
 

บทที ่5 

บทสรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 การวิจยัเรื่อง กลยทุธก์ารตลาดและการส่ือสารผา่นสงัคมออนไลนท่ี์สง่ผลตอ่การตดัสินใจ
เลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานในกรุงเทพมหานคร มีวตัถปุระสงคเ์พ่ือ 1) เพ่ือศกึษาปัจจยั
ดา้นประชากรศาสตรท่ี์สง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร 
2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภคท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่ม
คนท างานในกรุงเทพมหานคร 3) เพ่ือศกึษากลยทุธท์างการตลาดท่ีส่งผลตอ่การตดัสินใจเลือกเขา้
รา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานในกรุงเทพมหานคร 4) เพ่ือศึกษาการใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์ (Social 
Media) และ 5)  ท่ีเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกเข้ารา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานใน
กรุงเทพมหานคร ผูว้ิจยัไดด้  าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มลูกบักลุม่ตวัอย่างจ านวน 400 คน  
 โดยใชว้ิธีการวิเคราะหข์อ้มลูดว้ยโปรแกรมส าเรจ็รูปทางสถิต ิSPSS (Statistical Package 
for Social Science) โดยมีสถิติท่ีใช้ในการวิเคราะหข์้อมูล ไดแ้ก่ การวิเคราะหต์ารางแจกแจง
ความถ่ี (Frequency Distribution) ตารางแสดงค่ารอ้ยละ (Percentage) ตารางการหาค่าเฉล่ีย 
(Mean) และตารางคา่เบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D. หรือ Standard Deviation) เพ่ือบรรยายลกัษณะ
ขอ้มลู ในการทดสอบสมมตฐิานการวิจยัมีสถิตท่ีิใชใ้นการวิเคราะหข์อ้มลู ไดแ้ก่ สถิต ิF-test โดยวิธี 
One Way Anova เพ่ือเปรียบเทียบระดบัความส าคญัระหวา่งลกัษณะของประชากร กบั พฤตกิรรม
การตดัสินใจซือ้กาแฟของกลุ่มคนท างานในกรุงเทพมหานคร และการใชส้ถิติ การถดถอยเชิง
พหคุณู (Multiple regression analysis) เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตา่ง ระหวา่ง กลยทุธก์ารตลาด 
การใช้ส่ือสังคมออนไลน์ ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกเข้าร้านกาแฟของกลุ่มคนท างานใน
กรุงเทพมหานคร 

สรุปผลการวิจัย 

 ผูว้ิจยัไดส้รุปผลการวิจยัจ าแนกออกเป็น 5 สว่น ประกอบดว้ย สว่นท่ี 1 การวิเคราะหข์อ้มลู
เก่ียวกบัปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์ส่วนท่ี 2 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้ ส่วนท่ี 
3 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบักลยทุธท์างการตลาด สว่นท่ี 4  การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัการใชส่ื้อ
สงัคมออนไลน ์(Social Media) ส่วนท่ี 5 การวิเคราะหข์อ้มลูเก่ียวกบัการตดัสินใจ ส่วนท่ี 6 ขอ้มลู
เก่ียวกับอุปสรรคปัญหาหรือขอ้เสนอแนะ และ สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ซึ่งมีรายละเอียด
ดงัตอ่ไปนี ้
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 ส่วนที ่1 การวิเคราะหข้์อมูลเกี่ยวกับปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์
 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรข์องกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานครท่ีตดัสินใจเลือกเขา้รา้น
กาแฟ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญิงรอ้ยละ 52.75  มีอายอุยูร่ะหวา่ง 21-30 ปีรอ้ยละ 49.25 
มีสถานภาพโสดรอ้ยละ 82.25 มีการศึกษาสูงสุดระดบัปริญญาตรีรอ้ยละ 73.25 ประกอบอาชีพ
คา้ขาย/ธุรกิจสว่นตวัรอ้ยละ 54.25 มีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 35,001 – 45,000 บาทรอ้ยละ 37.75  
 ส่วนที ่2 การวิเคราะหข้์อมูลเกี่ยวกับพฤตกิรรมการซือ้ 
  พฤติกรรมการซือ้ทั่วไปของกลุ่มคนท างานในกรุงเทพมหานครท่ีตดัสินใจเลือกเขา้รา้น
กาแฟ กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ พบว่า ประเภทของกาแฟท่ีนิยมบริโภคมากท่ีสดุคือกาแฟสดรอ้ยละ 
58.25 ชว่งเวลาบรโิภคกาแฟมากท่ีสดุคือชว่งบา่ยรอ้ยละ 40.75 สิ่งท่ีไดร้บัจากการบรโิภคกาแฟคือ
ลดอาการง่วงนอนเพิ่มความสดช่ืนรอ้ยละ 32.75 ประเภทของเครื่องดื่มในรา้นกาแฟท่ีเลือกซือ้มาก
ท่ีสุดคือชา กาแฟ รอ้ยละ 47.75 มีความถ่ีของการด่ืมเครื่องด่ืมจ าพวก ชา กาแฟ ช็อคโกแลตต่อ       
สปัดาหคื์อ 1 ครัง้/สปัดาหร์อ้ยละ 53.5 มีความถ่ีของการด่ืมเครื่องด่ืมจ าพวก น า้ผลไม ้สมูทตีต้่อ
สปัดาหคื์อ 2-3 ครัง้/สปัดาหร์อ้ยละ 48 ลกัษณะการซือ้เครื่องด่ืมจากรา้นกาแฟคือซือ้ดว้ยตนเอง  
รอ้ยละ 58.5 มีวิธีการจ่ายเงินซือ้เครื่องดื่มคือจ่ายเงินสดรอ้ยละ 52.75 เลือกประเภทของสถานท่ีท่ี
เขา้ใชบ้รกิารรา้นกาแฟคือป๊ัมน า้มนัรอ้ยละ 30.5 ประเภทของรา้นท่ีเลือกเขา้ใชบ้รกิารรา้นกาแฟคือ
รา้นกาแฟ Starbucks รอ้ยละ 28.75 ประเภทของรา้นท่ีเลือกเขา้ใชบ้ริการรา้นกาแฟผ่านส่ือสงัคม
ออนไลนม์ากท่ีสดุคือ Facebook รอ้ยละ 27.5  
 ส่วนที ่3 การวิเคราะหข้์อมูลเกี่ยวกับกลยุทธท์างการตลาด 
 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับกลยุทธ์ทางการตลาดของรา้นกาแฟ โดย

ภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.18, S.D. = 0.56) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้  เรียงจาก

มากไปหานอ้ยได ้ดงันี ้ล  าดบัท่ี 1 คือ ดา้นพนกังานขาย มีคา่เฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ (x̅ = 4.48, 
S.D. = 0.60) โดยใหค้วามส าคญัสูงสุดกับพนกังานสามารถใหบ้ริการในการสั่งซือ้และรบัสินคา้/

