
ความพึงพอใจในการใช้บริการร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ 
Satisfaction in using (X) coffee shop services at CENTRAL HATYAI 

 
บทคัดย่อ 
 การวิจัยครั้งนี้มีจุดประสงค์เพื่อศึกษาลักษณะของผู้บริโภค ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคกาแฟร้านกาแฟ (X) ที่
เซ็นทรัลหาดใหญ่ ศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการบริโภคกาแฟร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ 
กับข้อมูลประชากรศาสตร์ โดยจ าแนก ตามเพศ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาวิจัย
ในครั้งนี้ คือ ลูกค้าที่มาใช้บริการบริการร้านกาแฟ ท่ีเซ็นทรัลหาดใหญ่  จ านวนทั้งสิ้น 300 คน เครื่องมือที่ใช้เก็บ
รวบรวมข้อมูลเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดับ (Rating Scale) จ านวน 17 ข้อ สถิติที่ใช้ในการ 
วิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน และวิเคราะห์ตัวแปร 
ค าส าคัญ: ความพึงพอใจ, การใช้บริการ 

Abstract 

The purpose of this research is to study the characteristics of consumers, study coffee 
consumption behavior at coffee shop (X)  at Central Hat Yai.  Study of marketing mix factors affecting 
coffee consumption at coffee shop (X) at Central Hat Yai with demographic data classified by gender, 
education level, occupation and income.  The sample group used in this study was 3 0 0  customers 
who came to use the coffee shop (X) service at Central Hat Yai. The tool used to collect data was a 
5-level rating scale questionnaire (Rating Scale) with 17 questions. Statistics used in data analysis are 
percentages, averages, standard deviations and variable analysis. 
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บทน า 

คนไทยนิยมบริโภคกาแฟมาเป็นเวลานานแล้ว พฤติกรรมการดื่มกาแฟมีการเปลี่ยนแปลงไปตามยุคสมัย 
นับตั้งแต่การดื่มกาแฟตามร้านกาแฟโบราณ สูตรโกปี โอเลี้ยง กาแฟร้อน กาแฟเย็นแบบยกล้อ (ใส่นม) และไม่ยกล้อ 
(ไม่ใส่นม) พัฒนามาจนถึงยุค "คอฟฟ่ีช็อป" ซึ่งเหตุนี้เองท าให้ธุรกิจร้านกาแฟ มีอัตราการเจริญเติบโตรวดเร็ว โดยเฉพาะ
การบริโภคกาแฟสด จะเห็นได้ชัดว่ามีอัตราการเจริญเติบโตอย่างต่อเนื่อง ทั้งนี้สืบเนื่องมาจากธุรกิจกาแฟรายใหญ่ ๆ 
จากต่างประเทศเข้ามาลงทุนใน ธุรกิจนี้ ซึ่งสร้างความคึกคักและตื่นตัวให้กับวงการธุรกิจกาแฟ เป็นอย่างมาก 
ขณะเดียวกันกระแสความนิยมการดื่มกาแฟคนคนไทยเริ่มเปลี่ยนไปจากเดิม ที่คนไทยนิยมได้หันมานิยมเข้าร้านกาแฟ
สด คั่วบดที่มีการตกแต่งร้านดูทันสมัย สะดวกสบาย มีบรรยากาศท่ีรื่นรมย์มีสิ่งอ านายความสะดวกทุก ด้านเพื่อส าหรับ
การดื่มกาแฟมากข้ึน (ชนัญญา ศรลติตา, 2551) 

จากผลการส ารวจพฤติกรรมการดื่มกาแฟของคนไทยในปี พ.ศ. 2556 โดยศูนย์วิจัยกสิกรไทย พบว่าคนไทย
ยังมีอัตราการดื่มกาแฟต่อคนดื่มมาก เฉลี่ย 200 แก้ว/คน/ปี เมื่อเทียบกับคนในแถบ เอเชีย เช่น ชาวญี่ปุ่น ดื่มกาแฟ
เฉลี่ย 500 แก้ว /คน/ปี ในขณะที่ชาวอเมริกันดื่มกาแฟ เฉลี่ย 700 แก้ว/ คน/ปี ดังนั้นการดื่มกาแฟของคนไทยใน
อนาคตจึงยังมีแนวโน้มเพิ่มสูงขึ้น เหตุนี้ท าให้นักลงทุน จ านวนมากทั้งชาวไทยและชาวต่างประเทศสนใจเข้ามาลงทุนใน
ธุรกิจร้านกาแฟในประเทศไทย จึง ท าให้สภาพการแข่งขันในตลาดกาแฟสดโดยรวมมีแนวโน้มรุนแรงขึ้น ผู้ประกอบการ
จึงต้องสร้างมาตรฐานให้กับสินค้าและบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้ดียิ่งขึ้น (สถาบัน พัฒนา



วิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อม. 2546 : ออนไลน์) ร้านกาแฟสดนับเป็นธุรกิจที่ท ารายได้ให้กับผู้ประกอบกิจการ
เป็นจ านวนมาก ทั้งนี้เนื่องมากจากความนิยมของผู้บริโภคที่มีความนิยมบริโภคกาแฟสดมากขึ้นเรื่อย ๆจะเห็นได้จาก
การเจริญเติบโตของธุรกิจที่เพิ่มข้ึนอย่างต่อเนื่อง ร้านกาแฟสดเหล่านี้เจ้าของร้านมีทั้งที่เป็นของส่วนบุคคลเพียงคนเดียว
หรือท าในลักษณะนิติบุคคล เป็น รูปบริษัทแตกสาขาไปเรื่อย ๆ โดยอาจเปิดเป็นร้านเดี่ยวหรือร้านในห้างสรรพสินค้า 
สถานีบริการน้ า มันแหล่ง ชุมชน สถานที่ท่องเที่ยวในบรรยากาศที่แตกต่างกันตามรสนิยมของผู้บริโภค (รวิช เมฆสุนท
รากุล, 2554) หัวใจส าคัญของการท าร้านกาแฟสดอยู่ที่การเลือกท าเลที่ตั้งที่เหมาะสม มีความส าคัญมากต่อการด าเนิน
ธุรกิจ นอกจากการเลือกท าเลที่ดี การสัญจรสะดวก มีที่จอดรถ ภายในบริเวณร้านจะต้องจัดแต่งให้สวยงาม รูปแบบของ
ร้านกาแฟในปัจจุบันจึงถูกจัดตกแต่งให้ดู ทันสมัยเน้นการ จัดสรรพื้นที่ใช้สอยในร้านให้เกิดประโยชน์สูงสุด ทั้งแต่การจัด
วางอุปกรณ์ เครื่องมือเครื่องใช้ต่าง ๆ ภายในร้านให้เป็นระเบียบเรียบร้อยเพื่อง่ายต่อการใช้สอย มีการลดขั้นตอน ต่างๆ
ของหน้าร้านให้สั้น ที่สุด ทั้งด้านการผลิต การรับค าสั่งซื้อจากลูกค้าและการช าระเงิน นอกจากนี้ต้องมีความพิถีพิถันใน
เรื่องของกรรมวิธีการชงกาแฟให้ได้มาตรฐาน รวมทั้งมีอาหารทานเล่นประเภทเบเกอรี่ หรือแซนด์วิชไว้บริการด้วย 
ส าหรับพนักงานชงกาแฟ และพนักงานให้บริการก็มีความรู้และความช านาญซึ่งได้รับการฝึกอบรมมาอย่างดีพร้อมที่จะ
ให้ค าแนะน าตัวสินค้าและบริการลูกค้า และที่ส าคัญภายในร้านต้อง มีความสะดวกสบาย และบรรยากาศผ่อนคลาย 
เหมาะจะเข้าไปนั่งพัก นั่งคุย ทั้งนี้เพราะลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของร้านกาแฟส่วนใหญ่จะเป็นนักธุรกิจ พนักงานออฟฟิศ 
นักศึกษา วัยรุ่น และ นักท่องเที่ยว ซึ่งจะเป็นเสน่ห์ดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการในร้านกาแฟสดอย่างต่อเนื่อง (งานวิจัย 
ศูนย์กสิกรไทย, 2550) 

