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บทคัดย่อ 
 

 การค้นคว้าอิสระครัง้นีมี้วัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้

บริการ และความต้องการปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคของร้าน โคอุน อินดี  ้กลุ่ม

ตวัอยา่งที่ใช้ในการค้นคว้าอิสระครัง้นี ้คือผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการของร้าน โคอุน อินดี ้ทัง้ 2 สาขา คือ 

1) สาขาเมืองทองธานี และ 2) สาขาสามเสน โดยก าหนดกลุม่ตวัอย่างด้วยวิธีการคดัเลือกโดยสุม่

แบบแบ่งชัน้ (Stratified Random Sampling) จ านวน 217 คน พบว่าในกลุม่นี ้แบ่งผู้บริโภคสาขา

เมืองทองธานี ร้อยละ 39 และสาขาสามเสน ร้อยละ 61 เคร่ืองมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลคือ 

แบบสอบถาม เป็นแบบเลือกตอบ และแบบมาตราสว่นประมาณค่า 5 ระดับ เก็บรวบรวมข้อมูล

ในช่วงเดือนมกราคม 2558 ตัง้แตว่นัจนัทร์-วนัอาทิตย์เวลา 11.00-20.00 น. น ามาวิเคราะห์ข้อมูล

โดยใช้สถิติเชิงพรรณนาหาคา่ความถ่ี คา่ร้อยละ คา่คะแนนเฉลีย่ และสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน  

 ผลการศกึษาพบวา่ กลุม่ตวัอยา่งสว่นใหญ่ เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง  

21-30 ปี เป็นพนกังานบริษัทเอกชน  ท่ีพกัอาศยัในคอนโนมิเนียม โดยใช้ระยะเวลาในการเดินทาง

มายงัร้านประมาณ 30 – 60 นาท ี  

 ซึ่งการตัดสินใจเลือกใช้บริการนัน้ เพื่อนเป็นบุคคลท่ีมีส่วนในการ

ตดัสนิใจเลอืกใช้บริการมากท่ีสดุ วนัท่ีมาใช้บริการนัน้ไม่แน่นอน ช่วงเวลาท่ีมาใช้บริการบ่อยท่ีสดุ 

คือ 16.31 น. – 19.30 น. ซึง่มาใช้บริการคราวละ 3 – 4 คน ประมาณ 1 – 2 ครัง้ต่อเดือน และนิยม

ทานร้านโคอุน อินดี ้ในโอกาสท่ีไม่แนน่อน 
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ส่วนความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้าน โคอุน อินดี ้ พบว่า ผู้บริโภคมีความต้องการปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับความต้องการมาก ทุกด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาสินค้า 

ด้านช่องทางจดัจ าหนา่ย และด้านการสง่เสริมการตลาด  

 

ค าส าคัญ  :  ปัจจยั การตดัสนิใจ สว่นประสมทางการตลาด ร้านโคอุน อินดี ้
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ABSTRACT 
 

    The objectives of this research were to study decision to 

select service and need of marketing mix factor of Koun Indy Restaurant ‘s customers. 

The sample used in this study was consumers who used their services of Koun Indy 

Restaurant both branches 1) Muang Thong Thani Branch 2) Samsen Branch. The sample 

selection methods by stratified random sampling of 217 people.  Found that in this group.  

The consumer division, Muang Thong Thani Branch share of 39 percentages.  And 

Samsen Branch share of 61 percentages.  The instrument used for data collection is a 

multiple choice questionnaire and likert scale questionnaire. Data was collected during 

the month of January 2558, from monday to sunday from 11.00 to 20.00.  The data were 

analyzed using Descriptive statistics of frequency, percentage points on average and 

standard deviation 

    It was found that most of the sample group were female, 

age from 21 – 30 years, working in private companies, living in condominium and the 

duration of the trip to the store was 30 - 60 minutes.  

    The decision to use the services, friends are individuals 

who have contributed to the decision to use most services.  The date for the service is 
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uncertain. by using the service during 16:31 to 19:30.  This was a period of 2-3 people, 

about 1-2 times a month.  And popular Koun Indy Restaurant review in a tight exocrine 

occasion. 

    The marketing mix factors that influence the decision to 

use the service of Koun Indy Restaurant found of consumers are demanding the 

marketing mix. The level of demand in all aspects including product, price, place and 

marketing promotion. 

 

Keywords  :  factors, decision, marketing mix, Koun Indy Restaurant 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

 การค้นคว้าอิสระฉบับนีส้ าเร็จลุล่วงไปได้ด้วยความกรุณาอย่างดียิ่งจาก อาจารย์ 

ท่ีปรึกษา ศาสตราจารย์ ดร.อมรรัตน์ เจริญชยั ท่ีให้ค าแนะน าช่วยเหลือ ตลอดจนแก้ไขข้อบกพร่อง

ตา่งๆ อนัเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งแก่ผู้ศกึษา ผู้ศกึษาขอขอบพระคณุเป็นอยา่งสงูไว้ ณ ท่ีนี ้

 ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณ ดร.ผดุงชัย ภู่พัฒน์ ท่ีกรุณาเป็นประธานในการสอบ และ 

ศาสตราจารย์ ดร.อมรรัตน์ เจริญชัย รองศาสตราจารย์ ดวงสุดา เตโชติรส ท่ีกรุณาเป็นกรรมการ

สอบการค้นคว้าอิสระ และให้ข้อเสนอแนะเพิ่มเติมท่ีเป็นประโยชน์ ท าให้การค้นคว้าอิสระฉบบันีมี้

ความสมบูรณ์ยิ่งขึน้ 

 ขอขอบพระคณุ ดร.วิชยั  เจริญธรรมานนท์ ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.อนุชัย รามวรังกูร 

ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พรยพุรรณ พรสขุสวสัด์ิ  อาจารย์อจัฉิมา มั่นทน อาจารย์นิอร ดาวเจริญพร 

ท่ีให้ความอนุเคราะห์เป็นผู้ เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือวิจัยท่ีให้ข้อเสนอแนะต่างๆ เพื่อปรับปรุง

แก้ไขข้อบกพร่อง และค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ในการศกึษาค้นคว้าอิสระครัง้นี ้

 ขอขอบพระคุณท่านคณบดี ผู้ ช่วยศาสตราจารย์ชญาภัทร์ ก่ีอาริโย คณาจารย์ 

คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนครทุกท่าน ท่ีประสิทธ์ิ

ประสาทวิชาความรู้ให้ความช่วยเหลอื ตลอดจนประสบการณ์ท่ีดีแก่ผู้ศกึษา 

 ขอขอบคุณอาจารย์ธนภพ โสตรโยม ซึ่งเป็นอาจารย์ท่ีปรึกษาทั่วไป ให้ค าปรึกษาใน

ด้านการศึกษาค้นคว้าอิสระ เจ้าหน้าท่ีสาขาวิชาคหกรรมศาสตร์ คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนครทุกท่าน ตลอดจนผู้ มีส่วนส าเร็จต่องานศึกษาค้นคว้า

อิสระชิน้นี ้

 ขอขอบคณุผู้บริหารบริษัท เครซี่ สไปร์ซี่ กรุ๊ป จ ากัด ท่ีให้ข้าพเจ้าได้มีโอกาสศึกษาต่อ

ในระดับปริญญาโท ขอขอบคุณ พี่ๆ เพื่อนๆ น้องๆ และพนักงานทุกคนท่ีให้ความความร่วมมือ 

ขอขอบคณุลกูค้าร้าน โคอุน อินดี ้ท่ีสละเวลาตอบแบบสอบถามให้เสร็จตามก าหนดเวลา 

 ขอกราบขอบพระคณุ คณุพอ่วชัรานนท์ และคณุแม่ศิริลกัษณ์ พยคัฆนนัทน์  ท่ีได้เลีย้ง

ด ูอบรมสัง่สอนผู้ศกึษา และมอบโอกาสการศึกษาเป็นวิชาความรู้ติดตวั เพื่อทดแทนคุณต่อสงัคม

และประเทศชาติ 
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 สดุท้ายนี ้ คณุคา่และคณุประโยชน์ความดีอันพึงจากการค้นคว้าอิสระฉบบันี ้ขอมอบ

เป็นเคร่ืองบูชาแดผู่้ มีพระคณุทกุทา่นท่ีอบรมสัง่สอน ชีแ้นะแนวทางท่ีดี มีคุณค่าตลอดมาจนส าเร็จ

การศกึษา  ขอกราบขอบพระคณุด้วยความรักและความเคารพเป็นอยา่งสงู 
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บทที่ 1 

 

บทน า 
 

 

1.1 ความเป็นมาและความส าคัญ 

ร้านโคอุน อินดี ้เป็นธุรกิจอาหารท่ีให้บริการอาหารญ่ีปุ่ น ประเภทยากินิก ุ(อาหารปิง้ยา่ง) ซึง่
อาหารญ่ีปุ่ นนัน้ มีวิวฒันาการมายาวนาน ตัง้แต่สมัยประวติัศาสตร์ หลอ่หลอมตวัจากสิ่งแวดล้อม
ตามธรรมชาติ เม่ืออาหารญ่ีปุ่ นเข้าสู่ประเทศไทยเร่ิมมีการบริโภคกันในหมู่คนไทยท่ีมีฐานะทาง
เศรษฐกิจดี โดยเฉพาะในย่านธุรกิจส าคัญ อีกกลุ่มท่ีรู้จักอาหารญ่ีปุ่ นคือคนไทยท่ีเคยอาศัยใน
ประเทศญ่ีปุ่ น ต่อมาเม่ือประเทศไทยได้รับกระแสบริโภคนิยม จึงเร่ิมปรับเปลี่ยนให้อาหารญ่ีปุ่ น 
กลายเป็นอาหารญ่ีปุ่ นแบบไทย ท าให้ในปัจจุบนัอาหารญ่ีปุ่ นเข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัมาก
ยิ่งขึน้ และการบริโภคอาหารญ่ีปุ่ นยงัคงเป็นท่ีนิยมของผู้บริโภคคนไทย สงัเกตได้จากปริมาณลกูค้าท่ี
เข้ามาใช้บริการภายในร้าน กับการเข้าคิวรอเพื่อท่ีจะใช้บริการ และใช้เวลาในการรอไม่ต ่ากว่าคร่ึง
ชัว่โมง เน่ืองมาจากพฤติกรรมของคนไทยให้ความสนใจในรูปลกัษณ์ รสชาติ และกระแสนิยม อีกทัง้
คนสว่นใหญ่ ยอมรับวา่อาหารญ่ีปุ่ นท่ีมีลกัษณะเฉพาะตวั โดยในปัจจุบนัราคาอาหารญ่ีปุ่ นจะมีการ
ปรับให้ถูกลง ท าให้ในประเทศไทยมีธุรกิจอาหารญ่ีปุ่ นหลากหลายประเภทเกิดขึน้เป็นจ านวนมาก 
เช่น ซูชิ(ข้าวปัน้) ชาบู(ต้ม) เทปันยากิ(กระทะร้อน) และยากินิกุ(ปิ้งย่าง) ซึ่งธุรกิจอาหารญ่ีปุ่ น 
ประเภทปิง้ยา่ง เป็นธุรกิจท่ีมีการเติบโตอย่างต่อเน่ือง ทัง้ธุรกิจขนาดเล็กและร้านท่ีมีสาขาอยู่ทัว่ไป
ตามศูนย์การค้า ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของธุรกิจประเภทนีจ้ะเป็นกลุ่มคนไทยท่ีช่ืนชอบในรสชาติ
อาหารญ่ีปุ่ น และคนญ่ีปุ่ นท่ีอาศยัในประเทศไทย ซึ่งโอกาสเติบโตมีทัง้ในลกัษณะร้านหรูท่ีเน้นสตูร
ต้นต ารับ ราคาสูง เน้นผู้ มีรายได้ดี ส่วนร้านอาหารญ่ีปุ่ นท่ีมีแนวโน้มจะเติบโตในเกณฑ์สงู ได้แก่ 
ร้านอาหารญ่ีปุ่ น ท่ีราคาไม่แพง และรสชาติอาหารถกูปากคนไทย  

จากข้อมูลของ (ศูนย์การวิจัยกสิกรไทย, 2557) ได้รวบรวมไว้ว่าตลาดธุรกิจอาหารใน
ประเทศไทย ตัง้แต่ปี 2556 – 2558 นัน้แบ่งออกเป็น 2 สว่นได้แก่ เชนร้านอาหาร ร้านอาหารทัว่ไป 
โดยในปี 2556 เชนร้านอาหาร มีมูลค่า 97,450 ล้านบาท และเพิ่มขึน้เร่ือยๆ ในปี 2557 มูลค่า 
101,000 ล้านบาท และปี 2558 มลูคา่ 108,000-110,000 ล้านบาท เติบโตอยูใ่นกรอบร้อยละ 6.9 – 
8.9 จากปี 2557 ส าหรับร้านอาหารทั่วไป ในปี 2566 มูลค่า 257,600 ล้านบาท ปี 2557 มูลค่า 
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259,600 ล้านบาท และปี 2558 มูลค่า 267,000-275,000 ล้านบาท เพิ่มขึน้ตามล าดบั เติบโตใน
กรอบร้อยละ 2.9 – 5.9 จากปี 2557 ส่งผลให้ในปี 2558 ธุรกิจร้านอาหารครอบคลุมถึงเชน
ร้านอาหารและร้านอาหารทั่วไป น่าจะมีมูลค่าตลาดอยู่ในกรอบ 375,000 – 385,000 ล้านบาท 
เติบโตอยูใ่นกรอบร้อยละ 4.0 – 6.8 จากในปี 2557 

ซึ่งการตดัสินใจซือ้หรือไม่ซือ้ของผู้บริโภค แม้ว่าบางครัง้บุคคลอาจตดัสินใจโดยได้รับการ
บอกกลา่ว หรือแม้แตแ่รงกดดนัจากสิง่เร้าภายนอก ซึง่ไม่สามารถควบคมุได้ ปัจจุบนัมีการแข่งขนัใน
เชิงธุรกิจมากขึน้ ผู้ประกอบการต้องให้ความสนใจของแนวคิดและหลกัสว่นประสมทางการตลาด
มากขึน้ บริการให้ตรงกบัความต้องการของผู้บริโภค ให้ทนัสมยัอยูเ่สมอ เพื่อดึงดูดให้ผู้บริโภคเข้าไป
ใช้บริการ และสิ่งท่ีส าคญัท่ีช่วยให้ลกูค้าตดัสินใจซือ้สินค้า ก็คือ การจัดการร้านค้าอย่างเป็นระบบ 
(เพจ365, 2558)  

ดงันัน้ผู้ประกอบการจ าเป็นจะต้องหากลยทุธ์และวิธีการตา่งๆ ในการสร้างจุดเด่นให้กับร้าน
ของตวัเอง เพื่อดงึดดูลกูค้าให้เข้ามาใช้บริการ และมีการดดัแปลงรสชาติของอาหารให้สอดคล้องกับ
รสนิยมของผู้บริโภคควบคูก่บัการบริการด้วย โดยร้านอาหารสว่นใหญ่ใช้กลยทุธ์จะเป็นหลกัการสว่น
ประสมทางการตลาด 4P’s ได้แก่  

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้ บริโภคในปัจจุบันมีแนวโน้มท่ี
ต้องการความสะดวกและรวดเร็วมากขึน้ มีการพฒันารายการอาหารใหม่ๆ และมุ่งเน้นให้ครอบคลมุ
มากยิ่งขึน้  

ด้านราคา (Price) ร้านอาหารสว่นมากจะไม่มีการปรับราคากันบ่อยนกั แม้ว่าราคาปัจจัย
การผลติจะปรับตวัขึน้ก็ตาม ขณะเดียวผู้ประกอบการหลายรายเลอืกใช้ราคาโปรโมชั่น ในการแขง่ขนั
และกระตุ้นตลาด 

ด้านช่องการจดัจ าหนา่ย (Place) มีแนวโน้มเพิ่มขึน้อย่างต่อเน่ือง เพื่ออ านวยความสะดวก
แก่ผู้บริโภค อีกทัง้ตอบสนองไลฟ์สไตล์ผู้บริโภคท่ีต้องการความสะดวกและรวดเร็ว ประกอบกับ
ข้อจ ากดัในการขยายสาขาของผู้ประกอบการ โดยเฉพาะผู้ประกอบการรายใหม่  

และด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) แนวทางการสง่เสริมการตลาดท่ีผู้ประกอบการ
สว่นใหญ่เลือกใช้ ได้แก่ การสื่อสารการตลาด ให้ความส าคญักับการประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อต่างๆ 
ครบวงจร ไม่วา่จะเป็น โทรทศัน์ วิทยุ สื่อสิ่งพิมพ์รวมถึงช่องทางใหม่ๆ อย่าง โซเชียล เน็ตเวิร์ค เพื่อ
สือ่สารกบัผู้บริโภคโดยตรง และการพฒันาผลติภณัฑ์ใหม่ เพื่อสร้างความแตกต่างและแปลกใหม่ให้
ผู้บริโภคด้วยการพฒันาเมนใูหม่ๆ ออกสูต่ลาดอยา่งตอ่เน่ือง   
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ทัง้นี ้ผู้ ศึกษาจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษา “การตัดสินใจเลือกใช้บริการ และความต้องการ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้ บริโภคร้าน โคอุน อินดี ”้ ซึ่งผลจากการศึกษาในครัง้นี ้
คาดว่าจะสามารถน าข้อมูลมาใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนาคุณภาพการบริการ 
การวางแผนการตลาด และการก าหนดกลยุทธ์การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพและสอดคล้องกับตลาด
เป้าหมาย และเพื่อเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบการในปัจจุบนั และผู้ ท่ีสนใจจะลงทนุในอนาคตน าไปใช้
ประโยชน์ในการประกอบธุรกิจ ตลอดจนวางแผนกลยุทธ์ธุรกิจได้อย่างถูกต้อง เพื่อตอบสนองการ
ตดัสนิใจเลอืกใช้บริการตามความต้องการของผู้บริโภค 

  
1.2 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.2.1 เพื่อศกึษาการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการร้านโคอุน อินดี ้ของผู้บริโภค  

1.2.2 เพื่อศกึษาความต้องการปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด(4P’s) ร้านโคอุน อินดี ้ของ

ผู้บริโภค 

1.2.3 เพื่อเสนอแนะการปรับปรุงการบริการเพื่อการพฒันาร้านโคอุน อินดี ้

 

1.3 ขอบเขตการศกึษา 

การศกึษาครัง้นี ้ผู้ศกึษาได้ก าหนดขอบเขตของเนือ้หา ประชากรและกลุม่ตวัอยา่งดงันี ้

1.3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

           ประชากรท่ีใช้ในการศึกษาครัง้นี ้คือ ผู้บริโภคท่ีเป็นท่ีมาใช้บริการของร้านโคอุน อินดี ้

จ านวน 2 สาขา ได้แก่ 1) สาขาเมืองทองธานี และ 2) สาขาสามเสน โดยค านวณจากจ านวนใบเสร็จ

ในช่วงเดือนพฤศจิกายน – ธันวาคม 2557 ทัง้ 2 สาขา ซึง่มีลกูค้ามาใช้บริการรวมเป็นจ านวน 1,898 

ใบ 

กลุม่ตวัอยา่ง คือกลุม่ตวัอยา่งที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี ้จะใช้จ านวนประชากรของทัง้ 2 สาขา 

หาคา่เฉลีย่ตอ่สปัดาห์ จ านวน 474 ใบ น าจ านวนประชากรท่ีได้มาค านวณโดยใช้สตูรของ ยามาเน 

(Yamane) ความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได้ คิดเป็นสดัส่วนเท่ากับ 0.05 ดงันัน้กลุ่มตวัอย่างท่ีได้ 

จ านวน 217 คน หลงัจากนัน้ก าหนดกลุ่มตัวอย่างคัดเลือกโดย วิธีการสุม่แบบแบ่งชัน้ (Stratified 

Random Sampling) จ านวน 217 คน โดยแบ่งผู้บริโภคตามอัตราสว่นร้อยละของจ านวนประชากร 
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ดงันี ้1) สาขาเมืองทองธานี ร้อยละ 39 จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 85 คน และ 2) สาขาสามเสน ร้อยละ 

61 จ านวนกลุม่ตวัอยา่ง 132 คน 

 

1.3.2 ขอบเขตเนือ้หาการศึกษา 

การศึกษานีจ้ะมุ่งเพื่อศึกษาถึงการตดัสินใจเลือกใช้บริการ และความต้องการปัจจัยสว่น

ประสมทางการตลาดของผู้ บิโภค ร้านโคอุน อินดี  ้ซึ่งจะท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้

แบบสอบถาม เป็นแบบเลือกตอบ (Multiple Choices) และแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Likert 

Rating Scale) 5 ระดบั เพื่อให้ครอบคลุมสาระส าคญัของวัตถุประสงค์การศึกษาครัง้นี ้โดยแบ่ง