บรกิารไดอ้ย่างถกูตอ้งและรวดเร็ว มีคา่เฉล่ียอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ (x̅ = 4.77, S.D. = 0.64) ล  าดบั

ท่ี 2 คือ  ด้านผลิตภัณฑ์ มีค่าเฉล่ียอยู่ ในระดับมากท่ีสุด (x̅ = 4.42, S.D. = 0.59) โดยให้

ความส าคญัสูงสุดกับรสชาติของกาแฟและเครื่องด่ืมอ่ืน ๆ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 

4.77, S.D. = 0.64) ล  าดับท่ี 3 คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (x̅ = 
4.27, S.D. = 0.57) โดยใหค้วามส าคญัสูงสุดกับการใหส้่วนลดจากราคาปกติ มีค่าเฉล่ียอยู่ใน

ระดบัมากท่ีสดุ (x̅ = 4.63, S.D. = 0.62) ล  าดบัท่ี 4 คือ ดา้นราคา มีคา่เฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 
4.18, S.D. = 0.56) โดยใหค้วามส าคญัสงูสดุกบัราคาเหมาะสมกบัคณุภาพ มีคา่เฉล่ียอยู่ในระดบั
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มาก (x̅ = 4.59, S.D. = 0.62) ล  าดบัท่ี 5 คือ ดา้นช่องทางการจ าหน่าย/สถานท่ี มีค่าเฉล่ียอยู่ใน

ระดบัมาก (x̅ = 4.14, S.D. = 0.55) โดยใหค้วามส าคญัสูงสุดกับรา้นมีท าเลท่ีตัง้สะดวกต่อการ

เดินทางมาใชบ้ริการ มีคา่เฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ (x̅ = 4.57, S.D. = 0.61) ล  าดบัท่ี 6 คือ ดา้น

การใหข้า่วสารและการประชาสมัพนัธ ์มีคา่เฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 3.91, S.D. = 0.53) โดยให้

ความส าคญัสูงสุดกับส่ือ Internet มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.64, S.D. = 0.62) และ 

ล าดับท่ี 7 คือ ด้านบรรจุภัณฑ์ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.83, S.D. = 0.51) โดยให้

ความส าคญัสูงสุดกับบรรจุภัณฑท่ี์ใส่เครื่องด่ืมมีความสะอาด มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 
4.42, S.D. = 0.59)     
 ส่วนที ่4  การวิเคราะหข้์อมูลเกี่ยวกับการใช้ส่ือสังคมออนไลน ์(Social Media)   
 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์(Social Media) โดย

ภาพรวมมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 3.86, S.D. = 0.50) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ เรียงจาก

มากไปหานอ้ยได ้ดงันี ้ล  าดบัท่ี 1 คือ Facebook มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.35, S.D. = 
0.51) โดยใหค้วามส าคัญสูงสุดกับการบอกรูปภาพของเครื่องด่ืมและอาหารท่ีชัดเจนผ่านทาง 

Facebook มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสุด (x̅ = 4.51, S.D. = 0.60) ล าดบัท่ี 2 คือ YouTube มี

ค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.03, S.D. = 0.54) โดยใหค้วามส าคญัสูงสุดกับใหลู้กคา้ติดตาม

ขา่วสารขอ้มลูผา่น YouTube ไดอ้ยา่งตอ่เน่ือง มีคา่เฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.21, S.D. = 0.56) 

ล าดบัท่ี 3 คือ Instagram มีคา่เฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 4.06, S.D. = 0.55) โดยใหค้วามส าคญั
สูงสุดกับสามารถใหลู้กคา้พูดคยุคอมเมนตไ์ดใ้ตภ้าพผ่าน Instagram มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก 

(x̅  = 4.51, S.D. = 0.61) ล าดับท่ี 4 คือ Line@ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.01, S.D. = 
0.54) โดยใหค้วามส าคญัสงูสุดกับรูปเครื่องด่ืมต่าง ๆ ผ่านทาง Line@ มีคา่เฉล่ียอยู่ในระดบัมาก

ท่ีสดุ (xx̅̅̅ = 4.53, S.D. = 0.61) ล าดบัท่ี 5 คือ Twitter มีคา่เฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (x̅ = 3.79, S.D. 
= 0.51) โดยใหค้วามส าคญัสูงสุดกับการเขียนเนือ้หาท่ีกระชับเพ่ือใหลู้กคา้ไดร้บัขอ้มูลผ่านทาง 

Twitter มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (x̅ = 3.97, S.D. = 0.53) ล าดับท่ี 6 คือ Website โดยให้
ความส าคญัสงูสดุกบัเขียนเนือ้หาใหข้อ้มูลท่ีน่าสนใจเพ่ือใหลู้กคา้ไดร้บัขอ้มูลของรา้นกาแฟผ่าน

ทาง Website  มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับปานกลาง (x̅ = 3.57, S.D. = 0.48) และ ล าดับท่ี 7 คือ 
Google โดยใหค้วามส าคญัสงูสุดกับสามารถพิมพค์น้หาช่ือรา้นกาแฟท่ีลกูคา้ตอ้งการ มีคา่เฉล่ีย

อยูใ่นระดบัปานกลาง (x̅ = 3.25, S.D. = 0.44) 
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 ส่วนที ่5  การวิเคราะหข้์อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการการตดัสินใจ โดยภาพรวมมีคา่เฉล่ียอยู่ใน

ระดับมาก (x̅ = 4.23, S.D. = 0.57) เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อเรียงจากมากไปหาน้อย ไดด้ังนี ้

ล  าดบัท่ี 1 คือ เช่ือมั่นในแบรนด ์มีคา่เฉล่ียอยู่ในระดบัมากท่ีสดุ (x̅ = 4.70, S.D. = 0.63) ล าดบัท่ี 

2 คือ เช่ือมั่นในคุณภาพ รสชาติและการบริการ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.61, S.D. = 

0.62) ล าดบัท่ี 3 คือ มีบรกิารท่ีตอบสนองครบถว้นตรงความตอ้งการ มีคา่เฉล่ียอยูใ่นระดบัมาก (x̅ 
= 4.27, S.D. = 0.57) ล าดบัท่ี 4 คือ คน้หาขอ้มูลรา้นกาแฟ รูป รีวิว ตามส่ือโซเชียลต่าง ๆ เช่น 

Facebook, Instagram ท่ีน่าสนใจ มีคา่เฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.20, S.D. = 0.56) ล าดบัท่ี 5 
คือ ท่ีท าเลสะดวกตอ่การมาใชบ้ริการ และเป็นสถานท่ีนดัคยุงาน พดูคยุ พบปะสงัสรรค์ มีคา่เฉล่ีย

อยู่ในระดับมาก (x̅ = 4.20, S.D. = 0.56) ล าดับท่ี 6 คือ บรรยากาศของรา้น มีความสวยงาม 
เหมาะกบัการพกัผอ่น มีเครื่องดื่ม ขนม อาหาร เพลง เพ่ือท าใหผ้อ่นคลายและมีมมุถ่ายรูปสวยๆ มี