ร้านกาแฟ (X)  เป็นร้านกาแฟระดับพรีเมี่ยม กลุ่มลูกค้าเป้าหมายได้แก่ ผู้ที่ช่ืนชอบการดื่มกาแฟสดเป็นชีวิต
จิตใจ โดยอาจแบ่งลูกค้าออกเป็นบุคคลทั่วไป กลุ่มคนท่ีมาช็อปปิ้ง หรือ นักท่องเที่ยว หรือกลุ่มคนวัยท างาน การตกแต่ง
หรือบรรยากาศในร้าน เน้นภาพลักษณ์ว่าเป็นสถานท่ีที่มาแล้วรู้สึกอิสระ ผ่อนคลายจากการท างาน การตกแต่งของแสง
ไฟที่เหมาะสมส าหรับการนั่งอ่านหนังสือ การใช้โต๊ะและเก้าอี้ที่เข้าชุดกัน มีอินเตอร์ให้เล่นฟรี มีปลั๊กไฟให้เสียบ
คอมพิวเตอร์โดยไม่เสียค่าใช้จ่ายใด ๆ นอกจากนี้ ยังได้สร้างภาพพจน์ให้ตนเองเป็นผู้เช่ียวชาญ และรอบรู้ในเรื่องกาแฟ
โดยสรรค์สร้างปรุงแต่งกาแฟ และวัฒนธรรมการดื่มกาแฟ ทั้งแต่การคัดเลือกเมล็ดกาแฟ ตลอดจนกรรมวิธีการชงด้วย
ความพิถีพิถัน เป็นการแสดงถึงรสนิยมที่ดี ผู้ดื่มควรมีความรู้ในตัวกาแฟ ความพิถีพิถัน ในการดื่ม และควรใช้เวลาที่
เ หม าะสม ในการดื่ ม ก าแฟ (พิ ช ามญ ช์  เ ด ชรั ง ส ฤษดิ์ , 2555)  ใ นปี  2010 ผลส า ร วจตราสิ นค้ าของ 
www.facebakers.com พบว่า ร้านกาแฟ X มีอัตราการเจริญสูงสุดส าหรับในอ าเภอหาดใหญ่ ร้านกาแฟสดนับเป็น
ธุรกิจที่ท ารายได้ให้กับผู้ประกอบกิจการ เป็นจ านวนมาก ทั้งนี้เนื่องมากจากความนิยมของผู้บริโภคที่มีความนิยมบริโภค
กาแฟสดมากขึ้น เรื่อย ๆ จะเห็นได้จากการเจริญเติบโตของธุรกิจที่เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง ร้านกาแฟสดเหล่านี้เจ้าของ
ร้านมีทั้งที่เป็นของส่วนบุคคลเพียงคนเดียวหรือท าในลักษณะนิติบุคคลเป็นรูปบริษัทแตกสาขาไป เรื่อย ๆ โดยอาจเปิด
เป็นร้านเดียวหรือร้านในห้างสรรพสินค้า สถานีบริการน้ ามันแหล่ง ชุมชน สถานที่ท่องเที่ยวในบรรยากาศที่แตกต่างกัน
ตามรสนิยมของผู้บริโภค (เกรียงไกร รอยวิรัตน์. 2548 : 1) หัวใจส าคัญของการท าร้านกาแฟอยู่ท่ีการเลือกท าเลที่ตั้งที่
เหมาะสมมีความส าคัญมากต่อการด าเนินธุรกิจนอกจากการเลือกท าเลที่ดี การสัญจรสะดวก มีที่จอดรถ ภายในบริเวณ
ร้านจะต้องจัด แต่งให้สวยงาม รูปแบบของร้านกาแฟในปัจจุบันจึงถูกจัดตกแต่งให้ดูทันสมัยเน้นการจัดสรรพื้นท่ีใช้สอย
ในร้านให้เกิดประโยชน์สูงสุด ทั้งแต่การจัดวางอุปกรณ์ เครื่องมือเครื่องใช้ต่าง ๆ ภายในร้าน ให้เป็นระเบียบเรียบร้อย
เพื่อง่ายต่อการใช้สอย มีการลดขั้นตอนต่าง ๆของหน้าร้านให้สั้นที่สุด ทั้งด้านการผลิต การ รับค าสั่งซื้อจากลูกค้าและ
การช าระเงิน นอกจากนี้ต้องมีความพิถีพิถันในเรื่องของกรรมวิธีการชงกาแฟให้ได้มาตรฐาน รวมทั้งมีอาหารทานเล่น
ประเภทเบเกอรี่ หรือแซนด์วิชไว้ บริการด้วย ส าหรับพนักงานชงกาแฟและพนักงานให้บริการก็มีความรู้และความ
ช านาญซึ่งได้รับการฝึกอบรมมาอย่างดีพร้อมท่ีจะให้ค าแนะน าตัวสินค้าและบริการลูกค้า และที่ส าคัญภายในร้าน ต้องมี
ความสะดวกสบายและบรรยากาศผ่อนคลาย เหมาะจะเข้าไปนั่งพัก นั่งคุย ทั้งนี้เพราะลูกค้า กลุ่มเป้าหมายของร้าน



