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บทคดัย่อภาษาไทย 

63710023: สาขาวิชา: การจดัการธุรกิจโลก; บธ.ม. (การจดัการธุรกิจโลก) 
ค าส าคญั: ต่ิมซ า, การเลือกใชบ้ริการ 

ปวีร์ หอมเลิศนลิน : การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทย
แบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี. (THE STUDY OF THE FACTORS 
AFFECTING THE SERVICE SELECTION OF THE CUSTOMER IN CHONBURI PROVINCE BETWEEN 
DIM SUM RESTAURANT WITH THAI RECIPE, BRAND A AND DIM SUM RESTAURANT WITH 
CHOAZHOU RECIPE, BRAND B) คณะกรรมการควบคุมงานนิพนธ์: ยอดยิ่ง ธนทว,ี Ph. D. ปี พ.ศ. 2567. 

  
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ 1) ศึกษาความแตกต่างของขอ้มูลส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อ 

การเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 2) ศึกษาความแตกต่างของ
ประเภทของร้านต่ิมซ า ท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้าน ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว 
แบรนด ์B และ 3) ศึกษาความแตกต่างของส่วนประสมการตลาด ท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ในการศึกษาน้ีไดก้ าหนดเคร่ืองมือ 
ท่ีใชใ้นการศึกษา เป็นแบบสอบถาม โดยเลือกศึกษาผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และ 
ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ก าหนดจ านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา ดงัน้ี ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A  
จ านวน 200 คน และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B จ านวน 200 คน รวมกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษาทั้งส้ิน 400 คน  
การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใชค้่าความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) สถิติค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบ่ียงเบน
มาตรฐาน (Standard Deviation) วิเคราะห์ผลทางสถิติ ค่า t-test, One Way ANOVA และการวิเคราะห์ 
หาความสมัพนัธ์ดว้ยค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียรสนั (Pearson Correlation) 

ผลการศึกษา พบวา่ 1) ขอ้มูลส่วนบุคคล จ าแนกตามอาย ุและระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อ
การเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญั  
ท่ีระดบั 0.05 ในส่วนของขอ้มูลส่วนบุคคล จ าแนกตามเพศ และรายไดต่้อเดือน ของร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A 
และขอ้มูลส่วนบุคคล จ าแนกตามเพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดต่้อเดือน ของร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
ไม่พบความแตกต่าง 2)  ประเภทร้านต่ิมซ า ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ า ของผูบ้ริโภค  
ในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั และ 3)ส่วนประสมทางการตลาด ทุกดา้น มีความสมัพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการ
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B นอกจากนั้นยงั พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาด 
ในภาพรวม มีความสมัพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว 
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The objectives of this study aim to study distinguished personal data affecting Dim Sum 

restaurant between Thai recipe, brand A and Chaozhou recipe, brand B to perceive different sort of Dim Sum 
restaurant between Thai recipe, brand A and Chaozhou recipe, brand B affecting choosing services, to the 
difference marketing mix affecting a selection of the restaurant between Thai recipe, brand A and Chaozhou 
recipe, brand B. In this study, the tools used in the study were a questionnaire and the customer who chose the 
services of the restaurant with Thai recipe, brand A and the restaurant with Chaozhou recipe, brand B., the 
number of samples to be studied is as follows: the number of people choosing Dim sum restaurant with Thai 
recipe, brand A was 200 people, and the number of people choosing Dim sum restaurant with Chaozhou recipe, 
brand B2. The tools used in data analysis are frequency, percentage, mean, standard deviation, statistical 
analysis of results, t-test, One Way ANOVA, and relationship analysis of Pearson correlation coefficient. 

The results of the study found that 1) the personal data was classified according to age and 
different levels of education affecting choosing services with Thai recipe, brand A in Chonburi, significantly 
different at the 0.05 level in terms of personal data classified according to gender and monthly income of the 
Dim sum restaurant with Thai recipe, brand A and personal data classified by gender, age, and education level 
and monthly income of the Dim Sum restaurant brand B, no differences were found. 2) The different types of 
Dim Sum restaurants do not affect consumer selection of Dim Sum restaurants in Chonburi and 3) every aspect 
of the marketing mix involved with the service selection of Thai recipe, brand A and Chaozhou recipe, brand B. 
In addition, it was found that the overall marketing mix relates with the service selection between the restaurant 
with Thai recipe, brand A and the restaurant with Chaozhou, brand B with a high level, significantly statistical 
at the .05 level, with a p-value of 0.00 
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บทที่ 1 
บทน า 

 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ตลาดธุรกิจร้านอาหารในปี 2564 มีมูลค่า 390,000-397,000 ล้านบาท เติบโต 2-4%  
จากปี 2563 แบ่งเป็นมูลค่าเชนร้านอาหาร 119,000-122,000 ลา้นบาท และมูลค่าร้านอาหารทัว่ไป 
ซ่ึงส่วนใหญ่เป็นกลุ่มร้านอาหารขนาดกลางและเล็ก 271,000-275,000 ลา้นบาท โดยในกลุ่มน้ีจะมี
ส่วนร้านอาหารบริการด่วน หรือ QSR (Quick Service Restaurant) ซ่ึงเป็นกลุ่มท่ีมีอตัราการเติบโต
ต่อเน่ือง โดยในปีน้ีมีมูลค่าตลาดอยูท่ี่ 44,000 ลา้นบาท (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2564) 
 โดยเฉพาะอย่างยิ่งในธุรกิจต่ิมซ า จดัอยูใ่นกลุ่มร้านอาหารบริการด่วนท่ีมีการเติบโตสูง 
เน่ืองจากพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีวิถีชีวิตแบบเร่งรีบท าให้เกิดความนิยมเข้าไปใช้บริการ 
ในร้านอาหารบริการด่วนเพิ่มข้ึน รวมถึงเทรนดก์ารสั่งอาหารมารับประทานในท่ีท างานหรือท่ีบา้น
มีปริมาณสูงข้ึน ส่งผลให้ธุรกิจต่ิมซ ามีบริมาณลูกค้าและการบริโภคเพิ่มสูงข้ึนอย่างต่อเน่ือง  
ซ่ึงเม่ือพิจารณาจากปริมาณการบริโภคต่ิมซ าท่ีเพิ่มข้ึนกว่า 20% เม่ือเทียบกบัปีท่ีผ่านมา ยอ่มถือได้
วา่ธุรกิจต่ิมซ าเป็นธุรกิจท่ีน่าจบัตามองเป็นอยา่งยิง่ (ศูนยว์ิจยักสิกรไทย, 2564) 
 ในปัจจุบนัร้านอาหารประเภทต่ิมซ านั้นไดมี้วิวฒันาการรูปแบบการด าเนินธุรกิจต่างไป
จากเดิมเป็นธุรกิจเชิงรุกมากข้ึน สังเกตไดจ้ากจ านวนร้านอาหารต่ิมซ าท่ีเพิ่มข้ึน และสามารถพบ
เห็นไดม้ากข้ึนทั้งในบริเวณรอบนอก และในห้างสรรพสินคา้ ทั้งน้ีร้านต่ิมซ าท่ีนิยมเปิดในประเทศ
ไทย จะมีต่ิมซ าหลากหลายสูตรอาทิเช่น ต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว จะใชก้รรมวิธีการปรุงทั้งแบบทอด ผดั น่ึง 
เจ๋ียน และการปรุงรส โดยจะปรุงในลกัษณะร่วมกนั ต่ิมซ าต ารับแตจ๋ิ้วอาจแบ่งเป็นประเภทขนม กบั
ประเภทอาหารจานเดียว (พชร ธนภทัรกลุ, 2561) นอกจากนั้นยงัมีต่ิมซ าสูตรไทยท่ีถูกคิดคน้โดยคน
ไทยน าต่ิมซ าแตจ๋ิ้วมาประยุกต์เป็นสูตรแบบไทย โดยเร่ิมแรกต่ิมซ าสูตรไทยจะนิยมในบางพื้นท่ี 
อย่างเช่น “ต่ิมซ าเมืองตรัง” ในจงัหวดัตรัง ถือเป็นอาหารท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งมากทั้งจากคนใน
พื้นท่ี และผูท่ี้ไปเยือนจงัหวดัตรัง จนท าให้จงัหวดัตรังมีช่ือเสียงเร่ือง ต่ิมซ าท่ีโด่งดัง (อีดีทีไกด ์
ดอทคอม, 2564) ต่ิมซ าในประเทศไทยท่ีได้รับความนิยมอีกแห่ง ได้แก่ “ต่ิมซ าสูตรหาดใหญ่”  
อยูใ่นพื้นท่ี อ.หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ถือเป็นอาหารเชา้ท่ีไดรั้บความนิยมจนเป็นอาหารประจ าถ่ิน
ท่ีเลิศรสของชาวหาดใหญ่ โดยมกัจะเสิร์ฟเป็นแข่ง ค าเลก็ ๆ พอดีค า มีใหเ้ลือกหลากหลาย ไม่วา่จะ
เป็น ขนมจีบ ซาลาเปา ฮะเก๋า ฯลฯ (Wongnai.com, 2565)  



 2 

 ในจงัหวดัชลบุรี ต่ิมซ า ไดรั้บความนิยมเพิ่มข้ึนในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผา่นมา โดยเป็นร้านต่ิมซ า
ทั้งสูตรแตจ๋ิ้ว และสูตรไทย จากการส ารวจพื้นท่ีของผูว้ิจยั พบวา่ ร้านต่ิมซ าในพื้นท่ีเมืองชลบุรี และ
ในพื้นท่ีอยู่อาศยัใกลแ้ห่งอุตสาหกรรม และแหล่งท่องเท่ียวในจงัหวดัชลบุรี มีจ านวนมากกว่า 20 
ร้าน โดยเป็นร้านสูตรไทย ไดแ้ก่ โชคดีต่ิมซ า ธนากรต่ิมซ า ไออ่ิมต่ิมซ า หาดใหญ่ต่ิมซ า โกอัน๋ 
โกป๊ีฮบั ฯลฯ และร้านต่ิมซ าจีนสูตรแตจ๋ิ้ว ไดแ้ก่ ร้านฮัว่เซ่งฮงต่ิมซ า จากการศึกษาขอ้มูลขา้งตน้
ผูว้ิจยัให้ความสนใจในการศึกษาร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว และร้านต่ิมซ าสูตรไทย จากแหล่งขอ้มูล
อิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงผูว้ิจัยไม่สามารถระบุแหล่งท่ีมาได้ เน่ืองจากป้องกันการระบุช่ือเฉพาะของ 
แบรนด์ท่ีผูว้ิจัยจะท าการศึกษา เพราะจะท าให้ขัดต่อหลักจริยธรรมวิจัย ส าหรับการศึกษาน้ี  
กรณี ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนหน่ึง ในท่ีน้ีผูว้ิจยัใชค้  าเรียกเฉพาะในงานวิจยัวา่ “ร้านต่ิมซ าสูตรไทย       
แบรนด์ A” และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์หน่ึง ในท่ีน้ีผูว้ิจยัใช้ค  าเรียกเฉพาะว่า “ร้านต่ิมซ า 
สูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B” ซ่ึงสามารถอธิบายลกัษณะของร้านต่ิมซ าทั้ง 2 ลกัษณะ ไดด้งัน้ี 1) ร้านต่ิมซ า
สูตรแบรนด์ A ท่ีตั้ งในจังหวดัชลบุรี เป็นลักษณะร้านแบบ Stand Alone ซ่ึงเป็นสูตรต้นต ารับ 
จากหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยเปิดด าเนินการในจงัหวดัชลบุรีมามากกวา่ 7 ปี ลกัษณะของต่ิมซ า
แบบน่ึงสดตามสูตรของหาดใหญ่แท ้ๆ พร้อมน ้ าจ้ิมสูตรพิเศษ เสิร์ฟพร้อมกบัเมนูชาชกั ซ่ึงเป็นใบ
ชาจากมาเลเซีย และเมนูซิกเนเจอร์บกักุ๊ดเต๋ และเมนูอ่ืนๆ อีกมากมาย โดยบรรยากาศภายในร้านจะ
ตกแต่งสไตล์ยุค 90 ให้บรรยากาศอบอุ่น คุ้นเคย เป็นกันเอง เหมือนได้ทานอาหารท่ีบ้านกับ
ครอบครัว ปัจจุบนัเปิดในจงัหวดัชลบุรี จ านวนทั้งส้ิน 2 สาขา และ 2) ร้านต่ิมซ าแตจ๋ิ้วแบรนด์ B 
เป็นสูตรตน้ต าหรับแตจ๋ิ้ว มีตน้ก าเนิดมาจากภตัตาคารจีนยา่นเยาวราช บริหารงานแบบแฟรนไชส์  
มีจุดมุ่งหมายคือการพฒันาเป็นอาหารว่างในภตัตาคารอาหารจีน เพื่อให้เขา้ถึงผูบ้ริโภคไดง่้ายข้ึน 
โดยมากจะนิยมเปิดใหบ้ริการโดยมุ่งเนน้กลุ่มลูกคา้ท่ีไม่มีเวลาวา่ง จึงเลือกใชบ้ริการในร้านอาหารท่ี
เป็นรูปแบบร้านอาหารจานด่วน (Quick service Restaurant) และพร้อมซ้ือกลบับา้น (ทั้งรูปแบบสด 
และ อาหารแช่แข็งส าหรับบริโภคภายหลัง) เพื่อตอบรับสังคมในปัจจุบัน ท่ีเร่งรีบต้องการ 
ความสะดวกท่ีมากข้ึนและตอ้งการอาหารท่ีมีคุณภาพและคงความอร่อย  ปัจจุบนัเปิดด าเนินการ 
ในจงัหวดัชลบุรี รวมทั้งส้ิน 3 สาขา  
 จากการศึกษาลกัษณะของร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์
B จะเห็นว่ามีความแตกต่างกนัทั้งในรสชาติท่ีมีอตัลกัษณ์เฉพาะ การจดัตกแต่งร้าน การให้บริการ
รับประทานอาหารท่ีต่างกนั โดยร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A จะเน้นการรับประทานในร้านท่ีมี
บรรยากาศสวยงาม แต่ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B จะเน้นการซ้ือกลบัไปรับประทานท่ีบา้น 
ดงันั้นลกัษณะของกลุ่มลูกคา้อาจจะมีความแตกต่างกนัได ้ดว้ยเหตุน้ีท าใหผู้ว้ิจยัเกิดความสนใจท่ีจะ
ศึกษาเปรียบเทียบถึงความแตกต่างของขอ้มูลส่วนบุคคล และส่วนประสมทางการตลาด และการใช้
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บริการของลูกคา้ท่ีใชบ้ริการในร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A  และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B 
ดว้ยเหตุผลดงักล่าวท าใหผู้ว้ิจยัสนใจท่ีจะศึกษาวิจยัเร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรี ซ่ึงผลท่ีไดรั้บจากการศึกษาน้ี จะท าใหเ้ห็นถึงความแตกต่างเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล 
ประเภทของร้านต่ิมซ า ส่วนประสมทางการตลาด และการใช้บริการของลูกคา้ของร้านต่ิมซ าทั้ง
สูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B เพื่อให้ผูท่ี้สนใจจะเลือกลงทุนร้านต่ิมซ า  
ไดใ้ชป้ระกอบการตดัสินใจวา่จะเลือกลงทุนร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A หรือร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว 
แบรนด ์B ทั้งยงัน าไปใชเ้ป็นแนวทางปรับปรุงและพฒันากิจกรรมทางการตลาด และการใหบ้ริการ
ท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคของร้านต่ิมซ าแต่ละประเภทไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 

1.2 วตัถุประสงค์ของการวจิัย 
 1.2.1 ศึกษาความแตกต่างของขอ้มูลส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ า
สูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  
 1.2.2 ศึกษาความแตกต่างของประเภทของร้านต่ิมซ า ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ 
ร้าน ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
 1.2.3 ศึกษาความสัมพนัธ์ของส่วนประสมการตลาด กบัการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ า
สูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
  

1.3 สมมติฐานของการวจิัย 
  1.3.1 ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์
A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
 1.3.2 ประเภทของร้านต่ิมซ าท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้าน ต่ิมซ าสูตรไทย 
แบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
 1.3.3 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ า 
สูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
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1.4 กรอบแนวคิดในการวจิัย 
 จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎี งานวิจยั รวมถึงบทความต่าง ๆ ท่ีได้กล่าวไปในขา้งตน้
ผูว้ิจยัสามารถน าขอ้มูลเหล่าน้ีท่ีไดจ้ากการทบทวนวรรณกรรมมาใชใ้นการก าหนดกรอบแนวคิด
ของงานวิจัยเพื่อใช้เป็นแนวทางในการศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
โดยสามารถก าหนดกรอบแนวคิดการวิจยัไดด้งัน้ี 
 

ตวัแปรตน้                    ตวัแปรตาม 

 
 

ภาพท่ี 1-1 แสดงกรอบแนวคิดการวิจยั 

 

ขอ้มูลส่วนบุคคล 
-  เพศ  
- อาย ุ 
- ระดบัการศึกษา  
- รายไดต่้อเดือน   
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
-  ดา้นอาหาร 
- ดา้นราคา 
- ดา้นสถานท่ี  
- ดา้นการส่งเสริมการขาย 
- ดา้นบุคลากร 
- ดา้นกระบวนการท างาน 
- ดา้นบรรยากาศภายในร้าน 

 
 
 
 
 

การเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตร
ไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ า 

สูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัชลบุรี 

ประเภทของร้านต่ิมซ า 
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1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับจากการวจิัย 
 1. ผูท่ี้สนใจสามารถน าไปใช้ในการพิจารณาก่อนการเลือกลงทุนร้านต่ิมซ าในแต่ละ
ประเภท เพื่อมีขอ้มูลท่ีน าไปใชป้ระกอบการตดัสินใจวา่จะเลือกลงทุนร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A 
หรือร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  
 2. ผู ้ประกอบการร้านต่ิมซ าทั้ งแบบสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  
สามารถน าไปใช้เป็นแนวทางปรับปรุงและพฒันากิจกรรมทางการตลาด และการให้บริการท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคของร้านต่ิมซ าแต่ละประเภทไดอ้ยา่งเหมาะสม 
  

1.6 ขอบเขตของการวจิัย 
 1.6.1 ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
 การศึกษาคร้ังน้ีผูศึ้กษาไดก้ าหนดกลุ่มประชากรท่ีศึกษาไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการ
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A หรือร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ทั้งน้ีไม่ทราบจ านวนประชากรท่ี
แน่นอน ผู ้วิจัย จึงเลือกใช้สูตรการค านวณของ W.G. Cochran (1953) ซ่ึ งก าหนดระดับ ค่า 
ความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 ไดจ้  านวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษารวมทั้งส้ิน 400 คน โดยแบ่งการศึกษาจ านวน
เท่า ๆ กนั ดงัน้ี ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A จ านวน 200 คน และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B 
จ านวน 200 คน โดยผูว้ิจยัไดส้ร้างค าถามในการคดักรองกลุ่มตวัอย่างในการเลือกตอบว่าเคยใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A  หรือร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B โดยจะสามารถควบคุม
จ านวนขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามไดจ้ากค าถามคดักรองไดท้นัที 
 1.6.2 ขอบเขตดา้นเวลา   
 ก าหนดช่วงเวลาในการศึกษา โดยเร่ิมแจกแบบสอบถามในช่วงระหว่างเดือน กนัยายน 
ถึง ตุลาคม 2566 
 1.6.3 ขอบเขตดา้นเน้ือหา  
 ในการท าวิจยัคร้ังน้ีไดท้ าการส ารวจและศึกษา เร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ของ
ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ก าหนดตวัแปรอิสระ และตวัแปรตามดงัน้ี 
       1.6.3.1 ตวัแปรอิสระ ประกอบไปดว้ย 
             1.6.3.1.1 ขอ้มูลส่วนบุคคล ทั้งน้ีผูว้ิจยัเห็นวา่ในงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งหลายเล่ม 
พบว่า ส่งผลต่อการใช้บริการร้านอาหาร อาทิเช่น งานวิจัยของ กฤชฐา ตรูวิเชียร (2560) และ 
กล่ินสุคนธ์ บรรทดัจนัทร์ (2564) ทั้งน้ีผูว้ิจยัไดก้ าหนดขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีศึกษาในงานวิจยัน้ี ดงัน้ี 
เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และรายไดต่้อเดือน      
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             1.6.3.1.2 ประเภทของร้านต่ิมซ า ผูว้ิจยัก าหนดข้ึนเองตามกรณีศึกษาจริงท่ีมี
เปิดด าเนินการร้านต่ิมซ าในจงัหวดัชลบุรี โดยผูว้ิจยัไดก้ าหนดช่ือประเภทของร้านต่ิมซ า ข้ึนใหม่ 
เพื่อป้องกนัการละเมิดสิทธ์ิการน าช่ือแบรนดจ์ริงมาใช ้ซ่ึงแบ่งได ้2 ประเภท ไดแ้ก่ ร้านต่ิมซ าสูตร
ไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
             1.6.3.1.3 ส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) ผูว้ิจยัไดศึ้กษาจากแนวคิดทฤษฎี
ของ Kotler (2019) Christopher and Jochen (2011) และวชิรา ทองสุข (2566) ซ่ึงแนวคิดทฤษฎี
ดังกล่าว ผูว้ิจัยน ามาใช้เป็นแนวทางการศึกษา แบ่งได้ 7 ด้าน ได้แก่ ด้านอาหาร (ผลิตภัณฑ์)  
ด้านราคา ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการท างาน และ 
ดา้นบรรยากาศภายในร้าน (ลกัษณะทางกายภาพ)  
       1.6.3.2 ตวัแปรตาม ไดแ้ก่  การเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และ
ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ซ่ึงการก าหนดตวัแปรตามน้ี ผูว้ิจยัได้
แนวทางมาจากการศึกษางานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ไดแ้ก่ งานวิจยัของ ชุติภา จนัทศร (2560) พทัธนันท ์
ศุภภาคิณ (2562) และกล่ินสุคนธ์ บรรทดัจนัทร์ (2564) ซ่ึงงานวิจยัดงักล่าว มีตวัแปรตน้ท่ีก าหนด
สอดคลอ้งกบัท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาตามท่ีไดก้ าหนดไวข้า้งตน้ ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
ดว้ยเหตุน้ีผูว้ิจยัจึงก าหนดตามตวัแปรตาม จากเหตุผลดงัท่ีอธิบายไวน้ี้ 
  

1.7 ข้อจ ากดัของงานวิจัย 
 1. ในการเก็บข้อมูลแบบสอบถามทางออนไลน์ กรณีท่ีจัดเก็บข้อมูลนอกร้านต่ิมซ า  
อาจท าให้ผูต้อบแบบสอบถามเกิดข้อสงสัยในการตอบแบรนด์ท่ีไม่ตรงกับแบรนด์ท่ีมีอยู่จริง  
ซ่ึงผูว้ิจยัตอ้งให้ความกระจ่างในการตอบแบบสอบถามผ่านการพูดคุยก่อนการท าการเก็บขอ้มูล
แบบ Case by Case 
 2. หากลูกคา้เคยใช้บริการร้านต่ิมซ า จากร้านทั้ง 2 ประเภท ผูต้อบแบบสอบถามตอ้ง
เลือกตอบแบบสอบถามประเภทใดประเภทหน่ึง ในแต่ละคร้ัง หรือจะเลือกตอบทั้ง 2 ประเภท  
โดยตอ้งตอบประเภทละคร้ัง  
 3. การตอบแบบสอบถามผูต้อบแบบสอบถามตอ้งตอบตามประเภทท่ีเลือกท่ีก าหนด 
ไวใ้นค าถามคัดกรอง โดยท่ีผูต้อบแบบสอบถามทุกคน ต้องมีความเต็มใจ และมีความอิสระ  
ในการตอบแบบสอบถามคร้ังน้ี 
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1.8 นิยามศัพท์เฉพาะ 
 ต่ิมซ า หมายถึง อาหารเรียกน ้ าย่อย ท่ี มีต้นก าเนิดจากประเทศจีน  เป็นอาหาร 
เมนูหลากหลาย โดยมักเป็นอาหารจ าพวกปรุงด้วยการน่ึง (Steaming) อาทิเช่น ขนมจีบ ฮะเก๋า 
ซาลาเปา ฝ่ันโก๋ กุยช่าย โดยเสิร์ฟมาในภาชนะใบเล็ก อาทิเช่น เข่งต่ิมซ าไมไ้ผ่ หรือ จานขนาดเล็ก  
หรืออาหารประเภททอด อาทิเช่น เก๊ียวซ่า เก๊ียวกรอบ ปอเป๊ียะ ฯลฯ หรือเป็นแป้งน่ึง เช่น หมัน่โถว 
เป็นตน้  
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A หมายถึง ร้านต่ิมซ าสูตรตน้ต ารับจากหาดใหญ่ จงัหวดั
สงขลา ท่ีเปิดด าเนินการในจงัหวดัชลบุรีมามากกวา่ 7 ปี ซ่ึงเป็นร้านมีการน าเสนอต่ิมซ าน่ึงสดแบบ
ภาคใตแ้ท้ๆ  พร้อมน ้ าจ้ิมสูตรพิเศษ เสิร์ฟพร้อมกบัเมนูชาชัก ซ่ึงเป็นใบชาจากมาเลเซีย และเมนู
ซิกเนเจอร์บกักุ๊ดเต๋ และเมนูอ่ืนๆ อีกมากมาย โดยบรรยากาศภายในร้านจะตกแต่งสไตล์ยุค 90   
ใหบ้รรยากาศอบอุ่น คุน้เคย เป็นกนัเอง เหมือนไดท้านอาหารท่ีบา้นกบัครอบครัว ปัจจุบนัมี 2 สาขา
ในจงัหวดัชลบุรี คือ สาขาบางแสนและสาขาพระยาสัจจา 
 ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B หมายถึง ร้านต่ิมซ า ท่ีมีตน้ก าเนิดมาจากภตัตาคารจีน 
ย่านเยาวราช ซ่ึงต่อมาได้มีการขยายธุรกิจออกมา พัฒนามาเป็นร้านต่ิมซ า โดยมีรูปแบบ 
การบริหารงานแบบแฟรนไชส์ และมีจุดมุ่งหมายคือการพฒันาอาหารว่างภตัตาคารอาหารจีนให้
เขา้ถึงผูบ้ริโภคได้ง่ายข้ึนโดยคดัเลือกและน าเสนอหลากหลายเมนูในไลน์ต่ิมซ ามาให้ลูกคา้ใน
รูปแบบร้านอาหารจานด่วน (Quick service Restaurant) และพร้อมซ้ือกลบับ้าน (ทั้งรูปแบบสด 
และ อาหารแช่แข็งส าหรับบริโภคภายหลงั) เพื่อตอบรับสังคมในปัจจุบนั ท่ีเร่งรีบตอ้งการความ
สะดวกท่ีมากข้ึนและตอ้งการอาหารท่ีมีคุณภาพและคงความอร่อย  ปัจจุบนัมี 3 สาขาในจงัหวดั
ชลบุรี คือ สาขาสน.ศรีราชา, สาขาสน. PTTRM ชลบุรี-บายพาส 4 และ สาขาสน. แยกหาดจอม
เทียน 
 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได ้ 
โดยน ามาใช้วิเคราะห์ร่วมกัน และใช้อย่างสอดคลอ้ง ท่ีจะสามารถน าไปใช้ในการวางแผนการ 
การด าเนินกิจกรรมการตลาด  เพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และ
ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย และท าให้ร้านต่ิมซ าสูตรไทย A และสูตรแตจ๋ิ้ว B ของ
ในจงัหวดัชลบุรี สามารถสร้างการเติบโตไดม้ากท่ีสุด ประกอบไปดว้ย 
 1. ผลิตภัณฑ์ หมายถึง ส่ิงท่ีผู ้ขายเสนอส่ิงท่ีลูกค้าต้องการ โดยท่ีลูกค้าควรได้รับ
ผลประโยชน์ คุณค่าของผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้น ๆ ซ่ึงตอ้งมีการปรับปรุงตวัผลิตภณัฑ์อยู่เสมอ  
ทั้งในเร่ืองของหน้าท่ีและประโยชน์ใช้สอยพื้นฐาน รูปร่างลักษณะ คุณภาพ บรรจุภัณฑ์ และ 
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ตราสินคา้ จึงจะสร้างความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภค และท าให้ผลิตภณัฑ์และบริการสามารถขายได้
ตลอดเวลา  
 2. ราคา หมายถึง รูปแบบของตวัเงิน ท่ีผูซ้ื้อสามารถเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าหรือมูลค่า
ของผลิตภัณฑ์หรือบริการกับราคา  ท่ีมีความเหมาะสมกับส่ิงท่ีผูบ้ริโภคได้รับ ถ้าคุณค่าของ
ผลิตภณัฑดู์คุม้ค่าในราคา ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือ (Koltler, 2019) 
 3. สถานท่ี/ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ส่ิงแวดล้อมในการขายผลิตภัณฑ์และ
ใหบ้ริการกบัลูกคา้ ท่ีเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัท่ีตั้ง และรูปแบบสถานท่ีจ าหน่าย หรือสถานท่ีตั้งของ
ร้านคา้ท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละให้บริการท่ีเหมาะสมกบักลุ่มผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
ซ่ึงส่งผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ เช่น การเลือกวางจ าหน่ายในSupermarket ตลาดสด ร้านสะดวกซ้ือ 
ร้านแผงลอยริมทางช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เช่นเวบ็ไซต ์E-Commerce, Facebook Page, Instagram 
ฯลฯ เป็นตน้   
 4. การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีสามารถใชติ้ดต่อส่ือสารกบัลูกคา้ เพื่อชกัจูง 
การสร้างทศันคติท่ีดีกบัผลิตภณัฑ์และบริการ และการเพิ่มความสนใจผ่านการส่ือสารไปยงัลูกคา้ 
เช่น การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย  การตลาดทางตรง การให้ข่าว ประชาสัมพันธ์  
การส่งเสริมการขาย และการใช้กลยุทธ์ด้าน Digital Marketing กลยุทธ์ Social Media Marketing  
ซ่ึงสามารถเลือกใชเ้คร่ืองมืออย่างใดอย่างหน่ึงหรือหลาย ๆ เคร่ืองมือแบบประสมประสานกนัได ้
เพื่อใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการของผูข้าย 
 5. บุคคล หมายถึง บุคคลท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑห์รือใหบ้ริการ ท่ีผา่นการคดัเลือก ฝึกอบรม 
ได้รับการจูงใจให้ปฏิบัติงาน เพื่อสามารถให้บริการและสร้างความพอใจให้กับลูกค้าได้ และ 
เพื่อแข่งขนักบัคู่แข่งได ้ทั้งน้ีลูกคา้มกัตดัสินใจเก่ียวกบัคุณภาพของบริการท่ีไดรั้บจากการประเมิน
บุคคลท่ีเป็นผูใ้หบ้ริการ ถา้หากบริการดีลูกคา้อาจใชเ้ป็นปัจจยัหน่ึงในการตดัสินใจใชบ้ริการคร้ังน้ี 
และคร้ังต่อ ๆ ไป   
 6. กายภาพและการน าเสนอ หมายถึง การแสดงถึงความเป็นรูปธรรม รวมไปถึงรูปแบบ
ท่ีสามารถสัมผสัมองเห็นถึงคุณภาพบริการของผลิตภณัฑ ์และการบริการต่าง ๆ เช่น พนกังานแต่ง
กายเรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อนนอ้ม การบริการท่ีรวดเร็ว ความสวยงามโดดเด่นของอาคาร สถานท่ี
เคร่ืองมือท่ีใหบ้ริการ บรรยากาศภายในร้าน การออกแบบเวบ็ไซต ์และสัญลกัษณ์ทางกายภาพอ่ืนๆ 
เป็นตน้ รวมไปถึงบรรจุภณัฑ ์การสร้างตราสินคา้ ป้าย หรือจุดสัมผสัทางกายภาพอ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้พบ 
ตรวจสอบใหแ้น่ใจวา่สอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ของแบรนดแ์ละการสร้างความประทบัใจในเชิงบวก 
ซ่ึงประสิทธิภาพทางกายภาพท่ีดี จะท าให้ลูกค้าได้รับประโยชน์ และเพิ่มโอกาสในการสร้าง 
ความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้  

https://thedigitaltips.com/blog/marketing/digital-marketing/
https://thedigitaltips.com/blog/marketing/social-media-marketing/
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 7. กระบวนการ หมายถึง รูปแบบ ขั้นตอน ระบบ และกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้งกบัการส่งมอบ
ผลิตภณัฑห์รือบริการ รวมถึงกิจกรรมต่างๆ เช่น การผลิต การประมวลผลและปฏิบติัตามค าสั่งซ้ือ 
การบริการลูกคา้ การสนบัสนุนลูกคา้ การส่งมอบบริการ และบริการหลงัการซ้ือ โดยตอ้งน าเสนอ
ใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถสมัผสัถึงความใส่ใจท่ีมีใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ จนเกิดความมัน่ใจในประสิทธิภาพ 
ความน่าเช่ือถือ และความสม ่าเสมอ เพื่อสร้างความประทบัใจ และเพิ่มความพึงพอใจให้กบัลูกคา้
ไดม้ากท่ีสุด     
 การเลือกใชบ้ริการ หมายถึง การพิจารณาส่วนท่ีเก่ียวขอ้งกบัความรู้สึกนึกคิดท่ีจะท าให้
เกิดการประเมินทางเลือกสู่พฤติกรรมการซ้ือ และใชบ้ริการในบริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A 
และลูกคา้ท่ีใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