คา่เฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 4.16, S.D. = 0.56) ล าดบัท่ี 7 คือ ครอบครวัคนใกลต้วัรวมทัง้เพ่ือน

แนะน า มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 3.98, S.D. = 0.53) ล าดบัท่ี 8 คือ โปรโมชั่น, ราคา หรือ

สิทธิพิเศษต่าง ๆ ดึงดดูความน่าสนใจ มีค่าเฉล่ียอยู่ในระดบัมาก (x̅ = 3.98, S.D. = 0.53) และ 
ล าดบัท่ี 9 คือ เกิดความพึงพอใจในการใชบ้ริการในครัง้แรก จนกลบัมาใชบ้ริการอีก มีคา่เฉล่ียอยู่

ในระดบัมาก (x̅ = 3.96, S.D. = 0.53) 
 ส่วนที ่6 ข้อมูลเกี่ยวกับอุปสรรคปัญหาหรือข้อเสนอแนะ 
 กลุม่ตวัอยา่งทัง้หมดจ านวน 400 คน ไมมี่ผูใ้ดเขียนตอบในสว่นนี ้
 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิาน 
 สมมตฐิานที ่1 ลกัษณะทางประชากรศาสตรท่ี์แตกตา่งกนัสง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกเขา้
รา้นกาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลกัษณะทางประชากรศาสตร์มีอิทธิพล ตอ่การตดัสินใจ
เลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานในกรุงเทพมหานคร ดงันัน้ จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 สรุปผลสมมตฐิานท่ี 1 ดงัตาราง  
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ตารางที ่5.1 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานที ่1 ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์

ปัจจัยด้านประชากรศาสตร ์
ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

แตกต่างกัน ไม่แตกต่างกัน 
1. เพศ  ✓  
2. อาย ุ  ✓  
3. สถานภาพ  ✓  
4. ระดบัการศกึษาสงูสดุ ✓   
5. อาชีพ ✓   
6. รายไดต้อ่เดือน ✓   

 สมมติฐานที่ 2 พฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
เขา้รา้นกาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า พฤติกรรมการซือ้ของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจ
เลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานในกรุงเทพมหานคร ดงันัน้ จึงปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 สรุปผลสมมตฐิานท่ี 2 ดงัตาราง 

ตารางที ่5.2 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานที ่2 พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค 

พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

แตกต่างกัน ไม่แตกต่างกัน 
1. ประเภทของกาแฟท่ีนิยม บริโภค มากท่ีสุด มีอิทธิพล 
ตอ่การตดัสินใจเลือกเขา้ รา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานใน     
กรุงเทพมหานคร                                      

✓   

2. ชว่งเวลาบรโิภคกาแฟมาก ท่ีสดุ มีอิทธิพลตอ่ การตดัสินใจ 
เลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

✓   

3. สิ่งท่ีไดร้ับจากการบริโภคกาแฟ ไม่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจ  เลือกเข้าร้านกาแฟของกลุ่มคนท างานใน
กรุงเทพมหานคร 

 ✓  

4. ประเภทของเครื่องด่ืมในรา้นกาแฟท่ีเลือกซือ้มากท่ีสดุ
ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่ม 
คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

 ✓  
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ตารางที ่5.2 (ตอ่) 

พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

แตกต่างกัน ไม่แตกต่างกัน 
5. ความถ่ีของการด่ืมเครื่องด่ืมจ าพวก ชา กาแฟ ช็อคโก
แลตตอ่สปัดาห ์ไม่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกเขา้รา้น
กาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

 ✓  

6. ความถ่ีของการด่ืมเครื่องด่ืมจ าพวก น า้ผลไม ้สมูทตี ้
ต่อ สัปดาหไ์ม่มีอิทธิพลต่อการ ตัดสินใจ เลือกเข้าร้าน
กาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

 ✓  

7. ลักษณะการซือ้เครื่องด่ืมจากรา้นกาแฟ มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลือกเข้าร้านกาแฟของกลุ่มคนท างานใน
กรุงเทพมหานคร 

✓   

8. วิธีการจ่ายเงินซือ้เครื่องด่ืม ไม่มีอิทธิพลตอ่การ ตดัสินใจ
เลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุม่คนท างานใน กรุงเทพมหานคร 

 ✓  

9. ประเภทของสถานท่ีท่ีเขา้ใชบ้ริการรา้นกาแฟ มีอิทธิพล
ตอ่การตดัสินใจ เลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานใน    
กรุงเทพมหานคร 

✓   

10. ประเภทของรา้นท่ีเลือก เขา้ใชบ้รกิารรา้นกาแฟ มีอิทธิพล
ตอ่การตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่ม คนท างานใน
กรุงเทพมหานคร 

✓   

11. ประเภทของรา้นท่ีเลือกเขา้ใชบ้ริการรา้นกาแฟผ่าน       
ส่ือสังคมออนไลน์มากท่ีสุด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

✓   

 สมมติฐานที่ 3 การใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดของรา้นกาแฟท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การใชก้ลยทุธท์างการตลาดของรา้นกาแฟมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร ดงันัน้ จงึปฏิเสธสมมตฐิาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ท่ีระดับนัยส าคัญ 0.05 สรุปผลสมมติฐานท่ี 3 ดัง
ตาราง      
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ตารางที ่5.3 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานที ่3 กลยุทธท์างการตลาดของร้านกาแฟ 

กลยุทธท์างการตลาด 
ของร้านกาแฟ 

ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
แตกต่างกัน ไม่แตกต่างกัน 

3.1 กลยุทธท์างการตลาด ดา้น ผลิตภัณฑ ์มีอิทธิพลตอ่ 
การตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานใน
กรุงเทพมหานคร 

✓   

3.2 กลยุทธ์ทางการตลาด ดา้น ราคา ไม่มีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจ เลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานใน 
กรุงเทพมหานคร 

 ✓  

3.3 กลยุทธ์ทางการตลาด ดา้นช่องทางการจ าหน่าย/
สถานท่ี มีอิทธิพลต่อ การตัดสินใจเลือกเข้ารา้นกาแฟ
ของกลุม่ คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

✓   

3.4 กลยทุธท์างการตลาด ดา้น การสง่เสรมิการตลาด ไม่
มีอิทธิพล ต่อการตดัสินใจ เลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่ม 
คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

 ✓  

3.5 กลยุทธ์ทางการตลาด ดา้นพนักงานขาย มีอิทธิพล
ตอ่การตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุม่คนท างาน 

✓   

3.6 กลยุทธท์างการตลาด ดา้นบรรจุภัณฑ ์ไม่มีอิทธิพล
ตอ่การตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุม่คนท างานใน
กรุงเทพมหานคร 

 ✓  

3.7 กลยุทธ์ทางการตลาด ดา้นการใหข้่าวสารและการ     
ประชาสมัพนัธไ์ม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกเขา้รา้น
กาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