ปัจจยัท่ีจะศกึษาออกเป็น 4 สว่น ดงันี ้

1.3.2.1 ศึกษาเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ลกัษณะท่ีพัก

อาศยั  

1.3.2.2 ศึกษาเก่ียวกับการตดัสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค ได้แก่ บุคคลท่ีมี

สว่นในการตดัสนิใจ วนั-เวลา จ านวนคน ความถ่ี โอกาสท่ีใช้บริการ 

1.3.2.3 ศึกษาเก่ียวกับความต้องการปัจจัยสว่นประสมทางการตลาดร้าน โคอุน 

อินดี ้ดงันี ้ 

1) ผลิตภณัฑ์ (Product) ได้แก่ คุณภาพอาหาร ความสะอาด รสชาติ

อาหาร ความหลากหลายของรายการอาหาร การบริการ บุคลิกภาพ 

ความรวดเร็วในการบริการ 

2) ราคา (Price) ได้แก่ ความเหมาะสมของปริมาณและคณุภาพอาหาร   

3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) ได้แก่ ความสะอาดของสถานท่ี

และอุปกรณ์  การจดัตกแตง่ร้าน ขนาดพืน้ท่ีให้บริการ 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ได้แก่  การโฆษณาและ

ประชาสมัพนัธ์ โปรโมชัน่ของร้าน 

1.3.2.4 ศึกษาเก่ียวกับความข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพัฒนา         

ร้าน โคอุน อินดี ้
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1.4 กรอบแนวความคิด 

 ในการศึกษาครัง้นี ้ผู้ศึกษาได้ก าหนดตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาเร่ือง การตัดสินใจเลือกใช้

บริการ และความต้องการปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคร้านโคอุน อินดี ้ดงันี ้

 

ตัวแปร 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

1.5 ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

1.5.1 ท าให้ทราบถึงการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการของผู้บริโภคร้านโคอุน อินดี ้

1.5.2 ท าให้ทราบถึงความต้องการปัจจยัสว่นประสมการตลาดของผู้บริโภคร้านโคอุน อินดี  ้

1.5.3 สามารถน าข้อมูลไปใช้เป็นแนวทางในการปรับปรุง และพฒันาการบริการร้านโคอุน 

อินดี ้เพื่อให้สอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภค 

 

การตัดสินใจเลือกใช้บ ริการของ

ผู้บริโภค 

1) บุคคลท่ีมีสว่นในการตดัสนิใจ  

2) วนัท่ีมาใช้บริการ 

3) เวลาท่ีมาใช้บริการ  

4) จ านวนคนท่ีมาใช้บริการ 

5) ความถ่ีท่ีมาใช้บริการ 

6) โอกาสท่ีมาใช้บริการ 

 

ความต้องการปัจจัยส่วนประสม

ทางการตลาดร้าน โคอุน อินดี ้ดงันี ้ 

1) ผลติภณัฑ์ (Product) 

2) ราคา (Price) 

3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

(Place) 

4) การส่ง เส ริมการตลาด 

(Promotion)  
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1.6 นิยามศัพท์ 

1.6.1 ผู้บริโภค หมายถึง ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการของร้าน โคอุน อินดี ้จ านวน 2 สาขา ได้แก่ 

1) สาขาเมืองทอง และ 2) สาขาสามเสน ในช่วงเดือนมกราคม 2558 ตัง้แต่วนัจันทร์ – วนัอาทิตย์ 

เวลา 11.00 – 20.00 น. 

1.6.2 การตัดสินใจเลือกใช้บริการ กระบวนการตดัสินใจซือ้ เป็นขัน้ตอนในการตดัสินใจ

ซือ้ของผู้บริโภค ประกอบด้วย 3 ขัน้ตอนหลกั 

1.6.2.1 ขัน้ตอนก่อนการซือ้ 

ขัน้ท่ี 1 การรับรู้ความต้องการ 

ขัน้ท่ี 2 การค้นหาข้อมลู 

ขัน้ท่ี 3 การประเมินการเลอืก 

1.6.2.2 ชัน้การซือ้ 

ขัน้ท่ี 4 การตดัสนิใจซือ้ 

1.6.2.3 ขัน้ภายหลงัการซือ้ 

ขัน้ท่ี 5 การบริโภค 

ขัน้ท่ี 6 พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

1.6.3 ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ปัจจัยท่ีมีผลต่อการ

ตดัสนิใจเลอืใช้บริการร้าน โคอุน อินดี ้ประกอบไปด้วย  

1.6.3.1 ผลติภณัฑ์สนิค้า (Product) 

1.6.3.2 ราคา (Price) 

1.6.3.3 สถานท่ีให้บริการ (Place) 

1.6.3.4 การสง่เสริมการขาย (Promotion)  

1.6.4 ร้านโคอุน อินดี ้เป็นลกัษณะธุรกิจให้บริการอาหารญ่ีปุ่ น ประเภทปิ้งย่าง หรือท่ี

เรียกวา่ ยากินิก ุซึง่ร้านโคอุน อินดี ้บริหารงานโดยบริษัท เครซี่ สไปร์ซี่ กรุ๊ป จ ากัด ก่อตัง้ขึน้โดย คุณ

ศิรุวัฒน์ ชัชวาลย์ ท่ีมีประสบการณ์ท างานด้าน ครีเอทีฟมากว่า 10 ปี ปัจจุบันเป็นเจ้าของธุรกิจ

ร้านอาหาร จ านวน 6 ตราสนิค้า ดงันี ้
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1.6.4.1 ร้านโคอุน อินดี ้ 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.1 ตราสนิค้าร้าน โคอุนอินดี ้

 

เป็นร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ปิง้ยา่งสไตล์ญ่ีปุ่ น ปัจจุบนัมีร้านโคอุน อินดี ้มีจ านวน 3 สาขา ได้แก่ 

เซ็นทรัลอุดรธานี, สพุรีม สามเสน และเมืองทองธานี 

 

1.6.4.2    ร้านต ามัว่  

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.2 ตราสนิค้าร้าน ต ามัว่ 

 

เป็นร้านอาหารอีสาน สไตล์โมเดิร์น ท่ีมีสไตล์การแต่งร้านท่ีทันสมัย และรสชาติจัดจ้าน 

ปัจจุบนัมีสาขาทัง้สิน้จ านวน 60 สาขา ทัว่ประเทศไทย และอีก 3 สาขาในต่างประเทศ ได้แก่ เมือง

เวียงจนัทน์ ประเทศลาว จ านวน 2 สาขา และพม่า (ย่างกุ้ ง) 1 สาขา โดยก าลงัจะเปิดสาขาใหม่ ณ.

กรุงพนมเปญ ประเทศกมัพชูา 
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1.6.4.3    ร้านลาวญวน  

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.3 ตราสนิค้าร้าน ลาวญวน 

 

เป็นร้านอาหารอีสาน-เวียดนาม ท่ีเป็นการผสมผสานกันอย่างลงตัว ระหว่างอาหาร

เวียดนามรสชาติกลมกล่อม และอาหารอีสานรสเด็ด ปัจจุบันมีจ านวน 3 สาขาได้แก่ แฟชั่น

ไอซ์แลนด์ ,ฟิวเจอร์ พาร์ค รังสติ และภเูก็ต 

 

1.6.4.4    ร้านเทปปัน ซูชิแอนด์กริลล์ 

 

 

 

ภาพท่ี 1.4  ตราสนิค้าร้าน เทปปัน 

 

เป็นร้านอาหารสไตล์ญ่ีปุ่ น ปัจจุบนัมี 4 สาขาในประเทศไทย ได้แก่ สาขา RCA, นวลจันทร์, 

สพุรรณบุรี, อยธุยา และภเูก็ต โดยมีอีก 2 สาขา ณ.เมืองเวียงจนัทน์ ประเทศลาว 

 

1.6.4.5   ร้านครัวไทย by Tummour  

 

 

 

ภาพท่ี 1.5  ตราสนิค้าร้าน ครัวไทย 
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เป็นร้านบุฟเฟต์อาหารไทย มีสาขาอยูท่ี่ภเูก็ต 

 

1.6.4.6    ร้านเฝอ  

 

 

 

 

ภาพท่ี 1.6  ตราสนิค้าร้าน เฝอ 

 

เป็นร้านก๋วยเต๋ียวเวียดนาม ท่ีคงเอกลกัษณ์การกินแบบเวียดนาม ผสมผสานรสชาติจัดจ้าน

สไตล์ไทย ปัจจุบันมีจ านวน 4 สาขาท่ีคลองหลวง ปทุมธานี, ปัม้ ปตท.สกลนคร, ปตท.นางรอง 

บุรีรัมย์, ศูนย์การค้าบีไฮฟ์ เมืองทองธานี  นนทบุรี และเมืองทองธานี นนทบุรี และอีก 1 สาขาใน

ตา่งประเทศ ได้แก่ เมืองเวียงจนัทน์ ประเทศลาว, เมืองย่างกุ้ ง ประเทศพม่า โดยก าลงัจะเปิดสาขา

ใหม่ ณ.เมืองพนมเปญ ประเทศกมัพชูา 



บทที่ 2 
 

เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 

  

ในการศึกษาเร่ือง การตดัสินใจเลือกใช้บริการ และความต้องการปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดของผู้บริโภคร้านโคอุน อินดี ้ผู้ศกึษาได้มีการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหลง่ข้อมูลต่างๆ โดย

มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้

2.1 แนวคิดเก่ียวกบัการบริการธุรกิจบริการอาหาร 

2.2 แนวคิดเก่ียวกบัอาหารญ่ีปุ่ น 

2.3 แนวคิดเก่ียวกบัการพฤติกรรมผู้บริโภค 

2.4 แนวคิดเก่ียวกบัสว่นประสมทางการตลาด 

2.5 เอกสารงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

 

2.1   แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจบริการอาหาร 

สมบัติ และคณะ (2539) กล่าวว่า ค าว่า “ธุรกิจอาหาร” ตามพจนานุกรม ฉบับ

ราชบณัฑิตยสถาน พ.ศ.2525 ให้ความหมายไว้ว่า ธุรกิจ หมายถึง การงานประจ าท่ีเก่ียวกับอาชีพ

ค้าขายหรือกิจการอยา่งอ่ืนท่ีส าคญั และท่ีไม่ใช่ราชการหรือการประกอบกิจการในทางเกษตรกรรม 

อุตสาหกรรม หตัถกรรม พาณิชยกรรม การบริการหรือกิจการอยา่งอ่ืนเป็นการค้า 

ดงันัน้ ธุรกิจอาหาร หมายถึง การด าเนินกิจการในเชิงพาณิชย์ท่ีมีการผลิตและจ าหน่าย

ผลติภณัฑ์อาหารให้แก่ผู้บริโภค โดยการมุ่งหวงัผลก าไรจากการจดัจ าหนา่ยผลติภณัฑ์ 

วิชยั (2554) ได้อธิบายไว้วา่ ธุรกิจอาหารในประเทศไทย แบง่ได้เป็น 3 แบบ คือ 

1) ร้านอาหารรายยอ่ย มีสดัสว่นประมาณร้อยละ 70 ขยายตวัร้อยละ 5.2 

2) ร้านอาหารตา่งประเทศและร้านหรู มีสดัสว่นประมาณร้อยละ 10 ขยายตวัร้อยละ 2 

โดยธุรกิจร้านอาหารญ่ีปุ่ นได้รับความนิยมมีการเติบโตสงูสดุ 
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3) ร้านอาหารบริการด่วน มีสดัส่วนร้อยละ 20 ขยายตัวเพิ่มขึน้ร้อยละ 5 โดยมีสว่น

แบง่ตลาดดงันี ้

3.1) ร้อยละ 90 เป็นธุรกิจแฟรนไชส์ประเภทฟาสต์ฟู้ ดส์ 

3.2) ร้อยละ 10 เป็นธุรกิจอาหารนานาประเภท 

ชยัสมพล (2546) ได้กลา่วถึง การบริการหมายถึง กิจกรรมของกระบวนการสง่มอบสินค้าท่ี

ไม่มีตวัตนของธุรกิจให้กบัผู้ รับบริการ โดยสนิค้าที่ไม่มีตวัตนนัน้ จะต้องตอบสนองความต้องการของ

ผู้ รับบริการจนน าไปสูค่วามพงึพอใจได้ ซึง่สามารถอธิบายได้ดงันี  ้

1) กิจกรรมของกระบวนการสง่มอบ (Delivery Activity) หมายถึง การด าเนินการหรือ

การกระท า (Performance) ใดๆ ของธุรกิจให้บริการอันเป็นผลให้ผู้ รับบริการ 

(ลกูค้า) ได้รับการตอบสนองตรงตามความต้องการ  

2) สนิค้าที่ไม่มีตวัตน (Intangible Goods) หมายถึง “การบริการ” ซึ่งเกิดจากกิจกรรม

ของกระบวนการสง่มอบ ได้แก่ ค าปรึกษา การรับประกนั การให้บริการความบนัเทิง

การให้บริการทางการเงิน เป็นต้น  

3) ความต้องการของผู้ รับบริการ (Customer Need and Want) หมายถึง ความจ าเป็น

และความปรารถนาของลกูค้าที่คาดหวงัวา่จะได้รับจากการบริการนัน้ๆ 

4) ความพึงพอใจ (Customer Satisfaction) หมายถึง การท่ีลกูค้าได้รับการบริการท่ี

สามารถตอบสนองความต้องการ ลกัษณะเฉพาะของการบริการ 

วีรพงษ์ (2542) การบริการท่ีประสบความส าเร็จจะต้องประกอบด้วยคุณสมบติัส าคญัต่างๆ 

ดงันี ้ 

1) Reliability หรือความเช่ือถือได้ในคณุลกัษณะหรือมาตรฐานการให้บริการ  

2) Responsiveness หรือความตอบสนอง/การตอบสนองต่อความต้องการหรือ

ความรู้สกึของลกูค้า  

3) Competence หรือความสามารถ/สมรรถนะในการให้บริการอยา่งรอบรู้  

4) Access หรือการเข้าถึงงา่ย การใช้บริการได้อยา่งไม่ยุง่ยาก  

5) Courtesy หรือความสุภาพ เคารพนอบน้อม ความอ่อนน้อมให้เกียรติ และมี

มารยาทท่ีดีของบริการ  
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6) Communication หรือความสามารถและสมบูรณ์ในการสื่อความและสมัพนัธ์กับ

ลกูค้า ท าให้ลูกค้าทราบ เข้าใจ และได้รับค าตอบในข้อสงสยัหรือความไม่เข้าใจ

ตา่งๆ ได้อยา่งกระจ่างชดั  

7) Creditability หรือความเช่ือถือได้ ความมีเครดิตของผู้ให้บริการ  

8) Security หรือความมัน่คงปลอดภยัของลกูค้าในขณะใช้บริการ  

9) Customer understanding หรือความเข้าใจลกูค้า เอาใจลกูค้ามาใสใ่จตน 

10) Tangibles หรือสว่นท่ีสมัผสัได้และรับรู้ได้ทางกายภาพของปัจจยัการบริการ 

วิชัย และคนอ่ืนๆ (2539) รูปแบบการจัดการบริการอาหารท่ีแตกต่างกัน ทัง้นีแ้นวคิดการ

จดัการบริการอาหารสามารถแบง่ออกเป็น 3 ประการคือ 

1) ลกัษณะของการตกแต่งร้าน ท่ีผู้ประกอบการต้องพิจารณาเป็นอันดับแรก เพื่อ

ดงึดดูความสนใจของผู้ ท่ีเดินผา่นไปมาให้เข้ามาใช้บริการและเป็นลกูค้า ควรค านงึถึงสิง่ตอ่ไปนี ้

1.1) สภาพท าเลท่ีตัง้ ควรพิจารณาต าแต่งให้เหมาะสมกับสภาพของท าเลท่ีตัง้ 

เช่นร้านอาหารท่ีตัง้อยูภ่ายในศนูย์การค้าอาจตกแตง่พอประมาณ และให้เข้า

กบัรูปแบบของศนูย์การค้านัน้ๆ 

1.2)  ประเภทของลกูค้า ลกัษณะและความชอบ หรือรสนิยมของลกูค้าจะสง่ผล

ต่อการตกแต่งร้านท่ีจะให้ลูกค้าเกิดความพึงพอใจ เช่นร้านอาหารท่ีเป็นท่ี

บริการลกูค้าแบบช่วยตนเอง ก็สามารถตกแต่งร้านแบบง่ายๆ เป็นกันเองได้ 

เป็นต้น 

1.3) บรรยากาศของร้าน การสร้างบรรยากาศท่ีเหมาะสมกับการจัดบริการอาหาร

ตา่งๆ เช่น ร้านอาหารญ่ีปุ่ นมักจะนิยมตกแต่งร้านตามแบบอย่างญ่ีปุ่ น เป็น

ต้น 

1.4) สภาพแวดล้อมของร้าน จ าเป็นจะต้องพิจารณาการจัดสภาพแวดล้อมของ

ร้านให้กลมกลนืกบัการจดับริการอาหารตา่งๆ ด้วย เช่น การจดับริการอาหาร

แบบจานด่วน มักตกแต่งร้านให้มีสภาพแวดล้อมท่ีอ านวยความสะดวกแก่

ลกูค้ามากกวา่ความหรูหรา 
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2) ลกัษณะของอาหาร ผู้ประกอบการต้องเลอืกลกัษณะของอาหารท่ีต้องการให้บริการ 

เพื่อเป็นแนวทางในการจัดบริการอาหารได้อย่างเหมาะสม การพิจารณาของอาหารหลักท่ีจะ

จดับริการอาหาร ควรค านงึถึงสิง่ตอ่ไปนี ้

2.1) เชือ้ชาติของการ อาหารประจ าชาติจะมีการปรุงอาหารแตกต่างกันไปตาม

วฒันธรรมแตล่ะชาติ 

2.2) ชนิดของอาหาร การประกอบอาหารสามารถปรุงได้หลายอย่างขึน้อยู่กับ

เคร่ืองปรุงท่ีใส ่

2.3) ประเภทของอาหารแบบจานด่วน อาหารท่ีปรุงเรียบร้อยแล้ว พร้อมท่ีจะ

รับประทานได้ทนัที 

2.4) ประเภทอาหารกึ่งปรุงส าเร็จ อาหารท่ีลกูค้าปรุงเองบางสว่นจากเคร่ืองปรุงท่ี

เตรียมไว้ให้  

2.5) ประเภทอาหารหวาน อาหารท่ีมีสว่นผสมของน า้ตาล แป้ง ไข ่ 

3) ลกัษณะการบริการ ความส าเร็จของการบริการอาหารมิใช่ขึน้อยูก่บัการตกแต่งร้าน

ให้สวยงาม หรือการปรุงอาหารให้มีรสชาติอร่อย การให้บริการท่ีมีคุณภาพจึงเป็นสิ่งส าคญัในการ

สร้างความประทบัใจให้กบัลกูค้า ต้องให้ความสนใจและพิจารณาลกัษณะการบริการ ควรค านึงถึง

สิง่ตอ่ไปนี ้

3.1) ลักษณะอาหาร การบริการต้องมีความเหมาะสมกลมกลืนกับอาหารท่ี

จดับริการ 

3.2) สภาพแวดล้อมของร้าน การบริการควรจดัให้สอดคล้องกบัการจดัตกแตง่ร้าน 

3.3) ประเภทของลูกค้า ลูกค้าท่ีมาใชข้บริการจะมีความต้องการและความ

แตกต่างกันตามพืน้ฐานของบุคคลไม่ว่าจะเป็นวัย  เพศ อาชีพ  ระดับ

การศกึษา และรายได้ ซึง่มีอิทธิพลตอ่การให้บริการ  

3.4) คา่นิยมในการบริการ การให้บริการแบบพิเศษหรือแบบท่ีนิยมหรือทนัสมัยจะ

ช่วยดงึดดูให้ลกูค้ามาใช้บริการมากขึน้ได้ 

3.5) ช่วงเวลา และระยะเวลาการบริการ ผู้ประกอบการจ าเป็นจะต้องพิจารณา

ความเหมาะสมของช่วงเวลาปิดเปิดบริการ และระยะเวลาในการให้บริการ 
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3.6) รูปแบบของการบริการ การให้บริการมีหลากหลายรูปแบบขึน้อยู่กับ

ระยะเวลาในการปรุงอาหาร รายการอาหารและราคาอาหาร  

แนวคิดในการจัดการธุรกิจบริการอาหาร มีความส าคญัต่อการด าเนินธุรกิจบริการอาหาร

เป็นอยา่งมาก หากสามารถน ามาใช้ให้สอดคล้องก็จะสร้างจุดเดน่ให้กบัการจดับริการอาหารได้ 

 

2.2  แนวคิดเก่ียวกับอาหารญ่ีปุ่ น 

ซึง่มีนกัวิชาการได้เขียนถึงวิวฒันาการและความเป็นมาของร้านอาหารญ่ีปุ่ นในประเทศไทย 

