
 
บทท่ี  2 

แนวคิด  ทฤษฎี  และผลงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

ในการศึกษาปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกรับประทาน
อาหารมื้อเย็นนอกบานของผูบริโภคในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ประกอบดวย ทฤษฎี แนวคิด 
และการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 
แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 
 

สวนประสมการตลาดบริการ (Services Marketing Mix) 
ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2549) กลาวถึงแนวคิดในเรื่องสวนประสมทางการตลาดสําหรับ

ตลาดบริการ โดยสวนประสมทางการตลาดสําหรับบริการดังกลาว ประกอบดวย สวนประสม 
ทางการตลาดดั้งเดิม หรือ 4Ps ไดแก Product, Price, Place และ Promotion รวมกับองคประกอบอีก  
3 สวน คือ People, Process  และ Physical Evidence ดังนี้  

บุคคล (People) หมายถึง ทุกๆคนที่มีสวนรวมในกระบวนการใหบริการซึ่งรวมถึงพนักงาน
ของกิจการ ลูกคาที่มาใชบริการ จากลักษณะเฉพาะของบริการ ที่เรียกวา “Inseperability” พนักงาน
ของกิจการเปนองคประกอบที่สําคัญทั้งในการผลิตและการใหบริการ นอกจากนี้พนักงาน     
ยังเปนปจจัยสําคัญที่สรางความแตกตางใหกับธุรกิจโดยการสรางมูลคาเพิ่มใหกับสินคา ซ่ึงทําให 
เกิดความไดเปรียบในการแขงขัน ยังรวมถึงลูกคาที่มาใชบริการก็มีอิทธิพลตอการรับรูในเรื่องการ
บริการของผูซ้ือบริการดวย 

กระบวนการ (Process) หมายถึง ขั้นตอน หรือกระบวนการในการใหบริการ ระเบียบ  
รวมทั้งวิธีการทํางานซึ่งเกี่ยวของกับการสรางและการนําเสนอบริการใหกับลูกคา  

หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงแวดลอมที่เกี่ยวกับการใหบริการ 
สถานที่ที่ลูกคา และกิจการมีปฏิสัมพันธกัน รวมถึงองคประกอบที่จับตองไดตางๆ ซ่ึงทําหนาที่ 
ในการอํานวยความสะดวก หรือส่ือบริการนั้น 

Kotler (2000) อางถึงในอดุลย จาตุรงคกุล, 2542 กลาววาสวนประสมการตลาดบริการ
ประกอบดวย ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) การจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการตลาด 
(Promotion) บุคคล (People) หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) กระบวนการ (Process)  
โดยสวนประกอบทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน และเทาเทียมกัน ขึ้นอยูกับผูบริหารจะวางกลยุทธ 
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โดยเนนน้ําหนักที่สวนประสมการตลาดประเภทใดมากกวากัน เพื่อใหเหมาะสมกับความตองการ
ของตลาดเปาหมาย 

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือส่ิงที่ถูกนําเสนอสูตลาด และสรางคุณคาใหเกิดขึ้นอาจเปนในรูป
ของสินคาที่มีตัวตน บริการ หรือความคิด ที่สามารถตอบสนองความตองการ ซ่ึงอาจอยูในรูปของ
ผลิตภัณฑเบ็ดเสร็จ (Total Product) คือ สินคาที่บวกความพึงพอใจและผลประโยชนที่ผูบริโภค 
ได รับจากการซื้อสินคานั้น  โดยหมายถึง  คุณภาพสินคา  ประสิทธิภาพ  สี  ขนาด  รูปทรง  
การใหบริการหลังการขาย บรรจุภัณฑภายนอกของสินคา และเครื่องหมายการคา 

2. ราคา (Price) คือ ตนทุนของสินคาที่ลูกคาตองจายแลกเปลี่ยนกับสินคาหรือบริการนั้นๆ 
การกําหนดราคาสินคาเกิดจากการตั้งเปาหมายทางการคาวาตองการกําไร  ตองการขยาย 
สวนครองตลาด ตองการตอสูกับคูแขง หรือเปาหมายอื่น การตั้งราคาตองไดรับการยอมรับจาก 
ตลาดเปาหมาย และสูกับคูแขงได เชน การลดราคาเพื่อสูกับคูแขง หรือการตั้งราคาสูงเพื่อแสดง 
ภาพลักษณของสินคา 