 ✓  

 สมมติฐานที่ 4 การใชส่ื้อสังคมออนไลน ์ (Social Media) ของรา้นกาแฟท่ีแตกต่างกัน
สง่ผลตอ่การตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร แตกตา่งกนั 
 ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า การใชสื้่อสงัคมออนไลน ์(Social Media) มีอิทธิพล 
ต่อการตัดสินใจเลือกเข้ารา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานในกรุงเทพมหานคร  ดังนั้น จึงปฏิเสธ
สมมตฐิานหลกั (H0) และยอมรบัสมมตฐิานรอง (H1) ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05  สรุปผลสมมตฐิานท่ี 4 
ดงัตาราง  
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ตารางที ่5.4 สรุปผลการทดสอบสมมตฐิานที ่4 การใช้ส่ือสังคมออนไลน ์(Social Media)   

การใช้ส่ือสังคมออนไลน ์(Social Media) 
ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

แตกต่างกัน ไม่แตกต่างกัน 
4.1 การใช้ส่ือสังคมออนไลน์  (Social Media) ด้าน 
Facebook มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกเข้าร้าน 
กาแฟของกลุม่ คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

✓   

4.2 การใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ด้าน 
Line@ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ เลือกเข้ารา้นกาแฟ
ของกลุม่ คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

✓   

4.3 การใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) ด้าน 
Instagram มีอิทธิพลต่อ การตัดสินใจ เลือกเข้าร้าน
กาแฟของกลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

✓   

4.4 การใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์(Social Media) ดา้น YouTube 
ไมมี่อิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่ม
คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

 ✓  

4.5 การใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์(Social Media) ดา้น Website 
ไมมี่อิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่ม
คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

 ✓  

4.6 การใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์(Social Media) ดา้น Twitter 
ไม่มีอิทธิพลต่อการ ตัดสินใจเลือกเข้ารา้นกาแฟของ
กลุม่ คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

 ✓  

4.7 การใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์(Social Media) ดา้น Google 
ไม่มีอิทธิพลต่อการ ตัดสินใจเลือกเข้ารา้นกาแฟของ
กลุม่คนท างานในกรุงเทพมหานคร 

