
 
บทท่ี 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

แนวคิดและทฤษฎ ี
  ในการศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก 
ใชบริการรานอาหารญ่ีปุนในศูนยการคาของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร มีแนวคิดและทฤษฎีท่ี
เกี่ยวของคือ ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ และการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงมี
รายละเอียดดังนี้ 
 
ทฤษฎีสวนประสมการตลาดบริการ (The Services Marketing Mix)  

ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ (2546 : 461) ซ่ึงประกอบดวยรายละเอียดดังตอไปนี้ 
  1. ผลิตภัณฑ (Product) ผลิตภัณฑและบริการ หมายถึงส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ
เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาใหพึงพอใจในผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีหรือไมมีตัวตน
ก็ได ผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน มีคุณคาในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถขายได การกําหนด
กลยุทธดานผลิตภัณฑตองคํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 
  1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) หรือความแตกตางทาง  
การแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลิตภัณฑ (Product Component) เชน  
ประโยชนพื้นฐาน คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา และอ่ืนๆ 

 1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning ) เปนการออกแบบ 
ผลิตภัณฑของบริษัทเพื่อแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคาในจิตใจของลูกคาเปาหมาย  

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Positioning) เพื่อใหผลิตภัณฑมีลักษณะใหม 
และปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ซ่ึงตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ
ตอง การของลูกคาไดดียิ่งข้ึน 

1.5 กลยุทธเกี่ยวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ  
(Product Line) 
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2. ราคา (Price) หมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนสวนประสม
การตลาดตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนมาถัดจากผลิตภัณฑ ราคาเปนตนทุนของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคา ผลิตภัณฑนั้นถาคุณคาสูงกวาราคาก็จะทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ 
การเลือกวิธีการตั้งราคาอาจเลือกใชวิธีใดวิธีหนึ่งหรือหลายวิธีรวมกันก็ได ซ่ึงจะมีการจัดประเภทวธีิ 
การตั้งราคาโดยพิจารณาจากปจจัยสําคัญ 3 ประการ ไดแก 

 2.1 ตนทุน ซ่ึงใชเปนเกณฑข้ันตํ่าในการกําหนดราคาทําใหเกิดวิธีการตั้งราคาโดย  
มุงท่ีตนทุน 

2.2 ราคาของคูแขงขัน และราคาขายสินคาทดแทน ทําใหเกิดวธีิการตั้งราคาโดยมุง   
ท่ีการแขงขัน 

1.3 การประเมินลักษณะท่ีเปนเอกลักษณของผลิตภัณฑของลูกคาใชเปนเพดาน 
ของการกําหนดราคา ทําใหเกิดวิธีการตั้งราคาโดยมุงท่ีอุปสงค 

 
3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนกิจกรรมการนํา

ผลิตภัณฑท่ีกําหนดไวออกสูตลาดเปาหมาย ในสวนประสมน้ีไมไดหมายถึงเฉพาะการพิจารณา
สถานท่ีจําหนายอยางเดียว แตเปนการพิจารณาวาจะจําหนายผานคนกลางอยางไร และมีการเคล่ือน 
ยายสินคาอยางไร ดังนั้นในการนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมาย จึงประกอบดวย 2 สวน ซ่ึง
สามารถเรียกวาสวนประสมในการจัดจําหนาย ดังนี้  

3.1 ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง กลุมของสถาบัน หรือบุคคลท่ีทําหนาท่ีหรือ 
กิจกรรมอันจะนําผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภค หรือผูใช ในสวนนี้เปนการพิจารณาวาจะ
จําหนายผลิตภัณฑผานคนกลางอยางไร กลาวคือพิจารณาถึงเสนทางท่ีผลิตภัณฑเคล่ือนยายจาก
ผูผลิตผานคนกลางไปยังลูกคา 

3.2 การกระจายตัวสินคา หมายถึง กิจกรรมท้ังส้ินท่ีเกี่ยวของกับการเคล่ือนยายตัว 
สินคาท่ีมีปริมาณถูกตองไปยังสถานท่ีท่ีตองการและเวลาท่ีเหมาะสม ในสวนนี้จึงประกอบดวย การ
ขนสง การเก็บรักษาสินคาภายในองคการธุรกิจของตน และในระบบชองทางการคลังสินคาและการ
ควบคุมสินคาคงคลัง 