บทที่ 2 
การทบทวนวรรณกรรม 

 
 การวิจัยน้ีเป็นการศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ า 
สูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรีโดยผูว้ิจยัได้
ศึกษาปัจจยัท่ีเก่ียวข้องกับข้อมูลส่วนบุคคล แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวข้องกับส่วนประสมทาง
การตลาด และการเลือกใชบ้ริการ รวมถึงการศึกษาจากงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง โดยผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษา
สาระส าคญั ดงัน้ี 
 2.1 ขอ้มูลท่ีเก่ียวขอ้งกบัร้านต่ิมซ า 
 2.2 ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัขอ้มูลส่วนบุคคล 
 2.3 แนวคิด และทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด  
 2.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจเลือกซ้ือ 
 2.4 งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
2.1 ข้อมูลท่ีเกีย่วข้องกบัร้านต่ิมซ า 
 ต่ิมซ า (Dim Sum หรือ 點心) แปลว่า ตามใจ หรือตามสั่ง เป็นอาหารจีน ในกลุ่ม
อาหารว่างหรืออาหารเรียกน ้ าย่อยท่ีได้รับความนิยมในประเทศจีน โดยเฉพาะเมืองกว่างโจว  
เป็นค าเรียกรวมอาหารหลายอย่าง โดยมกัเป็นอาหารจ าพวกปรุงดว้ยการน่ึง (Steaming) อาทิเช่น 
ขนมจีบ ฮะเก๋า ซาลาเปา ฝ่ันโก๋ กุยช่าย โดยเสิร์ฟมาในภาชนะใบเล็ก อาทิเช่น เข่งต่ิมซ าไมไ้ผ่ หรือ 
จานขนาดเล็ก นอกจากน้ียงัมีอาหารประเภททอดเรียกรวมอยูใ่นต่ิมซ าดว้ย อาทิเช่น เก๊ียวซ่า เก๊ียว
กรอบ ปอเป๊ียะ ฯลฯ โดยไส้ของต่ิมซ าจะมีทั้งเน้ือสัตว ์หรือเป็นแป้งน่ึง เช่น หมัน่โถว เส่ียวหลงเปา 
โดยช่ือเดิมของ ต่ิมซ า คือ “ซ้ิวไหม” แปลว่า "ขายร้อนๆ" เพราะว่าปกติแลว้ต่ิมซ าจะรับประทาน
ตอนท่ียงัร้อนๆ โดยรับประทานร่วมกบัน ้ าจ้ิมต่างๆ อย่างเช่น ซีอ๊ิว ซอสพริก ซอส XO (ซอสซีฟู้ด
เผ็ด) ซอสเปร้ียว (จ๊ิกโฉ่ว) ซอสเซ่ียงไฮ ้หรืออาจรับประทานร่วมกบัคอ้มเจือง หรือ น ้ าส้มเจือง  
ซ่ึงเป็นซอสลกัษณะสีแดงขุ่น รสชาติหวาน ซ่ึงเป็นซอสเอกลกัษณ์ของชาวจงัหวดัตรังคนจีนนิยม
รับประทานต่ิมซ าร่วมกับน ้ าชาร้อน ลกัษณะของการขายต่ิมซ าในร้านอาหารจีนบางร้าน จะใช้
วิธีการน่ึงต่ิมซ าไวบ้นเตารอลูกคา้สั่ง บางร้านใส่รถเข็นหรือใส่ตะกร้าคลอ้งคอ ให้พนักงานน าไป
เสนอลูกคา้ในร้าน ขณะท่ีก าลงัรออาหารอ่ืน นอกจากนั้นอาหารทอดบางอย่างอาจรวมอยู่ในเมนู 

https://www.foodnetworksolution.com/wiki/word/1748/fried-food-%E0%B8%AD%E0%B8%B2%E0%B8%AB%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%97%E0%B8%AD%E0%B8%94
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ต่ิมช าด้วย ในปัจจุบันมีการผลิตต่ิมซ าเพื่อจ าหน่ายสด หรือ แช่เยือกแข็ง (freezing) เพื่อยืดอาย ุ
การเกบ็รักษา (พิมพเ์พญ็ พรเฉลิมพงศ,์ 2562)   
 ติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิว 
 แตจ๋ิ้ว ถือเป็นอาหารว่างท่ีกินอ่ิมทอ้ง หรือกินแทนอาหารม้ือหลกั ซ่ึงต่ิมซ าเป็นอาหาร
ว่างท่ีชาวแตจ๋ิ้วนิยมบริโภคสืบต่อกนัมายาวนาน มีการเล่าต่อกนัว่าเม่ือสมยัก่อน เมืองแตจ๋ิ้วเกิด 
ขา้วยากหมากแพง ท าใหเ้กิดวิกฤติข้ึน จึงเป็นโอกาสท่ีชาวบา้นบางคนบางกลุ่มคิดคน้การท าอาหาร
ท่ีลงทุนน้อย แต่สามารถน ามาเป็นอาหารว่างกินกนัในบา้น ซ่ึงจากการท ากินในบา้นไดน้ ามาขาย
แบบหาบเร่โดยเดินขายทัว่ไป หรือมีการตั้งร้านตั้งแผงขายตามริมทาง จากอาหารว่างของชาวจีน
แตจ๋ิ้วท่ีน ามาขายตามชุมชนในหมู่บา้น กลบักลายมาเป็นอาหารตามร้าน ภตัตาคาร โดยสืบทอดมา
จากฐานรากวฒันธรรมการกินท่ีถูกตกทอดกนัมาจากบรรพบุรุษของชาวจีนแตจ๋ิ้ว กรรมวิธีการปรุง
ต่ิมซ า มีทั้งแบบทอด ผดั น่ึง เจ๋ียน และการปรุงรส ซ่ึงลว้นมีลกัษณะร่วมกนัทั้งส้ิน อาหารวา่งต ารับ
แตจ๋ิ้วอาจแบ่งเป็นประเภทขนม กบัประเภทอาหารจานเดียว ดงัน้ี (พชร ธนภทัรกลุ, 2561) 
 (1) อาหารวา่งประเภทขนม มีทั้งจุ๊ยกว้ย เปาะเป๊ียะสด เปาะเป๊ียะทอด เตา้หูท้อด “เสียวบ้ี” 
(肖米/宵米) หรือขนมจีบต ารับแตจ๋ิ้ว ซาลาเปา ฮุงกอ (粉糕) หรือฝ่ันโก๋ต ารับแตจ๋ิ้ว ท่ีแมจ้ะ
มีรูปลกัษณ์คลา้ยฝ่ันโก๋ต ารับของทางกวางตุง้ แต่รสชาติก็ต่างกนั เช่นจุ๊ยกว้ย (水粿) มีช่ือเตม็ๆวา่ 
เก่ียมจุ๊ยก้วย (咸水粿) คลา้ยขนมถ้วย แต่โรยหน้าด้วยไชเท้าสับละเอียดผดัหรือเค่ียวน ้ ามนั 

นอกจากน้ี ยงัมี โอ่วอ๊ี (芋丸) ไชเทาอ๊ี (菜头丸) ซ่ึงก็คือเผือกน่ึงสุกหั่นเส้นหรือหวัไชเทา้ขดู
เส้น ผสมแป้งขา้วเจา้ ป้ันเป็นกอ้นกลม ทอดในน ้ ามนั ซ่ึงของทอดอีกชนิดหน่ึงท่ีเม่ือก่อนมกัขาย
รวมอยูก่บัเตา้หูท้อด คือตือคาโคว (猪脚圈) ซ่ึงเด๋ียวน้ีหากินยากมาก เขาใชก้ระบวยกน้แบนคนั
เลก็ เส้นผา่ศูนยก์ลาง 8 ซม. สูง 1.5 ซม. เป็นอุปกรณ์ช่วยทอด โดยวางกระบวยในน ้ามนัเดือดพอให้
ตวักระบวยร้อน หยอดแป้งมนักบัแป้งขา้วจา้วท่ีผสมน ้าไวแ้ลว้ลงในกระบวย ใส่ถัว่ลิสง ถัว่ด า หรือ
เผือกหัน่เม็ด เอาลงทอดทั้งกระบวยจนกว่าตวัขนมจะลอยข้ึนมา ขนมน้ีมีลกัษณะเป็นช้ินกลมแบน
ตามรูปทรงกระบวยท่ีใชท้อด ลกัษณะคลา้ยขาหมูท่ีตดัเป็นท่อนบาง ๆ จึงไดช่ื้อน้ี ตือคา (猪脚) 
แปลว่า ขาหมู และโตว (圈) แปลว่า วงกลม จะเรียกขนมขาหมูก็ไดข้องทอดพวกน้ี กินเปล่าๆ ได ้

หรือจ้ิมกินกบัน ้ าบ่วยเจียกอ (梅酱膏) หรือน ้ าบ๊วยเปร้ียวหวาน ใส่ถัว่ลิสงป่นดว้ย แต่ทุกวนัน้ี 
รสเปร้ียวจากบ๊วยดองเลือนหายไป เพราะคนขายใชน้ ้ าตาลทรายเช่ือม ผสมถัว่ลิสงป่น ใส่พริกป่น 
ซ่ึงแบบน้ีจะผิดไปจากน ้ าจ้ิมต ารับดั้งเดิม นอกจากน้ี ยงัมีเผือกหิมะ มนัเช่ือม เผือกเช่ือม เตา้ส่วน  
โอวจุ๊ก (ขา้วเหนียวด าเปียก) และอ่ืนๆอีกมากมาย 

https://www.foodnetworksolution.com/wiki/word/2989/%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B9%81%E0%B8%8A%E0%B9%88%E0%B9%80%E0%B8%A2%E0%B8%B7%E0%B8%AD%E0%B8%81%E0%B9%81%E0%B8%82%E0%B9%87%E0%B8%87-freezing
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 (2) อาหารว่างท่ีเป็นประเภทอาหารจานเดียว อาทิ ก๋วยจั้บทั้งน ้ าใสน ้ าขน้ น ้ าใสจะเผ็ด
ดว้ยพริกไทย ใส่เคร่ืองในหมูและหมูกรอบ ส่วนน ้ าขน้คลา้ยน ้ าพะโล ้เพิ่มเลือดหมู และรสชาติ 
ไม่เผด็พริกไทย รวมไปถึงก๋วยเต๋ียวหมูน ้ าใส ก๋วยเต๋ียวลูกช้ินปลาน ้ าใส ก๋วยเต๋ียวลูกช้ินเน้ือน ้ าใส 
หอยนางรมทอดต ารับดั้งเดิมของชาวแตจ๋ิ้ว ท่ีใช้แต่หอยนางรมเท่านั้น เพราะช่ืออาหารจานน้ีคือ 
อ่อลัว่ะ (蚝烙) ซ่ึงค าวา่ อ่อ/ออ๊ (蚝) หมายถึง หอยนางรม จึงตอ้งใชแ้ต่หอยนางรมหอยทอดท่ีใช้
หอยแมลงภู่หรือหอยชนิดอ่ืน จึงไม่ใช่อ่อลวัะท่ีเป็นตน้ต ารับ เม่ือก่อนนั้น หอยนางรมทอดจะไม่เคม็
เลย จึงตอ้งจ้ิมกินกบัน ้ าปลาเท่านั้น แต่ในปัจจุบนัรสนิยมเปล่ียนไป กลายเป็นตอ้งกินกบัซอสพริก

แทนไส้หมูยดัขา้วเหนียว ท่ีชาวแตจ๋ิ้วเรียกวา่ จุกบ้ีตือฮวง (糯米猪肠) ถือเป็นอีกต ารับท่ีหากิน

ยากข้ึนทุกที เม่ือก่อนร้านไหนขายตือฮวงไฉ่ (猪肠菜) หรือตม้ผกักาดดองไส้หมู ซ่ึงมกัมีไส้หมู
ยดัขา้วเหนียวขายคู่ไปดว้ย มีการน าเอาไส้หมูช่วงกลางขนาดไม่เล็กหรือใหญ่เกินไป ลา้งสะอาดให้
หมดกล่ินคาว เอาเคร่ืองปรุงเช่น ถัว่ลิสง ลูกบวั เห็ดหอม หมูสามชั้น ทั้งหมดหัน่เป็นช้ินเลก็ๆ เอามา
ผสมกบัขา้วเหนียวท่ีแช่น ้ าไวแ้ลว้สัก 3 ชั่วโมง ปรุงรสด้วยพริกไทยและเกลือ แลว้ยดัใส่ไส้หมู  
มดัหัวทา้ยไว ้น าไปตม้สักราวคร่ึงชัว่โมงเศษจนสุก ตกัข้ึนหั่นช้ินขนาดพอค า จ้ิมกินกบัซ่ีอ๊ิวหวาน 
บะจ่างก็เป็นอาหารว่างอีกชนิดท่ีเราคุ้นเคยกันพอสมควร บะจ่างต ารับแต้จ๋ิว จะต้องใส่โอ่วน้ี  
(芋泥) หรือเผอืกกวนห่อดว้ยนัแหดว้ย เพื่อเสริมรสหวานในบะจ่าง 
 ทั้งหมดน้ีคือส่วนหน่ึงของขนม ของวา่ง อาหารวา่ง อาหารจานเดียวต ารับแตจ๋ิ้ว ท่ีอาจจะ
เป็นเมนูเพิ่มเติมเข้ามาในร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวให้มีความหลากหลายมากข้ึน  ทั้ งน้ีมีร้านต่ิมซ า 
สูตรแตจ๋ิ้ว เปิดจ าหน่ายในประเทศไทย โดยมีทั้งร้านท่ีเป็นเจา้ของคนเดียว รวมถึงร้านท่ีมีแบรนด์
โดยเปิดขายในรูปแบบของแฟรนไชส์ เช่น ร้านต่ิมซ า “เหอ เฉิน ฟง” เป็นร้านต่ิมซ าสูตรฮ่องกง 
ย่านเยาวราช โดยเป็นร้านต่ิมซ าเปิดด าเนินเม่ือไม่นาน ซ่ึงเป็นเครือเดียวกบัฮัว่เซ่งฮง โดยช่ือร้าน 
“เหอ เฉิน ฟง” เป็นค ามาจากภาษาจีนท่ีมีความหมายท่ีดี แปลความหมายวา่ ความปรองดอง สามคัคี 
แลว้จะเกิดความเจริญรุ่งเรือง (Wongnai.com, 2561) 
 ติ่มซ าในประเทศไทย 
 เม่ือคร้ังอดีตท่ีการคา้ขายเจริญรุ่งเรือง ซ่ึงเป็นยคุทองของการคา้ “จีน” ท าให้ประเทศจีน
เป็นประเทศท่ีส าคญัท่ีเขา้มาผกูสัมพนัธ์ไมตรีดา้นการคา้กบัไทยเรา ซ่ึงถือไดว้า่เป็นมิตรดา้นการคา้
ขาประ ลกัษณะของการคา้จะเป็นการท าการคา้ระยะสั้น ๆ ในบางส่วนจะท าการคา้ระยะยาว โดยจะ
ยา้ยเขา้มาตั้งถ่ินฐานอยูท่ี่ประเทศไทย จึงไม่แปลกท่ีวฒันธรรมต่าง ๆ ของจีน จะถูกน ามาผสมผสาน
กลายเป็นวฒันธรรมท้องถ่ินของหลาย ๆ พื้นท่ีโดยไม่เวน้แม้ประเพณีการรับประทานอาหาร  
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จนอาหารบางชนิดกลายเป็นอาหารทอ้งถ่ินท่ีข้ึนช่ือ ของจงัหวดันั้น ๆ (อีดีทีไกด์ ดอทคอม, 2564) 
อาทิเช่น 
 “ต่ิมซ าเมืองตรัง” โดยเฉพาะในจงัหวดัตรัง ต่ิมซ าเป็นอาหารท่ีไดรั้บความนิยมอยา่งมาก 
จนท าให ้‘ต่ิมซ าเมืองตรัง’ ไดรั้บความนิยมทั้งจากคนในพื้นท่ี และผูท่ี้ไปเยอืนจงัหวดัตรัง จนท าให้
มีเร่ืองเล่าขานต่อ ๆ กันมาว่า เมืองตรังมีช่ือเสียงเร่ือง ต่ิมซ าท่ีโด่งดังเป็นอย่างมาก จงัหวดัตรัง  
มีช่ือเสียงทางดา้นต่ิมซ า โดยคนในพื้นท่ีนิยมน าต่ิมซ ามาทานกบัเมนูเคร่ืองด่ืม จึงพบเห็นไดต้าม
ร้านกาแฟยามเชา้ จะขายกาแฟหรือชาพร้อมกบัต่ิมซ าหลากหลายชนิดหรือรับประทานคู่กบัหมูหนั 
โดยมากแลว้ ต่ิมซ าจ าพวกขนมจีบหรือฮะเก๋า จะรับประทานโดยจ้ิมกบัซอสเปร้ียว หรือจ๊ิกโฉ่ว แต่
ท่ีจงัหวดัตรัง จะเป็นซอสลกัษณะสีแดงขุ่น มีรสชาติหวาน ท ามาจากมนัเทศ ถัว่ลิสงตม้สุก ปรุงรส
ด้วยน ้ าตาลน ้ าส้ม และเกลือ เรียกว่า “ค้อมเจือง” ท่ีเป็นเอกลักษณ์ของต่ิมซ าจังหวดัตรัง ซ่ึง
สันนิษฐานวา่ท่ีมาจากซอสมะเขือเทศของฝร่ังนัน่เอง ทั้งน้ีมีเร่ืองเล่าท่ีเก่ียวขอ้งกบั “ต่ิมซ า” ไวด้งัน้ี 
(อีดีทีไกด ์ดอทคอม, 2564) 
 (1) ต่ิมซ า เกิดจากการท าอาหารทานเล่นของเหล่าผูใ้ช้แรงงาน โดยมีเร่ืองเล่าว่า ผูใ้ช้
แรงงานในสมยัก่อนคนหน่ึงไดคิ้ดท่ีจะท าอาหารไวกิ้นเล่น โดยน าแป้งมานวดแลว้ก็ป้ันให้พอดีค า
เพราะว่าเป็นของแปลกใหม่ ท าให้ในสมยันั้นขนมชนิดน้ีจึงไดรั้บความนิยมมากในหมู่ชาวบา้น.
ช่ือเสียงดงัจนฮ่องเตท้รงเรียกกรรมกรผูน้ั้นไปท าให้เสวยแลว้ก็ทรงพอพระทยัเป็นอยา่งมาก จึงให้
กรรมกรคนนั้นเขา้มาเป็นพ่อครัวประจ าวงัหลวงเลยทีเดียว และตั้งแต่นั้นมาก็ไดรั้บความนิยมไปทัว่ 
มีการดดัแปลงใส่ไส้ต่างๆ เพิ่มลงไป 
 (2) ต่ิมซ าเป็นเมนูอาหารจากพอ่คา้คนจีน ในอีกต านานท่ีวา่เม่ือก่อนมีคาราวานพ่อคา้เดิน
ทางผ่านมาเส้นทางสายไหม และมักจะหยุดพกัผ่อนตามร้านน ้ าชาท่ีมีอยู่ทั่วไปบนถนนสายน้ี  
พอหยุดพกัทีนอกจากด่ืมน ้ าชา.และยงัสั่งอาหารว่างเพื่อกินคู่กบัน ้ าชาอีกดว้ย ท าให้บรรดาพ่อคา้ 
ร้านน ้ าชาต้องคิดหาอาหารกินเล่นต่าง ๆ ข้ึนมาเพื่อรองรับ และน่ีก็ท าให้เป็นท่ีมาของต่ิมซ าท่ี
กลายเป็นอาหารท่ีนิยมมาจนถึงปัจจุบนั จากต านานและท่ีมาดงักล่าวจึงส่งผลให้ทางตอนใตข้อง
ประเทศไทยเรา มีร้านอาหารเชา้ประเภทต่ิมซ าจ านวนมากเน่ืองมาจากการท าการคา้ระหวา่งประเทศ 
รวมไปถึงการอพยพของชาวต่างชาติท่ีเข้ามายงัประเทศไทยตั้งแต่สมยัก่อนนั่นเอง ซ่ึงอาจเป็น 
ผลพวงมาจากต านานดงักล่าว 
 “ต่ิมซ าสูตรหาดใหญ่” ต่ิมซ า ของชาวหาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา ถือเป็นอาหารเชา้ท่ีไดรั้บ
ความนิยมจนเป็นอาหารประจ าถ่ินท่ีเลิศรสของชาวหาดใหญ่ โดยจะเสิร์ฟเป็นแข่ง ค าเลก็ ๆ พอดีค า 
มีใหเ้ลือกหลากหลาย ไม่วา่จะเป็น ขนมจีบ ซาลาเปา ฮะเก๋า ฯลฯ โดยจะนิยมใชว้ิธีการน่ึงใหมี้ความ
ร้อน พอเหมาะกบัการรับประทานไดท้นัที การบริโภคต่ิมซ าจึงถือเป็นการเร่ิมตน้ความสุขยามเชา้
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ให้กบัชาวหาดใหญ่และผูท่ี้เดินทางมาท่องเท่ียวท่ีหาดใหญ่ไดอ้ย่างมาก  โดยมีร้านท่ีไดรั้บความ
นิยมหลากหลายร้าน อาทิเช่น โชคดีแต่เต๊ียม อาม่าต่ิมซ า กุ๊กชัยต่ิมซ า ต้นม่วง คอหนังแต่เต๊ียม  
ต่ิมซ านักวิ่ง สวนศิริแต่เต๊ียม Alictel ทิพยน์รินทร์ โดยจะมีความเฉพาะตัวของแต่ละร้าน ดังน้ี 
(Wongnai.com, 2565) 
 (1) โชคดีแต่เต๊ียม เป็นร้านต่ืมซ า ช่ือดังของหาดใหญ่ ร้านน้ีจะอุ่นต่ิมซ าให้ใหม่ 
ทุกอัน ความเฉพาะตัวของต่ิมซ าท่ีน่ี จะเน้นความนุ่มกลมกล่อมทุกอย่าง อาทิเช่น ซ่ีโครงหมู  
จะปรุงรส ไม่เค็ม เน้นความกลมกล่อมพอดี นอกจากน้ียงัมีขนมจีบ ฮะเก๋า ท่ีมีรสชาติท่ีลงตวัพอดี 
ส่วนบะกุ๊ดเต๋เสิร์ฟเป็นหมอ้ร้อนแบบเดือด โดยจะให้เติมน ้ าซุปไม่อั้น ไดท้ั้งเห็ดทั้งผกั จะตุ๋นหมู 
จนนุ่มท าใหรู้้สึกเหมือนละลายในปาก  
 (2) อาม่าต่ิมซ า มีบรรยากาศร้านสะดวกสบาย เน้นการตกแต่งท่ีใหม่สวยงาม ทั้งโต๊ะ 
วางอาหาร โต๊ะวางผกั โต๊ะวางกระติกน ้ าแข็ง และตู้กดน ้ าร้อนกับน ้ าชา ท่ีมีความเป็นระเบียบ
เรียบร้อยสวยงาม ส่วนรสชาติอาหารอร่อยถูกปากเช่นกัน มีต่ิมซ าให้เลือกกินหลากหลายชนิด 
พนกังานบริการใหค้วามเตม็ใจและใส่ใจลูกคา้ใหบ้ริการดีมาก   
 (3) กุ๊กชยัต่ิมซ า เป็นร้านท่ีมีช่ือเสียงเป็นท่ีรู้จกัค่อนขา้งมาก เปิดบริการทุกวนัตั้งแต่เชา้ถึง
บ่าย มีขายทั้งบะกุ๊ดเต๋ ต่ิมซ า และของทอด เช่น เผือกทอด จะมีลกัษณะท่ีกรอบนอกนุ่มใน ไส้เผือก
ไม่เล่ียนผสมหมูสับ มีกล่ินหอม เน้ือปลาสด เน้ือหมูนุ่มเดง้ ปลาข้ึนฉ่ายมีกล่ินหอม เน้ือปลานุ่ม เส้น
ก๋วยเต๋ียวบางนุ่มน ามาใชห่้อกบัหมู  
 (4) ตน้ม่วง บรรยากาศร้านมี 2 ส่วน ทั้งภายนอก จดับริเวณท่ีนั่งในสวน กบัโซนท่ีเป็น
ห้องแอร์ตกแต่งโดยใช้ไม้เก่า และเคร่ืองมือเคร่ืองใช้แบบเก่าท่ีคงความเป็นเอกลษัณ์เฉพาะตัว  
มีรายการต่ิมซ าให้เลือกหลากหลาย ทั้งต่ิมซ าน่ึงแบบสด ๆ ทางร้านเลือกใชว้ตัถุดิบอย่างดี รสชาติ
อาหารอร่อยถูกปากลูกคา้ และมีราคาไม่แพง  เปิดบริการตั้งแต่เชา้เป็นตน้ไป  
 (5) คอหนังแต่เต๊ียม รสชาติของต่ิมซ า กลมกล่อมก าลังดี เน้นความชุ่มฉ ่ าของต่ิมซ า  
ช้ินท่ีเป็นหมูสับผสมกุง้ เนน้แบบเน้ือกรุบ ๆ มีน ้ าจ้ิมให้เลือกทั้งแบบเผด็และหวาน เพิ่มความอร่อย 
ดว้ยน ้ าซุปในถว้ยท่ีมีรสหวานกลมกล่อม บะกุ๊ดเต๋ กระดูกหมู และเคร่ืองในตุ๋นยาจีนท าให้มีกล่ิน
หอมกรุ่น เน้ือเป่ือยนุ่ม น ้าซุปอุ่น ๆ หอมกล่ินเคร่ืองยาจีน   
 (6) ต่ิมซ านกัวิ่ง มีรายการให้เลือกหลากหลาย ทั้งเป็นต่ิมซ าประเภททะเล  ต่ิมซ าหนา้ผกั 
หรือต่ิมซ าหมู ต่ิมซ าไก่ รสชาติอร่อยกลมกล่อม นอกจากนั้นยงัมีแซลมอนน่ึงซีอ๊ิว กบัน่ึงมะนาว 
ปลาสดรสเขม้ขน้ และยงัมีผกัโขมอบชีส ใหลู้กคา้ไดเ้ลือกรับประทานไดอี้ก 
 (7) สวนศิริแต่เต๊ียม เป็นร้านต่ิมซ าเจา้เก่าท่ีเปิดขายมานาน ถือเป็นร้านต่ิมซ า หาดใหญ่ท่ี
อยูคู่่หาดใหญ่มานานมาก ท าเลท่ีตั้งร้านดีมาก ตั้งอยูบ่นถนนสวนศิริ ตรงหวัมุมพอดี ลูกคา้สามารถ
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เดินทางมาไดส้ะดวก เมนูต่ิมซ ามีให้เลือกพอสมควร ทั้งเมนูซาลาเปา ขนมจีบ ฮะเก๋า ขา้วเหนียวไก่ 
ตีนไก่ ปลาน่ึง ก๋วยเต๋ียวหลอด และเมนูอ่ืน ๆ อีกมากมาย ส าหรับรสชาติของต่ิมซ าดีมาก  
มีความคุม้ค่า และคุม้ราคา   
 (8) Alictel เป็นร้านต่ิมซ าท่ีเปิดใหม่ในหาดใหญ่ เมนูต่ิมซ าอาจจะมีไม่มากเท่าร้านอ่ืน  
แต่รสชาติดีไส้แน่นช้ินใหญ่ มีซอสเปร้ียวหวานเป็นเอกลกัษณ์ท่ีมีรสกลมกล่อมเผด็เลก็นอ้ย ช่วยลด
ความเล่ียนอาหารลงไดอ้ยา่งพอดี เมนูขายดี ไดแ้ก่ คุโรบูตะหมูและเห็ด เส่ียวหลงเปา นอกจากนั้น
ยงัมีเมนูเป็ดย่างให้เลือกอีกด้วย ส่วนราคาถ้าเทียบกับร้านต่ิมซ าทั่วไปอาจจะสูงกว่านิดหน่ึง  
เพราะเป็นต่ิมซ าแนวฟิวชนัสไตลฮ่์องกง  
 (9) ทิพยน์รินทร์ เป็นร้านต่ิมซ าท่ีเปิดขายเป็นอาหารเช้า  มีรายการอาหารทั้ งต่ิมซ า  
ของทอด คบับะ (หมูอบ) บะกุ๊ดเต๋ และกะหร่ีปลา ลกัษณะของต่ิมซ าเนน้เน้ือแน่น หมูลว้น ในส่วน
ของ บะกุ๊ดเต๋ จะตุ๋นดว้ยยาจีนเพื่อเพิ่มกล่ินให้หอม เน้นรสชาติกลมกล่อม หรือจะเป็นเมนูอ่ืน ๆ 
ไดแ้ก่หมูสามชั้นทอดอบบนเผอืกและผกั ก๋วยเต๋ียวหลอด จะราดซีอ๊ิวด าโรยหอมเจียว       
 ในท่ีน้ีผูว้ิจยัไดก้ าหนดประเภทของร้านต่ิมซ าท่ีเลือกศึกษา เป็นร้านต่ิมซ าตน้ต ารับจาก
จงัหวดัหาดใหญ่ซ่ึงผูว้ิจยัก าหนดเรียกช่ือเฉพาะว่า “ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A” และร้านต่ิมซ า
ตน้ต ารับสูตรแตจ๋ิ้ว ผูว้ิจยัก าหนดเรียกช่ือเฉพาะวา่ “ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว B” ดงัน้ี 
 (1) ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A  
 ผู ้วิจัยได้ท าการศึกษาร้านต่ิมซ าสูตรต้นต ารับจากหาดใหญ่ จังหวัดสงขลา ท่ี เปิด
ด าเนินการในจงัหวดัชลบุรีมามากกว่า 7 ปี ซ่ึงเป็นร้านมีการน าเสนอต่ิมซ าน่ึงสดแบบภาคใตแ้ท้ๆ  
พร้อมน ้ าจ้ิมสูตรพิเศษ เสิร์ฟพร้อมกับเมนูชาชัก ซ่ึงเป็นใบชาจากมาเลเซีย และเมนูซิกเนเจอร์
บกักุ๊ดเต๋ และเมนูอ่ืนๆ อีกมากมาย โดยบรรยากาศภายในร้านจะตกแต่งสไตลย์คุ 90  ให้บรรยากาศ
อบอุ่น คุน้เคย เป็นกนัเอง เหมือนไดท้านอาหารท่ีบา้นกบัครอบครัว ปัจจุบนัมี 2 สาขาในจงัหวดั
ชลบุรี คือ สาขาบางแสน และสาขา    พระยาสัจจา 
 (2) ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว B  
 ผูว้ิจยัได้ท าการศึกษาร้านต่ิมซ าสูตรตน้ต าหรับแตจ๋ิ้ว มีตน้ก าเนิดมาจากภตัตาคารจีน 
ย่านเยาวราช ซ่ึงต่อมาได้มีการขยายธุรกิจออกมา พัฒนามาเป็นร้าน ต่ิมซ า โดยมีรูปแบบการ
บริหารงานแบบแฟรนไชส์และมีจุดมุ่งหมายคือการพฒันาอาหารว่างภตัตาคารอาหารจีนให้เขา้ถึง
ผูบ้ริโภคไดง่้ายข้ึนโดยคดัเลือกและน าเสนอหลากหลายเมนูในไลน์ต่ิมซ ามาให้ลูกคา้ในรูปแบบ
ร้านอาหารจานด่วน (Quick service Restaurant) และพร้อมซ้ือกลบับา้น (ทั้งรูปแบบสด และ อาหาร
แช่แข็งส าหรับบริโภคภายหลัง) เพื่อตอบรับสังคมในปัจจุบัน ท่ีเร่งรีบต้องการความสะดวกท่ี 
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มากข้ึนและตอ้งการอาหารท่ีมีคุณภาพและคงความอร่อย  ปัจจุบนัมี 3 สาขาในจงัหวดัชลบุรี คือ 
สาขาสน.ศรีราชา, สาขาสน. PTTRM ชลบุรี-บายพาส 4 และ สาขาสน. แยกหาดจอมเทียน 
 