กาแฟส่วนใหญ่จะเป็นนักธุรกิจ พนักงานออฟฟิศ นักศึกษา วัยรุ่น และ นักท่องเที่ยว ซึ่งจะเป็นเสน่ห์ดึงดูดลูกค้าให้เข้า
มาใช้บริการในร้านกาแฟสดอย่างต่อเนื่อง ดังนั้น ผู้ประกอบการควรมีความรู้ในศาสตร์ของกาแฟอยู่บ้าง เพราะการผลิต
เครื่องดื่มกาแฟถือเป็นงาน ศิลปะ อย่างหนึ่งที่ต้องอาศัยความละเอียดอ่อน ความเข้าใจในส่วนนี้จะช่วยในเรื่องการขาย 
การบริการ และการพัฒนาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จได้ดียิ่งข้ึน 

จากเหตุผลดังกล่าว ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาความพึงพอใจในการใช้บริการร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัล 
หาดใหญ่ ซึ่งผลการศึกษาที่ได้จะเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการร้านกาแฟสด (X) หรือผู้ที่ประกอบกิจการอยู่ก่อนแล้ว
อาจน าผลการศึกษาที่ได้มาประยุกต์ใช้ในการวางแผน พัฒนาด้านผลิตภัณฑ์ราคา การส่งเสริมการตลาด สถานที่ และ
การให้บริการ รวมทั้งเป็นแนวทางในการวางกลยุทธ์การแข่งขันในอนาคต และเพิ่มประสิทธิภาพในการด าเนินงาน
เพื่อให้เกิดความพึงพอใจ ต่อผู้ใช้บริการต่อไป 
วัตถุประสงค์การวิจัย  
1. เพื่อส ารวจลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่  
2. เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใช้บริการรา้นกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่  
3. เพื่อศึกษาความพึงพอใจในการใช้บริการร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรลัหาดใหญ ่
แนวคิด ทฤษฎี กรอบแนวคิด 

พฤติกรรมผู้บริโภค 
พฤติกรรมผู้บรโิภค หมายถึง ปฏิกริิยาของบุคคลที่เกีย่วข้องโดยตรงกับการไดร้ับและใช้สินค้าและบริการทาง

เศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการต่าง ๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกดิก่อนและเป็นตัวก าหนดปฏิกริิยาเหล่านั้น ค าจ ากัดความ
เหล่านี้แบ่งออกเป็น 3 ส่วนส าคญัคือ (อดุลย์ จาตรุงคกุล. 2543: 5) 
 ส่วนท่ีหนึ่ง ปฏิกิริยาของบุคคลซึ่งรวมถึงกิจกรรมต่าง ๆ เช่น การเดินทางไปและกลับจาก ร้านค้า การจ่าย
ของในร้านค้า การซื้อ การขนส่ง การใช้ประโยชน์และการประเมินค่าสินค้าและบริการที่มีจ าหน่ายอยู่ในตลาด 
 ส่วนที่สอง บุคคลเกี่ยวข้องโดยตรงกับการได้รับและการใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจ ซึ่งหมายถึง
ผู้บริโภคคนสุดท้ายโดยมุ่งตรงที่ตัวบุคคลผู้ซื้อสินค้าและบริการเพื่อน าไปใช้บริโภคเอง และหรือเพื่อก ารบริโภคของ
หน่วยบริโภคต่าง ๆ ท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกัน เช่น ครอบครัว นอกจากนี้ยัง พิจารณาหน่วยบริโภคว่ารวมถึงแม่บ้านใน
ฐานะที่เป็นตัวแทนซื้อของครอบครัวและบุคคลที่ซื้อของขวัญให้กับผู้อื่นด้วย ทั้งนี้จะไม่พิจารณาถึงการที่บุคคลซื้อให้กับ
องค์กรทางธุรกิจหรือสถาบันต่างๆ  
 ส่วนที่สาม เป็นการรวมกระบวนการต่าง ๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดก่อนและเป็นตัวก าหนดปฏิกิริยาทาง
การตลาด เช่น การติดต่อกับพนักงานขาย สื่อโฆษณา และการเปิดรับข่าวสารโฆษณาการสอบถามอย่างไม่เป็นทางการ
จากญาติมิตร การสร้างความโน้มเอียงหรือเกณฑ์ในการประเมินทางเลือกต่าง ๆ และปฏิกิริยาต่าง ๆ เกี่ยวกับการ
ตัดสินใจซื้อหลังจากการระบุและพิจารณาทางเลือก ต่าง ๆ เป็นอย่างดีแล้ว 
 กระบวนการตัดสินใจซื้อในการซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคนั้น จะต้องมีขั้นตอนการตัดสินใจก่อนซื้อหรือท่ี
เรียกว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อ อดุลย์ จาตุรงคกุล (2541: 40) ได้กล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจซื้อคือ ผู้บริโภค
จัดการกับภาวะแวดล้อมทางการตลาดและท าการซื้อโดยการก่อกระบวนการตัดสินใจ ดังกล่าวเป็นกระบวนการแก่ไข
ปัญหา (Problem Solving) เมื่อผู้บริโภคผจญปัญหาที่แก้ได้โดยการ ซื้อ ประกอบด้วย 5 ขั้นตอน ดังนี้ 
 1. การตระหนักถึงความต้องการ (Need Recognition) ความต้องการ "ผลักดัน" ให้ผู้บริโภคก่อปฏิกิริยา
เกิดขึ้นได้จากสิ่งกระตุ้นทั้งภายในและภายนอก สิ่งกระตุ้นภายใน ได้แก่ ความ ต้องการทางร่างกายและจิตใจ สิ่งกระตุ้น
ภายนอกได้แก่ ความต้องการทางด้านสังคม เศรษฐกิจและการเมือง สิ่งเหล่านี้เมื่อเกิดขึ้นถึงระดับหนึ่งแล้วจะกลายเป็น
ตัวกระตุ้นให้บุคคลมีพฤติกรรมตอบสนอง ซึ่งบุคคลจะสามารถเรียนรู้ถึงวิธีการตอบสนองต่อการกระตุน้เหลา่นี้โดยอาศยั
การเรียนรู้และประสบการณ์ในอดีต 