 
4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอส่ือสารระหวางผูจําหนาย

และตลาดเปาหมายเกี่ยวกับผลิตภัณฑ โดยมีวัตถุประสงคท่ีจะแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิด
ทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ ซ่ึงเรียกวาสวนประสมการสงเสริมการตลาด ดังนี้  
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4.1 การโฆษณา เปนการติดตอส่ือสารแบบไมใชบุคคล โดยผานส่ือ และผูอุปถัมภ 
รายการแตตองเสียคาใชจายในการโฆษณากิจกรรม 

4.2   การขายโดยใชบุคคล เปนการติดตอส่ือสารทางตรงแบบเผชิญหนาระหวาง 
ผูขาย และลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือ 

4.3 การสงเสริมการขาย เปนเคร่ืองมือกระตุนความตองการซ้ือท่ีใชสนับสนุนการ 
โฆษณา การขายโดยใชบุคคล และการใหขาว ซ่ึงสามารถกระตุนความสนใจ การทดลองใช หรือ
การซ้ือโดยลูกคาข้ันสุดทายหรือคนกลางในชองทาง อยางเชน การลด แลก แจก แถม สวนลด
ปริมาณ และการแขงขันการขาย 

4.4 การใหขาว และการประชาสัมพันธ การใหขาวเปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับ 
สินคาหรือบริการแบบไมใชบุคคล โดยองคการที่เปนเจาของผลิตภัณฑนั้นไมตองเสียคาใชจายใดๆ
จากการเสนอขาวนั้น สวนการประชาสัมพันธเปนความพยายามท่ีไดจัดเตรียมไวขององคการ เพื่อ
ชักจูงกลุมสาธารณะใหเกิดความคิดเห็นหรือทัศนคติท่ีดีตอองคการ จะเห็นไดวาการใหขาวเปน
สวนหน่ึงของการประชาสัมพันธ เพราะการใหขาวเปนกิจกรรมท่ีจะสงเสริมความสัมพันธอันดีตอ
กลุมชน 

4.5 การขายตรง เปนการติดตอส่ือสารแบบ 2 ทางระหวางผูซ้ือและผูขาย เปนวิธี  
การท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑโดยตรง และสรางใหเกิดการตอบ สนองในทันทีทันใดทุก
เวลา และสถานท่ีท่ีการส่ือสารสามารถเขาถึงได ประกอบดวยการขายทางโทรศัพท จดหมาย 
โทรทัศน วิทยุ หรือหนังสือพิมพท่ีจูงใจใหกับผูบริโภคตอบกลับเม่ือตองการซ้ือ เพื่อรับของตัวอยาง 
หรือนําคูปองจากส่ือไปใช เปนตน ซ่ึงขอมูลท่ีไดรับสามารถวัด และติดตามได 

 
5. กระบวนการ (Process) หรือกระบวนการใหบริการ เพื่อสงมอบคุณภาพในการ

ใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็ว ประทับใจ และมีประสิทธิภาพ รวมถึงตองงายตอการปฎิบัติ ธุรกิจ
บริการนั้น ผลิตภัณฑคือส่ิงท่ีไมสามารถจับตองได ดังนั้นกระบวนการใหบริการจึงเปนส่ิงท่ีสําคัญ 
และเปนความแตกตางอยางชัดเจนเม่ือเทียบกับผลิตภัณฑอ่ืนภายนอกตลาดบริการ กลาวคือ ส่ิงท่ี 
ลูกคาจะไดรับจากธุรกิจบริการนั้นคือกระบวนการและความชํานาญในการผลิตสินคานํามาซ่ึงความ
พึงพอใจใหแกผูบริโภคสูงสุด ดังนั้นกระบวนการจึงรวมความถึงลําดับของการใหบริการและระบบ
สนับสนุนการบริการดวย 
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6. บุคคล (People) บุคคลถือวาเปนองคประกอบท่ีสําคัญของการดําเนินธุรกิจ 
ดังนั้นจึงตองมีการคัดเลือก การฝกอบรม และการจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหแก
ลูกคาไดแตกตางเหนือคูแขง มีทัศนคติท่ีดีสามารถตอบสนองตอลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความ 
สามารถในการแกไขปญหา อีกประการหนึ่งของธุรกิจบริการคือ การสรางปฏิสัมพันธระหวาง
ลูกคากับผูใหบริการซ่ึงเปนบุคลากรของบริษัท ปฏิสัมพันธท่ีเกิดจากการใหบริการของบุคลากรท่ี
เปนเง่ือนไขสําคัญในการสรางความพึงพอใจหรือทําใหเกิดการยอมรับการบริการจากลูกคา  

