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บทคัดย่อ 
 
  การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยด้านการตลาดที่จะสร้างความส าเร็จของการ
ท าธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑล กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้
คือ ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน  400 คน 
เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาคือ แบบสอบถาม สถิติที่ใช้ในการศึกษา ได้แก่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐานด้วยสถิติ T-test , และ One Way ANOVA ผลการศึกษา
พบว่า 
  1. ปัจจัยด้านการตลาดที่จะสร้างความส าเร็จของการท าธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขา

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ (  = 3.86)  อยู่ในล าดับแรก  

ลองลงมาคือ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (  = 3.73)  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (  = 3.70)  ด้าน

การส่งเสริมการตลาด (  = 3.66) ด้านกระบวนการให้บริการ (  = 3.61) ด้านบุคลากร (  = 3.50)  

และ ด้านราคา (  = 3.44)  ตามล าดับ 
  2. เมื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคล กับปัจจัยด้านการตลาดที่จะสร้างความส าเร็จในธุรกิจ
ร้านโจ๊กเปิดหม้อที่แตกต่างกัน พบว่า ปัจจัยด้านอาชีพ แตกต่างกัน กับปัจจัยด้านการตลาดที่จะสร้าง
ความส าเร็จในธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในด้านลักษณะทางกายภาพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  แตกต่างกันกับปัจจัยด้านการตลาดที่จะสร้างความส าเร็จในธุรกิจร้าน
โจ๊กเปิดหม้อ ในด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05   
 
ค าส าคัญ: ปัจจัยทางการตลาด, การมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิดหม้อ, กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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Marketing Factors Affecting the Receiving Service of Business of Joke Perd 
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ABSTRACT 
 
  The purpose of this study was to investigate the marketing factors that 
created the success in running business of Joke Perd Moh in Bangkok and 
metropolitan area. The samples consisted of 400 customers of Joke Perd Moh in 
Bangkok and metropolitan area.  The instrument used in this study was the 
questionnaire. The statistics used in the study were Percentage, Mean, Standard 
deviation. T-test and one-way ANOVA were used to test the hypotheses. The findings 
found that as follows: 
  1.Marketing factors affecting the success of running business of Joke Perd Moh 
in Bangkok and metropolitan area were different. Physical factor was found to be the 
first factor (mean = 3.86), followed by product and service (mean = 3.73), distribution 
channel (mean=3.70), promotion (mean=3.66), service process (mean=3.61), 
personnel (mean=3.50) and price (mean=3.44) respectively.  
  2. Comparing personal factors to different marketing factors that created the 
success in the business, the results showed that the factor of different occupations 
and marketing factors affecting the success in the bussiness of Joke Perd Moh in 
terms of physical factor were different with statistical significance at 0.05. Average 
income was different from the factor of different occupations and marketing factors 
affecting the success in the business of Joke Perd Moh in terms of product and 
service with statistical significance at 0.05. 
 
Keywords: Marketing Factors, Receiving Service of Business of Joke Perd Moh, 
Bangkok and Metropolitan Area 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ที่มาและความส าคัญของปัญหา 
 การเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมการบริโภคอาหารของคนไทยจากอดีตที่มักนิยมการปรุง
อาหารเพื่อรับประทานเองที่บ้าน ซึ่งต้องใช้เวลาและความพิถีพิถันในการคัดเลือกวัตถุดิบและเตรียม
เครื่องปรุงต่าง ๆ เพื่อประกอบอาหารรับประทานตามที่ต้องการ แต่เนื่องจากสภาพสังคมและรูปแบบ
การด าเนินชีวิตที่เปลี่ยนแปลงไป ความเร่งรีบ การใช้เวลาในการเดินทาง ความรับผิดชอบในหน้าที่
การงาน และต้องการความสะดวกสบายมากขึ้น เป็นสาเหตุท าให้เวลาในการดูแลครอบครัวและการ
ปรุงอาหารเพ่ือรับประทานเองลดลง ประกอบกับการรับวัฒนธรรมการบริโภคมาจากต่างชาติ ส่งผล
ให้ผู้บริโภคหันมารับประทานอาหารนอกบ้านหรืออาหารที่ปรุงส าเร็จกันมากขึ้น ซึ่งส่วนใหญ่อาหารที่
รับประทาน คือ ประเภทอาหารจานเดียวและจานด่วนต่าง ๆ เช่น ข้าวราดแกง ก๋วยเตี๋ยว ข้าวมันไก่ 
และโจ๊ก เป็นต้น (จรัสพรรณ ตันหยง, 2557) 
 ปัจจุบันตลาดอาหารจานด่วนในประเทศไทยมีแนวโน้มเติบโตอย่างต่อเนื่อง อันเป็นผลมาจาก
การที่ผู้บริโภคหันมารับประทานอาหารที่เน้นความสะดวก และรวดเร็วกันมากข้ึน จากความโดดเด่น
ของคุณสมบัติของอาหารจานด่วนสะดวก ใช้เวลาในการปรุงไม่นาน ราคาไม่แพงมากนัก หาซื้อได้ง่าย 
และมีให้เลือกหลากหลาย ดังนั้นอาหารจานด่วนจึงสามารถตอบสนองความต้องการที่หลากหลายของ
คนไทย โดยเฉพาะในยุคที่ผู้บริโภคต้องรัดเข็มขัด ท าให้ยอดจ าหน่ายของอาหารจานด่วนเพิ่มสูงขึ้น 
ทั้งนี้ในบรรดาอาหารจานด่วนที่วางจ าหน่ายนั้น โจ๊กนับว่ามีตลาดใหญ่ที่สุด เนื่องจากเป็นที่นิยม
บริโภคอย่างมาก แม้ว่าอัตราการขยายตัวของมูลค่าตลาดในประเทศจะไม่สูงมากนัก แต่น่าจับตาเมื่อ
บรรดาผู้ประกอบการเริ่มมีการแปรรูปโจ๊กเป็นผลิตภัณฑ์กึ่งส าเร็จรูปเพ่ือส่งออก โดยอาศัยจุดเด่นของ
รสชาติอาหารไทยที่ก าลังเป็นที่นิยมในต่างประเทศในการเจาะขยายตลาด เนื่องจากตลาดอาหารจาน
ด่วนในต่างประเทศนั้นมีขนาดใหญ่มาก อันเป็นผลมาจากผู้บริโภคในต่างประเทศยอมรับและคุ้นเคย
กับการรับประทานอาหารประเภทนี้ ส่วนอาหารจานด่วนที่น่าสนใจและมีแนวโน้มขยายตัวสูงใน
ประเทศคือ โจ๊ก และบะหมี่ ซึ่งการที่เริ่มมีผู้ประกอบการเข้ามาขยายตลาดอาหารจานด่วนมากขึ้นนั้น
นับว่าเป็นสัญญาณท่ีน่าจับตามองส าหรับตลาดอาหารจานด่วนในประเทศไทย (“ตลาดอาหารจาน 
ด่วน”, 2558) 
 โจ๊ก เป็นข้าวต้มชนิดหนึ่งที่ใช้ปลายข้าวต้มจนเละ นิยมรับประทานกันในหลายประเทศใน
เอเชีย ในบางวัฒนธรรมจะรับประทานโจ๊กเป็นอาหารเช้าหรืออาหารมื้อค่ าแทนอาหารหลักในบางมื้อ 
ส่วนเทศกาลวันตรุษจีนจะมีข้อห้ามกินโจ๊กเพราะการกินโจ๊กวันตรุษจีนเหมือนกับการขัดขวางไม่ให้
ตัวเองร่ ารวยเนื่องจากคนจนจะนิยมกินโจ๊ก โจ๊กยังสามารถท าได้ในหม้อธรรมดาหรือหม้อหุงข้าวได้อีก
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ด้วย และได้รับความนิยมในการรับประทานเป็นอาหารในหลากหลายมื้อ ไม่ว่าจะเป็น มื้อเช้า มื้อ
กลางวัน และมื้อเย็น หรืออาจจะเป็นอาหารว่างก็ได้เช่นกัน จะเห็นได้ว่าประเทศไทยเองนั้นก็มีหลาย
ร้านให้เลือกรับประทาน หลากหลายประเภทธุรกิจ อาทิเช่น โจ๊กสาขาโจ๊กแฟรนไชส์ และอ่ืน ๆ ซึ่งก็
แล้วแต่รสชาติที่ถูกปากของผู้บริโภคแต่ละคน (จรัสพรรณ ตันหยง, 2557) 
 ร้านโจ๊กมีหลากหลายรูปแบบให้ลูกค้าได้ใช้บริการ ลูกค้าจึงสามารถเลือกร้านโจ๊กที่ตนเองพึง
พอใจได้ ซึ่งท าให้ผู้ประกอบการต่างต้องหันมาใส่ใจต่อการดูแลและให้บริการ ตลอดจนการพัฒนา
ธุรกิจของตนเองให้เป็นที่พึงพอใจแก่ลูกค้าที่มาใช้บริการได้เป็นอย่างดี เพราะด้วยเศรษฐกิจอย่างทุก
วันนี้ ที่มีการอาหารจานด่วนเพิ่มจ านวนมากข้ึน อีกท้ังยังมีหลากหลายรูปแบบธุรกิจให้ผู้ที่ต้องการ
ลงทุนเปิดร้านอาหารจานด่วนได้เข้ามาลงทุนได้โดยง่าย โดยรูปแบบของแฟรนไชส์ เป็นรูปแบบที่ได้รับ
ความนิยมมากท่ีสุดในปัจจุบัน โดยเฉพาะจุดเด่นของ สูตรอร่อย ปรุงง่าย ก าไรงาม ซึ่งถือว่าเป็นกล
ยุทธ์เด่นของธุรกิจแฟรนไชส์ที่ท าให้มีจ านวนร้านอาหารจานด่วนมีจ านวนเพิ่มมากข้ึนอย่างรวดเร็ว
จ านวนมาก 
 รูปแบบของแฟรนไชส์โจ๊กในปัจจุบัน ได้รับความนิยมจากผู้สนใจจ านวนมาก และมี
หลากหลายแฟรนไชส์ซีที่เปิดให้เข้าร่วมลงทุน โดยในภาพรวมของธุรกิจรูปแบบแฟรนไชส์โจ๊ก ซึ่งถือ
เป็นอาหารที่ปรุงง่าย ก าไรง่าย โดยมีผลก าไรอย่างน้อย 60% ขึ้นอยู่กับยอดขายและค่าใช้จ่ายคงที่
อ่ืนๆ เช่น ค่าเช่า ค่าจ้าง ฯลฯ ทั้งนี้ แฟรนไชส์โจ๊กดังกล่าว จะเน้นไปที่ผู้บริโภคท่ีเน้นกระแสรัก
สุขภาพ เนื่องจากโจ๊กแต้เป็นอาหารที่ย่อยง่าย ระบบทางเดินอาหารจึงไม่ต้องท างานหนัก ไม่ว่าจะเป็น
มื้อเช้าที่เราต้องการอาหารที่ให้พลังงาน และคุณค่าสารอาหารครบ 5 หมู่ หรือมื้อค่ าที่ต้องการอาหาร
ที่ให้ทั้งอ่ิม อุ่น และอร่อย ช่วยให้หลับสบาย โจ๊กจึงเป็นอาหารที่เหมาะอย่างยิ่งในปัจจุบัน โดยเฉพาะ
จากการเปิดเผยของเจ้าของ “โจ๊กแต้จิ๋ว” ซึ่งถือเป็นแฟรนไชส์โจ๊กยอดนิยมที่มีจ านวนมากแฟรนไชส์
สาขามากกว่า 200 สาขาทั่วประเทศในปัจจุบัน โดยคุณพรณี คงเอ่ียมพิธี ซึ่งถือเป็นผู้บุกเบิกและ
ปรับเปลี่ยนต านานโจ๊กอันแสนยุ่งยากมาเป็น“โจ๊กแต้จิ๋ว”ที่อุ่นอร่อยพร้อมเปิดให้บริการตามแหล่ง
ชุมชน เปิดเผยว่า ก าไรอย่างน้อย 60% ของยอดขาย โดยเคยท ายอดขายได้เกือบเดือนละล้านบาท 
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ภาพที่ 1.1: แสดงแฟรนไชส์ร้านโจ๊กแต้จิ๋ว 
 

 
 
ที่มา:  “โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊กต้มย ากุ้งแม่น้ ารสแซบ เอาใจคนนอนดึก.  (2558).  ผู้จัดการ 
 ออนไลน์.  สืบค้นจาก http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx? 
 NewsID=9570000135826. 
 
 นอกจากแฟรนไชส์โจ๊กแต้จิ๋วดังกล่าวข้างต้นแล้ว แฟรนไชส์ที่เป็นที่นิยมในปัจจุบัน ยังมีโจ๊ก
บางกอก ซึ่งเป็นแฟรนไชส์โจ๊ก ที่เป็นสูตรของบางกอก ซึ่งสูตรนั้น  เป็นสูตรที่เจ้าของธุรกิจได้คิดขึ้นมา
เอง ซึ่งที่มาของค าว่า โจ๊กบางกอก ก็คือ อยากให้คนที่ได้กินนั้น ได้ยินแล้วไม่รู้สึกว่าหรูหราจนเกินไป
นัก จึงได้เพ่ิมค าว่าโจ๊กอยู่ด้วย และในส่วนของ บางกอก มาจากสูตรโจ๊กที่เป็นส่วนผสมดัดแปลงมา
จากโจ๊กในสไตล์ของฮ่องกง โดยเจ้าของธุรกิจโจ๊กบางกอกได้ประยุกต์และปรับให้มีรสชาติถูกปากคน
ไทย โดยไม่เหลวและไม่ข้นจนเกินไป  โดยธุรกิจแฟรนไชส์โจ๊กบางกอกนั้นมีแนวคิดของการจัดร้าน
เน้นไปทางด้านบรรยากาศท่ีดูเก่าๆ ให้มีความรู้สึกว่า ร้านโจ๊กบางกอกนี้เป็นผู้เชี่ยวชาญและเต้นต ารับ
ของอาหารประเภทโจ๊ก ซึ่งได้รับความนิยมไม่แพ้โจ๊กแต้จิ๋วแต่อย่างใด  
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ภาพที่ 1.2: แสดงร้านโจ๊กบางกอก 
 

 
 
ที่มา:  ยอดขยาย “โจ๊กบางกอก”วูบ! เบ่งรถเข็นลุยตลาดขายข้างทาง.  (2558).  ผู้จัดการออนไลน์. 
 สืบค้นจาก http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx?NewsID 
 =9470000060994 
 
 โจ๊กเปิดหม้อ มีจุดขายของร้านคือความแปลกใหม่และได้รับความนิยมจากผู้บริโภคอย่าง
รวดเร็ว ด้วยชื่อที่จดจ าได้ง่าย อีกทั้งมีเมนูที่แตกต่าง จึงท าให้ร้านโจ๊กเปิดหม้อเป็นร้านที่ 
คุ้นหูของผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็ว อีกทั้งยังเรียกติดปากกันมาก รู้จักในวงกว้างมากขึ้นเรื่อย ๆดังนั้น
เมื่อจ านวนลูกค้าที่เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง เป็นเหตุให้มีการเพ่ิมจ านวนสาขาของธุรกิจขึ้นอย่างรวดเร็ว 
จึงท าให้เกิดความน่าสนจะเป็นอย่างยิ่งท่ีจะผู้ประกอบการร้านอาหารจะท าการศึกษากลยุทธ์
ความส าเร็จดังกล่าวนี้ เพ่ือน าข้อมูลที่ได้จากการศึกษาวิจัยไปใช้เป็นแนวทางของการบริหารจัดการ 
การวางแผนและการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดที่มีความเหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า ซึ่งได้รับการตอบรับ
ด้วยจ านวนสาขาท่ีเปิดเพิ่มข้ึนอย่างรวดเร็วภายในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล และมีสาขาใน
ต่างจังหวัดที่เป็นจังหวัดเศรษฐกิจส าคัญ ๆ ของประเทศ เช่น เชียงใหม่ อุบลราชธานี และอ่ืน ๆ  
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ภาพที่ 1.3: แสดงภาพโจ๊กเปิดหม้อ สาขาพระราม 5 
 

 
 
ที่มา:  “โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊กต้มย ากุ้งแม่น้ ารสแซบ เอาใจคนนอนดึก.  (2558).  ผู้จัดการ 
 ออนไลน์.  สืบค้นจาก http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx? 
 NewsID=9570000135826. 
 
ภาพที่ 1.4: แสดงภาพโจ๊กเปิดหม้อ สาขาสตรีวิทยา 2 
 

 
 

ที่มา:  “โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊กต้มย ากุ้งแม่น้ ารสแซบ เอาใจคนนอนดึก.  (2558).  ผู้จัดการ 
 ออนไลน์.  สืบค้นจาก http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx? 
 NewsID=9570000135826. 
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ภาพที่ 1.5: แสดงภาพโจ๊กเปิดหม้อ สาขาตลาดพลู 
 

 
 

ที่มา:  “โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊กต้มย ากุ้งแม่น้ ารสแซบ เอาใจคนนอนดึก.  (2558).  ผู้จัดการ 
 ออนไลน์.  สืบค้นจาก http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx? 
 NewsID=9570000135826. 
 
