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บทคดัย่อ 

 
 การวจิยัครั 4งนี4 มวีตัถุประสงคเ์พื<อ (1) เพื<อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลที<ส่งผลต่อการซื4อซํ4า
และบอกต่อของสนิคา้รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา (2) เพื<อศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที<
ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อของสนิค้าร้าน Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา (3) เพื<อศกึษาระดบั
ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในส่วนประสมทางการตลาดที<ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อของ
สนิคา้รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา 
กลุ่มตวัอยา่งที<ใชศ้กึษา คอื ลกูคา้ที<มาใชบ้รกิารซื4อสนิคา้รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา จาํนวน 
400 คน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื<องมอืในการเกบ็ขอ้มลู สถติแิบ่งเป็น 2 ประเภท คอื สถติิ
เชิง-พรรณนา ได้แก่ ค่าความถี< ค่าร้อยละ ค่าเฉลี<ย และส่วนเบี<ยงเบนมาตรฐาน สถิติเชิง
วเิคราะห์อนุมาน ได้แก่ การวเิคราะห์ ค่า T-test ค่า F-test และค่าสถติ ิการถดถอย (Simple 
Linear Regression) ที<ระดบันยัสาํคญัทางสถติ ิ.05 
 ผลการศกึษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญงิมอีายอุยูใ่นชว่ง 25-35 ปี  
มอีาชพีรบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ/พนกังานของรฐั ผลการทดสอบสมมตฐิาน 

1) เพศมีผลต่อการซื4อซํ4าและการบอกต่อ อายุและอาชีพไม่มีผลต่อการซื4อซํ4าและ 
การบอกต่อ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี< .05 

2) จํานวนเงนิที<ซื4อต่อครั 4ง ช่วงเวลาในการซื4อสนิคา้ มผีลต่อการซื4อซํ4าและการบอกต่อ 
อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี< .05 สว่นคุณสมบตัขิองสนิคา้ที<ใชใ้นการตดัสนิใจซื4อ และผูม้อีทิธพิล
ในการตดัสนิใจไมม่ผีลต่อการซื4อซํ4าและการบอกต่อ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี< .05 

3) ปัจจยัความพงึพอใจที<มผีลกบัการซื4อซํ4าและบอกต่อของร้าน Hi Pork ในจงัหวดั
สงขลา อย่างมนีัยสําคญัที<ระดบั .05 มทีั 4งหมด 4 ด้าน คอื ด้านช่องทางการจดัจําหน่าย (X3)  
ซึ<งเป็นปัจจยัที<ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อที<เป็นตวัแปรในการพยากรณ์ของการซื4อซํ4าและ
บอกต่อไดม้ากที<สุด รองลงมา ไดแ้ก่ ดา้นสนิคา้ (X#) ดา้นการส่งเสรมิการขาย (X$) และดา้น
กระบวนการ (X%) โดยมคีา่สมัประสทิธิ xในรปูคะแนนดบิ (B) เทา่กบั .372, .347, .139 และ -.337 
ตามลาํดบั และจากคา่ R2 = .647 สามารถพยากรณ์การซื4อซํ4าและการบอกต่อของรา้น  Hi Pork 
ในจงัหวดัสงขลา ไดร้อ้ยละ 64.7 
 
คาํสาํคญั :  ความพงึพอใจ, สว่นประสมทางการตลาด, การซื4อซํ4า 
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ABSTRACT 
 
 This research the objectives are (1) to study personal factors affecting repurchase 
and word of mouth (2) to study consumer behavior that affects repeat purchases and 
word of mouth and (3) to study impact of consumer satisfaction on 7P’s, repurchase and 
word of mouth of Hi Pork products in Songkhla province. 
 The sample used for this study was 400 customers, who come to service buy 
products at Hi Pork shop, using questionnaires as a data collection tool. Statistical 
statistics were divided into 2 categories: descriptive statistics: frequency, percentage, 
mean and standard deviation, and inferential statistics: T-test, F-test and Simple Linear 
Regression at the statistical significance level 0.05. 
 The study found that most of the respondents were female. Age between 25-35 
years, Occupation government /state enterprise employee/government employee. Results 
of hypothesis testing: 

1) Gender influences repurchases and word of mouth, but age and career does 
not affect repurchases and word of mouth. statistically significant at .05 

