
ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ร้านกาแฟ ประเภท Slow bar โดยใช้วิธีการชงแบบ Moka 

Pot ของผู้บริโภค กรณีศึกษา ร้าน Sweet Shine Coffee
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	 วันที่รับบทความ			 14	ธันวาคม	2564		

	 วันที่แก้ไขบทความ		 3	กุมภาพันธ์	2565

	 วันที่ตอบรับบทความ		 12	กุมภาพันธ์	2565

บทคัดย่อ

	 	 การศกึษาวิจยัครัง้นีม้วีตัถุประสงคเ์พือ่	(1)		ศกึษาความคดิเหน็ของผูบ้รโิภค

ต่อปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดของร้าน	Sweet	Shine	Coffee	(2)	ศึกษาความ

คิดเห็นของผู้บริโภคต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน	 Sweet	 Shine	 Coffee																			

(3)	เปรยีบเทยีบความคดิเหน็ของผูบ้ริโภคตอ่การตัดสนิใจใช้บรกิารร้าน	Sweet	Shine	

Coffee	จำาแนกตามลักษณะทางประชากร	(4)	เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยั

การสื่อสารทางการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการร้าน	Sweet	Shine	Coffee	กลุ่ม

ตวัอยา่งท่ีใช้ในการวิจยัครัง้นี	้เปน็การวจิยัในเชงิปรมิาณและคณุภาพ	จงึมกีารกำาหนด

กลุ่มตัวอย่าง	 2	 กลุ่ม	 ดังนี้	 การวิจัยเชิงปริมาณ	 ผู้วิจัยได้คำานวณจากประชากรที่ใช้

บริการร้าน	Sweet	shine	Coffee	 เป็นประจำาซึ่งมีประมาณ	1,200	คน	ต่อเดือน	

โดยกำาหนดประชากร	 จากรายการบันทึกใบเสร็จรับเงินของเดือน	 กรกฎาคม	พ.ศ.	

2564	ของผู้มาใช้บริการ	โดยใช้สูตรกำาหนดขนาดตัวอย่างสำาเร็จรูปของ	เครจซี่และ
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มอร์แกน	(Krejcie	&	Morgan)	ระดับความเชื่อมั่นเท่ากับ	95%	และความคลาดเคลื่อน	5%	โดย																	

ผู้วิจัยได้สุ่มตัวอย่างแบบเจาะจงมาทั้งสิ้นจำานวน	400	คน	และการกำาหนดกลุ่มตัวอย่างในการวิจัย

เชิงคุณภาพ	ผู้วิจัยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง	 (Purposive	Sampling)	จากผู้ที่มาใช้

บรกิารในรา้น	Sweet	shine	coffee	จำานวน10	คน	เครือ่งมอืทีใ่ช้ในการวิจยัครัง้นี	้คอื	แบบสอบถาม

เรือ่ง	ปจัจัยการสือ่สารทางการตลาดทีส่ง่ผลตอ่การตัดสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟ	ประเภท	Slow	bar	

โดยใช้วิธีการชงแบบ	Moka	 Pot	 ของร้าน	 Sweet	 Shine	 Coffee	 มีจำานวน	 3	 ตอน	 และแบบ

สัมภาษณ์	โดยสัมภาษณ์	2	ประเด็นสำาคัญ	คือ	ความคิดเห็นเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาดและ

การตัดสินใจใช้บริการของร้าน	Sweet	shine	Coffee

	 ผลการวจิยัพบวา่ผูท่ี้มาใช้บริการรา้นกาแฟ	Sweet	Shine	Coffee	โดยผูต้อบแบบสอบถาม

มคีวามสัมพนัธท์างประชากรทีต่า่งกนัการตัดสนิใจใชบ้ริการรา้น	Sweet	shine	coffee	มคีวาม	ต่าง

กันในทุกเรื่อง	มีระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับการสื่อสารทางการตลาด	7Ps	ของผู้บริโภคที่ใช้บริการ	

ร้าน	Sweet	Shine	Coffee	ด้านภาพรวม	อยู่ใน	ระดับมาก	โดยด้านกระบวนการ	มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด	

รองลงมา	ด้านบุคคล	หรือบุคลากร	และด้านลักษณะทางกายภาพ	และความคิดเห็นเกี่ยวกับการ

ตัดสินใจใช้บริการร้าน	Sweet	Shine	Coffee	ของผู้ที่ใช้บริการ	ด้านการประเมินทางเลือกสูงสุด	

รองลงมา	ด้านการตัดสินใจซื้อ	และด้านการรับรู้ความต้องการ

คำาสำาคัญ:	ร้าน	Sweet	Shine	coffee	/	การสื่อสารทางการตลาด	/	7Ps	/	การตัดสินใจ

Abstract

	 The	objectives	of	this	research	were	(1)	to	study	consumers’	opinions	on	

marketing	communication	factors	of	Sweet	Shine	Coffee	shop;	(2)	to	study	consumers’ 

opinions	on	their	decision	to	use	the	service	at	Sweet	Shine	Coffee	shop;	(3)	to	

compare.	Consumer	opinions	towards	the	decision	to	use	the	Sweet	Shine		Coffee	

service	classified	by	demographic	characteristics	(4)	to	study	the	relationship	between	

marketing	communication	factors	and	the	decision	to	use	the	Sweet	Shine	coffee	

service.	It	is	a	quantitative	and	qualitative	research.	Therefore,	two	sample	groups	

were	 defined	 as	 follows:	 quantitative	 research.	 The	 researchers	 calculated	 the	

population	who	regularly	used	the	Sweet	shine	coffee	shop,	which	were	approximately 

1,200	people	per	month.	From	the	list	of	receipts	for	the	month	of	July	2021	of	the	

service	users	using	 the	 formula	to	determine	the	size	of	 the	finished	sample	of	

Krejcie	&	Morgan.	The	confidence	level	was	95%	and	the	error	was	5%.	A	total	of	

400	researchers	were	randomly	assigned	to	a	specific	group	and	the	sample	was	

determined	in	the	qualitative	research.	The	researcher	used	a	method	to	select	a	

specific	sample	(Purposive	Sampling)	from	10	people	who	came	to	use	the	service	

at	 the	 Sweet	 shine	 coffee	 shop.	 The	 instrument	 used	 in	 this	 research	was	 a																			
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questionnaire.	Marketing	communication	factors	affecting	the	decision	to	use	the	

slow	bar	 coffee	 shop	using	 the	Moka	Pot	method	of	 Sweet	 Shine	 coffee	 shop																			

consisted	of	3	parts	and	an	interview	form.	Marketing	and	decision	to	use	the	service	

of	Sweet	shine	coffee	shop	From	10	people	who	came	to	use	the	service	at	Sweet	

shine	coffee	shop,	 the	 instrument	used	 in	 this	 research	was	a	questionnaire	on	

Marketing	communication	factors	affecting	the	decision	to	use	the	slow	bar	coffee	

shop	using	the	Moka	Pot	method	of	Sweet	Shine	coffee	shop	consisted	of	3	parts	

and	an	interview	form.	Marketing	and	decision	to	use	the	service	of	Sweet	shine	

coffee	shop	From	10	people	who	came	to	use	the	service	at	Sweet	shine	coffee	

shop,	 the	 instrument	 used	 in	 this	 research	 was	 a	 questionnaire	 on	Marketing																							

communication	factors	affecting	the	decision	to	use	the	slow	bar	coffee	shop	using	

the	Moka	Pot	method	of	Sweet	Shine	coffee	shop	consisted	of	3	parts	and	an														

interview	form.	Marketing	and	decision	to	use	the	service	of	Sweet	shine	coffee	

shop	The	results	of	the	study	revealed	that	the	people	who	used	the	service	at	

Sweet	Shine	Coffee,	the	respondents	had	different	demographic	relationships,	the	

decision	to	use	the	Sweet	shine	coffee	shop	was	different	in	all	respects.	There	was	

a	level	of	opinion	about	the	marketing	communication	7Ps	of	consumers	who	use	

the	service	at	Sweet	Shine	Coffee	shop	overall	at	a	high	 level	with	 the	highest	

average,	 followed	 by	 personnel	 or	 personnel,	 and	 physical	 characteristics	 and										

opinions	about	the	decision	to	use	the	service	at	Sweet	Shine	Coffee	of	those	who	

use	 the	 service	 the	 highest	 alternative	 assessment,	 followed	 by	 the	 purchase																			

decision.	and	the	perception	of	needs

Keywords:	Sweet	Shine	Coffee	/	Marketing	Communications	/	7Ps	/	Decision

บทนำา

	 กาแฟ	 (Coffee)	 เครื่องดื่มที่ได้รับความนิยมไปทั่วโลก	 ด้วยกลิ่นที่มีความหอมเฉพาะตัว

และรสชาตทิีเ่ปน็เอกลกัษณ	์ผนวกกบัคณุสมบตัทิีด่ืม่แลว้มฤีทธิก์ระตุน้รา่งกาย	ใหเ้กดิความรูส้กึตืน่

