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บทคัดยอ 

 

 การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ (1) เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีความสัมพันธ

กับการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ (2) เพ่ือศึกษาปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

(3) เพ่ือศึกษาปจจัยแหงความสําเร็จของผูประกอบการรานอาหารแรด อรอยเลิศ โดยกลุมตัวอยาง 

คือ ผูท่ีกําลังใชบริการในรานอาหารแรด อรอยเลิศ จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือในการเก็บขอมูลกลุมตัวอยาง และใชการสัมภาษณในการเก็บขอมูลจากผูประกอบการ

รานอาหารแรด อรอยเลิศ จํานวน 1 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติไคสแควร และการหาคาเฉลี่ย 

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 

และรายได มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ ท่ี

ระดับนัยสําคัญ 0.05 และปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการของลูกคาในระดับมากท่ีสุด ยกเวนดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขา

มาใชบริการในระดับมากเทานั้น ดานท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการมากท่ีสุด คือ ดาน

สินคา รองลงมาคือดานราคา ดานลักษณะทางกายภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน

กระบวนการการใหบริการ ดานบุคลากร และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ โดยปจจัยแหง

ความสําเร็จของผูประกอบการรานอาหารแรด อรอยเลิศ คือ ความมุงม่ันและมีเปาหมายในการ

ดําเนินธุรกิจ การศึกษาหาขอมูลอยางตอเนื่อง การใหความสําคัญในเรื่องคุณภาพของสินคาและการ

บริการ รวมไปถึงสภาพแวดลอมบรรยากาศภายในราน และการดําเนินธุรกิจภายใตกฎหมาย  
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ABSTRACT 

 

 This research aims (1) To study the demographics that were associated with 

the decision of customers for dinning at Rad Aroi Lerd Restaurant (2) To study the 

marketing mixes that influenced the decision of customers for dinning at Rad Aroi 

Lerd Restaurant (3) To study the critical success factors of Rad Aroi Lerd Restaurant’s 

owner. The samples are those who were dinning at Rad Aroi Lerd Restaurant (400 

people). Questionnaires were used to collect the data of those samples, and the 

interviewing was used to collect the information of Rad Aroi Lerd Restaurant’s owner. 

The data were analyzed by using Frequency, Percentage, Chi-square, Mean and 

Standard Deviation, and Content Analysis. The results showed that the 

demographics; gender, age, status, and income were associated with the decision of 

customers for dinning at Rad Aroi Lerd Restaurantand at significant 0.05. An overall of 

marketing mixes are the most influential to the decision of customers for dinning at 

Rad Aroi Lerd Restaurant. Product was the most influential, followed by Price, 

Physical Evidence, Place, Process, People, and Promotion. The points of critical 

success factors of  Rad Aroi Lerd Restaurant’s owner were intention, business goal, 

learning, focusing on product quality and service, restaurant’s environment, and 

legally business. 
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บทท่ี 1 

บทนํา 

 

 1.1 ท่ีมาและความสําคัญของปญหา 

 ธุรกิจรานอาหาร เปนหนึ่งในธุรกิจท่ีผูประกอบการหลายรายใหความสนใจ เนื่องจากคนสวน

ใหญมีแนวโนมท่ีจะรับประทานอาหารนอกบานกันมากข้ึน และเนื่องจากการทําอาหารกินเองภายใน

ครัวเรือน มีคาใชจายมากกวาไปรับประทานอาหารท่ีรานอาหาร ดังนั้น เม่ือเทียบกันแลว คนจึงเลือก

ท่ีจะรับประทานอาหารนอกบาน เพราะมีความสะดวกสบาย ประหยัดเวลา และมีราคาท่ีถูกกวาหรือ

เทากับการทําอาหารกินเองภายในครัวเรือน โดยผูบริโภคชาวไทย มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 25,403 

บาท และมีรายจายเฉลี่ย 19,259 บาท/ เดือน โดยมากกวารอยละ 40 เปนคาใชจายเก่ียวกับอาหาร

และเครื่องดื่ม (กรมสงเสริอุตสาหกรรม, 2557) ดวยเหตุนี้ ธุรกิจรานอาหารจึงมีการเติบโตและมีการ

เพ่ิมจํานวนข้ึนอยางรวดเร็ว เห็นไดจากจํานวนรอยละของสถานประกอบการท่ีจําแนกตามรูปแบบการ

จัดตั้งทางเศรษฐกิจ และหมวดอุตสาหกรรมท่ัวราชอาณาจักร  

ปพุทธศักราช 2557 ดังตารางท่ี 1.1 

 

ตารางท่ี 1.1: ขอมูลสถิติแสดงจํานวนรอยละของสถานประกอบการท่ีจําแนกตามรูปแบบการ 

       จัดตั้งทางเศรษฐกิจ และหมวดอุตสาหกรรมท่ัวราชอาณาจักร ปพุทธศักราช 2557 

 

หมวดอุตสาหกรรม 
รวม สํานักงานแหงเดียว สํานักงานใหญ สํานักงานสาขา 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

รวม 2,222,861 100 2,029,944 91.3 40,866 1.8 152,051 6.8 

กาขายสง และการขายปลีก  

การซอมแซมยานยนต และจกัรยานยนต 
155,070 100.0 132,162 85.2 5,883 3.8 17,025 11.0 

การขายสง 88,596 100.0 74,625 84.2 5,236 5.9 8,735 9.9 

การขายปลีก 793,522 100.0 711,534 89.7 13,201 1.7 68,787 8.7 

ที่พักแรม/ บรกิารอาหารและเครื่องดื่ม 271,680 100.0 255,718 94.1 2,552 0.9 13,409 4.9 

กิจกรรมดานขอมูลส่ือสาร  

และการส่ือสาร 
13,360 100.0 11,389 85.2 361 2.7 1,610 12.1 

กิจกรรมอสังหาริมทรัพย 103,185 100.0 89,978 87.2 2,756 2.7 10,451 10.1 

กิจกรรมทางวิชาชีพ วิทยาศาสตร  

และเทคนิค 
22,067 100.0 20,712 93.9 404 1,8 951 4.3 

กิจกรรมการบริหาร และบริการ

สนับสนุน 
37,783 100.0 34,477 91.3 709 1.9 2,596 6.9 

ศิลปะ ความบันเทิง และนันนาทการ 29,184 100.0 28,205 96.6 166 0.6 812 2.8 

(ตารางมีตอ) 



2 

ตารางท่ี 1.1 (ตอ): ขอมูลสถิติแสดงจํานวนรอยละของสถานประกอบการท่ีจําแนกตามรูปแบบการ

    จัดตั้งทางเศรษฐกิจ และหมวดอุตสาหกรรมท่ัวราชอาณาจักร ปพุทธศักราช 2557 

 

หมวดอุตสาหกรรม 
รวม สํานักงานแหงเดียว สํานักงานใหญ สํานักงานสาขา 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

รวม 2,222,861 100 2,029,944 91.3 40,866 1.8 152,051 6.8 

กิจกรรมบรกิารอื่นๆ 213,099 100.0 201,780 94.7 2,198 1.0 9,121 4.3 

การผลิต 41,5873 100.0 396,585 95.4 5,863 1.4 13,425 3.2 

การจดัการและการบําบัดน้ําเสีย  

ของเสีย และส่ิงปฏิกูล  
1,357 100.0 1,292 95.2 17 1.2 48 3.5 

การกอสราง 32,967 100.0 30,583 92.8 928 2.8 1,456 4.4 

การขนสงทางบน สถานที่เก็บสินคา 44,800 100.0 40,670 90.8 559 1.2 3,572 8.0 

กิจกรรมดานโรงพยาบาลเอกชน 318 100.0 234 73.7 31 9.8 53 16.6 

 

ท่ีมา: สํานักงานสถิติแหงชาติ. (2557). สถิติแสดงจํานวนรอยละของสถานประกอบการท่ีจําแนกตาม 

        รูปแบบการจัดตั้งทางเศรษฐกิจ และหมวดอุตสาหกรรมท่ัวราชอาณาจักร. สืบคนจาก 

        http://service.nso.go.th. 

 

จากตารางท่ี 1.1 จะเห็นไดวา หมวดอุตสาหกรรมประเภทท่ีพักแรม/ การบริการอาหารและ

เครื่องดื่มมีจํานวนสถานประกอบการคอนขางมาก รองลงมาจากการคาปลีกและการผลิต โดยท่ี

อุตสาหกรรมท่ีพักแรม/ การบริการอาหารและเครื่องดื่ม ท่ีมีการจัดตั้งเปนสํานักงานแหงเดียว  

มีจํานวนสูงถึง 255,718 ราย หรือคิดเปนรอยละ 94.1 และในป 2558 ประเภทธุรกิจท่ีจดทะเบียน

จัดตั้งสูงสุด 5 อันดับแรก ไดแก ธุรกิจกอสรางอาคารท่ัวไป จํานวน 481 ราย ธุรกิจอสังหาริมทรัพย 

จํานวน 261 ราย ธุรกิจภัตตาคารและรานอาหาร จํานวน 135 ราย ธุรกิจ ขายสงเครื่องจักร จํานวน 

102 ราย และธุรกิจการทําบัญชีและตรวจสอบบัญชี จํานวน 93 ราย (รัฐบาลไทย, 2558) จากการท่ี

ธุรกิจรานอาหารติดอันดับ 1 ใน 5 ธุรกิจท่ีมีคนใหความสนใจในการจดทะเบียนจัดตั้งสูงสุด แสดงให

เห็นวาธุรกิจรานอาหารมีเกณฑการเติบโตท่ีสูงข้ึน และผูประกอบรายใหมใหความสนใจในการเขามา

ลงทุนแขงขันเพ่ือแยงสวนแบงทางการตลาดในธรุกิจประเภทนี้อยางตอเนื่อง ซ่ึงศูนยวิจัยกสิกรไดมี

การเปดเผยขอมูลวิจัยวา ในป 2558 ธุรกิจรานอาหารในประเทศไทยจะมีมูลคาตลาดอยูในกรอบ 

375,000 - 385,000 ลานบาท เติบโตอยูในกรอบรอยละ 4.0 - 6.8 จากในป 2557 (“ชี้ป 58 ธุรกิจ

รานอาหารแขงเดือด”, 2557) ซ่ึงท้ังผูประกอบการรายใหญและรายยอย มีการแขงขันกันสูงในเรื่อง 

กลยุทธดานสินคาและบริการท่ีแปลกใหมและมีความแตกตาง อีกท้ังยังมีการนําเสนอความคุมคาในรูป

ของการใหสวนลด หรือการจัดโปรโมชั่น โดยท่ีความคุมคาเปนหนึ่งในปจจัยท่ีสําคัญท่ีลูกคาใชในการ
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ตัดสินใจเขาใชบริการ ซ่ึงกระทรวงพาณิชย ไดแบงประเภทรานอาหารออกเปน  4  แบบ  โดยจําแนก

ตามการออกแบบตกแตงเปนหลัก ดังนี้  (กรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชย, 2552) 

1) รานอาหารระดับหรู (Fine Dining) เปนรานท่ีมีการออกแบบตกแตงอยางประณีต 

สวยงาม ใชวัสดุและอุปกรณราคาแพง จัดอาหารอยางหรู มีการบริการระดับ 5 ดาว 

2) รานอาหารระดับกลาง (Casual Dining) เปนรานท่ีมีการออกแบบตกแตงแบบพอเหมาะ 

เนนบรรยากาศแบบสบาย ๆ เปนกันเอง ราคาอาหารระดับปานกลาง พนักงานบริการแบบเปนกันเอง 

ไมมีพิธีรีตอง 

3) รานอาหารท่ัวไป (Fast Dining) เปนรานท่ีมีการออกแบบตกแตงแบบเรียบงาย สะดวก 

รวดเร็ว มีความทันสมัย เนนบริการอาหารจานดวน มีรายการ อาหารจํากัดและสามารถหมุนเวียน

ลูกคาไดในปริมาณมาก 

4) รานริมบาทวิถี (Kiosk) เปนรานท่ีมีการออกแบบตกแตงแบบงาย ๆ เนนอาหารจานเดียว 

สามารถปรุงไดงายและรวดเร็ว โดยเปนธุรกิจขนาดยอมท่ีมีเจาของรานเปนพอครัวเอง 

 นอกจากนี้ การรับประทานอาหารนอกบานยังถือวาเปนการพักผอนอีกอยางหนึ่ง ไมใชเพียง

แคเพ่ือตอบสนองความตองการของรางกายเม่ือหิว แตยังเปนการตอบสนองความรูสึกทางดานอารมณ 

เพ่ือใหเกิดสุนทรีภาพในการรับประทานอาหารและเกิดความผอนคลาย ซ่ึงผูบริโภคในปจจุบันให

ความสนใจในการใชบริการรานอาหารระดับกลางเพ่ิมมากข้ึน เห็นไดจากการท่ีมีรานอาหาร

ระดับกลางมากมายเปดใหบริการในพ้ืนท่ี นั่นเปนเพราะรานอาหารระดับกลางมีการตกแตงท่ี

พอเหมาะ มีบรรยากาศแบบสบาย ๆ มีการบริการท่ีเปนกันเอง อีกท้ังยังมีราคาท่ีไมแพงมากนัก 

สามารถเขาถึงผูบริโภคไดเกือบทุกระดับ ซ่ึงสามารถตอบโจทยกลุมผูบริโภคในปจจุบันไดเปนอยางดี 

ดังนั้น ผูวิจัยจึงมีความสนใจในการศึกษารานอาหารระดับกลาง โดยเลือกรานอาหารแรด อรอยเลิศมา

เพ่ือเปนกรณีศึกษา เนื่องจากรานอาหารแรด อรอยเลิศ จัดอยูในรานอาหารระดับปานกลาง ซ่ึงมีการ

ตกแตงแบบสบายๆ และมี บรรยากาศการปริการแบบเปนกันเอง อีกท้ังราคาอาหารไมแพงมาก โดย

กลุมลูกคาท่ีมาใชบริการมีหลากหลายกลุมตั้งแตครอบครัว กลุมวัยรุน กลุมวัยทํางาน ไปจนถึงกลุม

ผูสูงอายุ  โดยรานแรด อรอยเลิศ ไมมีสาขา มีเพียงรานเดียว ซ่ึงตั้งอยูบนถนนจันทรทองเอ่ียม เขต

บางรักพัฒนา อําเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบุรี ซ่ึงรานอยูติดกับถนนใหญ สังเกตไดงาย มีท่ีจอดรถ 

โดยรานอาหารแรด อรอยเลิศ เปดใหบริการตั้งแต 6 โมงเย็นถึง ตี 1 เปนรานท่ีใหบริการอาหารแบบ

ตามสั่ง (A La Cart) ซ่ึงเปนอาหารไทย และอาหารปา โดยมีการขายเครื่องดื่มแอลกอฮอรภายในราน 

จึงไมอนุญาตใหเด็กอายุต่ํากวา 18 ป เขามาใชบริการหากไมไดมากับผูปกครอง ภายในรานจะมี

บรรยากาศแบบเปดโลง รองรับลูกคาไดประมาณ 100 คน ตกแตงดวยเฟอรนิเจอรไม ประดับดวยไฟ

สีสมออน และมีตนไมอยูรอบ ๆ ราน ทําใหเกิดความรูสึกอบอุนและผอนคลาย และยังมีวงดนตรีแสดง

สดทุกคืน ซ่ึงในอนาคตอันใกล เม่ือรถไฟฟาสายสีมวงเสนบางบัวทองเปดใหบริการ จะทําใหลูกคาท่ี 
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ไมมียานพาหะสวนตัวเดินทางมาท่ีรานไดสะดวกมากยิ่งข้ึน 

 ซ่ึงรานอาหารแรด อรอยเลิศ เปนรานท่ีเปนท่ีรูจักกันดีในพ้ืนท่ี และมีความนาสนใจในเรื่อง

ของชองทางการจัดจําหนาย โดยลูกคามีการสื่อสารทางการตลาดแบบปากตอปาก สวนใหญรูจักราน

นี้โดยการแนะนํา หรือชักชวนกันมาใชบริการ ซ่ึงท่ีผานมาทางรานไมไดมีการทําการตลาดผานสื่อ

ออนไลน หรือโฆษณาผานชองทางตาง ๆ มากนัก ใชเพียงชองทางการสื่อสารทางการตลาดแบบปาก

ตอปากเทานั้น แตรานก็ยังคงมีลูกคาเขามาใชบริการอยางตอเนื่อง และมีแนวโนมท่ีดีในการเติบโต 

 สิ่งท่ีเปนอุปสรรคตอการดําเนินงาน คือ ในบริเวณเดียวกันมีรานอาหารท่ีมีลักษณะเดียวกัน

กับรานอาหารแรด อรอยเลิศ อยูถึง 3 ราน ไดแก ราน 30up ราน Jazzy Blue และราน Aziz โดยท้ัง

สามรานมีขนาดของธุรกิจท่ีคอนขางใหญกวา และมีผูถือหุนหลายคน ทําใหมีขอไดเปรียบในเรื่องของ

เงินทุน และการลงทุนในเรื่องของการทําการตลาด เม่ือท้ังสามรานมีการสรางกลยุทธการตลาดหรือ

จัดกิจกรรมเพ่ือสงเสริมการขายตาง ๆ ลูกคาก็จะใหความสนใจและหันไปใชบริการ ซ่ึงทําใหสงผล

กระทบตอยอดขายของทางราน โดยรานอาหารแรด อรอยเลิศ ยังไมมีการศึกษากลุมลูกคาท่ีเขามาใช

บริการ ไมมีการทํากลยุทธทางการตลาดท่ีสามารถแขงขันกับรานอ่ืน ๆ หรือท่ีเหมาะสมกับกลุมลูกคา 

อีกท้ังยังไมมีการวางแนวทางในการดําเนินงานในระยะยาว ดวยเหตุนี้จึงทําใหรานอาหารแรด อรอย

เลิศ ขาดประสิทธิภาพในการแขงขันในตลาด และอาจนําไปสูการขาดทุนได จากท่ีกลาวมาขางตน 

ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรของลูกคาท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ

เขามาใชบริการ ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ และ

ปจจัยแหงความสําเร็จของผูประกอบการ เพ่ือพัฒนาเปนแนวทางในการกําหนดกลยุทธสวนประสม

ทางการตลาดเพ่ือสงเสริมการขายใหกับรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

 

 1.2 วัตถุประสงคของงานวิจัย 

 1.2.1 เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

ของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

 1.2.2 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของ

ลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

 1.2.3 เพ่ือศึกษาปจจัยแหงความสําเร็จของผูประกอบการรานอาหารแรด อรอยเลิศ 
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 1.3 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

ภาพท่ี 1.1: แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 

 

            ตัวแปรตน           ตวัแปรตน 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 1.4 สมมติฐานของการวิจัย 

 1.4.1 ปจจัยดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา

  1.4.1.1 เพศมีความสัมพันธกับวันท่ีเขาใชบริการ 

  1.4.1.2 รายไดมีความสัมพันธกับคาใชจายในการใชบริการเฉลี่ยตอครั้ง 

  1.4.1.3 อายุมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขาใชบริการ 

  1.4.1.4 สถานะภาพมีความสัมพันธกับระยะเวลาท่ีใชบริการ 

 1.4.2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา 

  1.4.2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการของลูกคา 

  1.4.2.2 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ

ของลูกคามากท่ีสุด 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 

เพศ  

อายุ  

สถานภาพ 

ระดับการศึกษา 

รายได 

ปจจัยดานสวนปะสมทางการตลาด 

ดานผลิตภณัฑ 

ดานราคา  

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานบุคลากร    

ดานกระบวนการการใหบริการ 

ดานลักษณะทางกายภาพ 

 

การตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา 

ในรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

แนวทางการสรางกลยุทธสวนประสม

ทางการตลาดในรานอาหารระดับกลาง 

ตัวแปรตาม 
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  1.4.2.3 ปจจัยดานกระบวนการการใหบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการของลูกคานอยท่ีสุด 

  1.4.2.4 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายแบบปากตอปาก มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคามากท่ีสุด 

 

1.5 ขอบเขตของการวิจัย 

 1.5.1 ขอบเขตดานประชากร  

 1.5.1.1 ลูกคาท่ีกําลังใชบริการในรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

 1.5.1.2 ผูประกอบการรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

 1.5.2 ขอบเขตดานพ้ืนท่ี  

 ขอบเขตดานพ้ืนท่ีของงานวิจัย คือ รานอาหารแรด อรอยเลิศ ซ้ึงตั้งอยูบนพ้ืนท่ี 122/23 

ถนนจันทรทองเอ่ียม เขตบางรักพัฒนา อําเภอบางบัวทอง จังหวัดนนทบุรี ดังภาพท่ี 1.2 

 

ภาพท่ี 1.2: แสดงแผนท่ีรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: แผนท่ีรานอาหารแรด อรอยเลิศ. (2558). สืบคนจาก. https://maps.google.co.th. 