 ✓  

อภปิรายผลการวิจัย 

 จากผลการวิจยัเรื่อง กลยทุธก์ารตลาดและการส่ือสารผ่านสงัคมออนไลนท่ี์ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานในกรุงเทพมหานคร สามารถอภิปรายผลไดเ้ป็น
ประเดน็ตา่ง ๆ ประกอบดว้ย 1) ลกัษณะทางประชากรของกลุม่ตวัอย่าง 2) พฤตกิรรมการซือ้กาแฟ
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ของผูบ้ริโภค  3) กลยุทธท์างการตลาดของรา้นกาแฟ 4) การใชส่ื้อสงัคมออนไลนเ์พ่ือกระตุน้ให้
ผูบ้รโิภคตดัสินใจซือ้กาแฟ ซึ่งมีรายละเอียดดงัตอ่ไปนี ้
 1. ลกัษณะทางประชากรของกลุม่ตวัอยา่ง 
 กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหวา่ง 21-30 ปี สถานภาพโสด มีการศกึษา
ระดบัปรญิญาตรี ประกอบอาชีพคา้ขาย/ธุรกิจสว่นตวั มีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 35,001-45,000 บาท 
แสดงให้เห็นว่า เราก าลังอยู่ในยุคของการเปล่ียนถ่ายจากยุคอุตสาหกรรมเข้าสู่ยุคของข้อมูล
ข่าวสาร หรือพดูอีกในหนึ่งก็คือ ปัจจบุนัเราก าลงัอยู่ในยคุของโลกดิจิทลั สงัคมมีการเปล่ียนแปลง
อยา่งเห็นไดช้ดัจากบทบาทของผูห้ญิงท่ีเปล่ียนแปลงไปจากเคยอยูท่ี่บา้น ผูห้ญิงกา้วสูโ่ลกของการ
ท างานอิสระคา้ขายท าธุรกิจส่วนตวัมีรายสูงหาเลีย้งตวัเองและดแูลตวัเองได ้มีความเป็นตวัของ
ตวัเองสูง รกัในคณุค่าของตนเอง พฒันาตนเองในแบบฉบบัท่ีตนตอ้งการ นิยมใชชี้วิตโสดเพราะ
รูส้ึกดีและเป็นอิสระ กลา้ตดัสินใจ กลา้เส่ียง กลา้ลงทุน มีความเช่ือมั่นในตนเอง ผูห้ญิงในยุค
ปัจจบุนั ส่วนใหญ่มีการศกึษาระดบัธรรมดาในโรงเรียนหรือมหาวิทยาลยั แตจ่ะมุ่งเนน้การศึกษา
นอกระบบโดยวิธีเรียนรูห้ลักสูตรพิเศษต่าง ๆ เพ่ือสรา้งงานสรา้งเงิน ในงานท่ีตวัเองรกัและชอบ
ผ่านการเข้าอบรม สัมมนา อ่านหนังสือ เดินทางเข้าอบรมหลักสูตรต่าง ๆ ทั้งในประเทศและ
ต่างประเทศในคอรส์เรียนท่ีตรงกับความตอ้งการท่ีตนเองตอ้งการพัฒนา ณ เวลานัน้ๆ เพ่ือน า
กลับมาประยุกตใ์ชใ้นธุรกิจและเพ่ือพฒันาตวัเองอย่างต่อเน่ืองและสม ่าเสมอ ซึ่งสอดคลอ้งกับ
งานวิจยัของ หนึ่งฤทยั เซ่ียงฉิน (2557) วิจยัเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและพฤติกรรม
การบริโภคกาแฟของผูบ้ริโภค รา้นกาแฟสตารบ์คัส ์และ ทมั เอ็น ทมัส ์คอฟฟ่ี สขาวิคตอเรีย การเ์ดน้ส์ 
พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด มีการศกึษาระดบั
ปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียตอ่เดือน 30,001 บาทขึน้ไป สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ จารุภทัร ์มงัคลสุต 
(2556) วิจัยเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการบริโภคกาแฟสตารบ์ัคส ์
กรณีศกึษาหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรลัลาดพรา้ว พบว่า ผูเ้ขา้มาใชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงรอ้ย
ละ 55 มีอายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี และสอดคลอ้งกับ
งานวิจยัของ นรินทร บุญอ าพล (2556) ไดท้  าวิจยัเรื่อง การตัง้ราคาของธุรกิจขนาดย่อมต่อแนว
ทางการประกอบการธุรกิจรา้นกาแฟสด พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพขา้ราชการ/
รฐัวิสาหกิจ แต่ผลการวิจยัในครัง้นี ้(2562) พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ ประกอบอาชีพ
คา้ขาย/ธุรกิจสว่นตวั เน่ืองมาจากสถานการณข์องโลกไดมี้การเปล่ียนแปลงไปอยา่งรวดเร็ว จะเห็น
ไดจ้ากผลการวิจยัในระยะเวลา 5 ปี (พ.ศ.2557-2562) ผูค้นในสงัคมมีการปรบัตวัเพ่ือใหส้อดคลอ้ง
กับการเปล่ียนแปลง โดยเฉพาะดา้นอาชีพ สอดคลอ้งกับงานวิจยัของ จารุภัทร ์มงัคลสุต (2556) 
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ได้ท าวิจัยเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อความพึงพอใจในการบริโภคกาแฟสตารบ์ัคส์ 
กรณีศกึษาหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรลัลาดพรา้ว พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
ธุรกิจสว่นตวั 
 2. พฤตกิรรมการซือ้กาแฟของผูบ้รโิภค 
 คนท างานส่วนใหญ่ชอบด่ืมกาแฟสด ในช่วงบา่ย ๆ ของทกุ ๆ วนั ออกไปซือ้กาแฟตาม
รา้นท่ีอยู่ใกล ้ๆ หรือไม่ก็สั่งซือ้ผ่านแอปพลิเคชนัท่ีใหบ้ริการส่งถึงท่ี เป็นการใหบ้ริการท่ีตอบโจทย์
สงัคมเมืองในยคุปัจจบุนัไดอ้ย่างลงตวัในดา้น การใหบ้ริการท่ีอ านวยความสะดวก สบาย รวดเร็ว 
เป็นการใหบ้ริการอย่างประทบัใจ ลกูคา้ชอบ ติดใจ และเกิดความภกัดีในแบรนดข์องรา้นคา้หรือ  
แบรนดข์องกาแฟนัน้ ๆ มีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการซือ้ซ  า้ ๆ และการใชบ้ริการซ า้ ๆ เพราะสามารถ
ตอบสนองไลฟ์สไตลก์ารด ารงชีวิตของวิถีคนเมืองท่ีตอ้งใชชี้วิตท่ีรีบเรง่และรวดเรว็ ซึ่งสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัของ จารุภัทร ์มงัคลสุต (2556) ไดท้  าวิจยัเรื่องพฤติกรรมและปัจจัยท่ีส่งผลต่อความพึง