 
7. ลักษณะทางกายภาพ หรือส่ิงมีตัวตนท่ีมองเห็นได (Physical Evidence) ธุรกิจ

บริการจําเปนตองพยายามสรางคุณภาพโดยรวม ประกอบดวย  
7.1 สภาพทางกายภาพท่ีลูกคาสามารถมองเห็นได ทําใหมีสวนรวมในการสราง   

ความรูสึกตอความพึงพอใจในการใหบริการที่ลูกคาไดรับ  
7.2 ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกคาใหความพึงพอใจ รวมเรียกวาภาพแหงการบริการ  

ผูประกอบการสามารถจัดการหรือปรับปรุงใหมีข้ึนได เชน จัดบรรยากาศภายในรานอาหารดวย
เสียงเพลง จัดท่ีนั่งสําหรับลูกคาท่ีสะดวกสบาย และการจัดสถานท่ีเพื่อใชสําหรับการใหบริการอยาง
เหมาะสม  

7.3 ความแปลกใหมของสภาพทางกายภาพท่ีแตกตางไปจากผูใหบริการรายอ่ืน  
เชน การตกแตงหรือออกแบบรานและสภาพแวดลอม อยางไรก็ตามบุคลากรและอุปกรณในสํานัก 
งานก็ถือเปนองคประกอบหน่ึงของลักษณะทางกายภาพ กลาวคือลักษณะทาทางหรือบุคลิกภาพท่ี
ลูกคาสามารถมองเห็นหรือสัมผัสไดจากผูใหบริการ ประกอบดวย ลักษณะการแตงกาย เคร่ืองแตง
กาย อุปกรณหรือเคร่ืองมือท่ีใชประโยชนดานการประชาสัมพันธ และขอเขียนของการประชา 
สัมพันธ ท่ีแสดงออกถึงความเช่ียวชาญ ท้ังหมดลวนเปนลักษณะทางกายภาพท่ีสามารถสรางความ 
พึงพอใจดานการบริการใหแกลูกคา  
 
การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analysis of Consumer Behavior)  
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2546 : 194) เปนการคนหาหรือวิจัย เพื่อทราบถึงลักษณะความ
ตองการและพฤติกรรมการซ้ือและการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนกัการตลาดสามารถ
จัดกลยุทธการตลาดท่ีสามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 
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โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model)  
  ศิริวรรณ  เสรีรัตน (2546 : 196) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจท่ีทําใหเกิดการตัดสินใจ
ซ้ือผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการที่เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของ
ผูซ้ือ (Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆของผูซ้ือ ทําใหเกิดการตอบสนองของผู
ซ้ือ (Buyer’s Response)  
 
ภาพท่ี 1 แสดงโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

 
 

 
 
ท่ีมา : ศิริวรรณ เสรีรัตน. การบริหารการตลาดยุคใหม ฉบับปรับปรุง. กรุงเทพฯ. 2546 : 198 
 
 
 
 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วัฒนธรรม 
ฯลฯ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
การจัดจําหนาย 
การสงเสริม 
การตลาด 

สิ่งกระตุนอื่น ๆ สิ่งกระตุนทาง   
 การตลาด 
สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus=S) 

กลองดําหรือความ 
รูสึกนึกคิดของผู

ซื้อ 

Buyer’s Black 
Box 

การตอบสนองของผูซื้อ 
(Response=R) 

 การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ  

ปจจัยทางวัฒนธรรม  
ปจจัยทางสังคม  
ปจจัยสวนบุคคล  
ปจจัยทางจิตวิทยา  

ลักษณะการตัดสินใจของผูซื้อ  

การรับรูปญหา  
การคนหาขอมูล  
การประเมินผลทางพฤติกรรม  
การตัดสินใจซื้อ  
ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
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  จากภาพท่ี 1 สามารถอธิบายรายละเอียดไดดังนี ้
  1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) อาจเกิดข้ึนเองจากภายในรางกาย เปนสัญชาตญาณ หรือ
นิสัย กระตุนใหบุคคลแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา (Inside Stimulus) และส่ิงกระตุน
จากภายนอก (Outside Stimulus) ซ่ึงจัดข้ึนเพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุน
ถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการ (Buying Motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจในการ
ซ้ือดานจิตวิทยาหรืออารมณได ส่ิงกระตุนจากภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ  
 1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) เปนส่ิงกระตุนท่ีนักการ
ตลาดสามารถควบคุมไดและตองจัดใหมีข้ึน เปนส่ิงกระตุนท่ีเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix)  แตในท่ีนี้เปนธุรกิจบริการจึงใช ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการแทน 
(Service Marketing Mix) ซ่ึงประกอบไปดวย 
   1.1.1 ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product)  เชน ความหลากหลายของ
อาหาร หรือคุณภาพ และความสะอาด เปนตน 
   1.1.2 ส่ิงกระตุนทางดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาให
เหมาะสมกับผลิตภัณฑโดยพิจารณากลุมลูกคาเปาหมาย เปนตน 
   1.1.3 ส่ิงกระตุนทางดานชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือDistribution) 
เชน ทําเลท่ีต้ังของราน ความสะดวกในการเลือกบริโภค สาขาของราน เปนตน 
   1.1.4 ส่ิงกระตุนทางดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การ
โฆษณาทางโทรทัศน  วิทยุ ใบปลิว หนังสือพิมพ นิตยสาร การแจงขาวสารขอมูลประชาสัมพันธ
ผานส่ืออินเตอรเน็ต การมีบัตรสะสมแตม เปนตน 
   1.1.5 ส่ิงกระตุนทางดานกระบวนการ (Process) เชน การทักทาย และ
ตอนรับเม่ือทานเดินเขามาภายในราน บริการจองโตะลวงหนา เปนตน 
   1.1.6 ส่ิงกระตุนทางดานบุคคล (People) เชน พนักงานตอนรับมีมนุษย
สัมพันธดี ยิ้มแยม แจมใส และเปนกันเองกับลูกคา พนักงานพูดจาสุภาพ ออนนอม และดูแลเอาใจ
ใสทานเปนอยางดี เปนตน 
   1.1.7 ส่ิงกระตุนทางดานลักษณะทางกายภาพ หรือส่ิงมีตัวตนท่ีมองเห็น
ได (Physical Evidence) เชน ช่ือรานและสัญลักษณของรานจดจําไดงาย การตกแตงภายใน ภายนอก
สวยงาม ดูดี เปนตน 
 1.2 ส่ิงกระตุนอ่ืน ๆ (Other Stimulus) เปนส่ิงกระตุนความตองการผูบริโภคที่
อยูภายนอก ซ่ึงผูประกอบธุรกิจไมสามารถควบคุมได ดังนี้ 
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   1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายได
ของกลุมลูกคา เหลานี้มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล  
   1.2.2 ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technology) เชน เทคโนโลยีในการ
ควบคุมและผลิตวัตถุดิบท่ีใชในการทําอาหารญ่ีปุน เพื่อสรางความเปนมาตรฐานเดียวกัน 
   1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมาย (Legal) เชน การเพิ่มหรือลดอัตราการเก็บ
ภาษีเงินได จะมีอิทธิพลตอการเพ่ิมหรือลดอํานาจการซ้ือของผูบริโภค 
   1.2.4 ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณี
ในเทศกาลตางๆ จะมีผลตอความตองการของผูบริโภคในเทศกาลนั้นๆ 
  2. ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s Black Box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black Box) ซ่ึงผูผลิตและผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือซ่ึงไดรับอิทธิพลจากส่ิงตาง ๆ ดังนี้ 