 

 1.5.3 ขอบเขตดานเนื้อหา 

 เนื้อหาในงานวิจัยนี้ เปนการศึกษาประเด็นเก่ียวกับปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ และศึกษา

ประเด็นทางดานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา รวม

ไปถึงปจจัยแหงความสําเร็จของผูประกอบการรานอาหารแรด อรอยเลิศ 
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1.6 ประโยชนท่ีคาดวาจะไดรับ 

 1.6.1 สามารถนําผลการวิจัยท่ีในเรื่องของประชากรศาสตรท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ

เขามาใชบริการของลูกคาไปปรับใชในกลยุทธ เพ่ือจัดหาสินคาและบริการใหตรงกับกลุมลูกคา 

 1.6.2 สามารถนําผลการวิจัยในเรื่องของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เขามาใชบริการของลูกคาไปสรางกลยุทธใหตรงกับความตองการของลูกคา 

 1.6.3 สามารถนําผลการวิจัยมาวิเคราะหกลุมลูกคา และกําหนดกลุมลูกคาเปาหมายได 

 1.6.4 สามารถนําผลวิจัยท่ีไดไปสรางเปนแนวทางในการดําเนินกลยุทธเพ่ือเพ่ิมรายไดใหกับ

ธุรกิจรานอาหารระดับกลาง 
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บทท่ี 2 

แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

 ในการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเขามาใชบริการของ

ลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามา

ใชบริการ ผูวิจัยไดรวบรวมแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยตาง ๆ ท่ีเก่ียวของ เพ่ือเปนแนวทางใน

การศึกษา ดังนี้ 

  2.1 แนวคิดดานประชากรศาสตร 

  2.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 7P’s 

  2.3 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค  

  2.4 แนวคิดเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ  

  2.5 รูปแบบวงจรชีวิตของสินคา 

  2.6 ปจจัยแหงความสําเร็จ (Critical Success Factor Analysis) 

  2.7 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

2.1 แนวคิดดานประชากรศาสตร 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) กลาววา คนท่ีมีลักษณะประชากรท่ีตางกันจะมีลักษณะทาง

จิตวิทยาท่ีตางกัน โดยตัวแปรดานประชากรศาสตรท่ีทําใหลักษณะภายนอกของแตละบุคคลมีความ

แตกตางกัน ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ จํานวนสมาชิกภายในครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ และ

รายได ในขณะท่ีวัฒนธรรมชวยอธิบายความคิดและความรูสึกของบุคคลนั้น ๆ ตามลักษณะดาน

จิตวิทยาและสังคม ซ่ึงมีความแตกตางกันออกไปตามลักษณะประชากรศาสตรท่ีตางกัน โดยวิเคราะห

จากปจจัย ดังนี้ 

 1) เพศ เปนปจจัยท่ีทําใหคนมีพฤติกรรมในการดําเนินชีวิตท่ีตางกัน เพราะวัฒนธรรมและ

สังคมมีการกําหนดบทบาทและกิจกรรมของเพศหญิงและเพศชายเอาไวแลว นั่นสงผลใหเพศชายและ

เพศหญิงมีความคิด คานิยม และทัศนคติท่ีตางกันอยางมาก 

 2) อายุ เปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่องของความคิดและการ

แสดงออก โดยคนท่ีอายุนอยมักจะมีความคิดแบบเสรีนิยม และมองโลกในแงดี ในขณะท่ีคนอายุมาก

มักจะมีความคิดท่ีอนุรักษนิยม จะมีความระมัดระวังอยางมากในการจะทําสิ่งใดก็ตาม และยังมองโลก

ในแงรายกวาคนท่ีมีอายุนอย เพราะผานประสบการณชีวิตมาคอนขางมาก  

 3) การศึกษา เปนปจจัยท่ีทําใหคนมีความคิด คานิยม ทัศนคติและการแสดงออกท่ีแตกตาง

กัน โดยคนท่ีมีการศึกษาสงูจะมีประสิทธิภาพในการรับสารท่ีดี เปนคนท่ีไมเชื่ออะไรงาย ๆ ถาไมมี
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หลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ ในขณะท่ีคนมีการศึกษาไมสูงมักจะใชสื่อ หรือการโฆษณาชักชวน

คอนขางงาย 

 4) สถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ หมายถึง อาชีพ รายไดและสถานภาพทางสังคมของบุคคล 

จัดไดวามีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจ เพราะแตละคนมีวัฒนธรรม ประสบการณ ทัศนคติ 

คานิยม และเปาหมายท่ีตางกัน นั่นก็หมายถึง แตละคนมีเหตุผลในการตัดสินใจท่ีตางกัน และสามารถ

แบงกลุมผูบริโภคโดยการจัดชนชั้นทางสังคมจากสถานะทางสังคมและเศรษฐกิจ 

 โดยตามหลักจิตวิทยาแลว เพศชายและเพศหญิงมีความรูสึกนึกคิดและการแสดงออกท่ี

แตกตางกัน อีกท้ังมีการรับรูและการตีความหมายในกระบวนการความคิดท่ีไมเหมือนกัน โดยท่ีเพศ

หญิงจะมีการแสดงอารมณมากกวาเพศชาย นั่นเปนเพราะ ซ่ึง ฮอรโมนเทสโทสเทอโรน จะสงผลตอ

ความรูสึกของเพศชายในการจัดการอารมณ โดยมีการจัดหมวดหมูสิ่งตาง ๆ และมองทุกอยางเปนเหตุ

เปนผลมากกวาเพศหญิงซ่ึงมีความออนโอนตามอารมณ  เพราะ สมองของเพศหญิงมีการสื่อสารกัน

ระหวางซีกซายซ่ึงควบคุมระบบเหตุผลกับซีกขวาซ่ึงควบคุมการทํางานของอารมณไดดีกวาสมองของ

เพศชาย นั่นเปนเหตุผลวาทําไมผูชายถึงขาดความละเอียดออนและมีการตัดสินใจท่ีแตกตางจากเพศ

หญิง (ไดแอน เฮลส, 2549) นอกเหนือจากนี้ วุฒิภาวะ ถือวาเปนสิ่งท่ีสําคัญในการในการยับยั้งชั่งใจ 

หรือควบคุมอารมณความตองการตาง ๆ ของตนเอง โดยสิ่งตาง ๆ เหลานี้ ไดจากพัฒนาการเรียนรู 

การสั่งสมประสบการณตาง ๆ จนนํามาซ่ึงการสรางวุฒิภาวะใหมีความเหมาะสมกับชวงวัย ซ่ึงคนท่ีมี

วุฒิภาวะท่ีตางกัน ยอมมีพฤติกรรมและการตัดสินใจท่ีแตกตางกัน (วีรชัย โกแวร, 2552) 

 

2.2 ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 7P’s 

 ธุรกิจในอุตสาหกรรมบริการ มีความแตกตางจากธุรกิจในอุตสาหกรรมสินคาอุปโภคและ

บริโภคท่ัวไป เพราะการบริการเปนสิ่งท่ีจับตองไมได (Intangibility) เราจึงไมสามารถจับตองไดและ

ไมสามารถทดลองใชกอนท่ีจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น การตัดสินใจใชบริการจึงข้ึนอยูกับความรูสึก และ

ประสบการณเดิมท่ีเคยไดรับ อีกท้ังการบริการเปนสิ่งท่ีไมมีความคงท่ีตายตัว (Heterogeneity) 

เนื่องจากคุณภาพและลักษณะของการบริการมีความแตกตางกันไปตามผูท่ีใหบริการ โดยผูใหบริการ

มักจะมีพฤติกรรมท่ีไมคงท่ี ซ่ึงเปนผลมากจากบุคลิกภาพ อารมณ สภาพแวดลอม และปจจัยอ่ืน ๆ  

นอกเหนือจากนี้ การบริการเปนสิ่งท่ีไมสามารถเก็บรักษาไวได (Perishability) ถาไมมีผูเขามาใช

บริการ ก็จะทําใหการบริการท่ีจัดเตรียมไวเกิดความสูญเปลา และท่ีสําคัญ บริการไมสามารถแบงแยก

ได (Inseparability) การใหบริการและการรับบริการตองเกิดข้ึนพรอม ๆ กัน ไมสามารถแยก

กระบวนการผลิตและการบริโภคบริการออกจากกันได ซ่ึงความแตกตางของธุรกิจในอุตสาหกรรมการ

บริการนี้ จึงจําเปนจะตองใชสวนประสมการตลาด 7P's ในการกําหนดกลยุทธสวนประสมทาง
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การตลาดซ่ึงประกอบดวย (“7 กลยุทธเด็ดพิชิตธุรกิจรานอาหาร”, 2557 และ “7P's สวนประสมทาง

การตลาดสําหรับธุรกิจบริการ”, 2555) 

 1) ดานผลิตภัณฑ  (Product) เปนสิ่งผูใหบริการมอบใหกับลูกคาเพ่ือตอบสนองความ

ตองการ ซ่ึงผลิตภัณฑแบงออกเปน 2 ลักษณะ คือ  ผลิตภัณฑท่ีจับตองได และผลิตภัณฑท่ีจับตอง

ไมได โดยผลิตภัณฑท่ีจับตองได หรือท่ีเรียกวาสินคา เปนสิ่งท่ีมีตัวตน มองเห็นได สัมผัสได เชน 

อาหารและเครื่องดื่ม และผลิตภัณฑท่ีจับตองไมได หรือท่ีเรียกวา การบริการ เปนสิ่งท่ีไมมีตัวตน ไม

สามารถมองเห็นได ไมสามารถสัมผัสได เปนเพียงกิจกรรมหรือการกระทําท่ีของผูใหบริการ ท่ีสามารถ

ตอบสนองความตองการของลูกคา เพ่ือใหเกิดความพึงพอใจ โดยการบริการไมสามารถแยกออกจาก

ตัวผูใหบริการได ไมสามารถเก็บไวได และไมมีความสมํ่าเสมอ เพราะการใหบริการแตละครั้งอาจมี

ความแตกตางกันไป ข้ึนอยูกับปจจัยตาง ๆ ท่ีเขามามีผลตอการใหบริการ โดยสินคาและบริการควรมี

ความโดดเดนและแตกตางจากคูแขง รวมไปถึงมีคุณสมบัติท่ีเหมาะกับกลุมลูกคา 

 2) ดานราคา (Price) คุณคาของผลิตภัณฑท่ีแปลเปนตัวเงิน โดยลกูคาจะเปรียบเทียบ

ระหวางคุณคาของบริการกับราคาของบริการนั้น  ถาลูกคารูสึกวาราคาคุมคากับการบริการ ก็จะ

ตัดสินใจซ้ือบริการนั้น ๆ  ดังนั้น ควรมีการกําหนดราคาการใหบริการใหเหมาะสมกับระดับการ

ใหบริการ โดยการตั้งราคาไมควรตั้งใหสูงเกินไปจนเกินความพอดี หรือต่ําเกินไปจนทําใหสินคามี

คุณคาในสายตาของลูกคาลดลง แตควรตั้งราคาท่ีสามารถแขงขันไดในตลาด เหมาะสมกับคุณสมบัติ

ของผลิตภัณฑ และสอดคลองกับการวางตําแหนงของผลิตภัณฑ เชน การตั้งราคาผลิตภัณฑท่ีไมสูง 

แตเนนการขายในปริมาณมาก หรือ การตั้งผลิตภัณฑในราคาสูง เพ่ือแสดงในเห็นถึงคุณภาพและ

ระดับท่ีสูงกวาคูแขง ซ่ึงราคานั้นข้ึนอยูกับความเหมาะสมของประเภทของสินคาและบริการตาง ๆ 

 3) ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนสิ่งท่ีตองพิจารณาในเรื่องของทําเลท่ีตั้ง และ

ชองทางในการนําเสนอบริการ ใหมีคุณคาและมีประโยชนในสายตาของลูกคา โดยกลยุทธทาง

การตลาดแบบปากตอปาก (Buzz Marketing) หรือเปนท่ีรูจักกันดีในเรื่องของ Word of Mouth มี

อิทธิพลอยางมากในการตัดสินใจซ้ือหรือใชบริการตาง ๆ โดยเปนกลยุทธท่ีผูบริโภคสงขอมูลทาง

การตลาดไปยังบุคคลอ่ืน ๆ ซ่ึงกอใหเกิดการกระจายตัวไปในวงกวาง โดยสรางอิทธิพลตอความเชื่อ

และการรับรูของกลุมบุคคลเหลานั้นในเวลาอันรวดเร็ว ซ่ึงอาจเปนการสงสารโดยการพูดคุยกัน

โดยตรง สงสารผานการคุยโทรศัพท หรือผานสื่อออนไลนตาง ๆ อาจเปนขอมูลในแงบวกหรือแงลบ 

ข้ึนอยูกับประสบการณท่ีผูบริโภคไดรับในการใชสินคาหรือบริการ โดยการตลาดประเภทนี้เปนสิ่งท่ี

ควบคุมยาก และขอมูลมักมีการบิดเบือนไปจากความจริงโดยความตั้งใจหรือไมตั้งใจก็ตาม ซ่ึงอาจ

สงผลเสียตอสินคาและบริการ หรืออาจทําใหลูกคาเกิดความคาดหวังมากเกินไป และเม่ือสินคาและ

บริการไมสามารถตอบสนองความตองการไดตามท่ีคาดหวัง ก็จะเกิดการไมพอใจและกลายเปนการ

สื่อสารแบบปากตอปากในแงลบได ซ่ึงมากกวา 90% ของผูบริโภคซ้ือสินคาเพราะการบอกตอแบบ
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ปากตอปาก จากการสํารวจขอมูลของเว็บไซต Getambassador.com การทําการตลาดแบบปากตอ

ปาก มีอิทธิพลตอผูบริโภคเปนอันดับหนึ่งในการตัดสินใจซ้ือสินคา ซ่ึงคิดเปนสัดสวนอยูท่ี 54% 

ในขณะท่ีการตลาดรูปแบบอ่ืน เชน การทําโฆษณาผานทางวิทยหุรือโทรทัศน มีอิทธิพลเพียงครึ่งหนึ่ง

ของการทําการตลาดแบบปากตอปากเทานั้น (“การตลาดแบบปากตอปาก”, 2556) 

 4) ดานสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนสิ่งท่ีมีความสําคัญในการติดตอสื่อสารกับลูกคา  

โดยมีวัตถุประสงคท่ีแจงขาวสารใหทราบ หรือเพ่ือสรางแรงจูงใจและกระตุนพฤติกรรมการซ้ือของ

ลูกคาใหเขามาใชบริการ และยังเปนการกระตุนยอดขายในขณะท่ีผูบริโภคขาดอํานาจการซ้ือในชวง

เศรษฐกิจตกต่ําอีกดวย โดยมีเครื่องมือท่ีสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ ไดแก  

 การโฆษณา - สิ่งตีพิมพหรือสื่อกระจายเสียง โฆษณาท่ีติดอยูภายในหรือภายนอกหีบหอ 

ไปรษณีย แคตตาล็อก ภาพยนตร นิตยาสาร แผนพับและรูปเลม โปสเตอรและใบปลิว  

สมุดรายการ โฆษณาท่ีพิมพซํ้า ปายโฆษณา เครื่องหมายท่ีใชในการจัดแสดงสินคา การจัดแสดงสินคา 

ณ จุดซ้ือ วัสดุโสตทัศนูปกรณ สัญลักษณและโลโก  

 การขายโดยใชพนักงานขาย - การเสนอขาย การประชุม การสื่อสารทางการตลาด 

โปรแกรมในการใหสิ่งจูงใจพนักงานขาย ตัวอยางสินคา งานแสดงสินคาและนิทรรศการ  

 การสงเสริมการขาย - แขงขัน เกมส ชิงโชค ลอตเตอรี่ ของแถมและของขวัญ การแจกของ

ตัวอยาง งานแสดงสินคาและนิทรรศการ การสาธิตสินคา การแจกคูปอง การคืนเงิน สินเชื่อในอัตรา

ดอกเบี้ยต่ํา สวนยอมใหจากการแลกซ้ือสินคา แสตมปสินคา สิ่งผูกติดกับสินคา 

การใหความบันเทิง 

 การใหขาว และการประชาสัมพันธ - การใหสัมภาษณ สุนทรพจน การสัมมนา รายงาน

ประจําป การบริจาคเพ่ือการกุศล การเปนสปอนเซอร การตีพิมพเอกสาร การสรางความสัมพันธอันดี

กับชุมชน การลอบบี้ สื่อเฉพาะ 

 5) ดานบุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) ตองอาศัยการคัดเลือก การฝกอบรม 

การจูงใจ เพ่ือใหพนักงานสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดอยางแตกตางและดีกวาคูแขง โดย

พนักงานควรมีใจรักบริการ มีทัศนคติท่ีดีในการตอบสนองตอลูกคา  และสามารถแกไขปญหาเฉพาะ

หนาได  โดยงานบางประเภทจําเปนตองอาศัยพนักงานท่ีมีความชํานาญเฉพาะดานในการปฏิบัติงาน

ในขณะท่ีพนักงานท่ีมีความสามารถรอบดานยังเปนท่ีสนใจสําหรับนายจาง เพราะพนักงานกลุมนี้

สามารถทํางานไดหลากหลาย สามารถปฏิบัติหนาท่ีอ่ืน ๆ ไดเม่ือขาดบุคคลากรในการทํางาน อีกท้ังยัง

สามารถลดปริมาณการจางงานภายในองคกรไดอีกดวย แตท้ังนี้ตองเปนงานท่ีอยูในขอบเขต

ความสามารถ และตรงกับสายงาน นอกจากนี้ยังตองมีการสรางทัศนคติ คานิยมการทํางานท่ีดีและ

การฝกฝนพัฒนาทักษะตาง ๆ ใหกับพนักงาน เพ่ือใหพนักงานรูสึกเปนสวนหนึ่งขององคกรและ

ปฏิบัติงานอยางเต็มความสามารถ 
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 6) ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical  Evidence) เปนการสรางคุณภาพโดยรวมในดาน

กายภาพเพ่ือเปนการสรางคุณคาในสายตาของลูกคา ไมวาจะเปนดานการตกแตงราน การแตงกาย

ของพนักงาน หรือสิ่งท่ีมองเห็นและจับตองไดอ่ืน ๆ ท่ีสามารถสรางความประทับใจใหกับลูกคา หรือ

เรียกไดวา เปนการสรางความประทับใจแรกเห็น (First Impression) โดยบริเวณรานควรมีความ

สะอาด มีสิ่งแวดลอมท่ีดี มีขาวของเครื่องใชและอุปกรณอํานวยความสะดวกครบครัน และมีการ

ตกแตงท่ีสวยงาม นอกเหนือจากนี้ การแตงการของพนักงาน ตองมีความสุภาพเรียบรอย และเปนไป

ในรูปแบบเดียวกัน เพ่ือใหเกิดความเปนระเบียบและสะดวกในการปฏิบัติงาน 

 7) ดานกระบวนการ (Process) เปนการกระทําท่ีเก่ียวของกับระเบียบวิธีการและการ

ดําเนินงานในดานการบริการ เพ่ือมอบการบริการใหกับลูกคาไดอยางถูกตองและรวดเร็ว  ซ่ึง

จําเปนตองมีการวางแผนปฏิบัติงาน ข้ันตอนการปฏิบัติงาน และกําหนดหนาท่ีการทํางานอยางชัดเจน 

เพ่ือปองกันการทับซอนของหนาท่ี และปองกันความขัดแยง อีกท้ัง จําเปนตองมีการทํางานใหเปนไป

ในทิศทางเดียวกัน เพ่ือใหกระบวนการการทํางานมีความตอเนื่อง ซ่ึงเม่ือเกิดปญหา จะทําใหสามารถ

แกไขปญหาไดตรงจุดและทันทวงที เพ่ือใหลูกคาเกิดความประทับใจสูงสุดในการเขาใชบริการ 

 การสรางกลยุทธทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพและตรงกับกลุมเปาหมาย ถูกท่ีและถูกเวลา 

ถือวาเปนเรื่องท่ีสําคัญมากในการทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ เพราะ สภาพสังคมและเศรษฐกิจมี

การเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา เราจึงไมสามารถใชกลยุทธแบบเดิม ๆ ในการดําเนินธุรกิจไดในระยะ

เวลานาน และเนื่องจากความตองการของผูบริโภคไมมีท่ีสิ้นสุด และมีการเปลี่ยนแปลงอยูเสมอ สินคา

และบริการจึงจําเปนตองมีความหลายหลายและแปลกใหม ไมเพียงแคตอบสนองความตองการของ

ผูบริโภคเทานั้น แตจําเปนตองมีการพัฒนาเพ่ือใหมีความสามารถใจการแขงขันกับผูประกอบการราย

อ่ืนในตลาดได เพราะเม่ือสินคาใด ๆ ก็ตามท่ีขายดี ก็ยอมมีผูประกอบการรายใหมใหความสนใจเขามา

ลงทุนและแยงสวนแบงทางการตลาด ดังนั้น การศึกษาสวนประสมทางการตลาดเพ่ือสรางกลยุทธ 

ท่ีมีประสิทธิภาพจึงเปนสิ่งจําเปนในการดําเนินธุรกิจ เพราะเม่ือใดท่ีมีกลยุทธทางการตลาดท่ีดี 

ผูประกอบการก็จะสามารถเพ่ิมยอมขายและพัฒนาธุรกิจของตนเองใหดีข้ึนได (อรวรรณ  

อัศวมาศบันลือ, 2557)  

 

2.3 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

 พฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาปจจัยสวนบุคคล และกระบวนการท่ีบุคคลเหลานั้นใชสรร

หา สินคา การบริการ เพ่ือตอบสนองความตองการของตน โดยเปนการผสมผสานหลักทางจิตวิทยา 

สังคมวิทยามานุษยวิทยาสังคมและเศรษฐศาสตร เพ่ือพยายามทําความเขาใจกระบวนการการตัดสิน

ของผูบริโภค โดยเปนการศึกษาลักษณะเฉพาะของผูบริโภค เชน ลักษณะทางประชากรศาสตรและตัว

แปรเชิงพฤติกรรม เพ่ือพยายามทําความเขาใจความตองการของผูบริโภคท่ีมีความแตกตางกัน ซ่ึงกลุม

http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B8%AA%E0%B8%B1%E0%B8%87%E0%B8%84%E0%B8%A1%E0%B8%A7%E0%B8%B4%E0%B8%97%E0%B8%A2%E0%B8%B2
http://th.wikipedia.org/wiki/%E0%B9%80%E0%B8%A8%E0%B8%A3%E0%B8%A9%E0%B8%90%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C
http://th.wikipedia.org/w/index.php?title=%E0%B8%9B%E0%B8%A3%E0%B8%B0%E0%B8%8A%E0%B8%B2%E0%B8%81%E0%B8%A3%E0%B8%A8%E0%B8%B2%E0%B8%AA%E0%B8%95%E0%B8%A3%E0%B9%8C&action=edit&redlink=1
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บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคมีหลากหลายกลุม เชน ครอบครัว มิตรสหาย กลุมอางอิง และสังคม

แวดลอม เพราะเนื่องดวยพฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลท่ีเก่ียวของ

โดยตรงกับการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการในการตัดสินใจท่ีมีผลตอการ

แสดงออก โดย Engel และ Blackwell (1968) ไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา หมายถึง 

การกระทําของบุคคล ท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการเสาะแสวงหา และการใชซ่ึงสินคาและบริการ โดยมี

กระบวนการตัดสินใจเปนสวนกําหนดใหมีการกระทําดังกลาว ซ่ึงในมุมมองของ Schiffman และ 

Kanuk (1994) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง พฤติกรรมท่ีผูบริโภคทําการคนหา ซ้ือ ใช และ

ประเมินผลการใชสอยสินคาและบริการ ท่ีคาดวาจะตอบสนองความตองการของพวกเขาได ซ่ึง

สอดคลองกับ Kotler (1999) ท่ีไดใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคไววา เปนการกระทําของ

บุคคลท่ีเก่ียวของโดยตรงกับการแสวงหาเพ่ือใหไดใชสินคาและบริการ อีกท้ังยังหมายรวมถึง 

กระบวนการตัดสินใจและการกระทําของบุคคลท่ีเก่ียวกับการซ้ือและการใชสินคา (รัฐวัชร  

พัฒนจิระรจุน, 2557) 

 กลาวโดยสรุปคือ พฤติกรรมผูบริโภคหมายถึง การกระทําท่ีเกิดจากกระบวนการในการ

ตัดสินใจเพ่ือใหไดมาซ่ึงสินคาและบริการท่ีคาดวาจะตอบสนองความตองการของตนได ซ่ึงทําใหการ

แสดงออกของแตละบุคคลแตกตางกันออกไป 

 ซ่ึงผูบริโภคแตละคนมีการยอมรับผลิตภัณฑท่ีตางกัน ข้ึนอยูกับความพรอมหรือไมพรอม 

ความกลาหรือไมกลาท่ีจะใชสินคาหรือการบริการใหม ๆ ถานําอัตราความเร็วในการยอมรับผลิตภัณฑ

มาเปนเกณฑในการจําแนกกลุมผูบริโภค จะแบงได 5 กลุม ดังนี้ (สุขุม อังกูรพิพัฒน, ชนาภา บัวสรวง, 

วัชรพล วงษสวัสดิ,์ ฤกษ กรีฑาทรัพย และจิตติมณฑน วงศมณีรัตน, ม.ป.ป.)  