 ปัจจุบันกรุงเทพมหานคร นับว่าเป็นเมืองหลวงที่มีความส าคัญทางเศรษฐกิจของประเทศไทย
เป็นอย่างมาก โดยเฉพาะด้านการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของธุรกิจหลากหลายประเภทด้วยกัน ซึ่ง
มีการแข่งขันทางธุรกิจที่สูงมากข้ึน ท าให้ธุรกิจจ านวนมากต่างต้องแข่งขันเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพ จึง
ส่งผลต่อวิถีชีวิตการท างานมากข้ึน โดยเฉพาะเวลาพักผ่อนที่น้อยลง เวลาส่วนตัวน้อยลง และต้องใช้
เวลาเพื่อท างานกันมากขึ้น อีกท้ังปัญหาการจราจรภายในกรุงเทพมหานครที่เป็นปัญหาหลักท่ียังไม่ได้
รับการแก้ไข โดยปัญหาดังกล่าวท าให้การเดินทางไม่สะดวกมากนัก จึงท าให้อาหารที่รับประทานได้
สะดวก รวดเร็ว และเป็นอาหารที่หากินได้ง่าย ได้รับความนิยมมากขึ้น โดยเฉพาะตามแหล่งชุมชน
ทั่วไปที่สามารถแวะเข้าไปรับประทานได้ โดยไม่ต้องรอนานนัก อีกทั้งยังมีความสะดวก ความสด 
สะอาด มีคุณภาพ และปลอดภัยต่อการบริโภค พร้อมด้วยคุณค่าทางโภชนาการที่ครบถ้วน ซึ่ง
ประชากรส่วนใหญ่ของกรุงเทพมหานครที่มีจ านวนมากกว่า 6,000,000 คนในปัจจุบัน และประชากร
แฝงอีกหลายล้านคน ล้วนนิยมรับประทานอาหารที่สะดวก รวดเร็ว และมีราคาย่อมเยา ซึ่งถือเป็น
พฤติกรรมการบริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปจากอดีต ที่ปัจจุบันได้รับความนิยมมากข้ึน  (เอ้ืออังกูร  
นันทศรีวิวัฒน์, 2555) 
 จากเหตุผลดังกล่าวข้างต้น ผู้วิจัยจึงสนใจที่จะท าการศึกษาเกี่ยวกับ  ปัจจัยทางการตลาดที่มี
ผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เพ่ือให้ผู้ที่สนในจะเข้ามา
ลงทุนประกอบกิจการร้านอาหารประเภทโจ๊ก หรือร้านอาหารรูปแบบอื่นๆ ในกรุงเทพมหานครและ
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ปริมณฑล ได้น าข้อมูลจากการวิจัยไปใช้ในการศึกษาก่อนการลงทุนและน าไปก าหนดกลยุทธ์ทาง
การตลาดของกิจการ และเพ่ือสร้างความส าเร็จให้กับผู้ประกอบการธุรกิจร้านโจ๊ก หรือธุรกิจ
ร้านอาหารขนาดเล็กต่อไป 
 
1.2 วัตถุประสงค์การวิจัย 
 1.2.1 เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านการตลาดที่จะสร้างความส าเร็จของการท าธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อ
ในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

1.2.2 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านโจ๊กเปิดหม้อ 
 

1.3 ขอบเขตของการวิจัย 
 1.3.1 ขอบเขตด้านประชากร 
 ประชากรที่ใช้ในการวิจัย (Population)ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้เป็นลูกค้าที่เคยใช้
บริการร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑล ในช่วง 6 เดือนที่ผ่านมา ตั้งแต่ 1 
กันยายน 2559 - 30 พฤศจิกายน 2559 โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่าง (Sample) คือ ลูกค้าที่มาใช้บริการ
ร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 400ตัวอย่าง โดยใช้วิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) 
 1.3.2 ขอบเขตด้านพื้นที่ 

ในการวิจัยคือร้านโจ๊กเปิดหม้อ เฉพาะสาขาในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลเท่านั้น 
 1.3.3 ขอบเขตด้านเวลา 

ระยะเวลาที่ใช้ในการวิจัยตั้งแต่ 1 ตุลาคม 2559 – 31 ธนวาคม 2559 
 

1.4 ค าถามงานวิจัย 
 ปัจจัยด้านการตลาดอะไรบ้าง ที่จะสร้างความส าเร็จของการท าธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล  
 
1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ผู้วิจัย คาดหวังว่าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิด
หม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลจะให้ประโยชน์แก่ผู้ที่สนใจในธุรกิจอาหาร ดังนี้ 
 1.5.1 ผู้ที่สนใจจะเข้ามาลงทุนประกอบกิจการร้านอาหารประเภทโจ๊กในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล สามารถน าข้อมูลจากการวิจัยไปใช้ในการศึกษาก่อนการลงทุนและน าไปก าหนดกล
ยุทธ์ทางการตลาดของกิจการ เพื่อลดความเสี่ยงในธุรกิจได้  
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 1.5.2 ผู้ประกอบการประเภทร้านอาหารขนาดเล็ก – กลาง สามารถน าข้อมูลที่ได้จากการ
ศึกษาวิจัยไปใช้เป็นแนวทางของการบริหารจัดการ การวางแผนและการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดที่
จะสามารถสร้างความแตกต่างและความได้เปรียบในการแข่งขันในธุรกิจประเภทเดียวกันได้  
 
1.6 นิยามศัพท์ 
 1.6.1 ปัจจัยทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบโดยตรงที่เก่ียวข้องกับสินค้าร้านโจ๊กเปิด
หม้อที่น าเสนอสู่ลูกค้าที่ใช้บริการ ซึ่งกิจการใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจให้กับผู้บริโภค 
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ราคา สถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด 
กระบวนการให้บริการ บุคลากร และลักษณะทางกายภาพ 
 1.6.2 ร้านโจ๊กเปิดหม้อ หมายถึง ร้านโจ๊กที่มีเครือข่ายหรือสาขาในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ซึ่งแต่ละสาขาจะมีรูปแบบในการบริหารงานที่เป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
  

 
 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
2.1 วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 การวิจัยเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิดหม้อใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล นั้น ผู้วิจัยได้ศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง เพ่ือใช้อ้างอิง และ
เป็นแนวทางในการทําวิจัย ดังนี้ 
 2.1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
 2.1.2 ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 
 2.1.3 ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 2.1.4 ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจโจ๊ก 
 2.1.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 2.1.1 ทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 
  2.1.1.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
  สิทธิ์ ธีรสรณ์ (2552) ให้ความหมายไว้ว่า ความต้องการ(Want) และความจําเป็น
(Need) ส่งผลให้พฤติกรรมผู้บริโภคเกิดขึ้น ไม่ว่าจะเป็นความต้องการใช้สิ่งของ หรือความต้องการ
ด้านบริการ อํานวยความสะดวกต่างๆ และยังมีความจําเป็นในทางด้านจิตวิทยา (Psychological 
Needs) ด้วยเช่น การต้องการได้รับความยอมรับและต้องการได้รับความรักจากผู้อ่ืน 
  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2555) ได้กล่าวอ้างถึงบุคคลต่าง ๆ ที่ให้ความหมายเกี่ยวกับ
พฤติกรรมผู้บริโภคว่า หมายถึง พฤติกรรมที่ผู้บริโภคทําการค้นหาในการคิด การซื้อ การใช้สินค้าและ
บริการของผู้บริโภค และการประเมินผลในการใช้สินค้าและบริการ ซึ่งคาดว่าจะตอบสนองความ
ต้องการของเขาและเป็นขั้นตอนที่เกี่ยวกับการคิดประสบการณ์ การซื้อ การใช้สินค้าและบริการของ
ผู้บริโภคเพ่ือตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของพวกเขา หรือหมายถึง การศึกษา
พฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผู้บริโภคท่ีเกี่ยวข้องกับการซื้อและการใช้บริการ 
  อําไพวรรณ สุวรรณชาตรี (2554) ได้ให้ความหมายเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคว่าเป็น
กระบวนการทางสติปัญญา อารมณ์ และกิจกรรมทางร่างกายของบุคคลที่แสดงออกต่อความต้องการ
ซึ่งสินค้าต่าง ๆ ทั้งสินค้าประเภทอุปโภคและบริโภค และการแสดงออกต่อความต้องการเหล่านี้ก็เป็น
ผลต่อเนื่องที่เก่ียวข้องกับการเลือก การซื้อ การใช้ผลิตภัณฑ์ หรือการกําจัดผลิตภัณฑ์ หรือการใช้
บริการเพ่ือการตอบสนองความต้องการส่วนบุคคล และวิธีชําระเงินของบุคคลนั้น ๆ ด้วย และ
กระบวนการความต้องการในการซื้อสินค้า การเลือก การประเมินคุณค่าและคุณภาพของสินค้า 
กระบวนการต่าง ๆ เหล่านี้ถือเป็นพฤติกรรมผู้บริโภค 
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  ปราณี เอี่ยมละออภัคดี (2551) ให้แนวคิดเกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคว่า 
พฤติกรรมผู้บริโภคเกิดจากการได้รับสิ่งกระตุ้นจากส่วนประสมทางการตลาด และจากการรับรู้สิ่ง
กระตุ้นด้านอ่ืน ๆ ที่ผ่านเข้ามาเป็นห้วงความสํานึกของผู้บริโภค และความสํานึกนั้นจะแตกต่างกัน
ตามลักษณะของบุคคล และความสํานึกจะส่งต่อไปยังกระบวนการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการที่สามารถ
สังเกตได้เมื่อผู้บริโภคซื้อผลิตภัณฑ์หรือใช้บริการ สามารถแสดงดังภาพที่ 2.1 
 
ภาพที่ 2.1: แบบจําลองพฤติกรรมผู้บริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ที่มา: ปราณี เอี่ยมลออภัคดี.  (2551).  การบริหารการตลาด.  กรุงเทพฯ : ธนาเพรส.   
 
  จึงสามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภคเกิดจากความต้องการใช้สินค้า ดังนั้นลูกค้าจะ
ทําการประเมินเปรียบเทียบสินค้า ราคา และบริการต่าง ๆ เพ่ือให้ได้สินค้าที่ต้องการมากที่สุด อีกใน
หนึ่งการตลาดเป็นสิ่งสําคัญในการกระตุ้นพฤติกรรมผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็น สินค้า ราคา ช่องทาง
การตลาด สถานที่ หรือ ปัจจัยอื่น ๆ ที่กระตุ้นให้เกิดความต้องการซื้อสินค้า 
  2.1.1.2 รูปแบบพฤติกรรมการตัดสินใจหรือใช้บริการของผู้บริโภค  
  Armstrong, Adam, Denize, & Kotler (2014) โมเดลพฤติกรรมการตัดสินใจใช้
บริการของผู้บริโภค (Consumer Behavior Model) เป็นการศึกษาถึงสาเหตุจูงใจที่ทําให้เกิดการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยมีจุดเริ่มต้นจากการที่เกิดสิ่งกระตุ้นที่ทําให้เกิดความต้องการ สิ่งกระตุ้นที่ผ่าน
เข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อซึ่งเปรียบเสมือนกล่องดํา ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ 
ความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อ จุดเริ่มต้นของโมเดลนี้อยู่ที่
สิ่งกระตุ้นให้เกิดความต้องการก่อน แล้วทําให้เกิดการตอบสนอง ดังนั้นโมเดลนี้จึงเรียกว่า S-R 
Theory โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดังนี้ 

 สิ่งกระตุ้นทาง สิ่งกระตุ้น 
 ทางการตลาด อื่น ๆ 
 
- ผลิตภัณฑ์       เศรษฐกิจ 
- ราคา                เทคโนโลยี 
- ช่องทาง          การเมือง 
- การตลาด         วัฒนธรรม    

 ลักษณะเฉพาะ กระบวนการตัดสินใจ 
 บุคคลของผู้ซ้ือ ของผู้ซ้ือ 
 

วัฒนธรรม ตระหนักถึงปัญหา 
สังคม               การค้นหาข้อมูล 
บุคคล                ประเมินทางเลือก 
จิตวิทยา            ตัดสินใจซ้ือ 

การตัดสินใจของผู้
ซ้ือ 

 
ผลิตภัณฑ์ที่เลือก 

 ตราที่เลือก 
 สถานที ่
 เวลาที่ซ้ือ 
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   1. สิ่งกระตุ้น (Stimulus) สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองภายในร่างกาย และสิ่ง
กระตุ้นจากภายนอก นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอกเพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความ
ต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นสิ่งจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า ซึ่งอาจใช้เหตุผลจูงใจให้ซื้อด้วย
เหตุผลหรือด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได้ สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 1 สิ่งกระตุ้น
ทางการตลาด และสิ่งกระตุ้นอ่ืน ๆ เป็นสิ่งกระตุ้นความต้องการผู้บริโภคท่ีอยู่ภายนอก 
   2. กล่องดําหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู้สึกนึก
คิด ของผู้ซื้อเปรียบเสมือนกล่องดํา ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหา
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลมาจากลักษณะของผู้ซื้อและ
กระบวนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
    2.1 ลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพลมาจากปัจจัยต่าง ๆ คือ ปัจจัยด้าน
วัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคลและปัจจัยด้านจิตวิทยา  
    2.2 กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ ประกอบด้วยขั้นตอน คือ การ
รับรู้ความต้องการ (ปัญหา)  การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
   3. การสนองของผู้ซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค 
ผู้ซื้อ ผู้บริโภคจะมีประเด็นต่าง ๆ ในการตัดสินใจ ได้แก่ การเลือกผลิตภัณฑ์ การเลือกตราสินค้า 
การเลือกผู้ขาย และการเลือกปริมาณการซื้อ รูปแบบการตัดสินใจหรือใช้บริการของผู้บริโภค แสดงให้
เห็นดังภาพที่ 2.2 ดังนี้ 
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ภาพที่ 2.2: แบบพฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผู้บริโภค 
 

สิ่งกระตุ้นภายนอก (Stipules = S)    การตอบสนองของผู้ซ้ือ (Response = R) 

สิ่งกระตุ้นทาง 
การตลาด 

สิ่งกระตุ้น 
อื่น ๆ 

 Buyer’s Black 
Box 

 1. การเลือก
ผลิตภัณฑ์ 
2. การเลือกตรา 
3. การเลือกผู้ขาย 
4. เวลาในการซ้ือ 
5. ปริมาณซ้ือ 

การตัดสินใจซื้อ 
1. การทดลอง 
2. การซ้ือซ้ํา 1. ผลิภัณฑ์ 

2. ราคา 
3. การจัด
จําหน่าย 
4. การ
ส่งเสริมการตลาด 

1. เศรษฐกิจ 
2. เทคโนโลยี 
3. การเมือง 
4. วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

 

กล่องด าหรือ
ความรู้สึกนึกคิด

ของผู้ซ้ือ 

 

 
 

 
พฤติกรรมหลังซ้ือ 

 
ลักษณะข้องผู้ซ้ือ (Buyer’s Characteristics)  ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ (Buyer’s Decision 

Process) 

1. ปัจจัยด้านวัฒนธรรมและปัจจัยทางสังคม 
2. ปัจจัยส่วนบุคคล 
3. ปัจจัยด้านจิตวิทยา 

 
 
 
 
 

1. การรับรู้ปัญหา 
2. การค้นหาข้อมูล 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมหลังซ้ือ 

 
ปัจจัยภายนอก 
(External) 

 ปัจจัยส่วนบุคคล 
(Personal Factors) 

 ปัจจัยภายใน 
(Internal Factors) 

1. ปัจจัยดา้นวัฒนธรรม 2. ปัจจัยดา้นสังคม  3. ปัจจัยสว่นบุคคล  4. ปัจจัยดา้นจิตวิทยา 

1.1 วัฒนธรรม 
    พื้นฐาน 
1.2 วัฒนธรรม 
    ย่อย 
1.3 ชั้นสังคม 

2.1 กลุ่ม 
     อา้งอิง 
2.2 ครอบครัว 
2.3 บทบาท  และ
สถานะ 

 3.1 อาย ุ
3.2 วงจรชีวิต 
     ครอบครัว 
3.3 อาชพี 
3.4 โอกาสทาง  
     ธุรกิจ 
3.5 การศึกษา 
3.6 ค่านิยมและ  
     รูปแบบการ 
     ดําเนินชีวิต 

 4.1  การจูงใจ 
4.2  การรับรู ้
4.3  การเรียนรู ้
4.4  ความเชื่อถือ 
4.5  ทัศนคต ิ
4.6  บุคลิกภาพ 
4.7  แนวคิดของ  
     ตนเอง 

 
ที่มา:  Armstrong, G., Adam, S., Denize, S., & Kotler, P.  (2014).  Principles of marketing.  
 Australia: Pearson. 
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 จากการศึกษาแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค สามารถสรุปได้ว่า  พฤติกรรมของผู้บริโภค
นั้นเริ่มจากสิ่งกระตุ้นทางการตลาด และส่วนประสมทางการตลาด สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองภายใน
ร่างกาย และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก ดังนั้นนักการตลาดต้องให้ความสําคัญต่อสิ่งกระตุ้นภายนอก
เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นที่ผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อจึง
เปรียบเสมือนกล่องดํา ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภคจะ
ได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อ 
  2.1.2 ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาด 
 ธุรกิจต่าง ๆ ในปัจจุบัน ได้มีการประยุกต์ใช้กลยุทธ์การตลาดเข้ามาใช้กับธุรกิจหลากหลาย
ประเภท โดยกลยุทธ์ทางการตลาด (8 P's Strategy) นั้น ประกอบไปด้วย 8 ปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับการ
ดําเนินธุรกิจให้ประสบผลสําเร็จ โดยมีการใช้กลยุทธ์หลากหลายเข้ามาประยุกต์ใช้ให้สอดคล้องกับ
พฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไป โดยเฉพาะการแบ่งส่วนตลาดในปัจจุบันที่เปลี่ยนแปลงไป
จากอดีตเป็นอย่างมาก โดยสามารถแบ่งจําแนกกลยุทธ์ทางการตลาดออกเป็น 8 กลยุทธ์ ดังนี้ 
  2.1.2.1 กลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ (Product Strategy) สําหรับกลยุทธ์ผลิตภัณฑ์ จะ
เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจต่าง ๆ ที่มุ่งเน้นการไปท่ีผลิตภัณฑ์เพียงอย่างเดียวเท่านั้น โดยพิจารณาอย่าง
รอบด้านเพ่ือให้ผลิตภัณฑ์นั้น ๆ สามารถตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี และ
สามารถแข่งขันภายในท้องตลาดได้ อีกท้ังยังจะต้องมีการวิเคราะห์โอกาส อุปสรรค จุดเด่น และ
จุดอ่อนของผลิตภัณฑ์อย่างรอบด้าน เพ่ือสามารถกําหนดกลยุทธ์ที่สร้างสรรค์และสร้างความพึงพอใจ
ให้กับผู้บริโภคได้ 
  2.1.2.2 กลยุทธ์ราคา (Price Strategy) การกําหนดราคาของผลิตภัณฑ์ ถือเป็นกลวิธี
อย่างหนึ่งที่ต้องพิจารณาและคํานึงถึงปัจจัยต่าง ๆ อย่างรอบด้าน โดยเฉพาะสภาพการณ์ของการ
แข่งขันภายในท้องตลาดในปัจจุบัน สภาพเศรษฐกิจ ตลอดจนความต้องการผลกําไรในการต่อยอด
ธุรกิจที่ผู้ประกอบการนั้น ๆ ต้องการจากธุรกิจ ซึ่งการกําหนดกลยุทธ์ราคาท่ีดี จะทําให้สามารถแย่งชิง
ฐานลูกค้าจากคู่แข่งได้ และสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันให้กับธุรกิจได้เป็นอย่างดี 
  2.1.2.3 กลยุทธ์ช่องทางการจัดจําหน่าย (Place Strategy) การหาช่องทางการจัด
จําหน่ายให้เข้าถึงผู้บริโภคท่ีสะดวก รวดเร็ว และตรงกับความต้องการของผู้บริโภค เป็นสิ่งที่
หลากหลายธุรกิจให้ความสําคัญ เพราะการกระจายสินค้าเข้าถึงผู้บริโภคได้มากเท่าไหร่ จะส่งผลให้
เกิดผลกําไรต่อธุรกิจมากข้ึนเท่านั้น ดังนั้น การกําหนดกลยุทธ์ทางการจัดจําหน่าย จึงเป็นส่วนหนึ่งที่
สามารถสร้างผลกําไรได้เป็นอย่างดี โดยอาศัยทุกช่องทางการจัดจําหน่ายที่สามารกระทําได้ เข้ามา
ประยุกต์ใช้ให้เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ 
  2.1.2.4 กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด (Promotion Strategy)การกําหนดสิ่งที่
ผู้บริโภคต้องการและแก้ไขปัญหาให้กับผู้บริโภคได้ เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการ และนักธุรกิจควรคํานึงถึง 