ตัว	 กระปร้ีกระเปร่า	 ผู้คนท่ัวโลกส่วนใหญ่นิยมบริโภคกาแฟ	 2	 สายพันธุ์	 คือ	 พันธุ์อราบิก้า																							

(Arabica),	พนัธุโ์รบัสตา้	(Robusta)	ผา่นกรรมวธิกีารนำาเมลด็กาแฟมาค่ัวบดละเอยีด	รวมถงึการสบั 

และการโม่	แล้วชงด้วยนำ้าร้อน	ไปจนถึงการปรุงแต่งรสชาติของกาแฟให้ได้อรรถรสในการดื่ม	เช่น	

การใสน่ำา้ตาล	นม	หรอืโกโก	้อนักอ่ใหเ้กดิกาแฟทีม่รีสชาตท่ีิความหลากหลาย	สามารถดืม่ไดท้ัง้รอ้น

และเย็น	ทำาให้เกิดการเติบโตขึ้นอย่างต่อเนื่อง	ซึ่งพบว่า	ในปีพ.ศ.	2552	ธุรกิจร้านกาแฟ	มีมูลค่า

ทางการตลาดกว่า	14,083	ล้านบาท	และเพิ่มขึ้นเป็น	17,400	ล้านบาทในปี	พ.ศ.	2557	อันเป็น	

ผลมาจากการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมการดื่มของผู้บริโภค	 รวมถึงปริมาณการบริโภคกาแฟ															
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ในประเทศตั้งแต่ปี	พ.ศ.	2558-2560	เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องเช่นกัน	โดยเฉลี่ยประมาณร้อยละ	5-6	

(ศูนย์วิจัยกสิกรไทย,	2561:	ออนไลน์)		พิจารณาจากผลการวิเคราะห์จากรายงานของ	Euromonitor	

ที่แสดงถึงตัวเลขของตลาดร้านกาแฟในประเทศไทย	 ได้รายงานว่าในปีพ.ศ.	 2561	 มีจำานวนร้าน

กาแฟประมาณ	8,025	รา้น	ซึง่เตบิโตจากปกีอ่นรอ้ยละ	4.6	หากพจิารณาการเพิม่ขึน้ของรา้นกาแฟ

ในช่วง	5	ปีที่ผ่านมา	พบว่า	เติบโตเฉลี่ยร้อยละ	6.2	(ศูนย์อัจฉริยะเพื่ออุตสาหกรรมอาหาร,	2562:	

ออนไลน์)

	 ภายใต้การเปลี่ยนแปลงของสังคมในทุกยุคทุกสมัย	บนความหลากหลายของธุรกิจภายใต้

การแข่งขันสูง	โดยพิจารณาจากการเติบโตทางเศรษฐกิจ	และพฤติกรรมของผู้บริโภค	ที่สอดคล้อง

กับการพัฒนาทางด้านสังคม	 เทคโนโลยี	 รวมถึงการใช้งานในชีวิตประจำาวันผ่านเครื่องมือที่มีการ

เชื่อมโยงเทคโนโลยีมากยิ่งขึ้น	(Marketing	Oops,	2563:	ออนไลน์)	จึงทำาให้ผู้ประกอบการไทยยัง

คงต้องปรับตัว	ทั้งรสชาติ	บริการการตลาด	กระแสสังคม	และนำาเทคโนโลยีมาเพิ่มประสิทธิภาพให้

แก่ธุรกิจ	 เพื่อรองรับการแข่งขันในทุกรูปแบบ	 จากสภาวะความผันผวนของ	 สังคม	 เศรษฐกิจ	

การเมอืง	รวมไปถงึการแพรร่ะบาดของ	โรคติดเชือ้ไวรัสโคโรนา	2019	(COVID-19)	ท่ีเกดิการระบาด

ที่ประเทศจีน	ตั้งแต่ปลายปี	พ.ศ.	2562	และกระจายไปทั่วโลก	ทำาให้หลายประเทศจำาเป็นต้องปิด

ประเทศ	เพื่อป้องกัน	ยับยั้งและควบคุมการแพร่ระบาด	รวมถึงประเทศไทยเป็นหนึ่งในประเทศที่

ได้รับผลกระทบจากการระบาดครั้งนี้มาตั้งแต่ปลายปี	พ.ศ.	2562	จนถึงปัจจุบัน	ทำาให้รัฐบาลไทย

ตอ้งประกาศสถานการณ์	ฉกุเฉนิ	โดยอาศยัอำานาจตามพระราชกำาหนด	(พ.ร.ก.)	การบรหิารราชการ

ในสถานการณ์ฉุกเฉิน	 เพื่อควบคุมสถานการณ์การระบาดของโรคติดต่อร้ายแรง	 ต้ังแต่วันท่ี	 26	

มีนาคม	พ.ศ.	 2563	 จวบจนปัจจุบันในปี	 พ.ศ.	 2564	ซึ่งโรคระบาดมีการกลายพันธุ์ไปหลายสาย

พันธุ์	 ส่งผลให้มีจำานวนผู้ติดเชื้อในกรุงเทพมหานคร	 ปริมณฑล	 เพ่ิมขึ้นอย่างรวดเร็วและต่อเนื่อง														

จึงจำาเป็นต้องคงไว้ซึ่งมาตรการที่เข้มข้นในการเฝ้าระวัง	รวมทั้งการควบคุมการแพร่ระบาดของโรค

เพือ่ความมัน่คงปลอดภัยดา้นสขุภาพและชวีติของประชาชน	และสาธารณสขุข	งประเทศ	(ประกาศ	

เรือ่งการขยายระยะเวลาการประกาศสถานการณฉ์กุเฉนิในทกุเขตทอ้งทีท่ัว่ราชอาณาจกัร.	2564:	31) 

จากมาตรการเร่งด่วนเพื่อรักษาความปลอดภัยของประชาชนในประเทศ	ทำาให้เกิดผลกระทบต่อ

สังคม	การค้า	การลงทุน	โดยรวม	เช่น	ผลกระทบต่อประชาชน	ผู้ประกอบการ	การท่องเที่ยว	ธุรกิจ

การให้บริการต่าง	ๆ	รวมถึงร้านอาหารทุกประเภท	และปัญหาดังกล่าวยังคงส่งผลต่อเศรษฐกิจใน

ระยะยาว	จากสถานการณโ์รคระบาดทีก่จิการร้านกาแฟต้องปรับตัวใหส้อดรับกบัความเปล่ียนแปลง

ภายใตข้้อบังคบัทางกฎหมายของรฐัเพือ่ลดการแพรก่ระจายของโรค	แต่ขอ้จำากดัดังกล่าว	กอ่ใหเ้กดิ

กระแสการทำาธุรกิจร้านกาแฟประเภท	Slow	Bar	ที่กำาลังได้รับความนิยมในปัจจุบัน	เนื่องจากเป็น

ธุรกิจทีล่งทนุนอ้ย	อปุกรณไ์มม่าก	วธิใีชไ้มยุ่ง่ยากซบัซอ้น	ไมต่อ้งเสยีคา่เชา่ที	่มอีปุกรณท์ีเ่คลือ่นยา้ย

ได้สะดวก	 จึงเป็นทางออกที่ดีของผู้ประกอบอาชีพมือใหม่	 หรือผู้ที่สนใจธุรกิจดังกล่าว	 (เส้นทาง

เศรษฐอีอนไลน,์	2564	:	ออนไลน)์	ซึง่สอดคลอ้งกบัการวเิคราะหค์วามนยิมและธรุกจิรา้นกาแฟแนว	

Slow	Bar	ของ	ธนาคารกรุงเทพ	(2564:	ออนไลน์)	ได้กล่าวว่า	จากวิกฤติเศรษฐกิจและโรคไวรัส

โคโรนา	2019	ที่ระบาดในปัจจุบัน	กลับทำาให้ร้านกาแฟแนว	Slow	Bar	ทำาตลาดได้อย่างต่อเนื่อง	

เพราะเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคสาย	 Real	 ที่ช่ืนชอบและแสวงหารสชาติกาแฟท่ีแท้จริง	 โดยร้านกาแฟ
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แนว	Slow	Bar	นั้นไม่ได้ใช้บรรยากาศ	การตกแต่งร้านเพื่อดึงดูดกลุ่มผู้บริโภค	แต่ใช้ความสามารถ	

ความรู้	 ความชำานาญเฉพาะตัวของบาริสต้า	 และรสชาติของกาแฟ	 ผนวกกับการทำาร้านไม่จำาเป็น

ตอ้งมตีน้ทนุสงู	โดยเนน้เสริฟ์ดว้ยทกัษะอนัเชีย่วชาญ	ผ่านเสนห่ข์องรสชาติกาแฟทีใ่ชจู้งใจผู้บริโภค

ไดอ้ยา่งด	ีกระแสความนยิมกาแฟแนว	Slow	Bar	ทีใ่ชแ้นวคดิทางการตลาดมาปรับใชใ้หส้อดรับกบั