ชมนาด และวรวฒุิ (2548) ได้กลา่วถึงวิวฒันาการอาหารญ่ีปุ่ นในประเทศไทยว่า คนไทยได้

มีโอกาสรู้จกัอาหารญ่ีปุ่ นมาตัง้แตส่มยัอยธุยา เน่ืองจากในสมยัพระนารายณ์มหาราชมีชาวญ่ีปุ่ นมา

อยูใ่นพระนครศรีอยธุยาจ านวนหนึง่ เม่ือถึงสมยัรัตนโกสนิทร์อาหารญ่ีปุ่ นยงัคงไม่เป็นท่ีรู้จัก กลุม่คน

ท่ีมีโอกาสได้กินอาหารญ่ีปุ่ น ได้แก่ พระราชวงศ์หรือคนในราชส านกั 

ในปีพ.ศ. 2483 สถานศกึษาวฒันธรรมญ่ีปุ่ น ซึง่รัฐบาลญ่ีปุ่ นจดัตัง้ขึน้ได้ออกหนงัสือแนะน า

ประเทศญ่ีปุ่ น ท าให้คนไทยรู้จกัประเทศญ่ีปุ่ นมากขึน้ ในช่วงปีพ.ศ.2510 เร่ิมมีร้านอาหารญ่ีปุ่ นเปิด

หลายร้าน แตย่งัมีราคาแพง เน่ืองจากวตัถดิุบล้วนต้องน าเข้ามาจากญ่ีปุ่ น คนไทยท่ีได้กินมักจะเป็น

ผู้ มีฐานะต่อมาในปีพ.ศ.2520 ร้านอาหารญ่ีปุ่ น เร่ิมขยายมากขึน้ เน่ืองจากมีคนญ่ีปุ่ นมาท างานท่ี

ประเทศไทยมากขึน้ แม้ว่าอาหารยังมีราคาแพงอยู่ แต่เร่ิมมีคนไทยมากินมากขึน้เพิ่มเติมจากคน

ญ่ีปุ่ นและคนตา่งชาติท่ีคุ้นเคยกบัอาหารญ่ีปุ่ น นอกจากชนชัน้สงูท่ีเคยเดินทางไปประเทศญ่ีปุ่ นแล้ว 

ก็เร่ิมมีพนกังานหรือลกูค้าบริษัทของญ่ีปุ่ นท่ีได้มีโอกาสกินอาหารญ่ีปุ่ น  

เม่ืออาหารญ่ีปุ่ นเร่ิมแพร่หลายขึน้คนไทยก็นิยมกินอาหารท่ีใกล้เคียงกับอาหารท่ีตนคุ้นเคย 

ตอ่มาอาหารญ่ีปุ่ นราคาถกูลงและเร่ิมกินกนัในหมู่ชนชัน้กลาง และมีการปรับอาหารญ่ีปุ่ นให้เป็นไทย

มากขึน้ กลบักนัคนไทยเองก็ปรับลิน้ให้คุ้นเคยกบัอาหรรสชาติต่างๆ ได้มากขึน้ คุ้นกับอาหารญ่ีปุ่ นท่ี

มีรสหวานน า ซึง่ตา่งก็ปรับตวัเข้าหากนัได้อยา่งดี 

2.2.1 ประเภทอาหารญี่ปุ่ นในประเทศไทย สามารถแบง่ออกได้ 5 หมวด ดงันี ้

2.2.1.1   อาหารประเภท ซูชิ (Sushi) 

ซูชิ หรือ ข้าวปั้นหน้าต่างๆ เป็นอาหารญ่ีปุ่ น ท่ีข้าวมีส่วนผสมของ

น า้ส้มสายชู และกินคู่กับปลา เนือ้ หรือ ของคาวชนิดต่างๆ ในประเทศญ่ีปุ่ น ท่ีนิยมได้แก่ อาหาร
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ทะเล ผัก ไข่ เห็ด เนือ้ท่ีน ามาใช้อาจจะเป็นเนือ้ดิบหรือเนือ้ท่ีผ่านกระบวนการท าให้สุกแล้ว ซูชิมี

วิวฒันาการมาเม่ือหลายร้อยปีมาแล้วซึ่งเป็นวิธีการถนอมอาหารของคนญ่ีปุ่ นอย่างหนึ่ง เพื่อเก็บ

ปลาไว้ได้นานๆ เพราะยงัไม่มีตู้ เย็น  

2.2.1.2 อาหารประเภท ทอด ผดัและยา่ง (Yaki) 

1) ประเภททอด 

1.1) เทปปันยากิ (Teppanyaki) เป็นอาหารท่ีประกอบขึน้บน

กระทะแผน่เหลก็ร้อน โดยน าเนือ้ววั กุ้ ง หอย ปู หรือผกั มาท า

ให้สกุ 

1.2) โอะโกะโนะมิยากิ (Okonomiyaki) เป็นอาหารท่ีปรุงโดยผสม

แป้งสาลีกับน า้คลกุเคล้าให้เข้ากันกับเนือ้สตัว์ประเภทเนือ้ววั 

หมู กุ้ ง ปลา ปลาหมึก หอย และผักตามชอบ จากนัน้น าไป

ทอดในกระทะบรรจุน า้มนัร้อน 

2) ประเภท ผดั 

ยากิโซบะ (Yakisoba) เป็นอาหารท่ีปรุงโดยน าเส้นบะหม่ีเหลอืงแบบ

จีน แล้วน ามาผดัด้วยน า้มนักบัเนือ้สตัว์ และผกับนกระทะร้อน 

3) ประเภท ยา่ง 

ยากินิกุ (Yakiniku) เป็นการปรุงให้สุกโดยน าไปย่างบนเตาถ่าน 

วตัถุดิบท่ีน ามาย่าง จะเป็นประเภทเนือ้ววั หมู กุ้ ง ปลา ปลาหมึก และผกั ราดด้วยซอส ก่อนน าไป

ยา่งเพื่อรับประทาน ซอสท่ีพบมากท่ีสดุ คือซอสยา่งญ่ีปุ่ น โรยงา หรือซอสเต้าเจีย้วญ่ีปุ่ น  

2.2.1.3 อาหารประเภท เส้น 

อาหารประเภทเส้นของญ่ีปุ่ น แบง่ออกเป็น 5 อยา่ง ได้แก่ 

1) อุด้ง (Udon) ท าจากแป้งสาลี ผสมเกลือ และน า้ มีสีขาว ลกัษณะ

กลมหรือแบน  

2) คิชิเมน (Kishimen) ท าจากแป้งสาล ีเกลือ และน า้ มีสีขาว ลกัษณะ

เส้นกว้างและหนา แตแ่บนกวา่ 
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3) ฮิยะมุงิ (Hiyamugi) มีลักษณะเป็นเส้นสีขาว ใช้ในการท าหม่ีเย็น

โดยเฉพาะ ท าจากแป้งสาล ี

4) โซเม็น (Soumen) เป็นเส้นขาวเล็กๆ ไม่ค่อยแตกต่างกับฮิยะมุงิ

เทา่ไหร่ ท าจากแป้งสาล ีผสมน า้มนังาเลก็น้อย 

5) โซบะ (Soba) ท าจากแป้งสาล ีเส้นเลก็ สเีทา น า้ตาล  

2.2.1.4 อาหารประเภท ซุป  

1) ซุปซุมะชิจิรุ (Sumashijiru) คือซุปท่ีมีลกัษณะเป็นน า้ซุปใส ปรุงรส

จากปลา โดยใสเ่กลอืหรือโชย ุอาจจะใสเ่นือ้ปลา เนือ้ไก่ หรือผกั 

2) ซุปมิโซะชิรุ (Miso Shiru) คือซุปท่ีปรุงจากดาชิและมิโซะ อาจจะใส่

เคร่ืองปรุงอ่ืนๆ น า้ซุปท่ีได้จะมีลกัษณะขุน่กวา่ 

2.2.1.5 อาหารประเภท เบนโตะ หรือข้าวกลอ่งญ่ีปุ่ น (Bento) 

เบนโตะ หรือ ข้าวกล่องญ่ีปุ่ น คืออาหารท่ีจัดวางในกล่องพร้อมกินได้ 

หรืออาหารท่ีจัดใส่กล่องซึ่งเตรียมจากบ้าน แม่บ้านชาวญ่ีปุ่ นส่วนใหญ่มักท าเบนโตะในตอนเช้า 

เพื่อให้สามีและบุตรน าไปกินท่ีท างานหรือท่ีโรงเรียน และยงัท าส าหรับเวลาออกไปกินข้างนอก เช่น 

การไปเท่ียวอีกด้วย 

จากวัฒนธรรมในการกินอาหารญ่ีปุ่ นของคนไทย ท าให้เกิดการปรับเปลี่ยนให้เข้ากับ

สงัคมไทย  

2.2.2 การปรับเปล่ียนของร้านอาหารญี่ปุ่ น โดยแบง่ออกเป็น 4 แบบคือ 

2.2.2.1 การปรับเปลีย่นวตัถดิุบ หมายถึง การเลอืกใช้วตัถดิุบอ่ืนท่ีไม่ใช่วตัถุดิบท่ี
ใช้ในอาหารญ่ีปุ่ นต้นต ารับ แต่ต้องใกล้เคียงกับของเดิม ทัง้รสชาติและ

ลกัษณะภายนอก เช่น การใช้ข้าวไทยมาหงุให้เหนียวนุม่แทนข้าวญ่ีปุ่ น 

2.2.2.2 การปรับเปลี่ยนรสชาติ หมายถึง การปรับรสชาติให้ต่างไปจากอาหาร

ญ่ีปุ่ นท่ีชาวญ่ีปุ่ นกิน เช่น ลดความหวานของอาหารบางประเภท และ

เพิ่มรสเปรีย้ว เค็ม และเผ็ด  
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2.2.2.3 การปรับเปลี่ยนวิธีการน าเสนอ หมายถึง การปรับรูปแบบการจัดวาง
อาหารในจาน ภาชนะท่ีใช้ ตลอดจนการประกอบรายการอาหารใน

อาหาร 1 ชุด โดยผู้ประกอบการ 

2.2.2.4 การปรับเปลีย่นวิธีการกิน  หมายถึง การปรับเปลีย่นเคร่ืองใช้และรูปแบบ

การกิน เป็นการปรับเปลี่ยนท่ีท าโดยผู้บริโภค เช่น การใช้ช้อนส้อม แทน

ตะเกียบ การแบง่กนักิน เป็นต้น  

 

2.3  แนวคิดเก่ียวกับการพฤตกิรรมผู้บริโภค  
2.3.1.  การเลือกซือ้ของผู้บริโภค 

วีรวุธ (2546) พฤติกรรมการเลือกซือ้ของผู้บริโภคนัน้ โดยทั่วไปจะประกอบด้วย

กระบวนการท่ีส าคญั 5 ขัน้ตอน คือ 

2.3.1.1 การรับรู้ถึงความต้องการหรือปัญหาหมายถึง การท่ีผู้บริโภคตระหนกัถึง

ปัญหาหรือความต้องการของตนเอง เม่ือผู้ ซือ้รับรู้ถึงความแตกต่าง

ระหวา่งสภาวะท่ีแท้จริงของตน และสภาวะท่ีปรารถนา ความต้องการถูก

กระตุ้นจากสิง่กระตุ้นภายใน ท่ีเพิ่มขึน้จนถึงระดบัท่ีสงูพอท่ีจะกลายเป็น

แรงขบั ความต้องการยงัเกิดการกระตุ้นจากสิง่กระตุ้นภายนอก 

2.3.1.2 การค้นหาข้อมลู ผู้บริโภคท่ีได้รับการกระตุ้นอาจจะเสาะหาข้อมูลเพิ่มขึน้

หรือไม่ก็ได้ ถ้าแรงขบัของผู้บริโภคมีมากและมีสินค้าท่ีเป็นท่ีพึงพอใจอยู่

ใกล้มือผู้บริโภค ผู้บริโภคมักจะซือ้ทันที ไม่เช่นนัน้ผู้บริโภคเก็บความ

ต้องการนัน้ไว้ในความทรงจ าหรือเสาะหาข้อมูล ท่ีสอดคล้องกับความ

ต้องการนัน้ โดยผู้ บริโภคสามารถรับรู้ข้อมูลได้หลายแหล่ง ทัง้แหล่ง

บุคคล แหล่งพาณิชย์ แหลง่สาธารณะและประสบการณ์ อิทธิพลของ

แหล่งข้อมูลเหล่านีแ้ตกต่างกันตามผลิตภัณฑ์และผู้ ซื อ้  โดยทั่วไป

ผู้บริโภครับข้อมลูเก่ียวกบัผลติภณัฑ์จากแหลง่พาณิชย์มากท่ีสดุ ซึ่งเป็น

ข้อมูลท่ีนักการตลาดสามารถควบคุมได้ อย่างไรก็ตามแหลง่ข้อมูลท่ีมี
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ประสิทธิผลมากท่ีสุด คือ แหล่งบุคคล โดยปกติแหล่งพาณิชย์จะแจ้ง

ขา่วสารแก่ผู้ซือ้ แตแ่หลง่บุคคลจะช่วยประเมินผลติภณัฑ์ให้กบัผู้ซือ้ 

2.3.1.3 การประเมินผลทางเลือก หมายถึง วิธีการท่ีผู้บริโภคใช้ข้อมูลท่ีมีน ามา

ประเมินผลิตภัณฑ์ท่ีอยู่ในกลุ่มผลิตภัณฑ์ท่ีเลือก โดยผู้ บริโภคไม่ใช้

กระบวนการประเมินเพียงกระบวนการเดียวในทุกสถานการณ์ ผู้บริโภค

มีทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ท่ีแตกต่างกันโดยผ่านกระบวนการประเมิน 

ผู้บริโภคจะประเมินทางเลือกการซือ้จากลกัษณะส่วนตัวของผู้บริโภค

และสถานการณ์ซือ้นัน้ ในบางกรณีผู้บริโภคจะพิจารณาอย่างรอบคอบ

และคิดอยา่งมีเหตผุล หรือบางกรณีผู้บริโภคอาจจะไม่ประเมินทางเลือก

หรือประเมินน้อยมาก เน่ืองจากเป็นการซือ้จากการกระตุ้นและเป็นไป

ตามสัญชาตญาณ บางครัง้ผู้ บริโภคทาการตัดสินใจซือ้โดยตัวของ

ผู้บริโภคเอง บางครัง้เป็นไปตามเพื่อน จากค าแนะน าท่ีให้กับผู้บริโภค 

หรือจากพนกังานขายท่ีให้ค าแนะน าเก่ียวกบัการซือ้ 

2.3.1.4 การตดัสนิใจ ในขัน้ของการประเมิน ผู้บริโภคจะจัดล าดบัความชอบตรา

ผลติภณัฑ์ตา่งๆ และสร้างความตัง้ใจซือ้ขึน้ โดยปกติผู้บริโภคจะท าการ

ตดัสินใจซือ้ตราท่ีชอบมากท่ีสดุ อย่างไรก็ตาม ความตัง้ใจซือ้ และการ

ตัดสินใจซือ้ของผู้ บริโภคอาจถูกคั่นกลางด้วยทัศนคติของผู้ อ่ืน และ

ปัจจัยทางสถานการณ์ท่ีคาดไม่ถึง ทัศนคติของผู้ อ่ืนอาจมีผลต่อการ

ตดัสนิใจซือ้ของผู้บริโภค 

2.3.1.5 พฤติกรรมภายหลงัการซือ้สิ่งท่ีจะน ามาพิจารณาว่าผู้บริโภคจะพอใจ

หรือไม่พอใจในการซือ้ คือ การพิจารณาถึงความสมัพันธ์ระหว่างการ

คาดหวังของผู้บริโภค และการรับรู้ถึง ผลการปฏิบัติงานของสินค้า ยิ่ง

ช่องว่างระหว่างความคาดหวังและผลการปฏิบัติงานมีมากขึน้เท่าใด 

ความไม่พอใจของผู้บริโภคจะมีมากขึน้เทา่นัน้ ดงันัน้ จึงควรวดัความพึง

พอใจของลกูค้าอยูเ่สมอ  
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พฤติกรรมผู้บริโภค มีความส าคญัตอ่ความอยูร่อดทางการตลาดของผู้ประกอบการ

ซึง่ต้องศกึษาถึงกลุม่ผู้บริโภค และน ามาปรับกลยทุธ์การตลาดให้สอดคล้องกันจึงจะสามารถแข่งขนั

กบัคูแ่ขง่ในการทางธุรกิจได้ 

โดยนกัวิชาการหลายทา่นได้ให้ความหมายเก่ียวกบัพฤติกรรมผู้บริโภคไว้ ดงันี ้

ปณิศา (2553) พฤติกรรมผู้บริโภค เป็นกระบวนการท่ีเก่ียวข้องกับบุคคลหรือกลุม่

ในการจดัหาการเลอืกสรร การซือ้ การใช้ และการจดัการภายหลงัการบริโภคผลิตภณัฑ์/บริการ เพื่อ

ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคในช่วงหนึง่ๆ 

ธงชัย (2546) พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) หมายถึง การศึกษาถึง

การแสดงออกของคนในฐานะผู้บริโภค ท่ีเก่ียวกับการท ากิจกรรมต่างๆ คือการจัดหาการบริโภค

สนิค้าและบริการตา่งๆ รวมถึงการก าจดัหรือทิง้สิง่ท่ีใช้แล้วนัน้ด้วย 

เพ็ญศิริ (2542) พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการค้นหา 

การซือ้ การใช้การประเมินผล การใช้สอยผลิตภณัฑ์และการบริการ โดยคาดว่าจะตอบสนองความ

ต้องการของเขาหรืออีกประเด็นหนึ่งคือกิจกรรมของบุคคลเม่ือท าการประเมินผล การจัดหา การใช้ 

และการใช้จ่ายเก่ียวกบัสนิค้าและบริการ 

2.3.2 กระบวนการตัดสินใจซือ้ 

ปณิดา (2553) กระบวนการตัดสินใจซือ้ เป็นขัน้ตอนในการตัดสินใจซือ้ของ

ผู้บริโภค ประกอบด้วย 3 ขัน้ตอนหลกั โดยผู้บริโภคอาจข้ามหรือสลบัขัน้ตอนตามความเหมาะสม ซึ่ง

แสดงให้เห็นว่ากระบวนการซือ้เร่ิมต้นตัง้แต่ก่อนการซือ้จริงปละยังส่งผลกระทบต่อพฤติกรรม

ภายหลงัการซือ้ด้วย  

ตารางที่ 2.1 ขัน้ตอนการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 

 

ขัน้ตอนก่อนการซือ้ 

ขัน้ท่ี 1 การรับรู้ความต้องการ 

ขัน้ท่ี 2 การค้นหาข้อมลู 

ขัน้ท่ี 3 การประเมินการเลอืก 

ขัน้การซือ้ ขัน้ท่ี 4 การตดัสนิใจซือ้ 

ขัน้ภายหลงัการซือ้ ขัน้ท่ี 5 การบริโภค 

ขัน้ท่ี 6 พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 
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เม่ือสภาวะแวดล้อมทางการตลาดเข้าไปถึงจิตใจของผู้ บริโภค ท าให้เกิดกระบวนการ

ตดัสินใจ น าไปสู่การเลือกซือ้และเลือกใช้บริการ การศึกษานีเ้ป็นการศึกษาถึงปัจจัยท่ีท าให้เกิด

พฤติกรรมการเลอืกใช้ เลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ ซึง่น าไปสูก่ารตอบสนองของผู้บริโภค หรือการตดัสินใจซือ้

ของผู้บริโภค ดงันี ้

2.3.2.1 ปัจจยัด้านจิตวิทยา 

1) การจูงใจ แต่ละคนมีความต้องการหลากหลายในช่วงเวลาหนึ่ง

ความต้องการบางอย่างเกิดจากสภาวะความเครียด บางอย่างเกิด

จากความต้องการการยอมรับ การยกย่องหรือการเป็นเจ้าของ

ทรัพย์สนิ ความต้องการกลายเป็นสิง่จูงใจเม่ือได้รับการกระตุ้นอย่าง

เพียงพอ สิง่จูงใจหรือแรงขบั เป็นแรงผลกัดนัให้บุคคลเกิดพฤติกรรม

เพื่อตอบสนองความต้องการของตนเอง นกัทฤษฎีได้พฒันาทฤษฎี

เก่ียวกบัการจูงใจของมนษุย์ ทฤษฎีท่ีได้รับความนิยมคือ ทฤษฎีของ

ซิกมนัต์ ฟรอยด์ จิตแพทย์ชาวออสเตรีย ท่ีเน้นความส าคญัของจิตไร้

ส านกึ มากกวา่จิตส านกึ โดยเช่ือวา่พฤติกรรมทกุชนิดของมนุษย์เกิด

จากจิตไร้ส านกึและความต้องการทางเพศ ซึง่แบง่การท างานของจิต

เป็น 3 ระดบั คือ จิตส านกึ จิตก่อนส านกึ และจิตไร้ส านกึ 

2) การรับรู้ บุคคลท่ีได้รับสิ่งกระตุ้น จะอยู่ในสภาพท่ีพร้อมจะท า ซึ่ง

ได้รับอิทธิพลจากการรับรู้ของบุคคลตอ่สถานการณ์นัน้ บุคคลเรียนรู้

โดยการสง่ข้อมูลผ่านประสาทสมัผสัทัง้ 5 ได้แก่ การเห็น การได้ยิน 

การได้กลิน่ การสมัผสั และการลิม้รส อย่างไรก็ตาม แต่ละคนได้รับ

การจดัการและแปลความรู้สกึเหลา่นีด้้วยวิธีของตนเอง การรับรู้เป็น

กระบวนการท่ีบุคคลเลือกรับรู้ จัดการ และตีความหมายของข้อมูล

ตา่งๆ เพื่อให้เกิดความเข้าใจตามทฤษฎีของอับราฮัม มาสโลว์ เน้น

ถึงความส าคัญของประสบการณ์สว่นตวัของบุคคลด้วยการศึกษา

การรับรู้ของบุคคลท่ีเก่ียวกับตนเอง ความคิดเห็นส่วนตัวท่ีมีต่อ
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บุคคลอ่ืน การจูงใจ คือ แนวโน้มท่ีจะพฒันาไปสูข่ัน้ตอนท่ีสมบูรณ์มี