 2.1 ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพล 
จากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยทางดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดาน
จิตวิทยา ซ่ึงปจจัยเหลานี้จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือของผูบริโภค เพราะจะทําใหทราบถึง
ลักษณะความตองการและลักษณะของผูบริโภค เพื่อท่ีจะจัดสวนผสมทางการตลาดตางๆ กระตุน
และสนองความตองของลูกคากลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง 
 2.2 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูซ้ือ (Buyer Decision Process) ซ่ึงประกอบ
ไปดวยข้ันตอนตางๆ ไดแก การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจ
ซ้ือ การประเมินผลภายหลังการซ้ือ  
  3. การตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค
หรือผูซ้ือ (Buyer’s Purchase Decisions) ผูบริโภคมีการตัดสินใจประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 
 3.1 เลือกผลิตภัณฑ (Product Choice 
 3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice)  
 3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice)  
 3.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase Timing)  
 3.5 การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase Amount)  
 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
  ยุวนิตย ทิศสกุล (2545) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มีผลตอ
ผูบริโภคในการเลือกใชบริการผับและภัตตาคาร ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย พบวาดาน
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ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการคาเฉล่ียรวมของทุกปจจัยอยูในระดับสําคัญมากและเม่ือพิจารณา
แตละปจจัยพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑ(อาหารและเคร่ืองดื่ม)ท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก 
ความสะอาด และความสดของอาหาร ดานผลิตภัณฑ(ดนตรี)ท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก 
ความไพเราะของวงดนตรี ดานราคาท่ีมีระดับความสําคัญมากไดแก ราคาอาหาร มิกเซอร ราคาเหลา
ตอขวด ราคาเบียรตอขวด ดานสถานท่ีท่ีมีระดับความสําคัญมากไดแก มีท่ีจอดรถเพียงพอ ทําเลที่ต้ัง
สะดวกตอการเดินทาง อยูใกลแหลงชุมชน ดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีระดับความสําคัญมาก
ไดแก การมีพนักงานแนะนําอาหารและเคร่ืองดื่ม การซ้ือ 1 แถม 1 การลดราคาอาหาร เพคเกจเหลา
ราคาถูก ลดราคาเหลาตอขวด ลดราคามิกเซอร ทําบัตรลดแจกใหกับลูกคาประจํา ลดราคาเบียรตอ
ขวด Happy Hour  เสนอเมนูอาหารใหม สมัครเปนสมาชิกเพื่อใหไดรับสิทธิพิเศษตางๆ ลงโฆษณา
ในส่ือตางๆ แจงขาวสารขอมูลประชาสัมพันธของราน ปจจัยดานพนักงาน ท่ีมีระดับความสําคัญ
มากท่ีสุดไดแก พนักงานดูแลเอาใจใสลูกคาเปนอยางดี มีความกระตือรือรน พนักงานตอนรับมี
ความสุภาพ ยิ้มแยมแจมใส เปนกันเองกับลูกคา ปจจัยดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพท่ีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุดไดแก มีหองน้ําสะอาด ระบบถายเทอากาศภายในท่ีดี ปจจัย
ดานกระบวนการท่ีมีระดับความสําคัญมากไดแกการมีภาชนะอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชสะอาด 
อาหารและเคร่ืองดื่มไดรับอยางรวดเร็วถูกตอง การทักทายตอนรับเม่ือเดินเขามาในราน แคทเชียร 
คิดเงินไดถูกตอง รวดเร็ว ใหบริการอยางเสมอภาค ประสานงานกันเปนอยางดี มีการจองโตะ  
    

