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             บทคัดย่อ  
 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 2) เพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตาม
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการกับ
กระบวนการตัดสินใจที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดย
มิชลินในกรุงเทพมหานคร เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ซึ่งมีกลุ่มตัวอย่างเป็นผู้บริโภคชาวไทย ที่เคยใช้
บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างน้อย 1 ครั้ง จ านวน 
400 คน โดยมีแบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล  
คือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน t-Test และ F-Test จากวิธีวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว และค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน 

ผลการวิจัย พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 20-30 ปี ประกอบอาชีพเป็น
พนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน                      
15,000-25,000 บาท และมีสถานภาพโสด ด้านพฤติกรรมของผู้บริโภคส่วนใหญ่รู้จักรางวัล                         
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน ร้านที่นิยมใช้บริการมากที่สุด คือ ร้านครัวอัปษร (สาขาสามเสน) ระยะเวลา
โดยเฉลี่ยในการรอรับบริการแต่ละครั้ง คือ 11-30 นาที ตนเองมีอิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการมาก
ที่สุด ใช้บริการมื้อเย็น วันเสาร์-วันอาทิตย์ ประมาณ 1 ครั้งต่อเดือน และมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคน    
101-400 บาทต่อครั้ง 

ส าหรับระดับความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมและราย
ด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากทุกด้าน ส่วนกระบวนการตัดสินใจที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหาร
ที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมและรายด้าน พบว่า อยู่ใน
ระดับมากทุกด้าน ส่วนผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกใช้
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บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ พบว่าด้านอาย ุอาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และสถานภาพที่แตกต่างกัน มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครแตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่ างปัจจัยส่วน
ประสมการตลาดบริการกับกระบวนการตัดสินใจเลือกบริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ 
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร พบว่า โดยภาพรวม อยู่ในระดับปานกลาง และมีความสัมพันธ์ใน
ทิศทางเดียวกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่ามีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง 6 ด้าน คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ 
และด้านลักษณะทางกายภาพ ส่วนด้านราคา มีความสัมพันธ์ในระดับน้อย  
 
ค าส าคัญ : พฤติกรรมผู้บริโภค ร้านอาหาร รางวัล บิบ กูร์มองด์ มิชลิน ไกด์ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



(3) 

Thesis Title  Foctors Affecting the Selection of Restaurants in Bangkok  
   Received the Bib Gourmand by Michelin Award  
Author   Janejira  Piansiripinyo  
Degree   Master of Home Economics (Home Economics) 
Major Program Home Economics  
Academic Year 2020 
              

ABSTRACT 
 

The objectives of this quantitative research were 1) to study consumer 
behavior to select Bangkok restaurants receiving Bib Gourmand awarded by Michelin,                         
2) to compare decision-making to select Bangkok restaurants receiving Bib Gourmand 
awarded by Michelin, classified by demographic characteristics, and 3) to study the 
relationship between service marketing mix factors and the decision-making process  
affecting the decision to select Bangkok restaurants receiving Bib Gourmand awarded 
by Michelin. The sample of this study consisted of 400 Thai consumers with at least 
once experience to use the service of Bangkok restaurants receiving Bib Gourmand 
awarded by Michelin. A questionnaire was used as a research instrument to collect 
data. Data collected were analyzed by statistics including frequency, percentage, 
mean, standard deviation, t-test and F-test, one-way analysis of variance and the 
Pearson’s correlation coefficient. 

The results of this research indicated that most of the respondents were 
female, between 20-30 years, worked as a private company employee, graduated with 
a Bachelor's degree or equivalent, earned an average monthly income of 15,000-25,000 
baht and had a single status. In terms of consumer behavior, most of the respondents 
have known Bib Gourmand by Michelin award. The most popular restaurant was               
Krua Apsorn (Sam Sen). The average duration of waiting for each service was 11-30 
minutes. An influential person for purchase decision was oneself. They used the service 
for dinner, during Saturday – Sunday. The frequency of using the service was about 
once per month and the average cost per person was 101-400 baht per time.  
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Service marketing mix factors affecting the decision to select Bangkok 
restaurants receiving Bib Gourmand awarded by Michelin for both overall and 
individual aspects were at a high level. Decision-making process affecting the decision 
to select Bangkok restaurants receiving Bib Gourmand awarded by Michelin for both 
overall and individual aspects were at a high level. 

In terms of comparing demographic characteristics, the respondents with 
different age, occupation, monthly income, and marital status had different decision 
to select Bangkok restaurants receiving Bib Gourmand awarded by Michelin with a 
statistical significance level of 0.05. In addition, service marketing mix factors were 
moderately positively related with the decision-making process affecting the decision 
to select Bangkok restaurants receiving Bib Gourmand awarded by Michelin. When 
individual aspects were considered, six factors, including product, place, promotion, 
people, process, and physical evidence were moderately related with the decision-
making process. However, price was related with the decision-making process at a low 
level. 
 
Keywords: Consumer Behavior, Restaurants, Bib Gourmand Award, Michelin Guide  
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 วิทยานิพนธ์ฉบับนี้ส าเร็จได้ด้วยดี และบรรลุตามวัตถุประสงค์ด้วยความกรุณาจาก          
รองศาสตราจารย์จอมขวัญ  สุวรรณรักษ์ อาจารย์ที่ปรึกษาวิทยานิพนธ์ ที่สละเวลาให้ค าแนะน า 
ชี้แนะและปรับแก้ในการด าเนินการศึกษา และตรวจสอบวิทยานิพนธ์ ตลอดเวลาในการท าการศึกษา
จนสมบูรณ์เป็นอย่างดี ผู้วิจัยขอกราบขอบพระคุณในความกรุณาเป็นอย่างสูงมา ณ ที่นี้ด้วย ขอกราบ
ขอบพระคุณ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.ธิตินันธุ์ ชาญโกศล ที่ได้ให้เกียรติเป็นประธานกรรมการสอบ 
และ ดร.น้อมจิตต์ สุธีบุตร กรรมการสอบ ที่สละเวลามาเป็นกรรมการสอบวิทยานิพนธ์ พร้อมยังให้
ค าแนะน าที่เป็นประโยชน์ในการด าเนินการวิจัย การเก็บข้อมูล รวมถึงวิธีการวิเคราะห์ข้อมูลต่างๆ
และขอบพระคุณ รองศาสตราจารย์ ดร.จุฑามาศ  พีรพัขระ ดร.วิชัย  เจริญธรรมานนท์ และ          
ผู้ช่วยศาสตราจารย์ดรุณี  โอวจริยาพิทักษ์ ทีใ่ห้เกียรติเป็นผู้เชี่ยวชาญในการตรวจแบบสอบถาม 
 นอกจากนี้ ขอขอบพระคุณผู้ตอบแบบสอบถามทุกท่าน ที่ให้ความร่วมมือในการตอบ
แบบสอบถาม และให้ข้อมูลที่เกิดประโยชน์ต่องานวิจัยฉบับนี้ สุดท้ายนี้ หากมีข้อผิดพลาดประการใด 
ผู้วิจัยต้องขออภัยมา ณ ที่นี้ด้วย และหวังเป็นอย่างยิ่งว่าวิจัยฉบับนี้จะก่อให้เกิดประโยชน์แก่สังคม 
และผู้ที่สนใจต่อไป 
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บทท่ี 1 
 

บทน ำ 
 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
  อาหารเป็นหนึ่งในปัจจัย 4 ที่มีความส าคัญต่อการด ารงชีวิตของมนุษย์ อันมีผลในการ
เสริมสร้างร่างกาย และสติปัญญา ตลอดจนสภาพจิตใจที่ดี นอกจากนั้นยังเป็นปัจจัยที่มีมูลค่ามาก 
เพราะไม่ได้ผลิตเพียงเพ่ือบริโภคภายในครอบครัวเพียงอย่างเดียว แต่มีการพัฒนาอาหารไปสู่รูปแบบ
อุตสาหกรรมการค้าจึงส่งผลให้ธุรกิจในรูปแบบของร้านอาหารเติบโตขึ้น ประกอบกับการบริโภค
อาหารของคนไทยมีความเปลี่ยนแปลงไปอย่างมาก เนื่องจากการเปลี่ยนแปลงทางเทคโนโลยี 
เศรษฐกิจ สังคม และสิ่งแวดล้อม ซึ่งมีอิทธิพลท าให้รูปแบบการด าเนินชีวิตประจ าวันเปลี่ยนไป ส่งผล
ให้พฤติกรรมการบริโภคอาหารเปลี่ยน ผู้บริโภคต้องการความสะดวกและรวดเร็ว จึงนิยมไป
รับประทานอาหารที่ร้านมากขึ้น ส่วนหนึ่งเป็นผลมาจากการเปลี่ยนแปลงขนาดครอบครัวที่มีขนาด
เล็กลง รวมทั้งที่พักอาศัยไม่เหมาะส าหรับการปรุงอาหาร (ส านักงานสถิติแห่งชาติ , 2561) จาก
ผลการวิจัยของศูนย์วิจัยกสิกรไทย (2561) พบว่า มูลค่าตลาดธุรกิจร้านอาหารในปี 2561 มีการ
ขยายตัว 4-5% จากปี 2560 อยู่ที่ประมาณ 411,000-415,000 ล้านบาท ซึ่งดึงดูดให้ผู้ประกอบการ
ร้านอาหารรายใหม่ เข้าสู่ตลาดธุรกิจร้านอาหารอย่างต่อเนื่อง โดย ณ สิ้นปี 2560  มีจ านวน
ผู้ประกอบการร้านอาหารที่จดทะเบียนนิติบุคคลรวม 12,630 ราย เพ่ิมขึ้น 9% จาก ณ สิ้นปี 2559 
ในขณะเดียวกัน ผู้ประกอบการร้านอาหารรายเดิมในตลาดยังขยายการลงทุนทั้งในรูปแบบการพัฒนา
ร้านอาหารขึ้นมาใหม่ รวมถึงการซื้อเฟรนไชส์จากทั้งในและต่างประเทศ (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย , 2561) 
และจากฐานข้อมูล บริษัท วงใน มีเดีย จ ากัด พบว่าในปี 2560 มีร้านอาหารในประเทศไทย           อยู่
ประมาณ 205,709 ร้าน ซึ่งจังหวัดที่มีจ านวนร้านอาหารมากที่สุด ได้แก่ กรุงเทพมหานคร มี 61,488 
ร้าน (Wongnai, 2562) และประเภทร้านอาหารยอดนิยมทั่วประเทศไทย คือ ร้านอาหารไทย 32,740 
ร้าน ซึ่งจ านวนร้านอาหารเปิดใหม่ ในปี 2560 สูงกว่าปี 2559 คิดเป็น 8.50% และสูงกว่าในปี 2558 
คิดเป็น 14.94% ร้านอาหารในประเทศไทยจึงเป็นหนึ่งในธุรกิจที่น่าสนใจเนื่องจากมีการเติบโตอย่าง
ต่อเนื่องทุกปี (เทรนด์ธุรกิจร้านอาหาร, 2561) เกิดรูปแบบร้าน และอาหารที่หลากหลาย โดยเฉพาะ
ในเขตกรุงเทพฯ ท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารต่างต้องพัฒนาคุณภาพการบริการเพ่ือให้ทันต่อ
ความต้องการของผู้บริโภคที่หันมาใส่ใจในคุณค่าของอาหารที่รับประทาน และการให้บริการของ
พนักงานในร้านอาหารมากขึ้น อีกทั้งยังให้ความส าคัญในเรื่องของความสะอาดของอาหาร  ความ
ปลอดภัย และความคุ้มค่าของค่าใช้จ่ายในการรับประทานอาหารแต่ละครั้งอีกด้วย    (เรณุมาศ และ
คณะ, 2555) 
  การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยได้น า มิชลินไกด์ เข้ามาที่ประเทศไทยด้วยสัญญา 5 ปี ให้ท า
การส ารวจ คัดเลือก และให้ดาวกับร้านอาหารในประเทศไทย ด้วยงบประมาณ 140 ล้านบาท เพ่ือ
เป็นการโปรโมทการท่องเที่ยวทั้งคนไทยและคนต่างประเทศ มาเที่ยวไทยทั้งทีต้องลองไปทานร้าน      
ที่มิชลินแนะน าซักครั้ง (Foodstory, 2561) ด้วยการยอมรับว่า มิชลิน ไกด์  เปรียบเสมือนคู่มือ      
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การตัดสินมาตรฐานร้านอาหารยอดเยี่ยมที่ได้รับการยอมรับสากลจากผู้บริโภคทั่วโลก ซึ่งนับเป็นส่วน
ส าคัญในการสร้างประสบการณ์ทางการท่องเที่ยวที่ทรงคุณค่า จากข้อมูลขององค์การการท่องเที่ยว
โลก (UNWTO) ระบุว่า การท่องเที่ยวด้านอาหาร สามารถสร้างรายได้มูลค่ารวม 150,000 ล้าน
เหรียญสหรัฐ (NNT, 2560) และส าหรับประเทศไทยในปี พ.ศ. 2558 มีรายได้จากการท่องเที่ยวด้าน
อาหารรวม 546,000 ล้านบาท คิดเป็นร้อยละ 20 ของรายได้รวมจากการท่องเที่ยวทั้งหมด โดย    
เป็นรายได้จากนักท่องเที่ยวชาวไทยเที่ยวไทย 174,000 ล้านบาท และนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 
282,000 ล้านบาท โดยนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 3 อันดับแรก ที่มีการใช้จ่ายในการท่องเที่ยว        
ในรูปแบบของรายได้จากอาหารและเครื่องดื่มระหว่างเดินทางท่องเที่ยว ได้แก่ จีน อังกฤษ และรัสเซีย             
ดังนั้น การส่งเสริมการท่องเที่ยวด้านอาหารจึงเป็นส่วนส าคัญของอุตสาหกรรมท่องเที่ยวที่สามารถ
สร้างประสบการณ์ทางการท่องเที่ยวได้ และเป็นสินค้า  และบริการที่มีโอกาสและศักยภาพสูง                
ในการส่งเสริมให้มีคุณภาพและมาตรฐานที่ได้รับการยอมรับในระดับสากล อันน ามาสู่การพัฒนา
เศรษฐกิจของประเทศผ่านการเพ่ิมมูลค่าให้กับสินค้าและบริการ  ที่มีรากฐานทางวัฒนธรรม               
และวิถีอันเป็นเอกลักษณ์ของประเทศไทย รวมถึงการสร้างภาพลักษณ์ การเป็นแหล่งท่องเที่ยวยอด
นิยม (อาหารเพ่ือการท่องเที่ยว, 2561) รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน คือ รางวัลที่ผู้ตรวจมิชลิน             
จะมอบให้กับร้านที่เสิร์ฟอาหารอร่อยและราคาสมเหตุสมผล (Good Cuisine at a Reasonable 
Price) อาหารที่น าเสนอจะต้องมีคุณภาพในราคาคุ้มค่าไม่เกิน 1,000 บาท (มิชลินไกด์ , 2562)                
เพ่ือให้ทุกคนสามารถทานอาหารอร่อยคุณภาพดีที่ปรุงขึ้นอย่างพิถีพิถันได้ในราคาที่เอ้ือมถึง ซึ่งเกณฑ์
การคัดเลือกรางวัล บิบ กูร์มองด ์จะใช้ บิเบนดัม หรือมิชลินแมน ท าท่าเลียริมฝีปากเป็นรูปสัญลักษณ์
โดยกรรมการไร้ชื่อของมิชลินจะใช้ เกณฑ์จากราคาอาหาร  และพิจารณาจากค่าครองชีพ                       
ของแต่ละประเทศเป็นหลัก โดยเกณฑ์ส าหรับร้านอาหารในกรุงเทพฯ ที่ได้รับสัญลักษณ์ บิบ กูร์มองด์ 
นี้คือน าเสนออาหารคุณภาพดี  ในราคาไม่ เกิน 1,000 บาท ราคาส าหรับอาหาร 3 คอร์ส                           
ได้แก่ อาหารเรียกน้ าย่อย อาหารจานหลัก และของหวาน ไม่รวมเครื่องดื่ม สัญลักษณ์ บิบ กูร์มองด์  
มีบทบาทไม่น้อยไปกว่าดาวมิชลิน ในการส่งเสริมให้กรุงเทพมหานครเป็นที่รู้จักในฐานะเมืองแห่ง
อาหารอร่อย ที่มีตัวเลือกแตกต่างหลากหลายให้นักชิมได้ลองรับประทาน ทั้งอาหารระดับภัตตาคาร 
อาหารจากร้านธรรมดาขนาดเล็ก หรืออาหารริมทางราคาย่อมเยา สัญลักษณ์รับรองนี้ไม่เพียงน าเสนอ
ทางเลือกให้บรรดานักชิมทั้งชาวไทยและชาวต่างชาติ ได้สัมผัสประสบการณ์การรับประทานอาหาร            
ที่ผ่านการคัดสรรจากคู่มือระดับโลกอย่าง มิชลิน ไกด์  ในราคาที่จับจ่ายได้ง่ายอย่างคุ้มค่า แต่ยัง  
พิสูจน์ให้เห็นว่าอาหารอร่อยคุณภาพดี ไม่จ าเป็นต้องราคาแพงเสมอไป โดยประเทศไทยได้เริ่มมี     
การเปิดตัวหนังสือ มิชลิน ไกด์ กรุงเทพฯ เล่มแรก เมื่อปี 2561 มีร้านอาหารที่ผ่านการคัดเลือกรางวัล 
บิบ กูร์มองด์  รวมทั้ งสิ้ น  35 ร้ าน (Luxury, 2561)  ต่อมามีการ เปิดตัว  มิชลิน ไกด์  ฉบับ
กรุงเทพมหานคร ภูเก็ต และพังงา ประจ าปี 2562 เป็นฉบับที่ 2 และเป็นฉบับแรกที่ครอบคลุมพ้ืนที่
นอกเขตกรุงเทพฯ ได้แก่ ภูเก็ต พังงา และจังหวัดปริมณฑลของกรุงเทพฯ โดยมีร้านอาหารที่ได้รับ
รางวัล บิบ กรูมองด์จ านวนทั้งสิ้น 75 ร้าน โดยเป็นร้านใหม่ จ านวน 28 ร้าน และในจ านวนนี้เป็น
ร้านอาหารริมทางถึงครึ่งหนึ่ง สะท้อนให้เห็นเสน่ห์ของกรุงเทพมหานครในการเป็นเมืองแห่งอาหาร
ราคาย่อมเยา และร้านอาหารริมทางที่ขึ้นชื่อ อาจกล่าวได้ว่า บิบ กูร์มองด์ ช่วยเปิดโอกาสให้
ร้านอาหารขนาดเล็ก ที่มีฝีมือสามารถสร้างชื่อเสียงได้ จึงมีส่วนส่งเสริมให้เกิดพัฒนาการที่ดียิ่งขึ้นใน
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วงการอาหารของไทย ยิ่งกว่านั้นในภาพรวมยังช่วยกระตุ้นเศรษฐกิจไทย โดยร้านอาหารทั้งที่ได้รับ 
ดาวมิชลิน และรางวัลบิบ กูร์มองด์ จะเป็นสิ่งที่ช่วยดึงดูดนักท่องเที่ยวและนักชิมจากทั่วโลกให้
เดินทางมาเยือนกรุงเทพมหานคร เพ่ือสัมผัสประสบการณ์พิเศษในการลิ้มลองอาหารเหล่านี้ด้วย
ตนเอง (วุฒิกร, 2561)  

 โดยร้านที่ได้รางวัล บิบ กรูมองด์ เน้นในด้านรสชาติอาหาร และความคุ้มค่าของราคา                   
ซึ่งถ้ามีโอกาสควรเดินทางไปลองรับประทาน ถ้าเป็นทางผ่านควรต้องแวะทานให้ได้  เพราะรางวัล                  
บิบ กูร์มองด์โดยมิชลินเป็นการแสดงว่าร้านที่ได้รางวัลคือร้านที่อร่อยกว่าร้านทั่วไปหรือเป็นร้านที่ดี
ที่สุดในอาหารประเภทเดียวกัน โดยที่ราคาย่อมเยา ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยของ รัตติญา (2559) 
และณิชาภัทรา และคณะ (2559) ที่พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคาเป็นอันดับแรก 
ทั้งนี้ผู้บริโภคทั่วไปสามารถลองรับประทานได้ ถึงแม้ว่าในบางเวลาอาจจะต้องรอคิวโดยอาจใช้
เวลานานกว่าการทานร้านอาหารทั่วไปที่ไม่ได้รางวัลโดยมิชลิน 
  ผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร             
ที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร  เพ่ือเป็นข้อมูลส าหรับผู้ประกอบการ
ร้านอาหารทั่วไปให้ทราบถึงความคิดเห็นของผู้บริโภค เพ่ือน าผลมาปรับใช้ แก้ไข พัฒนากิจการให้
สอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรมผู้บริโภคในปัจจุบัน รวมถึงร้านที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ 
แล้ว น าไปรักษามาตรฐานและพัฒนากิจการให้ได้รับการคัดเลือกในรางวัลระดับที่สูงขึ้น อีกทั้งยังเป็น
แนวทางในการพัฒนาบุคลากร และกระบวนการให้บริการของร้านอาหารให้มีคุณภาพเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการของผู้บริโภคที่คาดหวัง อีกทั้งยังสามารถใช้เป็นแนวทางส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจ
ร้านอาหารที่ยังไม่ได้รับรางวัลบิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินและมีความคาดหวั งในการคัดเลือก                   
น าไปประกอบการการวางแผนกลยุทธ์ เพ่ือพัฒนากิจการ ให้มีโอกาสได้รับการคัดเลือก ซึ่งจะส่งผลให้
ร้านอาหารมีมาตรฐานที่ดี เป็นผลดีต่อเศรษฐกิจเชิงท่องเที่ยวในด้านอาหารอย่างยั่งยืน 
 
1.2  วัตถุประสงค์ 
  1.2.1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล  บิบ 
กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
  1.2.2 เพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์                 
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
  1.2.3 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ของปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการกับกระบวนการ
ตัดสินใจ ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน                             
ในกรุงเทพมหานคร 
 
 
 
 
 



4 
 

1.3 ขอบเขตของกำรศึกษำ 
  1.3.1 ขอบเขตด้ำนประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง  
   1.3.1.1 ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้  คือ ผู้บริโภคชาวไทยที่ เคยใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างน้อย 1 ครั้ง   
   1.3.1.2 กลุ่มตัวอย่างที่ท าการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคชาวไทยที่เคยใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างน้อย 1 ครั้ง เนื่องจาก
ประชากรในจังหวัดกรุงเทพมหานครมี จ านวน 5,666,264 คน ส ารวจ ณ เดือนธันวาคม พ.ศ.2562 
(ส านักงานสถิติแห่งชาติ, 2562) ซึ่งมีจ านวนมากกว่า 100,000 คน จึงก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่าง
โดยการใช้ตารางส าเร็จรูป ของทาโร่ ยามาเน่ (ธานินทร์, 2560) แบบไม่ทราบจ านวนประชากรกลุ่ม
ตัวอย่างที่แน่นอน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และยอมรับความคลาดเคลื่อน +5% จึงได้จ านวนกลุ่ม
ตัวอย่างผู้บริโภคชาวไทย จ านวน 400 คน  
  1.3.2 ขอบเขตด้ำนเนื้อหำ  

 การวิจัยในครั้งนี้ มีเนื้อหาเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจ และปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด (7’ps)  
  1.3.3 ขอบเขตด้ำนเวลำ  
   การวิจัยในครั้งนี้ด าเนินการตั้งแต่เดือน พฤศจิกายน-ธันวาคม 2562  
  1.3.4 ขอบเขตด้ำนสถำนที่  
   ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร  
 
1.4 นิยำมศัพท์ 
  1.4.1 ลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ หมายถึง เพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน อาชีพ สถานภาพ 
  1.4.2 ผู้บริโภค หมายถึง ผู้บริโภคชาวไทยที่เคยใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ       
กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร  
  1.4.3 กระบวนกำรตัดสินใจ หมายถึง การรับรู้ปัญหา การแสวงหาข้อมูล การประเมิน               
ผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
  1.4.4 ปัจจัยท่ีส่งผลต่อกำรตัดสินใจ หมายถึง องค์ประกอบที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจของ
ประชาชนในการเลือกใช้บริการ ประกอบด้วย ส่วนประสมทางการตลาด (7’Ps) ดังนี้ 
   1.4.4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ หมายถึง องค์ประกอบด้านผลิตภัณฑ์ ซึ่งได้แก่ คุณภาพ
อาหาร อาหารมีรสชาติอร่อย รสชาติมีความเสมอต้นเสมอปลาย  

  1.4.4.2 ด้านราคา หมายถึง องค์ประกอบของราคา ซึ่งได้แก่ ความคุ้มค่าของราคาที่
มีความเหมาะสมกับคุณภาพ รสชาติ และปริมาณของอาหารที่เสิร์ฟ  
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   1.4.4.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  หมายถึง องค์ประกอบด้านสถานที่                       
และช่องทางการจัดจ าหน่าย ได้แก่ ท าเลที่ตั้งของร้านอาหารเดินทางสะดวก มีระยะเวลาการท าการ 
ที่ชัดเจน ที่ตั้งของร้านสามารถมองเห็นได้ชัดเจน 
   1.4.4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมที่จัดขึ้นเพ่ือส่งเสริมธุรกิจ               
ในรูปแบบต่างๆ ซึ่งได้แก่ มีการโฆษณาประชาสัมพันธ์อย่างต่อเนื่อง ผ่านการใช้สื่อโซเชียลมีเดีย เช่น 
เพจเฟสบุ๊ค อินสตาแกรม ทวิตเตอร์  
   1.4.4.5 ด้านบุคลากร หมายถึง พนักงานมีความช านาญในการบริการ มีกริยา
มารยาทที่สุภาพเรียบร้อย รวดเร็วและใส่ใจในการให้บริการ 
   1.4.4.6 ด้านกระบวนการให้บริการ หมายถึง วิธีในการด าเนินงาน ขั้นตอนต่างๆ ของ
งานที่ก าหนดให้ใช้ในการให้บริการ ซึ่งได้แก่ การอ านวยความสะดวกให้กับลูกค้า เช่น การรับจองโต๊ะ
ล่วงหน้า การให้บริการที่รวดเร็ว คล่องแคล่วและถูกต้อง มีความช านาญและใส่ใจทุกขั้นตอน
รายละเอียดของงาน มีการจัดล าดับคิวอย่างมีระบบ และสามารถแก้ปัญหาได้ดี 
   1.4.4.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง ชื่อร้านและสัญลักษณ์ของร้านง่ายต่อ
การจดจ า บรรยากาศของร้านให้ความรู้สึกที่ปลอดภัย การตกแต่งรูปลักษณ์ของร้านเข้ากับ 
บรรยากาศของสถานที่ตั้ง และรูปแบบอาหารที่ให้บริการเหมาะสมกับสไตล์ของร้านและอาหารที่ร้าน  

 1.4.5 กำรตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจของผู้บริโภคในการเลือกซื้ออาหาร และบริการ
ของร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร  

 1.4.6 ร้ำนอำหำรที่ได้รับรำงวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหำนคร  หมายถึง 
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กรูมองด์ ของมิชลิน ไกด์ ฉบับกรุงเทพมหานคร ภูเก็ต และพังงา 
ประจ าปี 2562 จ านวนทั้งสิ้น 75 ร้าน โดยเป็นร้านใหม่ จ านวน 28 ร้าน 

 
1.5 สมมติฐำน 
  1.5.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
รา้นอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 
  1.5.2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ มีความสัมพันธ์ต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูรม์องด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
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1.6 กรอบแนวควำมคิด 
            ตัวแปรอิสระ        ตัวแปรตำม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภำพที่ 1.1  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ลักษณะทำงประชำกรศำสตร์ 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. อาชีพ 
4. ระดับการศึกษา 
5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
6. สถานภาพ 

 
กระบวนกำรตัดสินใจเลือกใช้บริกำร

ร้ำนอำหำรที่ได้รับรำงวัล บิบ กูร์มองด์
โดยมิชลินในกรุงเทพมหำนคร 

 

1.  การรับรู้ปัญหา 
2.  การแสวงหาข้อมูล 
3.  การประเมินผลทางเลือก 
4.  การตัดสินใจซื้อ 
5.  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

ส่วนประสมกำรตลำดบริกำร 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
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1.7 ประโยชน์ที่คำดว่ำจะได้รับ 
  การวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ       
กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร คาดว่าจะได้รับประโยชน์ ดังนี้ 
  1.7.1 เพ่ือเป็นข้อมูลส าหรับผู้ประกอบการร้านอาหารให้ทราบถึงความคิดเห็นของผู้บริโภค
และน าผลมาปรับใช้ แก้ไข พัฒนากิจการให้สอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรมผู้บริโภค               
ในปัจจุบัน 
  1.7.2 เพ่ือเป็นแนวทางส าหรับผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารที่ยังไม่ได้รับรางวัลจากมิชลิน
และมีความคาดหวังในรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน น าไปประยุกต์ใช้ในการวางแผนกลยุทธ์              
เพ่ือพัฒนากิจการ ให้มีโอกาสได้รับการได้รับการคัดเลือก 
  1.7.3 เพ่ือเป็นแนวทางในการพัฒนาบุคลากรและกระบวนการให้บริการของร้านอาหารให้
ได้มาตรฐานตามที่ผู้บริโภคคาดหวังจะได้รับจากร้านที่ได้รับรางวัลโดยมิชลินได้รับความพึงพอใจและ
เกิดความประทับใจในการใช้บริการ 
 



 

บทท่ี 2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
 การวิจัยครั้งนี้ท าการค้นคว้า รวบรวมข้อมูลที่เป็นเอกสารในส่วนที่เกี่ยวข้องกับปัจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
โดยมีแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง ดังต่อไปนี้ 

2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 7P’s 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภค 
2.4 ร้านอาหารที่ได้รับรางวัลบิบ กูรม์องด์ ในกรุงเทพมหานคร ประจ าปี 2561-2562 
2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.6 ตารางทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

 
2.1 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

2.1.1 ความหมายของลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 กานต์มณี (2556) กล่าวว่า ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค หมายถึง                       

การวิเคราะห์สภาพแวดล้อมภายนอกในด้านสังคมและวัฒนธรรม (Sociocultural Component)  
 อนิวัช (2551) กล่าวว่า ประชากรศาสตร์ (Demographic) หมายถึง การเปลี่ยนแปลง            

ในลักษณะของประชากร ลักษณะของครอบครัว ชุมชนและระดับการศึกษาถือเป็นสภาพแวดล้อม
ภายนอกองค์การที่ก่อให้ เกิดโอกาส (Opportunities) และข้อจ ากัดหรืออุปสรรค (Threats)                 
ในการด าเนินงานขององค์การ  
  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ หมายถึง อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพ
ครอบครัว รายได้ อาชีพ ระดับการศึกษา เป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้ในการแบ่งส่วนตลาด ซึ่งมีความส าคัญ
ต่อนักการตลาดเพราะเกี่ยวพันกับอุปสงค์  (Demand) ในการเลือกสินค้าและบริการทั้งหลาย           
(ศิริวรรณ และคณะ, 2550)   

 จากความหมายของแนวคิดเกี่ยวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่กล่าวมา พอสรุป
ได้ว่าผู้บริโภคแต่ละคนจะมีลักษณะเฉพาะตัวที่แตกต่างจากบุคคลอ่ืน ซึ่งลักษณะเฉพาะเหล่านี้                      
เป็นปัจจัย พ้ืนฐานความแตกต่างระหว่างบุคคล ดั งนั้น  เ พ่ือเป็นการศึกษาถึ งพฤติกรรม                              
และสภาพแวดล้อมของผู้บริโภคให้เข้าใจอย่างถ่องแท้มากยิ่งขึ้น จึงควรมีการศึกษาถึงความแตกต่าง
ทางลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค ซึ่งจะท าให้เข้าใจพฤติกรรมผู้บริโภคกลุ่มเป้าหมายของ
ตนเองได้ดียิ่งขึ้น 
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2.1.2 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ลักษณะทางประชากรศาสตร์ที่ส าคัญมีดังนี้  

  2.1.2.1 อายุ  (Age) ถูกใช้ เป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์                 
หลายชนิด เนื่องจากผลิตภัณฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุแตกต่าง 
นักการตลาดจึงใช้ประโยชน์จากอายุเป็นตัวแปรด้านประชากรศาสตร์ เพ่ือเข้าถึงบุคคลในวัยต่างๆ                
ในแต่ละช่วงอายุ ซึ่งสามารถแบ่งกลุ่มคนแต่ละช่วงวัยได้ 6 กลุ่ม (ภาพที่ 2.1) ดังนี้ (MoneyHUB, 
2559)  
 

 
 
ภาพที่ 2.1 ข้อมูลกลุ่มคนแต่ละช่วงวัย 
ที่มา : กรุงเทพธุรกิจ (2562) 
 