3. การจัดจําหนาย (Place) คือการทําใหสินคาออกไปสูตลาด หรือถึงมือผูบริโภคตามที่ 
ผูบริโภคตองการ การจัดจําหนายมีกิจกรรมที่เกี่ยวของ 2 สวน คือ ชองทางการจัดจําหนาย (Channel) 
โดยเนนวิธีการขายสินคาใหกับผูบริโภคโดยตรง  หรือการขายผานคนกลาง  เชน  พอคาสง 
(Middleman) พอคาปลีก (Retailer) ตัวแทนคนกลาง (Agent middleman) อีกกิจกรรมหนึ่งคือ    
การจายแจกตัวสินคา (Physical distribution) และการเก็บสินคา (Storage) การขนสง
(Transportation) และการเลือกใชส่ือการขนสงที่เหมาะสม โดยเปนสื่อที่ดีที่สุด คาใชจายต่ําสุด  
และสงถึงลูกคาตามกําหนดเวลา  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือ กิจกรรมสนับสนุนใหกระบวนการสื่อสาร 
ทางการตลาด ใหแนใจวาตลาด และผูบริโภคเขาใจในคุณคาของสิ่งที่ผูขายเสนอ โดยมีเครื่องมือ 
ที่สําคัญ 4 ชนิด คือ          

 4.1 การขายโดยใชพนักงาน (Personal Selling) เปนการสงเสริมการตลาดที่ดีที่สุด 
แตมีคาใชจายสูงที่สุด 

 4.2 การโฆษณา (Advertising) เปนการใชส่ือโฆษณาประเภทตางๆใหเขาถึงผูบริโภค
กลุมใหญ เหมาะกับสินคาที่ตองการตลาดกวาง         

 4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมที่ตองการกระตุนผูบริโภคให
เกิดความตองการในตัวสินคา อาจอยูในรูปของการแสดงสินคา การแจกของตัวอยาง การชิงโชค 
เปนตน 
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 4.4 การเผยแพรและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนกิจกรรมที่เนน
วัตถุประสงคการใหบริการแกสังคม เพื่อเสริมภาพลักษณ หรือชดเชย ปรับเปลี่ยนความรูสึกของ 
ผูบริโภคตอกิจการ หรือผลิตภัณฑ        

5. บุคคล (People) เปนการเลือก การฝกอบรม และการจูงใจพนักงาน เพื่อใหเกิดความ 
แตกตางในการทําใหลูกคาพอใจไดเปนอยางมาก 

6. กระบวนการ (Process) เปนการอาศัยกระบวนการบางอยางเพื่อจัดสงบริการใหกับลูกคา 
เพื่อใหเกิดความแตกตาง 

7. หลักฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนการแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดย
ผานการใชหลักฐานที่มองเห็นได เพื่อใหลูกคามองเห็นคุณคาของบริการที่สงมอบ 

 
ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค (6W’s &1H) 

เพื่อเปนการคนหาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึง
ลักษณะความตองการ และพฤติกรรมการซื้อ และการใชของผูบริโภคคําตอบที่ไดจะชวยให 
นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถสนอง 
ความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) ไดทําการวิเคราะห 
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อหรือการใชของผูบริโภคเพื่อใหทราบถึงลักษณะของความตองการ  
และพฤติกรรมตลอดจนปจจัยตางๆที่มีอิทธิพลตอผูบริโภค คําถามที่จะชวยในการวิเคราะห 
พฤติกรรมผูบริโภค เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ ดังนี้ 

1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบ
ถึงตลาดเปาหมาย  (Target market)  หรือลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) วาเปนกลุมไหน  
โดยการแบงตามเพศ  อายุ  รายได  การศึกษา  และเขตที่พักอาศัย  เปนตน 

2. ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?)  เปนคําถามที่ตองการทราบถึงสิ่งที่
ผูบริโภคตองการซื้อและตองการไดจากผลิตภัณฑ  (Objects)  ซ่ึงไดแกคุณสมบัติหรือองคประกอบ
ของผลิตภัณฑ (Product component) และความแตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive 
differentiation) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ  (Why does the consumer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives)  เหตุผลหรือปจจัยตาง ๆ ในการซื้อซ่ึงตองศึกษาถึงปจจัยที่มี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ  คือปจจัยทางจิตวิทยา   ปจจัยเฉพาะบุคคล  ปจจัยทางสังคม 
และวัฒนธรรม 
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4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  (Who participates in the buying?)   เปนคําถามเพื่อ
ตองการทราบถึงผูที่มีสวนเกี่ยวของในการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภคซ่ึงอาจเปนบุคคล หนวยงาน  
(Organizations) หรือสถาบันตาง ๆ  เปนตน 

5. ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  (When does the consumer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน  ชวงเดือนใดของป  โอกาสพิเศษ  หรือเทศกาลวันสําคัญตาง ๆ
เปนตน 

6. ผูบริโภคซื้อที่ไหน  (Where does the consumer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบถึง
สถานที่  ชองทางแหลง  (Outlets)  เชน หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต  เปนตน 

7. ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?)  เปนคําถามเพื่อตองการทราบถงึ             
ขั้นตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ในการซื้อสินคาของผูบริโภคตลอดถึง
อิทธิพลตางๆซึ่งจูงใจใหตัดสินใจซื้อ 
 
งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 ศูนยวิจัยกสิกรไทย (2540) ไดทําการศึกษาเรื่องคนกรุงเทพมหานครกับการบริโภคอาหาร
พรอมปรุงพบวา คนกรุงเทพมหานครนิยมรับประทานอาหารพรอมปรุงรอยละ 64.50 โดยมีเหตุผลที่
เลือกรับประทาน คือ ความสะดวกและประหยัดเวลารอยละ 39.80 รองลงมาคือ ติดใจใน 
รสชาติ ไดรับประทานอาหารขณะรอน  เพื่อนแนะนํา และมีคุณคาทางโภชนาการมากกวา 
รับประทานอาหารฟาสทฟูดส รอยละ 39.50 ความอยากลองของใหมรอยละ 10.80 และความสนุก
กับการปรุงอาหารเองรอยละ 9.90 ตามลําดับ ซ่ึงมีความถี่ในการบริโภคอาหารพรอมปรุงของ 
คนกรุงเทพมหานครอาทิตยละ 1 ครั้ง รอยละ 33.40 รองลงมาคือ อาทิตยละ 2-3 ครั้ง รอยละ 28.60 
บริโภคตามสะดวกรอยละ 18.90 บริโภคอาทิตยละ 3-4  ครั้ง รอยละ 15.20 และบริโภคอาหารพรอม
ปรุงทุกวันรอยละ 3.90 ตามลําดับ            

บุปผา คําแปง (2541) ไดทําการศึกษาการรับรูของผูบริโภคเกี่ยวกับอาหารสําเร็จรูป 
ที่พรอมบริโภคทันทีในเขตอํา เภอเมืองเชียงใหม  พบวา  ผูบริโภคสามารถรับรู เกี่ ยวกับ 
อาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีแบงได 2 ดานคือ (1) การรับรูภายนอกอาหารสําเร็จรูปที่ 
พรอมบริโภคทันทีของผูบริโภคพบวา ผูบริโภคมีการรับรูในประเด็นความหลากหลายของรสชาติ
อาหารใหเลือกรับประทานและมีชนิดของอาหารใหเลือก การรับรูดานความสะอาดของอาหารและ
สถานประกอบการขายอาหารสํา เร็จ รูปที่พรอมบริโภคทันที  พบวา  ผูบริโภคมีการรับรู 
ในประเด็นของผูขายมีการแตงกายสะอาด เปนระเบียบ การจัดรานเปนระเบียบ รานมีบรรยากาศดี 
สภาพทั่วไปของรานสะอาด การรับรูดานความสะดวกในการซื้ออาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภค 
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ทันทีของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคมีการรับรูในประเด็น  สามารถหาซื้อรับประทานไดงาย  
สถานประกอบการมีอยูมากมายหลายแหง มีการแสดงรายการและราคาชัดเจน เดนชัด สะดวก 
ในการรับประทานไมตองใชอุปกรณมาก สถานประกอบการมีทําเลที่ตั้งเหมาะสม และเหมาะสมกับ
สภาพสังคมไทยในปจจุบัน และการรับรูดานบริการการขายอาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันที
ของผูบริโภค  พบวา  ผูบริโภคมีการรับรู ในประเด็น  ผูขายมีการแตงกายดวยแบบฟอรม 
ของการบริการที่เหมาะสม มีการจัดสงอาหารใหกับลูกคาดวยกริยาที่สุภาพ ผูขายมีการทักทายลูกคา 
ดวยความสุภาพ การใหบริการเปนกันเองกับลูกคา การรับรูความทันสมัยของอาหารสําเร็จรูป 
ที่พรอมบริโภคทันทีของผูบริโภค พบวา ผูบริโภคมีการรับรูในประเด็น การจัดตกแตงสถานที่ดึงดูด
เปนที่นาสนใจ ใชสถานประกอบการขายอาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีในการนัดพบปะเพื่อน 
มีการจัดการสงเสริมการขายที่ เหมาะสมกับสภาพสังคมปจจุบัน  เปนที่นิยมของคนทุกวัย  
ไดรับคําแนะนําหรือชักชวนจากเพื่อน อาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีที่ถูกกําหนดเปนคานิยม
ในการบริโภคของคนไทยในปจจุบัน และเหมาะสมสําหรับการดํารงชีวิตของคนไทยในปจจุบัน  
(2) การรับรูภายในของอาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทขีองผูบริโภค แบงออกเปน การรับรูดาน
สารอาหารในอาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีของผูบริโภค พบวา อาหารสําเร็จรูปที่ 
พรอมบริโภคทันทีที่มีคารโบไฮเดรตมากและไขมันมาก และการรับรูดานคุณคาทางอาหารสําเร็จรูป
ที่พรอมบริโภคทันทีของผูบริโภค พบวา อาหารสําเร็จรูปที่พรอมบริโภคทันทีถารับประทานบอยๆ  
ทําใหอวน ใหพลังงานมาก และรับประทานเปนประจําทําใหเปนโรคขาดสารอาหาร 

