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1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 

กาแฟ เป็นเครื่องดื่มที่ผู้คนรู้จักมักคุ้นกันเป็นอย่างดี เมื่อร่างกายต้องการความสดชื่นและชีวิตชีวา
มาช้านาน แต่จะมีสักก่ีคนที่จะทราบถึงท่ีไปที่มาของกาแฟที่น ามาดื่มกันในทุกวันนี้ กาแฟถูกค้นพบโดย
ชนพ้ืนเมืองในประเทศเอธิโอเปีย ดินแดนแห่งอารยธรรมอันเก่าแก่ทางทิศตะวันตกของทวีปแอฟริกา  
ซึ่งมีเด็กเลี้ยงแพะคนหนึ่งได้สังเกตุแพะที่เลี้ยงไว้ไปกินผลกาแฟที่มีสีแดง จากนั้นพบว่า แพะมีอาการ
ตื่นตัวอยู่ตลอดเวลา มีความสดชื่นวิ่งไล่กันอย่างสนุกสนานไม่ยอมนอนเหมือนกับในทุกวัน เด็กเลี้ยง
แพะจึงเกิดความสงสัย จากนั้นจึงได้ทดลองน ามากิน พบว่า สามารถบ าบัดความเหนื่อยล้าและความ
ง่วงให้หายไปได้ (กนกอร ทิสมบูรณ์, 2564: เว็บไซต์) กาแฟจึงกลายเป็นเครื่องดื่มที่ชื่นชอบของคน
ทั่วโลก ในเวลาต่อมา อย่างไรก็ตามถึงแม้ว่ากาแฟไม่ได้เป็นเครื่องดื่มที่มีถิ่นก าเนิดในประเทศไทย    
แต่คนไทยนิยมบริโภคกาแฟมาเป็นเวลายาวนาน โดยประเทศไทยมีการปลูกกาแฟหลายสายพันธุ์และ
ยังมีการพัฒนาวิธีการน ากาแฟเป็นเครื่องดื่มในลักษณะต่าง ๆ ตามความนิยมและพฤติกรรมการดื่ม
กาแฟของคนไทยจะมีลักษณะเฉพาะที่แตกต่างไปจากชาวต่างประเทศ และมีรสนิยมการบริโภคที่มี
เอกลักษณ์เฉพาะตัว เช่น โอเลี้ยง กาแฟเย็นหรือกาแฟโบราณที่ใช้ถุงกาแฟในการกรองน้ ากาแฟ เป็น
ต้น ท าให้มีการจ าหน่ายกาแฟในประเทศไทยมากขึ้น โดยเริ่มจากรถเข็นขายกาแฟที่พบเห็นกัน
โดยทั่วไปจะมีถุงกรองกาแฟ  เพ่ือกรองน้ ากาแฟ จากนั้นน ามาผสมกับนมข้นผสมให้เข้ากันทานคู่กับ
ปาท่องโก๋ ซึ่งเป็นของคู่กันและมักจะเห็นได้ตามตลาดสดหรือสถานที่ที่คนพลุกพล่าน ลักษณะการตั้ง
ของร้านจะค่อนข้างเรียบง่ายเน้นขายผลิตภัณฑ์มากกว่าขายรูปลักษณ์ (สุวพัชร สุรเชษฐพงษ์, 2558) 