14 

เนื่องเพราะการส่งเสริมการตลาดที่ดี และตอบสนองกับความต้องการของผู้บริโภคได้ จะต้อง
สอดคล้องกับทุก ๆ กลยุทธ์ที่เกี่ยวข้อง และต้องสอดคล้องกับสภาพการณ์ของการแข่งขันและสภาพ
เศรษฐกิจ และมุ่งเน้นการส่งเสริมกลยุทธ์อื่น ๆ ให้ดีขึ้น 
  2.1.2.5 กลยุทธ์บรรจุภัณฑ์ (Packaging Strategy) การออกแบบดีไซน์รูปลักษณ์ 
บรรจุภัณฑ์ ถือเป็นสิ่งสําคัญท่ีต้องเน้นความสวยงาม สะดุดตา มีความโดดเด่น โดยเฉพาะเมื่อ
เปรียบเทียบกับคู่แข่งขันอ่ืน ๆ แล้ว จะต้องแตกต่าง และมีความพิเศษมากกว่า จึงจะสามารถทําให้
ผลิตภัณฑ์หรือบริการนั้น ๆ ประสบความสําเร็จได้ 
  2.1.2.6 กลยุทธ์การใช้พนักงานขาย (Personal Strategy) การบริการโดยพนักงาน
ขายนั้น ถือเป็นสิ่งที่ทวีความสําคัญในปัจจุบัน เพราะสินค้าเป็นสิ่งที่เลียนแบบได้ แต่สําหรับบริการ
แล้ว จะไม่สามารถเลียนแบบได้ เนื่องเพราะบุคลิกภาพของการบริการจะมีความแตกต่างกันไปในแต่
ละบุคคล องค์กร และธุรกิจ ดังนั้น การดึงจุดเด่นของบริการที่แตกต่าง จะช่วยให้ฝึกอบรมพนักงานให้
สอดคล้องกับตราสินค้าท่ีมีการบริการที่ประทับใจ ทําให้ผู้บริโภคสามารถจดจําได้โดยง่าย และเกิดการ
บอกต่อ ซึ่งถือเป็นการสร้างความภักดีต่อตราสินค้าและบริการ  
  2.1.2.7 กลยุทธ์ข่าวสาร (Public Relation Strategy) การสร้างข่าวสาร ถือเป็นการ
เผยแพร่ประชาสัมพันธ์รายละเอียดของการส่งเสริมการตลาด ผลิตภัณฑ์หรือบริการใหม่ ๆ ตลอดจน
ข้อมูลรายละเอียดของธุรกิจและผลิตภัณฑ์หรือบริการตามสื่อช่องทางต่าง ๆ หากสามารถสร้างการ
จดจําและรับรู้ได้มากเท่าไร จะส่งผลให้เกิดการตัดสินใจซื้อได้ง่ายขึ้น 
  2.1.2.8 กลยุทธ์การใช้พลัง (Power Strategy) สําหรับกลยุทธ์ดังกล่าวนี้ จะเป็นสิ่งที่
อาศัยการต่อรองแลกเปลี่ยนระหว่างธุรกิจกับธุรกิจ และธุรกิจกับผู้บริโภค โดยสร้างอํานาจการต่อรอง
ผ่านรูปแบบต่าง ๆ เช่น สูตรลับเฉพาะสําหรับผู้ร่วมลงทุน เงื่อนไขพิเศษสําหรับผู้ร่วมลงทุน และสิทธิ
พิเศษสําหรับลูกค้า และอ่ืน ๆ ที่เป็นการสร้างเงื่อนไขหรืออํานาจการต่อรองให้เกิดขึ้นกับธุรกิจ ถือ
เป็นการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันรูปแบบหนึ่งให้แตกต่างจากคู่แข่งอ่ืน ๆ ภายในท้องตลาด 
 กล่าวโดยสรุป กลยุทธ์ทางการตลาด หรือ 8P เป็นเครื่องมือพ้ืนฐานที่นักธุรกิจส่วนใหญ่ 
นําไปใช้เป็นบรรทัดฐานในการทําการตลาดให้กับบริษัทของตนเอง แต่การจะใช้กลยุทธ์นี้ทําการตลาด
ให้ได้อย่างเห็นผล ประจักษ์จะต้องเอาใจใส่ในทุกรายละเอียดของแต่ละกลยุทธ์ เพ่ือพัฒนาธุรกิจให้
ประสบผลสําเร็จ 
 2.1.3 ทฤษฎี และแนวคิดเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
 นักการตลาดเป็นผู้สร้างความต้องการหรือทําให้ผู้คนมาซื้อสิ่งที่เขาไม่ต้องการทั้งนี้ปัจจุบัน
เป็นแนวคิดท่ีมีความท้าทายมากแทนที่จะเป็นการให้ความสําคัญต่อตัวสินค้าผลิตภัณฑ์หรือปรัชญา
แบบผลิตแล้วขาย กลายเป็นต้องให้ความสําคัญกับลูกค้ามากท่ีสุดเน้นการตอบสนองความพึงพอใจ 
ไม่ใช่การตามหาลูกค้าให้เหมาะกับผลิตภัณฑ์ แต่ต้องสร้างผลิตภัณฑ์หรือบริการให้เหมาะกับลูกค้า
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ดังนั้นการตลาดจึงไม่ใช่การการขายเพียงอย่างเดียวแต่การตลาดช่วยให้ขายเพ่ิมมากขึ้นโดย
จุดมุ่งหมายทางการตลาดคือให้รู้จักและเข้าใจลูกค้าเป็นอย่างดี เพื่อจัดสินค้าและบริการที่เหมาะสม
กับลูกค้า ซึ่งจะทําให้สินค้าหรือบริการนั้น สามารถขายตัวมันเองได้ การตลาดจะขายได้ผลเมื่อลูกค้า
พร้อมที่จะซื้อและเมื่อมีสินค้าพร้อมที่จะขาย ดังนั้นจึงมีนักวิชาการได้กล่าวส่วนประสมทางการตลาด
บริการไว้ดังนี้ 
 McCarthy (1993, pp. 46 – 50) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) และการจัด
จําหน่าย (Place หรือDistribution) หรือ 4Ps เป็นเครื่องมือทางการตลาดสําหรับสินค้า ซึ่งนํามา
ผสมผสานร่วมกัน เพ่ือให้บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดแล้ว สอดคล้องกับสิ่งที่ Constantinides 
(2006, pp. 407-438) ได้ให้ความหมายการบริการ คือ การกระทําหรือการปฏิบัติ ซึ่งฝ่ายหนึ่ง
นําเสนอต่ออีกฝ่ายหนึ่ง เป็นสิ่งที่ไม่มีรูปลักษณ์หรือตัวตน จึงไม่มีการโอนกรรมสิทธิ์ การเป็นเจ้าของใน
สิ่งใดๆ การผลิตบริการอาจผูกติดหรือไม่ผูกติดกับตัวสินค้าก็ได้ และ Ivy (2008, pp.4) ได้ให้
ความหมายการบริการ คือ ปฏิกิริยาหรือการปฏิบัติงาน ที่ฝ่ายหนึ่งเสนอให้กับอีกฝ่ายหนึ่ง แม้ว่า
ขบวนการ (Process) อาจผูกพันกับตัวสินค้าก็ตาม แต่ปฏิบัติการก็เป็นสิ่งที่มองไม่เห็น จับต้องไม่ได้ 
และไม่สามารถครอบครองได้ นอกจากนี้การบริการยังเป็นกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่สร้างคุณค่าและ
จัดหา คุณประโยชน์ (Benefits) ให้แก่ลูกค้าในเวลาและสถานที่เฉพาะแห่ง อันเป็นผลมาจากการที่
ผู้รับบริการ หรือผู้แทนนาเอาการเปลี่ยนแปลงมาให้ 
 นอกจากนี้ นักวิชาการในประเทศ อย่าง ฉัตยาพร เสมอใจ (2556, หน้า 14) ก็ได้ให้
ความหมายการบริการ คือ ประโยชน์ หรือความพึงพอใจที่จัดทําเพ่ือเสนอขาย หรือกิจกรรมที่จัดทํา
ขึ้นรวมกับการขายสินค้า สอดคล้องกับ จรัสพรรณ ตันหยง (2557, หน้า 18) ได้ให้ความหมายธุรกิจ
การบริการ คือ กิจกรรมของกระบวนการส่งมอบสินค้าที่ไม่มีตัวตนของธุรกิจให้กับผู้รับบริการ โดย
สินค้าท่ีไม่มีตัวตนนั้นจะต้องตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการจนนําไปสู่ความพึงพอใจได้ และ
ใกล้เคียงกับสิ่งที่ สิทธิ์ ธีรสรณ์ (2552, หน้า 7) ได้ให้ความหมายการบริการ คือ การเสนอขายบริการ
ในรูปแบบต่างๆ เพ่ือให้ความสะดวกสบายหรือความสนุกสนานบันเทิงแก่ลูกค้า โดยเรียกค่าบริการ
เป็นค่าตอบแทน โดย เอ้ืออังกูร นันทศรีวิวัฒน์ (2555, หน้า 14) ได้ให้ความหมายธุรกิจการบริการ 
คือ การกระทําพฤติกรรม หรือการปฏิบัติการที่ฝ่ายหนึ่งเสนอให้อีกฝ่ายหนึ่ง โดยกระบวนการที่เกิดขึ้น
นั้นอาจมีตัวสินค้าเข้ามาเกี่ยวข้อง แต่โดยเนื้อแท้ของสิ่งที่เสนอให้นั้น เป็นการกระทําพฤติกรรมหรือ
การปฏิบัติการซึ่งไม่สามารถนําไปเป็นเจ้าของได้ และสอดคล้องกับศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2555, หน้า 
431) ได้ให้ความหมายการบริการ คือ กิจกรรมผลประโยชน์หรือความพึงพอใจที่สนองความต้องการ
แก่ลูกค้า ได้แก่ ธนาคาร โรงเรียน โรงภาพยนตร์สถานบริการต่างๆ เป็นต้น  ซึ่งมีรายละเอียดของ 
ดังนี้ 
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  1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสิ่งที่ต้องพิจารณาออกแบบหรือพัฒนาขึ้นมาให้ตรงกับ
ความต้องการของตลาดและลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย สินค้าและหรือบริการและ
ส่วนสําคัญท่ีสุดของผลิตภัณฑ์คือ สินค้าและบริการนั้นต้องมีความสามารถในการตอบสนองความ
ต้องการของลูกค้าและทําให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ เรื่องผลิตภัณฑ์นั้นควรมีการพัฒนาสินค้าตัวใหม่
และมีการจัดการกับระบบการผลิตสินค้าทั้งหมด ผลิตภัณฑ์ของธุรกิจโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ
คือ หลักสูตรการเรียนการสอนภาษาต่างประเทศ อุปกรณ์การเรียนการสอนครูผู้สอนและภาพพจน์
ของโรงเรียน ซึ่งถือว่าเป็นส่วนหนึ่งของผลิตภัณฑ์ท่ีจะต้องมีการจัดการอย่างเหมาะสม 
  2. ราคา (Price) เป็นสิ่งที่กําหนดมูลค่าในการแลกเปลี่ยนสินค้าหรือบริการในรูปของ
เงินตรา ซึ่งผู้บริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคา ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา
ผู้บริโภคก็จะตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการ ฉะนั้นต้องมีการกําหนดให้ถูกต้องเหมาะสม เพราะราคาเป็น
กลไกที่สําคัญทางการตลาด มีความยืดหยุ่นสูงมากและเป็นปัจจัยที่สามารถดึงดูดให้เกิดความสนใจ
ของผู้เรียน ดังนั้นการกําหนดราคาจะต้องมีการพิจารณาคํานึงถึง ประกอบด้วย คุณค่าที่ลูกค้าได้รับ
จากการซื้อหรือใช้บริการ ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง การแข่งขัน และปัจจัยอ่ืน ๆ เช่น 
ภาวะเศรษฐกิจ นโยบายของภาครัฐสําหรับราคาในธุรกิจโรงเรียนสอนภาษาต่างประเทศ หมายถึง 
ราคาค่าเรียนต่อหลักสูตรค่าธรรมเนียมต่างๆ เป็นต้น 
  3. การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อสื่อสารไปยังลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายเพ่ือแจ้งข่าวสาร จูงใจ เตือนความทรงจําของลูกค้าต่อผลิตภัณฑ์หรือบริการ และยังเป็น
การขายความคิดความเข้าใจเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้าในตลาดเป้าหมายให้ได้รับรู้ ซึ่งการส่งเสริม
การตลาดนั้นมีอิทธิพลต่อทัศนคติและพฤติกรรมของผู้บอก นอกจากนี้ยังทําให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายมี
ความมั่นใจว่าผู้ขายสินค้าและหรือบริการที่ลูกค้าต้องการ การส่งเสริมการตลาด ประกอบด้วย 
   3.1 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นรูปแบบการ
ติดต่อสื่อสารจากผู้ส่งข่าวสารไปยังผู้รับข่าวสารโดยตรง หรืออาจเรียกว่าเป็นการติดต่อสื่อสารระหว่าง
บุคคลผู้ส่งข่าวจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากผู้รับข่าวสารได้ทันที พนักงานขายสามารถแนะนํา 
ชักชวน ให้ผู้ใช้บริการซื้อสินค้าและบริการ และรวมถึงกระตุ้นให้เพ่ิมการใช้สําหรับลูกค้าเดิม 
   3.2 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นงานที่เกี่ยวข้องกับการสร้าง 
การนําไปใช้การเผยแพร่วัสดุ และเทคนิคต่างๆ โดยใช้เสริมกับการโฆษณาและช่วยเสริมการขายซึ่ง
กระทําได้หลายวิธี เช่น แค๊ตตาล็อค แผ่นพับ จดหมาย เป็นต้น 
   3.3 การให้ข่าว (Publicity) เป็นการเสนอความคิดเห็นเกี่ยวกับสินค้าบริการ
หรือนโยบายของบริษัทโดยผ่านสื่อหลายประเภท การให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่งของการประชาสัมพันธ์ 
   3.4 การประชาสัมพันธ์ เป็นความพยายามในการสื่อสารเพ่ือสร้างทัศนคติท่ีดี
ต่อบริการหรือผลิตภัณฑ์ เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีกับชุมชนต่างๆ หรือเพ่ือเผยแพร่ข่าวสารที่ดีการ
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สร้างภาพลักษณ์ท่ีดี โดยการสร้างเหตุการณ์หรือเรื่องราวที่ดี เครื่องมือในการประชาสัมพันธ์ที่นิยมใช้ 
เช่น การประกาศในที่ชุมชน การแจกสิ่งพิมพ์เผยแพร่ การเป็นผู้สนับสนุนกิจกรรมต่างๆรายงาน
ประจําปี เป็นต้น 
   3.5 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมอีกรูปแบบหนึ่งของการ
ติดต่อสื่อสารที่นิยมมากในธุรกิจ เพื่อสร้างการรับรู้ ความเข้าใจในบริการที่ผู้ให้บริการจัดเตรียมไว้ 
และเพ่ือจูงใจให้ผู้ที่คาดว่าจะเป็นลูกค้ารู้และอยากท่ีจะใช้บริการ ดังนั้นการโฆษณาองค์กรต้อง
ตระหนักถึงความสําคัญของวัตถุประสงค์ และมีการกําหนดงบประมาณท่ีชัดเจน 
   3.6 การบอกกล่าวแบบปากต่อปาก (Word of Mouth) มีบทบาทสําคัญอย่าง
ยิ่งกับธุรกิจเพราะผู้ที่เคยหรือผ่านการใช้บริการจะทราบว่าบริการของธุรกิจนั้นเป็นอย่างไรจาก
ประสบการณ์ของตน แล้วสามารถถ่ายทอดสิ่งเหล่านั้นไปยังผู้ที่จะใช้บริการได้ในอนาคต 
  4. สถานที่หรือช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) เป็นการนําผลิตภัณฑ์ไปสู่ตลาด
เป้าหมาย กล่าวคือ ผลิตภัณฑ์จะต้องสามารถมีไว้ให้บริการแก่ลูกค้า ณ ที่ใดที่หนึ่งที่มีความเหมาะสม 
และสนองตอบความต้องการของลูกค้าได้อย่างสะดวกสบายและรวดเร็ว รวมถึงมีการกําหนดช่องทาง
ในการกระจายสินค้าให้ครอบคลุมและเหมาะสมเพ่ือให้บริการแก่ลูกค้าอย่างทั่วถึง ดังนั้นโรงเรียนสอน
ภาษาต่างประเทศจะต้องคํานึงในด้านตําแหน่งที่ตั้งของโรงเรียน โดยคํานึงถึงความสะดวกสบายของ
ลูกค้าเป็นหลัก เช่น โรงเรียนตั้งอยู่แหล่งชุมชน มีความสะดวกในการเดินทาง มีสถานที่จอดรถอย่าง
เพียงพอ 
 จึงสามารถสรุปได้ว่าส่วนประสมทางทั้ง 4 ประการ เป็นตัวแปรทางการตลาดที่สามารถ
ควบคุมได้หากผู้ประกอบการใช้อย่างเหมาะสมกับตลาดเป้าหมาย และเพ่ือบรรลุเป้าหมายในการ
ดําเนินธุรกิจให้สําเร็จ ดังนั้นจึงสามารถสรุปได้ว่า การตลาดคือ กระบวนการนําเสนอ แลกเปลี่ยน 
มูลคา่โดยอยู่บนพ้ืนฐานของความพอใจของทั้งสองฝ่าย โดยมีแนวคิดและเครื่องมือทางการตลาด ที่
ไม่ใช่แค่การขายแต่คือ การรู้จักและการเข้าใจลูกค้าเป็นอย่างดีทีม่ีความเหมาะสมกับลูกค้า แต่เมื่อ
พฤติกรรมในการดําเนินชีวิตของลูกค้าเปลี่ยนไป แนวความคิดทางการตลาดที่ธุรกิจสามารถเลือกใช้ได้
ประกอบด้วยแนวคิดด้านการผลิต, แนวคิดด้านผลิตภัณฑ์, แนวคิดด้านการขาย, แนวคิดด้าน
การตลาด และแนวคิดด้านการตลาดเพ่ือสังคม นอกจากนี้ ยังมีเครื่องมือทางการตลาด คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการขาย ซึ่งจะเห็นได้ว่าปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด คือปัจจัยที่นําไปสู่ความสําเร็จขององค์กรโดยจะต้องอาศัยองค์ประกอบในหลาย ๆ ด้าน 
เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้า 
 2.1.4 ข้อมูลที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจโจ๊ก 
 โจ๊กเปิดหม้อร้านนี้ มีการประยุกต์นําเอาหม้อดินเผามาใช้เป็นภาชนะ สร้างความตื่นตาให้แก่
ลูกค้าที่มาทาน อีกท้ังยังมีการปรับปรุงและพัฒนาสูตรโจ๊กให้มีรสชาติกลมกล่อมถูกใจลูกค้า และตบ
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ท้ายด้วยสิ่งที่ขาดไม่ได้ คือ วัตถุดิบที่นํามาใช้จัดเต็มแบบล้นหม้อ ทั้ง กุ้ง กั้ง หอย ปู หมู ฯลฯ ที่บริการ
ให้กับลูกค้าทุกรายอย่างเต็มคุณภาพ โดยจัดวางเรียงรายอยู่ในหม้อดินเผา และการที่นําโจ๊กมาใส่ใน
หม้อดินเผานี้เอง จึงเป็นที่มาของร้าน “โจ๊กเปิดหม้อ” (ผู้จัดการออนไลน์, 2558) 
 
ภาพที่ 2.3: แสดงเมนูโจ๊กเมนูพิเศษ เพ่ิมไข่ลวก ยอดนิยม 
 

 
 

ที่มา:  “โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊กต้มยํากุ้งแม่น้ํารสแซบ เอาใจคนนอนดึก.  (2558).  ผู้จัดการ 
 ออนไลน์.  สืบค้นจาก  http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx? 
 NewsID=9570000135826. 
 