2.2 ปัจจัยท่ีเกีย่วข้องกบัข้อมูลส่วนบุคคล   
 ขอ้มูลส่วนบุคคล (Personal Data) ถือว่าเป็นปัจจยัส าคญัท่ีนักการตลาดมกัจะศึกษาเพื่อ
ทราบถึงความแตกต่างของกลุ่มลูกคา้ ขอ้มูลส่วนบุคคล ประกอบไปดว้ย ช่ือ-สกุล ขอ้มูลท่ีอยู ่เพศ 
อาย ุเบอร์โทรศพัท ์ระดบัการศึกษา ฯลฯ และขอ้มูลส่วนบุคคลอ่อนไหว (Sensitive Personal Data) 
หรือข้อมูลส่วนบุคคลท่ีมีความละเอียดอ่อน เช่น เช้ือชาติ เผ่าพนัธ์ุ ความคิดเห็นทางการเมือง  
ความเช่ือทางศาสนา พฤติกรรมทางเพศ ฯลฯ เป็นต้น (Ot-reg, 2022) ส าหรับการศึกษาข้อมูล 
ส่วนบุคคลในการศึกษาวิจยัน้ี ผูว้ิจยัพิจารณาจากผลการทดสอบสมมติฐานในงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง  
ท่ีพบวา่ ปัจจยัส่วนบุคคล ท่ีจ าแนกตามประเภทต่าง ๆ ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการ ทั้งน้ีผูว้ิจยัเลือก
ศึกษาข้อมูลส่วนบุคคล จ าแนกตาม เพศ อายุ ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือน ท่ีได้ศึกษา
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี กฤชฐา ตรูวิเชียร (2560) พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อายรุะดบัการศึกษา และ
รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั จะมีความตอ้งการในการใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่น แตกต่างกนั 
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 และงานวิจยัของ กล่ินสุคนธ์ บรรทดัจนัทร์ (2564) พบว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ และรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีการตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหาร แตกต่างกนั  
ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสามารถอธิบายรายละเอียดเก่ียวกบั เพศ อายุ ระดบัการศึกษา 
และรายไดต่้อเดือน ไดด้งัน้ี  
 1. เพศ เป็นตวัแปรท่ีมีความส าคญัในพฤติกรรมการบริโภค เน่ืองจาก เพศ ท่ีแตกต่างกนั
มกัมีทศันคติ การรับรู้ และการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้และบริการท่ีจะเลือกบริโภคแตกต่างกนั โดย
ความแตกต่างกนั อาจเกิดจากสาเหตุในเร่ืองการไดรั้บการเล้ียงดู การปลูกฝังนิสัยมาตั้งแต่ในวยัเด็ก  
รวมไปถึงความแตกต่างของเพศ ในแต่ละบุคคลท่ีส่งผลกับตัวแปรตามต่าง ๆ นั้น อาจเกิดการ
เปล่ียนแปลงได้ จากการถูกหล่อหลอมในสังคมหรือวฒันธรรมใหม่ท่ีเลือกอยู่ในสังคมนั้ น ๆ 
ในช่วงเวลานั้น อยา่งไรก็ตามมกัพบความแตกต่างในดา้นทศันคติ การรับรู้ พฤติกรรมการซ้ือ และ
การเลือกซ้ือ ของเพศชาย และเพศหญิงอยูไ่ม่นอ้ย (Peter & Olson, 2005) 
 2. อาย ุบุคคลท่ีมีอายแุตกต่างกนัตามความตอ้งการสินคา้นั้น ก็แตกต่างกนั เช่น วยัรุ่นจะ
ตอ้งการสินคา้ท่ีเป็นส่ิงแปลกใหม่ ส่วนผูสู้งอายุจะตอ้งการสินคา้ด้านการรักษาสุขภาพ ซ่ึงหาก 
แบ่งช่วยอาย ุกลุ่มพฤติกรรมจะสามารถแบ่งไดต้ามช่วงอาย ุไดด้งัน้ี (Fillgoods Technology, 2021)    
     อาย ุ10 – 22 ปี หรือกลุ่มคนเจนเนอเรชัน่ Z คือกลุ่มคนท่ีเกิดหลงั พ.ศ. 2540 เกิดมาใน
ยคุท่ีเทคโนโลยีดิจิตอลเฟ่ืองฟู โดยเป็นช่วงวยัท่ีมีความพร้อมในดา้นอุปกรณ์อ านวยความสะดวก 
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ในดา้นการติดต่อส่ือสารและส่ือบนัเทิงในระบบดิจิตอล ท าใหค้นช่วงวยัน้ีค่อนขา้งมีความเช่ียวชาญ
และเปิดรับการใชเ้ทคโนโลยมีากกว่าช่วงวยัอ่ืน ๆ โดยกลุ่มช่วงวยัน้ี เป็นกลุ่มในวยัเรียน เน่ืองจาก
เป็นวยัท่ีเข้าถึงข้อมูลท่ีหลากหลายในโลกกวา้ง ท าให้มีทัศนคติท่ีเปิดกวา้ง ช่ืนชอบการเรียนรู้  
แต่   ไม่ชอบขอ้มูลท่ีน่าเบ่ือ เนน้การให้ประสบการณ์จริงเป็นส่ิงน าทาง สามารถใชโ้ซเชียลมีเดียได้
อยา่งเช่ียวชาญ  
     อายุ 23 – 39 ปี เป็นกลุ่มเจเนอเรชั่น Y คือกลุ่มคนท่ีเกิดในช่วง พ.ศ. 2523 – 2540 
ในช่วงวยัของคนกลุ่มน้ีจะเติบโตข้ึนมาพร้อมกบัการพฒันาของเทคโนโลยีดิจิทลั ท าให้มีความ
เช่ียวชาญพร้อมปรับตวัเขา้กบัเทคโนโลยีและ IT ไดอ้ยา่งคล่องแคล่ว เป็นเจนท่ีมีจ านวนมากท่ีสุด
ในสงัคมการท างานและระดบัมหาวิทยาลยั ดา้นการใชชี้วิตเจนเนอเรชัน่ Y เป็นเจนท่ีมีความเป็นตวั
ของตวัเอง ช่ืนชอบความรวดเร็วไม่ว่าจะเป็นในดา้นของบริการ และการใชชี้วิต มีความเช่ียวชาญ
ด้านการปรับตัวเข้ากับเทคโนโลยีออนไลน์ เพราะการท างานต้องพึ่ งพาเทคโนโลยีเป็นหลัก  
ชอบการแสดงความคิดเห็นอยา่งการรีวิวสินคา้ดว้ยตวัเอง หรือการมีส่วนร่วมออกความเห็นบนโลก
ออนไลน ์ อีกทั้งยงัเป็นเจนเนอเรชัน่ท่ีมีการใชง้านอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุดอีกดว้ย 
     อายุ 40 – 54 ปี เป็นกลุ่มเจเนอเรชัน่ X ช่วงวยัน้ีจะไม่เน้นการท างานหนัก แต่เช่ือใน
หลัก Work Life Balance มีความเช่ือมั่นและเป็นตัวของตัวเองสูง ให้ความส าคัญกับการศึกษา
ผลิตภณัฑจ์ากรีวิวก่อนเลือกซ้ือ มีความคล่องแคล่วในการใชเ้ทคโนโลยเีน่ืองจากผา่นการท างานกบั
คอมพิวเตอร์มาก่อน และปรับตวัเขา้กบัสมาร์ทโฟนได้ดี และค่อนขา้งติดโซเชียล จึงท าให้เล่น 
โซเชียลไดห้ลายแพลตฟอร์มมากกวา่ เน่ืองจากมีความคุน้เคยการท างานผา่นการส่งอีเมลเ์ป็นประจ า 
จึงท าให้แบรนด์ต่าง ๆ สามารถจบัลูกคา้กลุ่มน้ีไดด้ว้ยการท า E- Marketing มีการจดัส่วนลด และ
โปรโมชั่น หรือการท าบทความรีวิวการใช้งาน และประโยชน์จากการใช้สินค้า และบริการ 
จากแบรนดส่์งตรงไปยงัลูกคา้กลุ่ม X ได ้ 
 3. ระดบัการศึกษาเป็นอีกตวัแปรหน่ึงของปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล เน่ืองจาก การศึกษา
เป็นปัจจยัท่ีท าให้มนุษยเ์กิดความคิด ทศันคติ ค่านิยม และการแสดงพฤติกรรมท่ีแตกต่างกนั โดย
ผูใ้ชบ้ริการในแต่ละระดบัการศึกษา จะมีระดบัการรับรู้ในการใชสิ้นคา้ หรือบริการท่ีแตกต่างกนั 
ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนั เช่น ผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะมีความตอ้งการให้ตนเองมีชีวิตท่ีดีข้ึน และ
ตอ้งการสินคา้หรือการบริการท่ีจะสร้างความสุขให้กบัตนเอง ระดบัการศึกษาจึงมีผลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจในการใชสิ้นคา้หรือบริการดว้ยเช่นกนั (จนัทา ไชยะโวหาน, 2562)  
 4. รายได้ต่อเดือน รายได้ของบุคคลกระทบต่อตราสินค้า และบริการท่ีตัดสินใจ  
โดยสถานภาพเหล่าน้ีมาจากรายได้การออมทรัพย ์จะมีทัศนคติเก่ียวกับการจ่ายเงินค่อนขา้งสูง 
นกัการตลาดจึงตอ้งสนใจแนวโนม้ของรายไดส่้วนบุคคล ผูท่ี้มีรายไดจ้ะมุ่งไปซ้ือสินคา้ท่ีจ าเป็นต่อ
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การครองชีพและมีความไวต่อราคาสินคา้มาก ส่วนคนรายไดสู้งจะมุ่งซ้ือสินคา้ท่ีมีคุณภาพท่ีดี และ
ราคาสูง โดยมุ่งเน้นท่ีภาพพจน์ของตวัสินคา้ ส าหรับการศึกษาปัจจยัเก่ียวกับ รายได ้ถือเป็นอีก 
ตวัแปรหน่ึงของปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคล โดยส่วนใหญ่ผูท่ี้มีรายไดสู้งจะมีแนวโน้มท่ีสามารถใช้
จ่ายไดม้ากกว่า และตดัสินใจซ้ือไดม้ากกว่า ในส่วนของลูกคา้ท่ีมีรายไดสู้ง อาจจะเลือกใชสิ้นคา้ท่ี
ราคาสูง หรือมีความสามารถในการช าระเงินค่าสินคา้หรือบริการในแต่ละคร้ัง ในจ านวนเงินท่ี
มากกว่า จึงเห็นได้ว่า รายได้ เป็นปัจจัยหน่ึงท่ีนักการตลาดสามารถน ามาก าหนดราคา หรือ 
บริการได ้(นรินทร์สิริ เขียงพนัธ์, 2560) 
 สรุปได้ว่าลักษณะประชากรของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน ไปตาม เพศ อาย ุ
ระดับการศึกษา และรายได้ต่อเดือน ทั้ ง น้ี บุคคลท่ี มีลักษณะประชากรในแต่ละคนจะมี 
ความเปล่ียนแปลงไปตามลักษณะประชากรในแต่ละช่วงท่ีเปล่ียนไป ทั้ งยงัส่งผลต่อการรับรู้  
ความต้องการ พฤติกรรมการซ้ือ และการเลือกใช้บริการ ท่ีเปล่ียนแปลงไปตามลักษณะของ
ประชากรในแต่ละช่วงนั้น ๆ ดว้ยเหตุน้ี ท าให้ผูว้ิจยัเลือกศึกษาเป็นตวัแปรท่ีใชศึ้กษาลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร์ โดยใชค้  าเรียกวา่ “ขอ้มูลส่วนบุคคล” ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา และ
รายไดต่้อเดือน  

 
2.3 แนวคดิ และทฤษฎเีกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาด 
 ความหมายส่วนประสมทางการตลาด 
 แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด Marketing Mix เป็นกลยุทธ์ทางการตลาดส าหรับ
ธุรกิจการบริการ ซ่ึงพฒันามาจากแนวคิด Marketing Mix 4P แต่ 7P นั้นเพิ่ม P เขา้มาอีก 3 ตวั คือ 
People Process และ  Physical Evidence ซ่ึ ง เป็น อีก ปั จจัย ท่ี มี ความส าคัญ อย่างมากในการ
บริหารธุรกิจบริการ ถูกคิดคน้โดย ศาสตราจารย ์ฟิลลิป ค็อตเล่อร์ (Koltler, 2019) ไดใ้ห้แนวคิด
ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเหมาะส าหรับธุรกิจท่ีใหบ้ริการซ่ึง
เป็นธุรกิจท่ีแตกต่างสินคา้อุปโภคและบริโภคทัว่ไป เพื่อเป็นการวางกลยทุธ์ทางการตลาดของธุรกิจ
บริการ    นั้น ๆ ทั้งน้ีมีค านิยามความหมาย ค าว่า ส่วนประสมทางการตลาด ไวห้ลากหลาย โดย
ผูว้ิจยัเลือกศึกษาความหมายตามค านิยามท่ีเลือก มีดงัน้ี 
 Koltler (2019) ได้ให้ความหมาย ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง  
ตัว  แปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพื่อ
ตอบสนองความพึงพอใจ และความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย 
 สถาบนัส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (2563) ไดอ้ธิบายความหมายค าว่า 
ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุ่มของเคร่ืองมือทางการตลาด ท่ีน ามาใช้ร่วมกัน และ 
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ใชอ้ยา่งสอดคลอ้งเพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด เพื่อเพิ่มมูลค่าให้สินคา้ ผลิตภณัฑ ์หรือบริการ 
ประกอบด้วย 4 ปัจจัยหลัก (4P) คือ ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา(Price) ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place) และการส่งเสริมการตลาด(Promotion) 
 มณัฑิตา จินดา (2565) ไดอ้ธิบายความหมายค าว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง 
กิจกรรมท่ีส าคญัเก่ียวกับแนวคิดปัจจยั 4 อย่าง หรือ 4P ประกอบไปด้วย Product (สินคา้) Price 
(ราคา) Place (ช่องทางการจ าหน่าย) และ Promotion (การส่งเสริมการขาย) ท่ีธุรกิจน ามาใชใ้นการ
วิเคราะห์เพื่อช่วยในการวางแผนการการด าเนินกิจกรรมการตลาด  เพื่อช่วยในการสร้างธุรกิจให้
เติบโตไดม้ากท่ีสุด 
 สรุปความหมาย ส่วนประสมทางการตลาด/ หมายถึง เคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมได้ โดยน ามาใช้วิเคราะห์ร่วมกัน และใช้อย่างสอดคล้อง ท่ีจะสามารถน าไปใช้ใน 
การวางแผนการการด าเนินกิจกรรมการตลาด  เพื่อบรรลุเป้าหมายทางการตลาด เพื่อตอบสนอง
ความพึงพอใจ และความต้องการของลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย และท าให้ธุรกิจสามารถสร้าง 
การเติบโตไดม้ากท่ีสุด 
 ประโยชน์ของส่วนประสมทางการตลาด 
 มณัฑิตา จินดา (2565) อธิบายถึงประโยชน์ของส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลอย่าง
มากต่อการสร้างธุรกิจ และช่วยท าใหธุ้รกิจเจริญเติบโตได ้ดงัน้ี   
 1. ช่วยใหธุ้รกิจรู้จกัและเขา้ใจสินคา้และบริการของตวัเอง  
 2. ช่วยใหธุ้รกิจรู้จกักลุ่มลูกคา้ของตวัเองมากข้ึน 

 3. ช่วยใหธุ้รกิจไดว้างแผนกลยทุธ์การตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 4. ช่วยใหธุ้รกิจไดรู้้ต าแหน่งในทอ้งตลาดของตวัเอง 

 5. ช่วยใหธุ้รกิจไดต้ดัสินใจการท างานในแต่ละแคมเปญไดดี้ 

 6. ผนวกรวมกับกลยุทธ์การตลาดอ่ืน ๆ เพื่อใช้ในการวิเคราะห์ธุรกิจได้ เช่น SWOT, 
Five Forces, Business Model Canvas (BMC) เป็นตน้ 

 วชิรา ทองสุข (2566) อธิบายถึงประโยชน์ของส่วนประสมทางการตลาดไวด้งัน้ี 
 1. ช่วยพัฒนาข้อได้เปรียบในการแข่งขัน เหนือธุรกิจท่ีมีผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ี
คลา้ยคลึงกนั 
 2. ติดตามเทรนด์ ปรับเปล่ียนผลิตภัณฑ์หรือบริการของคุณ และปรับให้ เข้ากับ 
ความตอ้งการของลูกคา้ท่ีเปล่ียนแปลงไป 
 3. เสริมสร้างต าแหน่งทางการตลาดและอุตสาหกรรมในปัจจุบนั 
 4. ขยายการเขา้ถึงตลาด ดึงดูดลูกคา้รายใหม่ และเพิ่มการรับรู้ถึงแบรนดใ์นตลาดใหม่ 