จากสถานการณ์การแพร่ระบาดของโรคติดเชื้อไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) รัฐบาลสั่งปิด
ประเทศในปี 2563 ส่งผลให้ประชาชนต้องกักตัวอยู่แต่ในบ้าน ท าให้วิถีชีวิตความเป็นอยู่แบบเดิมได้
เปลี่ยนแปลงไป ตลอดจนวิถีการดื่มกาแฟของคนไทยเปลี่ยนจากการนั่งร้านกาแฟมาเป็นการดื่มกาแฟ
ในบ้านหรือนิยมชงดื่มในบ้านกันมากขึ้น ท าให้ผู้ประกอบธุรกิจร้านกาแฟต้องเปลี่ยนรูปแบบการขายที่
ต่างจากเดิมนอกเหนือจากการขายเครื่องดื่มควรมีการเน้นขายสินค้าอ่ืน ๆ เช่น เมล็ดกาแฟ เครื่องชง
กาแฟที่ผู้บริโภคหรือลูกค้าสามารถชงดื่มได้ที่บ้าน เป็นการอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า หรือการ
สั่งซื้อสินค้า เครื่องดื่มผ่านทางออนไลน์ การสั่งเครื่องดื่มแบบเดลิเวอรี่สามารถท าให้ลูกค้าเข้าถึงร้านค้า
ได้มากขึ้น (เบญจ เขมาชีวะ , 2564: เว็บไซต์) แต่หลังจากวิกฤตการณ์การแพร่ระบาดของโรคติด
เชื ้อไวรัสโคโรนา 2019 (COVID-19) ได้ผ่อนคลายในปี 2564 พบว่า ตลาดกาแฟในประเทศไทย           
มีมูลค่าสูงขึ้นประมาณ 32,134.9 ล้านบาท คิดเป็นอัตราการขยายตัว ร้อยละ 5.3 จากสภาวะ
เศรษฐกิจถดถอยที่ผ่านมา (ศูนย์อัจฉริยะเพ่ืออุตสาหกรรมอาหาร , 2565: เว็บไซต์) อย่างไรก็ตามใน
การที่จะท าให้ธุรกิจสามารถด าเนินการได้นั้น ผู้ประกอบการจะต้องมีการสร้างความพึงพอใจให้กับ
ลูกค้า คือ พัฒนาการให้บริการให้เกิดการยอมรับสินค้า และบริการ รวมทั้งประเมินความรู้สึกของ
ลูกค้าในการบริการด้วยความพึงพอใจที่มีทั้งด้านบวกและด้านลบ หากความพึงพอใจเป็นไปในทิศ
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ทางบวก ธุรกิจสามารถดึงดูดลูกค้าให้เข้ามาใช้บริการได้ต่อไป ซึ่งความพึงพอใจนี้มีส่วนในการเพ่ิม
ยอดขายสินค้าและบริการ หากความพึงพอใจเป็นไปในทิศทางด้านลบ ผู้ประกอบการต้องปรับเปลี่ยน
การขายสินค้าและบริการ เนื่องจากความพึงพอใจออกมาจากความรู้สึกของลูกค้า (สมเกียรติ เป็งโต, 
2547) นอกจากนี้ ความพึงพอใจยังมีผลต่อการประกอบกิจการ รวมถึงมีผลต่อการบอกต่อ (Word of 
Mouth) และการซื้อซ้ า (Repeated Purchase) ของธุรกิจอีกด้วย ซึ่งการบอกต่อและการซื้อซ้ า เป็น
สิ่งจ าเป็นในการด าเนินธุรกิจ การบอกต่อและการซื้อซ้ ายังเป็นผลมาจากการบริการขายสินค้าและ
บริการ จึงท าให้เกิดความพึงพอใจที่เพ่ิมข้ึนด้วย (บวร วิวัฒน์แดงสี, 2558) 

ปัจจุบันในปี 2565 ธุรกิจที่ได้รับความนิยมจากนักลงทุนและผู้ประกอบการ ยังคงเป็นธุรกิจกาแฟ
และเบเกอรี่ โดยคาดว่า มูลค่าตลาดโดยรวมของธุรกิจกาแฟและเบเกอรี่นั้นจะสูงถึง 90,000 ล้านบาท 
ธุรกิจกาแฟอยู่ที่ประมาณ 60,000 ล้านบาท สามารถเติบโตได้ปีละประมาณ 3-5% ธุรกิจ เบเกอรี่อยู่ที่
ประมาณ 30,000 ล้านบาท สามารถเติบโตได้ปีละประมาณ 7% แต่ปัญหาและอุปสรรคในปีนี้ของทั้ง
สองธุรกิจที่ไม่อาจเลี่ยงได้คือราคาต้นทุนวัตถุดิบที่ราคาสูงขึ้น อัตราเงินเฟ้อที่กระทบต่อก าลังซื้อของ
ผู้บริโภค รวมถึงการแข่งขันที่รุนแรงในธุรกิจ ดังนั้น ผู้ประกอบการจึงต้องสร้างจุดเด่น เอกลักษณ์ 
เลือกใช้วัตถุดิบที่สร้างสรรค์ พร้อมทั้งน าเสนอสินค้าและผลิตภัณฑ์ท่ีสร้างความแตกต่างจากคู่แข่ง เพ่ือ
เป็นการสร้างศักยภาพให้แก่ธุรกิจได้ด าเนินการได้อย่างเข้มแข็ง (สุภาภรณ์ อังศรีสุรพร , 2565: 
เว็บไซต์) นอกจากนั้น Kotler (2003) ได้กล่าวถึง ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย       
7 ด้าน ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาด       
ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ซึ่งส่วนประสมทางการตลาด
บริการจะกระตุ้นท าให้เกิดความพึงพอใจของผู้บริโภค และยังช่วยให้ธุรกิจสามารถหาลูกค้าได้โดยการ
สร้างกลยุทธ์เพ่ือดึงดูดให้ลูกค้ามาซื้อสินค้าเพ่ิมมากขึ้น และยังช่วยให้ธุรกิจอยู่รอดได้ในขณะที่มีคู่ แข่ง
เข้ามาในตลาด 

