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บทคัดย่อ 
 

 การศึกษาครั้งนี้มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล   
ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) และ
เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือผู้ใช้บริการภัตตาคาร  
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เฉพาะคนไทย จ านวน 350 คน โดยสุ่ม
ตัวอย่างแบบบังเอิญ เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษาเป็นแบบสอบถาม สถิติที่ใช้ ได้แก่ ค่าความถี่ ค่าร้อย
ละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า t-test และ F-test 
 ผลการศึกษาพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 45 ปี ขึ้นไป รายได้เฉลี่ยต่อเดือน
ระหว่าง 25,001 - 35,000 บาท พฤติกรรมการเลือกใช้บริการภัตตาคารพบว่า เหตุผลที่เลือกใช้
บริการภัตตาคารคือ รับประทานอาหาร เวลาที่ใช้บริการ 11.01 - 13.00 น. จ านวนเงินที่ใช้บริการต่อ
ครั้ง น้อยกว่า 1,000 บาท ประเภทอาหารที่สั่งต่อครั้งคือ อาหารไทย (กับข้าว) และผู้มีส่วนร่วมในการ
ตัดสินใจใช้บริการคือ ตัดสินใจเอง ผลการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)  ในภาพรวม
อยู่ในระดับมาก โดยพบว่า ด้านราคาและด้านกระบวนการให้บริการ ( =4.15) มีค่าเฉลี่ยมากที่สุด 
รองลงมาคือ ด้านลักษณะทางกายภาพ (  = 4.14) ด้านผลิตภัณฑ์ ( = 4.11) ด้านบุคลากร (  = 
4.10) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (  = 3.86) และด้านการส่งเสริมการตลาด (  = 3.79) 
ตามล าดับ ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย พบว่า เพศ ไม่มีผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ส่วนอายุ พบว่า ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร  ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ มีการ
ตัดสินใจใช้บริการที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ มีการตัดสินใจใช้บริการ
ที่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
ค าส าคญั : การตัดสินใจ, ผู้บริโภค, ภัตตาคารเยลโล ออรค์ิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) 
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Abstract 
 

The purposes of this study were to 1) study consumer’s behavior at Yellow 
Orchids restaurant at the Operation Center of Thai Airways International 2) investigate 
marketing strategies affecting the consumer’s decision on choosing the Yellow 
Orchids restaurant 3) compare personal factors affecting the consumer’s decision on 
choosing Yellow Orchids restaurant.  The sample group was 350 Thai customers using 
the restaurants. The sample group was chosen by using the accidental sampling 
technique.  The questionnaire was used in this study to collect data.  The statistics 
used in this research were percentage, mean, frequency, standard deviation, t-test 
and F-test. 

The result showed that the majority of consumers were women aged over 
45 years old with monthly income in a range of 25,001-35,000 bath. As for the 
consumer’s behavior, it was found that they came here to have food during 11.01-
13.00. They spent less than 1,000 bath. They usually order Thai food. The factor 
involving the decision was self-decision making  

As for the marketing strategies affecting the consumers in using Yellow 
Orchids restaurant, all strategies were rated high with price and service ranking 

highest (  = 4.15), physical environment (  = 4.14), product (  = 4.11), personnel   

(  = 4.10), channel (  = 3.86) and sale promotion (  = 3.79) respectively. 
According to the comparative marketing strategies affecting consumers in 

using the service of Yellow Orchids restaurant, it was found that sex or gender played 
no role in using the restaurant. However, age affected the product, price, sale 
promotion, personnel, service and physical environment with significant statistic level 
at 0.05. It was also found that monthly income affected product, sale promotion, 
service with significant statistical level at 0.05. 
 
Keywords : decision making, consumer, Yellow Orchids restaurant at OPC 
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กิตติกรรมประกาศ 
 

โครงงานพิเศษเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล 
ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เป็นส่วนหนึ่งของโครงงานพิเศษตามหลักสูตร
ปริญญาคหกรรมศาสตรบัณฑิตได้ส าเร็จลุล่ วงไปได้ด้วยดี  ผู้ ศึกษาขอกราบขอ บพระคุณ             
ผู้ช่วยศาสตราจารย์จอมขวัญ  สุวรรณรักษ์ อาจารย์ที่ปรึกษาโครงงานพิเศษที่เสียสละเวลาอันมีค่า 
การให้ค าปรึกษาแนะน าตลอดจนข้อคิดเห็น และมอบความรู้ทางด้านวิชาการ และการวิเคราะห์ผล
ทางสถิติต่าง ๆ ขอบคุณ รองศาสตราจารย์ ดร.วัชรพงศ์ วิสุทธิพงศ์ ผู้ช่วยศาสตราจารย์จุฑามาศ     
พีรพัชระ และอาจารย์ศันสนีย์ ทิมทอง กรรมการสอบโครงงานพิเศษ 

ขอขอบคุณคุณปพัชญา บูรณะคุณาภรณ์ ผู้ช่วยผู้จัดการ คุณวิภูษิต ภาคมฤค หัวหน้า
พนักงานบริการ คุณสมศักดิ์ สืบอ่ า หัวหน้าเชฟครัวยุโรป และพนักงานทุกท่าน ที่อ านวยความสะดวก
ในการเก็บข้อมูล  
 ได้รับทุนอุดหนุนงบประมาณจากโครงการส่งเสริมสิ่งประดิษฐ์และนวัตกรรมเพื่อคนรุ่นใหม่ 
ประจ าปีงบประมาณ พ.ศ.2559 มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร 

ผู้ศึกษาขอกราบขอบพระคุณ คุณพ่อ คุณแม่ และบุคคลในครอบครัวทุกท่าน ที่ให้การ
สนับสนุนทั้งก าลังใจ และก าลังทรัพย์ ตลอดจนความห่วงใยอย่างไม่เคยขาดหาย สุดท้ายนี้ทางผู้ศึกษา
ขอขอบพระคุณ คณาอาจารย์ทุกท่านที่ได้ให้ความรู้กับผู้ศึกษา และได้ประสิทธ์ประสาทวิชาต่าง ๆ   
ท าให้ผู้ศึกษาได้มีความรู้ความสามารถ ให้ด าเนินงานการศึกษาค้นคว้าครั้งนี้ ให้ส าเร็จลุล่วงได้เป็น
อย่างด ีและหากโครงงานพิเศษฉบับนี้เป็นประโยชน์แก่ผู้ใดก็ตามขอมอบความดีทั้งหมด ให้แก่ทุกท่าน
ที่กล่าวมา 
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บทที่ 1 

 
บทน ำ 

 
1.1 ควำมเป็นมำและควำมส ำคัญของปัญหำ 
         ธุรกิจการบินพาณิชย์มีบทบาทอย่างมากต่อเศรษฐกิจประเทศไทย เพราะเป็นธุรกิจหนึ่งที่ท า
ก าไรให้กับประเทศเป็นอย่างมาก ในปัจจุบันนี้ได้มีสายการบินใหม่ๆ เปิดตัวขึ้นมามากมาย ด้วย
วิธีการใช้กลยุทธ์แบบต้นทุนต่ า (Low Cost Strategy) บริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน) ซึ่งเป็น
สายการบินหลักของประเทศไทย มีชื่อเสียงทางด้านการบินมาอย่างยาวนาน จนเป็นที่รู้จักทั้งชาวไทย
และชาวต่างชาติ จึงต้องรักษาภาพพจน์และพัฒนาบริษัทฯ ให้อยู่เหนือระดับคู่แข่งขันตลอดเวลา และ
เพื่อให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ของบริษัทฯ ได้นั้น จ าเป็นที่จะต้องปรับกลยุทธ์ของบริษัทฯ ให้แตกต่าง
ไปจากคู่แข่งขัน เมื่อมีการแข่งขันในด้านต่างๆ มากขึ้น ธุรกิจการบินถือว่าเป็นธุรกิจที่มีความส าคัญ
เป็นอย่างมาก ดังนั้น การบริการคือหัวใจของธุรกิจทุกประเภทและจากที่ผ่านมาหลายๆ องค์กร ได้ให้
ความส าคัญกับการบริการมากขึ้น และมีการพัฒนาบริการให้ดีขึ้นเพื่อผลประโยชน์และความพึงพอใจ
สูงสุดของผู้ที่มาใช้บริการ 
         บริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน) เป็นรัฐวิสาหกิจขนาดใหญ่ที่เน้นการบริหารงานที่เป็น
สากลและเป็นองค์กรหนึ่งที่เน้นความส าคัญของการให้บริการ มีการปรับปรุงและพัฒนาในด้านต่างๆ 
อย่างต่อเนื่องทั้งทางด้านการบริการบนเครื่องบิน ด้านการบริการภาคพื้น ด้านโภชนาการ รวมถึงการ
บริการด้านการขนส่งพัสดุและไปรษณียภัณฑ์ โดยทางบริษัทฯ ได้มีการขยายและพัฒนาธุรกิจการ
บริการด้านโภชนาการของบริษัทฯ ฝ่ายครัวการบินไทยมีความส าคัญในการสร้างรายได้ให้กับบริษัทฯ 
เป็นอย่างมากโดยด าเนินการผลิตและจัดส่งอาหารและเครื่องด่ืมที่มีคุณภาพให้กับสายการบินไทยและ
สายการบินต่างๆ ท าให้สามารถสร้างก าไรและความภาคภูมิใจให้กับบริษัทฯ ภัตตาคารครัวการบิน
ไทยเปิดกิจการตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2508 เพื่อให้บริการอาหารและเครื่องดื่ม ให้แก่ผู้โดยสาร
การบิน พนักงาน และลูกค้าทั่วๆ ไป ซึ่งภัตตาคารครัวการบินไทยได้เปิดให้บริการที่ท่าอากาศยาน
กรุงเทพเป็นที่แรก ต่อมาได้ขยายกิจการเพิ่มมากขึ้น ด้วยการเปิดภัตตาคารที่สนามบินต่างจังหวัดอีก
หลายแห่ง เช่น สนามบินเชียงใหม่ สนามบินเชียงราย สนามบินภูเก็ต สนามบินกระบี่ Royal Orchid 
และที่สนามบินสุวรรณภูมิ ท าให้สามารถบริการลูกค้าได้อย่างทั่วถึงครอบคลุมเกือบทุกภาค 
         แต่ในปัจจุบันธุรกิจภัตตาคารสนามบินที่เปิดให้บริการอาหารและเครื่องดื่มมีการแข่งขัน
อย่างรุนแรง มีการพัฒนาประสิทธิภาพในการให้บริการหรือส่งเสริมการขายในรูปแบบต่างๆ ท าให้
ผู้บริโภคมีทางเลือกที่หลากหลายมากยิ่งขึ้น ซึ่งส่งผลกระทบต่อยอดขายของภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ช่วงเดือน มกราคม-กรกฎาคม พ.ศ.2558 ลดลงร้อยละ 15 
จากช่วงเวลาเดียวกันของปี พ.ศ.2557 เป้าหมายในการบริการของภัตตาคารครัวการบินไทยคือ การ
สร้างความประทับใจหรือความพึงพอใจในการบริการ ซึ่งถือว่าเป็นหน้าที่ส าคัญในการให้บริการ 
เพราะเมื่อลูกค้ามีความพึงพอใจในการบริการ ลูกค้าจะมีการใช้บริการอย่างต่อเนื่องเป็นการเพิ่ม
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รายได้มากขึ้น ดังนั้น การสร้างความพึงพอใจในการบริการเป็นสิ่งที่ส าคัญมาก เพราะต้องรักษากลุ่ม
ลูกค้าเก่าและสร้างกลุ่มลูกค้าใหม่ให้กับภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) 
         จากความเป็นมาและความส าคัญดังกล่าว ผู้ศึกษาจึงมีความสนใจที่จะศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
การตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการในภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) เพื่อเป็นข้อมูลให้ผู้บริหารใช้ประกอบการตัดสินใจในการก าหนดนโยบาย วางแผนพัฒนา
ภัตตาคารครัวบินไทย เพื่อสร้างความพึงพอใจและความประทับใจในการบริการให้กับผู้บริโภค ซึ่งถือ
ว่าเป็นหัวใจหลักของธุรกิจการบริการ 
 
1.2 วัตถุประสงค์ 
       1.2.1 เพื่อศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ 
การบินไทย (OPC)  
       1.2.2 เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคาร  
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)  
       1.2.3 เพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคาร
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)  
 
1.3 สมมติฐำนกำรศึกษำ  
         ผู้บริโภคที่มีปัจจัยส่วนบุคคลที่แตกต่างกันมีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการภัตตาคาร      
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) โดยรวมและรายด้านต่างกัน 
 
1.4 ขอบเขตของกำรศึกษำ 
       1.4.1 ขอบเขตประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
              1.4.1.1 ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ผู้ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคาร
ศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เฉพาะคนไทย จ านวน 2,532 คน 
              1.4.1.2  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้  ก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างจากตาราง
ส าเร็จรูปของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane) ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ระดับความคลาด
เคลื่อน + 5 (ธานินทร์, 2557) ได้ขนาดตัวอย่าง จ านวน 350 คน 
     1.4.2  ขอบเขตด้านเนื้อหา 
              ศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้บรกิารภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) ประกอบด้วย เหตุผลในการใช้บริการต่อครั้ง ระยะเวลาที่ใช้บริการต่อครั้ง จ านวนเงินที่ใช้
บริการต่อครั้ง ประเภทอาหารที่สั่งบริการต่อครั้ง และผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการต่อครั้ง  
และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ได้แก่ ปัจจัยด้านส่วนประสมการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ
ให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ 
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       1.4.3  ขอบเขตด้านระยะเวลา 
       การศึกษาครั้งนี้เริ่มต้น ตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน พ.ศ.2558 ถึงเดือนพฤษภาคม พ.ศ.2559 
       1.4.4  ขอบเขตด้านพื้นที ่
       ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ชั้น 1 เลขที่ 333 
หมู่ 1 ต าบลหนองปรือ อ าเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 10540 
 
1.5 กรอบแนวคิด 

                           

                                                                       
ปัจจัยส่วนบุคคล 

1. เพศ 
2. อายุ 
3. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
1.6 ขั้นตอนกำรศึกษำ 
       1.6.1  การออกแบบงานศึกษา 
      การศึกษาครั้งนี้เป็นการศึกษาเชิงส ารวจ โดยมีจุดมุ่งหมายที่จะท าการศึกษาปัจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC)  
       1.6.2  ขั้นตอนการด าเนินการ 
      1.6.2.1  ศึกษาเอกสารและรายงานการวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
      1.6.2.2  สร้างเครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา  

พฤติกรรมกำรใช้บริกำร 
1. เหตุผลในการใช้บริการต่อครั้ง 
2. ระยะเวลาที่ใช้บริการต่อครั้ง 
3. จ านวนเงินที่ใช้บริการต่อครั้ง 
4. ประเภทอาหารที่สั่งบริการต่อครั้ง 
5. ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการ    
   ต่อครั้ง 

ตัวแปรตำม (Dependent Variable) 

 

 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variable) 

1. ด้านผลิตภัณฑ ์
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 
 

 

กำรตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริกำร
ภัตตำคำรเยลโล ออร์คิด  

อำคำรศูนย์ปฏิบัติกำร กำรบินไทย (OPC) 
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      1)  น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปให้ผู้ เชี่ยวชาญจ านวน 3 ท่าน ได้ประเมิน
แบบสอบถาม และน าแบบสอบถามมาหาค่าดัชนีความสอดคล้องของวัตถุประสงค์ (Index of Item 
Objective Congruence: IOC)  
      2) ท าการแก้ไข ปรับปรุงเพื่อความเหมาะสมและตรงตามเนื้อหา (Content 
Validity) ของค าถามในแต่ละข้อว่าตรงตามจุดมุ่งหมายของการศึกษาครั้งนี้หรือไม่ หลังจากนั้น น ามา
แก้ไขปรับปรุงข้อค าถามทั้งในด้านการใช้ภาษาและความชัดเจนของแบบสอบถาม เพื่อท าให้ผู้ตอบ
แบบสอบถามเข้าใจได้ง่าย  
      3) น าแบบสอบถามที่สร้างขึ้นไปทดสอบกับกลุ่มที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่าง 10% ของ
กลุ่มตัวอย่างทั้งหมด คือ 35 ชุด เพื่อตรวจสอบการสื่อความหมายให้ได้ตรงตามวัตถุประสงค์ของ
การศึกษา จากนั้นจึงน าแบบสอบถามไปใช้ในการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างจริง จ านวนทั้งสิ้น 350 
ตัวอย่าง 
      1.6.2.3  เลือกกลุ่มตัวอย่าง ประชากรที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้ คือ ผู้ใช้บริการภัตตาคารเยล
โล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เฉพาะคนไทย และก าหนดขนาดของกลุ่ม
ตัวอย่างตามตารางส าเร็จรูปของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane) ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 
ระดับความคลาดเคลื่อน +5 (ธานินทร์, 2557: 47) ได้ขนาดตัวอย่าง จ านวน 350 คน ใช้การสุ่มแบบ
บังเอิญ (Accidental Sampling) 
 1.6.3  เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา 
      เครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถามปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) โดยวางแผน
ค าถามตามประเด็นในกรอบแนวคิดที่ศึกษา โดยด าเนินการสร้างแบบสอบถาม ประกอบด้วย ลักษณะ
ค าถามปลายปิด (Closed-end Question) และลักษณะค าถามปลายเปิด (Open-end Question) 
แบ่งเป็น 4 ตอน ดังนี ้
      ตอนที่ 1 เกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
      ตอนที่ 2 เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ 
การบินไทย (OPC) ประกอบด้วย เหตุผลในการใช้บริการต่อครั้ง ระยะเวลาที่ใช้บริการต่อครั้ง จ านวน
เงินที่ใช้บริการต่อครั้ง ประเภทอาหารที่สั่งบริการต่อครั้ง และผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการ   
ต่อครั้ง 
      ตอนที่ 3 เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล 
ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ประกอบด้วย ปัจจัยด้านการตลาด ได้แก่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ 
      ตอนที่ 4 เกี่ยวกับข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะในการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
       1.6.4  วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล 
       ข้อมูลที่ใช้ประกอบการศึกษาครั้งนี้ ได้ใช้ข้อมูลตามแหล่งที่มา 2 ส่วน ดังนี ้ 
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   1.6.4.1  ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
                 ใช้แบบสอบถามรวบรวมโดยการเก็บข้อมูลจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นผู้ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ านวน 350 คน ระหว่างเดือน
พฤศจิกายน พ.ศ.2558 ถึง เดือนกุมภาพันธ์ พ.ศ.2559 ซึ่งแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 4 ส่วน ได้แก่ 
ส่วนที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) ส่วนที่  2 พฤติกรรมการใช้บริการของผู้ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ส่วนที่  3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)  และส่วนที่  4 ปัญหาและ
ข้อเสนอแนะในการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
       1.6.4.2 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
       ข้อมูลที่ได้จากเอกสารทางวิชาการ วารสาร บทความ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ซึ่งค้น
ได้จากห้องสมุดของมหาวิทยาลัยต่างๆ หอสมุดแห่งชาติ รวมทั้งการสืบหาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต เพื่อ
เป็นข้อมูลเพิ่มเติมใช้ในการสนับสนุนการศึกษาครั้งน้ีให้มีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น  
       ผู้ศึกษาด าเนินการบริหารการจัดเก็บข้อมูลด้วยตนเอง แล้วน าแบบสอบถามที่
ได้รับกลับคืนมาตรวจสอบ คัดเลือกเฉพาะแบบสอบถามที่สมบูรณ์ น าไปวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป แล้วน าเสนอข้อมูลในรูปตารางและแปลผลด้วยการบรรยาย
ตามล าดับ 
    1.6.5  สถิติเพื่อการวิจัยและการแปลผล 
      สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 
      1.6.5.1  ค่าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ได้แก ่
      1) ค่าความถี่  (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพื่ อใช้อธิบาย
ลักษณะข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)  
      2) ค่าเฉลี่ย (Mean: ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: 
S.D.) เพื่อใช้อธิบายปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
      1.6.5.2 การทดสอบสมมติฐาน ค่าสถิติที่ใช้ ได้แก่ 
      1) สถิติ t–test ใช้ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม โดย
น ามาใช้ทดสอบปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ โดยใช้สูตร Independent t-test ณ ระดับความเชื่อมั่น
ทางสถิติที่ร้อยละ 95  
       2) สถิติ  F-test ใช้วิ เคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA 
Analysis of Variance) ใช้ทดสอบความแตกต่างปัจจัยส่วนบุคคลที่มีตัวแปรมากกว่า 2 กลุ่ม ได้แก่ 
อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ จะท าการตรวจสอบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 โดยใช้สูตรตามวิธี
ของ Scheffée’ (ธานินทร์, 2557) 
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1.7  นิยำมศัพท์เฉพำะ 
    1.7.1 ภัตตาคาร หมายถึง ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
ชั้น 1 เลขที่ 333 หมู่ 1 ต าบลหนองปรือ อ าเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ 10540 
        1.7.2 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง เพศ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ของผู้ตอบแบบสอบถาม 
        1.7.3 พฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคาร หมายถึง องค์ประกอบที่เกี่ยวข้องกับพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคในการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ได้แก่ 
เหตุผลในการใช้บริการต่อครั้ง ระยะเวลาที่ใช้บริการต่อครั้ง จ านวนเงินที่ใช้บริการต่อครั้ง ประเภท
อาหารที่สั่งบริการต่อครั้ง ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการต่อครั้ง 
        1.7.4 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ หมายถึง องค์ประกอบที่เกี่ยวข้องกับการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคในการเลือกใช้บริการในภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)   
ผู้ศึกษาใช้ปัจจัยทางการตลาด (7Ps) ประกอบด้วย 
               1.7.4.1 ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) หมายถึง องค์ประกอบด้านผลิตภัณฑ์และบริการของ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ได้แก่ อาหารมีรสชาติดี อาหาร
ใหม่สดสะอาด มีรายการอาหารให้เลือกหลายชนิด การจัดตกแต่งอาหารน่ารับประทาน และรสชาติ
ของอาหารคงที่สม่ าเสมอ  
               1.7.4.2 ด้านราคา (Price) หมายถึง องค์ประกอบด้านราคาของผลิตภัณฑ์และบริการของ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับปริมาณ
ของอาหาร มีการก าหนดราคาอาหารอย่างยุติธรรม ราคาอาหารตรงตามป้ายราคา มีส่วนลดส าหรับ
สมาชิก และมีวิธีการช าระเงินค่าบริการด้วยเงินสด และบัตรเครดิต 
               1.7.4.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place) หมายถึง องค์ประกอบด้านสถานที่และ
ช่องทางการจ าหน่ายของภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ได้แก่    
มีที่จอดรถเพียงพอ ระยะเวลาการเปิด–ปิดร้านที่ชัดเจน ช่องทางการติดต่อสะดวก เช่น เบอร์โทรศัพท์ 
www.eurngluang.com และป้ายช่ือภัตตาคารเป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย   
               1.7.4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมที่จัดขึ้นเพื่อส่งเสริม
ธุรกิจในรูปแบบต่างๆ ของภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ได้แก่ 
มีการโฆษณาผ่านสื่อหลากหลายช่องทาง เช่น เว็บไซด์ เฟสบุค ข้อมูลในสื่อโฆษณาทันสมัยน่าสนใจ 
และตรงกับการให้บริการจริง มีการสมัครสมาชิก เพื่อสะสมยอดใช้บริการ การลดราคาอาหารตาม
เทศกาลต่างๆ และมีการส่งเสริมการขายร่วมกับพันธมิตรอื่น ๆ เช่น บัตรเครดิต   
               1.7.4.5 ด้านบุคลากร (People) หมายถึง พนักงาน/ผู้ที่เกี่ยวข้องทั้งหมดของภัตตาคาร
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ได้แก่ พนักงานสื่อสารเข้าใจง่าย พนักงานมี
จ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ พนักงานมีกิริยามารยาทสุภาพเรียบร้อย พนักงานแนะน าอาหาร
และเครื่องด่ืมได้อย่างถกูต้องและชัดเจน และพนักงานคิดราคาอาหารด้วยความรอบคอบและถูกต้อง 
               1.7.4.6 ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) หมายถึง วิธีการในการด าเนินงาน ขั้นตอน
ต่างๆ ของภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ที่ใช้ในการให้บริการ 
ได้แก่ การให้บริการต้อนรับสุภาพ การให้บริการรวดเร็วและถูกต้อง การให้บริการอาหารถูกต้องตาม
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รายการที่สั่ง มีพนักงานอยู่ดูแลเพื่ออ านวยความสะดวกระหว่างรับประทานอาหาร และมีการปฏิบัติ
ต่อค าร้องขอจากลูกค้าได้อย่างเหมาะสม   
               1.7.4.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ลักษณะและรูปแบบ
ของภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ที่สร้างคุณค่าให้กับผู้บริโภค 
ได้แก่ การจัดตกแต่งสถานที่สวยงามเหมาะกับภาพลักษณ์และความมีชื่อเสียงของภัตตาคาร สถานที่
รับประทานอาหารสะอาด มีระเบียบ เป็นสัดส่วน ภาชนะใส่อาหารสะอาด และพร้อมใช้งาน  
บรรยากาศภายในภัตตาคารให้ความรู้สึกผ่อนคลาย และพื้นที่ใช้บริการมีแสงสว่างที่เพียงพอ และ
อากาศเย็นสบาย 
       1.7.5 การตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจระหว่างทางเลือกสองทางเลือกขึ้นไปของผู้บริโภคใน
การเลือกใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ซึ่งคาดหวังว่า
จะสามารถตอบสนองความต้องการได้เป็นที่พึงพอใจ  
       1.7.6 ผู้บริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลที่เข้าไปใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคาร
ศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เฉพาะคนไทย มีวัตถุประสงค์เพื่อการบริโภคอาหารและรับการ
บริการจากภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
 