 1) กลุมล้ําสมัย (Innovator) มีสัดสวนประมาณรอยละ 2.5 ของผูท่ีใชผลิตภัณฑ 

เปนกลุมแรกท่ีจะยอมรับผลิตภัณฑใหม โดยท่ีไมตองการโฆษณามาก เปนกลุมคนท่ีชอบความเสี่ยงซ่ึง

อยูในวัยหนุมสาว มีฐานะทางสังคมคอนขางสูง และมีฐานะทางการเงินดี มีบุคลิกเปนคนท่ีใจกวางและ

มีความสามารถในการเขาสังคมไดดี 

 2) กลุมนําสมัย (Early Adoptor) มีสัดสวนประมาณรอยละ 13.5 ของผูใชผลิตภัณฑ 

เปนกลุมท่ีสองในการยอมรับผลิตภัณฑ ซ่ึงมีการบริโภคสื่อคอนขางมาก โดยบุคคลในกลุมนี้มักจะเปน

ผูนําทางความคิด และเปนท่ียอมรับในสังคม มีคนนับหนาถือตา อีกท้ังยังมีการศึกษาและความคิด

ริเริ่มดีกวากลุมหลัง ๆ 

 3) กลุมทันสมัย (Early Majority) มีสัดสวนประมาณรอยละ 34 ของผูท่ีใชผลิตภัณฑ 

ผูบริโภคกลุมนี้มีการยอมรับผลิตภัณฑเร็วกวาเกณฑเฉลี่ย โดยเปนบุคคลท่ีมีความคิดรอบคอบและ

สุขุม แตมีพฤติกรรมท่ีชอบซ้ือผลิตภัณฑกอนคนสวนใหญในสังคม และผูบริโภคกลุมนี้ยังมีฐานะทาง

สังคมและเศรษฐกิจดีกวาผูบริโภคโดยท่ัวไป 
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 4) กลุมตามสมัย (Late Majority) มีสัดสวนประมาณรอยละ 34 ของผูท่ีใชผลิตภัณฑ 

เปนกลุมผูบริโภคท่ีมีอายุมากกวากลุมแรก ๆ มีความเปนอนุรักษนิยม ข้ีสงสัยและไมเชื่ออะไรงาย ๆ 

ซ่ึงคนใกลตัวจะเปนแหลงท่ีมาในการทดลองใชผลิตภัณฑใหมๆ และจะไมยอมซ้ือผลิตภัณฑจนกวาคน

สวนใหญในสังคมจะซ้ือแลว หรือจะซ้ือก็ตอเม่ือเปนกลายเปนสิ่งท่ีจําเปนจริง ๆ โดยผูบริโภคกลุมนี้มี

การศึกษาและฐานะทางเศรษฐกิจคอนขางต่ํากวากลุมท่ีกลาวมาขางตน 

 5) กลุมลาสมัย (Laggard) มีสัดสวนประมาณรอยละ 16 ของผูท่ีใชผลิตภัณฑ 

เปนกลุมผูบริโภคท่ีคอนขางหัวโบราณ และเปนกลุมท่ียอมรับนวัตกรรมเปนกลุมสุดทาย โดยท่ี

ผูบริโภคกลุมนี้ไมชอบการเปลี่ยนแปลงใหม ๆ ถูกจํากัดในเรื่องของประเพณีและความเชื่อ และจะ

ยอมซ้ือผลิตภัณฑก็ตอเม่ือเม่ือคนในสังคมซ้ือกันจนเปนเรื่องปกติไปแลว ซ่ึงคนกลุมนี้จะมีอายุมากและ

มีฐานะทางเศรษฐกิจอยูในระดับต่ํากวากลุมอ่ืน ๆ 

 การรับรูและเขาใจถึงพฤติกรรมและความตองการของผูบริโภคกลุมตาง ๆ อยางดี ทําใหการ

วางแผนการตลาดมีประสิทธิภาพและมีความเหมาะสมมากยิ่งข้ึน ทําใหรูวาผูบริโภคกลุมใดควรทําการ

โฆษณาประชาสัมพันธ หรือกลุมใดท่ีการทําการโฆษณาเปนสิ่งท่ีสิ้นเปลือง อาจกลาวไดวา การท่ีรูจัก

กลุมผูบริโภคแตละกลุมเปนอยางดี จะทําใหเจาะกลุมลูกคาไดงายข้ึน มีเกณฑในการประสบ

ความสําเร็จในการทําการตลาดและเพ่ิมยอดขายไดมากยิ่งข้ึน 

 

2.4 แนวคิดเกี่ยวกับการตัดสินใจซ้ือ 

 การตัดสินใจ เปนผลสรุปของกระบวนการคิดอยางมีเหตุผลเพ่ือเลือกแนวทางท่ีดีท่ีสุด และ

ตอบสนองความตองการไดมากท่ีสุด ซ่ึงเปนเทคนิคในการท่ีจะพิจารณาทางเลือกตาง ๆ ใหเหลือ

ทางเลือกเดียว โดยปกติผูบริโภคจะมีกระบวนการในการตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ันตอน ไดแก การรับรูถึง

ความตองการ การแสวงหาขอมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ และพฤติกรรมหลังการซ้ือ 

(“5 Stages of Buying Decision Process”, 2015) 

 1) ความตองการ (Need Recognition) 

 เปนสภาวะท่ีผูบริโภครับรูถึงความตองการของตน โดยความตองการนั้นอาจเกิดจากความ

จําเปนซ่ึงเปนแรงผลักดัน ท้ังนี้อาจเปนเพราะแรงกระตุนจากภายในตัวผูบริโภคเองหรือเกิดสิ่งเรา

ภายนอก เม่ือเกิดการยอมรับความตองการท่ีเกิดข้ึนแลว ข้ันตอนตอไป คือ การเสาะแสวงหา

สารสนเทศเก่ียวกับวิธีการท่ีจะสามารถตอบสนองความตองการของตน 

 2) คนหาขอมูลในสินคาหรือบริการ (Information Search) 

 ขอมูลท่ีผูบริโภคเสาะแสวงหา คือ สวนประสมการตลาดท่ีนักการตลาดนําเสนอ โดยท่ีสวน

ประสมการตลาดเหลานี้ ผูบริโภคสามารถแสวงหาจาก 4 แหลง ไดแก (1) แหลงบุคคล (2) แหลง

การคา (3) แหลงสาธารณะ (4) แหลงประสบการณ (สุขุม อังกูรพิพัฒน และคณะ, ม.ป.ป.) ซ่ึงผลจาก
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การคนหาขอมูล จะทําใหผูบริโภคไดรับสวนประสมการตลาดมาจํานวนหนึ่ง สวนประสมการตลาด

เหลานี้จะถูกวิเคราะหและพัฒนาข้ึนเปนทางเลือกสําหรับผูบริโภคนั้นแลวจึงประเมินทางเลือกตอไป 

 3) ประเมินตัวเลือก (Evaluation of Alternatives) 

 ผูบริโภคจะนําขอมูลตาง ๆ มาประมวลผล เพ่ือวัดและเปรียบเทียบคุณคาของสวนประสม

การตลาดท่ีไดรวบรวมมา ไมวาจะเปนในเรื่องของคุณลักษณะของผลิตภัณฑ หรือราคา เพ่ือนํามา

เปรียบเทียบและหาตัวเลือกท่ีดีท่ีสุด 

 4) ตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

 เม่ือผานข้ันตอนการประเมินตัวเลือกมาแลว ผูบริโภคมีการจัดลําดับทางเลือกตาง ๆ ไวแลว 

เม่ือถึงเวลาตัดสินใจซ้ือ ผูบริโภคจะจัดสินใจซ้ือตัวเลือกท่ีดีท่ีสุด ในข้ันตอนของการตัดสินใจซ้ือ เม่ือถึง

เวลาท่ีจะตองซ้ือจริง ๆ อาจจะมีปจจัยอ่ืน ๆ เขามามีผลกระทบตอการตัดสินใจของลูกคาไดอีก ไมวา

จะเปนปจจัยทางสังคม เชน กลัวการไมเปนท่ียอมรับเม่ือตัดสินใจซ้ือสินคาหรือบริการนั้น ๆ หรือ

ปจจัยในเรื่องของสถานการณ เชน สภาพอากาศท่ีไมเปนใจ หรือสภาพเศรษฐกิจตกต่ํา หรือการตก

งาน ซ่ึงทําใหลูกคาเกิดความลังเลใจ ท้ัง ๆ ท่ีมีความตั้งใจจะซ้ือแลว จึงพูดไมไดวา เม่ือลูกคามีความ

ตั้งใจจะซ้ือสินคาหรือบริการของเราแลว จะตองมีการซ้ือเกิดข้ึนจริง ๆ 

 5) พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post-purchase Behavior) 

 หลังจากซ้ือสินคาและบริการแลว ผูบริโภคจะทราบวาผลิตภัณฑนั้นสามารถตอบสนองความ

ตองการไดจริงหรือไม และสรางความพอใจใหมากนอยเพียงใด ซ่ึงเม่ือลูกคาไดรับความพอใจในการ

บริโภคสินคาและบริการ ก็จะเกิดการซ้ือซํ้าหรือกลับมาใชบริการซํ้า อาจกลายเปนลูกคาประจําและ

เกิดความภักดียาวนาน แตในกรณีท่ีผูบริโภคเกิดความไมพอใจจากการไดสินคาและบริการ ผูบริโภค

อาจเก็บความรูสึกไมพอใจนั้นเอาไว หรืออาจมีปฏิกิริยาตอบโตท่ีกอใหเกิดผลเสียตอกิจการได 

 

2.5 รูปแบบวงจรชีวิตของสินคา 

 รูปแบบการดําเนินงานของแตละราน สงผลใหมีวงจรชีวิตของสินคาท่ีแตกตางกันออกไป ซ่ึง

แบงออกเปน 4 ชวง ไดแก ชวงแนะนําเขาสูตลาด ชวงเติบโตและขยายสวนแบงของตลาด ชวงภาวะ

อ่ิมตัว และชวงถดถอย ดังในภาพท่ี 2.1 
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ภาพท่ี 2.1: ภาพแสดงวงจรชีวิตของสินคา 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ท่ีมา: Product Life Cycle. (2558). สบืคนจาก https://plus.google.com/116503580417507 

       451091/posts. 

 

 จากภาพ 2.1 จะเห็นไดวามีการทําการตลาดมากท่ีสุดในชวงภาวะอ่ิมตัว ซ่ึงอาจมีการทํา

การตลาดแบบผสมผสาน การปรับปรุงสินคา และการปรับกลุมลูกคา เพ่ือเปนการตอวงจรชีวิตของ

ธุรกิจเพ่ือไมใหเขาสูชวงภาวะถดถอย โดยผูประกอบการธุรกิจรานอาหารแตละรายมีการสรางกลยุทธ

ทางการตลาดท่ีแตกตางกันไปตามปจจัยภายใน และปจจัยภายนอกของราน ซ่ึงถาการทําการตลาด

ประสบความสําเร็จ ก็จะสามารถตอวงจรชีวิตของธุรกิจใหยืนนาวข้ึน แตถาลมเหลว ธุรกิจจะกาวเขาสู

ชวงภาวะถดถอยและปดตัวไปในท่ีสุด ดังนั้น การสรางกลยุทธสงเสริมการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ  

ถูกชวงเวลา และตรงกับกลุมเปาหมายจึงเปนสิ่งจําเปนในการทําธุรกิจ  
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2.6 ปจจัยแหงความสําเร็จ (Critical Success Factor Analysis) 

 ปจจัยแหงความสําเร็จ เปนสิ่งท่ีมีความสําคัญอยางมากในการดําเนินธุรกิจ เปรียบเสมือนเปน

หลักการหรือแนวทางในการปฏิบัติท่ีจะทําใหผูประกอบการประสบความสําเร็จ หรือบรรลุวิสัยทัศน

ท่ีตั้งไวได โดยปจจัยแหงความสําเร็จเปนเครื่องมือท่ีชวยในการแยกแยะและวิเคราะหปจจัยท่ีทําให

ธุรกิจนั้น ๆ บรรลุเปาหมายในการประกอบการ ซ่ึงทําใหผูประกอบการสามารถจัดลําดับความสําคัญ

ของการจัดการในการดําเนินธุรกิจ และทําใหเหนือกวาคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกัน ซ่ึงการวิเคราะห

ปจจัยแหงความสําเร็จ เปนสิ่งท่ีเจาของกิจการตองใหความสําคัญ เพ่ือใชเปนสิ่งท่ีทําใหผล

ประกอบการดีข้ึน โดยสิ่งท่ีผูประกอบการจําเปนตองมีหรือควรจะมี เพ่ือนําไปสูความสําเร็จในการ

ดําเนินกิจการ มีอยู 7 ประการ ดังนี้ (กรมสงเสริมอุตสาหกรรม, 2558) 

 1) ความมุงม่ัน เปนสิ่งสําคัญอันดับแรกในการท่ีจะเริ่มตนทําสิ่งใดก็ตาม เปนเหมือนแรง

ขับเคลื่อนในการท่ีจะทําใหเกิดสิ่งตาง ๆ เกิดข้ึน และประกบความสําเร็จ ดังเชนคําท่ีวา ความ

พยายามอยูท่ีไหน ความสําเร็จอยูท่ีนั่น 

 2) ภูมิปญญา คือ ทักษะ ความรู และความสามารถไมวาจะเปนในดานของทฤษฎีหรือการ

ปฏิบัติ ท่ีนํามาใชในการดําเนินธุรกิจเพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ีตั้งไว ซ่ึงผูประกอบการท่ีดี ควรมีความรู

และเขาใจในสิ่งท่ีตนเองจะทําตั้งแตพ้ืนฐานของธุรกิจ วิธีการดําเนินงาน ไปจนถึงการปฏิบัติงาน

เพ่ือท่ีจะทําใหบรรลุเปาหมายท่ีตนตองการ  

 3) การเรียนรูตลอดชีวิต เปนสิ่งหนึ่งท่ีทําใหเกิดการพัฒนาท่ีไมหยุดนิ่ง ผูประกอบการท่ีดีควร

มีการเพ่ิมพูนความรู และทักษะใหม ๆ ใหกับตนเองเสมอ เพ่ือนําไปพัฒนาธุรกิจของตนเอง หรืออาจ

นํามาซ่ึงโอกาสทางธุรกิจใหม ๆ สามารถทําใหประสบความสําเร็จ  

 4) ความคิดริเริ่มสรางสรรค คือ การท่ีไมยึดติดรูปแบบเดิม ๆ ซ่ึงจะทําใหมีโอกาสประสบ

ความสําเร็จมากข้ึน โดยมีการแสวงหาลูทางใหม ๆ หรือวิธีการดําเนินงานท่ีแตกตาง เพ่ือเพ่ิมมูลคา

ใหกับธุรกิจของตน ไมวาจะเปนในเรื่องของ การปรับปรุงระบบงานท่ัวไป การผลิต การตลาด การ

บริการลูกคา หรือการออกแบบสินคาและผลิตภัณฑใหม ๆ 

 5) มนุษยสัมพันธและการสื่อสาร คือ การมีความเขาใจไปในทิศทางเดียวกันอยางมีความ

สอดคลองในเรื่องของทิศทางการดําเนินธุรกิจ กลยุทธ และวิธีปฏิบัติงาน เพ่ือใหการทํางานมีระบบ

ระเบียบและงายตอการจัดการเม่ือเกิดปญหา ซ่ึงผูประกอบการควรมีความฉลาดรูทางอารมณ หรือ 

EQ ในการติดตอสื่อสารกับผูอ่ืน ซ่ึงจะทําใหการสื่อสารมีความราบรื่นและมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน 

 6) ทักษะการแกปญหาและตัดสินใจ คือ การท่ีผูประกอบการมีความเขาใจในปญหาท่ีเกิดข้ึน

หรืออาจจะเกิดข้ึน และสามารถวิเคราะหปญหาเหลานั้น เพ่ือนําไปสูการตัดสินใจแกไขอยางถูกตอง

และเหมาะสมจนนําไปสูความสําเร็จทางธุรกิจ 
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 7) การบริหารเวลา คือ การท่ีผูประกอบสามารถบริหารเวลาท่ีมีอยูอยางจํากัดใหเกิด

ประโยชนมากท่ีสุด และเกิดความสมดุลในการใชชีวิตไปพรอม ๆ กัน (Work Life Balance) ซ่ึง

ผูประกอบการควรมีการจัดแบงเวลาอยางเหมาะสม ท้ังในเรื่องของงาน ครอบครัว หรือแมแตการให

เวลากับตนเอง เพ่ือท่ีจะเปนผูประกอบการท่ีประสบความสําเร็จและมีคุณภาพชีวิตท่ีดี 

 ท้ังหมดนี้เปนเพียงแคปจจัยข้ันพ้ืนฐาน ผูประกอบการควรมีสิ่งอ่ืน ๆ เขามาชวยเสริมในการ

ทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จ ไมวาจะเปนในเรื่องของ ความเปนผูนํา ความเชื่อม่ันในตนเอง ความ

รับผิดชอบและความกระตือรือรน ความซ่ือสัตย ความอดทน ความประหยัด อีกท้ังตองรูจักการ

ประมาณตนเอง และรูถึงขีดความสามารถ แตท้ังนี้ควรมีความกลาเสี่ยงในการลงทุนเพ่ือใหมีโอกาส

ใหม ๆ ในการดําเนินธุรกิจ ดังนั้น ผูประกอบการควรมีการพิจารณาตนเองวาขาดขอใดบาง หรือ

สมควรท่ีจะพัฒนาสิ่งใดใหเกิดข้ึนกับตนเอง เพ่ือใหเปนผูประกอบการท่ีประสบความสําเร็จมากท่ีสุด 

(สุรชัย ภัทรบรรเจิด, 2552) นอกเหนือจากปจจัยแหงความสําเร็จของผูประกอบการแลว สิ่งท่ีจะ

นําพาใหรานอาหารประสบความสําเร็จนั้น มีอยู 5 ปจจัยหลักท่ีสําคัญดังนี้ (สงกรานต นันทพินิต, 

2555) 

 1) รสชาติ เปนปจจัยแรกท่ีรานอาหารทุกรานอาหารตองมี เพราะถาปราศจากรสชาติท่ีดีแลว 

ก็เปนไปไมไดท่ีรานจะมีลูกคาเขามาใชบริการหรือประสบความสําเร็จ เนื่องจาก ลูกคาสวนใหญท่ีเขา

ไปใชบริการ ใหความสําคัญในเรื่องของรสชาติ บางรานมีการตอคิวยาวมากเพราะความอรอย ซ่ึงเกิด

จากการบอกตอ หรือ การตลาดแบบปากตอปาก  

 2) วัตถุดิบมีคุณภาพ ไมวาผูปรุงอาหารจะเกงเพียงไร หากขาดซ่ึงวัตถุดิบท่ีมีคุณภาพท่ีดี ก็

ยากท่ีจะปรุงอาหารใหรสชาติดีได ควรเลือกใชวัตถุดิบท่ีมีความสดใหม ไมเอาเปรียบลูกคาโดยการใช

ของคุณภาพต่ํา เลือกสิ่งท่ีจะมอบใหลูกคาดวยความใสใจ เพราะเม่ือไหรก็ตามท่ีลูกคารูสึกวาถูกเอา

เปรียบ ก็จะรูสึกไมอยากกลับมาใชบริการอีก และหันไปใชบริการรานอ่ืนท่ีดีกวา 

 3) สะอาดและถูกหลักอนามัย ไมเพียงแตอาหารท่ีตองมีความสดใหมสะอาด แตในเรื่องของ

พ้ืนท่ีประกอบอาหารหรือภาชนะท่ีใช ก็จําเปนตองมีการทําความสะอาดอยางดี รวมไปถึงบริเวณราน 

ควรมีการปดกวาดเช็ดถูอยางสมํ่าเสมอ เพ่ือไมใหเกิดการสะสมของคราบสกปรก ฝุนผง เชื้อโรค หรือ

สัตวท่ีอาจเปนอันตรายตอผูเขามาใชบริการ   

 4) บริการประทับใจและใสใจในการใหบริการ เม่ือมีลูกคาจํานวนมากเขามาใชบริการ ก็ควร

จะมีการจัดคนใหเหมาะสม เพ่ือใหบริการอยางท่ัวถึง ไมทําใหลูกคารูสึกเหมือนเปนสวนเกิน หรือไม

ไดรับการบริการดีเทาท่ีควร และพนักงานควรมีใจรักในงานบริการ หนาตายิ้มแยม พูดจาดี กิริยา

สุภาพ ใสใจลูกคา และมีความรวดเร็วในการใหบริการ เพราะเม่ือลูกคาตองรอนาน ๆ ก็จะเกิด

ความรูสึกไมพอใจ ซ่ึงอาจกอใหเกิดปญหาภายหลังได 
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 5) เปนอาหารท่ีดีตอสุขภาพ เนื่องดวยในปจจุบัน คนใหความสนใจในการดูแลรักษาสุขภาพ

มากข้ึน และเลือกท่ีจะรับประทานสิ่งท่ีเปนประโยชนตอรางกาย จึงไมควรมองขามปจจัยนี้ เพราะ

อาจจะนํามาซ่ึงความแตกตางจากรานคูแขง จนกลายเปนจุดแข็งของรานก็เปนได ซ่ึงถาผูประกอบการ

มีอาหารท่ีท้ังอรอยและเม่ือรับประทานแลวทําใหสุขภาพดี ก็นาจะสามารถสงเสริมธุรกิจใหดีข้ึนได 

 

2.7 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 2.7.1 รานอาหารท่ัวไป 

 กมลวรรณ ขําจิตร (2554) ไดทําการศึกษาเรื่อง การสงเสริมการตลาดของรานอาหารไทย

สําหรับนักทองเท่ียวชาวไทย: กรณีศึกษา จังหวัดพิษณุโลก โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือใหเห็นถึงพฤติกรรม

การใชบริการรานอาหารไทยของนักทองเท่ียวชาวไทยในจังหวัดพิษณุโลก และปจจัยสําคัญของสวน

ประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการใชบริการอาหารไทย โดยกลุมตัวอยาง คือ ผูท่ีมีภูมิลําเนาอยู

ในจังหวัดพิษณุโลก และนักทองเท่ียวท่ีเดินทางเขามาทองเท่ียวในจังหวัดพิษณุโลก จํานวน 200 คน 

เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาเปนแบบสอบถามปลายเปดและปลายปด ประกอบดวย 2 สวน คือ  

1) ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม และ2) ขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวท่ีมี

ตอการสงเสริมการตลาดของรานอาหารไทย ผลการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมี

อิทธิพลตอการเลือกใชรานอาหารไทยของนักทองเท่ียวชาวไทยโดยรวมอยูในระดับมาก และเม่ือ

พิจารณารายดาน ดานการใหบริการ ซ่ึงเปนเรื่องของการใหมารยาท บุคลิกภาพ และบริการของ

พนักงาน และดานสถานท่ีซ่ึงเก่ียวของกับความสวยงามและการจัดตกแตงรานอยูในระดับมากท่ีสุด 

รองลงมาคือ ดานราคาท่ีมีความเหมาะสม ดานการโฆษณา โดยท่ีสื่อบุคคลมีอิทธิพลสูงสุดตอ

นักทองเท่ียว และสุดทายคือดานกิจกรรมและโปรโมชั่นสงเสริมการตลาด โดยนักทองเท่ียวให

ความสําคัญกับบัตรลดราคามากท่ีสุด รองลงมาคือ โปรโมชั่นลุนของสมนาคุณ โดยท้ัง 3 ดาน มี

คาเฉลี่ยอยูในระดับมากท้ังหมด 

 ดนุรัตน ใจดี (2553) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของประชาชนในการ

เลือกใชบริการรานอาหาร ในจังหวัดสุราษฎรธาน ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการใชบริการ

รานอาหาร ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหาร และเปรียบเทียบปจจัยท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการรานอาหาร จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล ซ่ึงกลุมตัวอยางท่ีใชในการ 

ศึกษา คือ ผูท่ีเคยใชบริการรานอาหารในจังหวัดสุราษฎรธานีจํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบ 

ถามเปนเครื่องมือในงานวิจัย ผลการวิจัยพบวา ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจใชบริการ คือ สมาชิกใน

ครอบครัว มีผูรวมใชบริการจํานวน 3-5 คน เวลาท่ีมาใชบริการ คือ 12.01-18.00น. และใชบริการ

ครั้งละ 1-2 ชั่วโมง โดยท่ีจะสั่งอาหาร 3-5 อยาง ซ่ึงจํานวนเงินท่ีใชบริการตอครั้ง 500 - 1,000 บาท 

ทราบขอมูลขาวสารจากประสบการณเดิม และจากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
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ตอการตัดสินใจเขามาใช โดยรวมอยูในระดับมากโดยท่ีดานผลิตภัณฑมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด รองลงมาคือ

ดานลักษณะทางกายภาพ ดานบุคลากร ดานการจัดจําหนาย ดานกระบวนการการใหบริการ ดาน

ราคา และดานสงเสริมการตลาด ตามลําดับ บริการการเปรียบเทียบปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ

ประชาชนในการเลือกใชบริการรานอาหารในจังหวัดสุราษฎรธานี จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ ขนาดครอบครัว รายไดเฉลี่ยตอเดือน ครอบครัว และลกัษณะท่ีพักอาศัย

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนเพศ และสถานภาพสมรส ไมแตกตางกัน 

นอกเหนือจากนี้ยังพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการใชบริการ

รานอาหารบางดานอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 2.7.2 รานอาหารแบบเฉพาะเจาะจง 

 กิรติ พรมตะ และพิพัฒน เขาทอง (2556) ไดทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดของผูบริโภคอาหารญี่ปุน กรณีศึกษา: รานซากุระ ซูชิ ในอําเภอหัวหิน จังหวัด

ประขวบคีรีขันธ โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เพ่ือเพ่ือศึกษา

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภคอาหารญี่ปุน และเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการ

บริโภคอาหารจานดวน กลุมตัวอยาง คือ ผูท่ีมาใชบริการในรานซากุระ ซูชิ ในอําเภอหัวหิน จังหวัด

ประขวบคีรีขันธ โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ผลการวิจัยพบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 21-30 ป สถานภาพโสด สวนใหญไมมีบุตร มีสมาชิกใน