พอใจในการบรโิภคกาแฟสตารบ์คัส ์กรณีศกึษาหา้งสรรพสินคา้เซ็นทรลัลาดพรา้ว พบวา่ สว่นมาก
พฤตกิรรมของลกูคา้ท่ีบรโิภคกาแฟสตารบ์คัส ์พบวา่ มีวตัถปุระสงคใ์นการบริโภคกาแฟคือ เพ่ือลด
อาการง่วงนอน ปริมาณการบริโภคกาแฟแตล่ะวนัคือ 1 แกว้ ความถ่ีในการใชบ้ริการรา้นกาแฟคือ 
1-2 ครัง้ต่อสปัดาห ์ช่วงเวลาท่ีมาใชบ้ริการ คือเวลา 10.00-12.00 น. ระยะเวลาในการใชบ้ริการ
รา้นแต่ละครัง้นอ้ยกว่า 1 ชั่วโมง รูปแบบการมาใชบ้ริการคือ รบัประทานในรา้นและนิยมมาใช้
บริการคนเดียว ค่าใชจ้่ายโดยเฉล่ียในการใชบ้ริการรา้นกาแฟสตารบ์คัสคื์อ 101-200 บาท และ
นิยมบริโภคเครื่องด่ืมประเภทกาแฟคาปูชิโนมากท่ีสุด ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดในการ
บริโภคกาแฟสตารบ์คัสม์ากท่ีสุด คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ถดัมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้น
กระบวนการ ดา้นบุคคลและพนักงาน ดา้นราคา ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นกายภาพ 
สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ เพ็ชรรตัน ์ยิม้เจริญ (2550) ท าวิจยัเรื่องพฤติกรรมการบริโภคกาแฟสด
ของกลุม่คนท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ ผูบ้รโิภคสว่นใหญ่เลือกซือ้กาแฟสดจากรา้นท่ีอยู่
ใกลท่ี้ท างานมากท่ีสดุ รองลงมาคือ เลือกซือ้กาแฟสดจากรา้นท่ีอยู่ในป๊ัมน า้มนั สาเหตท่ีุผูบ้ริโภค
เลือกซือ้กาแฟจากรา้นท่ีอยู่ใกล้ท่ีท างานคือ ความสะดวกต่อการซือ้มากท่ีสุด รองลงมาคือ มี
บรกิารสง่ถึงท่ีเม่ือสั่งซือ้ผา่นแอปพลิเคชนัพรอ้มไดส้ะสมแตม้แลกรบัส่วนลดในการสั่งซือ้ผา่นแอปฯ
ในครัง้ตอ่ไป 
 3. กลยทุธท์างการตลาดของรา้นกาแฟ 
 ดา้นพนกังานขายมีส่วนส าคญัอย่างยิ่งในการขาย และเป็นการสรา้งความประทบัใจท่ีดี
ใหก้ับลูกคา้ไดโ้ดยตรง การขายโดยพนกังานคือรูปแบบการติดต่อส่ือสารจากผูส้่งสารไปยังผูร้ ับ
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สารโดยตรง ผูส้่งข่าวสารจะสามารถรบัรูแ้ละประเมินผลจากผูร้บัข่าวสารไดท้ันที การขายโดย
พนกังานขายถือเป็นส่ือท่ีส าคญัมากท่ีสุดของผูป้ระกอบการรา้นกาแฟ ซึ่งสอดคลอ้งกับงานวิจัย
ของ ธนิตา เวสารชักิจ (2557) วิจยัเรื่องสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่แนวโนม้พฤตกิรรมการ
ใชบ้รกิารรา้นกาแฟสด 24 ชั่วโมงย่ีหอ้หนึ่งของผูบ้รโิภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา่ การขายโดย
พนกังานขายถือเป็นส่ือท่ีส าคญัมากท่ีสดุ โดยพนกังานขายท่ีดีนัน้จะตอ้งมีคณุลกัษณะดงัต่อไปนี ้
คือ 1) ลกัษณะทา่ทาง ความประทบัใจครัง้แรกเป็นสิ่งส  าคญั พนกังานขายท่ีเก่งจะตอ้งพยายามท า
ใหผู้ค้าดว่าจะเป็นลกูคา้เกิดความประทบัใจตัง้แตแ่รกเห็น หรือตัง้แตค่รัง้แรกท่ีไดต้ิดตอ่กนั เพราะ
เขาอาจจะไมไ่ดมี้โอกาสเป็นครัง้ท่ีสอง การสรา้งความประทบัใจแตแ่รกพบนัน้ จะเกิดจากลกัษณะ
ท่าทางการแสดงออกจากบุคลิกภาพภายนอกของพนักงานขาย 2) เสือ้ผ้าเครื่องแต่งกาย มี
ความส าคญัตอ่พนกังานเชน่เดียวกบับรรจภุณัฑ ์ซึ่งมีความส าคญัตอ่ผลิตภณัฑก์ารแตง่กายอยา่ง
มีรสนิยมและรูจ้กักาลเทศะ เป็นกญุแจส าคญัไปสู่ความส าเร็จในการขาย เสือ้ผา้ท่ีสวมใส่จะตอ้ง
เหมาะสมกับประเภทของงานขายและประเภทของลูกคา้ท่ีพนักงานขายจะติดต่อดว้ย 3) การ
แตง่ตวั มีความส าคญัเช่นเดียวกบัเสือ้ผา้ในการท่ีจะสรา้งความประทบัใจแตแ่รกพบ อาทิ ทรงผม 
การแตง่หนา้ เหล่านีค้วรจะไดมี้การเลือกใชใ้หเ้หมาะสม เพ่ือบง่บอกถึงรสนิยมท่ีดี 4) น า้เสียงและ
การสนทนา น า้เสียงในการพูดและค าพูดท่ีรื่นรมยจ์ะช่วยเสริมการเสนอขายใหมี้ประสิทธิภาพ 
น ้าเสียงท่ีใช้ในการพูดกับลูกค้าควรแสดงความอบอุ่นเป็นมิตรและออกเสียงให้ชัดเจน 5) 
กิริยามารยาทและธรรมเนียมปฏิบตัิ ความสภุาพและกิริยามารยาทเป็นสิ่งท่ีเป็นประโยชนท่ี์พิเศษ
และทกุคนทราบดีแมว้่ากิริยามารยาทท่ีดีโดยล าพงัแลว้ อาจจะไม่สามารถท าการขายใหเ้กิดขึน้ได ้
6) ทกัษะในการตดิตอ่ส่ือสาร คณุลกัษณะดา้นบคุลิกภาพนัน้เป็นส่วนส าคญัท่ีน าไปสูท่กัษะในการ
ตดิตอ่ส่ือสารเพ่ือสรา้งความสมัพนัธท่ี์ดี การส่ือสารดว้ยความกระตือรือรน้ มีความเช่ือมั่น การมอง
โลกในแง่ดีและความจริงใจ การติดต่อส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพ 7) ทศันคติของพนกังานขาย ใน
ทางบวกจะมีสว่นส าคญัในการผลกัดนัใหพ้นกังานขายประสบความส าเรจ็ ทศันคตใินทางบวกของ
พนกังานขายเป็นแรงสนบัสนนุกระตุน้ความสามารถ ศกัยภาพเพ่ือใหบ้ริการท่ีเช่ือมโยงปฏิสมัพนัธ์
กับลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างดี และ 8) ลักษณะเฉพาะของบุคลิกภาพท่ีพนักงานขายควรตอ้งมี ไดแ้ก่ 
ความเพียรพยายาม ความรา่เริง ความกระตือรือรน้ ความเช่ือถือไวใ้จได ้ความซ่ือสตัยแ์ละจริงใจ 
