.2.2  กลุมตัวอยาง (Sample) 
การศึกษาครั้งนี้เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรของท่ีแนนอน จึงกําหนดขนาด

ตัวอยางจากคาความเชื่อม่ันท่ี 95% และใหคาความคลาดเคลื่อนไมเกิน 5% ใชสูตรของคอแครน
(Cochran) (องอาจ, 2548 และธานินทร, 2557) 

 
สูตรคํานวณขนาดของกลุมตัวอยาง 

n = 
2
2

Z pq
e

 

เม่ือ n แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
e แทน ระดับความคลาดเคลื่อน 
Z แทน Z – score 
p แทน คาประมาณสัดสวนของประชากรท่ีสนใจศึกษา 
q แทน 1 – p 

ท่ีระดับคาความเชื่อม่ัน 95% ดังนั้น Z = 1.96 และกําหนดให p = 0.5 
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แทนคา n = 
2

2
(1.96) 0.5(0.5)

(0.05)
 

 

= 
(3.8416)(0.25)

0.0025  
 

= 
0.9604
0.0025  

 

= 384.16 
ผูวิจัยกําหนดขนาดตัวอยางจํานวน 400 คน 

 
        3.2.3  การหาคุณภาพเครื่องมือการวิจัย 

       ผูวิจัยตองการทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และความนาเชื่อถือ (Reliability) 
ของแบบสอบถามกอนท่ีจะนําแบบสอบถามไปทําการเก็บขอมูลจริง ดังนี้ 
       3.2.3.1  การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) โดยผานการพิจารณาจากอาจารยท่ี
ปรึกษาวิทยานิพนธไดตรวจสอบเนื้อหา ความเหมาะสมของภาษา และโครงสรางแบบสอบถาม 
หลังจากการปรับปรุงขอคําถามแลว ไดนําแบบสอบถามสงผูเชี่ยวชาญจํานวน 5 ทาน เพ่ือพิจารณา
ความสอดคลองกับวัตถุประสงคของงานวิจัย ไดคาสัมประสิทธิ์ของความสอดคลอง (Index of Item 
Objective Congruence: IOC) โดยใชหลักเกณฑการใหคะแนน (ศิริชัย, 2555) ดังนี้  

+1 คะแนน หมายถึง เห็นวาสอดคลองตรงกับวัตถุประสงค 
  0 คะแนน หมายถึง ไมแนใจวาสอดคลองตรงกับวัตถุประสงค 
– 1 คะแนน หมายถึง เห็นวาไมสอดคลอง ไมตรงกับวัตถุประสงค 

สูตรการคํานวณหาคาสัมประสิทธิ์ของความสอดคลอง 

IOC = ∑R
N  

โดย IOC หมายถึง คาสัมประสิทธิ์ของความสอดคลอง 
R หมายถึง ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ 
N หมายถึง จํานวนผูเชี่ยวชาญ 

 ถาคาสัมประสิทธิ์ของความสอดคลอง (IOC) มากกวา 0.50 ข้ึนไป แสดงวาคําถาม 
ขอนั้นมีความตรงเชิงเนื้อหา แตถาไดคานอยกวา 0.50 หรือมีคาเปนลบ แสดงวาคําถามนั้นไมมีความ
ตรงเชิงเนื้อหา โดยในงานวิจัยนี้ไดคา IOC ท่ีมีคา 0.6 – 1.00 

 3.2.3.2 การทดสอบความนาเชื่อถือ (Reliability) โดยการนําแบบสอบถาม                 
ไปทดสอบกับกลุมตัวอยางยอย (Try out) คือ กลุมผูบริโภคในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไป จํานวน 30 ตัวอยาง เพ่ือตรวจสอบวาคําถามในแตละขอสามารถสื่อความหมาย
ตรงตามท่ีผูวิจัยตองการ และขอคําถามมีความเหมาะสมหรือไม หลังจากนั้นนํามาทดสอบหาคาความ
เชื่อม่ันดวยวิธีของครอนบาค (Cronbach’s Alpha) (ศิริชัย, 2555) ไดคาความนาเชื่อถือ เทากับ 
0.979 
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 3.2.4  การเก็บรวบรวมขอมูล 
 3.2.4.1  ทําหนังสือขอความอนุเคราะหในการจัดเก็บขอมูลของผูบริโภคในการใช
บริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม จํานวน 400 คน 
 3.2.4.2  ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลตามจํานวนท่ีกําหนด 
 3.2.4.3  นําขอมูลท่ีไดทําการวิเคราะห แปลผล สรุปผล และรายงานผลการวิจัย 

 3.2.5  สถิติท่ีใชการวิเคราะหขอมูล 
 ผูทําวิจัยไดกําหนดคาสถิติสําหรับการวิเคราะหขอมูล อธิบายตัวแปรของการศึกษา

ครั้งนี้ไว ดังนี้ 
 3.2.5.1 การวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม  เปน
แบบสอบถามแบบปลายปด (Close Ended Question) วิเคราะหโดยใชความถ่ี (Frequency) และ
รอยละ (Percentage) 
 3.2.5.2  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับลักษณะการใชบริการรานอาหารคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไป โดยมีการวิเคราะหดวยความถ่ี (Frequency) และรอยละ (Percentage) 
 3.2.5.3  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป โดยมีการวิเคราะหดวยคาเฉลี่ย ( X ) และสวน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ซ่ึงมีเกณฑการแปลความหมายของคาเฉลี่ยในแบบสอบถาม (Best, J.W., 
1981) ดังนี ้

คาเฉลี่ยระหวาง 4.50 – 5.00 หมายถึง มีความสําคัญมากท่ีสุด 
คาเฉลี่ยระหวาง 3.50 – 4.49 หมายถึง มีความสําคัญมาก 
คาเฉลี่ยระหวาง 2.50 – 3.49 หมายถึง มีความสําคัญปานกลาง 
คาเฉลี่ยระหวาง 1.50 – 2.49 หมายถึง มีความสําคัญนอย 
คาเฉลี่ยระหวาง 1.00 – 1.49 หมายถึง มีความสําคัญนอยท่ีสุด 

3.2.5.4  การเปรียบเทียบปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค สําหรับความแตกตาง 2 ตัว
แปร ใชการทดสอบคาที (t – test) สวนตัวแปรท่ีมีคามากกวา 2 คา ใชการวิเคราะหความแปรปรวน
แบบทางเดียว (One – way ANOVA) ในกรณีท่ีมีผลการวิเคราะหพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยจะมีการทดสอบความแตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีของเชฟเฟ 
(Scheffe's Method) 
 3.2.5.5  การเปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด               
ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนก
ตามลักษณะการใชบริการของผูบริโภค สําหรับความแตกตาง 2 ตัวแปร ใชการทดสอบคาที (t – test) 
สวนตัวแปรท่ีมีคามากกวา 2 คา ใชการวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว (One – way ANOVA) 
ในกรณีท่ีผลการวิเคราะหพบความแตกตางอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จะทดสอบความ
แตกตางคาเฉลี่ยเปนรายคูโดยใชวิธีของเชฟเฟ (Scheffe's Method)  
 



บทท่ี 4 

 
ผลการวิเคราะหขอมูลและการอภิปรายผล 

 

 งานวิจัยเรื่อง "ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ
ในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม" เปนการวิจัยเชิงสํารวจ ผูวิจัยไดวิเคราะหและนําเสนอ 
โดยแบงออกเปน 6 สวน ดังนี้   
 4.1  การวิเคราะหเก่ียวกับขอมูลปจจัยสวนบุคคล 
  4.2  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับลักษณะการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ                 
ในวิถีถัดไป     
 4.3  การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป   
 4.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 4.5  การวิเคราะหเก่ียวกับขอเสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการ
ใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม   
 4.6  การอภิปรายผล 
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4.1  การวิเคราะหเกี่ยวกับขอมูลปจจัยสวนบุคคล 
 ปจจัยสวนบุคคลของผูบริ โภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี เขามาใชบริการรานคาเฟ                       
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป สรุปดังตารางท่ี 4.1 – 4.6  
 
ตารางท่ี 4.1  จํานวนและรอยละขอฝงผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามเพศ 
 

เพศ จํานวน (คน) รอยละ 
ชาย 173 43.25 

หญิง 227 56.75 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.1 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงครามท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ                       
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 56.75  
 
ตารางท่ี 4.2  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามอายุ 
 

อายุ จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 25 ป 56 14.00 

25 - 35 ป 116 29.00 

36 - 45 ป 116 29.00 

46 - 50 ป 67 16.75 

มากกวา 50 ป 45 11.25 

รวม 400 100.00 
 
 จากตารางท่ี 4.2 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี เขามาใชบริการรานคาเฟ                 
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญมีอายุ 25 – 35 ป และ 36 – 45 ป รอยละ 29.00  
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ตารางท่ี 4.3  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด  
 

ระดับการศึกษาสูงสุด จํานวน (คน) รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 109 27.25 

ปริญญาตรี 242 60.50 

ปริญญาโท 49 12.25 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.3 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี เขามาใชบริการรานคาเฟ                    
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรี รอยละ 60.50 
 
ตารางท่ี 4.4  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 

 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามอาชีพ 
 

อาชีพ จํานวน (คน) รอยละ 
นักเรียน/นักศึกษา 42 10.50 

รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ พนักงานมหาวิทยาลัย 120 30.00 

ลูกจาง/พนักงานบริษัท 133 33.25 

คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 54 13.50 

อาชีพอิสระ 30 7.50 

แมบาน 21 5.25 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.4 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี เขามาใชบริการรานคาเฟ                    
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญมีอาชีพเปนลูกจาง/พนักงานบริษัท รอยละ 33.25 
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ตารางท่ี 4.5  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน 

 
รายไดเฉล่ียตอเดือน จํานวน (คน) รอยละ 

ไมเกิน 10,000 บาท 45 11.25 

10,001 - 15,000 บาท 32 8.00 

15,001 - 20,000 บาท 78 19.50 

20,001 - 30,000 บาท 109 27.25 

ตั้งแต 30,001 บาทข้ึนไป 136 34.00 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.5 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี เขามาใชบริการรานคาเฟ                      
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญมีรายไดตั้งแต 30,001 บาทข้ึนไป รอยละ 34.00 
 
ตารางท่ี 4.6  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 

 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามภูมิลําเนา 
 

ภูมิลําเนา จํานวน (คน) รอยละ 
จังหวัดสมุทรสงคราม 115 28.75 

จังหวัดอ่ืน ๆ  285 71.25 

รวม 400 100.00 
 
หมายเหตุ  

จังหวัดอ่ืน ๆ ไดแก เพชรบุรี ราชบุรี นครปฐม นนทบุรี ปทุมธานี ชัยนาท อางทอง สุพรรณบุรี 
ตราด ตาก กรุงเทพมหานคร สุโขทัย ระนอง อุบลราชธานี สระบุรี จันทบุรี ชลบุรี กาญจนบุรี จันทบุรี 
ลําปาง และระยอง 
 

 จากตารางท่ี 4.6 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดอ่ืนๆ ไดแก เพชรบุรี ราชบุร ีนครปฐม นนทบุรี 
ปทุมธานี ชัยนาท อางทอง สุพรรณบุรี ตราด ตาก กรุงเทพมหานคร สุโขทัย ระนอง อุบลราชธานี 
สระบุรี จันทบุรี ชลบุรี กาญจนบุรี จันทบุรี ลําปาง ระยอง รอยละ 71.25        
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4.2  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับลักษณะการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ                 
ในวิถีถัดไป 
 ลักษณะการใชบริการของผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป 
จังหวัดสมุทรสงคราม สรุปดังตารางท่ี 4.7 – 4.17 
 
ตารางท่ี 4.7  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 

 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามเหตุผลในการเลือกใชบริการ 
 

เหตุผลในการเลือกใชบริการ จํานวน (คน) รอยละ 
อาหารและเครื่องดื่มมีรสชาติดี มีคุณภาพสด สะอาด 119 29.75 

มีอาหารและเครื่องดื่มใหเลือกหลากหลายชนิด 57 14.25 

สื่อสังคมออนไลน 52 13.00 

บรรยากาศและสถานท่ีตั้งดี อากาศถายเทสะดวก ใกลชิดธรรมชาต ิ 172 43.00 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.7 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี เขามาใชบริการรานคาเฟ                    
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป มีเหตุผลในการเลือกใชบริการมากท่ีสุด คือ บรรยากาศและสถานท่ีตั้งดี 
อากาศถายเทสะดวก ใกลชิดธรรมชาติ รอยละ 43.00   
 

ตารางท่ี 4.8  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม 

 
ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม จํานวน (คน) รอยละ 

อาหาร 90 22.50 

 อาหารจานเดียว 43 10.75 

 สปาเก็ตตี้ 26 6.50 

 สลัด 12 3.00 

 สเต็ก 9 2.25 

เครื่องดื่ม 152 38.00 

 ประเภทกาแฟรอน 27 6.75 

 ประเภทกาแฟเย็น 48 12.00 

 ประเภทชารอน 7 1.75 

 ประเภทชาเย็น 16 4.00 
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ตารางท่ี 4.8  (ตอ) 
 

ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม จํานวน (คน) รอยละ 

 ประเภทอิตาเลียนโซดา 19 4.75 

 ประเภทสมูทตี้ 11 2.75 

 ประเภทช็อคโกแลตรอน 2 0.50 

 ประเภทช็อคโกแลตเย็น 3 0.75 

 ประเภทน้ําผลไม 19 4.75 

อาหารวาง 96 24.00 

 ถุงทอง 10 2.50 

 หมูโสรง 2 0.50 

 ปอเปยะไสตางๆ 11 2.75 

 ทอดมันกุง 10 2.50 

 ปอเปยะขลุยกุง 10 2.50 

 ปกไกทอดเกลือ 17 4.25 

 หมูแดดเดียว 7 1.75 

 เนื้อแดดเดียว 2 0.50 

 ซุปขน 2 0.50 

 เฟรนชฟรายส 13 3.25 

 ปูอัดวาซาบ ิ 2 0.50 

 ชีสสติ๊ก 4 1.00 

 ผักโขมอบชีส 6 1.50 

ขนม 62 15.50 

 บัวลอยมะพราวออน 3 0.75 

 ไอศกรีมกะทิสดมะพราวออน 10 2.50 

 ลอดชอง 4 1.00 

 พาย เชน พายมะพราว 5 1.25 

 เคก เชน บานอฟฟ/เคกมะพราวออน/เคกฝอยทอง 5 1.25 

 แพนเคก 10 2.50 

 คุกก้ี เชน ซอฟคุกก้ี 2 0.50 

 ครัวซองค เชน ครัวซองคอัลมอนด 11 2.75 
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ตารางท่ี 4.8  (ตอ) 
 

ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม จํานวน (คน) รอยละ 

 ขนมปงชนิดตางๆ 7 1.75 

 เครปชนิดตางๆ 4 1.00 

 วาฟเฟล 1 0.25 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.8 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี เขามาใชบริการรานคาเฟ                  
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญเลือกซ้ือเครื่องดื่มมากท่ีสุด รอยละ 38.00 และเม่ือพิจารณาแตละ
ประเภท สรุปไดดังนี ้
 อาหาร พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป สวนใหญเลือกซ้ืออาหารจานเดียว รอยละ 10.75  
 เครื่องดื่ม พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาต ิ                
ในวิถีถัดไป สวนใหญเลือกซ้ือกาแฟเย็น รอยละ 12.00   
 อาหารวาง พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาต ิ             
ในวิถีถัดไป สวนใหญเลือกซ้ือปกไกทอดเกลือ รอยละ 4.25    
 ขนม พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป สวนใหญเลือกซ้ือครัวซองค เชน ครัวซองคอัลมอนดมากท่ีสุด รอยละ 2.75   
 

ตารางท่ี 4.9  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามจํานวนครั้ง 

 
จํานวนครั้ง จํานวน (คน) รอยละ 

1 ครั้ง/เดือน 231 57.75 

2-3 ครั้ง/เดือน 142 35.50 

4-5 ครั้ง/เดือน 27 6.75 

รวม 400 100.00 
 
 

 จากตารางท่ี 4.9 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี เขามาใชบริการรานคาเฟ                       
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญเลือกใชบริการ จํานวน 1 ครั้ง/เดือน รอยละ 57.75 
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ตารางท่ี 4.10  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามคาใชจาย 
 

คาใชจาย จํานวน (คน) รอยละ 
100 - 200 บาท 41 10.25 

201 - 300 บาท 124 31.00 

301 - 400 บาท 121 30.25 

มากกวา 400 บาท 114 28.50 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.10 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี เขามาใชบริการรานคาเฟ                 
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญมีคาใชจายครั้งละ 201 - 300 บาท รอยละ 57.75  

 

ตารางท่ี 4.11  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามแนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป  
 

แนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป จํานวน (คน) รอยละ 
สวมหนากากอนามัยใหถูกตองตลอดเวลา ยกเวนเฉพาะตอน
รับประทานอาหาร 

190 
 

47.50 
 

เวนระยะหางระหวางบุคคล 1-2 เมตร ในการซ้ืออาหาร และ                  
นั่งรับประทานอาหาร 

68 
 

17.00 
 

ลางมืออยางถูกวิธี หลังยิบจับเมนู และกอนรับประทานอาหาร 47 11.75 

การรับประทานอาหารรวมกันควรใชชอนกลาง หรือแยกน้ําแกง  
คนละถวย 

56 
 

14.00 
 

เลือกใชอุปกรณการรับประทานอาหารท่ีผานการทําความสะอาด 
หรือภาชนะมีฝาปด 

39 
 

9.75 
 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.11 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี เขามาใชบริการรานคาเฟ                   
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป มีแนวปฏิบัติการบริโภคอาหารมากท่ีสุด คือ สวมหนากากอนามัยใหถูกตอง
ตลอดเวลา ยกเวนเฉพาะตอนรับประทานอาหาร รอยละ 47.50 
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ตารางท่ี 4.12  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามระยะเวลาในการเปนลูกคา 
 

ระยะเวลาในการเปนลูกคา จํานวน (คน) รอยละ 
นอยกวา 1 ป 94 23.50 

1 ป 151 37.75 

2 ป 50 12.50 

มากกวา 2 ป 105 26.25 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.12 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญเปนลูกคามาเปนระยะเวลา 1 ป รอยละ 37.75                    
 

ตารางท่ี 4.13  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด     
 

บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด จํานวน (คน) รอยละ 
ตนเอง 27 6.75 

สมาชิกในครอบครัว 118 29.50 

แฟน/คูสมรส 56 14.00 

เพ่ือน 160 40.00 

บุคคลในท่ีทํางาน 39 9.75 

รวม 400 100.00 
 

 จากตารางท่ี 4.13 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไป มีเพ่ือนเปนบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด รอยละ 40.00  
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ตารางท่ี 4.14  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามจํานวนคนในแตละครั้ง  
 

จํานวนคนในแตละครั้ง จํานวน (คน) รอยละ 
คนเดียว 17 4.25 

2 คน 90 22.50 

3 - 5 239 59.75 

มากกวา 5 คน 54 13.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.14 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญมีจํานวนคนท่ีเขาใชบริการแตละครั้ง คือ 3-5 คน รอยละ 59.75                     
 
ตารางท่ี 4.15  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามชวงวัน  
 

ชวงวัน จํานวน (คน) รอยละ 
จันทร-ศุกร 39 9.75 

เสาร-อาทิตย 281 70.25 

วันหยุดนักขัตฤกษ 80 20.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.15 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญเลือกชวงวันเสาร-อาทิตย รอยละ 70.25     
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ตารางท่ี 4.16  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามชวงเวลา  
 

ชวงเวลา จํานวน (คน) รอยละ 
10.01 - 12.00 น. 106 26.50 

12.01 - 18.00 น. 230 57.50 

18.01 - 20.00 น. 64 16.00 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.16 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไป สวนใหญเลือกชวงเวลา 12.01 - 18.00 น. รอยละ 57.50                     
 
ตารางท่ี 4.17  จํานวนและรอยละของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟ 
 แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จําแนกตามชองทางการเขาถึง 
 

ชองทางการเขาถึง จํานวน (คน) รอยละ 
ครอบครัว/ญาติพ่ีนอง/แฟน 43 10.75 

ไดรับการแนะนําจากคนรูจัก 72 18.00 

สื่อสังคมออนไลน เชน Line, Facebook 267 66.75 

ปายโฆษณาตามขางทาง 18 4.50 

รวม 400 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.17 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไป มีชองทางการเขาถึงรานมากท่ีสุด คือ สื่อสังคมออนไลน เชน Line, Facebook 
รอยละ 66.75 
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4.3  การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาตใินวิถีถัดไป  

ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการสําหรับผูบริโภค จังหวัด
สมุทรสงคราม ท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป สรุปดังตารางท่ี 4.18 - 4.25 
 
ตารางท่ี 4.18  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม              

ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป   
 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด Χ  
 

S.D. ระดับ 
ความสําคัญ 

ดานผลิตภัณฑ 4.66 0.410 มากท่ีสุด 
ดานราคา 4.51 0.481 มากท่ีสุด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.38 0.498 มาก 
ดานการสงเสริมการขาย 4.32 0.580 มาก 
ดานพนักงานบริการ 4.65 0.458 มากท่ีสุด 
ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 4.64 0.450 มากท่ีสุด 
ดานกระบวนการใหบริการ 4.50 0.464 มาก 

รวม 4.52 0.391 มากท่ีสุด 
  
 จากตารางท่ี 4.18 พบวา ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปโดยรวม อยูในระดับมากท่ีสุด (Χ  = 4.52, S.D. = 
0.391) เม่ือพิจารณาเปนรายดานสรุปไดวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานผลิตภัณฑ (Χ  = 4.66, 
S.D. = 0.410) 
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ตารางท่ี 4.19  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม              
ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ ในวิ ถี ถัดไป                       
ดานผลิตภัณฑ 

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ 
Χ  
 

S.D. ระดับ 
ความสําคัญ 

รสชาติอาหารและเครื่องดื่ม มีรสชาติอรอยและ                 

มีกลิ่นหอม 
4.78 

 
0.477 

 
มากท่ีสุด 

คุณ ภาพและปริมาณ ของอาหารและเครื่ องดื่ ม                      
มีมาตรฐานเหมือนกันทุกครั้ง  

4.72 
 

0.511 
 

มากท่ีสุด 

มีเมนูอาหารและเครื่องดื่ม ท่ีหลากหลายให เลือก                

หลายชนิด 
4.72 

 
0.508 

 
มากท่ีสุด 

อาหารและเครื่องดื่มจะมี เอกลักษณ เฉพาะราน                      

ท่ีไมเหมือนรานใด 
4.58 

 
0.629 

 
มากท่ีสุด 

อาหารและเครื่ อ ง ด่ื ม มี การจั ดตกแต งสวยงาม                     
นารับประทาน 

4.63 
 

0.574 
 

มากท่ีสุด 

ใช วั ต ถุ ดิ บ ท่ี มี คุ ณ ภ าพ  ส ด ให ม  ส ะอ าด  แ ล ะ                        
ถูกหลักอนามัย และปลอดภัยตอสุขภาพ 

4.73 
 

0.495 
 

มากท่ีสุด 

มีการจัดวางในภาชนะท่ีสวยงามนารับประทาน                 
และสามารถถือกลับบานไดสะดวก 

4.53 
 

0.587 
 

มากท่ีสุด 

มีการพัฒนารสชาติอาหารและเครื่องดื่มใหมท่ีดึงดูดใจ 4.63 0.547 มากท่ีสุด 
รวม 4.66 0.410 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.19 ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมากท่ีสุด (Χ  = 4.66, S.D. = 
0.410) เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ รสชาติอาหารและเครื่องดื่ม                  
มีรสชาติอรอยและมีกลิ่นหอม (Χ  = 4.78, S.D. = 0.477)   
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ตารางท่ี 4.20  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม              
ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ดานราคา 