2) Amount of purchase time affects repurchases and word of mouth statistically 
significant at .05 but the product features used in purchasing decisions and decision 
maker not affect repurchases and word of mouth. statistically significant at .05 

3) Satisfaction factor affecting repurchase and word of mouth of Hi Pork shop in 
Songkhla province Significantly at the .05 level, there were all 4 aspects, namely, the 
place (X3), which was the factor that affected repurchases and word of mouth, which was 
the most variable in forecasting repurchases and word of mouth. followed by product (X1), 
promotion (X4) and process (X6), with coefficients in raw form (B) of .372, .347, .139 and 
-.337, respectively; and From a value of R2 = .647, it was possible to forecast repurchases 
and word-of-mouth of Hi Pork stores in Songkhla by 64.7%. 
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บทนํา 
 

ธุรกจิ “แฟรนไชส”์ เป็นการประกอบธุรกจิรปูแบบหนึ<งที<ไดร้บัความนิยมเป็นอย่างมาก 
เพราะเป็นทางลดัสาํหรบัผูป้ระกอบการมอืใหมท่ี<ตอ้งการยน่ระยะเวลาในการเริ<มตน้ทาํธุรกจิ แต่
ตอ้งการการรบัประกนัความสาํเรจ็จากธุรกจิตน้แบบที<ทาํเอาไวอ้ยูแ่ลว้ ทั 4งนี4 ธุรกจิแฟรนไชสใ์น
ประเทศไทยมแีนวโน้มเตบิโตอยา่งต่อเนื<องและมกีารขยายสาขาเพิ<มขึ4นอยา่งมาก โดยปัจจุบนัมี
โอกาสขยายตัวเพิ<มขึ4นอย่างต่อเนื<อง กรมพฒันาธุรกิจการค้ากระทรวงพาณิชย์ ส่งเสริม
สนบัสนุนการพฒันาธุรกจิแฟรนไชสไ์ทยสูส่ากล โดยการพฒันาเพิ<มสมรรถนะขดีความสามารถ
และยกระดบัใหธุ้รกจิแฟรนไชสไ์ทยมรีะบบการบรหิารจดัการที<มมีาตรฐานเทยีบเท่าระดบัสากล 



เพื<อสรา้งภาพลกัษณ์ ความน่าเชื<อถอืที<ด ีและเป็นที<รูจ้กัในตลาดสากลมากยิ<งขึ4น อนัจะนําไปสู่
การสรา้งความไดเ้ปรยีบในการแขง่ขนัที<สอดรบัเทรนดว์ถิชีวีติปกตแิบบใหม ่New Normal จาก
สถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื4อไวรสัโคโรน่า 2019 (Covid-19) ในปัจจุบนั ทําใหธุ้รกจิต่าง 
ๆ ไดร้บัผลกระทบอย่างต่อเนื<องจากภาวะเศรษฐกจิตกตํ<า และมาตรการต่าง ๆ ของภาครฐัใน
การควบคุมการแพรร่ะบาดของโรคโควดิ-19 สง่ผลใหก้จิการรา้นคา้และรา้นอาหารมขีอ้จาํกดัใน
การเขา้ใชบ้รกิารบางรา้นตอ้งปิดตวัลงทั 4งชั <วคราวและถาวร การเดนิทางของผูค้นหยดุชะงกั การ
จบัจา่ยใชส้อยของผูบ้รโิภคลดลง รวมถงึพฤตกิรรมผูบ้รโิภคที<เปลี<ยนไปแบบ New Normal ที<ใช้
บรกิารเดลเิวอรี< ทาํใหเ้จา้ของธุรกจิ แฟรนไชสห์รอืรา้นคา้ต่าง ๆ ตอ้งปรบัตวัเพื<อเอาตวัรอดจาก
วกิฤตดิงักล่าว และรฐับาลมองว่าธุรกจิแฟรนไชสถ์อืเป็นหนึ<งในโมเดลของรฐับาลในการนํามา
สรา้งอาชพีใหก้บัประชาชนหลงัวกิฤตโควดิ-19 โดยเฉพาะธุรกจิแฟรนไชสข์นาดเลก็รูปแบบคี
ออส ใชพ้ื4นที<ไมม่าก ทาํเลสว่นใหญ่อยูใ่นแหล่งชุมชน ผูบ้รโิภคสามารถซื4อสนิคา้ไดส้ะดวก เป็น
ธุรกจิที<ลงทุนงา่ย เริ<มตน้ธุรกจิไดท้นัทแีละมโีอกาสสรา้งรายไดไ้ดท้นัท ี