ความต้องการพืน้ฐานท่ีจะพฒันาศกัยภาพ 

3) การเรียนรู้ การเรียนรู้แสดงถึงการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของบุคคล

ท่ีเกิดจากประสบการณ์ของแต่ละคน นกัทฤษฎีการเรียนรู้กล่าวว่า

พฤติกรรมมนุษย์โดยมากเกิดจากการเรียนรู้ การเรียนรู้เกิดจาก

ปฏิกิริยาระหว่างแรงขบั ตวักระตุ้น ตวัน า การตอบสนอง และการ

เสริมแรง 

4) ความเช่ือ บุคคลเกิดความเช่ือและทศันคติโดยผ่านการกระท าและ

การเรียนรู้ ซึง่ความเช่ือและการเรียนรู้จะมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

ตดัสนิใจ ความเช่ือเป็นความคิดท่ีบุคคลยดึถือเก่ียวกบัสิง่ใดสิง่หนึง่ 

5) ทศันคติคือ การประเมินความรู้สกึ และความโน้มเอียงของบุคคลท่ีมี

ตอ่สิง่ใดหรือความคิดใดอยา่งเหนียวแนน่ 

6) บุคลกิภาพ หมายถึง ลกัษณะด้านจิตวิทยาท่ีมีลกัษณะแตกต่างกัน

ในแต่ละบุคคล ซึ่งน าไปสู่การตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมของ

บุคคลอยา่งมัน่คงและถาวร บุคลกิภาพมีประโยชน์อย่างมากต่อการ

วิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

7) แนวคิดท่ีมีต่อตนเองท าให้สามารถสรุปความคิดของบุคคลและ

สะท้อนถึง “ลกัษณะท่ีตวัเองมี” 

2.3.2.2 ปัจจยัด้านวฒันธรรมและสงัคม 

วฒันธรรมและสงัคม เป็นปัจจัยขัน้พืน้ฐานในการก าหนดความต้องการ 

และพฤติกรรมของมนษุย์ท่ีจะเรียนรู้ในเร่ืองของคา่นิยม การรับรู้ ความพงึพอใจ และพฤติกรรมตา่งๆ 

1) วัฒนธรรมหมายถึง รูปแบบวิถีการด าเนินชีวิตท่ีคนส่วนใหญ่ใน

สงัคมยอมรับ ซึง่ประกอบไปด้วยคา่นิยม การแสดงออกของคน รวม

ไปถึงการใช้วสัดสุิง่ของตา่งๆ เป็นต้น 

2) วฒันธรรมย่อยเป็นตัวก าหนดลกัษณะและกระบวนการทางสงัคม

เฉพาะกลุม่ ซึง่รวมไปถึงชนชาติ ศาสนา  
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3) ครอบครัวเป็นสถาบนัท่ีส าคญัท่ีสดุในสงัคม ครอบครัวจึงมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นอย่างมาก ซึ่งพฤติกรรมต่างๆ ถูกหล่อ

หลวมโดยครอบครัวอยา่งไม่รู้ตวั 

4) ชัน้สงัคมเป็นการแบง่ชนชัน้ทางสงัคม ซึง่จะเห็นได้ว่าความพึงพอใจ

ของผู้บริโภคในแตล่ะชนชัน้จะแตกตา่งกนัไป ตามสถานะทางสงัคม 

5) กลุ่มอ้างอิงประกอบไปด้วยบุคคลหรือกลุ่มบุคคลท่ีมีอิทธิพลทัง้

ทางตรงและทางอ้อมตอ่ทศันคติหรือพฤติกรรม  

2.3.2.3 ปัจจยัสว่นบุคคลและโครงสร้างด้านจิตนิสยั 

การตดัสนิใจของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลจากลกัษณะสว่นบุคคล เช่น 

1) อายุ ความสนใจในแต่ละช่วงอายุจะแตกต่างกันออกไป รวมถึง

รสนิยมการบริโภคซึ่งบุคคลบุคคลหนึ่งจะมีการเปลี่ยนแปลงสินค้า

หรือบริการท่ีต้องการไปตลอดชั่วชีวิต ความต้องการของบุคคลจะ

สอดคล้องกบัวฏัจกัรชีวิตครอบครัว ซึง่เป็นล าดบัขัน้ของครอบครัว ท่ี

สมบูรณ์และจะมีขึน้ตลอดเวลา 

2) อาชีพ อาชีพของบุคคลจะสง่ผลต่อสินค้าและบริการท่ีต้องการ ผ่าน

รูปแบบการบริโภคการเลือกใช้ผลิตภัณฑ์ของบุคคล ซึ่งได้รับ

ผลกระทบจากสภาวะเศรษฐกิจร่วมด้วย 

3) รายได้ หรือ สถานภาพทางเศรษฐกิจสถานะทางเศรษฐกิจของ

บุคคลจะส่งผลต่อการเลือกผลิตภัณฑ์ ซึ่งต้องมองแนวโน้มของ

รายได้สว่นบุคคล เงินออม และอตัราดอกเบีย้ 

2.3.2.4 การศกึษา 

2.3.2.5 คา่นิยมและรูปแบบการด าเนินชีวิตคือ แบบแผนการใช้ชีวิตของบุคคลท่ี

แสดงในรูปของลักษณะจิตพิสยั รูปแบบของการด าเนินชีวิตวัดจาก

กิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น บุคคลท่ีอยูใ่นชนชัน้ทางสงัคม 

2.3.2.6 สิง่กระตุ้นภายนอก 

1) สิง่กระตุ้นทางการตลาด 
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2) ผลติภณัฑ์ 

3) ราคา 

4) การจดัจ าหนา่ย 

5) การสง่เสริมการตลาด 

2.3.2.7 สิง่กระตุ้นอ่ืนๆ 

1) เศรษฐกิจ 

2) เทคโนโลยี 

3) กฎหมายและการเมือง 

4) สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

2.3.2.8 ปัจจยัด้านสถานการณ์ 

1) สภาพแวดล้อมทางกายภาพ 

2) เวลา 

3) อารมณ์ 

2.3.2.9 ปัจจยัด้านเทคโนโลยี 

1) การเข้าใช้เว็บไซด์ 

2) ความสามารถในการค้นหา 

3) ความสามารถในการประเมินทางเลอืกในการซือ้ 

4) การตอบกลบัภายหลงัซือ้  

2.3.3 ความต้องการของผู้บริโภค  

ความต้องการ หมายถึง ความอยากได้ ความใคร่ได้ ความประสงค์จะได้  

ความต้องการของผู้บริโภค คือ ความต้องการ ความอยากได้ในสินค้าและบริการ 

ซึง่ท าให้เกิดความพงึพอใจ เม่ือความต้องการได้รับการตอบสนองทัง้ประโยชน์จากใช้สอยสินค้าและ

บริการนัน้  ผู้ บ ริ โภคจะเกิดความพึ งพอใจ และกลับมาใช้สินค้าและบริการเหล่านัน้ซ า้ 

ราชบณัฑิตยสถาน (2546) 

2.3.3.1 ความต้องการแบง่เป็น 2 ประเภท คือ 
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1) ความต้องการทางด้านร่างกาย เป็นความต้องการท่ีมีพลงัผลกัดนัทาง

ร่างกาย ได้แก่ ความต้องการเพื่อให้อวัยวะภายในร่างกายท างาน

ตามปกติ หรืออยู่ในภาวะสมดุล เช่น ความต้องการอาหาร น า้ อากาศ 

การพกัผอ่นนอนหลบั การขบัถ่าย การออกก าลงักาย ความต้องการทาง

เพศ ความต้องการการเคลือ่นไหว 

2) ความต้องการทางด้านจิตใจและสังคม เป็นความต้องการ ท่ีเกิดขึน้

ภายในจิตใจและอารมณ์ ได้แก่ ความต้องการความปลอดภยั ความรัก

ความอบอุ่น การยอมรับนับถือ ความส าเร็จ ความต้องการให้สงัคม

ยอมรับ ความต้องการเกียรติยศช่ือเสยีง 

2.3.3.2  การวิเคราะห์ความต้องการ ตามทฤษฎีของมาสโลว์ (Maslow’s Theory) 

 เป็นทฤษฎี ท่ีพัฒนาขึน้โดย อับราฮัม มาสโลว์ (Abrahum Maslow) 

นักจิตวิทยาแห่งมหาวิทยาลัยแบรนดีส์ เป็นทฤษฎีท่ีรู้จักกันมากท่ีสุด ซึ่งระบุว่า บุคคลมีความ

ต้องการเรียงล าดบัจากระดบัพืน้ฐานท่ีสกุไปยงัระดบัสงูสดุ  

 ความต้องการระดับต ่าได้รับการสนองตอบอย่างดีแล้ว บุคคลจะก้าวไปสู่

ความต้องการล าดบัท่ีสงูขึน้ตอ่ไป มาสโลว์ ได้แบง่ความต้องการของมนษุย์ เป็น 5 ล าดบั (ณฏัฐพนัธ์

, 2551) ดงันี ้

 

 

 

 

 

 

 

 

 

รูปที่ 2.1 ล าดับความต้องการของมนุษย์ตามแนวคิดมาสโลว์ 
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1) ความต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs) เป็นความต้องการ

พืน้ฐานของชีวิต เป็นแรงผลกัดนัทางชีวภาพ  

2) ความต้องการความปลอดภยั (Safety Needs) เป็นความต้องการท่ีจะ

เกิดขึน้หลงัจากท่ีความต้องการทางร่างกายได้รับการตอบสนองอย่างไม่

ขาดแคลนแล้ว 

3) ความต้องการทางสงัคม (Social Needs) เป็นความต้องการความรัก 

มิตรภาพ ความใกล้ชิดผูกพัน ต้องการเพื่อน การมีโอกาสเข้าสมาคม

สงัสรรค์กับผู้ อ่ืน ได้รับการยอมรับเป็นสมาชิกในกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งหรือ

หลายกลุม่ 

4) ความต้องการเกียรติยศช่ือเสียง (Esteem Needs) เป็นความต้องการ

ทางสงัคมได้รับการตอบสนองแล้ว มีความภาคภูมิใจและสร้างการนับ

ถือตนเอง ช่ืนชมในความส าเร็จของงานท่ีท า ความรู้สึกมั่นใจในตัวเอง

และเกียรติยศ  

5) ความต้องการเติมความสมบูรณ์ให้ชีวิต (Self-actualization Needs) 

เป็นความต้องการระดบัสงูสุด คือต้องการเติมเต็มศกัยภาพของตนเอง 

ต้องการความส า เ ร็จในสิ่ ง ท่ีปรารถนาสูงสุดของตัว เอง ความ

เจริญก้าวหน้า การพฒันาทกัษะความสามารถให้ถึงขัน้สดุยอด มีความ

เป็นอิสระในการตัดสินใจและการคิดสร้างสรรค์สิ่งต่างๆ การก้าวสู่

ต าแหนง่ท่ีสงูขึน้ในอาชีพและการงาน 

ถึงแม้ว่า ในเวลาต่อมาไม่สนับสนุนแนวคิดของมาสโลว์ทัง้หมด แต่ทฏษฎีล าดับความ

ต้องการของมาสโลว์ ก็เป็นทฤษฎีพืน้ฐาน ในการอธิบายองค์ประกอบของความต้องการ 

จากการศึกษา พอสรุปได้ว่าความต้องการของผู้ บริโภค เม่ือ มีสิ่งกระตุ้ นเกิดขึน้ท าให้

ผู้บริโภคมีการตอบสนองโดยการตอบสนองอาจจะเป็นไปในทางบวกหรือทางลบก็ได้ ถ้ามีการ

ตอบสนองในทางบวกแสดงว่าผู้ บริโภคได้รับความพอใจจากสิ่งกระตุ้นเหล่านัน้ แต่ถ้าเป็นการ

ตอบสนองในทางลบ หมายถึงผู้บริโภคไม่ได้รับความพอใจเม่ือมีการตอบสนองในทางบวกและใช้สิ่ง

กระตุ้นนัน้ซ า้แล้วซ า้เล่าจะท าให้ผู้บริโภคเกิดการกระท าจนเป็นนิสยั เป็นความเคยชิน เช่น การ
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โฆษณาโดยใช้สิง่เร้าอยา่งเดียวกันซ า้แล้วซ า้เลา่เพื่อให้เกิดการตอบสนอง คือ ซือ้สินค้าตรายี่ห้อใด

ยี่ห้อหนึง่เป็นประจ า มีความจงรักภกัดีในตรา 

 

2.4 แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาด 

วีรวธุ (2546) ได้ให้นิยามของค าวา่การตลาด หมายถึง “กระบวนการทางธุรกิจ ท่ีจะน าเสนอ

สนิค้าและบริการไปสูผู่้บริโภค เพื่อการตดัสนิใจใช้จ่ายเงิน เพื่อซือ้สนิค้าและบริการนัน้” 

สดุาดวง (2541) การตลาด คือ การกระท ากิจกรรมต่างๆ ในทางธุรกิจท่ีมีผลให้เกิดการน า

สินค้าหรือบริการจากผู้ผลิตไปสูผู่้บริโภคหรือผู้ ใช้บริการนัน้ๆ ให้ได้รับความพอใจ ขณะเดียวกันก็

บรรลวุตัถปุระสงค์ของกิจการ 

กลยุทธ์การตลาดเป็นสิ่งจ าเป็นในการท่ีจะน ามาใช้ในการบริหารงาน โดยมีการก าหนดกลยุทธ์

การตลาด เพื่อวิเคราะห์โอกาสทางตลาด ก าหนดตลาดและพฤติกรรมของตลาดและมีการก าหนด

สว่นประสมทางการตลาดท่ีสามารถชีว้ัดเพื่อให้ธุรกิจบรรลวุตัถุประสงค์ทางการตลาด ได้มีนกัการ

ตลาดและนกัวิชาการให้ความหมายของกลยทุธ์การตลาดไว้หลายทา่น ดงันี ้

สมยศ (2548) กลา่วว่า “การจัดการเชิงกลยุทธ์ จะมุ่งท่ีการตรวจสอบ และการประเมินจุด

แข็งจุดอ่อนภายใน และสภาพแวดล้อมภายในองค์กร โดยการมุ่งใช้ทรัพย์สินขององค์การอย่างมี

ประสทิธิภาพ” 

เสนาะ (2550) กล่าวว่า “การจัดการเชิงกลยุทธ์ หมายถึง การตัดสินใจและด าเนินการ

เพื่อให้ได้ผลตามท่ีองค์การก าหนดไว้ ซึง่เน้นกระบวนการตัง้แตก่ารก าหนดกลยทุธ์ การน าเอากลยทุธ์

ไปใช้ และประเมินผลกลยทุธ์” 

ปณิศา (2553) อธิบายวา่ กลยทุธ์การตลาด ยดึหลกักลยทุธ์ท่ีสามารถสง่มอบคุณค่า/ความ

คุ้มค่าไปยังตลาดเป้าหมาย โดยอาศัยส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 4 ประการ การ

วิเคราะห์ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่ผู้บริโภคเพื่อก าหนดสว่นประสมการตลาด ดงันี ้ 

1) กลยทุธ์ด้านผลติภณัฑ์ (Product strategy)  

2) กลยทุธ์ด้านราคา (Price Strategy) 

3) กลยทุธ์การสือ่สารการตลาดหรือการสง่เสริมการตลาด (Promotion strategy) 

4) กลยทุธ์การจดัจ าหนา่ย (Distribution strategy) 
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เพื่อตอบสนองความต้องการของตลาดเป้าหมาย โดยมีวตัถปุระสงค์เพื่อสร้างความพงึพอใจ

ให้กับลูกค้า ดงันัน้ส่วนประสมการตลาด จึงเป็นส่วนหนึ่งของกลยุทธ์ทางการตลาด การท่ีธุรกิจมี

สนิค้าหรือบริการเพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคกลุม่เป้าหมาย ภายในราคาท่ีผู้บริโภคซือ้

ได้ มีการจดัจ าหนา่ยสนิค้าเพื่อสอดคล้องกบัความต้องการของผู้บริโภค และมีการสง่เสริมการตลาด

เพื่อให้เกิดความต้องการสินค้าและบริการนัน้ ดงันัน้กลยุทธ์การตลาด ส่วนประสมการตลาดจึงมี

ความส าคญัตอ่ธุรกิจ ได้มีนกัการตลาดให้ความหมายของสว่นประสมการตลาด 4Ps ไว้ดงันี ้

เสรี (2542) ให้ความหมายสว่นประสมการตลาด หมายถึง การมีสินค้าท่ีตอบสนองความ

ต้องการของลกูค้ากลุม่เป้าหมายได้ ขายในราคาท่ีผู้บริโภคยอมรับได้ และผู้บริโภคยินดีจ่ายเพราะ

มองเห็นว่าคุ้ม รวมถึงการจัดจ าหน่าย กระจายสินค้าให้สอดคล้องกับพฤติกรรมการซือ้หา เพื่อให้

ความสะดวกแก่ลกูค้าด้วยความพยายามจูงใจให้เกิดความรับผิดชอบในสินค้าและเกิดพฤติกรรม

อย่างถูกต้อง ซึ่งประกอบด้วยส่วนประสมการตลาด 4Ps มี 1) ผลิตภัณฑ์ 2) ราคา 3) การจัด

จ าหนา่ย 4) การสง่เสริมการตลาด  

วรินทรีย์ (2542) กลา่วไว้ว่า สว่นประสมทางการตลาด หมายถึง ความพยายามของธุรกิจ

เพื่อตอบสนองความต้องการของลกูค้า เพื่อให้ลกูค้าได้รับความพอใจและเพื่อผลิตภณัฑ์ของบริษัท

ประสบผลส าเร็จเหนือคู่แข่งขนัเป็นเป้าหมายส าคญั นกัการตลาดจ าเป็นต้องใช้หลกั 4Ps หรือสว่น

ประสมทางการตลาด ประกอบด้วย 1) ผลิตภัณฑ์ 2) ราคา 3) การจัดจ าหน่าย 4) การส่งเสริม

การตลาด  

จากความหมายของสว่นประสมการตลาด 4Ps ดงักลา่วข้างต้น อธิบายได้ว่า สว่นประสม

ทางการตลาด 4Ps หมายถึง เป็นเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีสามารถควบคมุได้ ซึง่ประกอบด้วย 

2.4.1 ผลิตภณัฑ์ (Product)  

ผลิตภัณฑ์เป็นส่วนหนึ่งของสว่นประสมทางการตลาดท่ีส าคัญ เพราะผลิตภณัฑ์เป็นสิ่งท่ี

น าเสนอตอ่ผู้บริโภค ดงันัน้ ค าวา่ “ผลติภณัฑ์” มีผู้ รู้ทางการตลาดหลายท่านได้ให้ความหมายไว้ดงันี ้

คือ 

สมใจ (2542) กล่าวไว้ว่า ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งท่ีธุรกิจก าหนดเพื่อการเสนอขาย ต้อง

ประกอบด้วยคุณสมบติัหลายประการท่ีตรงกับความต้องการของตลาดเป้าหมาย ได้แก่ ประโยชน์
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พืน้ฐานท่ีเกิดจากสนิค้านัน้ รูปร่าง ลกัษณะ คุณภาพ ความคงทน ขนาด ตรา การบรรจุหีบห่อ การ

ติดตัง้และการบริการหลงัการขาย เป็นต้น  

เพลินทิพย์ (2544) ผลิตภัณฑ์ หมายถึง สิ่งท่ีจับต้องได้และมีตัวตน ได้แก่ สินค้าอุปโภค

บริโภค สนิค้าธุรกิจ/อุตสาหกรรมตา่งๆ และสิง่ท่ีไม่สามารถจบัต้องได้ เช่น ธุรกิจบริการตา่งๆ  

พรพิมล (2545) อธิบายไว้วา่ ผลติภณัฑ์ หมายถึง สิง่ท่ีเสนอขายเพื่อสนองความจ าเป็นและ