1.8 ประโยชน์ของกำรศึกษำ 
       1.8.1 เป็นข้อมูลส าหรับผู้บริหารครัวการบินไทย ใช้เป็นแนวทางในการพัฒนากลยุทธ์ให้
สอดคล้องกับพฤติกรรมที่เปลี่ยนแปลงไปของผู้บริโภค 
       1.8.2 เพื่อเป็นข้อมูลในการพัฒนาศักยภาพด้านการประกอบธุรกิจภัตตาคารสนามบินโดยใช้
ทฤษฎีส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps 
 



 
บทที่ 2 

 
เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

 
  การศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล     ออร์
คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) มีแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องโดยมีหัวข้อ
ตามล าดับดังนี ้
 
  2.1  ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)  
  2.2 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค    
  2.3 ทฤษฎีแนวคิดการตัดสินใจของผู้บริโภค 
  2.4 แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดบริการ 
  2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
 
2.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย
(OPC) 
  ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ตั้งอยู่ 333 หมู่ 1 ต าบล 
หนองปรือ อ าเภอบางพลี จังหวัดสมุทรปราการ อยู่บริเวณชั้น 1 อาคารศูนย์ปฏิบัติการ (OPC)        
ณ ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ อยู่บริเวณชั้น 1 อาคารศูนย์ปฏิบัติการ (OPC) อาคารศูนย์ปฏิบัติการ 
บริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน) อาคาร A1 ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ โดยเปิดให้บริการแก่
พนักงาน บุคคลทั่วไป และลูกค้าสายการบินอื่น ๆ เปิดให้บริการวันจันทร์ – วันศุกร์ ตั้งแต่เวลา 
07.00 – 16.00 น. (หยุดวันเสาร์, วันอาทิตย์ และวันหยุดนักขัตฤกษ์) ส าหรับบุคคลทั่วไปสามารถ
จอดรถได้หน้าอาคาร OPC ชั้น 1 ทางภัตตาคารได้บรรจุรายการอาหารไว้ส าหรับให้บริการแก่ลูกค้า
หลายประเภททั้งไทย จีน ยุโรป  มีจ านวนที่นั่ง 140 ที่นั่ง มีบริเวณภัตตาคาร 80 ที่นั่ง และ ห้องจัดเลี้ยง
ย่อย (Banquet) 5 ห้อง คือ ห้องสวัสดี ห้องคัทลียา ห้องแวนด้า ห้องทิวลิป และห้องเอื้องหลวง โดย
ห้องคัทลียาและห้องแวนด้ากับห้องทิวลิปและห้องเอื้องหลวง  สามารถเปิดถึงกันได้ ถ้าผู้ใช้บริการมี
จ านวนมาก นอกจากนี้ยังมีห้องจัดเลี้ยง “สุพรรณหงส์”อยู่บริเวณชั้น 2 สามารถรองรับงานประชุม 
สัมมนาและงานจัดจัดเลี้ยง รองรับลูกค้าได้ 250 – 300 ที่ 
 2.1.1 สถานการณ์ปัจจุบัน 
         ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เป็นภัตตาคารขนาด
ความจุ 140 ที่นั่ง เปิดให้บริการตั้งแต่เวลา 07.00 - 16.00 น. (หยุดวันเสาร์ วันอาทิตย์และวันหยุด
นักขัตฤกษ์) ให้บริการแก่พนักงานและบุคคลทั่วไป และกระบวนการบริการลูกค้า 
(แผนภูมิที่ 2.1) ดังนี ้         
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  พื้นที่ให้บริการลูกค้าของภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) ประกอบด้วย 
   1.  บริเวณภัตตาคาร เป็นห้องปรับอากาศ มี 80 ที่นั่ง   
   2.  ห้องสวัสดี เป็นห้องปรับอากาศ มี 20 ที่นั่ง 
   3.  ห้องคัทลียา เป็นห้องปรับอากาศมี 10 ที่นั่ง 
   4.  ห้องแวนด้า เป็นห้องปรับอากาศ มี 10 ที่นั่ง 
   5.  ห้องทิวลิป เป็นห้องปรับอากาศ มี 10 ที่นั่ง 
   6.  ห้องเอื้องหลวง เป็นห้องปรับอากาศ มี 10 ที่นั่ง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

10 

พนักงานต้อนรับกล่าวทักทายและต้อนรับลูกค้า 

น าลูกค้าเข้าที่นั่งตามลูกค้าต้องการ 

พนักงานเสิร์ฟรับค าสั่งอาหารจากลูกค้า 

พนักงานทบทวนรายการอาหารให้ลูกค้าฟงัเพ่ือ
ตรวจสอบความถูกต้อง 

พนักงานเสิร์ฟน าใบสั่งรายการอาหารให้แคชเชียร์เพื่อลง
รายการ 

พ่อครัวรับส าเนาใบสั่งอาหาร 

พ่อครัวอ่านรายการอาหารให้เพื่อนร่วมงานในครัว
รับทราบ 

พ่อครัวเตรียมและท าอาหารตามประเภทของรายการที่
ตนได้รับมอบหมาย 

กระบวนการให้บริการลูกค้า 
 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

แผนภูมิที่ 2.1 กระบวนการท างานเมื่อมีลูกค้าเข้ามารับบริการ 

       ที่มา : สวนยี ์(2558) 
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แผนภูมิที่ 2.1 (ต่อ) กระบวนการท างานเมื่อมีลูกค้าเข้ามารับบริการ 
       ที่มา : สวนยี์ (2558) 

 2.1.2 รายการอาหาร 
   ในใบแสดงรายการอาหาร (Menu) ที่ภัตตาคารให้บริการลูกค้าส าหรับเลือกสั่งรายการ
อาหารส าหรับรับประทาน ได้แก ่
   2.1.2.1 อาหารไทย 
     ย าทะเล 
     ย าวุ้นเส้นหมูสับ / ไก่สับ / ทะเล 
     ปลาแซลมอนย ามะม่วง 
     ลาบปลาแซลมอนทอด 
     ลาบทูน่า / หมู / ไก่ 
   2.1.2.2 อาหารจานเดียวประเภทก๋วยเต๋ียว 
     ผัดไทยกุ้ง / ไก่ 
     ราดหน้าหมู / ไก่ / เนื้อ / กุ้ง / ทะเล 
     บะหมี่กุ้งเจี๋ยน 

จัดอาหารที่ปรุงเสร็จแล้วในภาชนะที่เหมาะสม และ
จัดรูปแบบให้สวยงาม 

ส่งให้พนักงานยกอาหารที่ช่องรับ-ส่งอาหาร 

พนักงานยกอาหารเตรียมอุปกรณ์เพื่อรองรับอาหารที่
ถูกส่งออกมาจากครัว 

ง 

พนักงานยกอาหารไปส่งตามโต๊ะ 

พนักงานเสิร์ฟรับอาหารจากถาดส่งมอบลงโต๊ะลูกค้า 
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     เส้นใหญ่ขี้เมาหมู / ไก่ / ทะเล / กุ้ง 
     บะหมี่ทอดกรอบราดหน้าหมู / ไก่ / เนื้อ / กุ้ง / ทะเล 
     บะหมี่ราดหน้าไก ่
     เส้นใหญ่ผัดซีอิว้หม ู/ ไก่ / เนื้อ / กุ้ง / ทะเล 
   2.1.2.2 อาหารจานเดียวประเภทข้าว 
     ข้าวผัดน้ าพริกเผาไก่กับกุ้งทอดกรอบ 
     ข้าวผัดอเมริกัน ไข่ดาว 
   ข้าวผัดปลาเค็ม ไข่ดาว 
   ราดราดกระเพราหมู / ไก่ / เนือ้ / กุ้ง ไข่ดาว 
   ข้าวผัดหมู / ไก่ ไข่ดาว 
   ข้าวผัดกุ้ง /  ปู ไข่ดาว 
   ข้าวผัดกระเทียมปลาแซลมอน ไข่ดาว 
   ข้าวมันส้มต าไก่ย่าง 
   ข้าวราดหมู / ไก่ / เนื้อ ผัดน้ ามันหอย 
   ข้าวราดหมู / ไก่ / เนื้อ ผัดพริกไทยด า 
   ข้าวราดหมู / ไก่ / เนื้อ / กุ้ง ทอดกระเทยีม 
   2.1.2.3 อาหารไทย (กับข้าว) 
   ทอดมันกุ้ง 
   ปลาราดพริก 
   กุ้งเล็กทอดกระเทียม 
   ไข่เจียวหมูสับ / ไก่สับ 
   ไข่เจียวกุ้งสับ / ปูสับ 
   เปรี้ยวหวานหมู, ไก่ / กุ้ง 
   ต้มย ากุ้ง 
   ต้มย าปลา 
   แกงเขียวหวานไก่ / หมู / กุ้ง / เนื้อ โรตี 
   โรตีเปล่า 
   ฉู่ฉี่ปลาแซลมอน 
   ฉู่ฉี่กุ้ง 
   ผัดบร็อคโคลี่หม,ู ไก่ / กุ้ง 
   ผัดคะน้าปลาเค็ม 
   ผัดผักรวมมิตร 
   ผัดบร็อคโคลี่น้ ามันหอยเห็ดหอม 
   2.1.2.3  อาหารยุโรป 
   ซุปประจ าวัน 
   เนื้อสันในย่างซอสพริกไทยออ่น 
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   เนื้อสันนอกย่างซอสไวน์แดง 
   เนื้อหมูสันนอกติดซี่โครงย่างฮาวายเอี้ยน 
   สันในหมูย่างซอสเห็ด 
   ปลาชุบขนมปังทอดกับมันฝรั่ง 
   ปลาทอดมูเนีย 
   ปลาแซลมอนย่างซอสพริกแดง 
   สปาเก็ตตี้ซอสมะเขือเทศหมู / ไก่ / ทะเล / เนื้อ 
   2.1.2.4  อาหารเช้า 
   ข้าวต้มหมู / ไก่ / ปลา / กุ้ง / ทะเล 
   ขนมปังป้ิง / ครัวซองเสิร์ฟพรอ้มเนยและแยม 
   ชุดอาหารเช้า American Breakfast Set 
   2.1.2.4  แซนด์วิช 
   แซนด์วิชแฮม / ทูน่า / ไก่ทอด 
   คลับแซนด์วิช 
   กลิลล์แฮมชิสแซนด์วิช 
   2.1.2.5  สลัด 
   สลัดผักรวม / ทูน่า / กุ้ง 
   เชฟสลัด 
   ซีซ่าร์สลัด 
 
    
           



 

14 

แผนภูมทิี่ 2.2 โครงสร้างฝ่ายปฏิบัติการภัตตาคารการบินไทย กองภัตตาคาร 
ที่มา : สิทธิพันธ ์(2551) 

 

 

 

กองการภัตตาคาร 

Restaurant Services Department 

BKKCC 

แผนกแคนทีนพนักงาน 
Staff Canteen Division 

CC-S 

แผนกภัตตาคาร 
Restaurant Division 

CC-K 

DK Canteen 
(SBIA) 

DK Canteen 
(DMK) 

Lounge Services 
(SBIA) 

Puff &Pie Cafeteria 
(DC2) 

Yellow Orchid 
Restaurant (OPC) 

HO Canteen 
 

Laksi Training Center 
Canteen 

 

Crew Cafeteria 
(OPC) 

OPC Staff Canteen 

DT Canteen 

CNXCC 
ภัตตาคารเชียงใหม ่

HKTCC 
ภัตตาคารภูเก็ต 

CEICC 
ภัตตาคารเชียงราย 

KBVCC 
ภัตตาคารกระบี่ 
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แผนภูมทิี่ 2.3 การปฏิบัติงานของภัตตาคารการบินไทย 
 ที่มา : สิทธิพนัธ ์(2551) 

 

 

 

 

การปฏิบัติงานของภัตตาคารการบินไทย 
ORGANIZATION CHART 

 

 

 

ผู้จัดการแผนกภัตตาคารการบินไทย 
RESTAURANT MANAGER 

 

 

 

 

 

ผู้ช่วยผู้จัดการแผนกภัตตาคารการบินไทย 
ASSISTANT RESTAURANT MANAGER 

พนักงานครัว 
COOK 

 

ฝ่ายคลังพัสดุ 
STORE 

 

หัวหน้าบริการ 
RESTAURANT SUPERVISOR 

 

ฝ่ายตรวจสอบ 
CHECKER 

 

แคชเชียร ์
CASHIER 

 

ฝ่ายต้อนรับ 
HOSTESS 

 

พนักงานบริการ 
WAITER / WAITRESS 

พนักงานเดินอาหาร 
BUS BOY / BUS GIRL 

 

ผู้ช่วยพนักงานบาร์ 
BAR BOY / BAR GIRL 

 

พนักงานบาร ์
BARTENDER 

 

พนักงานฝึกหัด (แรงงานภายนอก) 
TRAINEE (OUTSOURCE) 

 

พนักงานท าความสะอาด 
CLEANER 

 



 

16 

2.2 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤตกิรรมผู้บริโภค 
  ปัจจุบันแนวคิดทางการตลาดมุ่งให้ความสนใจกับความต้องการของผู้บริโภค เป็นสิ่งส าคัญ 
การด าเนินธุรกิจจึงเป็นสิ่งจ าเป็นต้องใช้กลยุทธ์ทางการตลาดมากขึ้น เพื่อจะได้เข้าใจความต้องการ
ของผู้บริโภคได้ถูกต้อง เหมาะสม และมีความต่อเนื่อง ซึ่งได้มีผู้ให้ให้ความหมายของพฤติกรรม
ผู้บริโภคไว้หลายท่าน 
 2.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 
         ศิริวรรณ และคณะ (2546) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer Behavior) 
หมายถึง พฤติกรรมซึ่งผู้บริโภคท าการค้าหา การซื้อ การใช้ การประเมินผลการใช้สอย ผลิตภัณฑ์ 
และการบริการ ซึ่งคาดว่าจะสนองความต้องการของเขา 
         ฉัตยาพร (2550) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง กระบวนการหรือพฤติกรรม
การตัดสินใจ การซื้อ การใช้ และการประเมินการใช้สินค้าหรือบริการของบุคคล ซึ่งจะมีความส าคัญ
ต่อการซื้อสินค้าละบริการทั้งในปัจจุบันและอนาคต      
         อดุลย์ และ ดลยา (2550) ได้กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การศึกษาถึง
พฤติกรรมผู้บริโภคนั้นเป็นการศึกษาเพื่อวิเคราะห์ถึงสาเหตุในการซื้อสินค้า หรือบริการของผู้บริโภค 
         Kardes, Cronley and Cline (2011) ได้ให้ความหมายของค าว่า พฤติกรรมผู้บริโภค 
หมายถึง กิจกรรมทั้งหมดของผู้บริโภคที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ การใช้ การทิ้งสินค้าและบริการ รวมไป
ถึงอารมณ์จิตใจ และการตอบสนองเชิงพฤติกรรม ที่เกิดขึ้นล่วงหน้า ขณะใช้สินค้าหรือบริการ และ
ภายหลังกิจกรรมนั้น 
  จากความหมายที่กล่าวมาอาจจะพอสรุปรวมได้ว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง พฤติกรรม
ที่เกี่ยวข้องกับการซื้อ และการใช้ โดยผ่านกระบวนการแลกเปลี่ยนที่บุคคลต้องตัดสินใจทั้งก่อนและ
หลังการกระท าดังกล่าว โดยบุคคลที่จะถือว่าเป็นผู้บริโภค ในที่นี้คือ บุคคลซึ่งมีสิทธิในการได้มาและ
ใช้ไป ซึ่งสินค้าและบริการที่ได้มีการเสนอขายโดยสถาบันทางการตลาด  
 2.2.2 การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 
         การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นการค้นหาพฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภคเพื่อที่จะ
ทราบถึงลักษณะความต้องการของผู้บริโภค โดยการตั้งค าถามและค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาด
สามารถจัดภาพลักษณ์ที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
         ค าถามที่ใช้เพื่อค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบไปด้วย 
Who?, What?, Why?, Who?, Where?, How?, เพื่อหาค าตอบ 7 ประการหรือ 7Os ประกอบด้วย 
Occupants Objectives Organization Occasions Outlets และ Operations ซึ่งสามารถอธิบาย
ได้ดังตารางที่ 2.1 
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ตารางที่ 2.1  ค าถาม 7 ค าถาม (6W และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค
         (7Os) 
 

ค าถาม (6W และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) กลยุทธ์ทางการตลาดที่เกี่ยวข้อง 
1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย  
(Who is in the target 
market?) 