https://thedigitaltips.com/blog/news/marketing-strategy/
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 5. เพิ่มยอดขายผลิตภณัฑแ์ละเพิ่มการขายต่อเน่ือง 
 6. สร้างการรักษาลูกคา้และความภกัดีต่อแบรนดม์ากข้ึน 
 องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด 
 องคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด มีองคป์ระกอบหลายประการ โดยในแต่ละ
ดา้นของส่วนประสมทางการตลาด มีความส าคญัในกิจกรรมทางการตลาดทุกดา้น ทั้งน้ีผูว้ิจยัได้
เลือกศึกษาจากแนวคิดเก่ียวกบัองคป์ระกอบของส่วนประสมทางการตลาด ดงัน้ี 
 1 ผลิตภณัฑ์ (Product) เป็นส่ิงท่ีผูข้ายนั้นตอ้งมอบให้แก่ผูซ้ื้อหรือลูกคา้และลูกคา้ควร
ไดรั้บผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภณัฑน์ั้น ๆ ซ่ึงเพื่อสนองความจ าเป็นและความตอ้งการของ
มนุษย์ สามารถแบ่งผลิตภัณฑ์เป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ท่ีอาจจับต้องได้หรือผลิตภัณฑ์ท่ี
ผูบ้ริโภคสามารถสัมผสัไดใ้นทางกายภาพ และ ผลิตภณัฑ์ท่ีจบัตอ้งไม่ได ้เช่น ซอฟต์แวร์ เพลง 
ระบบปฏิบติัการ เป็นตน้ (Koltler, 2019) 
 สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (2563) อธิบายว่า ผลิตภัณฑ ์
(Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขาย หรือส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยผลิตภณัฑ์อาจเป็นสินคา้หรือ
บริการ ซ่ึงจะต้องมีประโยชน์  (Utility) มีคุณค่า (Value) ให้กับผูบ้ริโภค โดยค านึงถึงส่ิงท่ีจะ
ตอบสนองต่อการใชง้าน และสร้างความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภค จึงจะส่งผลท าให้ผลิตภณัฑส์ามารถ
ขายได ้โดยจะตอ้งค านึงถึงการเพิ่มมูลค่าให้ผลิตภณัฑ์ จึงตอ้งมีการปรับปรุงตวัผลิตภณัฑ์ และ 
การบริการ เพื่อช่วยเพิ่มมูลค่าใหก้บัผลิตภณัฑข์องเรา โดยพิจารณาจากองคป์ระกอบ ของผลิตภณัฑ ์
(Product Component) เช่น หนา้ท่ีและประโยชน์ใชส้อยพื้นฐาน(Function) รูปร่างลกัษณะ (Feature 
and Design) คุณภาพ(Quality level) การบรรจุภณัฑ(์Packaging) ตราสินคา้(Brand)  
 มณัฑิตา จินดา (2565) อธิบายว่า ผลิตภณัฑ์ (Product) คือ ส่ิงท่ีธุรกิจตอ้งการขายให้กบั
ผูบ้ริโภคและตอ้งเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ โดยผลิตภณัฑ์ในท่ีน้ี รวมไปถึงสินคา้ และบริการ  
ซ่ึงตอ้งมีประโยชน์ (Utility) และสร้างคุณค่า (Value) ให้กบัผูบ้ริโภค ตอบสนองต่อการใชง้านและ
สร้างความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภคไดดี้ ซ่ึงเหตุผลน้ีจะช่วยใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้หรือในกรณีท่ี
ธุรกิจมีผลิตภณัฑ์มาอยู่ก่อนแลว้ จะตอ้งเน้นในเร่ืองการเพิ่มมูลค่าให้ผลิตภณัฑ์ โดยตอ้งมีความ
เข้าใจว่าส่ิงท่ีธุรกิจควรเพิ่มหรือปรับปรุงตัวผลิตภัณฑ์จะต้องพิจารณาจากองค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ (Product Component) ดังน้ี หน้าท่ีและประโยชน์ใช้สอยพื้นฐาน (Function) รูปร่าง
ลกัษณะ (Feature and Design) คุณภาพ (Quality Level) การบรรจุภณัฑ ์(Packaging) และ ตราสินคา้ 
(Brand) : ช่ือ (Name) ค า (Term) สัญลกัษณ์ (Symbol) การออกแบบ (Design) 
 สรุปความหมาย ผลิตภณัฑ ์หมายถึง ส่ิงท่ีผูข้ายเสนอส่ิงท่ีลูกคา้ตอ้งการ โดยท่ีลูกคา้ควร
ไดรั้บผลประโยชน์ คุณค่าของผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้น ๆ ซ่ึงตอ้งมีการปรับปรุงตวัผลิตภณัฑ์อยู่
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เสมอ ทั้งในเร่ืองของหนา้ท่ีและประโยชน์ใชส้อยพื้นฐาน รูปร่างลกัษณะ คุณภาพ บรรจุภณัฑ ์และ
ตราสินคา้ จึงจะสร้างความพึงพอใจกบัผูบ้ริโภค และท าให้ผลิตภณัฑ์และบริการสามารถขายได้
ตลอดเวลา  
 2 ราคา (Price) เป็นการแสดงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปแบบของตวัเงิน ซ่ึงผูซ้ื้อจะสามารถ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของบริการกบัราคาของบริการนั้น ๆ ถา้คุณค่าของผลิตภณัฑ ์
ดูคุม้ค่าในราคา ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือ (Koltler, 2019) 
 สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (2563) อธิบายว่า ราคา (Price) 
หมายถึง คุณค่าหรือมูลค่าของตวัผลิตภณัฑท่ี์แสดงออกมาในรูปของตวัเงิน ซ่ึงจะเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภค
หรือผูใ้ชส้ามารถเปรียบเทียบไดง่้าย โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหวา่งคุณค่าท่ีไดรั้บวา่เหมาะสม
กับราคาหรือไม่ ดังนั้ นผูใ้ห้บริการหรือเจ้าของผลงานควรก าหนดราคาให้เหมาะสมกับส่ิงท่ี
ผูบ้ริโภคไดรั้บ และการไดม้าซ่ึงผลิตภณัฑ์หรือผลงานของตนเอง โดยการก าหนดราคาสามารถ
พิจารณาจากปัจจัยท่ีเก่ียวข้อง เช่น ต้นทุนของผลิตภัณฑ์ ราคาของคู่แข่งขัน (สถาบันส่งเสริม 
การสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลย,ี 2563) อธิบายไดด้งัน้ี 
 (1) ต้นทุนผลิตภัณฑ์และค่าใช้จ่ายในการซ้ือหรือการผลิตท่ีเก่ียวข้อง เช่น ค่าวสัดุ  
ค่าเคร่ืองมือ ค่าสถานท่ี เงินเดือนพนักงานหรือ ลูกจ้าง และค่าใช้จ่ายในการส่งเสริมการขาย
ผลิตภณัฑ ์ซ่ึงมีผลโดยตรงต่อการตั้งราคาของผลิตภณัฑ ์
 (2) ราคาของคู่แข่งขนั เป็นการน าราคาของผลิตภณัฑ์ประเภทเดียวกัน คลา้ยกันหรือ
คุณสมบติัใกลเ้คียงกนัของคู่แข่งขนัอ่ืน ๆ มาพิจารณา ในการตั้งราคาจ าหน่ายให้เหมาะสมหรือ
ใกล้เคียงกัน เพื่อไม่ให้เกิดการเปรียบเทียบกันจนเกินไป ซ่ึงหากเราตั้งราคาท่ีสูงกว่าอาจท าให้
สูญเสียผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ แต่หากผลิตภณัฑ์ของเราแตกต่างจากคู่แข่งขนัอ่ืน และคุณค่าท่ีรับรู้ใน
สายตาของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ถึงผลิตภณัฑ์ของเราสูงกว่าคู่แข่งขนั ก็สามารถก าหนดราคาผลิต 
ท่ีสูงกวา่ได ้
 มัณ ฑิตา จินดา (2565) อ ธิบายว่า ราคา (Price) หมายถึง คุณ ค่าห รือมูลค่าของ 
ตวัผลิตภณัฑ์ท่ีแสดงออกมาในรูปของตวัเงิน ซ่ึงราคาถือเป็นส่ิงท่ีผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้เปรียบเทียบ
ผลิตภัณฑ์แต่ละแบรนด์เป็นอนัดับแรก โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าท่ีได้รับว่า
เหมาะสมกบัราคาหรือไม่ ดงันั้นในฐานะเจา้ของธุรกิจและผูป้ระกอบการก็ควรตอ้งก าหนดราคาให้
เหมาะสมกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคไดรั้บก่อนท่ีจะปล่อยผลิตภณัฑ์ออกสู่ทอ้งตลาดเสมอ โดยการก าหนด
ราคาสามารถพิจารณาจากปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งดงัน้ี 
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 (1) ต้นทุน (Cost) อาทิเช่น การพิจารณา ค่าว ัสดุ ค่าก าลังการผลิต ค่าบรรจุภัณฑ ์ 
ค่าสถานท่ี เงินเดือนพนกังานหรือลูกจา้ง และค่าใชจ่้ายในการท าโฆษณาทั้งออนไลน์และออฟไลน์ 
(เช่น ยงิแอด ท าโฆษณาออนไลน์ ฯลฯ) 
 (2) ราคาของคู่แ ข่ง ควรตั้ งราคาให้ เหมาะสมหรือใกล้เคียงกัน  เพื่ อไม่ให้ เกิด 
การเปรียบเทียบกนัจนเกินไป 
 สรุปความหมาย ราคา หมายถึง รูปแบบของตวัเงิน ท่ีผูซ้ื้อสามารถเปรียบเทียบระหว่าง
คุณค่าหรือมูลค่าของผลิตภณัฑ์หรือบริการกับราคา  ท่ีมีความเหมาะสมกับส่ิงท่ีผูบ้ริโภคได้รับ 
ถา้คุณค่าของผลิตภณัฑดู์คุม้ค่าในราคา ผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือ (Koltler, 2019) 
 (3) สถานท่ี/ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มในการให้บริการแก่
ลูกคา้ ซ่ึงส่งผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในผลิตภณัฑแ์ละการบริการของธุรกิจ (Koltler, 2019) 
 สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (2563) อธิบายว่า สถานท่ี/ 
ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง ปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัท่ีตั้ง และรูปแบบสถานท่ีให้บริการ 
โดยตอ้งพิจารณาใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑข์องเราเพื่อใหเ้กิดการเพิ่มมูลค่า ไดแ้ก่  
 (1) รูปแบบสถานท่ีขายผลิตภัณฑ์ หรือการบริการ ต้องค านึงความเหมาะสมของ
ผลิตภณัฑห์รือการให้บริการ และกลุ่มผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงรูปแบบต่าง ๆ เช่น 
ร้านขายสินคา้เฉพาะทัว่ไป ร้านสะดวกซ้ือ แผนกต่างๆ ในห้างสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต รถเข็น 
และร้านคา้ออนไลน์  
 (2) สถานท่ีตั้งของร้านคา้ เช่น ตลาดนดั ร้านคา้ในห้างสรรพสินคา้ในตวัเมือง ชานเมือง 
ร้านคา้ในยา่นชุมชน ซ่ึงสามารถใหค้ าถาม เหล่าน้ีช่วยพิจารณา ดงัน้ี 
      (2.1) ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายคือใคร 
      (2.2) มีคู่แข่งขนัหรือร้านคา้ท่ีมีผลิตภณัฑห์รือบริการ ประเภทเดียวกนั หรือใกลเ้คียง
กนัในบริเวณนั้นหรือไม่  
      (2.3) มีปริมาณผูค้นในบริเวณนั้นมากนอ้ยเพียงใด  
      (2.4) สถานท่ีตั้งอยู่ในศูนยก์ลางหรือครอบคลุมกลุ่มเป้าหมาย (ผูใ้ช้หรือผูบ้ริโภค)
หรือไม่  
      (2.5) สถานท่ีตั้ง กลุ่มเป้าหมายหรือผูใ้ชส้ามารถเดินทางหรือเขา้ถึงไดง่้าย ปลอดภยั 
สะดวกสบายหรือไม่ สามารถเขา้ถึงได ้ดว้ยการบริการสาธารณะหรือไม่ 
 มัณฑิตา จินดา (2565) อธิบายว่า ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง ปัจจัยท่ี
เก่ียวขอ้งกบัท่ีตั้ง และรูปแบบสถานท่ีใหบ้ริการ โดยตอ้งพิจารณาใหเ้หมาะสมกบัผลิตภณัฑข์องเรา
เพื่อใหเ้กิดการเพิ่มมูลค่าของธุรกิจ ซ่ึงตอ้งวิเคราะห์จาก 2 องคป์ระกอบ ดงัน้ี 
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 (1) รูปแบบสถานท่ีขายผลิตภัณฑ์หรือบริการ ต้องก าหนดตามความเหมาะสมของ
ผลิตภณัฑห์รือการให้บริการ และกลุ่มผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงรูปแบบต่าง ๆ เช่น
สินคา้แบบไหนควรขายท่ีสถานท่ีใด Supermarket ตลาดสด ร้านสะดวกซ้ือ ร้านแผงลอยริมทาง
ช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เช่นเวบ็ไซต ์E-Commerce, Facebook Page, Instagram ฯลฯ 
 (2) สถานท่ีตั้งของร้านคา้ ตอ้งวิเคราะห์ก่อนลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจคือใคร 
 (3) มีคู่แข่งขนัหรือร้านคา้ท่ีมีผลิตภณัฑห์รือบริการประเภทเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนัใน
บริเวณนั้นหรือไม่ แลว้จึงค่อยตดัสินใจเลือกสถานท่ีตั้งของร้านคา้ 
 สรุปความหมาย สถานท่ี/ช่องทางการจัดจ าหน่าย หมายถึง ส่ิงแวดล้อมในการขาย
ผลิตภณัฑแ์ละใหบ้ริการกบัลูกคา้ ท่ีเป็นปัจจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัท่ีตั้ง และรูปแบบสถานท่ีจ าหน่าย หรือ
สถานท่ีตั้งของร้านคา้ท่ีจ าหน่ายผลิตภณัฑแ์ละใหบ้ริการท่ีเหมาะสมกบักลุ่มผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงส่งผลต่อการรับรู้ของลูกคา้ เช่น การเลือกวางจ าหน่ายในSupermarket ตลาดสด 
ร้านสะดวกซ้ือ ร้านแผงลอยริมทางช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เช่นเวบ็ไซต ์E-Commerce, Facebook 
Page, Instagram ฯลฯ เป็นตน้   
 4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีสามารถใชติ้ดต่อกบัลูกคา้ เพื่อ
ประชาสัมพนัธ์เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ท่ีผูข้ายตอ้งการจะเสนอให้ลูกคา้ เพื่อชกัจูงและเพิ่มความสนใจ
ใหแ้ก่ลูกคา้ในการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑข์องผูข้าย (Koltler, 2019) 
 สถาบันส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี (2563) อธิบายความหมาย  
การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การส่ือสารกันระหว่างผูใ้ห้บริการ และผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ เพื่อ
กระตุน้การขาย และสร้างทศันคติท่ีดีกบัผลิตภณัฑ ์โดยผา่นเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดไม่วา่จะเป็น
การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) การตลาดทางตรง 
(Direct Marketing) การให้ข่าว และประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) การส่งเสริม
การขาย (Sale Promotion) โดยอาจเลือกใชเ้คร่ืองมืออย่างใดอยา่งหน่ึงหรือหลาย ๆ เคร่ืองมือแบบ
ประสมประสานกนั โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบั ลูกคา้หรือผูใ้ช ้ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั เพื่อให้
บรรลุจุดมุ่งหมายท่ีตั้งไว ้อธิบายรายละเอียดแต่ละกิจกรรมไดด้งัน้ี  
 (1) การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับผลิตภัณฑ ์
บริการ ท่ีตอ้งมีการ จ่ายเงินหรือมีค่าใชจ่้ายใหก้บัผูช่้วยด าเนินการ ประเภทของการโฆษณา เช่น ส่ือ
ส่ิงพิมพ ์(หนงัสือพิมพ ์นิตยสาร แผ่นพบั ใบปลิว ป้ายโฆษณาท่ีต่าง ๆ) ส่ือท่ีเผยแพร่ทางโทรทศัน์ 
และวิทยุส่ืออิเล็กทรอนิกส์(ขอ้ความโฆษณา ท่ีส่งเขา้โทรศพัท์มือถือ ขอ้ความโฆษณาท่ีปรากฏ 
บนเวบ็ไซต)์ 
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 (2) การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Personal Selling) เป็นกิจกรรมการให้ขอ้มูล จูงใจและ
สร้างความสัมพันธ์กับผู ้บริโภคโดยใช้บุคคล พนักงานขายต้องมีความรู้และทักษะเก่ียวกับ 
ตัวผลิตภัณฑ์ ทักษะในการ  ส่ือสาร และจูงใจท่ีดี ซ่ึงมักใช้กับผลิตภัณฑ์หรือบริการท่ีมีความ
ซบัซอ้น ท่ีอาจตอ้งใชก้ารอธิบายหรือการสาธิตประกอบ 
 (3) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายหรือ
ผูใ้ช้เพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง หรือตอบสนองในทันที ซ่ึงวิธีการต่าง ๆ ท่ีสามารถใช ้
ส่งเสริมผลิตภณัฑ์โดยตรงกบัผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย การขายทางโทรศพัท์ การขายโดยจดหมาย
ตรงหรือแคตตาล็อก การขายทาง โทรทศัน์ วิทยุ หรือหนังสือพิมพ ์การส่งขอ้ความผ่านจดหมาย 
อิเลก็ทรอนิกส์หรือโทรศพัทมื์อถือ เป็นตน้ 
 (4) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Publicity and Public Relation) เป็นกิจกรรมท่ี
ส่ือสารขอ้มูล และความคิดเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ (สินคา้ บริการ) หรือบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑ์
กับสาธารณชน เพื่อสร้างทัศนคติท่ีดีต่อผลิตภัณฑ์ หรือบุคคลท่ีเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ให้เกิดกับ
กลุ่มเป้าหมาย กิจกรรมท่ีสามารถน าใช้ ประกอบด้วย การใช้ข่าว การจดักิจกรรมพิเศษเพื่อรับ
บริจาค การประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือต่าง ๆ (แผน่พบั วีดิทศัน์ เวบ็ไซต)์ การใหเ้งินสนบัสนุนกิจกรรม 
 (5) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมส่งเสริมท่ีนอกเหนือจาก
การโฆษณา การขายโดยใชพ้นักงาน การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสามารถกระตุน้ความ
สนใจ เพื่อให้เกิดการทดลอง ใชห้รือการซ้ือโดยลูกคา้หรือผูใ้ชโ้ดยทนัที ช่องทางการ ส่งเสริมการ
ขาย ประกอบดว้ย การให้คูปองส่วนลด การ ลดราคาสินคา้ การให้ของขวญั การให้ตวัอย่างสินคา้
แถมมากบัผลิตภณัฑ ์การแจกสินคา้หรือผลิตภณัฑเ์พื่อ ทดลองใช ้การใชคู้ปองสะสมแลกซ้ือสินคา้
หรือผลิตภณัฑ ์
 มณัฑิตา จินดา (2565) อธิบายวา่ การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การส่ือสาร
กนัระหว่างธุรกิจและผูบ้ริโภค เพื่อกระตุน้การขายผ่านช่องทาง และกลยทุธ์ต่าง ๆ เขา้มาช่วยไม่ว่า
จะเป็นการใชก้ลยุทธ์ดา้น Digital Marketing กลยุทธ์ Social Media Marketing ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ การสร้างเพจ Facebook การใชง้าน Influencer หรือการคิดโปร
โมชนัตามช่องทางต่าง ๆ ซ่ึงเป็นวิธีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจในปัจจุบนั โดยผ่านเคร่ืองมือ
ส่งเสริมการตลาดไม่ว่าจะเป็น การโฆษณา (Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal 
Selling) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) การใหข่้าวและประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public 
Relation) และ การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion)  
 สรุปความหมาย การส่งเสริมการตลาด หมายถึง เคร่ืองมือท่ีสามารถใชติ้ดต่อส่ือสารกบั
ลูกค้า เพื่อชักจูง การสร้างทัศนคติท่ีดีกับผลิตภัณฑ์และบริการ และการเพิ่มความสนใจผ่าน 
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การส่ือสารไปยงัลูกคา้ เช่น การโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การตลาดทางตรง การให้ 
ข่าว ประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย และการใช้กลยุทธ์ด้าน  Digital Marketing กลยุทธ์  
Social Media Marketing ซ่ึงสามารถเลือกใช้เคร่ืองมืออย่างใดอย่างหน่ึงหรือหลาย ๆ เคร่ืองมือ 
แบบประสมประสานกนัได ้เพื่อใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการของผูข้าย 
 5. บุคคล (People) ในการคัด เลือกบุคคลเข้าปฏิบัติงาน  ธุรกิจจ าเป็นต้องอาศัย 
การคดัเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อให้สามารถสร้างความพอใจให้กบัลูกคา้เพื่อแข่งขนักบั
คู่แข่งในรูปแบบของการบริการ ซ่ึงในงานการบริการพนักงานทุกคนตอ้งมีความสามารถในการ
บริการลูกคา้ มีความสามารถในการแกปั้ญหาเฉพาะหนา้ รับแรงกดดนัได ้เพื่อสร้างความพึงพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ และเพิ่มแรงจูงใจแก่ลูกคา้ใหม้าใชบ้ริการองคก์รซ ้า (Koltler, 2019) 
 Christopher and Jochen (2011, p. 44) อธิบายความหมาย  บุคคล (People) หมายถึง 
บุคคลท่ีให้บริการ โดยพนักงานจะมีอิทธิพลต่อการรับรู้ของลูกคา้ในดา้นคุณภาพของบริการเป็น
อย่างมาก ลูกคา้มกัตัดสินใจเก่ียวกับคุณภาพของบริการท่ีเขารับจากการประเมินบุคคลท่ีเป็นผู ้
ใหบ้ริการ 
 วชิรา ทองสุข (2566) อธิบายว่า บุคคลเป็นตัวแทนท่ีส าคญัของธุรกิจ โดยบุคคลจะมี
ความเก่ียวขอ้งไดท้ั้งโดยตรงหรือโดยออ้ม ในการส่งมอบผลิตภณัฑ์หรือบริการ เป็นส่ิงท่ีทุกคนมี
ความเก่ียวขอ้งกบัการตลาด และการขายธุรกิจ โดยยอมรับถึงความส าคญัของการปฏิสัมพนัธ์ของ
มนุษยใ์นการมอบประสบการณ์ท่ีดีแก่ลูกคา้ ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบัพนักงานท่ีมีปฏิสัมพนัธ์โดยตรงกบั
ลูกคา้ เช่น พนักงานขาย ตวัแทนฝ่ายบริการลูกคา้ และพนักงานสนับสนุน ทศันคติ ทกัษะ ความรู้ 
และพฤติกรรมของพวกเขาสามารถมีอิทธิพลอยา่งมากต่อความพึงพอใจและความภกัดีของลูกคา้ 
 สรุปความหมาย บุคคล หมายถึง บุคคลท่ีจ าหน่ายผลิตภัณฑ์หรือให้บริการ ท่ีผ่าน 
การคดัเลือก ฝึกอบรม ไดรั้บการจูงใจให้ปฏิบติังาน เพื่อสามารถให้บริการและสร้างความพอใจ
ให้กบัลูกคา้ได ้และเพื่อแข่งขนักบัคู่แข่งได ้ทั้งน้ีลูกคา้มกัตดัสินใจเก่ียวกบัคุณภาพของบริการท่ี
ได้รับจากการประเมินบุคคลท่ีเป็นผู ้ให้บริการ ถ้าหากบริการดีลูกค้าอาจใช้เป็นปัจจัยหน่ึง  
ในการตดัสินใจใชบ้ริการคร้ังน้ี และคร้ังต่อ ๆ ไป   
 6. กายภาพและการน าเสนอ (Physical Evidence/Environment and Presentation) เป็นการ
แสดงถึงส่ิงท่ีลูกคา้สามารถสัมผสัถึงงานบริการขององคก์รไดโ้ดยตรงเห็นเป็นรูปธรรม โดยองคก์ร
ตอ้งสามารถสร้างประสิทธิภาพทางกายภาพขององคก์รผา่นงานบริการ เพื่อเพิ่มโอกาสในการสร้าง
ความพึงพอใจให้กบัลูกคา้ เช่น พนกังานแต่งกายเรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อนนอ้ม และการบริการท่ี
รวดเร็วเพื่อใหเ้กิดประโยชน์สูงสุดท่ีลูกคา้พึงไดรั้บ (Koltler, 2019) 
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 Christopher and Jochen (2011, p. 44) อธิบายความหมายค าวา่ กายภาพหรือลกัษณะทาง
กายภาพ (Physical evidence) เป็นหลกัฐานเสริมท่ีมองเห็นได้และแสดงถึงรูปแบบ และคุณภาพ
บริการของหน่วยบริการ งานท่ีให้ เช่น ความสวยงาม โดดเด่นของอาคาร สถานท่ี เคร่ืองมือท่ี
ใหบ้ริการ เป็นตน้ ซ่ึงจะมีผลกระทบ อยา่งแรงต่อความประทบัใจและความรู้สึกของลูกคา้   
 วชิรา ทองสุข (2566) อธิบายว่า กายภาพเป็นองค์ประกอบท่ีจบัตอ้งได ้ลูกคา้สามารถ
มองเห็น หรือสัมผสัไดเ้ม่ือมีปฏิสัมพนัธ์กบัผลิตภณัฑ์หรือบริการ ซ่ึงอาจรวมถึงปัจจยัต่างๆ เช่น 
บรรจุภณัฑ ์บรรยากาศภายในร้าน การออกแบบเวบ็ไซต ์และสัญลกัษณ์ทางกายภาพอ่ืนๆ ท่ีก าหนด
รูปแบบการรับรู้ของลูกค้าท่ีมีต่อแบรนด์ เป็นสัญญาณทางกายภาพท่ีผู ้บริโภคมองเห็นได ้
โดยเฉพาะกับผูท่ี้ยงัไม่เคยซ้ือจากธุรกิจมาก่อน ซ่ึงบ่งบอกถึงความถูกต้องและคุณภาพของ
ผลิตภณัฑห์รือบริการ เก่ียวขอ้งกบัการพฒันาหลกัฐานหรือสร้างช่ือเสียงท่ีส่งเสริมภาพลกัษณ์ของ
แบรนดแ์ละสร้างความตระหนกัขององคก์รธุรกิจ ทั้งน้ีการพิจารณาการใชก้ลยทุธ์ทางกายภาพ ตอ้ง
ค านึงถึงส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้เพื่อสนับสนุนผลิตภณัฑ์หรือบริการนั้น ๆ รวมถึงบรรจุภณัฑ์ การสร้าง 
ตราสินคา้ป้าย หรือจุดสัมผสัทางกายภาพอ่ืนๆ ท่ีลูกคา้พบ ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสอดคลอ้งกับ
ภาพลกัษณ์ของแบรนดแ์ละการสร้างความประทบัใจในเชิงบวก 
 สรุปความหมาย กายภาพและการน าเสนอ หมายถึง การแสดงถึงความเป็นรูปธรรม รวม
ไปถึงรูปแบบท่ีสามารถสัมผสัมองเห็นถึงคุณภาพบริการของผลิตภณัฑ ์และการบริการต่าง ๆ เช่น 
พนักงานแต่งกายเรียบร้อย พูดจาสุภาพอ่อนน้อม การบริการท่ีรวดเร็ว ความสวยงามโดดเด่นของ
อาคาร สถานท่ีเคร่ืองมือท่ีให้บริการ บรรยากาศภายในร้าน การออกแบบเวบ็ไซต ์และสัญลกัษณ์
ทางกายภาพอ่ืนๆ เป็นตน้ รวมไปถึงบรรจุภณัฑ ์การสร้างตราสินคา้ ป้าย หรือจุดสัมผสัทางกายภาพ
อ่ืน ๆ ท่ีลูกคา้พบ ตรวจสอบให้แน่ใจว่าสอดคลอ้งกบัภาพลกัษณ์ของแบรนด์และการสร้างความ
ประทบัใจในเชิงบวก ซ่ึงประสิทธิภาพทางกายภาพท่ีดี จะท าให้ลูกคา้ไดรั้บประโยชน์ และเพิ่ม
โอกาสในการสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ได ้  
 7. กระบวนการ (Process) เป็นกระบวนการในรูปแบบของวิธีการปฏิบติังานในดา้นการ
บริการ ท่ีตอ้งสามารถน าเสนอให้ผูใ้ช้บริการสามารถสัมผสัถึงความใส่ใจขององค์กรท่ีมีให้กับ
ผูใ้ชบ้ริการ เพื่อท่ีจะสามารถสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ผูใ้ชบ้ริการใหไ้ดม้ากท่ีสุด (Koltler, 2019) 
 วชิรา ทองสุข (2566) อธิบายว่า กระบวนการ หมายถึง ขั้นตอน ระบบ และกิจกรรมท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการส่งมอบผลิตภณัฑ์หรือบริการ ตั้งแต่การสร้างไปจนถึงการส่งเสริมการขายจนถึง
การขาย ซ่ึงเก่ียวขอ้งกบับุคคลท่ีรับผิดชอบในการปรับปรุงกระบวนการ การควบคุมคุณภาพ และ
การสนบัสนุนลูกคา้ กระบวนการทางธุรกิจท่ีมีประสิทธิภาพมกัเก่ียวขอ้งกบัการพิจารณาว่าธุรกิจ
ปฏิบติัตามแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสุดหรือไม่ ซ่ึงปัญหาท่ีลูกคา้อาจพบเม่ือใดก็ไดใ้นการโตต้อบกบั
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ธุรกิจ และดูว่ามีกลไกใดบ้างท่ีรับประกันความสอดคล้องในคุณภาพของประสบการณ์ลูกค้า 
ผลิตภณัฑ์ และบริการ หลกัการน้ีช่วยให้ผูเ้ช่ียวชาญด้านการตลาดปรับปรุงการด าเนินการผลิต 
ปรับปรุงกิจกรรมส่งเสริมการขาย และขายผลิตภณัฑ์ไดร้วดเร็วยิ่งข้ึนซ่ึงรวมถึงแง่มุมต่าง ๆ เช่น 
การประมวลผลค าสั่งซ้ือ การบริการลูกค้า และวิธีการส่งมอบบริการ ทั้ งน้ีการพัฒนากลยุทธ์
กระบวนการ ต้องมีการปรับปรุงและเพิ่มประสิทธิภาพกระบวนการท่ีเก่ียวขอ้งกับการส่งมอบ
ผลิตภณัฑ์หรือบริการ รวมถึงกิจกรรมต่างๆ เช่น การผลิต การปฏิบติัตามค าสั่งซ้ือ การสนับสนุน
ลูกคา้ และบริการหลงัการซ้ือ มัน่ใจในประสิทธิภาพ ความน่าเช่ือถือ และความสม ่าเสมอเพื่อเพิ่ม
ความพึงพอใจของลูกคา้ 
 สรุปความหมาย กระบวนการ หมายถึง รูปแบบ ขั้นตอน ระบบ และกิจกรรมท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการส่งมอบผลิตภณัฑห์รือบริการ รวมถึงกิจกรรมต่างๆ เช่น การผลิต การประมวลผลและปฏิบติั
ตามค าสั่งซ้ือ การบริการลูกคา้ การสนับสนุนลูกคา้ การส่งมอบบริการ และบริการหลงัการซ้ือ  
โดยตอ้งน าเสนอใหผู้ใ้ชบ้ริการสามารถสมัผสัถึงความใส่ใจท่ีมีใหก้บัผูใ้ชบ้ริการ จนเกิดความมัน่ใจ
ในประสิทธิภาพ ความน่าเช่ือถือ และความสม ่ าเสมอ เพื่อสร้างความประทับใจ และเพิ่ม 
ความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด      
 

2.4 แนวคดิและทฤษฎกีารตัดสินใจเลือกซ้ือ 
 ความหมายการตัดสินใจซ้ือ 
 การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision) เป็นการศึกษาถึงกระบวนการท่ีลูกคา้ใช้ในการ
ตดัสินใจซ้ือ โดยมีค านิยามความหมายของการตดัสินใจซ้ือ ท่ีผูว้ิจยัเลือกศึกษามีดงัน้ี 
 Schiffman and Kanuk (2000, p.659) อธิบายวา่ การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนในการ
เลือกซ้ือผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกข้ึนไป ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมีพฤติกรรมในการพิจารณาส่วนท่ี 
เก่ียวขอ้งกบักระบวนการตดัสินใจ ทั้งดา้นจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ  
การซ้ือเป็นกิจกรรมดา้นจิตใจ และกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีท าให้
เกิดการซ้ือพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 Kotler & Keller (2016, p.679) อธิบายว่า การตัด สินใจซ้ือ  หมายถึงขั้ นตอนของ
พฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีจะตดัสินใจซ้ือในประเด็นต่าง ๆ ได้แก่ การเลือก สินคา้ (Product choice)  
การเลือกแบรนด ์(Brand choice) การเลือกผูข้าย (Dealer choice) ปริมาณในการซ้ือ/จ านวนเงินท่ีซ้ือ 
(Purchase amount) เวลาในการซ้ือ (Purchase timing) และ ระยะเวลาในการช าระเงิน (Payment 
period) 
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 อรุโณทัย แก้วอุบล (2563, หน้า 6) ได้สรุปความหมาย การตัดสินใจซ้ือ หมายถึง  
การประเมินทางเลือก หรือสรุปเลือกตรายี่ห้อและรูปแบบของผลิตภัณฑ์ท่ีต้องการ เพื่อน าเข้า
ขั้นตอนการตดัสินใจซ้ือท่ีจะสามารถระบุคุณลกัษณะท่ีตอ้งการเพิ่มเติมจากผลิตภณัฑ์นั้น ๆ เช่น 
สถานท่ีจ าหน่าย เง่ือนไขการช าระเงิน บริการขนส่งสินคา้ และ การบริการหลงัการขายจากผูข้าย 
โดยขั้นตอนน้ีจะเก่ียวข้องกับการเจรจาต่อรองระหว่างผู ้ซ้ือ ผู ้ขาย ซ่ึงผู ้บริโภคอาจท าการ 
เปล่ียนแปลงการตดัสินใจ ณ จุดท่ีท าการซ้ือไดห้ากไดรั้บขอ้มูลเพิ่มเติมจากผูข้าย หรือผูข้ายเสนอ
เง่ือนไขพิเศษ เช่น การ ลดราคา หรือการแถมสินคา้ เพื่อจูงใจใหผู้บ้ริโภคเปล่ียนแปลงการตดัสินใจ 
 สรุปความหมาย การตดัสินใจซ้ือ หมายถึง ขั้นตอนของพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือก
ซ้ือผลิตภณัฑ์จากการประเมินทางเลือกตั้งแต่สองทางเลือกข้ึนไป เพื่อน าเขา้ขั้นตอนการตดัสินใจ
ซ้ือท่ีจะสามารถระบุคุณลกัษณะท่ีตอ้งการเพิ่มเติมจากผลิตภณัฑ์นั้น ๆ โดยผูบ้ริโภคจะพิจารณา
ส่วนท่ีเก่ียวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ ทั้ งด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทาง
กายภาพ การซ้ือเป็นกิจกรรมด้านจิตใจ และกายภาพซ่ึงเกิดข้ึนในช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรม
เหล่าน้ีท าใหเ้กิดการซ้ือพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน 
 ความเกีย่วข้องกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 Hawkins, Best, Coney (1998) อธิบายถึงความเก่ียวข้องของรูปแบบพฤติกรรมกับ 
การตดัสินใจซ้ือ (Involvement and Types of Decision Making) ดงัน้ี 
 1. การตดัสินใจอย่างง่าย  (Nominal Decision Making)  เป็นการตดัสินใจซ้ือสินคา้ท่ีไม่
ตอ้งใช้ความคิดมากนัก  เป็นสินคา้ท่ีไม่ตอ้งหาขอ้มูลมากมาย  อาจหาจากความทรงจ าท่ีมีอยู่ใน
สมอง  เป็นสินคา้ท่ีราคาไม่สูงมากนกั  และก็อาจไม่ส่งผลกระทบอะไรในดา้นภาพพจน์  เช่น ขนม
ขบเค้ียว แปรงสีฟัน ดินสอ  การซ้ือเกิดจากความภกัดีในตราสินคา้ หรือเป็นการซ้ือซ ้ากไ็ด ้
 2. การตัดสินใจแบบจ ากัดขอบเขต  (Limited Decision Making)  เก่ียวพันกับข้อมูล
ภายในท่ีมีอยู่ในสมองของผูบ้ริโภค  และหาข้อมูลภายนอกเพิ่มเติมบ้าง หาทางเลือกไว้ 2-3 
ทางเลือกเพื่อน ามาใช้ในการตัดสินใจ ไม่ต้องใช้ความสลบัซับซ้อนในการตัดสินใจ  พิจารณา
คุณสมบัติสัก 2-3 ประการก็เพียงพอ  และมีการประเมินผลหลังการซ้ือใช้บ้างเล็กน้อยเท่านั้ น   
การตดัสินใจแบบน้ีอยู่ระหว่างกลางระหว่างการตดัสินใจอย่างง่ายกบัการตดัสินใจอย่างมาก เช่น  
ถา้เราเขา้ไปในร้านคา้แลว้หยิบกาแฟข้ึนมา 2 กล่อง เปรียบเทียบกนั โดยดูจากปริมาณและราคา  
ถา้ปริมาณเท่ากนั  เราตดัสินใจเลือกราคาท่ีถูกกวา่ 
 3. การตดัสินใจอยา่งเตม็รูปแบบ  (Extended Decision Making) เก่ียวพนักบัการหาขอ้มูล
จากภายในและขอ้มูลจากภายนอกอยา่งกวา้งขวาง  จะมีการประเมินทางเลือกจากหลายๆ ทาง และ
จะมีการประเมินผลหลงัการซ้ือใช้อย่างมีนัยส าคญั  การตดัสินใจท่ีตอ้งใช้ความคิดและขอ้มูลท่ี 
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มากจะเกิดข้ึนกบัสินคา้ท่ีมีราคาแพง หรือมีความเส่ียงสูง หรือ  สินคา้ท่ีไม่คุน้เคยมาก่อน  ดงันั้นใน
แต่ละขั้นตอนของการตดัสินใจซ้ือตอ้งท าอยา่งเขม้งวด 
รูปแบบของกระบวนการตัดสินใจทั้ งสามแบบ มีลักษณะขั้นตอนท่ีใกล้เคียง หรือเหมือนกัน
แตกต่างกนัตรงท่ี การตดัสินใจอย่างง่าย ไม่ตอ้งมีการประเมินทางเลือก สามารถตดัสินใจซ้ือได้
ทนัทีเลย ส่วนอ่ืน ๆ ของกระบวนการนั้นจะแตกต่างกนัท่ีความพยายามในการซ้ือมีระดบัต่างกนั 
(Hawkins, Best, Coney, 1998) 
 Kotler (1997) อธิบายวา่ กระบวนการตดัสินใจของผูบ้ริโภค (Decision Process) เกิดจาก
ความตอ้งการท่ีแตกต่างกนัของผูบ้ริโภค โดยจะมีรูปแบบตามกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ท่ีสามารถ
แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ดงัน้ี   
 การตระหนกัถึงปัญหาหรือความตอ้งการ (Problem or Need Recognition) ปัญหาเกิดข้ึน
เม่ือบุคคลรู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างสภาพท่ีเป็นอุดมคติ ( Ideal) คือ สภาพท่ีเขารู้สึกว่าดีต่อ
ตนเอง และเป็นสภาพท่ีปรารถนากบัสภาพท่ีเป็นอยูจ่ริง (Reality) ของส่ิงต่างๆ ท่ีเกิดข้ึนกบัตนเอง 
จึงก่อใหเ้กิดความตอ้งการท่ีจะเติมเตม็ส่วนต่างระหวา่งสภาพอุดมคติกบัสภาพท่ีเป็นจริง โดยปัญหา
ของแต่ละบุคคลจะมีสาเหตุท่ีแตกต่างกนัไป ซ่ึงสามารถสรุปไดว้่า ปัญหาของผูบ้ริโภคอาจเกิดข้ึน
จากสาเหตุ ต่อไปน้ี 
 1.1 ส่ิงของท่ีใช้อยู่เดิมหมดไป เม่ือส่ิงของเดิมท่ีใช้ในการแกปั้ญหาเร่ิมหมดลง จึงเกิด
ความตอ้งการใหม่จากการขาดหายของส่ิงของเดิมท่ีมีอยู่ ผูบ้ริโภคจึงจ าเป็นตอ้งการหาส่ิงใหม่มา
ทดแทน  
 1.2 ผลของการแกปั้ญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดจากการท่ีการใชผ้ลิตภณัฑ์อยา่ง
หน่ึงในอดีตอาจก่อใหเ้กิดปัญหาตามมา เช่น เม่ือสายพานรถยนตข์าดแต่ไม่สามารถหาสายพานเดิม
ได ้จึงตอ้งใชส้ายพานอ่ืนทดแทนท่ีไม่ไดม้าตรฐาน ท าใหร้ถยนตเ์กิดเสียงดงั จึงตอ้งไปหาสเปรยม์า
ฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน  
 1.3 การเปล่ียนแปลงส่วนบุคคล การเจริญเติบโตของบุคคลทั้งดา้นวุฒิภาวะ และคุณวุฒิ
หรือแมก้ระทัง่การเปล่ียนแปลงในทางลบ เช่น การเจ็บป่วย รวมถึงการเปล่ียนแปลงทางกายภาพ 
การเจริญเติบโตหรือแมก้ระทัง่สภาพทางจิตใจท่ีก่อให้เกิดความเปล่ียนแปลงและความตอ้งการ   
ใหม่ ๆ  
 1.4 การเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของสภาพครอบครัว 
เช่น การแต่งงาน การมีบุตร ท าใหมี้ความตอ้งการสินคา้หรือบริการเกิดข้ึน  
 1.5 การเปล่ียนแปลงของสถานะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปล่ียนแปลงของสถานะ
ทางการเงินทั้งทางดา้นบวกหรือดา้นลบ ยอ่มส่งผลใหก้ารด าเนินชีวิตเปล่ียนแปลง  
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 1.6 ผลจากการเปล่ียนกลุ่มอา้งอิง บุคคลจะมีกลุ่มอา้งอิงในแต่ละวยั แต่ละช่วงชีวิต และ
แต่ละกลุ่มสังคมท่ีแตกต่างกัน ดังนั้ นกลุ่มอ้างอิงจึงเป็นส่ิงท่ีมี อิทธิพลต่อพฤติกรรมและ 
การตดัสินใจของผูบ้ริโภค  
 1.7 ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เม่ือการส่งเสริมการตลาดต่าง ๆ ไม่วา่จะ
เป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใชพ้นกังานหรือการตลาด
ทางตรงท่ีมีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคตระหนกัถึงปัญหาและเกิดความตอ้งการ
ข้ึนได ้เม่ือผูบ้ริโภคไดต้ระหนักถึงปัญหาท่ีเกิดข้ึน เขาอาจจะหาทางแกไ้ขปัญหานั้นหรือไม่ก็ได ้
หากปัญหาไม่มีความส าคญัมากนกั คือจะแกไ้ขหรือไม่ก็ได ้แต่ถา้หากปัญหาท่ีเกิดข้ึนยงัไม่หายไป 
ไม่ลดลงหรือกลบัเพิ่มข้ึนแล้ว ปัญหานั้นก็จะกลายเป็นความเครียดท่ีกลายเป็นแรงผลักดันให้
พยายามแกไ้ขปัญหา ซ่ึงเขาจะเร่ิมหาทางแกไ้ขปัญหาโดยการเสาะหาขอ้มูลก่อนฃ 
 2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) เม่ือเกิดปัญหา ผู ้บริโภคก็ต้อง
แสวงหาหนทางแกไ้ข โดยหาขอ้มูลเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการตดัสินใจ จากแหล่งขอ้มูลต่อไปน้ี 
     2.1 แหล่งบุคคล ( Personal Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีเป็นบุคคล เช่น ครอบครัว 
มิตรสหาย กลุ่มอา้งอิง ผูเ้ช่ียวชาญเฉพาะดา้น หรือผูท่ี้เคยใชสิ้นคา้นั้นแลว้ 
     2.2 แหล่งธุรกิจ ( Commercial Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีได ้ณ.จุดขายสินคา้ บริษทั
หรือร้านคา้ท่ีเป็นผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจ าหน่าย หรือจากพนกังานขาย   
     2.3 แหล่งข่าวทัว่ไป (Public Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ีไดจ้ากส่ือมวลชนต่างๆ เช่น 
โทรทศัน์ วิทย ุรวมถึงการสืบคน้ขอ้มูลจากอินเตอร์เน็ต  
     2.4 จากประสบการณ์ของผูบ้ริโภคเอง (Experimental Search) เป็นแหล่งข่าวสารท่ี
ได้รับจากการลองสัมผสั ตรวจสอบ การทดลองใช้ ผูบ้ริโภคบางคนก็ใช้ความพยายามในการ 
เสาะแสวงหาขอ้มูลในการใช้ประกอบการตดัสินใจซ้ือมากแต่บางคนก็น้อย ทั้งน้ี อาจข้ึนอยู่กบั
ปริมาณของข้อมูลท่ี เขามีอยู่ เดิม  ความรุนแรงของความปรารถนา หรือความสะดวกใน 
การสืบเสาะหา 
 3. การประเมินทางเลือก ( Evaluation of Alternative) เม่ือผูบ้ริโภค ไดข้อ้มูลจากขั้นตอน
ท่ี 2 แลว้ ก็จะประเมินทางเลือกและตดัสินใจเลือกทางท่ีดีท่ีสุด วิธีการท่ีผูบ้ริโภคใชใ้นการประเมิน
ทางเลือกอาจจะประเมิน โดยการเปรียบเทียบขอ้มูลเก่ียวกบัคุณสมบติัของแต่ละสินคา้และคดัสรร
ในการท่ีจะตดัสินใจเลือกซ้ือจากหลากหลายตรายีห่อ้ใหเ้หลือเพียงตรายีห่อ้เดียว อาจข้ึนอยูก่บัความ
เช่ือนิยมศรัทราในตราสินคา้นั้นๆ หรืออาจข้ึนอยู่กบัประสบการณ์ของผูบ้ริโภคท่ีผ่านมาในอดีต
และสถานการณ์ของการตดัสินใจรวมถึงทางเลือกท่ีมีอยูด่ว้ยทั้งน้ี มีแนวคิดในการพิจารณา เพื่อช่วย
ประเมินแต่ละทางเลือก เพื่อใหต้ดัสินใจไดง่้ายข้ึน ดงัต่อไปน้ี 
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     3.1 คุณสมบัติ  (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าท่ีได้รับ (Benefit) คือ การ
พิจารณาถึงผลประโยชน์ท่ีจะได้รับ และคุณสมบัติของสินค้าว่า สามารถท าอะไรได้บ้างหรือมี
ความสามารถแค่ไหนผูแ้ต่ละรายจะมองผลิตภณัฑว์า่เป็นมวลรวมของลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ ์
ซ่ึงผูบ้ริโภคจะมองลกัษณะแตกต่างของลกัษณะเหล่าน้ีว่าเก่ียวขอ้งกบัตนเองเพียงใด และเขาจะให้
ความสนใจมากท่ีสุดกบัลกัษณะท่ีเก่ียวขอ้งกบัความตอ้งการของเขา 
     3.2 ระดับความส าคญั (Degree of Importance) คือ การพิจารณาถึงความส าคญัของ
คุณสมบติั ( Attribute Importance) ของสินคา้เป็นหลกัมากกว่าพิจารณาถึงความโดดเด่นของสินคา้   
(Salient Attributes) ท่ีเราไดพ้บเห็น ผูบ้ริโภคให้ความส าคญักบัลกัษณะต่าง ๆ ของผลิตภณัฑ์ใน
ระดบัแตกต่างกนัตามความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของเขา  
     3.3 ความเช่ือถือต่อตรายี่ห้อ (Brand Beliefs) คือการพิจารณาถึงความเช่ือถือต่อยี่ห้อ
ของสินค้าห รือภาพลักษณ์ของสินค้า (Brand Image) ท่ี ผู ้บ ริโภคได้เคยพบเห็น  รับ รู้จาก
ประสบการณ์ในอดีต ผูบ้ริโภคจะสร้างความเช่ือในตรายีห่้อข้ึนชุดหน่ึงเก่ียวกบัลกัษณะแต่ละอยา่ง
ของตรายีห่อ้ ซ่ึงความเช่ือเก่ียวกบัตรายีห่อ้มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค  
     3.4 ความพอใจ (Utility Function) คือการประเมินวา่ มีความพอใจต่อสินคา้แต่ละยีห่อ้
แค่ไหน ผูบ้ริโภคมีทัศนคติในการเลือกตรา โดยผูบ้ริโภคจะก าหนดคุณสมบัติผลิตภณัฑ์ท่ีเขา
ตอ้งการแลว้ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณสมบติัของผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการกบัคุณสมบติัของตราต่าง ๆ  
     3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) วิธีน้ีเป็นอีกวิธีหน่ึงท่ีน าเอาปัจจยั
ส าหรับการตดัสินใจหลายตวั เช่น ความพอใจ ความเช่ือถือในยีห่อ้ คุณสมบติัของสินคา้มาพิจารณา
เปรียบเทียบให้คะแนน แลว้หาผลสรุปว่ายี่ห้อใดได้รับคะแนนจากการประเมินมากท่ีสุด ก่อน
ตดัสินใจซ้ือต่อไป 
 4. การตัดสินใจซ้ือ ( Decision Marking) โดยปกติแล้วผูบ้ริโภคแต่ละคนจะต้องการ
ข้อมูลและระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน คือ ผลิตภัณฑ์
บางอยา่งตอ้งการขอ้มูลมาก ตอ้งใชร้ะยะเวลาในการเปรียบเทียบนาน แต่บางผลิตภณัฑผ์ูบ้ริโภคก็
ไม่ตอ้งการระยะเวลาการตดัสินใจนาน 
 5. พฤติกรรมหลงัการซ้ือ ( Post purchase Behavior) หลงัจากมีการซ้ือแลว้ ผูบ้ริโภคจะ
ไดรั้บประสบการณ์ในการบริโภค ซ่ึงอาจจะไดรั้บความพอใจหรือไม่พอใจก็ได ้ถา้พอใจผูบ้ริโภค
ได้รับทราบถึงข้อดีต่าง ๆ ของสินค้า ท าให้เกิดการซ้ือซ ้ าได้หรืออาจมีการแนะน าให้เกิดลูกค้า 
รายใหม่ แต่ถา้ไม่พอใจ ผูบ้ริโภคกอ็าจเลิกซ้ือสินคา้นั้นๆในคร้ังต่อไปและอาจส่งผลเสียต่อเน่ืองจาก
การบอกต่อ ท าใหลู้กคา้ซ้ือสินคา้นอ้ยลงตามไปดว้ย 
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 โมเดลการเลือกซ้ือของผู้บริโภค (Model of Consumer Decision Making)  
 โมเดลท่ีแสดงให้เห็นถึงล าดบัขั้นการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค เรียกว่า โมเดลความเขา้ใจ 
(Cognitive Model) หรือโมเดลการแกปั้ญหา (Problem Solving) โดยจะแสดงให้เห็นถึง ปัจจยัเขา้ 
(Input) กระบวนการ (Process) และผลลพัธ์ (Output) โดยมีรายละเอียดดงัน้ี (Schiffman & Kanuk, 
2000)  
 1.  ปัจจยัน าเขา้ (Input) ปัจจยัน าเขา้ของการตดัสินใจซ้ือเกิดจากปัจจยัภายนอก ไดแ้ก่ 
ขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์นอกจากน้ียงัมีปัจจยัน าเขา้ท่ีส าคญัอ่ืนๆกคื็อ 
     1.1 กิจกรรมทางการตลาด (Market Input) เป็นกิจกรรมทางการตลาดท่ีพยายามท่ีจะ
เข้าถึงแจ้งข่าวสาร และจูงใจผูบ้ริโภคให้ซ้ือผลิตภัณฑ์ ท่ีเราเรียกว่ากลยุทธ์ส่วนประสมทาง   
การตลาด (Marketing Mix Strategy) ประกอบดว้ยกลยทุธ์ ดงัน้ี คือ กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product 
Strategy) ไดแ้ก่ ขนาด บรรจุภณัฑ์ และการรับประกนั กลยุทธ์ดา้นราคา (Price Strategy) กลยุทธ์
ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place Strategy) กลยทุธ์ดา้นการตลาด (Promotion Strategy)ไดแ้ก่ การโฆษณา 
(Advertising) การขายโดยใช้พนักงานขายตรง (Personal Selling) การส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) การให้ข่าวและการประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) และการตลาดทางตรง (Direct 
Marketing) 
     1.2 ปัจจยัน าเขา้ดา้นส่ิงแวดลอ้มทางวฒันธรรม (Social Cultural Input) เป็นปัจจยัท่ีมี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือเช่นกัน โดยมีรายละเอียดดังน้ี คือ ครอบครัว (Family) ชั้นสังคม (Social 
Class) วฒันธรรม (Culture) วฒันธรรมกลุ่มยอ่ย (Subculture) แหล่งขอ้มูลไม่เป็นทางการ (Informal 
Source) แหล่งขอ้มูลอ่ืนท่ีไม่ใช่ธุรกิจ (Other Noncommercial Sources) ปัจจยัทางดา้นส่ิงแวดลอ้ม 
วฒันธรรมไม่จ าเป็นจะตอ้งเป็นการสนบัสนุนการซ้ือ หรือการบริโภคผลิตภณัฑเ์สมอไป แต่อาจจะ
ท าใหผู้บ้ริโภคต่อตา้นการใชผ้ลิตภณัฑก์เ็ป็นได ้
 2. กระบวนการ (Process) เป็นส่วนหน่ึงของโมเดลท่ีค านึงถึงความเขา้ใจในกระบวนการ
ตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค โดยพิจารณาปัจจยัด้านจิตวิทยา (Psychological Factor) ประกอบด้วย 
การจูงใจ (Motivation) การรับรู้ (Perception) การเรียนรู้ (Learning) บุคลิกภาพ (Personality) และ
ทศันคติ (Attitude) ซ่ึงมีผลกระทบต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือ 
 3. ผลลัพธ์ (Output) ส่วนท่ีเป็นผลลัพธ์ของโมเดลการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จะ
ประกอบด้วยกิจกรรมสองประการคือ พฤติกรรมการซ้ือ (Purchase Behavior) และการประเมิน
ภายหลงัการซ้ือ (Post Purchase Evaluation) ในส่วนของการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค แสดงใหเ้ห็น
ถึงภาพกวา้ง ๆ ของขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเม่ือมีปัจจยัภายนอกเขา้กระตุน้เร้าความรู้สึกแลว้ 
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กจ็ะท าใหรั้บรู้ถึงความตอ้งการแลว้เขา้สู่ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ หลงัจากนั้นก็จะเป็น
ขั้นตอนของผลลพัธ์ของการตดัสินใจต่อไป 
 