การเปลี่ยนแปลงและความนิยมของผู้บริโภคร้าน	Sweet	Shine	Coffee	เป็นร้านกาแฟแนว	Slow	

Bar	ที่เปิดให้บริการครั้งแรก	เมื่อเดือน	มกราคม	2564	ภายใต้ปัญหาของโรคระบาดและวิกฤติทาง

เศรษฐกจิ	จงึเกดิแนวคดิในการกอ่ตัง้ร้านขนาดเล็ก	ทีส่ามารถเคล่ือนยา้ยได้	โดยต้ังอยูริ่มถนนบริเวณ

สวนสาธารณะย่านรามอินทรา	ซึ่งเปิดให้	บริการตั้งแต่เวลา	06.00	–	10.30	น.	ทั้งนี้	ร้าน	Sweet	

Shine	Coffee	มีจุดเด่นสำาคัญ	คือ	การใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ	และการชงกาแฟแบบ	Moka	Pot	

เป็นการชงกาแฟสไตล์อิตาลีกัน	และสำาหรับอุปกรณ์	Moka	Pot	นี้ได้รับสิทธิบัตรเมื่อปีค.ศ.	1993	

จากการคิดค้นของนักประดิษฐ์ช่ือ	 Alfonso	 Bialetti	 	 (Stovetopcoffeeclub.com,	 ม.ป.ป.:	

ออนไลน์)	 ด้วยจุดเด่นของการชงกาแฟจากอุปกรณ์ชนิดนี้	 ทำาให้ได้กาแฟที่มีรสชาติเข้มข้น	มีกลิ่น

หอมเป็นเอกลักษณ์

	 ทั้งนี้	 ในยุคของการแข่งขันทางธุรกิจ	ที่ต้องสร้างผลกำาไรไปพร้อม	ๆ	กับการพัฒนาสินค้า

และการบรกิาร	ผูป้ระกอบการรา้นกาแฟจำาเปน็ต้องใชแ้นวคดิทางการตลาด	โดยเฉพาะการส่ือสาร

ทางการตลาด	เพื่อนำามาประยุกต์ใช้ให้สอดคล้องกับเทคโนโลยี	กระแสความนิยม	กระแสสังคมยุค

ใหม่	 ทำาให้ผู้ประกอบการสามารถจัดกิจกรรมทางการตลาด	 เพื่อสื่อสารข้อมูลข่าวสารด้านสินค้า

และบริการให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย	เช่น	ผลิตภัณฑ์	ราคา	การส่งเสริมการตลาด	บุคคล	ลักษณะ

ทางกายภาพ	และกระบวนการ	เป็นตน้	(Kotler,	&	Keller,	2016;	Armstrong	and	Kotler,	2014)	

และการส่งเสริมทางการตลาด	 ถือเป็นเคร่ืองมือที่สำาคัญ	 ท่ีสามารถส่ือสารระหว่างผู้ประกอบการ

และผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี	เพื่อให้เกิดการรับรู้	จดจำา	และชื่นชอบสินค้า	(กัลยา	จยุติรัตน์,	2550)	

รวมถึงใช้ช่องทางการสื่อสารให้เกิดประโยชน์เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดการรับรู้ข่าวสารอันนำาไปสู่การใช้

บริการหรือเกิดการซื้อที่ส่งผลต่อธุรกิจในเชิงบวกให้มากยิ่งขึ้น

	 จากความเปน็มาและเหตผุลดังกล่าวขา้งต้น	ผู้วิจยัจงึมีความมุง่หมายในการวิจยั	เรือ่ง	ปจัจยั

การสื่อสารทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟ	 ประเภท	 Slow	 bar	 โดยใช้วิธี

การชงแบบ	Moka	Pot	ของผู้บริโภค	กรณีศึกษา	ร้าน	Sweet	Shine	Coffee	เพื่อนำาข้อมูลที่ได้มา

พัฒนาการสื่อสารทางการตลาดให้สอดรับกับพฤติกรรมผู้บริโภค	 และสามารถนำาผลการวิจัยไปการ

วางแผนกลยทุธท์างการตลาดและสรา้งขอ้ได้เปรยีบทางการแขง่ขนัและครองใจผู้บรโิภคให้มากย่ิงขึน้

วัตถุประสงค์ของการวิจัย

	 1.	 ศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดของร้าน	 Sweet	

Shine	Coffee

	 2.	ศึกษาความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อการตัดสินใจใช้บริการร้าน	Sweet	Shine	Coffee

	 3.	เพือ่ศกึษาความสมัพนัธร์ะหวา่งปจัจยัการสือ่สารทางการตลาดกบัการตดัสนิใจใช้บรกิาร

ร้าน	Sweet	Shine	Coffee
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ขอบเขตในการวิจัย

	 ในการวจิยัเรือ่ง	ปจัจยัการสือ่สารทางการตลาดทีส่ง่ผลตอ่การตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้นกาแฟ	

ประเภท	Slow	bar	โดยใช้วิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของผู้บริโภค	กรณีศึกษา	ร้าน	Sweet	Shine	

Coffee	ผู้วิจัยได้กำาหนดขอบเขตในการวิจัยไว้	ดังนี้

	 1.	ขอบเขตด้านประชากร	คือ	ผู้บริโภคที่ใช้บริการร้าน	Sweet	Shine	Coffee

	 2.	ขอบเขตด้านระยะเวลา	คือ	กำาหนดระยะเวลาในวิจัยและเก็บรวบรวมข้อมูล	ระหว่าง

วันที่	1-30	ตุลาคม	พ.ศ.	2564

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 7Ps

	 Payne	 (1993:26)	 ได้กล่าวว่ามีนักวิชาการทางด้านการตลาดหลายท่านได้วิจารณ์ส่วน	

ประสมทางการตลาด	4Ps	แบบดั้งเดิมที่ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ราคา	ช่องทางการจัดจำาหน่ายและ	

การสื่อสารด้านการตลาด	 น้ันไม่เหมาะสมและไม่ครอบคลุมที่จะใช้กับการบริการ	 เนื่องจากการ

บริการโดยทั่วไปมีความแตกต่างจากสินค้าธรรมดาทั่วไป	และได้มีการเสนอในเรื่องแนวคิดใหม่	ใน

เรื่อง	 “ส่วนประสมการตลาดบริการ”	 ขึ้นมาโดยเฉพาะส่วนประสมการตลาดบริการดังกล่าวต้อง

ประกอบไปด้วย	 ส่วนประสมการตลาดแบบเดิมคือ	 4Ps	 ได้แก่	 ผลิตภัณฑ์ราคา	 ช่องทางการจัด

จำาหน่าย	 และการส่งเสริมการตลาด	 ร่วมกับองค์ประกอบท่ีเพ่ิมเติมข้ึนมาอีก	 3	 ส่วนคือบุคลากร	

หลักฐานทางกายภาค	และกระบวนการ	และ	Zeithaml,	&	Bitner	(2000,	pp.	18-21)	ได้กล่าว

ถึงการบริการลักษณะพิเศษทีมีความแตกต่างไปจากสินค้าท่ัวไป	 คือ	 บริการเป็นส่ิงที่จับต้องไม่ได้

และ	ไมม่ตีวัตน	นอกเหนือจากน้ันบรกิารยงัขึน้กบัเวลาเปน็หลกั	ดงันัน้องคป์ระกอบของสว่นประสม

การตลาดบริการจะมีมากกว่าส่วนประสมทางการตลาดของสินค้าทั่วไป	 โดยองค์ประกอบส่วน

ประสมการตลาด	7	P	(Kotler,	&	Keller,	2016;	Armstrong,	&	Kotler,	2014)	ประกอบไปด้วย

	 1.	ผลิตภัณฑ์	(Product)	หมายถึง	สินค้าและบริการอันประกอบด้วยผลิตภัณฑ์หลัก	และ

ผลิตภัณฑ์เสริมซึ่งแสดงให้เห็นถึงผลประโยชน์ที่ลูกค้าต้องการ	เพื่อการสร้างข้อได้เปรียบ	ทางการ

แข่งขันที่ตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าและผู้ใช้ริการ

	 2.	ราคา	(Price)	หมายถึง	จำานวนเงินที่ต้องจ่ายเพื่อรับผลิตภัณฑ์	สินค้าบริการ	เพื่อให้ได้

รับผลประโยชน์จากการได้ผลิตภัณฑ์สินค้าท่ีคุ้มค่ากับจำานวนเงินที่จ่ายไป	 นอกจากนี้	 ยังหมายถึง

คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปแบบของตัวเงินซึ่งลูกค้าใช้ในการเปรียบเทียบระหว่างราคา	 (Price)																		

ทีต่อ้งจา่ยเงนิออกไปกบัคณุคา่	(Value)	ทีล่กูคา้จะได้รับกลับมาจากผลิตภณัฑ์นัน้	ซ่ึงหากคณุคา่สูง

กว่าลูกค้าก็จะตัดสินใจซื้อ	(Buying	Decision)	ซึ่งการกำาหนดกลยุทธ์ด้านราคา	ดังนั้นสถานการณ์	