จังหวัดอุบลราชธานี เป็นจังหวัดในภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนล่างที่เป็นเมืองใหญ่ มีเนื้อที่
ประมาณ 16,113 ตารางกิโลเมตร มีประชากรทั้งหมด 1,878,146 คน ซึ่งเป็นจังหวัดที่มีประชากร 
มากที่สุดเป็นอันดับ 3 ของประเทศไทย (ส านักงานสถิติแห่งชาติ , 2564: เว็บไซต์) อาณาเขตติดต่อกับ
ประเทศลาว 361 กิโลเมตร จากอ าเภอเขมราฐถึงอ าเภอน้ ายืน ติดต่อกับแขวงสุวรรณเขต           แขวง
สาละวัน และแขวงจ าปาศักดิ์ และประเทศกัมพูชา 67 กิโลเมตร จากอ าเภอน้ ายืน ติดต่อกับจังหวัด
พระวิหาร (จังหวัดอุบลราชธานี, 2564: เว็บไซต์) เนื่องจากมีอาณาเขตติดกับประเทศเพ่ือนบ้านอย่าง
ประเทศลาวและประเทศกัมพูชา ท าให้เกิดการแลกเปลี่ยน ซื้อขายสินค้าที่ไม่ได้มีเพียงคนท้องถิ่น
เท่านั้น ในสมัยก่อนร้านกาแฟเป็นแหล่งรวบรวมข่าวสาร พร้อมทั้งเป็นจุดแลกเปลี่ยนข่าวสารกันของ
คนในชุมชน เป็นที่น่าสนใจที่จังหวัดอุบลราชธานีเป็นนครแห่งกาแฟไปแล้ว เพียงไม่กี่ปีที่ผ่านมามีร้าน
กาแฟที่เปิดใหม่ขึ้นมาเป็นจ านวนมาก และมีร้านที่ปิดตัวลงไปเช่นกัน เนื่องจากการแข่งขันที่สูง ท าให้
เห็นการพัฒนาของร้านกาแฟอย่างรวดเร็ว (สัตยา ทองวันดี , 2564: เว็บไซต์) ร้านกาแฟในปัจจุบัน     
มีทั้งการสร้างจุดขาย โดยใช้ตัวกาแฟเป็นหลัก แต่ในบางร้านใช้การตกแต่งหรือมีการใช้เรื่องราวต่าง ๆ
มาเป็นวัตถุประสงค์ให้กับคนดื่มกาแฟ ผู้วิจัยเล็งเห็นถึงปัญหาของร้านกาแฟในแต่ละร้าน เมื่อมีร้าน
กาแฟในพ้ืนที่เพ่ิมขึ้นจ านวนมาก ส่งผลให้เกิดการแข่งขันท่ีสูงขึ้น ท าอย่างไรจึงจะสามารถมียอดขายให้
เทียบเท่ากับร้านกาแฟที่มีชื่อเสียง ปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจใช้บริการร้านกาแฟของลูกค้าอาจจะอยู่
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ที่ท าเล การเลือกที่ตั้งที่มีความเหมาะสม มีที่จอดรถที่สะดวกสบาย ภายในร้านตกแต่งได้สวยงามและ
เป็นระเบียบ การจัดวางอุปกรณ์ เครื่องมือ เครื่องใช้ และมีการบริการที่ดี ท าให้เมื่อเข้าไปใช้บริการ
แล้วรู้สึกดีและคุ้มค่า ซึ่งสิ่งเหล่านี้จะท าให้ช่วยสร้างยอดขายและท าให้เป็นที่รู้จักมากขึ้น เพ่ือสามารถ
พัฒนาธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ จึงมีความสนใจร้านกาแฟในพ้ืนที่อ าเภอวารินช าราบ จังหวัด
อุบลราชธานี โดยธุรกิจร้านกาแฟที่จะกล่าวถึงนี้ คือ “ร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัด
อุบลราชธานี” 