ครอบครัวมากกวา 3 คน จบการศึกษาระดับปริญญาตรี เปนพนักงานในบริษัทเอกชน รายไดมากกวา 

15,001 และไมมีรายไดเสริมตอเดือน ในดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานท่ีมีอิทธิพลตอ

ผูบริโภคมากท่ีสุด คือ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ 

ดานบุลากร ดานกระบวนการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและท่ีตั้ง และดานการสงเสริม

การตลาด ตามลําดับ และจากการวิจัยในดานพฤติกรรมพบวา ผูบริโภคสวนใหญ รับประทานอาหาร

นอกบาน 1-2ครั้ง ตอเดือน โดยเหตุผลท่ีมาใชบริการ คือ อยากรับประทานอาหารญี่ปุน โดยผูมี

อิทธิพลในการตัดสินใจในการใชบริการ คือ สมาชิกในครอบครัว และมาใชบริการรานซากุระ ซูชิ 

เพราะอาหารมีรสชาติอรอย โดยมาใชบริการในชวง 18-01 น. ข้ึนไป ใชเวลาในการรับประทาง

ประมาณ 1 - 1.30 ชั่วโมง คาใชจายอยูท่ีครั้งละ 301-600 บาท และมาใชบริการจํานวน 1 ครั้งตอ

เดือน 

 ลัดดา ปนเกลา (2555) ไดทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบริโภคในการ

เขาใชบริการรานอาหารประเภทฟาสตฟูดในสถานีบริการน้ํามัน บริษัท ปตท. จํากัด (มหาชน) ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยาง คือ ผูบริโภคท่ีเขาใชบริการรานอาหารประเภทฟาสตฟูด ในสถานี

บริการน้ํามัน บริษัท ปตท. จํากัด (มหาชน) ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 384 คน โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปน
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ผูหญิง อายุ 20-30 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี สถานภาพโสด เปนพนักงานบริษัทเอกชน รายได

เฉลี่ย 5,000-10,000 บาทตอเดือน โดยผลการวิจับดานประชากาศาสตรพบวา เพศ อายุ อาชีพ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีใชบริการ ความถ่ีท่ีใชบริการ และคาใชจายตอครั้งท่ี

ใชบริการ และในเรื่องของความพึงพอใจ ดานผลิตภัณฑและบริการ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 

และการสงเสริมการขาย พบวา มีความสัมพันธกับความถ่ีในการใชบริการ เหตุผลท่ีใชบริการ 

คาใชจายตอครั้ง และการสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับความถ่ีในการซ้ือสินคา 

 2.7.3 ปจจัยแหงความสําเร็จ 

 ศิริพงศ รักใหม (2552) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของผูประกอบการ

รานอาหารและภัตตาคาร: กรณีศึกษาผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคารในเขตประเวศ และเขต

พระโขนง กรุงเทพมหานคร โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาและแนวความคิดเก่ียวกับการประเมิน

ความสําเร็จของผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคาร เพ่ือศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของ

ผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคาร เพ่ือศึกษาปญหาและแนวทางแกไขปญหาในการประกอบ

กิจการของผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคาร และเพ่ือศึกษาเปรียบเทียบความแตกตางระหวาง

ปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคารตามคุณลักษณะดาน

ประชากรของผูประกอบการและลักษณะของรานอาหารและภัตตาคาร โดยเปนการวิจัยเชิงสํารวจ 

และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล จากผลการวิจัยพบวา ผูประกอบการรานอาหาร

และภัตตาคารกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 40-49 ป มีการศึกษาระดับ

มัธยมศึกษาตอนปลาย หรือแลประกาศนียบัตรวิชาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน 10,001-20,000 บาท มี

ความรูหรือประสบการณจากการศึกษาคนควาดวยตนเอง สอบถามจากผูเชี่ยวชาญ หรืออานจาก

ตํารา มีประสบการในการประกอบธุรกิจเฉลี่ย 7.48 ป รานอาการและภัตตาคารสวนใหญเปนตึกแถว

หองเดียว ขนาดไมเกิด 50ท่ีนั่ง โดยมีรูปแบบเปนเจาของคนเดียว พนักงานเฉลี่ย 5.70คน ดําเนินงาน

เฉลี่ย 6.54 ป และไดรับใบรับรองคุณภาพจาก Clean Food Good Taste สวนใหญมีกําไรระหวาง 

1-50,000บาท ประสบความสําเร็จระดับปานกลาง โดยปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของ

ผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคารระดับมาก ไดแก ความซ่ือสัตยสุจริต ความรับผิดชอบ การมี

ความเชื่อม่ันในตนเอง และทําเลท่ีตั้งและสภาพแสดลอม ปจจัยอ่ืน ๆ นอกเหนือจากนี้ท่ีมีผลตอ

ความสําเร็จของผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคารในระดับปานกลาง คือ เงินทุนและแหลง

เงินทุน การมีความคิดสรางสรรค และความรูดานวิชาชีพเก่ียวกับอาหาร สวนปญหาในการประกอบ

กิจการรานอาหารและภัตตาคาร ไดแก การขาดความรูดานบริการจัดการ กิจการมีปญหา และขาด

เงินทุนในการดําเนินกิจการ โดยขอเสนอแนะจากงานวิจัย คือ ผูท่ีตองการจะเปนผูประกอบการ

รานอาหารและภัตตาคาร ควรมีความสามารถท่ีสอดคลองกับปจจัยท่ีสงผลใหประสบความสําเร็จใน

การดําเนินธุรกิจ รวมไปถึงการสนับสนุนจากแหลงเงินทุน อีกท้ังหนวยงานท้ังภาครัฐและภาคเอกชน
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ควรชวยพัฒนาทักษะความรูดานการบริหารธุรกิจใหผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคารขนาด

กลางและขนาดเล็ก เพ่ือใหสามารถดําเนินธุรกิจไดดวยความม่ันคง 

 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเก่ียวของขางตน พบวา ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการรานอาหารอันดับตน ๆ ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดาน

ราคา ดานลักษณะทางกายภาพ และดานบุคคลหรือพนักงาน ซ่ึงผลการศึกษาจะแตกตางกันตาม

สถานท่ี ชวงเวลาท่ีเก็บขอมูล และกลุมตัวอยางท่ีใชในศึกษา ซ่ึงจากงานวิจัยดังกลาวทําใหทราบถึง

ความตองการของลูกคาท่ีแตกตางกันออกไป ซ่ึงสามารถนํามาประยุกตใชในการวิจัยครั้งนี้ และเปน

แนวทางในการสรางเครื่องมือแบบสอบถามในงานวิจัยใหมีความสมบูรณมากยิ่งข้ึน เพ่ือนําผลการวิจัย

ครั้งนี้ไปใชในการวางแนวทางเพ่ือกําหนดกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของรานอาหารระดับกลาง

ไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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บทท่ี 3 

วิธีดําเนินการวิจัย 

 

 การศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเขามาใชบริการของ

ลูกคาในรานอาหารแรดอรอยเลิศ และปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการของลูกคา เพ่ือเปนแนวทางในการพัฒนารานอาหารแรดอรอยเลิศ ซ่ึงผูวิจัยใชระเบียบวิธีวิจัย

เชิงสํารวจ และมีข้ันตอนในการดําเนินงานวิจัยดังนี้ 

 

3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.1.1 ประชากร 

  3.1.1.1 กลุมลูกคา 

  3.1.1.2 ผูประกอบการรานอาหารแรด อรอยเลิศ จํานวน 1 คน 

 3.1.2 กลุมตัวอยาง  

 ผูวิจัยไดใชสูตรคํานวณแบบท่ีไมทราบจํานวนประชากรของ Cochran (n.d.) ดังนี้ 

                 Z² 

                        4e² 

  n = ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีตองการ 

  Z = คาความเชื่อม่ันหรือระดับนัยสําคัญ  

  ระดับความเชื่อม่ัน 95% หรือระดับนัยสําคัญ 0.05 มีคา Z = 1.96 

  e = ระดับความคลาดเคลื่อนของกลุมตัวอยางท่ียอมใหเกิดข้ึนได 

              1.96² 

                              4(0.05)² 

ผูวิจัยใชกลุมตัวอยางจํานวนท้ังสิ้น 400 คน โดยการสุมตัวอยางตามสะดวก (Convenience 

Sampling) 

 

3.2 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา 

เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ  

3.2.1 แบบสอบถาม ใชในการเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางลูกคาท่ีมาใชบริการ โดย

เปนลักษณะคําถามปลายปด (Closed End) แบงออกเปน 3 สวน ไดแก  

n = 

n = = 384 คน 
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สวนท่ี 1 รายการคําถามเก่ียวของกับประชากรศาสตร ไดแก 

เพศ  ใชระดับการวัดผลเปนประเภทนามกําหนด (Nominal Scale) 

อายุ  ใชระดับการวัดผลเปนประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

สถานภาพ ใชระดับการวัดผลเปนประเภทนามกําหนด  (Nominal Scale) 

ระดับการศึกษา ใชระดับการวัดผลเปนประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

รายไดตอเดือน  ใชระดับการวัดผลเปนประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

สวนท่ี 2 รายคําถามเก่ียวกับการตัดสินใจเขาใชบริการรานอาหาร ไดแก ความถ่ีของ 

การใชบริการ วันท่ีเขาใชบริการ ชวงเวลาท่ีใชบริการ ผูท่ีใชมาบริการรวม ระยะเวลาท่ีใชบริการ 

คาใชจายเฉลี่ยตอครั้ง การแบงกลุมผูบริโภค ซ่ึงใหผูตอบแบบสอบถามเลือกเพียงคําตอบเดียว และ

เหตุผลในการตัดสินใจเขามาใชบริการ โดยใหเรียงลําดับ 1 ถึง 5  

 สวนท่ี 3 รายการคําถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดาน 

ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานบุคลากร ดานลักษณะทางกายภาพ 

ดานกระบวนการการใหบริการ และดานสงเสริมการตลาด โดยไดแบงระดับความสําคัญเปนมา

ตราสวนประมาณคา (Rating Scale) 5 ระดับ คือ 

ระดบัคะแนน  5 คะแนน  หมายถึง  สําคัญมากท่ีสุด 

ระดบัคะแนน  4 คะแนน  หมายถึง  สําคัญมาก 

ระดบัคะแนน  3 คะแนน  หมายถึง  สําคัญปานกลาง 

ระดบัคะแนน  2 คะแนน  หมายถึง  สําคัญนอย 

ระดบัคะแนน 1 คะแนน  หมายถึง  สําคัญนอยท่ีสุด 

          โดยสามารถอธิบายแบบสอบถามท่ีใชการวัดขอมูลประเภทอัตราชั้น แบงเปนชวง

คะแนน ดังตอไปนี้ (กิตติภพ สงเคราะห, 2555, หนา 35) 

  คะแนนเฉลี่ยตั้งแต 4.21-5.00   หมายถึง มีอิทธิพลในระดับมากท่ีสุด 

  คะแนนเฉลี่ยตั้งแต 3.41-4.20   หมายถึง มีอิทธิพลในระดับมาก 

  คะแนนเฉลี่ยตั้งแต 2.61-3.40   หมายถึง มีอิทธิพลในระดับปานกลาง 

  คะแนนเฉลี่ยตั้งแต 1.81-2.60   หมายถึง มีอิทธิพลในระดับนอย 

  คะแนนเฉลี่ยตั้งแต 1.00-1.80   หมายถึง มีอิทธิพลในระดับนอยท่ีสุด 
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 3.2.2 การสัมภาษณเชิงลึก (In-depth Interview) เปนการสัมภาษณผูประกอบการเชิงลึก

ถึงวิสัยทัศน กลยุทธทางการตลาด เปาหมายในการดําเนินธุรกิจ และปจจัยแหงความสําเร็จ โดยมีการ

วิเคราะหเนื้อหาท่ีไดมาจากการสัมภาษณ (Content Analysis) เพ่ือจับใจความสําคัญ และนํามา

เขียนสรุปเปนประเด็นตาง ๆ 

 

3.3 การสรางเครื่องมือ 

ผูวิจัยใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูล ซ่ึงมีข้ันตอนการสรางเครื่องมือดังนี้  

3.3.1 ผูวิจัยทําการศึกษาทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเก่ียวของ  

ท่ีครอบคลุมวัตถุประสงคและขอบเขตงานวิจัยท่ีกําหนดไว 

 3.3.2 ผูวิจัยทําการศึกษาแบบสอบถามจากงานวิจัยท่ีเก่ียวของ เพ่ือนํามาเปนกรอบ

และเปนแนวทางในสรางแบบสอบถามของงานวิจัยนี้ 

 3.3.3 ผูวิจัยขอคําปรึกษาจากอาจารยท่ีปรึกษาในการทําการศึกษาคนควาอิสระ เพ่ือ

นําคําแนะนําท่ีไดมาปรับปรุงแบบสอบถามใหมีความสมบูรณมากข้ึน 

 3.3.4 ผูวิจัยสรางแบบสอบถามท่ีสอดคลองกับวัตถุประสงคและกรอบแนวคิดในการ

วิจัย และนําแบบสอบถามไปใหผูทรงคุณวุฒิหรือผูเชี่ยวชาญตรวจสอบ หาคา IOC (Index of 

Item-Objective Congruence) เพ่ือหาความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม (Validity) และ

ความเหมาะสมของเนื้อหาในแบบสอบถาม   

 3.3.5 ผูวิจัยนําแบบสอบถามไปทดลองใช (Try Out) กับกลุมตัวอยางท่ีมีลักษณะ

ใกลเคียงกับกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้จํานวน 30 คน 

 3.3.6 ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีผานการตรวจสอบความเท่ียงตรงไปทดสอบเพ่ือหาคา

ความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม (Reliability) โดยมีคาดังนี้ 

 

ตารางท่ี 3.1: ตารางแสดงคาครอนบาคอัลฟา 

 

      ตัวแปร/ ดาน คาครอนบาคอัลฟา 

1. ดานผลิตภัณฑ (Product)      0.841 

2. ดานราคา (Price)      0.796 

3. ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place)       0.958 

 (ตารางมีตอ) 
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3.3.7 ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีผานการหาความเท่ียงตรงและความเชื่อม่ันมาปรับปรุงเพ่ือให

เกิดความสมบูรณและนําไปเก็บขอมูลกลุมตัวอยางตอไป 

 

3.4 ระยะเวลาท่ีใชในการเก็บขอมูล 

ใชเวลาเก็บขอมูลในงานวิจัย ตั้งแตเดือนกุมภาพันธ-เดือนมีนาคม 

 

3.5 การเก็บรวบรวมขอมูล 

การรวบรวมขอมูลในงานวิจัยนี้ แบงเปน 2 ประเภท ไดแก 

 3.5.1 การเก็บขอมูลปฐมภูมิ 

ผูวิจัยมีการสรางแบบสอบถามเพ่ือนําไปเก็บขอมูลกลุมตัวอยาง โดยเปนการสุมตัวอยางแบบ

งายจากผูท่ีเขาใชบริการรานอาหารแรด อรอยเลิศ และมีการนําขอมูลท่ีไดมาตรวจสอบความ

สมบูรณและนําไปวิเคราะหในข้ันตอนตอไป 

 3.5.2 การเก็บขอมูลทุติยภูมิ 

เปนขอมูลท่ีไดจากการคนควาแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัย และเอกสารตาง ๆ ท่ีเก่ียวของเพ่ือ

นํามาเปนขอมูลในการสนับสนุนงานวิจัยใหมีความสมบูรณมากยิ่งข้ึน 

 

 

 

 

ตารางท่ี 3.1 (ตอ): ตารางแสดงคาครอนบาคอัลฟา 

  

      ตัวแปร/ ดาน คาครอนบาคอัลฟา 

4. ดานสงเสริมทางการตลาด (Promotion)       0.716 

5. ดานบุคลากร (People)       0.898 

6. ดานลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)       0.815 

7. ดานกระบวนการ (Process)       0.713 

เฉล่ียโดยรวม        0.784 
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3.6 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

สถิติท่ีใชทดสอบสมมติฐานในงานวิจัยครั้งนี้ ไดแก 

 3.6.1 ความถ่ีและรอยละ 

ใชในการอธิบายความถ่ีในดานประชากรศาสตรและการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

 3.6.2 ไคสแควร (Chi-Square Test) 

ใชในการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานประชากรศาสตรและการตัดสินใจเขาใช

บริการของลูกคา โดยท่ี H 0 แทนสมมติฐานท่ีตัวแปรไมมีความสัมพันธกัน และ H 1 แทน

สมมติฐานท่ีตัวแปรมีความสัมพันธกัน ซ่ึงใชกับสมติฐานท่ี 1 ดังนี้ 

“ปจจัยดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเขามาใชบริการของ

ลูกคา” 

 สมมติฐานท่ี 1.1 เพศมีความสัมพันธกับวันท่ีเขาใชบริการ 

 H 0: เพศไมมีความสัมพันธกับวันท่ีเขาใชบริการ 

H 1: เพศมีความสัมพันธกับวันท่ีเขาใชบริการ 

  สมมติฐานท่ี 1.2 รายไดมีความสัมพันธกับคาใชจายในการใชบริการเฉลี่ยตอครั้ง 

   H 0: รายไดไมมีความสัมพันธกับคาใชจายในการใชบริการเฉลี่ยตอครั้ง 

   H 1: รายไดมีความสัมพันธกับคาใชจายในการใชบริการเฉลี่ยตอครั้ง 

  สมมติฐานท่ี 1.3 อายุมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขาใชบริการ 

   H 0: อายุไมมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขาใชบริการ 

   H 1: อายุมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขาใชบริการ 

  สมมติฐานท่ี 1.4 สถานะภาพมีความสัมพันธกับระยะเวลาท่ีใชบริการ 

   H 0:  สถานะภาพไมมีความสัมพันธกับระยะเวลาท่ีใชบริการ 

   H 1:  สถานะภาพมีความสัมพันธกับระยะเวลาท่ีใชบริการ 

 3.6.3 คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Mean and Standard Deviation) 

ใชในการทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขาใช บริการของ

ลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ เพ่ือใชอธิบายถึงอิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดตอ

การตัดสินใจเขามาใชบริการ  
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บทท่ี 4 

การวิเคราะหขอมูล 

 

 การศึกษา เรื่อง แนวทางการสรางกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของรานอาหาร

ระดับกลาง กรณีศึกษา รานอาหารแรด อรอยเลิศ โดยทําการสํารวจขอมูลดวยแบบสอบถาม 

(Questionnaire) จากผูท่ีเคยใชบริการ และผูท่ีกําลังใชบริการในรานอาหารแรด อรอยเลิศ และเก็บ

ขอมูลจากผูประกอบการดวยการสัมภาษณ (Interview) ขอมูลท่ีไดสามารถแบงการวิเคราะหและแปร

ผลออกเปนสวนตาง ๆ ดังนี้ 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เพ่ือทราบขอมูลพ้ืนฐานของผูตอบ

แบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ สถานะ ระดับการศึกษา และรายไดเฉลี่ยตอเดือน ขอมูลสวนนี้

วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ไดแก ความถ่ี และรอยละ 

 สวนท่ี 2 ขอมูลดานการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ เพ่ือ

ทราบขอมูลการตัดสินใจเขามาใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เคยมาใชบริการหรือไม มาใช

บริการบอยเพียงใด ใชบริการในวันใด ใชบริการชวงเวลาใด มาใชบริการกับใคร ใชเวลาในการใช

บริการนานเทาใด คาใชจายในการเขามาใชบริการ (เฉลี่ยตอคน) เหตุผลท่ีตัดสินใจเขามาใชบริการ 

และการแบงกลุมผูบริโภค ขอมูลสวนนี้วิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) 

ไดแก ความถ่ี และรอยละ 

 สวนท่ี 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดในแตละดานท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขา

มาใชบริการของลูกคา เพ่ือทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการของลูกคา ไดแก ดานสินคา ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 

ดานบุคลากร ดานกระบวนการการใหบริการ และดานลักษณะทางกายภาพ ขอมูลสวนนี้วิเคราะห

โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ไดแก คาเฉลี่ย และสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ซ่ึงวัด

อิทธิพลของปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ โดยการใหคะแนน

ระดับความสําคัญของคําถาม 5 ระดับ (Rating Scale) 

 สวนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 สวนท่ี 5 วิเคราะหการสัมภาษณเจาของรานอาหารแรด อรอยเลิศ 
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4.1 การวิเคราะหขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 1 ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม  

 

ตารางท่ี 4.1: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

 

เพศ จํานวน รอยละ 

ชาย 231 57.8 

หญิง 169 42.2 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.1 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามเพศ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ

เปนเพศชาย คิดเปนรอยละ 57.8 รองลงมาคือเพศหญิง คิดเปนรอยละ 42.2 

 

ตารางท่ี 4.2: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน รอยละ 

ต่ํากวา หรือเทากับ 20 ป 14 3.5 

21-30 ป 147 36.8 

31-40 ป 156 39.0 

41-50 ป 57 14.2 

51-60 ป 26 6.5 

60 ปข้ึนไป - - 

รวม 400 100 

 

จากตาราง 4.2 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามอายุ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี

อายุ 31-40 ป คิดเปนรอยละ 39.0 รองลงมาคือผูตอบแบบสอบถามท่ีมีอาย ุ21-30 ป คิดเปนรอยละ 

36.8 อายุ 41-50 ป คิดเปนรอยละ 14.2 อายุ 51-60 ป คิดเปนรอยละ 6.5 อายุต่ํากวาหรือเทากับ 

20 ป คิดเปนรอยละ 3.5 และไมมีผูตอบแบบสอบถามท่ีอายุ 60 ปข้ึนไป ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.3: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 

โสด 229 57.2 

สมรส 156 39.0 

หยาราง 8 2.0 

แยกกันอยู 4 1.0 

หมาย 3 0.8 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.3 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามสถานภาพ พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญมีสถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 57.2 รองลงมาคือสถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 39.0 

สถานภาพหยาราง คิดเปนรอยละ 2.0 สถานภาพแยกกันอยู คิดเปนรอยละ 1.0 และสถานภาพหมาย 

คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.4: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 

 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 

ประถมศึกษา - - 

มัธยมศึกษาตอนตน 11 2.8 

มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. 66 16.5 

อนุปริญญา/ ปวส. 68 17.0 

ปริญญาตรี 224 56.0 

สูงกวาปริญญาตรี 31 7.8 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.4 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามระดับการศึกษา พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 56.0  รองลงมาคือ ผูตอบแบบสอบถามใน

ระดับอนุปริญญา/ ปวส. คิดเปนรอยละ 17.0 มัธยมศึกษาตอนปลาย/ ปวช. คิดเปนรอยละ 16.5  
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สูงกวาปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 7.8 มัธยมศึกษาตอนตน คิดเปนรอยละ 2.8 และไมมีผูตอบ

แบบสอบถามในระดับการศึกษาชั้นประถมศึกษา ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.5: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดตอเดือน 

 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 

นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท 26 6.5 

10,001-20,000 บาท 98 24.5 

20,001-30,000 บาท 185 46.2 

30,001-40,000 บาท 38 9.5 

40,001-50,000 บาท 15 3.8 

มากกวา 50,000 บาท 38 9.5 

รวม 400 100 

 

จากตารางท่ี 4.5 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามรายไดตอเดือน พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีรายได 20,001-30,000 บาท  คิดเปนรอยละ 46.2 รองลงมาคือ ผูตอบแบบสอบถามท่ีมี

รายได 10,001-20,000 บาท คิดเปนรอยละ 24.5 รายได 30,001-40,000 บาท คิดเปนรอยละ 9.5 

รายไดมากกวา 50,000 บาท คิดเปนรอยละ 9.5 รายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท คิดเปน

รอยละ 6.5 และรายได 40,001-50,000 บาท คิดเปนรอยละ 3.8 ตามลําดับ 

 

4.2 การวิเคราะหขอมูลดานการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

สวนท่ี 2 ขอมูลดานการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

 

ตารางท่ี 4.6: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามการเขามาใชบริการ 

 

การเขามาใชบริการ จํานวน รอยละ 

เคยมาใชบริการ 277 69.2 

ไมเคยมาใชบริการ 123 30.8 

รวม 400 100 
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จากตาราง 4.6 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามการเขามาใชบริการ พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเคยมาใชบริการ คิดเปนรอยละ 69.2 และไมเคยมาใชบริการ คิดเปนรอยละ 