   1) Greatest Generation หรือ G.I. Generation หมายถึง คนเกิดในช่วงปี 
พ.ศ.2444-2467 คือ ยุคก่อนสงครามโลกครั้งที่ 2 คนยุคนี้ต้องต่อสู้ดิ้นรนกับความยากล าบากเพ่ือ
ฟ้ืนฟูเศรษฐกิจ จึงมีความอดทนและรู้จักการใช้เงิน รู้จักประหยัดเพ่ือสร้างเนื้อสร้างตัวหนีจากความ
ล าบาก ในปัจจุบันคนกลุ่มนี้จะมีอายุ 96-119 ปี ซึ่งมีเพียง 1% ของประชากรไทยทั้งหมด และส่วน
ใหญ่ไม่ได้ประกอบอาชีพแล้ว ผู้คนในยุคนี้จะมีความเป็นทางการสูง คนในสังคมจะมีแบบแผนปฏิบัติ
ไปในทิศทางเดียวกัน คือ มีความคิด ความเชื่อไปในทิศทางเดียวกัน (บุญน า, 2559) 
   2) Silent Generation หมายถึ ง  คนที่ เ กิ ด ใ นช่ ว ง  พ . ศ . 2468-2488 
ประชากรรุ่นนี้จะมีไม่มากเท่ารุ่นอ่ืนๆ เพราะเป็นช่วงสงครามโลกครั้งที่ 2 พอดี ยุคนี้จะล าบาก
หลังจากหมดสงคราม ทุกคนต้องรู้จักการดิ้นรนการท างานเพ่ือให้มีเงินเลี้ยงครอบครัวในยุคข้าวยาก
หมากแพง คนยุคนี้จึงประหยัดมาก ไม่ใช้อะไรฟุ่มเฟือย ของใช้ต่างๆ ไม่พังไม่ซื้อ ซ่อมได้เป็นซ่อมไม่มี
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การทิ้งง่ายๆ ในปัจจุบันคนกลุ่มนี้จะมีอายุ 75-95 ปี ซึ่งมีคนกลุ่มนี้อยู่ 8% ของประชากรไทยทั้งหมด
ในยุคนี้เป็นยุคที่ผู้หญิงเริ่มออกมาท างานนอกบ้านมากข้ึน และมีบทบาทในการพัฒนาเทคโนโลยีต่างๆ 
จนเป็นรากฐานจนถึงปัจจุบัน (บุญน า, 2559)   
   3) Baby Boomer หรือ Gen-B หมายถึง คนที่เกิดระหว่าง ปี พ.ศ.2489 – 
2507 หรือในยุคสิ้นสุดสงครามโลกครั้งที่ 2 สาเหตุ ที่เรียกว่า “เบบี้บูมเมอร์” เนื่องจากหลังจาก
สงครามโลกครั้งที่ 2 สงบลงแต่ละประเทศต้องการเร่งผลิตประชากรเพ่ือมาพัฒนาประเทศ จึงได้รับรู้
ถึงความล าบากของพ่อแม่ ความแร้นแค้นทางเศรษฐกิจ ภาวะวุ่นวายต่างๆ ท าให้มีความอดทนสูง      
สู้งาน ชอบท างานและประสบความส าเร็จด้วยตัวเอง เนื่องจากมีประชากรจ านวนมาก ที่เกิดในช่วง
เดียวกัน ท าให้มีการแข่งขันสูง ให้ความส าคัญกับผลงานแม้ว่าจะต้องใช้เวลานานกว่าจะประสบ
ความส าเร็จ เคารพกฎเกณฑ์ กติกา อดทน มีแนวคิดที่จะท างานหนักเพ่ือสร้างเนื้อสร้างตัว               
มีความทุ่มเทกับการท างานและองค์กรมาก ไม่เปลี่ยนงานบ่อย เนื่องจากมีความจงรักภักดี               
กับองค์กรอย่างมาก และอยู่ในยุคสร้างเนื้อสร้างตัวหลายคนเริ่มต้นจากไม่มีอะไรจนปัจจุบันมีทุกอย่าง
ให้ลูกหลานได้อยู่สบาย คนรุ่นนี้จะรู้จักการประหยัดพอๆ กับรุ่น Gen S หรือ Silent Generation  
และที่ส าคัญคือคนรุ่นนี้มีความอดทน อดกลั้น มีมานะมากกว่าคนรุ่นปัจจุบันด้วย จะเห็นได้ว่าคนที่
ประสบความส าเร็จมักจะอยู่ในรุ่นนี้ค่อนข้างมาก ในปัจจุบัน คนกลุ่มนี้จะมีอายุ 56-74 ปี เป็นกลุ่มที่มี
ประชากรมากที่สุดเป็นอันดับ 3 ของประชากรชาวไทย คือ 22% คนยุคนี้ถูกสั่งสอนให้ประหยัด อด
ออม จึงมีการใช้จ่ายอย่างรอบคอบ ระมัดระวัง จะคิดพิจารณาก่อนการตัดสินใจมากกว่าคนในยุคอ่ืนๆ 
(บุญน า, 2559) 
   4) Generation X หรือ Gen X คนยุคนี้จะเกิดอยู่ในช่วงปี พ.ศ.2508-2522 
มีชื่อเรียกอีกอย่างว่า “ยับปี้” (Yuppie) ที่ย่อมาจาก Young Urban Professionals รุ่นนี้ส่วนใหญ่จะ
เป็นคนรุ่นใหม่ที่ต่อจากยุค Gen S และ Gen-B แม้ว่าโลกยุคนั้นจะไม่ทันสมัยเท่ายุคนี้แต่คนรุ่นนี้ก็ถือ
ว่าเป็นกลุ่มคนในช่วงโลกก าลังพัฒนาเริ่มต้น มีความเปลี่ยนแปลงอะไรหลายๆอย่าง คนยุคนี้จะถูก
สอนจากกลุ่มคนรุ่น Gen S และGen-B ให้รู้ถึงการประหยัด การอดทน เน้นให้เรียนหนังสือเพ่ือ
อนาคต เน้นให้ท างานกลุ่มราชการและรัฐวิสาหกิจมากกว่างานเอกชน หรือ บางคนก็หันมาเปิดกิจการ
ตัวเอง คนกลุ่มนี้ก็จัดอยู่ในกลุ่มสร้างเนื้อสร้างตัวสร้างครอบครัวเพ่ือวางรากฐานให้กับลูกหลานและ
คนรุ่นต่อๆไปเช่นเดียวกัน แต่คนในยุคนี้จะมีลักษณะพฤติกรรมชอบอะไรง่ายๆ ไม่เป็นทางการ ให้
ความส าคัญกับเรื่องความสมดุลระหว่างงานกับครอบครัว (Work – life balance) มีความคิดเปิด
กว้าง พร้อมรับฟังข้อติติงเพ่ือการปรับปรุงและพัฒนาตนเอง ท างานในลักษณะใช้ความคิด สมาชิก
หลักในครอบครัวท างานทั้งสองคน ในด้านพฤติกรรมการบริโภคจะเป็นกลุ่มที่กล้าใช้จ่าย
ฟุ่มเฟือย เนื่องจากชอบใช้ชีวิตแบบทันสมัย ในปัจจุบันคนในยุคนี้จะมีอายุ 41-55 ปี เป็นกลุ่มที่มี
ประชากรมากที่สุดเป็นอันดับ 2 ของประชากรชาวไทย คือ 25% คนในยุคนี้จะไม่พ่ึงพาใคร ความคิด
เปิดกว้าง ชอบอะไรเรียบง่าย ไม่เป็นทางการ มีความยืดหยุ่นและปรับตัวกับกับวัฒนธรรมที่เปลี่ยนไป
ได้เป็นอย่างดี (บุญน า, 2559)  
   5) Generation Y หรือ Gen Y หรือ ยุค Millennial หมายถึง คนที่เกิดอยู่
ในช่วงปี พ.ศ.2523–2540 คนกลุ่มนี้เติบโตขึ้นมาท่ามกลางความเปลี่ยนแปลง และค่านิยมที่แตกต่าง
ระหว่างรุ่นปู่ย่าตายายกับรุ่นพ่อแม่ ซึ่งคนรุ่นนี้ถือเป็นกลุ่มวัยรุ่นตอนปลาย และวัยท างาน ในตอนนี้ที่
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อยู่ท่ามกลางความผันผวนในหลายๆ ด้านทั้งการเมือง การศึกษา เศรษฐกิจต่างๆ เป็นกลุ่มคนที่โตมา
พร้อมกับคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยี เป็นวัยที่เริ่มเข้าสู่วัยท างาน มีลักษณะนิสัยชอบแสดงออก        
มีความเป็นตัวของตัวเองสูง ไม่ชอบอยู่ในกรอบและไม่ชอบเงื่อนไข ต้องการความชัดเจนในการท างาน
ว่าสิ่งที่ท ามีผลต่อตนเองและต่อหน่วยงานอย่างไร  อีกทั้งยังมีความสามารถในการท างานที่เกี่ยวกับ
การติดต่อสื่อสาร และยังสามารถท างานหลายๆ อย่างได้ในเวลาเดียวกัน Gen-Y เป็นผู้บริโภคที่ใจ
ร้อน ต้องการเห็นผลส าเร็จทุกอย่างอย่างรวดเร็ว เนื่องจากเชื่อในศักยภาพของตนเองว่าการประสบ
ความส าเร็จในชีวิตจะเกิดขึ้นต้องท างานหนัก ท าให้มีการแต่งงานช้าลง อายุไม่ถึง 30 ปีจะไม่แต่งงาน 
หรือถ้ามีแฟนแล้วแฟนเป็นอุปสรรคกับการท างาน มักจะเลือกงาน คนกลุ่มนี้มักเปลี่ยนงานบ่อย         
มีเครดิตการ์ดมากกว่า 1 ใบ และใช้บริการบัตรเครดิตส่วนบุคคล (Personal Credit) เพ่ิมจ านวนมาก
ขึ้น ในปัจจุบัน คนในยุคนี้อยู่ในช่วงวันเรียน และวัยท างาน จะมีอายุ 23-40 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มที่มีจ านวน
ประชากรมากที่สุดของประชากรชาวไทย คือ 28% ยุคนี้เป็นยุคที่เศรษฐกิจก าลังเติบโตเป็นอย่างมาก 
คนยุคนี้จะถูกตามใจตั้งแต่เด็ก มีการศึกษาดี กล้าแสดงออก มีความเป็นตัวของตัวเองสูง ไม่ชอบการ
ถูกบังคับให้อยู่ในกรอบ และเงื่อนไข มีอิสระทางความคิด กล้าคิด กล้าท า ทดลองในสิ่งใหม่ๆ (บุญน า, 
2559)   
   6) Generation Z หรือ Gen-Z คือ ค านิยามล่าสุดของคนรุ่นใหม่ในยุค
ปัจจุบัน หมายถึงคนที่เกิดหลัง พ.ศ. 2540 ขึ้นไป เทียบอายุแล้วก็คือ วัยเด็ก กลุ่ม Gen-Z นี้ จะเติบโต
มาพร้อมกับสิ่งอ านวยความสะดวกมากมาย เรียกว่าเป็นเด็กยุคเทคโนโลยีนั่นเองซึ่งเด็กยุคนี้จะโดน
ตามใจ และส่วนใหญ่จะโตมากับพ่ีเลี้ยงที่ไม่ใช่พ่อแม่ เพราะพ่อแม่คือ คนรุ่น Gen X หรือบางคนเกิด
จากพ่อแม่ Gen Y ที่ต้องดิ้นรนท างาน หลายๆ ครอบครัวปล่อยลูกไว้กับเทคโนโลยีมากกว่าความ
อบอุ่น ท าให้คนกลุ่มนี้มักท าในสิ่งที่ชอบ ชอบความสะดวกสบาย ไม่ชอบพิธีการ ถือเป็นผู้บริโภคแห่ง
ความหวัง (Generation of Hope) ที่ผู้ใหญ่หวังว่าจะมีชีวิตอยู่เพื่อแก้ไขความผิดพลาดที่ตนท าในอดีต 
บุคคลกลุ่มอายุนี้จะให้ความส าคัญกับคอมพิวเตอร์ ภาษาอังกฤษ ไม่ชอบเป็นลูกจ้าง อยากเป็นเจ้าของ
กิจการขนาดเล็ก มีแนวทางและอิสระเป็นของตัวเองชัดเจน ผู้บริโภคกลุ่มนี้เปิดรับข้อมูลข่าวสารโดย
ใช้สื่อดิจิตอลเป็นหลัก ในปัจจุบันคนยุคนี้จะมีอายุน้อยกว่า 23 ปี ซึ่งมีคนกลุ่มนี้อยู่ 8% ของประชากร
ไทยทั้งหมด     
  2.1.2.2 เพศ (Sex) เป็นตัวแปรในการแบ่งตลาดที่ส าคัญเช่นกัน นักการตลาดต้อง
ศึกษาตัวแปรนี้อย่างรอบคอบ เพราะในปัจจุบันตัวแปรทางด้านเพศมีการเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรม
การบริโภค การเปลี่ยนแปลงดังกล่าวอาจมีสาเหตุมาจากการที่สตรีท างานเพ่ิมมากขึ้น  ดังนั้นความ
แตกต่างในด้านของเพศจึงส่งผลต่อการเลือกบริโภคสินค้าและบริการมากขึ้น 
  2.1.2.3 ลักษณะครอบครัว (Markey status) ในอดีตถึงปัจจุบันลักษณะครอบครัว
เป็นเป้าหมายที่ส าคัญของการใช้ความพยายามของการตลาดมาโดยตลอด และมีความส าคัญยิ่งกว่า
ส่วนที่เกี่ยวกับหน่วยผู้บริโภค นักการตลาดจะสนใจจ านวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใช้
สินค้าใดสินค้าหนึ่งและยังสนใจในการพิจารณาลักษณะด้านประชากรศาสตร์และโครงสร้างด้านสื่อที่
จะเก่ียวข้องกับผู้ตัดสินใจในครัวเรือน เพ่ือช่วยในการพัฒนากลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสม  
  2.1.2.4 รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) 
เป็นตัวแปรที่ส าคัญในการก าหนดส่วนของตลาดโดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผู้บริโภคที่มีความ
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ร่ ารวย แต่อย่างไรก็ตามครอบครัวที่มีรายได้ปานกลางและมีรายได้ต่ าจะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ 
ปัญหาที่ส าคัญในการแบ่งส่วนตลาดโดยถือเกณฑ์รายได้อย่างเดียวก็คือ รายได้จะเป็นตัวชี้การมีหรือไม่
มีความสามารถในการจ่ายสินค้า ในขณะเดียวกันการเลือกสินค้าที่จริงอาจถือเกณฑ์รูปแบบการด าเนิน
ชีวิต รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แม้ว่ารายได้จะเป็นตัวแปรที่ใช้บ่อยมาก นักการตลาด
ส่วนใหญ่จะโยงเกณฑ์ รายได้รวมกับตัวแปรด้านประชากรศาสตร์หรืออ่ืนๆ เพ่ือให้การก าหนด
เป้าหมายได้ชัดเจนยิ่งขึ้น เช่น กลุ่มรายได้สูงที่มีอายุต่างๆ ถือว่าใช้เกณฑ์รายได้ร่วมกับเกณฑ์อายุ           
เป็นเกณฑ์ที่นิยมใช้กันมากขึ้น เกณฑ์รายได้อาจจะเก่ียวข้องกับเกณฑ์อายุและอาชีพรวมกัน  
 จากการวิจัยของ รัตติญา (2559) พบว่า อาชีพและรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน            
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการต่างกัน เนื่องจาก ผู้บริโภคที่มีอาชีพที่แตกต่างกัน มีแนวคิด 
ค่านิยมและแรงจูงใจที่แตกต่างกัน ซึ่งอาจจะท าให้เกิดความคาดหวังที่แตกต่างกันออกไป โดยพบว่า
กลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการน้อยสุด เนื่องจากแต่ละอาชีพมีเวลาในการ
ท างานที่แตกต่างกันออกไป โดยกลุ่ม ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ/นักเรียน/นักศึกษา ส่วนใหญ่จะมีเวลาที่
เลิกงานหรือเลิกเรียนเร็วกว่ากลุ่มประกอบธุรกิจส่วนตัวและพนักงานบริษัทเอกชน จึงท าให้มีเวลา             
ในการเลือก หรือตัดสินใจใช้บริการได้มากกว่า นอกจากนี้ยังพบว่ารายได้เฉลี่ยที่แตกต่างกันมีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ เนื่องจากผู้ที่มีรายได้มากจะสามารถตัดสินใจเลือกใช้บริการง่ายกว่า           
ผู้มีรายได้ที่น้อย เพราะผู้มีรายได้ที่มากมีอัตราก าลังในการใช้จ่ายที่มากท าให้ไม่มีความกังวลเรื่อง
ค่าใช้จ่าย   
 2.1.3 องค์ประกอบของลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
  ผู้บริโภคเป็นบุคคล กลุ่มบุคคลหรือองค์การที่มีความต้องการซื้อสินค้าหรือบริการมา
เพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง ดังนั้นการบริโภคจึงเป็นกิจกรรมอย่างหนึ่งในระบบเศรษฐกิจ
ซึ่งท าให้เกิดการผลิต การบริโภคจึงเป็นการใช้ การกินหรือการเอาประโยชน์จากสินค้าและบริการเพ่ือ
ตอบสนองความต้องการของมนุษย์โดยตรง ดังนั้นจึงมีปัจจัยบางประการที่ก าหนดการบริโภค ดังนี้ 
(สุดารัตน์, 2557) 

 2.1.3.1 การศึกษา พบว่าผู้บริโภคท่ีมีการศึกษาดีจะมีการเลือกซื้อสินค้าหรือบริการที่
ดีและมีประโยชน์ต่อตนเองและครอบครัวมากขึ้น 

 2.1.3.2 วัยและเพศของผู้บริโภค เป็นปัจจัยก าหนดปริมาณและชนิดการซื้อขายสินค้า
และบริการของผู้บริโภค รวมถึงการก าหนดการตัดสินใจและการพิจารณาการซื้อด้วย 

 2.1.3.3 รสนิยมของผู้บริโภค เช่น นิสัยฟุ่มเฟือยหรือนิสัยประหยัดมัธยัสถ์  
 2.1.3.4 รายได้ของผู้บริโภค เป็นตัวก าหนดที่ส าคัญที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซื้อ

สินค้าและบริการที่เหมาะสมกับรายได้ของตนเอง 
 2.1.3.5 ระบบการซื้อขาย เช่น ระบบเงินผ่อน บัตรเครดิตและระบบขายตรง            

ซึ่งเป็นระบบการซื้อขายที่เป็นการให้บริการจากธนาคารหรือสถาบันการเงินซึ่งเป็นวิธีการช าระค่า
สินค้า และบริการที่ช่วยอ านวยความสะดวกให้กับผู้บริโภค 

 2.1.3.6 วัฒนธรรม ประเพณีและศาสนา เป็นปัจจัยก าหนดการบริโภคของประชาชน
ในท้องถิ่นนั้น  



13 

 2.1.3.7 การโฆษณา เป็นปัจจัยที่ ส าคัญที่สุดในอิทธิพลการซื้อของผู้บริ โภค              
ซึ่งจะจูงใจให้ผู้บริโภคตัดสินใจซื้อได้รวดเร็วขึ้นในการซื้อสินค้าและบริการเพิ่มมากขึ้น 
  บุคคลแต่ละคนจะมีลักษณะทางกายภาพและการแสดงออกทางอารมณ์คล้ายคลึงกัน             
แต่ความคิดของแต่ละบุคคลจะแตกต่างกันซึ่งเป็นผลมาจากลักษณะพื้นฐาน พัฒนาการ ประสบการณ์
และสภาพแวดล้อมที่แตกต่างกัน ท าให้แต่ละบุคคลมีค่านิยม บุคลิกภาพและการแสดงออกแตกต่าง
กัน ซึ่งพบว่าความแตกต่างระหว่างบุคคลนั้นเกิดจากองค์ประกอบด้านกายภาพและจิตวิทยาและการ
แสดงพฤติกรรมจะเป็นผลมาจากการตอบสนองต่อสิ่งเร้าและสภาพแวดล้อมเนื่องจากพฤติกรรมของ
แต่ละบุคคลจะเกิดจากหลายสาเหตุที่แตกต่างกันไป และด้วยความแตกต่างด้วยองค์ประกอบเหล่านี้
จึงเกิดเป็นพฤติกรรมการเลือกซื้อสินค้าและบริการที่แตกต่างกันของผู้บริโภคแต่ละบุคคลนั้นเอง 
 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีด้านส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 7P’s 
 2.2.1 ความหมายของการตลาดธุรกิจบริการ 
  ธุรกิจที่เก่ียวข้องกับการบริการนั้น มีความแตกต่างจากธุรกิจสินค้าอุปโภคและบริโภค
ทั่วไป เพราะมีทั้งผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ เป็นสินค้าและบริการที่น าเสนอ
ต่อลูกค้า กลยุทธ์การตลาดที่น ามาใช้กับธุรกิจการบริการจึงจ าเป็นที่จะต้องจัดให้มีส่วนประสมทาง
การตลาดที่แตกต่างจากการตลาดทั่วไป โดยเฉพาะอย่างยิ่งธุรกิจที่มีการต้อนรับขับสู้ (Hospitality) 
เป็นหัวใจหลักในการท าธุรกิจ 

  Kotler (2000 อ้างถึงใน วิลาวัณย์ , 2559) ส่วนประสมทางการตลาด  หมายถึง     
กลุ่มเครื่องมือด้านการตลาดที่บริษัทน ามาใช้เพ่ือการบรรลุวัตถุประสงค์ด้านการตลาดของบริษัท           
ในตลาดเป้าหมาย ซึ่งเป็นส่วนประกอบที่มีอิทธิพลและมีความส าคัญเป็นอย่างยิ่งต่อธุรกิจการตลาด
เป็นปัจจัยที่ควบคุมได้  นักการตลาดจะก าหนดปรับเปลี่ยน  ปรับปรุงแก้ไขได้ เหมาะสมกับ
สภาพแวดล้อม และวัตถุประสงค์ขององค์กร  เพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าที่ เป็น
กลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมี เพียงแค่ 4 ตัวแปรเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ 
ราคา สถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ และการส่งเสริมการตลาด ต่อมามีการคิดตัวแปร
เพ่ิมเติมขึ้นมา อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ เพ่ือให้สอดคล้อง
กับแนวคิดท่ีส าคัญในการตลาดสมัยใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับธุรกิจทางด้านการบริการ ดังนั้นจึงรวม
เรียกได้ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ 7P’s 
  ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง องค์ประกอบหรือตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได้ โดยมีลักษณะของการใช้ร่วมกัน เพ่ือสนองความต้องการแก่กลุ่มเป้าหมาย              
โดยกิจการหรือธุรกิจมีความจ าเป็นที่จะต้องสร้างส่วนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมในการวางกล
ยุทธ์ทางการตลาด อันประกอบไปด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place) 
และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) พนักงาน (People) กระบวนการให้บริการ (Process)                
และสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) หรือ 7Ps ของส่วนประสมการตลาดที่ต้องน ามา
เกี่ยวข้องสัมพันธ์กัน (ภาณุมาศ, 2556)   
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  ศิริวรรณ และคณะ (2552) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง ตัวแปรทาง
การตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบริษัทใช้ร่วมกันเพื่อสนองความพึงพอใจแก่ กลุ่มเป้าหมาย  

  จากความหมายส่วนประสมทางการตลาดที่กล่าวมา พอสรุปได้ว่า ส่วนประสมทาง
การตลาดเป็นตัวแปรทางการตลาดที่สามารถควบคุม เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 
โดยเป็นตัวสื่อสารข้อมูลระหว่างผู้ขายและผู้ซื้อ จะต้องมีการวางกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับ
ประเภทของธุรกิจ โดยส่วนประสมการตลาดที่เป็นที่รู้จักมากที่สุดได้แก่  4 Ps ซึ่งประกอบด้วย
ผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด และราคา ต่อมามีการร่วมกันปรับปรุงและ
เพ่ิมเติมส่วนประสมการตลาดขึ้นใหม่ให้เหมาะสมส าหรับธุรกิจบริการ จึงมีการเพ่ิมปัจจัยอีก 3 ปัจจัย
เพ่ือเป็นการพัฒนาการตลาดส าหรับธุรกิจบริการให้ดียิ่งขึ้น โดยประกอบด้วย บุคคล ลักษณะทาง
กายภาพ และกระบวนการ ปัจจัยแต่ละตัวมีความสัมพันธ์กัน และมีความส าคัญเท่าเทียมกัน แต่ข้ึนอยู่
กับผู้บริหารการตลาดแต่ละคนจะวางกลยุทธ์ โดยเน้นน้ าหนักที่ปัจจัยใดมากกว่ากัน เพ่ือให้สามารถ
ตอบสนองความต้องการของกลุ่มเป้าหมาย คือ ผู้บริโภค ให้ได้รับความพึงพอใจสูงสุด 

 2.2.2 ความส าคัญของการตลาดธุรกิจบริการ 
  ปีเตอร์ ได้กล่าวถึงเรื่องความส าคัญของภาคบริการว่า “ส าหรับช่วงเวลาที่เหลืออยู่

ของศตวรรษนี้และไกลออกไปถึงศตวรรษหน้า การต่อสู้ในเชิงแข่งขันจะชนะหรือแพ้กันด้วยอัตรา             
เพ่ิมผลผลิตทางด้านบริการ จากค าพูดของครักเกอร์อธิบายได้ว่า “หากประเทศใดต้องการเอาชนะ           
ในการแข่งขันด้านธุรกิจ ประเทศนั้นต้องให้ความส าคัญกับความสามารถทางด้านภาคบริการ” 
(การตลาดธุรกิจ, 2556) 

  ธุรกิจบริการ ในปัจจุบันมีความส าคัญมากขึ้นเรื่อยๆ มีบทบาทส าคัญต่อการพัฒนา
คุณภาพชีวิต และยกระดับความเป็นอยู่ของมนุษย์ ในสังคม ท าให้เกิดการพ่ึงพาอาศัยกันอย่างเป็น
ระบบในสังคมมนุษย์แต่ละคน สามารถประกอบอาชีพที่ตนเองถนัด และได้ใช้ความรู้ความสามารถ
ของแต่ละบุคคลได้อย่างเต็มก าลังความสามารถ ซึ่งการตลาดมีบทบาทอย่างยิ่งต่อความเจริญเติบโต 

และพัฒนาการทางเศรษฐกิจของประเทศ เนื่องจากการตลาดเป็นตัวกระตุ้นให้เกิดการวิจัย  และ
พัฒนาหาสิ่งแปลกใหม่ เพ่ือสนองความต้องการของสังคม ท าให้ผู้บริโภคมีโอกาสเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ที่
ต้องการได้หลายทาง และผลิตภัณฑ์ที่สามารถตอบสนองความต้องการ สร้างความพึงพอใจให้แก่
ผู้บริโภค ส่งผลท าให้เกิดการจ้างงาน เกิดรายได้กับแรงงาน และธุรกิจ  ซึ่งท าให้มาตรฐานการครองชีพ
ของบุคคลในสังคมมีระดับสูงขึ้น และมีคุณภาพชีวิตที่ดีขึ้น (สุวิดา, 2557) ซึ่งความต้องการของ
ผู้บริโภค หรือที่เราเรียกว่า อุปสงค์ ประกอบด้วยความต้องการดังนี้ 
  2.2.2.1 ความจ าเป็น เป็นอ านาจพ้ืนฐานที่ท าให้บุคคลต้องการสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เพ่ือ
สนองความต้องการขั้นพ้ืนฐานของร่างกาย ประกอบด้วยความต้องการในปัจจัย 4 ได้แก่ อาหาร
เครื่องนุ่งห่ม ที่อยู่อาศัย และยารักษาโรค รวมถึงความต้องการพักผ่อน และความต้องการทางเพศ 
  2.2.2.2 ความต้องการ เป็นรูปแบบหนึ่งของความจ าเป็นที่พัฒนามาจากความจ าเป็น
ขั้นพ้ืนฐาน เป็นความปรารถนาของบุคคลที่จะได้รับการตอบสนองความพอใจ ซึ่งเป็นความต้องการใน
ระดับที่ลึกซึ้งกว่าความจ าเป็น โดยได้รับอิทธิพลมาจากวัฒนธรรมและบุคลิกภาพส่วนบุคคลเกิดจาก
การเรียนรู้ด้านวัฒนธรรมและสังคม และการยกย่องทางสังคมรวมถึงต้องการประสบความส าเร็จสูงสุด
ในชีวิต เช่นความต้องการรับประทานอาหารในร้านหรู ราคาหลายสิบล้านบาท ต้องการที่ดินท าเลดี 
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เพ่ือหวังผลก าไรสูงสุดในอนาคต ฯลฯ มักจะให้ความส าคัญกับความลึกซึ้งของความหมาย เพ่ือใช้
ประโยชน์ในการกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการสินค้าและบริการ 
  2.2.2.3 ความต้องการซื้อ (อุปสงค์) เป็นความต้องการผลิตภัณฑ์ใดผลิตภัณฑ์หนึ่ง   
ที่ต้องมีความสามารถในการซื้อ ซึ่งจะประกอบด้วยองค์ประกอบ 3 ประการ คือ  
   1) ความต้องการหรือความจ าเป็นในผลิตภัณฑ์  
   2) ความสามารถในการซื้อหรือมีอ านาจซื้อ มีเงินพอที่จะซื้อ 
   3) ความเต็มใจที่จะซื้อสินค้านั้น  

  ความจ าเป็นหรือความต้องการสามารถเปลี่ยนเป็นความต้องการซื้อได้ ถ้ามีอ านาจซื้อ 
และมีความเต็มใจซื้อมาประกอบกัน ความจ าเป็น ความต้องการและความต้องการการซื้อเป็น
จุดเริ่มต้นของการตลาด ท าให้เกิดความคิดที่จะเสนอสินค้าและผลิตภัณฑ์ เพ่ือที่จะสนองความ
ต้องการของบุคคล ดังนั้นจุดเริ่มต้นของการตลาดก็คือการวิเคราะห์และวิจัยถึงความต้องการของ
บุคคลที่ยังไม่ได้รับการตอบสนองแล้ว จึงจะพัฒนาผลิตภัณฑ์เพ่ือที่จะสนองความต้องการเหล่านั้น  
ดังนั้นผู้ประกอบการ จึงต้องเข้าใจถึงความจ าเป็น ความต้องการ ของกลุ่มเป้าหมาย เพ่ือที่จะสามารถ
ตอบสนองความต้องการได้ดีท่ีสุด รวมทั้งต้องส ารวจ ตรวจสอบ พัฒนาสินค้าและบริการของตนให้ตรง
กับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายอย่างสม่ าเสมอ เพ่ือให้ทันเหตุการณ์และรูปแบบที่เปลี่ยนแปลงไป 
ซึ่งนัน้จะท าให้เกิดยอดขายและก าไรให้กับธุรกิจอย่างต่อเนื่องไป 
 2.2.3 องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาดธุรกิจบริการ 
  Kotler (อ้างถึงใน โสภิตา, 2558) ได้ให้แนวคิดส่วนประสมทางการตลาด ไว้ว่าเป็นตัว
แปรหรือเครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพ่ือตอบสนองความ
พึงพอใจและความต้องการของลูกค้าที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย  ส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
ประกอบด้วย 

 
ภาพที่ 2.2  ส่วนประสมการตลาดบริการ (Service Marketing Mix) 7Ps 
ที่มา : สถาบัน TDCD (2561) 
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  2.2.3.1 ผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง ผลรวมของ วัตถุ และกระบวนการ ซึ่งให้
คุณค่าแก่ลูกค้า ผลิตภัณฑ์ในปัจจุบัน เป็นค าที่มีความหมายถึง สินค้า และบริการ เป็นสิ่งสนองความ
จ าเป็น และความต้องการของมนุษย์ ซึ่งแบ่งได้ 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องได้ (Tangible 
Products) และผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ (Intangible Products) (ศิริวรรณ และคณะ, 2541) ส าหรับ
ร้านอาหารจัดอยู่ในทั้ง 2 ลักษณะ ผลิตภัณฑ์และการบริการจะต้องมีคุณภาพ เพ่ือสร้างความมั่นใจ
ให้กับลูกค้า ผู้ประกอบการต้องตระหนักว่า ลูกค้าไม่ได้ต้องการที่จะซื้อสินค้าหรือบริการเท่านั้น แต่
ต้องการที่จะจ่ายเงินเพ่ือซื้อผลประโยชน์และคุณค่าที่เฉพาะเจาะจง (Specific Benefits and Value) 
จากข้อเสนอทั้งหมด (Total Offering) ของผู้ขาย (ธีรกิตติ, 2557) ซึ่งการพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์
บริการต้องพิจารณาถึงขอบเขตของบริการคุณภาพของบริการ ระดับชั้นของบริการ ตราสินค้า เป็นต้น 
ทั้งนี้ผลิตภัณฑ์ทั้งหมด (The Total Product) ประกอบด้วยองค์ประกอบ 5 ระดับ ได้แก่ ผลประโยชน์
หลัก (Core Benefit) ซึ่งเป็นผลประโยชน์หรือบริการพ้ืนฐานที่ลูกค้าต้องการจากการซื้ออย่างแท้จริง 
ผลิตภัณฑ์พ้ืนฐาน (Basic Product) เป็นการเปลี่ยนผลประโยชน์หลักให้มาอยู่ในลักษณะที่เป็น
รูปธรรมที่สามารถน าเสนอและสามารถตอบสนองความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าได้ ผลิตภัณฑ์ที่
คาดหวัง (Expected Product) เป็นสิ่งที่ลูกค้าโดยทั่วไปคาดหวังว่าจะต้องได้รับเมื่อซื้อผลิตภัณฑ์ 
ผลิตภัณฑ์เสริม (Augmented Product) เป็นสิ่งที่ท าให้ผลิตภัณฑ์ของผู้ขายรายหนึ่งแตกต่างไปจาก
ผลิตภัณฑ์ของผู้ขายรายอ่ืนๆ เป็นการเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์ในรูปของคุณภาพที่เหนือกว่า  และ
ผลิตภัณฑ์ที่เป็นไปได้ (The Potential Product) เป็นคุณประโยชน์หรือคุณค่าเพ่ิมทั้งหมดที่สามารถ
เพ่ิมเติมเข้าไปได้ในอนาคตเมื่อผลิตภัณฑ์ท่ีน าเสนอให้ลูกค้าสามารถตอบสนองความพอใจของลูกค้าได้
อย่างดีเลิศ เกินความคาดหวังของลูกค้า และเหนือกว่าคู่แข่งขัน (นลินี, 2561) ดังนี้ 
   1) ผลประโยชน์หลัก (Core Benefit) หมายถึง ผลประโยชน์ หรือบริการ
พ้ืนฐานที่ลูกค้าต้องการอย่างแท้จริงจากการซื้อผลิตภัณฑ์ เช่น ผลประโยชน์หลักในกรณีของ
ร้านอาหาร/ภัตตาคาร คือ การมารับประทานอาหาร เป็นต้น 
   2)  ผลิตภัณฑ์พ้ืนฐาน (Basic Product) เป็นสิ่งที่ผู้ประกอบการสร้างข้ึนโดย
การเปลี่ยนผลประโยชน์หลักให้มาอยู่ในลักษณะที่เป็นรูปธรรมที่สามารถน าเสนอและตอบสนองความ
ต้องการที่แท้จริงของลูกค้าได้ เช่น ผลิตภัณฑ์พ้ืนฐานของร้านอาหาร โดยทั่วไปมักจะประกอบด้วย
อาหารและเครื่องดื่มท่ีมีให้บริการในร้านอาหาร เป็นต้น 
   3) ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง (Expected Product) คือ สิ่งที่ลูกค้าโดยทั่วไป
คาดหวังว่าจะต้องได้รับเมื่อซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งผลิตภัณฑ์ที่คาดหวังของร้านอาหาร เช่น อาหารรสชาติดี 
สด ใหม่และสะอาดถูกหลักอนามัย ราคาเหมาะสม การบริการมีคุณภาพ หรือสถานที่สะอาด เป็นต้น 
   4) ผลิตภัณฑ์เสริม (Augmented Product) คือ สิ่งที่ท าให้ผลิตภัณฑ์ของ
ผู้ขายรายหนึ่งมีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ของผู้ขายรายอ่ืนๆ เป็นการเพ่ิมมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์ใน
รูปของคุณภาพที่เหนือกว่า ซึ่งโดยทั่วไปลูกค้ามักจะไม่คาดหวังส าหรับผลิตภัณฑ์เสริมของร้านอาหาร 
อาจจะประกอบด้วยสิ่งอ านวยความสะดวกเพ่ิมเติม เช่น ที่จอดรถ Wi-Fi หรือส่วนลด เป็นต้น 
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   5) ผลิตภัณฑ์ที่ เป็นไปได้  (The Potential Product) หมายถึง สิ่ งที่มี
คุณประโยชน์หรือคุณค่าเพ่ิมโดยไม่ได้คาดหวัง ที่ผู้ประกอบการสามารถเพ่ิมเติมเข้าไปในผลิตภัณฑ์ได้  
เพ่ือให้ผลิตภัณฑ์ที่น าเสนอให้กับลูกค้า สามารถตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าได้อย่างดีเลิศใน
ลักษณะที่เกินความคาดหวังของลูกค้า (Exceed Expectation) และเหนือกว่าคู่แข่งขัน เนื่องจาก 
“ผลิตภัณฑ์ที่เป็นไปได้” นี้ โดยทั่วไปลูกค้ามักจะไม่คาดหวังว่าจะได้รับ ดังนั้น ผลิตภัณฑ์ที่เป็นไปได้นี้
จึงไม่เพียงแต่จะสามารถสร้างความพึงพอใจ (Satisfaction) ให้กับลูกค้าเท่านั้น แต่ยังจะสามารถสร้าง
ความประหลาดใจ (Surprise) ในแง่ท่ีดีให้กับลูกค้าด้วย และท่ีส าคัญผลิตภัณฑ์ท่ีเป็นไปได้นี้จะช่วยท า
ให้ลูกค้ารู้สึกมีความปิติยินดีเป็นอย่างยิ่ง (Delight) ที่ได้รับผลิตภัณฑ์ดังกล่าวนี้อีกด้วย กล่าวอีกนัย
หนึ่งก็คือผลิตภัณฑ์ที่เป็นไปได้นี้องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ขั้นสูงที่สุดที่จะสามารถสร้างความพึง
พอใจเป็นพิเศษให้แก่ลูกค้าได้นั่นเอง ตัวอย่างของผลิตภัณฑ์ที่เป็นไปได้ เช่น บัตรสมาชิก เป็นต้น 
   กล่าวคือผลิตภัณฑ์ สามารถท าให้เกิดความแตกต่างจากคู่แข่งได้ ทั้งสินค้า
และบริการ เป็นการเพ่ิมคุณค่าในการรับรู้ของผู้บริโภค อาจเป็นเพียงความพึงพอใจทางอารมณ์ แต่
อาจสร้างความจงรักภักดีต่อตราสินค้า/ร้านอาหาร ท าให้ร้านมีชื่อเสียง และลูกค้าที่มาใช้บริการมี
ความมั่นใจในคุณภาพและการบริการที่มีมาตราฐานของทางร้านอาหาร  
  2.2.3.2 ราคา (Price) คือคุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปแบบตัวเงิน โดยผู้บริโภคจะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ที่ได้รับกับราคาของสินค้าหรือบริการนั้นๆ ถ้าคุณค่าที่ได้รับนั้น
สูงกว่าราคาที่จ่ายผู้บริโภคจะตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการนั้น ดังนั้นการก าหนดราคาสินค้า หรือ
บริการควรเหมาะสมกับสินค้าหรือระดับการให้บริการนั้นที่ชัดเจน และง่ายต่อการจ าแนกระดับ 
(รัตติญา, 2559) จ านวนของเงินที่ถูกเรียกเก็บเพ่ือเป็นค่าสินค้า หรือบริการโดยผู้บริโภคใช้เพ่ือเป็น
การแลกเปลี่ยนให้ได้มาซึ่ งผลประโยชน์จากการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ  (Armstrong and       
Kotler, 2007 อ้างอิงใน ศิริวรรณ และคณะ, 2552) อีกทั้งต้องมีการใช้กลยุทธ์ในการตั้งราคาที่จะท า
ให้เกิดการยอมรับจากตลาดเป้าหมายและสู้กับคู่แข่งขันได้ในการแข่งขันในตลาด กลยุทธ์ราคาเป็น
เครื่องมือที่คู่แข่งขันน ามาใช้ได้ผลรวดเร็วกว่าปัจจัยอ่ืนๆ เช่น การลดราคา หรืออาจ ตั้งราคาสินค้าให้
สูงส าหรับสินค้าที่มีลักษณะพิเศษในตัวของมันเอง เพ่ือแสดงภาพพจน์ที่ดีอาจใช้ผลทางจิตวิทยามา
ช่วยเสริมการตั้งราคา การตั้งราคาสินค้าอาจมีนโยบายการให้สินเชื่อหรือนโยบายการให้ส่วนลดเงินสด
ส่วนลดการค้า หรือส่วน ลดปริมาณ ฯลฯ นอกจากนั้นธุรกิจจะต้องค านึงถึงกฎข้อบังคับทางกฎหมาย
ที่จะมี ผลกระทบต่อราคาด้วย ราคามูลค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุนของลูกค้า ผู้บริโภค
จะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าของผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้น ถ้าคุณค่าสูงกว่ าราคา เขาจะ
ตัดสินใจซื้อ ดังนั้นผู้ก าหนดกลยุทธ์การตลาดด้านราคาต้องค านึงถึงประเด็นต่างๆ ดังนี้  

    1) คุณค่าที่รับรู้ ในสายตาของลูกค้า ซึ่งต้องพิจารณาว่าการยอมรับของ
ลูกค้าใน คุณค่าของผลิตภัณฑ์ว่าสูงกว่าราคานั้น ผลิตภัณฑ์นั้น  

 2) ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง  
 3)  การแข่งขัน  
 4) ปัจจัยอื่นๆ 
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   จากงานวิจัยของ รัตติญา (2559) และณิชาภัทรา และคณะ (2559) พบว่า 
ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคาในการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารมากที่สุด โดยให้
ความส าคัญกับราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพอย่างมาก ดังนั้น การก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาจ าเป็นต้อง
ค านึงถึงคุณค่าที่ผู้บริโภครับรู้ รวมถึงปัจจัยอ่ืนๆประกอบกัน เช่น การยอมรับสินค้าของผู้บริโภค 
ต้นทุน ค่าใช้จ่ายของสินค้า และคู่แข่ง เป็นต้น 