 ธุรกิจร้านขายโจ๊กนี้ คือ“คุณสุทธิดา สุวรรณเจริญ คุณวิภาภรณ์ เรือนไทสง และ คุณยุทธพล 
ถวารธรรม์เจริญ” 3 หุ้นส่วนร่วมกันจับมือเปิดธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อนี้ขึ้นมา เริ่มต้นนั้นหวังแค่เพียง
ว่าร้านนี้จะกลายเป็นแหล่งสร้างรายได้เสริม จากงานประจําที่ทั้งสามคนนั้นทําอยู่ เพราะว่ายังเป็น
มือใหม่เลยยังไม่กล้าที่จะลงมาลุยเป็นธุรกิจอย่างจริงจัง ช่วงแรกที่ทําแน่นอนว่าด้วยความที่ยังเป็นช่วง
ก่อร่างสร้างตัว รายได้ไม่พอกับรายจ่ายของร้าน ทั้งสามก็สู้ไม่ถอย ผ่านไปสักพักเริ่มมีคนรู้จักมากขึ้น 
ก็เพราะการใช้กลยุทธ์ประชาสัมพันธ์ผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ เพราะเข้าถึงผู้บริโภคได้เร็ว (““โจ๊ก
เปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊ก”, 2558) 
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ภาพที่ 2.4: แสดงภาพเมนูโจ๊กพิเศษที่ได้รับความนิยม 
 

 
 
ที่มา:  “โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊กต้มยํากุ้งแม่น้ํารสแซบ เอาใจคนนอนดึก.  (2558).  ผู้จัดการ 
 ออนไลน์.  สืบค้นจาก  http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx? 
 NewsID=9570000135826. 
 
 และด้วยจุดขายของร้านคือความแปลกใหม่ เลยทําให้ร้านโจ๊กเปิดหม้อเป็นร้านที่คุ้นหู เรียก
ติดปากกันมาก รู้จักในวงกว้างยิ่งขึ้น เมื่อจํานวนลูกค้าที่เพ่ิมข้ึนอย่างต่อเนื่อง เป็นเหตุให้รายได้จาก
ร้านขายโจ๊กที่เดิมทีนั้นมองไว้เป็นแค่ช่องทางสร้างรายได้เสริม แต่ทว่ากลับสร้างรายได้ต่อเดือนได้
มากกว่างานประจําที่ทําอยู่เสียอีก จึงเริ่มทําเป็นธุรกิจกันอย่างเต็มตัว โดยได้เปิดสาขาท่ี 2 เพิ่มขึ้นตรง
ถนนลาดพร้าว 71 แยกโรงไม้ ซอยสตรีวิทยา 2 หลังจากท่ีสาขาแรก สาขาพุทธมณฑล สาย 1 ประสบ
ความสําเร็จ (““โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊ก”, 2558) 
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ภาพที่ 2.5: แสดงภาพโจ๊กเมนูเพิ่มเครื่องปรุงพิเศษ 
 

 
 
ที่มา:  “โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊กต้มยํากุ้งแม่น้ํารสแซบ เอาใจคนนอนดึก.  (2558).  ผู้จัดการ 
 ออนไลน์.  สืบค้นจาก  http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx? 
 NewsID=9570000135826. 
 
ภาพที่ 2.6: แสดงภาพเมนูยอดนิยมของร้านโจ๊กเปิดหม้อ 

 

 
 
ที่มา:  “โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊กต้มยํากุ้งแม่น้ํารสแซบ เอาใจคนนอนดึก.  (2558).  ผู้จัดการ 
 ออนไลน์.  สืบค้นจาก  http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx? 
 NewsID=9570000135826. 
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 จุดเด่นของร้านขายโจ๊กเปิดหม้อ เริ่มตั้งแต่ “น้ําซุป” ที่มีให้เลือก ถึง 2 แบบ ได้แก่ โจ๊กหมูรส
ดั้งเดิม และโจ๊กรสต้มยํา และ “ส่วนผสม หรือเครื่อง” ที่มีให้เลือกมากกว่า 10 ชนิด ทั้ง กระดูกอ่อน 
หมูเด้ง หมูกรอบ ไส้ลวก ไข่ไก่ ไข่เค็ม หอยแมลงภู่ หมูสับ ไก่ฉีก ปาท่องโก๋กรอบ ไข่เยี่ยวม้า ไส้ทอด 
ตับ กุ้ง ปลาหมึก ขิง และเห็ดหลายชนิด เป็นต้น (““โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊ก”, 2558) 
 
ภาพที่ 2.7: แสดงภาพโจ๊กเมนูเพื่อสุขภาพที่มีส่วนผสมของสมุนไพร 
 

 
 
ที่มา:  “โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตรโจ๊กต้มยํากุ้งแม่น้ํารสแซบ เอาใจคนนอนดึก.  (2558).  ผู้จัดการ 
 ออนไลน์.  สืบค้นจาก  http://www.manager.co.th/iBizChannel/ViewNews.aspx? 
 NewsID=9570000135826. 
 
 อีกท้ังยังเอาใจใส่กับคนที่ชอบความพิเศษด้วยชุด “เมนูโจ๊กต้มยํากุ้งแม่น้ํา และโจ๊กต้มยํากุ้ง
มังกร” กุ้งมังกรตัวอ้วนที่เป็นเมนูเด็ดของธุรกิจ เพื่อเชิญชวนให้ลูกค้าได้ลิ้มลอง และอีกกว่า 7 เมนู
พิเศษที่ทางร้านคัดสรรมาแล้วอย่างดีสําหรับผู้บริโภค แต่ทั้งนี้โจ๊กทุกเมนูจะเสิร์ฟด้วยภาชนะ  
“หม้อดิน” เหมือนกันทุกเมนู ซึ่งเป็นจุดขายของธุรกิจ เนื่องเพราะเพ่ือให้ลูกค้าได้ทานโจ๊กร้อนๆจาก
หม้อดินที่ผ่านการอังไฟให้ร้อนมาแล้ว เป็นนโยบายเอาใจลูกค้า และได้กลายเป็นเอกลักษณ์ร้านไปโดย
ปริยาย สําหรับราคาของโจ๊กเปิดหม้อท่ีจัดเป็นชุด ราคาเริ่มต้นที่ 49-89 บาท ส่วนเมนูแพงสุด “เมนู
ต้มยํากุ้งมังกร ราคา 250 บาท และต้มยํากุ้งแม่น้ํา ราคาอยู่ที่ 159 บาท” (““โจ๊กเปิดหม้อ” ปรับสูตร
โจ๊ก”, 2558) 
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 2.1.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 อําไพวรรณ สุวรรณชาตรี (2554) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ทัศนคติที่มีต่อการตลาดเพ่ือสังคม
ของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครยะลา : กรณีศึกษาร้านก๋วยเตี๋ยว โดยมีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษา
ระดับทัศนคติท่ีมีต่อการตลาดเพ่ือสังคมของผู้บริโภคร้านก๋วยเตี๋ยวในเขตเทศบาลนครยะลา 2) เพื่อ
เปรียบเทียบทัศนคติท่ีมีต่อการตลาดเพ่ือสังคมของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครยะลาโดยจําแนกตาม 
เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ และศาสนา และ 3) เพื่อศึกษาปัญหาและข้อเสนอแนะของ
ผู้บริโภคท่ีมีต่อการตลาดเพ่ือสังคมของธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว กลุ่มตัวอย่างในการศึกษาครั้งนี้คือผู้บริโภค
ร้านก๋วยเตี๋ยวในเขตเทศบาลนครยะลา จํานวน 347 คน จากร้านก๋วยเตี๋ยวทั้งสิ้น 33 ร้าน เครื่องมือที่
ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ แบบสอบถาม วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมสําเร็จรูป สถิติที่ใช้คือ 
ร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าทดสอบที (t-test) วิเคราะห์ความแปรปรวนชนิดทางเดียว 
One – way ANOVA ( F-test ) และวิเคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ด้วยวิธีเชฟเฟ 
(Scheffe’)  
 ผลการศึกษาพบว่า 1. ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อการตลาดเพ่ือสังคมของธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยว
ในเขตเทศบาลนครยะลา โดยภาพรวมด้านปัจจัยความรับผิดชอบในหน้าที่ (CSR in process) มี
ทัศนคติว่าธุรกิจมีการตลาดเพ่ือสังคมอยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ในระดับ
มากจํานวน 6 ด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้านราคา รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ และด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือด้านกระบวนการ ส่วนด้านที่มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับปานกลางคือ ด้านการส่งเสริม
การตลาด สําหรับทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อการตลาดเพ่ือสังคมของธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยวในเขต
เทศบาลนครยะลา โดยภาพรวมด้านปัจจัยความรับผิดชอบนอกเหนือหน้าที่ (CSR after process) มี
ทัศนคติว่าธุรกิจมีการตลาดเพ่ือสังคมอยู่ในระดับปานกลาง เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ผู้บริโภคมี
ทัศนคตวิ่าธุรกิจมีการตลาดเพ่ือสังคมอยู่ในระดับปานกลางทั้ง 7 ข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ร้าน
มีการดูแลรักษาความสะอาดพ้ืนที่รอบข้าง เช่น ท่อน้ําทิ้ง ที่ทิ้งเศษอาหาร ขยะมูลฝอย รองลงมาคือ 
ร้านมีการป้องกันกลิ่นรบกวนอาคารข้างเคียง และข้อที่มีค่าเฉลี่ยน้อยที่สุดคือ ร้านมีการนําพลังงาน
ทดแทนมาใช้ในขบวนการผลิตเช่น ใช้แก๊สชีวภาพจากมูลสัตว์ 2. ผลการเปรียบเทียบทัศนคติที่มีต่อ
การตลาดเพื่อสังคมของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครยะลาโดยจําแนกตามพ้ืนฐานส่วนบุคคล 
ประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ ศาสนา พบว่าผู้บริโภคท่ีมีเพศต่างกัน มี
ทัศนคติว่าธุรกิจมีการตลาดเพ่ือสังคมไม่แตกต่างกัน แต่ผู้บริโภคท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้ต่อเดือน และศาสนาต่างกัน มีทัศนคติว่าการตลาดเพ่ือสังคมของธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยวในเขต
เทศบาลนครยะลา โดยภาพรวมและภาพรวมแต่ละด้าน แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 3. ผลการศึกษาปัญหาและข้อเสนอแนะของผู้บริโภคท่ีมีต่อการตลาดเพ่ือสังคมของธุรกิจร้าน
ก๋วยเตี๋ยวในเขตเทศบาลนครยะลาพบว่า ส่วนมากมีทัศนคติในด้านปัญหาหรือผลกระทบที่ได้รับจาก
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การรับประทานคือ เครื่องปรุงและภาชนะไม่สะอาด ในด้านธุรกิจควรปรับปรุงหรือแก้ปัญหาเพื่อเกิด
ประโยชน์ต่อผู้บริโภคสูงสุดคือ ความสะอาดของภาชนะ, อุปกรณ์ และสถานที่ ในด้านหน่วยงานที่ควร
มีบทบาทในการให้ความรู้ ข้อมูลข่าวสารทั้งด้านผู้บริโภคและผู้ประกอบการคือ หน่วยงานด้าน
สาธารณสุข ในด้านปัญหาและข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ คือ ควรมีหน่วยงานดูแลด้านความปลอดภัย และ
ควรมีการรวมกลุ่มและจัดสถานที่จําหน่ายรวมที่สะอาด ปลอดภัย 
 อัจฉรา ถินทิพย์ (2549) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านส่วนประสม
การตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวเรือยอช์ท โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือ (1) ศึกษาพฤติกรรม
การบริโภคก๋วยเตี๋ยวในร้านก๋วยเตี๋ยวเรือยอช์ท จําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ 
อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้ (2) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวในร้านก๋วยเตี๋ยวเรือยอช์ท ผลการวิจัย
พบว่า 1. พฤติกรรมการบริโภคด้านความถี่ โดยจําแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ พบว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีช่วงอายุ 18 – 24 ปี มีสถานภาพโสด และมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีความถ่ีในการ
บริโภคโดยเฉลี่ยสูงกว่าผู้บริโภคกลุ่มอ่ืน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส่วนพฤติกรรมด้าน
ปริมาณในการบริโภค พบว่า ผู้บริโภคท่ีเป็นเพศหญิง มีสถานภาพโสด และมีระดับรายได้ 5,000 – 
14,201 บาท เป็นกลุ่มท่ีมีปริมาณในการบริโภคโดยเฉลี่ยสูงกว่าผู้บริโภคกลุ่มอื่น อย่างมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ .05 2. ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย 
ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านความถี่ในการบริโภคต่อเดือนอยู่ในระดับ
ปานกลาง ส่วนด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านปริมาณในการบริโภคต่อครั้งอยู่ใน
ระดับปานกลาง โดยด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านบรรยากาศ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านความถี่
ในการบริโภคต่อเดือนอยู่ในระดับต่ํา รวมทั้งด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด และด้านบรรยากาศก็มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านปริมาณในการบริโภคต่อครั้งอยู่ใน
ระดับต่ําเช่นกัน 
 จันทิรา เล่าชู (2549) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวของผู้บริโภคใน 
จังหวัดนนทบุรี โดยมี วัตถุประสงค์ 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวของผู้บริโภค 2. เพ่ือ
เปรียบเทียบพฤติกรรม การบริโภคก๋วยเตี๋ยวของผู้บริโภค จําแนกตามคุณสมบัติทางประชากรส่วน
บุคคลของผู้บริโภคก๋วยเตี๋ยว ดําเนินการศึกษาจากการสํารวจจากประชากร/กลุ่มตัวอย่างเช่น กลุ่ม
บุคคลที่อยู่ในจังหวัดนนทบุรี จํานวน 400 คน ใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือ สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์
ข้อมูล คือสถิติเชิงพรรณา การคํานวณหาค่าสถิติพ้ืนฐาน ได้แก่ ค่าร้อยละ การคํานวณค่าเฉลี่ย และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การคํานวณหาค่าตัวแปรอันดับเป็นค่าไคแสควร์ ทดสอบสมมติฐานเกี่ยวกับ
ความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระ และตัวแปลตาม ระหว่างคะแนนเฉลี่ย 2 กลุ่ม โดยใช้ค่าทางสถิติ 
ได้แก่ t-test และมากกว่า 2 กลุ่มด้วยการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวได้แก่ F-test กําหนด 
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นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ถ้าพบว่ามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติจะทดสอบรายคู่
โดยใช้วิธีเชฟเฟ่ 
 ผลการศึกษาพบว่า 1. ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 21-30 ปี มีการศึกษา
ระดับปริญญาตรี มีอาชีพลูกจ้างธุรกิจเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 10,001-15,000 บาท นับถือศาสนา
พุทธ 2. พฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวของผู้บริโภคใน จังหวัดนนทบุรี ส่วนใหญ่นิยมบริโภคก๋วยเตี๋ยว
หมู เส้นเล็ก รสต้มยํา สูตรก๋วยเตี๋ยวเรือสูตรอยุธยา เหตุผลที่ผู้บริโภคก๋วยเตี๋ยวตัดสินใจบริโภค
ก๋วยเตี๋ยว พบว่าผู้บริโภคบริโภคเพราะรสชาติอยู่ในระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือบริโภคเพราะความ
สะอาดของก๋วยเตี๋ยว และความสะอาดของอุปกรณ์เครื่องใช้อยู่ในระดับมาก ในด้านรูปแบบของร้าน
ก๋วยเตี๋ยวที่ผู้บริโภคนิยมไปบริโภค พบว่าผู้บริโภคนิยมไปบริโภคท่ีร้านก๋วยเตี๋ยวในอาคารพาณิชย์อยู่
ในระดับมาก และ ร้านก๋วยเตี๋ยวเรืออยู่ในระดับปานกลาง รองลงมา คือร้านก๋วยเตี๋ยวบริเวณหน้า
อาคารเป็นร้านเช่าเฉพาะ หน้าร้านหรือด้านข้างของอาคาร 3. ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีเพศต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวแตกต่างกัน ในด้านสถานที่ที่นิยมไปบริโภค 
การใช้บริการสั่งจองล่วงหน้า บริโภคก๋วยเตี๋ยวครั้งละ ก่ีชาม ราคาก๋วยเตี๋ยวที่เหมาะสม รูปแบบของ
ร้านก๋วยเตี๋ยวที่นิยมไปบริโภคในด้านร้านก๋วยเตี๋ยวแบบ สามล้อถีบ/แบบติดเครื่องยนต์ ผู้บริโภคท่ีมี
อายุต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวแตกต่างกัน ใน ด้านประเภทของ ก๋วยเตี๋ยวที่นิยมบริโภค 
รสชาติของก๋วยเตี๋ยวที่นิยมบริโภค สูตรของก๋วยเตี๋ยวที่นิยมบริโภค ช่วงเวลาที่นิยมไปรับประทาน 
บริโภคก๋วยเตี๋ยวโดยเฉลี่ยต่อสัปดาห์ นิยมบริโภคก๋วยเตี๋ยวครั้งละก่ีชาม การจ่ายต่อครั้งที่ไป
รับประทาน เหตุผลการตัดสินใจบริโภคก๋วยเตี๋ยวในด้าน การให้บริการที่รวดเร็ว รูปแบบของร้าน
ก๋วยเตี๋ยวที่นิยมไปบริโภคในด้าน ร้านหาบเร่แผงลอยที่ตั้งอยู่ทางเท้า ร้านก๋วยเตี๋ยวเรือ ร้านก๋วยเตี๋ยว
ในอาคารพาณิชย์ และร้านก๋วยเตี๋ยวหน้าอาคารเป็นร้านเช่าเฉพาะหน้าร้านหรือด้านข้างของอาคาร 
ผู้บริโภคท่ีมีระดับการศึกษาต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวแตกต่างกัน ในด้านประเภทของ
ก๋วยเตี๋ยวที่นิยมบริโภค รสชาติของก๋วยเตี๋ยวที่นิยมบริโภค สูตรของก๋วยเตี๋ยวที่นิยมบริโภค จํานวนคน
ที่ร่วมไปรับประทานด้วยกันแต่ละครั้ง นิยมบริโภคก๋วยเตี๋ยวครั้งละก่ีชาม ราคาก๋วยเตี๋ยวที่เหมาะสม 
การจ่ายต่อครั้งที่ไป รับประทาน เหตุผลการตัดสินใจบริโภคก๋วยเตี๋ยวในด้าน รสชาติ ผู้บริโภคท่ีมี
อาชีพต่างกันมีพฤติกรรม การบริโภคก๋วยเตี๋ยวแตกต่างกัน ในด้านสูตรของก๋วยเตี๋ยวที่นิยมบริโภค 
จํานวนคนที่ร่วมไปรับประทานด้วยกันแต่ละครั้ง ช่วงเวลาที่นิยมไปรับประทาน สถานที่ที่นิยมไป
บริโภค นิยมบริโภคก๋วยเตี๋ยวครั้งละก่ีชาม ราคาก๋วยเตี๋ยวที่เหมาะสม เหตุผลการตัดสินใจบริโภค
ก๋วยเตี๋ยวในด้าน จากคําแนะนําของคนรู้จัก การตัดสินใจในรูปแบบของร้านก๋วยเตี๋ยวในด้าน ร้าน
ก๋วยเตี๋ยวในอาคารพาณิชย์ และร้านก๋วยเตี๋ยวหน้าอาคารเป็นร้านเช่าเฉพาะหน้าร้านหรือด้านข้างของ
อาคาร ผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต่อเดือนต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวแตกต่างกัน ในด้าน
ประเภทของก๋วยเตี๋ยวที่นิยมบริโภค ราคาก๋วยเตี๋ยวที่เหมาะสม การจ่ายต่อครั้งที่ไป รับประทาน 
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เหตุผลการตัดสินใจบริโภคก๋วยเตี๋ยวในด้าน รสชาติ ความสะอาดของก๋วยเตี๋ยว ความสะอาดของ
อุปกรณ์เครื่องใช้ ความสะอาดของร้าน จากคําแนะนําของคนรู้จัก การตัดสินใจในรูปแบบของร้าน
ก๋วยเตี๋ยวในด้านร้านก๋วยเตี๋ยวในอาคารพาณิชย์ ผู้บริโภคท่ีมีศาสนาต่างกันมีพฤติกรรมการบริโภค
ก๋วยเตี๋ยวแตกต่างกันในด้านรสชาติของก๋วยเตี๋ยวที่นิยมบริโภค ช่วงเวลาที่นิยมไปรับประทาน นิยม
บริโภคก๋วยเตี๋ยวครั้งละก่ีชาม โดยมีความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 รัชวงศ์ พรหมพันธุ์ใจ (2554) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรม ความพึงพอใจ และความ
ต้องการของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ณ ร้านข้าวต้มปลานายเรือ อําเภอเมือง จังหวัด
ขอนแก่น โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาข้อมูลทั่วไป พฤติกรรมการบริโภค ความพึงพอใจ ความ
แตกต่างของระดับความพึงพอใจ ความต้องการของลูกค้าที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด ณ ร้าน
ข้าวต้มปลานายเรือ อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น และกําหนดแนวทางด้านการตลาดบริการ  
 ผลการศึกษา พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุตั้งแต่ 20 ปี – ไม่เกิน 30 ปี ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี มีกลุ่มอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา พฤติกรรมการบริโภค ลูกค้าส่วนใหญ่อาศัย
อยู่ฝั่งกังสดาล ชอบรับประทานข้าวต้มปลา และชอบรสจืด/ธรรมดา ส่วนใหญ่ช่วงเวลาทีลู่กค้ามา
รับประทานอาหารบ่อยที่สุด คือ 19.01 – 21.00 น. และลูกค้าท่ีมารับประทานอาหารวันพฤหัสบดี
มากที่สุด ลูกค้าต้องการอาหารที่สะอาด ราคาท่ีเหมาะสมกับคุณภาพ และคุณภาพพอเหมาะกับ
ปริมาณ ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของร้านข้าวต้มปลานายเรือ 
อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยภาพรวม พบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก และเม่ือ
จําแนกตามเพศ พบว่า ลูกค้าที่มีเพศแตกต่างกัน มีระดับความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาด
บริการร้านข้าวต้มปลานายเรือ ไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี .05 และเมื่อจําแนกอายุ 
ระดับการศึกษา กลุ่มอาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ลูกค้าที่มีอายุ ระดับการศึกษา กลุ่ม
อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนแตกต่างกัน มีระดับความพึงพอใจต่อส่วนประสมการตลาดบริการร้าน
ข้าวต้มปลานายเรือ แตกต่างกัน อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05 และเมื่อจําแนกตามส่วนประสม
การตลาดบริการ พบว่า ลูกค้าส่วนใหญ่ต้องการให้เพิ่มเมนูของหวาน อีกท้ังยังต้องการให้ปรับราคา
อาหารตามสั่ง ต้องการให้มีบริการส่งอาหาร และต้องการให้ทางร้านทําห้องแอร์ โดยนําผลการศึกษา
ที่ได้กําหนดเป็นแนวทางด้านการตลาดบริการทั้ง 8 ด้าน 
 