สําหรับธุรกิจ Hi Pork เป็นแฟรนไชส์ในเครือเดียวกับธุรกิจห้าดาว ภายใต้การ
ดาํเนินงานของ บรษิทั ซพีเีอฟเรสเทอรองท ์แอนด ์ฟู้ดเชน จาํกดั เป็นธุรกจิแฟรนไชส ์อาหาร
สาํเรจ็รปู พรอ้มรบัประทานจากหม ูผา่นการพฒันาสตูรความอรอ่ยจนเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะดว้ย
วตัถุดิบคุณภาพของ CP ที<มมีาตรฐานระดบัโลกการนัตี มคีวามสะอาด ปลอดภยั ส่งตรงสู่
ผูบ้รโิภค นับเป็นอกีทางเลอืกหนึ<งของการสรา้งอาชพีและสรา้งรายได้ใหก้บัคนไทยรุ่นใหม่ที<
ตอ้งการเป็นเจา้ของธุรกจิที<ม ั <นคงและยั <งยนื และชว่งการแพรร่ะบาดของ Covid-19 แฟรนไชสไ์ด้
สนับสนุนการทํา Food Delivery ใหก้บัผูป้ระกอบการรา้นแฟรนไชส ์เพื<อเป็นช่องทางสาํคญัใน
การปรบัตัวของธุรกิจอาหาร ที<ช่วยให้ธุรกิจอาหารยงัเติบโตได้อย่างต่อเนื<องเหมือนเดิม 
โดยเฉพาะในช่วงสถานการณ์โรคระบาดโควิด-19 ได้ก่อให้เกิด New Normal หรือวิถีชีวิต
รูปแบบใหม่ที<มาปรบัเปลี<ยนพฤติกรรมการใช้ชีวติของผู้บรโิภคในหลาย ๆ ด้าน จึงเป็นจุด
เปลี<ยนสําคญัให้ผู้ประกอบการต้องมกีารเรยีนรู้และปรบัเปลี<ยนกลยุทธ์ที<สอดคล้องกบัปัจจยั
สําคญัต่าง ๆ ที<มอีิทธิพลต่อการตดัสนิใจซื4อของผู้บรโิภคในยุคใหม่นี4 และกําหนดแนวโน้ม
พฤตกิรรมใหมเ่พื<อความยั <งยนืในการดาํเนินธุรกจิต่อไป 
 จากประเดน็ปัญหาดงักล่าวทาํใหผู้ว้จิยัมสีนใจที<จะศกึษา พฤตกิรรมและความพงึพอใจ
ในส่วนประสมทางการตลาดที<ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อ กรณีศึกษา ร้าน Hi Pork ใน
จงัหวดัสงขลา เพื<อเป็นประโยชน์ในการดําเนินงานธุรกจิแฟรนไชสต่์าง ๆ และนําผลที<ไดจ้าก
การศกึษาไปใชเ้ป็นแนวทางในการพฒันา ปรบัปรงุธุรกจิไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ และวางแผนกล
ยุทธ์ทางการตลาดให้ธุรกจิดําเนินไปอย่างเหมาะสมตรงตามความต้องการของผู้บรโิภคและ
ประสบความสาํเรจ็ต่อไป 
 
วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

�. เพื<อศกึษาปัจจยัส่วนบุคคลที<ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อของสนิคา้รา้น Hi Pork 
ในจงัหวดัสงขลา 

�. เพื<อศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที<สง่ผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อของสนิคา้รา้น Hi 
Porkในจงัหวดัสงขลา 



�. เพื<อศกึษาระดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในส่วนประสมทางการตลาดที<ส่งผลต่อ
การซื4อซํ4าและบอกต่อของสนิคา้รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา 
 
สมมติฐานของการวิจยั 

สมมติฐานข้อทีO 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี<ต่างกนั มผีลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อ
ของสนิคา้รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อทีO 2 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อของสนิคา้
รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อทีO  3 ระดับความพึงพอใจโดยรวมของผู้บริโภคในส่วนประสมทาง
การตลาด สง่ผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อของสนิคา้รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา 
 