จัญจุรา วาฤทธิ์ (2544) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับความเชื่อดานอาหาร พฤติกรรมการบริโภค
อาหาร และภาวะโภชนาการของผูติดเชื้อเอชไอวี ในจังหวัดเชียงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ 
เปรียบเทียบความเชื่อดานอาหาร และภาวะทุพโภชนาการ กลุมตัวอยางของการศึกษาครั้งนี้ คือ  
ผูติดเชื้อเอชไอวี ที่ติดเชื้อมาไมต่ํากวา 5 ป ที่มารับการขึ้นทะเบียนรายงานตัวกับประชาสงเคราะห
จังหวัดเชียงใหม เปนสมาชิกกลุมติดเชื้อบานอัมพัน กลุมผูติดเชื้อใจเขาใจเรา กลุมผูติดเชื้อฟาสีขาว 
และกลุมพฤหัสสัมพันธ ที่มีภูมิลําเนาในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 50 ราย พบวากลุมตัวอยางมีภาวะ
โภชนาการปกติ 35 ราย และมีภาวะทุพโภชนาการ 15 ราย กลุมตัวอยางที่มีภาวะโภชนาการปกติ 
มีคาเฉลี่ยของความเชื่อดานอาหาร และพฤติกรรมการบริโภคอยูในระดับ 51.03 และ 170.51  
ตามลําดับ เมื่อเปรียบเทียบคาคะแนนความเชื่อดานอาหารและพฤติกรรมการบริโภคอาหารของ 
กลุมตัวอยางพบวา ทั้งสองกลุมนี้ไมมีความแตกตางกัน 
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พรพิมล บุญโคตร (2544) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับ ความรู เจตคติ และพฤติกรรมการบริโภค
อาหารของนักเรียน ระดับมัธยมศึกษาตอนตนโรงเรียนดอยสะเก็ดวิทยาคม จังหวัดเชียงใหม และ
พฤติกรรมการบริโภคอาหารของนักเรียนที่มีน้ําหนักต่ํากวามาตรฐาน นักเรียนที่มีน้ําหนักตามเกณฑ
มาตรฐาน และนักเรียนที่มีน้ําหนักเกินเกณฑมาตรฐาน จํานวน 362 คน พบวา นักเรียนมีความรู 
ดานอาหารและโภชนาการอยูในระดับผานเกณฑขั้นต่ําโดยนักเรียนที่มีน้ําหนักเกินเกณฑมาตรฐาน
มีความรูในดานอาหาร และโภชนาการอยูในระดับต่ํากวาเกณฑขั้นต่ํา สวนนักเรียนที่มีน้ําหนัก 
ตามเกณฑมาตรฐาน และนักเรียนที่มีน้ําหนักต่ํากวาเกณฑมาตรฐานมีความรูในดานอาหาร และ
โภชนาการอยูในระดับผานเกณฑขั้นต่ํา นักเรียนสวนใหญมีพฤติกรรมการบริโภคอาหาร ดังนี้  
รับประทานอาหารวันละ 3 มื้อ รับประทานเนื้อสัตว ไข นม ถ่ัวเมล็ดแหง ผัก ผลไม ชอบอาหาร
ประเภทแกง รสชาติเผ็ด อาหารสุกๆดิบๆ จะรับประทานบางเปนบางมื้อเทานั้น ชอบดื่มน้ําระหวาง
การรับประทานอาหาร ไมชอบดื่มน้ําอัดลม ชอบรับประทานขนมหลังอาหารหลักทุกมื้อ  
เลือกอาหารและเครื่องดื่มดวยตนเอง บิดา มารดา และผูปกครองไมไดใหคําแนะนําในการ 
เลือกอาหาร และนักเรียนที่มีน้ําหนักตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารที่แตกตางกัน ในเรื่อง 
การรับประทาน ขนม  ผลไม  โดยนักเรียนที่มีน้ําหนักต่ํากวาเกณฑมาตรฐาน และนักเรียน 
ที่มีน้ําหนักตามเกณฑมาตรฐาน ไมชอบรับประทานผัก สวนนักเรียนที่มีน้ําหนักเกินมาตรฐานจะ
ชอบรับประทานอาหารทุกชนิด  และเมื่อนักเรียนมีความสุข  สบายใจ  นักเรียนแตละกลุม 
จะมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารที่แตกตางกัน 