อุปนิสัยใจคอ หรือคุณสมบัติความเห็นอกเห็นใจ การยกย่องนับถือ ความเช่ือมั่นในตัวเอง 
ความสามารถดา้นสตปัิญญา 
 ส่วนด้านผลิตภัณฑ์หรือบริการ มีความส าคัญในการด ารงชีวิตประจ าวัน มีการ
ประยุกตใ์ช้ช่องทางการจ าหน่าย/สถานท่ี ให้สอดคล้องกับวิถีการด ารงชีวิตของผู้บริโภคเพ่ือ
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ตอบสนองพฤติกรรมนัน้ไดอ้ย่างถกูตอ้งและเหมาะสม พนกังานท่ีมีบคุลิกดีแตง่กายสภุาพยิม้แยม้
มีอธัยาศยัดีพูดจาดีใหบ้ริการดี จะท าใหค้นท่ีเก่ียวขอ้งรูส้ึกดี ชอบรกัประทบัใจเป็นมิตร เป็นการ
สรา้งความพึงพอใจ ความภกัดี เม่ือใครบางคนรูส้ึกดี ชอบ พอใจ ก็เป็นการง่ายท่ีเขาจะใชอ้  านาจ
การตดัสินใจภายในตวัของเขาเองท าอะไรเพ่ือสะทอ้นถึงความชอบ พอใจ และรกัในทางสรา้งสรรค์
ตอ่สิ่งท่ีท าใหเ้ขารูส้กึดีนัน้ๆ สิ่งนีเ้ป็นความลบัท่ีผูป้ระกอบการท่ีส าเรจ็ทกุคนรูแ้ละเขา้ใจอยา่งลึกซึง้ 
เพราะนั่นหมายถึง เงินในกระเป๋าเพิ่มขึน้จากยอดขายท่ีสงูขึน้เพราะไดใ้จ ไดค้รอบครองใจผูบ้ริโภค
ไปเรียบรอ้ยแลว้ ความส าเร็จก็ง่าย ซึ่งสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ พรพิมล อารีประเสริฐกลุ (2550) 
วิจัยเรื่องความพึงพอใจของลูกค้าต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการร้านบา้นไร่กาแฟใน
กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยผลิตภัณฑ์ลูกค้ามีความพึงพอใจในระดับมาก ได้แก่ รสชาติ 
คุณภาพ ภาพลักษณข์องตราย่ีหอ้ ปัจจัยราคาลูกคา้มีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่ 
ราคาเหมาะสมกับคุณภาพ มีส่วนลดพิเศษให้กับลูกคา้ท่ีซือ้ครัง้ละมาก ๆ ปัจจัยช่องทางการ
จ าหน่ายลกูคา้มีความพงึพอใจในระดบัมาก ไดแ้ก่ ใหบ้ริการทกุวนัไมมี่วนัหยดุ ท่ีตัง้ของรา้นอยู่ใน
สถานีป๊ัมน า้มนั ปัจจยัการส่งเสริมการตลาดลกูคา้มีความพึงพอใจในระดบัปานกลาง ไดแ้ก่  การ
สมคัรสมาชิกเพ่ือไดร้บัสิทธิพิเศษ มีคปูองส่วนลด การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ และการดาวนโ์หนด
ภาพบา้นไรก่าแฟลงโทรศพัทมื์อถือเพ่ือรบัสว่นลดในการซือ้ผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นพนกังานมีความ
พึงพอใจในระดบัมาก ไดแ้ก่ การแต่งกายของพนักงานสุภาพ ความสุภาพในการใหบ้ริการของ
พนกังานความคล่องแคล่วในการใหบ้ริการของพนกังาน การส่ือสารท่ีชดัเจนของพนกังาน ปัจจยั
กระบวนการลกูคา้มีความพงึพอใจในระดบัมาก ไดแ้ก่ การรบัช าระเงินไดอ้ยา่งถกูตอ้ง การตอ้นรบั
ลูกคา้ การรบัค าสั่งซือ้ไดอ้ย่างถูกตอ้ง การใหค้  าแนะน าเก่ียวกับผลิตภัณฑ ์ปัจจัยลักษณะทาง
กายภาพลกูคา้มีความพงึพอใจในระดบัมาก ไดแ้ก่ ความสะอาดของรา้น การตกแตง่ของรา้น การ
จดัวางผลิตภณัฑเ์ป็นระเบียบ ความสวา่งของรา้น และสถานท่ีนั่งพกัสบาย 
 4. การใชส่ื้อสงัคมออนไลนเ์พ่ือกระตุน้ใหผู้บ้รโิภคตดัสินใจซือ้กาแฟ 
 ส่ือสงัคมออนไลนเ์ป็นช่องทางการน าเสนอเนือ้หาสาระในดา้นต่างๆ รวมไปถึงเรื่องการ
โฆษณาไปสู่กลุ่มผูบ้ริโภค เป็นการเปล่ียนแปลงจากระบบเทคโนโลยีท่ีน ามาซึ่งการเปล่ียนแปลง
รูปแบบการส่ือสารเพ่ือให้เข้าถึงและตอบสนองต่อพฤติกรรมผู้บริโภคท่ีเปล่ียนแปลงไปอย่าง
รวดเร็วในปัจจุบนั การพฒันาระบบเทคโนโลยีท่ียงัไม่หยุดนิ่ง ท าใหส่ื้อสงัคมออนไลนพ์ฒันาขึน้
มาก เพ่ือใช้เป็นช่องทางการในการติดต่อส่ือสารท่ีมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้ ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจยัของ อะไรรตัน ์มากไมตรี (2558) ไดท้  าวิจยัเรื่องอิทธิพลของส่ือสงัคมออนไลนท่ี์มีผลต่อ
พฤติกรรมผู้บริโภค กรณีศึกษาธุรกิจร้านกาแฟในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่าง
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ผูบ้ริโภคมีอายุระหว่าง 21-40 ปี และเคยบริโภคกาแฟจากรา้นกาแฟท่ีไดร้บัขอ้มูลผ่านส่ือสังคม
ออนไลนใ์นชอ่งทางตา่ง ๆ มาก่อน ลกัษณะทางประชากร (เพศ อาย ุอาชีพ การศกึษา) ท่ีตา่งกนัจะ
มีการรบัรูเ้ก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้กาแฟหลงัเปิดรบัขอ้มลูผา่นส่ือสงัคมออนไลนแ์ตกตา่งกนั ยกเวน้
ตวัแปรลกัษณะประชากรดา้นรายได ้พบว่า ไม่มีผลตอ่การรบัรูเ้ก่ียวกบัการตดัสินใจซือ้กาแฟหลงั
เปิดรบัขอ้มลูผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์นอกจากนีย้งัพบว่า การเปิดรบัขอ้มลูผ่านส่ือสงัคมออนไลน์ มี
ความสัมพันธ์กับการรับรูเ้ก่ียวกับการตัดสินใจซือ้กาแฟในระดับปานกลาง ในขณะท่ีการรับรู ้
เก่ียวกับกาแฟหลงัเปิดรบัขอ้มูลผ่านส่ือสงัคมออนไลน ์มีความสมัพนัธก์ับพฤติกรรมการบริโภค
กาแฟหลงัเปิดรบัขอ้มูลผ่านส่ือสงัคมออนไลนใ์นระดบัต ่า และการรบัรูเ้ก่ียวกับกาแฟหลงัเปิดรบั
ขอ้มลูผา่นส่ือสงัคมออนไลนมี์ความสมัพนัธก์บัแนวโนม้พฤตกิรรมในอนาคตในระดบัสงูมาก 