 2.2.3.3 การจัดจ าหน่าย (Place or Distribution) คือ กิจกรรมที่ เกี่ยวข้องกับ
บรรยากาศหรือสิ่งแวดล้อมในการน าเสนอบริการให้กับลูกค้า โดยจะมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในด้าน
คุณภาพและคุณประโยชน์ของบริการที่ผู้ให้บริการน าเสนอ ซึ่งจะต้องพิจารณาในเรื่องของท าเลที่ตั้ง 
และช่องทางในการน าเสนอบริการ (รัตติญา, 2559) โดยทั่วไปผู้ประกอบการต้องค านึงถึงหลักเกณฑ์ 
ที่ส าคัญ 2 ประการ (ธีรกิติ, 2557) คือ ประการแรก คือ การเข้าถึงได้ (Accessibility) หมายถึง    
ความง่ายและความสะดวกสบายในการรับบริการ ในธุรกิจร้านอาหารนั้นในเรื่องของท าเลที่ตั้ง          
มีความส าคัญมาก เพราะจะเป็นตัวก าหนดกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่จะเข้ามาใช้บริการ  ดังนั้น สถานที่
ให้บริการต้องสามารถครอบคลุมพ้ืนที่ในการให้บริการต่อกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่สุด และต้อง
ค านึงถึงท าเลที่ตั้งของคู่แข่งขันด้วย ในการตัดสินใจเกี่ยวกับช่องทางการจัดจ าหน่าย เนื่องจากบริการ
มีลักษณะพิเศษที่ส าคัญประการหนึ่ง คือ การผลิต การบริโภค และการบริการจะเกิดขึ้นพร้อมๆ กัน 
ไม่สามารถท่ีจะแยกการผลิตออกจากการบริโภคบริการได้ และลูกค้าจะประเมินกระบวนการการผลิต
และบริการด้วย ดังนั้น ผู้ให้บริการจะต้องท าให้บริการสามารถเข้าถึงได้ ถ้าผู้ใช้บริการไม่สามารถที่จะ
เข้าถึงบริการได้ กระบวนการแลกเปลี่ยนบริการนั้นก็ไม่สามารถเกิดขึ้นได้ และบริการนั้นก็จะไ ม่มี
คุณค่าส าหรับลูกค้า และประการที่ 2 คือ ความพร้อมที่จะให้บริการได้ (Availability) หมายถึง  ระดับ
ความพร้อมในการให้บริการแก่ลูกค้า ซึ่งจะท าให้ลูกค้าสามารถรับบริการได้ เนื่องจากบริการ   ไม่
สามารถเก็บรักษาไว้ได้ (Perishability) ดังนั้น ประเด็นที่ส าคัญ คือ บริการจะต้องพร้อมที่จะให้บริการ
แก่ลูกค้าในสถานที่และในเวลาที่ลูกค้าต้องการเสมอ บริการจะมีคุณค่าต่อเมื่อบริการที่ผลิตขึ้นมาแล้ว
นั้นพร้อมที่จะให้บริการได้ในเวลา ณ ขณะนั้น ดังนั้น สถานที่ให้บริการต้องสามารถครอบคลุมพ้ืนที่ใน
การให้บริการต่อกลุ่มเป้าหมายให้ได้มากที่สุด เพราะในปัจจุบัน นอกจากท าเลที่ตั้งของร้านที่มองเห็น
ได้ชัดเจนและเดินทางสะดวกแล้ว จะต้องมีการรองรับบริการส่งอาหารเดลิเวอรี่ต่างๆ อีกด้วย เพราะ
ในปัจจุบันแอปพลิเคชั่นจัดส่งอาหารก าลังเป็นที่นิยมมาก โดยเฉพาะในจังหวัดกรุงเทพมหานครที่มี
การจราจรหนาแน่น ดังนั้นผู้ให้บริการจะต้องท าให้สถานที่บริการสามารถเข้าถึงได้ง่าย  
  2.2.3.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือการให้ข้อมูลที่ส าคัญเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์และบริการให้แก่ลูกค้า การชักชวนหรือชักจูงให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ การสื่อสาร
การตลาดมีวัตถุประสงค์ที่แจ้งข่าวสารหรือชักจูงให้เกิดทัศนคติและพฤติกรรมการใช้บริการของลูกค้า 
ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องรู้จักเลือกใช้เครื่องมือในการสื่อสารต่าง ๆ ให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อการ
บริการของธุรกิจร้านอาหาร รูปแบบการสื่อสารการตลาดมีหลากหลายให้เลือกใช้ได้ตามความ
เหมาะสมกับธุรกิจแต่ละชนิด และกลุ่มเป้าหมายแต่ละกลุ่ม ที่มีปัจจัยแวดล้อม และพฤติกรรมในการ
สื่อสารที่ต่างกัน รูปแบบการสื่อสารที่ธุรกิจร้านอาหารนิยมใช้กันทั่วไป  ( iHotel Marketer, 2012)    
มีดังนี ้
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   1)  การโฆษณา (Advertising) เป็นการให้ข้อมูลผ่านสื่อต่างๆ ทั้งสื่อที่ผลิต
ขึ้นมาเฉพาะกลุ่มเป้าหมาย และสื่อสารมวลชน เช่น โทรทัศน์ หนังสือพิมพ์ วารสาร นิตยสาร และสื่อ
ออนไลน์ เป็นต้น 
   2) การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการสื่อสารการตลาดที่
หวังผลในระยะสั้นเพ่ือการกระตุ้นการใช้บริการ หรือเพ่ิมยอดขาย ท าได้โดยวิธีการลด แลก แจก แถม 
หรือการชิงรางวัล เป็นต้น 
   3) การสื่อสาร ณ จุดขาย (Point of sales merchandising) เป็นการ
สื่อสารกับลูกค้าผู้ใช้บริการ ณ จุดที่มีการจ าหน่ายสินค้าอยู่ โดยมีการจัดจุดจ าหน่ายให้มีความโดดเด่น 
และมีพนักงานให้ข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าและบริการ เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขายให้มากขึ้น 
   4) การประชาสัมพันธ์ (Public relations) เป็นการสื่อสารเพ่ือการสร้าง
ภาพลักษณ์ (Image) และความเข้าใจที่ดีของผู้บริโภคต่อสถานประกอบการ 
   5) การตลาดตรง (Direct Marketing) เป็นการสื่อสารโดยตรงกับลูกค้า
ผ่านทางเครื่องมือสื่อสารต่างๆ อาทิ จดหมาย โทรศัพท์ แฟกซ์ อีเมล์ อินเทอร์เน็ต หรือ Messages 
เพ่ือให้ข้อมูลที่เฉพาะเจาะจงกับลูกค้า ตามบัญชีรายชื่อที่มีอยู่ในฐานข้อมูลของสถานประกอบการ 
   6) การตลาดแบบปฏิ สั ม พันธ์  ( Interactive Marketing) ใ ช้ ใ นการ
ติดต่อสื่อสารกับลูกค้าโดยมีการโต้ตอบไปมาได้ระหว่างลูกค้า และพนักงานหรือเครื่องมือต่างๆ ที่ทาง
ธุรกิจได้จัดท าไว้ เช่น Call Center เป็นต้น ถือว่าเป็นการสื่อสารแบบ 2 ทาง 
   7) การตลาดแบบปากต่ อปาก  (Word-of-mount marketing) เป็น       
การสื่อสารจากบุคคลสู่บุคคล โดยสื่อสารผ่านลูกค้าที่เคยใช้บริการแล้วเกิดความประทับใจ ในการ
บอกต่อกันแบบปากต่อปาก 
   8) การตลาดแบบแพร่ กระจาย  /  ร่ าลื อ  (Viral marketing / Buzz 
marketing) เป็นการสื่อสารผ่านบุคคลหนึ่ง แล้วแพร่กระจายผ่านเครือข่ายไปยังบุคคลจ านวนมากที่อยู่
ในเครือข่าย หรือเป็นผู้ติดตามได้อย่างรวดเร็วเช่นเดียวกันกับการแพร่ระบาดของเชื้อไวรัส ปัจจุบัน 
Social Medias ประเภท เฟคบุ๊ค อินสตาแกรม ไลน์ เป็นช่องทางในการสื่อสารลักษณะนี้ได้เป็นอย่างดี 
   9) การตลาดโดยบุคคล (Personal selling) เป็นการใช้บุคคลในธุรกิจ
ร้านอาหารในการให้บริการกับลูกค้าโดยตรง เพ่ือน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการ ตามที่ผู้บริโภค
ต้องการ เพ่ือให้เข้าใช้บริการต่างๆ ได้อย่างถูกต้องเหมาะสม ผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจสูงสุด 
   10) การตลาดโดยเว็บไซต์ (Website Marketing) เป็นการสื่อสารการตลาด
ที่มีประสิทธิภาพสูงมากในปัจจุบัน ในขณะที่มีต้นทุนต่ ากว่าการสื่อสารการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ อยู่เป็น
จ านวนมาก สามารถใช้ประโยชน์ได้ในหลายๆ ด้าน ทั้งในด้านการให้ข้อมูลแก่ลูกค้า เพ่ือสร้างความ
ตระหนัก และภาพลักษณ์ การน าพาผู้ใช้อินเทอร์เน็ตมาให้ความสนใจในสินค้าและบริการ การเปลี่ยน
ผู้ชมเป็นลูกค้า ผู้ใช้บริการ การรักษาลูกค้า และการสร้างความเติบโตของธุรกิจ เป็นต้น 
  2.2.3.5 บุ คล ากร  (People) เ ป็ นองค์ ป ระกอบส าคัญ ในการด า เ นิ น ธุ ร กิ จ               
โดยเฉพาะงานด้านบริการที่ต้องมีความเกี่ยวข้องโดยตรงกับทั้งผู้ให้และผู้รับบริการ  บุคลากรจึงเป็น
ส่วนส าคัญท่ีท าให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณภาพ สามารถสร้างความพึงพอใจ และท าให้ลูกค้ากลับมาใช้บริการ
อีกครั้ง บริษัทต้องเตรียมกระบวนการเกี่ยวกับบุคลากรตั้งแต่ การสรรหา รับ ฝึกอบรม และกระตุ้น
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พนักงาน โดยเฉพาะพนักงานบริการที่มีส่วนต้องติดต่อกับลูกค้าโดยตรง โดยเฉพาะธุรกิจที่เน้นการ
บริการอย่างร้านอาหารจะให้ความส าคัญกับบุคลากรเป็นอย่างมาก เพราะบุคลากรเป็นเหมือน
สินทรัพย์ส าคัญที่สุดในองค์การการสร้างปฏิสัมพันธ์ที่ดีระหว่างลูกค้าและผู้ ให้บริการย่อมน าไปสู่การ
สร้างความพึงพอใจให้แก่ลูกค้าและมีความส าคัญยิ่งต่อความส าเร็จ (วิชยา, 2559) ดังนั้น พนักงานจึง
ต้องมีความสามารถ มีทัศนคติที่ดี มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า             
และสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการ ปัจจุบันสถานการณ์การแข่งขันทางธุรกิจ
ร้านอาหารรุนแรงขึ้น พนักงานจึงเป็นปัจจัยส าคัญที่สร้างความแตกต่าง (Differentiation) ให้กับ
ธุรกิจร้านอาหารในการสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสินค้าและบริการด้วย  (ศิริวรรณ, 2541) จึงต้องมีการ
คัดเลือก อบรม และการจูงใจให้พนักงานมีใจรักในการบริการอย่างเต็มใจ และมีความสุขในการ
ปฏิบัติงาน เพื่อสร้างประสบการณ์ท่ีดีให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ และกลับมาใช้บริการซ้ า 

  2.2.3.6 ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจ านวนไม่มาก
นัก ที่น าลักษณะทางกายภาพเข้ามาใช้ ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด แต่ส าหรับธุรกิจร้านอาหาร 
ลักษณะทางกายภาพจัดเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญไม่แพ้ด้านอ่ืนๆ เพราะลักษณะทางกายภาพเป็น
ส่วนประกอบที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า  หรือผู้ ใช้บริการ  ส่วนใหญ่จะเป็นสิ่งแวดล้อม                 
บริเวณโดยรอบ สถานที่ในการให้บริการ การสร้างสภาพแวดล้อม การตกแต่ง การสร้างบรรยากาศ 
โล่ง โปร่ง ดูสะอาดสบายตา รวมถึงการเลือกใช้สี แสง และเสียงภายในร้าน ที่จะท าให้ลูกค้ามีความ
สบายใจในการนั่งรับประทานอาหารนั่นเอง 
  2.2.3.7 กระบวนการ (Process) คือ ระเบียบวิธีการ ขั้นตอนการปฏิบัติงาน และการ
ให้บริการที่นาเสนอให้กับลูกค้า ซึ่งถือเป็นการส่งมอบการให้บริการที่ดี รวดเร็วและถูกต้องให้กับลูกค้า 
รวมถึงการสร้างความประทับให้กับลูกค้า (รัตติญา , 2559) กลยุทธ์ที่ส าคัญส าหรับการบริการ คือ 
เวลาและ ประสิทธิภาพในการบริการ ดังนั้นกระบวนการบริการที่ดีจึงควรมีความรวดเร็ว และมี
ประสิทธิภาพ รวมถึงต้องง่ายต่อการปฏิบัติการ เ พ่ือที่พนักงานจะได้ ไม่ เกิดความสับสน             
ท างานได้อย่างถูกต้องและมีแบบแผนเดียวกันและงานที่ได้ต้องดีมีประสิทธิภาพและคุณภาพ  ท าให้ผู้
ที่มาใช้บริการเกิดการประทับใจ โดยปัจจัยในด้านนี้มีความส าคัญมากโดยเฉพาะกับธุรกิจร้านอาหาร 
เพราะข้ันตอนต่างๆล้วนมีผลต่อการสร้างความประทับใจและภาพลักษณ์ท่ีดีของร้านอาหาร 

  ดังนั้น จะเห็นได้ว่าการตลาดธุรกิจบริการมีความส าคัญกับธุรกิจร้านอาหารเป็นอย่าง
มาก เป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคทั้งสิ้น ดังนั้น 
ผู้ประกอบการธุรกิจประเภทร้านอาหารจะต้องจัดส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 ด้านให้มีความสอดคล้อง
กับความต้องการของผู้บริโภค มีการปรับปรุงการวางแผนธุรกิจให้เหมาะสมกับเวลาอยู่ตลอดเพ่ือ
ตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายในการซื้อสินค้าและบริการให้มีความประทับใจมากท่ีสุด  
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2.3 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมและการตัดสินใจของผู้บริโภค 
 2.3.1 พฤติกรรมผู้บริโภค 

 พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการตัดสินใจหรือพฤติกรรมการตัดสินใจ และ
กิจกรรมทางกายภาพที่บุคคล กระท า การซื้อ (Purchasing) การใช้  (Using) การประเมิน 
(Evaluating) การด าเนินการ (Disposing) และแสวงหาครอบครอง (Acquiring) เกี่ยวกับสินค้าหรือ
บริการ โดยคาดหวังว่าสิ่งเหล่านั้นจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้  ซึ่งมีความส าคัญต่อ
การซื้อสินค้าและบริการทั้งในปัจจุบันและอนาคต (ฉัตยาพร และมัทนียา, 2546)  

  วราพร (2551) อ้างถึง วารุณี และคณะ (2545) ศิริวรรณ และคณะ (2546) และ 
ธงชัย (2537) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผู้บริโภคท าการค้นหาความต้องการ 
การคิดการซื้อ การเลือกใช้บริการ และประสบการณ์ของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็นบุคคล หรือครัวเรือน ที่
ท าการซื้อสินค้าและบริการด้วยเงินรวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซึ่งเป็นตัวก าหนดให้มีการกระท า
ดังกล่าว เพ่ือตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของตนเอง ซึ่งผู้บริโภคจะมีความแตกต่างกัน
ทั้งอายุ รายได้ ระดับการศึกษา และรสนิยม นักการตลาดสามารถก าหนดกลยุทธ์การตลาด ที่สามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม  
  สรุปได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกของบุคคล หรือการกระท า
เพ่ือให้ได้สินค้าหรือบริการนั้นมาเพ่ือตอบสนองความต้องการของตนเอง  และการกระท านั้นรวมถึง 
กระบวนการตัดสินใจ เกี่ยวกับการเลือกซื้อและใช้บริการ 

ศิริวรรณ และคณะ (2541) ได้กล่าวถึงการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคว่าเป็น
การศึกษาพฤติกรรมเกี่ยวกับการซื้อและการบริโภคของผู้บริโภค ซึ่งค าตอบที่ได้จะช่วยให้
ผู้ประกอบการร้านอาหารสามารถวางกลยุทธ์ ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่าง
ถูกต้อง โดยวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคจาก ค าถาม 6W1H มาช่วยในการวิเคราะห์หาค าตอบ          
7 ประการ ซึ่งประกอบด้วย ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย (Who) ผู้บริโภคซื้ออะไร (What) ท าไมผู้บริโภค
จึงซื้อ (Why) ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจ ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด (When) ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where) 
และผู้บริ โภคซื้ออย่างไร  (How)  เ พ่ือค้นหาค าตอบ 7 ค าตอบ หรือ 7Os ซึ่ งประกอบด้วย 
กลุ่มเป้าหมาย (Occupants)  สิ่ งที่ผู้บริ โภคต้องการซื้อ (Objects)  วัตถุประสงค์ ในการซื้ อ 
(Objectives) บทบาทของกลุ่มต่างๆที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ (Organizations) โอกาสในการซื้อ 
(Occasions) ช่องทางหรือแหล่งที่ผู้บริโภคไปท าการซื้อ (Outlets)  และขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operations) ซึ่งในการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเลือกใช้บริการร้านอาหารนั้นๆ ผู้ประกอบการ
ควรศึกษาในเรื่องของลักษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา 
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และสถานภาพเหตุผลที่ใช้บริการ ช่วงเวลาที่ใช้บริการ จ านวนเงินที่จ่าย และ
อิทธิพลในการตัดสินใจจากใคร เพ่ือเป็นข้อมูลในการหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 
ดังตารางต่อไปนี้ 
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ตารางที ่2.1  ค าถามท่ีใช้เกี่ยวกับการค้นหาลักษณะพฤติกรรมของผู้บริโภค 6Ws 1H  
 

ค าถาม (6W’s1H ) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

1. ใครอยู่ในตลาด
เป้าหมาย 
(Who is in the 
market?) 

มีใครบ้างที่อยู่ในตลาดเป้าหมาย 
เพ่ือทราบถึงส่วนประกอบและ
รายละเอียดกลุ่มเป้าหมายทางด้าน 
1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร์ 
3. จิตวิทยา 
4. พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย
และการส่งเสริมการตลาดที่
เหมาะสมและการตอบสนอง
ความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมาย 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร 
(What does the 
market buy?) 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ  
สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์
ก็คือต้องการคุณสมบัติหรือ
องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
(Product Component) และ
ความแตกต่างที่เหนือกว่าคู่แข่งขัน 
(competitive Differentiation) 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
ประกอบด้วย 
1. ผลิตภัณฑ์หลัก 
2. รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ 
3. ผลิตภัณฑ์ควบ 
4. ผลิตภัณฑ์ที่คาดหวัง 
5. ศักยภาพผลิตภัณฑ์ ความ
แตกต่างทางการแข่งขัน 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ 
(Why does the 
market buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
ผู้บริโภคซื้อสินค้าเพ่ือสนองความ
ต้องการด้านร่างกายและจิตวิทยา 
ซึ่งต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซื้อคือ 
1. ปัจจัยภายในหรือ ปัจจัยทาง
จิตวิทยา 
2. ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
3. ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์ที่ใช้ คือ 
1.กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ 
2.กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
เช่น การโฆษณาการส่งเสริมการ
ขายการให้ข่าว 
3.กลยุทธ์ด้านราคา 
4.ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจซื้อ 
(Who is involved in 
buying? ) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
ที่มีผลต่อการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบด้วย 
ผู้ริเริ่ม ผู้มีอิทธิพล ผู้ตัดสินใจซื้อ 
และผู้ใช้ 

กลยุทธ์ที่ใช้คือ การโฆษณาหรือ
การส่งเสริมการตลาด
(Advertising and Promotion 
Strategies) โดยใช้กลุ่มอิทธิพล 
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ตาราง 2.1 (ต่อ) 
 

ค าถาม (6W’s1H ) ค าตอบท่ีต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกี่ยวข้อง 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the 
market buy?) 

โอกาสในการซื้อ 
เช่นช่วงเวลาใดของวัน โอกาสพิเศษ 
หรือเทศกาล 

กลยุทธ์ที่ใช้คือ การส่งเสริม
การตลาด 

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the 
market buy?) 

ช่องทางหรือสถานที่ ที่ท าการซื้อ 
ที่ผู้บริโภคท าการซื้อ 

กลยุทธ์ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Distribution Channel 
Strategies) 

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร 
(How does the 
market buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบด้วย 
1. การรับรู้ปัญหา 
2. การค้นหาข้อมูล 
3. การประเมินผลทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. ความรู้สึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธ์ที่ใช้คือ การส่งเสริม
การตลาด 
เช่น การโฆษณา  
การส่งเสริมการขาย 
การให้ข่าว การประชาสัมพันธ์ 

 
ที่มา : ศิริวรรณ และคณะ (2546) 
 
  จากงานวิจัยของ รัชนีวรรณ และกิตติพันธ์ (2556) พบว่า ปัจจัยที่ใช้ในประกอบการ
ตัดสินใจที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการในแต่ละครั้ง คือ บริการที่เลือกใช้ จ านวนผู้ร่วมใช้
บริการต่อครั้ง วันที่ใช้บริการ เวลาที่ใช้บริการ ความถี่ในการใช้บริการ จ านวนเงินที่ใช้บริการต่อครั้ง 
สื่อที่ท าให้ทราบข้อมูลข่าวสาร และเหตุผลที่เลือกใช้บริการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหาร 

  ดังนั้น ผู้วิจัยจึงสรุปได้ว่า พฤติกรรมการตัดสินใจในการซื้อ การใช้ และการ
ประเมินผล โดยคาดหวังว่าสิ่งเหล่านี้จะสามารถตองสนองความต้องการของตนเองได้ ประสบการณ์
การซื้อ การใช้จะส่งผลต่อการซื้อสินค้าและบริการในปัจจุบันและอนาคตของผู้บริโภค ลักษณะ
พฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws 1H ประกอบด้วย ใครอยู่ในตลาดเป้าหมาย, ผู้บริโภคซื้ออะไร, ท าไม
ผู้บริโภคจึงซื้อ, ใครมีส่วนร่วมในการตัดสินใจซื้อ, ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด, ซื้อที่ไหน และซื้ออย่างไร          
มีส่วนย่อยคือ การรับรู้ การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ เช่นเดียวกับการเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภค จะมีปัจจัยที่ใช้ประกอบการ
ตัดสินใจที่มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการในแต่ละครั้ง เช่น เหตุผลที่เลือกใช้บริการ ผู้ร่วมใช้
บริการ จ านวนเงินที่ใช้บริการต่อครั้ง เป็นต้น 
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 2.3.2 การตัดสินใจของผู้บริโภค 
    การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการในการเลือกท่ีจะกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากทางเลือก
ต่างๆที่มีอยู่ ซึ่งผู้บริโภคมักจะต้องตัดสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินค้าและบริการอยู่เสมอใน
ชีวิตประจ าวัน โดยที่ เขาจะเลือกสินค้าหรือบริการตามข้อมูลและข้อจ ากัดของสถานการณ์             
การตัดสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคัญอยู่ภายในจิตใจของผู้บริโภค ซึ่งถ้านักการตลาดสามารถท า
ความเข้าใจและเข้าถึงจิตใจของผู้บริโภคได้ การวางแผนการกระจายสินค้าและสร้างความยอมรับของ
ผู้บริโภคก็จะมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น (ฉัตยาพร, 2550)  
    การตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคเริ่มต้นจากได้รับแรงกระตุ้น จากข้อมูลข่าวสารที่ได้รับรู้
มา เมื่อรับรู้แล้วเกิดความสนใจ จึงเข้าสู่กระบวนการค้นหาข้อมูล ซึ่งจะได้มาจากการโฆษณา 
ประชาสัมพันธ์ เพ่ือน ผู้ที่เคยมีประสบการณ์มาก่อน และน ามาวิเคราะห์ตีความหมายผ่านเข้าสู่
กระบวนการความคิดของผู้บริโภค ซึ่งเกิดจากตัวแปรต่าง ๆ เช่น การรับรู้ การเรียนรู้ ทัศนคติ และ
ผลประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ ร่วมกับลักษณะส่วนบุคคลของผู้บริโภค อายุ อาชีพ รายได้ การศึกษา 
การด าเนินชีวิต และบุคลิกภาพ หลังจากนั้นผู้บริโภคก็จะท าการตัดสินใจที่จะตอบสนองต่อสิ่งเร้า         
ว่าจะท าอย่างไร เช่น จะเลือกซ้ือสินค้าตราไหน ซื้อที่ไหน จ านวนเท่าไร เมื่อได้ตัดสินใจซื้อมาใช้แล้วก็
จะเกิดผลตอบรับว่าสินค้าหรือบริการนั้นดีหรือไม่ดี ตรงตามที่ได้คาดหวังหรือไม่ ซึ่งผลตอบรับนี้           
จะเป็นปฏิกิริยาตอบกลับมายังผู้บริโภค 
  มีนักวิชาการหลายท่านได้ ให้ความหมายของการตัดสินใจ เช่น Slade (1994)                 
อ้างถึงใน วุฒิ (2559) ระบุไว้ว่า การตัดสินใจ ไม่ได้เกิดขึ้นโดยล าพังแต่มีรูปแบบที่เป็นกระบวนการ 
โดยทั่วไปมีงานย่อย ๆ ภายใต้การตัดสินใจ ได้แก่  การระบุถึงปัญหา ( Identify problem)                    
ระบุทางเลือก ( Identify alternatives) ถ้าเป็นการตัดสินใจไม่ซับซ้อนเป็นเรื่องที่เคยชินอยู่แล้ว 
ผู้บริโภคจะเลือกแบบที่เคยชิน  (Moody, 1983) ระบุว่า การตัดสินใจบางเรื่องมีความซับซ้อน                   
การตัดสินใจเป็นกระบวนการที่ เป็นระบบปิดแบบวนรอบ (Closed-loop decision process)                   
โดยเริ่มจากการตระหนักถึงปัญหา จากนั้นจึงเกิดการรับรู้ปัญหา และวิเคราะห์ทางเลือกที่เป็นไปได้ 
(Eagle, 2006) ได้พัฒนากระบวนการตัดสินใจ โดยแบ่งเป็น 7 ขั้นตอน เริ่มจากผู้บริโภคเกิดความ
ต้องการ (Need recognition) จากนั้น จึงหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการที่จะตอบสนองความ
ต้องการ (Search for information) แล้วประเมินทางเลือก จึงตัดสินใจซื้อ (Pre-purchase 
evaluation of alternatives) เมื่อผู้บริโภคได้ประเมินทางเลือกแล้ว จึงตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ
หลังจากนั้นจึงประเมินหลังการบริโภค (Post-consumption evaluation) และสิ้นสุดการใช้  
(Divestment)  

จากความหมายของการตัดสินใจที่กล่าวมาข้างต้น พอสรุปได้ว่า การตัดสินใจ หมายถึง 
ผลสรุปของกระบวนความคิดที่ผ่านการวิเคราะห์ผ่านเหตุและผลมาเป็นข้อสรุปขั้นสุดท้าย เพ่ือเลือก
แนวทางของการตัดสินใจซื้อบริการที่เหมาะสมต่อไป  
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 2.3.3 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  ฉัตยาพร (2550) อ้างอิงในพวงแก้ว (2556) กล่าวว่า ผู้ซื้อจะมีลักษณะการซื้อ         
มีเหตุผล และความชอบที่แตกต่างกัน แต่ผู้ซื้อจะมีข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อที่เหมือนกัน กระบวนการ
ตัดสินใจของผู้ซื้อเป็นการน าหลักเกณฑ์หรือเครื่องมือต่างๆ เข้ามาช่วยในการการตัดสินใจ เพ่ือท าให้ 
ผู้ตัดสินใจมีโอกาสผิดพลาดน้อยลงหรือตัดสินใจได้ถูกต้องมากขึ้น (รณกร, 2555) โดยได้รับอิทธิพลมา
จากลักษณะของผู้ซื้อและลักษณะการตัดสินใจของผู้ซื้อ (กิตติโชค และคณะ, 2555) โดยกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค มี 5 ขั้นตอน ประกอบด้วย 
  2.3.3.1 การตระหนักถึงปัญหาหรือความต้องการ 
   ผู้บริโภคแต่ละคนจะมีปัญหาและความต้องการที่แตกต่างกันออกไปจึง         
ท าให้ความต้องการในสินค้าและการแก้ปัญหาก็แตกต่างกันออกไปเช่นกัน ซึ่งสามารถสรุปได้ว่าอาจจะ
เกิดจากสาเหตุดังนี้ 
   1) สิ่งของที่ใช้อยู่หมดไปก็ต้องการของใหมท่ดแทน 
   2)  การแก้ปัญหาที่เกิดขึ้นในอดีตน าไปซึ่งปัญหาใหม่ที่อาจเกิดขึ้น เกิดจาก
การใช้ผลิตภัณฑ์ในอดีตอาจท าให้เกิดปัญหาใหม่ตามมา 
   3)  การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล การเติบโตของบุคคลในด้านต่างๆทั้ง
ทางบวกและทางลบ 
   4)  สภาพครอบครัวที่เปลี่ยนแปลงไป เช่น การสมรส การมีบุตร ก็ท าให้เกิด
ความต้องการของสินค้าและบริการที่เพ่ิมข้ึน 
   5)  ความเปลี่ยนแปลงทางการเงิน ทั้งทางบวกและทางลบก็น ามาซึ่งความ
เปลี่ยนแปลงที่ส่งผลให้การด าเนินชีวิตที่เปลี่ยนไป 
   6)  ผลจากการเปลี่ยนกลุ่มอ้างอิง บุคคลจะมีกลุ่มอ้างอิงในแต่ละวัย แต่ละ
ช่วงชีวิตและแต่ละกลุ่มสังคมที่แตกต่างกัน ดังนั้นกลุ่มอ้างอิงจึงเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมและ
การตัดสินใจของผู้บริโภค 
   7)  ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เมื่อการส่งเสริมการตลาด
ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การลด แลก แจก แถม การขายโดยใช้พนักงาน
หรือการตลาดทางตรงที่มีประสิทธิภาพ ก็จะสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภคตระหนักถึงปัญหาและเกิด
ความต้องการขึ้นได้ 
   ดังนั้นกลยุทธ์หนึ่งที่ธุรกิจร้านอาหารสามารถน ามาใช้ในการลดการรับรู้ความ
เสี่ยงของลูกค้า คือ การให้ความรู้เกี่ยวกับร้านอาหาร อธิบายถึงรายการอาหาร และบริการต่างๆ เพ่ือ
เป็นการคัดเลือกกลุ่มลูกค้าไปในตัว และเสนอค าแนะน าในการรับบริการว่าลูกค้าควรปฏิบัติตน
อย่างไรเพือ่ให้ได้ผลลัพธ์ที่ดีที่สุด (ฉัตยาพร, 2550) อ้างอิงใน (พวงแก้ว, 2556) 
  2.3.3.2 การเสาะแสวงหาข้อมูล 
   เมื่อเกิดปัญหา ผู้บริโภคก็ต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยหาข้อมูลเพ่ิมเติม
เพ่ือช่วยในการตัดสินใจ จากแหล่งข้อมูลต่อไปนี้ 
   1) แหล่งบุคคล แหล่งข่าวที่เป็นบุคคล เช่น กลุ่มอ้างอิง ผู้ที่เคยใช้สินค้านั้น
แล้ว มิตรสหาย หรือครอบครัว 
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   2)  แหล่งธุรกิจ แหล่งข่าวสารที่ได้ ณ จุดที่ขายบริการหรือสินค้า ร้านค้า
หรือบริษัทที่เป็นผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่าย หรือจากพนักงานขาย 
   3) แหล่งข่าวทั่วไป แหล่งข่าวสารที่ได้จากสื่อมวลชนต่างๆ เช่น วิทยุ 
โทรทัศน์หรือการค้นหาทางอินเทอร์เน็ต 
   4) จากประสบการณ์ของผู้บริโภคเอง แหล่งข่าวสารที่ได้รับจากการลองเอง 
สัมผัสเอง ตรวจสอบ การทดลองใช้ 
  2.3.3.3 การประเมินทางเลือก 
   เมื่อผู้บริโภคได้จากขั้นตอนที่ 2 แล้ว ก็จะสามารถประเมินทางเลือกในการ
ตัดสินใจไปยังทางเลือกที่ดีที่สุด โดยผู้บริโภคจะมีวิธีการที่จะประเมินทางเลือกจะประเมินโดยการ 
เปรียบเทียบข้อมูลคุณสมบัติของสินค้าและคัดเลือกที่จะตัดสินใจซื้อจากหลากหลายยี่ห้อให้เหลือเพียง
ยี่ห้อเดียวซึ่งก็อาจจะขึ้นอยู่กับความเชื่อถือหรือความได้รับการนิยมของสินค้านั้น ๆ หรืออาจจะขึ้นอยู่
กับประสบการณ์ที่ผ่านมาขอผู้บริโภคทั้งในอดีตและปัจจุบันและขึ้นอยู่กับสถานการณ์ในการของการ
ตัดสินใจ เพ่ือช่วยประเมินทางเลือกช่วยให้สามารถตัดสินใจได้ง่ายขึ้น ดังต่อไปนี้ 
   1) คุณสมบัติ และประโยชน์ของสินค้าที่ได้รับ คือ การมองถึงสิ่งที่จะได้รับ
พวกประโยชน์และคุณสมบัติต่างๆของสินค้าว่าสามารถใช้ท าอะไรได้บ้างมีประโยชน์อย่างไรบ้าง 
   2) ระดับความส าคัญ คือ การมองถึงความส าคัญถึงคุณสมบัติต่างๆมากกว่า
ความโดดเด่นของสินค้า 
   3) ความเชื่อถือถือตราสินค้า คือ การพิจารณาถึงความเชื่อถือต่อตราสินค้า
หรือภาพลักษณ์ของสินค้า 
   4) ความพอใจ คือ การประเมินในความพอใจที่มีต่อสินค้าแต่ละยี่ห้อมาก
น้อยเพียงใดผู้บริโภคมักจะมีทัศนคติในการเลือกตราสินค้า  โดยจะมีการก าหนดคุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑ์ที่ต้องการกับคุณสมบัติของตราต่างๆ 
   5) กระบวนการประเมิน เป็นอีกวิธีหนึ่งที่น าเอาปัจจัยส าหรับการตัดสินใจ
หลายตัวเช่น ความเชื่อถือในตราสินค้า คุณสมบัติของสินค้า ความพึงพอใจ มาพิจารณาเปรียบเทียบ
ให้คะแนน แล้วหาผลสรุปว่ายี่ห้อใดมีคะแนนที่พึงพอใจมากที่สุดเพื่อตัดสินใจซื้อเป็นล าดับต่อไป 
  2.3.3.4 การตัดสินใจซื้อ 
   โดยปกติผู้บริโภคในแต่ละบุคคลจะมีความต้องการรายละเอียดข้อมูล             
และต้องการระยะเวลาในการตัดสินใจส าหรับผลิตภัณฑ์แต่ละชนิดแตกต่างกัน  หมายถึงผลิตภัณฑ์
บางอย่างก็ต้องการข้อมูลมาก ต้องใช้ระยะเวลาที่มากในการเปรียบเทียบข้อมูลต่างๆ  แต่บาง
ผลิตภัณฑ์ก็ไม่ต้องใช้เวลานานในการเปรียบเทียบหรือหาข้อมูลจึงไม่ต้องการการตัดสินใจที่นาน  
ส าหรับร้านอาหาร ผลิตภัณฑ์ก็คือ อาหารและบริการ ซึ่งสามารถรับรู้ได้ตั้งแต่ก่อนตัดสินใจใช้บริการ
จึงตัดสินใจได้อย่างรวดเร็ว และมีผลต่อการตัดสินใจเป็นอย่างมาก  
  2.3.3.5 พฤติกรรมหลังการซื้อ 
   เมื่อเกิดการซื้อแล้ว หลังการซื้อ ผู้บริโภคก็จะมีประสบการณ์ในการได้รับจาก
สินค้าหรือบริการนั้นๆ ซึ่งอาจเกิดความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจก็ได้ ถ้าหากเกิดความพึงพอใจ
ผู้บริโภคก็จะได้ทราบถึงข้อดีต่างๆ ของสินค้าหรือบริการซึ่งอาจส่งผลให้เกิดการกลับมาซื้อซ้ าและบอก
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ต่อซึ่งน ามาซึ่งลูกค้ารายใหม่ แต่หากไม่เกิดความพึงพอใจ ผู้บริโภคอาจเลิกใช้สินค้าหรือบริการนั้นๆ 
และอาจน ามาซึ่งผลเสียต่าง ๆ เช่นการบอกต่อ โดยสรุป จากทฤษฎีที่กล่าวมาสามารถอธิบายได้ว่า 
พฤติกรรมของผู้บริโภคนั้นเป็นเรื่องที่เกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค  ซึ่งสัมพันธ์กับ
ความนึกคิด การแสดงออก ความรู้สึก ในการด ารงชีวิตของมนุษย์แต่ละบุคคลซึ่งไม่จ าเป็นต้อง
เหมือนกัน ทั้งนี้เนื่องจากแต่ละคนมีประสบการณ์ มีสิ่งจูงใจ มีทัศนคต ิมีการรับรู้หรือสิ่งเร้า ทัง้ภายใน
และภายนอกที่แตกต่างกัน ซึ่งปัจจัยต่าง ๆ ดังกล่าวนั้นจะมีผลต่อความนึกคิดที่น าไปสู้กระบวนการ
ตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ การตัดสินใจของผู้ซื้อ เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจย่อย            
9 ประการ ได้แก่ 
   1) ระดับความต้องการ ผู้บริโภคต้องรู้ว่าตัวเองมีความต้องการอะไร แบบไหน 
   2) ประเภทผลิตภัณฑ์ ที่สามารถตอบสนองความต้องการได้ 
   3)  ชนิดผลิตภัณฑ์ ต้องมีการค านึงถึง รายได้ สถานภาพ บทบาททางสังคม 
และอาชีพ 
   4)  รูปแบบของผลิตภัณฑ์ ขึ้นอยู่กับราคา คุณภาพ และความพึงพอใจ 
   5)  ตราผลิตภัณฑ์ ขึ้นอยู่กับความเชื่อและทัศนคติที่มีต่อตรานั้นๆ ความ     
มีชื่อเสียงของสินค้าและบริการ 
   6)  ผู้ขาย หากมีผู้ขายเยอะผู้บริโภคจะเลือกรายใดจะขึ้นอยู่กับบริการที่
ผู้ขายเสนอและความรับรู้ของตราสินค้าท่ีคุ้นเคย 
   7)  ปริมาณที่จะซื้อ ผู้บริโภคจะต้องตัดสินใจว่าจะต้องการซื้อในจ านวน
เท่าไหร่ ซึ่งก็จะข้ึนอยู่กับความจ าเป็น 
   8)  เวลา เมื่อตัดสินใจว่าจะซื้อเท่าไหร่จะก็จะมาตัดสินใจต่อในเรื่องของ
โอกาสที่จะซื้อที่ข้ึนอยู่กับฤดูกาลและภาวะทางเศรษฐกิจ 
   9)  การช าระเงิน วิธีต่างๆ ในการช าระเงินของผู้บริโภคเช่น จ่ายสดหรือผ่อน 
   จากข้อมูลข้างต้นสรุปได้ว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค เป็น
กระบวนการที่ผู้บริโภคได้รับสิ่งกระตุ้นทางการตลาดและสิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ รวมถึงปัจจัยภายในของ
ผู้บริโภค ที่ประกอบด้วย ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ กระบวนการตัดสินใจว่าร้านอาหารสามารถ
ตอบสนองความต้องการซื้อของผู้บริโภคได้หรือไม่ หากมีการซื้อสินค้าและบริการเกิดขึ้น ผู้บริโภคจะมี
พฤติกรรมตอบสนองการซื้อนั้นอย่างไร ซึ่งร้านอาหารต้องพยายามทราบถึงระดับความพึงพอใจของ
ผู้บริโภคภายหลังการซื้อ เพ่ือที่จะน าไปพัฒนาสินค้าและบริการให้ตรงกับความพึงพอใจและ         
ความต้องการซื้อของผู้บริโภคมากยิ่งขึ้น เพ่ือท าให้เกิดความประทับใจน าซึ่งการกลับมาใช้บริการซ้ าใน
ครั้งถัดไป 
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2.4 ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ประจ า       
ปี 2561-2562 