2.2 สมมติฐานงานวิจัย 
 สมมติฐานที่ 1 การเปรียบเทียบปัจจัยทางการตลาด กับปัจจัยด้านการบริการที่จะสร้าง
ความสําเร็จในธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
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2.3 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 
 การศึกษาเก่ียวกับ ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิดหม้อใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ครั้งนี้ ผู้วิจัยได้กําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังภาพที่ 2.8แสดง
กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
ภาพที่ 2.8: แสดงกรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
 
 

ปัจจัยพื้นฐานของลูกค้า 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. ระดับการศึกษา 
4. อาชีพ 
5. รายได้ประจํา 
6. สถานภาพ 

 
4. อาชีพ 
5. รายไดป้ระจ า 
6. สถานภาพ 

 
 

 
การมาใช้บริการ 

ของธุรกิจ 
ร้านโจ๊กเปิดหม้อ 

ในกรุงเทพมหานคร 
และปริมณฑลการท าธุรกิจ 

ร้านโจ๊กเปิดหม้อ 
ในกรุงเทพมหานคร 

และปริมณฑล 

ปัจจัยทางการตลาดของการท าธุรกิจร้าน
โจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและ

ปริมณฑล 
1. ผลิตภัณฑ์หรือบริการ  
2. ราคา  
3. สถานที่หรือช่องทางการจัดจําหน่าย  
4. การส่งเสริมการตลาด  
5. กระบวนการให้บริการ  
6. บุคลากร 
7. ลักษณะทางกายภาพ 

ร็จของการท าธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
1. ผลิตภัณฑ์หรือบริการ  
2. ราคา  
3. สถานที่หรือช่องทางการจัดจําหน่าย  
4. การส่งเสริมการตลาด  
5. กระบวนการให้บริการ  
6. บุคลากร 
7. ลักษณะทางกายภาพ 

 



บทที่ 3 
ระเบียบวิธีการวิจัย 

 
 การวิจัยเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิดหม้อใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ครั้งนี้ ผู้วิจัยเลือกใช้วิธีการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ผู้วิจัย
ได้ก าหนดกรอบความคิดและก าหนดแนวทางในการวิจัย ดังนี้ 
 3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 3.2 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
 3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.4 การหาประสิทธิภาพของเครื่องมือ 
 3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.6 การวิเคราะห์ข้อมูล 
 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 
 การวิจัยเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิดหม้อใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ครั้งนี้ ผู้วิจัยเลือกใช้วิธีวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) เป็นการ
วิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research)โดยใช้เครื่องมือแบบสอบถาม (Questionnaire)กับ
ผู้บริโภค จ านวน 400 คน 
 
3.2 กลุ่มประชากรและการสุ่มกลุ่มตัวอย่าง 
 3.2.1 ประชากร 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัย (Population) ประชากรที่ใช้ในการวิจัยในครั้งนี้เป็นลูกค้าที่เข้ามา
ใช้บริการร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑลในช่วง 6 เดือนที่ผ่าน ตั้งแต่ 1 
กันยายน 2559 - 30 พฤศจิกายน 2559มาก่อนช่วงเวลาที่ท าวิจัย โดยเลือกสาขาที่จะเข้าไปท าวิจัย
จ านวน  4 สาขา ได้แก่ สาขาประชาอุทิศ กัลปพฤกษ์ สาย 1 และลาดพร้าว 71 

3.2.2  กลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ ลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขา

กรุงเทพมหานครและปริมณฑลดังนั้นผู้วิจัยจึงก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตรในการค านวณหา
กลุ่มตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน (ธานินทร์  ศิลป์จารุ, 2553: 70) และก าหนดค่า
ระดับความเชื่อมั่น 95% จะมีความคลาดเคลื่อนน้อยกว่าหรือเท่ากับ +5% จะได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างที่
ใช้ในการวิจัย จ านวน 400 คน มีรายละเอียดในการค านวณ ดังนี้ 
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    n    =    

 
 เมื่อ  n  แทน   จ านวนสมาชิกกลุ่มตัวอย่าง 
  Z แทน  ค่ามาตรฐานที่ระดับความเชื่อมั่น ที่ผู้วิจัยก าหนดไว้ คือ 95% 

   ฉะนั้นจะมีค่า   = = 1.96 
  e แทน  ค่าความคลาดเคลื่อนที่จะยอมให้เกิดขึ้นได้  
    โดยก าหนดให้ค่าความคลาดเคลื่อน 5%= 0.05 
 
 จากสูตรข้างบน แทนค่าได้ ดังนี้ 
 

  N   =  =  384.16 หรือ 385 คน 

 
 และเพ่ือให้การเก็บข้อมูลของแบบสอบถามครอบคลุมสมบูรณ์ จึงเพ่ิมจ านวนตัวอย่าง 4% 
ของกลุ่มตัวอย่าง (385 x 4% = 15.4) หรือส ารอง 15 คน ดังนั้นขนาดกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครั้งนี้
จึงเท่ากับ 400 คน 
 ทั้งนี้จะท าการการคัดเลือกกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา โดยใช้วิธีการคัดเลือกตัวอย่างตาม
ความสะดวก (convenient sampling) (ธันวาพร วิมลชัยฤกษ์, 2550 : 35) โดยอาศัยความสะดวก
ของผู้วิจัยเป็นหลัก ในการเข้าไปเก็บข้อมูลจากร้านสาขาจ านวน 4 สาขา โดยก าหนดกลุ่มตัวอย่างท่ี
100 คน ในแต่ละสาขา  อีกท้ังจะท าการคัดเลือกโดยคัดเลือกเฉพาะลูกค้าที่ยินดีให้ความร่วมมือใน
การให้ข้อมูล โดยค านึงถึงความความสะดวกต่อการวิเคราะห์และประมวลผล และเพ่ือป้องกัน
แบบสอบถามสูญหาย ดังนั้นเพ่ือให้ได้ขนาดกลุ่มตัวอย่างตามที่ค านวณได้ โดยเก็บเพ่ิมจ านวน 15 
ตัวอย่าง คิดเป็น 4 % ของขนาดกลุ่มตัวอย่างที่ค านวณได้ รวมทั้งสิ้น จ านวน 400 ตัวอย่าง  
 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
 การศึกษาในครั้งนี้ใช้แบบสอบถาม (questionnaire) เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล
จากกลุ่มตัวอย่างมีจ านวน 400 ชุดจ านวนข้อค าถามทั้งหมด 21ข้อ ประกอบด้วยเนื้อหา 3 ส่วน โอย
อ้างอิงจาก อัจฉรา ถินทิพย์, 2549) ดังนี้ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของลูกค้าที่มาใช้บริการร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานคร
และปริมณฑลลักษณะค าถามเป็นแบบมีค าตอบให้เลือกตอบ (multiple choices)  
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 ส่วนที่ 2 ข้อมูลปัจจัยด้านการตลาดที่จะความส าเร็จของการท าธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑลลักษณะของค าถามเป็นแบบมาตราส่วน (rating scale)  
  ส่วนที่ 3 ข้อมูลข้อเสนอแนะ มีลักษณะค าถามเป็นแบบปลายเปิด (Open Ended 
Question) 
 
3.4 การทดสอบเครื่องมือ 
 3.4.1 ความถูกต้องในเนื้อหาเครื่องมือ น าแบบสอบถามเสนออาจารย์ที่ปรึกษาเพ่ือตรวจสอบ
ความเที่ยงตรงของแบบสอบถามและน าเสนออาจารย์ที่ปรึกษา เพ่ือปรับปรุงให้สมบูรณ์ 
 3.4.2 การทดสอบค่าความเชื่อมั่นของเครื่องมือน าแบบสอบถามไปสอบถามกับบุคคลที่คล้าย
กับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 ราย แล้วน าไปหาค่าความเชื่อม่ัน โดยใช้วิธีสัมประสิทธิอัลฟาของ 
ครอนบัค (Cronbach’s Alpha) ค่าความเชื่อมั่นที่ได้ต้องมากกว่า 0.70 ขึ้นไป จึงสามารถใช้ได้ 
  3.4.3 สร้างแบบสอบถามฉบับจริงที่ผ่านการปรับปรุงแล้ว เพื่อน าไปใช้กับกลุ่มตัวอย่างที่จะ
ท าการศึกษาวิจัย 
 
3.5 วิธีการเก็บข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลในการศึกษาในครั้งนี้ประกอบด้วย 
 3.5.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (primary data) ข้อมูลในส่วนนี้ได้จากการแจกแบบสอบถามให้กับ
ลูกค้าท่ีมาใช้บริการร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑลการแจกแบบสอบถามท า
ได้โดยขอความร่วมมือจากเจ้าของร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑลผู้ช่วยใน
การแจกแบบสอบถามให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลที่เข้ามาใช้บริการโดยจ านวนแบบสอบถามที่แจกมี400 ชุด 
 3.5.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (secondary data) ข้อมลูในส่วนนี้เป็นการศึกษาแนวคิดทฤษฎีงานวิจัย
และการศึกษาค้นคว้าที่เก่ียวข้องตลอดจนสถิติต่างๆเพ่ือน ามาก าหนดกรอบแนวคิดและทฤษฎีรวมทั้ง
การสร้างเครื่องมือโดยศึกษาจากแหล่งข้อมูลต่างๆได้แก่หนังสือบทความงานวิจัยจุลสารวารสารและ
เอกสารต่างๆจากวารสารอินเตอร์เน็ต (internet) และหนังสือพิมพ์เป็นต้น 
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3.6 วิธีการทางสถิติ 
 ใช้โปรแกรมส าเร็จรูปในการประมวลผลข้อมูล โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive 
Statistic) เพ่ืออธิบายคุณลักษณะกลุ่มตัวอย่าง ดังนี้ 
 1) หาค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) ส าหรับวิเคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถาม ตอนที่ 1 ข้อมูลส่วนบุคคลในด้าน เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่าง 
 2) หาค่าเฉลี่ย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ส าหรับ
วิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถาม ตอนที่ 2 ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์
และการบริการ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขาย เพื่ออธิบาย
ระดับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการสร้างความส าเร็จของร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑลโดยผู้วิจัยก าหนดการแปลความหมายของน้ าหนักคะแนนเฉลี่ยในแต่ละช่วง ดังนี้ 
 4.50 – 5.00 คะแนน หมายถึง ระดับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จมากที่สุด 
 3.50 – 4.49 คะแนน หมายถึง ระดับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จมาก 
 2.50 – 3.49 คะแนน หมายถึง ระดับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จปานกลาง 
 1.50 – 2.49 คะแนน หมายถึง ระดับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จน้อย 
 1.00 – 1.49 คะแนน หมายถึง ระดับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความส าเร็จน้อยที่สุด 
  3) หาค่า t  เพ่ือเปรียบเทียบกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม กับปัจจัยด้านการตลาดที่จะสร้าง
ความส าเร็จในธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อที่แตกต่างกัน 
 4) หาค่าความแปรปรวนทางเดียว (One Way Analysis of Variance : One Way 
ANOVA) เพ่ือเปรียบเทียบกลุ่มตัวอย่างที่มากกว่า2 กลุ่ม กับปัจจัยด้านการตลาดที่จะสร้าง
ความส าเร็จในธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อที่แตกต่างกัน 
 
 
 
 



บทที ่4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
การศึกษาเรื่อง  “ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิดหม้อใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล”  มีวัตถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้
บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ซ่ึงสามารถสรุปผลการ
วิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
 ตอนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล 
 ตอนที่ 3 ข้อเสนอแนะ 
 ตอนที่ 4 การทดสอบสมมติฐาน 
   
4.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางที่ 4.1: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามเพศของลูกค้า 
 

เพศ จ านวน (คน) ร้อยละ 

ชาย 144 36.0 
หญิง 256 64.0 

รวม 400 100.0 
 
 จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ หญิง จ านวน 256 คน คิดเป็น
ร้อยละ 64.0 และเพศ ชาย จ านวน 144 คน คิดเป็นร้อยละ 36.0 
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ตารางที่ 4.2: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามอายุของลูกค้า 
 

อายุ จ านวน (คน) ร้อยละ 

13 – 22 ปี 116 29.0 
22 – 30 ปี 100 25.0 
31 – 40 ปี 70 17.5 
40– 50 ปี 48 12.0 
มากกว่า 50 ปีขึ้นไป 66 16.5 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอายุ 13-22 ปี จ านวน 116 คน คิด
เป็นร้อยละ 29.0  รองลงมา 22-30 ปี จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 และ 31-40 ปี จ านวน 
70 คน คิดเป็นร้อยละ 17.5 
 
ตารางที่ 4.3: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามสถานภาพของลูกค้า 
 

สถานภาพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

โสด 260 65.0 
สมรส 100 25.0 
หม้าย/หย่าร้าง 40 10.0 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.3 พบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีสถานภาพโสด จ านวน 260 คน คิด
เป็นร้อยละ 65.0 รองลงมา สมรส จ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.0 และ หม้าย/หย่าร้าง จ านวน 
40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.0 
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ตารางที่ 4.4: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษาของลูกค้า 
 

ระดับการศึกษา จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่าปริญญาตรี 240 60.0 
ปริญญาตรี 128 32.0 
ปริญญาโท 32 8.0 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.4 พบว่า  พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดับการศึกษาต่ ากว่า
ปริญญาตรี จ านวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 รองลงมา ปริญญาตรี จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อย
ละ 32.0 และ ปริญญาโท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8.0 
 
ตารางที่ 4.5: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษาของลูกค้า 
 

อาชีพ จ านวน (คน) ร้อยละ 

นักเรียน/นักศึกษา 108 27.0 
พนักงานบริษัทเอกชน 80 20.0 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการ 52 13.0 
ประกอบธุรกิจส่วนตัว 60 15.0 
แม่บ้าน/พ่อบ้าน 55 13.8 
รับจ้างทั่วไป 32 8.0 
อ่ืนๆ 13 3.3 
รวม 400 100.0 

 
 จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 
108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0  รองลงมา พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 
และประกอบธุรกิจส่วนตัว จ านวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.0 
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ตารางที่ 4.6: จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามระดับการศึกษาของลูกค้า 
 

ระดับรายได้เฉลี่ย จ านวน (คน) ร้อยละ 

ต่ ากว่า 10,000 บาท 140 35.0 
10,001 – 20,000 บาท 76 19.0 
20,001 – 30,000 บาท 56 14.0 
30,001–40,000 บาท 48 12.0 
40,001 – 50,000 บาท 48 12.0 
มากกว่า 50,001 บาทข้ึนไป 32 8.0 

รวม 400 100.0 
  

จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ มีระดับรายได้เฉลี่ย ต่ ากว่า 10,000 
บาท จ านวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 รองลงมา 10,001-20,000 บาท จ านวน 76 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.0 และ 20,001-30,000 บาท จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 14.0 
 
4.2 ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 
 
ตารางที่ 4.7: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจัยทางการตลาดการท าธุรกิจ  
 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
ระดับความคิดเห็น 

 SD 
แปล
ผล 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

เป็นร้านที่มีภาพลักษณ์ดี
และมีชื่อเสียง 

65 
16.3% 

216 
54.0% 

101 
25.3% 

17 
4.3% 

1 
0.3% 

3.82 0.76 มาก 

มีการจ าหน่ายโจ๊ก
หลากหลายเมนู 

53 
13.3% 

183 
45.8% 

133 
33.3% 

22 
5.5% 

9 
2.3% 

3.62 0.86 มาก 

(ตารางมีต่อ) 
 



35 

ตารางที่ 4.7 (ต่อ): แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจัยทางการตลาดการท าธุรกิจ  
 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์และ
บริการ 