ความต้องการ ความส าคญัของผลติภณัฑ์ทางกายภาพซึ่งสามารถจับต้องมองเห็นได้นัน้ ไม่ได้อยู่ท่ี

การครอบครอง แต่อยู่ท่ีการบริการท่ีได้รับจากผลิตภัณฑ์นัน้ นอกจากนัน้ยังรวมไปถึงรูปแบบ 

ความคิด และสิง่ท่ีเป็นนามธรรมอ่ืนๆ ท่ีไม่สามารถจบัต้องได้  

2.4.2 ราคา (Price)  

ราคาจะเป็นมลูคา่ของผลติภณัฑ์ซึง่เป็นสว่นหนึง่ของสว่นประสมทางการตลาด ราคาจะเป็น

สิง่ท่ีก าหนดความต้องการของผู้บริโภคในตลาดเป้าหมายได้ ดงันัน้ราคาจะเป็นปัจจัยส าคญัท่ีจะให้

ร้านมีการก าหนดราคาให้สอดคล้องกับกลยุทธ์ด้านราคา ได้มีนักการตลาดและนักวิชาการได้ให้

ความหมายไว้ใกล้เคียงกนั ดงันี ้

เพลินทิพย์ (2544) ให้ความหมายของราคา คือ ราคาเป็นคุณค่าท่ีเป็นตวัเงินของสินค้า/

บริการ  

ศุภางค์ศรี (2547) ให้ความหมายราคา หมายถึง จ านวนเงินท่ีใช้ในการแลกเปลี่ยนเพื่อให้

ได้มาซึ่งผลิตภัณฑ์ (สินค้าหรือบริการ) โดยผู้ ซือ้และผู้ ขายตกลงกัน ราคาเป็นปัจจัยหนึ่งของ

สว่นผสมการตลาดท่ีก่อให้เกิดความพงึพอใจตอ่ผู้บริโภค  

2.4.3 การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution)  

การจดัจ าหนา่ยเป็นสว่นหนึง่ของสว่นประสมการตลาด ซึง่มีความส าคญัตอ่ธุรกิจเพราะการ

ท่ีน าผลติภณัฑ์มาก็จะต้องมีการวางแผนวา่จะมีการจ าหนา่ยสนิค้าให้ผู้บริโภคกลุม่ไหน สินค้าสัง่มา

ต้องมีการควบคุมสินค้าให้เพียงพอต่อการจ าหน่ายและไม่ให้สินค้ามากเกินไปเพื่อไม่ให้สินค้าล้น  

สต็อก การจัดจ าหน่ายจะเก่ียวข้องกับบริษัทผู้ ผลิตเพื่อผลิตสินค้ามาสู่ร้านค้าปลีกเพื่อจ าหน่าย 

ดงันัน้จึงมีนกัวิชาการทางการตลาดหลายทา่น ได้ให้ความหมายของการจัดจาหน่ายไว้ใกล้เคียงกัน

ดงันี ้
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วิมลรัตน์ (2542) อธิบายไว้ว่า การจัดจ าหน่าย เป็นการตดัสินใจว่า จะจัดสินค้าขายท่ีร้าน 

จะกระจายสนิค้าไปร้านค้าปลกีได้อยา่งไร โดยเลือกตลาดให้ตรงกับกลุม่เป้าหมาย เช่น ร้านอาหาร

ประเภท Fast food มักจะตัง้อยู่ในศูนย์การค้าหรือร้านค้าปลีกขนาดใหญ่ ท่ีมีช่ือเสียง ถ้าสินค้านัน้

ราคาแพงก็ต้องวางต าแหนง่ผลติภณัฑ์ไว้ในระดบัสงู และต้องมีการจดัจ าหนา่ยแบบเลอืกสรร  

ศุภางค์ศรี (2547) ให้ความหมายการจัดจ าหน่าย หมายถึง กิจกรรมต่างๆ ท่ีเก่ียวกับการ

เคลือ่นย้ายผลติภณัฑ์จากแหลง่ผลิตไปยงัแหลง่บริโภคสดุท้าย รวมทัง้การเคลื่อนย้ายวตัถุดิบไปยงั

ผู้ใช้เพื่อการอุตสาหกรรมอยา่งมีประสทิธิภาพ 

2.4.4 การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

การสง่เสริมการตลาดมีความส าคญัตอ่ธุรกิจค้าปลกีเก่ียวกับร้านอาหารเนือ้ย่างเกาหลีมาก

ขึน้ สาเหตุมาจากจ านวนร้านมีมากขึน้ ดังนัน้แต่ละร้านต้องให้ความส าคัญในด้านการส่งเสริม

การตลาด เพื่อให้ภาพลกัษณ์ของร้านดีและมีการสง่เสริมการตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคเข้ามาใช้บริการ

มากท่ีสดุ ดงันัน้ได้มีผู้ให้ความหมายการสง่เสริมการตลาดไว้หลายทา่นคือ 

ดารา (2542) กลา่วไว้วา่ การสง่เสริมการตลาด คือ ความพยายามของนกัการตลาดหลายๆ 

วิธีท่ีจะติดต่อสื่อสารไปยังลูกค้าในตลาดเป้าหมาย ได้เกิดการรับรู้ในสิ่งท่ีน าเสนอซึ่งอาจเป็น

ผลิตภณัฑ์ บริการ หรือความคิด โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อท่ีจะกระตุ้น เร่งเร้า หรือเชิญชวนให้ลกูค้า

ตดัสนิใจซือ้ผลติภณัฑ์ของบริษัทหรือยอมรับความคิดตามท่ีมุ่งหวงัไว้  

สดุาดวง (2543) ให้ความหมายการสง่เสริมการตลาด คือ การท าให้ข่าวสารต่างๆ ถึงลกูค้า

เป้าหมายอย่างมีประสิทธิภาพ ผู้บริหารการตลาดให้ความส าคญัในการเลือกใช้สว่นผสมของการ

สง่เสริมการตลาดท่ีเหมาะสม วิธีการสง่เสริมการตลาดมีทัง้ตวับุคคล สื่อมวลชนชนิดต่างๆ การจัด

กิจกรรมเสริมเคร่ืองมือท่ีใช้ต้องเหมาะสมกับสภาพการด ารงชีวิตประจาวันของผู้ บริโภคท่ีเป็น

กลุม่เป้าหมาย  

ศุภางค์ศรี (2547) อธิบายไว้ว่า การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การสื่อสารหรือการสื่อ

ข้อความท่ีเก่ียวกบัผลติภณัฑ์ ราคา ภาพลกัษณ์ของกิจการและอ่ืนๆ จากผู้ผลิตหรือผู้จัดจ าหน่ายไป

ยงัผู้บริโภค โดยอาศยัสื่อต่างๆ ด้วยวตัถุประสงค์การสื่อสารท่ีแตกต่างกัน และกิจการเองก็ได้รับ

ผลตอบแทนอยา่งเหมาะสม 
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ดงันัน้การตลาดยคุใหม่ ต้องมาจากความจ าเป็น และความต้องการของผู้บริโภคเป็นส าคญั 

ท าให้เกิดกระบวนการวิจัยการตลาดการบริการขึน้ สิ่งท่ีอยู่เบื อ้งหลงัการวิจัยการตลาดการบริการ 

คือ ระบบข้อมลูทางการตลาด เพื่อน าข้อมูลท่ีได้ไปใช้ประโยชน์ เช่นการวิเคราะห์ และการวางแผน

การตลาด การจดัการด้านต้นทนุ รวมไปถึงการสง่เสริมการตลาด เพื่อรองรับการแขง่ขนัทางธุรกิจท่ีมี

มากขึน้  

 

2.5 เอกสารงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 

ธนาวฒัน์ (2552) ได้ท าการวิจยั เร่ือง “ความพงึพอใจของลกูค้าที่มีตอ่สว่นประสมการตลาด

บริการ ของร้านอาหารล้านตอง ในอ าเภอปาย จังหวดัแม่ฮ่องสอน” พบว่าผู้ตอบแบบสอบถามสว่น

ใหญ่เป็นชาวต่างชาติ เพศชาย อายุระหว่าง 20 – 30ปี อาชีพเป็นพนกังานบริษัท ห้างร้าน เอกชน 

การศกึษาระดบัปริญญาตรี รายได้ตอ่เดือน 5,000 – 10,000 บาท ใช้จ่ายคา่อาหารและเคร่ืองด่ืมต่อ

ครัง้ เป็นจ านวนเงิน 501 – 1,200 บาท ชอบมาใช้บริการร้านอาหารล้านตองในวันหยุด เสาร์ – 

อาทิตย์ และมีความพึงพอใจต่อการให้บริการของร้านอาหารล้านตอง ทุกปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดบริการอยูใ่นระดบัมาก โดยเรียงล าดบั ได้แก่ ปัจจัยด้านสง่เสริมการตลาด ปัจจัยด้านการ

ตัง้ราคา ปัจจัยด้านสถานท่ีตัง้ ปัจจัยด้านบุคลากร ปัจจัยการสร้างและการน าเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ ปัจจยัด้านกระบวนการการให้บริการ และปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ 

ดนุรัตน์ (2553) ได้ท าการวิจัย เร่ือง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของประชาชนในการ

เลอืกใช้บริการร้านอาหาร ในจังหวดัสรุาษฎร์ธานี” พบว่า ผู้ ใช้บริการร้านอาหาร สว่นใหญ่เป็นเพศ

หญิง อายุ 21-30 ปี มีสถานภาพโสด ส าเร็จการศึกษาในระดับการศึกษาปริญญาตรี สว่นใหญ่

ประกอบอาชีพเป็นพนกังานบริษัทเอกชน/ลกูจ้าง และรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 5,000 – 10,000 

บาท ขนาดครอบครัว 3 – 4 คน และพกัอาศยัอยูท่ี่บ้านของตนเอง และพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ

ร้านอาหาร พบว่า ส่วนใหญ่ประเภทอาหารหรือบริการท่ีเลือกใช้ คือ อาหารพืน้บ้าน (ปักษ์ใต้) 

เหตุผลท่ีเลือกใช้บริการคือ รับประทานอาหาร ผู้ มีสว่นร่วมในการตดัสินใจใช้บริการ คือสมาชิกใน

ครอบครัว ผู้ ร่วมรับประทานอาหาร คือ สมาชิกในครอบครัว ผู้ ร่วมใช้บริการ 3 – 5 คน ใช้บริการใน

วนัท่ีสะดวก เวลาท่ีใช้บริการ 12.01 – 18.00 น. ใช้บริการ 1 – 2 ชั่วโมง การใช้บริการไม่แน่นอน 

จ านวนเงินท่ีใช้บริการต่อครัง้ 500 – 1,000 บาท ปริมาณการสัง่บริการต่อครัง้ 3 – 5 อย่าง ทราบ
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ข้อมลูขา่วสารจากประสบการณ์เดิม ผลการศกึษาด้านปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจของประชาชนใน

การเลอืกใช้บริการร้านอาหารในจังหวดัสรุาษฎร์ธานี ในภาพรวมอยู่ในระดบัการตดัสินใจมาก โดย

พบวา่ ด้านผลติภณัฑ์มีค่าเฉลีย่มากท่ีสดุ รองลงมาคือ ด้านลกัษณะทางกายภาพ ด้านบุคลากร ด้าน

การจัดจ าหน่าย ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านราคา และด้านสง่เสริมการตลาด ตามล าดบั การ

เปรียบเทียบปัจจยัท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจของประชาชนในการเลือกใช้บริการร้านอาหารในจังหวดัสุ

ราษฎร์ธานี จ าแนกตามปัจจัยสว่นบุคคล พบว่า อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน

ขนาดครอบครัว และลกัษณะท่ีพักอาศยั แตกต่างกันอย่างมีนยัส าคัญท่ีระดับ 0.05 ส่วนเพศและ

สถานภาพสมรส ไม่แตกต่างกัน และความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของ

ประชาชนในการเลอืกใช้บริการร้านอาหารกบัพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารในจังหวดัสรุาษฎร์

ธานี พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการสง่เสริมการตลาด ด้าน

บุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลกัษณะทางกายภาพ มีความสพันัธ์กับพฤติกรรมการ

ใช้บริการร้านอาหารบางด้านอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

เนาวรัตน์ (2552) ได้ท าการวิจัย เร่ือง “พฤติกรรมผู้บริโภคและปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการใช้

บริการร้านอาหาร กรณีศกึษา : ภตัตาคารอาหารเกาหล ี– ญ่ีปุ่ น ซูกิชิ ท่ีตัง้อยู่ในห้างสรรพสินค้า ใน

เขตกรุงเทพมหานคร” พบวา่ ผู้บริโภคท่ีใช้บริการภตัตาคารอาหารเกาหลี-ญ่ีปุ่ น ซูกิชิ โดยสว่นใหญ่

ผู้บริโภคใช้บริการซูกิชิ เน่ืองจากความหลากหลายของรายการอาหาร ท่ีมีจ าหน่ายทัง้อาหารเกาหลี

และอาหารญ่ีปุ่ น ผู้บริโภคเปรียบเทียบราคาอาหารกับคุณภาพอาหารและคุณภาพการบริการเป็น

หลกั กลุม่ผู้บริโภคท่ีเป็นลกูค้าประจ ามีอายเุฉลี่ยสงูกวา่ผู้บริโภคกลุม่ลกูค้าทัว่ไป สว่นใหญ่ประกอบ

อาชีพพนกังานบริษัทเอกชนและท าธุรกิจสว่นตวัเป็นเจ้าของกิจการระดบัรายได้จึงสงูกว่ากลุม่ลกูค้า

ทัว่ไป ลกูค้าทัว่ไปถึงแม้มีการใช้บริการท่ีมีความถ่ีน้อยกวา่แตก่ลบัเป็นกลุม่ท่ียินดีจ่ายราคาคา่อาหาร

ท่ีสงูกวา่กลุม่ลกูค้าประจ า 

นภดล (2551)  ได้ท าการวิจัย เร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่ นในศูนย์การค้าของผู้บริโภคในกรุงเทพมหานคร ” พบว่า 

ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิงอายรุะหวา่ง 21 - 35 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี หรือ

เทียบเท่า มีสถานภาพโสด อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ย 10,001 – 20,000 บาท  ซึ่ง

ผู้ตอบแบบสอบถามใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่ นฟูจิ บ่อยท่ีสดุ โดยใช้บริการ น้อยกว่า 2 ครัง้ต่อเดือน 
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ใช้ในโอกาสพบปะสงัสรรค์ ในช่วงเวลา 17.31 – 20.00 นิยมรูปแบบการขายแบบอาหารชุด ใช้

บริการครัง้ละ 3 – 4 คน ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการ 301 – 600 บาท ค่าเฉลี่ยรวมของแต่ละปัจจัยมี

ค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัส าคญัมาก โดยปัจจัยท่ีมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับความส าคญัมาก คือ ปัจจัยด้าน

ผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการจดัจ าหนา่ย ด้านกระบวนการ ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ 

ซึง่ในด้านบุคคลมีคา่เฉลีย่สงูท่ีสดุ สว่นด้านการสง่เสริมการตลาดมีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดบัความส าคญั

ปานกลาง 

ณธัชพงศ์ (2552) ได้ท าการวิจัยเร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อการ

ตดัสนิใจของผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่ นย่านถนนนิมมานเหมินทร์ อ าเภอเมือง

เชียงใหม่” พบวา่ ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง นกัเรียน-นกัศึกษา มีอายุไม่เกิน 25ปี 

รายได้เฉลี่ย 5,000 – 10,000บาท การศึกษาระดับสูงสุดคือระดับมัธยมศึกษาตอนปลายหรือ

เทียบเท่า/ปวช. ใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่ นย่านนิมมานเหมินทร์ มีความถ่ีคือนานๆครัง้ ช่วงเวลา 

19.00 น. ระยะเวลาท่ีใช้ 1 – 2 ชั่วโมงต่อครัง้ และมักทานกับเพื่อร่วมงาน โดยมีค่าใช้จ่าย 200 – 

400 บาทต่อครัง้ ทางด้านปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ ผู้ตอบแบบสอบถามการมีผล

ตดัสนิใจของปัจจยัอู่ในระดบัมากทกุปัจจยั เรียงล าดบั ได้แก่ ด้านบุคคล ด้านกระบวนการให้บริการ 

ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการหลกัฐานทางกายภาพ ด้านช่องทางการจดัจ าหนา่ย และด้านการ

สง่เสริมการตลาด ตามล าดบั 



บทที่ 3 
 

วิธีด าเนินการศึกษา 
 

 

 การศึกษาค้นคว้าอิสระนีเ้ป็นการวิจัยเชิงส ารวจ (Survey Research) ท่ีมุ่งเน้นศึกษาถึง

ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่การตดัสนิใจเลอืกใช้บริการ ร้านโคอุน   อินดี ้ท่ีเป็นคนไทย 

โดยจะท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้ เคร่ืองมือแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งเป็นแบบ

เลอืกตอบ (Multiple Choices) และแบบมาตราสว่นประมาณคา่ (Likert Rating Scale) 5 ระดบั ให้

ผู้ตอบแบบสอบถามเป็นผู้กรอกข้อมลูเอง โดยแบง่วิธีการด าเนินการศกึษา ดงันี  ้

 

3.1 ประชากร และกลุ่มตัวอย่าง 

3.1.1 ประชากร คือ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการของร้าน โคอุน อินดี ้จ านวน 2 สาขา ได้แก่ 1) 

สาขาเมืองทอง และ 2) สาขาสามเสน โดยค านวณจากจ านวนใบเสร็จ ในเดือนพฤศจิกายน – 

ธันวาคม 2557 ของทัง้ 2 สาขา ซึง่มีลกูค้ามาใช้บริการรวมเป็นจ านวน 1,898 ใบ  

ตารางที่ 3.1  ข้อมลูใบเสร็จรับเงินตอ่สปัดาห์ 

สาขา พฤศจิกายน ธันวาคม รวม 2 เดือน 

เมืองทอง 340 398 738 

สามเสน 550 610 1,160 

  รวมทัง้สิน้ 890 1,008 1,898 

 เฉล่ียต่อสัปดาห์ 222 252 474 

 

3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง คือ กลุม่ตวัอยา่งที่ใช้ในการศกึษาครัง้นี ้จะใช้จ านวนประชากรของทัง้ 

2 สาขา หาค่าเฉลี่ยต่อสปัดาห์ จ านวน 474 น าจ านวนประชากรท่ีได้มาค านวณโดยใช้สตูรของยา
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มาเน (Yamane) ความคลาดเคลื่อนท่ียอมรับได้ คิดเป็นสดัสว่นเท่ากับ 0.05 ซึ่งก าหนดขนาดกลุม่

ตวัอยา่ง (Yamane, 1973 อ้างใน ธีรวฒุิ เอกะกลุ, 2543) ดงันี ้

     n   =        N 

 1+Ne2 

  เม่ือ  n   คือ จ านวนตวัอยา่ง หรือ ขนาดกลุม่ตวัอยา่ง 

   N   คือ จ านวนหนว่ยทัง้หมด หรือ ขนาดประชากรทัง้หมด 

   e   คือ ความคลาดเคลือ่นท่ียอมรับได้ 

 

n   =      474 

        1+ (474 x 0.052) 

n   =          217 คน 

 

ดงันัน้กลุม่ตวัอยา่งที่ได้ น ามาก าหนดกลุม่ตวัอย่างด้วยวิธีการคดัเลือกโดยสุม่แบบแบ่งชัน้ 

(Stratified Random Sampling) จ านวน 217 คน ตามจ านวนประชากร ดงันี ้ 

 

ตารางที่ 3.2  ประชากรและกลุ่มตัวอย่างจ าแนกตามสาขา 

สาขา จ านวน

ประชากร 

จ านวนกลุม่

ตวัอยา่ง 

เมืองทองธาน ี 222 85 

สามเสน 252 132 

รวม 474 217 

 

3.2 เคร่ืองมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล 

ผู้ศึกษาจะท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือ

ส าหรับการเก็บรวบรวมข้อมูล โดยการสร้างแบบสอบถามในลักษณะแบบสอบถาม เป็นแบบ

เลอืกตอบ และแบบมาตราสว่นประมาณคา่ 5 ระดบั ดงันี ้
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5 หมายถึง  ระดบัความต้องการมากท่ีสดุ 

4 หมายถึง  ระดบัความต้องการมาก 

3 หมายถึง  ระดบัความต้องการปานกลาง 

2 หมายถึง  ระดบัความต้องการน้อย 

1 หมายถึง  ระดบัความต้องการน้อยท่ีสดุ 

 

โดยแบบสอบถาม ประกอบด้วยข้อมลู 4 สว่น ดงันี ้

สว่นท่ี 1 ข้อมูลสว่นบุคคล แบบเลือกตอบ จ านวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 

ลกัษณะท่ีพกัอาศยั ระยะเวลาในการเดินทาง  

สว่นท่ี 2 ข้อมลูด้านการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการของผู้บริโภค แบบเลอืกตอบ จ านวน 