ลักษณะกลุม่เป้าหมาย 
(Occupants) ทางด้าน 
1. ประชากรศาสตร์ 
2. ภูมิศาสตร ์
3. จิตวิทยา หรือ จิตวิเคราะห์ 
4. พฤติกรรมศาสตร ์

กลยุทธ์ทางการตลาด (4Ps) 
ประกอบด้วยกลยุทธ์ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย 
และการส่งเสรมิการตลาดที่
เหมาะสมและสามารถตอบสนอง
ความต้องการความพึงพอใจของ
กลุ่มเป้าหมาย 

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร 
(What does the 
consumer buy?) 

สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการซื้อ 
(Objects) สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการ
จากผลิตภัณฑ์ ก็คือต้องการ
คุณสมบัติหรือองค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ (Product 
Component) และความแตกต่าง
ที่เหนือกว่าคู่แข่ง (Competitive 
Differentiation) 

กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ (Product 
Strategies) ประกอบด้วย 
1. ผลิตภัณฑ ์
2. รูปลักษณ์ผลิตภัณฑ์ ได้แก ่การ
บรรจุภัณฑ์ตราสินค้า รูปแบบ
บริการ คุณภาพ ลักษณะ
นวัตกรรม 
3. ผลิตภัณฑ์ควบ 
4. ผลิตภัณฑท์ีค่าดหวัง ศักยภาพ
ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างทางการ
แข่งขัน (Competitive 
Differentiation) ประกอบด้วย
ความแตกต่างด้านผลิตภัณฑ์ 
บริการ พนักงาน และภาพลักษณ์ 

3. ท าไมผู้บริโภคถึงซื้อ 
(Why does the 
consumer buy?) 

วัตถุประสงค์ในการซื้อ 
(Objective) ผูบ้ริโภคซื้อสินค้า
เพื่อสนองความต้องการของเขา 
ทางด้านร่างกายและด้านจิตวิทยา
ที่ต้องศึกษาถึงปัจจัยที่มีอิทธพิลต่อ
พฤติกรรมการซื้อ คือ 
1. ปัจจัยภายในหรือปัจจัยทางจิตร
วิทยา 
2. ปัจจัยทางสังคมและวัฒนธรรม 
3. ปัจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ  
1. กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์
2. กลยทุธ์ด้านการส่งเสริม
การตลาด ประกอบด้วยกลยุทธ์
ด้านการโฆษณาโดยพนักงานขาย 
การให้ข่าว การประชาสัมพันธ์ 
3. กลยทุธ์ด้านราคา 
4. กลยทุธ์ด้านช่างทางการจัด
จ าหน่าย 
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ตารางที่ 2.1 (ต่อ) ค าถาม 7 ค าถาม (6W และ 1H) เพื่อหาค าตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรม
     ผู้บริโภค (7Os) 

ค าถาม (6W และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7Os) 
กลยุทธ์ทางการตลาดที่

เกี่ยวข้อง 
4. ใครมีส่วนรว่มในการ
ตัดสินใจ 
(Who participates in 
the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตัดสินในสั่งซื้อ ประกอบด้วย 
1. ผู้ริเริม่ 
2. ผู้ที่มีอิทธิพล 
3. ผู้ตัดสินใจซื้อ 
4. ผู้ซื้อ 
5. ผู้ใช้ 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์
การโฆษณาและ (หรือ) กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Advertising and 
Promotion) โดยใช้กลุ่ม
อิทธิพล 

5. ผู้บริโภคซื้อเมื่อใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือช่วงฤดูกาลใด
ของปี ช่วงวันใดของเดือน โอกาส
พิเศษหรือเทศกาลวันส าคัญตา่งๆ 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์
การส่งเสริมการตลาด เช่นท า
การส่งเสริมการตลาด เมื่อจะ
สอดคล้องกับโอกาสในการซือ้ 

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ที่
ผู้บริโภคไปท าการซื้อ เช่น 
ห้างสรรพสินคา้, บางล าพู , ซุปเปอร์
มาร์เก็ต, พาหุลัด, สยามสแควร์,  
ร้านขายของช า ฯลฯ 

กลยุทธ์การจัดจ าหน่าย 
(Distribution Char 
Strategies) บริษัทน า
ผลิตภัณฑ์สู่ตลาดเป้าหมายโดย
พิจารณาว่า จะผ่านคนกลาง
อย่างไร 

7. ผู้ซื้อบริโภคอย่างไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ 
(Operation) ประกอบด้วย 
1.การรับรู้ปัญหา 
2.การค้นหาขอ้มูล 
3.การประเมินผลทางการเลือก 
4.การตัดสินใจซื้อ 
5.ความรู้สึกภายหลังการซื้อ 

กลยุทธ์ที่ใช้มาก คือ กลยุทธ์
การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด้วย กลยุทธ์การ
โฆษณา การขายโดยพนักงาน
ขายทั่วไป การให้ข่าว และการ
ประชาสัมพันธ์การตลาด
ทางตรง เช่น พนักงานขายจะ
ก าหนดวัตถุประสงค์ในการขาย
ให้สอดคล้องกบัวัตถุประสงค์ใน
การตัดสินใจซื้อ 

 
ที่มา : ศิริวรรณ และคณะ (2541) 
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   สรุปการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค จะช่วยให้ทราบถึงลักษณะและพฤติกรรมของ
ผู้บริโภคที่จะเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และน ามาเป็นแนวทางในการวางแผนการตลาดที่เหมาะสมกับ
แต่ละกลุ่ม โดยท าการศึกษาถึงหลักการในการวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 6Ws 1H เพื่อให้ได้ต าตอบ
ที่ต้องทราบตามหลัก 7Os  เพื่อทราบถึงโอกาสในการซื้อของลูกค้า ซื้อที่ไหน เพื่อทราบถึงแหล่งที่
ลูกค้านิยมหรือสะดวกที่จะไปซื้อ และซื้ออย่างไร เพื่อทราบถึงการบริหารการซื้อของลูกค้าว่ามีขึ้นตอน
การซื้อย่างไร นอกจากนี้ทราบถึงความรู้สึกของลูกค้าหลังการซื้อ จะช่วยให้ทราบถึงแนวทางในการ
ปรับปรุงสินค้าและบริการให้สามารถสนองต่อลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น 
 2.2.3  โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค  
         เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงในที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ โดยเริ่มต้นจากการเกิดสิ่ง
กระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิดความต้องการ จากนั้นสิ่งกระตุ้นจะผ่านเข้ามาในความรู้สึกของผู้ซื้อ 
(Buyers black box) ซึ่งเปรียบเสมือนกล่องด าซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถคาดคะเนได้ ความรู้สึก
นึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่าง ๆ ของผู้ซื้อ แล้วจะมีการตอบสนองของผู้ซื้อ หรือการ
ตัดสินใจของผู้ซื้อ ดังภาพที่ 2.1 โดยมีรายละเอียดของทฤษฏี ดังนี้ (ศิริวรรณ และคณะ, 2546: 198)
   

Buyer’s Black Box 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

แผนภูมทิี่ 2.4 โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Model of buyer behavior) 
                 ที่มา : ศิริวรรณ และคณะ (2546) 
 
   จากการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการบริโภคก็เพื่อให้ทราบถึงลักษณะความ
ต้องการของผู้บริโภคทางด้านต่างๆ และเพื่อที่จะจัดสิ่งกระตุ้นทางการตลาดให้เหมาะสม สนองความ
ต้องการของผู้ซื้อที่เป็นเป้าหมายได้อย่างถูกต้อง โดยลักษณะของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากปัจจัยทางด้าน
วัฒนธรรม ปัจจัยทางด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยทางด้านจิตวิทยา ดังแสดงในแผนภูมิ    
ที่ 2.4 จุดเริ่มต้นของโมเดลนี้อยู่ที่มีสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ให้เกิดความต้องการก่อน แล้วท าให้เกิด
การตอบสนอง (Response) โดยมีรายละเอียดของทฤษฎี ดังน้ี 
 

สิ่งกระตุ้นภายนอก (Stimulus = S) 

สิ่งกระตุ้นทางการตลาด 
(Marketing Stimuli) 

สิ่งกระตุ้นอื่นๆ 
(Other Stimuli) 

ผลิตภัณฑ์ 
ราคา 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
การส่งเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

ฯลฯ 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ 

(Buyer’s Characteristic) 

การตอบสนองของผู้ซื้อ 
(Response = R) 
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  2.2.3.1  สิ่งกระตุ้นภายนอก (Stimulus)       
     สิ่งกระตุ้นเป็นเหตุจงใจให้เกิดการซื้อผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจาก
ภายในร่างกายหรือภายนอกร่างกาย แต่ในการศึกษาของนักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้น
ภายนอก เพ่ือให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการผลิตภัณฑ์ โดยสิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 ส่วน คือ 
     1)  สิ่ งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimulus) ได้แก่  ส่วนประสมทาง
การตลาด หรือ 4P’s ซึ่งเป็นสิ่งกระตุ้นที่สามารถควบคุมได้ มีดังนี ้
            1.1) ผลิตภัณฑ์ (Product) เช่น การออกแบบให้สวยงามเพื่อกระตุ้นความ
ต้องการขยายผลิตภัณฑ ์
            1.2) ราคา (Price) เช่น การก าหนดราคาให้ เหมาะสมกับผลิตภัณฑ์ โดย
พิจารณาลูกค้าเป้าหมาย การมีนโยบายทางด้านราคาต่างๆ 
            1.3) การจัดช่องทางการจัดจ าหน่าย (Channel) คือ การจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์
ให้ทั่วถึง เพื่อให้ความสะดวกแก่ผู้บริโภค ถือว่าเป็นการกระตุ้นความต้องการซื้อ 
            1.4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา การลดแลกแจก
แถม การประชาสัมพันธ์ และการส่งเสริมการขายอื่นๆ 
     2)  สิ่งกระตุ้นภายนอกอื่นๆ (Other Stimulus) เป็นสิ่งกระตุ้นที่ไม่สามารถควบคุม
ได้ อันได้แก่ ปัจจัย เหตุการณ์ และสภาพแวดล้อมต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ได้แก่ 
             2.1) สิ่งกระตุ้นทางเศรษฐกิจ เช่น ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผู้บริโภค ปัจจัย
เหล่านี้มีอิทธิพลต่อความต้องการของบุคคล 
             2.2) สิ่งกระตุ้นทางเทคโนโลยี เช่น เทคโนโลยีใหม่ด้านฝาก-ถอนเงินอัตโนมัติ
สามารถกระตุ้นความต้องการให้ใช้บริการของธนาคารมากขึ้น 
             2.3) สิ่งกระตุ้นทางกฎหมายและการเมือง เช่น กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษีสินค้า
ใดสินค้าหนึ่ง จะมีอิทธิพลต่อการเพิ่มหรือลดความต้องการของผู้ซื้อ เป็นต้น 
             2.4) สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรม เช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล
ต่างๆ จะกระตุ้นให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการซื้อสินค้าในเทศกาลนั้น 
  2.2.3.2  กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้บริโภค (Buyers Black Box) ความรู้สึกนึกคิด
ของผู้บริโภคเปรียบเสมือนกับกล่องด า ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหา
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อ โดยได้รับอิทธิพลจาก 2 ส่วนคือ ลักษณะของผู้ซื้อ และกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ 
     1) ลักษณะของผู้ซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผู้ซื้อที่ได้รับอิทธิพล
จากปัจจัยต่าง ๆ คือ ปัจจัยด้านวัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา 
     2) กระบวนการตัดสินใจซื้อของผู้ซื้อ (Buyer Decision Process) ประกอบด้วย
ขั้นตอน คือ การรับรู้ ความต้องการหรือปัญหา ค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ 
และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
  2.2.3.3 การตอบสนองของผู้ซื้อหรือการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค (Buyers Response) การ
ตอบสนองของผู้ซื้อหรือการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ของผู้บริโภคนั้น จะมีการตัดสินใจในประเด็นต่างๆ 
ดังนี ้
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     1)  การเลือกผลิตภัณฑ์ คือ การเลือกประเภทของสินค้า และบริการที่ต้องการ 
     2) การเลือกตราสินค้า คือ เลือกตรายี่ห้อของประเภทสินค้านั้นๆ 
     3) การเลือกผูข้าย คือ สถานที่ที่จะซื้อของผู้บริโภค เช่น เลือกใกล้บ้านหรือไม่ 
     4) การเลือกเวลาในการซื้อ คือ เวลาที่ซื้อสินค้าอยู่ในช่วงเวลาใด เช่น เช้า หรือ เย็น 
     5) การเลือกปริมาณการซื้อ คือจ านวนที่ซื้อในแต่ละครั้ง หรือจ านวนครั้งที่ท าการ
ซื้อบ่อยแค่ไหนกี่ครั้งต่อสัปดาห ์
 
2.3  ทฤษฎีแนวคิดการตัดสินใจของผู้บริโภค 
        การตัดสินใจซื้อ ของผู้บริโภคเป็นกระบวนการหนึ่ง ของมนุษย์ในการตัดสินใจซื้อ สินค้าหรือ
บริการ เพื่อสนองความต้องการของตน และสร้างความพึงพอใจให้เกิดขึน้กับตน รูปแบบของการซื้อ มี
ความยุ่งยากแตกต่างกันออกไปขึน้ อยู่กับสถานการณ์และจิตวิทยาในการซื้อ 
        ปัจจัยที่สัมพันธ์กับการตัดสินใจของผู้บริโภค คือ พฤติกรรมผู้บริโภคถูกก าหนดด้วยสภาพ
จิตวิทยาถูกก าหนดด้วยสังคม รวมถึงสังคมจะถูกก าหนดด้วยวัฒนธรรมของแต่ละท้องถิ่นด้วยสาเหตุนี้
นักการตลาดจ าเป็น ต้องศึกษาถึงพฤติกรรมการใช้นั้น ก็คือ พฤติกรรมผู้บริโภค ดังปัจจัยต่างๆ ที่
สัมพันธ์กับผู้บริโภคอย่างหลีกเลี่ยงไม่ได้ ดังนี ้ 
       2.3.1  ลักษณะทางสรีระ (Physiological Condition)          
   ลักษณะทางสรีระ สรีระเป็นปัจจัยเบื้องต้นในการก าหนดพฤติกรรมการซื้อและพฤติกรรม
การใช้ของผู้บริโภค คือ การวิเคราะห์ความเปลี่ยนแปลงทางสรีระเป็นสิ่งแรก เนื่องจากบทบาทมาก
ที่สุดในการตัดสินใจของมนุษย์เป็นสิ่งที่หลีกเลี่ยงไม่ได้ เพราะสิ่งนี้เป็นความต้องการของร่างกาย ส่วน
ใหญ่เป็นปัจจัยสี่ ซึ่งประกอบด้วย อาหาร, เครื่องนุ่งห่ม, ที่อยู่อาศัย และยารักษาโรค ที่บังคับให้เรา
ต้องประพฤติปฏิบัติ เช่น เราจ าเป็นต้องรับประทางอาหารเพราะหิว เป็นต้น 
      2.3.2  สภาพจิตวิทยา (Psychological Condition) 

    สภาพจิตวิทยา เป็นลักษณะของความต้องการที่เกิดจากการบวนการตัดสินใจใช้บรกิาร 
    2.3.2.1  กระบวนการตัดสินใจใช้บริการ     
               กระบวนการตัดสินใจใช้บริการประกอบด้วย 6 ขั้นตอน ดังต่อไปน้ี  
       1)  การรับสิ่งเร้า (Stimulus) สิ่งเร้า หมายถึง สิ่งกระตุ้น (Cue) หรือแรงขับ 

(Drive) ที่จะเป็นเหตุจูงใจให้บุคคลกระท าหรือปฏิบัติ ผู้บริโภคได้รับสิ่งเร้าจากหลายแหล่งดังนี้  
        2) สิ่งเร้าจากสังคม (Social Cue) ซึ่งเกิดขึ้นเมื่อผู้คนได้พูดคุยกับเพื่อนๆ สมาชิก
ในครอบครัว เพื่อนร่วมงาน และบุคคลอื่นๆ แหล่งสิ่งเร้าดังกล่าวนี้ เกิดจากการติดต่อสังสรรค์กัน
ระหว่างบุคคล ซึ่งไม่เกี่ยวของกับผู้ขาย 
        3) สิ่งเร้าที่เกิดจากการโฆษณา (Commercial Cue) ซึ่งเกิดจากผู้ขายส่งข่าว
สื่อสารการโฆษณาผ่านสื่อต่างๆ เพื่อจูงใจให้บุคคลเกิดความสนใจในผลิตภัณฑ์และบริการที่เสนอขาย 
การโฆษณา การขายโดยบุคคล และกิจกรรมการส่งเสริมการขายทั้งหมด ถือเป็นสิ่งเร้าที่เกิดจากการ
โฆษณา 
        4) สิ่งเร้าที่ เกิดจากแรงขับภายในร่างกาย (Physical Drive) ซึ่งเกิดขึ้นจาก
ประสาทสัมผัสทางร่างกายได้รับผลกระทบ ท าให้เกิดความหิว ความกระหาย และความกลัว เช่น เกิด
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ความหิวในเวลากลางดึก ต้องการใช้บริการส่งอาหารถึงที่ (Delivery) เป็นต้น สิ่งเร้าดังกล่าวเหล่านี้ 
บุคคลอาจจะรับรู้เพียงบางส่วนหรือรับรู้ทั้งหมดก็ได้ หากบุคคลนั้นได้รับสิ่งเร้ามากพอ ก็จะกลายเป็น
แรงจูงใจผลักดันเข้าสู้ในขั้นที่ 2 แต่หากบุคคลนั้นไม่ได้รับแรงกระตุ้นมากพอนักอาจจะล้มเลิกความ
สนใจในผลิตภัณฑ์และบริการนั้นท าให้กระบวนการตัดสินใจขั้นที่ 2 ไม่เกิดขึ้น 
        5) การรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) เมื่อผู้บริโภคได้รับสิ่งเร้าขั้นที่  1 
แล้ว สิ่งเร้าดังกล่าวนั้น อาจจะจูงใจท าให้เกิดการรับรู้ปัญหา การรับรู้ปัญหาเกิดขึ้นเมื่อบุคคลเผชิญกับ
สถานการณ์ความไม่สมดุลกันระกว่างสภาวะที่เป็นจริง (Actual State) กับสภาวะที่ปรารถนา 
(Desired State) และความพยายามของบุคคลที่อยากจะให้ บรรลุสภาวะที่ปรารถนา จะเป็นผล
สะท้อนท าให้เกิดความต้องการ ซึ่งจะเป็นรากเหง้าแห่งพฤติกรรมของมนุษย์ทั้งหมด เพราะว่าหาก
ปราศจากความต้องการแล้วพฤติกรรมใดๆ ก็จะไม่เกิดขึ้น  
           สภาพจิตใจซึ่งเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมมนุษย์ซึ่งสภาพทางจิตวิทยาของ
ผู้บริโภค ท าให้นักการตลาดสามารถด าเนินกิจกรรมทางตลาดอยู่ได้ สภาพทางจิตวิทยาเป็นสิ่งที่มี
บทบาทส าคัญกว่าสรีระเป็นพื้นฐาน เช่น ความหิวเป็นพื้นฐานแต่จะรับประทานอะไร ที่ไหน จะเริ่มไม่
เป็นพื้นฐานแล้วถือว่าเป็นสภาพทางจิตวิทยา หรือจะต้องแต่งตัวไปงานเลี้ยง จะต้องมีเสื้อผ้าปกปิด
ร่างกาย ซึ่งเป็นพื้นฐานการที่จะแต่งตัวแบบไหน แบบเรียบ แบบหรูหรา ก็จะเรื่องของสภาพจิตวิทยา
เข้ามาเกี่ยวข้อง 
        6) การแสวงหาข้อมูล (Information Search) ภายหลังจากผู้บริโภคเกิดการรับรู้
ปัญหาแล้ว ก็จะเริ่มแสวงหาข้อมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และบริการที่จะซื้อนั่นใบเบื้องต้น โดยผู้บริโภค
จะแสวงหาข้อมูลจากแหล่งข้อมูลในตัวผู้บริโภคก่อน (Internal Search) โดยพิจารณาความรู้อันเกิด
จากความทรงจ าที่ได้สั่งสมจากประสมการณ์ที่ผ่านมาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์หรือตราที่จะซื้อนั้นเป็น
เบื้องแรกก่อน  
   2.3.2.2 การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อผู้บริโภคได้รับข้อมูล
เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ที่จะซื้อเพียงพอแล้ว ในขั้นนี้ผู้บริโภคก็จะใช้ข้อมูลความรู้ที่เก็บไว้ในความทรงจ า 
รวมทั้งข้อมูลที่แสวงหามาได้จากภายนอกก าหนดเป็นเกณฑ์ส าหรับประเมิน และจากเกณฑ์มาตรฐาน
ที่ก าหนดขึ้นนี้ ก็จะช่วยให้ผู้บริโภคศึกษาข้อมูลรายละเอียดดังกล่าวเพิ่มเติม เป็นต้น  
       2.3.2.3 การซื้อ (Purchase) ภายหลังจากที่ได้ประเมินทางเลือกอย่างดีที่สุดแล้ว ในขั้นนี้
ผู้บริโภคก็พร้อมที่จะลงมือซื้อ โดยมีสิ่งที่ต้องพิจารณาตกลงใจอีก 3 ประการ คือ สถานที่ซื้อ เงื่อนไข
การซื้อ และความพร้อมที่จะจ าหน่าย กล่าวคือ ในเรื่องสถานที่ที่จะซื้อ เช่น อาจจะซื้อที่ร้านจ าหน่าย 
ซื้อที่ท างาน หรือซื้อที่บ้าน เพราะปัจจุบันผู้บริโภคซื้อสินค้าและบริการภายในบ้านมีแนวโน้มมากขึ้น 
ส่วนเงื่อนไขการซื้อก็จะตัดสินใจว่าจะซื้อเงินสด ซื้อเงินผ่อน หรือซื้อทางไปรษณีย์ โดยช าระเงินผ่าน
บัตรเครดิต เป็นต้น 