30.8  

 

ตารางท่ี 4.7: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามความถ่ีในการเขามาใชบริการ 

 

ความถี่ในการเขามาใชบริการ จํานวน รอยละ 

ใชบริการครั้งแรก 123 30.8 

เดือนละครั้ง 103 25.8 

2-3ครั้งตอเดือน 98 24.5 

4-5ครั้งตอเดือน 71 17.8 

6ครั้งข้ึนไปตอเดือน 5 1.2 

อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ.... - - 

รวม 400 100 

 

จากตาราง 4.7 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามความถ่ีในการเขามาใชบริการ พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการครั้งแรก คิดเปนรอยละ 30.8  รองลงมาคือ ใชบริการเดือนละ

ครั้ง คิดเปนรอยละ 25.8 ใชบริการ 2-3 ครั้งตอเดือน คิดเปนรอยละ 24.5 ใชบริการ 4-5 ครั้งตอ

เดือน คิดเปนรอยละ 17.8 และ6ครั้งข้ึนไปตอเดือน คิดเปนรอยละ 1.2 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.8: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามวันท่ีเขามาใชบริการ 

 

วันท่ีเขามาใชบริการ จํานวน รอยละ 

วันธรรมดา (จันทร-ศุกร) 169 42.2 

วันหยุด (เสาร-อาทิตย) 197 49.2 

วันหยุดนักขัตฤกษ 34 8.5 

รวม 400 100 
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จากตาราง 4.8 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามวันท่ีเขามาใชบริการ พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการในวันหยุด (เสาร-อาทิตย) คิดเปนรอยละ 49.2 รองลงมาคือ 

เขามาใชบริการในวันธรรมดา (จันทร-ศุกร) คิดเปนรอยละ 42.2 และเขามาใชบริการในวันหยุดนักขัต

ฤกษ คิดเปนรอยละ 8.5 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.9: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามชวงเวลาท่ีเขามาใชบริการ 

 

ชวงเวลาท่ีเขามาใชบริการ จํานวน รอยละ 

18.00-20.00 น 113 28.2 

20.01-22.00 น. 231 57.8 

22.01-00.00 น. 45 11.2 

เท่ียงคืนเปนตนไป 11 2.8 

รวม 400 100 

 

จากตาราง 4.9 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามชวงเวลาท่ีเขามาใชบริการ พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการในชวงเวลา 20.01-22.00 น. คิดเปนรอยละ 57.8 รองลงมาคือ

ชวงเวลา 18.00-20.00 น. คิดเปนรอยละ 28.2 ชวงเวลา 22.01-00.00 น. คิดเปนรอยละ 11.2 และ

ชวงเวลาเท่ียงคืนเปนตนไป คิดเปนรอยละ 2.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.10: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามผูท่ีมีสวนรวมในการเขามา 

                  ใชบริการ 

 

ผูท่ีมีสวนรวมในการเขามาใชบริการ จํานวน รอยละ 

เพ่ือน 198 49.5 

สมาชิกในครอบครัว 127 31.8 

คูรัก 58 14.5 

คนเดียว 17 4.2 

อ่ืน ๆ (โปรดระบ)ุ.... - - 

รวม 400 100 
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จากตาราง 4.10 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามผูท่ีมีสวนรวมในการเขามาใชบริการ พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเขามาใชบริการกับเพ่ือน คิดเปนรอยละ 49.5 รองลงมาคือผูตอบ

แบบสอบถามท่ีเขามาใชบริการกับสมาชิกในครอบครัว คิดเปนรอยละ 31.8 เขามาใชบริการกับคูรัก 

คิดเปนรอยละ 14.5 และเขามาใชบริการคนเดียว คิดเปนรอยละ 4.2 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.11: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระยะเวลาท่ีใชบริการ 

 

ระยะเวลาท่ีใชบริการ จํานวน รอยละ 

นอยกวา 1 ชั่วโมง 2 0.5 

1-2 ช่ัวโมง 203 50.8 

3-4 ชั่วโมง 177 44.2 

มากกวา4ชั่วโมง 18 4.5 

รวม 400 100 

 

จากตาราง 4.11 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามผูระยะเวลาท่ีเขามาใชบริการ พบวา ผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญใชเวลา 1-2 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 50.8 รองลงมาคือ ใชเวลา 3-4 ชั่วโมง คิด

เปนรอยละ 44.2 ใชเวลามากกวา4ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 4.5 และใชเวลานอยกวา 1 ชั่วโมง คิดเปน

รอยละ 0.5 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.12: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามคาใชจายในการใชบริการ  

 

คาใชจายในการใชบริการ(ตอคน) จํานวน รอยละ 

นอยกวาหรือเทากับ 500 บาท 167 41.8 

501-1,000 บาท 147 36.8 

1,001-1,500 บาท 8 2.0 

1,501-2,000 บาท 31 7.8 

2,001-2,500 บาท 20 5.0 

2,501-3,000 บาท 27 6.8 

มากกวา 3,000 บาท - - 

รวม 400 100 
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จากตาราง 4.12 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามคาใชจายในการเขามาใชบริการ  พบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใชจายนอยกวาหรือเทากับ 500 บาท คิดเปนรอยละ 41.8 รองลงมาคือ 

ใชจาย 501-1,000 บาท คิดเปนรอยละ 36.8 ใชจาย 1,501-2,000บาท คิดเปนรอยละ 7.8 ใชจาย

2,501-3,000 บาท คิดเปนรอยละ 6.8 ใชจาย 2,001-2,500 บาท คิดเปนรอยละ 5.0 ใชจาย 1,001-

1,500 บาท คิดเปนรอยละ 2.0 และไมมีผูตอบแบบสอบถามท่ีใชจายมากกวา 3,000 บาท ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.13: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจเขามา

         ใชบริการลําดับท่ี 1 

 

เหตุผลในการตัดสินใจลําดับท่ี 1 จํานวน รอยละ 

อาหารอรอย 171 42.8 

อยากลองรานใหม ๆ 81 20.2 

เพ่ือรวมกลุมสังสรรค 41 10.2 

เพ่ือรับประทานอาหารกับครอบครัว 37 9.2 

มีคนแนะนําใหมาใชบริการ 29 7.2 

ราคาไมแพง 19 4.8 

พนักงานบริการดี 12 3.0 

รานมีบรรยากาศท่ีดี 8 2.0 

มีวงดนตรีท่ีไพเราะ 2 .5 

รวม 400 100.0 

  
  
 จากตารางท่ี 4.13 จะเห็นไดวา เหตุผลในการตัดสินใจเขามาใชบริการในลําดับแรกท่ีลูกคา

ตอบมากท่ีสุดคือ อาหารอรอย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 42.8 รองลงมา คือ อยากลองรานใหม ๆ โดยมี

คาเฉลี่ยเทากับ 20.2 เพ่ือรวมกลุมสังสรรค มีคาเฉลี่ยเทากับ 10.2 เพ่ือรับประทานอาหารกับ

ครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 9.2 มีคนแนะนําใหมาใชบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 7.2 ราคาไมแพง มี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.8 พนักงานบริการดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.0 รานมีบรรยากาศท่ีดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 

2.0 และมีวงดนตรีท่ีไพเราะ มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.5 
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ตารางท่ี 4.14: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจเขามา

         ใชบริการลําดับท่ี 2 

 

เหตุผลในการตัดสินใจลําดับท่ี 2 จํานวน รอยละ 

ราคาไมแพง 111 27.8 

อาหารอรอย 88 22.0 

มีอาหารและเครื่องดื่มหลากหลาย 39 9.8 

สะดวกในการเดินทาง 30 7.5 

เพ่ือรวมกลุมสังสรรค 28 7.0 

มีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ 26 6.5 

มีคนแนะนําใหมาใชบริการ 25 6.2 

รานมีบรรยากาศท่ีดี 15 3.8 

อยากลองรานใหม ๆ 10 2.5 

เพ่ือรับประทานอาหารกับครอบครัว 10 2.5 

มีการบริการท่ีรวดเร็ว 7 1.8 

มีท่ีนั่งเพียงพอและไมแออัด 6 1.5 

มีวงดนตรีท่ีไพเราะ 3 .8 

พนักงานบริการดี 2 .5 

รวม 400 100.0 

 
 
 จากตารางท่ี 4.14 จะเห็นไดวา เหตุผลในการตัดสินใจเขามาใชบริการในลําดับสองท่ีลูกคา

ตอบมากท่ีสุดคือ ราคาไมแพง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 27.8 รองลงมา คือ อาหารอรอย โดยมีคาเฉลี่ย

เทากับ 22.0 มีอาหารและเครื่องดื่มหลากหลาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 9.8 สะดวกในการเดินทาง มี

คาเฉลี่ยเทากับ 7.5 เพ่ือรวมกลุมสังสรรค มีคาเฉลี่ยเทากับ 7.0 มีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ มีคาเฉลี่ย 

เทากับ 6.5 มีคนแนะนําใหมาใชบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 6.2 รานมีบรรยากาศท่ีดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.8 อยากลองรานใหม ๆ และเพ่ือรับประทานอาหารกับครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.5 มีการบริการ

ท่ีรวดเร็ว มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.8 มีท่ีนั่งเพียงพอและไมแออัด มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.5 มีวงดนตรีท่ีไพเราะ 

มีคาเฉลี่ยเทากับ และพนักงานบรกิารดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.15: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจเขามา

         ใชบริการลําดับท่ี 3 

 

เหตุผลในการตัดสินใจลําดับท่ี 3 จํานวน รอยละ 

รานมีบรรยากาศท่ีดี 97 24.2 

ราคาไมแพง 88 22.0 

มีคนแนะนําใหมาใชบริการ 40 10.0 

สะดวกในการเดินทาง 32 8.0 

มีวงดนตรีท่ีไพเราะ 29 7.2 

มีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ 27 6.8 

พนักงานบริการดี 24 6.0 

มีท่ีนั่งเพียงพอและไมแออัด 16 4.0 

อาหารอรอย 14 3.5 

เพ่ือรับประทานอาหารกับครอบครัว 14 3.5 

เพ่ือรวมกลุมสังสรรค 10 2.5 

อยากลองรานใหม ๆ 7 1.8 

มีท่ีจอดรถเพียงพอ 2 .5 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.15 จะเห็นไดวา เหตุผลในการตัดสินใจเขามาใชบริการในลําดับสามท่ีลูกคา

ตอบมากท่ีสุดคือ รานมีบรรยากาศท่ีดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 24.2 รองลงมา คือ ราคาไมแพง โดยมี

คาเฉลี่ยเทากับ 22.0 มีคนแนะนําใหมาใชบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 10.0 สะดวกในการเดินทาง  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 8.0 มีวงดนตรีท่ีไพเราะ มีคาเฉลี่ยเทากับ 7.2 มีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ มีคาเฉลี่ย

เทากับ 6.8 พนักงานบริการดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 6.0 มีท่ีนั่งเพียงพอและไมแออัด มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.0 

อยากเพ่ือรับประทานอาหารกับครอบครัวมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.5 เพ่ือรวมกลุมสังสรรคมีคาเฉลี่ยเทากับ 

2.5 อยากลองรานใหม ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.8 มีท่ีจอดรถเพียงพอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.16: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจเขามา

         ใชบริการลําดับท่ี 4 

 

เหตุผลในการตัดสินใจลําดับท่ี 4 จํานวน รอยละ 

มีคนแนะนําใหมาใชบริการ 96 24.0 

รานมีบรรยากาศท่ีดี 64 16.0 

มีวงดนตรีท่ีไพเราะ 42 10.5 

สะดวกในการเดินทาง 41 10.2 

ราคาไมแพง 35 8.8 

พนักงานบริการดี 29 7.2 

มีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ 20 5.0 

เพ่ือรวมกลุมสังสรรค 20 5.0 

มีท่ีจอดรถเพียงพอ 16 4.0 

มีการบริการท่ีรวดเร็ว 10 2.5 

มีท่ีนั่งเพียงพอและไมแออัด 9 2.2 

อาหารอรอย 8 2.0 

มีอาหารและเครื่องดื่มหลากหลาย 8 2.0 

เพ่ือรับประทานอาหารกับครอบครัว 2 .5 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.16 จะเห็นไดวา เหตุผลในการตัดสินใจเขามาใชบริการในลําดับสี่ท่ีลูกคาตอบ

มากท่ีสุดคือ มีคนแนะนําใหมาใชบริการ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 24.0 รองลงมา คือ รานมีบรรยากาศท่ี

ดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 16.0 มีวงดนตรีท่ีไพเราะ มีคาเฉลี่ยเทากับ 10.5 สะดวกในการเดินทาง มี

คาเฉลี่ยเทากับ 10.2 ราคาไมแพง มีคาเฉลี่ยเทากับ 8.8 พนักงานบริการดี มีคาเฉลี่ยเทากับ  

7.2 มีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ และเพ่ือรวมกลุมสังสรรค มีคาเฉลี่ย 5.0 มีท่ีจอดรถเพียงพอ มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.0 มีการบริการท่ีรวดเร็ว มีคาเฉลี่ย 2.5 มีท่ีนั่งเพียงพอและไมแออัด มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.2 

อาหารอรอย และมีอาหารและเครื่องดื่มหลากหลาย มีคาเฉลี่ย 2.0 และเพ่ือรับประทานอาหารกับ

ครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.17: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจเขามา

         ใชบริการลําดับท่ี 5 

 

เหตุผลในการตัดสินใจลําดับท่ี 5 จํานวน รอยละ 

สะดวกในการเดินทาง 93 23.2 

รานมีบรรยากาศท่ีดี 54 13.5 

ราคาไมแพง 51 12.8 

มีท่ีจอดรถเพียงพอ 43 10.8 

มีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ 42 10.5 

มีวงดนตรีท่ีไพเราะ 32 8.0 

พนักงานบริการดี 24 6.0 

เพ่ือรวมกลุมสังสรรค 17 4.2 

เพ่ือรับประทานอาหารกับครอบครัว 12 3.0 

มีท่ีนั่งเพียงพอและไมแออัด 10 2.5 

มีคนแนะนําใหมาใชบริการ 9 2.2 

มีการบริการท่ีรวดเร็ว 7 1.8 

อาหารอรอย 4 1.0 

มีอาหารและเครื่องดื่มหลากหลาย 2 .5 

รวม 400 100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.17 จะเห็นไดวา เหตุผลในการตัดสินใจเขามาใชบริการในลําดับหาท่ีลูกคา

ตอบมากท่ีสุดคือ สะดวกในการเดินทาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 23.2 รองลงมา คือ รานมีบรรยากาศท่ีดี 

โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 13.5 ราคาไมแพง มีคาเฉลี่ยเทากับ 12.8 มีท่ีจอดรถเพียงพอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 

10.8 มีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 10.5 มีวงดนตรีท่ีไพเราะ มีคาเฉลี่ยเทากับ 8.0  

พนักงานบริการดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 6.0 เพ่ือรวมกลุมสังสรรค มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.2 เพ่ือรับประทาน

อาหารกับครอบครัว มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.0 มีท่ีนั่งเพียงพอและไมแออัด มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.5 มีคน

แนะนําใหมาใชบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 2.2 มีการบริการท่ีรวดเร็ว มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.8 อาหารอรอย 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 1.0 และมีอาหารและเครื่องดื่มหลากหลาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 0.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.18: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเหตุผลในการตัดสินใจเขามา 

         ใชบริการอันดับแรกในแตละลําดับ 

 

ลําดับท่ี เหตุผลในการตัดสินใจเขามาใชบริการ จํานวน รอยละ 

1 อาหารอรอย 171 42.8 

2 ราคาไมแพง 111 27.8 

3 รานมีบรรยากาศท่ีดี 97 24.2 

4 มีคนแนะนําใหมาใชบริการ 96 24.0 

5 สะดวกในการเดินทาง 93 23.2 

  

 จากตาราง 4.18 จะเห็นไดวา เหตุผลในการตัดสินใจเขามาใชบริการลําดับแรกท่ีลูกคาเลือก

มากท่ีสุด คือ อาหารอรอย เหตุผลในการตัดสินใจลําดับท่ีสองท่ีลูกคาเลือกมากท่ีสุด คือ ราคาไมแพง 

เหตุผลในการตัดสินใจลําดับท่ีสามท่ีลูกคาเลือกมากท่ีสุด คือ รานมีบรรยากาศท่ีดี เหตุผลในการ

ตัดสินใจลําดับท่ีสี่ท่ีลูกคาเลือกมากท่ีสุด คือ มีคนแนะนําใหมาใชบริการ และเหตุผลในการตัดสินใจ

ลําดับท่ีหาท่ีลูกคาเลือกมากท่ีสุด คือ สะดวกใหการเดือนทาง 

 

ตารางท่ี 4.19: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามกลุมผูบริโภค 

 

กลุมผูบริโภค จํานวน รอยละ 

มีความสุขุมรอบคอบและชอบซ้ือสินคาใหม ๆ 114 28.5 

หาขอมูลอยางละเอียด ใชสื่อโฆษณาอยางมาก กอนตัดสินใจซ้ือสินคาใหม ๆ 110 27.5 

จะซ้ือสินคาใหม ๆ ก็ตอเม่ือคนใกลตัวแนะนําวาดี 102 25.5 

ไมชอบการเปลี่ยนแปลง คอนขางหัวโบราณ  

จะซ้ือสินคาใหม ๆ ก็ตอเม่ือคนอ่ืนซ้ือกันเปนเรื่องปกติ 
38 9.5 

ชอบความเสี่ยง ตัดสินใจซ้ือสินคาทันทีโดยไมสนใจการโฆษณาหรือหาขอมูล 36 9.0 

รวม 400 100 

 

จากตาราง 4.19 จําแนกผูตอบแบบสอบถามตามกลุมผูบริโภค พบวา ผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญมีความสุขุมรอบคอบและชอบซ้ือสินคาใหม ๆ คิดเปนรอยละ 28.5 รองลงมาคือ ผูตอบ

แบบสอบถามท่ีหาขอมูลอยางละเอียด ใชสื่อโฆษณาอยางมาก กอนตัดสินใจซ้ือสินคาใหม ๆ คิดเปน
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รอยละ 27.5 ผูตอบแบบสอบถามท่ีจะซ้ือสินคาใหม ๆ ก็ตอเม่ือคนใกลตัวแนะนําวาดี คิดเปนรอยละ 

25.5 ผูตอบแบบสอบถามท่ีไมชอบการเปลี่ยนแปลง คอนขางหัวโบราณ จะซ้ือสินคาใหม ๆ ก็ตอเม่ือ

คนอ่ืนซ้ือกันเปนเรื่องปกติ คิดเปนรอยละ 9.5 และผูตอบแบบสอบถามท่ีชอบความเสี่ยง ตัดสินใจซ้ือ

สินคาทันทีโดยไมสนใจการโฆษณาหรือหาขอมูล คิดเปนรอยละ 9.0 ตามลําดับ 

 

4.3 การวิเคราะหขอมูลดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

สวนท่ี 3 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดในแตละดานท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เขามาใชบริการของลูกคา  

 

ตารางท่ี 4.20: อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดดานสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

 

ดานสินคา (Product) 
อิทธิพลตอการตัดสินใจ 

 S.D. การแปลผล 

ความสะอาด สด ใหม ของอาหาร 4.74 0.456 มากท่ีสุด 

ปริมาณของอาหารท่ีเหมาะสม 4.60 0.506 มากท่ีสุด 

รสชาติของอาหาร 4.60 0.505 มากท่ีสุด 

ความหลากหลายของอาหารและเครื่องดื่ม 4.48 0.652 มากท่ีสุด 

การจัดวางและการตกแตงอาหารท่ีสวยงาม 4.23 0.819 มากท่ีสุด 

เฉล่ียโดยรวม 4.53 0.48355 มากท่ีสุด 

 

จากตาราง 4.20  พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสินคาเฉลี่ยโดยรวมมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.53 และในรายขอคําถามท่ีมี 

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ ความสะอาด สด ใหม ของอาหาร มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.74 รองลงมา คือ รสชาติของ

อาหาร มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.60 ปริมาณของอาหารท่ีเหมาะสม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.60 ความ

หลากหลายของอาหารและเครื่องดื่ม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.48 และการจัดวางและการตกแตงอาหารท่ี

สวยงาม มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 ตามลําดับ ซ่ึงทุกรายขอคําถามมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการของลูกคาในระดับมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.21: อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

 

ดานราคา (Price) 
อิทธิพลตอการตัดสินใจ 

 S.D. การแปลผล 

ราคาอาหารตรงตามปายท่ีแสดงไว 4.69 0.480 มากท่ีสุด 

ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร 4.52 0.701 มากท่ีสุด 

การแสดงราคาท่ีชัดเจนในเมนู 4.50 0.575 มากท่ีสุด 

ราคาคุมคากวารานในบริเวณใกลเคียง 4.27 0.770 มากท่ีสุด 

เฉล่ียโดยรวม 4.49 0.50246 มากท่ีสุด 

 

จากตาราง 4.21 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาเฉลี่ยโดยรวม มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.49 และในรายขอคําถามท่ีมี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาอาหารตรงตามปายท่ีแสดงไว มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.69 รองลงมา คือ ราคาท่ี

เหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.52 การแสดงราคาท่ีชัดเจนในเมนู มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.50 และราคาคุมคากวารานในบริเวณใกลเคียง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.27 ตามลําดับ ซ่ึงทุกราย

ขอคําถามมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในระดับมากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4.22: อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการ  

        ตัดสินใจเขามาใชบริการ 

 

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) 
อิทธิพลตอการตัดสินใจ 

 S.D. การแปลผล 

ทําเลท่ีตั้งของรานเดินทางมาไดสะดวก 4.42 0.648 มากท่ีสุด 

คนรูจักแนะนําใหมาใชบริการ 4.38 0.753 มากท่ีสุด 

ทําเลท่ีตั้งของรานสามารถหาไดงาย  4.28 0.775 มากท่ีสุด 

มีท่ีจอดรถเพียงพอ 4.25 0.698 มากท่ีสุด 

รานมีโตะเพียงพอในการรองรับลูกคา 4.24 0.720 มากท่ีสุด 

รวม 4.31 0.65629 มากท่ีสุด 

 



43 

จากตาราง 4.22 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย เฉลี่ย

โดยรวม มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 และ

ในรายขอคําถามท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ทําเลท่ีตั้งของรานเดินทางมาไดสะดวก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 

4.42 รองลงมา คือ คนรูจักแนะนําใหมาใชบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 ทําเลท่ีตั้งของรานสามารถ

หาไดงาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.28 มีท่ีจอดรถเพียงพอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.25 และรานมีโตะเพียงพอใน

การรองรับลูกคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.24 ตามลําดับ ซ่ึงทุกรายขอคําถามมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขา

มาใชบริการของลูกคาในระดับมากท่ีสุด 

 

ตารางท่ี 4.23: อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ  

        เขามาใชบริการ 

 

ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) 
อิทธิพลตอการตัดสินใจ 

 S.D. การแปลผล 

การทําโปรโมช่ันเซทเครื่องดื่ม แอลกอฮอร  

(เชน เหลาและมิกเซอร)  
4.23 0.881 มากท่ีสุด 

การทําโปรโมชั่นลดราคาเครื่องดื่ม แอลกอฮอร  

(เชน เบียรหรือเหลา)  
4.22 0.882 มากท่ีสุด 

การจัดชุดเมนูอาหารสุดคุม 3.99 0.744 มาก 

การจัดกิจกรรมในชวงเทศกาลตาง ๆ เชน ฮาโลวีน คริสมาสต  

วาเลนไทน และอ่ืน ๆ  
3.78 1.046 มาก 

การโฆษณาผานสื่อออนไลน  3.32 1.362 มาก 

รวม 3.90 0.69161 มาก 

 

จากตาราง 4.23 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 และในรายขอคําถามท่ีมี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ การทําโปรโมชั่นเซทเครื่องดื่ม แอลกอฮอร (เชน เหลาและมิกเซอร) มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.23 รองลงมาคือ การทําโปรโมชั่นลดราคาเครื่องดื่ม แอลกอฮอร (เชน เบียรหรือเหลา) 