พัชราภรณ เซียสกุล (2545) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อ 
ลดน้ําหนักของนักศึกษาวัยรุนหญิงในมหาวิทยาลัยเชียงใหม กลุมตัวอยางเปนนักศึกษาหญิง             
ของมหาวิทยาลัยเชียงใหมที่มีอายุระหวาง 18–20 ป และกําลังศึกษาอยูในชั้นปที่ 1–3 จํานวน  
365 ราย โดยออกแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภคอาหาร และการปฏิบัติเกี่ยวกับการ 
รับประทานอาหาร ผลการศึกษาพบวา นักศึกษารอยละ 59.73 ตั้งใจควบคุมหรือลดน้ําหนัก นักศกึษา
กลุมนี้มีพฤติกรรมการบริโภคอาหารเพื่อการลดน้ําหนัก โดยรับประทานอาหารโปรตีนจากเนื้อหมู
มากกวาเนื้อสัตวชนิดอื่น และชอบรับประทานอาหารที่ปรุงเสร็จใหม ไมรับประทานผลิตภัณฑ 
เสริมอาหารและยาลดความอวน นอกจากนั้น ปจจัยที่ทําใหกลุมนักศึกษาที่ตั้งใจควบคุมหรือ 
ลดน้ําหนัก มีน้ําหนักเพิ่มไดงายเกิดจากอิทธิพลของเพื่อน และการรับประทานจุบจิบ นักศึกษาจึง
ควบคุมน้ําหนักดวยการดื่มน้ํากอนรับประทานอาหาร การเคี้ยวอาหารใหละเอียด การชั่งน้ําหนัก
บอยๆ และการออกกําลังกาย 
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Kim (2002) ไดทําการศึกษาเกี่ยวกับผลกระทบทางดานคุณลักษณะทางเศรษฐกิจและทาง
สังคมที่ มีผลตอการตัดสินใจรับประทานอาหารนอกบ านว ามีการรับประทานอาหาร 
นอกบานหรือไม และรับประทานอาหารนอกบานที่ไหน ทําใหทราบวาผูบริโภคมักนิยมบริโภค
อาหารนอกบานมากขึ้น และความเขาใจเกี่ยวกับการรับประทานอาหารนอกบานเปนพฤติกรรมที่
เพิ่มความสําคัญมากขึ้น โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอพฤติกรรมดาน 
ขอมูลพื้นฐานของคนที่รับประทานอาหารนอกบาน ซ่ึงในการศึกษาครั้งนี้มี 2 กระบวนการคือ  
(1) มีการรับประทานอาหารนอกบานหรือไม และ (2) รับประทานอาหารนอกบานที่ไหน โดยมีการ
นํากรอบความคิดเกี่ยวกับทฤษฎีการผลิตในครอบครัวเปนพื้นฐานมาใชในการตั้งคําถามสําหรับ 
การสอบถาม ซ่ึงแตละคําถามที่ตั้งขึ้นมาเพื่อตรวจสอบขอสมมติฐานในการวิจัย 12 ขอ การศึกษา 
ครั้งนี้มุงเนนไปที่การรับประทานอาหารเย็น โดยมีการนําขอมูลที่ไดจากการสํารวจการรับประทาน
อาหารของบุคคลตางๆ ในระหวางป 1994–1996 และการสํารวจความรูเกี่ยวกับการดูแลสุขภาพและ
การควบคุมโภชนาการอาหาร ซ่ึงในการตอบคําถามผูวิจัยจะมีทางเลือกใหผูตอบแบบสอบถามวาเคย
หรือไมเคยรับประทานอาหารนอกบาน  และใช  Rating Scale ศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอ 
ความสะดวกในการเลือกรับประทานอาหาร ซ่ึงจากการศึกษาพบวา รายไดตอหัว สถานะของ
พนักงาน อายุ ขนาดของครอบครัว สมาชิกของครอบครัว (จํานวนบุตร) เชื้อชาติ และศาสนา  
มีผลตอการตัดสินใจในการรับประทานอาหารนอกบาน อายุ รายไดตอหัว ขนาดของครอบครัว 
สมาชิกของครอบครัว  (จํานวนบุตร) และการดําเนินชีวิตมีผลตอความสะดวกในการเลือก 
รับประทานอาหารและการเลือกสถานที่ในการรับประทานอาหารนอกบาน และจากการวิจัยผูวิจัย
ไดเสนอขอเสนอแนะคือ การบริการของรานอาหารจะสงผลตอการเพิ่มความตองการในการบริโภค
อาหารของผูบริโภค เนื่องจากประชากรวัยหนุมสาวตั้งแตวัยเด็กจนถึงผูสูงอายุมีรายไดตอหัวเพิ่ม
สูงขึ้น โดยเนนไปที่ครอบครัวที่มีบุตรที่ยังเล็ก ซ่ึงเปนขอพิจารณาที่สําคัญในการเลือกใชบริการ 
ในอุตสาหกรรมการบริการดานอาหาร 