             ดังนั้น ผู้บริโภคจะซื้อถ้าองค์ประกอบทั้ง 3 ประการ ดังกล่าวเป็นที่พอใจ แต่
อย่างไรก็ตาม หากมีสิ่งหนึ่งสิ่งใดในองค์ประกอบดังกล่าวไม่เป็นที่พอใจ ก็อาจจะเป็นเหตุท าให้การซื้อ
ต้องรีรอหรือเลื่อนเวลาออกไป หรืออาจจะตัดสินใจไม่ซื้อก็เป็นได้ แม้ว่าจะไม่มีปัญหาใดๆ เกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์ที่จะซื้อก็ตาม  
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       2.3.2.4 พฤติกรรมหลังการซื้อ (Post-Purchase Behavior) ภายหลังที่ผู้บริโภคได้ซื้อ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ผลที่เกิดขึ้นจากการตัดสินใจซื้ออาจท าให้ได้รับความพอใจ หรืออาจท าให้ได้รับ
ความไม่พอใจอย่างใดอย่างหนึ่ง ในกรณีที่ไดรับความพอใจความแตกต่างระหว่างสภาวะที่เป็นจริงหรือ
สภาวะที่เป็นอยู่เดิม (Existing States) กับสภาวะที่พึงปรารถนาอยากจะให้เป็น (Desired States)   
ก็หมดไป 

              นอกจากนี้แล้วโดยปกติผู้บริโภคก็มักจะพกเอาความกังวลใจ (Anxieties) ไปด้วย
เสมอหลังจากการซื้อ ท าให้รู้สึกอึกอัดไม่สบายใจ เกิดความสงสัย ไม่มั่นใจว่าการตัดสินใจซื้อของตน
ถูกต้องหรือไม่ ซึ่งในทางจิตวิทยาเรียกสภาพของจิตใจเช่นนี้ว่า “Cognitive Dissonance” และมักจะ
เกิดสภาพใจเช่นนี้เสมอ ภายหลังจากการตัดสินใจซื้อที่ยากและส าคัญ ผู้บริโภคก็จะหาวิธีลดความ
กังวลใจให้น้อยลงหลายวิธี เขาอาจจะมองหาโฆษณาหรือข้อมูลข่าวสารอื่นๆ เพื่อมาสนับสนุนการ
ตัดสินใจซื้อของเขา อาจมองหาเพื่อนฝูงหรือคนที่รู้จักที่เลือกซื้อผลิตภัณฑ์ถูกต้องแล้ว นอกจากนั้นเขา
อาจหลีกเลี่ยงข้อมูลข่าวสารที่สนับสนุนยกย่องผลิตภัณฑ์ที่เขาไม่ได้เลือกซื้ออีกด้วย 
   ดังนั้น ความรู้สึกหลังการซื้อของผู้บริโภคมีความส าคัญอย่างมากที่จะต้องค านึงถึง เพราะ
หากว่าผู้บริโภคมีความรู้สึกไม่พอใจหรือความรู้สึกในทางลบเขาจะไม่กลับมาซื้อใหม่ รวมทั้งเขาอาจจะ
กลายเป็นแหล่งข่าวที่พูดปากต่อปากในทางลบ (Negative Word of Mouth Information) ไปสู่
ผู้บริโภครายอื่นๆ ท าให้ไม่ซื้อผลิตภัณฑ์ของบริษัทไปด้วย 
       2.3.3 ครอบครัว (Family)        
      ครอบครัว เป็นกลุ่มเบื้องต้นที่บุคคลเป็นสมาชิกอยู่ ครอบครัวเป็นแหล่งอบรมและสร้าง
ประสบการณ์ของบุคคล ถ่ายทอดนิสัย และค่านิยม ลักษณะของครอบครัวจึงมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การบริโภคและพฤติกรรมอื่นๆ ครอบครัวเป็นส่วนหนึ่งของสังคม (Socialization) และครอบครัวถือ
ว่าเป็นหน่วยที่มีบทบาทในแง่ของการเตรียมตัวผู้บริโภคให้เข้าสู่สังคม (Socializing Agent) 
       2.3.4 สังคม (Social Group)        
      สังคม เป็นสิ่งที่อยู่รอบตัว ซึ่งจะมีผลที่เราต้องท าตัวให้สอดคล้องกับบรรทัดฐานของสังคม 
การที่ผู้บริโภคเป็นคนชนชั้นสูง ชนชั้นกลาง หรือชนชั้นต่ า ซึ่งแต่ละชนชั้นจะมีพฤติกรรมการซื้อที่
แตกต่างกัน 
       2.3.5 วัฒนธรรม (Culture)       
      วัฒนธรรม คือ วิถีชีวิตที่คนไทยในสังคมยอมรับ ประพฤติปฏิบัติตามกันเพื่อความงอกงาม
ของสังคม สิ่งดีงามที่คนไทยในสังคมยอมรับที่จะประพฤติปฏิบัติร่วมกัน เพื่อให้สังคมนั้นด าเนินไปได้
ด้วยดี วัฒนธรรมเป็นสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้น วัฒนธรรมไม่ใช่สิ่งที่ถาวร สามารถเปลี่ยนแปลงได้แต่อาจจะ
ใช้เวลานาน เนื่องจากเป็นการยอมรับของสังคมและเป็นสิ่งที่ประพฤติปฏิบัติกันมา ดังนั้น การที่จะ
เปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมอะไรในแต่ละครั้ง จึงเป็นเรื่องที่เปลี่ยนแปลงได้ยากมาก นักการตลาดจะต้อง
พยายามเข้าใจเรื่องของวัฒนธรรมในสังคม ซึ่งเป็นที่มาของรูปแบบการด ารงชีวิตและค่านิยม ถ้ามี
ความเข้าใจวัฒนธรรมเท่าใด ยิ่งความเข้าใจค่านิยมและรูปแบบการด ารงชีวิตของคนไทยมากขึ้น
เท่านั้น 
   ทั้งหมดที่กล่าวมานี้เป็นสิ่งที่ชี้ให้เห็นว่า ผู้บริโภคเป็นใคร นอกเหนือจากเป็นผู้ที่มีความ
ต้องการ เป็นผู้ที่มีอ านาจซื้อจนเกิดพฤติกรรมการซื้อและพฤติกรรมการใช้แล้ว ผู้บริโภคก็ยังเป็น
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อินทรีย์ที่มีพฤติกรรมขึ้นอยู่กับสภาพสรีระ ที่ถูกอิทธิพลของสภาพจิตใจเข้าครอบง า ภายใต้การสร้าง
นิสัยของครอบครัว ที่สามารถระบุว่าเป็นชนชั้นใด และบรรทัดฐานของชนชั้นนั้นเป็นตัวก าหนด
พฤติกรรมและชนชั้นเหล่านั้นก็จะด าเนินชีวิตภายใต้วิถีแห่งวัฒนธรรม ท าให้เกิดค่านิยมและรูปแบบ
การด าเนินชีวิตต่างๆ มากมาย 
  ดังนั้น ผู้บริโภครับรู้ปัญหาแล้ว พบว่า ผลิตภัณฑ์หรือบริการที่ตนพิจารณาซื้ออาจจะ
แก้ปัญหาความขาดแคลน หรือความปรารถนาที่ตนยังไม่ได้รับการตอบสนอง (Unfulfilled Desire)  
 
2.4 แนวคิดเก่ียวกับส่วนประสมการตลาดบริการ 
        การจ าหน่ายสินค้าหรือบริการ ผู้จ าหน่ายจ าเป็นต้องมีการวางแผนการขายให้เหมาะสมและ
สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้า สอดคล้องกับการแข่งขันในตลาด ซึ่งสิ่งเหล่านี้สามารถอธิบาย
ได้ด้วยทฤษฏีส่วนประสมทางการตลาดบริการ (ศิริวรรณ และคณะ, 2541: 337-339) ได้สรุปเกี่ยวกับ
แนวคิดส่วนประสมทางการตลาดบริการ ไว้ในหนังสือการบริหารการตลาดยุคใหม่ว่า ธุรกิจบริการจะ
ได้รับอิทธิพลจากปัจจัยต่างๆ ซึ่งถือเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญในการให้บริการ คือ ส่วนประสม
การตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps ซึ่งประกอบด้วย  
      2.4.1 ด้านผลิตภัณฑ ์(Product) 

   ด้านผลิตภัณฑ์ คือ ผลรวมของ “วัตถุ” (Objects) และ “กระบวนการ” (Processes) ซึ่ง
ให้คุณค่าแก่ลูกค้า ปัจจุบันค าว่าผลิตภัณฑ์เป็นค าที่มีความหมายรวมถึง สินค้า (Manufactured 
Goods/Products) และบริการ (Services) เป็นสิ่งซึ่งสนองความจ าเป็นและความต้องการของมนุษย์
ได้ คือ สิ่งที่ผู้ขายต้องส่งมอบให้แก่ลูกค้า และลูกค้าจะได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์
นั้นๆ โดยทั่วไปแล้วผลิตภัณฑ์แบ่งออกเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจเป็นสิ่งซึ่งจับต้องได้และ
ผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้ ส าหรับร้านอาหารเพื่อสุขภาพถือเป็นทั้ง 2 ลักษณะ ผลิตภัณฑ์และการ
บริการจะต้องดีมีคุณภาพ เพื่อสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้า  
      2.4.2 ด้านราคา (Price)          

   ด้านราคา หมายถึง คุณค่าของผลิตภัณฑ์ในรูปของตัวเงิน ราคาเป็นต้นทุน (Cost) ของ
ลูกค้า ลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น 
ถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา ลูกค้าก็จะตัดสินใจซื้อ ดังนั้น การก าหนดกลยุทธ์ด้านราคาจ าต้องค านึงถึงคุณค่า 
ที่รับรู้ (Perceived Value) ในสายตาของลูกค้า รวมทั้งต้องพิจารณาถึงการยอมรับของลูกค้า ต้นทุน
ของสินค้า ค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวข้อง คู่แข่งขัน และปัจจัยอื่นๆ ประกอบด้วย  
      2.4.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายบริการ (Place)               

   ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายบริการ ประกอบด้วย 2 ประเด็นหลักคือ การเลือกท าเลที่ตั้ง
ส าหรับการให้บริการ (Location) และช่องทางการน าเสนอบริการ (Channels) โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
ธุรกิจบริการที่จะต้องให้ความส าคัญมาก เพราะท าเลที่ตั้งที่เลือกจะเป็นตัวก าหนดกลุ่มผู้บริโภคที่จะ
เข้ามาใช้บริการ ดังนั้น สถานที่ให้บริการต้องสามารถครอบคลุมพื้นที่ในการให้บริการกลุม่เป้าหมายให้
ได้มากทีสุ่ด และค านึงถึงท าเลที่ตั้งของคู่แข่งขันด้วย  
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      2.4.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)               
   ด้านการส่งเสริมการตลาด คือ การให้ข้อมูลที่จ าเป็นแก่ลูกค้า ให้ความรู้เกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ 

ชักจูงให้ลูกค้าตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์ และช่วยเตือนความจ าแก่ลูกค้า ดังนั้น นักการตลาดจ าเป็นต้อง
รู้จักเลือกใช้เครื่องมือในการสื่อสารต่างๆ ให้เกิดประโยชน์สูงสุดต่อการบริการของกิจการ  
      2.4.5 ด้านบุคลากร (People)                

   ลูกค้า ซึ่งรวมถึงพนักงานของกิจการ ลูกค้าที่มาใช้บริการ และลูกค้าคนอื่นๆ ที่อยู่ใน
สภาพแวดล้อมของบริการนั้นด้วย โดยเฉพาะอย่างยิ่งพนักงานของร้านอาหารเพื่อสุขภาพที่จะต้อง
สามารถอธิบายและให้บริการแก่ลูกค้าได้อย่างชัดเจน เพื่อให้ลูกค้าเกิดความมั่นใจและเกิดความ
เชื่อถือ ในปัจจุบันสถานการณ์การแข่งขันทางธุรกิจรุนแรงขึ้น พนักงานยังเป็นปัจจัยส าคัญที่สร้าง
ความแตกต่าง (Differentiation) ให้กับธุรกิจ โดยการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้า  
      2.4.6 ด้านกระบวนการให้บริการ (Process)                

   ด้านกระบวนการให้บริการ คือ ขั้นตอน วิธีการ งานประจ า งานต่างๆ ที่ต้องปฏิบัติตาม
ก าหนดเวลา รวมถึงกิจกรรมต่างๆ ในการน าเสนอผลิตภัณฑ์และบริการให้กับลูกค้า หรืออาจกล่าวอีก
นัยหนึ่ง กระบวนการก็คือ วิธีการและขั้นตอนต่างๆ ที่ใช้เพื่อให้กิจการบรรลุผลส าเร็จที่ต้องการ 
โดยเฉพาะร้านอาหารเพื่อสุขภาพขั้นตอนต่างๆ มีความส าคัญต่อการสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กับร้านได้  
      2.4.7 ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)               

   ด้านลักษณะทางกายภาพ หมายถึง สิ่งที่เป็นรูปธรรมต่างๆ ที่สามารถมองเห็นหรือรับรู้ได้ 
และใช้เป็นเครื่องบ่งชี้ถึงคุณภาพของบริการ รวมถึง สิ่งแวดล้อมทั้งหมดที่เกี่ยวข้องกับการให้บริการ 
สถานบริการหรือสถานที่ในการให้บริการ ซึ่งกิจการและลูกค้ามีปฏิสัมพันธ์กัน และสิ่งต่างๆ ที่จับต้อง
ได้ซึ่งอ านวยความสะดวกหรือช่วยสื่อสารเกี่ยวกับบริการ  

   ส่วนประสมการตลาดทั้ง 7 อย่างข้างต้นเป็นสิ่งส าคัญต่อการก าหนดกลยุทธ์ต่างๆ ทางด้าน
การตลาดของธุรกิจ ที่จะต้องมีการจัดส่วนประสมแต่ละอย่างให้มีความเหมาะสมกับสภาพแวดล้อม
ของธุรกิจและของอุตสาหกรรมที่แตกต่างกันไปไม่มีสูตรที่ตายตัว 
 
2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง  
        จากการตรวจสอบเอกสาร พบว่า ผลงานวิจัยที่ใกล้เคียงกันและสามารถน ามาใช้สนับสนุน
แนวคิดในการศึกษาวิจัยในเรื่องนี้ มีดังต่อไปนี้ คือ 
        กิตติภพ (2555) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น
ของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่น
ของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี เพื่อศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลกับการให้ระดับความส าคัญต่อ
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของผู้บริโภค และศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการเข้า
ใช้บริการร้านอาหารญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
เพศหญิง ผู้บริโภคให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่ ในระดับมาก 
พบว่า อันดับหนึ่งได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ รองลงมาคือ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการและด้านลักษณะทางกายภาพ ตามล าดับ 
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        กิจติมา (2553) ได้ท าการศึกษาปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
บุฟเฟ่ต์ของผู้บริโภควัยท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาถึงความแตกต่างกัน
ของปัจจัยส่วนบุคคลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ของผู้บริโภควัยท างาน 
ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนประสมการตลาด กับการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ของผู้บริโภควัยท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษา
ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยอื่นๆ กับการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ของผู้บริโภควัย
ท างาน ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชายและหญิงในสัดส่วนที่เท่ากัน ผู้บริโภค
ให้ความส าคัญกับปัจจัยด้านราคามีมาตรฐาน ท าเลที่ตั้งเดินทางไปมาสะดวก พนักงานคอยแนะน า
บริการให้ลูกค้า อาหารมีให้เลือกหลากหลาย ความประทับใจในการให้บริการ อยากกลับมาใช้สินค้า
ในครั้งต่อไป 
        รัชนีวรรณ (2556) ได้ท าการศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคใน
เขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาข้อมูลประชากร ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ประกอบด้วย เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ ที่ต่างกันมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือก
ร้านอาหาร และเพื่อศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคประกอบด้วย บริการที่
เลือกใช้ จ านวนผู้ร่วมใช้บริการต่อครั้ง วันที่ใช้บริการ เวลาที่ใช้บริการ ความถี่ในการใช้บริการ จ านวน
เงินที่ ใช้บริการต่อครั้ง สื่อที่ท าให้ทราบข้อมูลข่าวสาร และเหตุผลที่ เลือกใช้บริการ ในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกร้านอาหาร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
หญิง และมีจ านวนเงินต่อครั้งที่รับประทานอาหาร น้อยกว่า 500 บาท /ครั้ง และสื่อที่ท าให้ท่าน
ทราบข้อมูลข่าวสารของร้านอาหารคือป้ายหน้าร้านโดยมีเหตุผลที่เลือกใช้บริการร้านอาหาร คือ 
เดินทางสะดวกสบาย ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่า เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ 
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร และ พฤติกรรม
การใช้บริการร้านอาหารในด้าน ลักษณะบริการ จ านวนผู้ร่วมใช้บริการ วัน เวลา ความถี่ จ านวนเงิน 
ข่าวสารข้อมูล เหตุผลที่เลือกใช้บริการ มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
        กรกนก (2549) ได้ท าการศึกษาปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อผู้บริโภคในการ
ตัดสินใจเลือกร้านอาหารในจังหวัดสมุทรสาคร มีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาถึงปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบริการที่มีผลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกร้านอาหารในจังหวัดสมุทรสาคร และศึกษา
ปัญหาในการใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในจังหวัดสมุทรสาคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม    
ส่วนใหญ่มีร้านประจ า และใช้จ่ายครั้งละ 500 – 1,000 บาท วิธีการสั่งอาหารมารับประทานนั้น จะ
สั่งตามเมนู/รายการอาหาร สื่อที่ท าให้รู้จักร้านอาหารในจังหวัดสมุทรสาคร คือ ป้ายโฆษณา
กลางแจ้ง/ป้ายผ้า และเหตุที่มาใช้บริการร้านอาหารในจังหวัดสมุทรสาคร คือ เพื่อนหรือผู้อื่นเป็น     
ผู้แนะน า โดยประทับใจในเรื่องของอาหาร 
        ฐิติภัทท์ (2555) ได้ท าการศึกษาความพึงพอใจในการเลือกใช้ร้านอาหารนอกบ้านในเขต
กรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพื่อ ศึกษาถึงระดับความพึงพอใจในการเลือกใช้บริการร้านอาหาร 
ในเขตกรุงเทพมหานคร ด้านผลิตภัณฑ์ สถานที่ ราคา ส่งเสริมการตลาด กระบวนการบริการ ลักษณะ
ทางกายภาพ และด้านบุคลากร พอว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง นิยมรับประทานอาหารไทย ร้านอาหาร
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ที่ชอบใช้บริการส่วนใหญ่เป็นร้านอาหารตามสั่ง/ร้านทั่วไป มีค่าใช้จ่ายในแต่ละครั้ง 501 – 1,000 
บาท จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล  
      จิตพนธ์ (2557) ได้ท าการศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารมังสวิรัติ และอาหารเจ: กรณีศึกษา ร้าน Loving Hut เขตบางคอแหลม กรุงเทพมหานคร 
มีวัตถุประสงค์เพื่อ เพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารมังสวิรัติ และอาหารเจ: 
กรณีศึกษา ร้าน loving Hut เขตบางคอแหลม กรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาด
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารมังสวิรัติ และอาหารเจ: กรณีศึกษา ร้าน loving Hut 
เขตบางคอแหลม กรุงเทพมหานคร ประชากรที่ใช้ในการวิจัย คือ ผู้บริโภคที่เลือกใช้บริการร้าน 
loving Hut เขตบางคอแหลม กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง    
มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 41 – 50 ปี ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่นิยมบริโภคอาหารประเภทย า    
ลาบ สลัด 
  