 2.4.1 ประวัติความเป็นของรางวัลบิบ กูร์มองด ์
  Bib Gourmand คือ สัญลักษณ์ที่แสดงถึงร้านอาหารที่อาหารอร่อยและราคา
สมเหตุสมผล ซึ่งเกิดจากแนวคิดของ บริษัท Michelin ผู้ผลิตยางรถยนต์รายใหญ่ของโลก ที่อยากให้
คนมีรถนั้นขับรถไปกินไปเที่ยวนอกบ้าน จึงได้จัดท าหนังสือ "The Michelin Guide" ขึ้น เพ่ือแนะน า
ร้านอาหาร สถานที่ท่องเที่ยว และโรงแรมในฝรั่งเศส ตีพิมพ์เล่มแรกเมื่อปี 1900 (KTC 100 Stories 
of Signature Dish, 2558) บิบ กูร์มองด์ เริ่มต้นเมื่อปี พ.ศ.2497 โดยคัดสรรรายชื่อร้านอาหาร        
ที่อาหารอร่อยและราคาสมเหตุสมผล เพ่ือให้ทุกคนสามารถลิ้มรสอาหารอร่อยคุณภาพดีที่ปรุงขึ้น
อย่างพิถีพิถันได้ในราคาที่เอ้ือมถึง ซึ่งต่อมาได้รับความนิยมอย่างสูงจนกลายเป็นรางวัลบิบ กูร์มองด์ ที่
มอบให้แก่ร้านอาหารเป็นประจ าทุกปีนับตั้งแต่ปี พ.ศ.2540 เป็นต้นมา ส าหรับสัญลักษณ์ที่ใช้จะเป็น
รูป บิเบนดมั หรือ มิชลินแมน ท าท่าเลียริมฝีปาก ส่วนเกณฑ์ราคาอาหารจะพิจารณาจาก ค่าครองชีพ
ของแต่ละประเทศเป็นหลัก โดยเกณฑ์ส าหรับร้านอาหารในกรุงเทพที่ได้รับรางวัลนี้คือ น าเสนออาหาร
คุณภาพดีในราคาไม่เกิน 1,000 บาท (ราคาส าหรับอาหาร 3 คอร์ส ได้แก่ อาหารเรียกน้ าย่อย อาหาร
จานหลัก และของหวาน ไม่รวมเครื่องดื่ม) และการพิจารณาทั้งหมดจะต้องผ่านการตัดสินโดย          
ผู้ตรวจสอบทั้งหมด 30 ท่าน แบบเป็นเอกฉันท์เท่านั้น ถ้ามีผู้ตัดสินท่านใดให้ไม่ผ่านเกณฑ์เพียงท่าน
เดี ยวร้ านอาหารนั้ นก็ จะ ถู กคั ดออก ไป ในทั นที  ( reviewnowz, 2018)  โ ดย  มิ ชลิ น  ไกด์  
กรุงเทพฯ ประจ าปี 2561 เป็นฉบับปฐมฤกษ์ มีร้านอาหารทีไ่ด้รับรางวัลบิบ กูร์มองด์ จ านวน 35 ร้าน 
โ ดย เป็ น ร้ านอาหารอร่ อย ในร าคาย่ อม เย า  17 ร้ าน  และร้ านอาหารริ มทา ง  18 ร้ าน                                  
(วรัญญู, 2560) และ มิชลิน ไกด์ ฉบับกรุงเทพมหานคร ภูเก็ต และพังงา ประจ าปี 2562 เป็นฉบับที่ 2 
ของประเทศไทย และเป็นฉบับแรกท่ีครอบคลุมพ้ืนที่นอกเขตกรุงเทพฯ ได้แก่ ภูเก็ต พังงา และจังหวัด
ปริมณฑลของกรุงเทพฯ โดยมีร้านอาหารที่ผ่านการคัดเลือก รวมทั้งสิ้น 75 ร้าน โดยเป็นร้านใหม่ 
จ านวน 28 ร้าน โดยร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ จ านวนมากกว่าร้านที่ได้มิชลินสตาร์ถึง            
2 เท่า และในจ านวนนี้เป็นร้านอาหารริมทางถึงครึ่งหนึ่ง สะท้อนให้เห็นเสน่ห์ของกรุงเทพมหานคร             
ในการเป็นเมืองแห่งอาหารราคาย่อมเยาและร้านอาหารริมทางที่ข้ึนชื่อ (วุฒิกร, 2561) 
 2.4.2 เกณฑ์การประเมินรางวัลที่มิชลินมอบให้กับร้านอาหาร 
  เกณฑ์การให้รางวัลของมิชลิน ผู้ท าการตรวจสอบไม่จ าเป็นต้องเป็นคนเชื้อชาติ
เดียวกันกับอาหารเสมอไป แต่ต้องมีความรู้เรื่องอาหารไม่ว่าจะเป็นอาหารชาติใดก็ตาม และต้องเข้าใจ
อรรถรสของอาหารชาตินั้น ที่ไปตรวจสอบ ดังนั้นไม่เกี่ยวว่าจะต้องเป็นคนไทยที่ชิมอาหารไทยเท่านั้น 
และผู้ที่รู้ผลการจัดท าคนสุดท้ายมักจะเป็นร้านที่ได้รับรางวัล เพราะจะมีเจ้าหน้าที่ติดต่อไปแจ้งให้
ทราบหลังจากสรุปผล เหตุผลที่ท าให้สัญลักษณ์รูปดาวของมิชลินดูเปี่ยมไปด้วยเสน่ห์ และทรงคุณค่า
จนลือชื่อไปทั่วโลกนั้น อาจเพราะวิธีการท างาน และการตรวจสอบของเหล่ากรรมการ โดยมีวิธีการ
ดังต่อไปนี้ 
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  ผู้ตรวจสอบของมิชลิน ( Inspectors) ท างานอย่างไม่เปิดเผยตัว เนื่องจากเป็นกฎ
เหล็กของบริษัท และไม่ใช่เพียงแค่ร้านอาหารที่ไปชิมเท่านั้น แต่รวมถึงครอบครัว คนใกล้ชิ ด                    
และสื่อมวลชน แม้กระทั่งผู้บริหารระดับสูงของมิชลินเอง ยังไม่รู้ว่าใครเป็นผู้ให้คะแนน ทั้งนี้เพ่ือเลี่ยง
การโอ้อวดที่สามารถเกิดขึ้นได้ กรรมการแต่ละคนจะเดินทางไปรับประทานอาหารในร้านต่างๆ ทุกวัน 
วันละ 1-2 มื้อตลอดทั้งปี โดยจองโต๊ะล่วงหน้า สั่ งอาหารรับประทานอย่างไม่มีการจดบันทึก                  
และจ่ายเงิน ที่ออกโดยบริษัทมิชลิน ประหนึ่งลูกค้าทั่วไป แต่ถึงอย่างนั้นอาจมีการแนะน าตัว                   
และสอบถามข้อมูลเพิ่มเติมในบางกรณีเท่านั้น จากนั้นจึงรายงานผลการชิมแก่บริษัท  
  นอกเหนือจากความลึกลับว่าใครจะมาเป็นผู้ตรวจสอบ และจะมากี่รอบ ซ่ึงไม่มี                    
ใครรู้แน่ชัด เพราะเป็นปริศนา และปริศนานี้มีมูลค่ามหาศาล ด้านการรับรองคุณภาพอาหาร                    
และการจัดอันดับร้านอาหารของมิชลินนั้น การมอบรางวัลจึงต้องท าตามหลักบรรทัดฐานที่ผู้
ตรวจสอบทุกคนของมิชลินต้องยึดตามอย่างเคร่งครัด โดยกรรมการไร้ชื่อของมิชลินจะใช้เกณฑ์จาก
ราคาอาหาร และพิจารณาจากค่าครองชีพของแต่ละประเทศเป็นหลัก โดยเกณฑ์ส าหรับ รางวัล         
บิบ กูร์มองด์ นี้คือน าเสนออาหารคุณภาพดีในราคาไม่เกิน 1,000 บาท ราคาส าหรับอาหาร 3 คอร์ส 
ได้แก่ อาหารเรียกน้ าย่อย อาหารจานหลัก และของหวาน ไม่รวมเครื่องดื่ม  บิบ กูร์มองด์                 
คือร้านอาหารที่มีตัวเลือกแตกต่างหลากหลาย ทั้งอาหารระดับภัตตาคาร อาหารจากร้านธรรมดา
ขนาดเล็ก หรืออาหารริมทางราคาย่อมเยา สัญลักษณ์รับรองนี้เป็นการพิสูจน์ให้เห็นว่าอาหารอร่อย
คุณภาพดีไม่จ าเป็นต้องราคาแพงเสมอไป แต่ละปีมิชลินจะประกาศรายชื่อร้านที่ได้รับรางวัลมิชลิน
สตาร์ บิบ กูร์มองด์ และมิชลินเพลส (ภาพที่ 2.4) ที่มีความหมายต่างกัน ดังนี้ 
  1 ดาว หมายถึง ร้านอาหารที่อาหารได้มาตรฐานสูงอย่างต่อเนื่อง และเป็นร้านอาหาร
ที่ควรแวะไปชิม (A good place to stop on the journey) 
  2 ดาว หมายถึง ร้านที่อาหารผ่านการปรุงอย่างดีเลิศ คุ้มค่าแม้จะต้องอ้อมเส้นทางไป
ลิ้มลอง (Worth a detour) โดยคุณภาพอาหารมีความประณีตและโดดเด่น 
  3 ดาว หมายถึง ร้านอาหารที่อาหารยอดเยี่ยม คุ้มค่าแก่การเดินทางเพ่ือไป
รับประทานโดยเฉพาะ (Worth a special journey) โดยมีความพิเศษและปรุงด้วยวัตถุดิบชั้นยอด 
รวมถึงความคงเส้นคงวาของการบริการที่ดีและรสชาติด้วย (วรัญญู และพฤภัทร, 2560) 
  บิบ กูร์มองด์ หมายถึง ร้านอาหารที่ได้รับสัญลักษณ์รูปบิเบนดัม ที่เป็นร้านโปรดของ
ผู้ตรวจสอบมิชลินที่เสิร์ฟอาหารคุณภาพดีในราคาไม่เกิน 1,000 บาท  
  มิชลินเพลส หมายถึง ร้านอาหารคุณภาพดีที่ใช้วัถุดิบสดใหม่และปรุงอย่างพิถีพิถัน 
(มิชลิน ไกด์, 2562) 
 



30 

   
ภาพที่ 2.3  สัญลักษณ์รางวัลแต่ละประเภทที่มิชลินมอบให้กับร้านอาหาร 
ที่มา : มิชลิน ไกด ์(2562) 

 
 2.4.3 ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ประจ าปี 
2561-2562 
  2.4.3.1 ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ในกรุงเทพมหานคร ประจ าปี 2561 
จ านวน 35 ร้าน 
 
ตารางที ่2.2  รา้นอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ในกรุงเทพมหานคร ประจ าปี 2561  
 

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ประจ าปี 2561 

ล าดับที่ สัญลักษณ์/บรรยากาศร้าน ชื่อร้าน (สาขา) ประเภทอาหาร 

1 

 

ครัวอัปษร                
(สาขาสามเสน) 

อาหารไทย (Thai) 

2 

 

  คั่วกลิ้งผักสด           
(สาขาประสานมิตร) 

อาหารไทย (Thai) 

 



31 

 

ตารางที ่2.2 (ต่อ)  
 

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ประจ าปี 2561 

ล าดับที่ สัญลักษณ์/บรรยากาศร้าน ชื่อร้าน (สาขา) ประเภทอาหาร 

3 

 

เจ๊โอว อาหารไทย (Thai) 

4 

 

ท่านหญิง อาหารไทย (Thai) 

5 

 

บ้าน อาหารไทย (Thai) 

6 

 

บ้านใน อาหารไทย (Thai) 

7 

 

บ้านผัดไทย อาหารไทย (Thai) 

8 

 

บ้านส้มต า  
(สาขาสาทร) 

อาหารไทย (Thai) 
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ตารางที ่2.2 (ต่อ)  
 

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ประจ าปี 2561 

ล าดับที่ สัญลักษณ์/บรรยากาศร้าน ชื่อร้าน (สาขา) ประเภทอาหาร 

9 

 

ปราย ระย้า อาหารไทย (Thai) 

10 

  
เรือนมัลลิการ์         

(สาขาสุขุมวิท 22) 
อาหารไทย (Thai) 

11 

 

เล ลาว อาหารไทย (Thai) 

12 

 

สงวนศรี อาหารไทย (Thai) 

13 

 

แสนยอด  
(สาขาสาทร-บางรัก) 

อาหารจีน (Chinese) 

14 

 

อรุณวรรณ 
อาหารไทย – จีน 
(Thai-Chainese) 
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ตารางที ่2.2 (ต่อ)  
 

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ประจ าปี 2561 

ล าดับที่ สัญลักษณ์/บรรยากาศร้าน ชื่อร้าน (สาขา) ประเภทอาหาร 

15 

 

เออ อาหารไทย (Thai) 

16 

 

Soul Food มหานคร อาหารไทย (Thai) 

17 

  

The Local อาหารไทย (Thai) 

18 

  

ก๋วยจั๊บมิสเตอร์โจ 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

19 

 

ก๋วยจั๊บอ้วนโภชนา 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

20 

 

ก๋วยเตี๋ยวคั่วไก่สวนมะลิ  
(สาขาสี่แยกโรงพยาบาลกลาง) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 
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ตารางที ่2.2 (ต่อ) ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ในกรุงเทพมหานคร ประจ าปี 2561  
 

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ประจ าปี 2561 

ล าดับที่ สัญลักษณ์/บรรยากาศร้าน ชื่อร้าน (สาขา) ประเภทอาหาร 

21 

 

ก๋วยเตี๋ยวหมูรุ่งเรือง 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

22 

 

โกอ่างข้าวมันไก่ประตูน้ า 
(สาขาประตูน้ า) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

23 

 

  ไก่ทอดเจ๊กีซอยโปโล   
(สาขาซอยโปโล) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

24 
  

จ๊ากก่ี 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

25 
 

เจริญแสงสีลม 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

26 

 

โจ๊กปรินซ์ 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

27 
 

ตั้งซุ่ยเฮงโภชนา    
(สาขาพระราม 4) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 
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ตารางที ่2.2 (ต่อ) ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ในกรุงเทพมหานคร ประจ าปี 2561  
 

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ประจ าปี 2561 

ล าดับที่ สัญลักษณ์/บรรยากาศร้าน ชื่อร้าน (สาขา) ประเภทอาหาร 

28 

 

ทิพย์สมัยผัดไทย    
(สาขาประตูผี) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

29 

 

นายหมงหอยทอด 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

30 

 

บ้านใหญ่ผัดไทย 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

31 
  

เย็นตาโฟคอนแวนต์ 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

32 

 

ลิ้มเหล่าโหงว        
(สาขาเยาวราช) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

33 

 

เอลวิส สุกี้          
(สาขาซอยยศเส) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

34 

 

แอน ก๋วยเตี๋ยวคั่วไก่ 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

35 

 

เฮียหวานข้าวต้มปลา 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 



36 

  2.4.3.2 ร้านอาหารที่ได้รับรางวัลบิบ กูร์มองด์ ในกรุงเทพมหานคร ประจ าปี 2562 
จ านวน 28 ร้าน 
 
ตารางที ่2.3  รา้นอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ในกรุงเทพมหานคร ประจ าปี 2562 
 

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ประจ าปี 2562 

ล าดับที่ สัญลักษณ์/บรรยากาศร้าน ชื่อร้าน(สาขา) ประเภทอาหาร 

1 

 

บ้านเบญจรงค์ ปาย อาหารไทย (Thai) 

2 

 

 เบียร์หิมะ             
(สาขาประชาชื่น) 

อาหารไทย (Thai) 

3 

 

โบ๊กเก้ีย ท่าดินแดง 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

4 

 

ฉ่อย  
(สาขาพุทธมนฑลสาย 2) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

5 

 

ผัดไทยไฟทะลุ 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 
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ตารางที ่2.3 (ต่อ) 
 

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ประจ าปี 2562 

ล าดับที่ สัญลักษณ์/บรรยากาศร้าน ชื่อร้าน(สาขา) ประเภทอาหาร 

6 

 

เจ้านายลูกชิ้นปลา 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

7 

  

จิโดริ คุยซีน เคน 
อาหารญี่ปุ่น 
(Japanese) 

8 

 

ก.พานิช 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

9 

 

ข้าว อาหารไทย (Thai) 

10 

 

ข้าวผัดปูช้างเผือก 
(สาขาเวิ้งนครเกษม) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

11 

 

หลายรส          
(สาขาพระราม 6) 

อาหารไทย (Thai) 
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ตารางที ่2.3 (ต่อ) 
 

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ประจ าปี 2562 
ล าดับที่ สัญลักษณ์/บรรยากาศร้าน ชื่อร้าน(สาขา) ประเภทอาหาร 

12 

 

แม่กลองหัวปลาหม้อไฟ อาหารไทย (Thai) 

13 

 

  เมาเวอริค            
(สาขาซอยยศเส) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

14 
  

100 มหาเศรษฐ์ อาหารไทย (Thai) 

15 

 

อองตอง 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

16 

 

พูนเลิศ เหลาะงาทิ้นเจ้าเก่า 
(สาขาห้าแยกพลับพลาชัย) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

 
17 

  
ภัตตาคารผ่านฟ้า 

อาหารไทย – จีน 
(Thai-Chainese) 

18 

 

ราดหน้ายอดผักสูตร 40 ปี 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 
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ตารางที ่2.3 (ต่อ) 
 

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ประจ าปี 2562 
ล าดับที่ สัญลักษณ์/บรรยากาศร้าน ชื่อร้าน(สาขา) ประเภทอาหาร 

19 

 

เรือนต้น 
อาหารไทย – จีน 
(Thai-Chainese) 

20 

 

ส.บ.ล. สมบูรณ์ลาภ
ภัตตาคาร 

อาหารจีน 
(Chainese) 

21 

  
สอาดเสวย  

(สาขาถนนกาญจนาภิเษก) 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

22 

 

สว่างบะหมี่ก้ามปู  
(สาขาสี่พระยา) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

23 

 

แซ่ฟุ้น 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

24 

 

สมศักดิ์ปูอบ  
(สาขาเจริญรัก) 

ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

25 

 

เทนซัน 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 
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ตารางที ่2.3 (ต่อ) 
 

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ ประจ าปี 2562 
ล าดับที่ สัญลักษณ์/บรรยากาศร้าน ชื่อร้าน(สาขา) ประเภทอาหาร 

26 

 

ไทยนิยม อาหารไทย (Thai) 

27 

 

วาสนา ข้าวมันไก่ 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

28 

 

ชัยโภชนา 
ร้านอาหารริมทาง 
(Street Food) 

 
2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 พรมิตร (2561) ได้ท าการศึกษา เรื่อง พฤติกรรมการบริโภคอาหารไทย และปัจจัยที่ส่งผล
ต่อความพึงพอใจของผู้บริโภคที่มีต่อร้านอาหารไทยในเขตกรุงเทพมหานคร :ศึกษาเปรียบเทียบ
ผู้บริโภคกลุ่ม Gen-X และ Gen-Y ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างทั้งที่เป็น Gen-X และ Gen-Y ส่วน
ใหญ่ออกไปรับประทานอาหารไทยนอกบ้านสัปดาห์ละ 1-3 ครั้ง รับประทานในมื้อเย็น และมี
วัตถุประสงค์เพ่ือการสังสรรค์กับสมาชิกในครอบครัวและญาติๆรายการอาหารไทยที่ชื่นชอบและนิยม
สั่ง 3 ล าดับ ได้แก่ ส้มต า ต้มย า และกุ้งอบวุ้นเส้น กลุ่มตัวอย่างทั้งที่เป็นกลุ่ม Gen-X และ Gen-Y มี
ความคิดเห็นที่มีต่อคุณภาพอาหาร คุณภาพบริการ และบรรยากาศร้านในระดับดี มีความคิดเห็นต่อ
ราคาในระดับเหมาะสม และมีความพึงพอใจในการ รับประทานในระดับมาก กลุ่มตัวอย่างที่เป็น 
Gen-X ให้คะแนนที่สูงกว่ากลุ่ม Gen-Y ในด้านคุณภาพอาหาร ราคา และความพึงพอใจ ส่วนด้าน
คุณภาพบริการ และบรรยากาศร้านนั้น กลุ่ม Gen-Y ให้คะแนนที่สูงกว่า 
 ชาญชัย (2560) ได้ท าการศึกษา เรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าในแอพพลิเคชั่น 
INSTAGRAM ของผู้บริโภค เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจ และปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ด้านเพศ ด้านระดับการศึกษา และด้านรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือนต่างกัน ท าให้กระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคต่างกัน และปัจจัยด้านประชากรศาสตร์       
ด้านอาชีพ ด้านอายุ ต่างกัน ท าให้การกระบวนการตัดสินใจซื้อไม่ต่างกัน ส่วนปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดบริการ ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านราคา  
มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าในแอพพลิเคชั่น INSTAGRAM ของผู้บริโภค ส่วนด้านบุคลากร 
และด้านลักษณะทางกายภาพ ไม่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ 
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 ฐิติภัทท์ และอิทธิกร (2560) ได้ท าการศึกษา เรื่อง ความพึงพอใจในการเลือกใช้ร้านอาหาร
นอกบ้านในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 – 30 ปี 
สถานภาพสมรส จบการศึกษาระดับปริญญาตรี ส่วนใหญ่เป็นพนักงาน-ลูกจ้างเอกชน มีรายได้ 
15,001 – 20,000 บาท ส่วนใหญ่นิยมอาหารไทย ร้านอาหารที่ชอบใช้บริการส่วนใหญ่จะเป็น
ร้านอาหารตามสั่ง/ร้านทั่วไป ซึ่งมีร้านอาหารประจ าอยู่แล้ว ชอบร้านในลักษณะของท าเลที่ตั้งของ
ร้านคือเป็นร้านอาหารที่ตั้งอยู่ในเมือง ส่วนใหญ่จะถูกชักชวนจากเพ่ือนที่ท างาน วันที่เข้าใช้บริการ
ส่วนใหญ่จะเป็นวันส าคัญของคนในครอบครัว  จะใช้บริการ 2-4 ครั้ง/เดือนและมีค่าใช้จ่ายใน                    
แต่ละครั้ง 501-1,000 บาท ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการรับประทานอาหารนอกบ้าน    
ในเขตกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า ปัจจัยด้าน เพศ อายุ สถานภาพ 
การศึกษา อาชีพ รายได้ ที่แตกต่างกัน ผู้บริโภคมีความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารไม่
แตกต่างกัน ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยในการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจ
พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านสถานที่ ด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการด้าน
ลักษณะทางกายภาพ และด้านบุคลากร มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
 เอยู โพล (2560) ได้ท าการศึกษา เรื่อง พฤติกรรมการรับประทานอาหารของคนกรุงเทพฯ 
กรณีศึกษาตัวอย่างคนท างานที่มีอายุ 20-55 ปี ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภค
ส่วนใหญ่เป็นผู้หญิง ร้อยละ 57.12 มีอายุ 20-29 ปี ร้อยละ 32.90 มีสถานภาพโสด ร้อยละ 54.84 มี
ระดับการศึกษาปริญญา ร้อยละ 65.72 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001-35,000 บาท และประกอบ
อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน พฤติกรรมการรับประทานอาหารของคนกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่ 
พบว่า รับประทานอาหารครบทุกมื้อ ร้อยละ 63.35 โดยบุคคลที่มักจะรับประทานด้วยเป็นประจ าคือ
ครอบครัว ร้อยละ 46.13 รับประทานอาหารนอกบ้านเป็นประจ า ร้อยละ 48.85 มีค่าใช้จ่ายโดยเฉลี่ย
ต่อวัน 100-299 บาท ร้อยละ 46.01 วิธีการจ่ายค่าอาหารคือเงินสด ร้อยละ 94.33 และปัจจัยในการ
ตัดสินใจเลือกรับประทานอาหาร 5 อันดับแรก คือ ความสะอาด ร้อยละ 70.86 รสชาติอาหาร           
ร้อยละ 67.84 คุณประโยชน์ ร้อยละ 54.37 ราคา 41.63 และความสะดวกรวดเร็ว ร้อยละ 35.51  
 รัตติญา (2559) ได้ท าการศึกษา เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ                
ร้านเอสแอนด์พีของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า  เพศ อายุ              
และระดับการศึกษา ที่แตกต่างไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการในขณะที่ อาชีพและรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด
ปัจจัยด้านราคา และการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ในสื่อต่างๆ ปัจจัยด้านบุคคลและกระบวนการ               
ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ และปัจจัยด้านช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ตามล าดับ พฤติกรรมการใช้บริการของกลุ่ม
ตัวอย่างมีความถี่ในการใช้บริการ ประมาณ 1-2 ครั้งต่อเดือน โดยมีเหตุผลในการเลือกใช้บริการ             
คือ สะดวกในการใช้บริการ เช่น มีสาขาอยู่ใกล้ๆ บ้าน ที่ท างาน สถานที่ตั้งของร้านที่ใช้บริการมาก
ที่ สุ ดคือห้ างสรรพสินค้า  นอกจากนี้ วัตถุประสงค์ส าหรับการใช้บริการของกลุ่มตัวอย่าง                            
คือ เ พ่ือรับประทานอาหาร ค่า ใช้จ่ ายต่อครั้ งที่ ใช้บริการร้ านเอสแอนด์ พี  100-300 บาท                          
โดยแหล่งข้อมูลที่ใช้ส าหรับประกอบการตัดสินใจใช้บริการร้านเอสแอนด์พี คือ เพ่ือน สาขาที่ใช้
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บริการมากที่สุด คือ สาขา United Center Silom โดยสอดคล้องกับทฤษฎีที่ได้ท าการสอบค้นใน
เรื่องของ ปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรม ที่กล่าวว่า และสอดคล้องกับ 
 ณิชาภัทรา และคณะ (2559) ได้ท าการศึกษา เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหารที่มีเครื่องหมาย “อาหารสะอาด รสชาติอร่อย” ในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย
พบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลทางด้านเพศ อายุ รายได้ และอาชีพที่แตกต่างกัน มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหารที่มีเครื่องหมาย“อาหารสะอาด รสชาติอร่อย”ที่แตกต่างกัน กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศ
หญิงมากที่สุดร้อยละ 50.80 มีอายุ 21-30 ปีร้อยละ 35.80 จบ การศึกษาระดับปริญญาตรีร้อยละ 
32.00 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาทร้อยละ 43.80 อาชีพพนักงาน บริษัทเอกชนร้อยละ 
35.80 ความถี่ในการรับประทานอาหารในศูนย์อาหาร 1-2 ครั้งต่อเดือนร้อยละ 45.80 ความรู้               
ด้าน สุขาภิบาลอาหารอยู่ในระดับมากมีทัศนคติเชิงบวกต่อการให้บริการร้านอาหารอยู่ในระดับมาก 
และการตัดสินใจเลือก ใช้บริการร้านอาหารโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง การตัดสินใจของผู้บริโภค 
ที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหาร คือ ด้านราคาของอาหาร ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ และด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดับ 
 กวีวัฒน์ (2557) ได้ท าการศึกษา เรื่อง การศึกษาเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการเลือก
ร้านอาหารเดี่ยวและร้านอาหารเครือข่ายในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มผู้บริโภค
เป้าหมายของร้านอาหารเดี่ยวและร้านอาหารเครือข่าย มีลักษณะทางประชากรศาสตร์คล้ายคลึงกัน 
โดยร้านอาหารเดี่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ที่มีอายุอยู่ในช่วงวัยท างานตอนกลาง มากกว่า 31 ปีขึ้นไป 
ท างานเป็นพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป ในขณะที่กลุ่มของ
ร้านอาหารเครือข่ายจะมีช่วงอายุกระจายทุกช่วงตั้งแต่ 21 ปีขึ้นไป จนมากกว่า 40 ปี และมีรายได้             
2 ระดับคือมากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป และ 10,000-20,000 บาท ผู้บริโภคทั้ง 2 กลุ่มมีพฤติกรรม
การรับประทานอาหารที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ โดยผู้บริโภคที่รับประทานร้านอาหารเดี่ยวส่วน
ใหญ่มีความถ่ีในการมาใช้บริการ 1ครั้ง/สัปดาห์ โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือมารับประทานอาหาร ร่วมงาน
เลี้ยงสังสรรค์ และมีความคุ้นเคยกับเจ้าของร้านรู้จักร้านอาหารเดี่ยวจากการบอกปากต่อปาก และ
บังเอิญผ่านมาพบ ซึ่งแตกต่างจากผู้บริโภคที่มารับประทานอาหารที่ร้านเครือข่าย โดยผู้บริโภคกลุ่มนี้
ส่วนใหญ่มาใช้บริการเดือนละ 2-3 ครั้ง และมีวัตถุประสงค์เพ่ือพบปะทางธุรกิจ ปัจจัยทางการตลาด
และประสิทธิภาพการบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารทั้ง 2 ประเภท               
พบว่า ปัจจัยหลักที่ผู้บริโภคเลือกใช้บริการร้านอาหารเดี่ยว คือด้านผลิตภัณฑ์และราคา รองลงมาคือ 
ด้านการน าเสนอทางกายภาพ และ ด้านกระบวนการ ตามล าดับ ในขณะที่ปั จจัยหลักที่ผู้บริโภค
เลือกใช้บริการร้านอาหารเครือข่าย คือ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านสถานที่ และด้านการส่งเสริม
การตลาด ส่วนในด้านประสิทธิภาพการบริการ กลุ่มเป้าหมายหลักของร้านอาหารเดี่ยวต้องการ                            
ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือและการตอบสนองผู้บริโภค แต่ลูกค้าเป้าหมายของร้านอาหารเครือข่าย 
มุ่งเน้น ปัจจัยของสิ่งที่จับต้องได้  
 รัชนีวรรณ และกิตติพันธ์ (2556) ได้ท าการศึกษา เรื่อง การตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น

เพศหญิง มีอายุเฉลี่ยอยู่ในช่วง 20-29 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
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บริษัทเอกชน มีรายได้ 15,001 –20,000 บาท และเลือกรูปแบบการใช้บริการรับประทานที่ร้าน และ
ซื้อไปรับประทานที่บ้าน ผู้ร่วมใช้บริการร้านอาหาร คือ 2-3 คนโดยวันที่ชอบมาใช้บริการคือวันหยุด
เสาร์ อาทิตย์ เวลา ที่เลือกใช้บริการร้านอาหาร ช่วงเวลา 19.01 -22.00 น.ความถี่ในการใช้บริการ 
คือ จ านวน 1 -2 ครั้ง โดยมีจ านวนเงินต่อครั้งที่รับประทานอาหาร น้อยกว่า 500 บาท/ครั้ง และ          
สื่อที่ท าให้ท่านทราบข้อมูลข่าวสารของร้านอาหารคือป้ายหน้าร้านโดยมีเหตุผลที่เลือกใช้บริการ
ร้านอาหาร คือ เดินทางสะดวกสบาย และ ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า เพศ อายุ สถานภาพ 
การศึกษา อาชีพ รายได้ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร และ พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารในด้าน ลักษณะบริการ จ านวนผู้ร่วมใช้
บริการ วัน เวลา ความถี่ จ านวนเงิน ข่าวสารข้อมูล เหตุผลที่เลือกใช้บริการ มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหาร 
 โฉมฉาย (2555) ได้ท าการศึกษา เรื่อง คุณค่าตราสินค้าและปัจจัยทางการตลาดที่มีผล            
ต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านอาหารสีฟ้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจัย
พบว่า  เพศ สถานภาพสมรส อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ที่แตกต่างกัน           
มีผลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการร้านอาหารสีฟ้าของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน  
ปัจจัย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด                    
ด้านพนักงานผู้ให้บริการ ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมในการเลือกใช้บริการร้านอาหารสีฟ้า  
 กุลดิษฐ์ (2553) ได้ท าการศึกษา เรื่อง กลยุทธ์การประกอบการและปัจจัยการเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารบริเวณชุมชนสวนอ้อย เขตดุสิต กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า การเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารของผู้บริโภคโดยรวมอยู่ในระดับมากทุกด้าน และปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ ด้านอายุ            
ด้านอาชีพ ด้านรายได้ ด้านกลุ่มการศึกษาและด้านลักษณะการอยู่อาศัยที่แตกต่างกันมีความต้องการ
ในส่วนประสมการตลาดบริการแตกต่างกัน และลักษณะของกลยุทธ์ทางด้านส่วนประสมทาง
การตลาดบริการที่มีความส าคัญในการประกอบการร้านอาหารโดยรวมอยู่ในระดับมากทุกด้าน             
มากที่สุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ถัดมาได้แก่ด้านบุคคล ด้านราคา ด้านลักษณะทางกายภาพ             
ด้านสถานที่จัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการ และด้านการส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ 
 ปวิตรี (2544) ได้ท าการศึกษา เรื่อง การศึกษาพฤติกรรมการเลือกร้านอาหารไทยของ
ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายมากกว่าเพศ
หญิง มีอายุระหว่าง 26-30 ปี ส่วนใหญ่เป็นโสด จบการศึกษาระดับปริญญาตรี  รายได้ต่อเดือน 
20,001-30,000 บาท ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน บริโภคร้านอาหารไทย 1-2 ครั้ง
ต่อเดือน ในวันธรรมดา และวันเสาร์ อาทิตย์ แต่ส่วนใหญ่นิยม วันเสาร์ อาทิตย์ และศุกร์ มากที่สุด
ตามล าดับ ส่วนช่วงเวลาที่นิยมมากที่สุดคือช่วงเวลา 14.00 - 17.00น. บริโภคกับครอบครัว รองลงมา
ไปกับเพ่ือนสนิท โดยมีจุดประสงค์เพ่ือการพักผ่อน รองลงมาเพ่ือพบปะสังสรรค์ ครั้งละ 3 -4 คน 
นอกจากนั้น พบว่า ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคนส าหรับการบริโภคแต่ละครั้งอยู่ในช่วง 201  – 300 บาท   
ด้านปัจจัยที่ส่งผลต่อการเลือกใช้บริการ พบว่า ปัจจัยทางการตลาดต้านผลิตภัณฑ์มีความส าคัญมาก 
โดยเห็นว่า รสชาติอาหาร ความสะอาดของร้านอาหารมีความส าคัญมากที่สุด ส่วนปัจจัยการตลาด
ด้านราคามีความส าคัญมาก โดยเห็นว่าราคาที่เหมาะสม มีส่วนลดพิเศษตามปริมาณลูกค้าหรือตาม
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จ านวนเงินที่จ่ายค่าอาหาร และการคิดราคาพิเศษส าหรับลูกค้าที่สมัครเป็นสมาชิกมีความส าคัญมาก
ที่สุด นอกจากนี้เป็นว่าปัจจัยการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายมีความจอดรถสะดวก ปลอดภัย 
และความสะดวกในการเดินทางและมีหลายสาขามีความส าคัญมากส่วนปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด กลุ่มตัวอย่างเห็นว่ามีความส าคัญมาก โดยเห็นว่า การท าโปรแกรมส่งเส ริมการขาย               
เช่น ทานฟรี มอบส่วนลดพิเศษ การแถมของสมนาคุณมีความส าคัญมาก  
  