พีรวุฒิ เชิดสถิรกุล (2546) ไดศึกษาเรื่องปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการ 
ซ้ือเนื้อสุกรของผูคาปลีกเนื้อสุกร โดยการใชแบบสอบถามโดยผูตอบแบบสอบถามเปนผูคาปลีก 
เนื้อสุกรในจังหวัดเชียงใหม พบวา ปจจัยดานสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการซื้อเนื้อสุกร  
เปนดังนี้  

ปจจัยด านผลิตภัณฑ  ผูค าปลีกใหความสําคัญระดับสูง  โดยปจจัยองคประกอบ 
ดานผลิตภัณฑที่ผูคาปลีกใหความสําคัญ คือ ความสะอาดและความสดใหมของผลิตภัณฑ 

ปจจั ยด านราคา  ผู ซ้ื อ ใหความสํ าคัญโดยจะตองมีก ารแจ งบอกราคาล วงหน า 
เมื่อมีการเปลี่ยนแปลงราคาขาย และราคาจะตองมีความเหมาะสมกับตัวผลิตภัณฑ 
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ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย  ผู ซ้ือจะใหความสําคัญกับเวลาที่จะตองจัดสง 
ใหตรงตามเวลาที่กําหนด 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ผูซ้ือเห็นถึงความสําคัญดานการใหบริการจัดสงสินคาถึงที่ 
มีการรับประกนัสินคาในกรณีที่มีการสงสินคา มนุษยสัมพันธของผูขาย การขายแบบใหสินเชื่อและ
การมีสวนลด 