เทากับ 4.22 การจัดชุดเมนูอาหารสุดคุม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.99 การจัดกิจกรรมในชวงเทศกาลตาง ๆ 

เชน ฮาโลวีน คริสมาสต วาเลนไทน และอ่ืน ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 และการโฆษณาผานสื่อ

ออนไลน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32 ตามลําดับ ซ่ึงการทําโปรโมชั่นเซทเครื่องดื่ม แอลกอฮอร (เชน เหลา
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และมิกเซอร และการทําโปรโมชั่นลดราคาเครื่องดื่ม แอลกอฮอร (เชน เบียรหรือเหลา) มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด สวนรายขอคําถามอ่ืน ๆ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขา

มาใชบริการในระดับมาก 

 

ตารางท่ี 4.24: อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใช 

        บริการ 

 

ดานบุคลากร (People) 
อิทธิพลตอการตัดสินใจ 

 S.D. การแปลผล 

ความรวดเร็วในการบริการของพนักงาน  4.37 0.493 มากท่ีสุด 

ความใสใจในการใหบริการของพนักงาน  4.32 0.572 มากท่ีสุด 

ความสุภาพของพนักงาน  4.16 0.651 มาก 

มีพนักงานใหบริการท่ีเพียงพอ  4.15 0.551 มาก 

พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ  4.06 0.665 มาก 

รวม 4.21 0.47644 มากท่ีสุด 

 

จากตาราง 4.24 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากร มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 และในรายขอคําถามท่ีมี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ ความรวดเร็วในการบริการของพนักงาน โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.37 รองลงมา คือ 

ความใสใจในการใหบริการของพนักงาน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.32 ความสุภาพของพนักงาน มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.16 มีพนักงานใหบริการท่ีเพียงพอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.15 และพนักงานมีความรูในตัวสินคา

และบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 ตามลําดับ ซ่ึงความรวดเร็วในการบริการของพนักงาน และ ความ

ใสใจในการใหบริการของพนักงาน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด สวน

รายขอคําถามอ่ืน ๆ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด 
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ตารางท่ี 4.25: อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการการใหบริการท่ีมีผลตอ 

                  การตัดสินใจเขามาใชบริการ 

 

ดานกระบวนการการใหบริการ (Process) 
อิทธิพลตอการตัดสินใจ 

 S.D. การแปลผล 

การเสิรฟอาหารท่ีรวดเร็ว  4.44 0.497 มากท่ีสุด 

รายการอาหารถูกตองตรงตามตองการ  4.41 0.564 มากท่ีสุด 

การคิดเงินท่ีรวดเร็ว และใบเสร็จรับเงินแสดงรายละเอียด

คาอาหารชัดเจน  

4.34 0.687 มากท่ีสุด 

ข้ันตอนการสั่งอาหารท่ีไมยุงยาก  4.03 0.693 มาก 

รวม 4.30 0.48896 มากท่ีสุด 

 

จากตาราง 4.25  พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการการใหบริการ มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 และในรายขอ

คําถามท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ การเสิรฟอาหารท่ีรวดเร็ว โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.44 รองลงมา คือ 

รายการอาหารถูกตองตรงตามตองการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.41 การคิดเงินท่ีรวดเร็ว และใบเสร็จรับ 

เงินแสดงรายละเอียดคาอาหารชัดเจน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.34 และข้ันตอนการสั่งอาหารท่ีไมยุงยาก มี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ตามลําดับ ซ่ึงการเสิรฟอาหารท่ีรวดเร็ว รายการอาหารถูกตองตรงตามตองการ 

และการคิดเงินท่ีรวดเร็ว และใบเสร็จรับเงินแสดงรายละเอียดคาอาหารชัดเจน ใหบริการ มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด และข้ันตอนการสั่งอาหารท่ีไมยุงยาก มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมาก 

 

ตารางท่ี 4.26: อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางการภาพท่ีมีผลตอการตัดสินใจ 

        เขามาใชบริการ 

 

ดานลักษณะทางการภาพ (Physical) 
อิทธิพลตอการตัดสินใจ 

 S.D. การแปลผล 

มีแสงสวางเพียงพอ บรรยากาศดี และดนตรีไพเราะ  4.50 0.515 มากท่ีสุด 

บริเวณโดยรอบรานอาหาร สะอาด และถูกสุขลักษณะ  4.42 0.494 มากท่ีสุด 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.26 (ตอ): อิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางการภาพท่ีมีผลตอการ  

                         ตัดสินใจเขามาใชบริการ 

 

ดานลักษณะทางการภาพ (Physical) 
อิทธิพลตอการตัดสินใจ 

 S.D. การแปลผล 

รานอาหารกวางขวาง มีท่ีนั่งเพียงพอ  4.40 0.563 มากท่ีสุด 

การตกแตงรานท่ีสวยงามเหมาะสม  4.28 0.667 มากท่ีสุด 

การแตงกายของพนักงานสะอาดและ เรียบรอย  4.12 0.631 มาก 

รวม 4.35 0.41680 มากท่ีสุด 

 

จากตาราง 4.26 พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35 และในรายขอคําถามท่ีมี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ มีแสงสวางเพียงพอ บรรยากาศดี และดนตรีไพเราะ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.50 

รองลงมา คือ บริเวณโดยรอบรานอาหาร สะอาด และถูกสุขลักษณะ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.42 

รานอาหารกวางขวาง มีท่ีนั่งเพียงพอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.40 การตกแตงรานท่ีสวยงามเหมาะสม มี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.28 และการแตงกายของพนักงานสะอาดและเรียบรอย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.12 

ตามลําดับ ซ่ึงในรายขอคําถามทุกขอ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด 

ยกเวนการแตงกายของพนักงานสะอาดและเรียบรอย ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการใน

ระดับมาก 

 

4.4 การวิเคราะหสมมติฐาน 

สวนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1) ปจจัยดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา 

สมมติฐานท่ี 1.1 เพศมีความสัมพันธกับวันท่ีเขามาใชบริการ 

 H0 = เพศไมมีความสัมพันธกับวันท่ีเขามาใชบริการ 

 H1 = เพศมีความสัมพันธกับวันท่ีเขามาใชบริการ 
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ตารางท่ี 4.27: แสดงความสัมพันธระหวางเพศและวันท่ีเขามาใชบริการ 

 

 

ตารางท่ี 4.28: แสดงคาความสัมพันธในการใชสถิติไคสแควรระหวางเพศและวันท่ีเขามาใชบริการ 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากตาราง 4.27 และตาราง 4.28 จะเห็นไดวา กลุมตัวอยางเพศชาย สวนใหญเขามาใช

บริการในวันหยุด (เสาร-อาทิตย) โดยคิดเปนรอยละ 62.3 และกลุมตัวอยางเพศหญิง สวนใหญเขามา

ใชบริการในวันธรรมดา (จันทร-ศุกร) คิดเปนรอยละ 56.8 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางเพศและ

วันท่ีเขามาใชบริการ พบวา ตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (P-Value = 

0.000) จึงยอมรับสมมติฐาน H1 เพศมีความสัมพันธกับวันท่ีเขามาใชบริการ 

 

 

วันท่ีเขามาใชบริการ 

เพศ 
รวม 

เพศชาย เพศหญิง 

จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ จํานวน รอยละ 

วันธรรมดา (จันทร-ศุกร) 73 31.6 96 56.8 169 42.2 

วันหยุด (เสาร-อาทิตย) 144 62.3 53 31.4 197 49.2 

วันหยุดนักขัตฤกษ 14 6.1 20 11.8 34 8.5 

รวม 231 100 169 100 400 100 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 37.516a 2 .000 

Likelihood Ratio 38.230 2 .000 

Linear-by-Linear 

Association 
9.337 1 .002 

N of Valid Cases 400   

Chi-square = 37.516a, P = 0.000 
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สมมติฐานท่ี 1.2 รายไดมีความสัมพันธกับคาใชจายในการเขามาใชบริการ (เฉลี่ยตอคน) 

 H0 = รายไดไมมีความสัมพันธกับคาใชจายในการเขามาใชบริการ (เฉลี่ยตอคน) 

 H1 = รายไดมีความสัมพันธกับคาใชจายในการเขามาใชบริการ (เฉลี่ยตอคน) 

 

ตารางท่ี 4.29: แสดงความสัมพันธระหวางรายไดและคาใชจายในการเขามาใชบริการ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตารางท่ี 4.30: แสดงคาความสัมพันธในการใชสถิติไคสแควรระหวางรายไดและคาใชจายในการเขามา 

        ใชบริการ 

 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 4.762E2a 25 .000 

Likelihood Ratio 302.501 25 .000 

Linear-by-Linear 

Association 
123.876 1 .000 

N of Valid Cases 400   

Chi-square = 4.762E2a, P = 0.000 

 

 จากตาราง 4.29 และตาราง 4.30 จะเห็นไดวา ผูท่ีมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ10,000 บาท 

สวนใหญมีคาใชจายนอยกวาหรือเทากับ 500 บาท โดยคิดเปนรอยละ 96.2 ผูท่ีมีรายได 10,001 - 
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20,000 บาท สวนใหญมีคาใชจายนอยกวาหรือเทากับ 500 บาท คิดเปนรอยละ 52.0 ผูท่ีมีรายได 

20,001 - 30,000 บาท สวนใหญมีคาใชจาย 501 – 1,000 บาท คิดเปนรอยละ 43.2 ผูท่ีมีรายได 

30,001 – 40,000 บาท สวนใหญมีคาใชจาย 501 – 1,000 บาท คิดเปนรอยละ 76.3 ผูท่ีมีรายได 

40,001 - 50,000 บาท สวนใหญมีคาใชจาย 1,001 – 1,500 บาท คิดเปนรอยละ 46.7 และผูท่ีมี

รายไดมากกวา 50,000 บาท สวนใหญมีคาใชจาย 2,501 – 3,000 บาท คิดเปนรอยละ 60.5 เม่ือ

ทดสอบความสัมพันธระหวางรายไดและคาใชจายในการเขามาใชบริการ พบวา ตัวแปรท้ังสองมี

ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (P-Value = 0.000) จึงยอมรับสมมติฐาน H1 รายไดมี

ความสัมพันธกับคาใชจายในการเขามาใชบริการ (เฉลี่ยตอคน) 

 

สมมติฐานท่ี 1.3 อายุมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขามาใชบริการ  

 H0 = อายไุมมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขามาใชบริการ 

 H1 = อายุมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขามาใชบริการ 

 

ตารางท่ี 4.31: แสดงความสัมพันธระหวางอายุและชวงเวลาท่ีเขามาใชบริการ 
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ตารางท่ี 4.32: แสดงคาความสัมพันธในการใชสถิติไคสแควรระหวางอายุและชวงเวลาท่ีเขามาใช 

        บริการ 

 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 52.202a 12 .000 

Likelihood Ratio 52.626 12 .000 

Linear-by-Linear 

Association 
7.276 1 .007 

N of Valid Cases 400   

Chi-square = 55.140a, P = 0.000 

 

 จากตาราง 4.31 และตาราง 4.32 จะเห็นไดวากลุมตัวอยางท่ีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 

สวนใหญเขามาใชบริการในชวงเวลา 20.01 – 22.00 น. โดยคิดเปนรอยละ 50.0 กลุมตัวอยางท่ีมี

อายุ 21-30 ป สวนใหญมาใชบริการในชวงเวลา 20.01 – 22.00 น. คิดเปนรอยละ 72.8 กลุม

ตัวอยางท่ีมีอายุ 31-40 ป สวนใหญมาใชบริการในชวงเวลา 20.01 – 22.00 น. คิดเปนรอยละ 51.3 

กลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 41-50 ป สวนใหญมาใชบริการในชวงเวลา 20.01 – 22.00 คิดเปนรอยละ 47.4 

และกลุมตัวอยางท่ีมีอายุ 51-60 ป สวนมากมาใชบริการในชวงเวลา 18.00 – 20.00 น. คิดเปนรอย

ละ 61.5 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางอายุและชวงเวลาเขามาใชบริการ พบวา ตัวแปรท้ังสองมี

ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (P-Value = 0.000) จึงยอมรับสมมติฐาน H1 อายุมี

ความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขามาใชบริการ 

 

สมมติฐานท่ี 1.4 สถานภาพมีความสัมพันธกับระยะเวลาท่ีใชบริการ  

 H0 = สถานภาพไมมีความสัมพันธกับระยะเวลาท่ีใชบริการ 

 H1 = สถานภาพมีความสัมพันธกับระยะเวลาท่ีใชบริการ 

 

 

 



51 

ตารางท่ี 4.33: แสดงความสัมพันธระหวางสถานภาพกับระยะเวลาท่ีใชบริการ 

 

 

ตารางท่ี 4.34: แสดงคาความสัมพันธในการใชสถิติไคสแควรระหวางสถานภาพกับระยะเวลาท่ีใช 

        บริการ 

 

Chi-Square Tests 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 52.813a 12 .000 

Likelihood Ratio 52.447 12 .000 

Linear-by-Linear 

Association 
12.233 1 .000 

N of Valid Cases 400   

Chi-square = 52.813a, P = 0.000 

 

 จากตาราง 4.33 และตาราง 4.34 จะเห็นไดวากลุมตัวอยางท่ีมีสถานภาพโสด สวนใหญเขา

มาใชบริการ 3-4 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 57.6 กลุมตัวอยางท่ีมีสถานะภาพสมรส สวนใหญเขามาใช

บริการ 1-2 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 68.6 กลุมตัวอยางท่ีมีสถานะหยาราง สวนใหญเขามาใชบริการ  

1-2 ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 62.5 กลุมตัวอยางท่ีมีสถานะภาพหมาย สวนใหญเขามาใชบริการ 1-2 

ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 66.7 และกลุมตัวอยางท่ีมีสถานะภาพแยกกันอยู สวนใหญเขามาใชบริการ 1-2 

ชั่วโมง คิดเปนรอยละ 75.0 เม่ือทดสอบความสัมพันธระหวางสถานภาพและระยะเวลาท่ีใชบริการ 

ระยะเวลา 

ที่ใชบริการ 

สถานภาพ 
รวม 

โสด สมรส หยาราง หมาย แยกกันอยู 

จํา 

นวน 
รอยละ 

จํา 

นวน 
รอยละ 

จํา 

นวน 
รอยละ 

จํา 

นวน 
รอยละ 

จํา 

นวน 
รอยละ 

จํา 

นวน 
รอยละ 

นอยกวา 1 ชั่วโมง 2 0.9 - - - - - - - - 2 0.5 

1-2 ชั่วโมง 86 37.6 107 68.6 5 62.5 2 66.7 3 75.0 203 50.8 

3-4 ชั่วโมง 132 57.6 42 26.9 3 37.5 - - - - 177 44.2 

มากกวา 4 ชั่วโมง 9 3.9 7 4.5 - - 1 33.3 1 25.0 18 4.5 

รวม 229 100 156 100 8 100 3 100 4 100 400 100 
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พบวา ตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (P-Value = 0.000) จึงยอมรับ

สมมติฐาน H1 สถานภาพมีความสัมพันธกับระยะเวลาท่ีใชบริการ 

 

2) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา 

สมมติฐานท่ี 2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการของลูกคา 

 

ตารางท่ี 4.35: แสดงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

                  ของลกูคา 

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
อิทธิพลตอการตัดสินใจ 

 S.D. การแปลผล 

ดานสินคา 4.53 0.48355 มากท่ีสุด 

ดานลักษณะทางกายภาพ 4.35 0.41680 มากท่ีสุด 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 4.31 0.65629 มากท่ีสุด 

ดานกระบวนการการใหบริการ 4.30 0.48896 มากท่ีสุด 

ดานบุคลากร 4.21 0.47644 มากท่ีสุด 

ดานการสงเสริมการตลาด 3.90 0.69161 มาก 

เฉล่ียโดยรวม 4.30 0.35573 มากท่ีสุด 

 

 จากตาราง 4.35 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานเฉลี่ยโดยรวม มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในระดับมากท่ีสุด โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 โดยดานท่ีมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจเขามาใชบริการมากท่ีสุด คือ ดานสินคา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.53 รองลงมา คือ 

ดานราคา มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.49 ดานลักษณะทางการภาพ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.35 ดานชองทางการ

จัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.31 ดานกระบวนการการใหบริการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 ดาน

บุคลากร มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 และดานการสงเสริมการตลาด มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 ตามลําดับ 

โดยทุกดานมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาระดับมากท่ีสุด ยกเวนดานการสงเสริม

การตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาระดับมาก ซ่ึงยอมรับสมมติฐานท่ีวา 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ 
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สมมติฐานท่ี 2.2 ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใช 

บริการของลูกคามากท่ีสุด 

          จากตาราง 4.35 พบวา คาเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา มีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดเม่ือเทียบกับ

คาเฉลี่ยโดยรวมในดานอ่ืน ๆ ซ่ึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีวา ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจของลูกคามากท่ีสุด 

สมมติฐาน 2.3 ปจจัยดานกระบวนการการใหบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการของลูกคานอยท่ีสุด 

         จากตาราง 4.35 พบวา คาเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ

การใหบริการท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา ไมไดมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดเม่ือเทียบ

กับคาเฉลี่ยโดยรวมในดานอ่ืน ๆ ซ่ึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีวา ปจจัยดานกระบวนการการใหบริการมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจของลูกคานอยท่ีสุด 

สมมติฐาน 2.4 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายแบบปากตอปาก มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคามากท่ีสุด  

         จากตารางท่ี 4.22 พบวา คาเฉลี่ยของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด

จําหนายในรายขอคําถาม “คนรูจักแนะนําใหมาใชบริการ” (ซ่ึงเปนการจัดจําหนายแบบปากตอปาก) 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.38 ซ่ึงไมไดมีคาเฉลี่ยสูงท่ีสุดเม่ือเทียบกับคาเฉลี่ยในรายขอคําถามอ่ืน ๆ ในดาน

ชองทางการจัด จึงปฏิเสธสมมติฐานท่ีวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายแบบปากตอปาก มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคามากท่ีสุด  
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สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางท่ี 4.36: ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยดานประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับการ  

                  ตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

1.1 เพศมีความสัมพันธกับวันท่ีเขาใชบริการ ยอมรับสมมติฐาน 

1.2 รายไดมีความสัมพันธกับคาใชจายในการใชบริการ  

     (เฉลี่ยตอครั้ง) 
ยอมรับสมมติฐาน 

1.3 อายุมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขาใชบริการ ยอมรับสมมติฐาน 

1.4 สถานะภาพมีความสัมพันธกับระยะเวลาท่ีใชบริการ ยอมรับสมมติฐาน 

 

ตารางท่ี 4.37: ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐานปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการ 

                  ตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

2.1 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา  

ยอมรับสมมติฐาน 

2.2 ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เขามาใชบริการของลูกคามากท่ีสุด  

ปฏิเสธสมมติฐาน 

2.3 ปจจัยดานกระบวนการการใหบริการมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคานอยท่ีสุด  

ปฏิเสธสมมติฐาน 

2.4 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายแบบปากตอปาก  

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคามากท่ีสุด  

ปฏิเสธสมมติฐาน 
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4.5 การวิเคราะหการสัมภาษณเจาของรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

สวนท่ี 5 การสัมภาษณเจาของรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

 1) จุดเริ่มตนของการทําธุรกิจรานอาหารระดับกลาง 

 กอนหนานี้คุณเสนหไดเปดรานขายสเต็กและอาหารตามสั่ง แตเนื่องจากมีเปาหมายท่ีตองการ

ทํารานอาหารท่ีมีสเกลใหญข้ึน จึงตัดสินใจขายรานสเต็ก และหาทําเลในการลงทุนเพ่ือเปดรานอาหาร

ระดับกลาง จนไดมาพบกับเจาของราน (คนกอน) ของรานอาหารแรด อรอยเลิศ เม่ือคุณเสนหทราบ

วาเจาของกําลังจะเซงราน คุณเสนหเล็งเห็นแลววารานมีทําเลท่ีตั้งท่ีดี โครงสรางของรานสามารถ

ปรับปรุงได จึงทําการเซงรานตอจากเจาของคนเดิม และเริ่มทําการปรับปรุงสวนตาง ๆ ภายในรานให

ดีข้ึน 

 2) อุปสรรคของการทําธุรกิจรานอาหารระดับกลาง 

 ในละแวกรานมีรานอาหารท่ีมีลักษณะเดียวกับรานอาหารแรดอรอยเลิศจํานวนมาก ยังไม

รวมถึงรานท่ีกําลังจะเปดเร็ว ๆ นี้ ซ่ึงทําใหเกิดการแขงขันสูงมาก และในเรื่องของการจางพนักงาน

เสิรฟก็มีความยากลําบากเชนกัน มีการเปลี่ยนพนักงานบอย โดยสวนตัวคุณเสนหคิดวา คนไทยมี

ความอดทนในการทํางานคอนขางนอย และอยูไดไมนาน โดยสวนมากจะเปนคนตางดาวท่ีไมคอย

เขาใจภาษาไทยมาสมัครงาน ไมคอยมีคนไทยมาสมัครเปนเด็กเสิรฟ จึงยินดีท่ีจะรับพนักงานตางดาวท่ี

เขาใจภาษาไทย และเดินทางเขามาทํางานอยางถูกตองตามกฎหมายเขามาเปนพนักงาน 

นอกเหนือจากนี้ยังมีคาใชจายเบ็ดเตล็ดท่ีตองจายในแตละเดือนนอกเหนือจากคาใชจายท่ัวไปภายใน

ราน 

 3) กลยุทธในการดําเนินธุรกิจ 

 ศึกษาคูแขง ดูวาอะไรท่ีทําใหคูแขงประสบความสําเร็จ และนํามาประยุกตกับการดําเนินการ

ของทางราน ศึกษาจุดแข็งและจุดออนของทางราน เพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ รับฟง

ความคิดเห็นและคําติชมจากลูกคาเพ่ือนํามาปรับปรุงสินคาและการบริการใหดีข้ึน นอกจากการรับฟง

ความคิดเห็นของลูกคา ตองรับฟงความคิดเห็นของพนักงาน และมีการอบรมพนักงาน เพ่ือใหมีแนว

ทางการดําเนินงานไปในทิศทางเดียวกัน โดยเปนแนวทางท่ีพอใจและยุติธรรมสําหรับทุกฝาย และมี

การวางแผนการทํางานอยางเปนระบบ นอกเหนือจากนี้ ตองพยายามรักษาคุณภาพสินคาและการ

บริการใหคงท่ี โดยราคาตองเหมาะสมกับคุณภาพ ปริมาณ และระดับการใหบริการ ไมขายของท่ีไมดี

ใหลูกคา นอกจากนี้ ทุก ๆ เดือน จะมีการจัดทําโปรโมชั่นหรือออกเมนูใหม ๆ และจัดตกแตงบริเวณ

รานใหสวยงามและสะอาดตาอยูเสมอ อีกเรื่องท่ีใหความสําคัญ คือ เครื่องเสียงตองมีคุณภาพ และวง

ดนตรีตองเกง ตองหาวงดนตรีท่ีเลนดนตรีเกงและรองเพลงเพราะ โดยเลือกวงดนตรีท่ีมีการตอบรับท่ีดี

จากลูกคา เพราะเม่ือในรานมีบรรยากาศท่ีคึกคัก ก็สามารถเปนการดึงดูดลูกคาใหเขามาใชบริการได 

และสิ่งท่ีจําเปนอยางยิ่ง คือ การไมทําสิ่งท่ีผิดกฎหมาย ควบคุมอายุของผูเขามาใชบริการ  
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ควบคุมเวลาเปด-ปดราน และไมมีการคามนุษยหรือสิ่งเสพติดภายในรานอยางเด็จขาด 

 4) ปจจัยแหงความสําเร็จในการดําเนินธุรกิจ 

 การท่ีจะเริ่มทําอะไรสักอยาง จําเปนตองมีใจรักและมีความมุงม่ันท่ีจะทํา ควรมีการศึกษาหา

ความรูในการดําเนินธุรกิจ หรือสอบถามจากผูท่ีมีประสบการณ และมีเปาหมายในการทํางาน โดยมี