 2. การระบุทางเลือก (Identification of Alternatives) ผู้บริโภคระบุผลิตภัณฑ์และตรา ยี่ห้อ ที่เป็น
ทางเลือกและรวบรวมข่าวสารเกี่ยวกับทางเลือกดังกล่าว เมื่อมีการตระหนักถึงความ ต้องการ ขั้นต่อไปผู้บริโภคต้องท า
การระบุทางเลือกที่สามารถตอบสนองความต้องการได้ ก่อนอ่ืนต้องระบุผลิตภัณฑ์ที่เป็นทางเลือกและแล้วจึงระบุตราที่
เป็นทางเลือก การระบุผลิตภัณฑ์และตรายี่ห้ออาจ 
 การเสริมสร้างความพึงพอใจในการบริการ 
 การเสริมสร้างความพึงพอใจในการบริการจะต้องตระหนักถึงคณุค่าของการสร้างความพึงพอใจของ
ผู้รับบริการและผู้ให้บริการควบคูก่ันไป ดังน้ีเมสธ. 2544: 41) 
 1. การตรวจสอบความคาดหวังและความพึงพอใจของผู้รับบริการและผู้ให้บริการอย่างสม่ าเสมอ เพื่อการ
ปรับปรุงแก้ไขและพัฒนาคณุภาพของการบริการให้สอดคล้องกับความคาดหวังของ ผู้รับบริการ อันจะน ามาซึ่งความพึง
พอใจต่อการบริการ 
 2. การก าหนดเป้าหมายและทิศทางขององค์การให้ชัดเจน โดยการน าข้อมูลเกี่ยวกับความ ต้องการและ
ความคาดหวังของลูกค้า และข้อมลูอื่นที่เป็นประโยชน์มาประกอบการก าหนดนโยบายเป้าหมาย และทิศทางของ
องค์การ ซึ่งจะส่งผลต่อลักษณะของการให้บริการและคณุภาพของการบริการต่อผูร้ับริการ 
 3. การก าหนดกลยุทธ์การบริการ โดยใช้แนวคิดการบริหารเชิงกลยทุธ์และการสื่อสารโดยปรับเปลี่ยนการ
บริการที่มีอยู่ใหส้อดคล้องกับเป้าหมายและทิศทางขององค์กร ด้วยการใช้กลยุทธ์สมยัใหม่ทั้งในด้านการบริหาร
การตลาด และการควบคมุคณุภาพการบริการ รวมทั้งการน าเทคโนโลยสีมัยใหม่เข้ามาใช้ในการอ านวยความสะดวกใน
การบริการด้านตา่ง ๆ 
 4. การพัฒนาคณุภาพและความสมัพันธ์ในกลุ่มพนักงาน โดยให้ความส าคญักับความพึงพอใจของ
ผู้ปฏิบัติงานบริการในดา้นความรบัผิดชอบต่องานและผลตอบแทนที่เหมาะสมกับความรู้ความสามารถการสนับสนุนการ
ท างานร่วมกันเป็นกลุม่ในการน าเสนอบริการต่อลูกค้าอย่างเป็นระบบตลอดจนการสร้างสรรค์กิจกรรมให้เกิดความกลม
เกลียวและพร้อมที่จะท าหน้าท่ีบรกิารลูกค้า 
 5. การน ากลยุทธ์การสร้างความพึงพอใจต่อการรับริการไปปฏิบัติและประเมินผล โดยมีระบบหรือกลไก
ในการรวบรวมข้อมูล เพื่อประเมินผลกิจกรรมการให้บริการอย่างสม่ าเสมอ และ ต่อเนื่องเพราะข้อมูลดังกล่าว นอกจาก
น ามาใช้ปรับปรุงกลยุทธ์การบริการให้ดีขึ้นแล้ว ยังเป็นข้อมูลส าคัญในการช้ีแนะให้เห็นโอกาสในการน าเสนอบริการ
ใหม่ๆ ตามความต้องการของลูกค้าได้ฃ 
 ทฤษฎี 
 ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับความพึงพอใจ 
 ทฤษฎีความต้องการตามล าดับขั้นของมาสโลว์ (Maslow' Hierarchy of eeds) 
 อับรายัม มาสโลว์ (Abraham Maslow) (มสธ. 2544: 149) ได้ช้ีให้เห็นว่าความต้องการของคนจะเป็น
จุดเริ่มต้นของกระบวนการจูงใจ และความต้องการจะแบ่งออกเป็นระดับต่าง ๆ กันโดย Maslow ได้ตั้งสมมติฐาน
เกี่ยวกับความต้องการคนไว้ว่า 
 1. คนมีความต้องการอยู่เสมอและไม่มีที่สิ้นสุด เมื่อความต้องการใดได้รับการตอบสนองแล้วจะเกิดความ
ต้องการอื่นต่อไปเรื่อย ๆ ไม่จบสิ้น 
 2. ความต้องการที่ไมได้รับตอบสนอง จะยังเป็นสิ่งจงใจให้เกิดพฤติกรรม ส่วนความ ต้องการการที่ได้รับ
การตอบสนองแล้วจะไม่เป็นสิ่งจูงใจอีกต่อไป 
 3. ความต้องการของคนจะเรียงล าดับความส าคัญ เมื่อความต้องการขึ้นใดได้รับการตอบสนองแล้วจะเกิด
ความต้องการในข้ึนสูงไปเรื่อย ๆ 