ร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี ตั้งอยู่ที่ บ้านเลขที่ 110/3 ต าบล           
ค าน้ าแซบ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี สถานที่ส าคัญที่ใกล้เคียงร้าน คือ โรงพยาบาล     
วารินช าราบ โรงเรียนวารินช าราบ และธนาคารออมสิน ภาค  12 เป็นต้น เปิดบริการตั้งแต่เดือน
มิถุนายน 2565 โดยให้บริการประเภทเครื่องดื่มกาแฟสดและเบเกอรี่ ทั้งหน้าร้านและเดลิเวอรี่  

 

 
 

ภำพที่ 1.1  ยอดขำยรำยเดือนของร้ำนใจกว้ำง คำเฟ่ อ ำเภอวำรินช ำรำบ จังหวัดอุบลรำชธำนี 
ที่มำ: ปิยะรัตน์ ยืนสุข (2565: สัมภาษณ์) 

 
จากภาพที่ 1.1 เป็นการแสดงยอดขายรายเดือนของร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ 

จังหวัดอุบลราชธานี พบว่า ยอดขายในช่วงเดือนแรกมียอดขายที่สูงสุด ในเดือนต่อมามียอดขายที่
ลดลงอย่างชัดเจน เนื่องจากเริ่มเข้าสู่ฤดูฝน เกิดพายุและอุทกภัยขึ้นในพ้ืนที่จังหวัดอุบลราชธานี  
รวมถึงการแข่งขันที่สูง จึงต้องมีการพัฒนาร้านค้าให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งได้  ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะ
ศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มของร้านใจกว้าง คาเฟ่ 
อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี เพ่ือที่จะได้น าไปพัฒนาต่อยอดให้มียอดขายเพ่ิมมากขึ้น และ
สามารถแข่งขันกับร้านกาแฟในเขตอ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานีได้ ผู้วิจัยหวังว่าผลงานวิจัย
ที่ได้นั้น จะสามารถน าไปเป็นประโยชน์ในการตัดสินใจในการประกอบธุรกิจในจังหวัดอุบลราชธานี
ต่อไป 
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ยอดขำยรำยเดือนของร้ำนใจกว้ำงคำเฟ่
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1.2  วัตถุประสงค์ในกำรศึกษำ           
1.2.1  เพ่ือศึกษาระดับส่วนประสมทางการตลาดบริการ และการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่ม กรณีศึกษา 

ร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี 
1.2.2  เพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มของลูกค้าร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ 

จังหวัดอุบลราชธานี จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
1.2.3  เพ่ือศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มของลูกค้า        

ร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี 
 

1.3  สมมติฐำนกำรวิจัย 
1.3.1  ปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มของลูกค้าร้านใจกว้าง 

คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี แตกต่างกัน 
1.3.2  ส่วนประสมทางการตลาดบริการส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มของลูกค้าร้านใจกว้าง   

คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี 
 

1.4  ขอบเขตในกำรศึกษำ 
การศึกษางานวิจัยครั้งนี้ เป็นการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ

เครื่องดื่ม กรณีศึกษา ร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี สามารถแบ่งขอบเขต
เป็นหัวข้อได้ ดังนี้                  

1.4.1  ด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 
 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ดังนี้  
 1.4.1.1  ประชากร คือ ลูกค้าที่เคยใช้บริการร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ 

จังหวัดอุบลราชธานีทั้งหมด โดยคิดจากอัตราเฉลี่ยที่เข้ามาใช้บริการต่อเดือน จ านวน 900 คน (ข้อมูล 
ณ วันที่ 1 พฤศจิกายน 2565) 