การวางแผนการทํางานอยางเปนระบบ ตองกาวใหทันโลกท่ีเปลี่ยนแปลง มีการคนควาหาขอมูลใหม ๆ

ท่ีจําเปนในการพัฒนาธุรกิจ เพราะความตองการของลูกคามีการเปลี่ยนแปลงอยูตลอดเวลา ตอง

พยายามหาแนวทางหรือสิ่งใหม ๆ มาประยุกต เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคา เม่ือเกิดปญหา 

จําเปนตองแกไขอยางทันทวงที และหาวิธีปองกันเพ่ือไมใหปญหาเกิดข้ึนอีกในอนาคต และสิ่งสําคัญ 

คือ การดําเนินธุรกิจอยางถูกตองตามกฎหมาย   

 5) ขอแนะนําสําหรับผูประกอบการ 

 ควรเริ่มตนการทําธุรกิจดวยความตั้งใจ ดําเนินงานดวยทักษะความรู โดยหาขอมูลท่ีมีความ

เปนปจจุบนัและเชื่อท่ีไดจากแหลงขอมูลตาง ๆ เรียนรูจากประสบการณและความผิดพลาด และตอง

อดทนตออุปสรรคตาง ๆ อีกท้ัง ตองพัฒนาสินคาและการบริการอยางสมํ่าเสมอ  
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บทท่ี 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

5.1 สรุปผลการวิจัย 

 หัวขอวิจัยเรื่อง แนวทางการสรางกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของรานอาหาร

ระดับกลาง กรณีศึกษา: รานอาหารแรด อรอยเลิศ โดยประชากรท่ีเปนกลุมตัวอยาง คือ ผูท่ีเคยเขาใช

บริการหรือกําลังเขาใชบริการรานอาหารแรดอรอยเลิศ จํานวน 400 คน โดยใชสูตรคํานวณแบบท่ีไม

ทราบจํานวนประชากรของ Cochran ในการหาขนาดกลุมตัวอยางของสถิติทุกตัวท่ีใชในงานวิจัย ท่ี

ความเชื่อม่ันรอยละ 95 ความผิดพลาดไมเกินรอยละ 5 โดยเครื่องมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคือ 

แบบสอบถาม ซ่ึงใชในการเก็บขอมูลของลูกคา และการสัมภาษณ ซ่ึงใชในการเก็บขอมูลของเจาของ

กิจการ จากการวิเคราะหขอมูลสามารถสรุปการวิจัยไดดังนี้ 

 5.1.1 สรุปผลขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางท่ีเคยเขาใชบริการหรือกําลัง

เขาใชบริการรานอาหารแรดอรอยเลิศ 

 จากการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวาผูใชบริการ

สวนมากเปนผูชาย จํานวน 231 คน คิดเปนรอยละ 57.8 สวนใหญอยูในชวงอายุ 31-40 ป จํานวน 

156 คน โดยคิดเปนรอยละ 39.0 สถานภาพของกลุมตัวอยางสวนใหญ คือ โสด จํานวน 229 คน  

คิดเปนรอยละ 57.2 และกลุมตัวอยางสวนใหญมีการศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี จํานวน 224 คน 

คิดเปนรอยละ 56.0 และสวนมากมีรายไดตอเดือน 20,001-30,000 บาท จํานวน 185 คน คิดเปน

รอยละ 46.2 

 5.1.2 สรุปผลขอมูลการตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุมตัวอยางในรานอาหารแรดอรอยเลิศ 

 จากการวิเคราะหขอมูลการตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวา 

สวนมากคือผูท่ีเคยเขามาใชบริการ จํานวน 277 คน คิดเปนรอยละ 69.2 สวนใหญมาใชบริการเดือน

ละครั้ง จํานวน 103 คน คิดเปนรอยละ 25.8 สวนมากเขามาใชบริการในวันหยุด (เสาร-อาทิตย) 

จํานวน 197 คน คิดเปนรอยละ 49.2 โดยกลุมตัวอยางสวนใหญเขามาใชบริการในชวงเวลา 20.01-

22.00 น. 231 คน คิดเปน 57.8 สวนมากเขามาใชบริการกับเพ่ือน จํานวน 198 คน คิดเปนรอยละ 

49.5 สวนใหญใชเวลา 1-2 ชัว่โมง จํานวน 203 คน คิดเปนรอยละ 50.8 โดยสวนมากมีคาใชจายใน

การใชบริการ (ตอคน) นอยกวา 500 บาท จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.8 โดยเหตุผล 5 อันดับ

แรกท่ีตัดสินใจเขามาใชบริการ ไดแก อาหารอรอย จํานวน 171 คน คิดเปนรอยละ 42.8 รองลงมา 

คือ ราคาไมแพง จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.8 รานมีบรรยากาศท่ีดี จํานวน 97 คน คิดเปน

รอยละ 24.2 มีคนแนะนําใหมาใชบริการ จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.0 และสะดวกในการ

เดินทาง จํานวน 93 คน คิดเปนรอยละ 23.2  
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 5.1.3 สรุปผลขอมูลกลุมผูบรโิภค 

จากการวิเคราะหขอมูลกลุมผูบริโภค กลุมตัวอยางสวนใหญอยูในกลุมผูบริโภคท่ีมีความสุขุม

รอบคอบและชอบซ้ือสินคาใหม ๆ รองลงมาคือกลุมตัวอยางท่ีอยูในกลุมผูบริโภคท่ีหาขอมูลอยาง

ละเอียด ใชสื่อโฆษณาอยางมาก กอนตัดสินใจซ้ือสินคาใหม ๆ ถัดมาคือกลุมตัวอยางท่ีอยูในกลุม

ผูบริโภคท่ีจะซ้ือสินคาใหม ๆ ก็ตอเม่ือคนใกลตัวแนะนําวาดี ตอมาคือ กลุมตัวอยางท่ีอยูในกลุม

ผูบริโภคท่ีไมชอบการเปลี่ยนแปลง คอนขางหัวโบราณ จะซ้ือสินคาใหม ๆ ก็ตอเม่ือคนอ่ืนซ้ือกันเปน

เรื่องปกติ และกลุมสุดทายคือกลุมตัวอยางท่ีอยูในกลุมผูบริโภคท่ีชอบความเสี่ยง ตัดสินใจซ้ือสินคา

ทันทีโดยไมสนใจการโฆษณาหรือหาขอมูล ตามลําดับ 

 5.1.4 สรุปผลขอมูลสวนประสมทางการตลาดดานสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการ 

 จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสินคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขา

มาใชบริการของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวา มีคาเฉลี่ยโดยรวมเทากับ 4.53 ซ่ึงเม่ือเทียบคา

แลวอยูในระดับมากท่ีสุด ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ความสะอาด สด ใหม ของอาหาร มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.74 รองลงมา คือ รสชาติของอาหาร ปริมาณของอาหารท่ีเหมาะสม ความหลากหลายของ

อาหารและเครื่องดื่ม และการจัดวางและการตกแตงอาหารท่ีสวยงาม ตามลําดับ เม่ือเทียบคาตาม

เกณฑท่ีกําหนดไว ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสินคาแตละขอมีผลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการระดับมากท่ีสุด จึงสรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสินคามีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุมตัวอยางระดับมากท่ีสุด 

 5.1.5 สรุปผลขอมูลสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

 จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขา

มาใชบริการของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวา มีคาเฉลี่ยโดยรวมเทากับ 4.49 ซ่ึงเม่ือเทียบคา

แลวอยูในระดับมากท่ีสุด ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาอาหารตรงตามปายท่ีแสดงไว มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.69 รองลงมา คือ ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร การแสดงราคาท่ีชัดเจนในเมนู 

และราคาคุมคากวารานในบริเวณใกลเคียง ตามลําดับ เม่ือเทียบคาตามเกณฑท่ีกําหนดไว ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานราคาแตละขอมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการระดับมากท่ีสุด จึงสรุปได

วา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคามีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุม

ตัวอยางระดับมากท่ีสุด 

 5.1.6 สรุปผลขอมูลสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการ 

 จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวา มีคาเฉลี่ยโดยรวมเทากับ 4.31 
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ซ่ึงเม่ือเทียบคาแลวอยูในระดับมากท่ีสุด ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ทําเลท่ีตั้งของรานเดินทางมาได

สะดวก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.42 รองลงมา คือ คนรูจักแนะนําใหมาใชบริการ ทําเลท่ีตั้งของราน

สามารถหาไดงาย มีท่ีจอดรถเพียงพอ และรานมีโตะเพียงพอในการรองรับลูกคา ตามลําดับ เม่ือเทียบ

คาตามเกณฑท่ีกําหนดไว ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัดจําหนายแตละขอมีผล

ตอการตัดสินใจเขามาใชบริการระดับมากท่ีสุด จึงสรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานชอง

ทางการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุมตัวอยางระดับมากท่ีสุด 

 5.1.7 สรุปผลขอมูลสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการ 

 จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวา มีคาเฉลี่ยโดยรวมเทากับ 3.90 

ซ่ึงเม่ือเทียบคาแลวอยูในระดับมาก ดานมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ การทําโปรโมชั่นเซทเครื่องดื่ม แอลกอ

ฮอร (เชน เหลาและมิกเซอร) โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 รองลงมาคือ การทําโปรโมชั่นลดราคา

เครื่องดื่ม แอลกอฮอร (เชน เบียรหรือเหลา) การจัดชุดเมนูอาหรสุดคุม การจัดกิจกรรมในชวง

เทศกาลตาง ๆ เชน ฮาโลวีน คริสมาสต วาเลนไทน และอ่ืน ๆ และการโฆษณาผานสื่อออนไลน 

ตามลําดับ ตามลําดับ เม่ือเทียบคาตามเกณฑท่ีกําหนดไว การทําโปรโมชั่นเซทเครื่องดื่ม แอลกอฮอร 

(เชน เหลาและมิกเซอร และการทําโปรโมชั่นลดราคาเครื่องดื่ม แอลกอฮอร (เชน เบียรหรือเหลา) มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด สวนรายขอคําถามอ่ืน ๆ มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมาก จึงสรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริม

การตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุมตัวอยางระดับมาก 

 5.1.8 สรุปผลขอมูลสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรท่ีท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการ 

 จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เขามาใชบริการของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวา มีคาเฉลี่ยโดยรวมเทากับ 4.21 ซ่ึงเม่ือเทียบ

คาแลวอยูในระดับมากท่ีสุด ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ความรวดเร็วในการบริการของพนักงาน โดยมี

คาเฉลี่ยเทากับ 4.37 รองลงมา คือ ความใสใจในการใหบริการของพนักงาน ความสุภาพของพนักงาน 

มีพนักงานใหบริการท่ีเพียงพอ และพนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ ตามลําดับ เม่ือเทียบคา

ตามเกณฑท่ีกําหนดไว ความรวดเร็วในการบริการของพนักงาน และ ความใสใจในการใหบริการของ

พนักงาน มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด สวนรายขอคําถามอ่ืน ๆ มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมาก จึงสรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานบุคคลากรมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุมตัวอยางระดับมากท่ีสุด 
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 5.1.9 สรุปผลขอมูลสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการการใหบริการท่ีท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการ 

 จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการการใหบริการท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวา มีคาเฉลี่ยโดยรวมเทากับ 

เทากับ 4.30 ซ่ึงเม่ือเทียบคาแลวอยูในระดับมากท่ีสุด ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ การเสิรฟอาหารท่ี

รวดเร็ว โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.44 รองลงมา คือ รายการอาหารถูกตองตรงตามตองการ การคิดเงินท่ี

รวดเร็ว และใบเสร็จรับเงินแสดงรายละเอียดคาอาหารชัดเจน และข้ันตอนการสั่งอาหารท่ีไมยุงยาก 

ตามลําดับ เม่ือเทียบคาตามเกณฑท่ีกําหนดไว การเสิรฟอาหารท่ีรวดเร็ว รายการอาหารถูกตองตรง

ตามตองการ การคิดเงินท่ีรวดเร็ว และใบเสร็จรับเงินแสดงรายละเอียดคาอาหารชัดเจน มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด สวนข้ันตอนการสั่งอาหารท่ีไมยุงยาก มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมาก จึงสรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการ

การใหบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุมตัวอยางระดับมากท่ีสุด 

 5.1.10 สรุปผลขอมูลสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการ 

 จากการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพท่ีมีผลตอ

การตัดสินใจเขามาใชบริการของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน พบวา มีคาเฉลี่ยโดยรวมเทากับ 

เทากับ 4.35 ซ่ึงเม่ือเทียบคาแลวอยูในระดับมากท่ีสุด ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ มีแสงสวางเพียงพอ 

บรรยากาศดี และดนตรีไพเราะ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.50 รองลงมา คือ บริเวณโดยรอบรานอาหาร 

สะอาด และถูกสุขลักษณะ รานอาหารกวางขวาง มีท่ีนั่งเพียงพอ การตกแตงรานท่ีสวยงามเหมาะสม 

และการแตงกายของพนักงานสะอาดและเรียบรอย ตามลําดับ เม่ือเทียบคาตามเกณฑท่ีกําหนดไว ขอ

คําถามทุกขอ มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมากท่ีสุด ยกเวน การแตงกายของ

พนักงานสะอาดและเรียบรอย ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการในระดับมาก จึงสรุปไดวา 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานลักษณะทางกายภาพมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ

ของกลุมตัวอยางระดับมากท่ีสุด  

 5.1.11 สรุปสมมติฐานท่ี 1.1  

 เพศมีและวันท่ีเขามาใชบริการมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (P = 0.002) โดย

เพศชายสวนใหญจะเขามาใชบริการในวันหยุด (เสาร-อาทิตย) และเพศหญิงสวนใหญเขามาใชบริการ

ในวันธรรมดา (จันทร-ศุกร) จึงกลาวไดวา กลุมลูกคาสวนมากท่ีมาใชบริการในวันธรรมดา (จันทร-

ศุกร) และในวันหยุดนักขัตฤกษ คือ เพศหญิง และกลุมลูกคาสวนมากท่ีเขามาใชบริการในวันหยุด 

(เสาร-อาทิตย) คือ เพศชาย จึงยอมรับสมมติฐานและสรุปไดวา วันท่ีเขามาใชบริการข้ึนอยูเพศของ
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ผูใชบริการ 

 5.1.12 สรุปสมมติฐานท่ี 1.2 

 รายไดมีความสัมพันธกับคาใชจายในการเขามาใชบริการ (เฉลี่ยตอคน) อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติ (P = 0.000) กลาวไดวา ผูท่ีมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ10,000บาท และ มีรายได 10,001-

20,000 บาท สวนใหญท่ีมีคาใชจายในการเขามาใชบริการเฉลี่ยต่ํากวา 500 บาท ผูท่ีมีรายได 

20,001-30,000 บาท และมีรายได 30,001-40,000 บาท สวนมากมีคาใชจายในการเขามาใชบริการ

เฉลี่ย 501-1,000 บาท ผูท่ีมีรายได 40,001-50,000 บาท สวนใหญมีคาใชจายในการเขามาใชบริการ

เฉลี่ย 1,001-1,500 บาท สวนผูท่ีมีรายไดมากกวา 50,000 บาท สวนมากมีคาใชจายในการเขามาใช

บริการเฉลี่ย 2,501-3,000 บาท และไมมีลูกคาท่ีมีคาใชจายในการเขามาใชบริการมากกวา 3,000

บาท จึงยอมรับสมมติฐานและสรุปไดวา คาใชจายในการเขามาใชบริการข้ึนอยูกับรายไดเฉลี่ยตอ

เดือน   

 5.1.13 สรุปสมมติฐานท่ี 1.3 

 อายมีุความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขามาใชบริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (P = 0.007) 

กลาวคือ ลูกคาท่ีมีอายตุ่ํากวาหรือเทากับ 20 ป อายุ 21-30 ป อายุ31-40ป และอายุ41-50 ป สวน

ใหญจะเขามาใชบริการในชวงเวลา 20.01-22.00น. สวนลูกคาท่ีมีอายุระหวาง 51-60 ป สวนใหญจะ

เขามาใชบริการในชวงเวลา 18.00-20.00 จึงยอมรับสมมติฐานและสรุปไดวา ชวงเวลาท่ีเขามาใช

บริการข้ึนอยูกับอายุของผูใชบริการ 

 5.1.14 สรุปสมมติฐานท่ี 1.4 

 สถานภาพมีความสัมพันธกับระยะเวลาท่ีใชบริการอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (P = 0.000) 

กลาวคือ ลูกคาท่ีมีสถานภาพสมรส หยาราง หมาย และแยกกันอยู สวนใหญใชบริการ 1-2 ชั่วโมง 

และผูท่ีมีสถานภาพโสด สวนมากใชบริการ 3-4 ชั่วโมง จึงยอมรับสมมติฐานและสรุปไดวา ระยะเวลา

ท่ีใชบริการข้ึนอยูกับสถานภาพของผูใชบริการ 

 5.1.15 สรุปสมมติฐานท่ี 2.1 

 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ กลาวคือ 

เม่ือนําคาเฉลี่ยโดยรวมในแตละดานมาเทียบคาตามเกณฑท่ีกําหนดไว ปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ทุกดานมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา โดยดานท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจมาก

ท่ีสุด คือ ดานสินคา รองลงมาคือ ดานราคา ดานลักษณะทางกายภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย 

ดานกระบวนการการใหบริการ ดานบุคลากร และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ จึงยอมรับ

สมมติฐานและสรุปไดวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการของลูกคา 
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5.1.16 สรุปสมมติฐานท่ี 2.2 

 ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของลูกคามากท่ีสุด กลาวคือ 

เม่ือนําคาเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมทางการตลาดมาเทียบกับ

คาเฉลี่ยโดยรวมในดานอ่ืน ๆ พบวา ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดมีคาเฉลี่ยโดยรวมนอยท่ีสุด

อยูในลําดับสุดทาย จึงปฏิเสธสมมติฐานและสรุปไดวา ปจจัยดานการสงเสริมทางการตลาดไมไดมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจของลูกคามากท่ีสุด 

 5.1.17 สรุปสมมติฐานท่ี 2.3 

ปจจัยดานกระบวนการการใหบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของลูกคานอยท่ีสุด กลาวคือ เม่ือนํา

คาเฉลี่ยโดยรวมของปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการการใหบริการมาเทียบกับ

คาเฉลี่ยโดยรวมในดานอ่ืน ๆ พบวา ปจจัยดานกระบวนการการใหบริการไมไดมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุด จึง

ปฏิเสธสมมติฐานและสรุปไดวา ปจจัยดานกระบวนการการใหบริการไมไดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ของลูกคานอยท่ีสุด 

 5.1.18 สรุปสมมติฐานท่ี 2.4 

 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายแบบปากตอปาก มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ

ของลูกคามากท่ีสุด กลาวคือ เม่ือนําคาเฉลี่ยของปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายในรายขอคําถาม

ท่ีวา คนรูจักแนะนําใหมาใชบริการ (ซ่ึงเปนการจัดจําหนายแบบปากตอปาก) มาเทียบกับรายขอ

คําถามอ่ืน ๆ ในดานชองการจัดจําหนาย พบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายแบบปากตอปาก

ไมไดมีคาเฉลี่ยสูงสุดในรายขอคําถาม ซ่ึงปฏิเสธสมมติฐานและสรุปไดวา ปจจัยดานชองทางการจัด

จําหนายแบบปากตอปาก ไมไดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคามากท่ีสุด  

 5.1.19 สรุปการสัมภาษณผูประกอบการรานอาหารแรด อรอยเลิศ  

 ผูประกอบการรานอาหารแรด อรอยเลิศ มีความมุงม่ันและเปาหมายในการดําเนินธุรกิจ โดย

มีการศึกษาหาขอมูลอยางตอเนื่อง มีการศึกษาคูแขงทางธุรกิจ และศึกษาจุดแข็งและจุดออนของทาง

ราน เพ่ือนํามาพัฒนาและวางระบบการทํางาน มีการรับฟงความคิดเห็นของพนักงานและความ

คิดเห็นจากลูกคา เพ่ือนํามาปรับปรุงใหรานดีข้ึนและสามารถแกปญหาไดอยางทันทวงที อีกท้ังยังให

ความสําคัญอยางมากในเรื่องคุณภาพของสินคาและการบริการ รวมไปถึงสภาพแวดลอมบรรยากาศ

ภายในราน และท่ีสําคัญท่ีสุดคือ การดําเนินธุรกิจภายใตกฎหมาย  
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 5.2 อภิปรายผลการวิจัย 

 จากการศึกษาแนวทางการสรางกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของรานอาหารระดับกลาง 

กรณีศึกษา: รานอาหารแรด อรอยเลิศ ผูวิจัยสามารถอภิปรายผลตามวัตถุประสงคของการวิจัยไดดังน ี้ 

5.2.1 จากการศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตรท่ีมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเขามาใช

บริการ ของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ พบวา เพศมีความสัมพันธกับวันท่ีเขามาใชบริการ โดย

กลุมลูกคาผูชายจะนิยมเขามาใชบริการในวันเสาร-อาทิตย และกลุมลูกคาผูหญิงนิยมเขามาใชบริการ

ใหวันธรรมดา และวันหยุดนักขัตฤกษ จากผลการศึกษาสามารถอธิบายไดวา เพศเปนปจจัยท่ีทําให

เพศหญิงและเพศชายมีเหตุผลการตัดสินใจเขามาใชบริการท่ีตางกัน การเลือกวันเขามาใชบริการจึง

แตกตางกัน โดยเพศหญิงจะมีระบบการตัดสินใจท่ีมีความซับซอนมากกวาเพศชาย และมีเรื่องของการ

ใชอารมณในการตัดสินใจรวมดวย จึงมีเหตุผลท่ีหลากหลายในการตัดสินใจเขามาใชบริการมากกวา

เพศชาย ซ่ึงสอดคลองกับ ไดแอน เฮลส (2549) ท่ีกลาวไวในหนังสือจิตวิทยาท่ัวไปวา “เพศชายและ

เพศหญิงมีความรูสึกนึกคิดและการแสดงออกท่ีแตกตางกัน อีกท้ังมีการรับรูและการตีความหมายใน

กระบวนการความคิดท่ีไมเหมือนกัน …” และยังสอดคลองบทความในออนไลนในเว็บไซตสยามทูไนท 

(“13 สุดยอดโปรโมชั่น Ladies Nights ในกรุงเทพฯ”, 2558) ท่ีรวบรวมขอมูลโปรโมชั่นรานอาหาร

ตาง ๆ ไวมากมาย โดยขอมูลเหลานั้นแสดงใหเห็นวารานอาหารสวนใหญนิยมทําโปรโมชั่นสําหรับ

ผูหญิงในวันธรรมดา และทําโปรโมชั่นสําหรับผูชายในวันหยุด 

รายไดมีความสัมพันธกับคาใชจายในการเขามาใชบริการ จากผลการศึกษาสามารถอธิบายได

วา ผูท่ีมีรายไดนอย สวนมากจะมีคาใชจายเฉลี่ยในการใชบริการคอนขางต่ํา เพราะมีอํานาจการซ้ือท่ี

คอนขางนอย สวนผูท่ีมีรายไดมาก จะมีคาใชจายเฉลี่ยในการใชบริการคอนขางสูง เนื่องจากรายไดท่ี

สูงกวา ทําใหเขาถึงการใชบริการไดมากกวา กลาวคือ เม่ือรายไดสูงข้ึน คาใชจายเฉลี่ยในการใชบริการ

จะสูงข้ึน ดังเชน ผูท่ีมีรายไดนอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท และระหวาง 10,001-20,000 บาท 

สวนมากจะมีคาใชจายเฉลี่ยต่ํากวา 500 บาท สวนผูท่ีมีรายไดระหวาง 20,001-30,000 บาท และ 

30,001-40,000 บาท สวนใหญจะมีคาใชจายเฉลี่ย 501-1,000 บาท ผูท่ีมีรายไดระหวาง 40,001-

50,000 บาท สวนใหญจะมีคาใชจายเฉลี่ย 1,001 -1,500 บาท และผูท่ีมีรายไดมากกวา 50,000 บาท 

สวนใหญจะมีคาใชจายเฉลี่ย 2,501 -3,000 บาท ซ่ึงสอดคลองกันงานวิจัยของ ลัดดา ปนเกลา 

(2555) ท่ีไดทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรมและความพึงพอใจของผูบริโภคในการเขาใชบริการ

รานอาหารประเภทฟาสตฟูดในสถานีบริการ น้ํามัน บริษัท ปตท. จํากัด มหาชน ในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงกลาวไววา รายไดเฉลี่ยตอเดือน มีความสัมพันธกับ คาใชจายตอครั้งท่ีใชบริการ 

อายุมีความสัมพันธกับชวงเวลาท่ีเขาใชบริการ โดยผูท่ีมีอายุนอยจะเขามาใชบริการใน

ชวงเวลาท่ีดึกกวาผูท่ีมีอายุมาก โดยชวงเวลาท่ีคนนิยมเขามาใชบริการ คือ 20.01-22.00 น. มีเพียง

ชวงอายุ 51-60 ป ท่ีนิยมเขามาใชบริการชวง 18.00-20.00 น. จากผลการศึกษาสามารถอธิบายไดวา
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คนในแตละชวงอายุ จะมีวุฒิภาวะท่ีตางกัน จึงทําใหมีการตัดสินใจท่ีตางกัน คนท่ีมีอายุมากจะมีความ

ระมัดระวังในการดําเนินชีวิตมากกวาคนท่ีอายุนอย มีการคิดไตรตรองอยางถ่ีถวน อีกท้ังมีสภาวะและ

ขอจํากัดทางรางกายท่ีไมเอ้ือตอการทํากิจกรรมตาง ๆ และจําเปนตองมีการดูแลสุขภาพมากกวาผูท่ีมี

อายุนอย ซ่ึงสอดคลองกับบทความของเว็บไซตสยามเมืองยิ้ม (“รางกายในชวงเวลาตาง ๆ”, ม.ป.ป.)  