2.6 ตารางทบทวนวรรณกรรมงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

 

ชื่อผู้วิจัย 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ (7Ps) 
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พรมิตร (2561)        

ชาญชัย (2560)        

ฐิติภัทท ์และอิทธิกร (2560)        

เอยู โพล (2560)        

รัตติญา (2559)        

ณิชาภัทรา และคณะ (2559)        

กวีวัฒน์ (2557)        

รัชนีวรรณ และกิตติ (2556)        

โฉมฉาย (2555)        

กุลดิษฐ์ (2553)        

ปวิตรี (2544)        

รวม 11 11 9 8 9 9 9 



 

บทท่ี 3 
 

วิธีการด าเนินการ 
 
  การวิจัย เรื่อง ปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล          
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภคใน
การเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์  โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร                  
2) เพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน             
ในกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ของ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการกับกระบวนการตัดสินใจที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ทั้งนี้เพ่ือน าผลการวิจัยไปเป็น
ข้อมูลแก่ผู้ประกอบธุรกิจร้านอาหารใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์การตลาดที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมภายใต้สภาพเศรษฐกิจปัจจุบัน  

การวิจัยครั้งนี้เป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ในลักษณะการวิจัยเชิงปริมาณ 
วิธีการด าเนินงานวิจัยได้น าเสนอเป็นขั้นตอนตามล าดับ ดังนี้ 

 3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.2  ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย  
 3.3  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 3.4  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.5  การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้ 
 

3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  งานวิจัยนี้ได้ก าหนดประชากรและกลุ่มตัวอย่างดังต่อไปนี้ 
  3.1.1 ประชากร 
          ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคชาวไทยที่เคยใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับ
รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างน้อย 1 ครั้ง 
  3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง  
          กลุ่มตัวอย่างที่ท าการวิจัยในครั้งนี้ คือ ผู้บริโภคชาวไทยที่เคยใช้บริการร้านอาหารที่
ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างน้อย 1 ครั้ง เนื่องจากประชากรใน
จังหวัดกรุงเทพมหานครมี จ านวน 5,666,264 คน ส ารวจ ณ เดือนธันวาคม พ.ศ. 2562 (ส านักงาน
สถิติแห่งชาติ, 2562) ซึ่งมีจ านวนมากกว่า 100,000 คน จึงก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างโดยการใช้
ตารางส าเร็จรูป ของทาโร่ ยามาเน่ (ธานินทร์ , 2560) แบบไม่ทราบจ านวนประชากรกลุ่มตัวอย่างที่
แน่นอน ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% และยอมรับความคลาดเคลื่อน +5% จึงได้จ านวนกลุ่มตัวอย่าง
ผู้บริโภคชาวไทย จ านวน 400 คน  
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 3.1.3 การสุ่มตัวอย่าง 
   การสุ่มเก็บข้อมูลจากกลุ่ มตัวอย่าง ผู้ วิจัย เลือกใช้ เป็นการสุ่มแบบบัง เ อิญ 

(Accidental Sampling) เนื่องจากเป็นลักษณะของสถานที่เป็นร้านอาหารที่มีผู้มาใช้บริการที่
หลากหลาย จึงไม่สามารถเจาะจงผู้ให้ข้อมูลได้ชัดเจน ดังนั้น เมื่อเจอใครจึงสุ่มคนนั้นเป็นตัวอย่างเลย 
ไม่จ ากัดเวลา คนไหนไม่ตอบจะหาคนใหม่ โดยผู้วิจัยแจกแบบสอบถามให้กับผู้ที่มีเวลาและเต็มใจจะ
ตอบแบบสอบถาม ให้ครบตามจ านวนที่ต้องการ 

 
3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
  3.2.1 ตัวแปรอิสระ ( Independent Variable) ได้แก่ ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  และสถานภาพ กับปัจจัย                 
ส่วนประสมการตลาดบริการ ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย                             
ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ 
  3.2.2 ตัวแปรตาม คือ กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล             
บิบ กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย ด้านขั้นตอนการรับรู้ปัญหา ด้านขั้นตอน
การแสวงหาข้อมูล ด้านขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ และด้าน
ขั้นตอนพฤติกรรมหลังการซื้อ 
 

3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
  เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ แบบสอบถามปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดยมีลักษณะของเครื่องมือ
และการสร้างเครื่องมือในการวิจัย ดังนี้ 
  3.3.1 แบบสอบถาม 
   แบบสอบถามเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับ
รางวัล บิบ กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ซึ่งวางแผนค าถามตามประเด็นในกรอบแนวคิด   
ที่ศึกษา โดยลักษณะของแบบสอบถามประกอบด้วย ลักษณะค าถามปลายปิด (Closed-end 
Question) และลักษณะค าถามปลายเปิด (Open-end Question) แบ่งเป็น 5 ตอน ดังนี้ 
   ตอนที่ 1 เป็นข้อค าถามเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ประกอบด้วย เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และสถานภาพ ลักษณะ
แบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) มีข้อค าถามจ านวน 6 ข้อ 

   ตอนที่ 2 เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล    
บิบ กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ประกอบด้วย เหตุผลที่เลือกใช้บริการ ผู้มีส่วนร่วมใน  
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ ระยะเวลารอคอย วันและเวลาที่เลือกใช้บริการ ความถี่ในการใช้บริการ 
จ านวนเงินที่ใช้บริการต่อครั้ง ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ มีข้อค าถามจ านวน    
8 ข้อ 
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   ตอนที่ 3 เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ซึ่งมีเกณฑ์ในการก าหนดค่า
น้ าหนักของการประเมินเป็น 5 ระดับตามวิธีของลิเคิร์ท (Likert) (ธานินทร์, 2560: 75) มีข้อค าถาม
จ านวน 28 ข้อ 
   ตอนที่  4 เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ
มาตราส่วนประมาณค่า ซึ่งมีเกณฑ์ในการก าหนดค่าน้ าหนักของการประเมินเป็น 5 ระดับตามวิธีของ 
ลิเคิร์ท (Likert) (ธานินทร์, 2560: 75) มีข้อค าถามจ านวน 15 ข้อ  

ตอนที่ 5 เป็นข้อค าถามเกี่ยวกับข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะในการใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบ
ปลายเปิด มีข้อค าถามจ านวน 1 ข้อ   
  3.3.2 การสร้างเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
   การสร้างแบบสอบถาม ซึ่งเป็นเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยส าหรับเก็บข้อมูล มีขั้นตอน
ด าเนินการดังต่อไปนี้ 
   3.3.2.1 ด าเนินการสร้างแบบสอบถามฉบับร่าง จากการศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่
เกี่ยวข้อง เพ่ือเป็นแนวทางในการน ามาสร้างข้อค าถามของแบบสอบถาม โดยก าหนดประเด็นและ
ขอบเขตของค าถามให้สอดคล้องกับวัตถุประสงค์ของการวิจัยและกรอบแนวคิดการวิจัย 
   3.3.2.2 ผู้วิจัยน าแบบสอบถามฉบับร่างที่สร้างขึ้นพร้อมแบบประเมินไปให้
ผู้เชี่ยวชาญ จ านวน 3 ท่าน ได้พิจารณาตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) ของแบบสอบถาม เพ่ือ
เป็นการทดสอบความเที่ยงตรง ความครอบคลุมของเนื้อหา และความถูกต้องด้านภาษา จากนั้นน า
แบบประเมินมาหาค่าดัชนีความสอดคล้องระหว่างข้อค าถามกับเนื้อหาหรือวัตถุประสงค์ (Index of 
Item Objective Congruence : IOC) โดยผลการค านวณคะแนนที่ได้จากผู้เชี่ยวชาญมีค่าความ
เหมาะสมของเนื้อหาได้ค่าอยู่ระหว่าง 0.33-1.00 โดยมีค่าคะแนน 0.33 จ านวน 20 ข้อ คะแนน 0.67 
จ านวน 12 ข้อ และคะแนน 1.00 จ านวน 25 ข้อ คิดเป็นค่าเฉลี่ย 0.71 จากนั้นด าเนินการปรับปรุง
แก้ไขแบบสอบถามตามข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ ทั้งนี้ข้อค าถามที่ได้ค่า 0.33 ได้ท าการปรับปรุง 
และข้อค าถามที่ได้ค่า 0.67-1.00 ถือว่าข้อค าถามมีค่าความเหมาะสมของเนื้อหา ความถูกต้องของ
ส านวนภาษา สามารถวัดได้และสอดคล้องกับวัตถุประสงค์  
   3.3.2.3 น าแบบสอบถามที่ผ่านการปรับปรุงแก้ไขตามข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญไป
ทดลองใช้ (Try-Out) กับกลุ่มที่มีลักษณะคล้ายคลึงกับกลุ่มตัวอย่างที่ต้องการศึกษา จ านวนทั้งสิ้น    
40 ชุด แล้วน ามาค านวณหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability) ด้วยวิธีวิเคราะห์ค่า
สัมประสิทธิ์แอลฟ่า ปรากฏผลได้ค่า 0.975 
   3.3.2.4 ผู้วิจัยน าแบบสอบถามฉบับจริงไปใช้ในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจริง
จ านวนทั้งสิ้น 400 คน 
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3.4 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
  ข้อมูลที่ใช้ประกอบการวิจัยครั้งนี้ ได้ใช้ข้อมูลตามแหล่งที่มา 2 ส่วน  
  3.4.1 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) 
          เก็บรวบรวมจากการใช้แบบสอบถามเก็บข้อมูล เก็บรวบรวมจากการใช้แบบสอบถาม
เก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้บริโภคชาวไทยที่เคยใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ 
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างน้อย 1 ครั้ง จ านาน 400 คน ในช่วงเดือนพฤศจิกายน ถึงเดือน
ธันวาคม พ.ศ. 2562  
  3.4.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary data) 
          ข้อมูลที่ได้จากเอกสารทางวิชาการ วารสาร บทความ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งค้นได้
จากห้องสมุดของมหาวิทยาลัยต่างๆ หอสมุดแห่งชาติ รวมทั้งการสืบหาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต เพ่ือ
เป็นข้อมูลเพิ่มเติมใช้ในการสนับสนุนการวิจัยครั้งนี้ให้มีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น 
  ผู้วิจัยด าเนินการบริหารการจัดเก็บข้อมูลปฐมภูมิด้วยตนเอง แบบสอบถามที่ได้รับกลับคืน
มาจะน าไปวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป แล้วน าเสนอข้อมูลในรูปตารางและ
แปลผลด้วยการบรรยายตามล าดับ 
 
3.5 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้  
  การวิจัยนี้วิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป โดยการน าแบบสอบถามที่
ผ่านการตรวจสอบความสมบูรณ์ของข้อมูล มาบันทึกลงโปรแกรม เพ่ือด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลทาง
สถิติตามล าดับ ดังต่อไปนี้ 
        3.5.1 การวิเคราะห์ข้อมูล ใช้สถิติบรรยาย ดังนี้  
       3.5.1.1 การค านวณหาข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์  จากแบบสอบถาม            
ตอนที่ 1 ที่มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ ใช้วิธีหาค่าความถี่  (Frequency) แล้วสรุปผลเป็น  
ค่าร้อยละ (Percentage) 
       3.5.1.2 การค านวณหาข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            
บิบ กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จากแบบสอบถาม ตอนที่ 2 ลักษณะแบบสอบถามเป็น
แบบตรวจสอบรายการ ใช้วิธีหาค่าความถ่ี แล้วสรุปผลเป็นค่าร้อยละ 
       3.5.1.3 การค านวณหาข้อมูลปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร                               
จากแบบสอบถาม ตอนที่ 3 ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า ใช้วิธีหาค่าเฉลี่ย 
(Mean : X̅) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.)  
      3.5.1.4 การค านวณหาข้อมูลกระบวนการตัดสินใจที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จากแบบสอบถาม                  
ตอนที่ 4 ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า ใช้วิธีหาค่าเฉลี่ย  (Mean: X̅)                
และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 
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  โดยก าหนดระดับคะแนน มีเกณฑ์การให้คะแนนระดับการตัดสินใจ 5 ระดับ 
(ธานินทร์, 2560) ดังนี้ 

  ระดับการตัดสินใจ ค่าน  าหนักคะแนนของตัวเลือกตอบ  
  มากที่สุด ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน 
  มาก ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 4 คะแนน 
  ปานกลาง ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 3 คะแนน 
  น้อย ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 2 คะแนน 
  น้อยที่สุด ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 1 คะแนน  
  เกณฑ์การแปลความหมายเพ่ือจัดระดับคะแนนเฉลี่ยค่าการตัดสินใจ ก าหนด

เป็น   ช่วงคะแนน ดังต่อไปนี้ (ธานินทร์, 2560: 75) 
  คะแนนเฉลี่ย 4.50-5.00 แปลความว่า มีผลการตัดสินใจมากท่ีสุด 
  คะแนนเฉลี่ย 3.50-4.49 แปลความว่า มีผลการตัดสินใจมาก 
  คะแนนเฉลี่ย 2.50-3.49 แปลความว่า มีผลการตัดสินใจปานกลาง 
  คะแนนเฉลี่ย 1.50-2.49 แปลความว่า มีผลการตัดสินใจน้อย 
  คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.49 แปลความว่า มีผลการตัดสินใจน้อยที่สุด 

        3.5.1.5 การค านวณหาข้อมูลเกี่ยวกับข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะในการใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์ มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ใช้การวิเคราะห์เนื้อหา 
(Content Analysis) โดยเรียงตามล าดับจากมากไปน้อย 
  3.5.2 การวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics Analysis) ดังนี้ 
   3.5.2.1 สถิติ t-test ( Independent simple t-test) ใช้ในการทดสอบค่าความ
แตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม เพ่ือทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 ลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ด้านเพศ ที่แตกต่างกัน มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล         
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 
   3.5.2.2 สถิติ F-test (One Way ANOVA) ใช้ในการเปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉลี่ยของกลุ่มตัวอย่างที่มากกว่า 2 กลุ่ม โดยใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวและ
ทดสอบความแตกต่างระหว่างคู่ ส าหรับทดสอบสมมติฐานข้อที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์    
ด้านอายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน และสถานภาพ ที่แตกต่างกันมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจ เลือกใช้บริการร้านอาหารที่ ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินใน
กรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ จะท าการตรวจสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 โดยใช้สูตรตามวิธี
ของ Scheffe’ หากไม่พบรายคู่ใดที่มีผลต่อการตัดสินใจจะท าการทดสอบต่อเนื่องด้วยวิธีการทดสอบ 
LSD (Least Significant Difference) ต่อไป (ธานินทร์, 2560) 
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   3.5.2.3 สถิติหาค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์อย่างง่าย (Pearson Product Moment 
Correlation Coefficient) เพ่ือทดสอบหาความสัมพันธ์ของกลุ่มตัวอย่าง 2 กลุ่ม ส าหรับทดสอบ
สมมติฐานข้อที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ซึ่งประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา             
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะ                  
ทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล                  
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 



 

บทท่ี 4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลและอภิปรายผล 
 
การวิเคราะห์และการน าเสนอผลของการวิจัย เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มอง โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร นี้ น าเสนอในรูปตาราง
ประกอบค าบรรยาย โดยแบ่งการน าเสนอเป็น 6 ข้อ ดังนี้  

 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล       

บิบ กูร์มองด ์โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการ

ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
 4.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่

ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
 4.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 4.6 อภิปรายผล 
 ในการรายงานผลการวิเคราะห์ข้อมูลได้ก าหนด สัญลักษณ์และอักษรย่อในการวิเคราะห์

ข้อมูลดังนี้ 
  n แทน จ านวนผู้ตอบแบบสอบถาม 
  X̅ แทน ค่าคะแนนเฉลี่ย 
  S.D. แทน ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
  t แทน ค่าสถิติท่ีใช้ทดสอบสมมติฐาน t-test 
  F แทน ค่าสถิติท่ีใช้พิจารณาความมีนัยส าคัญจากการแจกแจงแบบ F 
  df แทน ค่าความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
  SS แทน ผลรวมก าลังสอง (Sum of Squares) 
  MS แทน ค่าเฉลี่ยก าลังสอง (Mean of Squares) 
  Sig. แทน นัยส าคัญทางสถิติ (Significance) 
  * แทน ปฏิเสธสมมติฐานนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

H0 แทน สมมติฐานหลัก (Null Hypothesis) 
H1 แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
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4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
       ผลการวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม วิเคราะห์
ค่าความถ่ี และร้อยละ แสดงดังตารางที่ 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและค่าร้อยละของลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้บริโภค 

(n = 400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
จ านวน 
(คน) 

% 

1. เพศ 
       ชาย 
       หญิง 

 
104 
296 

 
26.0 
74.0 

รวม 400 100 

2. อายุ 
       ต่ ากว่า 20 ป ี
       20-30 ปี 
       31-40 ป ี
       41-50 ป ี
       51-60 ป ี
       มากกว่า 61 ปี 

 
33  
183  
91  
37  
38  
18  

 
8.3 
45.8 
22.8 
9.3 
9.5 
4.5 

รวม 400  100 

3. อาชีพ  
      นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา  
      ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
      พนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง  
      ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย  
      แม่บ้าน  

 
77  
81  
141  
91 
10  

 
19.3 
20.3 
35.3 
22.8 
2.5 

รวม 400  100 

4. ระดับการศึกษา 
       ต่ ากว่าปริญญาตรี 
       ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
       ปริญญาโท 
       ปริญญาเอก 

 
68 
250 
77 
5 

 
17.0 
62.5 
19.3 
1.3 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.1 (ต่อ)   
(n = 400) 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
จ านวน 
(คน) 

% 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
       น้อยกว่า 15,000 บาท 
       15,001 - 25,000 บาท 
       25,001 - 35,000 บาท 
       35,001 - 45,000 บาท 
       45,001 – 55,000 บาท 
       มากกว่า 55,000 บาท  

 
99 
135 
89 
29 
15 
33 

 
24.8 
33.8 
22.3 
7.3 
3.8 
8.3 

รวม   400 100 

6. สถานภาพ  
      โสด  
      สมรส  
      หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 

 
272 
105 
23 

 
68.0 
26.3 
5.8 

รวม  400 100 

 
  จากตารางที่  4.1 ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ ของผู้ตอบ 
แบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 296 คน คิดเป็นร้อยละ 74.0 และเป็นเพศชาย 
จ านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ 26.0 ช่วงอายุที่พบมากที่สุด คือ ช่วงอายุ 20-30 ปี จ านวน 183 คน 
คิดเป็นร้อยละ 45.8 รองลงมา อายุ 31-40 ปี จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 ช่วงอายุที่พบน้อย
ที่สุด คือ อายุมากกว่า 61 ปี จ านวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.5 ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน/ลูกจ้าง จ านวน 141 คน คิดเป็นร้อยละ 35.3 รองลงมาประกอบอาชีพ ธุรกิจส่วนตัว/
ค้าขาย จ านวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 22.8 และแม่บ้านน้อยที่สุด จ านวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.5 
มีระดับการศึกษา ปริญญาตรีหรือเทียบเท่า จ านวน 250 คน คิดเป็นร้อยละ 62.5 รองลงมาคือ ระดับ
ปริญญาโท จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.3 และปริญญาเอกน้อยที่สุด คือ จ านวน 5 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.3 มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากที่สุด คือ 15,000-25,000 บาท จ านวน 135 คน คิดเป็น     
ร้อยละ 33.8 รองลงมาเป็น น้อยกว่า 15,000 บาท จ านวน 99 คน คิดเป็นร้อยละ 24.8 และ 45,001-
55,000 บาทน้อยที่สุด จ านวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.8 ส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 272 คน 
คิดเป็นร้อยละ 68.0 รองลงมามีสถานภาพสมรส จ านวน 105 คน คิดเป็นร้อยละ 26.3 และหย่าร้าง/
แยกกันอยู่ จ านวน 23 คน คิดเป็นร้อยละ 5.8   
 
 



54 

4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล 
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 

       ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์  
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์ค่าความถ่ี และร้อยละ แสดงดังตารางที่ 4.2 
 
ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล     

บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
                    (n = 400) 

พฤติกรรมผู้บริโภค จ านวน ค่าร้อยละ 

1. ท่านรู้จักรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินหรือไม่  
      รู้จัก 
      ไม่รู้จัก 

 
234 
166 

 
58.5 
41.5 

รวม 400 100 

2. ท่านเคยใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์  
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ร้านใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 

   

ร้านครัวอัปษร (สาขาสามเสน) 88 22.0 
ร้านก๋วยเตี๋ยวหมูรุ่งเรือง 86 21.5 
ร้านเจ๊โอว 67 16.8 
ร้านเอลวิส สุกี้ (สาขาซอยยศเส) 61 15.3 
ร้านอรุณวรรณ 61 15.3 
ร้านแอนก๋วยเตี๋ยวคั่วไก่ 57 14.3 
ร้านบ้านส้มต า (สาขาสาทร) 42 10.5 
ร้านลิ้มเหล่าโหงว (สาขาเยาวราช) 39 9.8 
ร้านบ้านใหญ่ผัดไทย 39 9.8 
ร้านก๋วยจั๊บอ้วนโภชนา 37 9.3 
ตั้งซุ่ยเฮงโภชนา (สาขาพระราม4) 37 9.3 
ร้านเรือนมัลลิการ์ (สาขาสุขุมวิท22) 36 9.0 
ร้านท่านหญิง 34 8.5 
ร้านทิพย์สมัยผัดไทย (สาขาประตูผี) 29 7.3 
ร้าน The Local 28 7.0 
ร้านเออ 28 7.0 
ร้านนายหมงหอยทอด 27 6.8 
ร้านจ๊ากก่ี 25 6.3 
ร้านแสนยอด (สาขาสาทร-บางรัก) 24 6.0 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ)  
                       (n = 400) 

พฤติกรรมผู้บริโภค จ านวน ค่าร้อยละ 

2. ท่านเคยใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์  
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครร้านใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) ต่อ 

   

ร้านเย็นตาโฟคอนแวนต์ 24 6.0 
ร้านสงวนศรี 23 5.8 
ร้านโจ๊กปริ๊นซ์ 22 5.5 
ร้านคั่วกลิ้งผักสด (สาขาประสานมิตร) 19 4.8 
ร้านบ้านผัดไทย 17 4.3 
ร้านโกอ่างข้าวมันไก่ (สาขาประตูน้ า) 16 4.0 
ร้านบ้านใน 15 3.8 
ร้านบ้าน 14 3.5 
ร้านเฮียหวานข้าวต้มปลา 14 3.5 
ร้านปราย ระย้า 13 3.3 
ร้านก๋วยเตี๋ยวคั่วไก่สวนมะลิ (สี่แยกโรงพยาบาลกลาง) 13 3.3 
ร้านก๋วยจั๊บมิสเตอร์โจ 12 3.0 
ร้าน เล ลาว 11 2.8 
ร้านเจริญแสงสีลม 10 2.5 
ร้านไก่ทอดเจ๊กีซอยโปโล 7 1.8 
ร้าน Soul Food มหานคร 6 1.5 

3. ท่านใช้เวลาในการรอรับบริการแต่ละครั้งโดยเฉลี่ยนานเท่าใด 
 น้อยกว่า 10 นาที 
 11-30 นาที 
 มากกว่า 30 นาที แต่ไม่เกิน 1 ชั่วโมง 
 1 ชั่วโมงข้ึนไป 

  
40 
217 
122 
21 

 
10.0 
 54.3 
 30.5 
5.3 

รวม 400 100 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ)  
                       (n = 400) 

พฤติกรรมผู้บริโภค จ านวน ค่าร้อยละ 

4. การตัดสินใจใช้บริการได้รับอิทธิพลจากใคร 
        ตัดสินใจเอง 
        สมาชิกในครอบครัว/ญาติ 
        แฟน/คู่สมรส 
        เพ่ือน 
        หน่วยงาน/บริษัท 
        ฟู้ดบล็อกเกอร์ เช่น ชีวิตติดรีวิว กินข้าวกัน เป็นต้น 
        สื่อโฆษณาโดยโซลเชี่ยลเน็ตเวิร์ค เช่น Facebook, Twitter, 
Instagram, Youtube เป็นต้น 

 
133 
83 
20 
71 
22 
31 
40 

 
33.3 
20.8 
5.0 
17.8 
5.5 
7.8 
10.0 

รวม 400 100 

5. ช่วงวันที่เลือกใช้บริการมากท่ีสุด 
        วันจันทร์-วันศุกร์ 
        วันเสาร์-วันอาทิตย์ 
        วันหยุดนักขัตฤกษ์ 
        เทศกาล เช่น วันปีใหม่ วันแม่ เป็นต้น 
        เนื่องในโอกาสพิเศษ เช่น วันเกิด วันครบรอบ เป็นต้น 

 
119 
198 
27 
14 
42 

 
29.8 
49.5 
6.8 
3.5 
10.5 

รวม 400 100 

6. ท่านเลือกใช้บริการร้านอาหารในช่วงเวลาใดมากท่ีสุด 
        มื้อเช้า 
        มื้อกลางวัน 
        ม้ือเย็น 

 
7 

144 
249 

 
1.8 
36.0 
62.3 

รวม 400 100 

7. ท่านใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์ มองด์  
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครเฉลี่ยกี่ครั้งต่อเดือน  
        1 ครั้งต่อเดือน  
        2-4 ครั้งต่อเดือน  
        5-7 ครั้งต่อเดือน  
        มากกว่า 8 ครั้งต่อเดือน  

 
   

228  
151  
14 
7  

 
  

57.0 
37.8  
3.5 
1.8  

รวม  400  100 
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ตารางท่ี 4.2 (ต่อ)  
                       (n = 400) 

พฤติกรรมผู้บริโภค จ านวน ค่าร้อยละ 

8. ค่าใช้จ่ายต่อคนโดยเฉลี่ยในการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับ
รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครต่อครั้ง 

        ต่ ากว่า 100 บาท 
        101-400 บาท 
        401-700 บาท 
        701-1,000 บาท 
        มากกว่า 1,000 บาท 

 
 

30 
211 
80 
48 
31 

 
 

7.5 
52.8 
20.0 
12.0 
7.8 

รวม 400 100.0 

  
  จากตารางที่ 4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหาร ที่ได้รับ
รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ รู้จักรางวัล
บิบ กูร์มองด์โดยมิชลิน จ านวน 234 คน คิดเป็นร้อยละ 58.5 และไม่รู้จัก จ านวน 166 คน คิดเป็น
ร้อยละ 41.5 ร้านที่ผู้บริโภครู้จักและนิยมใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน                                       
ในกรุงเทพมหานคร 3 อันดับแรก คือ ร้านครัวอัปษร (สาขาสามเสน) ร้านก๋วยเตี๋ยวหมูรุ่งเรือง                          
และร้านเจ๊โอว ตามล าดับ ส่วนร้าน Soul Food มหานคร น้อยที่สุด จ านวน 6 คน ติดเป็นร้อยละ 1.5 
โดยระยะเวลาในการรอรับบริการโดยเฉลี่ยแต่ละครั้ง คือ 11-30 นาที จ านวน 217 คน คิดเป็นร้อยละ 
54.3 รองลงมา คือ มากกว่า 30 นาที แต่ไม่เกิน 1 ชั่วโมง จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5                      
และ 1 ชั่วโมงข้ึนไปน้อยที่สุด จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.3 โดยอิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการ
มากที่สุด คือ ตัดสินใจเอง จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.3 รองลงมาคือ สมาชิกในครอบครัว/
ญาติ จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 และแฟน/คู่สมรส น้อยที่สุด จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 
5.0 ช่วงเวลาที่เลือกใช้บริการมากที่สุด คือ วันเสาร์-วันอาทิตย์ จ านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.5 
รองลงมาคือ วันจันทร์-วันศุกร์ จ านวน 119 คน คิดเป็นร้อยละ 29.8 และเทศกาล เช่น วันปีใหม่     
วันแม่ น้อยที่สุด จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 ช่วงเวลาที่นิยมใช้บริการร้านอาหารมากที่สุด    
คือมื้อเย็น จ านวน 249 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 รองลงมาคือ มื้อกลางวัน จ านวน 144 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.0 และมื้อเช้า น้อยที่สุด จ านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.8 ความถี่ในการใช้บริการ
ร้านอาหารมากที่สุด คือ 1 ครั้ง ต่อเดือน จ านวน 228 คน คิดเป็นร้อยละ 57.0 รองลงมา 2-4 ครั้ง ต่อ
เดือน จ านวน 151 คน คิดเป็นร้อยละ 37.8 และมากกว่า 8 ครั้งต่อเดือน น้อยที่สุด จ านวน 7 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.8 ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคนในการใช้บริการร้านอาหารต่อครั้งมากที่สุดคือ 101-400 บาท 
จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 รองลงมาเป็น 401-700 บาท จ านวน 80 คน คิดเป็นร้อยละ 
20.0 และต่ ากว่า 100 บาท น้อยที่สุด จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5 
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4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 

  ผลการวิเคราะห์ระดับปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค
ในการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์
ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แสดงดังตารางที่ 4.3-4.10  
 
ตารางที่ 4.3  ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร

ของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการภาพรวม 
 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 𝐗̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์  4.22   0.54   มาก  
2. ด้านราคา  4.04  0.63  มาก  
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  3.92  0.63  มาก  
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด  3.80  0.73  มาก  
5. ด้านบุคลากร  4.01  0.65  มาก 
6. ด้านกระบวนการ 4.05  0.64  มาก 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 3.97  0.66  มาก 

 รวม 4.00 0.53 มาก 

 
จากตารางที่ 4.3 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการตัดสินใจเลือกใช้

บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดย ภาพรวม                         
พบว่า มีระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก (X̅ =4.00) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดับ
มากทุกด้าน เรียงล าดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ ด้านผลิตภัณฑ์ (X̅ =4.22) ด้านกระบวนการ                   
(X̅ =4.05) ด้านราคา (X̅ =4.04) ด้านบุคลากร (X̅ =4.01) ด้านลักษณะทางกายภาพ (X̅ =3.97) ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (X̅ =3.92) และด้านการส่งเสริมการตลาด (X̅ =3.80) ตามล าดับ 
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ตารางที่ 4.4  ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร
ของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ 

 
ด้านผลิตภัณฑ์ X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 

1. อาหารมีรสชาติอร่อย 4.27 0.64 มาก 
2. วัตถุดิบมีคุณภาพ 4.26 0.61 มาก 

3. อาหารมีความสะอาด 4.30 0.66 มาก 
4.ความเหมาะสมของปริมาณอาหารต่อ    
  รายการ (จาน) 

4.04 0.72 มาก 

รวม 4.22 0.54 มาก 

 
  จากตารางที่ 4.4 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานข้อมูลระดับการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค               
ด้านผลิตภัณฑ์ พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก (X̅ =4.22) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ                
พบว่า มีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกข้อ โดยผู้ใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์                 
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ให้ระดับการตัดสินใจในอาหารมีความสะอาดเป็นอันดับแรก (X̅ =4.30) 
รองลงมา คือ อาหารมีรสชาติอร่อย (X̅ =4.27) วัตถุดิบมีคุณภาพ (X̅ =4.26) และความเหมาะสม             
ของปริมาณอาหารต่อรายการ (จาน) (X̅ =4.04) ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.5 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ร้านอาหาร

ของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านราคา  
 

ด้านราคา X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ  

1. ราคามีความสมเหตุสมผลกับคุณภาพ 4.07 0.70 มาก 
2. มีราคาให้เลือกหลากหลาย 3.99 0.76 มาก 
3. ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ 3.95 0.80 มาก 
4. มีการแสดงราคาอาหารไว้อย่างชัดเจน 4.16 0.78 มาก 

รวม 4.04 0.63 มาก 
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  จากตารางที่ 4.5 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานข้อมูลระดับการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค 
ด้านราคา พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก (X̅ =4.04) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า 
มีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกข้อ โดยผู้ใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิ
ชลินในกรุงเทพมหานคร ให้ระดับการตัดสินใจในมีการแสดงราคาอาหารไว้อย่างชัดเจนเป็นอันดับแรก 
(X̅ =4.16) รองลงมาคือ ราคามีความสมเหตุสมผลกับคุณภาพ (X̅ =4.07) มีราคาให้เลือกหลากหลาย 
(X̅ =3.99) และราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ (X̅ =3.95) ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร

ของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 
1. ท าเลที่ตั้งของร้านสามารถมองเห็นได้  
    อย่างชัดเจน 

4.06 0.73 มาก 

2. ท าเลที่ตั้งของร้านใกล้สถานที่พักอาศัย 
    หรือที่ท างาน 

3.83 0.84 มาก 

3. สามารถสั่งอาหารผ่านแอปพลิเคชั่นได้  
   เช่น Lineman, Grab, Foodpanda, Get  
   เป็นต้น 

3.85 0.87 มาก 

4. แสดงเวลาเปิด-ปิด การให้บริการไว้อย่าง 
   ชัดเจน 

3.93 0.86 มาก 

รวม 3.92 0.63 มาก 

 
  จากตารางที่ 4.6 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานข้อมูลระดับการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก (X̅ =3.92) เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า มีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกข้อ โดยผู้ใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล 
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ให้ระดับการตัดสินใจในท าเลที่ตั้งของร้านสามารถ
มองเห็นได้อย่างชัดเจนเป็นอันดับแรก (X̅ =4.06) รองลงมาคือ แสดงเวลาเปิด-ปิด การให้บริการไว้
อย่างชัดเจน (X̅ =3.93) สามารถสั่งอาหารผ่านแอปพลิเคชั่นได้ เช่น Lineman, Grab, Foodpanda, 
Get (X̅ =3.85) และท าเลที่ตั้งของร้านใกล้สถานที่พักอาศัยหรือท่ีท างาน (X̅ =3.83) ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร

ของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ด้านการส่งเสริมการตลาด X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 
1. มีการใช้สื่อโซเชี่ยลมีเดียในการโฆษณา          
   เช่น Facebook, Instagram, Twitter,   
   Youtube เป็นต้น 

3.86 0.82 มาก 

2. มีโปรโมชั่นราคาพิเศษบางรายการอาหาร 3.74 0.88 มาก 

3. มีการแสดงป้ายสัญลักษณ์รางวัล  
   บิบ กูรม์องด์ โดยมิชลินที่สามารถเห็นได้  
   อย่างชัดเจน 

3.78 0.91 มาก 

4. มีโปรโมชั่นร่วมกับแอปพลิเคชั่น เช่น   
   Lineman, Grab, Foodpanda, Get   
   เป็นต้น  

3.82 0.93 มาก 

รวม 3.80 0.73 มาก 

 
  จากตารางที่ 4.7 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานข้อมูลระดับการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค                     
ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก (X̅ =3.80) เมื่อพิจารณา                
เป็นรายข้อ พบว่า มีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกข้อ โดยผู้ใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล                  
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ให้ระดับการตัดสินใจในมีการใช้สื่อโซ เชี่ยลมีเดียในการ
โฆษณา เช่น Facebook, Instagram, Twitter, Youtube เป็นอันดับแรก ( X̅ =3.86) รองลงมา                      
คือ มีโปรโมชั่นร่วมกับแอปพลิเคชั่น เช่น Lineman, Grab, Foodpanda, Get (X̅ =3.82) มีการแสดง
ป้ายสัญลักษณ์รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินที่สามารถเห็นได้อย่างชัดเจน (X̅ =3.78) และมีโปรโมชั่น
ราคาพิเศษบางรายการอาหาร (X̅ =3.74) ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร
ของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านบุคลากร 

 
ด้านบุคลากร X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 

1. เทคนิคการปรุงอาหารของพ่อครัว/แม่ครัว 3.97 0.74 มาก 
2. พนักงานแต่งกายสะอาด 4.07 0.72 มาก 

3. พนักงานมีความกระตือรือร้น 4.02 0.81 มาก 
4. พนักงานให้บริการมีจ านวนเพียงพอ 3.99 0.82 มาก 

รวม 4.01 0.65 มาก 

 
  จากตารางที่ 4.8 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานข้อมูลระดับการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค 
ด้านบุคลากร พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก ( X̅ =4.01) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ 
พบว่า มีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกข้อ โดยผู้ใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ 
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ให้ระดับการตัดสินใจในพนักงานแต่งกายสะอาดเป็นอันดับแรก        
(X̅ =4.07) รองลงมาคือ พนักงานมีความกระตือรือร้น (X̅ =4.02) พนักงานให้บริการมีจ านวนเพียงพอ 
(X̅ =3.99) และเทคนิคการปรุงอาหารของพ่อครัว/แม่ครัว (X̅ =3.97) ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.9  ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร

ของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านกระบวนการ 
 

ด้านกระบวนการ X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 

1. กระบวนการ การให้บริการชัดเจน   
   รวดเร็วและถูกต้อง เช่น การจัดล าดับคิว     
   การรับออเดอร์ การรับช าระเงิน 

4.05 0.75 มาก 

2. สามารถจัดการปัญหาได้อย่างเหมาะสม 4.06 0.75 มาก 

3. รสชาติของอาหารมีความสม่ าเสมอ 4.13 0.78 มาก 
4. มีระบบการช าระเงินได้หลายช่องทาง 3.97 0.80 มาก 