ระดับความคิดเห็น 

 SD 
แปล
ผล 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

โจ๊กที่จ าหน่ายมีการใช้
วัตถุดิบคุณภาพดี 

59 
14.8% 

157 
39.3% 

145 
36.3% 

31 
7.8% 

8 
2.0% 

3.57 0.90 มาก 

เป็นโจ๊กที่แตกต่างจากร้าน
อ่ืน คือ มีเมนูโจ๊กต้มย า 
เย็นตาโฟ 

65 
16.3% 

180 
45.0% 

135 
33.8% 

14 
3.5% 

6 
1.5% 

3.71 0.83 มาก 

สามารถเลือกเครื่องเคียง
ได้โดยตัวเอง 

78 
19.5% 

214 
53.5% 

101 
25.3% 

7 
1.8% 

- 3.91 0.71 มาก 

รวม 3.73 0.81 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.7 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปัจจัยทางการตลาดของการท า
ธุรกิจ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.73 เมื่อจ าแนกเป็นราย
ข้อแล้วพบว่า สามารถเลือกเครื่องเคียงได้โดยตัวเอง อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91  
รองลงมา เป็นร้านที่มีภาพลักษณ์ดีและมีชื่อเสียง อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82 และเป็นโจ๊ก
ที่แตกต่างจากร้านอ่ืน คือ มีเมนูโจ๊กต้มย า เย็นตาโฟ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71 
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ตารางที่ 4.8: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจัยทางการตลาดการท าธุรกิจ  
 ด้านราคา 
 

ด้านราคา 
ระดับความคิดเห็น 

 SD 
แปล
ผล 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ราคาโจ๊กท่ีรับประทานมี
ราคาเหมาะสม คุ้มค่า
กับราคาที่จ่ายไป 

44 
11.0% 

167 
41.8% 

138 
34.5% 

43 
10.8% 

8 
2.0% 

3.49 0.90 ปาน
กลาง 

ราคาจ าหน่ายโจ๊กแต่ละ
เมนูเป็นไปตามที่แจ้งไว้
บนรายการอาหาร 

36 
9.0% 

154 
38.5% 

157 
39.3% 

51 
12.8% 

2 
0.5% 

3.43 0.84 ปาน
กลาง 

มีโจ๊กหลากหลายราคา
ให้เลือกรับประทาน 

30 
7.5% 

168 
42.0% 

151 
37.8% 

38 
9.5% 

13 
3.3% 

3.41 0.88 ปาน
กลาง 

รวม 3.44 0.87 ปาน
กลาง 

 
จากตารางที่ 4.8 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปัจจัยความส าเร็จของการท า

ธุรกิจ ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.44 เมื่อจ าแนกเป็นรายข้อแล้ว
พบว่า ราคาโจ๊กท่ีรับประทานมีราคาเหมาะสม คุ้มค่ากับราคาท่ีจ่ายไป อยู่ในระดับปานกลาง มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49  รองลงมา ราคาจ าหน่ายโจ๊กแต่ละเมนูเป็นไปตามที่แจ้งไว้บนรายการอาหาร อยู่
ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.43 และมีโจ๊กหลากหลายราคาให้เลือกรับประทาน อยู่ในระดับ
ปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.44 
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ตารางที่ 4.9: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจัยทางการตลาดการท าธุรกิจ  
 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ระดับความคิดเห็น 

 SD 
แปล
ผล 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการ
เดินทางเข้ามา
รับประทานโจ๊ก 

50 
12.5% 

205 
51.2% 

138 
34.5% 

7 
1.8% 

- 3.75 0.69 มาก 

ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้
หรืออยู่ในศูนย์การค้า/
ห้างสรรพสินค้า 

41 
10.3% 

195 
48.8% 

143 
35.8% 

20 
5.0% 

1 
0.3% 

3.64 0.74 มาก 

ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้
สถานศึกษา 

68 
17.0% 

184 
46.0% 

133 
33.3% 

10 
2.5% 

5 
1.3% 

3.75 0.81 มาก 

ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้
ที่พักอาศัย 

43 
10.8% 

181 
45.3% 

153 
38.3% 

18 
4.5% 

5 
1.3% 

3.60 0.79 มาก 

มีจ านวนสาขามาก และ
ทั่วถึง 

39 
9.8% 

227 
56.8% 

133 
33.3% 

1 
0.3% 

- 3.76 0.62 มาก 

รวม 3.70 0.73 มาก 
 

จากตารางที่ 4.9 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปัจจัยทางการตลาดการท า
ธุรกิจ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 เมื่อจ าแนกเป็น
รายข้อแล้วพบว่า มีจ านวนสาขามาก และท่ัวถึง อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.76  รองลงมา 
ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางเข้ามารับประทานโจ๊ก กับ ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้สถานศึกษา อยู่
ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.75 และท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้หรืออยู่ในศูนย์การค้า/
ห้างสรรพสินค้า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.64 
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ตารางที่ 4.10: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจัยทางการตลาดการท าธุรกิจ  
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดับความคิดเห็น 

 SD 
แปล
ผล 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

มีการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ตามสื่อ
ต่าง ๆ หลากหลาย 

25 
6.3% 

234 
58.5% 

139 
34.8% 

2 
0.5% 

- 3.71 0.59 มาก 

มีการจัดโปรโมชั่น เช่น 
ทานครบ 200 บาท 
รับประทานเครื่องดื่มฟรี 
เป็นต้น 

23 
5.8% 

213 
53.3% 

162 
40.5% 

2 
0.5% 

- 3.64 0.60 มาก 

มีจัดโปรโมชั่นแนะน า
เมนูโจ๊กรสชาติใหม่ ๆ 

30 
7.5% 

207 
51.7% 

160 
40.0% 

3 
0.8% 

- 3.66 0.62 มาก 

มีการแนะน าสรรพคุณ
และคุณค่าทาง
โภชนาการของโจ๊กท่ี
รับประทานไป 

31 
7.8% 

179 
44.8% 

186 
46.5% 

4 
1.0% 

- 3.59 0.65 มาก 

มีเว็บไซต์ให้ติดตาม
โปรโมชั่นต่าง ๆ จากทาง
ร้านได้ 

24 
6.0% 

232 
58.0% 

136 
34.0% 

6 
1.5% 

2 
0.5% 

3.68 0.63 มาก 

รวม 3.66 0.62 มาก 
 

จากตารางที่ 4.10 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปัจจัยทางการตลาดการท า
ธุรกิจ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66 เมื่อจ าแนกเป็นราย
ข้อแล้วพบว่า มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่าง ๆ หลากหลาย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.71  รองลงมา มีเว็บไซต์ให้ติดตามโปรโมชั่นต่าง ๆ จากทางร้านได้ อยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 และมีจัดโปรโมชั่นแนะน าเมนูโจ๊กรสชาติใหม่ ๆ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.66 
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ตารางที่ 4.11: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจัยทางการตลาดการท าธุรกิจ  
 ด้านกระบวนการให้บริการ 
 

ด้านกระบวนการ
ให้บริการ 

ระดับความคิดเห็น 

 SD 
แปล
ผล 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

มีความรวดเร็วในการ
บริการ 

32 
8.0% 

221 
55.3% 

139 
34.8% 

8 
2.0% 

- 3.69 0.64 มาก 

มีความรวดเร็วและ
ถูกต้องในการให้บริการ
รายการอาหารที่สั่งไป 
และ/หรือ การรับช าระ
เงินต่าง ๆ 

36 
9.0% 

208 
52.0% 

143 
35.8% 

13 
3.3% 

- 3.67 0.68 มาก 

ความถูกต้องในการ
เสิร์ฟอาหารตามที่สั่งไป 

25 
6.3% 

186 
46.5% 

138 
34.5% 

48 
12.0% 

3 
0.8% 

3.46 0.81 ปาน
กลาง 

รวม 3.61 0.71 มาก 

 
จากตารางที่ 4.11 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปัจจัยทางการตลาดการท า

ธุรกิจ ด้านกระบวนการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 เมื่อจ าแนกเป็นราย
ข้อแล้วพบว่า มีความรวดเร็วในการบริการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.69  รองลงมา มีความ
รวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการรายการอาหารที่สั่งไป และ/หรือ การรับช าระเงินต่าง ๆ อยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.67 และมีความถูกต้องในการเสิร์ฟอาหารตามที่สั่งไป อยู่ในระดับปาน
กลาง  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.46 
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ตารางที่ 4.12: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจัยทางการตลาดการท าธุรกิจ  
 ด้านบุคลากร 
 

ด้านบุคลากร 
ระดับความคิดเห็น 

 SD 
แปล
ผล 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

พนักงานแต่งกายสะอาด 
เรียบร้อย 

24 
6.0% 

108 
27.0% 

135 
33.8% 

55 
13.8% 

78 
19.5% 

2.86 1.19 ปาน
กลาง 

พนักงานพูดจาสุภาพ 
อ่อนน้อมถ่อมตน 

89 
22.3% 

143 
35.8% 

119 
29.8% 

37 
9.3% 

12 
3.0% 

3.65 1.02 มาก 

พนักงานมีอัธยาศัย และ 
มนุษยสัมพันธ์ที่ดี 

93 
23.3% 

112 
28.0% 

136 
34.0% 

42 
10.5% 

17 
4.3% 

3.56 1.09 มาก 

พนักงานมีความพร้อม
และเต็มใจให้บริการ 

99 
24.8% 

203 
50.7% 

73 
18.3% 

19 
4.8% 

6 
1.5% 

3.93 0.87 มาก 

รวม 3.50 1.04 มาก 
 
จากตารางที่ 4.12 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปัจจัยทางการตลาดการท า

ธุรกิจ ด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.50 เมื่อจ าแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า 
พนักงานมีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93  รองลงมา 
พนักงานพูดจาสุภาพ อ่อนน้อมถ่อมตน อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65 และพนักงานมี
อัธยาศัย และมนุษยสัมพันธ์ที่ดี อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.56 
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ตารางที่ 4.13: แสดงค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ปัจจัยทางการตลาดการท าธุรกิจ  
 ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 

ด้านลักษณะทาง
กายภาพ 

ระดับความคิดเห็น 

 SD 
แปล
ผล 

มาก
ที่สุด 

มาก 
ปาน
กลาง 

น้อย 
น้อย
ที่สุด 

บริเวณภายในร้าน
กว้างขวาง ไม่แออัด 

132 
3.3% 

157 
39.3% 

74 
18.5% 

24 
6.0% 

13 
3.3% 

3.93 1.02 มาก 

ภายในร้านสะอาด อากาศ
เย็นสบาย ปลอดโปร่ง 

177 
44.3% 

131 
32.8% 

51 
12.8% 

12 
3.0% 

29 
7.2% 

4.04 1.16 มาก 

มีการจัดตกแต่งร้านที่
สวยงาม เป็นระเบียบ 
เรียบร้อย น่าเข้ามาใช้
บริการ 

58 
14.5% 

198 
49.5% 

123 
30.8% 

10 
2.5% 

11 
2.8% 

3.71 0.85 มาก 

ป้ายชื่อร้านโดดเด่น สะดุด
ตา ดึงดูดความสนใจ และ
สามารถมองเห็นได้ชัดเจน 

57 
14.2% 

209 
52.3% 

119 
29.8% 

8 
2.0% 

7 
1.8% 

3.75 0.79 มาก 

รวม 3.86 0.95 มาก 

 
จากตารางที่ 4.13 ผู้ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเกี่ยวกับ ปัจจัยทางการตลาดการท า

ธุรกิจ ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86  เมื่อจ าแนกเป็นราย
ข้อแล้วพบว่า ภายในร้านสะอาด อากาศเย็นสบาย ปลอดโปร่ง อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 
4.04 รองลงมา  บริเวณภายในร้านกว้างขวาง ไม่แออัด อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 และ
ป้ายชื่อร้านโดดเด่น สะดุดตา ดึงดูดความสนใจ และสามารถมองเห็นได้ชัดเจน อยู่ในระดับมาก  มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.75 
 
4.3 ข้อเสนอแนะ 
 สรุปข้อเสนอแนะจากผู้ตอบแบบสอบถามได้ให้ข้อแนะน าในประเด็นในด้านความสะดวกใน
การมาใช้บริการเนื่องจากท าเลที่ตั้งร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑลบางสาขาตั้งอยู่
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ไกลจากถนนใหญ่ซึ่งท าให้ลูกค้าท่ีไม่มีรถยนต์ส่วนตัวในการเดินทาง  เดินทางมารับประทานที่ร่านไม่
สะดวกเท่าที่ควร 
 นอกจากนี้ในช่วงเวลาหลัง 19.00 น. จะมีปริมาณลูกค้าท่ีมารับประทานที่ร้านมาก จึงส่งผล
ให้ต้องมีการรอคิวนาน 
 ด้านอาหารจานหลักไม่ได้มีประเด็นราคา เพราะผู้ตอบแบบสอบถามมองว่า มีความเหมาะสม
กับรสชาติและปริมาณอาหาร อย่างไรก็ตามเมนูเสริมบางเมนูก็มีประเด็นด้านราคา อยู่ในระดับปาน
กลางถึงสูงมาก  
 
4.4 การทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคล กับปัจจัยด้านการตลาดทีมี่ผลต่อการมา
ใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
  1.1 เปรียบเทียบเพศลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ
ร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
  สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังนี้   
  H0 : เปรียบเทียบเพศลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ
ร้านโจ๊กเปิดหม้อ ไม่แตกต่างกัน 
  H1 : เปรียบเทียบเพศลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ
ร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
  สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบค่า t (Independent Sample t-test) เพ่ือ
ใช้ทดสอบกลุ่มตัวอย่าง ลูกค้า  ที่มีปัจจัยทางการตลาดทีม่ีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิด
หม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนั้น จะยอมรับ สมมติฐานหลัก (H1) ก็ต่อเมื่อ Sig มีค่าน้อย
กว่า 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน แสดงดังนี้ 
 
ตารางที่ 4.14: แสดงผลการทดสอบค่าแปรปรวน ของลูกค้า จ าแนกตาม เพศ โดยใช้ t-test 
 

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ
ร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

t df Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 1.249 398 .213 

ด้านราคา 1.802 398 .072 
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.14 (ต่อ): แสดงผลการทดสอบค่าแปรปรวน ของลูกค้า จ าแนกตาม เพศ โดยใช้ t-test 
 

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ
ร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

t df Sig. 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 1.420 398 .156 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 1.573 398 .117 
ด้านกระบวนการให้บริการ 1.651 398 .099 

ด้านบุคลากร -.556 398 .579 

ด้านลักษณะทางกายภาพ -.566 398 .572 
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตารางที่ 4.14 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า  ที่มปีัจจัยความส าเร็จ
ของการท าธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ าแนกตามเพศ พบว่า ทุกด้าน มี
ค่า Sig. มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1)  
หมายความว่า เพศลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อ ไม่
แตกต่างกัน 

 
 1.2  เปรียบเทียบอายุลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการ

ธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
 สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังนี้   
 H0 : เปรียบเทียบอายุลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ

ร้านโจ๊กเปิดหม้อ ไม่แตกต่างกัน 
 H1 : เปรียบเทียบอายุลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ

ร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
 สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่ม
จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน  (H1)  ก็ต่อเมื่อค่าระดับ
นัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มไม่เท่ากันจะท าการทดสอบ
ความแตกต่างด้วยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe  เพ่ือหาว่าคู่เฉลี่ยใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
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ตารางที ่4.15: แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า จ าแนกตาม อายุ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .419 4 .105 .237 .917 
ภายในกลุ่ม 174.361 395 .441   

รวม 174.780 399    
ด้านราคา SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .318 4 .080 .127 .973 
ภายในกลุ่ม 248.137 395 .628   

รวม 248.455 399    
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .255 4 .064 .233 .920 
ภายในกลุ่ม 107.904 395 .273   

รวม 108.158 399    

ด้านการส่งเสริมการตลาด SS Df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม .493 4 .123 .625 .645 
ภายในกลุ่ม 77.897 395 .197   

รวม 78.390 399    

ด้านกระบวนการให้บริการ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 1.386 4 .346 1.289 .274 
ภายในกลุ่ม 106.204 395 .269   

รวม 107.590 399    

ด้านบุคลากร SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .328 4 .082 .191 .943 
ภายในกลุ่ม 169.233 395 .428   

รวม 169.561 399    
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่  4.15(ต่อ): แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า จ าแนกตาม อายุ 
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 1.577 4 .394 .844 .498 
ภายในกลุ่ม 184.398 395 .467   

รวม 185.975 399    
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.15 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า  ที่มปีัจจัยทาง

การตลาดที่มาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ าแนกตามอายุ 
พบว่า ทุกด้าน  มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1)  หมายความว่า อายุลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดทีม่ีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้าน
โจ๊กเปิดหม้อไม่แตกต่างกัน 
 

1.3 เปรียบเทียบสถานภาพลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดทีมี่ผลต่อการมาใช้
บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังนี้   
H0 : เปรียบเทียบสถานภาพลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่ทีม่ีผลต่อการมาใช้บริการ

ธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อ  ไม่แตกต่างกัน 
H1 : เปรียบเทียบสถานภาพลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดทีม่ีผลต่อการมาใช้บริการ

ธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่ม
จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน  (H1)  ก็ต่อเมื่อค่าระดับ
นัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มไม่เท่ากันจะท าการทดสอบ
ความแตกต่างด้วยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe  เพ่ือหาว่าคู่เฉลี่ยใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
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ตารางที ่4.16: แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า จ าแนกตาม สถานภาพ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .046 2 .023 .052 .949 
ภายในกลุ่ม 174.734 397 .440   

รวม 174.780 399    
ด้านราคา SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .560 2 .280 .448 .639 
ภายในกลุ่ม 247.896 397 .624   

รวม 248.455 399    
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .003 2 .002 .006 .994 
ภายในกลุ่ม 108.155 397 .272   

รวม 108.158 399    

ด้านการส่งเสริมการตลาด SS Df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม .236 2 .118 .600 .549 
ภายในกลุ่ม 78.154 397 .197   

รวม 78.390 399    

ด้านกระบวนการให้บริการ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .077 2 .039 .142 .867 
ภายในกลุ่ม 107.513 397 .271   

รวม 107.590 399    

ด้านบุคลากร SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .063 2 .031 .074 .929 
ภายในกลุ่ม 169.498 397 .427   

รวม 169.561 399    
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.16 (ต่อ): แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า จ าแนกตาม สถานภาพ 
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 1.523 2 .761 1.639 .196 
ภายในกลุ่ม 184.452 397 .465   

รวม 185.975 399    
*มีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.16 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า  ที่มีปัจจัยความส าเร็จ

ของการท าธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ าแนกตามสถานภาพ  พบว่า 
ทุกด้าน  มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง 
(H1)  หมายความว่า สถานภาพลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดทีม่ีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊ก
เปิดหม้อไม่แตกต่างกัน 
 

1.4  เปรียบเทียบระดับการศึกษาลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้
บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 

สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังนี้   
H0 : เปรียบเทียบระดับการศึกษาลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้

บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อ ไม่แตกต่างกัน 
H1 : เปรียบเทียบระดับการศึกษาลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้

บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่ม
จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน  (H1)  ก็ต่อเมื่อค่าระดับ
นัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มไม่เท่ากันจะท าการทดสอบ
ความแตกต่างด้วยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe  เพ่ือหาว่าคู่เฉลี่ยใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
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ตารางที ่4.17: แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า จ าแนกตาม ระดับการศึกษา 
 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 1.502 2 .751 1.721 .180 
ภายในกลุ่ม 173.278 397 .436   

รวม 174.780 399    
ด้านราคา SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 1.353 2 .677 1.087 .338 
ภายในกลุ่ม 247.102 397 .622   

รวม 248.455 399    
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .273 2 .136 .502 .606 
ภายในกลุ่ม 107.886 397 .272   

รวม 108.158 399    

ด้านการส่งเสริมการตลาด SS Df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม .190 2 .095 .482 .618 
ภายในกลุ่ม 78.200 397 .197   

รวม 78.390 399    

ด้านกระบวนการให้บริการ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .075 2 .038 .139 .870 
ภายในกลุ่ม 107.515 397 .271   