2.5 งานวิจัยที่เกีย่วข้อง 
 กฤชฐา ตรูวิเชียร (2560)ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการใช้
บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นในศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัล เวิลด์ การศึกษาในคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคในการใชบ้ริการร้านอาหารญ่ีปุ่นในศูนยก์ารคา้ เซ็นทรัล
เวิลด ์ผลการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายรุะดบัการศึกษา สถานภาพ สมรส อาชีพ และรายได้
เฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกัน จะมีความต้องการในการใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นในศูนยก์ารค้า
เซ็นทรัล เวิลด์ แตกต่างกนั การให้ความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์
ด้านการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาดของผูบ้ริโภคมีอิทธิพลต่อความต้องการ 
ในการใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่นในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล เวิลด์ และการตระหนักถึงปัญหา การ
คน้หาขอ้มูล และการประเมินทางเลือกของผูบ้ริโภค มีอิทธิพลต่อความตอ้งการในการใช้บริการ
ร้านอาหารญ่ีปุ่นในศูนยก์ารคา้เซ็นทรัล เวิลด์ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  0.05 จะเห็นไดว้่า 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจมากท่ีสุด คือ ปัจจยัราคา โดยผูบ้ริโภค
รู้สึกไดถึ้งความคุม้ค่าของเงินท่ีจ่ายไป โดยราคาจะตอ้งไม่แพงจนเกินไปจนท าให้ไม่รู้สึกว่าจะตอ้ง
คิดมากเม่ือถึงเวลาในการช าระเงิน อีกทั้งคุณภาพของสินคา้จะตอ้งมีปริมาณท่ีเหมาะสมกบัราคา 
ท่ีเต็มใจจะจ่าย และควรมีช่องทางในการจดัจ าหน่ายท่ีหลากหลายนอกเหนือจากการไปสั่งท่ีร้าน  
ท่ีส าคญัควรมีบริการจดัส่งโดยไม่คิดราคาเพิ่ม ทั้งน้ีก็เพื่อตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค 
ในปัจจุบนัท่ีเนน้ความสะดวกสบาย 
 ชุติภา จันทศร (2560) ได้ศึกษา การตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารเกาหลีในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล การศึกษาคร้ังน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาความแตกต่างของปัจจยั
ส่วนบุคคล ความแตกต่างของ ปัจจัยส่วนประสมการตลาด และความแตกต่างทางด้านปัจจัย
พฤติกรรม ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ ร้านอาหารเกาหลี ในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ผลการศึกษา พบว่า ผูใ้ชบ้ริการร้านอาหารเกาหลี ตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหารเกาหลี
เน่ืองจากคุณภาพของวตัถุดิบท่ีใช้ในการปรุงมากท่ีสุด รองลงมา คือ บรรยากาศและการตกแต่ง
พื้นท่ีบริเวณโดยรอบ  ตามมาด้วย สถานท่ีตั้ งของร้านค้าง่ายต่อการใช้บริการ พนักงานบริการ
ให้บริการไดอ้ย่างถูกตอ้ง รวดเร็ว มีความหลากหลายของเมนูอาหาร พนกังานแต่งกายและบริการ 
สุภาพเรียบร้อย เป็นอาหารท่ีมีรสชาติอร่อย และถูกสุขลกัษณะ และราคา อาหารเหมาะสม ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 1) ผู ้ใชบ้ริการร้านอาหารเกาหลีในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑลท่ี
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มีเพศ อาย ุระดบั การศึกษา รายได ้และสถานภาพแตกต่างกนั มีการตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหาร
เกาหลี ไม่แตกต่างกัน 2) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์ และด้านการส่งเสริม
การตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหารเกาหลี แตกต่างกนั และ 3) พฤติกรรมการใช้
บริการอาหารเกาหลี โดยเลือกใชเ้วลาในช่วงเวลาแตกต่างกนั มีการตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหาร
เกาหลีในเขต กรุงเทพมหานครและปริมณฑลแตกต่างกนั 
 ณิชาภัทรา จันทร์ดารา (2562) ได้ศึกษา ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารท่ีมีเคร่ืองหมาย“อาหารสะอาด รสชาติอร่อย”ในเขตกรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงค์เพื่อศึกษาระดับความส าคัญของการเลือกใช้บริการและปัจจัยท่ีมีผลต่อระดับ 
ความส าคัญในการเลือกใช้บริการร้านอาหารท่ีมีเคร่ืองหมาย “อาหารสะอาด รสชาติอร่อย”  
ใน เขตก รุง เทพมห านคร  ผลก าร ศึ กษ า  พบว่ า  ส่ วน ให ญ่ เป็ น เพ ศห ญิ ง  มี อ ายุ  21-30  
การศึกษ าระดับป ริญญ าต รี  รายได้ เฉ ล่ี ย ต่อ เดื อน  10,001-20,000 บาท  อาชีพพนั ก งาน 
บริษทัเอกชน  การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด คือ ราคาของอาหารท่ีจะตอ้งมีความคุม้ค่าคุม้ราคากบัท่ี
จ่ายไป รองลงมาเป็นคุณภาพของอาหารจะตอ้งมีความอร่อย สะอาดถูกหลกัอนามยั ท าเลท่ีตั้งของ
ร้านสามารถเดินทางไปมาสะดวกมีท่ีจอดรถอยา่งพอเพียง มีการส่งเสริมการตลาดบา้งเป็นคร้ังคราว 
จากการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ (p<0.01) ไดแ้ก่ เพศหญิง อาย ุ21-30 ปี รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-20,000 บาท 
ความรู้ด้านสุขาภิบาลอาหารทัศนคติด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร และด้านลกัษณะ 
ทางกายภาพ  
 อกนิษฐ์ เชยค าดี (2560) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ
ร้านอาหารต่ิมซ าในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครศรีธรรมราช การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา
ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภคกบัการตดัสินใจ เลือกใชบ้ริการร้านอาหารต่ิม
ซ าในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั ผลการศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัส่วนบุคคลของผูบ้ริโภค  
มีความสัมพนัธ์กับการตดัสินใจ เลือกใช้บริการร้านอาหารต่ิมซ าพบว่า อายุมีความสัมพนัธ์กับ 
ดา้นราคา และด้านการบริการ สถานภาพสมรส  มีความสัมพนัธ์กับด้านราคา ระดบัการศึกษามี
ความสัมพันธ์กับด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานท่ีจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร ด้านการบริการ และ 
ดา้นลกัษณะทางกาย ภาพรายไดต่้อเดือนมีความสัมพนัธ์กบัดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา อาชีพมี
ความสัมพันธ์กับด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ จ านวนสมาชิกในครอบครัว 
มีความสัมพนัธ์กบัดา้นผลิตภณัฑ์ และดา้นราคา ส่วนดา้นเพศไม่มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ ร้านอาหารต่ิมซ าอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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 ขวญัชนก พจนานุสรณ์ (2562) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริม
อาหารตราสินคา้อมาโดท้างช่องทางออนไลน์ การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารตราสินคา้อมาโด้ทางช่องทางออนไลน์ ผลการศึกษา 
พบว่า ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 21 – 30 ปี อาชีพรับราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายได ้15,001 – 25,000 บาท ส าหรับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดใน
ภาพรวมท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารตราสินคา้อมาโดท้างช่องทางออนไลน์ 
โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก เม่ือพิจารณารายด้าน โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย ดงัน้ี  
อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ อนัดบัแรก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย รองลงมา ดา้นการส่งเสริม
การตลาด อยูใ่นระดบัมาก ไดแ้ก่ ดา้นราคา และดา้นผลิตภณัฑ ์ตามล าดบั ส่วนขอ้มูล การตดัสินใจ
ซ้ือผลิตภณัฑ์เสริมอาหารตราสินคา้อมาโดท้างช่องทางออนไลน์ สรุปไดด้งัน้ี 1) การตดัสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารตราสินคา้อมาโดไ้ดใ้นคร้ังต่อไป พบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่ตดัสินใจซ้ือ 
2) หากมีโอกาสในการกลบัมาซ้ือซ ้ าจะเลือกซ้ือผลิตภณัฑ์ใดของอมาโด ้พบว่า ส่วนใหญ่เลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์  Amado Fiber รองลงมาคือ AmadoS, Amdo Shireru และ Amado Skin ตามล าดับ  
3) ถา้ไดมี้โอกาสแนะน าผลิตภณัฑอ์มาโด ้เห็นวา่จะแนะน าต่อ และ 4) บุคคลท่ีจะแนะน าต่อ อนัดบั
แรก ไดแ้ก่ เพื่อน รองลงมา ครอบครัว คนรัก และคนรู้จกั ตามล าดบั ผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบว่า เพศ อาชีพ และระดับการศึกษาของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกั้น ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑเ์สริมอาหารตราสินคา้อมาโดท้างช่องทางออนไลน์ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดับ 0.05 ส่วนอายุ และระดับรายได้เฉล่ียต่อเดือนของผูบ้ริโภค ส่งผลต่อการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์เสริมอาหารตราสินคา้อมาโดท้างช่องทางออนไลน์ ไม่แตกต่างกนั ในส่วนของปัจจยั 
ส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้าน 
การส่งเสริมการตลาด ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑเ์สริมอาหารตราสินคา้อมาโดท้างช่องทาง
ออนไลน์ แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 พทัธนนัท ์ศุภภาคิณ (2562) ไดศึ้กษา ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการ  ห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคน่ี ชั้ น 81 โรงแรมใบหยกสกาย 
การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์ (1) เพื่อศึกษาปัจจยัประชากรศาสตร์ท่ีส่งผลต่อต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต ์บางกอก บาโคน่ีชั้น 81 โรงแรมใบหยกสกายและ (2) เพื่อศึกษา
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต ์
บางกอก บาโคน่ีชั้น 81 โรงแรมใบหยกสกาย ผลการวิจยั พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง มีอายุ 21-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีสถานภาพ
สมรสโสดและมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001-25,000 บาท ผูต้อบแบบสอบถาม มีระดบัความคิดเห็น
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ต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ ในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เรียงล าดบั จากมากไปนอ้ย
ดงัน้ี ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคลากร ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นราคา  
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และนอ้ยท่ีสุดดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั และการตดัสินใจ
ในการเลือกใชบ้ริการ หอ้งอาหารบุฟเฟ่ต ์บางกอก บาโคน่ีชั้น 81 โรงแรมใบหยกสกายอยูใ่นระดบั
มาก ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ (1) ปัจจยัประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ อาย ุและสถานภาพสมรส ท่ี
แตกต่างกนัส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใช ้บริการหอ้งอาหารบุฟเฟ่ต ์บางกอก บาโคน่ีชั้น 81 
โรงแรมใบหยกสกายแตกต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญัทางสถิติ 0.05 (2) ปัจจยัส่วนประสมการตลาด
บริการ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นกระบวนการให้บริการ ส่งผล 
ต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการห้องอาหารบุฟเฟ่ต์ บางกอก บาโคน่ีชั้ น 81 โรงแรม 
ใบหยก สกาย ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05   
 กรวรรณ อุดมสรรพ (2563) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจซ้ืออาหารพร้อมทาน
ของกลุ่มวยัท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวตัถุประสงคเ์พื่อ (1) เพื่อศึกษาปัจจยับุคคลท่ีมีผลต่อ
การ ตดัสินใจซ้ืออาหารพร้อมทาน และ(2) เพื่อศึกษาหาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหารพร้อมทาน ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า ปัจจัย 
ส่วนบุคคล จ าแนกตาม เพศ อายุการศึกษา อาชีพ รายได ้ท่ีแตกต่างกนั ตดัสินใจเลือกซ้ืออาหาร
พร้อมทาน ไม่แตกต่างกนัในทุกดา้น และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มีความสัมพนัธ์ต่อ 
การตดัสินใจเลือกซ้ืออาหารพร้อมทานของกลุ่มคนวยัท างานในกรุงเทพมหานคร อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 กล่ินสุคนธ์ บรรทัดจนัทร์ (2564) ได้ศึกษา อิทธิพลท่ีมีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ร้านอาหารของคนในกรุงเทพมหานคร การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษา (1) การตดัสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารของประชาชนในเขต  กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ (2) เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของ  ประชาชนในเขต
กรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจยัพฤติกรรมการใชบ้ริการของผูบ้ริโภค (3) เพื่อศึกษาปัจจยัส่วน 
ประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีอิทธิผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารของประชาชนใน
เขต กรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ และรายไดต่้อเดือนต่างกนั  
มีการตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหารของคนในกรุงเทพมหานครแตกต่างกนั ผูบ้ริโภคท่ีมีพฤติกรรม
การใช้บริการร้านอาหารดา้นความถ่ีในการใช้บริการร้านอาหาร ประเภทของร้านอาหารท่ีชอบ 
บุคคลท่ีไป ใช้บริการร้านอาหารดว้ยกนัและส่ือท่ีท าให้รู้จกัร้านอาหารต่างกนั มีการตดัสินใจใช้
บริการร้านอาหารของคนใน กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั ส่วนประสมการตลาด (7P’s) ดา้นราคา 
ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นลกัษณะทาง กายภาพ และดา้นกระบวนการออกแบบบริการมีอิทธิพล
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กบัการตดัสินใจใช้บริการร้านอาหารของคนใน กรุงเทพมหานคร ส่วนดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นท าเล
สถานท่ี และด้านการส่งเสริมการขายไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารของ 
คนในกรุงเทพมหานคร ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 ธนพล อมรกิจจา (2564) ไดศึ้กษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหาร
ป้ิงย่างในเขตกรุงเทพมหานคร งานวิจยัน้ีมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการร้านอาหารป้ิง ย่างในจงัหวดักรุงเทพมหานคร เพื่อให้ผูป้ระกอบการร้านอาหารป้ิง
ย่างมีความเขา้ใจในพฤติกรรมของ ผูบ้ริโภคอย่างถูกตอ้ง และสามารถปรับเปล่ียนและปรับปรุง
สินคา้และบริการเพื่อเพิ่มโอกาสในการ เติบโตและอยู่รอดในตลาดอย่างมัน่คง ผลการวิจยัพบว่า 
ปัจจัยประสมทางการตลาดด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านคุณภาพการบริการ และ 
ดา้นการแนะน าปากต่อปาก มีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารป้ิงยา่งของผูบ้ริโภคใน
กรุงเทพมหานคร อยา่งมีนัยส าคญั ตามล าดบั ในขณะท่ีปัจจยัประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์
และด้านการจดัจ าหน่าย กลบัไม่มีผลค่าการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ทั้ งน้ีสาเหตุท่ีท าให้ปัจจยั
ประสมด้านผลิตภณัฑ์และปัจจยัประสมด้านการจดัจ าหน่ายไม่ มีน ้ าหนักในการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคอาจเป็นเพราะรูปแบบของผลิตภณัฑ์ในตลาดมีความคลา้ยคลึงกนั และบริการขายแบบ
จดัส่งถึงบา้นเร่ิมเป็นท่ีแพร่หลายท าใหค้วามส าคญัของทั้ง 2 ปัจจยัลดลง 
 สุปรียา ช่วยเมือง (2564) ไดศึ้กษา ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพบริการท่ี
มีอิทธิพลต่อการกลับมา ใช้บริการซ ้ าของผูบ้ริโภคร้าน After Yum โดยส่งผ่านความพึงพอใจ 
การศึกษางานวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ 1) ศึกษาปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการกลบัมาบริโภคซ ้ าร้าน 
After Yum 2) เพื่อศึกษาเป็นแนวทางให้ผูป้ระกอบการร้าน After Yum หรือผูป้ระกอบการทัว่ไป
น าไปพฒันาต่อยอดกิจการ ผลการศึกษา พบว่า ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และ
คุณภาพการบริการมีความสัมพนัธ์ต่อการกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าของผูบ้ริโภคร้าน After Yum อยู่ใน
ระดับมาก อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ขอ้แนะน าควรศึกษาในรูปแบบการสัมภาษณ์ 
จากกลุ่มตวัอย่าง เพื่อให้ได้ขอ้มูลเชิงลึกเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การกลับมาใช้บริการซ ้ าของผูบ้ริโภคร้าน After Yum คุณภาพการบริการ ความพึงพอใจ และ 
การกลับมาใช้บริการซ ้ า เพื่อให้งานวิจัยฉบับน้ีมีเน้ือหาท่ีสมบูรณ์ ครบถ้วน และครอบคลุม 
มากยิ่งข้ึน ท าการศึกษาใช้เป็นแนวทางในการพฒันาคุณภาพของอาหาร และคุณภาพการบริการ 
เพื่อให้ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคได้เป็นอย่างดีจนน ามาสู่การกลบัมาใช้บริการซ ้ า 
รวมถึงพัฒนาเป็นผลิตภัณฑ์ส าเร็จรูปท่ีสามารถซ้ือกลับไปท าท่ีบ้านเองแล้วรสชาติเหมือน 
ทานท่ีร้าน 
 



บทที่ 3 
วธีิด าเนินการวจิัย 

 
 การศึกษาเร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ า 
สูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี เป็นงานวิจยั
เชิงส ารวจ (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถามแบบปลายปิด ท่ีศึกษาน้ีไดศึ้กษารวบรวมขอ้มูล
จากเอกสาร แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกับประเด็นท่ีศึกษา เพื่อน าไปใช้ใน 
การสร้างเคร่ืองมือโดยเลือกใช้แบบสอบถาม ในการเก็บรวบรวมข้อมูล ทั้ งน้ีสามารถก าหนด
แนวทางการศึกษาน้ีตามวิธีด าเนินการวิจยั ดงัน้ี  
 1. การก าหนดประชากรและเลือกกลุ่มตวัอยา่ง  
 2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
 3. การทดสอบคุณภาพและความเช่ือมัน่ของเคร่ืองมือ 
 4. การวิเคราะห์ขอ้มูลและสถิติท่ีใชใ้นการศึกษา 
 

3.1 ประชากร และการเลือกกลุ่มตัวอย่าง  
 ประชากรที่ใช้ในการศึกษา  
  ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบ
รนด ์A หรือร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  
  กลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา 
  ในการศึกษาคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดศึ้กษาจากประชากรท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการร้านต่ิมซ า
สูตรไทยแบรนด์ A หรือร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B โดยไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 
ผูว้ิจยัจึงเลือกใชสู้ตรการค านวณของ W.G. Cochran (1953) โดยก าหนดค่า p = 0.5 ดงัน้ี 

      n =  2
2

4e
Z  

 
เม่ือ n คือ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งท่ีตอ้งการ 
 p คือ สดัส่วนของลกัษณะท่ีสนใจโดยก าหนดสดัส่วนท่ีตอ้งการจะสุ่ม เท่ากบั 0.5 
 e คือ ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งท่ียอมใหเ้กิดข้ึนได ้
 Z คือ ค่า Z ท่ีระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั  
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   ในท่ีน้ีก าหนดระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 มีค่า Z= 1.96  
ดงันั้น เม่ือน ามาแทนค่าสูตรจะได ้ดงัน้ี 

    n  = 2
2

(0.05)4 
(1.96)  

     =  384.16 หรือเท่ากบั 384 
 จากการค านวณ ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งมีค่าเท่ากบั 384 คน เพื่อลดความคลาดเคล่ือนของ
ขอ้มูลผูว้ิจยัเพิ่ม และเพื่อป้องกนัความผิดพลาดจากการตอบแบบสอบถามอยา่งไม่สมบูรณ์ จึงไดท้ า
การส ารองกลุ่มตวัอย่างเพิ่มอีก 16 คน รวมกลุ่มตวัอย่างทั้งส้ิน 400 คน ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่ง
ตามความสะดวก (Convenience Sampling) โดยท าการแจกแบบสอบถาม กบักลุ่มตวัอย่างท่ีเป็น
ผูบ้ริโภคท่ีเคยใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A หรือร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B จากนั้น
ผูว้ิจัยได้ท าการแบ่งกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาจ านวนเท่า ๆ กัน ดังน้ี ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A 
จ านวน 200 คน และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B จ านวน 200 คน โดยผูว้ิจัยได้สร้างค าถาม 
ในการคดักรองกลุ่มตวัอย่างในการเลือกตอบว่าเคยใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A  หรือ
ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B โดยจะสามารถควบคุมจ านวนขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามไดจ้าก
ค าถามคดักรองไดท้นัที 
 

3.2 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีคือ การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดั
ชลบุรี โดยจดัสร้างแบบสอบถามเพื่อใช้กับผูต้อบแบบสอบถามท่ีเป็นผูบ้ริโภคท่ีเคยใช้บริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A หรือร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B  ซ่ึงสามารถก าหนดโครงสร้าง
แบบสอบถาม ตามตัวแปรท่ีศึกษาจากกรอบแนวคิดของการวิจัยท่ีได้ศึกษาข้อมูลจากเอกสาร 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ทั้งน้ีแบบสอบถาม (Questionnaire) ท่ีสร้างข้ึนน้ีมีขอ้ค าถาม
ชนิดปลายปิด แบ่งออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้ค าถามเก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล ของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ 
อายุ ระดับการศึกษา และรายไดต่้อเดือน มีลกัษณะขอ้ค าถามเป็นแบบปลายปิด  แบบเลือกตอบ 
(Check list)   
 ส่วนท่ี 2 ประเภทของร้านต่ิมซ าท่ีผูบ้ริโภคเคยไปใชบ้ริการ ในจงัหวดัชลบุรี โดยแบ่งได้
เป็น 2 ประเภท ไดแ้ก่ ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
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 ส่วนท่ี 3 ขอ้ค าถามเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) แบ่งปัจจยัท่ีศึกษาได ้7 ดา้น 
ไดแ้ก่ ดา้นอาหาร ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการ
ท างาน และด้านบรรยากาศภายในร้าน มีลักษณะเป็นแบบสอบถามมาตราส่วนประมาณค่า  
(Likert Scale) 
 ส่วนท่ี 4 ข้อค าถามเก่ียวกับการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และ 
ร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ของผู ้บริโภคในจังหวัดชลบุรี มีลักษณะเป็นแบบสอบถาม 
มาตราส่วนประมาณค่า (Likert Scale) 
 โดยเกณฑ์การให้คะแนนในแบบสอบถามส่วนท่ี 3 และส่วนท่ี 4 เป็นค าถามแบบ 
มาตราส่วนประมาณค่า (Likert Scale) 5 ระดบั ซ่ึงก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนน ดงัน้ี  
 ระดบัความคิดเห็น                 คะแนน 
       มากท่ีสุด    5 
       มาก        4 
       ปานกลาง   3 
       นอ้ย        2 
       นอ้ยท่ีสุด   1 
 เกณฑ์การประเมิน ทางผูว้ิจัยจะใช้การแบ่งช่วงตามหลักของการแบ่งอันตรภาคชั้น 
(Class Interval) โดยการแบ่งคะแนนสูงสุดเป็น 5 ระดบั โดยค านวณจากคะแนนเฉล่ียท่ีไดรั้บจาก
แบบสอบถาม โดยมีคะแนนสูงสุดคือ 5 และคะแนนต ่าสุดคือ 1 แลว้ท าการหาก่ึงกลางพิสัย โดยจะ
ใชสู้ตรการหาความกวา้งของอนัตรภาคชั้น ดงัต่อไปน้ี            