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานราคา 
Χ  
 

S.D. ระดับ 
ความสําคัญ 

ราคาของอาหารและเครื่องดื่มมีความคุมคาเม่ือเทียบ 
กับคุณภาพ 

4.59 
 

0.581 
 

มากท่ีสุด 

ราคาของอาหารและเครื่องดื่มมีความคุมคาเม่ือเทียบ 
กับปริมาณ 

4.53 
 

0.592 
 

มากท่ีสุด 

ราคามีความเหมาะสมกับรสชาติของอาหารและ
เครื่องดื่ม 

4.53 
 

0.570 
 

มากท่ีสุด 

ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพการใหบริการ 4.50 0.605 มาก 
ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับความมีชื่อเสียง            
ของราน 

4.47 
 

0.617 
 

มาก 

อาหารราคายอมเยากวารานอ่ืนในบริเวณใกลเคียง 4.34 0.702 มาก 
มีการติดปายบอกราคาท่ีชัดเจน 4.64 0.549 มากท่ีสุด 

รวม 4.51 0.481 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.20 ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปดานราคา อยูในระดับมากท่ีสุด (Χ  = 4.51, S.D. = 0.481) 
เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการติดปายบอกราคาท่ีชัดเจน (Χ  = 
4.64, S.D. = 0.549)    
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ตารางท่ี 4.21  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม              
ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย    

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย 

Χ  
 

S.D. ระดับ 
ความสําคัญ 

ทําเลท่ีตั้งของรานสะดวกตอการเดินทางและมองเห็น
ชัดเจน 

4.53 
 

0.648 
 

มากท่ีสุด 

สถานท่ีจอดรถเพียงพอและปลอดภัย 4.59 0.615 มากท่ีสุด 
มีเว็บไซตของรานท่ีใชในการจัดจําหนายอาหารและ
เครื่องดื่ม 

4.42 
 

0.655 
 

มาก 

มีชองทางสั่ งซ้ืออาหารและเครื่องดื่มผานชองทาง
ออนไลน 

4.18 
 

0.753 
 

มาก 

สถานท่ีประกอบอาหารและเครื่องด่ืม และจัดจําหนาย 
ถูกแยกเปนสัดสวนท่ีชัดเจน 

4.53 
 

0.600 
 

มากท่ีสุด 

มีการใหบริการแบบเดลิเวอรี่ ผานทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลน เชน Grab, Line man, food panda เปนตน 

4.08 
 

0.758 
 

มาก 

รวม 4.38 0.498 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.21 ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปดานชองทางการจัดจําหนาย อยูในระดับมาก (Χ  = 4.38, 
S.D. = 0.498) เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ มีสถานท่ีจอดรถเพียงพอ
และปลอดภัย (Χ  = 4.59, S.D. = 0.615)   
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ตารางท่ี 4.22  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม              
ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ดานการ
สงเสริมการขาย  

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
ดานการสงเสริมการขาย 

Χ  
 
 

S.D. ระดับ 
ความสําคัญ 

มีโปรโมชั่นลดราคาอาหารกับลูกคาอยูเสมอ เชน แชร
ภาพอาหารหรือเครื่องดื่ มของรานลงในสื่อสั งคม
ออนไลน 

4.39 
 
 

0.682 
 
 

มาก 

มีบัตรสมาชิกของรานเพ่ือรับสิทธิพิเศษตาง ๆ 4.21 0.798 มาก 
มีการแสดงสินค าโดยการทดลองชิมอาหารและ
เครื่องดื่ม ณ จุดขาย 

4.14 
 

0.766 
 

มาก 

มีการนําเสนอโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ มีการจัดรายการ
อาหารราคาพิเศษตามเทศกาลตาง ๆ เชนเทศกาลวันแม  
เทศกาลวันวาเลนไทน เทศกาลวันเกิด เทศกาลปใหม 

4.55 
 
 

0.651 
 
 

มากท่ีสุด 

รวม 4.32 0.580 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.22 ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปดานการสงเสริมการขาย อยูในระดับมาก (Χ  = 4.32, S.D. 
= 0.580) เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการนําเสนอโปรโมชั่นท่ี
นาสนใจ มีการจัดรายการอาหารราคาพิเศษตามเทศกาลตางๆ เชนเทศกาลวันแม เทศกาลวันวาเลนไทน 
เทศกาลวันเกิด เทศกาลปใหม (  = 4.55, S.D. = 0.651)       
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ตารางท่ี 4.23  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม             
ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ ในวิ ถี ถัดไป                    
ดานพนักงานบริการ   

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานพนักงานบริการ 
Χ  
 

S.D. ระดับ 
ความสําคัญ 

พนักงานพูดจาสุภาพ หนาตายิ้มแยมแจมใส เปนกันเอง 4.79 0.495 มากท่ีสุด 
พนักงานมีจํานวนเพียงพอตอการใหบริการ 4.76 0.519 มากท่ีสุด 
พนั กงาน มี การแต งกาย เรียบ รอย  ถู กต อ งตาม
สุขลกัษณะ 

4.74 0.511 
มากท่ีสุด 

พนักงานใหบริการไดอยางรวดเร็ว 4.67 0.553 มากท่ีสุด 
พนักงานมีความรูความเชี่ยวชาญดานอาหารและ
เครื่องดื่ม 

4.58 
 

0.600 
 

มากท่ีสุด 

พนักงานมีความชํานาญดานการขายแบบออนไลน 4.39 0.666 มาก 
พนักงานมีการดูแล ปฏิบัติตนตามแนวทางวีถีถัดไปได
เปนอยางด ี

4.63 
 

0.595 
 

มากท่ีสุด 

รวม 4.65 0.458 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.23 ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปดานพนักงานบริการ อยูในระดับมากท่ีสุด (Χ  = 4.65, 
S.D. = 0.458) เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ พนักงานพูดจาสุภาพ 
หนาตายิ้มแยมแจมใส เปนกันเอง (Χ  = 4.79, S.D. = 0.495)  
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ตารางท่ี 4.24  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม             
ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ ในวิ ถี ถัดไป                       
ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
Χ  
 

S.D. ระดับ 
ความสําคัญ 

มีการตกแตงหนารานสวยงาม ปายรานมองเห็นไดอยาง
ชัดเจน งายตอการจดจํา  

4.68 
 

0.541 
 

มากท่ีสุด 

มีการออกแบบรานไดทันสมัยและเปนเอกลักษณ 4.66 0.552 มากท่ีสุด 
อุปกรณ เครื่องใชตางๆ ภายในราน มีความสะอาด
เรียบรอย จัดวางเปนระเบียบ 

4.68 
 

0.532 
 

มากท่ีสุด 

มีอุปกรณท่ีทันสมัยและเพียงพอตอการใหบริการกับการ
ใชชีวิตวิถีถัดไป เชน เครื่องวัดอุณภูมิ เครื่องจายเจล
อัตโนมัติและแอลกอฮอลลางมือ 

4.66 
 
 

0.565 
 
 

มากท่ีสุด 

หองน้ําสะอาด และมีสิ่งอํานวยความสะดวก 4.59 0.631 มากท่ีสุด 
โตะ เกาอ้ี มีเพียงพอตอการใหบริการ 4.56 0.638 มากท่ีสุด 
พ้ืนท่ีบริเวณโดยรอบของรานมีความปลอดภัย 4.60 0.642 มากท่ีสุด 
มีการจัดตกแตงรานใหสวยงาม เพ่ือใชเปนจุดรูปถาย 
(Check in) ใหกับลูกคา 

4.73 
 

0.539 
 

มากท่ีสุด 

รวม 4.64 0.450 มากท่ีสุด 

 
 จากตารางท่ี 4.24 ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ อยูในระดับมากท่ีสุด 
(Χ  = 4.64, S.D. = 0.450) เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ มีการจัด
ตกแตงรานใหสวยงาม เพ่ือใชเปนจุดรูปถาย (Check in) ใหกับลูกคา (Χ  = 4.73, S.D. = 0.539)  
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ตารางท่ี 4.25  คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม             
ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ ในวิ ถี ถัดไป                     
ดานกระบวนการใหบริการ   

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

ดานกระบวนการใหบริการ 
Χ  
 

S.D. ระดับ 
ความสําคัญ 

มีการรับจองโตะลวงหนา 4.08 0.764 มาก 
มีกระบวนการใหบริการรวดเร็วและถูกตอง เชน                  
การจัดลําดับคิว การรับออเดอร การรับชําระเงิน 

4.58 
 

0.569 
 

มากท่ีสุด 

มีการเสรฟิอาหารและเครื่องดื่มถูกตองและครบถวน 4.64 0.540 มากท่ีสุด 
มีระบบข้ันตอนการใหบริการท่ีเปนมาตรฐาน สะดวก 
เขาใจงาย 

4.65 0.533 
มากท่ีสุด 

มีการดูแลลูกค าระหวางรับประทานอาหารและ
เครื่องดื่ม 

4.51 
 

0.613 
 

มากท่ีสุด 

มีชองทางการชําระคาสินคาท่ีหลากหลาย เชน Mobile 
banking, QR CODE เปนตน  

4.42 
 

0.604 
 

มาก 

เวลาเปด-ปดสะดวกตอการใชบริการ 4.63 0.547 มากท่ีสุด 
รวม 4.50 0.464 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.25 ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ อยูในระดับมาก                 
(Χ  = 4.50, S.D. = 0.464) เม่ือพิจารณาเปนรายขอสรุปไดวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ มีระบบ
ข้ันตอนการใหบริการท่ีเปนมาตรฐาน สะดวก เขาใจงาย (Χ  = 4.65, S.D. = 0.533)  
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4.4  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 สมมติฐานท่ี 1 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีปจจัยสวนบุคคลท่ีมีความแตกตางกันให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป
แตกตางกัน 
 1) เพศ 
 สมมติฐานยอยท่ี 1.1 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีเพศแตกตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปท่ีแตกตางกัน
 สถิติท่ีใช คือ การทดสอบคาที (t – test) โดยจะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือมีคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการ

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H ) แสดงดังตารางท่ี 4.26 

 
ตารางท่ี 4.26   ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง    

การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามเพศ  

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด เพศ Χ  S.D. t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ชาย 4.6720 .42138 .296 .767 
 หญิง 4.6597 .40235   
ดานราคา ชาย 4.5533 .47968 1.401 .162 
 หญิง 4.4852 .48271   
ดานชองทางการจัดจําหนาย ชาย 4.3998 .47166 .446 .656 
 หญิง 4.3774 .51813   
ดานการสงเสริมการขาย ชาย 4.3873 .55864 .1974* .049 
 หญิง 4.2720 .59316   
ดานพนักงานบริการ ชาย 4.6581 .45688 .228 .820 
 หญิง 4.6476 .46032   
ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ ชาย 4.6445 .45936 -.019 .985 
 หญิง 4.6454 .44459   
ดานกระบวนการใหบริการ ชาย 4.4922 .46146 -.361 .718 
 หญิง 4.5091 .46823   

โดยรวม 
ชาย 4.5439 .39407 .762 .447 
หญิง 4.5138 .38987   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
 
 



60 

จากตารางท่ี 4.26 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีเพศท่ีแตกตางกัน และให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค ดานการสงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดาน
อ่ืน ๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  
 2)  อาย ุ 

  สมมติฐานยอยท่ี 1.2 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีอายุแตกตางกัน ใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปแตกตางกันไป 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคู 

ท่ีแตกตางกันออกไป ซ่ึงจะนําสมารถนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไป โดย
ใชวิธีของเชฟเฟ (Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตารางท่ี 4.27 
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ตารางท่ี 4.27   ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง 
  การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
  จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามอายุ   

       
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม .340 4 .085 .503 .734 
 ภายในกลุม 66.801 395 .169   
 รวม 67.141 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 2.132 4 .533 2.325 .056 
 ภายในกลุม 90.558 395 .229   
 รวม 92.690 399    

ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม .522 4 .131 .524 .718 
 ภายในกลุม 98.461 395 .249   
 รวม 98.983 399    

ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 1.123 4 .281 .831 .506 
 ภายในกลุม 133.373 395 .338   
 รวม 134.496 399    

ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม .427 4 .107 .505 .732 
 ภายในกลุม 83.375 395 .211   
 รวม 83.802 399    

ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม .523 4 .131 .642 .633 

ทางกายภาพ  ภายในกลุม 80.442 395 .204   

 รวม 80.965 399    

ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม .334 4 .083 .384 .820 
 ภายในกลุม 85.869 395 .217   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม .282 4 .071 .458 .767 
 ภายในกลุม 60.870 395 .154   
 รวม 61.152 399    

 
 จากตารางท่ี 4.27 พบวา ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีอายุแตกตางกัน               

ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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 3)  ระดับการศึกษาสูงสุด   
    สมมติฐานยอยท่ี 1.3 ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกัน 

โดยใหความสําคัญตอปจจัยของสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ                  
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไปแตกตางกัน  
      สถิติ ท่ี ใช ในการวิเคราะห  คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) จะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับในสวน          

ของการปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ย

อยางนอยหนึ่งคูท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไป โดย
ใชวิธีของเชฟเฟ (Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคู ใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบ
สมมติฐานแสดงดังตารางท่ี 4.28 
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ตารางท่ี 4.28   ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด   

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม .865 2 .432 2.590 .076 
 ภายในกลุม 66.276 397 .167   
 รวม 67.141 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 3.244 2 1.622 7.200* .001 
 ภายในกลุม 89.446 397 .225   
 รวม 92.690 399    

ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.568 2 .784 3.195* .042 
 ภายในกลุม 97.415 397 .245   
 รวม 98.983 399    

ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 1.883 2 .942 2.819 .061 
 ภายในกลุม 132.61

3 
397 .334 

  

 รวม 134.49
6 

399 
   

ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 1.121 2 .560 2.691 .069 
 ภายในกลุม 82.681 397 .208   
 รวม 83.802 399    

ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม .572 2 .286 1.413 .245 

ทางกายภาพ ภายในกลุม 80.393 397 .203   

 รวม 80.965 399    

ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 1.430 2 .715 3.349* .036 
 ภายในกลุม 84.773 397 .214   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 1.406 2 .703 4.670* .010 
 ภายในกลุม 59.746 397 .150   
 รวม 61.152 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
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 จากตารางท่ี 4.28 พบวา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกัน ใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ไดแก  
ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานกระบวนการใหบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 และในสวนของสวนดานอ่ืนๆ นั้น แทบไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
และผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) ดังตารางท่ี 4.29 
– 4.31 

 
ตารางท่ี 4.29  ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม                 

ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธี
แบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
ระดับการศึกษาสูงสุด 

Χ  
ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท 

4.36 4.57 4.54 
ต่ํากวาปริญญาตรี 4.36 - .21* .18 

   (.001) (.097) 

ปริญญาตรี 4.57  - .03 

    (.926) 
ปริญญาโท 4.54   - 
     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
 

จากตารางท่ี 4.29 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกัน 
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ          
ในวิถีถัดไป ในดานราคาท่ีแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 1 คู คือ ผูบริโภค
ท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีจะใหความสําคัญดานราคามากกวาผูบริโภคท่ีมีการศึกษาต่ํากวา
ปริญญาตรี และในสวนคูอ่ืนๆ นั้น ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.30   ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานชองทางการจัดจําหนาย โดยเปรียบเทียบ 
รายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
ระดับการศึกษาสูงสุด 

Χ  
ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท 

4.29 4.43 4.38 
ต่ํากวาปริญญาตร ี 4.29 - .14* .09 

   (.042) (.583) 

ปริญญาตร ี 4.43  - .05 

    (.773) 
ปริญญาโท 4.38   - 
     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
 
 จากตารางท่ี 4.30 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกัน 
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ             
ในวิถีถัดไป โดยดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 
1 คู คือ ผูบริโภคท่ีมีการศึกษาในระดับปริญญาตรี ใหความสําคัญดานชองทางการจัดจําหนายมากกวา
ผูบริโภคท่ีมีการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  
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ตารางท่ี 4.31   ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานกระบวนการใหบริการ โดยเปรียบเทียบรายคู 
ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
ระดับการศึกษาสูงสุด 

Χ  
ต่ํากวาปริญญาตรี ปริญญาตรี ปริญญาโท 

4.41 4.55 4.50 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 4.41 - .14* .09 

   (.036) (.542) 

ปริญญาตร ี 4.55  - .05 

    (.789) 
ปริญญาโท 4.50   - 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
   
 จากตารางท่ี 4.31 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกัน 
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ           
ในวิถีถัดไป ในดานกระบวนการใหบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน                   
1 คู คือ ผูบริโภคท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีใหความสําคัญดานกระบวนการใหบริการมากกวา
ผูบริโภคท่ีมีการศึกษาต่ํากวาระดับปริญญาตรี สวนคูอ่ืนๆ นั้น ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ  
 4)  อาชีพ 

  สมมติฐานยอย ท่ี  1 .4 ผูบริ โภค  จั งหวัดสมุทรสงคราม  ท่ี มีอาชีพแตกตางกัน                        
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาต ิ         
ในวิถีถัดไปแตกตางกัน 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติท่ีมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว และสําหรับการ

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอย

หนึ่งคูท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไปโดยใชวิธีของ
เชฟเฟ (Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ดังตารางท่ี 4.32 
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ตารางท่ี 4.32 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง       
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามอาชีพ 

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 1.349 5 .270 1.616 .155 
 ภายในกลุม 65.792 394 .167   
 รวม 67.141 399    
ดานราคา ระหวางกลุม 2.419 5 .484 2.112 .063 
 ภายในกลุม 90.270 394 .229   
 รวม 92.690 399    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 5.669 5 1.134 4.787* .000 
 ภายในกลุม 93.314 394 .237   
 รวม 98.983 399    
ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 7.537 5 1.507 4.678* .000 
 ภายในกลุม 126.959 394 .322   
 รวม 134.496 399    
ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 2.137 5 .427 2.062 .069 
 ภายในกลุม 81.665 394 .207   
 รวม 83.802 399    
ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม 1.116 5 .223 1.101 .359 
ทางกายภาพ  ภายในกลุม 79.849 394 .203   
 รวม 80.965 399    
ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม .808 5 .162 .745 .590 
 ภายในกลุม 85.395 394 .217   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 2.091 5 .418 2.790* .017 
 ภายในกลุม 59.061 394 .150   
 รวม 61.152 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
 

จากตารางท่ี 4.32 พบวา ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ดานชองทางการจัดจําหนาย 
และดานการสงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานอ่ืนๆ นั้น          
ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูดวยวิธีแบบ              
เชฟเฟ (Scheffe’s Method) ดังตารางท่ี 4.33 – 4.34 
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ตารางท่ี 4.33 ผลการเปรียบเทียบความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม                
ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s 
Method) 

 
อาชีพ 

Χ  

นักเรียน/ 
นักศึกษา 

รับราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/
พนักงาน

มหาวิทยาลัย 

ลูกจาง/
พนักงาน
บริษัท 

คาขาย/ 
ธุรกิจ

สวนตัว 

อาชีพ
อิสระ 

แมบาน 

4.45 4.46 4.33 4.42 4.47 3.94 
นักเรียน/นักศึกษา 4.45 - .01 .12 .03 .02 .51* 

   (1.000) (.843) (1.000) (1.000) (.009) 

รับราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/ 

4.46  - .13 .04 .01 .52* 

พนักงานมหาวิทยาลัย    (.489) (.999) (1.000) (.001) 
ลูกจาง/พนักงานบริษัท 4.33   - .09 .14 .39* 

     (.935) (.850) (.043) 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 4.42    - .05 .48* 
      (.999) (.013) 
อาชีพอิสระ 4.47     - .53* 
       (.014) 
แมบาน 3.94      - 

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
 
 จากตารางท่ี 4.33 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป            
ดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 5 คู คือ 
ผูบริโภคท่ีประกอบอาชีพแมบาน ใหความสําคัญดานชองทางการจัดจําหนายนอยกวาผูบริโภคท่ี
ประกอบอาชีพนักเรียน/นักศึกษา/รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานมหาวิทยาลัย ลูกจาง/
พนักงานบริษัท คาขาย/ธุรกิจสวนตัว และอาชีพอิสระ สวนคูอ่ืนๆ นั้น ไมมีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.34 ผลการเปรียบเทียบความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ 
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม                
ดานการสงเสริมการขาย โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s 
Method) 

 
อาชีพ 

Χ  

นักเรียน/
นักศึกษา 

รับราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ/
พนักงาน

มหาวิทยาลัย 

ลูกจาง/
พนักงาน
บริษัท 

คาขาย/ 
ธุรกิจ

สวนตัว 

อาชีพ
อิสระ 

แมบาน 

4.18 4.40 4.31 4.49 4.24 3.88 
นักเรียน/นักศึกษา 4.18 - .22 .12 .31 .06 .30 

   (.438) (.916) (.233) (.999) (.550) 

รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ/ 4.40  - .10 .08 .16 .53* 

พนักงานมหาวิทยาลัย    (.844) (.978) (.839) (.010) 
ลูกจาง/พนักงานบริษัท 4.31   - .18 .06 .42 

     (.543) (.997) (.073) 
คาขาย/ธุรกิจสวนตัว 4.49    - .25 .61* 
      (.592) (.004) 
อาชีพอิสระ 4.24     - .36 
       (.419) 
แมบาน 3.88      - 
        

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
 
 จากตารางท่ี 4.34 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป         
ดานการสงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 คู คือ ผูบริโภคท่ี
ประกอบอาชีพแมบาน ใหความสําคัญดานการสงเสริมการขายนอยกวาผูบริโภคท่ีประกอบอาชีพ           
รับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/พนักงานมหาวิทยาลัย และอาชีพคาขาย/ธุรกิจสวนตัว สวนคูอ่ืนๆ 
นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 5)  รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

    สมมติฐานยอยท่ี 1.5 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน
นั้น  ใหความสํ าคัญตอป จจัยส วนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ              
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไปแตกตางกัน 
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 สถิติท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) จะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคู             

ท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไปโดยใชวิธีของเชฟเฟ 
(Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดัง
ตารางท่ี 4.35 
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ตารางท่ี 4.35 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง   
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 1.096 4 .274 1.639 .164 
 ภายในกลุม 66.045 395 .167   
 รวม 67.141 399    
ดานราคา ระหวางกลุม 3.379 4 .845 3.737* .005 
 ภายในกลุม 89.310 395 .226   
 รวม 92.690 399    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม .894 4 .223 .900 .464 
 ภายในกลุม 98.089 395 .248   
 รวม 98.983 399    
ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 6.614 4 1.653 5.107* .001 
 ภายในกลุม 127.882 395 .324   
 รวม 134.496 399    
ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 1.149 4 .287 1.373 .243 
 ภายในกลุม 82.653 395 .209   
 รวม 83.802 399    
ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม .786 4 .197 .968 .425 
ทางกายภาพ  ภายในกลุม 80.179 395 .203   
 รวม 80.965 399    
ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม .693 4 .173 .800 .526 
 ภายในกลุม 85.510 395 .216   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 1.230 4 .307 2.027 .090 
 ภายในกลุม 59.922 395 .152   
 รวม 61.152 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
 
 จากตารางท่ี 4.35 พบวา ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน โดยใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ในดาน
ราคา และดานการสงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานอ่ืนๆ นั้น
ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคู ดวยวิธีแบบ
เชฟเฟ (Scheffe’s Method) ดังตารางท่ี 4.36-4.37   
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ตารางท่ี 4.36 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟ
เฟ (Scheffe’s Method) 

 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

Χ  

ไมเกิน 10,000 
บาท 

10,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
20,000 บาท 

20,001 - 
30,000 บาท 

30,001 
บาทขึ้นไป 

4.33 4.39 4.46 4.58 4.57 
ไมเกิน 10,000 บาท 4.33 - .05 .12 .26 .24 

   (.993) (.744) (.057) (.067) 

10,001 - 15,000 บาท 4.39  - .06 .20 .18 

    (.975) (.352) (.399) 
15,001 - 20,000 บาท 4.46   - .13 12 

     (.479) (.543) 

20,001 - 30,000 บาท 4.58    - .01 

      (1.000) 

30,001 บาทข้ึนไป 4.57     - 

       

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
 
 จากตารางท่ี 4.36 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน 
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานราคาไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.37 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการสงเสริมการขาย โดยเปรียบเทียบรายคู 
ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

Χ  

ไมเกิน 10,000 
บาท 

10,001 - 
15,000 บาท 

15,001 - 
20,000 บาท 

20,001 - 
30,000 บาท 

30,001 
บาทขึ้นไป 

3.98 4.37 4.33 4.34 4.41 
ไมเกิน 10,000 บาท 3.98 - .39 .36* .36* .44 

   (.063) (.023) (.012) (.001) 

10,001 - 15,000 บาท 4.37  - .03 .03 .04 

    (.999) (.999) (.998) 
15,001 - 20,000 บาท 4.33   - .01 .07 

     (1.000) (.931) 

20,001 - 30,000 บาท 4.34    - .07 

      (.919) 

30,001 บาทข้ึนไป 4.41     - 

       

*มีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
 
 จากตารางท่ี 4.37 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน 
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานการสงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 3 คู คือ 
ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยเดือนละไมเกิน 10,000 บาท ใหความสําคัญดานดานการสงเสริมการขาย 
นอยกวาผูบริโภคท่ีมีรายได 15,001 - 20,000 บาท, 20,001 - 30,000 บาท และ 30,001 บาทข้ึนไป 
สวนคูอ่ืน ๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   
 6)  ภูมิลําเนา  
      สมมติฐานยอยท่ี 1.6 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีภูมิลําเนาแตกตางกัน ให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปแตกตางกัน  

  สถิติ ท่ี ใช คือ การทดสอบคาที (t – test) โดยจะปฏิ เสธสมมติฐานทางสถิติ คือ 
สมมติฐานหลัก 0(H )  ก็ตอเม่ือมีคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยไดกําหนดไว 

สําหรับการปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  ซ่ึงแสดงได              

ดังตารางท่ี 4.38 
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ตารางท่ี 4.38 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามภูมิลําเนา  

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด เพศ Χ  S.D. t Sig. 