รวม 107.590 399    

ด้านบุคลากร SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .712 2 .356 .837 .434 
ภายในกลุ่ม 168.849 397 .425   

รวม 169.561 399    
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.17(ต่อ): แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า จ าแนกตาม ระดับการศึกษา 
   

ด้านลักษณะทางกายภาพ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 1.958 2 .979 2.112 .122 
ภายในกลุ่ม 184.017 397 .464   

รวม 185.975 399    
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.17 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า  ที่มีปัจจัยความส าเร็จ

ของการท าธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ าแนกตามระดับการศึกษา  
พบว่า ทุกด้าน  มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐานหลัก  (H0) และปฏิเสธสมมติ
ฐานรอง (H1)  หมายความว่า  ระดับการศึกษา ลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้
บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 

 
1.5 เปรียบเทียบอาชีพลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่ มีผลต่อการมาใช้บริการ

ธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังนี้   
H0 : เปรียบเทียบอาชีพลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ

ร้านโจ๊กเปิดหม้อไม่แตกต่างกัน 
H1 : เปรียบเทียบอาชีพลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ

ร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง

เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่ม
จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน  (H1)  ก็ต่อเมื่อค่าระดับ
นัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มไม่เท่ากันจะท าการทดสอบ
ความแตกต่างด้วยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe  เพ่ือหาว่าคู่เฉลี่ยใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 
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ตารางที ่4.18: แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า จ าแนกตาม อาชีพ 
 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 4.878 6 .813 1.880 .083 
ภายในกลุ่ม 169.902 393 .432   

รวม 174.780 399    
ด้านราคา SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 3.419 6 .570 .914 .485 
ภายในกลุ่ม 245.036 393 .624   

รวม 248.455 399    
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 2.232 6 .372 1.380 .221 
ภายในกลุ่ม 105.926 393 .270   

รวม 108.158 399    

ด้านการส่งเสริมการตลาด SS Df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 1.346 6 .224 1.144 .336 
ภายในกลุ่ม 77.044 393 .196   

รวม 78.390 399    

ด้านกระบวนการให้บริการ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .829 6 .138 .509 .802 
ภายในกลุ่ม 106.761 393 .272   

รวม 107.590 399    

ด้านบุคลากร SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 5.097 6 .849 2.030 .061 
ภายในกลุ่ม 164.465 393 .418   

รวม 169.561 399    
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ): แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า จ าแนกตาม อาชีพ 
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 7.173 6 1.196 2.628 .016* 
ภายในกลุ่ม 178.801 393 .455   

รวม 185.975 399    
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.18 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า  ที่มีปัจจัยทาง

การตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ าแนก
ตามอาชีพ  พบว่า ด้านลักษณะทางกายภาพ  มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับสมมติฐาน
หลัก  (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0)  หมายความว่า อาชีพลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผล
ต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน ในด้านลักษณะทางกายภาพ อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้นผู้วิจัยจึงทดสอบความแตกต่างจ าแนกตามอาชีพ โดยใช้การทดสอบแบบ 
Scheffe  ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 

 
ตารางที่ 4.19: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลี่ยรายคู่ ของลูกค้า  จ าแนกตามอาชีพ ด้านลักษณะทาง 
 กายภาพ 
 

อาชีพ 
นักเรียน/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกช

น 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/
ข้าราชการ 

ประกอบ
ธุรกิจ

ส่วนตัว 

แม่บ้าน/
พ่อบ้าน 

รับจ้าง
ทั่วไป 

อื่นๆ 

นักเรียน/
นักศึกษา 

- .066 
(.998) 

.088 
(.996) 

.154* 
(.018) 

.264 
(.473) 

.072 
(1.000) 

.354 
(.783) 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

 - .154 
(.948) 

.220 
(.720) 

.330 
(.253) 

.006 
(1.000) 

.287 
(.916) 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/
ข้าราชการ 

  - .066 
(1.000) 

.175 
(.935) 

.161 
(.980) 

.442 
(.613) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.19 (ต่อ): แสดงผลการทดสอบค่าเฉลี่ยรายคู่ ของลูกค้า  จ าแนกตามอาชีพด้านลักษณะทาง 
 กายภาพ 
 

อาชีพ 
นักเรียน/
นักศึกษา 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ/
ข้าราชการ 

ประกอบ
ธุรกิจ

ส่วนตัว 

แม่บ้าน/
พ่อบ้าน 

รับจ้าง
ทั่วไป 

อื่นๆ 

ประกอบ
ธุรกิจ

ส่วนตัว 

   - .109 
(.993) 

.227 
(.883) 

.508 
(.417) 

แม่บ้าน/
พ่อบ้าน 

    - .336 
(.539) 

.618 
(.186) 

รับจ้าง
ทั่วไป 

     - .281 
(.952) 

อ่ืนๆ       - 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.19 เมื่อทดสอบความแตกต่าง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการ
ธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จ าแนกตามอาชีพ ด้านลักษณะทาง
กายภาพ  แตกต่างกันอย่างมีนัยความส าคัญท่ีระดับ 0.05 จ านวน 1 คู่ ได้แก่ 
 ลูกค้า ที่มีอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัว  มีปัจจัยทางการตลาดมีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ
ร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มากกว่า ลูกค้า ที่มีอาชีพนักเรียน/นักศึกษา 

 
1.6  เปรียบเทียบ รายได้เฉลี่ยลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้

บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
สามารถเขียนสมมติฐานได้ดังนี้   
H0 : เปรียบเทียบ รายได้เฉลี่ยลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการ

ธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อ ไม่แตกต่างกัน 
H1 : เปรียบเทียบ รายได้เฉลี่ยลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการ

ธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 



53 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบ จะใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ค่าความแปรปรวนทาง
เดียว (One Way Analysis of Variance : One Way ANOVA) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% โดยเริ่ม
จากการทดสอบความแปรปรวนจากตาราง ANOVA จะยอมรับสมมุติฐาน  (H1)  ก็ต่อเมื่อค่าระดับ
นัยส าคัญทางสถิติมีค่าน้อยกว่า 0.05 หากค่าแปรปรวนของข้อมูลทุกกลุ่มไม่เท่ากันจะท าการทดสอบ
ความแตกต่างด้วยวิธีการทดสอบแบบ Scheffe  เพ่ือหาว่าคู่เฉลี่ยใดบ้างแตกต่างกันที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 ผลการทดสอบสมมติฐาน มีดังนี้ 

 
ตารางที ่4.20: แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า จ าแนกตาม ระดับรายได้เฉลี่ย 
 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 5.015 5 1.003 2.328 .042* 
ภายในกลุ่ม 169.765 394 .431   

รวม 174.780 399    

ด้านราคา SS Df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 5.084 5 1.017 1.646 .147 
ภายในกลุ่ม 243.371 394 .618   

รวม 248.455 399    

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย SS Df MS f Sig. 
ระหว่างกลุ่ม .930 5 .186 .683 .636 
ภายในกลุ่ม 107.229 394 .272   

รวม 108.158 399    

ด้านการส่งเสริมการตลาด SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .495 5 .099 .501 .775 
ภายในกลุ่ม 77.895 394 .198   

รวม 78.390 399    
ด้านกระบวนการให้บริการ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .448 5 .090 .330 .895 
ภายในกลุ่ม 107.142 394 .272   

รวม 107.590 399    
(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที ่4.20 (ต่อ): แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า จ าแนกตาม ระดับรายได้เฉลี่ย  
 

ด้านบุคลากร SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .407 5 .081 .190 .966 
ภายในกลุ่ม 169.154 394 .429   

รวม 169.561 399    
ด้านลักษณะทางกายภาพ SS Df MS f Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 3.541 5 .708 1.529 .180 
ภายในกลุ่ม 182.434 394 .463   

รวม 185.975 399    
*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตารางที่ 4.20 แสดงผลการทดสอบค่าความแปรปรวนของลูกค้า  ที่มีปัจจัยทาง

การตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ าแนก
ตามระดับรายได้เฉลี่ย พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่า ยอมรับ
สมมติฐานหลัก  (H1) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H0)  หมายความว่า รายได้เฉลี่ยลูกค้า กับปัจจัยด้าน
การตลาดที่จะสร้างความส าเร็จในธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน ในด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ดังนั้นผู้วิจัยจึงทดสอบความแตกต่างจ าแนกตามระดับรายได้
เฉลี่ย โดยใช้การทดสอบแบบ Scheffe  ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 

 
ตารางที่ 4.21: แสดงผลการทดสอบค่าเฉลี่ยรายคู่ ของลูกค้า  จ าแนกตามระดับรายได้เฉลี่ย  
 ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 

ระดับรายได้
เฉลี่ย 

ต่ ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001 – 
20,000 บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

30,001–
40,000 
บาท 

40,001 – 
50,000 
บาท 

มากกว่า 
50,001 

บาทขึ้นไป 
ต่ ากว่า 

10,000 บาท 
- .148 

(.772) 
.197 
(.608) 

.007 
(1.000) 

.191 
(.695) 

.357 
(.174) 

(ตารางมีต่อ) 
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ตารางที่ 4.21 (ต่อ): แสดงผลการทดสอบค่าเฉลี่ยรายคู่ ของลูกค้า  จ าแนกตามระดับรายได้เฉลี่ย  
  ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 
 

ระดับรายได้
เฉลี่ย 

ต่ ากว่า 
10,000 
บาท 

10,001 – 
20,000 บาท 

20,001 – 
30,000 
บาท 

30,001–
40,000 
บาท 

40,001 – 
50,000 
บาท 

มากกว่า 
50,001 

บาทขึ้นไป 

10,001 – 
20,000 บาท 

 - .048 
(.999) 

.140 
(.929) 

.042 
(1.000) 

.209 
(.808) 

20,001 – 
30,000 บาท 

  - .189 
(.828) 

.005 
(1.000) 

.160* 
(.043) 

30,001–
40,000 บาท 

   - .183 
(.866) 

.350 
(.364) 

40,001 – 
50,000 บาท 

    - .166 
(.941) 

มากกว่า 
50,001 บาท

ขึ้นไป 

     - 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 จากตารางที่ 4.21 เมื่อทดสอบความแตกต่าง ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการ
ธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  จ าแนกตามระดับรายได้เฉลี่ย  ด้าน
ผลิตภัณฑ์และบริการ  แตกต่างกันอย่างมีนัยความส าคัญท่ีระดับ 0.05 จ านวน 1 คู่ ได้แก่ 
 ลูกค้า ที่มีระดับรายได้เฉลี่ย  มากกว่า 50,001 บาทขึ้นไป มีปัจจัยทางการตลาดมีผลต่อการ
มาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล มากกว่า ลูกค้า ที่ มีระดับรายได้
เฉลี่ย 20,001 – 30,000 บาท 
 



บทที ่5 
สรุป อภิปรายผล และข้อแสนอแนะ 

 
การศึกษาเรื่อง  “ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิดหม้อใน

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล”  มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้
บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑล  มีผลการสรุป อภิปรายผล และ
ข้อเสนอแนะ ดังนี้ 
  
5.1 สรุปผลการวิจัย 
 จากการศึกษา ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ลูกค้าท่ีเข้ามาใช้บริการร้านโจ๊ก
เปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและปริมณฑล ส่วนใหญ่เป็นเพศ หญิง จํานวน 256 คน คิดเป็นร้อย
ละ 64.0 มีอายุ 13-22 ปี จํานวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.0 มีสถานภาพโสด จํานวน 260 คน คิด
เป็นร้อยละ 65.0 มีระดับการศึกษาต่ํากว่าปริญญาตรี จํานวน 240 คน คิดเป็นร้อยละ 60.0 มีอาชีพ
นักเรียน/นักศึกษา จํานวน 108 คน คิดเป็นร้อยละ 27.0 และมีระดับรายได้เฉลี่ย ต่ํากว่า 10,000 
บาท จํานวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.0 
 จากการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขา
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถแยกเป็นรายด้าน ได้ดังนี้ 
 1. ปัจจัยทางการตลาดการทําธุรกิจ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.73 เมื่อจําแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า สามารถเลือกเครื่องเคียงได้โดยตัวเอง อยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.91  รองลงมา เป็นร้านที่มีภาพลักษณ์ดีและมีชื่อเสียง อยู่ในระดับมาก 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.82 และเป็นโจ๊กที่แตกต่างจากร้านอ่ืน คือ มีเมนูโจ๊กต้มยํา เย็นตาโฟ อยู่ในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71 

2. ปัจจัยทางการตลาดการทําธุรกิจ ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.44 เมื่อจําแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า ราคาโจ๊กที่รับประทานมีราคาเหมาะสม คุ้มค่ากับราคา
ที่จ่ายไป อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.49  รองลงมา ราคาจําหน่ายโจ๊กแต่ละเมนูเป็นไป
ตามท่ีแจ้งไว้บนรายการอาหาร อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.43 และมีโจ๊กหลากหลาย
ราคาให้เลือกรับประทาน อยู่ในระดับปานกลาง มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.44 

3. ปัจจัยทางการตลาดการทําธุรกิจ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.70 เมื่อจําแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า มีจํานวนสาขามาก และทั่วถึง อยู่ในระดับมาก 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.76  รองลงมา ทําเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางเข้ามารับประทานโจ๊ก กับ ทําเล
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ที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้สถานศึกษา อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.75 และทําเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้
หรืออยู่ในศูนย์การค้า/ห้างสรรพสินค้า อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.64 

4. ปัจจัยทางการตลาดการทําธุรกิจ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66 เมื่อจําแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่าง ๆ 
หลากหลาย อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.71  รองลงมา มีเว็บไซต์ให้ติดตามโปรโมชั่นต่าง ๆ 
จากทางร้านได้ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.68 และมีจัดโปรโมชั่นแนะนําเมนูโจ๊กรสชาติใหม่ 
ๆ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.66 

5. ปัจจัยทางการตลาดของการทําธุรกิจ ด้านกระบวนการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.61 เมื่อจําแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า มีความรวดเร็วในการบริการ อยู่ในระดับมาก 
มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.69  รองลงมา มีความรวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการรายการอาหารที่สั่งไป 
และ/หรือ การรับชําระเงินต่าง ๆ อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.67 และมีความถูกต้องในการ
เสิร์ฟอาหารตามที่สั่งไป อยู่ในระดับปานกลาง  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.46 

6. ปัจจัยทางการตลาดของการทําธุรกิจ ด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.50 เมื่อจําแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า พนักงานมีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ อยู่ในระดับ
มาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93  รองลงมา พนักงานพูดจาสุภาพ อ่อนน้อมถ่อมตน อยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.65 และพนักงานมีอัธยาศัย และมนุษยสัมพันธ์ที่ดี อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี่ย
เท่ากับ 3.56 

7. ปัจจัยทางกาตลาดของการทําธุรกิจ ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก มี
ค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.86  เมื่อจําแนกเป็นรายข้อแล้วพบว่า ภายในร้านสะอาด อากาศเย็นสบาย ปลอด
โปร่ง อยู่ในระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 4.04 รองลงมา  บริเวณภายในร้านกว้างขวาง ไม่แออัด อยู่ใน
ระดับมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.93 และป้ายชื่อร้านโดดเด่น สะดุดตา ดึงดูดความสนใจ และสามารถ
มองเห็นได้ชัดเจน อยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉลี่ยเท่ากับ 3.75 
  ข้อเสนอแนะ 
 ร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล เป็นร้านอาหารที่อยู่ห่างไกลจากถนน
ใหญ่ จึงส่งผลให้มีการเดินทางมารับประทานที่ร้านไม่สะดวก และราคาอาหารมีความเหมาะสมกับ
รสชาติและปริมาณอาหาร แต่ก็อยู่ในระดับปานกลางถึงสูง ซึ่งทั้งนี้ ลูกค้ามีความต้องการมา
รับประทานโจ๊กเป็นจํานวนมาก และอยากให้ทางร้านมีการปรับปรุงและปรับปรุงในส่วนที่บกพร่อง 
เพ่ือที่จะได้มารับประทานได้อย่างเต็มที ่ 

เมื่อทดสอบสมมติฐาน สามารถสรุปสมมติฐาน ได้ดังนี้ 
สมมติฐานที่ 1 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคล กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมา

ใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
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 1.1 เพศลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิด
หม้อ ไม่แตกต่างกัน 
 1.2 อายุลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิด
หม้อไม่แตกต่างกัน 

 1.3 สถานภาพลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊ก
เปิดหม้อไม่แตกต่างกัน 

 1.4 ระดับการศึกษา ลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ
ร้านโจ๊กเปิดหม้อแตกต่างกัน 
 1.5 อาชีพลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิด
หม้อแตกต่างกัน ในด้านลักษณะทางกายภาพ อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 1.6 รายได้เฉลี่ยลูกค้า กับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊ก
เปิดหม้อแตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  อย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
5.2 การอภิปรายผล 

จากการศึกษา ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจโจ๊กเปิดหม้อใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล สามารถแยกเป็นรายด้าน ได้ดังนี้ 
 1. ปัจจัยทางการตลาดของการทําธุรกิจ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ โดยรวมอยู่ในระดับ 
พบว่า ลูกค้าสามารถเลือกเครื่องเคียงได้โดยตัวเอง อีกทั้งร้านโจ๊กเปิดหม้อยังเป็นร้านที่มีภาพลักษณ์ที่
ดีและมีชื่อเสียง โดยจะเป็นโจ๊กที่แตกต่างจากร้านอ่ืน คือ มีเมนูโจ๊กต้มยํา เย็นตาโฟ ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ อําไพวรรณ สุวรรณชาตรี (2554) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ทัศนคติท่ีมีต่อการตลาดเพื่อ
สังคมของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครยะลา : กรณีศึกษาร้านก๋วยเตี๋ยว พบว่า ทัศนคติของผู้บริโภคท่ี
มีต่อการตลาดเพ่ือสังคมของธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยวในเขตเทศบาลนครยะลา โดยภาพรวมด้านปัจจัย
ความรับผิดชอบในหน้าที่ (CSR in Process) มีทัศนคติว่าธุรกิจมีการตลาดเพ่ือสังคมอยู่ในระดับมาก 
โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ในระดับมากจํานวน 6 ด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้าน
ราคา รองลงมาคือด้านผลิตภัณฑ์ เนื่องจากร้านมีการนําวัตถุดิบที่มีดี มีคุณภาพมาใช้ในการปรุง
อาหาร ทําให้ลูกค้ามัทัศนคติที่ดีต่อร้าน อีกท้ังยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัจฉรา ถินทิพย์ (2549) 
ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการ
บริโภคก๋วยเตี๋ยวเรือยอช์ท พบว่า ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการ
จัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านความถ่ีในการบริโภคต่อเดือน
อยู่ในระดับมาก เนื่องจาก ลูกค้ามีความพึงพอใจต่อก๋วยเตี๋ยวที่รับประทานโดยที่ ทางร้านนําส่วน
ประสมที่ดี มีคุณภาพ มาใช้ในก๋วยเตี๋ยว  