           
  ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น = ขอ้มูลท่ีมีค่าสูงสุด - ขอ้มูลท่ีมีค่าต ่าสุด 

                                                     จ านวนชั้น 
       =  5 - 1 

                  5 
      = 0.8 

 ดังนั้ น ความกวา้งของอันตรภาคชั้นเท่ากับ 0.8 จึงมีเกณฑ์การแปลความหมายของ
คะแนนเฉล่ียท่ีตรงกับความคิดเห็นของผูบ้ริโภคเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) และ  
การเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ของผูบ้ริโภค
ในจงัหวดัชลบุรี ดงัน้ี 
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 คะแนนเฉล่ีย 4.21 – 5.00 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมากท่ีสุด  
 คะแนนเฉล่ีย 3.41 – 4.20 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยมาก  
 คะแนนเฉล่ีย 2.61 – 3.40 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยปานกลาง   
 คะแนนเฉล่ีย 1.81 – 2.60 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยนอ้ย  
 คะแนนเฉล่ีย 1.00 – 1.80 หมายถึง ผูบ้ริโภคเห็นดว้ยนอ้ยท่ีสุด   
 

3.3 การทดสอบคุณภาพและความเช่ือมั่นของเคร่ืองมือ 
 เน่ืองจากในการวิจยัคร้ังน้ี ไดใ้ชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการวิจยั
โดยผูว้ิจยัจะมีการทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) และการทดสอบความเช่ือมัน่(Reliability) ของ
แบบสอบถาม ดงัน้ี 
 1. การทดสอบความเท่ียงตรง (Validity) 
 ผูว้ิจยัไดน้ าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึน จากการศึกษารวบรวมขอ้มูลท่ีไดจ้ากแนวคิดทฤษฎี
งานวิจัยท่ีมีผู ้ศึกษาไว้ และเอกสารท่ีเก่ียวข้อง ไปเรียนปรึกษากับอาจารย์ท่ีปรึกษา รวมทั้ ง
ผูเ้ช่ียวชาญจ านวน 3 ท่านเพื่อท าการพิจารณา ตลอดจนการขอค าแนะน า เพื่อเป็นการตรวจสอบ
เน้ือหา และโครงสร้างแบบสอบถาม รวมถึงท าการปรับปรุง โดยมีรายนามผูเ้ช่ียวชาญ ดงัน้ี 
 1. ดร. ณภคัอร   ปุณยภาภสัสร 
 2. ดร.ศุภสิทธ์ิ   เลิศบวัสิน 
 3. ผศ.ดร.สุชนนี เมธิโยธิน 
 ทั้งน้ีเพื่อใหแ้บบสอบถามมีความสอดคลอ้งกบัเร่ืองท่ีไดศึ้กษาวิจยัมากท่ีสุด 
 ใหค้ะแนน +1 หมายถึง แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัประเดน็ท่ีศึกษา 
 ใหค้ะแนน   0 หมายถึง ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค าถามสอดคลอ้งกบัประเดน็ท่ีศึกษา 
 ใหค้ะแนน -1  หมายถึง แน่ใจวา่ขอ้ค าถามไม่สอดคลอ้งกบัประเดน็ท่ีศึกษา 
 จากนนั้นน าขอ้มูลท่ีไดรั้บการพิจารณาจากทั้ง 3 ท่าน มาหาดชันีความสอดคลอ้งระหวา่ง
แบบสอบถามกบัวตัถุประสงคใ์นการวิจยั ดงัน้ี 
 

 IOC  =  ∑
𝑅

𝑁
 

 ∑
𝑅

𝑁
 =  ผลรวมของคะแนนในการพิจารณาของผูเ้ช่ียวชาญ 

 N     =  จ านวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
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 การแปลความหมายของค่า IOC (ศิริชยั พงษว์ิชยั, 2550, หนา้ 142)  
 ถา้ไดค่้า IOC มากกวา่0.50 ข้ึนไป แสดงวา่ค าถามขอ้นั้นมีความตรงตามเน้ือหา  
 ถา้ไดค่้า IOC นอ้ยกวา่ 0.50 หรือค่าเป็นลบ แสดงค าถามขอ้นั้นไม่มีความตรงตามเน้ือหา 
 2. การทดสอบความเช่ือมัน่ (Reliability) 
 ผู ้วิจัยได้น าแบบสอบถามท่ีผ่านความเห็นชอบแล้วไปทดสอบความเช่ือถือได ้
(Reliability) โดยทดลองใช้ (Try-out) กับประชากรท่ีไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน จากนั้ น 
จึงน าแบบสอบถามในส่วนท่ี 2 ส่วนประสมทางการตลาด (7 Ps) มาวิเคราะห์หาความเช่ือมัน่เป็น
รายขอ้ (Item Analysis) และเน่ืองจากแบบสอบถามส่วนน้ีเป็นแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) ซ่ึงเป็น
คะแนน  5, 4, 3, 2 และ 1 ผูว้ิจยัจึงใชว้ิธีหาค่าสมัประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค (Cronbach’s alpha)  
(ศิริชัย พงษ์วิชัย, 2550, หน้า 147)  ด้วยการใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปทางสถิติซ่ึงได้ 
ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าของครอนบาค ซ่ึงค่าความน่าเช่ือถือตามเกณฑ์สัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha 
coefficient) ท่ี  Nunnally (1978) น าเสนอดังน้ีค่า α มากกว่า และเท่ากับ 0.7 ซ่ึงเหมาะส าหรับ 
การวิจยัโดยการส ารวจ (Survey research)  
 น าแบบสอบถามท่ีเก็บรวบรวมได้จากการสร้างแบบสอบถามออนไลน์  จ านวน 
30 ตัวอ ย่ าง  แล้วน าม าทดสอบความ น่ า เช่ื อ ถื อ  (Reliability Analysis)  ผลการ ศึ กษ าได ้
ค่าความยากง่าย ของค าถามแต่ละข้อ อยู่ระหว่าง 0.214 ถึง 0.763 และได้ค่า Alpha เท่ากับ .916  
ซ่ึงถือวา่ผลการทดสอบความน่าเช่ือถือน้ีมีประสิทธิภาพ จึงสามารถน าแบบสอบถามฉบบัสมบูรณ์
ไปเก็บขอ้มูลกับกลุ่มตวัอย่าง โดยผูว้ิจยัแจกแบบสอบถามออนไลน์ให้กบักลุ่มตวัอย่างจนครบ 
ตามจ านวนท่ีก าหนด รวมทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง 
  

3.4 การวเิคราะห์ข้อมูลและสถิติท่ีใช้ในการศึกษา 
 การวิเคราะห์ผลขอ้มูลเก่ียวกบั การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี
การศึกษาน้ีไดต้รวจสอบความสมบูรณ์ และความถูกตอ้งของแบบสอบถาม แลว้น ามาวิเคราะห์  
โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูปทางสงัคมศาสตร์ ดงัน้ี 
  3.4.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เป็นการวิเคราะห์ขอ้มูล
เก่ียวกบัขอ้มูลส่วนบุคคล และประเภทของการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ า ของกลุ่มตวัอย่าง จะใช้
ค่าความถ่ี (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) รวมไปถึงขอ้ค าถามส่วนประสมทางการตลาด 
(7 Ps) และการเลือกใช้บริการฯ จะใช้สถิติค่าเฉล่ีย (Mean) และค่าส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 
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 3.4.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ในการทดสอบสมมติฐาน 
(Hypothesis Testing) มีการใชเ้คร่ืองมือในการวิเคราะห์ผลทางสถิติ ดงัน้ี 
       สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ า
สูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที (t-test) 
ในกรณีการเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 กลุ่ม และใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนแบบ One Way 
ANOVA เพื่อทดสอบความแตกต่างในด้านคุณลักษณะทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง และเม่ือพบ 
ความแตกต่างจะท าการทดสอบความแตกต่างดว้ยวิธีการของเชฟเฟ่ (Scheffe) 
       สมมติฐานข้อท่ี 2 ประเภทของร้านต่ิมซ าท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ 
ร้าน ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B โดยมีการเปรียบเทียบของกลุ่ม 2 
กลุ่มจึงใชส้ถิติทดสอบหาความแตกต่างค่าที (t-test)  
       สมมติฐานขอ้ท่ี 3 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการ
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  โดยผู ้วิจัยวิ เคราะห์หา
ความสมัพนัธ์ดว้ยค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์เพียรสนั (Pearson Correlation) ทั้งน้ีผูว้ิจยัเกบ็รวบรวม
ข้อมูลโดยแบ่งข้อมูลตามกลุ่มตัวอย่างท่ีอยู่ในกลุ่มเดียวกันโดยท่ีมี 2 ตัวแปรท่ีต้องการหา
ความสัมพันธ์ระหว่างกัน ซ่ึงอยู่ในมาตราเรียงอันดับ (Ordinal Scale) ข้ึนไปทดสอบ ผูว้ิจัยจึง
เลือกใชว้ิธีการหาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์แบบเพียร์สัน (Person’s Product Moment Correlation 
Coefficient) ซ่ึ งการทดสอบสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ (r) ท่ี มี ค่าตั้ งแต่  -1 ถึง 1 ค่าลบแสดง
ความสมัพนัธ์ทางลบหรือทางตรงกนัขา้ม ค่าบวกแสดงความสมัพนัธ์ทางบวกหรือทางเดียวกนัดงัน้ี 
       r = .50 ถึง 1.00 หรือ r = -.50 ถึง -1.00 ถือวา่ขอ้มูลมีความสมัพนัธ์ในระดบัสูง 
       r = .30 ถึง .49 หรือ r = -.30  ถึง -.49 ถือวา่ขอ้มูลมีความสมัพนัธ์ในระดบัปานกลาง 
       r = .10 ถึง .29 หรือ r = -.10  ถึง -.29 ถือวา่ขอ้มูลมีความสมัพนัธ์ในระดบัต ่า 
       r = .00 ถือวา่ขอ้มูลไม่มีความสมัพนัธ์กนั 
 



บทที่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 การวิเคราะห์ผลการวิจยัเร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี  
โดยเก็บรวมรวมจากกลุ่มตวัอย่าง ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการร้านอาหารประเภทต่ิมซ าสูตรไทย 
แบรนด์ A และสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B  ในจงัหวดัชลบุรี โดยแบ่งการศึกษาจ านวนเท่า ๆ กนั ดังน้ี 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A จ านวน 200 คน และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B จ านวน 200 คน 
รวมจ านวนทั้งส้ิน 400 คน ซ่ึงผูว้ิจยัไดส้ร้างค าถามในการคดักรองกลุ่มตวัอยา่งในการเลือกตอบว่า
เคยใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A  หรือร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B โดยจะสามารถ
ควบคุมจ านวนขอ้มูลของผูต้อบแบบสอบถามไดจ้ากค าถามคดักรองไดท้นัที ทั้งน้ีแบบสอบถาม 
ท่ีน ามาใชเ้ป็นเคร่ืองมือวิจยัคร้ังน้ี ไดผ้า่นการตรวจสอบความน่าเช่ือถือแลว้มาท าการวิเคราะห์ และ
ได้ประมวลผลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูปเพื่อการวิจัยทางสังคม วิเคราะห์  
ตามสมมติฐานของการวิจยั การวิเคราะห์ขอ้มูล และการแปลความหมายของผลการวิเคราะห์ขอ้มูล  
โดยผูว้ิจยัไดจ้ดัล าดบัการน าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูล แบ่งได ้4 ส่วน ดงัน้ี  
 ส่วนท่ี 1 การวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
กับการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ของผูบ้ริโภคใน
จงัหวดัชลบุรี 
 ส่วนท่ี 3 การวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และ
สูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี 
 ส่วนท่ี 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
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ส่วนที่ 1 การวเิคราะห์ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 
ตารางท่ี 4-1 ค่าความถ่ี และร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไป จ าแนกตามเพศ ของผูต้อบแบบสอบถาม   
 

เพศ 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
200 100.00 200 100.00 

ชาย 79 39.50 68 34.00 
หญิง 121 60.50 132 66.00 
 
 จากตารางท่ี 4 – 1 พบวา่ ขอ้มูลทัว่ไป จ าแนกตามเพศ ของผูต้อบแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 121 คน คิดเป็นร้อยละ 
60.50 และเป็นเพศชาย จ านวน 79 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50  
 ร้านต่ิมซ าแตจ๋ิ้ว B ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 132 คน คิดเป็นร้อยละ 66 และเป็น
เพศชาย จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 34.00 
 
ตารางท่ี 4-2 ค่าความถ่ี และร้อยละ ขอ้มูลทัว่ไป จ าแนกตามอาย ุของผูต้อบแบบสอบถาม    
 

อาย ุ(ปี) 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
200 100.00 200 100.00 

ต ่ากวา่/เท่ากบั 20 21 10.50 6 3.00 
21 – 30 52 26.00 57 28.50 
31 – 40  91 45.50 107 53.50 
มากกวา่ 40 ปี 36 18.00 30 15.00 
 
 จากตารางท่ี 4 – 2 พบวา่ ขอ้มูลทัว่ไป จ าแนกตามอาย ุของผูต้อบแบบสอบถาม ดงัน้ี 
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ส่วนใหญ่มีอายุ 31 – 40 ปี จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 
45.50รองลงมา อายุ 21 – 30 ปี จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 26.00 อายุมากกว่า 40 ปี จ านวน 36 
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คน คิดเป็นร้อยละ 18.00 และอายุต ่ ากว่า/เท่ากับ 20 ปี  จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 
ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าแต้จ๋ิวแบรนด์ B ส่วนใหญ่มีอายุ 31 – 40 ปี จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 
53.50รองลงมา อายุ 21 – 30 ปี จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 28.50 อายุมากกว่า 40 ปี จ านวน 30 
คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 และอายตุ  ่ากวา่/เท่ากบั 20 ปี จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี  4-3 ค่าความถ่ี และร้อยละ ข้อมูลทั่วไป จ าแนกตามระดับการศึกษา ของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม    
 

ระดบัการศึกษา 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  

จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 
200 100.00 200 100.00 

ต ่ากวา่/เท่ากบัมธัยมศึกษา 35 17.50 21 10.50 
อนุปริญญา/เทียบเท่า 44 22.00 38 19.50 
ปริญญาตรี 102 51.00 111 55.50 
ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 19 9.50 30 15.00 
 
 จากตารางท่ี  4 – 3 พบว่า ข้อมูลทั่วไป  จ าแนกตามระดับการศึกษา ของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม ดงัน้ี 
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี จ านวน 102 คน  
คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมา อนุปริญญา/เทียบเท่า จ านวน 44 คน คิดเป็นร้อยละ 22.00 ระดบั
การศึกษาต ่ากวา่/เท่ากบัมธัยมศึกษา จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 และปริญญาโทหรือสูงกวา่ 
จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 9.50 ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษา ปริญญาตรี จ านวน 111 คน 
คิดเป็น ร้อยละ 55.50 รองลงมา อนุปริญญา/เทียบเท่า จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 19.50 ระดบั
ปริญญาโทหรือสูงกว่า จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 และระดับการศึกษาต ่ากว่า/เท่ากับ
มธัยมศึกษา จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี  4-4 ค่าความถ่ี  และร้อยละ ข้อมูลทั่วไป จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน ของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม    

 

รายไดต่้อเดือน (บาท) 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A  ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  
จ านวน ร้อยละ จ านวน ร้อยละ 

200 100.00 200 100.00 
ต ่ากวา่/เท่ากบั 10,000  18 9.00 7 3.50 
10,001 – 20,000 68 34.00 70 35.00 
20,001 – 30,000 73 36.50 79 39.50 
30,001 – 40,000 32 16.00 35 17.50 
มากกวา่ 40,000 9 4.50 9 4.50 
 
 จากตารางท่ี  4 – 4 พบว่า ข้อ มูลทั่วไป  จ าแนกตามรายได้ต่อ เดือน  ของผู ้ตอบ
แบบสอบถาม ดงัน้ี 
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 
73 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 รองลงมา รายได ้10,001 – 20,000 บาท.จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 
34.00 รายได้ 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 16.00 รายได้ ต ่ากว่า/เท่ากับ 
10,000 บาท จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 9.00 และรายได้มากกว่า 40,000 บาท จ านวน 9 คน  
คิดเป็นร้อยละ 4.50 ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ส่วนใหญ่มีรายไดต่้อเดือน 20,001 – 30,000 บาท จ านวน 79 
คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 รองลงมา รายได้ 10,001 – 20,000 บาท.จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 
35.00 รายได้ 30,001 – 40,000 บาท จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 17.50 รายได้มากกว่า 40,000 
บาท จ านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 และรายได้ ต ่ ากว่า/เท่ากับ 10,000 บาท จ านวน 7 คน  
คิดเป็นร้อยละ 3.50 และ ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 2 การวิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
กับการเลือกใช้บริการร้าน ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแต้จิ๋วแบรนด์ B 
ของผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรี 
 
ตารางท่ี 4-5 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ข้อมูลระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตร
แตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ในภาพรวม (n = 400) 

 
ส่วนประสม 
ทางการตลาด 

ร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
(n = 200) 

ร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B   
(n = 200) 

X  S.D. แปลผล อนัดบั X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั 

ดา้นอาหาร 4.24 .628 มากท่ีสุด 3 4.06 .491 มาก 1 
ดา้นราคา 4.09 .658 มาก 5 3.95 .527 มาก 4 
ดา้นสถานท่ี 4.08 .748 มาก 6 3.94 .559 มาก 6 
ดา้นการส่งเสริม 
การขาย 

4.00 .813 มาก 7 3.80 .642 มาก 7 

ดา้นบุคลากร 4.20 .676 มาก 4 4.01 .535 มาก 3 
ดา้นกระบวนการ
ท างาน 

4.28 .643 มากท่ีสุด 1 4.02 .521 มาก 2 

ด้านบรรยากาศ
ภายในร้าน 

4.26 .713 มากท่ีสุด 2 3.94 
 

.550 มาก 5 

รวม 4.16 .581 มาก - 3.95 .478 มาก - 
 
 จากตารางท่ี 4 – 5 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี 
โดยรวม พบว่า ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ทั้งสองประเภท 
ผู ้บริโภคเห็นด้วยมาก โดยค่าเฉล่ียของร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A มีค่ามากกว่า โดยใน
รายละเอียดแต่ละประเภท มีดงัน้ี 
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 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.16 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ อยูใ่นระดบั
มากท่ีสุด ดงัน้ี อนัดบัแรก ดา้นกระบวนการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 รองลงมา ดา้นบรรยากาศภายใน
ร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 ดา้นอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 ล าดบัถดัไป อยู่ในระดบัมาก ดงัน้ี ดา้น
บุคลากร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 ดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 ดา้นสถานท่ี ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 และ
อนัดบัสุดทา้ย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 เม่ือพิจารณารายดา้น พบวา่ ทุกดา้น อยู่
ในระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก ดา้นอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 รองลงมา ดา้นกระบวนการ ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.02 ดา้นบุคลากร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 ดา้นราคา ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.95 ดา้นบรรยากาศภายใน
ร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.94 ด้านสถานท่ี ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.94 และอนัดับสุดท้าย ด้านการส่งเสริม
การตลาด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4-6 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ข้อมูลระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตร
แตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นอาหาร (n = 400) 

 

ด้านอาหาร 

ร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
(n = 200) 

ร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B   
(n = 200) 

X  S.D. แปลผล อนัดบั X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั 

ความหลากหลาย
เมนูอาหาร 

4.23 .761 มากท่ีสุด 4 4.06 .607 มาก 3 

ความสะอาดของ
อาหาร 

4.29 .706 มากท่ีสุด 1 4.12 .598 มาก 1 

รสชาติของอาหาร 4.24 .723 มากท่ีสุด 2 4.08 .613 มาก 2 
คุณภาพของวตัถุดิบ 4.23 .705 มากท่ีสุด 3 4.05 .582 มาก 4 

รวม 4.24 .628 มากท่ีสุด - 4.06 .490 มาก - 
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 จากตารางท่ี 4 – 6 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี  
ดา้นอาหาร พบว่า ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A มีระดบัความเห็นมากกว่า ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว 
แบรนด์ B  โดยร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ผูบ้ริโภคเห็นด้วยระดับมากท่ีสุด และร้านต่ิมซ า 
สูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  ผู ้บริโภคเห็นด้วยมาก โดยค่าเฉล่ียของร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
มีค่ามากกวา่ โดยในรายละเอียดแต่ละประเภท มีดงัน้ี 
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นอาหาร ในภาพรวม อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 เม่ือพิจารณารายขอ้ 
พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดงัน้ี อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ความสะอาดของอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.29 รองลงมา รสชาติของอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 คุณภาพของวตัถุดิบ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 และ
ความหลากหลายของเมนูอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นอาหาร ในภาพรวม อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 เม่ือพิจารณารายขอ้ 
พบว่า ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ความสะอาดของอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 
รองลงมา รสชาติของอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 ความหลากหลายของเมนูอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.06 และ คุณภาพของวตัถุดิบ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.05 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-7 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ข้อมูลระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดกับการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และ 
สูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นราคา (n = 400) 

 

ด้านราคา 

ร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
(n = 200) 

ร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B   
(n = 200) 

X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั 

ราคาเหมาะสมกับ
คุณภาพอาหาร 

4.18 .768 มาก 1 4.01 .618 มาก 1 

ราคาเหมาะสมกับ
ปริมาณของอาหาร 

4.05 .778 มาก 3 3.98 .601 มาก 2 
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ตารางท่ี 4 - 7 (ต่อ) 
 

ด้านราคา 

ร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
(n = 200) 

ร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B   
(n = 200) 

X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั 

ราคาของอาหารเม่ือ
เทียบกบัร้านอ่ืน 

4.04 .739 มาก 4 3.90 .610 มาก 4 

ราคากับความคุม้ค่า
ของอาหาร 

4.09 .751 มาก 2 3.91 .640 มาก 3 

รวม 4.09 .658 มาก - 3.95 .527 มาก - 
 
 จากตารางท่ี 4 – 7 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี  
ดา้นราคา พบว่า ร้านต่ิมซ าทั้งสองประเภท มีความคิดเห็นในระดบัมาก โดยร้านต่ิมซ าสูตรไทย 
แบรนด์ A มีระดับความเห็นมากกว่า ร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  โดยร้านต่ิมซ าสูตรไทย  
แบรนด์ A ค่าเฉ ล่ียเท่ ากับ  4.09 และร้าน ต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์  B  ค่ าเฉ ล่ียเท่ ากับ  3.95  
โดยในรายละเอียดแต่ละประเภท มีดงัน้ี  
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านราคา อยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.09 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้  
อยู่ในระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 รองลงมา 
ราคากมีความคุม้ค่ากบัอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.09 ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของอาหาร ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.05 และอนัดบัสุดทา้ย ราคาของอาหารเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.04 ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านราคา อยู่ในระดับมาก ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.95 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้  
อยู่ในระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 รองลงมา 
ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.98 ราคามีความคุม้ค่ากบัอาหาร ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
3.91 และอนัดบัสุดทา้ย ราคาของอาหารเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 ตามล าดบั 
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ตารางท่ี 4-8 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ข้อมูลระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตร
แตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นสถานท่ี (n = 400) 

 

ด้านสถานที่ 

ร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
(n = 200) 

ร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B   
(n = 200) 

X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั 

ความ เห ม าะสม
ของท่ีตั้งร้าน 

4.06 .812 มาก 3 3.99 .657 มาก 3 
 

ความสะดวกของท่ี
จอดรถ 

4.07 .880 มาก 2 4.00 .657 มาก 1 

ความสะดวกใน
การเดินทางมาร้าน 

4.12 .854 มาก 1 4.00 .683 มาก 2 

รวม 4.08 .748 มาก - 3.94 .559 มาก - 
 
 จากตารางท่ี 4 – 8 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี  
ดา้นสถานท่ี พบว่า ร้านต่ิมซ าทั้งสองประเภท ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยร้าน 
ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A มีค่าเฉล่ียมากกวา่ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  โดยร้านต่ิมซ าสูตรไทย 
แบรนด ์A มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.94 โดยใน
รายละเอียดแต่ละประเภท มีดงัน้ี  
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นสถานท่ี อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้ 
อยูใ่นระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก ความสะดวกในการเดินทางมาร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.12 รองลงมา 
ความสะดวกของท่ีจอดรถ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 และความเหมาะสมของท่ีตั้งร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.06 ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นสถานท่ี อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.08 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้ 
อยู่ในระดับมาก ดังน้ี  อันดับแรก ความสะดวกของท่ีจอดรถ ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.00 รองลงมา  
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ความสะดวกในการเดินทางมาร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.0 และความเหมาะสมของท่ีตั้งร้าน ค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.99 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-9 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ข้อมูลระดับความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตร
แตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นการส่งเสริมการตลาด (n = 400) 

 

ด้านการส่งเสริม 
การขาย 

ร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
(n = 200) 

ร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B   
(n = 200) 

X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั 

การจัดโปรโมชั่นท่ี
น่าสนใจ 

4.02 .888 มาก 1 3.84 .690 มาก 1 

การประชาสัมพันธ์
ตาม ส่ือ ต่ างๆ  เช่น 
Facebook 

3.96 .932 มาก 3 3.71 .798 มาก 3 

การจัดป้ายโฆษณา
หนา้ร้าน 

4.01 .874 มาก 2 3.75 .767 มาก 2 

รวม 4.00 .813 มาก - 3.80 .642 มาก - 
 
 จากตารางท่ี 4 – 9 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี  
ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ร้านต่ิมซ าทั้งสองประเภท ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก 
โดยร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A มีค่าเฉล่ียมากกว่าร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B  โดยร้านต่ิมซ า
สูตรไทยแบรนด ์A มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 
โดยในรายละเอียดแต่ละประเภท มีดงัน้ี 
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 เม่ือพิจารณารายขอ้ 
พบว่า ทุกขอ้ อยู่ในระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก การจดัโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 
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รองลงมาการจดัป้ายโฆษณาหน้าร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 และอนัดบัสุดทา้ย การประชาสัมพนัธ์
ตามส่ือต่าง ๆ เช่น Facebook ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.96 ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นการส่งเสริมการตลาด อยู่ในระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.80 เม่ือพิจารณารายขอ้ 
พบว่า ทุกขอ้ อยู่ในระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก การจดัโปรโมชั่นท่ีน่าสนใจ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.84 
รองลงมาการจดัป้ายโฆษณาหน้าร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.75 และอนัดบัสุดทา้ย การประชาสัมพนัธ์
ตามส่ือต่าง ๆ เช่น Facebook ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.71 ตามล าดบั 
 

ตารางท่ี 4-10 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดกบัการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตร
แตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นบุคลากร (n = 400) 

 

ด้านบุคลากร 

ร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
(n = 200) 

ร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B   
(n = 200) 

X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั X  S.D. แปล
ผล 

อนัดบั 

พนักงานแต่งกาย
สุภาพ 

4.19 .755 มาก 2 3.93 .665 มาก 3 

พนักงาน มีความ
สุภาพและใส่ใจใน
การบริการ 

4.24 .752 มาก
ท่ีสุด 

1 4.07 .572 มาก 1 

จ านวนพนักงาน
เพียงพอในการให้
บริหาร 

4.17 .784 มาก 3 3.97 .633 มาก 2 

รวม 4.20 .676 มาก - 4.01 .535 มาก - 
 

 จากตารางท่ี 4 – 10 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี  
ดา้นบุคลากร พบว่า ร้านต่ิมซ าทั้งสองประเภท ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นอยู่ในระดบัมาก โดยร้าน 
ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A มีค่าเฉล่ียมากกวา่ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  โดยร้านต่ิมซ าสูตรไทย
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แบรนด์ A มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.20 และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  มีค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.01  
โดยในรายละเอียดแต่ละประเภท มีดงัน้ี   
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นบุคลากร อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.20 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบวา่ อนัดบั
แรก ไดแ้ก่ พนกังานมีความสุภาพและใส่ใจในการบริการ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.24 
ล าดับถดัไป ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก ในอันดับ รองลงมา ได้แก่ พนักงานแต่งกายสุภาพ 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.19 และอนัดบัสุดทา้ย จ านวนพนักงานเพียงพอในการให้บริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 
4.17 ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นบุคลากร อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.01 เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้ 
ความคิดเห็นอยู่ในระดับมาก อนัดับแรก ได้แก่ พนักงานมีความสุภาพและใส่ใจในการบริการ 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.07 รองลงมา ไดแ้ก่ จ านวนพนกังานเพียงพอในการใหบ้ริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.97 
และอนัดบัสุดทา้ย พนกังานแต่งกายสุภาพ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.93 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-11 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตร
แตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นกระบวนการท างาน (n = 400) 

 

ด้านกระบวนการ
ท างาน 

ร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
(n = 200) 

ร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B   
(n = 200) 

X  S.D. แปลผล อนัดบั X  S.D. แปลผล อนัดบั 
ความรวดเร็วในการ
บริการ 

4.18 .790 มาก 4 3.99 .638 มาก 4 

ก า ร จั ด ล า ดั บ คิ ว
บริการใหลู้กคา้ 

4.28 .704 มากท่ีสุด 2 4.02 .690 มาก 2 

ก า ร รั บ ช า ร ะ เ งิ น
ถูกตอ้ง 

4.37 .698 มากท่ีสุด 1 4.14 .626 มาก 1 

การจดัการดา้นอาหาร
และเคร่ืองด่ืม 

4.27 .735 มากท่ีสุด 3 4.00 .606 มาก 3 

รวม 4.28 .643 มากท่ีสุด - 4.02 .521 มาก - 
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 จากตารางท่ี 4 – 11 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี  
ด้านกระบวนการท างาน ในภาพรวม พบว่า ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ระดับความคิดเห็น 
มากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.28 และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 4.02 โดยในรายละเอียดแต่ละประเภท มีดงัน้ี   
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านกระบวนการท างาน โดยรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.28  
เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดงัน้ี อนัดบัแรก การรับช าระเงินถูกตอ้ง 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.37 รองลงมา การจดัล าดับคิวบริการให้ลูกค้า ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.28 การจัดการ 
ด้านอาหารและเคร่ืองด่ืม ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.27 และอันดับสุดท้าย ความรวดเร็วในการบริการ 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.18 ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ดา้นกระบวนการท างาน โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 เม่ือพิจารณา
รายขอ้ พบว่า ทุกขอ้ อยูใ่นระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก การรับช าระเงินถูกตอ้ง ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.14 
รองลงมา การจดัล าดบัคิวบริการให้ลูกคา้ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.02 การจดัการดา้นอาหารและเคร่ืองด่ืม 
ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.00 และอนัดบัสุดทา้ย ความรวดเร็วในการบริการ ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.99 ตามล าดบั 
 
ตารางท่ี 4-12 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลระดบัความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตร
แตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี ดา้นบรรยากาศภายในร้าน (n = 400) 

 

ด้านบรรยากาศภายใน
ร้าน 

ร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
(n = 200) 

ร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B   
(n = 200) 

X  S.D. แปลผล อนัดบั X  S.D. แปลผล อนัดบั 
บรรยากาศภายในร้าน 4.24 .797 มากท่ีสุด 2 3.92 .641 มาก 2 
การตกแต่งภายในร้าน 4.23 .802 มากท่ีสุด 3 3.90 .687 มาก 3 
ความสะอาดภายในร้าน 4.31 .753 มากท่ีสุด 1 3.99 .614 มาก 1 