6 ข้อ ได้แก่ บุคคลท่ีมีส่วนในการตัดสินใจ วันท่ีมาใช้บริการ เวลาท่ีใช้บริการ จ านวนคน ความถ่ี 

โอกาสท่ีใช้บริการ 

  สว่นท่ี 3 ข้อมลูด้านความต้องการปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด แบบมาตราสว่น

ประมาณคา่ 5 ระดบั จ านวน 12 ข้อ โดยแบง่ตามหวัข้อ ดงันี ้

- ผลิตภณัฑ์ (Product) จ านวน 3 ข้อ ได้แก่ คุณภาพอาหาร ความสะอาด 

รสชาติอาหาร ความหลากหลายของรายการอาหาร การบริการ บุคลกิภาพ 

ความรวดเร็วในการบริการ 

- ราคา (Price) จ านวน 3 ข้อ ได้แก่ ความเหมาะสมของปริมาณและ

คณุภาพอาหาร   

- สถานท่ีให้บริการ (Place) จ านวน 3 ข้อ ได้แก่ ความสะอาดของสถานท่ี

และอุปกรณ์ การจดัตกแตง่ร้าน ขนาดพืน้ท่ีให้บริการ 

- การสง่เสริมการตลาด (Promotion) จ านวน 3 ข้อ ได้แก่ การโฆษณาและ

ประชาสมัพนัธ์ โปรโมชัน่ของร้าน 

สว่นท่ี 4 ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพฒันา ร้านโคอุน อินดี ้ ตาม

แบบสอบถาม 
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k     ∑si
2 

k – 1        st
2 

1- 

3.3 การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
3.3.1 การตรวจสอบความเที่ยงตรงของเนือ้หา (Content Validity) 

น าแบบสอบถามท่ีสร้างขึน้เสนอคณะกรรมการท่ีปรึกษาการศึกษาค้นคว้าอิสระเพื่อ

ตรวจสอบความเท่ียงตรงของเนือ้หาและภาษาท่ีใช้แล้วปรับปรุงแก้ไขน าแบบสอบถามท่ีได้ปรับปรุง

แก้ไขแล้วจัดพิมพ์เป็นชุดท่ีสมบูรณ์จากนัน้น าไปให้ผู้ทรงคุณวุฒิหรือผู้ เช่ียวชาญตรวจสอบด้าน

เนือ้หาและปรับปรุงแก้ไขจ านวน 5 ทา่น  

3.3.2 การตรวจสอบความเช่ือมั่น (Content Reliability) 

น าแบบสอบถามท่ีผา่นการตรวจสอบแล้วไปทดลองใช้ (Try Out) กับลกูค้าท่ีมาใช้บริการ ท่ี

ไม่ใช่กลุม่ตวัอยา่ง ซึง่มีลกัษณะใกล้เคียงกบักลุม่ตวัอย่างจ านวน 30 ชุด เพื่อตรวจสอบความเข้าใจ

ด้านการใช้ภาษาไทยและหาคา่ความเช่ือมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยวิธีการสมัประสิทธ์ิ

แอลฟาของครอนบคั (Cronbach’s Coefficient alpha) ซึ่งค่าท่ีได้ต้องมากกว่า 0.7 ขึน้ไป (ศิริชัย, 

2550) โดยมีสตูรค านวณ ดงันี ้

 

     α =    

 

 โดย α คือ คา่ความเช่ือมัน่ 

  K คือ จ านวนข้อ 

  si
2 คือ คา่ความแปรปรวนของค าถามแตล่ะข้อ 

  st
2 คือ คา่ความแปรปรวนของค าถามทัง้หมด 

 ผลการตรวจสอบความเช่ือมั่น พบว่า แบบสอบถามท่ีน าไปให้กลุม่ลกูค้าท่ีมาใช้บริการท่ี

ไม่ใช่กลุม่ตวัอยา่ง จ านวน 30 ชุด ได้คา่ความเช่ือมัน่อยูท่ี่ 0.8964 

3.4 การเก็บรวบรวมข้อมูล 

การเก็บรวบรวมข้อมูลท่ีได้จากการตอบแบบสอบถาม ของผู้บริโภคคนไทยท่ีมาใช้บริการ

อาหารและเคร่ืองด่ืม ร้านโคอุน อินดี ้จ านวน 2 สาขา โดยมีวิธีการเก็บข้อมลูดงันี ้
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1. ด าเนินการเก็บข้อมูลจากกลุม่ตวัอย่าง 217 คน โดยใช้แบบสอบถามท่ีผ่านการทดสอบ

แล้วท าการสอบถามกบักลุม่เป้าหมาย ณ สถานท่ี และจ านวนตวัอย่างของแต่ละวนัท่ีได้คดัเลือกไว้

ในขัน้ตอนการสุม่ตวัอย่าง โดยระยะเวลาในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ เก็บในช่วงเดือนมกราคม 

2558 ตัง้แตว่นัจนัทร์ - วนัอาทิตย์ เวลา 11.00 – 20.00 น. 

2. เม่ือเก็บรวบรวมแบบสอบถามท่ีได้คืน ผู้ ศึกษาจะน าแบบสอบถามท่ีได้มาด าเนินการ

ตรวจสอบข้อมลู (Editing) ความสมบูรณ์ (Completeness) แยกแบบสอบถามท่ีไม่สมบูรณ์ออก ให้

ได้แบบสอบถามฉบบัท่ีสมบูรณ์ จ านวน 217 ชุด น าข้อมูลท่ีได้ทัง้หมดบนัทึกในเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

เพื่อน าไปวิเคราะห์และประมวลข้อมลูทางสถิติด้วยโปรแกรมส าเร็จรูป 

 

3.5 การวิเคราะห์ข้อมูล 

น าข้อมลูท่ีได้จากแบบสอบถามมาวิเคราะห์โดยใช้คอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูป วิเคราะห์

ข้อมูลสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) กลา่วคือ การอธิบายลกัษณะทัว่ไปของข้อมูลท่ี

เก็บรวบรวมมาได้โดยการน าเสนอเป็นตาราง ร้อยละ ความถ่ี ค่าเฉลี่ยในสว่นของแบบสอบถาม ได้

ใช้ค าถามแบบมาตราสว่นประมาณค่า (Likert Rating Scale) ในการประมาณค่า โดยน าข้อมูลมา

วิเคราะห์ ด้วยคอมพิวเตอร์โดยใช้โปรแกรมส าเร็จรูป มีรายละเอียดดงันี ้

สว่นท่ี 1 ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ลกัษณะท่ีพกัอาศัย 

วิเคราะห์โดยแจกแจงความถ่ี การหาคา่ร้อยละ และอธิบายโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

สว่นท่ี 2 ข้อมลูการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการของผู้บริโภค ได้แก่ บุคคลท่ีมีสว่นในการตดัสินใจ 

วัน-เวลา จ านวนคน ความถ่ี โอกาสท่ีใช้บริการ วิเคราะห์โดยแจกแจงความถ่ี การหาค่าร้อยละ และ

อธิบายโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

สว่นท่ี 3 ข้อมลูความต้องการปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) ได้แก่ ด้านอาหาร ด้าน

ราคา ด้านสถานท่ีให้บริการ และด้านการส่งเสริมการขาย วิเคราะห์โดยใช้มาตราวัดแบบ Likert 

Scale ซึง่เป็นมาตราวดัเจตคติโดยใช้เกณฑ์การประเมินผล 5 ระดบั  

เพื่อให้ได้เกณฑ์ในการแปลผล จึงก าหนดอัตราภาคชัน้ให้ได้ช่วงคะแนน จากนัน้ค านวณ

คะแนนเฉลี่ยระดับความต้องการ ในแต่ละประเด็นของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (4P’s)   
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ค าถามทัง้หมด จะมีการจดัระดบัค าตอบแบ่งเป็น 5 ระดบั มีค่าล าดบัคะแนนตัง้แต่ 1 คะแนน ถึง 5 

คะแนน โดยคะแนนต ่าสดุท่ีจะเป็นไปได้คือ 1 คะแนน และคะแนนสงูสดุท่ีจะเป็นไปได้คือ 5 คะแนน 

น ามาหาค านวณหาช่วงกว้างระหวา่งชัน้หลกัการคา่เฉลีย่ (บุญชม, 2542) ดงันี ้ 

  พิสยั = คะแนนสงูสดุ – คะแนนต ่าสดุ 

     จ านวนชัน้ 

   = 5 – 1 

       5 

   = 0.8 

 จากหลกัเกณฑ์ดงักลา่วจึงสามารถแปลความหมายของระดบัความต้องการ ได้ดงันี ้

  4.20 – 5.00 หมายถึง  ระดบัความต้องการมากท่ีสดุ 

  3.40 – 4.19 หมายถึง  ระดบัความต้องการมาก 

2.60 – 3.39 หมายถึง  ระดบัความต้องการปานกลาง 

1.80 – 2.59 หมายถึง  ระดบัความต้องการน้อย 

1.00 – 1.79 หมายถึง  ระดบัความต้องการน้อยท่ีสดุ 

 สว่นท่ี 4   ข้อเสนอแนะ ในการปรับปรุงการบริการเพื่อพัฒนา ร้านโคอุน อินดี  ้ตาม

แบบสอบถาม แนวทางการพฒันาคุณภาพ มาตรฐานการให้บริการ และการวางแผนกลยุทธ์ทาง

การตลาด ใช้วิธีรวบรวมข้อมลูท่ีลกูค้าเสนอแนะโดยจดักลุม่เป็นเร่ือง ผลิตภณัฑ์อาหาร  ราคาสินค้า  

สถานท่ีให้บริการ และการสง่เสริมการตลาด ด้วยวิธีพรรณนา  

 



บทที่  4 

 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลและอภิปรายผล 
  

 

 ในการศกึษาเร่ืองการตดัสินใจเลือกใช้บริการ และความต้องการปัจจัยสว่นประสมทาง

การตลาดของผู้บริโภคร้าน โคอุน อินดี  ้ซึ่งรวบรวมข้อมูลจากผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการ จ านวน 217 

คน ได้แบง่การวิเคราะห์และการแปลความหมาย ออกเป็น 4 สว่น คือ 

                สว่นท่ี 1  ผลการวิเคราะห์ข้อมลูทัว่ไปของผู้บริโภค 

               สว่นท่ี 2    ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการของผู้บริโภค 

           สว่นท่ี 3  ผลการวิเคราะห์ระดับความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู้บริโภค 

 สว่นท่ี 4  ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพฒันาร้านโคอุน อินดี ้

 

สัญลักษณ์ที่ใช้ในการวิจัย 

 n    แทน จ านวนผู้บริโภค 

 x     แทน คา่เฉลีย่ (Mean) 

 SD   แทน สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 

α คือ คา่ความเช่ือมัน่ 
 K คือ จ านวนข้อ 
 Si คือ คา่ความแปรปรวนของค าถามแตล่ะข้อ 
 St คือ คา่ความแปรปรวนของค าถามทัง้หมด 
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4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค 

                ผลการวิเคราะห์ข้อมลูทัว่ไปของบริโภค จ าแนกตามเพศ อาย ุอาชีพ ลกัษณะท่ีพกัอาศยั 

และระยะเวลาในการเดินทางมายังร้าน  โดยการแจกแจงความถ่ีและค่าร้อยละ  รายละเอียดดัง

แสดงในตารางท่ี 4.1  

ตารางที่ 4.1  ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค  

(n=217) 

ข้อมูลทั่วไป จ านวน ร้อยละ 

เพศ   

        ชาย 90 41.47 

     หญิง 127 58.53 

อายุ   

     ต ่ากวา่ 20 ปี  31 14.29 

     21 - 30 ปี 90 41.47 

     31 - 40 ปี 52 23.96 

     41 - 50 ปี 

     51 ปีขึน้ไป 

36 

8 

16.59 

3.69 

อาชีพ   

    นกัเรียน / นิสติ / นกัศกึษา 55 25.35 

    พนกังานบริษัทเอกชน  76 35.02 

    ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ 32 14.75 

    เจ้าของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั 

     แมบ้่าน 

     อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) เช่น พนกังานรับจ้าง  

34 

16 

4 

15.67 

7.37 

1.84 
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ตารางที่ 4.1  (ตอ่)  

  (n=217) 

ข้อมูลทั่วไป จ านวน ร้อยละ 

ลักษณะที่พักอาศัย   

     บ้านเด่ียว 55 25.35 

     บ้านเช่า / ห้องเช่า 62 28.57 

     อพาร์ตเม้นต์ / แมนชัน่ 36 16.59 

     คอนโดมิเนียม 64 29.49 

ระยะเวลาในการเดินทางมายังร้านเท่าไร   

     น้อยกวา่ 30 นาท ี 72 33.18 

     30 – 60 นาท ี 84 38.71 

     1 – 1.30 ชัว่โมง 31 14.29 

    1.31 – 2 ชัว่โมง 

     มากกวา่ 2 ชัว่โมง 

26 

4 

11.98 

1.84 

   

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา่  

 เพศ   ผู้บริโภคสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 58.53 เป็นเพศ

ชาย จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 41.47  

 อายุ   ผู้บริโภคสว่นใหญ่ มีอายุระหว่าง 21 – 30 ปี มากท่ีสดุ จ านวน 90 คน คิดเป็น

ร้อยละ 41.47 รองลงมามีอายุระหว่าง 31 – 40 ปี จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 23.96 อายุ

ระหวา่ง 41 – 50 ปี จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 16.59 อายุต ่ากว่า 20 ปี จ านวน 31 คน คิดเป็น

ร้อย 14.29 และอาย ุ51 ปีขึน้ไป จ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 3.69  

 อาชีพ ผู้บริโภคสว่นใหญ่ ประกอบอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 76 คน คิด

เป็นร้อยละ 35.02 นกัเรียน/นิสิต/นกัศึกษา จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 25.35 เจ้าของกิจการ/

ธุรกิจสว่นตวั จ านวน 34 คน คิดเป็นร้อยละ 15.67 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จ านวน 32 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 14.75 แม่บ้าน จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 7.37 และอาชีพอ่ืนๆ ได้แก่ พนกังาน

รับจ้าง พนกังานรักษาความปลอดภยั จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.84 

 ลักษณะที่พักอาศัย ผู้บริโภคส่วนใหญ่ พักอาศัยอยู่คอนโดมิเนียม จ านวน 64 คน คิด

เป็นร้อยละ 29.49 บ้านเช่า/ห้องเช่า จ านวน 62 คน คิดเป็นร้อยละ 28.57 บ้านเด่ียว จ านวน 55 คน 

คิดเป็นร้อยละ 25.35 และอพาร์ตเมนต์ / แมนชัน่ จ านวน 36 คน คิดเป็นร้อยละ 16.59 

 ระยะเวลาในการเดินทางมายังร้าน ผู้บริโภคสว่นใหญ่ ใช้เวลาในการเดินทาง 30 – 60 

นาที จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 38.71 ใช้เวลาน้อยกว่า 30 นาที จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 

33.18 ใช้เวลา 1-1.30 ชั่วโมง จ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 14.29 ใช้เวลา 1.31 – 2 ชั่วโมง 

จ านวน 26 คน คิดเป็นร้อยละ 11.98 และมากกวา่ 2 ชัว่โมง จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.84 

        

 ส่วนที่ 2   ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกใช้บริการของบริโภค 

              ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค โดยการแจกแจงความถ่ี และค่า

ร้อยละ  รายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 4.2   

ตารางที่ 4.2 การตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค 

(n=217) 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 

   บุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

        ตนเอง 61 28.11 

     เพื่อน 84 38.71 

    สมาชิกในครอบครัว 56 25.81 

     อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) เช่น แฟน หวัหน้า ผู้บงัคบับญัชา  16 7.37 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ่)   

  (n=217) 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 

  ใช้บริการในวันใดมากที่สุด 

     วนัจนัทร์ – วนัองัคาร  21 9.68 

     วนัพธุ – วนัพฤหสับดี 24 11.06 

     วนัศกุร์ 

     วนัเสาร์ – อาทิตย์ 

     วนัหยดุนกัขตัฤกษ์ 

     ไม่แนน่อน 

27 

47 

14 

84 

12.44 

21.66 

6.45 

38.71 

   ช่วงเวลาที่ใช้บริการมากที่สุด 

    10.30 – 13.30 น. 34 15.67 

    13.31 – 16.30 น.  55 25.35 

    16.31 – 19.30 น. 90 41.47 

    หลงัเวลา 19.31 น. 38 17.51 

จ านวนคนใช้บริการคราวละก่ีคน   

    คนเดียว 17 7.83 

    2 – 3 คน 81 37.33 

    4 – 6 คน 64 29.49 

    ไม่แนน่อน 55 25.35 

ความถี่ในการใช้บริการ   

    มากกวา่ 4 ครัง้ตอ่เดือน 21 9.68 

    3 – 4 ครัง้ตอ่เดือน 35 16.13 

    1 – 2 ครัง้ตอ่เดือน 69 31.80 

    น้อยกวา่ 1 ครัง้ตอ่เดือน 43 19.82 

    นานๆ ครัง้ 49 22.58 
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ตารางที่ 4.2 (ตอ่)   

  (n=217) 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค จ านวน ร้อยละ 

นิยมใช้บริการในโอกาสใด   

    วนัหยดุ  58 26.73 

    วนัส าคญัของครอบครัว 38 17.51 

    เป็นสถานท่ีติดตอ่ธุรกิจ 12 5.53 

       ได้รับเงินพิเศษ หรือโบนสั 23 10.60 

    ไม่แนน่อน แล้วแตโ่อกาส 

     อ่ืน ๆ (โปรดระบุ) เช่น อยากทาน นดัเพื่อน 

82 

4 

37.79 

1.84 

  

 จากตารางท่ี 4.2 พบวา่ 

 บุคคลที่มีส่วนในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ผู้บริโภคสว่นใหญ่ เพื่อนมีสว่นช่วย

ในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 38.71 ตดัสินใจด้วยตนเอง จ านวน 

61 คน คิดเป็นร้อยละ 28.11 สมาชิกในครอบครัว จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 25.81 และบุคคล

อ่ืนๆ อนัได้แก่ ผู้บงัคบับญัชา หวัหน้างาน แฟน จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 7.37 

 วันที่มาใช้บริการ ผู้บริโภคสว่นใหญ่ มาใช้บริการในวนัท่ีไม่แน่นอน จ านวน 84 คน 

คิดเป็นร้อยละ 38.71 วนัเสาร์-วนัอาทิตย์ จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 21.66 วนัศุกร์ จ านวน 27 

คน คิดเป็นร้อยละ 12.44 วนัพุธ-วนัพฤหสับดี จ านวน 24 คน คิดเป็นร้อยละ 11.06 วนัจันทร์-วัน

องัคาร จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 9.68 และวนัหยุดนกัขตัฤกษ์ จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 

6.45 

 ช่วงเวลาที่ใช้บริการ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ มาใช้บริการช่วงเวลา 16.01 – 19.30 น. 

จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 41.47 เวลา 13.31 – 16.30 น. จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 25.35 

เวลาหลงัเวลา 19.31 น. จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 17.51 และเวลา 10.30 – 13.30 น. จ านวน 

34 คน คิดเป็นร้อยละ 15.67 
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 จ านวนคนมาใช้บริการ ผู้บริโภคสว่นใหญ่ มาใช้บริการคราวละ 2 – 3 คน จ านวน 

81 คน คิดเป็นร้อยละ 37.33 คราวละ 4 – 6 คน จ านวน 64 คน คิดเป็นร้อยละ 29.49 คราวละไม่

แนน่อน จ านวน 55 คน คิดเป็นร้อยละ 25.35 และมาคนเดียว จ านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 7.83 

 ความถี่ในการมาใช้บริการ  ผู้บริโภคส่วนใหญ่ มาใช้บริการ 1 – 2 ครัง้ ต่อเดือน 

จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 31.80 นานๆครัง้ จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 22.58 น้อยกว่า 1 

ครัง้ตอ่เดือน จ านวน 43 คน คิดเป็นร้อยละ 19.82 และมากกว่า 4 ครัง้ต่อเดือน จ านวน 21 คน คิด

เป็นร้อยละ 9.68  

 มาใช้บริการในโอกาสใด ผู้บริโภคสว่นใหญ่ มักมาใช้บริการในโอกาสท่ีไม่แน่นอน 

จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 37.79 โอกาสวนัหยดุ จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อยละ 26.73 วนัส าคญั

ของครอบครัว จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 17.51 เม่ือได้รับเงินพิเศษ / โบนสั จ านวน 23 คน คิด

เป็นร้อยละ 10.60 ใช้เป็นสถานท่ีติดต่อธุรกิจ จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 5.53 และในโอกาส

อ่ืนๆ เช่น อยากทาน นดัเพื่อน จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.84 

 

 ส่วนที่  3 ผลการวิเคราะห์ความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ

ผู้บริโภค  

 ผลการวิเคราะห์ ความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค  โดยการ

ค านวณหา ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับค่าคะแนนความต้องการ 

รายละเอียดดงัแสดงในตารางท่ี 4.3   

ตารางที่ 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับค่าคะแนน 

 ความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) x  S.D. 
การแปลผล

ความต้องการ 

1. ด้านผลติภณัฑ์ (Product) 3.80 0.65 มาก 

2. ด้านราคาสนิค้า (Price) 3.79 0.75 มาก 

3. ด้านสถานท่ีให้บริการ (Place) 3.75 0.67 มาก 

4. ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion) 3.48 0.90 มาก 

 รวม 3.70 0.59 มาก 
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 จากตารางท่ี 4.3 เม่ือพิจารณาโดยรวม พบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็นในด้านความ

ต้องการปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด ทัง้4ประการ ในระดบัความต้องการมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 

3.70 เม่ือพิจารณาปัจจยัแตล่ะด้าน พบวา่ ทกุด้าน มีความต้องการอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจัยด้าน

ผลติภณัฑ์มีระดบัความต้องการมากเป็นอนัดบัท่ี 1 มีคา่เฉลีย่ 3.80 อันดบัท่ี 2 คือ ปัจจัยด้านราคา

สนิค้า คา่เฉลีย่ 3.79 อนัดบัท่ี 3 คือ ปัจจยัด้านสถานท่ีให้บริการ มีคา่เฉลีย่ 3.75 และอันดบัท่ี 4 คือ 

ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ย 3.48  ดงันัน้ผู้บริหารควรพิจารณาปรับปรุงปัจจัยด้าน

ตา่งๆ เพื่อให้ผู้บริโภคกลบัมาใช้บริการอยา่งตอ่เน่ือง 

 ทัง้นีผ้ลการวิเคราะห์ ความต้องการปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดโดยรวม อยู่ในระดบั

ความต้องการมาก ซึง่เม่ือน ามาแยกผลการวิเคราะห์เป็นรายด้าน โดยการค านวณหา ค่าเฉลี่ย สว่น

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดบัคา่คะแนนความต้องการปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด 

ได้ผลรายละเอียดดงัแสดงในตาราง ดงันี ้

  

 ด้านผลิตภัณฑ์อาหาร (Product) โดยแสดงค่าเฉลี่ย ( x ) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

(S.D.) ดงัปรากฏตามตารางท่ี 4.4 

ตารางที่ 4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับค่าคะแนน 

   ความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์อาหาร 

(Product) 

ด้านผลิตภณัฑ์อาหาร (Product) x  S.D. 
การแปลผล

ความต้องการ 

1. อาหารมีคณุภาพ สะอาด รสชาติอร่อย ถกูปาก ถกูใจ 4.02 0.70 มาก 

2. มีความหลากหลายและเพียงพอตอ่ความต้องการ 3.61 0.93 มาก 

3. ให้บริการอาหารรวดเร็ว และถกูต้อง 3.76 0.78 มาก 

 รวม 3.80 0.65 มาก 
 
 

  จากตาราง 4.4 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภัณฑ์อาหาร 

(Product) ผู้บริโภคมีความต้องการอยูใ่นระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.80 และเม่ือพิจารณาเป็นราย

ข้อ พบวา่ อาหารท่ีมีคณุภาพ ความสะอาด รสชาติอร่อย ถูกปาก ถูกใจ มีระดบัความต้องการมาก 
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มีคา่เฉลีย่ 4.02 รองลงมาต้องการให้บริการอาหารรวดเร็ว และถกูต้อง มีคา่เฉลีย่ 3.76 และต้องการ

ความหลากหลายและเพียงพอตอ่ความต้องการ มีคา่เฉลีย่ 3.61  

 

 ด้านราคาสินค้า โดยแสดงคะแนนเฉลี่ย (x )  สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) ดงัปรากฏ 

ตามตารางท่ี 4.5 

ตารางที่ 4.5  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับค่าคะแนน 

   ความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาสินค้า (Price) 

ด้านราคาสินค้า (Price) x  S.D. 
การแปลผล 

ความต้องการ 

1. ราคาเหมาะสมกบัปริมาณอาหาร 3.87 0.83 มาก 

2. ราคาเหมาะกบัคณุภาพอาหาร 3.76 0.77 มาก 

3. ราคาไม่แพงเกินไป เม่ือเทียบกบัร้านอาหาร 3.74 0.92 มาก 

    ประเภทเดียวกนั     

รวม 3.79 0.75 มาก 
  

 

 จากตารางท่ี 4.5 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคาสินค้า (Price) 

ผู้บริโภคมีความต้องการอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉลีย่ 3.79 และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มี

ความต้องการราคาเหมาะสมกับปริมาณ มากท่ีสุด  มีค่าเฉลี่ย 3.87 รองลงมาต้องการราคา

เหมาะสมกับคุณภาพอาหาร มีค่าเฉลี่ย 3.76 และต้องการราคาไม่แพงเกินไป เม่ือเทียบกับ

ร้านอาหารประเภทเดียวกนั มีคา่เฉลีย่ 3.74 
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 ด้านสถานที่ให้บริการ (Place) โดยแสดงคา่เฉลีย่ (x ) สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) 

ดงัปรากฏตามตารางท่ี 4.6 

ตารางที่ 4.6  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับค่าคะแนน 

   ความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านสถานที่ให้บริการ 

(Place) 

ด้านสถานที่ให้บริการ (Place) x  S.D. 
การแปลผล 

ความต้องการ 

1. การจดัตกแตง่ร้านเหมาะสม สวยงาม ขนาดพืน้ท่ี 3.79 0.82 มาก 

       ให้บริการลกูค้าเพียงพอ    

2. ภาชนะและอปุกรณ์ สะอาด และเพียงพอตอ่การ 3.70 0.80 มาก 

    ให้บริการ    

3. พนกังานกลา่วทกัทายต้อนรับและให้บริการด้วย 3.76 0.84 มาก 

    ความสภุาพ ยิม้แย้มแจ่มใสตลอดเวลา พร้อมให้    

       บริการเสมอ    

รวม 3.75 0.67 มาก 

  

  จากตารางท่ี 4.6 พบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ด้านสถานท่ีให้บริการ (Place) 

ผู้บริโภคมีความต้องการอยูใ่นระดบัมาก โดยมีคา่เฉลีย่ 3.75 และเม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า มี

ความต้องการการจดัตกแตง่ร้านเหมาะสม สวยงาม ขนาดพืน้ท่ี ให้บริการลกูค้าเพียงพอ มากท่ีสดุ 

มีคา่เฉลีย่ 3.79 รองลงมาต้องการพนกังานกลา่วทกัทายต้อนรับและให้บริการด้วยความสภุาพ ยิม้

แย้มแจ่มใสตลอดเวลา พร้อมให้บริการเสมอ มีค่าเฉลี่ย 3.76 และต้องการภาชนะและอุปกรณ์ 

สะอาด และเพียงพอตอ่การให้บริการ มีคา่เฉลีย่ 3.70 
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 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดยแสดงค่าเฉลี่ย ( x ) ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (S.D.) ดงัปรากฏตามตารางท่ี 4.7 

ตารางที่ 4.7  ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการแปลผลระดับค่าคะแนนความ

ต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) x  S.D. 
การแปลผล 

ความต้องการ 

1. รูปแบบการโฆษณาของร้านดงึดดูความสนใจ 3.57 0.91 มาก 

2. การโฆษณาด้วยป้ายโปสเตอร์ก่อนถึงร้าน  3.47 0.95 มาก 

3. ความหลากหลายของสือ่โฆษณา เช่น นิตยสาร 3.39 1.05 ปานกลาง 

    / อินเตอร์เน็ต / เฟสบุ๊ค เป็นต้น    

รวม 3.48 0.90 มาก 

 

 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) ผู้บริโภคมีความต้องการอยู่ในระดบัมาก โดยมีค่าเฉลี่ย 3.48 และเม่ือพิจารณาเป็น

รายข้อ พบว่า ผู้บริโภคต้องการรูปแบบโฆษณาของร้านท่ีดึงดูดความสนใจ มากท่ีสุด มีค่าเฉลี่ย 

3.57 รองลงมาต้องการเห็นการโฆษณาด้วยป้ายโปสเตอร์ก่อนถึงร้าน มีค่าเฉลี่ย 3.47 และต้องการ

ความหลากหลายของสือ่โฆษณาอ่ืนๆ เช่น นิตยสาร / อินเตอร์เน็ต/เฟสบุ๊ค มีคา่เฉลีย่ 3.39  

 

 ส่วนที่  4 ความคิดเห็นเก่ียวกับข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพฒันา ร้าน 

โคอุน อินดี ้ของผู้ ตอบแบบสอบถาม ในด้านผลิตภัณฑ์อาหาร  ด้านราคาสินค้า ด้านสถานท่ี

ให้บริการ และด้านการส่งเสริมการตลาด ผู้ ศึกษาได้น ามาวิเคราะห์เป็นรายด้าน มีผู้ ตอบ

แบบสอบถามให้ข้อเสนอแนะในสว่นนี ้ จ านวน 213 คน  ดงัปรากฏตามตารางท่ี 4.8 
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ตารางที่ 4.8 ความคิดเห็นเก่ียวกับข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพัฒนา 

ร้าน โคอุน อินดี ้ของผู้บริโภค ด้านผลิตภณัฑ์อาหาร (Product) 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ จ านวน 

ควรปรับปรุงอย่างไร  

1. ควรเพิ่มอาหารทานเลน่ ผลไม้ ขนมหวาน ไอศกรีม  104 

2. เพิ่มความหลากหลายของอาหารและเคร่ืองด่ืม 42 

3. เพิ่มซูชิ 6 

4. ควรมีเมนสู าหรับเด็ก และเพิ่มซอสไม่เผ็ด 2 

5. ผกัมีน้อยไม่หลากหลาย 1 

ข้อเสนอแนะ  

1. น า้ดื่มควรมีหลากหลาย เช่น น า้พัน้ช์ น า้ส้ม 3 

2. นา่จะมีสลดับาร์ 2 

3. รสชาตอาหาร หวานเกินไป ควรลดลงบ้าง 1 

 

 

ตารางที่ 4.9  ความคิดเห็นเก่ียวกับข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพัฒนา 

ร้าน โคอุน อินดี ้ของผู้บริโภค ด้านราคาสินค้า (Price) 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ จ านวน 

ควรปรับปรุงอย่างไร  
 

1. รายการอาหารร้านอ่ืนมีมากกวา่ ราคาถกูวา่ ไม่เหมาะสมกบัราคา 2 

ข้อเสนอแนะ  

1. คณุภาพเหมาะสมกบัราคา 2 
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ตารางที่ 4.10  ความคิดเห็นเก่ียวกับข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพัฒนา 

ร้าน โคอุน อินดี ้ของผู้บริโภค ด้านสถานที่ให้บริการ (Place) 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ จ านวน 

ควรปรับปรุงอย่างไร  
 

1. แอร์ในร้านร้อน และมีน า้แอร์หยด 10 

2. เพิ่มจ านวนโต๊ะให้เพียงพอ 6 

3. ปรับปรุงความเร็วในการเสร์ิฟ 4 

4. พนกังานไม่ยิม้แย้ม 2 

5.  อุปกรณ์ท่ีช ารุด ควรแก้ไข 1 

ข้อเสนอแนะ  

1. อยากให้เปิดเพลง เช่น เพลงอคสูติก ฟังสบายๆ 3 

2. ควรให้พนกังานเต้น “กาโวๆ” 1 

3. ช้อนควรมีประจ าโต๊ะ 1 

4. ปลัก๊ไฟควรปิดให้มิดชิด เพื่อป้องกนัเด็กเลน่ 1 

 

 

ตารางที่ 4.11  ความคิดเห็นเก่ียวกับข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพัฒนา 

ร้าน โคอุน อินดี ้ของผู้บริโภค ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 

ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะ จ านวน 

ควรปรับปรุงอย่างไร  
 

1. ควรมีโปรโมชัน่อยา่งตอ่เน่ือง เช่น มา 3จ่าย2 หรือ มา 4จ่าย3  10 

2. ควรมีโปรโมชัน่ใหม่ๆ 3 

ข้อเสนอแนะ  

1. ลกูค้ามา 2 ทา่น ควรจะมีสว่นลด 4 

2. จดัท าโปรโมชัน่ พร้อมโปรโมททางสือ่อินเตอร์เน็ต เพื่อกระจายขา่ว 2 
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4.2 การอภปิรายผล 

 ผลจากการศกึษาเร่ือง การตดัสนิใจเลอืกใช้บริการ และความต้องการปัจจัยสว่นประสม

ทางการตลาดของผู้บริโภคร้าน โคอุน อินดี ้มีประเด็นส าคญัท่ีสามารถน ามาอภิปรายผลได้ดงันี ้

 

4.2.1 ผลการอภปิรายภาพรวม การตัดสินใจเลือกใช้บริการ   

 จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้ในตารางท่ี 4.2 พบว่า เพื่อนมีสว่นช่วยในการตดัสินใจ

เลอืกใช้บริการมากท่ีสดุ ร้อยละ 38.71 เน่ืองจากผู้บริโภคมักจะมาใช้บริการคราวละ 2-3 คน ร้อย

ละ 37.33 ซึง่มาใช้บริการในช่วงเลกิงาน เวลา 16.01 – 19.30 น. ร้อยละ 41.47 โดยมีการใช้บริการ

ในวันท่ีไม่แน่นอน ร้อยละ 38.71 และโอกาสท่ีไม่แน่นอน ร้อยละ 37.79 ทัง้นีจ้ากราคาต่อหัว

คอ่นข้างสงู จึงมาใช้บริการ 1-2 ครัง้ตอ่เดือน ร้อยละ 31.80  

 

4.2.2 ผลการอภปิรายภาพรวม ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

4.2.2.1 การอภิปรายผลการวิเคราะห์ด้านผลติภณัฑ์อาหาร  

     จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูท่ีได้ในตารางท่ี 4.4 พบวา่ อาหารท่ีมีคุณภาพ ความ

สะอาด รสชาติอร่อย ถูกปาก ถูกใจ มีระดบัความต้องการมาก มีค่าเฉลี่ย 4.02 เน่ืองจากมีการใช้

วตัถุดิบคุณภาพดี สดใหม่ ในการให้บริการ ท าให้ได้รสชาติอาหารสด ใหม่ และมีรสชาติดี เพราะ

ปัจจุบนัผู้บริโภคให้ความส าคญักบัคณุภาพของอาหารมากกวา่ปริมาณ  

  4.2.1.2 การอภิปรายผลการวิเคราะห์ด้านราคาสนิค้า  

     จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้ในตารางท่ี 4.5 พบว่า ราคาเหมาะสมกับ

ปริมาณ มีระดบัความต้องการมาก มีค่าเฉลี่ย 3.87 เม่ือพิจารณาเปรียบเทียบกับคู่แข่ง ไม่เป็นผล

ตอ่การตดัสนิใจเลอืกใช้บริการ 

 4.2.1.3 การอภิปรายผลการวิเคราะห์ด้านสถานท่ีให้บริการ  

     จากผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้ในตารางท่ี 4.6 พบว่า การจัดตกแต่งร้าน

เหมาะสม สวยงาม ขนาดพืน้ท่ี ให้บริการลกูค้าเพียงพอ มีระดบัความต้องการมาก มีค่าเฉลี่ย 3.79  

เม่ือพิจารณาในเร่ืองของความเหมาะสมของพืน้ท่ี  บรรยากาศในการรับประทาน รวมถึง

อุณหภมิูห้อง มีผลให้การรับประทานอาหารในแตล่ะครัง้แตกตา่งกนัไป 

  4.2.1.4 การอภิปรายผลการวิเคราะห์ด้านสง่เสริมการตลาด 



53 
 

     จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูท่ีได้ในตารางท่ี 4.7 พบวา่ รูปแบบโฆษณาของร้านท่ี

ดึงดูดความสนใจ มีระดับความต้องการมาก มีค่าเฉลี่ย 3.57 แต่เม่ือน ามาเปรียบเทียบกับปัจจัย

สว่นประสมทางการตลาดด้านอ่ืนๆ จะเห็นได้ว่าด้านการส่งเสริมการตลาด มีค่าเฉลี่ยน้อยท่ีสุด 

ดงันัน้ทางผู้ประกอบการควรใช้ทรัพยากรที่มีในการปรับปรุงและพฒันา คุณภาพของผลิตภณัฑ์ ให้

เหมาะสมกบัราคาสนิค้า และสถานท่ีให้บริการ รวมถึงบุคลากรท่ีให้บริการลกูค้า 



       บทที่  5 

 

สรุปผลและข้อเสนอแนะ 
 

 

จากการศกึษาเร่ืองการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการ และความต้องการปัจจัยสว่นประสมทาง

การตลาดของผู้บริโภคร้าน โคอุน อินดี ้โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อศึกษาการตดัสินใจเลือกใช้บริการ 

และเพื่อศึกษาความต้องการปัจจัยสว่นประสมทางการตลาด (4P’s) โดยจะท าการเก็บรวบรวม

ข้อมูลโดยใช้เคร่ืองมือแบบสอบถาม (Questionnaire) ซึ่งเป็นแบบเลือกตอบ (Multiple Choices) 

และแบบมาตราสว่นประมาณค่า (Likert Rating Scale) 5 ระดบั ผู้บริโภคท่ีใช้ในการศึกษาครัง้นี ้

คือ ผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการของร้านโคอุน อินดี ้ทัง้ 2 สาขา คือ 1) สาขาเมืองทองธานี และ 2) สาขา

สามเสน ก าหนดผู้บริโภคด้วยวิธีการคดัเลือกการสุม่แบบแบ่งชัน้ (Stratified Random Sampling)

รวบรวมข้อมลูจากผู้บริโภคท่ีมาใช้บริการร้านโคอุน อินดี ้ในช่วงเดือนมกราคม 2558 ตัง้แตว่นัจนัทร์ 

- วนัอาทิตย์ เวลา 11.00 – 20.00 น. จ านวน 217 คน ประกอบด้วยข้อมูล 4 สว่น จ านวน 23 ข้อ 

ดงันี ้

ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้บริโภค แบบเลอืกตอบ จ านวน 5 ข้อ ได้แก่ เพศ อาย ุ

อาชีพ ลกัษณะท่ีพกัอาศยั และระยะเวลาที่ใช้ในการเดินทาง วิเคราะห์โดยแจกแจงความถ่ี การหา

คา่ร้อยละ และอธิบายโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา  

ส่วนที่ 2 ข้อมูลด้านการตัดสินใจเลือกใช้บริการของผู้บริโภค แบบเลือกตอบ 

จ านวน 6 ข้อ ได้แก่ บุคคลท่ีมีสว่นในการตัดสินใจ วนั-เวลาในการใช้บริการ จ านวนคนใช้บริการ 

ความถ่ีในการมาใช้บริการ โอกาสท่ีใช้บริการ วิเคราะห์โดยแจกแจงความถ่ี การหาค่าร้อยละ และ

อธิบายโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา 

 ส่วนที่  3 ข้อมูลด้านความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด แบบ

มาตราสว่นประมาณคา่ 5 ระดบั จ านวน 12 ข้อ โดยแบง่ตามหวัข้อ ดงันี ้
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- ผลิตภณัฑ์ (Product) จ านวน 3 ข้อ ได้แก่ คุณภาพอาหาร ความสะอาด 

รสชาติอาหาร ความหลากหลายของรายการอาหาร การบริการ 

บุคลกิภาพ ความรวดเร็วในการบริการ 

- ราคา (Price) จ านวน 3 ข้อ ได้แก่ ความเหมาะสมของปริมาณ คุณภาพ

อาหาร   

- สถานท่ีให้บริการ (Place) จ านวน 3 ข้อ ได้แก่ ความสะอาดของสถานท่ี

และอุปกรณ์ การจดัตกแตง่ร้าน ขนาดพืน้ท่ีให้บริการ 

- การสง่เสริมการตลาด (Promotion) จ านวน 3 ข้อ ได้แก่ การโฆษณาและ

ประชาสมัพนัธ์ โปรโมชัน่ของร้าน 

วิเคราะห์โดยใช้มาตราวดัแบบ Likert Scale ซึง่เป็นมาตราวดัเจตคติโดยใช้เกณฑ์

การประเมินผล 5 ระดบั 

  ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพัฒนา  ร้านโคอุน อินดี ้

ตามแบบสอบถาม ใช้วิธีรวบรวมข้อมูลท่ีลกูค้าเสนอแนะโดยจัดกลุ่มเป็นเร่ือง ผลิตภณัฑ์อาหาร  

ราคาสนิค้า  สถานท่ีให้บริการ และการสง่เสริมการตลาด ด้วยวิธีพรรณนา 

 

5.1 สรุปผล 

 การศึกษา เร่ืองการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และความต้องการปัจจัยสว่นประสมทาง

การตลาดของผู้บริโภคร้านโคอุน อินดี ้โดยแบง่ตามวตัถปุระสงค์ของการศึกษา สามารถสรุปผล ได้