 มาสโลว์ (Maslow) ได้จัดล าดับความต้องการของคนไว้ 5 ขั้น ตามล าดับดังนี้ (พะยอม วงศ์สารศรี. 
2542: 215) 
 ขั้นที่ 1 ความต้องการขั้นพื้นฐานหรือความต้องการทางร่างกาย (Basic Needs of Physioiogical 
Needs) เป็นความต้องการขั้นพื้นฐานของมนุษย์และเป็นสิ่งจ าเป็นที่สุดส าหรับการด ารงชีวิตตลอดจนความต้องการทาง
เพศ ด้วยเหตุนี้องค์การทุกแห่งจึงต้องสนองความต้องการของแต่ละคน โดยการจ่ายค่าตอบแทนเป็นค่าจ้าง เงินเดือน 
เพื่อที่ผู้ปฏิบัติงานทุกคนจะได้น าเงินไปใช้จ่ายเพื่อสนองตอบความจ าเป็นขั้นพื้นฐานของชีวิตเพื่อการด ารงชีวิตของแต่
ละค 
 ขั้นที่ 2 ความต้องการความมั่นคง ความปลอดภัย (Security and Safety Needs) เมื่อความต้องการทาง
ร่างกายได้รับการตอบสนองแล้ว มนุษย์ก็จะมีความต้องการในขั้นสูงต่อไป คือ ความ ต้องการรักษาพยาบาล และได้รับ
บ าเหน็จบ านาญเป็นการตอบแทนเมื่อออกจากงาน นอกจากนี้ ต้อง มีรายได้พอสมควรมีหลักประกันต่าง ๆ อย่าง
พอเพียง ตลอดจนครอบครัวเป็นสุข ปลอดภัย ท าให้ผู้ปฏิบัติงานมีความรู้สึกว่างานที่ท าอยู่มั่นคงและปลอดภัย ซึ่งจะมี
ผลท าให้ระดับความร่วมร่วมใจในการปฏิบัติงานสูงยิ่งขึ้น 
 ขั้นที่ 3 ความต้องการทางสังคมหรือความต้องการเป็นเจ้าของ (Social or Love and Belonging 
Needs) เมื่อมนุษย์ได้รับการตอบสนองในสองประการแรกดังกล่าวแล้ว มนุษย์จะมีความ ต้องการที่สูงขึ้นอีก คือ ความ
รัก ความรู้สึกเป็นส่วนหนึ่งของกลุ่ม ความต้องการทางด้านสังคม ต้องการให้สังคมยอมรับตนเข้าเป็นสมาชิกและมีส่วน
ร่วมในกิจกรรมต่าง ๆ และเพื่อนร่วมงานยอมรับในความส าคัญของตน องค์การย่อมตอบสนองความต้องการของลูกจ้าง
ให้ความสามารถแสดงความ 
 กรอบแนวคิด 

วิธีด าเนินการวิจัย 

 ประชากร 

 กลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษาครัง้นี้เป็นลูกค้าที่มาใช้บริการร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ จากสถิติของ
ลูกค้าเดือนมกราคม 2566 มผีู้ใช้บริการเฉลี่ยประมาณ 300 คน 

ความพึงพอใจของผู้ใช้บริการ
- ด้านผลิตภัณฑ์
- ด้านราคา
- ด้านสถานท่ี

- ด้านส่งเสริมการตลาด

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์
- เพศ
- อายุ

- ระดับการศึกษา
- อาชีพ
- รายได้

พฤติกรรมการใช้บรกิาร
- บุคคลที่ไปใช้บริการด้วย
- ความถี่ในใช้บริการ
- ช่วงวันใดที่ใช้บริการ
- เวลาที่ใช้บริการ



 กลุ่มตัวอย่าง 
 ค านวณสูตรแบบไม่ทราบประชากร โดยใช้ระดับความเช่ือมั่น 95% และให้มีความคลาดเคลื่อนเท่ากับ 5% 
หรือ 0.05 ค านวณได้จากสูตร ดังนี้ (วิเชียร ,2537 อ้างโดย ทวีทรัพย์ พุทธองค์รักษา และคณะ ,2554) ได้จ านวน 
246 คน 

1. เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บข้อมูลในงานวิจัยนี้ ผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 
3 ตอน ดังนี ้
 ตอนที่ 1 ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ รายได้ และระดับการศึกษา โดยใช้แบบ
ให้เลือก (Multiple Choice) มีลักษณะเป็นค าถามปลายปิด 5 ข้อ โดยใช้ระดับการวัดข้อมูลดังนี้ 
  ข้อที่ 1 เพศ ได้แก่ เพศชายและเพศหญิง ใช้ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 
  ข้อที่ 2 ใช้ระดับการวัดข้อมูลแบบเรียงล าดับ (Ordinal Scale) โดยการก าหนดช่วงอายุ  
  ข้อที่ 3 การศึกษาสูงสุด ระดับข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale)  
  ข้อที่ 4 ระดับการวัดข้อมูลประเภทนามบัญญตัิ (Nominal Scale) 
  ข้อที่ 5 รายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน ระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal Scale) โดยก าหนดช่วง
รายได้ 
 ตอนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค ประกอบด้วย ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟ
ร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ เช่น บุคคลที่ไปใช้บริการร่วมด้วย ความดีในการใช้บริการ ช่วงวันใดที่ใช้บริการ เวลา
ที่เลือกใช้บริการ ประกอบด้วยค าถามท่ีมีหลายค าตอบให้เลือก (Multiple Choice Question) 
 ตอนที่ 3 ค าถามเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้า ที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดของร้านกาแฟ (X) ที่
เซ็นทรัลหาดใหญ่ ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ การส่งเสริมการตลาด รวม ทั้งหมด 17 ข้อ ใช้ค าถามแบบ 
Likert Scale ซึ่งเป็นสเกลที่แสดงถึงระดับความพึงพอใจมากที่สุดจนถึงความพอใจน้อยที่สุดโดยแบ่งระดับความพึง
พอใจ 5 ระดับ 

2. วิธีด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมลู 
 ใช้การสุ่มตัวอย่างจากลูกค้าที่มาใช้บริการร้านกาแฟสตาร์บัคส์ที่เซ็นทรัล หาดใหญ่ โดยวิธีการแจกแบบสอบถาม
จนกว่าจะครบ ตามจ านวน 246 ชุดโดยใช้ระยะเวลา 31 วัน ในเดือนมกราคม 2561 เนื่องจากกลุ่มลูกค้าเป็นผู้ที่มา
ใช้บริการแล้วก็ไป ดังนั้น ผู้วิจัยจึงแจกแบบสอบถามด้วยตนเองพร้อมทั้งใช้ผู้ช่วยแจกแบบสอบถามซึ่งเป็นพนักงานของ
ร้านกาแฟสตาร์บัคส์ที่เซ็นทรัล หาดใหญ่ ช่วยแจกแบบสอบถามพร้อมทั้งรับกลับคืน 

3. การวิเคราะหข์้อมูล 
 1. ตรวจสอบความสมบูรณ์ถูกต้องของแบบสอบถามที่ได้รับกลับคืนมาให้ครบถ้วนสมบูรณ์ทุกฉบับ 
 2. จ าแนกข้อมูลแบบสอบถามตามตัวแปรอิสระ 
 3. ตรวจให้คะแนนของแบบสอบถามตอนที่ 2 ค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคกาแฟร้านกาแฟ (X) ที่
เซ็นทรัลหาดใหญ่  
 4. ตรวจให้คะแนนของแบบสอบถามตอนที่ 3 เกี่ยวกับความพึงพอใจในการใช้บริการของลูกค้าในร้านกาแฟ 
(X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่  
 5. น าคะแนนจากแบบสอบถามมาวิเคราะห์ข้อมูล  
 6. วิเคราะห์ความพึงพอใจในการใช้บริการของลูกค้าในร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ ในตอนที่ 3 ของ
แบบสอบถามโดยหาค่าเฉลี่ย ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยใช้เกณฑ์ในการแปรผลค่าความพึงพอใจ  
 