ดานผลิตภัณฑ สมุทรสงคราม 4.6239 .42808 1.273 .204 
 จังหวัดอ่ืนๆ 4.6816 .40236   
ดานราคา สมุทรสงคราม 4.4186 .50515 2.466* .015 
 จังหวัดอ่ืนๆ 4.5534 .46766   
ดานชองทางการจัดจําหนาย สมุทรสงคราม 4.3348 .50798 1.335 .183 
 จังหวัดอ่ืนๆ 4.4082 .49335   
ดานการสงเสริมการขาย สมุทรสงคราม 4.3152 .58310 .146 .884 
 จังหวัดอ่ืนๆ 4.3246 .58058   
ดานพนักงานบริการ สมุทรสงคราม 4.5503 .50852 2.654* .009 
 จังหวัดอ่ืนๆ 4.6932 .43056   
ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ สมุทรสงคราม 4.5685 .48926 2.054* .041 
 จังหวัดอ่ืนๆ 4.6759 .43090   
ดานกระบวนการใหบริการ สมุทรสงคราม 4.3950 .50995 2.765* .006 
 จังหวัดอ่ืนๆ 4.5449 .43894   

โดยรวม สมุทรสงคราม 4.4581 .41462 2.158* .032 
 จังหวัดอ่ืนๆ 4.5545 .37899   

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
  
 จากตารางท่ี 4.38 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีภูมิลําเนาแตกตางกันออกไปจะ 
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค ไดแก ดานราคา ดานพนักงานบริการ ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และ
ดานกระบวนการใหบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานอ่ืนๆ นั้น                 
ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  
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 สมมติฐานท่ี 2 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีลักษณะการใชบริการแตกตางกัน                    
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ             
ในวิถีถัดไปแตกตางกัน 
 1)  เหตุผลในการเลือกใชบริการ  

  สมมติฐานยอยท่ี 2.1 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีเหตุผลในการเลือกใชบริการ 
แตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ            
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไปแตกตางกัน 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) จะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคู

ท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไปโดยใชวิธีของเชฟเฟ 
(Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง
ท่ี 4.39 
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ตารางท่ี 4.39 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง   
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามเหตุผลในการเลือกใชบริการ   

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 1.499 3 .500 3.013* .030 
 ภายในกลุม 65.643 396 .166   
 รวม 67.141 399    
ดานราคา ระหวางกลุม 2.628 3 .876 3.851* .010 
 ภายในกลุม 90.062 396 .227   
 รวม 92.690 399    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 2.259 3 .753 3.083* .027 
 ภายในกลุม 96.724 396 .244   
 รวม 98.983 399    
ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 3.235 3 1.078 3.253* .022 
 ภายในกลุม 131.261 396 .331   
 รวม 134.496 399    
ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม .465 3 .155 .736 .531 
 ภายในกลุม 83.337 396 .210   
 รวม 83.802 399    
ดานการนําเสนอลกัษณะ ระหวางกลุม 1.453 3 .484 2.413 .066 
ทางกายภาพ  ภายในกลุม 79.512 396 .201   
 รวม 80.965 399    
ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม .427 3 .142 .657 .579 
 ภายในกลุม 85.776 396 .217   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 1.426 3 .475 3.152* .025 
 ภายในกลุม 59.726 396 .151   
 รวม 61.152 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
 
 จากตารางท่ี 4.39 พบวา ผูบริโภคท่ีมีเหตุผลในการเลือกใชบริการแตกตางกัน ใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป             
ดานผลติภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานอ่ืนๆ นั้น โดยไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ  
และผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) ดังตารางท่ี 
4.40-4.43     
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ตารางท่ี 4.40 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานผลิตภัณฑ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบ
เชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
เหตุผลในการเลอืกใชบริการ 

Χ  

อาหารและเคร่ืองด่ืมมี
รสชาติดีมีคุณภาพสด 

สะอาด 

มีอาหารและ
เคร่ืองด่ืมใหเลือก
หลากหลายชนิด 

สื่อสังคม
ออนไลน 

บรรยากาศและ
สถานท่ีต้ังดี

อากาศถายเท
สะดวก ใกลชิด

ธรรมชาติ 

4.70 4.77 4.62 4.61 
อาหารและเครื่องดื่มมีรสชาติดี 4.70 - .06 .08 .09 

มีคุณภาพสด สะอาด   (.805) (.632) (.263) 

มีอาหารและเครื่องดื่มใหเลือก 4.77  - .15 .16 
หลากหลายชนิด     (.276) (.080) 
สื่อสังคมออนไลน 4.62   - .01 

     (.999) 

บรรยากาศและสถานท่ีตั้งดี  4.61    - 

อากาศถายเทสะดวก ใกลชิด      

ธรรมชาต ิ      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
  
 จากตารางท่ี 4.40 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีเหตุผลในการเลือกใชบริการ 
แตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ               
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ในดานผลิตภัณฑไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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ตารางท่ี 4.41 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสม                
ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบ               
เชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
เหตุผลในการเลอืกใชบริการ 

Χ  

อาหารและเคร่ืองด่ืมมี
รสชาติดีมีคุณภาพสด 

สะอาด 

มีอาหารและ
เคร่ืองด่ืมใหเลือก
หลากหลายชนิด 

สื่อสังคม
ออนไลน 

บรรยากาศและ
สถานท่ีต้ังดี

อากาศถายเท
สะดวก ใกลชิด

ธรรมชาติ 

4.56 4.66 4.52 4.43 
อาหารและเครื่องดื่มมีรสชาติดี 4.56 - .10 .04 .13 

มีคุณภาพสด สะอาด   (.622) (.974) (.176) 

มีอาหารและเครื่องดื่มใหเลือก 4.66  - .14 .22* 
หลากหลายชนิด     (.507) (.021) 
สื่อสังคมออนไลน 4.52   - 08 

     (.706) 

บรรยากาศและสถานท่ีตั้งดี  4.43    - 

อากาศถายเทสะดวก ใกลชิด      

ธรรมชาต ิ      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05    
 
 จากตารางท่ี 4.41 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีเหตุผลในการเลือกใชบริการ 
แตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในการใชบริการรานอาหารคาเฟ              
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 1 คู คือ 
ผูบริโภคท่ีเลือกใชบริการเพราะมีอาหารและเครื่องดื่มใหเลือกหลากหลายชนิด ใหความสําคัญ                
ดานราคามากกวาผูบริโภคท่ีเลือกใชบริการเพราะบรรยากาศ และสถานท่ีต้ังดีอากาศถายเทสะดวก 
ใกลชิดธรรมชาติ สวนคูอ่ืนๆ นั้น ซ่ึงไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   
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ตารางท่ี 4.42 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง 
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานชองทางการจัดจําหนาย โดยเปรียบเทียบราย
คู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
เหตุผลในการเลอืกใชบริการ 

Χ  

อาหารและเคร่ืองด่ืมมี
รสชาติดีมีคุณภาพสด 

สะอาด 

มีอาหารและ
เคร่ืองด่ืมใหเลือก
หลากหลายชนิด 

สื่อสังคม
ออนไลน 

บรรยากาศและ
สถานท่ีต้ังดี

อากาศถายเท
สะดวก ใกลชิด

ธรรมชาติ 

4.42 4.54 4.31 4.34 
อาหารและเครื่องดื่มมีรสชาติดี 4.42 - .12 .22 .21 

มีคุณภาพสด สะอาด   (.482) (.120) (.056) 

มีอาหารและเครื่องดื่มใหเลือก 4.54  - .22 .21 
หลากหลายชนิด     (.120) (.056) 
สื่อสังคมออนไลน 4.31   - .02 

     (.995) 

บรรยากาศและสถานท่ีตั้งดี  4.34    - 

อากาศถายเทสะดวก ใกลชิด      

ธรรมชาต ิ      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
 
 จากตารางท่ี 4.42 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีเหตุผลในการเลือกใชบริการ
แตกตางกัน โดยใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ              
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป โดยดานชองทางการจัดจําหนายไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติ 
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ตารางท่ี 4.43 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง  
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการสงเสริมการขาย โดยเปรียบเทียบรายคู 
ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
เหตุผลในการเลอืกใชบริการ 

Χ  

อาหารและเคร่ืองด่ืมมี
รสชาติดีมีคุณภาพสด 

สะอาด 

มีอาหารและ
เคร่ืองด่ืมใหเลือก
หลากหลายชนิด 

สื่อสังคม
ออนไลน 

บรรยากาศและ
สถานท่ีต้ังดี

อากาศถายเท
สะดวก ใกลชิด

ธรรมชาติ 

4.40 4.47 4.27 4.24 
อาหารและเครื่องดื่มมีรสชาติดี 4.40 - .07 .12 .15 

มีคุณภาพสด สะอาด   (.887) (.661) (.153) 

มีอาหารและเครื่องดื่มใหเลือก 4.47  - .19 .23 
หลากหลายชนิด     (.374) (.074) 
สื่อสังคมออนไลน 4.27   - .03 

     (.983) 

บรรยากาศและสถานท่ีตั้งดี  4.24    - 

อากาศถายเทสะดวก ใกลชิด      

ธรรมชาต ิ      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
 
 จากตารางท่ี 4.43 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีเหตุผลในการเลือกใชบริการ
แตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ                
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ซ่ึงดานการสงเสริมการขายไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   
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 2)  ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม 
  สมมติฐานยอยท่ี 2.1 ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม ใหความสนใจประเภทอาหาร/

เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนมแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปแตกตางกัน  
  สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) จะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว และสําหรับการ

ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอย

หนึ่งคูท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไป โดยใชวิธีของ
เชฟเฟ (Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง
ดังตารางท่ี 4.44 
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ตารางท่ี 4.44 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม  

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม .619 3 .206 1.229 .299 
 ภายในกลุม 66.522 396 .168   
 รวม 67.141 399    
ดานราคา ระหวางกลุม 1.490 3 .497 2.157 .093 
 ภายในกลุม 91.200 396 .230   
 รวม 92.690 399    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.082 3 .361 1.459 .225 
 ภายในกลุม 97.901 396 .247   
 รวม 98.983 399    
ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 3.918 3 1.306 3.961* .008 
 ภายในกลุม 130.578 396 .330   
 รวม 134.496 399    
ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 1.890 3 .630 3.046* .029 
 ภายในกลุม 81.912 396 .207   
 รวม 83.802 399    
ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม 1.107 3 .369 1.829 .141 
ทางกายภาพ  ภายในกลุม 79.858 396 .202   

 รวม 80.965 399    
ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม .652 3 .217 1.006 .390 
 ภายในกลุม 85.551 396 .216   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 1.125 3 .375 2.473 .061 
 ภายในกลุม 60.027 396 .152   
 รวม 61.152 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
 
 
 
 
 



83 

จากตารางท่ี 4.44 พบวา ผูบริโภคท่ีใหความสนใจประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและ
ขนมแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในการใชบริการรานอาหารคาเฟ
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ดานการสงเสริมการขาย และดานพนักงานบริการ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานอ่ืนๆ นั้น ไมมีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ และผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s 
Method) ดังตารางท่ี 4.45-4.46   

 
ตารางท่ี 4.45 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการสงเสริมการขาย โดยเปรียบเทียบรายคู 
ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
ประเภทอาหาร/เคร่ืองดื่ม/

อาหารวางและขนม Χ  
อาหาร เคร่ืองดื่ม อาหารวาง ขนม 

4.31 4.44 4.18 4.28 

อาหาร 4.31 - .01 .08 .13 

   (1.000) (.724) (.492) 

เคร่ืองดื่ม 4.44  - .09 .13 

    (.618) (.389) 

อาหารวาง 4.18   - .04 

     (.962) 

ขนม 4.28    - 

      
      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
  
 จากตารางท่ี 4.45 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีสนใจประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/
อาหารวางและขนมแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ดานการสงเสริมการขายไมมีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ   
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ตารางท่ี 4.46 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานพนักงานบริการ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวย
วิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) 

 
ประเภทอาหาร/เคร่ืองดื่ม/

อาหารวางและขนม Χ  
อาหาร เคร่ืองดื่ม อาหารวาง ขนม 

4.72 4.69 4.54 4.64 

อาหาร 4.72 - .13 .12 .03 

   (.407) (.562) (.994) 

เคร่ืองดื่ม 4.69  - .25* .16 

    (.011) (.346) 

อาหารวาง 4.54   - .09 

     (.802) 

ขนม 4.64    - 

      

      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
 
 จากตารางท่ี 4.46 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีสนใจประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/
อาหารวางและขนมแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ดานพนักงานบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 จํานวน 1 คู คือ ผูบริโภคท่ีเลือกซ้ือเครื่องดื่ม ใหความสําคัญดานพนักงานบริการมากกวา
ผูบริโภคท่ีเลือกซ้ืออาหารวาง สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ
 3)  จํานวนครั้ง 

  สมมติฐานยอยท่ี 2.3 ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีจํานวนในแตละครั้งแตกตางกัน 
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปแตกตางกัน 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) และจะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H ) ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคู

ท่ีมีความแตกตางกัน  ซ่ึงจะนําไปเปรยีบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไป โดยใชวิธีของ             
เชฟเฟ (Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางท่ีมีแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐาน
แสดงดังตารางท่ี 4.47 
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ตารางท่ี 4.47 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามจํานวนครั้ง  

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2.096 2 1.048 6.397* .002 
 ภายในกลุม 65.045 397 .164   
 รวม 67.141 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 2.124 2 1.062 4.655* .010 
 ภายในกลุม 90.566 397 .228   
 รวม 92.690 399    

ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.134 2 .567 2.300 .102 
 ภายในกลุม 97.850 397 .246   
 รวม 98.983 399    

ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 1.058 2 .529 1.574 .209 
 ภายในกลุม 133.438 397 .336   
 รวม 134.496 399    

ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 3.734 2 1.867 9.256* .000 
 ภายในกลุม 80.069 397 .202   
 รวม 83.802 399    

ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม 2.798 2 1.399 7.104* .001 

ทางกายภาพ  ภายในกลุม 78.167 397 .197   

 รวม 80.965 399    

ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 1.785 2 .892 4.197* .016 
 ภายในกลุม 84.418 397 .213   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 1.802 2 .901 6.028* .003 
 ภายในกลุม 59.350 397 .149   
 รวม 61.152 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
 
  จากตารางท่ี 4.47 พบวา ผูบริโภคท่ีมีจํานวนครั้งในการใชบริการรานอาหารคาเฟ                
แนวธรรมชาติตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานพนักงานบริการ ดานการ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการใหบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
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ระดับ .05 สวนดานอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และผลการเปรียบเทียบ
ความแตกตางรายคูดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) ดังตารางท่ี 4.48-4.52   

 
ตารางท่ี 4.48 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานผลิตภัณฑ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบ
เชฟเฟ (Scheffe’s Method)   

 
จํานวนคร้ัง 

Χ  
1 คร้ัง/เดือน 2-3 คร้ัง/เดือน 4-5 คร้ัง/เดือน 

4.73 4.57 4.62 

1 คร้ัง/เดือน 4.73 - .15* .11 

   (.002) (.438) 

2-3 คร้ัง/เดือน 4.57  - .05 

    (.861) 

4-5 คร้ัง/เดือน 4.62   - 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
  
 จากตารางท่ี 4.48 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีจํานวนครั้งแตกตางกัน                       
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ              
ในวิถีถัดไป ดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 1 คู คือ ผูบริโภค
ท่ีใชบริการเดือนละครั้ง ใหความสําคัญดานผลิตภัณฑมากกวาผูบริโภคท่ีใชบริการเดือนละ 2-3 ครั้ง                
สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



87 

ตารางท่ี 4.49 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบ 
เชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
จํานวนคร้ัง 

Χ  
1 คร้ัง/เดือน 2-3 คร้ัง/เดือน 4-5 คร้ัง/เดือน 

4.58 4.42 4.48 

1 คร้ัง/เดือน 4.58 - .15* .09 

   (.011) (.625) 

2-3 คร้ัง/เดือน 4.42  - .06 

    (.836) 

4-5 คร้ัง/เดือน 4.48   - 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
 
 จากตารางท่ี 4.49 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีจํานวนครั้งแตกตางกัน                   
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ              
ในวิถีถัดไป ดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 1 คู คือ ผูบริโภคท่ีใช
บริการเดือนละครั้ง ใหความสําคัญดานราคามากกวาผูบริโภคท่ีใชบริการเดือนละ 2-3 ครั้ง สวนคูอ่ืนๆ 
นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ    
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ตารางท่ี 4.50 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานพนักงานบริการ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวย
วิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
จํานวนคร้ัง 

Χ  
1 คร้ัง/เดือน 2-3 คร้ัง/เดือน 4-5 คร้ัง/เดือน 

4.73 4.54 4.52 

1 คร้ัง/เดือน 4.73 - .19* .21 

   (.000) (.071) 

2-3 คร้ัง/เดือน 4.54  - .01 

    (.981) 

4-5 คร้ัง/เดือน 4.52   - 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
 จากตารางท่ี 4.50 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีจํานวนครั้งแตกตางกัน                    
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ              
ในวิถีถัดไป ดานพนักงานบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 1 คู คือ 
ผูบริโภคท่ีใชบริการเดือนละครั้ง ใหความสําคัญดานพนักงานบริการมากกวาผูบริโภคท่ีใชบริการ           
เดือนละ 2-3 ครั้ง สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ     
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ตารางท่ี 4.51 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามด านการนํ าเสนอลักษณะทางกายภาพ                       
โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
จํานวนคร้ัง 

Χ  
1 คร้ัง/เดือน 2-3 คร้ัง/เดือน 4-5 คร้ัง/เดือน 

4.71 4.54 4.60 

1 คร้ัง/เดือน 4.71 - .17* 11 

   (.001) (.454) 

2-3 คร้ัง/เดือน 4.54  - .06 

    (.795) 

4-5 คร้ัง/เดือน 4.60   - 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
 จากตารางท่ี 4.51 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีจํานวนครั้งแตกตางกัน                    
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 
1 คู คือ ผูบริโภคท่ีใชบริการเดือนละครั้ง ใหความสําคัญดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ
มากกวาผูบริโภคท่ีใชบริการเดือนละ 2-3 ครั้ง สวนคูอ่ืน ๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ  
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ตารางท่ี 4.52 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานกระบวนการใหบริการ โดยเปรียบเทียบรายคู 
ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
จํานวนคร้ัง 

Χ  
1 คร้ัง/เดือน 2-3 คร้ัง/เดือน 4-5 คร้ัง/เดือน 

4.54 4.41 4.60 

1 คร้ัง/เดือน 4.54 - .13* .05 

   (.029) (.852) 

2-3 คร้ัง/เดือน 4.41  - .18 

    (.164) 

4-5 คร้ัง/เดือน 4.60   - 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 
 จากตารางท่ี 4.52 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีจํานวนครั้งแตกตางกัน                      
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานกระบวนการใหบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 1 คู คือ 
ผูบริโภคท่ีใชบริการเดือนละครั้ง ใหความสําคัญดานกระบวนการใหบริการมากกวาผูบริโภคท่ีใช
บริการเดือนละ 2-3 ครั้ง สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ  
 4)  คาใชจาย 

  สมมติฐานยอยท่ี 2.4 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี มีคาใชจายแตกตางกัน                      
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปแตกตางกัน 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )                   ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว 

สําหรับการปฏิเสธสมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ  

มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคูท่ีแตกตางกัน และจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 
ตอไป โดยใชวิธีของเชฟเฟ (Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการ
ทดสอบสมมติฐานแสดงดังตารางท่ี 4.53 
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ตารางท่ี 4.53 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามคาใชจาย  

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2.611 3 .870 5.341* .001 
 ภายในกลุม 64.530 396 .163   
 รวม 67.141 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 5.287 3 1.762 7.985* .000 
 ภายในกลุม 87.403 396 .221   
 รวม 92.690 399    

ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.793 3 .598 2.435 .064 
 ภายในกลุม 97.190 396 .245   
 รวม 98.983 399    

ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 1.092 3 .364 1.080 .357 
 ภายในกลุม 133.404 396 .337   
 รวม 134.496 399    

ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 3.851 3 1.284 6.358* .000 
 ภายในกลุม 79.951 396 .202   
 รวม 83.802 399    

ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม 3.427 3 1.142 5.835* .001 

ทางกายภาพ  ภายในกลุม 77.538 396 .196   

 รวม 80.965 399    

ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 4.972 3 1.657 8.080* .000 
 ภายในกลุม 81.231 396 .205   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 2.858 3 .953 6.471* .000 
 ภายในกลุม 58.294 396 .147   
 รวม 61.152 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   

 
 จากตารางท่ี 4.53 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีจําแนกคาใชจายแตกตางกัน ให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ และเปรียบเทียบความแตกตางรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) ดัง
ตารางท่ี 4.54-4.58 
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ตารางท่ี 4.54 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานผลิตภัณฑ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบ
เชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
คาใชจาย 

Χ  

100 - 200 
บาท 

201 - 300 
บาท 

301 - 400 
บาท 

401 
บาทขึ้นไป 

4.48 4.64 4.67 4.76 

100 - 200 บาท 4.48 - .16 .19 .28* 

   (.188) (.069) (.002) 

201 - 300 บาท 4.64  - .04 .12 

    (.925) (.130) 
301 - 400 บาท 4.67   - .09 

     (.412) 

มากกวา 401 บาทข้ึนไป 4.76    - 

      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
  
 จากตารางท่ี  4.54 พบวา ผูบริ โภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ี มีคาใชจายแตกตางกัน                     
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 1 คู คือ ผูบริโภคท่ีใช
บริการคาเฟครั้งละ 401 บาทข้ึนไป ใหความสําคัญดานผลิตภัณฑมากกวาผูบริโภคท่ีใชบริการคาเฟ
ครั้งละ 100 - 200 บาท สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ    
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ตารางท่ี 4.55 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟ
เฟ (Scheffe’s Method)  

คาใชจาย 

Χ  

100 - 200 
บาท 

201 - 300 
บาท 

301 - 400 
บาท 

401 
บาทขึ้นไป 

4.24 4.48 4.52 4.65 

100 - 200 บาท 4.24 - .23 .28* .40* 

   (.052) (.013) (.000) 

201 - 300 บาท 4.48  - .04 .17* 

    (.912) (.050) 
301 - 400 บาท 4.52   - .12 

     (.232) 