ดงันี ้

5.1.1 ศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านโคอุน อินดี ้ของผู้บริโภค 

           ในสว่นท่ีเก่ียวข้องกบัการตดัสนิใจเลือกใช้บริการ ร้านโคอุน อินดี ้ผู้บริโภคสว่นใหญ่ มี

พฤติกรรมการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการ ดงัตอ่ไปนี ้

5.1.1.1 บุคคลท่ีมีสว่นในการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการ ผู้บริโภคสว่นใหญ่ เพื่อนมีสว่น

ช่วยในการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการ จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 38.71 รองลงมา คือการตดัสินใจ

ด้วยตนเอง จ านวน 61 คน คิดเป็นร้อยละ 28.11 
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5.1.1.2 วนัท่ีมาใช้บริการ ผู้บริโภคสว่นใหญ่ มาใช้บริการในวนัท่ีไม่แน่นอน จ านวน 

84 คน คิดเป็นร้อยละ 38.71 รองลงมา วนัเสาร์-วนัอาทิตย์ จ านวน 47 คน คิดเป็นร้อยละ 21.66 

5.1.1.3 ช่วงเวลาท่ีใช้บริการ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ มาใช้บริการช่วงเวลา 16.01 – 

19.30 น. จ านวน 90 คน คิดเป็นร้อยละ 41.47 รองลงมาเป็นช่วงเวลา 13.31 – 16.30 น. จ านวน 

55 คน คิดเป็นร้อยละ 25.35 

5.1.1.4 จ านวนคนมาใช้บริการ ผู้บริโภคสว่นใหญ่ มาใช้บริการคราวละ 2 – 3 คน 

จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 37.33 รองลงมาใช้บริการคราวละ 4 – 6 คน จ านวน 64 คน คิดเป็น

ร้อยละ 29.49 

5.1.1.5 ความถ่ีในการมาใช้บริการ ผู้บริโภคส่วนใหญ่ มาใช้บริการ 1 – 2 ครัง้ ต่อ

เดือน จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 31.80 รองลงมา นานๆครัง้ จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 

22.58 

5.1.1.6 มาใช้บริการในโอกาสใด ผู้บริโภค สว่นใหญ่ มักมาใช้บริการในโอกาสท่ีไม่

แนน่อน จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 37.79 รองลงมา โอกาสวนัหยุด จ านวน 58 คน คิดเป็นร้อย

ละ 26.73 

5.1.2 ศึกษาความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  

 วิเคราะห์ภาพรวมความต้องการปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด 

 ผู้บริโภค มีความต้องการอยู่ในระดบัมาก โดยปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์มีระดบัความ

ต้องการมากเป็นอันดบัท่ี 1 มีค่าเฉลี่ย 3.80 อันดบัท่ี 2 คือ ปัจจัยด้านราคาสินค้า ค่าเฉลี่ย 3.79 

อันดับท่ี 3 คือ ปัจจัยด้านสถานท่ีให้บริการ มีค่าเฉลี่ย 3.75 และอันดับท่ี 4 คือ ปัจจัยด้านการ

สง่เสริมการตลาด มีคา่เฉลีย่ 3.48   

 รายละเอียดของผลการวิเคราะห์ความต้องการปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด แต่

ละด้าน ดงันี ้

5.1.2.1 ด้านผลติภณัฑ์อาหาร (Product) 

   อาหารท่ีมีคณุภาพ ความสะอาด รสชาติอร่อย ถูกปาก ถูกใจ ได้รับระดบั

ความต้องการมากท่ีสดุ มีคา่เฉลีย่ 4.02  

5.1.2.2 ด้านราคาสนิค้า (Price) 
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   ราคาเหมาะสมกบัปริมาณ ได้รับระดบัความต้องการมากท่ีสดุ มีคา่เฉลี่ย 

3.87   

5.1.2.3 ด้านสถานท่ีให้บริการ (Place) 

     การจัดตกแต่งร้านเหมาะสม สวยงาม ขนาดพืน้ท่ี ให้บริการลูกค้า

เพียงพอ ได้ระดบัความต้องการมากท่ีสดุ มีคา่เฉลีย่ 3.79  

5.1.2.4 ด้านสง่เสริมการตลาด (Promotion)  

     รูปแบบโฆษณาของร้านท่ีดึงดูดความสนใจ ได้รับระดับความต้องการ

มากท่ีสดุ มีคา่เฉลีย่ 3.57  

 

 

 

 

5.2 ข้อเสนอแนะ 

 จากผลการศึกษาวิเคราะห์ เร่ืองการตดัสินใจเลือกใช้บริการ และความต้องการปัจจัย

สว่นประสมทางการตลาดของผู้บริโภคร้าน โคอุน อินดี ้ผู้ศึกษาได้มีข้อเสนอแนะต่างๆ ท่ีได้จาก

การศกึษาค้นคว้าเอกสาร รวบรวมข้อมลู และการวิเคราะห์ข้อมลู 2 สว่น ซึง่มีรายละเอียดดงันี ้

 5.2.1 ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพัฒนาร้านโคอนุ อินดี ้

  ในการศกึษาความต้องการปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด ทัง้ 4 ประการ ปัจจัยท่ี

มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ร้านโคอุน อินดี ้มากท่ีสุด คือ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีระดับ

ความต้องการมากท่ีสดุ โดยผู้บริโภคมีความต้องการอาหารท่ีมีคณุภาพ ความสะอาด รสชาติอร่อย 

ถกูปาก ถกูใจ มากท่ีสดุ แสดงให้เห็นว่าผู้ประกอบการให้ความส าคญัต่อผู้บริโภค ในเร่ืองของการ

เลือกใช้วตัถุดิบท่ีมีคุณภาพดีในการประกอบอาหาร และมีความใสใ่จในเร่ืองของสุขลกัษณ์ของ

ผู้บริโภค รวมถึงความพิถีพิถนัในการปรุงแตง่รสขาติอาหาร 

  ส าหรับ ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด เป็นประเด็นท่ีผู้ประกอบการควรให้ความ

สนใจเป็นพิเศษ ถึงแม้ว่าจะได้รับความส าคญัอยู่ในระดบัความต้องการมาก แต่เป็นปัจจัยท่ีได้รับ

ความต้องการเฉลี่ยน้อยท่ีสุด ข้อท่ีควรพิจารณา คือ ความหลากหลายของสื่อโฆษณาอ่ืนๆ เช่น 

นิตยสาร / อินเตอร์เน็ต/เฟสบุ๊ค ซึ่งเป็นวิธีการประชาสมัพนัธ์เชิงรุกทัง้ภายในและภายนอก เพื่อให้
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ลกูค้า และประชาชนทัว่ไป ทราบถึงภาพลกัษณ์ของผลติภณัฑ์ และยงัเป็นการสร้างความจงรักภกัดี

ตอ่ตราสนิค้าให้กบัลกูค้า  
   

 5.2.2 ข้อเสนอแนะส าหรับงานการศึกษาครัง้ต่อไป 

  5.2.2.1 จากการศกึษา และผลการวิเคราะห์ในครัง้นี ้ท าให้ได้ทราบถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อ

การตดัสนิใจเลอืกใช้บริการ ในด้านผลิตภณัฑ์ ดงันัน้ผู้ ท่ีต้องการจะศึกษาต่อไป ควรศึกษาถึงความ

พงึพอใจของผู้บริโภคท่ีมีตอ่ร้านอาหาร 

   5.2.2.2   จากการศกึษา และผลการวิเคราะห์ในครัง้นี ้ปัจจยัด้านการสง่เสริมการตลาด

มีความต้องการน้อยท่ีสุด ดังนัน้ผู้ ท่ีต้องการจะศึกษาต่อไป ควรศึกษาถึงปัจจัยการส่งเสริม

การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอ่การใช้บริการร้านอาหาร 
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ศนูย์วิจยักสกิรไทย. 2557. ปี’58 ร้านอาหารแข่งขันรุนแรง คาดเชนร้านอาหารเติบโตโดดเด่น 

6.9-8.9% [ออนไลน์] เข้าถึงจาก www.manager.co.th. 27 พฤษภาคม 2558. 
ศิริชัย กาญจนวาสี. 2550. สถิติประยุกต์ส าหรับการวิจัย. โรงพิมพ์จุฬาลงกรณ์มหาวิทยาลยั, 

กรุงเทพฯ. 
สมใจ บุญทานนท์. 2542. การบริหารการขาย. สถาบนัราชภฏันครปฐม, กรุงเทพฯ. 

 

http://www.page365.net/
http://www.royin.go.th/th/home/
http://www.manager.co.th/
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เอกสารอ้างอิง (ต่อ) 
 
สมบัติ ทีฆะทรัพย์และคณะ. 2539. เอกสารการสอนชุดวิชา การจัดการธุรกิจอาหาร . 

สาขาวิชาคหกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลยัสโุขทยัธรรมาธิราช, กรุงเทพฯ. 
สมยศ นาวีการ. 2548. การบริการเชิงกลยุทธ์. บรรณกิจ, กรุงเทพฯ. 
สดุาดวง เรืองรุจิระ. 2540. หลักการตลาด. สถาบนัเทคโนโลยีราชมงคล วิทยาเขตเทคนิคกรุงเทพ, 

กรุงเทพฯ. 
สดุาดวง เรืองรุจิระ. 2543. หลักการตลาด. พิมพ์ครัง้ท่ี9. ยงพลเทรดดิง้, กรุงเทพฯ. 
เสนาะ ติเยาว์. 2550. การบริการกลยุทธ์. โรงพิมพ์มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร์, กรุงเทพฯ. 
เสรี วงษ์มณฑา. 2542. กลยุทธ์การตลาด :  การวางแผนการตลาด. ธีระฟิล์มและไซเท็กซ์,  

กรุงเทพฯ. 
 
 



 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาคผนวก 

 

 ผนวก ก หนังสือเชิญผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือ 

 ผนวก ข แบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ก 

 

หนังสือเชิญผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือ 



64 
 

 

หนังสือเชิญผู้เช่ียวชาญตรวจสอบเคร่ืองมือ 

 

1. ดร.วิชยั  เจริญธรรมานนท์ 

  ผู้ช่วยกรรมการผู้จดัการใหญ่ ฝ่ายพฒันาทรัพยากรบุคคล บริษัท เซ็นทรัล เรสตอรองกรุ๊ป จ ากดั   

2. ผู้ช่วยศาสตร์ตราจารย์ ดร.อนชุยั รามวรังกรู 

  อาจารย์ประจ าภาควิชาอาชีวศกึษา คณะศกึษาศาสตร์ มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์ 

3. ผู้ช่วยศาสตราจารย์ ดร.พรยพุรรณ พรสขุสวสัด์ิ 

  รองคณบดีฝ่ายบริหารงานวฒันธรรม โรงเรียนการเรือน มหาวิทยาลยัราชภฏัสวนดสุติ 

4. อาจารย์อจัฉิมา มัน่ทน 

  รองผู้อ านวยการสถาบนัวิจยัและพฒันา คณะวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยี  

  มหาวิทยาลยัราชภฏัวไลอลงกรณ์ 

5. อาจารย์นิอร ดาวเจริญพร 

  หวัหน้าหลกัสตูรคหกรรมศาสตร์ คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์  

  มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
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ภาคผนวก ข 

 

แบบสอบถาม 
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 แบบสอบถามชุดท่ี............. 

แบบสอบถาม 
 

เร่ือง  การตัดสินใจเลือกใช้บริการ และความต้องการปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาดของผู้บริโภคร้าน โคอุน อินดี ้

 

แบบสอบถามนี ้จดัท าขึน้เพื่อประกอบการค้นคว้าแบบอิสระ ซึง่เป็นสว่นหนึง่ของการศกึษา

ตามหลกัสูตรปริญญาโท คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์  กลุ่มวิชาอาหารและโภชนาการ 

มหาวิทยาลยัเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 

ค าชีแ้จง 

แบบสอบถามชุดนี ้แบง่เป็น 4 สว่น ได้แก่ 

 สว่นท่ี 1     ข้อมลูทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 สว่นท่ี 2     การตดัสนิใจเลอืกใช้บริการของผู้ตอบแบบสอบถาม 

สว่นท่ี 3  ความต้องการปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดของผู้ตอบแบบสอบถาม 

สว่นท่ี 4     ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพฒันาร้านโคอุน อินดี ้

 

ผู้ศกึษาใคร่ขอความร่วมมือจากทา่นในการตอบแบบสอบถามตามความเป็นจริงหรือตาม

ความคิดเห็นของทา่น ซึง่ข้อมลูของทา่นจะเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งในการศกึษาค้นคว้าแบบอิสระ 

ทัง้นีผู้้ศึกษาขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างยิ่งท่ีกรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม

ฉบบันี ้

 

 

      มัทวัน พยัคฆนันทน์ 

   นักศึกษาปริญญาโท  คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ 

กลุ่มวิชาอาหารและโภชนาการ  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค าชีแ้จง   โปรดพิจารณาข้อความและท าเคร่ืองหมาย   ลงในช่อง (  ) หน้าข้อความท่ีตรงกับ

ทา่นมากท่ีสดุ (กรุณาตอบทกุข้อ) 

1. เพศ 

(   ) ชาย    (   ) หญิง 

2. อาย ุ

(   ) ต ่ากวา่20 ปี    (   ) 21 – 30ปี 

(   ) 31 – 40 ปี    (   ) 41 – 50 ปี 

(   ) 51 ปีขึน้ไป 

3. อาชีพ 

(   ) นกัเรียน / นิสติ / นกัศกึษา  (   ) พนกังานบริษัทเอกชน 

(   ) ข้าราชการ / รัฐวิสาหกิจ  (   ) เจ้าของกิจการ / ธุรกิจสว่นตวั 

(   ) แม่บ้าน    (   ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ)................................... 

4. ลกัษณะท่ีพกัอาศยั 

(   ) บ้านเด่ียว    (   ) บ้านเช่า / ห้องเช่า 

(   ) อพาร์ตเม้นต์ / แมนชัน่  (   ) คอนโดมิเนียม 

5. ระยะเวลาในการเดินทางมายงัร้านเทา่ไร 

(   ) น้อยกวา่ 30 นาท ี   (   )  30 - 60 นาท ี   

(   ) 1 – 1.30 ชัว่โมง   (   )  1.31 - 2 ชัว่โมง   

(   ) มากกวา่ 2 ชัว่โมง 
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ส่วนที่2 การตัดสินใจเลือกใช้บริการของร้านโคอุน อินดี ้

ค าชีแ้จง    โปรดพิจารณาข้อความและท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง (  ) หน้าข้อความท่ีตรงกับ

ทา่นมากท่ีสดุ (กรุณาตอบทกุข้อ) 

1. บุคคลท่ีมีสว่นในการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการ ร้านโคอุน อินดี ้

(   )  ตนเอง    (   ) เพื่อน 

(   )  สมาชิกในครอบครัว   (   ) อ่ืนๆ (โปรดระบุ) ……………….. 

2. ทา่นใช้บริการร้านโคอุน อินดี ้ในวนัใดมากท่ีสดุ 

(   )  วนัจนัทร์ – วนัองัคาร  (   ) วนัพธุ - วนัพฤหสับดี 

(   )  วนัศกุร์    (   ) วนัเสาร์ – วนัอาทิตย์ 

(   )  วนัหยดุนกัขตัฤกษ์   (   ) ไม่แนน่อน 

3. ช่วงเวลาที่ทา่นใช้บริการร้านโคอุน อินดี ้มากท่ีสดุ 

(   ) 10.30 – 13.30 น.   (   ) 13.31 – 16.30 น. 

(   ) 16.31 – 19.30 น.   (   ) หลงัเวลา 19.31 น. 

4. ทา่นใช้บริการร้านโคอุน อินดี ้คราวละก่ีคน 

(   )  คนเดียว    (   ) 2-3 คน 

(   )  4-6 คน    (   ) ไม่แนน่อน 

5. ความถ่ีในการใช้บริการทานร้านโคอุน อินดี ้

(   )  มากกวา่ 4 ครัง้ตอ่เดือน  (   ) 3-4 ครัง้ตอ่เดือน  

(   )  1-2 ครัง้ตอ่เดือน   (   ) น้อยกวา่ 1 ครัง้ตอ่เดือน 

(   )  นานครัง้ 

6. ทา่นนิยมทานร้านโคอุน อินดี ้ในโอกาสใด 

(   ) วนัหยดุ    (   ) วนัส าคญัของครอบครัว   

(   ) เป็นสถานท่ีติดตอ่ธุรกิจ   (   ) ได้รับเงินพิเศษ หรือโบนสั  

(   ) ไม่แนน่อน แล้วแตโ่อกาส  (   )  อ่ืนๆ (โปรดระบุ) …………………… 
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ส่วนที่3 ความต้องการปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของร้านโคอุน อินดี ้

ค าชีแ้จง  โปรดพิจารณาข้อความและท าเคร่ืองหมาย ลงในช่อง (  ) ท่ีตรงกับความคิดเห็น

ของทา่นมากท่ีสดุ (กรุณาตอบทกุข้อ) 

ผลิตภณัฑ์อาหาร 

(Product) 

มากท่ีสดุ 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยท่ีสดุ 

(1) 

อาหารมีคณุภาพ สะอาด รสชาติถกูปาก       

มีความหลากหลายและเพียงพอ      

ให้บริการอาหารรวดเร็ว และถกูต้อง      

ราคาสินค้า 

(Price) 

มากท่ีสดุ 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยท่ีสดุ 

(1) 

ราคาเหมาะสมกบัปริมาณอาหาร      

ราคาเหมาะสมกบัคณุภาพอาหาร      

ราคาไม่แพงเกินไป เม่ือเทียบกบัร้านอ่ืน      

ช่องทางจัดจ าหน่าย                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             

(Place) 

มากท่ีสดุ 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยท่ีสดุ 

(1) 

การจัดตกแต่งร้านเหมาะสม  สวยงาม 

ขนาดพืน้ท่ีให้บริการลกูค้าเพียงพอ 

     

ภาชนะและอุปกรณ์ สะอาด และเพียงพอ

ตอ่การให้บริการ 

     

การต้อนรับและให้บริการด้วยความสภุาพ 

พร้อมให้บริการเสมอ 
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การส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) 
มากท่ีสดุ 

(5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

(3) 

น้อย 

(2) 

น้อยท่ีสดุ 

(1) 

รูปแบบการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ ดึงดูด

ความสนใจ 

     

มีการโฆษณาด้วยป้ายโปสเตอร์ก่อนถึง

ร้าน 

     

ความหลากหลายของช่องทางการสื่อสาร 

เช่น นิตยสาร / อินเตอร์เน็ต / เฟสบุ๊ค เป็น

ต้น 

     

 

ส่วนที่ 4 ข้อเสนอแนะในการปรับปรุงการบริการเพื่อพัฒนา ร้านโคอุน อินดี ้ 

ทา่นคิดวา่ร้านโคอุน อินดี ้ควรปรับปรุงอยา่งไร ในแตล่ะด้าน 

ด้านผลติภณัฑ์อาหาร (Product) 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

ด้านราคาสนิค้า (Price) 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

ด้านสถานท่ีให้บริการ (Place) 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

ด้านสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

.............................................................................................................................................. 

.............................................................................................................................................. 
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ทา่นมีข้อเสนอแนะในแตล่ะด้านอยา่งไรบ้าง 

ด้านผลติภณัฑ์อาหาร (Product) 

.............................................................................................................................................. 

............................................................................................................................................... 

ด้านราคาสนิค้า (Price) 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

ด้านสถานท่ีให้บริการ (Place) 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

ด้านสง่เสริมการตลาด (Promotion) 

............................................................................................................................................... 

............................................................................................................................................... 

 

 

 

 

ขอขอบพระคุณทุกท่านที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 

 



ประวัติการศึกษาและการท างาน 
 

ช่ือ นามสกุล มทัวนั พยคัฆนนัทน์ 
วัน เดือน ปีเกิด 30 กรกฎาคม 2522 
ภมูิล าเนา เขตดสุิต กรุงเทพมหานคร 
 
ประวัติการศึกษา 
 วุฒิการศึกษา   ช่ือสถาบัน   ปีที่ส าเร็จการศึกษา 
 มธัยมศกึษา   โรงเรียนสตรีวิทยา  2533 
 ครุศาสตร์บณัฑิต  สถาบนัราชภฏัสวนดสุิต  2540 
 
ต าแหน่งและสถานที่ท างาน 
2544  ผู้จดัการสาขา  บริษัท โออิชิ ราเมน จ ากดั 
2548   เจ้าหน้าที่ธุรการร้านอาหาร บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากดั (มหาชน) 
2551  เจ้าหน้าที่ฝ่ายงานจดัเลีย้ง บริษัท โออิชิ กรุ๊ป จ ากดั (มหาชน)       
2554   ผู้ช่วยกรรมการผู้จดัการ  บริษัท เครซี่ สไปร์ซี่ กรุ๊ป จ ากดั 
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