ขอบเขตการวิจยั 
 การวจิยัครั 4งนี4ผูว้จิยัไดก้ําหนดขอบเขตศกึษาเฉพาะ พฤตกิรรมและความพงึพอใจใน
ส่วนประสมทางการตลาดที<ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อ กรณีศกึษา รา้น Hi Pork ในจงัหวดั
สงขลา 
 1. ประชากรที<ใช้ในการศึกษาค้นคว้าในครั 4งนี4 คอื ผู้บรโิภคที<ซื4อสนิค้าร้าน Hi Pork 
สาขา BigC Extra หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา 

2. กลุ่มตวัอย่างที<ใชใ้นการศกึษาครั 4งนี4ได้จากการสุ่มผูบ้รโิภคด้วยวธิกีารสุ่มตวัอย่าง
แบบไม่ใช้ความน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) โดยการเลือกตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Judgmental Sampling) จาํนวน �   ราย 

3. ตวัแปรอสิระที<ใชใ้นการศกึษา คอื ตวัแปรดา้นประชากรศาสตร ์ปัจจยัพฤตกิรรมของ
ผูบ้รโิภค และความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในสว่นประสมทางการตลาด สว่นตวัแปรตาม คอื การ
ซื4อซํ4าและบอกต่อ 

4. การเกบ็ขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่งผูบ้รโิภครา้น Hi Pork สาขา BigC Extra หาดใหญ่ จะ
เกบ็ขอ้มลูในเดอืน ตุลาคม ถงึ พฤศจกิายน 2564 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัทีOเกีOยวข้อง 
 

การศกึษาเรื<อง “พฤตกิรรมและความพงึพอใจในส่วนประสมทางการตลาดที<ส่งผลต่อ
การซื4อซํ4าและบอกต่อ กรณีศกึษารา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา” ผูว้จิยัไดศ้กึษาคน้ควา้ ทฤษฎ ี
งานวจิยัที<เกี<ยวขอ้งจากเอกสาร วารสาร หนงัสอื จากแหลง่ต่าง ๆ ดงันี4 

1. พฤติกรรมผู้บริโภค ซึ<งเป็นทฤษฎี 6W1H (แนวคิด Kotler)โดยมีรายละเอียด
ดงัต่อไปนี4 

Philip Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้่า จุดเริ<มตน้ในการทําความเขา้ใจพฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
คอื การตอบสนองสิ<งเรา้ในสภาพแวดลอ้มและการตลาดจะผ่านเขา้สู่จติสํานึกของผูซ้ื4อ บุคลกิ 
ลกัษณะนิสยัและกระบวนการตดัสนิใจของผูซ้ื4อนําไปสู่การตดัสนิใจซื4ออย่างใดอย่างหนึ<ง การ
วเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Analyzing Consumer Behavior) โดยใชค้าํถาม 7 คาํถาม (6Ws 
และ 7H) เพื<อหาคาํตอบ 7 ประการ (7P's) คาํตอบที<ไดจ้ะนําไปใชใ้นการกาํหนดสว่นประสมทาง



การตลาด เพื<อตอบสนองความพงึพอใจของลกูคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม ประกอบดงันี4 Who, What, 
Where, Why, When, Whom และ How เพื<อค้นหาคําตอบ 7 ประการ ที<ประกอบไปด้วย 
Objective Objects Occupants Organization Occasions Outlets และ Operation 

การวเิคราะหพ์ฤตกิรรมของผูบ้รโิภค นกัการตลาดเรยีกวา่ 6W1H คอื เครื<องมอืสาํหรบั
กาํหนดกลุม่ผูบ้รโิภค ประกอบดว้ย 

(1) Who ใครคือลูกค้าก ลุ่ ม เ ป้ าหมาย เ ป็นการศึกษาถึงลักษณะของ
กลุ่มเป้าหมายในเรื<องต่าง ๆ เช่น เพศ อายุ อาชพี สถานที< เป็นต้น ขอ้มูลเหล่านี4จะช่วยระบุ
ขอ้มลูไดช้ดัเจน เพื<อที<จะสามารถวางแผนกลยทุธต่์าง ๆ ไดอ้ยา่งเหมาะสม และตอบสนองความ
ตอ้งการไดต้รงตามความพงึพอใจ 