สภาวะ	และรูปแบบของการแข่งขันในตลาด	ต้นทุนทางตรงและทางอ้อม

	 3.	 ช่องทางการจัดจำาหน่าย	 (Place)	 หมายถึง	 ช่องทางการจัดจำาหน่ายสินค้าบริการ																							

ที่เป็นการตัดสินใจถึงเวลาในการที่จะส่งมอบบริการให้กับลูกค้า	ว่าจะต้องใช้เวลานานแค่ไหน	และ

สถานที่ในการส่งมอบอยู่ท่ีไหนและ	 ส่งมอบกันอย่างไร	 ซึ่งก็คือช่องทางการจัดจำาหน่ายทางด้าน														

กายภาคหรือช่องทางอิเล็คทรอนิคส์นั่นเอง
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	 4.	การส่งเสริมการตลาด	(Promotion)	หมายถึง	เครื่องมือในการสื่อสารทางการตลาดเพื่อ

สร้างความจูงใจ	 (Motivation)	ความคิด	 (Thinking)	ความรู้สึก(Feeling)	ความต้องการ	 (Need)	

และความพึงพอใจ	(Satisfaction)	ในสินค้าหรือบริการ	ซึ่งเป็นการจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้เกิด

ความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจำา	(Remind)	ในตัวผลิตภัณฑ์	โดยการส่งเสริมการตลาดนั้น

มีอิทธิพลต่อความรู้สึก	(Feeling)	ความเชื่อ	(Belief)	และพฤติกรรม	(Behavior)	การซื้อสินค้าหรือ

การบรกิารหรอืเป็นการตดิตอ่สือ่สาร	(Communication)	เพือ่แลกเปลีย่นขอ้มลูระหวา่งผูข้ายกบัผูซ้ือ้	

	 5.	บุคลากร	(People)	หมายถึง	ปัจจัยทางด้านบุคลากรทั้งหมดที่ได้มีส่วนร่วมกันใน	การ

กจิกรรมการสง่มอบบรกิารโดยจะมผีลกระทบต่อการรบัรูค้ณุภาพบรกิารของลกูคา้	ซ่ึงในทีน่ีบ้คุลากร

จะนับรวมไม่เพียงแต่บุคลากรของธุรกิจนั้นแต่ยังรวมไปถึงผู้มาใช้ริการและลูกค้ารายอื่น	 ๆ	 ที่รวม

กันในสถานที่ให้บริการนั้นด้วย	ซึ่งธุรกิจให้บริการที่จะประสบความสำาเร็จ	จะต้องใช้ความพยายาม

ในการวางแผนงานดา้นกำาลงัคนการสรรหาการคัดเลอืกและการฝกึอบรมพฒันาบคุลากร	รวมถงึยงั

ต้องสร้างแรงจูงใจให้กับพนักงานที่เกี่ยวข้องทั้งหมดอีกด้วย

	 6.	ลักษณะทางกายภาพ	(Physical	Evidence)	หมายถึง	สถานที่และสิ่งแวดล้อมรวมถึง

องค์ประกอบต่าง	ๆ	ที่สร้างความแตกต่างอย่างโดดเด่นและมีคุณภาพ	สามารถจับต้องและอำานวย

ความสะดวกต่อผู้ปฏิบัติงานและลูกค้าที่มาใช้บริการรวมถึงช่วยส่ือสารการบริการนั้นให้ลูกค้ารับ

รู้คุณภาพการบริการอย่างเป็นรูปธรรมด้วย	เช่น	การตกแต่งร้าน	การแต่งกายของพนักงานในร้าน	

การพูดจาต่อลูกค้า	การบริการที่รวดเร็ว	เป็นต้น		

	 7.	 กระบวนการ	 (Process)	หมายถึง	 ขั้นตอนกระบวนการที่จำาเป็นในการทำางานและให้

บรกิารแกล่กูคา้รวมถงึวธิใีนการทำางานสรา้งและสง่มอบผลติภณัฑโ์ดยตอ้งอาศยัการออกแบบ	และ

ปฏิบัตใิหไ้ดต้ามกระบวนการทีม่ปีระสทิธผิล	โดยมคีวามเกีย่วขอ้งกับดา้นการผลติและเสนอบริการ

นั้น	ๆ	ให้กับผู้ที่มาใช้บริการ	

 แนวคิดทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 

	 ผู้วิจัยได้ศึกษาแนวคิด	ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจของผู้บริโภค	กระบวนการตัดสินใจของ

ผูบ้รโิภค	จากเอกสารงานวชิาการของนกัการตลาดทัง้ภายในและภายนอกประเทศ	สามารถนำาเสนอ

เนื้อหากับสาระสำาคัญต่าง	ๆ	ไว้ดังนี้

	 กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค

	 Kotler	 and	 Armstrong	 (1996)	 ได้เสนอกระบวนการของพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ																												

ซึ่งเป็นลำาดับขั้นตอนในการตัดสินใจที่ผ่านกระบวนการ	5	ขั้นตอน	คือ	การรับรู้ความต้องการ	การ

คน้หาขอ้มลู	การประเมนิทางเลอืก	การตดัสนิใจซือ้	และพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้	ซึง่แสดงใหเ้หน็

ว่ากระบวนการซื้อเริ่มต้นก่อนทำาการซื้อจริง	 และมีผลกระทบหลังการซื้อ	 โดยแต่ละขั้นตอนมีราย

ละเอียดที่สรุปได้ดังนี้

	 1.	การรบัรูค้วามตอ้งการ	(Need	Recognition)	หรอืการรบัรูป้ญัหา	(Problem	Recognition) 

คือ	การที่บุคคลรับรู้ถึงความต้องการภายในตนเอง	ซึ่งอาจเกิดขึ้นได้เองหรือเกิดจากสิ่งกระตุ้นจาก

ภายนอกและภายใน	 เช่น	 ความหิว	 ความกระหาย	 ความเจ็บปวด	 ซ่ึงรวมถึง	 ความต้องการ																								
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ของรา่งกาย	(Physiological	Needs)	และความตอ้งการท	ีเปน็ความปรารถนา	(Acquired	Needs)	

เป็นความต้องการด้านจิตวิทยา	 (Psychological	Needs)	สิ่งเหล่านี้จะเกิดขึ้นจากการถูกกระตุ้น	

บคุคลจะเรยีนรูว้ธิทีีจ่ะจดัการกบัสิ่งกระตุน้จากประสบการณใ์นอดตี	ทำาใหบ้คุคลรูว้า่จะตอบสนอง

สิ่งกระตุ้นนั้นอย่างไร

	 2.	การคน้หาขอ้มลู	(Information	Search)	จะเกิดขึน้เมือ่ผู้บริโภคถกูกระตุ้นมากพอ	และ

สิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการอยู่ใกล้กับผู้บริโภค	 ผู้บริโภคจะดำาเนินการหาข้อมูลมากขึ้น	

โดยแหล่งข้อมูลของผู้บริโภค	จะประกอบด้วย	5	กลุ่ม	คือ

	 	 2.1	แหล่งบุคคล	ได้แก่	ครอบครัว	เพื่อน	เพื่อนบ้าน	คนรู้จัก	เป็นต้น	

  2.2	แหลง่การค้า	ไดแ้ก่	สือ่โฆษณา	พนกังานขาย	การบรรจภุณัฑ	์การจดัแสดงสนิค้า	

	 	 2.3	แหล่งประสบการณ์	ได้แก่	การควบคุม	การตรวจสอบ	การใช้สินค้า	

	 	 2.4	แหล่งชุมชน	ได้แก่	สื่อมวลชน	องค์การคุ้มครองผู้บริโภค

	 	 2.5	 แหล่งทดลอง	 ได้แก่	 หน่วยงานท่ีสำารวจคุณภาพผลิตภัณฑ์หรือหน่วยวิจัย

ทางการตลาดและผลิตภัณฑ์	 เพื่อให้ได้ข้อมูลประสบการณ์ตรงของผู้บริโภคในการทดลองใช้

ผลิตภัณฑ์

	 3.	การประเมินทางเลือก	(Evaluation	of	Alternatives)	เมื่อผู้บริโภคได้ข้อมูลจากการ

ค้นหาข้อมูล	โดยผู้บริโภคจะเกิดความเข้าใจและประเมินทางเลือกต่าง	ๆ	ดังนี้

	 	 3.1	คุณสมบัติผลิตภัณฑ์

	 	 3.2	 ผู้บริโภคจะให้นำ้าหนักความสำาคัญสำาหรับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ที่ต้อง

พยายามค้นหาและจัดลำาดับสำาหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑ์

	 	 3.3	 ผู้บริโภคมีการพัฒนาความเชื่อเกี่ยวกับตราสินค้า	 ด้วยประสบการณ์ของ													

ผู้บริโภค	และความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑ์

	 	 3.4	ผู้บริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินค้า

	 4.	การตัดสินใจซื้อ	 (Purchase	Decision)	จากการประเมินทางเลือกจะช่วยให้ผู้บริโภค

สามารถกำาหนดความพอใจระหว่างผลิตภัณฑ์ต่าง	ๆ 	ที่เป็นทางเลือกโดยทั่ว	ๆ 	ไป		ผู้บริโภคจะตัดสินใจ 