รวม 4.26 .713 มากท่ีสุด - 3.94 .550 มาก - 
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 จากตารางท่ี 4 – 12 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี 
ดา้นบรรยากาศภายในร้าน ในภาพรวม พบวา่ ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A ระดบัความคิดเห็นมาก
ท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.26 และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B  ระดบัความคิดเห็นมาก มีค่าเฉล่ีย
เท่ากบั 3.94 โดยในรายละเอียดแต่ละประเภท มีดงัน้ี  
 ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A พบว่า ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านบรรยากาศภายในร้าน โดยรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31  
เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดงัน้ี อนัดบัแรก ความสะอาดภายในร้าน 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.31 รองลงมา บรรยากาศภายในร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.24 และอันดับสุดท้าย  
การตกแต่งภายในร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.23 ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  พบวา่ ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด ด้านบรรยากาศภายในร้าน โดยรวม อยู่ในระดับมากท่ีสุด ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.94  
เม่ือพิจารณารายขอ้ พบว่า ทุกขอ้ อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ดงัน้ี อนัดบัแรก ความสะอาดภายในร้าน 
ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.99 รองลงมา บรรยากาศภายในร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากับ 3.92 และอันดับสุดท้าย  
การตกแต่งภายในร้าน ค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.90 ตามล าดบั 
 

ส่วนที่ 3 การวิเคราะห์ข้อมูลระดับการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และ
สูตรแต้จิ๋วแบรนด์ B  ของผู้บริโภค ในจังหวดัชลบุรี 
 
ตารางท่ี 4-13 ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ขอ้มูลระดบัการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตร

ไทยแบรนด ์A และสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี (n = 400) 
 

การตัดสินใจ 
เลือกใช้บริการ 

ร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
(n = 200) 

ร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B   
(n = 200) 

X  S.D. แปลผล อนัดบั X  S.D. แปลผล อนัดบั 
ท่านยินดีท่ีจะซ้ืออาหาร
ของร้าน 
ต่ิมซ าท่ีเป็นสูตรน้ีต่อไป 

4.18 .755 มาก - 4.06 .662 มาก - 
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 จากตารางท่ี 4 – 13 ความคิดเห็นระดบัการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A 
และสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี ในภาพรวม ของร้านต่ิมซ าทั้งสองประเภท 
มีความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก โดย ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ค่าเฉล่ียเท่ากับ 4.18 และร้านต่ิมซ า 
สูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  ค่าเฉล่ียเท่ากบั 4.06 
 

ส่วนที่ 4 ผลการทดสอบสมมติฐาน  
 สมมติฐานข้อที่ 1 ขอ้มูลส่วนบุคคลท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ า 
สูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
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 จึงเห็นได้ว่า อายุท่ีตางกัน ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ดังนั้น จึงได ้
ท าการพิจารณาเปรียบเทียบรายคู่ ดว้ยวิธีการของเชฟเฟ่ (Scheffe) ดงัตารางท่ี 4.16 
 
ตารางท่ี 4-16 เปรียบเทียบขอ้มูลส่วนบุคคล จ าแนกตามอายท่ีุส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ า

สูตรไทยแบรนด ์A ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี (n = 200) 
 
ท่านยนิดีท่ีจะซ้ือ
อาหารของร้าน 
ต่ิมซ าสูตรไทย 
แบรนด ์A ต่อไป 

ค่าเฉล่ีย อาย ุ(ปี) 
ต ่ากวา่/เท่ากบั 20 

(n=21) 
21 - 30 
(n=52) 

31 - 40  
(n=91) 

มากกวา่ 40ปีข้ึนไป 
(n=36) 

4.33 4.29 4.22 3.83 
ต ่ากวา่/เท่ากบั 20 ปี 4.33 - .04 .11 .50 
21 – 30 ปี 4.29 - - .07 .46* 
31 – 40 ปี 4.22 - - - .39 
มากกวา่ 40 ปีข้ึนไป 3.83 - - - - 
* p< 0.05 
 
 จากตาราง 4.16 เปรียบเทียบขอ้มูลส่วนบุคคล จ าแนกตามอายุ ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี พบว่า ผูใ้ช้บริการท่ีมีอาย ุ 
21 – 30 ปี มีการเลือกใชบ้ริการ โดยจะซ้ืออาหารของร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A ต่อไป มากกว่า 
ผูท่ี้มีอายมุากกวา่ 40 ปีข้ึนไป อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ส่วนผูท่ี้มีช่วงอายอ่ืุน ๆ ท่ีต่างกนั 
มีการเลือกใช้บ ริการ ในการซ้ืออาหารของร้าน ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์  A ในคร้ังต่อไป 
ไม่แตกต่างกนั 
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 จึงเห็นไดว้่า ระดบัการศึกษาท่ีตางกนั ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทย 
แบรนด์ A ของผูบ้ริโภค ในจังหวดัชลบุรี แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  
ดงันั้น จึงไดท้ าการพิจารณา ดงัตารางท่ี 4.21 
 
ตารางท่ี 4-18 เปรียบเทียบขอ้มูลส่วนบุคคล จ าแนกตามระดับการศึกษา ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้

บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี (n = 200) 
 
ท่านยนิดีท่ีจะซ้ือ
อาหารของร้าน 
ต่ิมซ าสูตรไทย 
แบรนด ์A ต่อไป 

ค่าเฉล่ีย 

ระดบัการศึกษา 
มธัยม 
(n=35) 

อนุปริญญา 
(n=44) 

ปริญญาตรี 
(n = 102) 

ปริญญาโท/สูงกวา่ 
(n = 19) 

3.86 4.27 4.20 4.42 
มธัยมศึกษา 3.86 - .41 .34 .56* 
อนุปริญญา/ปวส. 4.27 - - .07 .15 
ปริญญาตรี 4.20 - - - .22 
ปริญญาโท/สูงกวา่ 4.42 - - - - 
* p< 0.05 
 
 จากตาราง 4.18 เปรียบเทียบขอ้มูลส่วนบุคคล จ าแนกตามระดบัการศึกษา ท่ีส่งผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี พบว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมี
ระดบัการศึกษาปริญญาโท/สูงกว่า มีการเลือกใชบ้ริการ โดยจะซ้ืออาหารของร้านต่ิมซ าสูตรไทย   
แบรนด์ A ต่อไป มากกว่า ผูท่ี้มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
ส่วนผูท่ี้มีช่วงระดบัการศึกษาอ่ืน ๆ ท่ีต่างกนั มีการเลือกใชบ้ริการ โดยจะซ้ืออาหารของร้านต่ิมซ า
สูตรไทยแบรนด ์A ในคร้ังต่อไป ไม่แตกต่างกนั 
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 สมมติฐานข้อที่ 2 ประเภทของร้านต่ิมซ าท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้าน 
ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
 
ตารางท่ี 4-20 ผลการวิเคราะห์ประเภทร้านต่ิมซ า ท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทย  

แบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
 

การเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ า 

สูตรไทย 
แบรนด์ A  
(n = 200) 

สูตรแต้จ๋ิว  
แบรนด์ B  
(n = 200) 

t p 

X  SD X  SD 
ท่านยินดีท่ีจะซ้ืออาหารของร้านต่ิมซ าสูตรไทย
แบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
ต่อไป 

4.18 .755 4.06 .662 1.689 .092 

  
 จากตาราง 4.20 ผลการวิเคราะห์ประเภทร้านต่ิมซ า ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี  
พบว่า ประเภทร้านต่ิมซ า ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ า ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดั
ชลบุรี ไม่แตกต่างกนั   
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 สมมติฐานข้อที่ 3 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กับการเลือกใช้บริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
 
 สมมติฐานท่ี 3.1 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A   
 
ตารางท่ี 4-21 ผลการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด กบัการเลือกใช้

บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
การเลือกใช้บริการร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A 

R ระดับ 
1. ดา้นอาหาร .465 

(.000)* 
ปานกลาง 

2. ดา้นราคา .517 

(.000)* 
สูง 

3. ดา้นสถานท่ี .510 
(.000)* 

สูง 

4. ดา้นการส่งเสริมการขาย .510 
(.000)* 

สูง 

5. ดา้นบุคลากร .548 
(.000)* 

สูง 

6. ดา้นกระบวนการท างาน .543 
(.000)* 

สูง 

7. ดา้นบรรยากาศภายในร้าน .528 
(.000)* 

สูง 

รวม .621 
(.000)* 

สูง 

 * p< 0.05 
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 จากตารางท่ี 4.21 พบว่า ความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด กบัการเลือก 
ใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A โดยภาพรวม (r  = .621) มีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่า p-value 0.00  เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาด 
ในรายดา้น พบวา่ ส่วนประสมทางการตลาด ทุกดา้น มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิม
ซ าสูตรไทยแบรนด ์A อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่า p-value 0.00 ซ่ึงสามารถเรียง
ระดับความสัมพันธ์ตามรายด้าน ได้ดังน้ี  ส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร (r  = .548)  
ดา้นกระบวนการท างาน (r  = .543) ดา้นบรรยากาศภายในร้าน (r  = .528) ดา้นราคา (r  = .517) และ
ดา้นสถานท่ี กบัดา้นการส่งเสริมการขาย มีระดบัความสัมพนัธ์ท่ีเท่ากนั (r  = .510) มีความสัมพนัธ์
กบัการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ในระดบัสูง และส่วนประสมทางการตลาด 
ดา้นอาหาร (r  = .465)  มีความสมัพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A ในระดบั
ปานกลาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 สมมติฐานท่ี 3.2 ส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
 
ตารางท่ี 4-22 ผลการวิเคราะห์หาความสัมพนัธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด กบัการเลือกใช้

บริการร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
การเลือกใช้บริการร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B 

r ระดับ 
1. ดา้นอาหาร .489 

(.000)* 
ปานกลาง 

2. ดา้นราคา .462 

(.000)* 
สูง 

3. ดา้นสถานท่ี .452 
(.000)* 

สูง 

4. ดา้นการส่งเสริมการขาย .501 
(.000)* 

สูง 

5. ดา้นบุคลากร .542 
(.000)* 

สูง 
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ตารางท่ี 4.22 (ต่อ) 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
การเลือกใช้บริการร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B 

r ระดับ 
6. ดา้นกระบวนการท างาน .542 

(.000)* 
สูง 

7. ดา้นบรรยากาศภายในร้าน .497 
(.000)* 

สูง 

รวม .565 
(.000)* 

สูง 

 * p< 0.05 
 
 จากตารางท่ี 4.22 พบวา่ ความสมัพนัธ์ระหวา่งส่วนประสมทางการตลาด กบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B โดยภาพรวม (r  = .565) มีความสัมพนัธ์กันในระดับสูง  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 โดยมีค่า p-value 0.00  เม่ือพิจารณาส่วนประสมทางการตลาด 
ในรายด้าน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ทุกด้าน มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยมีค่า p-value 0.00  
ซ่ึงสามารถเรียงระดบัความสัมพนัธ์ตามรายดา้น ไดด้งัน้ี  ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร 
กบัดา้นกระบวนการท างาน มีระดบัความสัมพนัธ์เท่ากนั (r  = .542) และดา้นการส่งเสริมการขาย 
(r  = .510) มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ในระดบัสูง และ
ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบรรยากาศภายในร้าน (r  = .497) ดา้นอาหาร (r  = .489) ดา้นราคา 
(r  = .462) และด้านสถานท่ี (r  = .452) มีระดับความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ า 
สูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ในระดบัปานกลาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
  
  
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตร
ไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี การศึกษาคร้ังน้ีมี
วตัถุประสงค์เพื่อ 1) ศึกษาความแตกต่างของข้อมูลส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B 2) ศึกษาความแตกต่างของ
ประเภทของร้านต่ิมซ า ท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้าน ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ า
สูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B และ3) ศึกษาความแตกต่างของส่วนประสมการตลาด ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ในการศึกษาน้ีไดก้ าหนด
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา เป็นแบบสอบถามซ่ึงผ่านการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ ท่ีผ่านเกณฑ ์
ดงัน้ี ส่วนประสมทางการตลาด ค่าความเช่ือมัน่ (Alpha = .916) ในการศึกษาน้ีผูว้ิจยัก าหนดเลือก
ศึกษากบักลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ ผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านอาหารประเภทต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และ
สูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ในจงัหวดัชลบุรี ประเภทละ 200 คน รวมจ านวน 400 คน ในการศึกษาคร้ังน้ี
ผูว้ิจยัไดส้รุป อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะ ดงัน้ี 
 

สรุปผลการวจิัย 
 ข้อมูลท่ัวไป ของผูบ้ริโภคท่ีใชบ้ริการร้านอาหารประเภทต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และ
สูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ในจังหวดัชลบุรี พบว่า ผูบ้ริโภคของร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และ 
ร้านต่ิมซ าแต้จ๋ิว B ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 31 – 40 ปี การศึกษาปริญญาตรี และมีรายได้ 
ต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี 
โดยรวม พบว่า ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ทั้งสองประเภท 
ผู ้บริโภคเห็นด้วยมาก โดยค่าเฉล่ียของร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A มีค่ามากกว่า โดยใน
รายละเอียดแต่ละประเภท มีดงัน้ี 
 การเลือกใช้บริการร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  
ของผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี พบว่า ผู ้บริโภคใช้บริการ ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และ 
สูตรแตจ๋ิ้ว แบรนด ์B ในจงัหวดัชลบุรี ในภาพรวม ใชบ้ริการอยูใ่นระดบัมาก   
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 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ของร้านอาหารประเภทต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และ
ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B  โดยรวม อยูใ่นระดบัมาก โดยในรายละเอียดมีดงัน้ี 
 ร้านอาหารประเภทต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัย 
ส่วนประสมทางการตลาด อยู่ในระดับมากท่ีสุด ดังน้ี อนัดับแรก ด้านกระบวนการ รองลงมา  
ดา้นบรรยากาศภายในร้าน ดา้นอาหาร ล าดบัถดัไป อยู่ในระดบัมาก ดงัน้ี ดา้นบุคลากร ดา้นราคา 
ดา้นสถานท่ี และอนัดบัสุดทา้ย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั โดยในรายละเอียดแต่ละดา้น 
มีดงัน้ี 
 1. ด้านอาหาร ทุกข้ออยู่ในระดับมากท่ีสุด ดังน้ี อันดับแรก ได้แก่ ความสะอาดของ
อาหาร รองลงมา รสชาติของอาหาร คุณภาพของวตัถุดิบ และความหลากหลายของเมนูอาหาร 
ตามล าดบั 
 2. ดา้นราคา ทุกขอ้ อยู่ในระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพอาหาร 
รองลงมา ราคากมีความคุม้ค่ากบัอาหาร ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของหาร และอนัดบัสุดทา้ย ราคา
ของอาหารเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน ตามล าดบั 
 3. ดา้นสถานท่ี ทุกขอ้ อยูใ่นระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก ความสะดวกในการเดินทางมา
ร้าน รองลงมา ความสะดวกของท่ีจอดรถ และความเหมาะสมของท่ีตั้งร้าน ตามล าดบั 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ทุกขอ้ อยูใ่นระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก การจดัโปรโมชัน่ท่ี
น่าสนใจ รองลงมาการจดัป้ายโฆษณาหนา้ร้าน และอนัดบัสุดทา้ย การประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ 
เช่น Facebook ตามล าดบั 
 5. ดา้นบุคลากร อยู่ในระดบัมากท่ีสุด ในอนัดบัแรก ไดแ้ก่ พนักงานมีความสุภาพและ 
ใส่ใจในการบริการ ล าดบัถดัไป ความคิดเห็นอยูใ่นระดบัมาก ในอนัดบั รองลงมา ไดแ้ก่ พนกังาน
แต่งกายสุภาพ และอนัดบัสุดทา้ย จ านวนพนกังานเพียงพอในการใหบ้ริการ ตามล าดบั 
 6. ดา้นกระบวนการท างาน ทุกขอ้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดงัน้ี อนัดบัแรก การรับช าระเงิน
ถูกตอ้ง รองลงมา การจดัล าดบัคิวบริการให้ลูกคา้ การจดัการดา้นอาหารและเคร่ืองด่ืม และอนัดบั
สุดทา้ย ความรวดเร็วในการบริการ ตามล าดบั 
 7. ดา้นบรรยากาศภายในร้าน ทุกขอ้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดงัน้ี อนัดบัแรก ความสะอาด
ภายในร้าน รองลงมา บรรยากาศภายในร้าน และอนัดบัสุดทา้ย การตกแต่งภายในร้าน ตามล าดบั 
 ร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ผูบ้ริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาด ทุกดา้น อยู่ในระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก ดา้นอาหาร รองลงมา ดา้นกระบวนการ  
ดา้นบุคลากร ดา้นราคา ดา้นบรรยากาศภายในร้าน ดา้นสถานท่ี และอนัดบัสุดทา้ย ดา้นการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั โดยในรายละเอียดแต่ละดา้น มีดงัน้ี 
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 1. ดา้นอาหาร ทุกขอ้อยู่ในระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก ไดแ้ก่ ความสะอาดของอาหาร 
รองลงมา รสชาติของอาหาร ความหลากหลายของเมนูอาหาร และคุณภาพของวตัถุดิบ ตามล าดบั 
 2. ดา้นราคา ทุกขอ้ อยู่ในระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพอาหาร 
รองลงมา ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของหาร ราคามีความคุม้ค่ากบัอาหาร และอนัดบัสุดทา้ย ราคา
ของอาหารเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน ตามล าดบั 
 3. ด้านสถานท่ี ทุกข้อ อยู่ในระดับมาก ดังน้ี อันดับแรก ความสะดวกของท่ีจอดรถ 
รองลงมา ความสะดวกในการเดินทางมาร้าน และความเหมาะสมของท่ีตั้งร้าน ตามล าดบั 
 4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด ทุกขอ้ อยูใ่นระดบัมาก ดงัน้ี อนัดบัแรก การจดัโปรโมชัน่ท่ี
น่าสนใจ รองลงมาการจดัป้ายโฆษณาหนา้ร้าน และอนัดบัสุดทา้ย การประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่าง ๆ 
เช่น Facebook ตามล าดบั 
 5. ดา้นบุคลากร ทุกขอ้ อยู่ในระดบัมาก อนัดบัแรก ไดแ้ก่ พนักงานมีความสุภาพและ 
ใส่ใจในการบริการ รองลงมา ไดแ้ก่ จ านวนพนักงานเพียงพอในการให้บริการ และอนัดบัสุดทา้ย 
พนกังานแต่งกายสุภาพ ตามล าดบั 
 6. ด้านกระบวนการท างาน ทุกขอ้ อยู่ในระดับมาก ดังน้ี อนัดับแรก การรับช าระเงิน
ถูกต้อง รองลงมา การจัดล าดับคิวบริการให้ลูกค้า การจัดการด้านอาหารและเคร่ืองด่ืม และ  
อนัดบัสุดทา้ย ความรวดเร็วในการบริการ ตามล าดบั 
 7. ดา้นบรรยากาศภายในร้าน ทุกขอ้ อยูใ่นระดบัมากท่ีสุด ดงัน้ี อนัดบัแรก ความสะอาด
ภายในร้าน รองลงมา บรรยากาศภายในร้าน และอนัดบัสุดทา้ย การตกแต่งภายในร้าน ตามล าดบั 
 ผลสรุปการศึกษาตามวตัถุประสงค์ 
 วัตถุประสงค์ข้อท่ี 1 ศึกษาความแตกต่างของขอ้มูลส่วนบุคคล ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้
บริการร้าน ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B    
ขอ้มูลส่วนบุคคล มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว
แบรนด ์B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี สรุปผลการศึกษา ไดด้งัน้ี 
 เพศ และรายได้ต่อเดือน ท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทย      
แบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ไม่แตกต่างกนั  
 อายุท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ของผูบ้ริโภค  
ในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 ส่วนอายุท่ีต่างกัน ส่งผลต่อ 
การเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 



 

 

72 

 ระดับการศึกษาท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A  
ของผูบ้ริโภค ในจังหวดัชลบุรี แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ส่วนระดับ
การศึกษาท่ีต่างกัน ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ของผูบ้ริโภค  
ในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 รายไดต่้อเดือนท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A  และ
ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั   
 วัตถุประสงค์ข้อท่ี 2 ศึกษาความแตกต่างของประเภทของร้านต่ิมซ า ท่ีส่งผลต่อ 
การเลือกใช้บริการร้าน ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B พบว่า 
ประเภทร้านต่ิมซ า ท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการ ของผูบ้ริโภคร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A 
และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ในจงัหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกนั 
 วัตถุประสงค์ข้อท่ี 3 ศึกษาส่วนประสมทางการตลาด มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ดงัน้ี 
 1. ส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ในระดับสูง อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เม่ือพิจารณา 
รายดา้น พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการท างาน ดา้นบรรยากาศ
ภายในร้าน ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี และดา้นการส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ในระดับสูง และส่วนประสมทางการตลาด ด้านอาหาร  
มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการร้าน ต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ในระดับปานกลาง  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
 2. ส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ในระดับสูง อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ .05 เม่ือพิจารณา 
รายด้าน พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการท างาน และด้านการ
ส่งเสริมการขาย มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ในระดบัสูง 
และส่วนประสมทางการตลาด ดา้นบรรยากาศภายในร้าน ดา้นอาหาร ดา้นราคา  และดา้นสถานท่ี 
มีระดับความสัมพนัธ์กับการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ในระดับปานกลาง  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05  
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อภิปรายผลการวจิัย 
 ขอ้มูลส่วนบุคคล มีผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ า
สูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี จากการศึกษา พบว่า 1) อายท่ีุต่างกนั ส่งผลต่อ
การเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ของผูบ้ริโภค ในจังหวดัชลบุรี แตกต่างกัน  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 และ 2) ระดบัการศึกษาท่ีต่างกนั ส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการ
ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A ของผูบ้ริโภค ในจงัหวดัชลบุรี แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 เม่ือพิจารณาแลว้เห็นว่า ผลการศึกษาน้ี สอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี งานวิจยั
ของ กฤชฐา ตรูวิเชียร (2560)  พบวา่ ผูบ้ริโภคท่ีมี เพศ อายรุะดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
แตกต่างกัน จะมีความต้องการในการใช้บริการร้านอาหารญ่ี ปุ่น แตกต่างกัน งานวิจัยของ  
ณิชาภัทรา จันทร์ดารา  (2562) พบว่า เพศ อายุ และรายได้เฉล่ียต่อเดือน ท่ีต่างกัน ส่งผลต่อ 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหาร งานวิจยัของ  อกนิษฐ์ เชยคาดี (2560) พบว่า อายุท่ีต่างกนั  
มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารต่ิมซ า ดา้นราคา และดา้นบริการ และ
ระดับการศึกษามีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารต่ิมซ า งานวิจัยของ  
ขวญัชนก พจนานุสรณ์ (2562) พบวา่ เพศ และระดบัการศึกษาของผูบ้ริโภคท่ีแตกต่างกนั ส่งผลต่อ 
การตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์งานวิจยัของ พทัธนันท ์ศุภภาคิณ (2562) พบว่า อายท่ีุต่างกนั ส่งผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้บริการแตกต่างกัน งานวิจยัของกล่ินสุคนธ์ บรรทัดจนัทร์  (2564) พบว่า 
ผูบ้ริโภคท่ีมีเพศ อายุ และรายไดต่้อเดือนต่างกนั มีการตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหาร แตกต่างกนั 
ในส่วนของการอภิปรายขา้งตน้ จะเห็นว่า ผลการศึกษาการส่งผลของผูว้ิจยั มีความสอดคลอ้งกบั
งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งหลายเล่ม จึงยืนยนัความแตกต่างท่ีผูว้ิจยัไดท้ าการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี ในส่วนของ
ขอ้คน้พบท่ีไม่พบความแตกต่าง ยงัมีความสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กรวรรณ อุดมสรรพ (2563) 
พบว่า เพศ และรายได้ต่อเดือนท่ีต่างกัน ส่งผลต่อ ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซ้ืออาหาร  
ไม่แตกต่างกัน ซ่ึงข้อค้นพบจากการศึกษาน้ีไม่พบความแตกต่างของ เพศ และรายได้ต่อเดือน  
ท่ีส่งผลกบัการตดัสินใจซ้ืออาหาร 
 การอภิปรายผลการศึกษาในประเด็นน้ี เห็นว่ายงัมีความสอดคลอ้งกบัท่ี Henry Assael 
อธิบายไวว้่า การตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคจะมีการวิเคราะห์ตีความหมาย ผ่านเขา้สู่กระบวนการ
ความคิดของผูบ้ริโภคซ่ึงเกิดจากตวัแปรต่าง ๆ เช่น การรับรู้ การเรียนรู้ ทศันคติ และผลประโยชน์ท่ี
จะได้รับ ร่วมด้วยกับลักษณะส่วนบุคคลของผู ้บริโภค ได้แก่ อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา  
การด าเนินชีวิต และบุคลิกภาพ หลงัจากนั้นผูบ้ริโภคกจ็ะท าการตดัสินใจท่ีจะตอบสนองต่อส่ิงเร้าวา่
จะท าอยา่งไร เช่น จะเลือกซ้ือสินคา้ตราไหน ซ้ือท่ีไหน จ านวนเท่าไร เม่ือไดต้ดัสินใจซ้ือมาใชแ้ลว้
จะเกิดผลตอบรับว่าสินค้านั้นดีหรือไม่ดี ตรงตามท่ีได้คาดหวงัหรือไม่ ซ่ึงผลตอบรับน้ีจะเป็น
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ปฏิกิริยาตอบกลบัมายงัผูบ้ริโภคทาใหเ้กิดเป็นทศันคติหลงัการซ้ือใช ้จากการอภิปรายผลขา้งตน้จึง
เป็นเหตุผลได้ว่า ผูบ้ริโภคท่ีมีอายุ และระดับการศึกษาต่างกัน มีการเลือกใช้บริการร้านต่ิมซ า 
สูตรไทยแบรนด์ A แตกต่างกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 ซ่ึงจากการเปรียบเทียบรายคู่ 
จะพบว่า ผูใ้ชบ้ริการท่ีมีอายุ 21 – 30 ปี มีการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ในคร้ัง
ต่อไป มากกว่า ผู ้ท่ี มีอายุมากกว่า 40 ปี ข้ึนไป และผู ้ท่ี มีระดับการศึกษาปริญญาโท/สูงกว่า  
มีการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A ต่อไป มากกว่าผูท่ี้มีระดบัการศึกษามธัยมศึกษา 
ดงันั้นร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A ควรสร้างผลประโยชน์ท่ีหลากหลายให้กบัผูบ้ริโภคเพื่อท าให้
ผูบ้ริโภคเกิดการเลือกใช้บริการได้มากกว่า จากข้อค้นพบน้ีจึงกล่าวได้ว่า กรณีท่ีผูบ้ริโภคอาย ุ 
21 – 30 ปี  ช่ืนชอบรสชาติและอาหารของร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A จะเลือกใช้บริการ 
ในคร้ังต่อไปมากกว่าผูบ้ริโภคท่ีมีอายมุากกว่า 40 ปีข้ึนไป เม่ือพิจารณาถึงผลการเปรียบเทียบรายคู่
ของระดับการศึกษา จะเห็นว่า ผูท่ี้มีการศึกษาสูงกว่า มีการเลือกใช้บริการมากกว่าผูท่ี้ม่ีระดับ
การศึกษานอ้ยกวา่ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัท่ี จนัทา ไชยะโวหาน (2562) อธิบายไวว้า่ ผูท่ี้มีการศึกษาสูงจะ
มีความต้องการสินค้าหรือการบริการท่ีจะสร้างความสุขให้กับตนเอง ระดับการศึกษาจึงมี 
ผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจในการใช้สินค้าหรือบริการด้วยเช่นกัน จากเหตุผลท่ีอภิปรายน้ี 
จึงสามารถยนืยนัขอ้คน้พบในงานวิจยัท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษาคร้ังน้ีได ้
 ประเภทร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
บริการ ของผูบ้ริโภคร้านต่ิมซ า ในจงัหวดัชลบุรี  พบว่า ประเภทร้านต่ิมซ า ท่ีต่างกัน ส่งผลต่อ 
การเลือกใช้บริการ ของผูบ้ริโภคร้านต่ิมซ า ในจังหวดัชลบุรี ไม่แตกต่างกัน ทั้ งน้ีอาจเกิดจาก
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ืออย่างง่าย ดงัท่ี Hawkins, Best,Coney (1998) อธิบายไวว้่า การตดัสินใจ
ซ้ืออย่างง่าย ผูซ้ื้อ ไม่ตอ้งใช้ความคิดมากนัก เป็นสินคา้ท่ีราคาไม่สูงมากนัก และก็อาจไม่ส่งผล
กระทบอะไรในดา้นภาพพจน์ ทั้งน้ีประเภทร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 
อาจมีความโดดเด่นของแต่ละประเภทเป็นการเฉพาะ ท าให้ลูกคา้ท่ีช่ืนชอบร้านต่ิมซ าประเภทไหน
จะเลือกซ้ือในคร้ังต่อไปไม่แตกต่างกนั ส่วนหน่ึงอาจเกิดจากความภกัดีในตราสินคา้ ท่ีท าให้เกิด 
การซ้ือซ ้าได ้ 
 ส่วนประสมทางการตลาด ในภาพรวม และทุกด้าน มีความสัมพนัธ์กับการเลือกใช้
บริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั .05 ซ่ึงขอ้คน้พบน้ีสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี งานวิจยัของ ขวญัชนก พจนานุสรณ์ 
(2562) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดและทุกด้าน มีความสัมพนัธ์กับการตัดสินใจซ้ือ
ผลิตภณัฑ์ งานวิจยัของ พทัธนันท์ ศุภภาคิณ (2562) พบว่า ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ 
โดยรวม และรายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย และดา้นกระบวนการ
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ใหบ้ริการ ส่งผลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการหอ้งอาหาร งานวิจยัของ กรวรรณ อุดมสรรพ 
(2563) พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจเลือกซ้ืออาหาร 
งานวิจยัของ กล่ินสุคนธ์ บรรทดัจนัทร์ (2564) พบวา่ ส่วนประสมการตลาด (7P’s) ในภาพรวม และ
รายดา้น ไดแ้ก่ ดา้นราคา ดา้นพนกังานผูใ้หบ้ริการ ดา้นลกัษณะทาง กายภาพ และดา้นกระบวนการ
ออกแบบบริการมีอิทธิพลกบัการตดัสินใจใชบ้ริการร้านอาหาร และงานวิจยัของ สุปรียา ช่วยเมือง 
(2564) พบวา่ ปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) และคุณภาพการบริการมีความสัมพนัธ์ต่อ
การกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าของผูบ้ริโภค อยู่ในระดบัมาก จึงเห็นไดว้่า ขอ้คน้พบจากงานวิจยัคร้ังน้ีมี
ความสอดคล้องกับงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งหลายเล่ม เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า ส่วนประสมทาง
การตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกระบวนการท างาน และดา้นการส่งเสริมการขาย ของร้านต่ิมซ าสูตร
ไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B มีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ า 
ในระดบัสูง แสดงให้เห็นว่า บุคลากร กระบวนการท างาน และการส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรม 
ทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์อย่างมากกบัการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และ 
ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว แบรนด ์B ดงันั้นผูป้ระกอบการร้านต่ิมซ าทั้ง 2 ประเภท ควรใหค้วามส าคญัต่อ
การส่งเสริมกิจกรรมด้านบุคลากร กระบวนการท างาน และการส่งเสริมการขาย รวมไปถึง
ผูป้ระกอบการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A ควรให้ความส าคญัต่อการส่งเสริมในดา้นบรรยากาศ
ภายในร้าน ด้านราคา และด้านสถานท่ี เพื่อดึงดูดลูกค้าให้เลือกใช้บริการกับร้านต่ิมซ ามากข้ึน  
ทั้งน้ีสามารถอภิปรายผลในกิจกรรมส่วนประสมการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการเลือกใชบ้ริการ
ในระดบัสูง ไดด้งัน้ี 
 ราคา สามารถประยุกต์ใช้ตามแนวคิดของ สถาบนัส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี (2563) โดยก าหนดราคาให้เหมาะสมกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการไดรั้บ และการไดม้าซ่ึง
ผลิตภัณฑ์หรือผลงานของตนเอง ซ่ึงการก าหนดราคาต้องพิจารณาถึง ต้นทุนผลิตภัณฑ์และ
ค่าใชจ่้ายในการซ้ือหรือการผลิตท่ีเก่ียวขอ้ง ราคาของคู่แข่งขนั โดยเนน้การสร้างความแตกต่างจาก
คู่แข่งขนัอ่ืน และสร้างคุณค่าท่ีรับรู้ในสายตาของผูบ้ริโภคหรือผูใ้ช้ถึงผลิตภณัฑ์ของเราสูงกว่าคู่
แข่งขนั ก็สามารถก าหนดราคาผลิตท่ีสูงกว่าได ้เม่ือพิจารณาต่อไปเห็นว่าสามารถประยกุตใ์ชต้าม
แนวคิดของ มณัฑิตา จินดา (2565) อธิบายวา่ การตั้งราคาควรค านึงถึงวา่ผูใ้ชเ้ปรียบเทียบผลิตภณัฑ์
แต่ละแบรนด์เป็นอนัดบัแรก โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าท่ีไดรั้บว่าเหมาะสมกบั
ราคาหรือไม่  
 สถานท่ี สามารถประยกุตใ์ชต้ามแนวคิดของ  สถาบนัส่งเสริมการสอนวิทยาศาสตร์และ
เทคโนโลยี (2563) โดยการค านึงถึงแหล่งท่ีตั้ง และรูปแบบสถานท่ีให้บริการ โดยตอ้งพิจารณาให้
เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ของเราเพื่อให้เกิดการเพิ่มมูลค่า ได้แก่ การค านึงความเหมาะสมของ
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ผลิตภณัฑ์หรือการให้บริการ และกลุ่มผูใ้ชห้รือผูบ้ริโภคท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย เช่น การจ าหน่ายใน
ร้านสะดวกซ้ือ การจดับู้ทขายในแผนกต่างๆ ท่ีตั้งอยู่ในห้างสรรพสินคา้ ซูเปอร์มาร์เก็ต การใช้
รถเขน็ และการเปิดร้านคา้ออนไลน์ ทั้งน้ีเกณฑก์ารพิจารณาการเลือกสถานท่ี ผูป้ระกอบการควรตั้ง
ค าถาม เหล่าน้ีเพื่อช่วยพิจารณา ดงัน้ี 1) ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายคือใคร 2) มีคู่แข่งขนัหรือร้านคา้ท่ีมี
ผลิตภณัฑห์รือบริการ ประเภทเดียวกนั หรือใกลเ้คียงกนัในบริเวณนั้นหรือไม่ 3) มีปริมาณผูค้นใน
บริเวณนั้นมากน้อยเพียงใด 4) สถานท่ีตั้งอยู่ในศูนยก์ลางหรือครอบคลุมกลุ่มเป้าหมาย (ผูใ้ชห้รือ
ผูบ้ริโภค)หรือไม่ 5) สถานท่ีตั้ง กลุ่มเป้าหมายหรือผูใ้ชส้ามารถเดินทางหรือเขา้ถึงไดง่้าย ปลอดภยั 
สะดวกสบายหรือไม่ สามารถเขา้ถึงได ้ดว้ยการบริการสาธารณะหรือไม่ นอกจากนั้นควรพิจารณา
ถึงเกณฑใ์นการเลือกช่องทางการจดัจ าหน่าย ตามแนวคิดของ มณัฑิตา จินดา (2565) โดยการศึกษา
ข้อมูลต่าง ๆเพื่ อน ามาใช้ในการวิ เคราะห์   ดังน้ี  1) การก าหนดรูปแบบ/สถานท่ีขายตาม 
ความเหมาะสมของผลิตภัณฑ์หรือการให้บริการ เช่น เปิดขายใน Supermarket ตลาดสด ร้าน
สะดวกซ้ือ ร้านแผงลอยริมทาง หรือการขายผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เช่นเว็บไซต์ E-
Commerce, Facebook Page, Instagram ฯลฯ 2) การพิจารณาสถานท่ีตั้งของร้านคา้ ตอ้งวิเคราะห์
ก่อนลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจคือใคร และ 3) การพิจารณาถึงคู่แข่งขนัหรือร้านคา้ท่ีมีผลิตภณัฑ์
หรือบริการประเภทเดียวกนัหรือใกลเ้คียงกนัในบริเวณนั้นหรือไม่ แลว้จึงค่อยตดัสินใจเลือกสถาน
ท่ีตั้งของร้านคา้ 
 การส่งเสริมการขาย สามารถประยุกต์ใช้ตามแนวคิดของ สถาบันส่งเสริมการสอน
วิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี  (2563) โดยเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารท่ีมีความเหมาะสมกับ 
กลุ่มลูกคา้หรือผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั เพื่อช่วยใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายท่ีตั้งไวไ้ด ้หรือการใชกิ้จกรรม
ส่งเสริมการขาย เช่น การใหคู้ปองส่วนลด การลดราคาสินคา้ การใหข้องขวญั การใหต้วัอยา่งสินคา้
แถมมากบัผลิตภณัฑ ์การแจกสินคา้หรือผลิตภณัฑเ์พื่อทดลองใช ้การใชคู้ปองสะสมแลกซ้ือสินคา้
หรือผลิตภณัฑ ์หรืออาจจะพฒันากิจกรรมส่งเสริมการตลาดตามสถานการณ์การแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนได ้  
 นอกจากนั้นยงัสามารถประยุกตใ์ชต้ามแนวคิดของ มณัฑิตา จินดา (2565) โดยเลือกใช้
การส่ือสารกนัระหว่างธุรกิจ และผูบ้ริโภค เพื่อกระตุน้การขายผ่านช่องทาง และกลยทุธ์ต่าง ๆ เขา้
มาช่วยไม่ว่าจะเป็นการใช้กลยุท ธ์ด้าน  Digital Marketing กลยุทธ์  Social Media Marketing 
ซ่ึงประกอบไปด้วย การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์  การสร้างเพจ Facebook การใช้งาน 
Influencer หรือการคิดโปรโมชนัตามช่องทางต่าง ๆ ซ่ึงเป็นวิธีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจใน
ปัจจุบนั โดยผ่านเคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดไม่ว่าจะเป็น การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย 
การตลาดทางตรง  การใหข่้าวและประชาสมัพนัธ์ และการส่งเสริมการขาย   