(2) What ผู้บริโภคซื4ออะไร ส่วนนี4 ต้องทราบถึงสิ<งที<ผู้บริโภคซื4อ  เช่น 
องคป์ระกอบของผลติภณัฑห์บีหอ่ คณุสมบตัขิองสนิคา้ รปูลกัษณ์ของสนิคา้และบรกิารคณุภาพ 
เพื<อสรา้งแบรนดใ์หแ้ขง็แรงรวมถงึสรา้งความแตกต่างจากแบรนดอ์ื<น 

(3) Where ช่องทางในการซื4อ ช่องทางที<ลูกค้าใช้ในการหาข้อมูลก่อนการ
ตัดสินใจซื4อสินค้าและบริการ เช่น ซื4อผ่านทางเว็บไซต์ ซื4อที<ตลาดขายสินค้าเฉพาะหรือ
หา้งสรรพสนิคา้ กลา่วคอื สถานที<ที<กลุม่เป้าหมายมกัชอบไปซื4อสนิคา้ 

(4) Why ทาํไมผูบ้รโิภคตอ้งการซื4อสนิคา้และบรกิาร ผูข้ายหรอืผูใ้หบ้รกิารตอ้ง
ศกึษาผูบ้รโิภค โดยหาเหตุผลว่าทําไมผูบ้รโิภคจงึต้องตดัสนิใจตอบสนองความต้องการหรอื
ตอบสนองตามปัจจยัพื4นฐาน เชน่ การซื4อกระเป๋าแบรนดเ์นมเพื<อเขา้สงัคม การซื4อหมวก ถุงมอื 
ถุงเทา้ มกัซื4อในหน้าหนาว เป็นตน้ 

(5) When ซื4อสนิคา้และบรกิารเมื<อไหร ่ผูข้ายหรอืผูใ้หบ้รกิารตอ้งคาํนึงวา่สนิคา้
อยู่ในช่วงเวลาใด หรอืขายไดต้ลอดทั <วไป เช่น ขายปืนฉีดนํ4าในช่วงสงกรานตต์อ้งจดัโปรโมชั <น
อยา่งไร แบบไหน ขายเครื<องทาํนํ4าอุ่นในฤดรูอ้น ขายเครื<องทาํความเยน็ในฤดหูนาว อาจมกีาร
ลดราคา หรอืมขีองแถมเพื<อจงูใจลกูคา้ เป็นตน้ 

(6) Whom ใครที<มสีว่นร่วมในการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคบา้ง คอื กลุ่มบุคคลที<มี
อทิธพิลต่อการตดัสนิใจ เช่น พอ่แมบ่อกใหซ้ื4อ เพื<อนแนะนํามาใหซ้ื4อ หรอืใครกไ็ดท้ี<มอีํานาจใน
การจา่ยเพื<อซื4อสนิคา้และบรกิาร 

(7) How ผูบ้รโิภคมกีารตดัสนิใจซื4ออยา่งไร เชน่ สนิคา้ที<ขายตามทอ้งตลาด ทาํ
ใหก้ารตดัสนิใจต่างกนั เชน่ ถา้สนิคา้ราคาสงูลกูคา้ตอ้งการเครดติ ความเชื<อถอืของรา้นคา้ หรอื
บางกลุม่ชอบการลด แลก แจก แถม เป็นตน้ 

2. ส่วนประสมทางการตลาด (7P's) ศาสตราจารย์ ฟิลลปิ คอ็ตเล่อร์ นักวชิาการด้าน
การตลาดชั 4นนําของโลก (อา้งถงึในศริวิรรณ เสรรีตัน์ และคณะ (2552) )ไดใ้หแ้นวคดิสว่นประสม
ทางการตลาดสําหรบัธุรกิจบรกิาร (Sevice Marketing Mix) ไว้ว่าเป็นแนวคดิที<เกี<ยวข้องกบั
ธุรกจิที<ใหบ้รกิารซึ<งเป็นธุรกจิที<แตกต่างจากสนิคา้อุปโภคและบรโิภคทั <วไป จาํเป็นจะตอ้งใชส้ว่น
ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 7 อย่างหรอื 7 P's ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาดซึ<ง
ประกอบดว้ย 
  (1) ดา้นผลติภณัฑ์ (Product) เป็นสิ<งซึ<งสนองความจําเป็นและความต้องการ
ของมนุษยไ์ด ้คอื สิ<งที<ผูข้ายตอ้งมอบใหแ้ก่ลูกคา้และลกูคา้จะไดร้บัผลประโยชน์และคุณค่าของ