ซื้อผลิตภัณฑ์ที่ชอบมากที่สุด	โดยมีปัจจัยที่เกิดขึ้นระหว่างความตั้งใจซื้อ	(Purchase	Intention)	และ

การตัดสินใจซื้อ	(Purchase	Decision)	คือ

	 	 4.1	ทัศนคตขิองบุคคลอ่ืน	(Attitude	of	Others)	มคีวามเกีย่วขอ้งในดา้น	ทศันคติ

ด้านบวก	และทัศนคติด้านลบ	ซึ่งจะมีผลต่อการตัดสินใจ	ซื้อสินค้าของผู้บริโภค

	 	 4.2	ปัจจัยสถานการณ์ที่คาดคะเนไว้

	 	 4.3	ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้

	 5.	 พฤติกรรมภายหลังการซื้อ	 (Purchase	 Behavior)	 หลังจากการซื้อและทดลองใช้

ผลติภัณฑไ์ปแลว้	ผูบ้รโิภคจะมปีระสบการณเ์กีย่วกบัความพึง่พอใจหรอืไมพ่อใจผลติภณัฑพ์ฤตกิรรม

ภายหลังการซื้อที่นักการตลาดจะต้องติดตามและให้ความสนใจ	มีดังนี้

	 	 5.1	ความพงึพอใจภายหลงัการซ้ือ	(Purchase	Satisfaction)	เปน็ระดับความพึง

พอใจของผู้บริโภคภายหลังจากที่ได้สินค้า	หรือใช้บริการไปแล้ว
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	 	 5.2	การกระทำาภายหลงัการซือ้	(Purchase	Actions)	เปน็ความพอใจหรอืไมพ่อใจ

ในสินค้าหรือบริการจะมีผลต่อพฤติกรรมต่อเนื่องของผู้บริโภค

	 	 5.3	 พฤติกรรมการใช้และการกำาจัดภายหลังการซื้อ	 (Purchase	 Use	 and																					

Disposal)	เป็นหน้าที่ของนักการตลาดที่ต้องติดตามว่าผู้บริโภคใช้และกำาจัดสินค้านั้นอย่างไร

ระเบียบวิธีวิจัย

	 กรอบแนวคิดของการวิจัย

	 การวิจัยเรื่อง	 ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟ	

ประเภท	Slow	bar	โดยใช้วิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของผู้บริโภค	กรณีศึกษา	ร้าน	Sweet	Shine	

Coffee	โดยผู้วิจัยได้ศึกษาลักษณะทางประชากร	รวมถึงทฤษฎีเกี่ยวกับ	การสื่อสารทางการตลาด	

ของ	เสรี	วงษ์มณฑา	(2547:	126-127)	และ	แนวคิดการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค	ของ	Kotler,	&	

Armstrong	(1996)	ซึ่งได้กำาหนดกรอบแนวคิดของการวิจัยไว้	ดังนี้	

ภาพที่	 1	กรอบแนวคิดของ

การวิจัยเร่ือง	 ปัจจัยการ

สือ่สารทางการตลาดทีส่ง่ผล

ต่อการตัดสินใจใช้บริการ

ร้านกาแฟ	 ประเภท	 Slow	

bar	 โดยใช้วิธีการชงแบบ	

Moka	 Pot	 ของผู้บริโภค	

กรณีศึกษา	 ร้าน	 Sweet	

Shine	Coffee

ลักษณะทางประชากร

•	เพศ

•	อายุ

•	ระดับการศึกษา

•	อาชีพ

•	รายได้ต่อเดือน

การสือ่สารสว่นประสมทางการ

ตลาด 7Ps

•	ผลิตภัณฑ์	(Product)

•	ราคา	(Price)

•	ช่องทางการจัดจำาหน่าย				

		(Place)

•	การส่งเสริมการตลาด							

		(Promotion)

•	บุคลากร	(People)	

•	ลักษณะทางกายภาพ	

		(Physical	Evidence)

•	กระบวนการ	(Process)

การตัดสินใจ

•	การรับรู้ความต้องการ	

•	การค้นหาข้อมูล

•	การประเมินทางเลือก

•	การตัดสินใจใช้บริการ

•	พฤติกรรมภายหลังการซื้อ

q

q
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เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 การวิจัยเรื่อง	“ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟ	

ประเภท	Slow	bar	โดยใช้วิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของร้าน	Sweet	Shine	Coffee”	ผู้วิจัยได้

ดำาเนนิการวจิยัดงัตอ่ไปนีผู้ว้จิยัไดก้ำาหนดเคร่ืองมอืทีใ่ชใ้นการวจัิย	รวมถงึการสร้างและการทดสอบ

เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย	ดังต่อไปนี้

	 1.	 แบบสอบถามเรื่อง	 “ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้	 บริการ

ร้านกาแฟ	ประเภท	Slow	bar	โดยใช้วิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของร้าน	Sweet	Shine	Coffee”	

ซึ่งมีคำาถาม	3	ตอน	ดังนี้

	 	 ตอนที	่1	สอบถามลกัษณะทางประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม	โดยเปน็คำาถาม

แบบมาตรานามบัญญัติ	 มีลักษณะของแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ	 (Check	 List)	

จำานวน	5	ข้อ	

	 	 ตอนที่	 2	 สอบถามการรับรู้ของผู้บริโภคต่อการสื่อสารทางการตลาดของกาแฟ

ประเภท	Slow	bar	ด้วยวิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของร้าน	Sweet	Shine	coffee	มีลักษณะเป็น

แบบสอบถาม	แบบมาตราส่วนประมาณค่า	5	ระดับ	จำานวน	7	ด้าน	รวมทั้งสิ้น	34	ข้อ	

	 	 ตอนท่ี	 3	 สอบถามผู้บริโภคต่อการตัดสินใจใช้บริการกาแฟประเภท	 Slow	 bar	

ด้วยวิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของร้าน	Sweet	Shine	coffee	โดยมีลักษณะเป็นแบบสอบถาม	

แบบมาตราส่วนประมาณค่า	5	ระดับ	จำานวน	5	ด้าน	รวมทั้งสิ้น	26	ข้อ	

	 2.	แบบสัมภาษณ์	เรื่อง	“การสื่อสารทางการตลาด	ที่ส่งผลต่อการ	ตัดสินใจใช้บริการร้าน	

Sweet	 shine	 Coffee”	 โดยสัมภาษณ์	 2	 ประเด็นสำาคัญ	 คือ	 ความคิดเห็นเกี่ยวกับการสื่อสาร	

ทางการตลาดและการตัดสินใจใช้บริการของร้าน	Sweet	shine	Coffee

 การทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย

	 1.	 การทดสอบคุณภาพแบบสอบถามเรื่อง	 การสื่อสารทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสิน

ใจบริโภคกาแฟประเภท	Slow	bar	ด้วยวิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของร้าน	Sweet	Shine	Coffee	

จะดำาเนินการทดสอบเครื่องมือ	2	ขั้นตอน	ดังนี้

	 	 1.1	 ในการทดสอบเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย	 โดยผู้วิจัยนำาแบบสอบถามไปเสนอ

อาจารย์ที่ปรึกษา	เพื่อทดสอบความเที่ยงตรง	(Validity)	โดยพิจารณาและตรวจสอบความถูกต้อง

ของความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา	(Content	Validity)	ความเหมาะสมของภาษาที่ใช้	จากนั้น	ผู้วิจัยจึง

นำาแบบสอบถามมาปรับปรุงแก้ไขตามคำาแนะนำาของอาจารย์ที่ปรึกษา	 เพ่ือดำาเนินการทดสอบใน

ลำาดับต่อไป

	 	 1.2	 การทดสอบความเชื่อถือได้	 (Reliability)	 โดยนำาแบบสอบถามไปทดลองใช้	

(Try	Out)	กบัประชากรทีใ่ชบ้รกิารรา้นกาแฟประเภท	Slow	Bar	ในเขตคนันายาว	กรงุเทพมหานคร	

ซึ่งเป็นกลุ่มตัวอย่างใกล้เคียงในการวิจัย	จำานวน	30	คน	เพื่อนำามาทดสอบการหาค่าความเชื่อถือได้

ด้วยวิธีของ	Cronbach’s		โดยหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา	(Alpha	Coefficient)	ด้วยค่าระดับความ

เชื่อมั่นของแบบสอบถาม	จากการวิเคราะห์จากโปรแกรมคอมพิวเตอร์	และค่าความเชื่อมั่นต้องได้
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มากกว่า	0.7	จึงจะถือได้ว่าแบบสอบถามมีความเชื่อมั่น	และ		จากผลการทดสอบความเชื่อถือได้