มากกวา 401 บาทข้ึนไป 4.65    - 

      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     

 
 จากตารางท่ี  4.55 พบวา ผูบริ โภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ี มีคาใชจายแตกตางกัน                        
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 3 คู คือ ผูบริโภคท่ีใช
บริการครั้งละ 401 บาทข้ึนไป ใหความสําคัญดานราคามากกวาผูบริโภคท่ีใชบริการครั้งละ 100 - 
200 บาท, 201 - 300 บาท และ 301 - 400 บาท สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ    
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ตารางท่ี 4.56 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานพนักงานบริการ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวย
วิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
คาใชจาย 

Χ  

100 - 200 
บาท 

201 - 300 
บาท 

301 - 400 
บาท 

401 
บาทขึ้นไป 

4.42 4.60 4.67 4.77 

100 - 200 บาท 4.42 - .17 .24* .33* 

   (.199) (.032) (.001) 

201 - 300 บาท 4.60  - .06 .16 

    (.716) (.054) 
301 - 400 บาท 4.67   - .09 

     (.454) 

มากกวา 401 บาทข้ึนไป 4.77    - 

      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05    
 
 จากตารางท่ี  4.56 พบวา ผูบริ โภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ี มีคาใชจายแตกตางกัน                         
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานพนักงานบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 คู คือ ผูบริโภค
ท่ีใชบริการคาเฟครั้งละ 401 บาทข้ึนไป ใหความสําคัญดานพนักงานบริการมากกวาผูบริโภคท่ีใช
บริการคาเฟครั้งละ 100 - 200 บาท และ 301 - 400 บาท สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติ       
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ตารางท่ี 4.57 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ                      
โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
คาใชจาย 

Χ  

100 - 200 
บาท 

201 - 300 
บาท 

301 - 400 
บาท 

401 
บาทขึ้นไป 

4.46 4.58 4.67 4.76 

100 - 200 บาท 4.46 - .12 .21 .29* 

   (.488) (.075) (.004) 

201 - 300 บาท 4.58  - .08 .17* 

    (.503) (.027) 
301 - 400 บาท 4.67   - .08 

     (.507) 

มากกวา 401 บาทข้ึนไป 4.76    - 

      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
  
 จากตารางท่ี  4.57 พบวา ผูบริ โภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ี มีคาใชจายแตกตางกัน                        
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 
2 คู คือ ผูบริโภคท่ีใชบริการคาเฟครั้งละ 401 บาทข้ึนไป ใหความสําคัญดานการนําเสนอลักษณะ                   
ทางกายภาพมากกวาผูบริโภคท่ีใชบริการคาเฟครั้งละ 100 - 200 บาท และ 201 - 300 บาท และ              
ในสวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ     
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ตารางท่ี 4.58 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานกระบวนการใหบริการ โดยเปรียบเทียบรายคู 
ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
คาใชจาย 

Χ  

100 - 200 
บาท 

201 - 300 
บาท 

301 - 400 
บาท 

401 
บาทขึ้นไป 

4.31 4.41 4.52 4.65 

100 - 200 บาท 4.31 - .09 .21 .33* 

   (.713) (.087) (.001) 

201 - 300 บาท 4.41  - .11 .24* 

    (.267) (.001) 
301 - 400 บาท 4.52   - .12 

     (.234) 

มากกวา 401 บาทข้ึนไป 4.65    - 

      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     

 
 จากตารางท่ี 4.58 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีคาใชจายแตกตางกัน ให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานกระบวนการใหบริการแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 คู คือ 
ผูบริโภคท่ีใชบริการครั้งละ 401 บาทข้ึนไป ใหความสําคัญดานกระบวนการใหบริการมากกวา
ผูบริโภคท่ีใชบริการครั้งละ 100 - 200 บาท และ 201 - 300 บาท สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ      
 5)  แนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป 

  สมมติฐานยอยท่ี 2.5 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีแนวปฏิบัติการบริโภคอาหาร      
ในวิถีถัดไปแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปแตกตางกัน 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) จะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคู

ท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไปโดยใชวิธีของเชฟเฟ 
(Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง
ท่ี 4.59 
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ตารางท่ี 4.59 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามแนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป  

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 2.156 4 .539 3.277 .072 
 ภายในกลุม 64.985 395 .165   
 รวม 67.141 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 3.510 4 .878 3.887 .064 
 ภายในกลุม 89.180 395 .226   
 รวม 92.690 399    

ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 3.718 4 .929 3.853 .084 
 ภายในกลุม 95.266 395 .241   
 รวม 98.983 399    

ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 3.990 4 .998 3.019 .098 
 ภายในกลุม 130.506 395 .330   
 รวม 134.496 399    

ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 1.689 4 .422 2.031 .089 
 ภายในกลุม 82.113 395 .208   
 รวม 83.802 399    

ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม 1.745 4 .436 2.175 .071 

ทางกายภาพ  ภายในกลุม 79.220 395 .201   

 รวม 80.965 399    

ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 2.349 4 .587 2.766 .077 
 ภายในกลุม 83.854 395 .212   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 2.364 4 .591 3.971 .074 
 ภายในกลุม 58.788 395 .149   
 รวม 61.152 399    

 
 จากตารางท่ี 4.59 ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีแนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป
แตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ         
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไปไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
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 6)  ระยะเวลาในการเปนลูกคา 
  สมมติฐานยอยท่ี 2.6 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีระยะเวลาในการเปนลูกคา

แตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ             
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไปแตกตางกัน 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) จะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคู

ท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไปโดยใชวิธีของเชฟเฟ 
(Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง
ท่ี 4.60 
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ตารางท่ี 4.60 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามระยะเวลาในการเปนลูกคา   

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 3.331 3 1.110 6.890* .000 
 ภายในกลุม 63.810 396 .161   
 รวม 67.141 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 3.975 3 1.325 2.914 .051 
 ภายในกลุม 88.715 396 .224   
 รวม 92.690 399    

ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.894 3 .631 2.576 .054 
 ภายในกลุม 97.089 396 .245   
 รวม 98.983 399    

ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 1.991 3 .664 1.983 .116 
 ภายในกลุม 132.505 396 .335   
 รวม 134.496 399    

ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 1.920 3 .640 3.095 .053 
 ภายในกลุม 81.882 396 .207   
 รวม 83.802 399    

ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม 1.821 3 .607 3.038 .062 

ทางกายภาพ  ภายในกลุม 79.144 396 .200   

 รวม 80.965 399    

ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 1.365 3 .455 2.124 .057 
 ภายในกลุม 84.838 396 .214   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 1.865 3 .622 4.152 .055 
 ภายในกลุม 59.287 396 .150   
 รวม 61.152 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   

 
 จากตารางท่ี 4.60 พบวา ผูบริโภคท่ีมีระยะเวลาในการเปนลูกคารานอาหารคาเฟ              
แนวธรรมชาติแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ดานผลิตภัณฑแตกตางกัน                
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
และผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) ดังตารางท่ี 4.61        
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ตารางท่ี 4.61 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานผลิตภัณฑ โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบ
เชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
ระยะเวลาในการเปนลูกคา 

 Χ  
นอยกวา 1 ป 1 ป 2 ป 2 ปขึ้นไป 

4.67 4.77 4.55 4.56 

นอยกวา 1 ป 4.67 - .09 .11 .10 

   (.321) (.463) (.308) 

1 ป 4.77  - .21* .20* 

    (.016) (.001) 
2 ป 4.55   - .01 

     (1.000) 

2 ปข้ึนไป 4.56    - 

      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
  
 จากตารางท่ี 4.61 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีแนวปฏิบัติการบริโภคอาหาร               
ในวิถีถัดไปแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป ดานผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จํานวน  2 คู คือ ผูบริโภคท่ีเปนลูกคามาเปนระยะเวลา 1 ป ใหความสําคัญดานผลิตภัณฑมากกวา
ผูบริโภคท่ีเปนลูกคามาแลวเปนระยะเวลา 2 ป และ 2 ปข้ึนไป สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ    
 7)  บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด  

  สมมติฐานยอยท่ี 2.7 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 
แตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ                
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไปแตกตางกัน 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) จะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคู

ท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไปโดยใชวิธีของเชฟเฟ 
(Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง
ท่ี 4.62 
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ตารางท่ี 4.62 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด   

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 1.642 4 .411 2.476 .054 
 ภายในกลุม 65.499 395 .166   
 รวม 67.141 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 3.213 4 .803 3.546* .007 
 ภายในกลุม 89.477 395 .227   
 รวม 92.690 399    

ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 2.254 4 .563 2.301 .058 
 ภายในกลุม 96.729 395 .245   
 รวม 98.983 399    

ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 3.305 4 .826 2.488 .053 
 ภายในกลุม 131.191 395 .332   
 รวม 134.496 399    

ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 1.378 4 .344 1.651 .161 
 ภายในกลุม 82.424 395 .209   
 รวม 83.802 399    

ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม 2.034 4 .508 2.545 .059 

ทางกายภาพ  ภายในกลุม 78.931 395 .200   

 รวม 80.965 399    

ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 1.381 4 .345 1.608 .172 
 ภายในกลุม 84.822 395 .215   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 1.310 4 .327 2.161 .073 
 ภายในกลุม 59.842 395 .151   
 รวม 61.152 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
 
 จากตารางท่ี 4.62 พบวา ผูบริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชบริการรานอาหารคาเฟ
แนวธรรมชาติมากท่ีสุดแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ดานราคาแตกตางกันกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และผล
การเปรียบเทียบความแตกตางรายคูดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) ดังตารางท่ี 4.63       
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ตารางท่ี 4.63 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง 
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟ
เฟ (Scheffe’s Method)  

 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด 

Χ  

ตนเอง สมาชกิใน
ครอบครัว 

แฟน/คู
สมรส 

เพ่ือน บุคคลในท่ี
ทํางาน 

4.23 4.50 4.53 4.58 4.43 
ตนเอง 4.23 - .27 .29 .35* .199 

   (.126) (.144) (.014) (.592) 

สมาชิกในครอบครัว 4.50  - .02 .08 .07 

    (1.000) (.761) (.951) 
แฟน/คูสมรส 4.53   - .06 .09 

     (.958) (.927) 

เพ่ือน 4.58    - .15 

      (.522) 

บุคคลในท่ีทํางาน 4.43     - 

       

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
  
 จากตารางท่ี 4.63 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด
แตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไป ดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 1 คู คือ 
ผูบริโภคท่ีมีเพ่ือนเปนผูอิทธิพลในการเลือกใชบริการ ใหความสําคัญดานราคามากกวาผูบริโภคท่ี
ตัดสินใจเลือกใชบริการดวยตนเอง สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ  
 8)  จํานวนคนในแตละครั้ง 

  สมมติฐานยอยท่ี 2.8 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีจํานวนคนในแตละครั้งแตกตาง
กันใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ 
ในวิถีถัดไปแตกตางกัน 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) จะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคู

ท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไปโดยใชวิธีของเชฟเฟ 
(Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง
ท่ี 4.64 
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ตารางท่ี 4.64 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามจํานวนคนในแตละครั้ง   

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 1.525 3 .508 3.068 .058 
 ภายในกลุม 65.616 396 .166   
 รวม 67.141 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 2.759 3 .920 4.050 .070 
 ภายในกลุม 89.931 396 .227   
 รวม 92.690 399    

ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.736 3 .579 2.356 .071 
 ภายในกลุม 97.247 396 .246   
 รวม 98.983 399    

ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 1.635 3 .545 1.624 .183 
 ภายในกลุม 132.861 396 .336   
 รวม 134.496 399    

ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 3.448 3 1.149 5.665 .061 
 ภายในกลุม 80.354 396 .203   
 รวม 83.802 399    

ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม 2.593 3 .864 4.368 .055 

ทางกายภาพ  ภายในกลุม 78.372 396 .198   

 รวม 80.965 399    

ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 2.176 3 .725 3.418 .077 
 ภายในกลุม 84.027 396 .212   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 1.972 3 .657 4.399 .055 
 ภายในกลุม 59.180 396 .149   
 รวม 61.152 399    

 
 จากตารางท่ี 4.64 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีจํานวนคนท่ีมาใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในแตละครั้งแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิต ิ  
 
 



104 

 9)  ชวงวัน 
  สมมติฐานยอยท่ี  2.9 ผูบริ โภค  จังหวัดสมุทรสงคราม  ท่ี มีช วงวันแตกตางกัน                          

ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปแตกตางกัน 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) จะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคู

ท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไปโดยใชวิธีของเชฟเฟ 
(Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง
ท่ี 4.65 
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ตารางท่ี 4.65 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามชวงวัน  

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม .071 2 .036 .211 .810 
 ภายในกลุม 67.070 397 .169   
 รวม 67.141 399    

ดานราคา ระหวางกลุม .836 2 .418 1.807 .166 
 ภายในกลุม 91.854 397 .231   
 รวม 92.690 399    

ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม .797 2 .399 1.612 .201 
 ภายในกลุม 98.186 397 .247   
 รวม 98.983 399    

ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 1.158 2 .579 1.724 .180 
 ภายในกลุม 133.338 397 .336   
 รวม 134.496 399    

ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 1.011 2 .506 2.424 .090 
 ภายในกลุม 82.791 397 .209   
 รวม 83.802 399    

ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม .497 2 .249 1.226 .294 

ทางกายภาพ  ภายในกลุม 80.468 397 .203   

 รวม 80.965 399    

ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม .962 2 .481 2.239 .108 
 ภายในกลุม 85.241 397 .215   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม .533 2 .266 1.745 .176 
 ภายในกลุม 60.619 397 .153   
 รวม 61.152 399    

 
 จากตารางท่ี 4.65 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีชวงวันท่ีไปใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติแตกตางกัน โดยใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ 
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 10)  ชวงเวลา 
  สมมติฐานยอยท่ี 2.10 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ี มีชวงเวลาแตกตางกัน                    

ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปแตกตางกัน 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) จะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคู

ท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไปโดยใชวิธีของเชฟเฟ 
(Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง
ท่ี 4.66 
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ตารางท่ี 4.66 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามชวงเวลา  

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม 3.003 2 1.502 9.296 .100 
 ภายในกลุม 64.138 397 .162   
 รวม 67.141 399    

ดานราคา ระหวางกลุม 5.335 2 2.668 12.124* .000 
 ภายในกลุม 87.354 397 .220   
 รวม 92.690 399    

ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 4.622 2 2.311 9.724* .000 
 ภายในกลุม 94.361 397 .238   
 รวม 98.983 399    

ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 5.015 2 2.508 7.689 .071 
 ภายในกลุม 129.48

1 
397 .326 

  

 รวม 134.49
6 

399 
   

ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม 1.766 2 .883 4.272 .115 
 ภายในกลุม 82.037 397 .207   
 รวม 83.802 399    

ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม 2.885 2 1.442 7.334 .091 

ทางกายภาพ  ภายในกลุม 78.080 397 .197   

 รวม 80.965 399    

ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม 1.799 2 .899 4.230 .065 
 ภายในกลุม 84.404 397 .213   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม 3.224 2 1.612 11.047 .080 
 ภายในกลุม 57.928 397 .146   
 รวม 61.152 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   
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 จากตารางท่ี 4.66 พบวา ผูบริโภคท่ีมีชวงเวลาท่ีไปใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ
แตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ            
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ในดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 และสวนดานอ่ืนๆ นั้น ไมมีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติ  และผลการเปรียบเทียบความแตกตางรายคูดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s 
Method) ดังตารางท่ี 4.67-4.68       

 
ตารางท่ี 4.67 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานราคา โดยเปรียบเทียบรายคู ดวยวิธีแบบเชฟ
เฟ (Scheffe’s Method)  

 
ชวงเวลา 

 Χ  
10.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 20.00 น. 

4.44 4.48 4.78 

10.01 - 12.00 น. 4.44 - .04 .33* 

   (.798) (.000) 

12.01 - 18.00 น.    4.48  - .30* 

    (.000) 

18.01 - 20.00 น. 4.78   - 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
  
 จากตารางท่ี  4.67  พบวา ผูบริ โภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ี มีชวงเวลาแตกตางกัน                     
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานราคา จําแนกตามชวงเวลาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 คู 
คือ ผูบริโภคท่ีมาใชบริการในชวงเวลา 18.01 - 20.00 น. ใหความสําคัญดานราคามากกวาผูบริโภค
ท่ีมาใชบริการในชวงเวลา 10.01 - 12.00 น. และเวลา 12.01 - 18.00 น. สวนคูอ่ืนๆ นั้นไมมีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ
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ตารางท่ี 4.68 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานชองทางการจัดจําหนาย โดยเปรียบเทียบราย
คู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
ชวงเวลา 

 Χ  
10.01 - 12.00 น. 12.01 - 18.00 น. 18.01 - 20.00 น. 

4.40 4.32 4.62 

10.01 - 12.00 น. 4.40 - .08 .22* 

   (.353) (.018) 

12.01 - 18.00 น.    4.32  - .30* 

    (.000) 

18.01 - 20.00 น. 4.62   - 

     

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     

 
 จากตารางท่ี  4.68 พบวา ผูบริ โภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ี มีชวงเวลาแตกตางกัน                     
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติใน
วิถีถัดไป ดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 คู 
คือ ผูบริโภคท่ีมาใชบริการในชวงเวลา 18.01 - 20.00 น. ใหความสําคัญดานชองทางการจัดจําหนาย 
มากกวาผูบริโภคท่ีมาใชบริการในชวงเวลา 10.01 - 12.00 น. และเวลา 12.01 - 18.00 น. สวน 
คูอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ     
 11) ชองทางการเขาถึง 

  สมมติฐานยอยท่ี 2.11 ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ท่ีมีชองทางการเขาถึงแตกตางกัน 
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปแตกตางกัน 

 สถิติ ท่ีใชในการวิเคราะห คือ การทดสอบความแปรปรวนทางเดียว (One Way 
Analysis of Variance : One Way ANOVA) จะปฏิเสธสมมติฐานทางสถิติ คือ สมมติฐานหลัก 

0(H )  ก็ตอเม่ือคาระดับนัยสําคัญทางสถิติมีคานอยกวา .05 ตามท่ีผูวิจัยกําหนดไว สําหรับการปฏิเสธ

สมมติฐานหลัก 0(H )  หมายถึง การยอมรับสมมติฐานรอง 1(H )  กลาวคือ มีคาเฉลี่ยอยางนอยหนึ่งคู

ท่ีแตกตางกัน ซ่ึงจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) ตอไปโดยใชวิธีของเชฟเฟ 
(Scheffe’s Method) เพ่ือหาวาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง
ท่ี 4.69 
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ตารางท่ี 4.69 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามชองทางการเขาถึง  

 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด แหลงความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

ดานผลิตภัณฑ ระหวางกลุม .386 3 .129 .763 .515 
 ภายในกลุม 66.755 396 .169   
 รวม 67.141 399    
ดานราคา ระหวางกลุม .809 3 .270 1.162 .324 
 ภายในกลุม 91.881 396 .232   
 รวม 92.690 399    
ดานชองทางการจัดจําหนาย ระหวางกลุม 1.878 3 .626 1.553 .155 
 ภายในกลุม 97.105 396 .245   
 รวม 98.983 399    
ดานการสงเสริมการขาย ระหวางกลุม 2.643 3 .881 2.646* .049 
 ภายในกลุม 131.853 396 .333   
 รวม 134.496 399    
ดานพนักงานบริการ ระหวางกลุม .425 3 .142 .673 .569 
 ภายในกลุม 83.377 396 .211   
 รวม 83.802 399    
ดานการนําเสนอลักษณะ ระหวางกลุม .254 3 .085 .415 .743 
ทางกายภาพ  ภายในกลุม 80.711 396 .204   
 รวม 80.965 399    
ดานกระบวนการใหบริการ ระหวางกลุม .319 3 .106 .491 .689 
 ภายในกลุม 85.884 396 .217   
 รวม 86.203 399    

โดยรวม ระหวางกลุม .358 3 .119 .777 .508 
 ภายในกลุม 60.794 396 .154   
 รวม 61.152 399    

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05   

 
 จากตารางท่ี 4.69 พบวา ผูบริโภคท่ีมีชองทางการเขาถึงรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ
แตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ                 
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ดานการสงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานอ่ืนๆ นั้นไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และผลการ
เปรียบเทียบความแตกตางรายคู ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method) ดังตารางท่ี 4.70       
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ตารางท่ี 4.70 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตามดานการสงเสริมการขาย โดยเปรียบเทียบรายคู 
ดวยวิธีแบบเชฟเฟ (Scheffe’s Method)  

 
ชองทางการเขาถึง 

 Χ  

ครอบครัว/ 
ญาติพ่ีนอง/แฟน 

ไดรับการแนะนํา 
จากคนรูจกั 

สื่อสังคม 
ออนไลน 

ปายโฆษณา 
ตามขางทาง 

4.10 4.39 4.33 4.44 

ครอบครัว/ญาติพ่ีนอง/แฟน 4.10 - .28 .22 .33 

   (.090) (.130) (.223) 

ไดรับการแนะนําจากคนรูจัก 4.39  - .06 .05 

    (.901) (.988) 
สื่อสังคมออนไลน  4.33   - .11 

     (.883) 

ปายโฆษณาตามขางทาง 4.44    - 

      