 
 
สรุปผลการวิจัย 
ตอนที่ 1 การวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลของบริโภค ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ โดยน าเสนอ
ในรูปของจ านวน และร้อยละ ของผู้ตอบแบบสอบถาม ซึ่งใช้เป็นผู้บริโภคจ านวน 300 คน พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 50.3 และ เพศชาย จ านวน 149 คน คิดเป็น
ร้อยละ 49.7 อายุ พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 16-25 ปี จ านวน 134คน คิดเป็นร้อย
ละ 44.7 รองลงมาคือ 26 - 35 ปี จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 ผู้ที่มีอายุ36 ปีขึ้นไป จ านวน 51 คน คิด
เป็นร้อยละ 17.0 และผู้ที่มีอายุต่ ากว่าหรือเท่ากับ 15 ปี จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 ตามล าดับ 

การศึกษา พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรจี านวน 182 คน คิดเป็น
ร้อยละ 60.7 รองลงมาคือ ผู้ที่มีการศึกษาสูงกว่าปริญญาตร ีจ านวน 84 คน คิด เป็นร้อยละ 28.0 และผู้ที่มีการศึกษา
ต่ ากว่าปริญญาตรี จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3อาชีพ พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 28.3รองลงมาคือ ผู้ที่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 
82 คน คิดเป็น ร้อยละ 27.3และผู้ที่มีอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว/อาชีพอิสระและข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ ซึ่งมี
จ านวนที่ ใกล้เคียงกันจ านวน 67 และ 66 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 และ 22.0 ตามล าดับ 

รายได้ พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้ระหว่าง 10,001-20,000 บาทจ านวน 136 
คน คิดเป็นร้อยละ 45.3 รองลงมาคือ ต่ ากว่าหรือเท่ากับ10,000 บาท จ านวน 97 คน คิดเป็นร้อยละ 32.3 และผู้ที่
มีรายได้ 20,001 บาทขึ้นไป จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 22.3 
ตอนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวพฤติกรรมผู้บริโภค 

การวิเคราะห์ข้อมลูเกี่ยวพฤติกรรมผู้บรโิภค ได้แก่ ใช้บริการร้านกาแฟสตาร์บคัส์ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ กับใคร
มากที่สุด ความถี่ในการไปใช้บริการร้านกาแฟสตาร์บัคส์ที่เซ็นทรัล หาดใหญ่ ต่อเดือน ใช้บริการร้านกาแฟสตารบ์ัคส์ที่
เซ็นทรัล หาดใหญ่ ในวันใดมากท่ีสุด ใช้บริการร้านกาแฟสตาร์บดัสท์ี่เซ็นทรัล หาดใหญ่ ในช่วงเวลาใด โดยน าเสนอใน
รูปของจ านวน และร้อยละ ดังนี ้

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวพฤติกรรมผู้บริโภค พบว่า ความถี่ในการใช้บริการร้านกาแฟสตาร์บัคส์ที่เซ็นทรัล 
หาดใหญ่ ต่อเดือน พบว่า ผู้บริโภคใช้บริการ 2-4 ครั้งต่อเดือน เดือน จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 39.3 ผู้บริโภค
ใช้บริการ 1 ครั้งต่อเดือน จ านวน 98 คน คิดเป็นร้อยละ 32.7 ผู้บริโภคใช้บริการ 5-6ครั้งต่อเดือน จ านวน 67 คน 
คิดเป็นร้อยละ 22.3 และผู้บริโภคใช้บริการ มากกว่า 6 ครั้งต่อเดือน จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 5.7 วันท่ีนิยมไป
ใช้บริการร้านกาแฟสตาร์บัคส์ที่เซ็นทรัล หาดใหญ่ มากที่สุด คือวันจันทร์จ านวน 65 คน คิดเป็นร้อยละ 21.7 
รองลงมา คือวันพุธ จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 17.0 วันเสาร์จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 16.7 วันอาทิตย์ 
จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 16.3 วันอังคารจ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และวันพฤหัสบดี วันศุกร์และ
วันหยุดนักขัตฤกษ์ มีจ านวนเท่ากัน 3 วัน คือ จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 5.7 

ช่วงเวลาในการใช้บริการร้านกาแฟสตาร์บัคส์ที่เซ็นทรัล หาดใหญ่ พบว่า ผู้บริโภคใช้บริการเวลา 12.01-
14.00น. จ านวน 149 คน คิดเป็นร้อยละ 49.7 ผู้บริโภคใช้บริการเวลา 10.01-12.00น. จ านวน 101 คน คิด 
เป็นร้อยละ 33.7 ผู้บริโภคใช้บริการเวลา 08.00-10.00น. จ านวน 34คน คิดเป็นร้อยละ 11.3 และผู้บริโภคใช้
บริการเวลา 14.01-16.00น. จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 

 
 



ตอนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด 
การวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ด้านผลิตภัณฑ์ ด้าน

ราคา ด้านสถานที่ และ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยน าเสนอในรูปของ ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ดังน้ี 
ตารางที ่2 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภณัฑ์ (n=300) 

ความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ X S.D. ระดับความพึงพอใจ 
1. รสชาติของกาแฟ 4.11 0.31 มาก 
2. กลิ่นของกาแฟ 4.11 0.31 มาก 
3. ความหลากหลายกาแฟ 4.28 0.74 มาก 
4. ความสวยงามของภาชนะ 4.62 0.49 มากที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม 4.28 0.46 มาก 
 

จากตารางที่ 2 พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28 เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี
ระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุดและมาก โดยเรียงล าดับคะแนนค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยดังนี้ ความสวยงามของ
ภาชนะ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.62 ความหลากหลายของสินค้า มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.28 รสชาติของกาแฟและกลิ่นของ
กาแฟ มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน คือ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.11 ตามล าดับ 
ตารางที ่3 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านผลิตภณัฑ์ (n=300) 

ความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์ X S.D. ระดับความพึงพอใจ 
1.การแสดงราคากาแฟที่ชัดเจน 4.17 0.38 มาก 
2.ความเหมาะสมของราคากับปรมิาณของกาแฟ 4.11 0.32 มาก 
3.ความเหมาะสมของราคากับคณุภาพของกาแฟ 4.17 0.38 มาก 
4.ความเหมาะสมของราคากับรสชาติของกาแฟ 4.83 0.37 มากที่สุด 
5.ความเหมาะสมของราคากับภาพรวมของกาแฟ 4.06 0.40 มาก 