 



 
บทที่ 3 

 
วิธีการด าเนินการศึกษา 

 
 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เป็นการวิจัยเชิงส ารวจโดย เก็บข้อมูลจากแบบสอบถาม และมีขั้นตอน
ในการด าเนินการดังนี ้
 
 3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 3.2  เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
 3.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล 

 3.4  การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 

 
3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
       3.1.1  ประชากร 
       ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ผู้ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ 
การบินไทย (OPC) เฉพาะคนไทย 
       ข้อมูลประชากรที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) เมื่อวันที่ 17 ธันวาคม พ.ศ.2558 
 
ตารางที่ 3.1 ประชากรที่มาใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) 

เดือน/พ.ศ.2558 ผู้ใชบ้ริการ (คน) 
กันยายน 
ตุลาคม 

พฤศจิกายน 

2,790 
2,250 
2,556 

รวม 7,597 
เฉลี่ยต่อเดือน 2,532 

 
ที่มา : กองการงานและบริการ (2558)  
 
 3.1.2  กลุ่มตัวอย่าง 
         กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาครั้งนี้คือ ผู้ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เฉพาะคนไทย และก าหนดขนาดของกลุ่มตัวอย่างตามตารางส าเร็จรูป
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ของ ทาโร ยามาเน (Taro Yamane) ที่ระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 ระดับความคลาดเคลื่อน +5 
(ธานินทร์, 2557) ได้ขนาดตัวอย่าง จ านวน 350 คน ใช้การสุ่มแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) 
 
3.2  เครื่องมือท่ีใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
       3.2.1  ลักษณะของเครื่องมือ 
       การศึกษาครั้งนี้ใช้แบบสอบถาม เป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยวางแผน
ค าถามตามประเด็นในกรอบแนวคิดที่ศึกษาและตามข้อสมมติฐานที่ตั้งไว้ โดยด าเนินการสร้าง
แบบสอบถาม ซึ่งแบ่งออกเป็น 4 ตอนดังนี ้
       ตอนที่ 1 เกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบตรวจสอบรายการ 
(Check-List) มีข้อค าถามจ านวน 3 ข้อ    
       ตอนที่ 2 เกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ 
การบินไทย (OPC) ได้แก่ เหตุผลในการใช้บริการต่อครั้ง ระยะเวลาที่ใช้บริการต่อครั้ง จ านวนเงินที่ใช้
บริการต่อครั้ง ประเภทอาหารที่สั่งบริการต่อครั้ง และผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการต่อครั้ง 
เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) มีข้อค าถามจ านวน 5 ข้อ 
        ตอนที่ 3 เกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าที่ใช้บริการในภัตตาคารเยลโล 
ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ได้แก่ ปัจจัยด้านการตลาด ประกอบด้วย ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating 
Scale) มีข้อค าถามจ านวน 34 ข้อ 
       ตอนที่ 4 เกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะในการใช้ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายเปิด (Open-Ended)  
      3.2.2  การหาคุณภาพของเครื่องมือ 
       3.2.2.1 การตรวจสอบความเที่ยงตรง (Validity) โดยน าแบบสอบถามให้ผู้เชี่ยวชาญ
จ านวน 3 ท่าน ตรวจสอบความเที่ยงตรง โดยพิจารณาหาค่า IOC ที่มีค่าตั้งแต่ 0.5 ขึ้นไป เมื่อท าการ
ทดสอบแล้วมีค่า IOC อยู่ระหว่าง 0.67-1 โดยใช้เกณฑ์ ดังนี้ 
       ให้คะแนน +1 แน่ใจว่าข้อค าถามวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
       ให้คะแนน 0 ไม่แน่ใจว่าข้อค าถามวัดได้ตรงตามวัตถุประสงค์ 
       ให้คะแนน -1 แน่ใจว่าข้อค าถามวัดได้ไม่ตรงตามวัตถุประสงค์ 
       3.2.2.2  การค านวณหาค่าความเชื่อมันและค่าอ านาจจ าแนกของแบบสอบถาม โดยการ
น าไปทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มที่ไม่ใช่กลุ่มตัวอย่างร้อยละ 10 จ านวน 35 คน จากนั้นน ามา
ค านวณหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามโดยใช้สูตรสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha 
Coefficient) ของครอนบัค (Cronbach) โดยทั่วไปควรมีค่าตั้งแต่ 0.80 ขึ้นไป จากการวิเคราะห์ไดค้่า
ความเชื่อมั่น 0.905 การค านวณหาค่าอ านาจจ าแนก (Discrimination) ของแบบสอบถามโดยการ
วิเคราะห์ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation : S.D.) โดยข้อค าถามไม่ควรมีค่า S.D. = 
0.000 จากการวิเคราะห์ไม่มีข้อค าถามใดมีค่า S.D. = 0.000 ดังนั้นแสดงว่าข้อค าถามทั้งหมดใช้ได ้ 
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3.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล 
        การศึกษาครั้งนี้ เก็บรวบรวมข้อมูล ตามแหล่งที่มา 2 ส่วน ดังนี้   
       3.3.1  การเก็บข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data)  
       3.3.1.1 ผู้ศึกษาท าการเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอกับกลุ่มตัวอย่างหรือผู้ตอบ
แบบสอบถาม 
       3.3.1.2 ท าการเก็บแบบสอบถามด้วยตนเอง โดยการสุ่มกลุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ 
(Accidental Sampling) จากผู้ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) ตามจ านวนและสัดส่วนที่ก าหนดโดยผู้จิวัยท าการชี้แจงแก่ผู้ตอบแบบสอบถามให้เข้าใจกับ
วัตถุประสงค์และวิธีในการเก็บแบบสอบถามก่อนลงมือแจกแบบสอบถาม 
       3.3.1.3  ผู้ศึกษารวบรวมข้อมูล โดยการบันทึกและตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถามแต่ละชุด จากนั้นท าการวิเคราะห์ข้อมูล 
      3.3.2  การเก็บข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  
         ได้จากเอกสารทางวิชาการ วารสาร บทความ งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง รวมทั้งแนวคิดทฤษฎี
ต่างๆที่เกี่ยวข้อง การสืบหาข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต เพ่ือเป็นข้อมูลเพิ่มเติมใช้ในการสนับสนุนการศึกษา
ครั้งนี้ให้มีความสมบูรณ์ยิ่งขึ้น 
 
3.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล           
       3.4.1  การวิเคราะห์ข้อมูล 
       น าข้อมูลที่ได้จากแบบประเมินการตัดสินใจของลูกค้าที่ใช้บริการในภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) มาด าเนินการวิเคราะห ์ดังนี ้
       3.4.1.1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม ประกอบด้วย เพศ อายุ 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน และพฤติกรรมการเลือกใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ประกอบด้วย เหตุผลในการใช้บริการต่อครั้ง ระยะเวลาที่ใช้บริการต่อครั้ง 
จ านวนเงินที่ใช้บริการต่อครั้ง ประเภทอาหารที่สั่งบริการต่อครั้ง และผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้
บริการต่อครั้ง น าผลที่ได้มาวิเคราะห์หาค่าความถี ่และค่าร้อยละ เพื่อใช้อธิบายลักษณะข้อมูลปัจจัยส่วน
บุคคลและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC)  
       3.4.1.2  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิดอาคาร
ศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ได้แก่ ปัจจัยด้านการตลาด ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และ
ด้านลักษณะทางกายภาพ น าผลที่ได้มากวิเคราะห์หาค่าเฉลี่ย และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เพื่อใช้
อธิบายถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
   โดยก าหนดระดับคะแนน มีเกณฑ์การให้คะแนนระดับการตัดสินใจ 5 ระดับ (ธานินทร์, 
2557) ดังนี ้
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               ระดับการตัดสินใจ                ค่าน  าหนักคะแนนของตัวเลอืกตอบ 
               มากที่สุด    ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 5 คะแนน 
               มาก     ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 4 คะแนน 
               ปานกลาง   ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 3 คะแนน 
               น้อย    ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 2 คะแนน  
               น้อยที่สุด   ก าหนดให้มีค่าเท่ากับ 1 คะแนน 
   เกณฑ์การแปลความหมายเพื่อจัดระดับคะแนนเฉลี่ยค่าการตัดสินใจ ก าหนดเป็นช่วง
คะแนน ดังต่อไปน้ี 
               คะแนนเฉลี่ย 4.50-5.00 แปลความว่า มีผลการตัดสินใจมากที่สุด 
               คะแนนเฉลี่ย 3.50-4.49 แปลความว่า มีผลการตัดสินใจมาก 
               คะแนนเฉลี่ย 2.50-3.49 แปลความว่า มีผลการตัดสินใจปานกลาง 
               คะแนนเฉลี่ย 1.50-2.49 แปลความว่า มีผลการตัดสินใจน้อย 
               คะแนนเฉลี่ย 1.00-1.49 แปลความว่า มีผลการตัดสินใจน้อยที่สุด 
       3.4.1.3  เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล 
ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล น ามาวิเคราะห์
เปรียบเทียบ t–test และ F-test 
       3.4.2  สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล 
         ผู้ศึกษาด าเนินการวิเคราะห์ข้อมูลและใช้สถิติในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
       ค่าสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Analysis) ได้แก่  
       3.4.2.1 ค่าความถี่ (Frequency) และค่าร้อยละ (Percentage) เพื่อใช้อธิบายลักษณะ
ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลและพฤติกรรมการเลือกใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)  
       3.4.2.2 ค่าเฉลี่ย (Mean: ) และค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: 
S.D.) เพื่อใช้อธิบายถึงปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการในภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
       3.4.3  ค่าสถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน  
       3.4.3.1 สถิติ t–test ใช้ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยระหว่างกลุ่ม 2 กลุ่ม โดย
น ามาใช้ทดสอบปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ โดยใช้สูตร Independent t-test ณ ระดับความเชื่อมั่น
ทางสถิติที่ร้อยละ 95 
      3.4.3.2 สถิติ F-test ใช้วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA Analysis 
of Variance) ใช้ทดสอบความแตกต่างปัจจัยส่วนบุคคลที่มีตัวแปรมากกว่า 2 กลุ่ม ได้แก่ อายุ และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน กรณีพบความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความ
แตกต่างเป็นรายคู่ที่ระดับนัยส าคัญ 0.05 หรือระดับความเชื่อมั่นร้อยละ 95 โดยใช้สูตรตามวิธีของ 
Scheffe’ (ธานินทร์, 2557) 
 



บทที่ 4 
 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูลและอภิปรายผล 
 

 การศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ได้แบ่งการวิเคราะห์ข้อมูล การแปลความหมาย และการ
น าเสนอในรูปตาราง ประกอบค าบรรยาย มีล าดับการน าเสนอเป็น 5 ข้อ ดังนี้ 

 4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคาร
ศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)  

 4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 

 4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคาร    
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 

 4.4 ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจ
ของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนก
ตามปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 4.5 อภิปรายผล 
   ในการรายงานผลการวิเคราะห์ข้อมูลผู้ศึกษาได้ก าหนด สัญลักษณ์และอักษรย่อในการ

วิเคราะห์ข้อมูลดังนี้  
    n แทน จ านวนกลุ่มตัวอย่าง 
     แทน ค่าเฉลี่ย (Mean)   
    S.D. แทน ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
    t แทน ค่าสถิติที่ใช้ทดสอบสมมติฐาน t - test 
    F แทน ค่าสถิติที่ใช้พิจารณาความมีนัยส าคัญจากการแจกแจงแบบ F 
    df แทน  ค่าความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
    SS แทน  ผลรวมก าลังสอง (Sum of Squares) 
    MS แทน  ค่าเฉลี่ยก าลังสอง (Mean of Squares) 
    Sig. แทน  นัยส าคัญทางสถิต ิ(Significance) 
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4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด       
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)  
        ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการภัตตาคาร เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ได้แก่ 
เพศ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน วิเคราะหค์่าความถี่และค่าร้อยละ แสดงดังตารางที่ 4.1 
 
ตารางที่ 4.1 จ านวนและค่าร้อยละของข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการภัตตาคาร 

n = 350 
ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใชบ้ริการภัตตาคาร จ านวน(คน) ร้อยละ 

1. เพศ 
        ชาย 
        หญิง 

 
149 
201 

 
42.6 
57.4 

        รวม 350 100 
2. อายุ 
       ต่ ากว่า 25 ป ี
       25 ปี ไม่เกิน 35 ป ี    
       35 ปี ไม่เกิน 45 ป ี
       45 ปี ขึน้ไป 

 
16 
120 
90 
124 

 
4.6 
34.3 
25.7 
35.4 

        รวม 350 100 
3. รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
       ต่ ากว่า 15,000 บาท 
       15,000 – 25,000 บาท 
       25,001 – 35,000 บาท 
       35,001 บาท ขึ้นไป  

 
12 
56 
170 
112 

 
3.4 
16.0 
48.6 
32.0 

        รวม 350 100 
  
        จากตารางที่ 4.1 จ านวนและร้อยละของปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการภัตตาคาร พบว่า
ผู้ใช้บริการภัตตาคาร เป็นเพศหญิง จ านวน 201 คน คิดเป็นร้อยละ 57.1 และเพศชาย จ านวน 149 
คน คิดเป็นร้อยละ 42.6 มีอายุ 45 ปีขึ้นไป จ านวน 124 คน คิดเป็นร้อยละ 35.4 รองลงมาคือ อายุ 
25 ปี ไม่เกิน 35 ปี จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 34.3 และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 
35,000 บาท จ านวน 170 คน คิดเป็นร้อยละ 48.6 รองลงมาคือ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 บาท 
ขึ้นไป จ านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 32.0 ตามล าดับ 
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4.2  ผลการวิเคราะหข์้อมูลดา้นพฤติกรรมการใช้บริการภตัตาคารเยลโล ออร์คดิ 
อาคารศูนยป์ฏบิัติการ การบินไทย (OPC) 
        ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ได้แก่ 
เหตุผลในการใช้บริการ ระยะเวลาที่ใช้บริการ จ านวนเงินที่ใช้บริการ ประเภทอาหารที่สั่งบริการ และ
ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการ วิเคราะหค์่าความถี่และค่าร้อยละ แสดงดังตารางที่ 4.2 
 
ตารางที่ 4.2  จ านวนและร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด

อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
n = 350 

พฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคาร จ านวน(คน) ร้อยละ 
1. เหตุผลในการใช้บริการ  
        รับประทานอาหาร  
        เลี้ยงฉลอง/สังสรรค์        
        พบปะเพ่ือนฝงู/ครอบครัว  

 
218 
49 
83 

 
62.3 
14.0 
23.7 

        รวม 350 100 
2. ระยะเวลาที่ใช้บริการ 
        07.00 – 09.00 น. 
        09.01 – 11.00 น. 
        11.01 – 13.00 น. 
        13.01 – 15.00 น. 

 
41 
31 
208 
70 

 
11.7 
8.9 
59.4 
20.0 

        รวม 350 100 
3. จ านวนเงินที่ใช้บริการ 
        น้อยกว่า 1,000 บาท 
        1,000 – 1,500 บาท 
        1,501 – 2,000 บาท 
        มากกว่า 2,000 บาท 

 
160 
85 
51 
54 

 
45.7 
24.3 
14.6 
15.4 

        รวม 350 100 
4. ประเภทอาหารทีส่ั่งบริการ 
        อาหารไทย(กับข้าว) 
        อาหารยุโรป 
        อาหารจานเดียว 
        ขนมหวานและเครื่องดื่ม 

 
150 
93 
79 
28 

 
42.9 
26.6 
22.6 
8.0 

        รวม 350 100 
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ตารางที่ 4.2 (ต่อ) จ านวนและร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด
 อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 

n = 350 
พฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคาร จ านวน(คน) ร้อยละ 

5. ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการ 
        ตัดสินใจเอง 
        สมาชิกในครอบครัว 
        เพื่อน 
        สื่อโฆษณา 

 
191 
67 
73 
19 

 
54.6 
19.1 
20.9 
5.4 

        รวม 350 100 
  
        จากตารางที่ 4.2 จ านวนและร้อยละของข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคารเยลโล 
ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) พบว่า เหตุผลในการใช้บริการ คือ รับประทาน
อาหาร จ านวน 218 คน คิดเป็นร้อยละ 62.3 รองลงมาคือ พบปะเพื่อนฝูง/ครอบครัว จ านวน 83 คน 
คิดเป็นร้อยละ 32.7 ระยะเวลาที่ใช้บริการ 11.01 - 13.00 น. จ านวน 208 คน คิดเป็นร้อยละ 59.4 
รองลงมาคือ 13.01 – 15.00 น. จ านวน 70 คน คิดเป็นร้อยละ 20.0 จ านวนเงินที่ใช้บริการต่อครั้ง
น้อยกว่า 1,000 บาท จ านวน 160 คน คิดเป็นร้อยละ 45.7 รองลงมาคือ 1,000 – 1,500 บาท 
จ านวน 85 คน คิดเป็นร้อยละ 24.3 ประเภทอาหารที่สั่งบริการ คือ อาหารไทย(กับข้าว) จ านวน 150 
คน คิดเป็นร้อยละ 42.9 รองลงมาคือ อาหารยุโรป จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 26.6 และผู้มีส่วน
ร่วมในการตัดสินใจใช้บริการ คือ  ตัดสินใจเอง จ านวน 191 คน คิดเป็นร้อยละ 54.6 รองลงมาคือ 
เพื่อน จ านวน 73 คน คิดเป็นร้อยละ 20.9 
 
4.3  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
        ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ ใช้บริการ
ภัตตาคาร เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) มีจ านวนทั้งหมด 7 ด้าน ได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้าน
กระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทางกายภาพ ลักษณะแบบสอบถามเป็นแบบมาตราส่วน
ประมาณค่า (Rating Scale) วิเคราะห์ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  
        ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคาร
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) โดยภาพรวม แสดงดังตารางที่ 4.3 
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ตารางที่ 4.3  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้
บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) โดยภาพรวม 

 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการภัตตาคาร  S.D. ระดับการตัดสนิใจ 

1. ด้านผลิตภัณฑ ์
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

4.11 
4.15 
3.86 
3.79 
4.10 
4.15 
4.14 

0.53 
0.66 
0.44 
0.70 
0.57 
0.52 
0.64 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.04 0.38 มาก 
 

        จากตารางที่ 4.3 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) โดยภาพรวมมี
ผลการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า อยู่ในระดับมากทุกข้อ เมื่อเรียง
ตามล าดับจากมากไปน้อย คือ ด้านราคาและด้านกระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากัน (  = 4.15) 
ด้านลักษณะทางกายภาพ (  = 4.14) ด้านผลิตภัณฑ์ (  = 4.11) ด้านบุคลากร (  = 4.10) ด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย (  = 3.86) และด้านการส่งเสริมการตลาด (  = 3.79) 
 
      4.3.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านผลิตภัณฑ์ แสดงดัง      
ตารางที่ 4.4 

 
ตารางที่ 4.4  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้      

บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านผลิตภณัฑ์ 
 

ด้านผลิตภัณฑ ์  S.D. ระดับการตัดสนิใจ 
1. อาหารมีรสชาติดี 
2. อาหารใหมส่ดสะอาด 
3. มีรายการอาหารให้เลือกหลายชนิด 
4. การจัดตกแต่งอาหารน่ารับประทาน 
5. รสชาติของอาหารคงที่สม่ าเสมอ 

4.28 
4.12 
4.08 
4.07 
4.02 

0.59 
0.66 
0.72 
0.74 
0.71 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.11 0.53 มาก 
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        จากตารางที่ 4.4 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้าน
ผลิตภัณฑ์ มีผลการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อยู่ในระดับมากทุกข้อ 
เมื่อเรียงตามล าดับ คือ อาหารมีรสชาติดี (  = 4.28) อาหารสดใหม่สะอาด (  = 4.12) มีรายการ
อาหารให้เลือกหลายชนิด (  = 4.08) การจัดตกแต่งอาหารน่ารับประทาน (  = 4.07) และรสชาติ
ของอาหารคงที่สม่ าเสมอ (  = 4.02) 
     
      4.3.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านราคา แสดงดังตารางที่ 4.5 

 
ตารางที่ 4.5 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้       

บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)  ด้านราคา 
 

ด้านราคา  S.D. ระดับการตัดสนิใจ 
1. ราคาเหมาะสมกับปริมาณของอาหาร 
2. มีการก าหนดราคาอาหารอย่างยุติธรรม 
3. ราคาอาหารตรงตามป้ายราคา 
4. มีส่วนลดส าหรับสมาชิก 
5. มีวิธีการช าระเงินค่าบริการหลากหลาย 

4.07 
4.06 
4.28 
4.17 
4.15 

0.68 
0.69 
0.63 
0.67 
2.25 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.15 0.66 มาก 
 