ท่ีกลาวถึงงานวิจัยของคณะผูศึกษาทางโภชนาการและอาหารกลุมหนึ่งในสหรัฐอเมริกา ท่ีโรงพยาบาล

โลมาลินดา ในรัฐแคลิฟอรเนีย เรื่องนาฬิกาทางชีวภาพของมนุษย (Biological Clock) โดยกลาวไววา 

เพ่ือใหมีสุขภาพท่ีดี ควรรับประทานอาหารกอนสองทุม เพราะชวงเวลายอยอาหารท่ีดีท่ีสุดคือชวง

เท่ียววันจนถึงสองทุม และหลังจากสองทุมไปแลวนั้นจะเปนชวงเวลาของการซอมแซมสวนท่ีสึกหรอ 

และการเสริมสรางพลังของรางกาย จึงไมควรรับประทางอาหาร และสอดคลองกับบทความของ วีรชัย 

โกแวร (2552) ซ่ึงกลาวไววา ผูท่ีมีวุฒิภาวะท่ีตางกัน ยอมมีพฤติกรรมและการตัดสินใจท่ีแตกตางกัน  

 สถานภาพมีความสัมพันธกับการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา จากผลการศึกษา

สามารถอธิบายไดวา ผูท่ีมีสถานภาพสมรส ยอมมีหนาท่ีและความรับผิดชอบท่ีตองดูแลคนใน

ครอบครัว จึงไมมีเวลาใหกับตนเองอยางเต็มท่ี ทําใหใชเวลาไมนานในการเขามาใชบริการ สวนคนท่ีมี

สถานภาพโสด จะมีเสรีในการใชชีวิตมากวา เพราะมีเวลาใหกับตนเองเต็มท่ี ไมไดอิงกับบุคคลอ่ืน จึง

ใชเวลานานในการเขามาใชบริการ ซ่ึงมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริวรรณ เสรรีัตน และคณะ 

(2538) ท่ีไดทําการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงกลาวไววา “คนท่ีมีลักษณะประชากรศาสตรท่ีตางกัน 

จะมีลักษณะดานจิตวิทยาและสังคมท่ีตางกัน …”  

5.2.2 จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใช

บริการของลูกคาในรานแรด อรอยเลิศ  พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทุกดานมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ โดยทุกดานมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในระดับมากท่ีสุด ยกเวน ดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจในระดับมากเทานั้น ดานท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากท่ีสุดอันดับแรก คือ ดานสินคา 

รองลงมาคือ ดานราคา ดานลักษณะทางกายภาพ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานกระบวนการการ

ใหบริการ ดานบุคลากร และดานการสงเสริมการตลาด ตามลําดับ 

จากผลการศึกษาขางตนสามารถอธิบายไดวา  

 1) เม่ือสินคามีคุณภาพดี ลูกคายอมมีความเต็มใจท่ีจะจายเงินเพ่ือซ้ือสินคานั้น ๆ  

 2) มาตรฐานของสินคาเปนสิ่งสําคัญ และจําเปนตองใหความสําคัญในเรื่องของการตั้งราคาท่ี 

เหมาะสมกับคุณภาพของสินคาและระดับการบริการ  

 3) การตกแตงภายในรานท่ีสวยงาม สามารถสรางความประทับใจแรกเห็น และดึงดูดลูกคา  

ใหเขามาใชบริการได  
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4) กลุมลูกคาท่ีมาใชบริการท่ีรานอาหารแรด อรอยเลิศ ไมไดใหความสําคัญกับปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดมากนัก แมวาการโฆษณาผานสื่อออนไลน    

และการทําโปรโมชั่นเพ่ือดึงดูดลูกคากําลังเปนท่ีนิยมอยางมากในปจจุบัน  

 5) ชองทางการจัดจําหนายแบบปากตอปาก หรือการท่ีคนรูจักแนะนําใหมาใชบริการยังคงมี

อิทธิพลอยางมากในการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ  

 6) กระบวนการการใหบริการ และผูใหบริการ เปนอีกหนึ่งปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เขามาใชบริการของลูกคาอยางมาก จึงตองมีการรักษาคุณภาพและไมสามารถละเลย   

คุณภาพของบุคคลากรและการใหบริการได  

 7) กลุมลูกคาท่ีเขามาใชบริการในรานอาหารแรด อรอยเลิศ ไมไดใหความสําคัญกับสื่อ     

ออนไลนมากนัก แตถาทางรานมีการทําการตลาดออนไลนเพ่ิมมากข้ึน ก็อาจจะทําให     

เพ่ิมกลุมลูกคาใหม ๆ และเปนท่ีรูจักในวงกวางมากข้ึน ซ่ึงเปนการตอยอดการตลาดในเรื่อง  

ชองทางการจัดจําหนายแบบปากตอปาก โดยเปนการทําในรูปแบบออนไลน เพราะคนใน  

ปจจุบันสวนใหญสามารถเขาถึงสื่อออนไลนไดงาย จึงเปนอีกทางเลือกหนึ่งของทางรานท่ีจะนํามา

พัฒนาในอนาคต 

 ซ่ึงผลการวิจัยขางตนมีความสอดคลองกับงานวิจัยของ ดนุรัตน ใจดี (2553) ท่ีได

ทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของประชาชนในการเลือกใชบริการรานอาหาร ใน

จังหวัดสุราษฏรธานี ซ่ึงกลาวไววา สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินในเขามาใชบริการ

ดานท่ีมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ ดานผลิตภัณฑ และสอดคลองกับงานวิจัยของ กมลวรรณ ขําจิตร 

(2554) ท่ีไดทําการศึกษาเรื่อง การสงเสริมการตลาดของรานอาหารไทย สําหรับนักทองเท่ียวชาวไทย: 

กรณีศึกษา จังหวัดพิษณุโลก ซ่ึงกลาวไววา นักทองเท่ียวใหความสําคัญกับปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดดานกิจกรรมและสงเสริมการตลาดอยูในลําดับสุดทาย อีกท้ังยังมีความสอดคลองกับ

งานวิจัยของ กิรติ พรมตะ และพิพัฒน เขาทอง (2556) ท่ีไดทําการศึกษาเรื่องพฤติกรรมและปจจัย

สวนประสมทางการตลาดของผูบริโภคอาหารญี่ปุน กรณีศึกษา: รานซากุระ ซูชิ ในอําเภอหัวหิน 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ ซ่ึงกลาวไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดเปน

ปจจัยลําดับสุดทายท่ีมีอิทธิพลตอผูบริโภค 

5.2.3 จากการศึกษาปจจัยแหงความสําเร็จของผูประกอบการรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

สามารถอธิบายไดวา ผูประกอบการรานอาหารแรด อรอยเลิศ มีแนวทางการดําเนินธุรกิจโดยเริ่มจาก

ใจรักและความมุงม่ัน มีการศึกษาหาขอมูลท่ีจําเปน และศึกษาจุดแข็งและจุดออนของคูแขงทางธุรกิจ

และรานของตนเอง มีการวางแผนงานอยางเปนระบบ รับฟงความคิดเห็นของพนักงานและลูกคา โดย

ผลการวิจัยมีความสอดคลองกับปจจัยแหงความสําเร็จท้ัง 7 ประการ ของกรมสงเสริมอุตสาหกรรม 

(2558) ท่ีกลาวไวในเรื่องของ ความมุงม่ันในการเริ่มตนทําสิ่งตาง ๆ การมีทักษะความรูในการดําเนิน
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ธุรกิจ การศึกษาหาความรูเพ่ิมเติม การมีความคิดริเริ่มสรางสรรค การมีมนุษยสัมพันธและการสื่อสาร

ท่ีดี การมีทักษะในการแกปญหาและตัดสินใจ รวมไปถึงการบริหารเวลาอยางเหมาะสม อีกท้ัง

ผูประกอบการรานอาหารแรด อรอยเลิศ ยังมีการรักษาและพัฒนาคุณภาพของสินคา การบริการ และ

บรรยากาศภายในรานอยางตอเนื่อง และดําเนินธุรกิจอยางถูกตองตามกฎหมาย ซ่ึงสอดคลองกับ 5 

ปจจัยหลักท่ีทําใหรานอาหารประสบความสําเร็จของ สงกรานต นันทพินิต (2555) ท่ีกลาวไววา ควร

ใหความสําคัญในเรื่องของ รสชาติ วัตถุดิบท่ีมีคุณภาพ มีความสะอาดและถูกหลักอนามัย และการ

ใหบริการท่ีประทับใจ อีกท้ังยังสอดคลองกับงานวิจัยของ ศิริพงศ รักใหม (2552) ท่ีไดทําการศึกษา

เรื่อง ปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคาร: กรณีศึกษา

ผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคารในเขตประเวศและพระโขนง กรุงเทพมหานคร ซ่ึงกลาวไววา 

“ปจจัยท่ีสงผลตอความสําเร็จของผูประกอบการรานอาหารและภัตตาคารระดับมาก ไดแก ความ

ซ่ือสัตยสุจริต ความรับผิดชอบ การมีความเชื่อม่ันในตนเอง และทําเลท่ีตั้งและสภาพแสดลอม ซ่ึงจาก

การศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาใน

รานอาหารแรด อรอยเลิศ พบวามีความสอดคลองกับปจจัยแหงความสําเร็จในเรื่องของผูประกอบการ

ในเรื่องของการใหความสําคัญกับคุณภาพของสินคา เพราะปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสินคา 

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคามากท่ีสุด 

 5.2.4 จากการศึกษากลุมผูบริโภคสวนใหญท่ีเขามาใชบริการในรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

สามารถอธิบายไดดังนี้ กลุมลูกคาสวนใหญอยูในกลุมผูบริโภคท่ีมีความสุขุมรอบคอบและชอบซ้ือ

สินคาใหม ๆ ซ่ึงจัดอยูในกลุม กลุมทันสมัย (Early Majority) โดยสอดคลองกับงานของ สุขุม  

อังกูรพิพัฒน และคณะ (ม.ป.ป.) เรื่องการจําแนกผูบริโภคตามอัตราความเร็วในการยอมรับผลิตภัณฑ 

ซ่ึงกลาวไววากลุมทันสมัยมีสัดสวนถึงรอยละ 34 ของผูบริโภคท้ังหมด   

 

5.3 ขอเสนอแนะในงานวิจัย 

 5.3.1 อุปสรรคในงานวิจัย 

  5.3.1.1 รานอาหารเปดในเวลากลางคืน แสงไฟจึงมีอิทธิพลตอการตอบ

แบบสอบถาม จึงจําเปนตองมีการเตรียมอุปกรณท่ีใหแสงสวางไวใชในตอนท่ีเก็บแบบสอบถาม 

  5.3.1.2 การเขาไปเก็บขอมูล ทําใหขัดขวางการรับประทางอาหาร จึงอาจทําให

ขอมูลคลาดเคลื่อนได  

5.3.2 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป 

 5.3.2.1 มีการศึกษาการทําการตลาดออนไลนท่ีมีผลตอการเขามาใชบริการ 

 5.3.2.2 มีการศึกษารานอาหารใหระดับกลางในตางพ้ืนท่ี เพ่ือดูพฤติกรรมท่ีเหมือน

หรือแตงตางกันของลูกคา 
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 5.3.2.3 มีการศึกษากลุมลูกคาท่ีมีความแตกตางกันทางลักษณะประชากรศาสตร 

หรือศึกษากลุมลูกคาท่ีมีลักษณะความชอบท่ีเหมือนกัน เชน กลุมคนข่ีฮารลีย หรือกลุมท่ีข่ีบิ๊กไบค 

 5.3.3 ขอเสนอแนะสําหรับผูประกอบการ 

  5.3.3.1 เพ่ิมความหลากหลายในเมนู 

  5.3.3.2 เพ่ิมลูกเลนใหกับสินคาและการบริการ 

  5.3.3.3 เพ่ิมเวลาในการใชบริการของลูกคาโดยการจัดหาเกมส 

หรือกิจกรรมท่ีสามารถเลนรวมกันได 

  5.3.3.4 เพ่ิมการทําการตลาดออนไลนเพ่ือตอยอดชองทางการจัดจําหนาย 

แบบปากตอปาก 

  5.3.3.5 จัดทําโปรโมชั่นท่ีเหมาะกับกลุมลูกคา 
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 แบบสอบถาม  

 

เรื่อง : แนวทางการสรางกลยุทธสวนประสมทางการตลาดของรานอาหารระดับกลาง 

กรณีศึกษา: รานอาหารแรด อรอยเลิศ 

คําชี้แจง : แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ   

ตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ และศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร

ท่ีความสัมพันธกับการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา เพ่ือเปนประโยชนในการสรางกลยุทธท่ี

เหมาะสม และตรงกับความตองการของลูกคา ดังนั้น จึงใครขอความรวมมือทานในการตอบ

แบบสอบถามครั้งนี้ตามความเปนจริง โอกาสนี้ผูวิจัยขอขอบคุณในความรวมมือของทานเปนอยางสูง 

โดยแบบสอบถามแบง ออกเปน 3 สวนดังนี ้

 สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 สวนท่ี 2 ขอมูลดานการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

 สวนท่ี 3 ขอมูลดานการใหความสําคัญเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ 

            รานอาหารแรด อรอยเลิศ 

 สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม 

 คําข้ีแจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  หนาขอความท่ีตรงกับขอมูลสวนตัวของทาน 

 1. เพศ 

      ชาย    หญิง 

 2. อายุ 

      ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป  21-30 ป   31-40 ป   

      41-50 ป    51-60 ป   60 ปข้ึนไป 

 3. สถานะ 

      โสด   สมรส  หยาราง  หมาย   แยกกันอยู 

 4. ระดับการศึกษา 

      ประถมศึกษา      มัธยมศึกษาตอนตน  มัธยมศึกษาตอนปลาย/ปวช.  

      อนุปริญญา/ปวส.       ปริญญาตรี   สูงกวาปริญญาตรี 

 5. รายไดตอเดือน 

      นอยกวาหรือเทากับ 10,000 บาท  10,001-20,000 บาท   

      20,001-30,000 บาท    30,001-40,000 บาท    

      40,001-50,000 บาท    มากกวา 50,000 บาท 
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สวนท่ี 2 : ขอมูลดานการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคาในรานอาหารแรด อรอยเลิศ 

คําข้ีแจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  หนาขอความท่ีตรงกับการเขามาใชบริการของทาน 

6. ทานเคยมาใชบริการรานอาหารแรด อรอยเลิศหรือไม 

  ไมเคย   เคย   

7. ทานเขามาใชบริการรานอาหารแรดอรอยเลิศบอยเพียงใด 

  ใชบริการครั้งแรก  เดือนละครั้ง   2-3ครั้ง/ตอเดือน  

  4-5ครั้ง/ตอเดือน  6ครั้งข้ึนไป/ตอเดือน  อ่ืนๆ(โปรดระบุ)…………………..  

8. ทานเขามาใชบริการรานอาหารแรด อรอยเลิศในวันใด 

  วันธรรมดา (จันทร-ศุกร)  วันหยุด (เสาร-อาทิตย) 

  วันหยุดนักขัตฤกษ 

9. ทานเขามาใชบริการรานอาหารแรด อรอยเลิศ ชวงเวลาใด 

  18.00 - 20.00 น.   20.01 – 22.00 น. 

  22.01 – 00.00 น.    เท่ียงคืนเปนตนไป 

10. ทานเขามาใชบริการในรานอาหารแรด อรอยเลิศ กับใคร 

  สมาชิกในครอบครัว   เพ่ือน   คูรัก  

  คนเดียว    อ่ืนๆ(โปรดระบุ)………………………………..  

11. ทานใชเวลาในการใชบริการในรานอาหารแรด อรอยเลิศ นานเทาใด 

  นอยกวา 1 ชั่วโมง   1-2 ชั่วโมง 

  3-4 ชั่วโมง    มากกวา 4 ชั่วโมง 

12. คาใชจายท่ีทานเขามาใชบริการในรานอาหารแรด อรอยเลิศ ประมาณเทาไหร (เฉลี่ยตอคน) 

  ต่ํากวา 500 บาท   501-1,000 บาท 

  1,001-1,500 บาท   1,501-2,000 บาท 

  2,001-2,500 บาท   2,501-3,000 บาท  มากกวา 3,000 บาท 

13. เหตุผลท่ีทานตัดสินใจเขามาใชบริการ 5 อันดับแรก (โปรดเรียงลําดับ 1 ถึง 5) 

 อาหารอรอย          มีอาหารและเครื่องดื่มหลากหลาย  ราคาไมแพง  

 มีคนแนะนําใหมาใชบริการ    สะดวกในการเดินทาง   มีท่ีจอดรถเพียงพอ 

 พนักงานบริการดี   มีการบริการท่ีรวดเร็ว   รานมีบรรยากาศท่ีดี  

 มีท่ีนั่งเพียงพอและไมแออัด  มีวงดนตรีท่ีไพเราะ   เพ่ือรวมกลุมสังสรรค 

 มีโปรโมชั่นท่ีนาสนใจ (เชน โปรโมชั่นเหลา เบียร หรือ เซทเมนู)  อยากลองรานใหมๆ  

 เพ่ือรับประทานอาหารกับครอบครัว   อ่ืนๆ (ระบุ)………………………………………………   
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สวนท่ี 3 ขอมูลดานความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของ รานอาหารแรด   

           อรอยเลิศ 

คําข้ีแจง : โปรดทําเครื่องหมาย  ลงใน  ท่ีตรงกับระดับความสําคัญของปจจัยสวนประสม

การตลาดในแตละดานท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเขามาใชบริการของลูกคา 

 

สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

มากท่ีสุด 5 มาก 4 ปานกลาง 3 นอย 2 นอยท่ีสุด 1 

ดานผลิตภัณฑ Product 

14. รสชาติของอาหาร      

15. ความหลากหลายของอาหารและ  

     เครื่องดื่ม 

     

16. ความสะอาด สด ใหม ของอาหาร      

17. การจัดวางและตกแตงอาหารท่ีสวยงาม      

18. ปริมาณของอาหารท่ีเหมาะสม      

ดานราคา Price 

19. ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพของอาหาร      

20. การแสดงราคาท่ีชัดเจนในเมน ู      

21. ราคาอาหารตรงตามปายท่ีแสดงไว      

22. ราคาคุมคากวารานในบริเวณใกลเคียง      

ดานชองทางการจัดจําหนาย Place 

23. คนรูจักแนะนําใหมาใชบริการ      

24. ทําเลท่ีตั้งของรานสามารถหาไดงาย      

25. ทําเลท่ีตั้งของราน เดินทางมาไดสะดวก      

26. รานมีโตะเพียงพอในการรองรับลูกคา      

27. มีท่ีจอดรถเพียงพอ      

ดานการสงเสริมการตลาด Promotion 

28. การจัดชุดเมนูอาหารสุดคุม      

29. การทําโปรโมชั่นลดราคาเครื่องดื่ม 

     แอลกอฮอร (เชน เบียรหรือเหลา) 

     

สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

มากท่ีสุด 5 มาก 4 ปานกลาง 3 นอย 2 นอยท่ีสุด 1 
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สวนประสมทางการตลาด 
ระดับความสําคัญตอการตัดสินใจเขามาใชบริการ 

มากท่ีสุด 5 มาก 4 ปานกลาง 3 นอย 2 นอยท่ีสุด 1 

ดานการสงเสริมการตลาด Promotion (ตอ) 

30. การทําโปรโมชั่นเซทเครื่องดื่ม 

     แอลกอฮอร (เชน เหลาและมิกเซอร) 

     

31. การจัดกิจกรรมในชวงเทศกาลตางๆ เชน 

    ฮาโลวีน คริสมาสต วาเลนไทน และอ่ืนๆ 

     

32. การโฆษณาผานสื่อออนไลน      

ดานบุคลากร People 

33. ความสุภาพของพนักงาน      

34. พนักงานมีความรูในตัวสินคาและบริการ      

35. ความใสใจในการใหบริการของพนักงาน      

36. ความรวดเร็วในการบริการของพนักงาน      

37. มีพนักงานใหบริการท่ีเพียงพอ      

ดานกระบวนการการใหบริการ Process 

38. ข้ันตอนการสั่งอาหารท่ีไมยุงยาก      

39. การเสิรฟอาหารท่ีรวดเร็ว      

40. รายการอาหารถูกตองตรงตามตองการ      

41. การคิดเงินท่ีรวดเร็ว และใบเสร็จรับเงิน   

     แสดงรายละเอียดคาอาหารชัดเจน 

     

ดานลักษณะทางกายภาพ Physical 

42. รานอาหารกวางขวาง มีท่ีนั่งเพียงพอ      

43. การตกแตงรานท่ีสวยงามเหมาะสม      

44. บริเวณโดยรอบรานอาหาร สะอาด  

     และถูกสุขลักษณะ 

     

45. มีแสงสวางเพียงพอ บรรยากาศดี 

    และดนตรีไพเราะ 

     

46. การแตงกายของพนักงานสะอาดและ  

     เรียบรอย 
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47. โปรดเลือก 1 ขอ ท่ีบงบอกความเปนตัวทานมากท่ีสุด 

  ชอบความเสี่ยง ตัดสินใจซ้ือสินคาใหมๆทันที โดยไมสนใจการโฆษณาหรือหาขอมูล 

  หาขอมูลอยางละเอียด ใชสื่อโฆษณาอยางมาก กอนตัดสินใจซ้ือสินคาใหมๆ 

  มีความสุขุมรอบคอบ และชอบซ้ือสินคาใหมๆ 

  จะซ้ือสินคาใหมๆ ก็ตอเม่ือคนใกลตัวแนะนําวาดี 

  ไมชอบการเปลี่ยนแปลง คอนขางหัวโบราณ จะซ้ือสินคาใหมๆก็ตอเม่ือ 

               คนอ่ืนซ้ือกันเปนเรื่องปกติ 

 

ขอเสนอแนะอ่ืนๆ (ถามี)        

…………………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………………… 

…………………………………………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติผูเขียน 

 

ช่ือ-นามสกุล   วรารัตน ศรีธนะรัตน 

อีเมล    vararat_koi@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา  ระดับปริญญาตรี คณะมนุษยศาสตร เอกภาษาอังกฤษ 

    มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

    มัธยมศึกษา โรงเรียนมัธยมวัดดุสิตาราม     

ประสบการณการทํางาน  2012 - Present โรงแรมโซฟเทล กรุงเทพ สุขุมวิท 
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