ความพึงพอใจโดยรวม 4.27 0.37 มาก 
 

จากตารางที่ 3 พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความพึงพอใจท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดดา้น
ราคา โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.27 เมื่อพิจารณาเป็นราย ข้อพบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถาม
มีระดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมากที่สุด และมากโดยเรียงล าดับคะแนนค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยดังนี้ ความเหมาะสม
ของราคากับรสชาติของกาแฟสด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.83 ความเหมาะสมของราคากับคุณภาพของกาแฟสดและมีการ
แสดงราคากาแฟสด ที่ชัดเจน มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.17 ความเหมาะสมของราคากับปริมาณของกาแฟสด มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 4.11 และความเหมาะสมของราคากับภาพรวมของกาแฟสด มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.06 ตามล าดับ 
ตารางที ่4 แสดงค่าเฉลี่ยและค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการตลาด (n=300) 

ความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด X S.D. ระดับความพึงพอใจ 
1. บัตรส่วนลดพิเศษ 4.06 0.23 มาก 
2. โปรโมช่ันร่วมกับบตัรเครดิต 4.23 0.42 มาก 



3. บัตรก านัลแทนเงินสด 4.06 0.23 มาก 
4. บัตรสะสมแต้ม 4.06 0.23 มาก 

ด้านผลิตภัณฑ์โดยรวม 4.10 0.28 มาก 
 
จากตารางที ่4 พบว่า ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมรีะดับความพึงพอใจท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาด 

ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยมีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.10 เมื่อ พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
ผู้บริโภคที่ตอบแบบสอบถามมรีะดับความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับคะแนนคา่เฉลีย่จากมากไปน้อยดังนี้ 
การท าโปรโมช่ันร่วมกับบตัรเครดติ มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.23 บัตรส่วนลดพิเศษ บัตรก านัลใช้แทนเงินสดและบตัรสะสม
แต้ม มีค่าเฉลี่ยเท่ากัน เท่ากับ 4.06 ตามล าดับ 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาวิจัยเรื่องศึกษาความพึงพอใจของผู้ใช้บริการร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ ผู้วิจัยได้น า
ประเด็นส าคญัที่พบมาอภิปรายไดด้ังนี้ 

1. ผู้ใช้บริการมีระดับความพึงพอใจต่อการใช้บริการร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก ทั้งนี้เนื่องมาจากรสชาติของกาแฟ ความหลากหลายของ กาแฟความสะอาด ความสดใหม่ อีกทั้งรูปแบบ
ภาชนะท่ีใส่กาแฟสวยงามทันสมัย นอกจากน้ีทางร้านยังมีการก าหนดราคาของทางร้าน ก็ได้มีการแสดงราคากาแฟอย่าง
ชัดเจนและ ได้ให้ผู้ใช้บริการได้รับความเหมาะสมจากกาแฟเมื่อเปรียบเทียบกับเงินที่เสียไป รวมไปถึงราคากาแฟนั้นมี
ความเหมาะสมเมื่อเปรียบเทียบกับคุณภาพและปริมาณที่ได้รับ อีกทั้งทางร้านยังมีการจัดรายการส่งเสริมการตลาดอยู่
ตลอดเวลา และมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ให้ลูกค้าได้รับทราบข้อมูลข่าวสารของทางร้าน ตลอดจนทางร้านมีการ
ให้บริการที่สะดวก รวดเร็ว ซึ่งเหตุผลดังกล่าวส่งผลให้ ผู้ใช้บริการมีระดับความพึงพอใจ ต่อการใช้บริการร้านกาแฟ X ที่
เซ็นทรัล หาดใหญ่โดยรวม อยู่ในระดับมาก 

2. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการ ได้แก่ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา และ
ระดับรายได้ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ ทั้งนี้อาจเนื่องมาจาก
ผู้ใช้บริการที่มีอายุต่างกัน ย่อมมีพฤติกรรมการใช้บริการเปลี่ยนไปตามระยะเวลาที่มีอยู่โดยส่วนหนึ่งมาจากการสะสม
ตามประสบการณ์ที่มากขึ้น หรือคนที่มีอาชีพต่างกันย่อมมีแนวคิดค่านิยมที่มีต่อบริการแตกต่างกันออกไป ส่วนคนที่มี
การศึกษาสูง จะมีความสนใจในเรื่องเหตุผลมาสนับสนุน เพื่อน ามาประกอบการตัดสินใจใช้บริการ ในขณะที่คนที่มี
รายได้สูง ย่อมมีพฤติกรรมการใช้บริการสูงกว่าผู้ที่มีรายได้ต่ ากว่า นอกจากนี้คนที่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว ต่างกัน 
ย่อมมีการด ารงชีวิตที่ต่างกัน ย่อมส่งผลต่อความต้องการ ทัศนคติ และ ค่านิยมของจ านวนสมาชิกในครอบครัวในแต่ละ
บุคคลนั้น ท าให้เกิดพฤติกรรมการใช้บริการที่แตกต่างกัน ด้วยเหตุผล ดังกล่าวอาจส่งผลท าให้เพศ อายุ สถานภาพ 
อาชีพ ระดับการศึกษา และระดับรายได้ มีความสัมพันธ์กับความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการใช้บริการร้านกาแฟ (X) ที่
เซ็นทรัลหาดใหญ่  
ข้อเสนอแนะ 

ด้านราคา ผลการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความพึงพอใจต่อการใช้บริการ ร้านกาแฟ (X) ที่เซ็นทรัล
หาดใหญ่ โดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยเฉพาะในเรื่องความเหมาะสมที่ได้รับเมื่อเปรียบเทียบกับเงินท่ีเสียไป มีการแสดง
ราคากาแฟที่ชัดเจน และราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพรสชาติและปริมาณ ดังนั้นผู้ประกอบการควรท าให้ผู้บริโภครู้สึกถึง
ความคุ้มค่ากับเงินที่ได้จ่ายไปในการบริโภคกาแฟในแต่ละครั้ง โดยการพัฒนาให้ผลิตภัณฑ์มีคุณภาพหรืออาจให้บริการ
ต่าง ๆ เพิ่มขึ้น เช่น มีนิตยสารให้อ่าน มีเสียงเพลงให้ฟัง และ อาจมีการศึกษาราคาคู่แข่ง และทั้งราคาไม่ให้แตกต่างจาก 
คู่แข่งเกินไป เพราะถ้าสามารถท าให้ผู้บริโภครู้สึกคุ้มค่าเมื่อเทียบกับราคาของร้านกาแฟร้านอื่นได้ อีก ทั้งควรมีเง่ือนไข