ภัทราวรรณ สุขพันธุ (2547) ไดศึกษาพฤติกรรมการบริโภคอาหารฟาสทฟูดของวัยรุน  
ในอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง รวบรวมขอมูลดวยแบบสอบถามจากกลุมวัยรุนจํานวน 320 ราย 
จําแนกเปน 3 กลุม คือกลุมอายุ 13–15 ป 16–18 ป และ 19–20 ป พบวา วัยรุนที่ชอบบริโภคอาหาร
ฟาสทฟูด มากที่สุดคือกลุมอายุ 19–21 ป ศึกษาระดับอนุปริญญา/ปวส. ไดรับรายไดตอเดือน 
จากผูปกครองไมเกิน 1,000 บาท สามารถหารายไดไดเองไมเกิน 1,000 บาทตอเดือน สวนใหญ 
เคยไดรับขอมูลขาวสารเกี่ยวกับอาหารฟาสทฟูดจากโทรทัศน วัยรุนสวนใหญเลือกใชบริการ 
รานฟาสทฟูดในอําเภอเมือง ส่ังอาหารหลักประเภทไกทอด อาหารกึ่งขนมประเภทไอศครีม และ
เครื่ อ งดื่ มประ เภทน้ํ าอั ดลม  บุคคลที่ มี ส วนตัดสินในในการ เลื อกร าน  คือกลุ ม เพื่ อน  
เหตุผลที่ตัดสินใจเลือกใชปริการเพราะคิดวามีอาหารใหเลือกมาก บริโภคเดือนละ 1–2 คร้ัง 
นิยมรับประทานในชวงวันเสาร และวันอาทิตย และมีคาใชจายแตละครั้งระหวาง 201–300 บาท  
ปจจัยสวนประสมตลาดบริการที่มีผลตอการเลือกใชบริการรานอาหารฟาสทฟูด สรุปไดวาทุกปจจัย
มีผลในระดับมาก ปญหาที่พบสามารถสรุปไดดังนี้ ปญหาดานผลิตภัณฑคือ อาหารฟาสทฟูด 
มีใหเลือกนอย ปจจัยดานราคา คือ อาหารฟาสทฟูดมีราคาแพงเกินไป ปจจัยดานการจัดจําหนาย คือ  
รานอาหารฟาสทฟูดตั้งอยูในยานที่มีการจราจรติดขัด ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด  คือ  
ไมมีอาหารชุดราคาถูก ปจจัยดานการบริการ คือ การใหบริการของรานอาหารฟาสทฟูดมีความลาชา
และผิดพลาดบอยคร้ังปจจัยดานโครงสรางและการนําเสนอทางกายภาพ คือรานอาหารฟาสทฟูดไม
มีที่นั่งสําหรับรอคิว หรือรอสั่งอาหารกลับบาน ดังนั้นทางรานอาหารฟาสทฟูดในอําเภอเมือง  
จังหวัดลําปางควรมีการปรับปรุงปจจัยดานตางๆ เพื่อที่จะสามารถตอบสนองความพึงพอใจ 
ของลูกคาได 

ศิริรัตน  ตรีรัตน (2549) ไดศึกษาเรื่อง ปจจัยสวนประสมการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกซื้อผลิตภัณฑนมพรอมดื่มของผูบริโภคในเขตเทศบาลเมืองราชบุรี พบวา ผูบริโภคผลิตภัณฑ
นมพรอมดื่มผูตัดสินใจซ้ือใหความสําคัญตอปจจัยดานผลิตภัณฑ ดานชองทางในการจัดจําหนาย 
และดานราคาในระดับมาก และปจจัยดานการสงเสริมการตลาดในระดับปานกลาง สวนดาน 
การสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเรื่องการแนะนําสินคาผานโฆษณาทางสื่อตาง ๆ และ 
การมีกิจกรรมชวยเหลือสังคม เชน การนํารายไดสวนหนึ่งชวยเหลือสังคม ในดานผลิตภัณฑ 
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จะใหความสําคัญในดาน มีเครื่องหมายรับรอง อย. ระบุวันหมดอายุ ความสะอาดและความ 
ปลอดภัยในการบริโภค มีช่ือเสียงตรายี่หอที่นาเชื่อถือ ในดานชองทางการจัดจําหนายจะให
ความสําคัญในดานการหาซื้องาย สะดวก ใกลบาน ใกลสถานศึกษา ใกลสถานที่ทํางาน จัดรานคา
สวยงามเปนระเบียบสามารถหาสินคาที่ตองการไดอยางรวดเร็ว มีบริเวณที่จอดรถสะดวกเพียงพอ 
และจําหนายในรานคาที่มีสินคาที่ตองการครบครัน ปจจัยทางดานราคาใหความสําคัญในดานราคาที่
เหมาะกับคุณภาพ และถาซื้อปริมาณมากจะตองขายราคาถูกมากยิ่งขึ้น 

 

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d

ÅÔ¢ÊÔ·¸Ô ìÁËÒÇÔ·ÂÒÅÑÂàªÕÂ§ãËÁè
Copyright  by Chiang Mai University
A l l  r i g h t s  r e s e r v e d