 1.4.1.2  กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุ่มลูกค้าบางส่วนที่เคยหรือใช้บริการร้านใจกว้าง คาเฟ่ 
อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี จ านวน 269 คน ท าการเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยวิธีสุ่มตัวอย่าง
แบบอย่างง่าย (Purposive Sampling) โดยใช้เกณฑ์ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างจากการใช้ตาราง
ส าเร็จรูปของเครซี่และมอร์แกน (บุญชม ศรีสะอาด, 2545: 199; อ้างอิงจาก Krejcie and Morgan, 
1986: 345) 

1.4.2  ด้ำนเนื้อหำ 
 ผู้วิจัยท าการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคล ส่วนประสมทางการตลาดบริการ      

การตัดสินใจซื้อ และความเป็นมาของธุรกิจร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี 
1.4.3  ตัวแปรที่ศึกษำ 
 1.4.3.1  ตัวแปรอิสระ (Independent variables) 
  1)  ปัจจัยส่วนบุคคล 

1.1) เพศ 
1.2) อายุ 
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1.3) สถานภาพ 
1.4) ระดับการศึกษาสูงสุด 
1.5) อาชีพ 
1.6) รายได้ต่อเดือน 

  2)  ส่วนประสมทางการตลาดบริการ ประกอบด้วย 7 ด้าน ดังนี้ 
2.1) ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
2.2) ด้านราคา 
2.3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
2.4) ด้านการส่งเสริมการตลาด 
2.5) ด้านบุคลากร 
2.6) ด้านกระบวนการ 
2.7) ด้านลักษณะทางกายภาพ 

 1.4.3.2  ตัวแปรตาม (dependent variable) 
  การตัดสินใจซื้อ ในการศึกษาครั้งนี้ ใช้กระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน 

ประกอบด้วย 
1) การตระหนักถึงปัญหา  
2) การแสวงหาข้อมูล  
3) การประเมินทางเลือก 
4) การตัดสินใจซื้อ  
5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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1.4 กรอบแนวคิดในกำรวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

    ภำพที่ 1.2  กรอบแนวคิดในกำรวิจัย 
 
1.5  ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 

1.5.1  ผู้ประกอบการสามารถน าผลการศึกษามาปรับปรุงการให้บริการของร้านใจกว้าง คาเฟ่ 
อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี ให้สอดคล้องกับพฤติกรรมความต้องการของผู้บริโภค  

1.5.2  น าผลการศึกษาท่ีได้มาปรับปรุงแผนการตลาด การโฆษณา ของร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอ
วารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี ให้เหมาะสมต่อการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มของคนในจังหวัดอุบลราชธานี   

1.5.3  เพ่ือเป็นข้อมูลส าหรับผู้ที่เกี่ยวข้อง และมีความสนใจในธุรกิจประเภทเครื่องด่ืม เพ่ือน าไป
เป็นฐานข้อมูลประกอบในการตัดสินใจในการด าเนินธุรกิจต่อไป 

 
1.6  นิยำมศัพท์เฉพำะ 

1.6.1  ผู้บริโภค หมายถึง บุคคลที่เป็นผู้ตัดสินใจเลือกซื้อเครื่องดื่มจากร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอ
วารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี  

1.6.1  ส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร หมายถึง เครื่องมือหรือปัจจัยทางการตลาดที่ผู้ประกอบ
ธุรกิจสามารถควบคุมทิศทางในการด าเนินธุรกิจ เพ่ือสร้างความพึงพอใจและตอบสนองความต้องการ
ของลูกค้าได้มากที่สุด ประกอบไปด้วย 7 ด้าน ดังนี้ 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ 
- อายุ 
- สถานภาพ 
- ระดับการศึกษาสูงสุด 
- อาชีพ 
- รายได้ต่อเดือน 

ส่วนประสมทำงกำรตลำดบริกำร  
1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 

กำรตัดสินใจซื้อ 
- การตระหนักถึงปัญหา 
- การแสวงหาข้อมูล  
- การประเมินทางเลือก 
 - การตัดสินใจซื้อ  
- พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
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 1.6.1.1  ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ หมายถึง รสชาติและคุณภาพของเครื่องดื่ม มีเมนูให้
เลือกหลากหลาย  บรรจุภัณฑ์ที่ใช้มีความสวยงาม และมีปริมาณที่เหมาะสม 