ด้วยวิธีของ	Cronbach’s		โดยการหาค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา	(Alpha	Coefficient)	ด้วยค่าระดับ

ความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม	พบว่า	ข้อคำาถามของตัวแปรการสื่อสารทางการตลาดโดยรวม	มีค่า

ความเชื่อมั่นอยู่ที่ระดับ	0.976	และ	ข้อคำาถามของตัวแปรเกี่ยวกับการตัดสินใจโดยรวมมีค่าความ

เชือ่มัน่อยูท่ีร่ะดบั	0.978	ซึง่มคีา่ความเชือ่มัน่มากกวา่	0.07	ทีก่ำาหนดไว	้จึงสามารถนำาไปใชก้บักลุ่ม

ตัวอย่างจริงได้

การเก็บรวบรวมข้อมูล

	 ผู้วิจัยทำาการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยจากกลุ่มตัวอย่างที่	ตามลำาดับดังนี้

	 1.	 ขอหนังสือจากบัณฑิตวิทยาลัยมหาวิทยาลัยเกษมบัณฑิต	 เพื่อขอความอนุเคราะห์ใน

การเก็บรวบรวมข้อมูลและการสัมภาษณ์

	 2.	 ผู้วิจัยนำาแบบสอบถามและแบบสัมภาษณ์ไปเก็บรวบรวมข้อมูลด้วยตนเองจากกลุ่ม

ตัวอย่าง	ระหว่างวันที่	1-30	ตุลาคม	พ.ศ.	2564

การวิเคราะห์ข้อมูล

	 ผู้วิจัยได้ดำาเนินวิเคราะห์ข้อมูล	ดังนี้

	 1.	 การวิเคราะห์ข้อมูลจาก	 แบบสอบถามเร่ือง	 การส่ือสารทางการตลาดท่ีส่งผลต่อการ

ตัดสินใจบริโภคกาแฟประเภท	Slow	bar	ด้วยวิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของร้าน	Sweet	Shine	

Coffee	ผู้วิจัยได้ดำาเนินการวิจัยดังต่อไปนี้ด้วยวิธีการทางสถิติ

	 2.	การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา

	 	 2.1	วิเคราะห์ข้อมูล	แบบสอบถามตอนที่	1	เกี่ยวกับลักษณะทางประชากรของผู้

ตอบแบบสอบถาม	โดยทำาการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยการใช้ค่าความถี่	(Frequency)	และ	ค่าร้อยละ	

(Percentage)

 	 2.2	 วิเคราะห์ข้อมูล	 แบบสอบถามความคิดเห็นของผู้บริโภคต่อการการสื่อสาร

ทางการตลาดของกาแฟประเภท	Slow	bar	ด้วยวิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของร้าน	Sweet	Shine	

Coffee	ตอนที	่2	โดยวเิคราะหข์อ้มลูดว้ยการใชค้า่เฉลีย่	(Mean)	และคา่เบีย่งเบนมาตรฐาน	(Standard 

Deviation)	ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์	และกำาหนดคะแนน	Likert	Scale	5	ระดับ	มีเกณฑ์การ

วิเคราะห์ข้อมูล	และแปลความหมาย	(วิชิต	อู่อ้น,	2550)	

	 	 2.3	วิเคราะห์ข้อมูล	แบบสอบถามการตัดสินใจบริโภคกาแฟประเภท	Slow	bar	

ด้วยวิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของร้าน	Sweet	Shine	Coffee	ตอนที่	3	วิเคราะห์ข้อมูลด้วยการ

ใช้ค่าเฉลี่ย	(Mean)	และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน	(Standard	Deviation)	ด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์	

และกำาหนดคะแนน	 Likert	 Scale	 5	 ระดับ	 มีเกณฑ์การ	 วิเคราะห์ข้อมูล	 และแปลความหมาย																

(วิชิต	อู่อ้น,	2550)	นำาข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์ทางสถิติโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์สำาเร็จรูป	และ

นำามาวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา
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 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมาน

	 1.	การทดสอบสมตฐิานการเปรยีบเทยีบลกัษณะทางประชากรตอ่การตดัสนิใจบรโิภคกาแฟ

ประเภท	Slow	bar	ด้วยวิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของร้าน	Sweet	Shine	Coffee	โดยใช้สถิติ		

ANOVA	 โดยทำาการวิเคราะห์	 ข้อมูลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์	 และในกรณีที่พบความแตกต่าง

อย่างมีนัยสำาคัญทางสถิติ	ANOVA	ซึ่งทดสอบเป็นรายคู่	ใช้วิธีการเปรียบเทียบเชิงซ้อน	(Multiple	

Comparison)	โดยการใช้การทดสอบแบบ	Least	Significant	Difference	(LSD)	เพื่อหาค่าเฉลี่ย

คู่ใดบ้างที่แตกต่างกันที่ระดับนัยสำาคัญทางสถิติ	0.05 

	 2.	ทดสอบสมติฐานเพื่อทำาการหาความสัมพันธ์	ระหว่างตัวแปรการสื่อสารทางการตลาด

มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ	ด้วยค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์	(Correlation	Coefficient)	ด้วยวิธี

ของ	เพียร์สัน	โดยการหาความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปร	2	ตัวที่อยู่ในมาตรการวัดระดับ	โดยเรียกว่า	

“สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์”	มีค่าระหว่าง	-1.00	ถึง	1.00

	 3.	 การวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสัมภาษณ์เร่ือง	 “การสื่อสารทางการตลาดที่ส่งผลต่อการ

ตัดสินใจบริโภคกาแฟประเภท	Slow	bar	ด้วยวิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของร้าน	Sweet	Shine	

Coffee”	ใชก้ารวเิคราะหข์อ้มลูเชงิพรรณนา	(Descriptive	Analysis)	โดยนำาขอ้มลูทีไ่ด้จากการจด

บันทึกและการบันทึกเสียง	 มาถอดความ	 จำาแนกประเภท	 จัดหมวดหมู่	 และสรุปสาระสำาคัญของ

ข้อมูลที่ได้จากการวิจัย

สรุปผลการวิจัย

	 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง	

	 ผลการวิจัยพบว่าจากกลุ่มตัวอย่างจำานวน	400	คน	เป็นเพศหญิง	จำานวน	241	คน	คิดเป็น

ร้อยละ	60.3	รองลงมาเป็นเพศชาย	จำานวน	135	คน	คิดเป็นร้อยละ	33.8	เป็นเพศ	LGBTQ	จำานวน	

24	คน	คิดเป็นร้อยละ	6.0	ส่วนใหญ่มีช่วงอายุ	41-50	ปี	จำานวน	138	คน	คิดเป็น	ร้อยละ	34.5	

รองลงมาช่วงอายุ	21-30	ปี	จำานวน	113	คน	คิดเป็นร้อยละ	28.3	ช่วงอายุ	31-40	ปี	จำานวน	94	

คน	คิดเป็นร้อยละ	23.5	ช่วงอายุมากกว่า	51	ปีขึ้นไป	จำานวน	55	คน	คิดเป็นร้อยละ	13.8	ซึ่งมี

การศึกษา	ระดับปริญญาตรี	จำานวน	228	คน	คิดเป็นร้อยละ	57.0	รองลงมา	มีการศึกษาระดับสูง

กว่าปริญญาตรี	จำานวน	66	คน	คิดเป็นร้อยละ	16.5	มีการศึกษาระดับตำ่ากว่ามัธยมศึกษา	จำานวน	

49	 คน	 คิดเป็นร้อยละ	 12.3	 มีการศึกษาระดับอนุปริญญา	 จำานวน	 36	 คน	 คิดเป็นร้อยละ	 9.0																					

มกีารศกึษาระดบัมธัยมศกึษาตอนปลายหรือเทยีบเทา่	จำานวน	21	คน	คดิเปน็ร้อยละ	5.3	ส่วนใหญ่

มีอาชีพ	พนักงานบริษัทเอกชน	จำานวน	108	คน	คิดเป็นร้อยละ	27.0	รองลงมา	อาชีพข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ	จำานวน	106	คน	คิดเป็นร้อยละ	26.5	อาชีพอาชีพอิสระ	จำานวน	100	คน	คิดเป็นร้อย

ละ	 25.0	 อาชีพเจ้าของธุรกิจ/ธุรกิจส่วนตัว	 จำานวน	 54	 คน	 คิดเป็นร้อยละ	 13.5	 เป็นนักเรียน/

นักศึกษา	 จำานวน	 32	 คน	 คิดเป็นร้อยละ	 8.0	 โดยมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน	 10,001-20,000	 บาท	

จำานวน	205	คน	คิดเป็นร้อยละ	51.3	รองลงมา	รายได้เฉลี่ยต่อเดือน	20,001-30,000	บาท	จำานวน	

90	คน	คิดเป็นร้อยละ	22.5	 รายได้เฉลี่ยต่อเดือนตำ่ากว่า	 10,000	บาท	จำานวน	78	คน	คิดเป็น													