ข้อเสนอแนะ 

 จากส่วนท่ี 6 ของแบบสอบถามเก่ียวกับอุปสรรคปัญหาหรือขอ้เสนอแนะ กลุ่มตวัอย่าง
ทัง้หมดจ านวน 400 คน ไม่มีผูใ้ดเขียนตอบแบบสอบถามในส่วนนี ้ดงันัน้ ผูว้ิจยัจึงมีขอ้เสนอแนะ 
ดงัตอ่ไปนี ้
 1. กลยทุธท์างการตลาด จากผลการวิจยัพบว่า ลกูคา้ใหค้วามส าคญัในดา้นผลิตภณัฑ์
อยู่ในระดบัท่ีมากท่ีสดุ ในดา้นช่องทางการจ าหน่าย/สถานท่ีอยู่ในระดบัมาก และในดา้นพนกังาน
ขายอยูใ่นระดบัมากท่ีสดุ ท าใหเ้ห็นวา่ผูใ้หบ้รกิารควรเพิ่มความส าคญัในการท ารา้นกาแฟใหลู้กคา้
เกิดความเช่ือมั่นในคุณภาพของผลิตภัณฑ์ เช่น ใบการันตี (Certificate) ร้านกาแฟท่ีได้ออก
รายการทางโทรทศัน ์เครื่องหมายการรบัรอง (Certificate) จากหนว่ยงานตา่ง ๆ เป็นตน้ เพราะจาก
การลงพืน้ท่ีเก็บแบบสอบถาม ท าให้ทราบถึงร้านกาแฟแต่ละร้านจะมีคุณภาพในด้านความ
น่าเช่ือถือท่ีแตกตา่งกนัไป เพ่ือเป็นการสรา้งความน่าเช่ือถือใหก้บัลกูคา้ท่ีเขา้ใชบ้ริการโดยทัง้สาม
ดา้นนี ้ไดแ้ก่ 1) ดา้นผลิตภณัฑ ์2) ดา้นชอ่งทางการจดัจ าหนา่ย/สถานท่ี และ 3) ดา้นพนกังานขาย 
จากผลการวิจยัพบว่า มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจมากท่ีสดุเม่ือเทียบกับดา้นอ่ืน ๆ คือ ดา้นราคา 
ดา้นการสง่เสรมิการตลาด ดา้นบรรจภุณัฑ ์ดา้นการใหข้า่วสาร และการประชาสมัพนัธ ์ดงันัน้ทาง
รา้นกาแฟควรท่ีจะเพิ่มความส าคญัใหก้ับดา้นอ่ืน ๆ เช่นกัน เพ่ือท่ีจะสามารถตอบสนองความ
ตอ้งการของลูกคา้ท่ีตดัสินใจเลือกเขา้รา้นกาแฟไดอ้ย่างดีท่ีสุด และผูท่ี้สนใจท าธุรกิจรา้นกาแฟก็
ควรท่ีจะใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดในส่วนต่าง ๆ มาจัดการบริหารรา้นกาแฟ ซึ่งจะสามารถสรา้ง
ความพงึพอใจในการเขา้ใชบ้ริการกบัทางรา้นกาแฟได ้และจะสง่ผลใหล้กูคา้เกิดความภกัดีต่อรา้น
กาแฟนัน้ ๆ 
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 2. การใชส่ื้อสงัคมออนไลน ์(Social Media) จากผลการวิจยัพบวา่ ลกูคา้ใหค้วามส าคญั 
ในดา้น Facebook อยู่ในระดบัมาก ในดา้น Line@ อยู่ในระดบัมาก และ Instagram อยู่ในระดบั
มาก ท าใหเ้ห็นวา่ ผูใ้หบ้รกิารควรเพิ่มความส าคญัในส่ือสงัคมออนไลนด์า้นอ่ืน ๆ เพราะการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ (IMC : Integrated Marketing Communication) ตามงานวิจัยของ 
David A. Acker (2000) ไดร้ะบไุวว้่า การส่ือสารทางการตลาดควรเป็นการใชเ้ครื่องมือผสมผสาน
รูปแบบการส่ือสารธุรกิจหลาย ๆ รูปแบบ สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ ณฐวฒัน ์คณารกัสมบตัิ (2557) 
ไดก้ล่าวถึง ขั้นตอนการน าการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ (IMC : Integrated Marketing 
Communication) ไปปฏิบตัิอย่างมีประสิทธิภาพ เพ่ือความส าเร็จของธุรกิจผูป้ระกอบการควร
ท าการศึกษาภาพรวมของขัน้ตอนทัง้หมด เพ่ือน ามาวางแผนโครงสรา้งและด าเนินการส่ือสารได้
อยา่งถกูตอ้งและเหมาะสม ซึ่งขัน้ตอนในการท าการส่ือสารการตลาดเชิงบูรณาการแบง่ออกเป็น 6 
ขั้นตอน คือ 1) ก าหนดวัตถุประสงค์ เพ่ือเป็นแนวทางในการวางแผนการด าเนินงาน  โดย
ผูป้ระกอบการตอ้งก าหนดวตัถุประสงคใ์นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการถึงวตัถุประสงคท่ี์
ตอ้งการว่ามีอะไรบา้ง เช่น ตอ้งการสรา้งภาพลกัษณข์องสินคา้ ตอ้งการปรบัต าแหน่งของสินคา้
หรือตอ้งการปกป้องแก้ไขภาพลักษณข์องสินคา้  2) ก าหนดเครื่องมือ โดยการเลือกเครื่องมือ
การตลาดท่ีเหมาะสมกบัวตัถปุระสงคน์ัน้ ๆ เช่น การใชส่ื้อโฆษณาตา่ง ๆ ผ่าน Facebook, Line@ 
และ Instagram เพ่ือสรา้งการรบัรู ้การประชาสมัพนัธ ์เสริมสรา้งภาพลกัษณ ์และการส่งเสริมการ
ขาย เพ่ือกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคเกิดการตดัสินใจซือ้ 3) ก าหนดระยะเวลา โดยพิจารณาถึงระยะเวลา
และการรกัษาความตอ่เน่ืองในการใชเ้ครื่องมือทางการตลาดตามระยะเวลาใหเ้หมาะสมกบัสินคา้ 
โดยการจดัท าตารางในการด าเนินกิจกรรมแตล่ะขัน้ตอน เช่น ใชก้ารโฆษณาในการสรา้งการรบัรู ้
ในระยะแรก ตอ่มาใชก้ารสง่เสรมิการขาย โดยการแจกตวัอยา่งหรือลดราคาพิเศษในชว่งแนะน า 4) 
การก าหนดงบประมาณ โดยพิจารณาตามวัตถุประสงคข์องการท ากลยุทธ์การตลาดเป็นหลัก 
หลงัจากนัน้จงึแบง่ตามประเภทส่ือท่ีตอ้งใชเ้ป็นพิเศษ โดยก าหนดงบประมาณหลกัก่อน จากนัน้จึง
จดัสรรส าหรบัส่ือแตล่ะประเภทโดยละเอียด 5) ตรวจสอบปรบัปรุงและด าเนินการ โดยน าเสนอตอ่
ท่ีประชมุเพ่ือพิจารณาถึงความเหมาะสมของงบประมาณตามแผนงานท่ีก าหนด ซึ่งสอดคลอ้งกับ
วัตถุประสงค์ และ 6) ติดตาม ควบคุม และประเมินผล โดยต้องใช้เกณฑ์จากการก าหนด
วัตถุประสงคม์าวัด วิธีการปฏิบัติงานว่าด าเนินงานไปตามแผนท่ีวางไว้ และไดผ้ลลัพธ์ตามท่ี
คาดหวงัหรือไม่ ซึ่งสามารถวดัไดจ้ากสถิติท่ีธุรกิจจดัท าขึน้ ส  าหรบัการวดัทศันคติของลูกคา้และ
ความพงึพอใจตอ้งใชก้ารสอบถามจากลกูคา้โดยตรง 
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 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยคร้ังต่อไป 
 การวิจยัครัง้นีเ้ป็นการวิจยัเชิงปริมาณเก่ียวกบัการวิจยั “กลยทุธก์ารตลาดและการส่ือสาร
ผ่านสงัคมออนไลนท่ี์ส่งผลต่อการตดัสินใจเขา้รา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานในกรุงเทพมหานคร” 
จากผลการวิจยัมีขอ้เสนอแนะเพ่ือการวิจยัครัง้ตอ่ไปวา่ ควรมีการวิจยัในประเดน็ตอ่ไปนี ้
 1. การวิจยัในครัง้นีเ้ป็นเพียงการศกึษาการตดัสินใจเขา้รา้นกาแฟของกลุ่มคนท างานใน
กรุงเทพมหานคร ดงันัน้การวิจยัในครัง้ต่อไปผูว้ิจยั ควรท าการวิจยัใหท้ราบถึง งบประมาณดา้น
ตา่งๆ ท่ีใชใ้นการลงทนุธุรกิจรา้นกาแฟ ตวัอย่างเช่น การบริหารกลยทุธก์ารตลาดและการส่ือสาร
ผ่านสังคมออนไลน์สู่ก าไรท่ีเติบโต ซึ่งจะท าให้ผู้ประกอบการได้ทราบถึง ฐานข้อมูลด้าน
งบประมาณตา่งๆ ในการลงทนุและบรกิารในการท าธุรกิจรา้นกาแฟตอ่ไป 
 2. การวิจัยครั้งนี ้เป็นเพียงการศึกษากลยุทธ์การตลาดและการส่ือสารผ่านสังคม
ออนไลนจ์ากรา้นกาแฟ Starbucks, รา้น Café Amazon, รา้น True coffee, รา้น Coffee world, 
รา้น Coffee today, รา้นกาแฟ Chao doi, รา้นกาแฟดอยชา้ง, รา้นกาแฟอินทนิลคอฟฟ่ี และรา้น
กาแฟ Black canyon ดงันัน้ในการท าวิจยัครัง้ตอ่ไป ควรท่ีจะท าการศกึษาเก่ียวกบัปัจจยัดา้นอ่ืนๆ 
เช่น ดา้นเศรษฐกิจ ดา้นการเปล่ียนแปลงคา่นิยมและวฒันธรรมในการด่ืมกาแฟของผูบ้ริโภค เพ่ือ
ผูป้ระกอบการจะไดท้ราบถึงพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในการด่ืมกาแฟในอนาคต 