ผลติภณัฑน์ั 4น ๆ โดยทั <วไปแลว้ ผลติภณัฑแ์บ่งเป็น � ลกัษณะ คอื ผลติภณัฑท์ี<อาจจบัตอ้งได้
(Tangible Products) และ ผลติภณัฑท์ี<จบัตอ้งไมไ่ด ้(Intangible Products) 
  (2) ด้านราคา (Price) หมายถึง คุณค่าผลิตภัณฑ์ในรูปตัวเงิน ลูกค้าจะ
เปรยีบเทยีบระหวา่งคณุคา่ (Value) ของบรกิารกบัราคา (Price) ของบรกิารนั 4น ถา้คณุคา่สงูกวา่
ราคาลูกคา้จะตดัสนิใจซื4อ ดงันั 4น การกําหนดราคาการใหบ้รกิารควรมคีวามเหมาะสมกบัระดบั
การใหบ้รกิารชดัเจน และงา่ยต่อการจาํแนกระดบับรกิารที<ต่างกนั 
  (3) ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (Place) เป็นกจิกรรมที<เกี<ยวขอ้งกบับรรยากาศ
สิ<งแวดล้อมในการนําเสนอบริการให้แก่ลูกค้า ซึ<งมีผลต่อการรบัรู้ของลูกค้าในคุณค่าและ
คณุประโยชน์ของบรกิารที<นําเสนอ ซึ<งจะตอ้งพจิารณาในดา้นทาํเลที<ตั 4ง (Location) และชอ่งทาง
ในการนําเสนอบรกิาร (Channels) 
  (4) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotions) เป็นเครื<องมอืหนึ<งที<มคีวามสาํคญั
ในการตดิต่อสื<อสารใหผู้ใ้ชบ้รกิาร โดยมวีตัถุประสงคท์ี<แจง้ขา่วสารหรอืชกัจงูใหเ้กดิทศันคตแิละ
พฤติกรรม การใช้บรกิารและเป็นกุญแจสําคญัของการตลาดสายสมัพนัธ์ โดยคาดการจาก
อทิธพิลต่อความรูส้กึ ความเชื<อและพฤตกิรรมการซื4อ  
  (5) ดา้นบุคคล (People) หรอืพนักงาน (Employee) ซึ<งตอ้งอาศยัการคดัเลอืก 
การฝึกอบรม การจงูใจ เพื<อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ไดแ้ตกต่างเหนือคูแ่ขง่ขนั 
เป็นความสมัพนัธร์ะหวา่งเจา้หน้าที<ผูใ้หบ้รกิารและผูใ้ชบ้รกิารต่าง ๆ ขององคก์ร เจา้หน้าที<ตอ้ง
มคีวามสามารถ มทีศันคตทิี<สามารถตอบสนองต่อผูใ้ชบ้รกิาร มคีวามคดิรเิริ<ม มคีวามสามารถใน
การแกไ้ขปัญหา สามารถสรา้งคา่นิยมใหก้บัองคก์ร 

(6) ดา้นกระบวนการ (Process) เป็นกจิกรรมที<เกี<ยวขอ้งกบัระเบยีบวธิกีารและ
งานปฏบิตัใินด้านการบรกิาร ที<นําเสนอใหก้บัผูใ้ชบ้รกิารเพื<อมอบการใหบ้รกิารอย่างถูกต้อง
รวดเรว็ และทาํใหผู้ใ้ชบ้รกิารเกดิความประทบัใจ 

 (7) ด้านกายภาพและการนําเสนอ (Physical Evidence/Environment and 
Presentation) เป็นการแสดงใหเ้หน็ถงึลกัษณะทางกายภาพและการนําเสนอใหก้บัลูกคา้เหน็
เป็นรปูธรรม โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม ทั 4งทางดา้นกายภาพและรปูแบบการใหบ้รกิาร
เพื<อสรา้งคุณคา่ใหก้บัลกูคา้ ไมว่า่จะเป็นดา้นการแต่งกายสะอาดเรยีบรอ้ย การเจรจาตอ้งสภุาพ
อ่อนโยน และการใหบ้รกิารที<รวดเรว็ หรอืผลประโยชน์อื<น ๆ ที<ลกูคา้ควรไดร้บั 