*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05     
  
 จากตารางท่ี 4.70 พบวา ผูบริโภคจังหวัดสมุทรสงครามท่ีมีชองทางการเขาถึงแตกตางกัน  
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป ดานการสงเสริมการขายไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิต ิ
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4.5  การวิเคราะหเกี่ยวกับขอเสนอแนะอ่ืน ๆ เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัด
สมุทรสงคราม 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผูบริโภคท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติ               
ในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม จํานวน 400 คน ผูวิจัยไดทําการเก็บขอมูลดวยการสอบถาม 
สามารถสรุปไดดังนี้ 
 4.5.1  ดานผลิตภัณฑ  
       ผูบริโภคใหขอมูลเพ่ิมเติมวา พฤติกรรมท่ีเปลี่ยนแปลงไปของผูบริโภคในยุคปจจุบัน 
นิยมใชรานคาเฟเปนสถานท่ีทํางาน พบปะเพ่ือน เจรจาธุรกิจ แมกระท่ังเสริมภาพลักษณใหตัวเอง
ทันสมัยตลอดเวลา ดังนั้นเพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป และเพ่ือสราง
ความประทับใจใหแกลูกคา ผูประกอบการควรมีการสรางสรรคเมนูเบเกอรี่ หรือเครื่องดื่มใหมๆ                       
ท่ีหลากหลายใหลูกคาไดเลือกสรร และเปนเอกลักษณเฉพาะตัว ไมวาจะเปนดานรสชาติ หนาตา                  
อีกท้ังยังตองใหความสําคัญในการควบคุมคุณภาพของสินคาใหคงท่ีอยูเสมอ เพ่ือดึงดูดใหลูกคาเขามา
ใชบริการซํ้า ซ่ึงจะเปนการเพ่ิมยอดขายใหธุรกิจตอไปได 
 4.5.2  ดานราคา 
       ผูบริโภคใหขอเสนอแนะวา ในสภาวะเศรษฐกิจฝดเคือง พฤติกรรมของผูบริโภคจะ
ตัดสินใจซ้ือสินคาแบบใด ยี่หอใด จะคํานึงถึงราคา และความคุมคาของสินคาเปนหลัก ดังนั้น
ผูประกอบการควรตั้งราคาใหสอดคลองกับกลุมลูกคาเปาหมาย ราคาไมควรสูงกวาทองตลาดหรือ
คูแขง และควรมีราคาสินคาไวหลายระดับเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีแตกตาง นอกจากนี้
ควรเนนไปท่ีการมอบคุณคาสินคาและบริการ เพ่ือจูงใจใหลูกคาติดใจและกลับมาใชบริการท่ีรานบอย
มากข้ึน  
 4.5.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย 
                   ผูบริโภคกลาววา ในปจจุบันผูบริโภคใชเวลาไปกับ Socail Media เพ่ือทํากิจกรรม
ตางๆ ซ่ึงจะสงผลดีตอธุรกิจเพ่ือใชเปนชองทางในการโปรโมทสินคาและบริการท่ีหลากหลาย สามารถ
เขาถึงผูคนไดทุกท่ีทุกเวลา เชน Facebook, Instagram, LINE เปนตน ยิ่งในชวงท่ีภาวะเศรษฐกิจ
ตกต่ํา ลูกคาอาจมีความจําเปนตองประหยัดการใชจายมากข้ึน แตการท่ีจะตองกินตองใชก็ยังคงเปน
สิ่งจําเปนในชีวิตประจําวันเหมือนเดิม ดังนั้นผูประกอบการควรมีการนําเสนอผลิตภัณฑ และ
ใหบริการผานสื่อออนไลนตางๆ หรือมีการสรางคอนเทนตโปรโมทรานอยางสมํ่าเสมอ เพ่ือสราง
กระแส และชวยนําผูบริโภคใหเขาสูรานไดมากข้ึน 
 4.5.4  ดานการสงเสริมการขาย 
     ผูบริโภคกลาวเสริมวา หลังสถานการณการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโควิด สงผล
กระทบตอการดําเนินชีวิตของผูคน โดยพฤติกรรมการจับจายใชสอยเปลี่ยนไป มีความกังวลตอ
รายจายท่ีไมจําเปน จึงมีความคาดหวังสูงท่ีจะไดรับสินคาท่ีมีราคาถูกและมีความคุมคา ดังนั้น
ผูประกอบการ ควรมีการสรางกิจกรรมสงเสริมการขายตางๆ สําหรับกระตุนยอดขายใหเพ่ิมข้ึนหรือ
การสรางกลุมลูกคา โดยจัดโปรโมชั่นมอบสวนลดหรือแถมสินคา เม่ือลูกคากระทําในสิ่งท่ีทางราน
กําหนดข้ึน เชน กําหนดวาถาลูกคาเช็คอินในขณะท่ีมานั่งทานท่ีรานผานสื่อออนไลนและกดติดตาม
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แฟนเพจไมวาจะเปน Facebook, Instagram, Line เปนตน เพ่ือมอบสวนลด เพ่ือกระตุนใหลูกคา
เกิดการซ้ือในปริมาณท่ีมากข้ึน ซ่ึงจะสงผลใหธุรกิจมียอดขาย และผลกําไรท่ีสูงข้ึน 
 4.5.5  ดานพนักงานบริการ   
       ผูบริโภคใหขอมูลเพ่ิมเติมวา พฤติกรรมของผูบริโภคในยุค New Normal เปลี่ยนไป
หลายมิติ เชน ดานอาหาร สุขภาพ การใชชีวิตประจําวัน ผูบริโภคมีความกังวลเรื่องสุขอนามัย และ
ความปลอดภัยในชีวิตมากข้ึน ดังนั้นผูประกอบการควรเนนย้ําพนักงานท่ีบริการลูกคาใหรูสึกวา
ปลอดภัย ไดรับความใสใจตั้งแตตนทางจนถึงปลายทาง ตั้งแตความสะอาดภายในราน สุขอนามัยของ
บาริสตา ตลอดจนภาชนะบรรจุท่ีเหมาะสม เพ่ือรองรับลูกคาท่ีมาใชบริการในราน แตถาลูกคา take 
away ก็ตองปรับเปลี่ยนเปนภาชนะท่ีสามารถถือกลับบานไดอยางสะดวก หรือถาเปนการสงแบบ             
เดลิเวอรี ก็ตองมีการปดภาชนะอยางมิดชิด เพ่ือใหสงถึงมือลูกคาไดโดยไมหกเลอะเทอะ และท่ีสําคัญ
คือรสชาติควรเปลี่ยนไปจากเดิมนอยท่ีสุด ซ่ึงจะสรางความพึงพอใจตอลูกคา และสรางภาพลักษณตอ
ธุรกิจได  
 4.5.6  ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
       ผูบริโภคใหขอมูลเพ่ิมเติมวา หลังการมาของ COVID-19 สงผลกระทบรุนแรงตอ
พฤติกรรมของผูบริโภค ผูคนโหยหาการทองเท่ียว มีการติดโซเชียลมากข้ึน แตรูสึกโดดเดี่ยว จึงชอบใช
เวลากับกิจกรรมตางๆ เชน การดําน้ํา การทองเท่ียวตางประเทศ รวมถึงการนั่งในรานคาเฟ เพ่ืออัพเดท
ไลฟสไตลตนเองลงบนสื่อโซเชียล ดังนั้นผูประกอบการควรตกแตงรานให มีความสวยงาม                  
มีเอกลักษณเฉพาะตัว เพ่ือสรางบรรยากาศใหลูกคาประทับใจสามารถจดจํารานได ซ่ึงจะเปนชองทาง
ในการเพ่ิมยอดขายได 
 4.5.7  ดานกระบวนการใหบริการ 
       ผูบริโภคใหขอมูลเพ่ิมเติมวา พฤติกรรมของผูบริโภคในยุคดิจิทัลและโรคระบาด 
มีการปรับเปลี่ยนการใชชีวิตนอกบานตางไปจากอดีตมาก โดยผูคนใหความสําคัญในเรื่องของความ
สะอาดและความปลอดภัยในชีวิต และหันมาเลือกซ้ือสินคา-บริการ และชําระเงินในระบบออนไลนใน
อัตราท่ีสูงข้ึน ดังนั้นผูประกอบการควรมีชองทางการจําหนายสินคาท้ังระบบ Off-line และ On-line 
รวมไปถึงมีการเปลี่ยนวิธีการรับชําระคาสินคาใหหลากหลายชองทาง เพ่ืออํานวยความสะดวก และ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภค เพ่ือนําไปสูการใชบริการซํ้าตอไป 
 

4.6  การอภิปรายผล 
 การศึกษาครั้งนี้ เปนการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหาร             
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ซ่ึงไดนําผลการศึกษามาอภิปราย
ตามวัตถุประสงค ดังนี้  
 4.6.1  ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภคในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม สามารถอภิปรายผลในแตละดาน ดังนี้ 
 4.6.1.1  เพศ พบวา ผูบริโภคท่ีใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป 
จังหวัดสมุทรสงคราม สวนใหญเปนเพศหญิง ดังท่ีแนวคิดของปรมะ (2546) ไดกลาวาเพศหญิงและ
เพศชายมีความแตกตางกัน ท้ังในดานสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ อารมณ จากงานวิจัย
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ทางดานจิตวิทยาท้ังหลายไดแสดงใหเห็นถึงความแตกตางอยางมากในเรื่องความคิด คานิยม และ
ทัศนคติ เพศหญิงนั้นมีแนวโนมท่ีจะคลอยตามคนอ่ืนไดงายกวาเพศชายและรวมถึงเพศหญิงสามารถ
รับการสื่อสารและเลียนแบบพฤติกรรมและบุคลิกภาพนั้น ๆ จากผูอ่ืนไดดีกวาผูชาย ซ่ึงสอดคลองกับ
งานวิจัยของปภาวิชญ (2564) พบวา การตัดสินใจใชบริการในคาเฟขนมหวานของผูบริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร กรณีศึกษารานอาฟเตอร ยู (After You) สวนใหญเปนเพศหญิง และยังสอดคลอง
กับคําเพียร (2561) ท่ีพบวา ผูหญิงมีการตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟพรีเม่ียม ในสถานีบริการน้ํามันของ
ผูบริโภคในจังหวัดพระนครศรีอยุธยามากกวาเพศชาย 

4.6.1.2  อายุ พบวา ผูบริโภคท่ีใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป 
จังหวัดสมุทรสงคราม มีอายุอยูในชวง 25 - 35 ป สอดคลองกับผองพิมล (2556) กลาววา ลูกคาท่ีมี
อายุแตกตางกันมักจะมีความชอบ รสนิยม และพฤติกรรมการใชสินคาแตกตางกัน โดยจะแบงอายุ
ออกเปนชวงวัยตางๆ ไดแก อายุต่ํากวา 6 ป อายุระหวาง 6-11 ป อายุระหวาง 12-19 ป อายุระหวาง 
20-34 ป อายุระหวาง 35-49 ป และอายุระหวาง 50-64 ปข้ึนไป หรืออาจแบงเปนวัยทารก วัยเด็ก
หรือวัยรุน วัยทํางาน และวัยชราก็ได สินคาท่ีตอบสนองความตองการในแตละชวงวัยก็จะแตกตางกัน 
ซ่ึงสอดคลองกับทศพร (2563) พบวา ผูบริโภคท่ีเลือกใชบริการคาเฟกลางทุงนามีอายุระหวาง               
20-30 ป ในขณะท่ีงานวิจัยของณภัทร (2561) พบวา ชวงอายุท่ีเขามาใชบริการรานคาเฟสัตวเลี้ยง 
ลิตเติ้ล ซู สวนใหญเปนชวงอายุระหวาง 21 – 25 ป 

4.6.1.3 ระดับการศึกษาสูงสุด  พบวา ผูบริ โภคท่ี ใชบริการรานอาหารคาเฟ                  
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม มีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี สอดคลองกับ
แนวคิดของรัตติญาภรณ (2559) ไดกลาวถึงการศึกษาของผูบริโภคมีอิทธิพลตอความชอบ รสนิยม 
และพฤติกรรมการซ้ือ โดยลูกคาท่ีมีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคสินคาท่ีมีคุณภาพดีกวาลูกคาท่ีมี
การศึกษาต่ํา สอดคลองกับสุกัญญา (2559) พบวา ผูบริโภคการตัดสินใจเลือกใชบริการรานกาแฟสด 
คาเฟ อเมซอน มีการศึกษาระดับปริญญาตรี นอกจากนี้ในงานวิจัยของฐิติพันธ (2561) ท่ีพบวา
ผูบริโภคท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรีมีการตัดสินใจเลือกดื่มกาแฟ พรีเม่ียมในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดนครราชสีมามากท่ีสุด 

4.6.1.4 อาชีพ พบวา ผูบริโภคท่ีใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป 
จังหวัดสมุทรสงคราม เปนลูกจาง/พนักงานบริษัท ซ่ึงแนวคิดของปณิศา (2553) กลาววา ลูกคาแตละ
อาชีพตองการสินคา และบริการท่ีแตกตางกัน เชน นักธุรกิจตองการสินคาท่ีหรูหรา เพ่ือเสริม
ภาพลักษณ หรือผูบริโภคมีตําแหนงการทํางานท่ีม่ันคงมีหนามีตาในสังคมนั่น ความพิถีพิถันท่ีจะเลือก
ซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการนั้นมากพอสมควรดวย สอดคลองกับกาญจนา (2559) พบวา ผูบริโภคท่ี
ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จะมีพฤติกรรมเลือกใชบริการรานกาแฟ คาเฟ อเมซอน 
นอกจากนี้ในงานวิจัยของณัฐวัฒน (2559) ยังพบวา ผูบริโภคท่ีตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑเครื่องดื่มกาแฟ
สดคอฟฟโอ สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบรษัิทเอกชน หรือหางราน                  

4.6.1.5 รายไดเฉลี่ยเดือน พบวา ผูบริโภคท่ีใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ
ในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม มีรายไดเดือนละ 30,001 บาทข้ึนไป ดังแนวคิดของศุภชาติ (2557) 
กลาววารายไดเปนปจจัยกําหนดอํานาจการซ้ือผูบริโภคท่ีมีรายไดสูงมีอํานาจการซ้ือสูงมักจะเลือกใช
สินคาท่ีมีชื่อเสียง ในขณะท่ีผูบริโภคท่ีมีรายไดต่ําจะเลือกใชสินคาท่ีคุมคา ซ่ึงสอดคลองกับอริสราและ
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คณะ (2556) ไดศึกษาเรื่อง ผูบริโภคท่ีตัดสินใจเลือกบริโภคและใชบริการรานกาแฟสด มีรายไดเฉลี่ย
อยูท่ี 10,000-20,000 บาท และมีรายไดมากกวา 35,001 บาท (ไพทูล, 2556)  