        จากตารางที่ 4.5 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านราคา    
มีผลการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อยู่ในระดับมากทุกข้อ คือ       
ราคาอาหารตรงตามป้ายราคา (  = 4.28) มีส่วนลดส าหรับสมาชิก (  = 4.17) มีวิธีการช าระเงิน
ค่าบริการที่หลากหลาย (  = 4.15) ราคาเหมาะสมกับปริมาณอาหาร (  = 4.07) และมีการก าหนด
ราคาอาหารอย่างยุติธรรม (  = 4.06) ตามล าดับ 
 
      4.3.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
แสดงดังตารางที่ 4.6 
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ตารางที่ 4.6  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่    
ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้าน    
ช่องทางการจัดจ าหน่าย 

 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  S.D. ระดับการตัดสนิใจ 

1. มีที่จอดรถเพียงพอ 
2. ระยะเวลาการเปิด–ปิดร้านเหมาะสม 
3. ช่องทางการติดต่อสะดวก เช่น เบอร์โทรศัพท ์
    www.eurngluang.com 
4. ป้ายช่ือภัตตาคารเป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย 

4.03 
3.87 
3.88 

 
3.64 

0.65 
0.61 
0.65 

 
0.74 

มาก 
มาก 
มาก 

 
มาก 

รวม 3.86 0.44 มาก 
 
        จากตารางที่ 4.6 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อยู่ในระดับมาก
ทุกข้อ เมื่อเรียงตามล าดับ คือ มีที่จอดรถเพียงพอ (  = 4.03) ช่องทางการติดต่อสะดวก (  = 3.88) 
ระยะเวลาการเปิด–ปิดร้านเหมาะสม (  = 3.87) และป้ายชื่อภัตตาคารเป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย   
(  = 3.64) 

 
      4.3.4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านการส่งเสริมการตลาด แสดง
ดังตารางที่ 4.7 

 
ตารางที่ 4.7  ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่     

ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้าน    
การส่งเสริมการตลาด  

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด  S.D. ระดับการตัดสนิใจ 

1. มีการโฆษณาผ่านสื่อหลากหลายช่องทาง                          
   เช่น เว็บไซด์ เฟสบุค 
2. ข้อมูลในสื่อโฆษณาทันสมยัน่าสนใจ และ ตรงกับ      
   การให้บริการจริง 
3. มีการสมัครสมาชิก เพื่อสะสมยอดใช้บริการ                                                         
4. มีการลดราคาอาหารตามเทศกาลต่างๆ 
5. มีการส่งเสรมิการขายร่วมกับพันธมิตร อื่นๆ  
   เช่นบัตรเครดิต 

3.80 
 

3.86 
 

3.76 
3.81 
3.74 

 

0.69 
 

2.20 
 

0.65 
1.70 
0.66 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม 3.79 0.70 มาก 
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        จากตารางที่ 4.7 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อยู่ในระดับมาก
ทุกข้อ คือ ข้อมูลในสื่อโฆษณาทันสมัยน่าสนใจและตรงกับการให้บริการจริง (  = 3.86) มีการลด
ราคาอาหารตามเทศกาลต่างๆ (  = 3.81) มีการโฆษณาผ่านสื่อหลากหลายช่องทาง (  = 3.80) มี
การสมัครสมาชิกเพื่อสะสมยอดใช้บริการ (  = 3.76) และมีการส่งเสริมการขายร่วมกับพันธมิตร   
(  = 3.74) ตามล าดับ 
 
     4.3.5 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านบุคลากร แสดงดัง       
ตารางที่ 4.8 
 
ตารางที่ 4.8 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้
         บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านบุคลากร 
 

ด้านบคุลากร  S.D. ระดับการตัดสนิใจ 
1. พนักงานสื่อสารเข้าใจง่าย 
2. พนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ 
3. พนักงานมีกิริยามารยาทสุภาพเรียบร้อย  
4. พนักงานแนะน าอาหารได้อย่างถูกต้องและชัดเจน 
5. พนักงานคิดราคาอาหารด้วยความรอบคอบและถูกต้อง 

4.11 
3.58 
4.15 
4.36 
4.29 

0.67 
1.11 
0.60 
0.58 
0.65 

มาก 
มาก 
มาก 

มากที่สุด 
มาก 

รวม 4.10 0.57 มาก 
 
        จากตารางที่ 4.8 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านบุคลากร 
มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า พนักงานแนะน าอาหารได้อย่าง
ถูกต้องและชัดเจน อยู่ในระดับมากที่สุด (  = 4.36) พนักงานคิดราคาอาหารด้วยความรอบคอบและ
ถูกต้อง (  = 4.29) พนักงานมีกิริยามารยาทสุภาพเรียบร้อย (  = 4.15) พนักงานสื่อสารเข้าใจง่าย 
(  = 4.11) และพนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ (  = 3.58) อยู่ในระดับมาก ตามล าดับ 
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      4.3.6 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านกระบวนการให้บริการ แสดง
ดังตารางที่ 4.9 
 
ตารางที่ 4.9 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช ้     

บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้าน      
กระบวนการให้บริการ  

 
ด้านกระบวนการให้บริการ  S.D. ระดับการตัดสนิใจ 

1. การให้บริการต้อนรับสุภาพ 
2. การให้บริการรวดเร็วและถูกต้อง 
3. การให้บริการอาหารถูกต้องตามรายการที่สั่ง 
4. มีพนักงานดูแลเพื่ออ านวยความสะดวก 
   ระหว่างรับประทานอาหาร 
5. มีการปฏิบัติต่อค าร้องขอจากลูกค้าได้อย่างเหมาะสม 

4.18 
4.08 
4.20 
4.15 

 
4.12 

0.66 
0.68 
0.64 
0.67 

 
0.70 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

 
มาก 

รวม 4.15 0.52 มาก 
 
        จากตารางที่ 4.9 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้าน
กระบวนการให้บริการ มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อยู่ใน
ระดับมากทุกข้อ เมื่อเรียงตามล าดับ คือ การให้บริการอาหารถูกต้องตามรายการที่สั่ง   (  = 4.20) 
การให้บริการต้อนรับสุภาพ (  = 4.18) มีพนักงานดูแลเพื่ออ านวยความสะดวกระหว่างรับประทาน
อาหาร (  = 4.15) มีการปฏิบัติต่อค าร้องขอจากลูกค้าได้อย่างเหมาะสม (  = 4.12) และการให้ 
บริการรวดเร็วและถูกต้อง (  = 4.08) 
 
      4.3.7 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านลักษณะทางกายภาพ แสดง
ดังตารางที่ 4.10 
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ตารางที่ 4.10 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่  
ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้าน
ลักษณะทางกายภาพ  

 
ด้านลักษณะทางกายภาพ  S.D. ระดับการตัดสนิใจ 

1. การจัดตกแต่งสถานที่สวยงามเหมาะกับ ภาพลักษณ ์
    และความมชีื่อเสียงของภัตตาคาร 
2. สถานที่รบัประทานอาหารสะอาด มีระเบียบ เป็น     
    สัดส่วน 
3. ภาชนะใส่อาหารสะอาด และพร้อมใช้งาน 
4. บรรยากาศภายในภัตตาคารให้ความรู้สึกผอ่นคลาย 
5. พื้นที่ให้บริการมีแสงสว่างที่เพียงพอ และอากาศ 
    เย็นสบาย 

4.18 
 

4.02 
 

4.13 
4.19 
4.17 

0.55 
 

0.68 
 

0.64 
2.20 
0.60 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 
มาก 
มาก 

รวม 4.14 0.64 มาก 
 
   จากตารางที่ 4.10 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านลักษณะ
ทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า อยู่ในระดับมากทุก
ข้อ คือ บรรยากาศภายในภัตตาคารให้ความรู้สึกผ่อนคลาย (  = 4.19) การจัดตกแต่งสถานที่
สวยงามเหมาะกับภาพลักษณ์และความมีชื่อเสียงของภัตตาคาร (  = 4.18) พื้นที่ให้บริการมีแสง
สว่างที่ เพียงพอและอากาศเย็นสบาย (  = 4.17)  ภาชนะใส่อาหารสะอาดและพร้อมใช้งาน         
(  = 4.13) และสถานที่รับประทานอาหารสะอาด มีระเบียบเป็นสัดส่วน ( = 4.02) ตามล าดับ 
 
4.4  ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจของ 
ผู้บริโภคที่ใชบ้ริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัตกิาร การบินไทย (OPC)  
จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
         วิเคราะห์ข้อมูลเพื่อเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลด้าน
เพศ โดยใช้สถิติ t-test อายุและรายได้เฉลี่ยเฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้สถิติ F–test ใช้วิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA Analysis of Variance) 
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         สมมติฐานที่ 1 ปัจจัยส่วนบุคคลต่างกันมีผลท าให้การตัดสนิใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ต่างกัน 
        โดยมีสมมติฐานทางสถิติเพื่อการทดสอบ ดังนี้ 
         สมมติฐาน H0 : ปัจจัยส่วนบุคคลต่างกันไม่มีผลท าให้การตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ 

     ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ต่างกัน 
               H1 : ปัจจัยส่วนบุคคลต่างกันมีผลท าให้การตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ 
       ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ต่างกัน 
 
      4.4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคาร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ โดยใช้สถิติ t – test แสดงดังตารางที่ 4.11 
 
ตารางที่ 4.11 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล  
           ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามเพศ 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ใช้บริการภัตตาคาร 

ชาย (n = 149) หญิง (n = 201) 
t Sig. 

 S.D.  S.D. 
1. ด้านผลิตภัณฑ์ 
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการในการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

4.13 
4.20 
3.81 
3.72 
4.16 
4.14 
4.13 

0.55 
0.80 
0.41 
0.43 
0.80 
0.52 
0.52 

4.10 
4.11 
3.89 
3.85 
4.14 
4.15 
4.15 

0.52 
0.53 
4.46 
0.85 
0.96 
0.53 
0.72 

0.40 
1.28 
-1.53 
-1.61 
0.25 
-0.09 
-0.25 

0.689 
0.201 
0.126 
0.109 
0.804 
0.930 
0.802 

รวม 4.03 0.37 4.05 0.39 -0.30 0.763 
Sig. ≤ 0.05 
 
        จากตารางที่ 4.11 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามเพศ พบว่า เพศชาย
และเพศหญิงไม่มีผลการตัดสินใจใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบิน
ไทย (OPC) ไม่แตกต่างกัน 
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     4.4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคาร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลด้านอายุ โดยใช้สถิติ F – test แสดงดังตารางที่ 4.12 

 
ตารางที่ 4.12 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล        

ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามอาย ุ
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ใช้บริการภัตตาคาร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ด้านผลิตภัณฑ ์
 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

6.99 
91.72 
98.71 

3 
346 
349 

2.33 
0.27 

8.78 0.000* 
 

2. ด้านราคา 
 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

12.98 
138.41 
151.39 

3 
346 
349 

4.33 
0.40 

10.81 0.000* 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

0.83 
67.26 
68.09 

3 
346 
349 

0.28 
0.19 

1.43 0.234 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

1.07 
171.92 
172.99 

3 
346 
349 

0.36 
0.50 

0.72 0.541 

5. ด้านบุคลากร 
 

ระหว่างกลุม่ 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

12.65 
99.01 

111.66 

3 
346 
349 

4.22 
0.29 

14.74 0.000* 

6. ด้านกระบวนการในการ
ให้บริการ 

 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

7.31 
88.67 
95.99 

3 
346 
349 

2.44 
0.26 

9.51 0.000* 

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

3.96 
139.73 
143.69 

3 
346 
349 

1.32 
0.40 

3.27 0.021* 

รวม 
ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

4.71 
46.85 
51.56 

3 
346 
349 

1.57 
0.14 

11.59 0.000* 

* Sig. ≤ 0.05 
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        จากตารางที่ 4.12 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตาม
อายุ พบว่า โดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านลักษณะทาง
กายภาพ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงเปรียบเทียบเป็นรายคู่  โดยใช้ 
Scheffé มาวิเคราะห์เปรียบเทียบ ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค โดย
เปรียบเทียบรายคู่ ด้านผลิตภัณฑ์แสดงดังตารางที่ 4.13 ด้านราคาแสดงดังตารางที่  4.14 ด้าน
บุคลากร แสดงดังตารางที่ 4.15 ด้านกระบวนการให้บริการแสดงดังตารางที่ 4.16 และด้านลักษณะ
ทางกายภาพ แสดงดังตารางที่ 4.17 
 
ตารางที่ 4.13  การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการในภัตตาคาร   

เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามอายุ โดย        
เปรียบเทียบรายคู่ ด้านผลิตภัณฑ ์

 

อายุ  
ต่ ากว่า 25 ป ี

25 ปี ไม่เกิน 
35 ปี 

35 ปี ไม่เกิน 
45 ป ี

45 ปี ขึ้นไป 

4.34 3.95 4.29 4.12 
ต่ ากว่า 25 ป ี
25 ป ีไม่เกิน 35 ปี  
35 ป ีไม่เกิน 45 ป ี
45 ป ีขึ้นไป 

4.34 
3.95 
4.29 
4.12 

- 
 
 
 

0.39* 
- 
 
 

0.05 
0.34* 

- 

0.22 
0.17 
0.17 

- 
* Sig. ≤ 0.05 
 
        จากตารางที่ 4.13 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ด้านผลิตภัณฑ์ จ าแนกตามอายุ
เป็นรายคู่ พบว่า มีจ านวน 2 คู่ ได้แก่ คู่ที่ 1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่ม
ผู้บริโภคที่มีอายุต่ ากว่า 25 ปี มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 25 ปี ไม่เกิน 35 ปี และคู่ที่ 2 ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 35 ปี ไม่เกิน 45 ปี มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มี
อายุ 25 ปี ไม่เกิน 35 ปี ซึ่งแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนรายคู่อื่นๆ ไม่
แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.14 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ ใช้บริการภัตตาคาร        
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามอายุ โดย        
เปรียบเทียบรายคู่ ด้านราคา  

 

อายุ  
ต่ ากว่า 25 ป ี

25 ปี ไม่เกิน 
35 ปี 

35 ปี ไม่เกิน 
45 ป ี

45 ปี ขึ้นไป 

4.55 3.93 4.38 4.13 
ต่ ากว่า 25 ป ี
25 ป ีไม่เกิน 35 ปี  
35 ป ีไม่เกิน 45 ป ี
45 ป ีขึ้นไป 

4.55 
3.93 
4.38 
4.13 

- 
 

 
 

0.62* 
- 

0.17 
 0.45* 

- 

0.42 
-0.2 
0.25 

- 
* Sig. ≤ 0.05 
 
        จากตารางที่ 4.14 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ในด้านราคา จ าแนกตามอายุเป็น
รายคู่ พบว่า มีจ านวน 2 คู่ ได้แก่ คู่ที่1 ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ
ต่ ากว่า 25 ปี มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 25 ปี ไม่เกิน 35 ปี และคู่ที่2 ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการ
ตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 35 ปีไม่เกิน 45 ปี มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 25 ปี      ไม่เกิน 
35 ปี ซึ่งแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.15 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล 

ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามอายุ โดยเปรียบเทียบ
รายคู ่ด้านบุคลากร 

 

อายุ  
ต่ ากว่า 25 ป ี

25 ปี ไม่เกิน 
35 ปี 

35 ปี ไม่เกิน 
45 ป ี

45 ปี ขึ้นไป 

4.36 3.87 4.34 4.11 
ต่ ากว่า 25 ป ี
25 ป ีไม่เกิน 35 ปี  
35 ป ีไม่เกิน 45 ป ี
45 ป ีขึ้นไป 

4.36 
3.87 
4.34 
4.11 

- 
 
 
 

0.49* 
- 
 
 

0.02 
  0.47* 

- 
 

0.25 
 0.23* 
 0.24* 

- 
* Sig. ≤ 0.05 
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   จากตารางที่ 4.15 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ในด้านบุคลากร จ าแนกตามอายุ
เป็นรายคู่ พบว่า มีจ านวน 4 คู่ ได้แก่ คู่ที่1 ปัจจัยด้านบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภค
ที่มีอายุต่ ากว่า 25 ปี มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 25 ปี ไม่เกิน 35 ปี คู่ที่2 ปัจจัยด้านบุคลากรมีผล
ต่อการตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 35 ปี ไม่เกิน 45 ปี มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 25 ปี ไม่
เกิน 35 ปี คู่ที่3 ปัจจัยด้านบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 45 ปีขึ้นไป 
มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 25 ปี ไม่เกิน 35 ปี และคู่ที่ 4 ปัจจัยด้านบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจ
ของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 35 ปี ไม่เกิน 45 ปี  มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 45 ปีขึ้นไป ซึ่งแตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน  
 
ตารางที่ 4.16 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล 

ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามอายุ โดยเปรียบเทียบ
รายคู ่ด้านกระบวนการให้บริการ 

 

อายุ  
ต่ ากว่า 25 ป ี

25 ปี ไม่เกิน 
35 ปี 

35 ปี ไม่เกิน 
45 ป ี

45 ปี ขึ้นไป 

4.34 3.96 4.31 4.18 
ต่ ากว่า 25 ป ี
25 ป ีไม่เกิน 35 ปี  
35 ป ีไม่เกิน 45 ป ี
45 ป ีขึ้นไป 

4.34 
3.96 
4.31 
4.18 

- 
 
 
 

0.38* 
- 

0.03 
0.35* 

- 

0.16 
0.23* 
0.13 

- 
* Sig. ≤ 0.05 
 
        จากตารางที่ 4.16 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ในด้านกระบวนการให้บริการ 
จ าแนกตามอายุเป็นรายคู่ พบว่า มีจ านวน 3 คู่ ได้แก่ คู่ที่ 1 ปัจจัยด้านกระบวนการมีผลต่อการ
ตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุต่ ากว่า 25 ปี มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 25 ปี ไม่เกิน 35 ปี 
คู่ที่ 2 ปัจจัยด้านกระบวนการมีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 35 ปี  ไม่เกิน 45 ปี 
มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 25 ปี ไม่เกิน 35 ปี และคู่ที่ 3 ปัจจัยด้านกระบวนการมีผลต่อการ
ตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 45 ปีขึ้นไป มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 25 ปี ไม่เกิน 35 ปี ซึ่ง
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน   
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ตารางที่ 4.17 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล        
ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ในด้านลักษณะทางกายภาพ        
จ าแนกตามอายเุป็นรายคู ่

 

อายุ  
ต่ ากว่า 25 ป ี

25 ปี ไม่เกิน 
35 ปี 

35 ปี ไม่เกิน 
45 ป ี

45 ปี ขึ้นไป 

4.33 4.03 4.28 4.12 
ต่ ากว่า 25 ป ี
25 ป ีไม่เกิน 35 ปี  
35 ป ีไม่เกิน 45 ป ี
45 ป ีขึ้นไป 

4.33 
4.03 
4.28 
4.12 

- 
 
 
 

0.3 
- 

-0.05 
0.26* 

- 

0.21 
-0.09 
0.16 

- 
* Sig. ≤ 0.05 
 
        จากตารางที่ 4.17 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ในด้านลักษณะทางกายภาพ 
จ าแนกตามอายุเป็นรายคู่ พบว่า ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่ม
ผู้บริโภคที่มีอายุ 35 ปี ไม่เกิน 45 ปี มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่มีอายุ 25 ปี ไม่เกิน 35 ปี ซึ่งแตกต่างกัน
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน 
 
      4.4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคาร จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลด้านรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยใช้สถิติ F – test แสดงดัง  
ตารางที่ 4.18 

 
ตารางที่ 4.18 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล        

ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ใช้บริการภัตตาคาร 

แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

1. ด้านผลิตภัณฑ ์
 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

6.51 
92.20 
98.71 

3 
346 
349 

2.17 
0.27 

 

8.15 0.000* 

2. ด้านราคา 
 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

7.27 
144.13 
151.39 

3 
346 
349 

2.42 
0.42 

 

5.81 0.001* 
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ตารางที่ 4.18 (ต่อ) การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคาร
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 

 
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 

ใช้บริการภัตตาคาร 
แหล่งความ
แปรปรวน 

SS df MS F Sig. 