รวม 4.05 0.64 มาก 
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  จากตารางที่ 4.9 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานข้อมูลระดับการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค                          
ด้านกระบวนการ พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก (X̅ =4.05) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ                
พบว่า มีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกข้อ โดยผู้ใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์      
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ให้ระดับการตัดสินใจในรสชาติของอาหารมีความสม่ าเสมอ เป็นอันดับ
แรก (X̅ =4.13) รองลงมาคือ สามารถจัดการปัญหาได้อย่างเหมาะสม (X̅ =4.06) กระบวนการการ
ให้บริการชัดเจนรวดเร็วและถูกต้อง เช่น การจัดล าดับคิว การรับออเดอร์ การรับช าระเงิน (X̅ =4.05) 
และมีระบบการช าระเงินได้หลายช่องทาง (X̅ =3.97) ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร

ของผู้บริโภคท่ีมีต่อปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 

ด้านลักษณะทางกายภาพ X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 

1. บรรยากาศภายในร้านให้ความรู้สึก 
   ผ่อนคลาย เป็นกันเอง 

3.95 0.73 มาก 

2. การจัดวางโต๊ะ เก้าอ้ี มีความสะดวกสบาย  
   ในการเดินและการนั่ง 

3.95 0.74 มาก 

3.พื้นที่และอุปกรณ์ภายในร้านมีความ  
  สะอาด 

4.02 0.77 มาก 

4. พ้ืนที่บริเวณโดยรอบของร้านมีความ 
   ปลอดภัย 

3.95 0.82 มาก 

รวม 3.97 0.66 มาก 

 
  จากตารางที่ 4.10 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานข้อมูลระดับการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค                         
ด้านลักษณะทางกายภาพ พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก ( X̅ =3.97) เมื่อพิจารณา             
เป็นรายข้อ พบว่า มีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกข้อ โดยผู้ใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล                 
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ให้ระดับการตัดสินใจในพ้ืนที่และอุปกรณ์ภายในร้าน                    
มีความสะอาดเป็นอันดับแรก (X̅ =4.02) บรรยากาศภายในร้านให้ความรู้สึกผ่อนคลายเป็นกันเอง 
การจัดวางโต๊ะ เก้าอ้ี มีความสะดวกสบายในการเดินและการนั่ง และพ้ืนที่บริเวณโดยรอบของร้านมี
ความปลอดภัย มีค่าเฉลี่ยเท่ากันคือ (X̅ =3.95) ตามล าดับ 
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4.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลกระบวนการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหาร ที่ได้รับรางวัล 
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 

  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลกระบวนการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหาร ที่ได้รับรางวัล                  
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร วิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แสดง
ดังตารางที่ 4.11-4.16  
 
ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของกระบวนการตัดสินใจ โดยภาพรวม 
 

กระบวนการตัดสินใจ X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 

1. ด้านขั้นตอนการรับรู้ 3.55 0.78 มาก 
2. ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 3.68 0.71 มาก 

3. ด้านขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก 3.72 0.70 มาก 
4. ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 3.83 0.68 มาก 
5. ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 3.95 0.69 มาก 

รวม 3.75 0.57 มาก 

 
จากตารางที่ 4.11 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานกระบวนการ

ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดย
ภาพรวม พบว่า มีระดับการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก (X̅ =3.75) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า     
อยู่ในระดับมากทุกด้าน เรียงล าดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ    
(X̅ =3.95) ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ (X̅ =3.83) ด้านขั้นตอนการประเมินทางเลือก (X̅ =3.72)    
ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล (X̅ =3.68) และด้านขั้นตอนการรับรู้ (X̅ =3.55) ตามล าดับ  
 
ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร

ของผู้บริโภคท่ีมีต่อกระบวนการตัดสินใจ ด้านขั้นตอนการรับรู้ 
 

ด้านขั้นตอนการรับรู้ X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 

1. รับประทานเพราะร้านได้รับรางวัล  
    บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน 

3.36 1.00 ปานกลาง 

2. รับประทานเพราะเป็นร้านที่มีชื่อเสียง 3.70 0.86 มาก 

3. รับประทานตามกระแส เช่น มีคนรีวิว  
   แนะน าในโซเชี่ยล 

3.61 0.93 มาก 

รวม 3.55 0.78 มาก 



65 

  จากตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค   
ด้านขั้นตอนการรับรู้ พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก ( X̅ =3.55) เมื่อพิจารณาเป็น   
รายข้อ พบว่า มีระดับการตัดสินใจในระดับมาก จ านวน 2 ข้อ ได้แก่ รับประทานเพราะเป็นร้านที่มี
ชื่อเสียง (X̅ =3.70) และรับประทานตามกระแส เช่น มีคนรีวิวแนะน าในโซเชี่ยล (X̅ =3.61) และระดับ
ปานกลาง จ านวน 1 ข้อ ได้แก่ รับประทานเพราะร้านได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน (X̅ =3.36) 
 
ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
          ของผู้บริโภคท่ีมีต่อกระบวนการตัดสินใจ ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 
 

ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 
1. ได้รับค าแนะน าจาก เพื่อน ครอบครัว   
   หรือผู้ร่วมงาน จึงท าให้ตัดสินใจใช้บริการ 

3.86 0.81 มาก 

2. หาข้อมูลร้านอาหารจากหนังสือ นิตยสาร   
   เว็บไซด์ เฟสบุ๊ค ทวิตเตอร์ หรือโซเชี่ยลอ่ืนๆ 

ก่อนใช้บริการ 

3.68 0.92 มาก 

3.  ได้รับค าแนะน าจากฟู้ดบล็อกเกอร์ที่เคยใช้ 
    บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ 
    โดยมิชลิน 

3.51 0.92 มาก 

รวม 3.68 0.71 มาก 

 
  จากตารางที่ 4.13 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานข้อมูลระดับการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค 
ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก (X̅ =3.68) เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า มีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกข้อ โดยผู้ใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล 
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ให้ระดับการตัดสินใจในได้รับค าแนะน าจาก เพ่ือน 
ครอบครัว หรือผู้ร่วมงาน จึงท าให้ตัดสินใจใช้บริการ (X̅ =3.86) หาข้อมูลร้านอาหารจากหนังสือ 
นิตยสาร เว็บไซด์ เฟสบุ๊ค ทวิตเตอร์ หรือโซเชี่ยลอ่ืนๆก่อนใช้บริการ (X̅ =3.68) และได้รับค าแนะน า
จากฟู้ดบล็อกเกอร์ที่เคยใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน (X̅ =3.51) 
ตามล าดับ 
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ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร
ของผู้บริโภคท่ีมีต่อกระบวนการตัดสินใจ ด้านขั้นตอนการประเมินทางเลือก 

 
ด้านขั้นตอนการประเมินทางเลือก X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 

1. มีความเชื่อถือว่าร้านอาหารที่ได้รับรางวัล   
   บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน มีรสชาติ และ  
   คุณภาพที่ดีกว่าร้านอาหารประเภท  
   เดียวกัน 

3.72 0.81 มาก 

2. มีการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์  
   การใช้บริการร้านอาหาร เพื่อน ามา  
   สนับสนุนการตัดสินใจในการเลือกใช้ 
   บริการได้ง่ายขึ้น 

3.75 0.82 มาก 

3. มักเปรียบเทียบราคากับคุณภาพของ 
   ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์          
   โดยมิชลินกับร้านที่เคยรับประทานก่อนใช้ 
   บริการเสมอ 

3.70 0.89 มาก 

รวม 3.72 0.70 มาก 

 
  จากตารางที่ 4.14 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานข้อมูลระดับการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค                          
ด้านขั้นตอนการประเมินทางเลือก พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก ( X̅ =3.72)                           
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกข้อ ได้แก่ มีการค้นหาข้อมูล
เกี่ยวกับประสบการณ์การใช้บริการร้านอาหาร เพ่ือน ามาสนับสนุนการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการ
ได้ง่ายขึ้น (X̅ =3.75) มีความเชื่อถือว่าร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน มีรสชาติ และ
คุณภาพที่ดีกว่าร้านอาหารประเภทเดียวกัน (X̅ =3.72) และมักเปรียบเทียบราคากับคุณภาพของ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินกับร้านที่เคยรับประทานก่อนใช้บริการเสมอ         
(X̅ =3.70) ตามล าดับ 
 
 
 
 
 
 
 
 



67 

ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร
ของผู้บริโภคท่ีมีต่อกระบวนการตัดสินใจ ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 

 
ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 

1. ตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการ 
   ประเมินผลทางเลือกของข้อมูลที่ค้นหา   
   หรือมีคนแนะน า 

3.81 0.76 มาก 

2. ตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการเดินทาง  
   ที่สะดวก 

3.94 0.78 มาก 

3. ตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการมี 
   โปรโมชั่นต่างๆ เช่น มีโปรโมชั่นส่วนลด 
   ร่วมกับ บัตรเครดิต เครือข่ายโทรศัพท์  
   และแอปพลิเคชั่นจัดส่งอาหาร 

3.74 0.88 มาก 

รวม 3.83 0.68 มาก 

 
  จากตารางที่ 4.15 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานข้อมูลระดับการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค 
ด้านขั้นตอนการตัดสินใจ พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก (X̅ =3.83) เมื่อพิจารณา
เป็นรายข้อ พบว่า มีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกข้อ ได้แก่ ตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการ
เดินทางที่สะดวก (X̅ =3.94) การตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการประเมินผลทางเลือกของข้อมูลที่
ค้นหาหรือมีคนแนะน า (X̅ =3.81) และตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการมีโปรโมชั่นต่างๆ เช่น มี
โปรโมชั่นส่วนลดร่วมกับ บัตรเครดิต เครือข่ายโทรศัพท์ และแอปพลิเคชั่นจัดส่งอาหาร  (X̅ =3.74) 
ตามล าดับ 
 
ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของระดับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร

ของผู้บริโภคท่ีมีต่อกระบวนการตัดสินใจ ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
 

ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ X̅ S.D. ระดับการตัดสินใจ 
1. พึงพอใจในรสชาติและบริการของ  
   ร้านอาหาร 

4.01 0.70 มาก 

2. การกลับมาใช้บริการซ้ าอีก 3.95 0.75 มาก 

3. แนะน าให้เพื่อน ครอบครัว และคนอื่นๆ 
   มาใช้บริการ 

3.89 0.81 มาก 

รวม 3.95 0.69 มาก 
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  จากตารางที่ 4.16 ผลการวิเคราะห์ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานข้อมูลระดับการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครของผู้บริโภค 
ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ พบว่า มีระดับการตัดสินใจโดยรวมในระดับมาก ( X̅ =3.95) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มีระดับการตัดสินใจในระดับมากทุกข้อ ได้แก่ พึงพอใจในรสชาติและ
บริการของร้านอาหาร (X̅ =4.01) การกลับมาใช้บริการซ้ าอีก (X̅ =3.95) และการแนะน าให้เพ่ือน 
ครอบครัว และคนอื่นๆ มาใช้บริการ (X̅ =3.89) ตามล าดับ 
 
4.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน 

  4.5.1 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกใช้
บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ด้านเพศ โดยใช้สถิติ t-test ส่วนด้านอายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน และสถานภาพ ใช้สถิติ F-test จากวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA 
Analysis of  Variance)  
   สมมติฐานที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 
   โดยมีสมมุติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ ดังนี้ 
   สมมุติฐาน H0 : ลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ไม่
แตกต่างกัน 
   สมมุติฐาน H1 : ลักษณะทางประชากรศาสตร์แตกต่างกันมีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร แตกต่างกัน 
   P (ความน่าจะเป็น) = .00, 𝛼 (ระดับนัยส าคัญ) = 0.05 ดังนั้น ค่า P น้อยกว่า ค่า α                  
(เท่ากับ Sig.) จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 

 4.5.1.1 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับ
รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ ด้านเพศ 
โดยใช้สถิติ t-test แสดงดังตารางที่ 4.17 
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ตารางที่ 4.17  ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล      
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตาม ลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านเพศ 

  

กระบวนการตัดสินใจ 
ชาย (n=104) หญิง (n=296) 

t Sig 
X̅ S.D. X̅ S.D. 

1. ด้านขั้นตอนการรับรู้ 3.55 0.76 3.56 0.78 -0.11 0.92 
2. ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 3.61 0.69 3.71 0.71 -1.30 0.19 
3. ด้านขั้นตอนการประเมินผล
ทางเลือก 

3.67 0.71 3.74 0.70 -0.90 0.37 

4. ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 3.80 0.66 3.84 0.68 -0.62 0.54 
5. ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ 

3.99 0.54 3.94 0.73 0.78 0.44 

รวม 3.72 0.54 3.76 0.58 -0.56 0.58 
 
  จากตารางที่ 4.17 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ด้านเพศ ด้วยค่าสถิติ t-test ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 พบว่า กระบวนการ
ตัดสินใจของเพศชายและหญิง ทั้งโดยรวมและรายด้าน ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซึ่งเป็นการยอมรับสมมติฐานหลัก 
   4.5.1.2 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับ
รางวัลบิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ ด้านอายุ 
ด้านอาชีพ ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ด้านระดับการศึกษา และด้านสถานภาพ โดยใช้สถิติ F-test จาก
วิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว แสดงดังตารางที่ 4.18-4.24 
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ตารางท่ี 4.18 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล               
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์
ด้านอายุ 

 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ด้านขั้นตอนการรับรู้ ระหว่างกลุ่ม
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.83 
237.40 
241.23 

5.00 
394.00 
399.00 

0.77 
0.60 

1.27 0.28 

2. ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

5.59 
193.85 
199.44 

5.00 
394.00 
399.00 

1.12 
0.49 

2.27 0.05* 

3. ด้านขั้นตอนการประเมินผล  
   ทางเลือก 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

4.17 
191.14 
195.31 

5.00 
394.00 
399.00 

0.83 
0.49 

1.72 0.13 

4. ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

6.91 
175.75 
182.66 

5.00 
394.00 
399.00 

1.38 
0.45 

3.10 0.01* 

5. ด้านขั้นตอนพฤติกรรม  
   ภายหลังการซื้อ 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

7.61 
181.75 
189.37 

5.00 
394.00 
399.00 

1.52 
0.46 

3.30 0.01* 

 
รวม 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.54 
125.95 
129.49 

5.00 
394.00 
399.00 

0.71 
0.32 

 

2.22 0.52 

* มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
 
    จากตารางที่ 4.18 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ด้านอายุ โดยใช้สถิติ F-test จากวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 พบว่า โดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้าน
ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ และด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงเปรียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธีการทดสอบของ 
scheffe’ แต่ไม่พบรายคู่ที่แตกต่างกันจึงเปลี่ยนเป็นวิธี LSD ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดยเปรียบเทียบ
เป็นรายคู่ ด้านขั้นตอน การค้นหาข้อมูล ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ และด้านขั้นตอนพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ แสดงดังตารางที่ 4.19-4.21 
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ตารางท่ี 4.19 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านอายุ โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล 

 
 

อายุ 

 
 

𝐗̅ 

ต่ ากว่า 
20 ปี 

20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 
มากกว่า 
61 ปี 

3.95 3.71 3.63 3.48 3.82 3.48 
ต่ ากว่า 20 ปี 3.95 - 0.25 0.32* 0.47* 0.13 0.21 

20-30 ปี 3.71  - 0.07 0.22 -0.12 0.10 
31-40 ปี 3.63   - 0.15 -0.19 0.15 
41-50 ปี 3.48    - -0.34* -0.00 
51-60 ปี 3.82     - 0.33 

มากกว่า 61 ปี 3.48      - 
* Sig. ≤ 0.05 
 
    จากตารางที่ 4.19 ผลการทดสอบต่อเนื่องด้วยวิธี LSD ด้านขั้นตอนการ
ค้นหาข้อมูล พบว่ามี 3 คู่ ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคที่มี
อายุต่ ากว่า 20 ปี มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูลมากกว่า 
กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 31-40 ปี และ 41-50 ปี ส่วนกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 51-60 ปี มีกระบวนการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูลมากกว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 41-50 ปี 
ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 4.20 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านอายุ โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 

 
 

อายุ 

 
 

𝐗̅ 

ต่ ากว่า 
20 ปี 

20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 
มากกว่า 
61 ปี 

4.14 3.86 3.66 3.88 3.89 3.65 
ต่ ากว่า 20 ปี 4.14 - 0.29* 0.49* 0.26 0.26 0.49* 

20-30 ปี 3.86  - 0.20* -0.03 -0.03 0.21 
31-40 ปี 3.66   - -0.23 -0.23 0.01 
41-50 ปี 3.88    - -0.00 0.23 
51-60 ปี 3.89     - 0.24 

มากกว่า 61 ปี 3.65      - 
* Sig. ≤ 0.05 
 
    จากตารางที่ 4.20 ผลการทดสอบต่อเนื่องด้วยวิธี LSD ด้านขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อ พบว่ามี 4 คู่ ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ กลุ่มผู้บริโภคท่ีมี
อายุต่ ากว่า 20 ปี มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อมากกว่า 
กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 20-30 ปี อายุ 31-40 ปี และอายุมากกว่า 61 ปี ส่วนกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 20-
30 ปี มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อมากกว่า กลุ่มผู้บริโภคท่ี
มีอายุ 31-40 ปี ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 4.21  ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านอายุ โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 
 

อายุ 

 
 

𝐗̅ 

ต่ ากว่า 
20 ปี 

20-30 ปี 31-40 ปี 41-50 ปี 51-60 ปี 
มากกว่า 
61 ปี 

4.10 3.97 3.84 4.14 4.04 3.46 
ต่ ากว่า 20 ปี 4.10 - 0.12 0.25 -0.04 0.06 0.63* 

20-30 ปี 3.97  - 0.13 -0.16 -0.06 0.51* 
31-40 ปี 3.84   - -0.29* -0.19 0.38* 
41-50 ปี 4.14    - 0.10 0.67* 
51-60 ปี 4.04     - 0.57* 

มากกว่า 61 ปี 3.46      - 
* Sig. ≤ 0.05 
 
    จากตารางที่  4.21 ผลการทดสอบต่อเนื่องด้วยวิธี  LSD ด้านขั้นตอน
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ พบว่ามี 6 คู่ ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ 
กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุต่ ากว่า 20 ปี อายุ 20-30 ปี อายุ 41-50 ปี และอายุ 51-60 ปี มีกระบวนการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อมากกว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ
มากกว่า 61 ปี ส่วนกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 41-50 ปี มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร     
ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อมากกว่า กลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 31-40 ปี ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่
แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 4.22 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล           
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านอาชีพ 

 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ด้านขั้นตอนการรับรู้ ระหว่างกลุ่ม
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.55 
239.68 
241.23 

4.00 
395.00 
399.00 

0.39 
0.61 

0.64 0.63 

2. ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.72 
196.73 
199.44 

4.00 
395.00 
399.00 

0.68 
0.51 

1.36 0.25 

3. ด้านขั้นตอนการประเมินผล   
   ทางเลือก 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.70 
193.61 
195.31 

4.00 
395.00 
399.00 

0.43 
0.49 

0.87 0.48 

4. ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

6.62 
176.04 
182.66 

4.00 
395.00 
399.00 

1.66 
0.45 

3.72 0.01* 

5. ด้านขั้นตอนพฤติกรรม 
   ภายหลังการซื้อ 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

6.89 
182.48 
189.37 

4.00 
395.00 
399.00 

1.72 
0.46 

3.73 0.01* 

 
รวม 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.61 
126.88 
129.49 

4.00 
395.00 
399.00 

0.65 
0.32 

 

2.03 0.09 

 
    จากตารางที่ 4.22 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ด้านอาชีพ โดยใช้สถิติ F-test จากวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว ที่ระดับ
นัยส าคัญทางสถิติ 0.05 พบว่า โดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ด้าน
ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ และด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีความแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงเปรียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี LSD ผลการเปรียบเทียบกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร         
โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ และด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
แสดงดังตารางที่ 4.23-4.24 
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ตารางท่ี 4.23 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 

 

อาชีพ 𝐗̅ 

นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 

ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/

ลูกจ้าง 

ธุรกิจ
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

แม่บ้าน 

4.06 3.84 3.79 3.73 3.43 
นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

4.06 - 0.21* 0.27* 0.32* 0.62* 

ข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3.84  - 0.05 0.11 0.41 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/
ลูกจ้าง 

3.79   - 0.06 0.36 

ธุรกิจส่วนตัว/
ค้าขาย 

3.73    - 0.31 

แม่บ้าน 3.43     - 
* Sig. ≤ 0.05 
  
    จากตารางที่ 4.23 ผลการทดสอบต่อเนื่องด้วยวิธี LSD ด้านขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อ พบว่ามี 4 คู่ ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ผู้บริโภคที่
ประกอบอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อมากกว่า ผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพ ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงาน
บริษัทเอกชน/ลูกจ้าง ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย และแม่บ้าน ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 4.24 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านอาชีพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 

อาชีพ 𝐗̅ 

นักเรียน/
นิสิต/

นักศึกษา 

ข้าราชการ/
พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/

ลูกจ้าง 

ธุรกิจ
ส่วนตัว/
ค้าขาย 

แม่บ้าน 

4.03 4.04 3.89 3.97 3.23 
นักเรียน/นิสิต/
นักศึกษา 

4.03 - -0.01 0.14 0.06 0.80* 

ข้าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

4.04  - 0.15 0.07 0.81* 

พนักงาน
บริษัทเอกชน/
ลูกจ้าง 

3.89   - -0.08 -0.66* 

ธุรกิจส่วนตัว/
ค้าขาย 

3.97    - 0.74* 

แม่บ้าน 3.23     - 
* Sig. ≤ 0.05 
 
    จากตารางที่  4.24 ผลการทดสอบต่อเนื่องด้วยวิธี  LSD ด้านขั้นตอน
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ พบว่ามี 4 คู่ ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ 
ผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพ นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ พนักงาน
บริษัทเอกชน/ลูกจ้าง และธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้าน
ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อมากกว่า ผู้บริโภคที่ประกอบอาชีพ แม่บ้าน ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่
แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 4.25 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านระดับการศึกษา 

 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ด้านขั้นตอนการรับรู้ ระหว่างกลุ่ม
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.47 
240.77 
241.23 

3.00 
396.00 
399.00 

0.16 
0.61 

0.26 0.86 

2. ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.64 
198.81 
199.44 

3.00 
396.00 
399.00 

0.21 
0.50 

0.42 0.74 

3. ด้านขั้นตอนการประเมินผล 
   ทางเลือก 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.75 
193.56 
195.31 

3.00 
396.00 
399.00 

0.58 
0.49 

1.19 0.31 

4. ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.98 
180.68 
182.66 

3.00 
396.00 
399.00 

0.66 
0.46 

1.45 0.23 

5. ด้านขั้นตอนพฤติกรรม 
   ภายหลังการซื้อ 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.71 
188.66 
189.37 

3.00 
396.00 
399.00 

0.24 
0.48 

0.49 0.69 

 
รวม 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.57 
128.92 
129.49 

3.00 
396.00 
399.00 

0.19 
0.33 

 

0.59 0.63 

 

   จากตารางที่ 4.25 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ด้านระดับการศึกษา โดยใช้สถิติ F-test จากวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 พบว่า ระดับการศึกษาของผู้บริโภคไม่ส่งผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ทั้งโดยรวมและ
รายด้าน 
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ตารางท่ี 4.26 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

 
กระบวนการตัดสินใจ แหล่งความ

แปรปรวน 
SS df MS F Sig. 

1. ด้านขั้นตอนการรับรู้ ระหว่างกลุ่ม
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.91 
237.33 
241.23 

5.00 
394.00 
399.00 

0.78 
0.60 

1.31 0.26 

2. ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.18 
197.26 
199.44 

5.00 
394.00 
399.00 

0.44 
0.50 

0.87 0.50 

3. ด้านขั้นตอนการประเมินผล 
   ทางเลือก 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

6.13 
189.18 
195.31 

5.00 
394.00 
399.00 

1.23 
0.48 

2.55 0.03* 

4. ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

8.61 
174.06 
182.66 

5.00 
394.00 
399.00 

1.72 
0.44 

3.91 0.00* 

5. ด้านขั้นตอนพฤติกรรม 
   ภายหลังการซื้อ 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.89 
185.48 
189.37 

5.00 
394.00 
399.00 

0.78 
0.47 

1.65 0.15 

 
รวม 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

2.63 
126.86 
129.49 

5.00 
394.00 
399.00 

0.53 
0.32 

 

1.63 0.15 

 

    จากตารางที่ 4.26 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้สถิติ F-test จากวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวน      
ทางเดียว ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 พบว่า โดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็น       
รายด้าน พบว่า ด้านขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก และด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ มีความ
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงเปรียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี LSD ผลการ
เปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินใน
กรุงเทพมหานคร โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ ด้านขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก และด้านขั้นตอน
การตัดสินใจซื้อ แสดงดังตารางที่ 4.27-4.28 
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ตารางท่ี 4.27 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์         
ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้านขั้นตอนการประเมินผล
ทางเลือก 

 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 𝐗̅ 

น้อยกว่า 
15,000 
บาท 

15,000-
25,000  
บาท 

25,001-
35,000  
บาท 

35,001-
45,000  
บาท 

45,001-
55,000  
บาท 

มากกว่า 
55,000  
บาท 

3.83 3.66 3.71 3.83 3.20 3.79 
น้อยกว่า 15,000 บาท 3.83 - 0.16 0.12 0.00 0.63* 0.04 
15,000-25,000 บาท 3.66  - -0.05 -0.16 0.46* -0.12 
25,001-35,000 บาท 3.71   - -.0.12 0.51* -0.08 
35,001-45,000 บาท 3.83    - 0.63* 0.04 
45,001-55,000 บาท 3.20     - -0.59* 

มากกว่า 55,000 
บาท 

3.79      - 

* Sig. ≤ 0.05 
 
    จากตารางที่ 4.27 ผลการทดสอบต่อเนื่องด้วยวิธี LSD ด้านขั้นตอนการ
ประเมินผลทางเลือก พบว่า มี 5 คู่ ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ 
ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน น้อยกว่า 15,000 บาท 15,000-25,000 บาท 25,001 -35,000 บาท 
และ 35,001-45,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนการประเมินผล
ทางเลือกมากกว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 45,001-55,000 บาท ส่วนผู้บริโภคที่มีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 45,001-55,000 บาท  มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนการ
ประเมินผลทางเลือกมากกว่า ผู้บริโภคท่ีมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มากกว่า 55,000 บาท ส่วนรายคู่อ่ืนๆ 
ไม่แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 4.28 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 

 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 𝐗̅ 

น้อยกว่า 
15,000 
บาท 

15,000-
25,000  
บาท 

25,001-
35,000  
บาท 

35,001-
45,000  
บาท 

45,001-
55,000  
บาท 

มากกว่า 
55,000  
บาท 

3.98 3.81 3.61 3.95 3.67 4.02 
น้อยกว่า 15,000 บาท 3.98 - 0.17 0.37* 0.03 0.31 -0.04 
15,000-25,000 บาท 3.81  - 0.21* -0.14 0.14 -0.21 
25,001-35,000 บาท 3.61   - -0.34* -0.06 -0.41* 
35,001-45,000 บาท 3.95    - 0.29 -0.07 
45,001-55,000 บาท 3.67     - -0.35 

มากกว่า 55,000 
บาท 

4.02      - 

* Sig. ≤ 0.05 
 
    จากตารางที่ 4.28 ผลการทดสอบต่อเนื่องด้วยวิธี LSD ด้านการตัดสินใจซื้อ 
พบว่ามี 4 คู่ ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน น้อยกว่า 15,000 บาท และ 15,000-25,000 บาท มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหาร
ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อมากกว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001-35,000 บาท ส่วน
ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001-45,000 บาท และมากกว่า 55,000 บาท มีกระบวนการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อมากกว่า ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
25,001-35,000 บาท ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 4.29 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล  
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์  

        ด้านสถานภาพ 
 

กระบวนการตัดสินใจ 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ด้านขั้นตอนการรับรู้ ระหว่างกลุ่ม
ภายในกลุ่ม 

รวม 

0.77 
240.46 
241.23 

2.00 
397.00 
399.00 

0.39 
0.61 

0.64 0.53 

2. ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.23 
198.22 
199.44 

2.00 
397.00 
399.00 

0.62 
0.51 

1.23 0.29 

3. ด้านขั้นตอนการประเมินผล 
   ทางเลือก 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.95 
193.35 
195.31 

2.00 
397.00 
399.00 

0.98 
0.49 

2.01 0.14 

4. ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.51 
179.15 
182.66 

2.00 
397.00 
399.00 

1.76 
0.45 

3.89 0.02* 

5. ด้านขั้นตอนพฤติกรรม 
   ภายหลังการซื้อ 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

3.36 
186.01 
189.37 

2.00 
397.00 
399.00 

1.68 
0.47 

3.58 0.03* 

 
รวม 

 ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

รวม 

1.09 
128.40 
129.49 

2.00 
397.00 
399.00 

0.55 
0.32 

 

1.69 0.19 
 

* มีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ 0.05 
 
    จากตารางที่ 4.29 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ด้านสถานภาพ โดยใช้สถิติ F-test จากวิธีวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว         
ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.05 พบว่า โดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ และด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ มีความแตกต่างกันอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงเปรียบเป็นรายคู่ โดยใช้วิธี LSD ผลการเปรียบเทียบกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล  บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร        
โดยเปรียบเทียบเป็นรายคู่ ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ และ ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
แสดงดังตารางที่ 4.30-4.31 
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ตารางท่ี 4.30 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านสถานภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ 

 

สถานภาพ 𝐗̅ 
โสด สมรส หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 
3.88 3.67 3.91 

   โสด 3.88 - 0.21* -0.01 
สมรส 3.67  - -0.23 

   หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 3.91   - 
* Sig. ≤ 0.05 
 
    จากตารางที่ 4.30 ผลการทดสอบต่อเนื่องด้วยวิธี LSD ด้านขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อ พบว่า มี 1 คู่ ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ ผู้บริโภคที่มี
สถานภาพโสด มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อมากกว่า 
ผู้บริโภคท่ีมีสถานภาพสมรส ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน 
 
ตารางท่ี 4.31 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล            

บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ด้านสถานภาพ โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

 

สถานภาพ 𝐗̅ 
โสด สมรส หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 
3.98 3.82 4.17 

   โสด 3.98 - 0.17* -0.19 
สมรส 3.82  - -0.36* 

   หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 4.17   - 
* Sig. ≤ 0.05 
 
    จากตารางที่  4.31 ผลการทดสอบต่อเนื่องด้วยวิธี  LSD ด้านขั้นตอน
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ พบว่า มี 2 คู่ ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ได้แก่ 
ผู้บริโภคที่มีสถานภาพโสด มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อมากกว่า ผู้บริโภคที่มีสถานภาพสมรส ส่วนผู้บริโภคที่มีสถานภาพหย่าร้าง/แยกกันอยู่ 
มีกระบวนการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อมากกว่า ผู้บริโภคท่ี
มีสถานภาพสมรส ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน 
 



83 

  4.5.2 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการกับ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินใน
กรุงเทพมหานคร  
   ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัว
แปรสองตัวที่เป็นอิสระต่อกัน โดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน ระดับความเชื่อมั่น
ร้อยละ 95 ซึ่งจะปฎิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ก็ต่อเมื่อ Sig. (2–tailed) มีค่าน้อยกว่า 0.05 ผลการ
ทดสอบสมมติฐาน แสดงดังตารางที่ 4.32 

  สมมติฐานที่ 2 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการมีความสัมพันธ์ต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 

   โดยมีสมมุติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ ดังนี้ 
   สมมุติฐาน H0 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ไม่มีความสัมพันธ์ต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
   สมมุติฐาน H1 : ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ มีความสัมพันธ์ต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 

P (ความน่าจะเป็น) = .00, 𝛼 (ระดับนัยส าคัญ) = 0.05 ดังนั้น ค่า P น้อยกว่า ค่า α                 
(เท่ากับ Sig.) จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1 

 
ตารางท่ี 4.32 การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ  โดยรวม         

กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล  บิบ กูร์มองด์       
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 

 

ปัจจัยส่วนประสม 
การตลาดบริการ 

กระบวนการตัดสินเลือกใช้บริการ 

Pearson 
Correlation 

Sig. 
(2-tailed) 

ทิศทาง 
ระดับ

ความสัมพันธ์ 

1. ด้านผลิตภัณฑ์ .507** .000 เดียวกัน ปานกลาง 
2. ด้านราคา .494** .000 เดียวกัน น้อย 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย .505** .000 เดียวกัน ปานกลาง 
4. ด้านส่งเสริมการตลาด .583** .000 เดียวกัน ปานกลาง 
5. ด้านบุคลากร .590** .000 เดียวกัน ปานกลาง 
6. ด้านกระบวนการ .566** .000 เดียวกัน ปานกลาง 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ .535** .000 เดียวกัน ปานกลาง 

รวม .658** .000 เดียวกัน ปานกลาง 

*มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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   จากตารางที่ 4.32 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาด
บริการ กับกระบวนการตัดสินใจเลือกบริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินใน
กรุงเทพมหานคร โดยใช้การวิเคราะห์สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน โดยภาพรวม         
มีระดับความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า      
มีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน จ านวน 5 ด้าน โดยแต่ละปัจจัยมี
ระดับความสัมพันธ์เรียงตามล าดับดังนี้ ปัจจัยด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง 
(r=0.590, sig.=0.000) รองลงมาคือ ด้านส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง 
(r=0.583, sig.=0.000) ด้านกระบวนการมีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง (r=0.566, sig.=0.000) 
ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง (r=0.535, sig.=0.000) ด้านผลิตภัณฑ์ มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง ( r=0.507, sig.=0.000) และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มี
ความสัมพันธ์ในระดับปานกลาง (r=0.505, sig.=0.000) ส่วนด้านราคา มีความสัมพันธ์ในระดับน้อย 
(r=0.494, sig.=0.000) และเป็นไปในทิศทางเดียวกัน 
 
ตารางท่ี 4.33  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานงานวิจัย 
 

ตัวแปรอิสระ 
One-Way ANOVA 

Pearson 
Correlation สมมติฐาน 

(H1) t F P-value r 
Sig.     