4.6.1.6 ภูมิลําเนา พบวา ผูบริโภคท่ีใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม สวนใหญมีภูมิลําเนาอยูในจังหวัดเพชรบุรี ราชบุรี นครปฐม นนทบุรี 
ปทุมธานี ชัยนาท อางทอง สุพรรณบุรี ตราด ตาก กรุงเทพมหานคร สุโขทัย ระนอง อุบลราชธานี 
สระบุรี จันทบุรี ชลบุรี กาญจนบุรี  จันทบุรี  ลําปาง และระยอง สอดคลองกับแนวคิดของ                    
ปรมะ ( 2546) กลาววาสถานภาพทางสังคม ไดแก ถ่ินกําเนิด ภูมิลําเนา เปนปจจัยท่ีสงผลตอการซ้ือ
เปนอยางยิ่ง โดยสถานะภาพทางสังคมทําใหคนมีวัฒนธรรมท่ีตางกัน มีประสบการณ ทัศนคติ คานิยม 
และเปาหมายท่ีตางกัน เนื่องจากผูท่ีมีสถานะทางสังคมท่ีดีมักจะมีอาชีพท่ีดีและมีรายไดท่ีดีตามมา 
 4.6.2  ลักษณะการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม สามารถอภิปรายผลในแตละดาน ดังนี้ 
           4.6.2.1 เหตุผลในการเลือกใชบริการ พบวา ผูบริโภคเลือกใชบริการเพราะบรรยากาศ
และสถานท่ีตั้งดี อากาศถายเทสะดวก ใกลชิดธรรมชาติ สอดคลองกับงานวิจัยของคําเพียร (2561) 
พบวา สวนใหญเลือกใชบริการกาแฟพรีเม่ียมในสถานีบริการน้ํามันเพราะมีท่ีจอดรถเพียงพอ และ
สะดวกสบาย นอกจากนี้เหตุผลในการตัดสินใจใชบริการในคาเฟขนมหวาน เพราะรสชาติของขนม
หวาน เพราะชอบกลิ่นและรสชาติของกาแฟ (ฐิติพันธ, 2561) เพราะตองการลองสินคาใหม (ปภา
วิชญ, 2564) และเพราะตองนัดพบปะพูดคุย (นิติกาญจน, 2560) 
  4.6.2.2  ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม พบวา ผูบริโภคสวนใหญ
เลือกซ้ืออาหารวาง ประเภทปกไกทอดเกลือมากท่ีสุด ซ่ึงไมสอดคลองกับปภาวิชญ (2564) พบวา 
ผูบริโภคสวนใหญเลือกซ้ือสั่งเมนูบิงซู ในขณะท่ีงานวิจัยของคําเพียร (2561) พบวา ผูบริโภคตัดสินใจ
ซ้ือกาแฟเอสเปรสโซ กาแฟคาปูชิโน (นิติกาญจน, 2560) และกาแฟเอสเพรสโซ, ลาเต (สุภาภรณ, 
2560) 
           4.6.2.3  จํานวนครั้ง พบวา ผูบริโภคเลือกใชบริการเดือนละ 1 ครั้ง สอดคลองกับ 
กรวิกา (2560) พบวา ผูบริโภคเขาใชบริการนอยกวา 1 ครั้งตอเดือน ในขณะท่ีปภาวิชญ (2564) 
พบวา ผูบริโภคใชบริการเดือนละ 1-2 ครั้ง และใชบริการทุกวันๆ ละ 1 แกว (นิติกาญจน, 2560)  
           4.6.2.4  คาใชจาย พบวา ผูบริโภคมีคาใชจายครั้งละ 201 - 300 บาท ซ่ึงไม
สอดคลองกับเอ้ืองฟา (2560) พบวา ผูบริโภคจายในราคา 101-200 บาท นอกจากนี้ยังพบวาผูบริโภค
จายคากาแฟนอยกวา 100 บาทตอครั้ง (ฐิติพันธ, 2561) และมีคาใชจายประมาณ 1-50 บาทตอครั้ง 
(นิติกาญจน, 2560) 
           4.6.2.5  แนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป พบวา ผูบริโภคมีการสวมหนากาก
อนามัยใหถูกตองตลอดเวลา ยกเวนเฉพาะตอนรับประทานอาหาร สอดคลองกับเสกสันต (2565) ได
กลาวถึงประสบการณท่ีไดรับจากการระบาดของ COVID - 19 จะทําใหคนเกิดเรียนรูท่ีจะปรับตัวเปน
แนวปฏิบัตใิหมเพ่ือใหสามารถดํารงอยูไดในปจจุบันและในอนาคต โดยผูบริโภคมีพฤติกรรมเปลี่ยนไป
จากเดิม เชน  ใสหนากากอนามัย (Mask) ออกนอกบาน และใสออกไปซ้ือของ (Shopping)                      
เพ่ือพบปะผูคน หนากากอนามัยจึงกลายเปนสิ่งท่ีทุกคนตองพกพา 
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           4.6.2.6 ระยะเวลาในการเปนลูกคา พบวา ผูบริโภคเปนลูกคามาแลวเปนระยะเวลา 
1 ป ตามแนวคิดของจันทรจิรา (2563) ไดกลาวถึงการเลือกซ้ือของผูบริโภค จะตัดสินใจเลือก
ระยะเวลาเพ่ือซ้ือสินคาหนึ่ง ๆ ซ่ึงงานวิจัยของกาญจนา (2559) พบวา ผูบริโภคเลือกใชบริการราน
กาแฟนาน ๆ ครั้ง 
           4.6.2.7  บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด พบวา ผูบริโภคเลือกใชบริการเพราะเพ่ือน  
ดังแนวคิดของฉัตรยาพร (2550) กลาววา ผูมีอิทธิพล (Influence) คือบุคคลท่ีใชคําพูดหรือการ
กระทําตั้งใจหรือไมไดตั้งใจท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ การซ้ือ และการใชผลิตภัณฑหรือบริการ ซ่ึง
สอดคลองกับกรวิกา (2560) พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานคาเฟแมวในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล คือ กลุมเพ่ือน และครอบครัว (จิธญา, 2565)  
           4.6.2.8  จํานวนคนในแตละครั้ง พบวา ผูบริโภคมาใชบริการครั้งละ 3-5 คน 
สอดคลองกับฉัตรยาพร (2550) ไดกลาวถึงกระบวนการหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ การซ้ือ การใช 
และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการ ซ่ึงจะข้ึนอยูกับผูซ้ือสินคาจริง (Buyer) และผูตัดสินใจ 
(Decision) ท่ีมีสวนในการตัดสินใจวาจะซ้ือหรือไมซ้ืออะไร ซ้ืออยางไร หรือซ้ือท่ีไหน และสอดคลอง
กับไพทูล (2556) พบวา ผูบริโภคนิยมใชบริการคนเดียว 
           4.6.2.9  ชวงวัน  พบวา ผูบริโภคสวนใหญ ใชบริการในชวงเสาร-อาทิตย ดังท่ี 
จันทรจิรา (2563) กลาววา การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) คือ การท่ีผูบริโภคจะ
ตัดสินใจเลือกระยะเวลาเพ่ือซ้ือสินคาหนึ่ง ๆ เชน ผูบริโภคจะเลือกซ้ือในเวลาเชา กลางวัน หรือเย็น 
สอดคลองกับสุภาภรณ (2560) พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟสดในชวงวัน
เสาร-อาทิตย นอกจากนี้ยังเลือกใชบริการในชวงวนัท่ีไมแนนอน (คําเพียร, 2561) หรือเลือกใชบริการ
นานๆ ครั้ง (กาญจนา, 2559) 
           4.6.2.10  ชวงเวลา พบวา ผูบริโภคเลือกใชบริการเวลาประมาณ 12.01 - 18.00 น. 
สอดคลองกับสุภาภรณ (2560) พบวา ผูบริโภคมีพฤติกรรมการเลือกใชบริการรานกาแฟสดในเวลา 
12.01-15.00 น. นอกจากนี้ยังเลือกซ้ือในชวงเวลา 12.00-14.00 น. (คําเพียร, 2561) ชวงเวลา 
12.00-14.00 น., ชวงเวลา เวลา 9.01-12.00 น. (นิติกาญจน (2560) และยังพบวาผูบริโภคเลือกใช
บริการในชวงเชา (ไพทูล, 2556) 
           4.6.2.11  ชองทางการเขาถึง พบวา ผูบริโภครูจักรานคาเฟแนวธรรมชาติจากสื่อ
สังคมออนไลน เชน Line, Facebook ซ่ึงปณิศา (2553) ไดกลาววา กอนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ 
หรือใชบริการใหมๆ ผูบริโภค จะทําการประเมินวาจะตัดสินใจซ้ืออยางไร มีแหลงขอมูลท่ีเก่ียวของกับ
ทางเลือกตาง ๆ อยางไร สอดคลองกับไพทูล (2556) พบวา ผูบริโภคไดรับขอมูลขาวสารเก่ียวกับ
กาแฟสดจากเพ่ือนหรือคนรูจัก ในขณะท่ีงานวิจัยของเอ้ืองฟา (2560) พบวา ผูบริโภคไดรับขอมูลจาก
บุคลใกลชิดแนะนํา 
 4.6.3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาต ิ               
ในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม สามารถอภิปรายผลในแตละดาน ดังนี้  
           4.6.3.1  ดานผลิตภัณฑ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด โดยขอท่ี
มีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ รสชาติอาหารและเครื่องดื่มมีรสชาติอรอยและมีกลิ่นหอม รองลงมาคือ ใชวัตถุดิบ
ท่ีมีคุณภาพ สดใหม สะอาด และถูกหลักอนามัย ปลอดภัยตอสุขภาพ และนอยท่ีสุดคือ มีการจัดวาง
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ในภาชนะท่ีสวยงามนารับประทาน และสามารถถือกลับบานไดสะดวก สอดคลองกับงานวิจัยของ   
ปภาวิชญ (2564) พบวา กลยุทธดานผลิตภัณฑ สงผลตอการตัดสินใจใชบริการในคาเฟขนมหวานราน
อาฟเตอร ยู (After You) มากท่ีสุด โดยใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ สะอาดถูกสุขลักษณะ (ศศิธร, 2560) 
และมีเมนูอาหาร ขนม เครื่องดื่มใหเลือกหลากหลาย (ทศพร, 2563) 
           4.6.3.2  ดานราคา พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด โดยขอท่ีมี
คาเฉลี่ยสูงสุดคือ มีการติดปายบอกราคาท่ีชัดเจน รองลงมาคือ ราคาของอาหารและเครื่องดื่มมีความ
คุมคาเม่ือเทียบ กับคุณภาพ และนอยท่ีสุดคือ อาหารราคายอมเยากวารานอ่ืนในบริเวณใกลเคียง               
สุกัญญา (2559) ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอดานราคาอยูในระดับมากท่ีสุด โดยราคาควรเหมาะสมกับ
คุณภาพ มีการติดปายบอกราคาสินคาท่ีชัดเจน และมีการคิดราคาพิเศษสําหรับลูกคาท่ีเปนสมาชิก 
ดังนั้น ผูประกอบการควรตั้งราคาอาหารใหสมเหตุสมผลกับวัตถุดิบท่ีนํามาใช และปริมาณ หรือลด
ราคาตามสภาพเศรษฐกิจ อยางเชนถาเศรษฐกิจแย อาจจะมีการปรับลดราคาใหเขากับสถานการณ
ในชวงนั้น (รัตติญาภรณ, 2559)   
                    4.6.3.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมาก 
โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ สถานท่ีจอดรถเพียงพอและปลอดภัย รองลงมาคือ คือ ทําเลท่ีตั้งของราน
สะดวกตอการเดินทางและมองเห็นชัดเจน และสถานท่ีประกอบอาหารและเครื่องดื่ม และจัดจําหนาย 
ถูกแยกเปนสัดสวนท่ีชัดเจน และนอยท่ีสุดคือ มีการใหบริการแบบเดลิเวอรี่ ผานทางแอพพลิเคชั่น
ออนไลน เชน Grab, Line man, food panda เปนตน ดังท่ี (ฐิติพันธ, 2561) กลาววา กลยุทธการ
จัดจําหนาย หมายถึง ชองทางหรือสถานท่ีตางๆ ไวใชจําหนายสินคาใหกับผูบริโภค โดยสถานท่ีนั้น
จะตองมีระบบการสื่อสารท่ีดีท่ีถูกตองใหผูบริโภคสามารถติดตอไดงายและมีพ้ืนท่ีใหผูบริโภคสามารถ
เดินทางไปซ้ือสินคาไดสะดวก สอดคลองกับเกวลินทร (2562) พบวา ปจจัยดานชองทางการจัด
จําหนายเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารอีสานฮาลาล ท้ังนี้เนื่องจากทําเล
ท่ีตั้งรานอาหารอีสานฮาลาลสามารถเดินทางสะดวกใกลท่ีอยูอาศัย สถานศึกษา ท่ีทํางาน มีปายหนา
รานท่ีแนะนําเมนูแปลกใหม สามารถสั่งซ้ือผานระบบออนไลนไดเพ่ือเพ่ิมความสะดวกใหกลุมผูบริโภค
มากข้ึน และรานมีพอเพียงกับความตองการของผูบริโภค (คําเพียร, 2561)  
           4.6.3.4  ดานการสงเสริมการขาย พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมาก                    
โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ มีการนําเสนอโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ มีการจัดรายการอาหารราคาพิเศษตาม
เทศกาลตางๆ เชนเทศกาลวันแม เทศกาลวันวาเลนไทน เทศกาลวันเกิด เทศกาลป รองลงมาคือ มี
โปรโมชั่นลดราคาอาหารกับลูกคาอยูเสมอ เชน แชรภาพอาหารหรือเครื่องดื่มของรานลงในสื่อสังคม
ออนไลน และนอยท่ีสุดคือ มีการแสดงสินคาโดยการทดลองชิมอาหารและเครื่องดื่ม ณ จุดขาย 
สอดคลองกับชูชัย (2560) ไดกลาวถึงการสงเสริมการตลาดในตัวสินคาหรือผลิตภัณฑดวยการจัด
โปรโมชั่นตางๆ ข้ึน เพ่ือสงเสริมการขาย รวมไปถึงการสงขอมูลเก่ียวกับการสงเสริมการขายตาง ๆ ไป
ยังลูกคา ซ่ึงในงานวิจัยของพรทิพย (2558) พบวา ผูบริโภคมีความตองการดานการสงเสริมทาง
การตลาดโดยรวมอยูในระดับปานกลาง โดยการสงเสริมการตลาดอยางตอเนื่องมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
ในการบริโภคกาแฟ เชน การลด แลก แจก แถม สะสมแตม (สุภาภรณ, 2560) 
           4.6.3.5  ดานพนักงานบริการ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด 
โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ พนักงานพูดจาสุภาพ หนาตายิ้มแยมแจมใส เปนกันเอง รองลงมาคือ 
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พนักงานมีจํานวนเพียงพอตอการใหบริการ และนอยท่ีสุดคือ พนักงานมีความชํานาญดานการขาย
แบบออนไลน สอดคลองกับจิธญา (2565) ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอดานบุคลากรอยูในระดับมาก                
โดยพนักงานควรมีความกระตือรือรนใหบริการ มีบุคลิกภาพและการแตงกายท่ีเหมาะสม ตลอดจนมี
ความรูความสามารถในการใหบริการเปนอยางดี ในขณะท่ีงานวิจัยของเกวลินทร (2562) พบวา ปจจัย
ดานพนักงานผูใหบริการ เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารอีสานฮาลาล 
ท้ังนี้เนื่องจากพนักงานผูใหบริการรานอาหารอีสานฮาลาลมีการแตงกายท่ีไมเหมาะสม หรือไมคุนชิน
สําหรับผูบริโภคท่ีไมไดนับถือศาสนาอิสลาม จํานวนพนักงานอาจจะไมเพียงพอตอการใหบริการและ
เรื่องมารยาทการตอบรับก็จะไมสามารถยกมือไหวตอนรับไดลูกคาได เปนตน  
           4.6.3.6  ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญอยูใน
ระดับมากท่ีสุด โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ มีการจัดตกแตงรานใหสวยงาม เพ่ือใชเปนจุดรูปถาย 
(Check in) ใหกับลูกคา รองลงมาคือ มีการตกแตงหนารานสวยงาม ปายรานมองเห็นไดอยางชัดเจน 
งายตอการจดจํา และอุปกรณเครื่องใชตางๆ ภายในราน มีความสะอาดเรียบรอย จัดวางเปนระเบียบ 
และนอยท่ีสุดคือ โตะ เกาอ้ี มีเพียงพอตอการใหบริการ สอดคลองกับเอ้ืองฟา (2560) พบวา ผูบริโภค
มีความคิดเห็นตอดานลักษณะทางกายภาพอยูในระดับมาก โดยรานควรเนนความสะอาด มีการตกแตง
รานทันสมัย และมีบรรยากาศเปนกันเอง ในขณะท่ีงานวิจัยของชูชัย (2560) พบวา ปจจัยดานการ
นําเสนอทางกายภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการรานอาหารอีสานฮาลาลในเชิงลบ ท้ังนี้
เนื่องจากการตกแตงรานอาจไมเหมาะสม หรือมีความคัดแคบจนเกินไป และอุปกรณเครื่องมือท่ีใช
อาจจะยังไมเพียงพอตอการใหบริการ 
           4.6.3.7  ดานกระบวนการใหบริการ  พบวา ผูบริโภคใหความสําคัญอยูในระดับมาก 
โดยขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดคือ มีมีระบบข้ันตอนการใหบริการท่ีเปนมาตรฐาน สะดวก เขาใจงาย  
รองลงมาคือ มีการเสริฟอาหารและเครื่องดื่มถูกตองและครบถวน และนอยท่ีสุดคือ มีการรับจองโตะ
ลวงหนา สอดคลองกับสุภาภรณ (2560) พบวา ผูบริโภคมีความคิดเห็นตอดานกระบวนการใหบริการ
อยูในระดับมาก โดยควรมีความถูกตองในการรับชําระเงิน และมีความรวดเร็วในการสั่งซ้ือและรับ
สินคา ซ่ึงคุณภาพการบริการสงผลตอการตัดสินใจใชบริการ ไดแก ดานความนาเชื่อถือ ความเปน
รูปธรรมของบริการ ความเอาใจใส และการตอบสนองลูกคา (ณภัทร, 2561) ดังนั้น ผูประกอบการ
ควรลดกระบวนการตางๆ ท่ีสงผลใหการบริการชาลง ลดกระบวนการท่ีซํ้าซอน เพ่ือตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคท่ีตองการความรวดเร็วในการบริการ โดยจัดพ้ืนท่ีในการวางบรรจุภัณฑสําหรับ
การหออาหารกลับบานใหเปนระเบียบ จะทําใหการบริการรวดเร็วยิ่งข้ึน (จิราพร, 2563) 
 4.6.4  เปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตาม
ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค สามารถอภิปรายผลในแตละดานดังนี้   
          4.6.4.1  เพศ พบวา ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัด
สมุทรสงครามแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ดังท่ี ปรมะ (2546) กลาววา ผูหญิง
และผูชายมีความแตกตางกันท้ังในดานสรีระ ความถนัด สภาวะทางจิตใจ อารมณ จากงานวิจัย
ทางดานจิตวิทยาท้ังหลายไดแสดงใหเห็นถึงความแตกตางอยางมากในเรื่องความคิด คานิยม และ
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ทัศนคติ เพศหญิงนั้นมีแนวโนมท่ีจะคลอยตามคนอ่ืนไดงายกวาเพศชาย และรวมถึงเพศหญิงสามารถ
รับการสื่อสารและเลียนแบบพฤติกรรมและบุคลิกภาพนั้น ๆ จากผูอ่ืนไดดีกวาผูชายอีกดวย มากกวา
นั้นเพศหญิงมีสภาวะทางจิตใจท่ีออนโยนมากกวาผูชาย แตผูชายมีความหนักแนนในการตัดสินใจและ
การใชชีวิตมากกวา และผูชายยังมีความสามารถในการจํารูปทรงของสิ่งของตาง ๆ แมวารูปทรงนั้นจะ
พลิกแพลงไปในรูปแบบอ่ืนก็ตาม  ดังนั้น ท้ังสองเพศจึงมีความแตกตางในดานตาง ๆ ซ่ึงสงผลตอการ
ใชชีวิต การรับรูขาวสาร และการประยุกตเพ่ือใชในชีวิตประจําวัน สอดคลองกับปณิศา (2553) กลาว
วา ลูกคาท้ังเพศชาย และลูกเพศหญิงจะมีพฤติกรรม และทัศนคติท่ีแตกตางกัน แตไมสอดคลองกับ
ทศพร (2563) พบวา ผูบริโภคท่ีมีเพศแตกตางกัน มีการตัดสินใจเลือกใชบริการคาเฟกลางทุงนาท้ังใน
ภาพรวมและรายดานไมแตกตางกัน 
 4.6.4.2  อายุ  พบวา ผูบริ โภคท่ี มีอายุแตกตางกัน  ใหความสําคัญตอป จจัย                    
สวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงครามไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ท้ังนี้เนื่องจากอาหารเปน
ปจจัย 4 ท่ีมีความสําคัญตอชีวิต จึงทําใหผูบริโภคทุกชวงอายุมีความชอบ และมีความตองการในการ
บริโภคอาหารคลายๆ กัน ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของคําเพียร (2561) พบวา เพศของผูบริโภค                 
มีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือกาแฟพรีเม่ียมในสถานีน้ํามัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
แตไมสอดคลองกับญาณิศา (2563) ท่ีกลาววาการตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากอายุ ซ่ึงลูกคา
ท่ีมีอายุแตกตางกันมักจะมีความชอบ รสนิยม และพฤติกรรมการใชสินคาแตกตางกัน  
          4.6.4.3  ระดับการศึกษาสูงสุด พบวา ผูบริโภคท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุดแตกตางกัน 
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงครามแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เนื่องจาก
การศึกษาของผูบริโภคมีอิทธิพลตอความชอบ รสนิยมและพฤติกรรมการซ้ือ โดยลูกคาท่ีมีการศึกษา
สูง มีแนวโนมจะบริโภคสินคาท่ีมีคุณภาพดีกวาลูกคาท่ีมีการศึกษาต่ํากวา (ปภาวิชญ , 2564)                    
ซ่ึงสอดคคลองกับณัฐวัฒน (2559) พบวา ระดับการศึกษา มีผลตอการตัดสินใจซ้ือ  
          4.6.4.4  อาชีพ พบวา ผูบริโภคท่ีมีอาชีพแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัด
สมุทรสงครามแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เนื่องจากผูบริโภคท่ีประกอบอาชีพ
ตางกัน ทําใหมีรายไดในแตละอาชีพไมเทากัน ซ่ึงผูบริโภคท่ีมีรายไดสูงจะมีโอกาสในการตัดสินใจ
เลือกใชบริการไดมากกวาผูบริโภคท่ีประกอบอาชีพท่ีมีรายไดต่ํากวา สอคดลองกับญาณิศา (2563)     
ไดกลาววา การตัดสินใจของผูซ้ือมักไดรับอิทธิพลจากคุณสมบัติสวนบุคคล ดานอาชีพ จึงทําใหอาชีพ 
มีผลตอความพึงพอใจในการใชบริการและบริโภคเครื่องดื่มรานสตารบัคส (Starbucks) (เอ้ืองฟา, 
2560) 
          4.6.4.5  รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูบริโภคท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน                
ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถี
ถัดไป จังหวัดสมุทรสงครามแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ดังท่ี จันทรจิรา (2563) 
กลาววา รายไดของผูบริโภค ภาวะเศรษฐกิจเหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล สอดคลองกับ
รัตติญาภรณ (2559) ยังไดกลาววา รายไดเปนปจจัยกําหนดอํานาจการซ้ือผูบริโภคท่ีมีรายไดสูงมี
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อํานาจการซ้ือสูงมักจะเลือกใชสินคาท่ีมีชื่อเสียง ในขณะท่ีผูบริโภคท่ีมีรายไดต่ําจะเลือกใชสินคาท่ี
คุมคา ในขณะท่ีงานวิจัยของทศพร (2563) พบวา รายไดแตกตางกัน มีการตัดสินใจเลือกใชบริการ
คาเฟกลางทุงนาท้ังในภาพรวมและรายดานไมแตกตางกัน 
          4.6.4.6  ภูมิลําเนา พบวา ผูบริโภคท่ีมีภูมิลําเนาแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงครามแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สอดคลองกับกรวิกา (2560) 
พบวา ท่ีอยูอาศัยเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค 
 4.6.5  เปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตาม
ลักษณะการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ สามารถอภิปรายผลในแตละดานดังนี้  
          4.6.5.1  เหตุผลในการเลือกใชบริการ พบวา ผูบริโภคท่ีมีเหตุผลในการเลือกใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงครามแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของคําเพียร (2561) พบวา ปจจัยสวนประสม
ทางการตลาด มีความสัมพันธกับเหตุผลในการเลือกซ้ือกาแฟพรีเม่ียมของผูบริโภค อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 โดยผูบริโภคมีเหตุผลเลือกใชบริการแตกตางกันออกไป เชน เพราะรสชาติของขนม
หวาน เพราะชอบกลิ่นและรสชาติของกาแฟ (ฐิติพันธ, 2561) ตองการลองสินคาใหม (ปภาวิชญ, 
2564) และเพราะตองนัดพบปะพูดคุย (นิติกาญจน, 2560) 
          4.6.5.2  ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม พบวา ผูบริโภคท่ีมีประเภท
อาหาร/เครื่องด่ืม/อาหารวางและขนมท่ีเลือกซ้ือในรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติบอยท่ีสุดแตกตาง
กัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ
ในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงครามแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ซ่ึงสอดคลองกับ
ทศพร (2563) พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ โดยอาหาร
และเครื่องดื่มท่ีผูบริโภคเลือกใชบริการแตกตางกันออกไป ไดแก เมนูบิงซู (ปภาวิชญ, 2564) กาแฟ
เอสเปรสโซ กาแฟคาปูชิโน (นิติกาญจน, 2560) และกาแฟเอสเพรสโซ, ลาเต (สุภาภรณ, 2560) 
         4.6.5.3  จํานวนครั้ง พบวา ผูบริโภคท่ีมีจํานวนครั้งในการใชบริการรานอาหารคาเฟ
แนวธรรมชาติตอเดือนแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงครามแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 สอดคลองกับงานวิจัยของสุภาภรณ (2560) พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมในการบริโภคกาแฟ ซ่ึงผูบริโภคแตละคนจะเลือกใชบริการเปนจํานวนครั้งท่ี
แตกตางกันออกไป เชน เขาใชบริการนอยกวา 1 ครั้งตอเดือน (กรวิกา, 2560) และใชบริการเดือนละ 
1-2 ครั้ง (ปภาวิชญ, 2564)  
         4.6.5.4  คาใชจาย พบวา ผูบริโภคท่ีมีคาใชจายในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนว
ธรรมชาติตอครั้งแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงครามแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 สอดคลองกับจิธญา (2565) พบวา ปจจัยท่ีสงผลใหผูบริโภคเลือกใชบริการคาเฟในเขต
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กรุงเทพมหานคร ไดแก รายได และราคาอาหารและเครื่องดื่ม แตไมสอดคลองกับงานวิจัยของเกวลิ
นทร (2562) ท่ีพบวา ปจจัยดานราคา (Price) เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ
รานอาหารอีสานฮาลาล ท้ังนี้อาจเนื่องจากผูบริโภครานอาหารอีสานพ้ืนท่ีจังหวัดสงขลาใหความใสใจ
ในเรื่องอ่ืน ๆ มากกวาการเปลี่ยนราคา (Price) ของอาหาร เชน การบริการ อาจจะเปนเรื่องรสชาติ 
และภาพลักษณของธุรกิจท่ีตองดูดีเม่ือเขาไปใชบริการ เปนตน  
         4.6.5.5  แนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป พบวา ผูบริโภคท่ีมีแนวปฏิบัติการ
บริโภคอาหารในวิถีถัดไปแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงครามไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เนื่องจากผูบริโภคจะใหความสําคัญกับปจจัยทางสังคม เชน 
ความนิยมในสังคมมากกวา ซ่ึงอาจสะทอนวามุมมองของการใชบริการรานคาเฟของผูบริโภค                     
ในปจจุบันมีลักษณะคลายกับการไปทองเท่ียวหรือใชบริการเพ่ือพบปะสังสรรค ดังนั้นการตัดสินใจใช
บริการจึงข้ึนกับความนิยม และความมีชื่อเสียงของราน โดยไมไดนําขอจํากัดในการเดินทาง หรือ
กิจกรรมสงเสริมการขายมาพิจารณามากนัก (จิธญา, 2565) อีกท้ัง จากการระบาดของ COVID - 19 
จะทําใหคนเกิดเรียนรูท่ีจะปรับตัวเปนแนวปฏิบัติใหมเพ่ือใหสามารถดํารงอยูไดในปจจุบันและใน
อนาคต โดยผูบริโภคมีพฤติกรรมเปลี่ยนไปจากเดิม เชน ใสหนากากอนามัย (Mask) ออกนอกบาน 
และใสออกไปซ้ือของ (Shopping) เพ่ือพบปะผูคน หนากากอนามัยจึงกลายเปนสิ่งท่ีทุกคนตองพกพา 
(เสกสันต, 2565) 
         4.6.5.6  ระยะเวลาในการเปนลูกคา พบวา ผูบริโภคท่ีมีระยะเวลาในการเปนลูกคา
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ดานผลิตภัณฑแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ดังท่ี ศศิธร (2560) กลาววา สวนประสมทางการตลาดมีผลตอ
การใชบริการรานอาหาร เชน การมอบสิทธิพิเศษใหกับสมาชิก บัตรสวนลด การสะสมคะแนน เพราะ
ในการท่ีผูบริโภคทําบัตรสมาชิก นั้นหมายถึงผูบริโภคมีอัตราการกลับมาใชบริการท่ีรานอาหารซํ้า 
ดังนั้นการท่ีสมาชิกไดรับสิทธิประโยชนมากกวาลูกคาท่ัวไปยิ่งทําใหผูบริโภคท่ีสมัครสมาชิกมีโอกาสจะ
กลับมาใชบริการช้ํามากท่ีสุดทํา และสอดคลองกับจันทรจิรา (2563) ไดกลาววา การเลือกซ้ือของ
ผูบริโภค โดยจะตัดสินใจเลือกระยะเวลาเพ่ือซ้ือสินคาชนิดใดชนิดหนึ่ง 
         4.6.5.7  บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด พบวา ผูบริโภคท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพลในการ
เลือกใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติมากท่ีสุดแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สอดคลองกับนิติกาญจน (2560) พบวา ปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับบุคคลท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ ซ่ึงสอดคลองกับกรวิกา 
(2560) พบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการรานคาเฟแมวในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
คือ กลุมเพ่ือน และครอบครัว (จิธญา, 2565) 
         4.6.5.8  จํานวนคนในแตละครั้ง พบวา ผูบริโภคท่ีมีจํานวนคนท่ีมาใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในแตละครั้งแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ ในวิถี ถัดไปของผูบริโภค จังหวัด
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สมุทรสงครามไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สอดคลองกับปภาวิชญ (2564) 
พบวา มีจํานวนสมาชิกในครอบครัว สงผลตอการตัดสินใจใชบริการ ในคาเฟขนมหวานรานอาฟเตอร 
ยู (After You) ซ่ึงสอดคลองกับฉัตรยาพร (2550) ไดกลาวถึงพฤติกรรมการตัดสินใจ การซ้ือ การใช 
และการประเมินผลการใชสินคาหรือบริการ ซ่ึงจะข้ึนอยูกับผูซ้ือสินคาจริง (Buyer) และผูตัดสินใจ 
(Decision) ท่ีมีสวนในการตัดสินใจวาจะซ้ือหรือไมซ้ืออะไร ซ้ืออยางไร หรือซ้ือท่ีไหน  
         4.6.5.9  ชวงวัน พบวา ผูบริโภคท่ีมีชวงวันท่ีไปใชบริการรานอาหารคาเฟแนว
ธรรมชาติแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงครามไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 คําเพียร (2561) พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจเลือกซ้ือกาแฟ ดานวันท่ีเลือกซ้ืออยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยผูบริโภคแตละคน
จะเลือกชวงวันในการเขาใชบริการท่ีแตกตางกันออกไป เชน ผูบริโภคเลือกใชบริการในชวงวันเสาร-
อาทิตย (สุภาภรณ, 2560) หรือเลือกใชบริการนานๆ ครั้ง (กาญจนา, 2559) 
         4.6.5.10  ชวงเวลา พบวา ผูบริโภคท่ีมีชวงเวลาท่ีไปใชบริการรานอาหารคาเฟแนว
ธรรมชาติแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
.05 สอดคลองกับจันทรจิรา (2563) กลาววา การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) คือ การท่ี
ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกระยะเวลาเพ่ือซ้ือสินคาหนึ่ง ๆ เชน ผูบริโภคจะเลือกซ้ือในเวลาเชา กลางวัน 
หรือเย็น และสอดคลองกับงานวิจัยของพรทิพย (2558) พบวา รานอาหารคลีนฟูดในเขตอําเภอเมือง 
จังหวัดเชียงราย สวนใหญไมมีหนารานเปนเอกเทศ หรือถามีก็เพียงสวนนอยเทานั้นท่ีมีการจําหนาย
อาหารผานหนาราน แตทุกรานมีบริการสงอาหารแบบ Delivery ใหกับผูบริโภค และชวงเวลาในการ
สงอาหารก็เปนชวงเชาคือไมเกิน 11.00 น. นอกจากนี้ ในงานวิจัยอ่ืนๆ ยังพบวา ผูบริโภคเลือกใช
บริการเวลา 12.01-15.00 น. (สุภาภรณ (2560) และชวงเวลา 9.01-12.00 น. (นิติกาญจน (2560)  
          4.6.5.11  ชองทางการเขาถึง พบวา ผูบริโภคท่ีมีชองทางในการรูจักรานอาหารคาเฟ
แนวธรรมชาติแตกตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงครามแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 สอดคลองกับปณิศา (2553) ไดกลาววา กอนการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ หรือใชบริการ
ใหมๆ ผูบริโภคจะทําการประเมินวาจะตัดสินใจซ้ืออยางไร มีแหลงขอมูลในการรับขอมูลเพ่ือเลือกซ้ือ
อยางไรบาง ยกตัวอยางเชน ผูบริโภคไดรับขอมูลจากบุคลใกลชิดแนะนํา (เอ้ืองฟา, 2560) ซ่ึงชองทาง
นั้นจะตองมีระบบการสื่อสารท่ีดีท่ีถูกตองใหกับผูบริโภค (ฐิติพันธ, 2561) ท้ังการสั่งซ้ือ และการจาย
ชําระคาสินคา (อิสรีย, 2558) 
 



บทท่ี 5 
 

สรุปผลและขอเสนอแนะ 

 

 การวิจัยเรื่อง “ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม” มีวัตถุประสงคของการวิจัยเพ่ือ 1) ศึกษา
ปจจัยสวนบุคคล 2) ศึกษาลักษณะการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 3) ศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 4) เปรียบเทียบระดับความสําคัญ
ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริ โภค  จังหวัดสมุทรสงคราม  ดวยการจําแนกตามปจจัยส วนบุคคลของผูมาใชบริการ  
5) เปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ดวยการจําแนกตามการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ 
  ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 
 ประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัย ไดแก ผู ท่ีเขามาใชบริการรานอาหารคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ใน 3 อําเภอ ซ่ึงไมสามารถระบุจํานวน
ประชากรท่ีแนนอน 
 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาวิจัย ไดแก ผูท่ีเขามาใชบริการรานอาหารคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ไดกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน โดยมาจาก
การกําหนดกลุมตัวอยาง กรณีท่ีไมสามารถระบุจํานวนประชากรท่ีแนนอนได โดยจะใชสูตรของ 
ทาโร ยามาเน จากนั้นจะทําการสุมแบบชั้นภูมิตามสัดสวน (Stratified Sampling) โดยเปนการสุม
ตัวอยางโดยวิธีความนาจะเปน (Probability Sampling) และดําเนินการเลือกตัวอยางตามสะดวก 
(Convenience Sampling) 
  เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้  
 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย ไดแก แบบสอบถาม (Questionnaires) โดยแบงเปน 4 ตอน 
ดังตอไปนี้ 