ร้อยละ	19.5	รายได้เฉลี่ยต่อเดือน	มากกว่า	30,000	บาท	จำานวน	27	คน	คิดเป็นร้อยละ	6.8
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การสื่อสารทางการตลาด 7Ps ของร้าน Sweet Shine Coffee

	 การสือ่สารการตลาด7Ps	ของร้าน	Sweet	Shine	Coffee	ประกอบไปด้วย	ด้านผลิตภณัฑ์	

ด้านราคา	ด้านช่องทางการจัดจำาหน่าย	ด้านการส่งเสริมการตลาด	ด้านบุคคลหรือบุคลากร	ด้าน

ลักษณะทางกายภาพ	และด้านกระบวนการ	สามารถสรุปได้ดังนี้	

	 ดา้นผลติภณัฑ	์จากผลการวจัิย	พบวา่	กลุ่มตัวอยา่งส่วนใหญใ่หค้วามสำาคญัภาพรวมอยูใ่น

ระดับมาก	โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า	ผู้บริโภคชื่นชอบกลิ่นกาแฟของร้าน	Sweet	Shine	

Coffee	รองลงมา	เป็นการใช้บริการร้าน	Sweet	Shine	Coffee	เพราะเป็นการชงที่มีรสชาติคล้าย

กับการชงแบบเครื่อง	 Espresso	Machine	 และชื่นชอบระดับการคั่วเมล็ดกาแฟและเมล็ดกาแฟ

ของร้าน	Sweet	Shine	Coffee	รวมถึงชื่นชอบรสชาติกาแฟหรือรสชาติที่ได้จากการชงกาแฟของ

ร้าน	Sweet	Shine	Coffee	ตามลำาดับ

	 •	 ด้านราคา	 จากผลการวิจัย	 พบว่า	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสำาคัญภาพรวมอยู่ใน

ระดบัมาก	โดยเมือ่พจิารณาเปน็รายข้อพบวา่	ร้านมปีา้ยระบรุาคาเคร่ืองด่ืมและเบเกอรีอยา่งชดัเจน	

รองลงมา	 ผู้มาใช้บริการมีความคาดหวังว่าจะได้รับเครื่องด่ืมที่มีคุณภาพเหมาะสมกับราคาที่ต้ังไว้	

(ราคาสูงคุณภาพสูง	 ราคาตำ่าคุณภาพตำ่า)	 รวมถึงราคาและปริมาณของเครื่องดื่มเมื่อเทียบกันแล้ว

อยู่ในระดับที่รับได้	ตามลำาดับ

	 •	ดา้นชอ่งทางการจดัจำาหนา่ย	จากผลการวจิยั	พบวา่	กลุม่ตัวอยา่งสว่นใหญใ่ห้ความสำาคัญ

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก	โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า	ร้าน	Sweet	Shine	Coffee	ตั้งอยู่ใน

สถานที่	 ที่ผู้บริโภคเดินทางสะดวก	 รองลงมา	 ผู้บริโภคต้องการสั่งกาแฟจากร้าน	 Sweet	 Shine	

Coffee	 ทางช่องทางออนไลน์	 และผู้บริโภคมีการสั่งกาแฟทางอุปกรณ์การสื่อสารก่อนเดินทางมา

ถึงร้าน	ตามลำาดับ

 • ด้านส่งเสริมการตลาด	 จากผลการวิจัย	 พบว่า	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสำาคัญ																		

ภาพรวมอยู่ในระดบัมาก	โดยเมือ่พจิารณาเป็นรายขอ้พบว่า	ผูบ้ริโภคมาใชบ้ริการร้าน	Sweet	Shine	

Coffee	เนื่องจากการจัดโปรโมชั่นสะสมแต้มซื้อครบ	9	แก้ว	แถมฟรี	1	แก้ว	รองลงมา	ผู้บริโภคมา

ใช้บริการร้าน	Sweet	Shine	Coffeeเนื่องจากการจัดโปรโมชั่นและส่วนลดที่เหมาะสม	รวมถึงมาใช้

บริการร้าน	Sweet	Shine	Coffee	เนื่องจากเห็นป้ายร้าน	ว่าเป็นการชงแบบ	Moka	Pot	ตามลำาดับ

	 •	ดา้นบคุคลหรอืบคุลากร	จากผลการวิจัย	พบวา่	กลุ่มตัวอยา่งส่วนใหญใ่หค้วามสำาคญัภาพ

รวมอยู่ในระดับมาก	 โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า	 บาริสต้าสามารถให้ข้อมูลและความรู้ได้ผู้

บริโภคมข้ีอสงสยัเรือ่งกระบวนการชงกาแฟด้วยหมอ้ต้ม	Moka	Pot	และเมล็ดกาแฟทีใ่ชภ้ายในรา้น	

Sweet	Shine	Coffee	รองลงมา	บาริสต้ามีการพูดคุยนำาเสนอเครื่องดื่มด้วยความสุภาพนุ่มนวล	

การให้บริการต่อผู้บริโภคเหมือนกันทุกรายโดยไม่เลือกปฏิบัติและไม่แสดงท่าทีรังเกียจ	ตามลำาดับ

	 •	ด้านลักษณะทางกายภาพ	จากผลการวิจัย	พบว่า	กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสำาคัญ

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก	โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า	ที่ตั้งร้านอยู่ในมุมที่สะดุดตา	ป้ายร้าน

เหน็ชดัเจน	รองลงมา	สภาพภูมทิศันแ์ละสภาพแวดลอ้มโดยรวมมคีวามรม่รืน่ผอ่นคลาย	เปน็กนัเอง	

และร้าน	Sweet	Shine	Coffee	มีการบริการที่ปลอดภัยและสะอาด	ตามลำาดับ
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	 •	ด้านกระบวนการ	จากผลการวิจัย	พบว่า	กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสำาคัญภาพรวม

อยู่ในระดับมาก	 โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า	 ภาพรวมของร้าน	 Sweet	 Shine	 Coffee	 ผู้

บริโภคมีความชื่นชอบ	รองลงมา	ผู้บริโภคมาใช้บริการ	ร้าน	Sweet	Shine	Coffee	เพราะพนักงาน

มีความซื่อตรง	 รวมถึงมาใช้บริการ	 ร้าน	 Sweet	 Shine	 Coffee	 เพราะเวลาปิดและเปิดบริการ	

06.00-10.30อยู่ในช่วงเวลาเหมาะสม	ตามลำาดับ

 การตัดสินใจใช้บริการร้าน Sweet Shine Coffee

	 การตัดสินใจใช้บริการร้าน	 Sweet	 Shine	 Coffee	 ประกอบไปด้วย	 ด้านการรับรู้ความ

ตอ้งการ	ดา้นการหาขอ้มูล	ดา้นการประเมินทางเลอืก	ดา้นการตดัสนิใจซือ้	และดา้นพฤตกิรรมภาย

หลังการซื้อ	สามารถสรุปได้	ดังนี้

	 ด้านการรับรู้ความต้องการ	 จากผลการวิจัย	 พบว่า	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสำาคัญ

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก	โดยเมือ่พจิารณาเปน็รายขอ้พบวา่	ผูบ้รโิภคเลอืกรา้น	Sweet	shine	Coffee 

เพราะความชอบ	 ความต้องการส่วนตัว	 รองลงมา	 เมื่อทราบข่าวสารการเปิดร้านกาแฟประเภท	

Slow	 bar	 ด้วยการชงแบบหม้อต้ม	Moka	 Pot	 ผู้บริโภคจึงตัดสินใจมาใช้บริการ	 และเลือกร้าน	

Sweet	shine	Coffee	เพราะความประทบัใจในรสชาตขิองเครือ่งดืม่ทีม่คีวามหอม	สด	ใหม	่สดุทา้ย

เลือกร้าน	Sweet	shine	Coffee	เพราะมีเมนูให้เลือกหลากหลาย	ตามลำาดับ

	 ดา้นการหาข้อมลู	จากผลการวิจยั	พบวา่	กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญใ่หค้วามสำาคญัภาพรวมอยู่

ในระดับมาก	โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า	มีการค้นหาข้อมูลร้าน	Sweet	shine	Coffee	การ

ส่งเสริมเสริมการขายของพนักงาน	รองลงมา	มีการค้นหาข้อมูลร้าน	Sweet	shine	Coffee	จาก

ภาพสินค้าที่ปรากฏหน้าร้าน	และมีการค้นหาข้อมูลร้าน	Sweet	shine	Coffee	จากคำาแนะนำาของ

สมาชิกในครอบครัว	ตามลำาดับ

	 ด้านการประเมินทางเลือก	 จากผลการวิจัย	 พบว่า	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสำาคัญ

ภาพรวมอยู่ในระดับมาก	 โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า	 มีการประเมินทางเลือกร้าน	 Sweet	

shine	Coffee	จากประสบการณท์ีเ่คยใช้บรกิาร	รองลงมา	เลอืกใชบ้ริการรา้น	Sweet	shine	Coffee	