59 

2. ปัจจัยความสําเร็จของการทําธุรกิจ ด้านราคา โดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง พบว่า ร้าน
โจ๊กเปิดหม้อมรีาคาโจ๊กที่รับประทานซ่ึงมีราคาเหมาะสม คุ้มค่ากับราคาท่ีจ่ายไป อีกท้ังราคาจําหน่าย
โจ๊กแต่ละเมนูเป็นไปตามที่แจ้งไว้บนรายการอาหาร และมีโจ๊กหลากหลายราคาให้เลือกรับประทาน 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัจฉรา ถินทิพย์ (2549) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ความสัมพันธ์ระหว่าง
ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวเรือยอช์ท พบว่า ด้านราคา ด้าน
บุคลากร ด้านบรรยากาศ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านความถี่ในการบริโภคต่อเดือนอยู่ในระดับ
ปานกลาง ทั้งนี้เนื่องจาก ราคาของทางร้านจะมีความเหมาะสมในบางกลุ่มลูกค้า และบางกลุ่มลูกค้าก็
จะมีความเหมาะสม อีกท้ังยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ อําไพวรรณ สุวรรณชาตรี (2554) 
ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ทัศนคติที่มีต่อการตลาดเพ่ือสังคมของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครยะลา : 
กรณีศึกษาร้านก๋วยเตี๋ยว พบว่า โดยภาพรวมด้านปัจจัยความรับผิดชอบในหน้าที่ (CSR in Process) 
มีทัศนคติว่าธุรกิจมีการตลาดเพ่ือสังคมอยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ใน
ระดับปานกลางจํานวน 6 ด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้านราคา เนื่องจาก ร้านได้มีเมนูและ
ราคาที่เหมาะสมกับกลุ่มลูกค้า ที่มีความหลากหลาย ทําให้สามารถตอบสนองลูกค้าได้ 

3. ปัจจัยความสําเร็จของการทําธุรกิจ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
พบว่า ร้านโจ๊กเปิดหม้อมีจํานวนสาขามาก และทั่วถึง โดยมีทําเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางเข้ามา
รับประทานโจ๊ก และที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้สถานศึกษา ศูนย์การค้า/ห้างสรรพสินค้า ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ อัจฉรา ถินทิพย์ (2549) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านส่วน
ประสมการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวเรือยอช์ท พบว่า ทัศนคติด้านส่วนประสม
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับ
พฤติกรรมด้านความถ่ีในการบริโภคต่อเดือนอยู่ในระดับมาก เนื่องจาก ร้านก๋วยเตี๋ยวมีบริเวณและ
ทําเลที่ตั้งที่สมารถเดินทางมารับประทานได้สะดวกสบาย อีกท้ังยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ รัชวงศ์ 
พรหมพันธุ์ใจ (2554) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรม ความพึงพอใจ และความต้องการของลูกค้า
ต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ณ ร้านข้าวต้มปลานายเรือ อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่า 
ความพึงพอใจของลูกค้าท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดบริการของร้านข้าวต้มปลานายเรือ อําเภอ
เมือง จังหวัดขอนแก่น โดยภาพรวม พบว่า ลูกค้ามีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก เนื่องจากร้าน
ข้าวต้มมีบริเวณภายในร้านที่มีความสะอาด และปลอดโปร่ง ซึ่งทําให้มีบรรกาศในการรับประทานที่
เพ่ิมมากข้ึน 

4. ปัจจัยทางการตลาดของการทําธุรกิจ ด้านการส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
พบว่า ร้านโจ๊กเปิดหม้อมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่าง ๆ ทีห่ลากหลาย อีกทั้งยังมีเว็บไซต์
ให้ติดตามโปรโมชั่นต่าง ๆ จากทางร้านได้ และมีการจัดโปรโมชั่นแนะนําเมนูโจ๊กรสชาติใหม่ ๆ อยู่
เสมอ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อําไพวรรณ สุวรรณชาตรี (2554) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ทัศนคติที่
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มีต่อการตลาดเพ่ือสังคมของผู้บริโภคในเขตเทศบาลนครยะลา : กรณีศึกษาร้านก๋วยเตี๋ยว พบว่า 
ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อการตลาดเพ่ือสังคมของธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยวในเขตเทศบาลนครยะลา โดย
ภาพรวมด้านปัจจัยความรับผิดชอบในหน้าที่ (CSR in Process) มีทัศนคติว่าธุรกิจมีการตลาดเพื่อ
สังคมอยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ในระดับมากจํานวน 6 ด้าน โดยด้านที่มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้านการส่งเสริมการตลาด เนื่องจากทางร้านมีการประชาสัมพันธ์ทางโซเซียลทําให้มี
ลูกค้าทราบและเดินทางมารับประทานอย่างต่อเนื่อง อีกท้ังยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัจฉรา  
ถินทิพย์ (2549) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดกับ
พฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวเรือยอช์ท พบว่า ทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านความถี่ใน
การบริโภคต่อเดือนอยู่ในระดับมาก เนื่องจาก ทางร้านมีการประชาสัมพันธ์และจัดโปรโมชั่นพิเศษ
ให้กับลูกค้าอยู่เสมอ ซึ่งทําให้ลูกค้าเกิดความประทับใจและกลับมารับประทานที่ร้านอีก 

5. ปัจจัยทางการตลาดของการทําธุรกิจ ด้านกระบวนการให้บริการ โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
มีพบว่า ร้านโจ๊กเปิดหม้อมีความรวดเร็วในการให้บริการ และมีความถูกต้องในการให้บริการรายการ
อาหารที่สั่งไป และ/หรือ การรับชําระเงินต่าง ๆ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จันทิรา เล่าชู (2549) 
ทําการศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวของผู้บริโภคใน จังหวัดนนทบุรี พบว่า ผู้บริโภค
มีพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยว ที่แตกต่างกัน โดยที่ ด้านการให้บริการ อยู่ในระดับมาก เนื่องจาก 
ทางร้านเน้นเรื่องการบริการที่ให้บริการที่รวดเร็ว อีกทั้งยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ อําไพวรรณ 
สุวรรณชาตรี (2554) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ ทัศนคติที่มีต่อการตลาดเพื่อสังคมของผู้บริโภคในเขต
เทศบาลนครยะลา : กรณีศึกษาร้านก๋วยเตี๋ยว พบว่า ทัศนคติของผู้บริโภคท่ีมีต่อการตลาดเพ่ือสังคม
ของธุรกิจร้านก๋วยเตี๋ยวในเขตเทศบาลนครยะลา โดยภาพรวมด้านปัจจัยความรับผิดชอบในหน้าที่ 
(CSR in Process) มีทัศนคติว่าธุรกิจมีการตลาดเพ่ือสังคมอยู่ในระดับมาก โดยเมื่อพิจารณาเป็นราย
ด้านพบว่า อยู่ในระดับมากจํานวน 6 ด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยสูงสุดคือ ด้านกระบวนการ เนื่องจาก
ทางร้านมีการจัดระเบียบ และมีการเสริ์ฟอาหารที่รวดเร็ว  

6. ปัจจัยทางการตลาดของการทําธุรกิจ ด้านบุคลากร โดยรวมอยู่ในระดับมาก พบว่า ร้าน
โจ๊กเปิดหม้อมีพนักงานที่มีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ ซึ่งมีการพูดจาทีสุ่ภาพ อ่อนน้อมถ่อมตน 
และ และมีมนุษยสัมพันธ์ที่ดี ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ อัจฉรา ถินทิพย์ (2549) ทําการศึกษา
เกี่ยวกับ ความสัมพันธ์ระหว่างทัศนคติด้านส่วนประสมการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยว
เรือยอช์ท พบว่า ด้านบุคลากร ด้านบรรยากาศ มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมด้านความถี่ในการบริโภค
ต่อเดือนอยู่ในระดับมาก เนื่องจาก พนักงานที่ร้านบริการด้วยความสุภาพ และมีอัธยาศัยที่ดีต่อลูกค้า 
อีกท้ังยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ รัชวงศ์ พรหมพันธุ์ใจ (2554) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรม 
ความพึงพอใจ และความต้องการของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ณ ร้านข้าวต้มปลานาย
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เรือ อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่า ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด
บริการของร้านข้าวต้มปลานายเรือ อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยภาพรวม พบว่า ลูกค้ามีความ
พึงพอใจอยู่ในระดับมาก เนื่องจาก ร้านมีพนักงานที่มีจํานวนมาก มีการให้บริการอย่างเป็นกันเอง 
และให้บริการด้วยการพูดจาที่สุภาพเรียบร้อย 

7. ปัจจัยทางการตลาดของการทําธุรกิจ ด้านลักษณะทางกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมาก 
พบว่า ร้านโจ๊กเปิดหม้อภายในร้านมีความสะอาด อากาศเย็นสบาย ปลอดโปร่ง อีกท้ังยังมีบริเวณร้าน
กว้างขวาง ไม่แออัด และมีป้ายชื่อร้านโดดเด่น สะดุดตา ดึงดูดความสนใจ ซ่ึงสามารถมองเห็นได้
ชัดเจน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รัชวงศ์ พรหมพันธุ์ใจ (2554) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรม 
ความพึงพอใจ และความต้องการของลูกค้าต่อส่วนประสมการตลาดบริการ ณ ร้านข้าวต้มปลานาย
เรือ อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น พบว่า ความพึงพอใจของลูกค้าที่มีต่อส่วนประสมทางการตลาด
บริการของร้านข้าวต้มปลานายเรือ อําเภอเมือง จังหวัดขอนแก่น โดยภาพรวม มีความพึงพอใจใน
ระดับมาก เนื่องจาก ร้านมีป้ายชื่อร้านที่มีความชัดเจน ซึ่งเป็นที่ดึงดูดใจต่อลูกค้าท่ีมาใช้บริการ อีกทั้ง
ยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ จันทิรา เล่าชู (2549) ทําการศึกษาเกี่ยวกับ พฤติกรรมการบริโภค
ก๋วยเตี๋ยวของผู้บริโภคใน จังหวัดนนทบุรี พบว่า ผู้บริโภคนิยมไปบริโภคท่ีร้านก๋วยเตี๋ยวในอาคาร
พาณิชย์อยู่ในระดับมาก เนื่องจากร้านก๋วยเตี๋ยวบริเวณหน้าอาคารเป็นร้านเช่าเฉพาะ หน้าร้านหรือ
ด้านข้างของอาคารที่มีความเหมาะสม ทําให้ลูกค้าสามารถเดินทางมารับประทานได้อย่างสะดวก 
 
5.3 ข้อเสนอแนะ 
 ข้อเสนอแนะจากการศึกษา 
 1. ผลการศึกษาที่ได้นี้ สามารถนําข้อมูลที่ได้ไปใช้ประโยชน์เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุง 
การวางแผนกลยุทธ์การตลาด ให้สามารถดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมาย เข้ามาใช้บริการโจ๊กเปิดหม้อ ดังนี้ 
  1.1 ด้านผลิตภัณฑ์ ร้านโจ๊กเปิดหม้อ ควรทําการใช้วัตถุดิบที่มีคุณภาพ เพื่อเป็นการ
รักษาคุณภาพของอาหารให้มีความสดใหม่อยู่เสมอ 
  1.2 ด้านราคา ร้านโจ๊กเปิดหม้อ  ควรมีเมนูที่มีความหลากหลาย และมีราคา ให้กับ
ลูกค้าอย่างเหมาะสม เพ่ือให้ลูกค้าได้รับประทาน  
  1.3 ด้านช่องทางการจัดจําหน่าย ควรมีการเพ่ิมสาขา โดยที่ทําเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้ที่
พักอาศัยของลูกค้า เป็นส่วนมาก เพ่ือให้ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวก  
  1.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด ควรมีการแนะนําสรรพคุณและคุณค่าทางโภชนาการ
ของโจ๊กที่รับประทาน  ให้กับลูกค้าได้ทราบ เพื่อเป็นกระตุ้นการบริโภคท่ีดี 
  1.5 ด้านกระบวนการให้บริการ  ควรมีความถูกต้องในการเสิร์ฟอาหาร  ในแต่ละครั้ง
ให้กับลูกค้าที่สั่ง เพื่อให้ลูกค้ามั่นใจในร้านโจ๊กเปิดหม้อ 
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  1.6 ด้านบุคลากร ควรมีการให้พนักงานแต่งกายสะอาดเรียบร้อย เพื่อเป็นความ
น่าเชื่อถือให้กับทางร้าน และลูกค้ามีความมั่นใจมากยิ่งขึ้น 
 2. ผู้ประกอบการควรมีการสํารวจความพึงพอใจของผู้บริโภค และศึกษานวัตกรรมทาง
การตลาดใหม่ๆ อาทิเช่น การตลาดออนไลน์อย่างสม่ําเสมอ เพื่อสามารถสื่อสารและสร้าง
ความสัมพันธ์กับผู้บริโภคได้ต่อเนื่อง 
 ข้อเสนอแนะในการศึกษาครั้งต่อไป 

1. ควรทําการศึกษา ความต้องการเชิงลึกของผู้บริโภค โดยทําการวิจัยเชิงคุณภาพในประเด็น
ด้านปัจจัยทางการตลาด รวมถึงปัจจัยที่จะสร้างความพึงพอใจแก่ผู้บริโภค 

2. ควรทําการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค เพ่ือนํามาเสริมเป็นข้อมูลด้านการทํากิจกรรม
การตลาดโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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ภาคผนวก ก แบบสอบถาม 
 

แบบสอบถาม 
เรื่อง ปัจจัยความทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อ 

ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ค าชี้แจง 
 แบบสอบถามชุดนี้เป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาระดับปริญญามหาบัณฑิต ซึ่งข้อมูลที่ได้รับจาก
การตอบแบบสอบถามของท่านนั้น จะใช้ส าหรับการศึกษาวิจัยเท่านั้น  
 โดยแบบสอบถามชุดนี้ จะประกอบไปด้วย 3 ส่วน ได้แก่ 
 ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐานของนักธุรกิจขายตรง 
 ส่วนที่ 2 ปัจจัยความส าเร็จของการท าธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อในสาขากรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล 
 ส่วนที่ 3ข้อเสนอแนะ 
 ทั้งนี้ ผู้วิจัยขอความอนุเคราะห์จากท่าน ได้โปรดสละเวลาอันมีค่าของท่านตอบแบบสอบถาม
ฉบับนี้ตามความเป็นจริงจนครบถ้วน เพ่ือที่จะท าให้ผลการวิจัยครั้งนี้สมบูรณ์ ถูกต้อง และสามารถ
น าไปพัฒนาให้เกิดประโยชน์ต่อการศึกษาวิจัยได้ต่อไป 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลพื้นฐาน 
1. เพศ 

ชาย   หญิง 
2. อายุ 

13 – 22 ปี 22 – 30 ปี 31 – 40 ปี 40– 50 ปี มากกว่า 50 ปีขึ้นไป 
3. สถานภาพ 

โสด  สมรส หม้าย/หย่าร้าง  อ่ืน ๆ (ระบุ)...................... 
4. ระดับการศึกษา 

ต่ ากว่าปริญญาตรี   ปริญญาตรี  ปริญญาโท  ปริญญาเอก 
5. อาชีพ 

�นักเรียน/นักศึกษา    � พนักงานบริษัทเอกชน   
�พนักงานรัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการ  � ประกอบธุรกิจส่วนตัว 
�แม่บ้าน/พ่อบ้าน   �รับจ้างทั่วไป 
�อ่ืน ๆ (ระบุ).......................... 
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6. ระดับรายได้เฉลี่ย 
 �ต่ ากว่า 10,000 บาท  � 10,001 – 20,000 บาท� 20,001 – 30,000 บาท   
 � 30,001–40,000 บาท  � 40,001 – 50,000 บาท            
 �มากกว่า 50,001 บาทข้ึนไป 
 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยความทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจร้านโจ๊กเปิดหม้อ 
ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในช่องระดับความคิดเห็นที่ตรงกับความคิดเห็นที่เป็นจริงของ
ท่านมากที่สุดเพียงค าตอบเดียว โดยใช้เกณฑ์คะแนน ดังนี้ 
 5  หมายถึง  มากที่สุด 
 4  หมายถึง  มาก 
 3  หมายถึง  ปานกลาง 
 2  หมายถึง  น้อย 
 1  หมายถึง  น้อยที่สุด  
 

ปัจจัยความทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ
ร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ระดับ 

5 4 3 2 1 
1. ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ      

1. เป็นร้านที่มีภาพลักษณ์ดีและมีชื่อเสียง      

2. มีการจ าหน่ายโจ๊กหลากหลายเมนู       
3. โจ๊กที่จ าหน่ายมีการใช้วัตถุดิบคุณภาพดี      

4. เป็นโจ๊กที่แตกต่างจากร้านอ่ืน คือ มีเมนูโจ๊กต้มย า 
เย็นตาโฟ 

     

5. สามารถเลือกเครื่องเคียงได้โดยตัวเอง      

 
 
 
 
 
 



68 

ปัจจัยความทางการตลาดที่มีผลต่อการมาใช้บริการธุรกิจ
ร้านโจ๊กเปิดหม้อในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ระดับ 

5 4 3 2 1 
2. ด้านราคา      

1. ราคาโจ๊กท่ีรับประทานมีราคาเหมาะสม คุ้มค่ากับราคาท่ี
จ่ายไป 

     

2. ราคาจ าหน่ายโจ๊กแต่ละเมนูเป็นไปตามที่แจ้งไว้บนรายการ
อาหาร 

     

3. มีโจ๊กหลากหลายราคาให้เลือกรับประทาน      

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย      

1. ท าเลที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทางเข้ามารับประทานโจ๊ก      
2. ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้หรืออยู่ในศูนย์การค้า/
ห้างสรรพสินค้า 

     

3. ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้สถานศึกษา      

4 .ท าเลที่ตั้งของร้านอยู่ใกล้ที่พักอาศัย      

5. มีจ านวนสาขามาก และทั่วถึง      
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด      

1. มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ตามสื่อต่าง ๆ หลากหลาย      
2. มีการจัดโปรโมชั่น เช่น ทานครบ 200 บาท รับประทาน
เครื่องดื่มฟรี เป็นต้น 

     

3. มีจัดโปรโมชั่นแนะน าเมนูโจ๊กรสชาติใหม่ ๆ      
4. มีการแนะน าสรรพคุณและคุณค่าทางโภชนาการของโจ๊กที่
รับประทานไป 

     

5. มีเว็บไซต์ให้ติดตามโปรโมชั่นต่าง ๆ จากทางร้านได้      

5. ด้านกระบวนการให้บริการ      

1. มีความรวดเร็วในการบริการ       
2. มีความรวดเร็วและถูกต้องในการให้บริการรายการอาหาร
ที่สั่งไป และ/หรือ การรับช าระเงินต่าง ๆ 

     

3. มีความถูกต้องในการเสิร์ฟอาหารตามที่สั่งไป      
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6. ด้านบุคลากร      

1. พนักงานแต่งกายสะอาด เรียบร้อย      

2. พนักงานพูดจาสุภาพ อ่อนน้อมถ่อมตน      
3. พนักงานมีอัธยาศัย และมนุษยสัมพันธ์ที่ดี      

4. พนักงานมีความพร้อมและเต็มใจให้บริการ      

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ      
1. บริเวณภายในร้านกว้างขวาง ไม่แออัด      

2. ภายในร้านสะอาด อากาศเย็นสบาย ปลอดโปร่ง      
3. มีการจัดตกแต่งร้านที่สวยงาม เป็นระเบียบ เรียบร้อย น่า
เข้ามาใช้บริการ 

     

4. ป้ายชื่อร้านโดดเด่น สะดุดตา ดึงดูดความสนใจ และ
สามารถมองเห็นได้ชัดเจน 

     

 
ส่วนที่ 3ข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................. ...................................
........................................................................................................................................... .....................
.............................................................................................................. .................................................. 
........................................................................................................................................... .....................
.............................................................................................................. .................................................. 

“ขอขอบพระคุณท่านที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม” 
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