ตอนท่ี 1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูมาใชบริการ ซ่ึงมีขอคําถามแบบตรวจรายการ 
(Check List)    
                  ตอนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับลักษณะการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาต ิ                
ในวิถีถัดไป ซ่ึงมีขอคําถามแบบตรวจรายการ (Check List)  
             ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟ                  
แนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ซ่ึงมีขอคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating 
Scale)   
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             ตอนท่ี 4 ขอเสนอแนะอ่ืนๆ เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ซ่ึงมีขอคําถามแบบ
ปลายเปด (Open Ended Questionnaires)     
 การเก็บรวบรวมขอมูล  
                  ผูวิจัยดําเนินการดังนี้  1) ทําหนังสือขอความอนุเคราะหในการจัดเก็บขอมูลของ
ผูบริโภคในการใชบริการรานคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม จํานวน 400 คน                 
2) ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลตามจํานวนท่ีกําหนด และ 3) นําขอมูลท่ีไดทําการวิเคราะห แปลผล 
สรุปผล และรายงานผลการวิจัย  
  สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การทดสอบคาที การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว และวิเคราะหขอมูลเชิง
พรรณนา (Descriptive Method)  

  
5.1  สรุปผล 
 การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติใน
วิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม สามารถสรุปผลตามวัตถุประสงค ดังนี้ 
 5.1.1  ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค ผลการวิจัยพบวา ผูท่ีเขามาใชบริการสวนใหญเปน
เพศหญิงท่ีมีอายุอยูในชวง 25 - 35 ป โดยมีการศึกษาระดับปริญญาตรี ซ่ึงมีอาชีพเปนลูกจาง/
พนักงานบริษัท มีรายไดเฉลี่ยเดือนละ 30,001 บาทข้ึนไป และผู ท่ีเขามาใชบริการสวนใหญมี
ภูมิลําเนาอยูในจังหวัดเพชรบุรี, ราชบุรี, นครปฐม, นนทบุรี, ปทุมธาน,ี ชัยนาท, อางทอง, สุพรรณบุรี, 
ตราด, ตาก, กรุงเทพมหานคร, สุโขทัย, ระนอง, อุบลราชธานี, สระบุรี, จันทบุรี, ชลบุรี, กาญจนบุรี, 
จันทบุรี, ลําปาง และระยอง 
 5.1.2  ลักษณะการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม ผลการวิจัยพบวา ผูมราเขามาใชบริการเลือกใชบริการเพราะมีบรรยากาศและ
สถานท่ีตั้งดี อากาศถายเทสะดวก ใกลชิดธรรมชาติ โดยเปนการเลือกซ้ืออาหารวาง ประเภทปกไก
ทอดเกลือมากท่ีสุด ท้ังนี้เลือกใชบริการเดือนละ 1 ครั้งๆ ละ 201 - 300 บาท โดยมีการสวมหนากาก
อนามัยใหถูกตองตลอดเวลา ยกเวนเฉพาะตอนรับประทานอาหาร รวมท้ังผูท่ีเขามาใชบริการเปน
ลูกคาท่ีมาแลวเปนระยะเวลา 1 ป เพราะเพ่ือนชวนมาใชบริการครั้งละ 3-5 คน ในชวงเสาร-อาทิตย 
เวลาประมาณ 12.01 - 18.00 น. และผูมาใชบริการรูจักรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติจากสื่อสังคม
ออนไลน เชน Line, Facebook  
 5.1.3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติใน
วิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ผลการวิจัยพบวา ผูท่ีเขามาใชบริการใหความสําคัญอยู
ในระดับมากท่ีสุด (Χ  = 4.52, S.D. = 0.391) เม่ือมีการพิจารณาเปนรายดาน พบดังนี้ 

Χ  = 4.66, S.D. = 0.410) เม่ือมีการพิจารณาเปนรายขอเรียงจากมากไปหานอย พบวา ขอท่ีมี
คาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ รสชาติอาหารและเครื่องดื่มมีรสชาติอรอยและมีกลิ่นหอม (Χ  = 4.78, S.D. = 
0.477
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สุขภาพ ( Χ  = 4.73, S.D. = 0.495) และนอยท่ีสุด คือ มีการจัดวางในภาชนะท่ีสวยงามนา
รับประทาน และสามารถถือกลับบานไดสะดวก (Χ  = 4.53, S.D. = 0.587) 
                   5.1.3.2  ดานราคา พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด (Χ  
= 4.51, S.D. = 0.481) เม่ือมีการพิจารณาเปนรายขอเรียงจากมากไปหานอย พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ย
สูงท่ีสุด คือ มีการติดปายบอกราคาท่ีชัดเจน (Χ  = 4.64, S.D. = 0.549) รองลงมา คือ ราคาของ
อาหารและเครื่องดื่มมีความคุมคาเม่ือเทียบ กับคุณภาพ (Χ  = 4.59, S.D. = 0.581) และนอยท่ีสุด 
คือ อาหารราคายอมเยากวารานอ่ืนในบริเวณใกลเคียง (Χ  = 4.34, S.D. = 0.702)  

         5.1.3.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการใหความสําคัญอยูใน
ระดับมาก (Χ  = 4.38, S.D. = 0.498) เม่ือมีการพิจารณาเปนรายขอเรียงจากมากไปหานอย พบวา 
ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ สถานท่ีจอดรถเพียงพอและปลอดภัย (Χ  = 4.59, S.D. = 0.615) 
รองลงมา คือ มีจํานวน 2 ขอท่ีคาเฉลี่ยเทาๆ กัน ดังนี้ ทําเลท่ีต้ังของรานสะดวกตอการเดินทางและ
มองเห็นชัดเจน (Χ  = 4.53, S.D. = 0.648) และสถานท่ีประกอบอาหารและเครื่องดื่ม และจัด
จําหนายถูกแยกเปนสัดสวนท่ีชัดเจน (Χ  = 4.53, S.D. = 0.600) และนอยท่ีสุด คือ มีการใหบริการ
แบบเดลิเวอรี่ ผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลน เชน Grab, Line man, food panda เปนตน (Χ  = 
4.08, S.D. = 0.758)  
                   5.1.3.4  ดานสงเสริมการขาย พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการใหความสําคัญอยูในระดับ
มาก (Χ  = 4.32, S.D. = 0.580) เม่ือมีการพิจารณาเปนรายขอเรียงจากมากไปหานอย พบวา ขอท่ีมี
คาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ มีการนําเสนอโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ มีการจัดรายการอาหารราคาพิเศษตามเทศกาล
ตางๆ เชน เทศกาลวันแม เทศกาลวันวาเลนไทน เทศกาลวันเกิด เทศกาลปใหม (Χ  = 4.55, S.D. = 
0.651) รองลงมา คือ มีโปรโมชั่นลดราคาอาหารกับลูกคาอยูเสมอ เชน แชรภาพอาหารหรือเครื่องดื่ม
ของรานลงในสื่อสังคมออนไลน (Χ  = 4.39, S.D. = 0.682) และนอยท่ีสุด คือ มีการแสดงสินคา 

โดยการทดลองชิมอาหารและเครื่องดื่ม ณ จุดขาย (Χ  = 4.14, S.D. = 0.766)  
                   5.1.3.5  ดานพนักงานบริการ พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการใหความสําคัญอยูในระดับ
มากท่ีสุด (Χ  = 4.65, S.D. = 0.458) เม่ือมีการพิจารณาเปนรายขอเรียงจากมากไปหานอย พบวา 
ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ พนักงานพูดจาสุภาพ หนาตายิ้มแยมแจมใส เปนกันเอง (Χ  = 4.79, S.D. 
= 0.495) รองลงมา คือ พนักงานมีจํานวนเพียงพอตอการใหบริการ (Χ  = 4.76, S.D. = 0.519) และ
นอยท่ีสุด คือ พนักงานมีความชํานาญดานการขายแบบออนไลน (Χ  = 4.39, S.D. = 0.666)  
                   5.1.3.6  ดานนําเสนอลักษณะทางกายภาพ พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการใหความสําคัญ
อยูในระดับมากท่ีสุด (Χ  = 4.64, S.D. = 0.450) เม่ือมีการพิจารณาเปนรายขอเรียงจากมากไปหา
นอย พบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ มีการจัดตกแตงรานใหสวยงาม เพ่ือใชเปนจุดรูปถาย (Check 
in) ใหกับลูกคา (Χ  = 4.73, S.D. = 0.539) รองลงมา คือ มีจํานวน 2 ขอ ท่ีมีคาเฉลี่ยเทาๆ กัน ดังนี ้
มีการตกแตงหนารานสวยงาม ปายรานมองเห็นไดอยางชัดเจน งายตอการจดจํา (Χ  = 4.68, S.D. = 
0.541) และอุปกรณเครื่องใชตางๆ ภายในราน มีความสะอาดเรียบรอย จัดวางเปนระเบียบ (Χ  = 
4.68, S.D. = 0.532) และนอยท่ีสุด คือ โตะ เกาอ้ี มีเพียงพอตอการใหบริการ (Χ  = 4.56, S.D. = 
0.638)  
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                    5.1.3.7  ดานกระบวนการใหบริการ  พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการใหความสําคัญอยูใน
ระดับมาก (Χ  = 4.50, S.D. = 0.464) เม่ือมีการพิจารณาเปนรายขอเรียงจากมากไปหานอย พบวา 
ขอท่ีมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุด คือ มีมีระบบข้ันตอนการใหบริการท่ีเปนมาตรฐาน สะดวก เขาใจงาย (Χ  = 
4.65, S.D. = 0.533) รองลงมา คือ มีการเสริฟอาหารและเครื่องดื่มถูกตองและครบถวน (Χ  = 4.64, 
S.D. = 0.540) และนอยท่ีสุด คือ มีการรับจองโตะลวงหนา (Χ  = 4.08, S.D. = 0.764)   

5.1.4  เปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตาม
ปจจัยสวนบุคคลของผูบริโภค ผลการวิจัยพบดังนี้ 
    5.1.4.1  เพศ พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการมีเพศแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ในดานสงเสริมทางการขายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยู
ระดับ .05 นอกนั้นไมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05      
    5.1.4.2  อายุ พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีอายุแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 
    5.1.4.3  ระดับการศึกษาสูงสุด พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีระดับการศึกษาสูงสุด
แตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ในดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานกระบวนการใหบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 นอกนั้น
ไมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05   
    5.1.4.4  อาชีพ พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีอาชีพแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญ
ตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป
ของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ในดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการขาย
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 นอกนั้นไมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติอยูระดับ .05 
    5.1.4.5  รายไดเฉลี่ยตอเดือน พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีรายไดเฉลี่ยตอเดือน
แตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ในดานราคา และดานสงเสริมการขายแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 นอกนั้นไมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยู
ระดับ .05  
    5.1.4.6  ภูมิลําเนา พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีภูมิลําเนาแตกตางกัน ซ่ึงจะให
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ
ในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ในดานราคา ดานพนักงานบริการ ดานนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการใหบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ 
.05 นอกนั้นไมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 



127 

 5.1.5  เปรียบเทียบระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม จําแนกตาม
การใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ สามารถสรุปไดดังนี้ 
          5.1.5.1  เหตุผลในการเลือกใชบริการ พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีเหตุผลของการ
เลือกใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม  
ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานสงเสริมทางการขายแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 นอกนั้นไมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยู 
ระดับ .05 
                    5.1.5.2  ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมี
ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนมท่ีเลือกซ้ือในรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติบอยท่ีสุด
แตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ในดานสงเสริมทางการขาย และดานพนักงาน
บริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 นอกนั้นไมมีความแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05   
                    5.1.5.3  จํานวนครั้ง พบวา ผู ท่ีเขามาใชบริการท่ีมีจํานวนครั้งในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติตอเดือนแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ใน
ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานพนักงานบริการ ดานนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และดาน
กระบวนการใหบริการแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 นอกนั้นไมมีความแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 
                    5.1.5.4  คาใชจาย พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีคาใชจายในการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติตอครั้งแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ในดานผลิตภัณฑ 
ดานราคา ดานพนักงานบริการ ดานนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และดานกระบวนการใหบริการ
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 นอกนั้นไมมีความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติอยูระดับ .05  
          5.1.5.5  แนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีแนว
ปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไปแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัด
สมุทรสงคราม ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05  
                    5.1.5.6  ระยะเวลาในการเปนลูกคา พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีระยะเวลาในการ
เปนลูกคารานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม 
ในดานผลิตภัณฑแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 นอกนั้นไมมีความแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 
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                    5.1.5.7  บุคคลท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีบุคคลท่ีมีอิทธิพล
ในการเลือกใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติมากท่ีสุดแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป 
จังหวัดสมุทรสงคราม ในดานราคาแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 นอกนั้นไมมี
ความแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05  
                    5.1.5.8  จํานวนคนในแตละครั้ง พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีจํานวนคนท่ีมาใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในแตละครั้งแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
จังหวัดสมุทรสงคราม ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05  
                    5.1.5.9  ชวงวัน พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีชวงวันท่ีไปใชบริการรานอาหารคาเฟ
แนวธรรมชาติแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการใช
บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05  
                    5.1.5.10  ชวงเวลา พบวา ผูท่ีเขามาใชบริการท่ีมีชวงเวลาท่ีไปใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
ใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ในดานราคา และดาน
ชองทางการจัดจําหนายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตอิยูระดับ .05 นอกนั้นไมมีความแตกตาง
กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05  
                    5.1.511  ชองทางการเขาถึง พบวา ผู ท่ีเขามาใชบริการท่ีมีชองทางในการรูจัก
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติแตกตางกัน ซ่ึงจะใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลตอการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป จังหวัดสมุทรสงคราม ในดานสงเสริม
ทางการขายแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05 นอกนั้นไมมีความแตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติอยูระดับ .05  

 
5.2  ขอเสนอแนะ 
 งานวิจัย เรื่อง ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนว
ธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ผูวิจัยไดนําเสนอขอเสนอแนะ 2 ดาน ไดแก 
ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในครั้งนี้ และขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป ดังนี้      
 5.2.1  ขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในครั้งนี้  
 5.2.1.1  การวิจัยครั้งนี้พบวา ผูมาใชบริการสวนใหญเปนเพศหญิงท่ีมีอายุอยูในชวง 
25 - 35 ป ท้ังนี้อาจเปนเพราะผูหญิงวัยดังกลาวเปนกลุมวัยทํางาน ท่ีมีรายไดเพียงพอท่ีจะใชจาย
สําหรับการพักผอน หรือพบปะสังสรรค หลังจากท่ีตองเรงรีบกับการทํางานในชีวิตประจําวัน ราน
คาเฟแนวธรรมชาติจึงเปนทางเลือกท่ีผูมาใชบริการหันมาใชบริการมากข้ึน ดังนั้นผูประกอบการจึง
ควรมีการปรับปรุง พัฒนาการบริการอาหารและเครื่องดื่มใหมีความแปลกใหมและหลากหลาย ท้ังใน
เรื่องของคุณภาพและราคาสินคาท่ีเหมาะสมกับกลุมเปาหมาย เพ่ือใหสามารถสนองความตองการของ
ผูมาใชบริการและสงผลใหกลับมาใชซ้ือซํ้าได  
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  5.2.1.2  การวิจัยครั้งนี้พบวา ผูมาใชบริการรูจักรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติจาก
สื่อสังคมออนไลน เชน Line, Facebook โดยมีการเลือกใชบริการในชวงวันเสาร-อาทิตย และ
ชวงเวลาประมาณ 12.01 - 18.00 น. ดังนั้นผูประกอบกาธุรกิจรานอาหารคาเฟควรตองมีการเพ่ิมชอง
ทางการประชาสัมพันธท่ีหลากหลาย เพ่ือนําเสนอผลิตภัณฑใหมๆ หรือมีการลงโฆษณาตาม Page 
Facebook แนะนํารานคาเฟ เชน Wongnai เปนตน รวมถึงมีการจัดโปรโมชั่นของรานในชวงเวลาท่ีมี
ผูใชบริการมาก เพ่ือเพ่ิมความถ่ีในการใชบริการของกลุมผูมาใชบริการ ซ่ึงอาจสงผลใหลูกคาเกิดความ
จดจํา และสรางความสนใจใหเกิดการมาใชบริการในครั้งตอไป  
 5.2.1.3  การวิจัยครั้งนี้พบวา ผูมาใชบริการใหความสําคัญตอดานผลิตภัณฑมากท่ีสุด 
ดังนั้นผูประกอบจึงควรมีการปรับปรุง พัฒนา หรือคิดคนอาหารและเครื่องดื่มใหมีรสชาติท่ีอรอยและ
ถูกปาก โดยเนนวัตถุดิบท่ีมีความสดใหมไดมาตรฐาน และมีคุณคาทางโภชนาการ ซ่ึงการพิจารณา
เลือกใชกลยุทธทางการตลาดท่ีสอดคลองกับพฤติกรรมของผูบริโภค จะเพ่ิมความไดเปรียบทางการ
แขงขันและเพ่ิมยอดขายใหกับธุรกิจได 
 5.2.2  ขอเสนอแนะในการวิจัยในครั้งตอไป 
  ในการวิจัยครั้งตอไปควรจะไดมีการศึกษาวิจัยเพ่ิมเติมในเรื่องตอไปนี้ 
 5.2.2.1  เนื่องจากการวิจัยครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ การรวบรวมขอมูลดวย
แบบสอบถามจากผูมาใชบริการท่ีมาใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ จังหวัดสมุทรสงคราม 
นั้น แตยังมีผูมาใชบริการอีกจํานวนมากท่ีอยูในจังหวัดใกลเคียง ซ่ึงอาจจะมีพฤติกรรมการใชบริการท่ี
แตกตางกันออกไป โดยขอเสนอแนะสําหรับงานวิจัยในอนาคต จึงควรมีการศึกษาในพ้ืนท่ีอ่ืนใน
จังหวัดใกลเคียงดวย เพ่ือใหไดขอมูลท่ีชัดเจนยิ่งข้ึน 
 5.2.2.2  การวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยมุงเนนศึกษาเฉพาะพฤติกรรมการใชบริการของผูมา
ใชบริการ ซ่ึงผูวิจัยพบวายังมีธุรกิจรานอาหารคาเฟขนาดเล็กอีกมากมายท่ีตองดําเนินธุรกิจทามกลาง
การแขงขันท่ีสูง โดยงานวิจัยในอนาคตควรศึกษาขอมูลเพ่ิมเติมเก่ียวกับการสรางกลยุทธความ
ไดเปรียบทางการแขงขันของธุรกิจรานอาหารคาเฟตอไปได 
 5.2.2.3  การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาในเชิงปริมาณดวยการสอบถามไปยังผูมาใช
บริการ ซ่ึงในอนาคตนั้นควรมีการทําการศึกษาโดยการวิจัยเชิงคุณภาพควบคูกันไปดวย เพ่ือจะได
ขอมูลของกลุมตัวอยางมากข้ึน และไดขอมูลในมุมมองท่ีกวางและรอบดานมากยิ่งข้ึน 
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แบบสอบถาม 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาต ิ
ในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม 

         
คําช้ีแจง  
 1) แบบสอบถามนี้ เปนสวนหนึ่งของวิทยานิพนธของนักศึกษาปริญญาโท สาขาวิชาคหกรรม
ศาสตร มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือใชเปนขอมูลในการศึกษา
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของ
ผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม ซ่ึงจะนําไปใชเปนแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงแผนกลยุทธทาง
การตลาดไดอยางมีประสิทธิภาพตอไป 
 2) แบบสอบถามนี้แบงเปน 4 ตอน ดังนี้ 
  ตอนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
  ตอนท่ี 2 การใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัด
สมุทรสงคราม 
  ตอนท่ี 3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ               
ในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
  ตอนท่ี 4 ขอเสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม   

ผูวิจัยขอขอบพระคุณทานผูตอบแบบสอบถาม ท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม                        
เปนอยางด ี

พรรณิการ  เพชรอุดม 
    นักศึกษาระดับปริญญาโท สาขาวิชาคหกรรมศาสตร 

                                                      มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
 
 
 
 
 
 



150 

ตอนท่ี  1  ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชอง  หนาตัวเลือกท่ีตรงกับความเปนจริงของทานและ
กรุณากรอกรายะเอียดลงในชองวางท่ีกําหนด 

 
1.  เพศ 
   ชาย   หญิง 
2.  อายุ 
   ต่ํากวา 25 ป   25 - 35 ป   

  36 - 45 ป   46 - 50 ป   
  มากกวา 50 ป 

3.  ระดับการศึกษาสูงสุด 
   ต่ํากวาปริญญาตรี   ปริญญาตรี          

  ปริญญาโท   ปริญญาเอก  
4.  อาชีพ 
   นักเรียน / นกัศึกษา   รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ / พนักงาน
มหาวิทยาลัย 
   ลูกจาง / พนักงานบริษัท   คาขาย / ธุรกิจสวนตัว 
   อาชีพอิสระ   แมบาน 
   อ่ืน ๆ (โปรดระบุ).........................................  
5.  รายไดเฉลี่ยตอเดือน  
   ไมเกิน 10,000 บาท     10,001 - 15,000 บาท 
   15,001 - 20,000 บาท    20,001 - 30,000 บาท 
   มากกวา 30,001 บาทข้ึนไป  
6.  ภูมิลําเนา 
    จังหวัดสมุทรสงคราม    จังหวัดอ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................. 
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ตอนท่ี 2  การใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม  
คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชอง  หนาตัวเลือกท่ีตรงกับความเปนจริงของทานและ

กรุณากรอกรายละเอียดลงในชองวางท่ีกําหนด 
 
1. เหตุผลท่ีทานเลือกใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ 
  อาหารและเครื่องดื่มมีรสชาติดี มีคุณภาพสด สะอาด  
  มีอาหารและเครื่องดื่มใหเลือกหลากหลายชนิด 
  สื่อสังคมออนไลน  
  รานมีความสะอาด นาเขาไปใชบริการ 
  บรรยากาศและสถานท่ีตั้งดี อากาศถายเทสะดวก ใกลชิดธรรมชาติ 
  พนักงานบริการอาหารมีความเปนมิตรกับลูกคา 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. 
2. ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวางและขนม ท่ีทานเลือกซ้ือในรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ                 
บอยท่ีสุด 

 1.  อาหาร 

    อาหารจานเดียว เชน ผัดไทยกุงสด/กระเพราะทะเล/ขาวไกอบ/ขาวหมูผัดซอส/ 
            ราดหนาทะเล  
    สปาเก็ตตี้ เชน สปาเก็ตตี้คาโบนารา/สปาเก็ตตี้ทะเล/สปาเก็ตตี้โบโลเนสหมู  
      สลัด เชน สลัดทูนา/สลัดไกอบ           
    สเต็ก เชน สเตกหมูคุโรบูตะ/สเตกปลาแซลมอน  
   แฮมเบอรเกอร เชน เบอเกอรหมู/เบอรเกอรเนื้อ       
   อ่ืนๆ (โปรดระบุ).............................. 