3. การกลบัมาซื4อซํ4า (Repurchase) ผูบ้รโิภคที<เกดิจากประสบการณ์ในการใชบ้รกิาร
แลว้เกดิความพงึพอใจที<รบัการเอาใจใสจ่ากผูใ้หบ้รกิาร รวมถงึความจงรกัภกัดขีองผูบ้รโิภคที<มี
ต่อการบรกิาร (Taylor and Baker, 1994) และสง่ผลใหท้ศันคตเิป็นไปในทศิทางบวกซึ<งจะสง่ผล
ใหผู้ใ้ชบ้รกิารกลบัมาใชบ้รกิารอกีครั 4งในอนาคต (OIiver, 1997) ปัจจยัที<ลกูคา้ที<กลบัไปใชบ้รกิาร
รา้นอาหารเพื<อสขุภาพซํ4า พบวา่ม ี4 ปัจจยั ไดแ้ก่ การรบัรูว้า่รา้นอาหารทาํใหม้สีขุภาพที<ด ีการ
มคีุณค่า ความพงึพอใจและความตั 4งใจที<จะใชบ้รกิาร รวมถงึเป็นพฤตกิรรมบรโิภคของลูกคา้ มี
ลกัษณะของพฤตกิรรมไปในทางที<ซบัซอ้นอยา่งมาก โดยก่อนที<ลกูคา้จะตดัสนิใจซื4อลกูคา้ตอ้งมี
ทศันคตทิี<ดแีละเกดิประสบการณ์จากการทดลองใชค้รั 4งก่อน รวมถงึอทิธพิลภายนอก เช่น การ
ใชพ้นักงานขาย การลดแลก แจก แถม การตั 4งราคา บรรจุภณัฑ์ ซึ<งปัจจยัเหล่าจะส่งผลไปถงึ
การตดัสนิใจซื4อ การใชส้นิคา้หรอืบรกิาร และความรูส้กึพงึพอใจหลงัการใชส้นิคา้หรอืการรบั
บรกิารต่าง ๆ จนแปรเปลี<ยนไปเป็นทศันคตทิี<ดต่ีอสนิคา้ 



วิธีการดาํเนินการวิจยั 
 

1. การสรา้งเครื<องมอืที<ใชใ้นการวจิยัและการเกบ็ขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่ง 
 งานวจิยัในครั 4งนี4 การวจิยัแบบสาํรวจ (Survey Research) โดยใชแ้บบสอบถาม

เป็นเครื<องมอืในการเกบ็รวบรวมขอ้มลูเกี<ยวกบัพฤตกิรรมและความพงึพอใจในสว่นประสมทาง
การตลาด ที<ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อ กรณีศกึษา รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา โดยใช้
แบบสอบถามที<ไดจ้ากผูบ้รโิภคที<เขา้มาซื4อสนิคา้และใชบ้รกิารรา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา 
จาํนวนทั 4งหมด 400 คน ซึ<งทางผูว้จิยัแบ่งแบบสอบถามเป็น 5 สว่นดงัต่อไปนี4 
 สว่นที< 1 ขอ้มลูทางดา้นประชากรศาสตร ์ 
 สว่นที< 2 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค  

สว่นที< 3 ความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในสว่นประสมทางการตลาด  
 สว่นที< 4 การซื4อซํ4าและบอกต่อ 
 สว่นที< 5 แบบสอบถามปลายเปิด เพื<อแสดงความคดิเหน็หรอืขอ้เสนอแนะในดา้นต่าง ๆ  

2. การวเิคราะหข์อ้มลูและสถติทิี<ใชใ้นการวเิคราะห ์
 ผูว้จิยัรวบรวมขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งครบ 400 ราย จากแบบสอบถามใน Google form 
แล้ว ผู้วิจยัได้ทําการตรวจสอบความสมบูรณ์ ถูกต้องและครบถ้วยของข้อมูลแล้วนําข้อมูล
ดงักลา่วมาทาํการวเิคราะหข์อ้มลู โดยใชโ้ปรแกรมสาํเรจ็รปูทางสถติ ิSPSS โดยนําคา่สถติมิาใช้
ในการวเิคราะหข์อ้มลู ดงันี4 
  (1) สถิติเชงิพรรณนา (Descriptive statistic) ได้แก่ การวเิคราะห์ ค่าความถี<  