(2-tail) 
1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์       
   1.1 เพศ -0.56  0.58   ปฏิเสธ 
   1.2 อายุ  2.22 0.52   ยอมรับ 
   1.3 อาชีพ  2.03 0.09   ยอมรับ 
   1.4 ระดับการศึกษา  0.59 0.63   ปฏิเสธ 
   1.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน  1.63 0.15   ยอมรับ 
   1.6 สถานภาพ  1.63 0.19   ยอมรับ 
2. ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ       
   2.1 ด้านผลิตภัณฑ์    0.507 0.000 ยอมรับ 
   2.2 ด้านราคา    0.494 0.000 ยอมรับ 
   2.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย    0.505 0.000 ยอมรับ 
   2.4 ด้านส่งเสริมการตลาด    0.583 0.000 ยอมรับ 
   2.5 ด้านบุคลากร    0.590 0.000 ยอมรับ 
   2.6 ด้านกระบวนการ    0.566 0.000 ยอมรับ 
   2.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ    0.535 0.000 ยอมรับ 
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4.6 การอภิปรายผล 
จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลการท าวิจัย เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่

ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร มีประเด็นที่ส าคัญที่สามารถน ามาอภิปราย
ผลได้ ดังนี้ 
  4.6.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์                   
โดยมิชลิน ในกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง  ช่วงอายุ 20-30 ปี ประกอบอาชีพ              
เป็นพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,000-25,000 บาท และมีสถานภาพโสด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของณิชาภัทรา และคณะ (2559)      
ได้ท าการศึกษา เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่มีเครื่องหมาย “อาหาร
สะอาด รสชาติอร่อย” ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงมากที่สุด มีอายุ 21-
30 ปี จบการศึกษาระดับปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-20,000 บาท อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน และงานวิจัยของรัชนีวรรณ และกิตติพันธ์ (2556) ได้ท าการศึกษาเรื่อง การตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายุเฉลี่ย 20-29 ปี สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษัทเอกชน และมีรายได้ 15,001-20,000 บาท จากผลการวิจัยเนื่องจากส่วนใหญ่เป็นประชากรวัย
ท างาน ทีเ่ป็นเพศหญิง ซ่ึงในปัจจุบันจ านวนประชากรในจังหวัดกรุงเทพมหานคร เป็นเพศชาย จ านวน 
2,669,316 คน และเพศหญิงจ านวน 2,996,948 คน ซึ่งมากกว่าเพศชาย (ส านักสถิติแห่งชาติ, 2562) 
และเพศหญิงท างาน หารายได้เอง และมีการตัดสินใจด้วยตนเองมากขึ้น ส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มเจนเนอ
เรชั่นวาย ซึ่งเป็นกลุ่มผู้บริโภคที่มีจ านวนร้อยละ 28 จาก6กลุ่มของประชากรไทยทั้งหมด มีลักษณะ
นิสัยชอบทดลองของใหม่ มีความเป็นตัวของตัวเองสูง เป็นผู้บริโภคท่ีใจร้อน และต้องการเห็นผลส าเร็จ
ทุกอย่างอย่างรวดเร็ว (MoneyHUB, 2559)                                                                     
  4.6.2 พฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์              
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลนิ 
ร้านที่นิยมใช้บริการ 3 อันดับแรก คือ ร้านครัวอัปษร (สาขาสามเสน) ร้านก๋วยเตี๋ยวหมูรุ่งเรือง และ
ร้าน เจ๊โอว ส่วนร้านที่ได้รับความนิยมน้อยที่สุด คือ ร้าน Soul Food มหานคร ระยะเวลาโดยเฉลี่ยใน
การรอรับบริการแต่ละครั้ง คือ 11-30 นาที อิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการมากที่สุด คือ ตัดสินใจ
เอง ช่วงเวลาที่นิยมเลือกใช้บริการ คือ วันเสาร์-วันอาทิตย์ และนิยมรับประทานเป็นมื้อเย็น ความถี่ใน
การใช้บริการร้านอาหารมากท่ีสุด คือ 1 ครั้งต่อเดือน ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคนในการใช้บริการต่อครั้ง คือ 
101-400 บาท ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รัชนีวรรณ และกิตติพันธ์ (2556) ได้ท าการศึกษา เรื่อง 
การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า  
ผู้บริโภคชอบมาใช้บริการ ในวันหยุดเสาร์ -อาทิตย์ เวลาที่เลือกใช้บริการร้านอาหาร คือช่วงเวลา 
19.01-22.00 ความถี่ ในการใช้บริการ คือ จ านวน 1-2 ครั้ง โดยมีจ านวนเงินต่อครั้งที่รับประทาน
อาหาร น้อยกว่า 500 บาทต่อครั้ง และงานวิจัยของ ณิชาภัทรา และคณะ (2559) ได้ท าการศึกษา 
เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่มีเครื่องหมาย  “อาหารสะอาด รสชาติ
อร่อย” ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างมีความถี่ในการรับประทานอาหารในศูนย์อาหาร 
1-2 ครั้งต่อเดือน เนื่องจากผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ในกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย มีนิสัยชอบ
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ทดลองสิ่งใหม่ มีความมั่นใจในตนเองสูง มีความใจร้อน และต้องการผลส าเร็จที่รวดเร็ว มีรายได้เป็น
ของตนเอง ตัดสินใจทุกอย่างด้วนตนเอง มีสถานภาพโสด และมีความเชื่อมั่นในศักยภาพของตนเองว่า
การประสบความส าเร็จในชีวิตจะเกิดขึ้นต้องท างานหนัก ท าให้มีการแต่งงานช้าลง (MoneyHUB, 
2559) 
  4.6.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับ
รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร พบว่า โดยภาพรวมและรายด้าน อยู่ในระดับมาก
ทุกด้าน เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการ  ด้านราคา ด้าน
บุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด โดยด้าน
ที่มากท่ีสุด คือ ด้านผลิตภัณฑ์ โดยสอดคล้องกับงานวิจัยของ กมลทิพย์ (2560) ได้ท าการศึกษา เรื่อง 
การศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหารครัววาสนาซีฟู้ดของผู้บริโภค ผลการวิจัยพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับ
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ มากที่สุด ซึ่งในปัจจุบัน ธุรกิจบริการมีความส าคัญ และมีบทบาทอย่างยิ่งต่อการ
ตัดสินใจของผู้บริโภค โดยเฉพาะด้านผลิตภัณฑ์ ที่หมายถึง สินค้า และบริการ (ศิริวรรณ และคณะ, 
2541) ที่สามารถท าให้ เกิดความแตกต่างจากคู่แข่ งได้  แต่ด้านปัจจัย อ่ืนๆก็มีความส าคัญ 
ผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหารจึงต้องจัดส่วนประสมการตลาดบริการทั้ง 7 ด้าน ให้มีความสอดคล้อง
กับความต้องการของผู้บริโภคเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจในการรับบริการให้มีความประทับใจมาก
ที่สุด (ธีรกิตติ, 2557) 

4.6.4 กระบวนการตัดสินใจที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล                
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมและรายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากทุกด้าน 
เรียงล าดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ ขั้นตอน
การประเมินทางเลือก ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล และขั้นตอนการรับรู้ ตามล าดับ โดยสอดคล้องกับ
งานวิจัยของชาญชัย (2560) ได้ท าการศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าในแอพพลิเคชั่น 
INSTAGRAM ของผู้บริโภค ผลการวิจัยพบว่า กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าในแอพพลิเคชั่น 
INSTAGRAM ของผู้บริโภค โดยรวม อยู่ในระดับมาก แต่เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดับ
มาก 3 ขั้นตอน คือ  ขั้นตอนการประเมินทางเลือก ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ และขั้นตอนพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ ซ่ึงขัดแย้งกับผลการวิจัยของ นิศา (2561) ได้ท าการศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจ
ใช้บริการสั่งซื้ออาหารกลางวัน แบบเดลิเวอรี่ผ่านสื่อออนไลน์ ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ด้านการ
แสวงหาข้อมูล มีค่าเฉลี่ยสูงสุด เนื่องจาก หลังการซื้อ ผู้บริโภคจะมีประสบการณ์ในการได้รับจาก
สินค้าหรือบริการนั้นๆ ซึ่งอาจเกิดความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ ทั้งนี้ประสบการณ์อาจได้จากตนเอง 
หรือจากการแนะน า บอกต่อโดยกลุ่มผู้มีอิทธิพลในสังคม ซึ่งกลุ่มผู้บริโภคกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย โตมา
พร้อมกับคอมพิวเตอร์และเทคโนโลยี และมีความสามารถในการท างานที่เก่ียวกับการติดต่อสื่อสาร จึง
หาข้อมูลการรีวิวก่อนการตัดสินใจเลือกซื้อ และใช้บริการเสมอ (กรุงเทพธุรกิจ, 2562) 
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  4.6.5 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ และทดสอบสมมติฐานโดยสถิติ t-test และ F-test ที่นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 พบว่า เพศ และระดับการศึกษา ที่แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจทั้งโดยรวมและราย
ด้านไม่แตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัยของ ฐิติภัทท์ และอิทธิกร (2560) ได้ท าการศึกษา เรื่อง 
ความพึงพอใจในการเลือกใช้ร้านอาหารนอกบ้านในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านเพศ และ
การศึกษาที่แตกต่างกันไม่มีต่อความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภค ส าหรับ
ด้านอายุที่แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล ด้านขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อ และด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ วรัญญา (2556) ได้ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
ซื้อเสื้อผ้าจากร้านค้าออนไลน์ ผลการวิจัยพบว่า ด้านอายุท่ีแตกต่างกันส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อเสื้อผ้า
จากร้านค้าออนไลน์แตกต่างกัน และงานวิจัยของ นภสร (2552) ได้ท าการศึกษา เรื่อง กระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการสั่งซื้ออาหารออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชั่นในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 
อายุต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการสั่งซื้ออาหารออนไลน์ทางแอปพลิเคชั่นใน
กรุงเทพมหานครต่างกันส่วนด้านอาชีพ และสถานภาพที่แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ และด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.05 สอดคล้องกับงานวิจัยของ นภสร (2552) ที่พบว่าสถานภาพต่างกัน มีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการสั่งซื้ออาหารออนไลน์ทางแอปพลิเคชั่นในกรุงเทพมหานครต่างกัน 
และด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจด้านขั้นตอนการประเมินผล
ทางเลือก และด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชาญชัย (2560) ได้ท าการศึกษาเรื่อง กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าใน
แอพพลิเคชั่น Instagram ของผู้บริโภค ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่างกัน ท า
ให้กระบวนการตัดสินใจซื้อสินค้าในแอพพลิเคชั่น Instagram ของผู้บริโภคต่างกัน เนื่องจากใน
ปัจจุบัน กลุ่มผู้บริโภคส่วนใหญ่อยู่ในกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย มีความเป็นตัวของตัวเองสูงและเป็น
ผู้บริโภคที่ใจร้อน ต้องการเห็นผลส าเร็จทุกอย่างอย่างรวดเร็ว เชื่อในศักยภาพของตนเองว่าการ
ประสบความส าเร็จในชีวิตจะเกิดขึ้นต้องท างานหนัก ท าให้มีการแต่งงานช้าลง อายุไม่ถึง 30 ปี         
จะไม่แต่งงาน และผู้บริโภคในกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย เติบโตมาในยุคที่เศรษฐกิจก าลังเติบโต ท าให้ส่วน
ใหญ่มีการศึกษาที่ดีจึงเป็นผลท าให้การตัดสินใจด้านเพศและระดับการศึกษาไม่แตกต่างกัน 
(MoneyHUB, 2559) 
  4.6.6 ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีความสัมพันธ์ต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร                  
โดยทดสอบสมมติฐานโดยสถิติ ค่าสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95                   
หรือที่นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการทุกด้าน ได้แก่                      
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร                    
ด้านกระบวนการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ซึ่งสอดคล้องกับ งานวิจัย
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ของ พิรุณรัตน์ (2560) ได้ท าการศึกษา เรื่อง ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด                     
กับกระบวนการตัดสินใจซื้อรถจักรยานของลูกค้าในอ าเภอเมืองล าพูน พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาด ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคลากร 
กระบวนการให้บริการ และการน าเสนอลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อ
รถจักรยานของลูกค้าในอ าเภอเมืองล าพูน จังหวัดล าพูน เนื่องจาก การตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือ
บริการของผู้บริโภค มักเลือกตามข้อมูลข่าวสาร ซึ่งเกิดจากการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ หรือจากผู้ที่มี
ประสบการณ์มาก่อน รวมถึงเกิดจากตัวแปรต่างๆ เช่น การรับรู้ การเรียนรู้ ร่วมกับลั กษณะทาง
ประชากรศาสตร์ และรูปแบบการด าเนินชีวิต จากนั้นผู้บริโภคจะตอบสนองต่อสิ่งเร้า เช่น จะเลือกซื้อ
สินค้าตราไหน ซื้อที่ไหน จ านวนเท่าไหร่ เมื่อตัดสินใจซื้อแล้วจะเกิดผลตอบรับว่าสินค้านั้นตรงตามที่
คาดหวังหรือไม ่ปัจจัยส่วนประสมการตลาดจึงมีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจทุกด้าน เพราะ
ผู้บริโภคใช้ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการทุกด้านเป็นตัวประกอบการตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการจากร้านอาหารนั่นเอง 



 

บทท่ี 5 
 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 
 
  การวิจัย เรื่อง ปัจจัยที่ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล                 
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค             
ในการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร                 
2) เพ่ือเปรียบเทียบการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน             
ในกรุงเทพมหานคร โดยจ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์  3) เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ของ
ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการกับกระบวนการตัดสินใจที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร เพ่ือเป็นแนวทางให้กับ
ผู้ประกอบการธุรกิจร้านอาหาร จากสภาวะการแข่งขันที่เพ่ิมสูงขึ้นของธุรกิจร้านอาหาร ทั้งด้าน
ผู้ประกอบการปัจจุบัน ที่มีแนวทางการพัฒนาและขยายสาขาอย่างต่อเนื่องเพ่ือให้ผู้บริโภครู้จัก
สามารถเข้าถึงได้อย่างสะดวก และผู้ประกอบการรายใหม่ที่พ่ึงเข้าสู่ตลาดธุรกิจร้านอาหาร พยายาม
สร้างความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ หรือการให้บริการ เพ่ือที่จะดึงดูดกลุ่มผู้บริโภคให้สนใจและแย่งชิง
ส่วนแบ่งทางการตลาด และผู้ที่สนใจ สามารถน าข้อมูลเหล่านี้ไปพัฒนาให้สอดคล้องกับความต้องการ
ของผู้บริโภคมากที่สุด และมีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น  
 
5.1 สรุปผล 
  ผลการวิจัย เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล               
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร มีดังนี้ 
  5.1.1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์
มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 20-30 ปี ประกอบ
อาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 15,001-25,000 บาท และมีสถานภาพโสด 
  5.1.2 พฤติกรรมของผู้บริโภคที่มีต่อการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์              
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จักรางวัล บิบ กูร์มองด์         
โดยมิชลิน ร้านที่นิยมใช้บริการ 3 อันดับแรก คือ ร้านครัวอัปษร (สาขาสามเสน) ร้านก๋วยเตี๋ยวหมู
รุ่งเรือง และร้านเจ๊โอว ส่วนร้านที่ได้รับความนิยมน้อยที่สุดคือ ร้าน Soul Food มหานคร ระยะเวลา                  
โดยเฉลี่ยในการรอรับบริการแต่ละครั้ง คือ 11-30 นาที อิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการมากที่สุด  
คือ ตัดสินใจเอง ช่วงเวลาที่นิยมเลือกใช้บริการ คือ วันเสาร์-วันอาทิตย์ และนิยมรับประทานเป็น             
มื้อเย็น ความถี่ในการใช้บริการร้านอาหารมากที่สุด คือ 1 ครั้งต่อเดือน ค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อคนในการใช้
บริการต่อครั้ง คือ 101-400 บาท  
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  5.1.3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่
ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมและรายด้าน พบว่า อยู่ใน
ระดับมากทุกด้าน เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการ ด้าน
ราคา ด้านบุคลากร ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย  และด้านการส่งเสริม
การตลาด ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
   5.1.3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ มีการตัดสินใจในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าอยู่ใน
ระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ เรื่องอาหารมีความสะอาด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 
รองลงมา คือ อาหารมีรสชาติอร่อย วัตถุดิบมีคุณภาพ และความเหมาะสมของปริมาณอาหาร                 
ต่อรายการ (จาน) ตามล าดับ 
   5.1.3.2 ด้านราคา มีการตัดสินใจในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าอยู่ในระดับ
มากทุกข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย  คือ มีการแสดงราคาอาหารไว้อย่างชัดเจน                     
มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คือ ราคามีความสมเหตุสมผลกับคุณภาพ มีราคาให้เลือกหลากหลาย               
และราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ ตามล าดับ 
   5.1.3.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีการตัดสินใจในระดับมาก เมื่อพิจารณา            
รายข้อพบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ ท าเลที่ตั้งของร้านสามารถ
มองเห็นได้อย่างชัดเจน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คือ แสดงเวลาเปิด-ปิด การให้บริการไว้อย่างชัดเจน
สามารถสั่งอาหารผ่านแอปพลิเคชั่นได้ เช่น Lineman, Grab, Foodpanda, Get และท าเลที่ตั้งของ
ร้านใกล้สถานที่พักอาศัย หรือที่ท างาน ตามล าดับ 
   5.1.3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีการตัดสินใจในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ
พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ มีการใช้สื่อโซเชี่ยลมีเดียในการ
โฆษณา เช่น Facebook, Instagram, Twitter, Youtube มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คือ มีโปรโมชั่น
ร่วมกับแอปพลิเคชั่น เช่น Lineman, Grab, Foodpanda, Get มีการแสดงป้ายสัญลักษณ์รางวัล     
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินที่สามารถเห็นได้อย่างชัดเจน และมีโปรโมชั่นราคาพิเศษบางรายการอาหาร 
ตามล าดับ 
   5.1.3.5 ด้านบุคลากร มีการตัดสินใจในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อพบว่าอยู่ใน
ระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ พนักงานแต่งกายสะอาด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 
รองลงมา คือ พนักงานมีความกระตือรือร้น พนักงานให้บริการมีจ านวนเพียงพอ และเทคนิคการปรุง
อาหารของพ่อครัวแม่ครัว ตามล าดับ 
   5.1.3.6 ด้านกระบวนการ มีการตัดสินใจในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ                  
พบว่าอยู่ ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล า ดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ รสชาติของอาหาร                      
มีความสม่ าเสมอ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คือ สามารถจัดการปัญหาได้อย่างเหมาะสม กระบวนการ
การให้บริการชัดเจนรวดเร็วและถูกต้อง เช่น การจัดล าดับคิว การรับออเดอร์ การรับช าระเงิน                 
และมีระบบการช าระเงินได้หลายช่องทาง ตามล าดับ 
   5.1.3.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ มีการตัดสินใจในระดับมาก เมื่อพิจารณารายข้อ
พบว่าอยู่ในระดับมากทุกข้อ โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ พ้ืนที่และอุปกรณ์ภายในร้าน                
มีความสะอาด มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา บรรยากาศภายในร้านให้ความรู้สึกผ่อนคลายเป็นกันเอง             
การจัดวางโต๊ะ เก้าอ้ี มีความสะดวกสบายในการเดินและนั่ง และพ้ืนที่บริเวณโดยรอบของร้านมีความ
ปลอดภัย ตามล าดับ  
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  5.1.4 กระบวนการตัดสินใจที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล       
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดยภาพรวมและรายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากทุก
ด้าน เรียงล าดับค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ ด้านขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ ด้านขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อ ด้านขั้นตอนการประเมินทางเลือก ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล  และด้านขั้นตอนการ
รับรู้ ตามล าดับ ซึ่งมีรายละเอียดดังนี้ 
   5.1.4.1 ด้านขั้นตอนการรับรู้ เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มีการตัดสินใจอยู่ใน                 
ระดับมาก จ านวน 2 ข้อ ได้แก่ รับประทานเพราะเป็นร้านที่มีชื่อเสียง และรับประทานตามกระแส 
เช่น มีคนรีวิวในโซเชี่ยล ระดับปานกลาง จ านวน 1 ข้อ คือ รับประทานเพราะร้านได้รับรางวัล                
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน  
   5.1.4.2 ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มีการตัดสินใจ               
อยู่ในระดับมากทุกข้อ เรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ ได้รับค าแนะน าจาก เพ่ือน ครอบครัว 
หรือผู้ร่วมงาน หาข้อมูลร้านอาหารจากหนังสือ นิตยสาร เว็บไซด์ เฟสบุ๊ค ทวิตเตอร์ หรือโซเชี่ยลอ่ืนๆ                  
ก่อนใช้บริการ และได้รับค าแนะน าจากฟู้ดบล็อกเกอร์ที่เคยใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล                  
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน ตามล าดับ 
   5.1.4.3 ขั้นตอนการประเมินทางเลือก เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มีการตัดสินใจอยู่
ในระดับมากทุกข้อ เรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ การค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับประสบการณ์การ
ใช้บริการร้านอาหาร เพ่ือมาสนับสนุนการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการได้ง่ายขึ้น มีความน่าเชื่อถือว่า
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน มีรสชาติและคุณภาพที่ดีกว่าร้านอาหารประเภท
เดียวกัน และมักเปรียบเทียบราคากับคุณภาพของร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์  โดยมิชลิน 
กับร้านที่เคยรับประทานก่อนใช้บริการเสมอ ตามล าดับ 
   5.1.4.4 ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า มีการตัดสินใจอยู่ใน
ระดับมากทุกข้อ เรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ ตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการเดินทาง
สะดวก การตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการประเมินผลทางเลือกของข้อมูลที่ค้นหา หรือมีคนแนะน า 
และการตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการมีโปรโมชั่นต่างๆ เช่น มีโปรโมชั่นส่วนลดร่วมกับ บัตรเครดิต 
เครื่องข่ายโทรศัพท์ และแอปพลิเคชั่นจัดส่งอาหาร ตามล าดับ 
   5.1.4.5 ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า                    มี
การตัดสินใจอยู่ในระดับมากทุกข้อ เรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยมากไปน้อย คือ ความพึงพอใจในรสชาติ
และบริการของร้านอาหาร การกลับมาใช้บริการซ้ าอีกครั้ง และการแนะน าให้เพ่ือน ครอบครัว               
และคนอื่นๆ มาใช้บริการ ตามล าดับ 
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  5.1.5 ผลการเปรียบเทียบกระบวนการการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับ
รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร จ าแนกตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ และ
ทดสอบสมมติฐานโดยสถิติ t-test และ F-test ที่นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
   5.1.5.1 เพศ แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ทั้งโดยรวม
และรายด้านไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
   5.1.5.2 อายุ  แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริ โภคที่มี                            
ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
โดยรวมไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านขั้นตอนการค้นหาข้อมูล ด้านขั้นตอนการ
ตัดสินใจซื้อ และด้านข้ันตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05 ส่วนด้านอื่นๆ ไม่แตกต่างกัน 
   5.1.5.3 อาชีพ แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริ โภคที่มี                            
ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
โดยรวมไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ และด้านขั้นตอน
พฤติกรรมภายหลังการซื้อ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดั บ 0.05 ส่วนด้านอ่ืนๆ                     
ไม่แตกต่างกัน 
   5.1.5.4 ระดับการศึกษา แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มี
ผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร            
ทั้งโดยรวมและรายด้านไม่แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
   5.1.5.5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภค
ที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
โดยรวมไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก               
และด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ แตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนด้านอ่ืนๆ   
ไม่แตกต่างกัน 
   5.1.5.6 สถานภาพ แตกต่างกัน มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจของผู้บริโภคที่มีผลต่อ
การตัดสินใจใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร โดยรวม
ไม่แตกต่างกัน เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า ด้านขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ และด้านขั้นตอนพฤติกรรม
ภายหลังการซื้อ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนด้านอื่นๆ ไม่แตกต่างกัน 
  5.1.6 ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการกับ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินใน
กรุงเทพมหานคร ส าหรับสถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ใช้การทดสอบด้วยการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของ
ตัวแปรสองตัวที่เป็นอิสระต่อกัน โดยใช้สถิติค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน ใช้ระดับความ
เชื่อมั่นร้อยละ 95 หรือที่นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยภาพรวมมีความสัมพันธ์กันในระดับปาน
กลาง และพิจารณารายด้าน ดังนี้ 
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   5.1.6.1 ด้านผลิตภัณฑ์ มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหาร ที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ              
ที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดับ               
ปานกลาง กล่าวคือ เมื่อผู้บริโภคมีความพึงพอใจด้านผลิตภัณฑ์มากขึ้น จะมีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน เพ่ิมข้ึนในระดับปานกลาง 
   5.1.6.2 ด้านราคา มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
ที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ           ที่ ระดับ 
0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดับน้อย กล่าวคือ 
เมื่อผู้บริโภคมีความพึงพอใจด้านราคา จะมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่
ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน เพ่ิมข้ึนในระดับน้อย 
   5.1.6.3 ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหาร ที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน                  
ในระดับปานกลาง กล่าวคือ เมื่อผู้บริโภคมีความพึงพอใจด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จะมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน เพ่ิมข้ึนในระดับ
ปานกลาง 
   5.1.6.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหาร ที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน                       
ในระดับปานกลาง กล่าวคือ เมื่อผู้บริโภคมีความพึงพอใจด้านการส่งเสริมการตลาด จะมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน เพ่ิมข้ึนในระดับ
ปานกลาง 
   5.1.6.5 ด้านบุคลากร มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหาร ที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ             
ที่ ระดับ 0.05 ซึ่ งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้ ง ไว้  โดยมีความสัมพันธ์ ในทิศทางเดียวกัน                     
ในระดับปานกลาง กล่าวคือ เมื่อผู้บริโภคมีความพึงพอใจด้านบุคลากร จะมีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน เพ่ิมข้ึนในระดับปานกลาง 
   5.1.6.6 ด้านกระบวนการ มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหาร ที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนั ยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน ในระดับ                
ปานกลาง กล่าวคือ เมื่อผู้บริโภคมีความพึงพอใจด้านกระบวนการ จะมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน เพ่ิมข้ึนในระดับปานกลาง 
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   5.1.6.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ มีความสัมพันธ์กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านอาหาร ที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกัน                     
ในระดับปานกลาง กล่าวคือ เมื่อผู้บริโภคมีความพึงพอใจด้านลักษณะทางกายภาพ จะมีผลต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน เพ่ิมข้ึนในระดับ
ปานกลาง 
 
5.2 ข้อเสนอแนะ 
  จากการวิจัย เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล             
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังนี้ 
  5.2.1 ข้อเสนอแนะจากการวิจัย 
          จากการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อระดับ
การตัดสินใจเลือกใช้บริการมากที่สุด ดังนี้ ทางร้านควรรักษามาตรฐานของอาหาร ในด้านต่างๆ เช่น 
คุณภาพ ความสะอาด รสชาติ เป็นต้น และพัฒนารูปแบบผลิตภัณฑ์ใหม่ๆ เช่น การจัดเมนูอาหาร
พิเศษตามฤดูกาล จะเพ่ิมความน่าสนใจให้กับผลิตภัณฑ์มากยิ่งขึ้น รวมถึงการส่งเสริมการตลาดใน
หลากหลายรูปแบบ เพ่ือเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้หลากหลายขึ้น เช่น การจัดโฆษณาหรือประชาสัมพันธ์
ให้ผู้บริโภคเข้าถึงได้ง่ายทุกช่วงวัย ควรมีการน าเสนอสิทธิพิเศษส าหรับลูกค้าประจ า เช่นการจัดท า
บัตรสมาชิก หรือคูปองส่วนลด เพ่ือเป็นการกระตุ้นความสนใจ ของผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกใช้
บริการร้านที่ได้รับรางวัลโดยมิชลิน และเพ่ือเป็นข้อมูลให้กับผู้ประกอบการที่ได้รับรางวัลโดยมิชลิน
และผู้ประกอบการที่มีความคาดหวัง ในรางวัลโดยมิชลิน ใช้เป็นแนวทางในการวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด ให้สอดคล้องกับความต้องการและพฤติกรรมของผู้บริโภคท่ีเปลี่ยนแปลงไปในปัจจุบัน 
   ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการกับ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารมากที่สุด ได้แก่ ด้านบุคลากร ทั้งนี้เนื่องจากเป็นสิ่งที่
ผู้บริโภคได้รับตั้งแต่ตัดสินใจเลือกใช้บริการ คือ การบริการจากพนักงาน ตั้งแต่ขั้นตอนก่อนการ
รับประทานอาหาร ได้แก่ การจัดล าดับคิว การรับค าสั่งอาหาร ขั้นตอนระหว่างรับประทานอาหาร 
ได้แก่ การน าอาหารมาบริการ การอ านวนความสะดวกขณะรับประทานอาหาร และขั้นตอนหลัง
รับประทานอาหาร ได้แก่ การช าระเงิน การส่งแขก ดังนั้นผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับ
มาตรฐานในการให้บริการของพนักงาน การจัดอบรมวิธีการให้บริการด้วยความเต็มใจ มีความ
กระตือรือร้น ใส่ใจในการให้บริการ และการแต่งกายที่ดูสะอาด เรียบร้อย รวมถึงจ านวนพนักงานที่
เหมาะสมในการให้บริการ ในส่วนของด้านราคาที่มีความสัมพันธ์น้อยที่สุด เนื่องมาจากผู้บริโภคให้
ความส าคัญกับความคุ้มค่ามากที่สุด ความคุ้มค่าในที่นี้หมายความถึง ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับ
คุณภาพและปริมาณที่เหมาะสมกับราคา รับประทานแล้วมีความพึงพอใจในรสชาติและคุณภาพของ
อาหาร รวมถึงการบริการและประสบการณ์ที่ได้สัมผัสระหว่างการรับประทานอาหาร ที่ท าให้รู้สึก
ประทับใจเหมาะสมกับเงินที่จ่าย เมื่อผู้บริโภคมีความพึงพอใจจึงมีการแนะน าให้ผู้อ่ืนมาใช้บริการด้วย 
ดังนั้น ราคาจึงเป็นปัจจัยที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจใช้บริการในระดับน้อยนั่นเอง          



95 

  5.2.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป 
          ควรมีการขยายขอบเขตการวิจัยให้กว้างขึ้น โดยอาจขยายการวิจัยเกี่ยวกับ พฤติกรรม
การบริโภคร้านอาหารที่ได้รับรางวัลโดยมิชลินในประเภทอ่ืนๆ เพ่ือท าให้ทราบว่าข้อมูลพฤติกรรม 
และปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัลโดยมิชลินในประเภทอ่ืนๆ  ของ
ผู้บริโภคมีความแตกต่างจาก รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินหรือไม่ เพ่ือเป็นแนวทางในการวางแผน 
และก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาด พัฒนามาตรฐาน และระดับคุณภาพของธุรกิจร้านอาหารให้ดีขึ้น 
เพ่ือมีโอกาสได้พัฒนาร้านอาหารให้มีเกณฑ์เหมาะสมกับรางวัลโดยมิชลิน ส่วนร้านอาหารที่ ได้รับ
รางวัลโดยมิชลินอยู่แล้วจะได้รับรางวัลในระดับท่ีสูงขึ้นกว่าในปัจจุบัน  
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 ภาคผนวก ง  ผลวิเคราะห์ข้อมูล IOC 
 ภาคผนวก จ  ผลค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค 
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หนังสือเชิญผู้เช่ียวชาญพิจารณาเคร่ืองมือวิจัย 
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ภาคผนวก ข 
 

แบบสอบถาม 
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ค าชี้แจง แบบสอบถามผู้บริโภคอาหารและเครื่องดื่มร้านอาหารที่ได้รับรางวัลบิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน 
 ในกรุงเทพมหานคร 
เรื่อง  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน 
  ในกรุงเทพมหานคร 
 
 แบบสอบถามฉบับนี้ เป็นส่ วนหนึ่ งของการท าวิทยานิพนธ์ ในระดับปริญญาโท                 
คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ กลุ่มวิชาการบริหารธุรกิจคหกรรมศาสตร์ มหาวิทยาเทคโนโลยี-    
ราชมงคลพระนคร โดยมีวัตถุประสงคเ์พ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร
ที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน ในกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยครั้งนี้จะท าให้ทราบถึงข้อมูล
เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการ ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และกระบวนการ
ตัดสินใจใช้บริการ ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร ซึ่งคาดว่าจะ
เป็นประโยชน์ต่อร้านอาหารทั่วไปและร้านอาหารที่ได้รับรางวัล  บิบ กูร์มองด์โดยมิชลิน และผู้สนใจ 
ค าตอบของท่านมีคุณค่าอย่างยิ่งต่องานวิจัยนี้ ผู้วิจัยจะเก็บข้อมูลที่ได้รับจากท่านไว้เป็นความลับ     
โดยจะน าไปใช้สรุปผลการวิจัยในภาพรวมเท่านั้น ข้อมูลที่ตรงกับความเป็นจริง และสมบูรณ์จะช่วยให้
การวิจัยด าเนินไปด้วยความถูกต้อง ผู้วิจัยใครขอความอนุเคราะห์จากท่าน โปรดตอบแบบสอบถาม
ตามความคิดเห็นของท่านอย่างรอบคอบให้ครบทุกข้อ 
 แบบสอบถามนี้แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ 
 ตอนที่ 1  ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2  พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน 
  ในกรุงเทพมหานคร 
 ตอนที่ 3  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ 
     โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 

ตอนที่ 4  กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์  
 โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
ตอนที่ 5  ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะในการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล  

  บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
 ผู้วิจัยขอขอบพระคุณท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามด้วยดี มา ณ โอกาสนี้ 
   

นางสาวเจนจิรา เพียรศิริภิญโญ 
เบอร์โทร 0843142442 

นักศึกษาระดับปริญญาโท 
สาขาวิชาคหกรรมศาสตร์ คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์  

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  
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แบบสอบถาม  
ชื่อเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการรร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน 
 ในกรุงเทพมหานคร 
ตอนที ่1  ข้อมูลด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  ในช่อง  หน้าตัวเลือกที่ต้องการ  
1.  เพศ    
  1) ชาย   2) หญิง 
2.  อายุ      
  1) ต่ ากว่า 20 ปี  2) 20–30 ปี   3) 31–40 ปี  
  4) 41-50 ปี   5) 51-60 ปี   6) มากกว่า 61 ปี  
3. อาชีพ 
  1) นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา   2) ข้าราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
  3) พนักงานบริษัทเอกชน/ลูกจ้าง  4) ธุรกิจส่วนตัว/ค้าขาย   
  5) แม่บ้าน   
4. ระดับการศึกษา   
  1) ต่ ากว่าปริญญาตรี    2) ปริญญาตรี หรือเทียบเท่า 
  3) ปริญญาโท     4) ปริญญาเอก 
5. รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 
  1) น้อยกว่า 15,000 บาท   2) 15,000–25,000 บาท 
  3) 25,001–35,000 บาท   4) 35,001–45,000 บาท 
  5) 45,001-55,000 บาท    6) มากกว่า 55,000 บาท  
6. สถานภาพ 
  1) โสด   2) สมรส   3) หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 
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ตอนที ่2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน 
   ในกรุงเทพมหานคร 
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  ในช่อง  หน้าตัวเลือกที่ต้องการ  
7. ท่านรู้จักรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินหรือไม่ 
  1) รู้จัก     2) ไม่รู้จัก  
8. ท่านเคยใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครร้านใดบ้าง  
   (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 

 

 

  

 

1) ร้านครัวอัปษร  
    (สาขาสามเสน) 

 
 

 
  

 

2) ร้านคั่วกลิ้งผักสด     
   (สาขาประสานมิตร) 

 

 

3) ร้านเจ๊โอว  
 

 

4) ร้านท่านหญิง 

 

 

5) ร้านบ้าน  
 

 

6) ร้านบ้านใน 

 

 

7) ร้านบ้านผัดไทย  
 

 

8) ร้านบ้านส้มต า  
    (สาขาสาทร) 

 

 

9) ร้านปราย ระย้า  
 

 

10) ร้านเรือนมัลลิการ์  
     (สาขาสุขุมวิท22) 

 

 

11) ร้าน เล ลาว  
 

 

12) ร้านแสนยอด   
     (สาขาสาทร-บางรัก) 

 

 

13) ร้าน The Local  
 

 

14) ร้านโกอ่างข้าวมันไก่ 
     (สาขาประตูน้ า) 

 

 

15) ร้านไก่ทอดเจ๊กี 
     ซอยโปโล 

 
 

 

16) ร้านทิพย์สมัยผัดไทย 
     (สาขาประตูผี) 

 

 

17) ร้านเฮียหวาน 
     ข้าวต้มปลา 

 
 

 

18) ลิ้มเหล่าโหงว   
     (สาขาเยาวราช) 
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 

 

19) ร้านเอลวิส สุกี้    
      (สาขาซอยยศเส) 

 
 

 

20) ร้านแอนก๋วยเตี๋ยว 
        คั่วไก่ 

 

 

  

 

21) ร้านสงวนศรี  
 

 

  

 

22) ร้านอรุณวรรณ 

 

 

23) ร้านเออ              
 
 
 

 

24) ร้าน Soul Food  
     มหานคร 

 

 

25) ร้านก๋วยจั๊บ  
     มิสเตอร์โจ 

 
 

26) ร้านก๋วยจั๊บ 
     อ้วนโภชนา  

 
 

27) ร้านก๋วยเตี๋ยว 
     คั่วไก่สวนมะลิ  
    (สี่แยกรพ.กลาง) 

 
 

 

28) ร้านก๋วยเตี๋ยวหมู 
     รุ่งเรือง 

 
 

29) ร้านจ๊ากกี่  
 

 

 

 

30) ร้านเจริญแสง 
     สีลม 

 
 

31) ร้านโจ๊กปรินซ์  
 

 

  

 

32) ตั้งซุ่ยเฮงโภชนา  
    (สาขาพระราม4) 

 

 

  

 

33) ร้านบ้านใหญ่ 
     ผัดไทย  

 
 

 

34) ร้านนายหมง   
     หอยทอด 

 

 

35) ร้านเย็นตาโฟ 
     คอนแวนต์ 
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9. ท่านใช้เวลาในการรอรับบริการแต่ละครั้งโดยเฉลี่ยนานเท่าใด 
  1) น้อยกว่า 10 นาที    2) 11-30 นาที  
  3) มากกว่า 30 นาทีแต่ไม่เกิน 1 ชั่วโมง 
  4) 1 ชั่วโมงข้ึนไป 
10. การตัดสินใจใช้บริการได้รับอิทธิพลจากใคร 
  1) ตัดสินใจเอง     2) สมาชิกในครอบครัว/ญาติ 
  3) แฟน/คู่สมรส     4) เพ่ือน 
  5) หน่วยงาน/บริษัท    6) ฟู๊ดบล็อกเกอร์ เช่น ชีวิตติดรีวิว กินข้าวกัน  
             เป็นต้น 
  7) สื่อโฆษณาโดยโซลเชี่ยลเน็ตเวิร์ค เช่น Facebook Twitter Instagram Youtube  
         เป็นต้น 
11. ช่วงวันทีเ่ลือกใช้บริการมากท่ีสุด 
  1) วันจันทร์-วันศุกร์    2) วันเสาร์-วันอาทิตย์   
  3) วันหยุดนักขัตฤกษ์    4) เทศกาล เช่น วันปีใหม่ วันแม่ เป็นต้น 
  5) เนื่องในโอกาสพิเศษ เช่น วันเกิด วันครบรอบ เป็นต้น 
12. ท่านมาใช้บริการร้านอาหารในช่วงเวลาใดมากท่ีสุด 
  1) มื้อเช้า    2) มื้อกลางวัน   3) มื้อเย็น 
13. ท่านใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัลบิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครเฉลี่ยกี่ครั้งต่อ
เดือน 
  1) 1 ครั้งต่อเดือน    2) 2-4 ครั้งต่อเดือน 
  3) 5-7 ครั้งต่อเดือน    4) มากกว่า 8 ครั้งต่อเดือน 
14. ค่าใช่จ่ายต่อคนโดยเฉลี่ยในการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัลบิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินใน
กรุงเทพมหานครต่อครั้ง 
  1) ต่ ากว่า 100 บาท    2) 101-400 บาท  
  3) 401–700 บาท    4) 701-1,000 บาท    
  5) มากกว่า 1,000 บาท 
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ตอนที่ 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์  
   โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
ค าชี้แจง: โปรดใส่เครื่องหมายตรงระดับการตัดสินใจของท่าน โดยพิจารณาเกณฑ์ของ 
   แต่ละระดับ ดังนี้  
  ระดับคะแนน 5 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจมากท่ีสุด 
  ระดับคะแนน 4 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจมาก 
  ระดับคะแนน 3 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจปานกลาง 
  ระดับคะแนน 2 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจน้อย 
  ระดับคะแนน 1 หมายถึง  ระดับการตัดสินใจน้อยที่สุด 
 

ข้อ 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านที่ได้รับ 

รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
ระดับการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 
 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ ์