2.  เครื่องดื่ม  
    ประเภทกาแฟรอน เชน ลาเต/คาปูชิโน/อเมริกาโน/เอสเปรสโซ           
    ประเภทกาแฟเย็น เชน ลาเต/คาปูชิโน/อเมริกาโน/เอสเปรสโซ/โคโคนัทคอฟฟ/  
    กาแฟสม กาแฟอินทผาลัม  
    ประเภทชารอน เชน ชาไทยรอน/ชาเขียวรอน/ชาเขียวมัจฉะ        
    ประเภทชาเย็น เชน ชาไทยเย็น/ชาเขียวเย็น/ชาพีท/ชาเขียวมัจฉะ 
    ประเภทอิตาเลียนโซดา เชน อัญชันมะนาวโซดา/น้ําผึ้งมะนาวโซดา            
    ประเภทสมูทตี้ เชน มะพราวปนนมสด/อัญชันปน/น้ําผลไมปน 
    ประเภทช็อคโกแลตรอน                 
    ประเภทช็อคโกแลตเย็น                  
    ประเภทน้ําผลไม เชน น้ําตาลสด/น้ํามะพราวสด/น้ําอัญชันมะพราว          
    อ่ืนๆ (โปรดระบุ)........................ 
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3.  อาหารวาง 

      ถุงทอง  หมูโสรง   ปอเปยะไสตางๆ   
         ทอดมันกุง  ปอเปยะขลุยกุง  ปกไกทอดเกลือ     
  หมูแดดเดียว            เนื้อแดดเดียว            ซุปขน                    

  เฟรนชฟรายส          ปูอัดวาซาบิ         ชีสสติ๊ก           
  ผักโขมอบชีส   อ่ืนๆ (โปรดระบุ).................. 
4.  ขนม 
         บัวลอยมะพราวออน  ไอศกรีมกะทิสดมะพราวออน   
 ลอดชอง        พาย เชน พายมะพราว    
 เคก เชน บานอฟฟ/เคกมะพราวออน/เคกฝอยทอง       
 แพนเคก เคกมะพราวออน/ คาราเมลอัลมอนดชีสพาย/พายช็อคโกแลต 

                คุกก้ี เชน ซอฟคุกก้ี   ครัวซองค เชน ครัวซองคอัลมอนด 
     มัฟฟน   ขนมปงชนิดตางๆ  
   เครปชนิดตางๆ   วาฟเฟล 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)....................................... 
3.  โดยเฉลี่ยทานใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติก่ีครั้งตอเดือน 
   1 ครั้ง/เดือน   2-3 ครั้ง/เดือน 
   4-5 ครั้ง/เดือน   มากกวา 5 ครั้ง/เดือนข้ึนไป 
4. โดยเฉลี่ยคาใชจายในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติของทานตอครั้งเปนจํานวนเงิน
ประมาณเทาไหร 
  นอยกวา 100 บาท   100 - 200 บาท   
  201 - 300 บาท   301 - 400 บาท  
  มากกวา 401 บาทข้ึนไป      
5. แนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป 
  สวมหนากากอนามัยใหถูกตองตลอดเวลา ยกเวนเฉพาะตอนรับประทานอาหาร 
  เวนระยะหางระหวางบุคคล 1-2 เมตร ในการซ้ืออาหาร และนั่งรับประทานอาหาร 
  ลางมืออยางถูกวิธี หลังยิบจับเมนู และกอนรับประทานอาหาร 
  การรับประทานอาหารรวมกันควรใชชอนกลาง หรือแยกน้ําแกงคนละถวย 
  เลือกใชอุปกรณการรับประทานอาหารท่ีผานการทําความสะอาด หรือภาชนะมีฝาปด 
  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. 
6. ทานเปนลูกคารานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติมาเปนระยะเวลานานเทาไหร 
    นอยกวา 1 ป   1 ป 
    2 ป    มากกวา 2 ปข้ึนไป 
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7. บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติของทานมากท่ีสุด 
  ตนเอง  สมาชิกในครอบครัว 
  แฟน/คูสมรส  เพ่ือน 
  บุคคลในท่ีทํางาน  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. 
8. จํานวนคนท่ีมาใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในแตละครั้ง 
  คนเดียว  2 คน 
  3 - 5  มากกวา 5 คน 
9. สวนใหญทานไปใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในชวงวันใด 
  จันทร-ศุกร  เสาร-อาทิตย 
  วันหยุดนักขัตฤกษ  อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................. 
10. ชวงเวลาใดท่ีทานไปใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ 
  กอนเวลา 10.00 น.  10.01 - 12.00 น. 
  12.01 - 18.00 น.     18.01 - 20.00 น. 
11. ทานรูจักรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติจากท่ีใด 
  ครอบครัว/ญาติพ่ีนอง/แฟน  ไดรับการแนะนําจากคนรูจัก 
  สื่อสังคมออนไลน  ปายโฆษณาตามขางทาง 
      เชน Line, Facebook 
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ตอนท่ี 3  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป
ของผูบริโภค 

คําช้ีแจง  โปรดทําเครื่องหมาย  ลงในชองระดับความสําคัญทางดานขวามือของแตละขอท่ีตรงกับ
ความคิดเห็นของทานมากท่ีสุด โดยกําหนดคะแนนให ดังนี ้

  5 หมายถึง สําคัญมากท่ีสุด 

  4 หมายถึง สําคัญมาก 

  3 หมายถึง สําคัญปานกลาง 

  2 หมายถึง สําคัญนอย 

  1 หมายถึง สําคัญนอยท่ีสุด 

 
 

ขอท่ี 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ                 

รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

1. ดานผลิตภัณฑ 
1.1 รสชาติอาหารและเครื่องดื่มมีรสชาตอิรอยและมีกลิ่นหอม      

1.2 คุณภาพและปริมาณของอาหารและเครื่องดื่มมีมาตราฐาน
เหมือนกันทุกครั้ง  

     

1.3 มีเมนอูาหารและเครื่องดื่มท่ีหลากหลายใหเลือกหลายชนิด      

1.4 อาหารและเครื่องดื่มจะมีเอกลักษณเฉพาะรานท่ีไมเหมือนราน
ใด 

     

1.5 อาหารและเครื่องดื่มมีการจัดตกแตงสวยงามนารับประทาน      

1.6 ใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ สดใหม สะอาด และถูกหลักอนามัย 
ปลอดภัยตอสุขภาพ 

     

1.7 มีการจัดวางในภาชนะท่ีสวยงามนารับประทาน และสามารถ
ถือกลับบานไดสะดวก 

     

1.8 มีการพัฒนารสชาติอาหารและเครื่องดื่มใหมท่ีดึงดูดใจ      

2. ดานราคา 

2.1 ราคาของอาหารและเครื่องดื่มมีความคุมคาเม่ือเทียบกับ
คุณภาพ 

     

2.2 ราคาของอาหารและเครื่องดื่มมีความคุมคาเม่ือเทียบกับ
ปริมาณ 

     

2.3 ราคามีความเหมาะสมกับรสชาติของอาหารและเครื่องดื่ม      

2.4 ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพการใหบริการ      

2.5 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับความมีชื่อเสียงของราน      

2.6 อาหารราคายอมเยากวารานอ่ืนในบริเวณใกลเคียง      

2.7 มีการติดปายบอกราคาท่ีชัดเจน      
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ขอท่ี 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ                 

รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

3.1 ทําเลท่ีตั้งของรานสะดวกตอการเดินทางและมองเห็นชัดเจน      

3.2 สถานท่ีจอดรถเพียงพอและปลอดภัย      

3.3 มีเว็บไซตของรานท่ีใชในการจัดจําหนายอาหารและเครื่องดื่ม      

3.4 มีชองทางสั่งซ้ืออาหารและเครื่องดื่มผานชองทางออนไลน      

3.5 สถานท่ีประกอบอาหารและเครื่องดื่ม และจัดจําหนาย ถูก
แยกเปนสัดสวนท่ีชัดเจน 

     

3.6 มีการใหบริการแบบเดลิเวอรี่ ผานทางแอพพลิเคชั่นออนไลน 
เชน Grab, Line man, food panda เปนตน 

     
 

4. ดานการสงเสริมการขาย 

4.1 มีโปรโมชั่นลดราคาอาหารกับลูกคาอยูเสมอ เชน แชรภาพ
อาหารหรือเครื่องดื่มของรานลงในสื่อสังคมออนไลน 

     

4.2 มีบัตรสมาชิกของรานเพ่ือรับสิทธิพิเศษตางๆ      

4.3 มีการแสดงสินคาโดยการทดลองชิมอาหารและเครื่องดื่ม             
ณ จุดขาย 

     

4.4 มีการนําเสนอโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ มีการจัดรายการอาหาร
ราคาพิเศษตามเทศกาลตางๆ เชนเทศกาลวันแม  
เทศกาลวันวาเลนไทน เทศกาลวันเกิด เทศกาลปใหม 

     

5. ดานพนักงานบริการ 

5.1 พนักงานพูดจาสุภาพ หนาตายิ้มแยมแจมใส เปนกันเอง      

5.2 พนักงานมีจํานวนเพียงพอตอการใหบริการ      

5.3 พนักงานมีการแตงกายเรียบรอย ถูกตองตามสุขลักษณะ      

5.4 พนักงานใหบริการไดอยางรวดเร็ว      

5.5 พนักงานมีความรูความเชี่ยวชาญดานอาหารและเครื่องดื่ม      

5.6 พนักงานมีความชํานาญดานการขายแบบออนไลน      

5.7 พนักงานมีการดูแล ปฏิบัติตนตามแนวทางวีถีถัดไปไดเปน
อยางด ี

     

6. ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
6.1 มีการตกแตงหนารานสวยงาม ปายรานมองเห็นไดอยางชัดเจน 

งายตอการจดจํา  

     

6.2 มีการออกแบบรานไดทันสมัยและเปนเอกลักษณ      

6.3 อุปกรณเครื่องใชตางๆ ภายในราน มีความสะอาดเรียบรอย 
จัดวางเปนระเบียบ 
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ขอท่ี 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการ                 

รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไป 
ระดับความสําคัญ 

5 4 3 2 1 

6.4 มีอุปกรณท่ีทันสมัยและเพียงพอตอการใหบริการกับการใช
ชีวิตวิถีถัดไป เชน เครื่องวัดอุณภูมิ เครื่องจายเจลอัตโนมัติ
และแอลกอฮอลลางมือ 

     

6.5 หองน้ําสะอาด และมีสิ่งอํานวยความสะดวก      

6.6 โตะ เกาอ้ี มีเพียงพอตอการใหบริการ      

6.7 พ้ืนท่ีบริเวณโดยรอบของรานมีความปลอดภัย      

6.8 มีการจัดตกแตงรานใหสวยงาม เพ่ือใชเปนจุดรูปถาย (Check 
in)ใหกับลูกคา 

     

7. ดานกระบวนการใหบริการ 
7.1 มีการรับจองโตะลวงหนา      

7.2 มีกระบวนการใหบริการรวดเร็วและถูกตอง เชน การจัดลําดับ
คิว การรับออเดอร การรับชําระเงิน 

     

7.3 มีการเสริฟอาหารและเครื่องดื่มถูกตองและครบถวน      

7.4 มีระบบข้ันตอนการใหบริการท่ีเปนมาตรฐาน สะดวก เขาใจ
งาย 

     

7.5 มีการดูแลลูกคาระหวางรับประทานอาหารและเครื่องดื่ม      

7.6 มีชองทางการชําระคาสินคา ท่ีหลากหลาย เชน Mobile 
banking, QR CODE เปนตน  

     

7.7 เวลาเปด-ปดสะดวกตอการใชบริการ      
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ตอนท่ี 4  ขอเสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม   

คําช้ีแจง โปรดกรอกขอความลงในชองวางดานลางของแตละขอท่ีตรงกับความคิดเห็นของทาน 
 มากท่ีสุด 

 
4.1 ดานผลิตภัณฑ 
           
            
            
            
4.2 ดานราคา 
           
            
            
            
4.3 ดานชองทางการจัดจําหนาย 
            
            
            
            
4.4 ดานการสงเสริมการขาย 
           
            
            
            
4.5 ดานพนักงานบริการ 
           
            
            
            
 
4.6 ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
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4.7 ดานกระบวนการใหบริการ 
           
            
            
            
 

  
 

ขอบพระคุณทุกทานท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถามในครั้งนี้  
พรรณิการ  เพชรอุดม 

ท่ีอยู 108/81 ซอยเศรษฐกิจ39 แขวงบางแคเหนือ เขตบางแค กรุงเทพมหานคร 10160  
โทรศัพทมือถือ: 089-123-2726  

E-mail: pannika.pu@gmail.com 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
 

ผลคํานวณคา IOC 
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ตารางท่ี ค-1 คา IOC ของขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ 

IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

1. เพศ 1 1 1 1 1 5 1 
2. อายุ 1 1 1 1 1 5 1 
3. ระดับการศึกษาสูงสุด 1 1 1 1 1 5 1 
4. อาชีพ 1 1 1 1 1 5 1 
5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 1 1 1 1 1 5 1 
6. ภูมิลําเนา 1 1 1 1 1 5 1 

 
ตารางท่ี ค-2 คา IOC ของการใชบริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 

จังหวัดสมุทรสงคราม  
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ 

IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

1. เหตุผลท่ีทานเลือกใชบริการรานอาหาร  
คาเฟแนวธรรมชาติ 

1 1 0 1 1 4 0.8 

2. ประเภทอาหาร/เครื่องดื่ม/อาหารวาง
และขนม ท่ีทานเลือกซ้ือในรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติบอยท่ีสุด 

1 1 1 1 1 5 1 

3. โดยเฉลี่ยทานใชบริการรานอาหารคาเฟ
แนวธรรมชาติก่ีครั้งตอเดือน 

1 1 0 1 1 4 0.8 

4. โดยเฉลี่ยคาใชจายในการใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติของทาน 
ตอครั้งเปนจํานวนเงินประมาณเทาไหร 

1 1 1 1 1 5 1 

5. แนวปฏิบัติการบริโภคอาหารในวิถีถัดไป 1 1 1 1 1 5 1 
6. ทานเปนลูกคารานอาหารคาเฟแนว

ธรรมชาติมาเปนระยะเวลานานเทาไหร 
1 1 1 1 1 5 1 

7. บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการเลือกใชบริการ
รานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติของทาน
มากท่ีสุด 

1 1 1 1 1 5 1 

8. จํานวนคนท่ีมาใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในแตละครั้ง 

1 1 0 1 1 4 0.8 
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ตารางท่ี ค-2 (ตอ)  
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ 

IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

9. สวนใหญทานไปใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติในชวงวันใด 

1 1 1 1 1 5 1 

10. ชวงเวลาใดท่ีทานไปใชบริการรานอาหาร
คาเฟแนวธรรมชาติ 

1 1 1 1 1 5 1 

11. ทานรูจักรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติ
จากท่ีใด 

1 1 0 1 1 4 0.8 

 
ตารางท่ี ค-3 คา IOC ของปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใชบริการรานอาหารคาเฟแนว

ธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ 

IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

1. ดานผลิตภัณฑ 
1.1 รสชาติอาหารและเครื่องดื่มมีรสชาติ

อรอยและมีกลิ่นหอม 
1 1 1 1 1 5 1 

1.2 คุณภาพและปริมาณของอาหารและ
เครื่องดื่มมีมาตราฐานเหมือนกันทุกครั้ง  

1 1 0 1 1 4 0.8 

1.3 มีเมนูอาหารและเครื่องดื่มท่ีหลากหลาย
ใหเลือกหลายชนิด 

1 1 0 1 1 4 0.8 

1.4 อาหารและเครื่องด่ืมจะมีเอกลักษณ
เฉพาะรานท่ีไมเหมือนรานใด 

1 1 1 1 1 5 1 

1.5 อาหารและเครื่องดื่มมีการจัดตกแตง
สวยงามนารับประทาน 

1 1 1 1 1 5 1 

1.6 ใชวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ สดใหม สะอาด 
และถูกหลักอนามัย ปลอดภัยตอสุขภาพ 

1 1 1 1 1 5 1 

1.7 มีการจัดวางในภาชนะท่ีสวยงามนา
รับประทาน และสามารถถือกลับบานได
สะดวก 

1 1 1 1 1 5 1 

1.8 มีการพัฒนารสชาติอาหารและเครื่องดื่ม
ใหมท่ีดึงดูดใจ 

1 1 0 1 1 4 0.8 
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ตารางท่ี ค-3 (ตอ) 
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ 

IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

2. ดานราคา 

2.1 ราคาของอาหารและเครื่องดื่มมีความ
คุมคาเม่ือเทียบกับคุณภาพ 

1 1 1 1 1 5 1 

2.2 ราคาของอาหารและเครื่องดื่มมีความ
คุมคาเม่ือเทียบกับปริมาณ 

1 1 1 1 1 5 1 

2.3 ราคามีความเหมาะสมกับรสชาติของ
อาหารและเครื่องดื่ม 

1 1 1 1 1 5 1 

2.4 ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพการ
ใหบริการ 

1 1 0 1 1 4 0.8 

2.5 ราคามีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับความ
มีชื่อเสียงของราน 

1 1 0 1 1 4 0.8 

2.6 อาหารราคายอมเยากวาร าน อ่ืนใน
บริเวณใกลเคียง 

1 1 1 1 1 5 1 

2.7 มีการติดปายบอกราคาท่ีชัดเจน 1 1 1 1 1 5 1 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 

3.1 ทําเลท่ีตั้งของรานสะดวกตอการเดินทาง
และมองเห็นชัดเจน 

1 1 0 1 1 4 0.8 

3.2 สถานท่ีจอดรถเพียงพอและปลอดภัย 1 1 1 1 1 5 1 

3.3 มีเว็บไซตของรานท่ีใชในการจัดจําหนาย
อาหารและเครื่องดื่ม 

1 1 1 1 1 5 1 

3.4 มีชองทางสั่งซ้ืออาหารและเครื่องดื่มผาน
ชองทางออนไลน 

1 1 1 1 1 5 1 

3.5 สถานท่ีประกอบอาหารและเครื่องดื่ม 
และจัดจําหนาย ถูกแยกเปนสัดสวนท่ี
ชัดเจน 

1 1 1 1 1 5 1 

3.6 มีการใหบริการแบบเดลิเวอรี่ ผานทาง
แอพพลิเคชั่นออนไลน เชน Grab, Line 
man, food panda เปนตน 

1 1 0 1 1 4 0.8 
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ตารางที่ ค-3 (ตอ)  
 

ขอที ่ ขอคําถาม 
ความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ 

IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

4. ดานการสงเสริมการขาย 

4.1 มีโปรโมชั่นลดราคาอาหารกับลูกคาอยู
เสมอ เชน แชรภาพอาหารหรือเครื่องดื่ม
ของรานลงในสื่อสังคมออนไลน 

1 1 1 1 1 5 1 

4.2 มีบัตรสมาชิกของรานเพ่ือรับสิทธิพิเศษ
ตางๆ 

1 1 0 1 1 4 0.8 

4.3 มีการแสดงสินคาโดยการทดลองชิม
อาหารและเครื่องดื่ม ณ จุดขาย 

1 1 1 1 1 5 1 

4.4 มีการนําเสนอโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ มีการ
จัดรายการอาหารราคาพิ เศษตาม
เทศกาลต า งๆ เชน เทศกาลวันแม  
เทศกาลวันวาเลนไทน เทศกาลวันเกิด 
เทศกาลปใหม 

1 1 1 1 1 5 1 

5. ดานพนักงานบริการ 

5.1 พนักงานพูดจาสุภาพ หนาตายิ้มแยม
แจมใส เปนกันเอง 

1 1 1 1 1 5 1 

5.2 พนักงานมีจํ านวนเ พียงพอต อการ
ใหบริการ 

1 1 1 1 1 5 1 

5.3 พนักงานมีการแตงกายเรียบรอย ถูกตอง
ตามสุขลักษณะ 

1 1 1 1 1 5 1 

5.4 พนักงานใหบริการไดอยางรวดเร็ว 
1 1 1 1 1 5 1 

5.5 พนักงานมีความรูความเชี่ยวชาญดาน
อาหารและเครื่องดื่ม 

1 1 1 1 1 5 1 

5.6 พนักงานมีความชํานาญดานการขาย
แบบออนไลน 

1 1 1 1 1 5 1 

5.7 พนักงานมีการดูแล ปฏิบัติตนตาม
แนวทางวีถีถัดไปไดเปนอยางด ี

1 1 0 1 1 4 0.8 
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ตารางที่ ค-3 (ตอ)  
 

ขอที ่ ขอคําถาม 
ความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ 

IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

6. ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 

6.1 มีการตกแตงหนารานสวยงาม ปายราน
มองเห็นไดอยางชัดเจน งายตอการจดจํา  

1 1 1 1 1 5 1 

6.2 มีการออกแบบรานไดทันสมัยและเปน
เอกลักษณ 

1 1 1 1 1 5 1 

6.3 อุปกรณเครื่องใชตางๆ ภายในราน มี
ความสะอาดเรียบรอย จัดวางเปน
ระเบียบ 

1 1 1 1 1 5 1 

6.4 มีอุปกรณท่ีทันสมัยและเพียงพอตอการ
ใหบริการกับการใชชีวิตวิถีถัดไป เชน 
เครื่องวัดอุณภูมิ เครื่องจายเจลอัตโนมัติ
และแอลกอฮอลลางมือ 

1 1 0 1 1 4 0.8 

6.5 หองน้ําสะอาด และมีสิ่งอํานวยความ
สะดวก 

1 1 1 1 1 5 1 

6.6 โตะ เกาอ้ี มีเพียงพอตอการใหบริการ 1 1 1 1 1 5 1 

6.7 พ้ืนท่ีบริเวณโดยรอบของรานมีความ
ปลอดภัย 

1 1 1 1 1 5 1 

6.8 มีการจัดตกแตงรานใหสวยงาม เพ่ือใช
เปนจุดรูปถาย (Check in)ใหกับลูกคา 

1 1 0 1 1 4 0.8 

7. ดานกระบวนการใหบริการ 
7.1 มีการรับจองโตะลวงหนา 

1 1 1 1 1 5 1 

7.2 มีกระบวนการใหบริการรวดเร็วและ
ถูกตอง เชน การจัดลําดับคิว การรับออ
เดอร การรับชําระเงิน 

1 1 1 1 1 5 1 

7.3 มีการเสริฟอาหารและเครื่องดื่มถูกตอง
และครบถวน 

1 1 1 1 1 5 1 

7.4 มีระบบข้ันตอนการใหบริการ ท่ี เปน
มาตรฐาน สะดวก เขาใจงาย 

1 1 0 1 1 4 0.8 

7.5 มีการดูแลลูกคาระหวางรับประทาน
อาหารและเครื่องดื่ม 

1 1 1 1 1 5 1 
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ตารางที่ ค-3 (ตอ)  
 

ขอที ่ ขอคําถาม 
ความคิดเห็นของผูเชี่ยวชาญ 

IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

7. ดานกระบวนการใหบริการ 

7.6 มีชองทางการชําระคาสินคาท่ีหลากหลาย 
เช น  Mobile banking, QR CODE เป น
ตน  

1 1 0 1 1 4 0.8 

7.7 เวลาเปด-ปดสะดวกตอการใชบริการ 1 1 1 1 1 5 1 

 
ตารางท่ี ค-4 คา IOC ของขอเสนอแนะอ่ืน ๆ เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการใช

บริการรานอาหารคาเฟแนวธรรมชาติในวิถีถัดไปของผูบริโภค จังหวัดสมุทรสงคราม   
 

ขอท่ี ขอคําถาม 
ความคิดเห็นของผูเช่ียวชาญ 

IOC 
แปล
ผล 1 2 3 4 5 

1. ดานผลิตภัณฑ 1 1 1 1 1 5 1 
2. ดานราคา 1 1 1 1 1 5 1 
3. ดานชองทางการจัดจําหนาย 1 1 1 1 1 5 1 
4. ดานการสงเสริมการขาย 1 1 1 1 1 5 1 
5. ดานพนักงานบริการ 1 1 1 1 1 5 1 
6. ดานการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 1 1 1 1 1 5 1 
7. ดานกระบวนการใหบริการ 1 1 1 1 1 5 1 

 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
 

ภาพบรรยากาศการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตวัอยาง 
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มะนาวโหสมูทตี้โยเกิรต 

 
รานสิริสมปอง ฟารม แอนด คาเฟ 

 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
-– 
 
 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 

 
 
 
 
  

 

ขาวคลุกน้ําพริกมะนาวโห
ปลาแซลมอน 

เคกมะนาวโห 
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อิตาเลี่ยนโซดา เคกมะพราวออน 

 
รานเสนหทาคา 

 

 
 
 

 
 

  
   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                                                                                                               

 

 
  
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ขาวคลุกกะป 
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มัทฉะ เอสเพรสโซ 

 
 

ราน Hidden Tree Garden 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
  
   
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 

เคกสม เฟรนฟรายด 
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ชาเขียวปน สปาเกตตี้ข้ีเมาทะเล 

 
รานตาลพวา 
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