โดยประเมินจากเมลด็กาแฟและวตัถดุบิอืน่ๆ	ทีมี่คณุภาพแกผู่บ้รโิภค	และเลอืกใชบ้รกิารร้าน	Sweet	

shine	Coffee	โดยประเมนิจากการรวีวิของผูท้ีเ่คยมาใชบ้รกิารทีร่า้น	Sweet	shine	Coffee	ตามลำาดบั

	 ด้านการตัดสินใจซื้อ	จากผลการวิจัย	พบว่า	กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ให้ความสำาคัญภาพรวม

อยู่ในระดับมาก	โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า	ผู้บริโภคตัดสินใจใช้บริการร้าน	Sweet	shine	

Coffee	 เนื่องจากมีการจัดโปรโมช่ัน	 รองลงมา	 ตัดสินใจใช้บริการร้าน	 Sweet	 shine	 Coffee	

เนือ่งจากราคาและปริมาณของกาแฟ	และตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น	Sweet	shine	Coffee	ดว้ยคณุภาพ

ของเมล็ดกาแฟและรสชาติของเครื่องดื่มที่เข้มข้น	ตามลำาดับ

	 ดา้นพฤตกิรรมภายหลงัการซือ้	จากผลการวจิยั	พบวา่	กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญใ่หค้วามสำาคัญ

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก	โดยเม่ือพจิารณาเปน็รายขอ้พบวา่	เลอืกรา้น	Sweet	shine	Coffee	เพราะ

มคีวามคุม้คา่ในราคาเมือ่เทียบกับคณุภาพของกาแฟและบรกิารทีไ่ด้รบั	รองลงมา	เลอืกรา้น	Sweet	

shine	Coffee	 เพราะประทับใจในคุณภาพการบริการของร้าน	 และเมื่อต้องการดื่มกาแฟท่านจะ
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เลือกด่ืมกาแฟของร้าน	 Sweet	 shine	 Coffee	 เป็นอันดับแรก	 และเลือกร้าน	 Sweet	 shine																			

Coffee	เพราะประทับใจในคุณภาพของกาแฟ	ตามลำาดับ

 

 ข้อค้นพบที่สำาคัญจากการวิจัย

	 พบว่าผู้ท่ีมาใช้บริการร้าน	 Sweet	 Shine	 Coffee	 ให้ความสำาคัญในการสื่อสารทางการ

ตลาด	7P	ทางดา้นกระบวนการมากทีสุ่ด	3.93	รองลงมาด้านบคุลากรหรือบคุคล	เฉล่ียที	่3.88	และ

ด้านลักษณะทางกายภาพ	 เฉลี่ยท่ี	 3.34	 สามารถสรุปได้ว่าผู้ที่มาใช้บริการที่ร้าน	 Sweet	 Shine	

Coffee	มีความประทับใจด้านกระบวนการ	เนื่องจาก	เวลาปิดและเปิดบริการ	06.00-10.30	น.	อยู่

ในช่วงเวลาที่เหมาะสม	การบริการของบาริสต้าสามารถให้ข้อมูลและความรู้ได้หากผู้ที่มาใช้บริการ

มีข้อสงสัยเรื่องกระบวนการในการชงกาแฟด้วยหม้อต้ม	Moka	Pot	และเมล็ดกาแฟที่ใช้	มีการนำา

เสนอเครื่องดื่มด้วยความนุ่มนวลสุภาพ	และมีการบริการต่อผู้บริโภคเหมือนกันทุกรายโดยไม่เลือก

ปฏิบัติและไม่แสดงท่าที่รังเกียจ	ทางด้านลักษณะทางกายภาพทางร้าน	Sweet	Shine	Coffee	ที่

ตั้งร้านอยู่ในมุมที่สุดตามีป้ายชัดเจน	 ภูมิทัศน์และสภาพแวดล้อมโดยรวมมีความร่มรื่นผ่อนคลาย

เป็นกันเอง	มีการบริการที่ปลอดภัยและสะอาด	การตัดสินใจใช้บริการร้าน	Sweet	Shine	Coffee	

พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับมาก	 (3.82)	 โดยด้านพฤติกรรมภายหลังการซื้อมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด	 4.13	

พบว่าผู้ท่ีมาใช้บริการรู้สึกคุ้มค่าในราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพของกาแฟและบริการที่ได้รับ	 รวมถึง

ความประทบัใจในคณุภาพการบรกิารของรา้น	Sweet	Shine	Coffee	และเมือ่ผูบ้รโิภคตอ้งการดืม่

กาแฟ	 ก็มีความต้องการที่จะมาดื่มกาแฟที่ร้าน	 Sweet	 Shine	 Coffee	 เป็นอันดับแรก	 ด้านการ

ตัดสินใจซื้อ	เฉลี่ยที่	4.06	ผู้ที่มาใช้บริการตัดสินใจมาใช้บริการเนื่องจากมีการจัดโปรโมชั่นของทาง

ร้านและด้วยราคาและปริมาณของกาแฟ	คุณภาพ	รสชาติของเครื่องดื่มที่เข้มข้น	และด้านการรับรู้

ความตอ้งการเฉลีย่ที	่3.96	ผูท้ีม่าใชบ้ริการส่วนใหญเ่ลอืกมาใชบ้ริการทีร้่าน	Sweet	Shine	Coffee	

เนื่องจากเป็นความชอบและความต้องการส่วนตัว	 เมื่อทราบข่าวว่ามีการเปิดร้านกาแฟประเภท	

Slow	bar	ด้วยวิธีการชงด้วยหม้อต้ม	Moka	Pot	จึงตัดสินใจมาใช้บริการ	หลังจากการได้ลองดื่ม

กาแฟแล้วเกิดความประทับใจในรสชาติที่มีความหอม	สดใหม

่	

ข้อเสนอแนะ

 ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

	 ร้าน	 Sweet	 Shine	 Coffee	 ให้ความสำาคัญในด้านบุคลากร	 การส่งเสริมการตลาด	

กระบวนการ	 ผลิตภัณฑ์	 ลักษณะทางกายภาพ	 ราคา	 ช่องทางการจัดจำาหน่าย	 เพราะจากผลการ

วิจัยพบว่าผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความสำาคัญกับปัจจัยทางการตลาด	 ซ่ึงภาพรวมอยู่ในระดับมาก																			

ดังนั้นควรมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่อง	เช่น	การสรรหาเมนูใหม่ๆ	เพื่อไม่ให้เกิดความจำาเจ	การจัดโปร

โมชั่นสม่ำาเสมอ	ด้านบุคลากร	ด้านกระบวนการ	ให้มีการรักษามาตรฐานและพัฒนาอย่างต่อเนื่อง

ร้านเล็กๆธรรมดาที่ไม่ธรรมดา	และในส่วนของลักษณะทางกายภาพ	ผู้วิจัยพบว่ามีข้อบกพร่องเล็ก

นอ้ยท่ีสามารถแกไ้ขได	้คอื	การตดิป้ายบอกระยะทีจ่ะถงึร้านเพือ่เปน็การบอกกอ่นจะถงึรา้นในระยะ

กี่เมตรเพื่อความปลอดภัยสะดวกสำาหรับผู้ที่มาใช้บริการที่ร้าน	Sweet	Shine	Coffee	รวมถึงการ
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เพิ่มช่องทางการจัดจำาหน่าย	โดยการเพิ่มช่องทางการจำาหน่ายออนไลน์	มีบริการส่งเดลิเวอรี	หาก

ทางร้านมีการจัดการปัจจัยทางการตลาดได้ดีอย่างต่อเนื่องแน่นอนว่าส่งผลถึงการตัดสินใจของผู้		

มาใช้บริการเพิ่มมากขึ้นอย่างแน่นอน

 ข้อเสนอแนะสำาหรับการวิจัยครั้งต่อไป

	 เน่ืองงานวิจัยช้ินน้ีศึกษาเฉพาะเรื่อง	 ปัจจัยการสื่อสารทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสิน

ใจใช้บริการร้านกาแฟ	ประเภท	Slow	bar	 โดยใช้วิธีการชงแบบ	Moka	Pot	ของผู้บริโภค	กรณี

ศกึษารา้น	Sweet	Shine	Coffee	ดงันัน้	ในการศกึษาครัง้ต่อไปผูท้ีจ่ะทำาการวจิยัควรศกึษาประเด็น

และวิธีการชงกาแฟประเภท	Slow	bar	ด้วยอุปกรณ์ประเภทอื่น	ๆ	รวมทั้งควรมีการศึกษาเปรียบ

เทียบข้อมูลจากหลาย	ๆ	ร้าน	เพื่อได้ข้อมูลที่มีรายละเอียดที่ครอบคลุมประเด็นต่าง	ๆ	ได้กว้างขึ้น	

เพือ่ใหไ้ดผ้ลการวจิยัทีม่ขีอ้คน้พบทีเ่ป็นประโยชนแ์ละผูส้นใจสามารถนำาไปประยกุตใ์ชใ้นการศกึษา

ได้อย่างมีประสิทธิภาพต่อไป
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