อัญชลี วงศวิบูลยกุล (2546) ไดศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุนของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาพฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุนของผูบริโภคสวนใหญที่
นิยมไปบริโภคมากท่ีสุดคือ ภัตตาคารอาหารญ่ีปุนโออิชิ สาเหตุสําคัญคือ อยากทดลองบริโภค 
บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจบริโภคคือ เพื่อน/เพื่อนรวมงาน ประเภทของอาหารญ่ีปุนท่ีช่ืน
ชอบมากท่ีสุดคือ ประเภทยาง ความถ่ีในการบริโภคอาหารญ่ีปุน 1 คร้ัง ตอเดือน และสวนใหญ
บริโภคในชวงเวลาเย็น ประมาณ 16.30 – 20.00 น.โดยใชเวลาในการบริโภค 2 ช่ัวโมงตอคร้ัง และ 
มีคาใชจายในการบริโภค 300 บาท ตอคร้ัง    สวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการบริโภค
อาหารญ่ีปุนของผูบริโภคในดานราคาและสถานท่ี ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค
อาหารญ่ีปุนในเร่ืองความถ่ีในการบริโภค เวลาท่ีใชในการบริโภค และคาใชจายในการบริโภค แต 
ในดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุนในเร่ืองความถ่ีในการ
บริโภค และเวลาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.5 แตไมสัมพันธกับเร่ืองคาใชจาย ในดานการ
สงเสริมการตลาดมีความสําพันธกับพฤติกรรมการบริโภคอาหารญ่ีปุนในเร่ืองความถ่ีในการบริโภค 
และเวลาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.5 แตไมสัมพันธกับเร่ืองเวลา และคาใชจาย 
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อรุณศรี ขันเงนิ (2547) พฤติกรรมการบริโภคอาหารรานเคเอฟซี ของผูบริโภคใน 
หางสรรพสินคาในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาผูบริโภคมีความถ่ีในการใชบริการราน เคเอฟซี 1 
คร้ัง/ตอเดือน โดยจํานวนเงินท่ีใชในแตละคร้ังประมาณ 100 บาท ชวงเวลาท่ีมาใชบริการสวนใหญ
จะเปนเวลา 18.01-20.00 น. ซ่ึงในการซ้ือแตละคร้ังจะมีไกทอดเนื้อรวมอยูดวย ซ่ึงสวนอกไกเปนท่ี
นิยมมากท่ีสุด และเพื่อนมีอิทธิพลในการตัดสินใจบริโภคอาหารรานเคเอฟซีมากท่ีสุด และมีการใช
คูปองสวนลดในการซ้ืออาหาร กับการเปรียบเทียบราคากอนการตัดสินซ้ือดวยเชนกัน ผูบริโภคมี
ความคิดเห็นเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการบริโภคอาหารรานเคเอฟซี พบวาผู 
บริโภคมีความเห็นดวยเกี่ยวกับดานผลิตภัณฑท่ีมีผลตอการบริโภคอาหารรานเคเอฟซีในหางสรรพ 
สินคามากท่ีสุดอยูในระดับมาก รองลงมาคือ ดานสถานท่ีจําหนายท่ีมีผลตอการบริโภคอยูในระดับ
มาก ดานราคาท่ีมีผลตอพฤติกรรมการบริโภคนอยท่ีสุดอยูในระดับปานกลาง ผลการศึกษาปจจัย
ทางดานลักษณะประชากร ศาสตร พบวาผูบริโภคที่มี เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดเฉล่ีย
ตอเดือน และสถานภาพสมรสแตกตางกันมีพฤติกรรมการบริโภคอาหารรานเคเอฟซีแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 ผลการศึกษาสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการบริโภคอาหารรานเคเอฟซี ของผูบริโภคในหางสรรพสินคาเขตกรุงเทพมหานคร
อยางมีนัยสําคัญท่ีระดับ .01 
 

ญาณี จรัสจารุมนต (2547) ทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคอาหารประเภทยาง  
ของรานบารบีคิวพลาซา ในศูนยการคามาบุญครอง พบวาผูบริโภคสวนใหญเปนเพศหญิง อายุ
ระหวาง 20-30 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีสถานภาพโสด มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน 
และมีรายไดตอเดือนตํ่ากวาหรือเทากับ 10,000 บาท พฤติกรรมการบริโภคสวนใหญคือรับประทาน 
อาหารหลักประเภทชุดครอบครัว เหตุผลท่ีเลือกรับประทานเพราะเปนท่ีพบปะสังสรรค ชวงเวลาท่ี
นิยมเขามารับประทานมากท่ีสุด คือ เวลา 17.31-20.00 น. ความถ่ีในการใชบริการ คือ 1-2 คร้ัง ตอ 2 
เดือน และคาใชจายโดยเฉล่ียในการบริโภค 1 คร้ัง คือ 218 บาทตอคน โดยมีระดับความพอใจปาน
กลาง ในภาพรวมของผลิตภัณฑ ราคา สถานท่ี การสงเสริมการตลาด และมีความคิดเห็นในระดับ
ปานกลางในดานรูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภค ในการทดสอบสมมติฐานท่ีระดับนัยสําคัญ
ของสถิติท่ี 0.05 สรุปไดวา ผลิตภัณฑไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค ราคามีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคในดานประเภทของอาหารและความถ่ีในการบริโภค ชองทางการ
จัดจําหนายไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภค การสงเสริมการตลาดโดยรวมมีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคในดานเหตุผลในการบริโภค รูปแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภค
ดานความสนใจมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการบริโภคในดานชวงเวลาท่ีใชบริการ 