 1.6.1.2  ด้านราคา หมายถึง ราคาที่มีความเหมาะสมกับคุณภาพเครื่องดื่มที่ได้รับ มีการ
แจ้งหรือติดป้ายราคาที่ชัดเจนไม่เอาเปรียบผู้บริโภค 

 1.6.1.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ร้านค้าตั้งอยู่ในสถานที่ท่ีสะดวกแก่การใช้
บริการ มีความสะอาดและเพียงพอต่อการรองรับลูกค้า 

 1.6.1.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง มีการประชาสัมพันธ์ผ่านทางออนไลน์ การ
ส่งเสริมการขาย เช่น บัตรสะสมคะแนน คูปองส่วนลด การท าบัตรสมาชิก เป็นต้น 

 1.6.1.5  ด้านบุคลากร หมายถึง บุคลากรมีรอยยิ้มที่เต็มใจในการบริการและแต่งกาย
สุภาพ รวมทั้งมีความรู้เกี่ยวกับสินค้าและบริการ 

 1.6.1.6  ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง การมองเห็นของป้ายชื่อร้านมีความชัดเจน 
ร้านค้าสามารถมองเห็นได้ง่าย มีความสะอาดเป็นระเบียบ มีการตกแต่งที่สวยงามเป็นเอกลักษณ์ 

 1.6.1.7  ด้านกระบวนการ หมายถึง การบริการที่รวดเร็วและถูกต้อง สามารถจดจ าลูกค้า
ประจ าได้ มีการจัดส่งฟรีในระยะทางที่ใกล้เคียงกับร้านค้าประกอบในการตัดสินใจในการด าเนินธุรกิจ
ต่อไป 

1.6.2  กำรตัดสินใจซื้อ หมายถึง กระบวนการต่าง ๆ ที่ผู้บริโภคใช้ในการตัดสินใจที่จะเลือกซื้อ
เครื่องดื่มของร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี ประกอบไปด้วย 5 ขั้นตอน 
ดังนี้  

 1.6.2.1  การตระหนักถึงปัญหา หมายถึง การได้รับรู้ถึงความต้องการ เช่น ความต้องการ
อยากดื่มกาแฟหรือเครื่องดื่ม เพ่ือให้ร่างกายได้ตื่นตัว 

 1.6.2.2  การแสวงหาข้อมูล หมายถึง การสืบค้น การพบเห็นจากอินเทอร์เน็ต หรือสื่อ
ต่าง ๆ เช่น การค้นหาร้านกาแฟใกล้ฉัน ในอินเทอร์เน็ต 

 1.6.2.3  การประเมินทางเลือก หมายถึง การน าข้อมูลที่ได้มาวิเคราะห์หรือพิจารณา 
เปรียบเทียบ เช่น การเปรียบเทียบราคา คุณภาพของเครื่องดื่มของร้านใดร้านหนึ่ง 

 1.6.2.4  การตัดสินใจซื้อ หมายถึง หลังจากท าการประเมินผลแล้ว จึงน าไปสู่ขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อและสามารถเลือกในสิ่งที่พึงพอใจมากที่สุด เช่น การเลือกร้านกาแฟที่มีรสชาติดี ราคาที่
เหมาะสมตลอดจน การบริการที่ด ี

 1.6.2.5  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หมายถึง พฤติกรรมที่รู้สึกถึงความพึงพอใจหรือไม่พึง
พอใจต่อสินค้าและบริการนั้น ๆ ท าให้เกิดการซื้อซ้ าหรือการบอกต่อได้ เช่น เมื่อเราพึงพอใจกับการดื่ม
กาแฟร้านนี้ จะสามารถบอกต่อเพ่ือน หรือมีการแบ่งปันลงอินเทอร์เน็ตได้ 

1.6.3  พฤติกรรมกำรซื้อ หมายถึง กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคในการซื้อเครื่องดื่มจาก
ร้านใจกว้าง คาเฟ่ อ าเภอวารินช าราบ จังหวัดอุบลราชธานี 

 