https://thedigitaltips.com/blog/marketing/digital-marketing/
https://thedigitaltips.com/blog/marketing/social-media-marketing/
https://thedigitaltips.com/blog/facebook/create-a-facebook-page/
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 บุคลากร สามารถประยุกต์ใช้ตามแนวคิดของ Koltler (2019) โดยการพฒันาศกัยภาพ
ของพนกังานท่ีใหบ้ริการอยูเ่สมอ เพื่อใหพ้นกังานสามารถใหบ้ริการรไดต้รงตามความตอ้งการของ
ลูกคา้ หรือสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าให้กับลูกหน้าได้ จึงจะสามารถสร้างความพึงพอใจ
ใหก้บัลูกคา้ และเพิ่มแรงจูงใจในการใชบ้ริการซ ้ าได ้ โดยพนกังานท่ีใหบ้ริการดี จะถือเป็นสาเหตุท่ี
ส าคญัหน่ึงท่ีท าให้ลูกคา้เลือกใช้บริการของร้านมากข้ึน ทั้งน้ีบุคลากรถือเป็นตวัแทนส าคญัของ
ธุรกิจ ดงัท่ี วชิรา  ทองสุข (2566) อธิบายว่า บุคคลเป็นตวัแทนท่ีส าคญัของธุรกิจ หากบุคลากรของ
ธุรกิจ เช่น พนักงานขาย ตัวแทนฝ่ายบริการลูกคา้ หรือพนักงานสนับสนุน มีความสามารถใน 
การปฏิสัมพนัธ์ จะช่วยในการส่งมอบประสบการณ์ท่ีดีให้กบัลูกคา้ และยงัส่งผลให้ลูกคา้เกิดความ
พึงพอใจต่อธุรกิจหรือต่อสินคา้ ท าใหมี้การเลือกใชบ้ริการกบัร้านต่ิมซ าแต่ละประเภทเพิ่มมากข้ึน    
 กระบวนการท างาน สามารถประยกุตไ์ดต้ามขอ้คิดท่ี วชิรา ทองสุข (2566) อธิบายไวว้่า 
กระบวนการในการส่งมอบผลิตภณัฑห์รือบริการ ควรพิจารณาวา่ธุรกิจปฏิบติัตามแนวทางปฏิบติัท่ี
ดีท่ีสุดหรือไม่ ซ่ึงปัญหาท่ีลูกคา้อาจพบเม่ือใดก็ไดใ้นการโตต้อบกบัธุรกิจ และดูวา่มีกลไกใดบา้งท่ี
รับประกนัความสอดคลอ้งในคุณภาพของประสบการณ์ลูกคา้ ผลิตภณัฑ์ และบริการ หลกัการน้ี 
ช่วยให้ผูเ้ช่ียวชาญดา้นการตลาดสามารถจดักระบวนการท างานไดส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภค เช่น กระบวนการผลิต การปฏิบติัตามค าสั่งซ้ือ การสนับสนุนลูกคา้ และบริการหลงัการ
ซ้ือ ต้องมั่นใจให้ลูกค้าได้รับประสิทธิภาพในการบริการ ความน่าเช่ือถือ และความสม ่าเสมอ 
เพื่อเพิ่มความพึงพอใจของลูกคา้ 
 การอภิปรายผลวิจัยข้างต้น ผูว้ิจัยได้เลือกอภิปรายเฉพาะกิจกรรมส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์กบัการให้บริการร้านต่ิมซ า แต่ละประเภทในระดบัสูงเท่านั้น ซ่ึงผลการ
อภิปรายดงักล่าวถา้หากน าไปประยกุตใ์ชใ้นร้านต่ิมซ า จะท าให้ร้านต่ิมซ าทั้งสองประเภทสามารถ
พฒันาต่อยอดในการสร้างธุรกิจ และช่วยท าให้ธุรกิจเจริญเติบโตได ้ดงัท่ี มณัฑิตา จินดา (2565) 
อธิบายไวว้่า ท าให้ธุรกิจรู้จกัและเขา้ใจสินคา้และบริการของตวัเอง รู้จกักลุ่มลูกคา้ของตวัเองมาก
ข้ึน สามารถวางแผนกลยทุธ์การตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ไดรู้้ต าแหน่งในทอ้งตลาดของตวัเอง 
ธุรกิจสามารถตัดสินใจการท างานในแต่ละแคมเปญได้ดี และน าไปใช้เป็นขอ้มูลประกอบการ
วิเคราะห์ธุรกิจได ้และยงัสามารถใช้ประโยชน์อ่ืน ๆ ได ้ดงัท่ี วชิรา ทองสุข (2566) อธิบายไวว้่า  
ถึงประโยชน์ของการใชกิ้จกรรมส่วนประสมทางการตลาด จะท าธุรกิจรู้จกัพฒันาขอ้ไดเ้ปรียบใน
การแข่งขนั กบัธุรกิจท่ีผลิตและให้บริการท่ีคลา้ยคลึงกนั ช่วยให้ปรับเปล่ียนกิจกรรมการส่งเสริม
การตลาดไดต้รงตามเทรนด์ ขยายการเขา้ถึงตลาด ดึงดูดลูกคา้รายใหม่ และเพิ่มการรับรู้ถึงแบรนด์
ในตลาดใหม่ การเพิ่มยอดขายผลิตภณัฑแ์ละเพิ่มการขายต่อเน่ือง และการสร้างหรือการรักษาลูกคา้
และความภกัดีต่อแบรนดม์ากข้ึน 

https://thedigitaltips.com/blog/news/marketing-strategy/
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ข้อเสนอแนะการวจิัย 
 ข้อเสนอแนะการวิจัยคร้ังนี ้
 1. นกัลงทุนท่ีสนใจจะซ้ือแฟรนไชส์ร้านต่ิมซ า สามารถพิจารณาเลือกซ้ือร้านต่ิมซ าสูตร
ไทยแบรนด์ A หรือจะเลือกซ้ือแฟรนไชส์ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด์ B ไดต้ามความสนใจของ
ผูป้ระกอบการ ทั้งน้ีเพราะร้านต่ิมซ าทั้งสองประเภท ท าใหผู้บ้ริโภคเลือกใชบ้ริการไม่แตกต่างกนั  
 2. ผูป้ระกอบการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  
ควรใหค้วามส าคญัในการน ากิจกรรมส่วนประสมทางการตลาดมาใชอ้ยา่งเหมาะสม และสอดคลอ้ง
กบักลุ่มผูบ้ริโภค อาทิเช่น ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ควรน า   
กลยุทธ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดมาใช ้โดยปรับเปล่ียน และพฒันากิจกรรมส่งเสริมการตลาดอยู่
ตลอดเวลา เช่น อาจใชก้ารประชาสัมพนัธ์ขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัรายละเอียดผลิตภณัฑท่ี์ตอ้งการจะ
เสนอให้ลูกคา้ เพื่อชกัจูงและเพิ่มความสนใจให้แก่ลูกคา้ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ า
สูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B หรือการใชกิ้จกรรมลด แลก แจก แถม มาใช้
ในการจูงใจใหลู้กคา้ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว
แบรนด ์B ไดม้ากข้ึนอยา่งต่อเน่ือง  
 3. ผูป้ระกอบการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  
ควรให้ความส าคญัในการก าหนดราคา โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกบัส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการ 
รวมถึงการเปรียบเทียบราคากับคู่แข่งขนัท่ีมีลกัษณะใกล้เคียงกัน ซ่ึงส่ิงส าคญัของการตั้งราคา 
ควรเน้นการสร้างความแตกต่างจากคู่แข่งขัน ทั้ งน้ีในอันดับแรกผูป้ระกอบการควรค านึงถึง
ผูใ้ช้บริการ โดยเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์แต่ละแบรนด์เป็นอนัดบัแรก โดยผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวา่งคุณค่าท่ีไดรั้บวา่เหมาะสมกบัราคาหรือไม่ 
 4. ผูป้ระกอบการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B  
ควรให้ความส าคญัของการเลือกสถานท่ี และช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยพิจารณาวา่ควรเลือกตั้งท่ี
แหล่งท่ีตั้งแหล่งใด การจดัรูปแบบสถานท่ีให้บริการ โดยตอ้งพิจารณาให้เหมาะสมกบัผลิตภณัฑ์
ของเราเพื่อให้เกิดการเพิ่มมูลค่า การพิจารณาแหล่งท่ีตั้งในการขาย เช่น การจ าหน่ายในแผนก
ซุปเปอร์มาร์เกิต หรือการจดับู้ทขายในแผนกต่างๆ ท่ีตั้ งอยู่ในห้างสรรพสินค้า ซูเปอร์มาร์เก็ต  
การใชร้ถเข็น และการเปิดร้านคา้ออนไลน์  หรือการขายผ่านช่องทางออนไลน์ต่าง ๆ เช่นเวบ็ไซต ์
E-Commerce, Facebook Page, Instagram ฯลฯ 
 5. ผูป้ระกอบการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิว แบรนด์ B  
ควรใช้กิจกรรมการส่งเสริมการขาย โดยเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารท่ีมีความเหมาะสมกับ 
กลุ่มลูกคา้หรือผูใ้ชผ้ลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั เพื่อช่วยใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายท่ีตั้งไวไ้ด ้หรือการใชกิ้จกรรม
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ส่งเสริมการขาย เช่น การให้คูปองส่วนลด การลดราคาสินคา้ การแจกสินคา้หรือผลิตภณัฑ์เพื่อ
ทดลองใช้ การใช้คูปองสะสมแลกซ้ือสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ การขายผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น  
กลยุทธ์ด้าน  Digital Marketing หรือใช้กลยุทธ์  Social Media Marketing ซ่ึ งประกอบไปด้วย  
การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ การสร้างเพจ Facebook การใช้งาน Influencer หรือการคิด 
โปรโมชันตามช่องทางต่าง ๆ ซ่ึงเป็นวิธีการส่งเสริมการตลาดท่ีน่าสนใจในปัจจุบัน โดยผ่าน
เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดไม่วา่จะเป็น การโฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การตลาดทางตรง  
การใหข่้าวและประชาสัมพนัธ์ และการส่งเสริมการขาย  ทั้งน้ีผูป้ระกบอการควรค านึงถึงการพฒันา
กิจกรรมส่งเสริมการตลาดตามสถานการณ์การแข่งขนัท่ีเกิดข้ึนได ้ 
 6. ผูป้ระกอบการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว แบรนด ์B ควร
ค านึงถึงการพฒันาศกัยภาพของพนกังานท่ีให้บริการอยู่เสมอ เพื่อให้พนกังานสามารถให้บริการร
ไดต้รงตามความตอ้งการของลูกคา้ หรือสามารถแกไ้ขปัญหาเฉพาะหน้าให้กบัลูกหน้าได ้จึงจะ
สามารถสร้างความพึงพอใจใหก้บัลูกคา้ และเพิ่มแรงจูงใจในการใชบ้ริการซ ้าในร้านต่ิมซ าได ้  
 7. ผูป้ระกอบการผูป้ระกอบการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว  
แบรนด์ B ควรพฒันากิจกรรมโฆษณาประชาสัมพนัธ์ เพื่อท าให้แบรนด์ของร้านต่ิมซ าเป็นท่ีรู้จกั
และเขา้ใจสินคา้และบริการของตวัเอง รู้จกักลุ่มลูกคา้ของตวัเองมากข้ึน สามารถวางแผนกลยุทธ์
การตลาดไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ไดรู้้ต าแหน่งในทอ้งตลาดของตวัเอง ธุรกิจสามารถตดัสินใจการ
ท างานในแต่ละแคมเปญไดดี้ และน าไปใชเ้ป็นขอ้มูลประกอบการวิเคราะห์ธุรกิจได ้ รวมถึงควรมี
การปรับเปล่ียนกิจกรรมการส่งเสริมการตลาดให้ตรงตามเทรนด ์ขยายการเขา้ถึงตลาด ดึงดูดลูกคา้
รายใหม่ และเพิ่มการรับรู้ถึงแบรนด์ในตลาดใหม่ การเพิ่มยอดขายผลิตภณัฑ์และเพิ่มการขาย
ต่อเน่ือง และการสร้างหรือการรักษาลูกคา้และความภกัดีต่อแบรนดม์ากข้ึน 
 ข้อเสนอแนะการวิจัยคร้ังต่อไป 
 การศึกษาคร้ังน้ีท าใหผู้ว้ิจยัเห็นวา่ ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว
แบรนด์ B มีความแตกต่างเป็นการเฉพาะของผลิตภณัฑ์แต่ละประเภท ทั้ งน้ีส่ิงหน่ึงท่ีผูว้ิจัยให ้
ความสนใจต่อการศึกษา เก่ียวกบั ภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ ์และตราสินคา้ของร้านต่ิมซ า ซ่ึงเห็นวา่ 
ปัจจัยน้ีน่าจะเป็นปัจจัยท่ีสัมพนัธ์กับการเลือกซ้ือ และการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภค ดังนั้ นจึงเสนอ
งานวิจยัคร้ังต่อไปท่ีควรศึกษาเก่ียวกับ ปัจจยัภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์ และความแตกต่างของ 
ตราสินคา้ ท่ีส่งผลต่อการซ้ือซ ้ าของผูบ้ริโภคร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้ว
แบรนด ์B 
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แบบสอบถาม  
เร่ือง การศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ 

ร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ของผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรี 
 
ค าช้ีแจง  แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของการศึกษาในหลกัสูตรบริหารธุรกิจมหาบณัฑิต ของ
วิทยาลยัพาณิชยศาสตร์ มหาวิทยาลยับูรพา วตัถุประสงคใ์นการท าแบบสอบถามเพื่อเป็นการเก็บ
ขอ้มูลส าหรับการศึกษาเปรียบเทียบปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์
A และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ของผูบ้ริโภคในจังหวดัชลบุรี โดยข้อมูลท่ีท่านตอบใน
แบบสอบถามชุดน้ีจะถูกเก็บเป็นความลบัอยา่งเคร่งครัดและจะถูกน ามาใชป้ระโยชน์ในการศึกษา
ส าหรับเร่ืองน้ีเท่านั้น ทั้งน้ีผูว้ิจยัใคร่ขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามน้ีตามความเป็นจริง 
ครบถว้น และขอขอบพระคุณท่ีท่านใหค้วามร่วมมือในการตอบแบบสอบถามมา ณ โอกาสน้ี 
แบบสอบถาม ประกอบไปดว้ย 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
 ส่วนท่ี 2 ประเภทของการใชบ้ริการร้านต่ิมซ า 
 ส่วนท่ี 3 ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบ
รนด ์A และร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
 ส่วนท่ี 4 การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านต่ิมซ าสูตร
แตจ๋ิ้ว B ของ ผูบ้ริโภคในจงัหวดัชลบุรี 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลส่วนตัว 
(1)  เพศ  □ ชาย        □ หญิง 
 

(2)  อาย ุ □ ต ่ากวา่ 20 ปี  □ 21 – 30 ปี  □ 31 – 40 ปี  □ มากกวา่ 40 ปี 
 

(3)  ระดบัการศึกษา 
 □ ระดบัมธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า   □ อนุปริญญาหรือเทียบเท่า  
 □ ระดบัปริญญาตรี    □ ระดบัปริญญาโทหรือสูงกวา่ 
 

(4)  รายไดต่้อเดือน 
 □ ต ่ากวา่ 10,000 บาท     □ 10,000 – 20,000 บาท  
 □ 20,001 – 30,000 บาท   □ 30,001 – 40,000 บาท 
 □ มากกวา่ 40,000 บาท 
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ส่วนที่ 2 ประเภทของการใช้บริการร้านติ่มซ า 
ประเภทของการใชบ้ริการร้านต่ิมซ า 
 □ ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A  □ ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 

 
ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A 
และร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ของผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรี 
 แบบสอบถามน้ีจัดท าข้ึนเพื่อศึกษาปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ร้านต่ิมซ าสูตรไทย A และร้านต่ิมซ าสูตรแต้จ๋ิว B ของผู ้บริโภคในจังหวัดชลบุรี  โปรดใส่
เคร่ืองหมาย  /  ในช่องท่ีตรงกบัความคิดของท่านมากท่ีสุด ระดบัการประเมิน 1-5 
 

 

หัวข้อค าถาม 
ระดับความพงึพอใจ 

5 4 3 2 1 
1. ปัจจัยด้านอาหาร 

1.1 ความหลากหลายเมนูอาหาร      

1.2 ความสะอาดของอาหาร      

1.3 รสชาติของอาหาร      

1.5 คุณภาพของวตัถุดิบ      

2. ปัจจัยด้านราคา 

2.1 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพอาหาร      

2.2 ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของอาหาร      

2.3 ราคาของอาหารเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน      

2.4 ราคากบัความคุม้ค่าของอาหาร      

3. ปัจจัยด้านสถานที่ 
3.1 ความเหมาะสมของท่ีตั้งร้าน      

3.2 ความสะดวกของท่ีจอดรถ      

3.3 ความสะดวกในการเดินทางมาร้าน      
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หัวข้อค าถาม 
ระดับความพงึพอใจ 

5 4 3 2 1 
4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 

4.1 การจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ      

4.2 การประชาสัมพัน ธ์ตามส่ือต่างๆ เช่น 
Facebook 

     

4.3 การจดัป้ายโฆษณาหนา้ร้าน      

5. ปัจจัยด้านบุคลากร 

5.1 พนกังานแต่งกายสุภาพ      

5.2 พนักงานมีความสุภาพและใส่ใจในการ
บริการ 

     

5.3 จ านวนพนกังานเพียงพอในการใหบ้ริหาร      

6. ปัจจัยด้านกระบวนการท างาน 

6.1 ความรวดเร็วในการบริการ      

6.2 การจดัล าดบัคิวบริการใหลู้กคา้      

6.3 การรับช าระเงินถูกตอ้ง      

6.4 การจดัการดา้นอาหารและเคร่ืองด่ืม      

7. ปัจจัยด้านบรรยากาศภายในร้าน  

7.1 บรรยากาศภายในร้าน      

7.2 การตกแต่งภายในร้าน      

7.3 ความสะอาดภายในร้าน      

 

ส่วนที่ 4  การเลือกใช้บริการร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรนด์ B ของ
 ผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรี 
 

 

หัวข้อค าถาม 
ระดับความพงึพอใจ 

5 4 3 2 1 
1. ท่านยินดีท่ีจะซ้ืออาหารท่ีเป็นสูตรมาจาก
ประเทศน้ี 

     



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
แบบประเมนิผลการตรวจความถูกต้องเชิงเน้ือหา (IOC) 
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ผลประเมินความสอดคล้องเชิงเน้ือหา ผู้ทรงคุณวุฒิ 3 ท่าน 
 

  คนท่ี 1 ดร. ณภคัอร ปุณยภาภสัสร 
  คนท่ี 2 ดร.ศุภสิทธ์ิ เลิศบวัสิน 
 คนท่ี 3 ผศ.ดร.สุชนนี เมธิโยธิน 

 
ส่วนที่ 1 ค าถามเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล ของผู้ตอบแบบสอบถาม   
 

ค าถาม 
กรรมการ 

รวม IOC 
ผลการ
ประเมิน คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

1. เพศ  
□1. ชาย   □ 2. หญิง 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

2. อาย ุ  
□  ต ่ ากว่า 20 ปี       □  21 – 30 ปี      
□ 31 – 40 ปี        □มากกวา่ 40 ปี 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

3. ระดบัการศึกษา 
□ ระดบัมธัยมศึกษาหรือเทียบเท่า 
□ อนุปริญญาหรือเทียบเท่า 
□ ระดบัปริญญาตรี                   □ 
ระดบัปริญญาโทหรือสูงกวา่ 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

4. รายไดต่้อเดือน 
□ ต ่ากวา่ 10,000 บาท   □ 10,000 – 
20,000 บาท  
□ 20,001 – 30,000 บาท                              
□ 30,001 – 40,000 บาท 
□ มากกวา่ 40,000 บาท 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
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ส่วนที่ 2 ประเภทของร้านติ่มซ าในจังหวดัชลบุรี ท่ีผู้บริโภคใช้บริการ 
 

ประเภทของร้านต่ิมซ า 
กรรมการ 

รวม IOC 
ผลการ
ประเมิน คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

□ ร้านต่ิมซ าสูตรไทยแบรนด ์A  
□ ร้านต่ิมซ าสูตรแตจ๋ิ้วแบรนด ์B 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

 

ส่วนที่  3 ค าถามปัจจัยท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้าน
ติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิวแบรน์ B ของผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรี 
 

ค าถาม 
กรรมการ 

รวม IOC 
ผลการ
ประเมิน คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

1. ปัจจัยด้านอาหาร 
1.1 ความหลากหลายเมนูอาหาร +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
1.2 ความสะอาดของอาหาร +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
1.3 รสชาติของอาหาร +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
1.4 คุณภาพของวตัถุดิบ +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
2. ปัจจัยด้านราคา 
2.1 ราคาเหมาะสมกับ คุณ ภาพ
อาหาร 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

2.2 ราคาเหมาะสมกับปริมาณของ
อาหาร 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

2.3 ราคาของอาหารเม่ือเทียบกับ
ร้านอ่ืน 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

2.4 ราคากบัความคุม้ค่าของอาหาร +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
3. ปัจจัยด้านสถานที ่
3.1 ความเหมาะสมของท่ีตั้งร้าน +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
3.2 ความสะดวกของท่ีจอดรถ +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
3.3 ความสะดวกในการเดินทางมา
ร้าน 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
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ส่วนที่  3 (ต่อ) 
 

ค าถาม 
กรรมการ 

รวม IOC 
ผลการ
ประเมิน คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
4.1 การจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
4.2 การประชาสัมพันธ์ตามส่ือ
ต่างๆ เช่น Facebook 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

4.3 การจดัป้ายโฆษณาหนา้ร้าน +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
5. ปัจจัยด้านบุคลากร 
5.1 พนกังานแต่งกายสุภาพ +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
5.2 พนักงานมีความสุภาพและใส่
ใจในการบริการ 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

5.3 จ านวนพนกังานเพียงพอในการ
ใหบ้ริหาร 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

6. ปัจจัยด้านกระบวนการท างาน 
6.1 ความรวดเร็วในการบริการ +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
6.2 การจดัล าดบัคิวบริการใหลู้กคา้ +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
6.3 การรับช าระเงินถูกตอ้ง +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
6.4 การจัดการด้านอาห ารและ
เคร่ืองด่ืม 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

7. ปัจจัยด้านบรรยากาศภายในร้าน 
7.1 บรรยากาศภายในร้าน +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
7.2 การตกแต่งภายในร้าน +1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 
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ส่วนที่   4 ค าถามการเลือกใช้บริการร้านติ่มซ าสูตรไทยแบรนด์ A และร้านติ่มซ าสูตรแต้จ๋ิว 
แบรนด์ B ของ ผู้บริโภคในจังหวดัชลบุรี 
 

ค าถาม 
กรรมการ 

รวม IOC 
ผลการ
ประเมิน คนท่ี 1 คนท่ี 2 คนท่ี 3 

ท่านยินดีท่ีจะซ้ืออาหารท่ีเป็นสูตร
มาจากประเทศน้ี 

+1 +1 +1 3 1.00 ผา่น 

 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ผลการประเมินค่าความเท่ียงตรงของข้อมูล (Alpha) 
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ผลการประเมินค่าความเที่ยงตรง 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's Alpha 
Cronbach's Alpha Based on 

Standardized Items N of Items 
.916 .916 24 

 
 ผลการประเมินค่า Alpha แบบสอบถามตอนท่ี 3 ระดบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 
(7Ps) พบว่า ค าถามจ านวนรวมทั้งส้ิน 24 ขอ้ มีค่า Alpha เท่ากบั0.916 หมายความว่าแบบสอบถาม
ในการศึกษาคร้ังน้ีมีประสิทธิภาพสามารถน าไปใชใ้นการศึกษาได ้
 
ค่าอ านาจจ าแนกรายขอ้ท่ีไดใ้นแต่ละขอ้ ดงัน้ี 
 

ค าถาม Corrected Item-Total Correlation 

1. ปัจจัยด้านอาหาร 
1.1 ความหลากหลายเมนูอาหาร .380 
1.2 ความสะอาดของอาหาร .372 
1.3 รสชาติของอาหาร .447 
1.4 คุณภาพของวตัถุดิบ .335 
2. ปัจจัยด้านราคา 
2.1 ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพอาหาร .491 
2.2 ราคาเหมาะสมกบัปริมาณของอาหาร .383 
2.3 ราคาของอาหารเม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน .214 
2.4 ราคากบัความคุม้ค่าของอาหาร .504 
3. ปัจจัยด้านสถานที่ 
3.1 ความเหมาะสมของท่ีตั้งร้าน .380 
3.2 ความสะดวกของท่ีจอดรถ .693 
3.3 ความสะดวกในการเดินทางมาร้าน .731 
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ค่าอ านาจจ าแนกรายขอ้ท่ีไดใ้นแต่ละขอ้ (ต่อ) 
 

ค าถาม Corrected Item-Total Correlation 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
4.1 การจดัโปรโมชัน่ท่ีน่าสนใจ .408 
4.2 การประชาสมัพนัธ์ตามส่ือต่างๆ เช่น Facebook .464 
4.3 การจดัป้ายโฆษณาหนา้ร้าน .474 
5. ปัจจัยด้านบุคลากร 
5.1 พนกังานแต่งกายสุภาพ .651 
5.2 พนกังานมีความสุภาพและใส่ใจในการบริการ .763 
5.3 จ านวนพนกังานเพียงพอในการใหบ้ริหาร .594 
6. ปัจจัยด้านกระบวนการท างาน 
6.1 ความรวดเร็วในการบริการ .693 
6.2 การจดัล าดบัคิวบริการใหลู้กคา้ .611 
6.3 การรับช าระเงินถูกตอ้ง .702 
6.4 การจดัการดา้นอาหารและเคร่ืองด่ืม .731 
7. ปัจจัยด้านบรรยากาศภายในร้าน 
7.1 บรรยากาศภายในร้าน .635 
7.2 การตกแต่งภายในร้าน .710 

 

 
 ผลการศึกษาค่าอ านาจจ าแนกรายข้อ  พบว่า ทุกข้อผ่าน เกณฑ์  โดยมี ค่าตั้ งแต่  
.214 ถึง  .763 
 
 



ประวัตยิ่อของผู้วิจัย 
 

ประวติัย่อของผู้วจิัย 
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