3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

1.46 
66.63 
68.09 

3 
346 
349 

0.49 
0.19 

2.53 0.057 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

0.95 
172.04 
172.99 

3 
346 
349 

0.32 
0.50 

0.64 0.591 

5. ด้านบุคลากร 
 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

2.63 
109.03 
111.66 

3 
346 
349 

0.88 
0.32 

2.78 0.041* 

6. ด้านกระบวนการในการ
ให้บริการ 

 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

1.09 
94.90 
95.99 

3 
346 
349 

0.36 
0.27 

1.33 0.266 

7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

 

ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

4.97 
138.72 
143.69 

3 
346 
349 

1.66 
0.40 

4.13 0.007* 

รวม 

ระหว่าง
กลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 
รวม 

2.33 
49.22 
51.56 

3 
346 
349 

0.78 
0.14 

5.4
7 

0.001* 

* Sig. ≤ 0.05 
 
        จากตารางที่ 4.18 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตาม
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า โดยรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้าน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทางกายภาพ แตกต่าง
กันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 จึงเปรียบเทียบเป็นรายคู่ โดยใช้ Scheffé มาวิเคราะห์
เปรียบเทียบ ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภค โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้าน
ผลิตภัณฑ์แสดงดังตารางที่ 4.19 ด้านราคาแสดงดังตารางที่ 4.20 ด้านบุคลากร แสดงดังตารางที่ 
4.21 และด้านลักษณะทางกายภาพ แสดงดังตารางที่ 4.22 
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ตารางที่ 4.19 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าในการเลือกใช้บริการภัตตาคาร        
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อ        
เดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้านผลิตภัณฑ ์ 

 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน  

ต่ ากว่า 
15,000 บาท 

15,000 – 
25,000 บาท 

25,001 – 
35,000 บาท 

35,001 
บาท ขึ้นไป 

4.37 4.24 4.18 3.92 
ต่ ากว่า 15,000 บาท 
15,000 – 25,000 บาท 
25,001 – 35,000 บาท 
35,001 บาท ขึ้นไป 

4.37 
4.24 
4.18 
3.92 

- 0.13 
- 

0.19 
0.06 

- 

0.44* 
0.32* 
0.26* 

- 
* Sig. ≤ 0.05 
 
        จากตารางที่ 4.19 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ในด้านผลิตภัณฑ์ จ าแนกตาม
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ พบว่า มีจ านวน 3 คู่ ได้แก่ คู่ที่ 1 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการ
ตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่ที่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 บาท ขึ้นไป คู่ที่ 2 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่ม
ผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อ
เดือน 35,001 บาท ขึ้นไป และคู่ที่ 3 ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 
บาท ขึ้นไป ซึ่งแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.20 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล       
ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
โดยเปรยีบเทียบรายคู่ ด้านราคา  

 

รายไดเ้ฉลี่ยตอ่เดือน  

ต่ ากว่า  
15,000 บาท 

15,000 – 
25,000 บาท 

25,001 – 
35,000 บาท 

35,001 
บาท ขึ้นไป 

4.48 4.16 4.24 3.95 
ต่ ากว่า 15,000 บาท 
15,000 – 25,000 บาท 
25,001 – 35,000 บาท 
35,001 บาท ขึ้นไป 

4.48 
4.16 
4.24 
3.95 

- 0.32 
- 

0.24 
-0.08 

- 

0.53 
0.21 
0.29* 

- 
* Sig. ≤ 0.05 
 
        จากตารางที่ 4.20 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ในด้านราคา จ าแนกตามรายได้
เฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ พบว่า ปัจจัยด้านราคามีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ย
ต่อเดือน 25,001 – 35,000 บาท มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 บาท ขึ้นไป 
ซึ่งแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.21 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล

ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือน       
โดยเปรยีบเทียบรายคู่ ด้านบุคลากร  

 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน  

ต่ ากว่า 
15,000 บาท 

15,000 – 
25,000 บาท 

25,001 – 
35,000 บาท 

35,001 
บาท ขึ้นไป 

4.45 4.09 4.14 4.01 
ต่ ากว่า 15,000 บาท 
15,000 – 25,000 บาท 
25,001 – 35,000 บาท 
35,001 บาท ขึ้นไป 

4.45 
4.09 
4.14 
4.01 

- 0.36 
- 

0.31 
-0.05 

- 

0.44* 
0.08 
0.13 

- 
* Sig. ≤ 0.05 
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        จากตารางที่ 4.21 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ในด้านบุคลากร จ าแนกตาม
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากรมีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่มผู้บริโภคที่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต่ ากว่า 15,000 บาท มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่ที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 
บาท ขึ้นไป ซึ่งแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนรายคู่อ่ืนๆ ไม่แตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.22 การเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการในภัตตาคาร   

เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อ        
เดือน โดยเปรียบเทียบรายคู่ ด้านลักษณะทางกายภาพ  

 

รายได้เฉลี่ยตอ่เดือน  

ต่ ากว่า 
15,000 บาท 

15,000 – 
25,000 บาท 

25,001 – 
35,000 บาท 

35,001  
บาท ขึ้นไป 

4.10 4.17 4.24 3.97 
ต่ ากว่า 15,000 บาท 
15,000 – 25,000 บาท 
25,001 – 35,000 บาท 
35,001 บาท ขึ้นไป 

4.10 
4.17 
4.24 
3.97 

- -0.07 
- 

-0.14 
-0.07 

- 

0.13 
0.2 

0.27* 
- 

* Sig. ≤ 0.05 
 
   จากตารางที่ 4.22 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ในด้านลักษณะทางกายภาพ
จ าแนกตามรายได้เฉลี่ยต่อเดือนเป็นรายคู่ พบว่า ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพมีผลต่อการตัดสินใจ
ของกลุ่มผู้บริโภคที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนเดือน 25,001 – 35,000 บาท มากกว่ากลุ่มผู้บริโภคที่ที่มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 35,001 บาท ขึ้นไป ซึ่งแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วน
รายคู่อื่นๆ ไม่แตกต่างกัน 
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ตารางที่ 4.23 สรุปการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคาร
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 
โดยภาพรวม 

 

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ 
ใช้บริการภัตตาคาร 

ปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ อายุ 
รายได้เฉลี่ยตอ่

เดือน 
1. ด้านผลิตภัณฑ ์
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านการส่งเสริมการตลาด 
5. ด้านบุคลากร 
6. ด้านกระบวนการให้บริการ 
7. ด้านลักษณะทางกายภาพ 

- 
- 
- 
- 
- 
- 
- 

* 
* 
- 
- 
* 
* 
* 

* 
* 
- 
- 
* 
- 
* 

รวม - * * 
* Sig. ≤ 0.05 
 
        จากตารางที่ 4.23 ผลสรุปการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้
บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามปัจจัยส่วน
บุคคล โดยภาพรวม พบว่า อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 เมื่อพิจารณารายด้าน พบว่า 
        เพศ พบว่า เพศชายและเพศหญิงไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
        อายุ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ และด้าน
ลักษณะทางกายภาพ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
        รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร และด้านลักษณะทาง
กายภาพ แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้าน
การส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการให้บริการ ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
 
4.5 อภิปรายผล 
       จากการศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล 
ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) สามารถอภิปรายผลดังรายละเอียดต่อไปน้ี   
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      4.5.1 ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) พบว่า ผู้ใช้บริการภัตตาคารส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 45 ปีขึ้นไป ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ จิตพนธ์ (2557) ได้ศึกษาถึงปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ร้านอาหารมังสวิรัติ และอาหารเจ: กรณีศึกษา ร้าน Loving Hut เขตบางคอแหลม กรุงเทพมหานคร 
พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วงระหว่าง 41 - 50 ปี  
      4.5.2 พฤติกรรมของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) พบว่า จ านวนเงินที่ใช้บริการคือ น้อยกว่า 1,000 บาท ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กรกนก 
(2549) ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกร้านอาหารใน
จังหวัดสมุทรสาคร พบว่า ใช้จ่ายครั้งละ 500 – 1,000 บาท ประเภทอาหารที่สั่งบริการคือ อาหาร
ไทย(กับข้าว) ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ฐิติภัทท์ (2555) ความพึงพอใจในการเลือกใช้ร้านอาหาร
นอกบ้านในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่นิยมอาหารไทย 
      4.5.3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) พบว่า โดยภาพรวมมีผลต่อการตัดสินใจในระดับการตัดสินใจมากทุก
ด้าน เรียงตามล าดับ คือ ด้านราคาและด้านกระบวนการให้บริการ รองลงมาคือ ด้านลักษณะทาง
กายภาพด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการตลาด ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของ ฐิติภัทท์ (2555) พบว่า ปัจจัยในการเลือกใช้บริการร้านอาหารโดยภาพรวม
มีผลการตัดสินใจอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าด้านราคาและด้านกระบวนการ
ให้บริการมีระดับการตัดสินใจมาก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กรกนก (2549) ได้ศึกษาถึงปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกร้านอาหารในจังหวัดสมุทรสาคร 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุดคือ ปัจจัยด้านราคา และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ รัชนีวรรณ (2556) ได้ศึกษาถึงการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในเขต
กรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด คือ ปัจจัยด้าน
กระบวนการให้บริการ 
             4.5.3.1 ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลการตัดสินใจมาก โดยพบว่า อาหารมีรสชาติดี มีค่าเฉลี่ย
สูงสุด รองลงมาคือ มีอาหารใหม่สดสะอาดเสมอ มีรายการอาหารให้เลือกหลายชนิด การจัดตกแต่ง
อาหารน่ารับประทาน และรสชาติของอาหารคงที่สม่ าเสมอ ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
จิตพนธ์ (2557) ได้ศึกษาถึงปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหาร
มังสวิรัติ และอาหารเจ: กรณีศึกษา ร้าน Loving Hut เขตบางคอแหลม กรุงเทพมหานคร พบว่า 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ คือ รสชาติของอาหาร 
             4.5.3.2 ด้านราคา มีผลการตัดสินใจมาก โดยพบว่ามี ราคาอาหารตรงตามป้ายราคา มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ มีส่วนลดส าหรับสมาชิก มีวิธีการช าระเงินค่าบริการหลากหลาย ราคา
เหมาะสมกับปริมาณของอาหาร และมีการก าหนดราคาอาหารอย่างยุติธรรม ตามล าดับ ซึ่งสอดคล้อง
กับงานวิจัยของ กิตติภพ (2555) ได้ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อพฤติกรรมการเข้าใช้บริการร้านอาหาร
ญี่ปุ่นของผู้บริโภคในจังหวัดปทุมธานี พบว่า ปัจจัยด้านราคา คือ มีเมนูอาหารญี่ปุ่นที่แสดงราคาอย่าง
ชัดเจน 
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             4.5.3.3 ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลการตัดสินใจมาก โดยพบว่ามี มีที่จอดรถ
เพียงพอ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ช่องทางการติดต่อสะดวก ระยะเวลาการเปิด – ปิดร้าน
เหมาะสม ป้ายช่ือภัตตาคารเป็นจุดเด่น สังเกตได้ ตามล าดับ  ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ จิตพนธ์ 
(2557) ได้ศึกษาถึงปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารมังสวิรัติ 
และอาหารเจ: กรณีศึกษา ร้าน Loving Hut เขตบางคอแหลม กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย คือ ต าแหน่งที่ตั้งสะดวกต่อการเดินทาง  
             4.5.3.4 ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลการตัดสินใจมาก โดยพบว่ามี ข้อมูลในสื่อโฆษณา
ทันสมัยน่าสนใจและตรงกับการให้บริการจริง มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ มีการลดราคาอาหารตาม
เทศกาลต่างๆ มีการโฆษณาผ่านสื่อหลากหลายช่องทาง มีการสมัครสมาชิก เพื่อสะสมยอดใช้บริการ 
และมีการส่งเสริมการขายร่วมกับพันธมิตร ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ จิตพนธ์ (2557) ได้ศึกษา
ถึงปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารมังสวิรัติ และอาหารเจ: 
กรณีศึกษา ร้าน Loving Hut เขตบางคอแหลม กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด คือ การจัดกิจกรรมคูปองกินฟรีตามเทศกาลต่างๆ                            
             4.5.3.5 ด้านบุคลากร มีผลการตัดสินใจมาก โดยพบว่ามี พนักงานแนะน าอาหารได้อย่าง
ถูกต้องและชัดเจน มีค่าเฉลี่ยสูงสุด พนักงานคิดราคาอาหารด้วยความรอบคอบและถูกต้อง พนักงาน
สื่อสารเข้าใจง่าย พนักงานมีกิริยามารยาทสุภาพเรียบร้อย และพนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการ
ให้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จิตพนธ์ (2557) ได้ศึกษาถึงปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารมังสวิรัติ และอาหารเจ: กรณีศึกษา ร้าน Loving Hut เขตบาง
คอแหลม กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้านบุคลากร คือ พนักงานมีความรู้ในรายการอาหาร/
เครื่องดื่ม 
             4.5.3.6 ด้านกระบวนการให้บริการ มีผลการตัดสินใจมาก โดยพบว่ามี การให้บริการ
อาหารถูกต้องตามรายการที่สั่ง มีค่าเฉลี่ยสูงสุด การให้บริการต้อนรับสุภาพ มีพนักงานดูแลเพื่อ
อ านวยความสะดวกระหว่างรับประทานอาหาร มีการปฏิบัติต่อค าร้องขอจากลูกค้าได้อย่างเหมาะสม 
และการให้บริการรวดเร็วและถูกต้อง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กรกนก (2549) ได้ศึกษาถึงปัจจัย
ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อผู้บริโภคในการตัดสินใจเลือกร้านอาหารในจังหวัดสมุทรสาคร 
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญอยู่ในระดับมากคือ ด้านกระบวนการให้บริการ              
             4.5.3.7 ด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลการตัดสินใจมาก โดยพบว่ามี บรรยากาศภายใน
ภัตตาคารให้ความรู้สึกผ่อนคลาย มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ การจัดตกแต่งสถานที่สวยงามเหมาะ
กับภาพลักษณ์ และความมีชื่อเสียงของภัตตาคาร พื้นที่ให้บริการมีแสงสว่างที่เพียงพอ และอากาศ
เย็นสบาย ภาชนะใส่อาหารสะอาด และพร้อมใช้งาน สถานที่รับประทานอาหารสถานที่รับประทาน
อาหารสะอาด มีระเบียบ เป็นสัดส่วน ให้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ จิตพนธ์ (2557)        
ได้ศึกษาถึงปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารมังสวิรัติ และ
อาหารเจ: กรณีศึกษา ร้าน Loving Hut เขตบางคอแหลม กรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัยด้าน
ลักษณะทางกายภาพ คือ มีการตกแต่งให้เกิดบรรยากาศภายในร้าน  
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      4.5.4 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล 
ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า เพศ          
ไม่แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ รัชนีวรรณ (2556) 
ได้ศึกษาถึงการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ    
ไม่มีผลท าให้การตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกัน 
อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ กิจติมา (2553) ได้ศึกษาถึง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ของผู้บริโภควัยท างานในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า เพศ 
และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารบุฟเฟ่ต์ของผู้บริโภควัย
ท างาน ในเขตกรุงเทพมหานครแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 



 
บทที่ 5 

 
สรุปผล และข้อเสนอแนะ 

 
 การศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 

อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) มีวัตถุประสงค์ในการศึกษา 3 ประการ ได้แก่ เพื่อศึกษา
พฤติกรรมผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
เพื่อศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) และเพื่อเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
จากวัตถุประสงค์ดังกล่าว ผู้ศึกษาได้ท าการเก็บข้อมูลจากผู้ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคาร
ศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เฉพาะคนไทย โดยใช้แบบสอบถามในลักษณะปลายปิดและ
ปลายเปิด ใช้วิธีการสุ่มแบบบังเอิญ จ านวน 30  คน จากนั้นน าข้อมูลที่ได้มาจัดระบบ เพื่อน าไป
วิเคราะห์ผลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป ผลการศึกษาสรุปได้ดังนี ้
 
5.1  สรุปผล 
        ผลการศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์
คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) มีดังนี ้
      0.1.1  ปัจจัยส่วนบุคคลของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ 
การบินไทย (OPC) พบว่า ผู้ใช้บริการภัตตาคาร ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 45 ปีขึ้นไป และมีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 20,  1 – 30,    บาท  
      0.1.2 พฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย 
(OPC) พบว่า เหตุผลในการใช้บริการ คือ  รับประทานอาหาร ระยะเวลาที่ ใช้บริการ คือ           
11. 1 - 13.   น. จ านวนเงินที่ใช้บริการต่อครั้งน้อยกว่า 1,    บาท ประเภทอาหารที่สั่งบริการ คือ 
อาหารไทย (กับข้าว) และผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการ คือ ตัดสินใจเอง 
      0.1.3  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) โดยภาพรวม ผลการประเมินอยู่ในระดับการตัดสินใจมาก เมื่อ
พิจารณารายด้าน พบว่า ด้านราคาและด้านกระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ยเท่ากัน รองลงมาได้แก่ 
ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านบุคลากร ด้านด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้าน
การส่งเสริมการตลาด ตามล าดับ ดังนี้ 
      0.1.3.1  ด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการตัดสินใจมาก โดยพบว่า อาหารมีรสชาติดี มีค่าเฉลี่ย
สูงที่สุดรองลงมาคือ อาหารสดใหม่สะอาด มีรายการอาหารให้เลือกหลายชนิด การจัดตกแต่งอาหาร
น่ารับประทาน และรสชาติของอาหารคงที่สม่ าเสมอ ตามล าดับ 
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      0.1.3.2  ด้านราคา มีผลต่อการตัดสินใจมาก โดยพบว่า ราคาอาหารตรงตามป้ายราคา มี
ค่าเฉลี่ยสูงที่สุดรองลงมาคือ มีส่วนลดส าหรับสมาชิก มีวิธีการช าระเงินค่าบริการที่หลากหลาย ราคา
เหมาะสมกับปริมาณอาหาร และมีการก าหนดราคาอาหารอย่างยุติธรรม ตามล าดับ 
      0.1.3.3  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย มีผลต่อการตัดสินใจมาก โดยพบว่า มีที่จอดรถ
เพียงพอ มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดรองลงมาคือ ช่องทางการติดต่อสะดวก ระยะเวลาการเปิด–ปิดร้าน
เหมาะสม และป้ายช่ือภัตตาคารเป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย ตามล าดับ 
      0.1.3.4  ด้านการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตัดสินใจมาก โดยพบว่า ข้อมูลในสื่อ
โฆษณาทันสมัยน่าสนใจและตรงกับการให้บริการจริง มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดรองลงมาคือ มีการลดราคา
อาหารตามเทศกาลต่างๆ มีการโฆษณาผ่านสื่อหลากหลายช่องทาง มีการสมัครสมาชิกเพื่อสะสมยอด
ใช้บริการ และมีการส่งเสริมการขายร่วมกับพันธมิตร ตามล าดับ 
      0.1.3.5  ด้านบุคลากร มีผลต่อการตัดสินใจมาก โดยพบว่า พนักงานแนะน าอาหารได้
อย่างถูกต้องและชัดเจน มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดรองลงมาคือ พนักงานคิดราคาอาหารด้วยความรอบคอบ
และถูกต้อง พนักงานสื่อสารเข้าใจง่าย พนักงานมีกิริยามารยาทสุภาพเรียบร้อย และพนักงานมี
จ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ ตามล าดับ 
      0.1.3.6  ด้านกระบวนการให้บริการ มีผลต่อการตัดสินใจมาก โดยพบว่า การให้บริการ
อาหารถูกต้องตามรายการที่สั่ง มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดรองลงมาคือ การให้บริการต้อนรับสุภาพ มีพนักงาน
ดูแลเพื่ออ านวยความสะดวกระหว่างรับประทานอาหาร มีการปฏิบัติต่อค าร้องขอจากลูกค้าได้อย่าง
เหมาะสม และการให้บริการรวดเร็วและถูกต้อง ตามล าดับ 
      0.1.3.7  ด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจมาก โดยพบว่า บรรยากาศภายใน
ภัตตาคารให้ความรู้สึกผ่อนคลาย มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุดรองลงมาคือ การจัดตกแต่งสถานที่สวยงามเหมาะ
กับภาพลักษณ์และความมีชื่อเสียงของภัตตาคาร พื้นที่ให้บริการมีแสงสว่างที่เพียงพอและอากาศเย็น
สบาย ภาชนะใส่อาหารสะอาดและพร้อมใช้งาน และสถานที่รับประทานอาหารสะอาด มีระเบียบเป็น
สัดส่วน ตามล าดับ 
      0.1.4  ผลการวิเคราะห์เปรียบเทียบปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล และ
ทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิต ิt–test และ F–test ที่นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ  . 0 พบว่า 
      0.1.4.1  เพศ พบว่า ไม่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ 
      0.1.4.2  อายุ พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการให้บริการ 
และด้านลักษณะทางกายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 
      0.1.4.3  รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา และด้านลักษณะทาง
กายภาพ มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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5.2  ข้อเสนอแนะ 
       จากการศึกษา ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ผู้ศึกษามีข้อเสนอแนะดังนี ้
       ข้อเสนอแนะจากการศึกษา ส าหรับผู้ประกอบการภัตตาคาร 
      0.2.1  จากผลการศึกษา ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มผู้มาใช้บริการ ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เป็นธุรกิจบริการที่ได้รับความนิยมส าหรับผู้ที่เดินทางด้วย
เครื่องบิน เนื่องจากผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นพนักงานในบริษัท นักธุรกิจ นักท่องเที่ยว หรือแม้แต่
ลูกค้าทั่วๆไป ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญกับความคิดเห็นของผู้ใช้บริการ เพื่อเป็นการสร้าง
ความพึงพอใจให้กับผู้ใช้บริการ ดังนั้น จึงควรมีการวางแผนการตลาดที่ดีเพื่อให้ตรงกับความต้องการ
ของกลุ่มลูกค้าหลัก (Target Group) คือเพศหญิง ที่มีช่วงอายุ 40 ปีขึ้นไป เพื่อเป็นการเพิ่มคุณภาพ
ด้านบริการ ต้องมีลักษณะเด่นที่สามารถตอบสนองต่อความต้องการที่ แตกต่างกันได้อย่างรวดเร็ว     
ทั้งในด้านของความหลากหลายของเมนูอาหารโดยเน้นไปที่รายการอาหารที่มีความแปลกใหม่      
เป็นเมนูอาหารที่ได้รับความนิยมของผู้บริโภคในภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ     
การบินไทย (OPC) ควรเน้นด้านความสดใหม่ คุณภาพของอาหาร และรสชาติอาหารที่จะเป็นสิ่งที่เพิ่ม
มูลค่าให้กับอาหาร ด้านบริการที่ให้ความสะดวก รวดเร็วแก่ผู้มาใช้บริการ ด้านการสื่อสาร การสร้าง
ความสัมพันธ์อันดีต่อลูกค้า เพื่อเป็นประโยชน์ในระยะยาว นอกจากนั้น ความยืดหยุ่นที่จะรองรับการ
เปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้นจากสภาพแวดล้อมอันเป็นปัจจัยภายนอกที่ส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมผู้บริโภค
ได้ เช่น สภาพเศรษฐกิจที่มี ผลต่อรายได้ของผู้บริโภค กฎหมายคุ้มครองผู้บริโภค เทคโนโลยีและ
มาตรฐานการบริโภคที่สูงขึ้น และแนวโน้มการบริโภคอาหารในภัตตาคาร ซึ่งเป็นที่นิยมมากขึ้นอย่าง
ต่อเนื่อง ทั้งนี้เนื่องจากภัตตาคาร เป็นสถานที่ๆ ประชาชนทุกคนมีความคาดหวังเมื่อเข้ามาใช้บริการ 
สามารถสร้างการยอมรับ และเข้ามาใช้บริการในครั้งต่อไป 
      0.2.2  ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ในทุก ๆ ปัจจัยล้วนมีความส าคัญมากต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ของผู้บริโภค ไม่ว่าจะเป็น ด้านราคาต้องมีขั้นตอนในการก าหนดราคาอย่างชัดเจน เพื่อให้สอดคล้อง
กับปริมาณอาหารที่จ าหน่าย และเหมาะสมกับราคา เพื่อสร้างความชัดเจนและความไว้วางใจในการ
ใช้บริการภัตตาคารครั้งต่อไป ด้านกระบวนการให้บริการต้องเล็งเห็นถึงมาตรฐานในการให้บริการ 
เพื่อสร้างความไว้วางใจให้กับลูกค้า ต้องใส่ใจลูกค้าอยู่เสมอ สามารถปฏิบัติตามค าร้องของของลูกค้า
ได้อย่างเหมาะสม ด้านลักษณะทางกายภาพต้องเน้นถึงบรรยากาศภายในร้านให้ดูน่าเข้ามาใช้บริการ 
เพื่อสร้างความประทับใจให้กับลูกค้าและกลับมาใช้บริการอย่างต่อเนื่อง  ด้านผลิตภัณฑ์ต้องเน้น
รสชาติของอาหาร อาหารจะต้องสด สะอาด มีรายการอาหารให้เลือกหลากหลาย ซึ่งลูกค้าจะได้รับรู้
ถึงมาตรฐานที่ภัตตาคารได้น าเสนอ และคุณภาพที่ได้รับจากการรับประทานอาหาร ด้านบุคลากรต้อง
ให้ความส าคัญในด้านการมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดี มีความสุภาพ ยิ้มแย้มแจ่มใส มีความเป็นกันเอง และ
ผู้ประกอบการ/พนักงานให้บริการแก่ลูกค้าอย่างเสอมภาค ด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายควรพิจารณา
เรื่องป้ายชื่อของภัตตาคารจะต้องมีความโดดเด่นและเป็นจุดสนใจ สังเกตได้ง่าย ให้ลูกค้าเดินเข้ามาใช้
บริการ ด้านการส่งเสริมการตลาดควรมีการจัดโฆษณาหรือประชาสัมพันธ์ พนักงานควรมีการน าเสนอ
เมนูอาหาร เพื่อเป็นการกระตุ้นให้ผู้บริโภคตัดสินใจเลือกบริโภคอาหารและจูงใจให้ลูกค้ามาใช้บริการ
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อย่างต่อเนื่อง มีการจัดลดราคาอาหารตามเทศกาลต่างๆ เช่น เทศกาลวันแม่ อาจจะมีบริการ
พวงมาลัยไว้บริการ มีการใช้แต้มสะสมของสมาชิกมาใช้ลดราคาอาหาร 