15 อาหารมีรสชาติอร่อย           

16 วัตถุดิบมีคณุภาพด ี           
17 อาหารมีความสะอาด            
18 ความเหมาะสมของปริมาณอาหารต่อรายการ (จาน)           
 ปัจจัยด้านราคา 

19 ราคามีความสมเหตสุมผลกับคุณภาพ           

20 มีราคาให้เลือกหลากหลาย            

21 ราคามีความเหมาะสมกับปรมิาณ           

22 มีการเสดงราคาอาหารไว้อย่างชัดเจน           
 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหนา่ย 

23 ท าเลที่ตั้งของร้านสามารถมองเหน็ได้อย่างชัดเจน           

24 ท าเลที่ตั้งของร้านใกลส้ถานท่ีพักอาศัย/ที่ท างาน           

25 
สามารถสั่งอาหารผ่านแอปพลเิคชนัได้ เช่น Lineman, 
Grab, Foodpanda, Get เป็นต้น           

26 แสดงเวลาเปิด-ปดิ การให้บริการไว้อย่างชัดเจน           
 

 

 

 

 

 



113 

ข้อ 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านที่ได้รับ 

รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
ระดับการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 
 ด้านการส่งเสริมการตลาด 

27 มีการใช้สื่อโซเชียลมเีดียในการโฆษณา เช่น 
Facebook, Instragram, Twitter, Youtube เป็นต้น           

28 มีโปรโมช่ันราคาพเิศษบางรายการอาหาร           

29 มีการแสดงป้ายสญัลักษณ์รางวัล บิบ กูร์มองด์  
โดยมิชลิน ที่สามารถเห็นได้อย่างชัดเจน           

30 
มีโปรโมช่ันร่วมกับแอปพลิเคชั่น เช่น Lineman, Grab, 
Foodpanda, Get เป็นต้น           

 ด้านบุคลากร 

31 เทคนิคการปรุงอาหารของพ่อครัว/แม่ครัว           
32 พนักงานแต่งกายสะอาด           
33 พนักงานมีความกระตือรือร้น           
34 พนักงานให้บริการมีจ านวนเพยีงพอ            
 ด้านกระบวนการ 

35 
กระบวนการ การให้บริการชัดเจน รวดเร็วและถูกต้อง 
เช่น การจัดล าดับคิว การรับออเดอร์ การรับช าระเงิน            

36 สามารถจัดการปัญหาได้อยา่งเหมาะสม           
37 รสชาติของอาหารมีความสม่ าเสมอ           
38 มีระบบการช าระเงินได้หลายช่องทาง           
 ด้านลักษณะทางกายภาพ  

39 
บรรยากาศภายในร้าน ให้ความรูส้กึผ่อนคลาย เป็น
กันเอง            

40 
การจัดวางโต๊ะ เก้าอี้ มีความสะดวกสบายในการเดิน
และการนั่ง             

41 พื้นที่และอุปกรณ์ภายในร้านมีความสะอาด            
42  พื้นทีบ่ริเวณโดยรอบของร้านมีความปลอดภัย           
 ขั้นตอนการรับรู้ 

43 
ท่านรับประทานเพราะร้านได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ 
โดยมิชลิน 

          

44 ท่านรับประทานเพราะเป็นร้านท่ีมีชื่อเสียง              

45 
ท่านรับประทานตามกระแส เช่น มีคนรีวิวแนะน าใน
โซเช่ียล 
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ตอนที่ 4 กระบวนการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์ มองด์  
 โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร  
 

ข้อ 
ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการร้านที่ได้รับ 

รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 

ระดับการตัดสินใจ 

5 4 3 2 1 

 ขั้นตอนการค้นหาข้อมลู 

46 
ท่านได้รับค าแนะน าจาก เพื่อน ครอบครัว หรือ
ผู้ร่วมงาน จึงท าให้ท่านตัดสินใจใช้บริการ 

          

47 
ท่านหาข้อมูลร้านอาหารจากหนังสือ นิตยสาร เว็บไซด์ 
เฟสบุ๊ค ทวิตเตอร์ หรือโซเชี่ยลอื่นๆ ก่อนใช้บริการ 

          

48 
ท่านได้รับค าแนะน าจากฟู้ดบล็อกเกอร์ที่เคยใช้บริการ
ร้านอาหารทีไ่ด้รบัรางวัล บิบ กูรม์องด์ โดยมิชลิน 

          

 ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก 

49 
ท่านมีความเช่ือถือว่าร้านอาหารได้รับรางวลั บิบ กรู
มองด์ โดยมิชลิน มีรสชาติและคณุภาพที่ดีกว่า
ร้านอาหารประเภทเดยีวกัน 

          

50 
ท่านมีการค้นหาข้อมลูเกี่ยวกับประสบการณ์การใช้
บริการรา้นอาหาร เพื่อน ามาสนับสนุนการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการได้ง่ายขึ้น 

          

51 
ท่านมักเปรียบเทียบราคากับคุณภาพของร้านอาหารที่
ได้รับรางวัล บิบ กรมูองด์ โดยมิชลินกับร้านที่เคย
รับประทานก่อนใช้บริการเสมอ 

          

 ขั้นตอนการตัดสินใจซ้ือ 

52 
ท่านจะตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการประเมินผล
ทางเลือกของข้อมูลที่ท่านค้นหา หรือมีคนแนะน า  

          

53 
ท่านจะตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการเดินทางที่
สะดวก 

          

54 
ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการมีโปรโมชั่นตา่งๆ 
เช่น มีโปรโมชั่นส่วนลดร่วมกับ บตัรเครดิต เครือข่าย
โทรศัพท์ และแอปพลเิคชั่นจัดส่งอาหาร  

          

 ขั้นตอนพฤตกิรรมภายหลังการซ้ือ 

55 พึงพอใจในรสชาติและบริการของร้านอาหาร           
56 การกลับมาใช้บริการซ้ าอีกครั้ง           

57 แนะน าให้เพื่อน ครอบครัว และคนอ่ืนๆ มาใช้บริการ           
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ตอนที่ 5 ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะในการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์        
โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………....................................................................................................................................................
............................……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………......................................................................................................................  
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………....................................................................................................................................................  
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
 

แบบประเมินส าหรับผู้เช่ียวชาญตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
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(ร่าง) แบบสอบถามเพื่อการวิจัย (IOC) 
เรื่อง  ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ 

โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
 
ค าชี้แจง 
 1.  แบบสอบถามฉบับนี้ อยู่ในขั้นตอนการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร  
 2.  แบบสอบถามฉบับนี้มุ่งตรวจสอบ เพ่ือหาค่าความเที่ยงตรง (Validity) โดยการวิเคราะห์
ดัชนีความสอดคล้อง (Index of item objective congruence : IOC) ของแบบสอบถามและ
ข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ เพ่ือน าไปปรับปรุงแบบสอบถามให้สมบูรณ์ยิ่งข้ึน 
 3.  แบบสอบถามนี้แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี้ 
ตอนที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
ตอนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน 
 ในกรุงเทพมหานคร 
ตอนที่ 4  กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน      
ในกรุงเทพมหานคร 
ตอนที่ 5  ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะในการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล  บิบ กูร์มองด์ โดย     
มิชลินในกรุงเทพมหานคร 

 4. ขอความกรุณาท่านผู้เชี่ยวชาญ ช่วยพิจารณาร่างแบบสอบถามว่าข้อค าถามมีความ
สอดคล้องกับตัววัตถุประสงค์ของการวิจัยเรื่องนี้หรือไม่ ด้วยการให้คะแนนในแต่ละข้อค าถามในระบบ 
IOC โดยการท า เครื่องหมาย  ลงในช่องว่าง  
  เกณฑ์การให้คะแนนในระบบ IOC  
  1)  ให้ 1 คะแนน เมื่อแน่ใจว่าข้อนั้นมีเนื้อหาที่สอดคล้องกับตัวแปรและวัตถุประสงค์ที่
ต้องการศึกษา  
  2)  ให้ 0 คะแนน เมื่อไม่แน่ใจว่าข้อนั้นมีเนื้อหาที่สอดคล้องกับตัวแปรและวัตถุประสงค์
ที่ต้องการศึกษา  
  3) ให้ -1 คะแนน เมื่อแน่ใจว่าข้อนั้นมีเนื้อหาไม่สอดคล้องกับตัวแปรและวัตถุประสงค์ที่
ต้องการศึกษา  
 5.  ผู้วิจัยขอความกรุณาท่านผู้เชี่ยวชาญ ให้ข้อเสนอแนะหรือความคิดเห็นเพ่ิมเติมใน 
ประเด็นที่ยังไม่สมบูรณ์ โดยการเขียนข้อเสนอแนะไว้ท้ายข้อความนั้นๆ  
  ผู้วิจัยขอขอบพระคุณในความกรุณาของท่านมา ณ โอกาสนี้  

นางสาวเจนจิรา เพียรศิริภิญโญ 
เบอร์โทร 0843142442 

นักศึกษาระดับปริญญาโท 
สาขาวิชาคหกรรมศาสตร์ คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์  

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  
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ตอนที ่1  ข้อมูลด้านลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
ค าชี้แจงของผู้ตอบแบบสอบถาม : โปรดท าเครื่องหมาย  ในช่อง  หน้าตัวเลือกที่ต้องการ  
ค าชี้แจงส าหรับผู้เชี่ยวชาญ : โปรดพิจารณาว่าข้อความเกี่ยวกับสถานภาพผู้ตอบเหมาะสมหรือไม่
อย่างไร 
 

 

 

 

 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

1  เพศ    
       1) ชาย   
       2) หญิง 

        

2 อายุ      
       1) ต่ ากว่า 20 ปี  
       2) 20–30 ปี   
       3) 31–40 ปี  
       4) 41-50 ปี   
       5) 51-60 ปี 
       6) มากกว่า 61 ปี 

        

3 อาชีพ  
       1) นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา    
       2) ข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ   
       3) พนักงานบริษัทเอกชน/
ลูกจ้าง   
       4) ธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย    
       5) แม่บ้าน   

        

4 ระดับการศึกษา   
       1) ต่ ากว่าปริญญาตรี    
       2) ปริญญาตรี หรือ
เทียบเท่า 
       3) ปริญญาโท     
       4) ปริญญาเอก 
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ตอนที่ 1 (ต่อ) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

5 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
       1) น้อยกว่า 15,000 บาท   
       2) 15,000 – 25,000 บาท  
       3) 25,001 – 35,000 บาท  
       4) 35,001 – 45,000 บาท 
       5) 45,001 – 55,000 บาท  
       6) มากกว่า 55,000 บาท 

        

6 สถานภาพ 
      1) โสด   
      2) สมรส   
      3) หย่าร้าง/แยกกันอยู่ 
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ตอนที่ 2  ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน 
   ในกรุงเทพมหานคร 
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

7 ท่านรู้จักรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน
หรือไม่ 
       1) รู้จัก     
       2) ไม่รู้จัก 

        
  

8 ท่านเคยทานร้านอาหารที่ได้รับรางวัล           
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
ร้านใดบ้าง (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
      1) ร้านครัวอัปษร (สาขาสามเสน)   
      2) ร้านคั่วกลิ้งผักสด (สาขาประสาน
มิตร)                                                                                                                                                           
      3) ร้านเจ๊โอว 
      4) ร้านท่านหญิง  
      5) ร้านบ้าน      
      6) ร้านบ้านใน  
      7) ร้านบ้านผัดไทย     
      8) ร้านบ้านส้มต า (สาขาสาทร) 
      9) ร้านปราย ระย้า              
      10) ร้านเรือนมัลลิการ์ (สาขา
สุขุมวิท22) 
      11) ร้าน เล ลาว            
      12) ร้านสงวนศรี 
      13) ร้านแสนยอด (สาขาสาทร-   
บางรัก)     
      14) ร้านอรุณวรรณ 
      15) ร้านเออ       
      16) ร้าน Soul Food มหานคร 
      17) ร้าน The Local     
      18) ร้านก๋วยจั๊บมิสเตอร์โจ 
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ตอนที่ 2 (ต่อ) 
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

8 
(ต่อ) 

      19) ร้านก๋วยจั๊บอ้วนโภชนา        
      20) ร้านก๋วยเตี๋ยวคั่วไก่สวนมะลิ                                    
(สาขาสี่แยกรพ.กลาง) 
      21) ร้านก๋วยเตี๋ยวหมูรุ่งเรือง     
      22) ร้านโกอ่างข้าวมันไก ่(สาขาประตูน้ า) 
      23) ร้านไก่ทอดเจ๊กี (สาขาซอยโปโล) 
      24) ร้านจ๊ากก่ี      
      25) ร้านเจริญแสงสีลม           
      26) ร้านโจ๊กปรินซ์ 
      27) ตั้งซุ่ยเฮงโภชนา (สาขาพระราม4) 
      28) ร้านบ้านใหญ่ผัดไทย  
      29) ร้านนายหมงหอยทอด   
      30) ร้านทิพย์สมัยผัดไทย (สาขาประตูผี) 
      31) ร้านเฮียหวานข้าวต้มปลา       
      32) ลิ้มเหล่าโหงว (สาขาเยาวราช) 
      33) ร้านเอลวิส สุกี้ (สาขาซอยยศเส)            
      34) ร้านแอนก๋วยเตี๋ยวคั่วไก่  
      35) ร้านเย็นตาโฟคอนแวนต์ 

        

9 เหตุผลที่ท่านเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับ
รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินใน
กรุงเทพมหานคร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
      1) อาหารมีรสชาติอร่อย  
      2) ตามกระแสนิยม เช่น มีคนแนะน ารีวิว  
      3) ประทับใจในการบริการ 
      4) ราคามีความสมเหตุสมผลกับรสชาติ                   
และคุณภาพอาหาร  
      5) ร้านมีชื่อเสียง   
      6) ร้านเก่าแก่ที่มีอายุมานาน  
      7) สะดวกในการใช้บริการ เช่น ใกล้ที่                     
ท างาน ใกล้ที่พักอาศัย หรือเป็นทางผ่านระหว่าง
ทางกลับบ้าน  
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ตอนที่ 2 (ต่อ) 
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

9 
ต่อ 

     8) สามารถสั่งอาหารผ่านแอปพลิเคชัน 
เช่น Lineman Foodpanda Grab เป็นต้น 
     9) ร้านได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด ์จาก    
มิชลิน 
     10) ร้านมีความน่าเชื่อถือ 

    

10 ท่านใช้เวลาในการรอรับบริการแต่ละครั้งโดย
เฉลี่ยนานเท่าใด 
      1) น้อยกว่า 10 นาท ี   
      2) 11-30 นาท ี 
      3) มากกว่า 30 นาทีแต่ไม่เกิน 1 ชั่วโมง 
      4) 1 ชั่วโมงข้ึนไป 

        

11 การตัดสินใจใช้บริการได้รับอิทธิพลจากใคร 
      1) ตัดสินใจเอง    
      2) สมาชิกในครอบครัว/ญาติ 
      3) แฟน/คู่สมรส     
      4) เพ่ือน 
      5) หน่วยงาน/บริษัท    
      6) ฟู๊ดบล็อกเกอร์ เช่น ชีวิตติดรีวิว                         
กินข้าวกัน เป็นต้น 
      7) สื่อโฆษณาโดยโซลเชี่ยลเน็ตเวิร์ค                    
เช่น Facebook Twitter Instagram 
Youtube เป็นต้น 

        

12 ช่วงวันที่เลือกใช้บริการมากท่ีสุด 
      1) วันจันทร์-วันศุกร์    
      2) วันเสาร์-วันอาทิตย์   
      3) วันหยุดนักขัตฤกษ์     
      4) เทศกาล เช่น วันปีใหม่ วันแม่ เป็นต้น  
      5) เนื่องในโอกาสพิเศษ เช่น วันเกิด    
วันครบรอบ เป็นต้น 
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ตอนที่ 2 (ต่อ) 

 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

13 ท่านมาใช้บริการร้านอาหารในช่วงเวลาใดมาก
ที่สุด 
      1) มื้อเช้า     
      2) มื้อกลางวัน   
      3) มื้อเย็น 

        

14 ท่านใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัลบิบ       
กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานครเฉลี่ย  
กี่ครั้งต่อเดือน 
      1) อย่างน้อย 1 ครั้งต่อเดือน   
      2) 1-3 ครั้งต่อเดือน 
      3) 4-6 ครั้งต่อเดือน    
      4) มากกว่า 6 ครั้งต่อเดือน  
      5) ไม่แน่ใจ 

        

15 ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับ
รางวัลบิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินใน
กรุงเทพมหานครต่อครั้ง 
      1) ต่ ากว่า 100 บาท    
      2) 101-400 บาท  
      3) 401–700 บาท   
      4) 701-1,000 บาท    
      5) มากกว่า 1,000 บาท 
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ตอนที่ 3 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์  
   โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร 
ค าชี้แจงของผู้ตอบแบบสอบถาม : โปรดท าเครื่องหมาย  ตรงระดับการตัดสินใจของท่านในช่อง
ระดับการตัดสินใจที่ตรงกับท่านมากที่สุด 
ค าชี้แจงส าหรับผู้เชี่ยวชาญ : โปรดพิจารณาว่าข้อความเกี่ยวระดับการตัดสินใจต่อปัจจัยที่มีผลต่อ
การเลือกใช้บริการร้านอาหารด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ (7P’s) สอดคล้องกับตัวแปร
และวัตถุประสงค์ท่ีจะวัดหรือไม่  
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์         
1.1 อาหารมีรสชาติอร่อย         
1.2 วัตถุดิบมีคุณภาพดี         
1.3 อาหารมีความสะอาด         

1.4 
ความเหมาะสมของปริมาณอาหารต่อ
รายการ (จาน) 

        

2 ปัจจัยด้านราคา         
2.1 ราคามีความสมเหตุสมผลกับคุณภาพ         
2.2 มีราคาให้เลือกหลากหลาย          
2.3 ราคามีความเหมาะสมกับปริมาณ         
2.4 มีการแสดงราคาอาหารไว้อย่างชัดเจน         

3 ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย         

3.1 
ท าเลที่ตั้งของร้านสามารถมองเห็นได้
อย่างชัดเจน 

        

3.2 
ท าเลที่ตั้งของร้านใกล้สถานที่พัก
อาศัย/ที่ท างาน 

        

3.3 
สามารถสั่งอาหารผ่านแอปพลิเคชันได้ 
เช่น Lineman, Grab, Foodpanda, 
Get เป็นต้น 

        

3.4 
แสดงเวลาเปิด-ปิด การให้บริการไว้
อย่างชัดเจน 
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ตอนที่ 3 (ต่อ) 
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

4 ด้านการส่งเสริมการตลาด         

4.1 
มีการใช้สื่อโซเชียลมีเดียในการโฆษณา 
เช่น Facebook, Instragram, 
Twitterม Youtube เป็นต้น 

        

4.2 มีการจัดรายการอาหารราคาพิเศษ         

4.3 
มีการแสดงป้ายสัญลักษณ์รางวัล บิบ 
กูร์มองด์ โดยมิชลิน ที่สามารถเห็นได้
อย่างชัดเจน 

        

4.4 
มีโปรโมชั่นร่วมกับแอปพลิเคชั่น เช่น 
Lineman, Grab, Foodpanda, Get 
เป็นต้น 

        

5 ด้านบุคลากร         

5.1 
เทคนิคการปรุงอาหารของพ่อครัว/แม่
ครัว 

        

5.2 พนักงานแต่งกายสะอาด         

5.3 พนักงานมีความกระตือรือร้น          

5.4 พนักงานให้บริการมีจ านวนเพียงพอ          

6 ด้านกระบวนการ         

6.1 
กระบวนการ การให้บริการชัดเจน 
รวดเร็วและถูกต้อง เช่น การจัดล าดับ
คิว การรับออเดอร์ การรับช าระเงิน  

        

6.2 
สามารถจัดการปัญหาได้อย่าง
เหมาะสม 

        

6.3 รสชาติของอาหารมีความสม่ าเสมอ         

6.4 มีระบบการช าระเงินได้หลายช่องทาง         
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ตอนที่ 3 (ต่อ) 
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

7 ด้านลักษณะทางกายภาพ          

7.1 
บรรยากาศภายในร้าน ให้ความรู้สึก
ผ่อนคลาย เป็นกันเอง  

        

7.2 
การจัดวางโต๊ะ เก้าอ้ี มีความ
สะดวกสบายในการเดินและการนั่ง 

        

7.3 
พ้ืนที่และอุปกรณ์ภายในร้านมีความ
สะอาด 

        

7.4 
พ้ืนที่บริเวณโดยรอบของร้านมีความ
ปลอดภัย 
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ตอนที่ 4 กระบวนการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์ มองด์ โดย        
มิชลิน ในกรุงเทพมหานคร  
 

ข้อ ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ 

ข้อเสนอแนะ 
1 0 -1 

1 ขั้นตอนการรับรู้         
1.1 ท่านรับประทานเพราะร้านได้รับรางวัล  

บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน 

        

1.2 ท่านรับประทานเพราะร้านมีชื่อเสียง          
1.3 ท่านรับประทานตามกระแส เช่น มีคน

แนะน ารีวิวในโซเชี่ยล 
        

2 ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล         
2.1 ท่านได้รับค าแนะน าจาก เพ่ือน 

ครอบครัว หรือผู้ร่วมงาน จึงท าให้ท่าน
ตัดสินใจใช้บริการ 

        

2.2 ท่านหาข้อมูลร้านอาหารจากหนังสือ 
นิตยสาร เว็บไซด์ เฟสบุ๊ค ทวิตเตอร์ 
หรือโซเชี่ยลอ่ืนๆ ก่อนใช้บริการ 

        

2.3 ท่านได้รับค าแนะน าจากฟู้ดบล็อกเกอร์
ที่เคยใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล 
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน 

        

3 ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก         
3.1 ท่านมีความเชื่อถือว่าร้านอาหารได้รับ

รางวัล บิบ กรูมองด์ โดยมิชลิน มี
รสชาติและคุณภาพที่ดีกว่าร้านอาหาร
ประเภทเดียวกัน 

        

3.2 ท่านมีการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับ
ประสบการณ์การใช้บริการร้านอาหาร 
เพ่ือน ามาสนับสนุนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการได้ง่ายขึ้น 
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ตอนที่ 4 (ต่อ) 
 

 
ข้อ 

ข้อค าถาม 
ความคิดเห็นผู้เชี่ยวชาญ ข้อเสนอแนะ 

1 0 -1  

3.3 ท่านมักเปรียบเทียบราคากับคุณภาพ
ของร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กรู
มองด์  
โดยมิชลินกับร้านที่เคยรับประทานก่อน
ใช้บริการเสมอ 

        

4 ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ         
4.1 ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการ

ประเมินผลทางเลือกจากข้อมูลที่ท่าน
ค้นหา หรือมีคนแนะน า 

        

4.2 ท่านจะตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการ 
การเดินทางทีส่ะดวก 

        

4.3 ท่านมักตัดสินใจเลือกใช้บริการจากการ
มีโปรโมชั่นต่างๆ เช่น มีโปรโมชั่น
ส่วนลดร่วมกับ  
บัตรเครดิต เครือข่ายโทรศัพท์และ
แอปพลิเคชั่นจัดส่งอาหาร  

        

5 ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ         
5.1 พึงพอใจในรสชาติและบริการของ

ร้านอาหาร 
        

5.2 การกลับมาใช้บริการซ้ าอีกครั้ง         
5.3 แนะน าให้เพ่ือน ครอบครัว และคนอื่นๆ  

มาใช้บริการ 
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ข้อเสนอแนะของผู้เชี่ยวชาญ 
 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………....................................................................................................................................................
............................……………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………......................................................................................................................  
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………...................................................................................................... .............................................. 
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 

ลงชื่อ ……………………………………………… 
(………………………………………………) 

         ผู้ทรงคุณวุฒิ 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาคผนวก ง 
 

ผลวิเคราะห์ข้อมูล IOC 
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ผลประเมินผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบเครื่องมือวิจัย 
แบบสอบถามเพื่องานวิจัย 

เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน
ในกรุงเทพมหานคร 

 
ค าชี้แจง : แบบประเมินความเที่ยงตรง (IOC) ของเครื่องมือการวิจัยเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร เพ่ือประเมิน
ความคิดเห็น ของผู้เชี่ยวชาญที่มีต่อข้อค าถาม มีความเหมาะสมในการน าไปใช้เป็นเครื่องมือในการ
เก็บรวมรวมข้อมูลในการวิจัย ซึ่งท าการประเมินความเที่ยงตรงโดยก าหนดเกณฑ์ในการพิจารณา
ความเที่ยงตรง 
 
   +1 = แน่ใจว่าค าถามมีความเหมาะสม 
    0 = แน่ใจว่าค าถามมีความเหมาะสมหรือไม่ 
   -1 = แน่ใจว่าค าถามไม่มีความเหมาะสม 
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ตอนที่ 1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
 

ข้อค าถาม 
คะแนนความเห็น 
ของผู้เชี่ยวชาญ รวม ค่า IOC สรุปผล 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 

1. เพศ +1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

2. อายุ 0 +1 +1 2 0.67 ใช้ได้ 

3. อาชีพ +1 0 +1 2 0.67 ใช้ได้ 

4. ระดับการศึกษา +1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

5. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน +1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

6. สถานภาพ +1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 
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ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน  
 ในกรุงเทพมหานคร 

 

ข้อค าถาม 
คะแนนความเห็น 
ของผู้เชี่ยวชาญ รวม ค่า IOC สรุปผล 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 

7. รู้จักรางวัล บิบ กูร์มองด์ หรือไม่ +1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 
8. เคยทานร้านอาหารที่ได้รับ
รางวัล บิบ กูร์มองด์โดยมิชลินใน
กรุงเทพมหานคร หรือไม่ 

+1 0 +1 2 0.67 ใช้ได้ 

9. เหตุผลที่เลือกใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล               
บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินใน
กรุงเทพมหานคร 

0 0 +1 1 0.33 ปรับปรุง 

10. เวลาในการรอรับบริการแต่ละ
ครั้งโดยเฉลี่ย  

-1 -1 +1 -1 -0.33 ตัดทิ้ง 

11. การตัดสินใจใช้บริการได้รับ
อิทธิพลจากใคร 

+1 0 0 1 0.33 ปรับปรุง 

12. ช่วงวันที่เลือกใช้บริการ +1 0 0 1 0.33 ปรับปรุง 

13. ช่วงเวลาที่ใช้บริการมากที่สุด +1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 
14. ความถี่ในการใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์
มองด์ โดยมิชลินเฉลี่ยกี่ครั้งต่อ
เดือน 

0 0 +1 1 0.33 ปรับปรุง 

15. ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 0 0 +1 1 0.33 ปรับปรุง 
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ตอนที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารที่
ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลินในกรุงเทพมหานคร  
 

ข้อค าถาม 
คะแนนความเห็น 
ของผู้เชี่ยวชาญ รวม ค่า IOC สรุปผล 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์       

16. อาหารมีรสชาติอร่อย +1 +1 +1 3 1.00 ใช้ได้ 

17. วัตถุดิบมีคุณภาพดี +1 +1 +1 3 1.00 ใช้ได้ 

18. อาหารมีความสะอาด 0 +1 +1 2 0.67 ใช้ได้ 
19. ความเหมาะสมของปริมาณ
อาหารต่อรายการ (จาน) 

+1 0 0 1 0.33 ปรับปรุง 

ปัจจัยด้านราคา       
20. ราคามีความสมเหตุสมผลกับ
คุณภาพ 

+1 +1 -1 1 0.33 ปรับปรุง 

21. มีราคาให้เลือกหลากหลาย  +1 +1 0 2 0.67 ใช้ได้ 
22. ราคามีความเหมาะสมกับ
ปริมาณ 

+1 +1 +1 3 1.00 ใช้ได้ 

23. มีการแสดงราคาอาหารไว้
อย่างชัดเจน 

+1 -1 +1 1 0.33 ปรับปรุง 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย       
24. ท าเลที่ตั้งของร้านสามารถ
มองเห็นได้อย่างชัดเจน 

0 +1 +1 2 0.67 ใช้ได้ 

25. ท าเลที่ตั้งของร้านใกล้สถานที่
พักอาศัย/ที่ท างาน 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

26. สามารถสั่งอาหารผ่านแอป
พลิเคชันได้ เช่น Lineman, Grab, 
Foodpanda, Get เป็นต้น 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

27. แสดงเวลาเปิด-ปิด การ
ให้บริการไว้อย่างชัดเจน 

0 +1 0 1 0.33 ปรับปรุง 
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ตอนที่ 3 (ต่อ) 

 

ข้อค าถาม 
คะแนนความเห็น 
ของผู้เชี่ยวชาญ รวม ค่า IOC สรุปผล 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 
ด้านการส่งเสริมการตลาด       
28. มีการใช้สื่อโซเชียลมีเดียใน
การโฆษณา เช่น Facebook, 
Instragram, Twitterม Youtube 
เป็นต้น 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

29. มีการจัดรายการอาหารราคา
พิเศษ 

+1 +1 0 2 0.67 ใช้ได้ 

30. มกีารแสดงป้ายสัญลักษณ์
รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน ที่
สามารถเห็นได้อย่างชัดเจน 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

31. มีโปรโมชั่นร่วมกับ
แอปพลิเคชั่น เช่น Lineman, 
Grab, Foodpanda, Get เปน็ต้น 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

ด้านบุคลากร       
32. เทคนิคการปรุงอาหารของ  
พ่อครัว/แม่ครัว 

-1 0 0 -1 -0.33 ตัดทิ้ง 

33. พนักงานแต่งกายสะอาด 0 +1 +1 2 0.67 ใช้ได้ 

34. พนักงานมีความกระตือรือร้น  0 +1 +1 2 0.67 ใช้ได้ 
35. พนักงานให้บริการมีจ านวน
เพียงพอ  

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 
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ตอนที่ 3 (ต่อ) 

 

ข้อค าถาม 
คะแนนความเห็น 
ของผู้เชี่ยวชาญ รวม ค่า IOC สรุปผล 

คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 
ด้านกระบวนการ       
36. กระบวนการ การให้บริการ
ชัดเจน รวดเร็วและถูกต้อง เช่น 
การจัดล าดับคิว การรับออเดอร์ 
การรับช าระเงิน  

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

37. สามารถจัดการปัญหาได้อย่าง
เหมาะสม 

+1 +1 0 2 0.67 ใช้ได้ 

38. รสชาติของอาหารมีความ
สม่ าเสมอ 

+1 -1 +1 1 0.33 ปรับปรุง 

39. มีระบบการช าระเงินได้หลาย
ช่องทาง 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

ด้านลักษณะทางกายภาพ        
40. บรรยากาศภายในร้าน ให้
ความรู้สึกผ่อนคลาย เป็นกันเอง  

0 +1 0 1 0.33 ปรับปรุง 

41. การจัดวางโต๊ะ เก้าอ้ี มีความ
สะดวกสบายในการเดินและการ
นั่ง 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

42. พ้ืนที่และอุปกรณ์ภายในร้านมี
ความสะอาด 

+1 0 0 1 0.33 ปรับปรุง 

43. พ้ืนที่บริเวณโดยรอบของร้าน
มีความปลอดภัย 

0 0 +1 1 0.33 ปรับปรุง 
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ตอนที่ 4 กระบวนการตัดสินใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์ มองด์  
       โดยมิชลิน ในกรุงเทพมหานคร 
 

ข้อค าถาม 
คะแนนความเห็น 
ของผู้เชี่ยวชาญ รวม 

ค่า 
IOC 

สรุปผล 
คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 

ขั้นตอนการรับรู้       
44. ท่านรับประทานเพราะร้านได้รับ
รางวัล บิบ กูร์มองด์ โดยมิชลิน 

+1 +1 0 2 0.67 ใช้ได้ 

45. ท่านรับประทานเพราะร้านมี
ชื่อเสียง  

0 +1 0 1 0.33 ปรับปรุง 

46. ท่านรับประทานตามกระแส เช่น 
มีคนแนะน ารีวิวในโซเชี่ยล 

0 +1 0 1 0.33 ปรับปรุง 

ขั้นตอนการค้นหาข้อมูล       
47. ท่านได้รับค าแนะน าจาก เพ่ือน 
ครอบครัว หรือผู้ร่วมงาน จึงท าให้
ท่านตัดสินใจใช้บริการ 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

48. ท่านหาข้อมูลร้านอาหารจาก
หนังสือ นิตยสาร เว็บไซด์ เฟสบุ๊ค 
ทวิตเตอร์ หรือโซเชี่ยลอ่ืนๆ ก่อนใช้
บริการ 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

49. ท่านได้รับค าแนะน าจาก
ฟู้ดบล็อกเกอร์ที่เคยใช้บริการ
ร้านอาหารที่ได้รับรางวัล บิบ กูร์มองด์ 
โดยมิชลิน 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 
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ตอนที่ 4 (ต่อ) 
 

ข้อค าถาม 
คะแนนความเห็น 
ของผู้เชี่ยวชาญ รวม 

ค่า 
IOC 

สรุปผล 
คนที่ 1 คนที่ 2 คนที่ 3 

ขั้นตอนการประเมินผลทางเลือก       
50. ท่านมีความเชื่อถือว่าร้านอาหาร
ได้รับรางวัล บิบ กรูมองด์ โดยมิชลิน 
มีรสชาติและคุณภาพท่ีดีกว่า
ร้านอาหารประเภทเดียวกัน 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

51. ท่านมีการค้นหาข้อมูลเกี่ยวกับ
ประสบการณ์การใช้บริการรา้นอาหาร 
เพ่ือน ามาสนับสนุนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการได้ง่ายขึ้น 

+1 0 0 1 0.33 ปรับปรุง 

52. ท่านมักเปรียบเทียบราคากับ
คุณภาพของร้านอาหารที่ได้รับรางวัล 
บิบ กรูมองด์ โดยมิชลินกับร้านที่เคย
รับประทานก่อนใช้บริการเสมอ 

+1 0 +1 2 0.67 ใช้ได้ 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ       
53. ท่านตัดสินใจเลือกใช้บริการจาก
การประเมินผลทางเลือกจากข้อมูลที่
ท่านค้นหา หรือมีคนแนะน า 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

54. ท่านจะตัดสินใจเลือกใช้บริการ
จากการการเดินทางทีส่ะดวก 

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

55. ท่านมักตัดสินใจเลือกใช้บริการ
จากการมีโปรโมชั่นต่างๆ เช่น มี
โปรโมชั่นส่วนลดรว่มกับ บัตรเครดิต 
เครือข่ายโทรศัพท์และแอปพลิเคชั่น
จัดส่งอาหาร  

+1 +1 +1 3 1 ใช้ได้ 

ขั้นตอนพฤติกรรมภายหลังการซื้อ       
56. พึงพอใจในรสชาติและบริการของ
ร้านอาหาร 

-1 +1 +1 1 0.33 ปรับปรุง 

57. การกลับมาใช้บริการซ้ าอีกครั้ง -1 +1 +1 1 0.33 ปรับปรุง 
58. แนะน าให้เพ่ือน ครอบครัว และ
คนอ่ืนๆ มาใช้บริการ 

-1 +1 +1 1 0.33 ปรับปรุง 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก จ 
 

ผลค่าสัมประสิทธิ์แอลฟาครอนบาค 
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ผลการประเมินค่าความเชื่อม่ัน (Reliability) 
ด้วยวิธีการหาค่า Cronbach’s Alpha Coefficient 

 
ขั้นตอนการทดสอบแบบสอบถาม เพ่ือวิเคราะห์หาความค่าความเชื่อมั่น ของแบบสอบถาม                   

ก่อนน าไปใช้เก็บรวบรวมข้อมูล เพ่ือน าผลมาวิเคราะห์วัดค่าสัมประสิทธิ์แอลฟา ของครอนบาค ซึ่ง
เป็นที่นิยมกันโดยทั่วไปส าหรับการวัดความเชื่อถือได้ของข้อมูลที่อยู่ในรูปมาตรการประเมิน  (Rating 
scale) ซึ่งจะพิจารณาจากค่าความแปรปรวนของค าตอบส าหรับค าถามแต่ละข้อในแบบสอบถาม 
 

Case Processing Summary 

  N % 

Cases Valid 400 100.0 

Excludeda 0 .0 

Total 400 100.0 
a. Listwise deletion based on all variables in the procedure. 

 
 1.  สรุปผลทดสอบค่า Cronbach’s Alpha ด้านปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.919 7 
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Item-Total Statistics 

 
Scale Mean 

if Item Deleted 
Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

ผลรวมด้านผลิตภัณฑ์ 23.7919 10.690 .739 .909 
ผลรวมด้านราคา 23.9663 10.190 .754 .907 
ผลรวมด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 24.0925 10.314 .715 .911 
ผลรวมด้านการส่งเสริมการตลาด 24.2088 9.964 .672 .917 
ผลรวมด้านบุคลากร 24.0000 9.860 .815 .900 
ผลรวมด้านกระบวนการ 23.9588 9.907 .810 .901 
ผลรวมด้านลักษณะทางกายภาพ 24.0419 9.950 .772 .905 

 
 2.  สรุปผลทดสอบค่า Cronbach’s Alpha ด้านกระบวนการตัดสินใจ 
 

Reliability Statistics 

Cronbach's 
Alpha N of Items 

.861 5 
 

Item-Total Statistics 

 
Scale Mean if 
Item Deleted 

Scale Variance 
if Item Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if Item 

Deleted 

ผลรวมข้ันตอนการรับรู้ 15.1842 5.201 .651 .841 
ผลรวมข้ันตอนการค้นหาข้อมูล 15.0558 5.095 .789 .803 
ผลรวมข้ันตอนการประเมินผล
ทางเลือก 

15.0192 5.257 .738 .817 

ผลรวมข้ันตอนการตัดสินใจซื้อ 14.9092 5.487 .684 .831 
ผลรวมข้ันตอนพฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ 

14.7883 5.827 .545 .864 
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