การช าระเงินที่หลากหลาย เช่น มีการช าระเงินด้วยบัตรเครดิต เพื่อเพิ่มความสะดวกสบายให้แก่ลูกค้า ก็จะท าให้ 
ผู้บริโภคเกิดการซื้อซ้ าได้มากขึ้น 

ด้านสถานที่ในการใช้บริการ ผลการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความพึงพอใจต่อการใช้บริการร้านกาแฟ 
(X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ ด้านสถานท่ีในการใช้บริการ โดยรวมอยู่ใน ระดับมาก โดยเฉพาะเรื่องสถานท่ีมีความเพียงพอใน
การรองรับลูกค้า บรรยากาศร้านมีความสวยงาม มีท าเลใกล้บ้าน และมีที่จอดรถสะดวกสบาย ดังนั้นผู้ประกอบการควร
รักษาความประทับใจของลูกค้าโดยการปรับปรุงและให้ความสะดวกในเรื่องพื้นที่การจอดรถ และขยายสาขาเข้าไปใน
ห้างสรรพสินค้าหรือแหล่งชุมชนเพื่ออ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภค อีกทั้งควรมีการรักษาความสะอาดภายใน
บริเวณร้าน เพื่อสร้างความเชื่อมั่นให้กับลูกค้า 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาพบว่า ผู้ใช้บริการมีระดับความพึงพอใจต่อการใช้บริการร้านกาแฟ 
(X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมากโดยเฉพาะเรื่องบัตรส่วนลดพิเศษ การท า
โปรโมช่ันร่วมกับบัตรเครดิต บัตรก านัลสินค้า ซื้อแทนเงินสดและการให้ส่วนลดจากการส่งSMSของระบบAIS ดังนั้น
ผู้ประกอบการจึงควรให้เพิ่มความส าคัญกับ ด้านการส่งเสริมการตลาดเพิ่มมากขึ้น ซึ่งเป็นเครื่องมือหลักที่ใช้กระตุ้น
ยอดขาย และสร้างการรับรู้ในตราสินค้าของผู้บริโภค และท าให้เกิดการทดลองใช้บริการได้โดยท าการโฆษณา ผ่านสื่อ
โทรทัศน์แผ่น พับ/ใบปลิว และนิตยสารที่สามารถเข้าถึงผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย อีกทั้งควรอัพเดทเว็บไซต์ของทาง
ร้านตลอดเวลาเพื่อเป็นประโยชน์ในการประชาสัมพันธ์ แจ้งข่าวสาร และข้อมูลต่าง ๆ รวมถึงเพื่อ รับสมัครสมาชิก และ
จัดรายการส่งเสริมการขายประจ าเดือนท่ีสามารถดึงดูดความสนใจของลูกค้าได้มาก เช่น การสะสมแต้มเพื่อรับส่วนลด 
การทานฟรีในครั้งต่อไป และแถมของสมนาคุณหรือบัตรก านัล เป็นต้น 

 
 
ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 
1. ควรศึกษาเกี่ยวกับด้านความต้องการของลูกค้าที่ใช้บริการตลอดจน ความต้องการที่อยากให้ทางร้าน

กาแฟ (X) ที่เซ็นทรัลหาดใหญ่ เพิ่มเติมการให้บริการเพื่อจะน าผลที่ได้มาใช้ปรับปรุง และพัฒนาให้ดียิ่ง
ขัน้ 

2. ควรศึกษาถึงแนวทางในการวางแผน หรือก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด เพื่อจะได้ทราบถึงจุดอ่อน จุด
แข็งของทางร้านกาแฟ (X) เพื่อท่ีจะได้น าข้อมูลมาปรับปรุงแก้ไขจุดอ่อนของทางร้านกาแฟ (X) และเสรมิ
จุดแข็งของทางร้านกาแฟ (X) ให้สูงยิ่งขั้น เพื่อให้ลูกค้าหันมาใช้บริการกับร้านกาแฟ (X) เพิ่มมากข้ัน 
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มหาบัณฑิต สาขาวิชาเศรษฐศาสตร์การจัดการ มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ 
สริมา แสงอาวร 2545) การศึกษาพฤติกรมารัสินใช้งที่อยู่าสัยขอผู้บริโภคใน พศ.2540 - 2545 ในเขตกรุงเทพและ 
ปริมณฑล. ปริญญานิพนธ์ธุรกิจมหาบัณฑิต แขนงวิชาบริหารธุรกิจ สาขาวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 
สุชาติ ลัพธิรักษา (2550) อิทธิพลทางสังคมและเศรษฐกิจท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมของผู้ซื้ออาคารชุดเพื่อที่อยู่อาศัย 

ในเขตชั้นกลางของกรุงเทพมหานครในช่วงปี 2533 -2536.ปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาฃ 
เศรษฐศาสตร์ บัณฑิตวิทยาลัย มหาวิทยาลัย ธุรกิจบัณฑิตย์. 

สุพล มรรคไพบูลย์(2546) ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคและส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพล ต่อพฤติกรรมการ
ซื้อ 

ผลิตภัณฑ์อาหารในโครงการหนึ่งต าบล หนึ่งผลิตภัณฑ์ จังหวัดชลบุรี. สารนิพนธ์บริหารธุรกิจ สาขาการ 
จัดการ บัณฑิตวิทยาลัย ศรีนครินทรวิโรฒ. 

เสรี วงษ์มณฑา (2542) การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค กรุงเทพมหานคร. ธีระฟิลม์และไซแทกซ์. 
โสมสกาว เพชรานนท์ (2547) เศรษฐศาสตร์เมือง กรุงเทพมหานคร. ส านักพิมพ์มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร์. 
อดุลย์ จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2545) พฤติกรรมผู้บริโภค. พิมพ์ครั้งที่ 7 กรุงเทพมหานคร  

มหาวิทยาลัยธรรมศาสตร์. 
อุษณี ทอย (2542) "การวิเคราะห์อุปสงค์ที่อยู่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล" วิทยานิพนธ์ปริญญา 

เศรษฐศาสตร์มหาบัณฑิต สาขาเศรษฐศาสตร์ บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยเกริก. 
เอมอร วงษ์ศิริ (2556) ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อคอนโดมิเนียมเป็นท่ีอยู่อาศัยของประชากรในเขต 

กรุงเทพมหานคร. สารนิพนธ์บริหารธุรกิจ สาขาการตลาด บัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒ. 