 
5.3  ข้อเสนอแนะส ำหรับกำรศึกษำครั้งต่อไป 
 5.3.1 ควรมีการเปรียบเทียบการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด 
อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ระหว่างผู้ใช้บริการชาวไทยและชาวต่างชาต ิ
 5.3.2  ควรศึกษาเรื่องภาพลักษณ์ของภัตตาคารสนามบิน ตามทัศนะของผู้ใช้บริการ 
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เลขที ่…………. 
 

ค าชี้แจง  แบบสอบถามผู้บริโภคอาหารและเครื่องดื่มของภัตตาคารเยลโล ออรค์ิด อาคารศูนย์
   ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
เรื่อง      ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคทีใ่ช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด  

  อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)   
 
   แบบสอบถามฉบับนี้มีวัตถุประสงค์ที่จะศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้
บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ผลการศึกษาครั้งนี้จะท าให้
ทราบถึงข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการ และปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ ใช้
บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ซึ่งคาดว่าจะเป็นประโยชน์
ต่อภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) สถานประกอบการภัตตาคาร
ในสนามบิน และผู้สนใจ ค าตอบของท่านมีคุณค่าอย่างยิ่งต่อการศึกษานี้ ผู้ศึกษาจะเก็บข้อมูลที่ได้รับ
จากท่านไว้เป็นความลับ โดยจะน าไปใช้สรุปผลการศึกษาในภาพรวมเท่านั้น ข้อมูลที่ตรงกับความเป็น
จริงและสมบูรณ์จะช่วยให้การศึกษาด าเนินไปด้วยความถูกต้อง ผู้ศึกษาใคร่ขอความอนุเคราะห์จาก
ท่าน โปรดตอบแบบสอบถามตามความคิดเห็นของท่านอย่างรอบคอบให้ครบทุกข้อ 
   แบบสอบถามนี้แบ่งออกเป็น 4 ตอน ดังนี ้ 
   ตอนที่ 1 เป็นแบบสอบเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม เป็นแบบ
ตรวจสอบรายการ (Check-List) มีข้อค าถามจ านวน 3 ข้อ 
   ตอนที ่2 เป็นแบบสอบเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บรกิารภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศนูย์
ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check-List) มีข้อค าถามจ านวน 5 ข้อ 
   ตอนที่ 3 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการ
ภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) เป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) มีข้อค าถามจ านวน 34 ข้อ    
   ตอนที่ 4 เป็นแบบสอบถามเกี่ยวกับปัญหาและข้อเสนอแนะในการใช้บริการภัตตาคาร   
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) ลกัษณะแบบสอบถามเป็นแบบปลายเปิด 
(Open-Ended)  
   ผู้ศึกษาขอขอบพระคุณท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามด้วยดีมา ณ โอกาสนี้
  
 
 

ผู้จัดท า 
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แบบสอบถาม 
ชื่อเรื่อง ปัจจยัที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคทีใ่ช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย ์
 ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)  
 
ตอนที่ 1 ข้อมูลปัจจัยส่วนบคุคลของผู้ตอบแบบสอบถาม      
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในชอ่ง   หน้าตัวเลือกทีท่า่นต้องการ 
1. เพศ   
  1) ชาย      2) หญิง    
2. อายุ           
  1) ต่ ากว่า 25 ปี     2) มากกวา่ 25 ปี ไม่เกิน 35 ปี 
  3) มากกวา่ 35 ปี ไม่เกิน 45 ปี   4) มากกวา่ 45 ป ีขึ้นไป  
3. รายได้เฉลีย่ต่อเดือนของท่าน         
  1) ต่ ากว่า 15,000 บาท    2) 15,000 – 25,000 บาท 
  3) 25,001 – 35,000 บาท    4) 35,001 บาท ขึ้นไป 
 
ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออรค์ิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ  
  การบินไทย (OPC)    
ค าชี้แจง โปรดท าเครื่องหมาย  ลงในชอ่ง  หน้าตัวเลือกที่ต้องการ   
4. ส่วนใหญ่ท่านใช้บริการด้วยเหตุผลใด  
 1) รับประทานอาหาร    2) เลี้ยงฉลอง/สังสรรค ์ 
 3) พบปะเพ่ือนฝูง/ครอบครัว      
5. ส่วนใหญ่จะมาใช้บริการร้านอาหารในช่วงเวลาใด  
 1) 07.00 – 09.00 น.    1) 09.01 – 11.00 น.  
 3) 11.01 – 13.00 น.    4) 13.01 – 15.00 น.    
6. โดยเฉลี่ยท่านสามารถจ่ายเงินค่าอาหารต่อครั้งเป็นจ านวนเงินประมาณเท่าไหร่  
 1) น้อยกว่า 1,000 บาท   2) 1,000 – 1,500 บาท 
 3) 1,501 – 2,000 บาท   4) มากกว่า 2,000 บาท 
7. ส่วนใหญ่ท่านรับประทานอาหารประเภทใด 
 1) อาหารไทย (กับข้าว)    2) อาหารยุโรป 
 3) อาหารจานเดียว    4) ขนมหวานและเครื่องด่ืม  
8. ผู้มีส่วนร่วมในการตัดสินใจใช้บริการ  
 1) ตัดสินใจเอง    2) สมาชิกในครอบครัว 
 3) เพือ่น     4) สื่อโฆษณา 
 
 
 



 

66 
 

ตอนที่ 3 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคทีใ่ช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด  
  อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)    
ค าชี้แจง โปรดใส่เครื่องหมาย ตรงระดับการตัดสินใจของปัจจัยทีม่ีผลต่อการตดัสินใจของทา่น 
  โดยพิจารณาเกณฑ์ของแตล่ะระดับ ดังนี ้      

 

  ระดับคะแนน 5 หมายถงึ  ระดับการตัดสนิใจมากที่สุด  
  ระดับคะแนน 4 หมายถงึ  ระดับการตัดสนิใจมาก  
  ระดับคะแนน 3 หมายถึง  ระดับการตัดสนิใจปานกลาง 
  ระดับคะแนน 2 หมายถงึ  ระดับการตัดสนิใจน้อย  
  ระดับคะแนน 1 หมายถงึ  ระดับการตัดสนิใจน้อยที่สุด   
  

ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการภัตตาคาร  
ระดับการตัดสนิใจ 

5 4 3 2 1 
ด้านผลิตภัณฑ ์
1. อาหารมีรสชาติดี      
2. อาหารใหม่สดสะอาด      
3. มีรายการอาหารให้เลือกหลายชนิด      
4. การจัดตกแต่งอาหารน่ารับประทาน      
5. รสชาติของอาหารคงที่สม่ าเสมอ      
ด้านราคา 
6. ราคาเหมาะสมกับปริมาณของอาหาร      
7. มีการก าหนดราคาอาหารอย่างยุติธรรม      
8. ราคาอาหารตรงตามป้ายราคา      
9. มีส่วนลดส าหรับสมาชิก       
10. มีวิธีการช าระเงินค่าบริการด้วยเงินสดและบัตรเครดิต      
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
11. มีที่จอดรถเพียงพอ       
12. ระยะเวลาการเปิด–ปิดร้านที่ชัดเจน      
13. ช่องทางการติดต่อสะดวก เช่น เบอร์โทรศัพท ์                   
www.eurngluang.com 

     

14. ป้ายช่ือภัตตาคารเป็นจุดเด่น สังเกตได้ง่าย      
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ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใชบ้ริการภัตตาคาร  
ระดับการตัดสนิใจ 

5 4 3 2 1 
ด้านการส่งเสริมการตลาด 
15. มีการโฆษณาผ่านสื่อหลากหลายช่องทาง เช่น เวบ็ไซด์    
เฟสบุค  

     

16. ข้อมูลในสื่อโฆษณาทันสมัยน่าสนใจ และตรงกับการ
ให้บริการจริง 

     

17. มีการสมัครสมาชิก เพื่อสะสมยอดใช้บริการ      
18. มีการลดราคาอาหารตามเทศกาลต่างๆ      
19. มีการส่งเสริมการขายร่วมกับพันธมิตรอื่นๆ เช่น บัตรเครดิต      
ด้านบุคลากร 
20. พนักงานสื่อสารเข้าใจง่าย      
21. พนักงานมีจ านวนเพียงพอต่อการให้บริการ      
22. พนักงานมีกิริยามารยาทสุภาพเรียบร้อย       
23. พนักงานแนะน าอาหารได้อย่างถูกต้องและชัดเจน      
24. พนักงานคิดราคาอาหารด้วยความรอบคอบและถูกตอ้ง      
ด้านกระบวนการให้บริการ 
25. การให้บรกิารต้อนรับสุภาพ      
26. การให้บรกิารรวดเร็วและถูกต้อง      
27. การให้บรกิารอาหารถูกต้องตามรายการที่สั่ง      
28. มีพนักงานดูแลเพื่ออ านวยความสะดวกระหว่างรับประทาน
อาหาร 

     

29. มกีารปฏิบัติต่อค าร้องขอจากลูกค้าได้อย่างเหมาะสม      
ด้านลักษณะทางกายภาพ 
30. การจัดตกแต่งสถานที่สวยงามเหมาะกับภาพลักษณ์และ
ความมีช่ือเสียงของภัตตาคาร 

     

31. สถานที่รับประทานอาหารสะอาด มีระเบียบ เป็นสัดส่วน       
32. ภาชนะใส่อาหารสะอาด และพร้อมใช้งาน      
33. บรรยากาศภายในภัตตาคารให้ความรู้สึกผ่อนคลาย       
34. พื้นทีใ่ห้บรกิารมีแสงสว่างที่เพียงพอ และอากาศเย็นสบาย      
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ตอนที่ 4  ปัญหาอุปสรรคและข้อเสนอแนะในการใช้บรกิารภัตตาคารเยลโล ออร์คิด  
   อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)    
ค าชี้แจง  ขอให้ตอบตามความเป็นจริงในความเห็นของท่าน เพื่อน าไปปรับปรุงใหท้่านได้รับ 
            ความพึงพอใจมากที่สุด           
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………………………………………………………
…………………………………………………………………………………………………………………………………………… 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ข 
รายชื่อผู้เชี่ยวชาญในการตรวจสอบเครื่องมือ 
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รายชื่อผู้เชี่ยวชาญในการตรวจสอบเครื่องมือ 

 
1.  รองศาสตราจารย์ ดร.วัชรพงศ์ วิสุทธิพงศ์ ผู้จัดการกองบริหารและพัฒนาบุคลากร  
  บริษัท การบินไทย จ ากัด (มหาชน) 
2.  ผู้ช่วยศาสตราจารย์จุฑามาศ  พีรพัชระ อาจารย์ประจ า 
  สาขาวิชาอุตสาหกรรมการบริการอาหาร 
  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  
3.  อาจารย์ศันสนีย์  ทิมทอง อาจารย์ประจ า 
  สาขาวิชาคหกรรมศาสตร ์
  มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลพระนคร  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ค 
ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
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ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม 
 

 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก ง 
การน าเสนอผลงานโครงงานพิเศษ 
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การน าเสนอผลงานโครงงานพิเศษ 
 
 การน าเสนอผลงานโครงงานพิเศษภาคนิทรรศการในรูปแบบโปสเตอร์ ในการจัดสัมมนาทาง
วิชาการเรื่อง “กุญแจสู่ความส าเร็จของอุตสาหกรรมการบริการอาหาร” จัดท าโดยนักศึกษาชั้นปีที่ 4 
สาขาวิชาอุตสาหกรรมการบริการอาหาร คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราช
มงคลพระนคร ในวันอังคารที่ 19 เมษายน 2559 ณ ห้องประชุมโชติเวช ชั้น 4 อาคารเรือนปัญญา 
คณะเทคโนโลยีคหกรรมศาสตร์ 
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ประวัติการศึกษาและการท างาน 
 
ชื่อ - นามสกลุ  นางสาวสวนีย์ ตั๊งเจริญ         
วัน เดือน ปีเกดิ  1 เมษายน พ.ศ.2537            
ที่อยู ่   49/4 หมู่1 ต าบลเกษตรพัฒนา อ าเภอบ้านแพ้ว จังหวัดสมุทรสาคร 74120 
โทรศัพท ์  (034) 882107 
โทรศัพท์มือถือ  (08) 0024 2207 
E-mail   chompoo.only13@hotmail.com 
 
ประวัติการศึกษา 
วุฒิการศึกษา        ชื่อสถาบัน       ปีที่ส าเร็จ    
มัธยมศึกษาตอนปลาย  โรงเรียนกระทุ่มแบน “วิเศษสมุทคุณ”        2554
มัธยมศึกษาตอนต้น  โรงเรียนกระทุ่มแบน “วิเศษสมุทคุณ”        2551    
ประถมศึกษา          โรงเรียนวัดคลองตันราษฎร์บ ารุง         2548 
   
ประวัติการท างาน 
 ปฏิบัติงานสหกิจศึกษา ระหว่างเดือนมิถุนายน ถึง เดือนกันยายน พ.ศ. 2558 ณ ภัตตาคาร
เยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

76 

ประวัติการศึกษาและการท างาน 
 
ชื่อ - นามสกลุ  นางสาวดวงหทัย  วุฒิไพบูลย์ผล      
วัน เดือน ปเีกดิ  3 มิถุนายน พ.ศ.2536            
ที่อยู ่   8 ซอยติวานนท์ 24 แยก 1 ต าบลบางกระสอ อ าเภอเมือง จังหวัดนนทบุรี 
   11000 
โทรศัพท ์  (020) 207880 
โทรศัพท์มือถือ  (08) 8011 7637 
E-mail   teoy_jo@outlook.com 
 
ประวัติการศึกษา 
วุฒิการศึกษา           ชื่อสถาบัน        ปีที่ส าเร็จ    
มัธยมศึกษาตอนปลาย          โรงเรียนนนทบุรีพิทยาคม         2554
มัธยมศึกษาตอนต้น          โรงเรียนนนทบุรีพิทยาคม         2551    
ประถมศึกษา                  โรงเรียนสันติวัน          2548 
  
ประวัติการท างาน         
 ปฏิบัติงานสหกิจศึกษา ระหว่างเดือนมิถุนายน ถึง เดือนกันยายน พ.ศ. 2558 ณ โรงแรม
เจ้าพระยาปาร์ค 247 ถนนรัชดาภิเษก แขวงดินแดง เขตดินแดง กรุงเทพมหานคร 10400      
     
 
 


	ปก
	หน้าอนุมัติโครงงานพิเศษ
	บทคัดย่อ
	Abstract
	กิตติกรรมประกาศ
	สารบัญ
	สารบัญแผนภูมิ
	สารบัญตาราง

	บทที่ 1 บทนำ
	1.1 ความเป็นมาและความสำคัญของปัญหา
	1.2 วัตถุประสงค์
	1.3 สมมติฐานการศึกษา
	1.4 ขอบเขตของการศึกษา
	1.5 กรอบแนวคิด
	1.6 ขั้นตอนการศึกษา
	1.7 นิยามศัพท์เฉพาะ
	1.8 ประโยชน์ของการศึกษา

	บทที่ 2 เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง
	2.1 ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย(OPC)
	2.2 ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค
	2.3 ทฤษฎีแนวคิดการตัดสินใจของผู้บริโภค
	2.4 แนวคิดเกี่ยวกับส่วนประสมการตลาดบริการ
	2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง

	บทที่ 3 วิธีการดำเนินการศึกษา
	3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	3.2 เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล
	3.3 การเก็บรวบรวมข้อมูล
	3.4 การวิเคราะห์ข้อมูลและสถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล

	บทที่ 4 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลและอภิปรายผล
	4.1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิดอาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)
	4.2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลด้านพฤติกรรมการใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิดอาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)
	4.3 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)
	4.4 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างของปัจจัยส่วนบุคคลที่มีผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคที่ใช้บริการภัตตาคารเยลโล ออร์คิด อาคารศูนย์ปฏิบัติการ การบินไทย (OPC)จาแนกตามปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ อายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน
	4.5 อภิปรายผล

	บทที่ 5 สรุปผล และข้อเสนอแนะ
	5.1 สรุปผล
	5.2 ข้อเสนอแนะ
	5.3 ข้อเสนอแนะสำหรับการศึกษาครั้งต่อไป

	บรรณานุกรม
	ภาคผนวก
	ภาคผนวก ก เครื่องมือที่ใช้ในการศึกษา
	ภาคผนวก ข รายชื่อผู้เชี่ยวชาญในการตรวจสอบเครื่องมือ
	ภาคผนวก ค ค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม
	ภาคผนวก ง การนาเสนอผลงานโครงงานพิเศษ

	ประวัติการศึกษาและการทางาน