คา่รอ้ยละ คา่เฉลี<ย (x)̅ และสว่นเบี<ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) เพื<ออธบิายลกัษณะของขอ้มลูพื4นฐาน 
ซึ<งประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชพี พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ระดบัความพงึพอใจในส่วนประสม
ทางการตลาด พฤตกิรรมการซื4อซํ4าและบอกต่อ 
  (2) สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistic) ได้แก่ การวิเคราะห์ ค่า T-test  
ค่า F-test และค่าสถติกิารถดถอย (Simple Linear Regression) เพื<อตรวจสอบความสมัพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรอสิระกบัตวัแปรตาม 
 

ผลการวิจยั 
 

จากการเกบ็รวบรวมขอ้มลูจากกลุม่ตวัอยา่งของลกูคา้รา้น Hi Pork สาขา BigC Extra 
หาดใหญ่ จงัหวดัสงขลา โดยใชแ้บบสอบถามออนไลน์เพื<อใชศ้กึษาและวเิคราะหผ์ลในงานวจิยั
เรื<อง “พฤตกิรรมและความพงึพอใจในสว่นประสมทางการตลาด ที<สง่ผลต่อการซื4อซํ4าและบอก
ต่อ กรณีศกึษา รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา” ผลการวเิคราะหเ์ป็นดงันี4 

1. ผลการวเิคราะหข์อ้มลูสว่นบุคคล 
 ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุอยู่ในช่วง 25 – 35 ปี มีอาชีพ 
รบัราชการ/พนกังานรฐัวสิาหกจิ/พนกังานของรฐั 

2. ผลการวเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
ผูต้อบแบบสอบถามเลอืกซื4อจากรา้น Hi Pork สาขา BigC Extra หาดใหญ่ มากที<สุด 

� อนัดบั คอื หมกูรอบชาช ูซี<โครงหมอูบนํ4าผึ4งและสนัคอหมยู่าง โดยซื4อสนิคา้ต่อครั 4งเป็นเงนิ 



201 – 300 บาท มวีตัถุประสงคใ์นการซื4อสนิคา้เพื<อซื4อไปรบัประทานเองกบัครอบครวัใช้
ช่วงเวลาที<ซื4อสนิคา้เป็นช่วงเที<ยงของวนั มจีํานวนครั 4งในการซื4อสนิคา้ 1 - 5 ครั 4ง/เดอืน โดย
ใหเ้หตุผลในการตดัสนิใจซื4อสนิคา้ คอื สนิคา้มรีสชาตอิร่อย ถูกปากและมเีมนูที<หลากหลาย 
ในดา้นของผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื4อสนิคา้ส่วนใหญ่ คอื ตวัผูต้อบแบบสอบถามเอง และ
ช่องทางในการซื4อสนิคา้จะซื4อผ่านหน้ารา้นโดยตรง 

3. ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานข้อทีO 1 ปัจจยัดา้นประชากรศาสตรท์ี<ต่างกนั มผีลต่อการซื4อซํ4าและบอก

ต่อของสนิคา้รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั 
ปัจจยัดา้นเพศ 

ตารางทีO 1  ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัดา้นเพศกบัการซื4อซํ4าและบอกต่อ 

เพศ จาํนวน (N) X" S.D. t Sig. (2-tailed) 
ชาย 
หญงิ 

114 
286 

4.54 
4.66 

.56 

.52 2.098 .031* 
รวม 400   

* มนีัยสาํคญัทางสถติทิี2ระดบั .05 

การทดสอบความแตกต่างระหว่างเพศกบัการซื4อซํ4าและบอกต่อดว้ยสถติ ิt-test โดย
วธิ ีIndependent Sample – test ที <ระดบันัยสําคญัทางสถติ ิ.05 พบว่า ค่า Sig. (2-tailed) 
เท่ากบั .031 แสดงว่า ลูกคา้ที<มเีพศที<ต่างกนัจะส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อ แตกต่างกนั 

ปัจจยัดา้นอายุ 
การทดสอบความแตกต่างระหว่างอายุกบัการซื4อซํ4าและบอกต่อดว้ยสถติ ิF-test โดย

วธิ ีOne-Way ANOVA ที<ระดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ.05 พบว่า ลูกคา้ที<มอีายุที<ต่างกนัจะส่งผล
ต่อการการซื4อซํ4าและบอกต่อ ไม่แตกต่างกนั 

ปัจจยัดา้นอาชพี 
การทดสอบความแตกต่างระหว่างอาชพีกบัการซื4อซํ4าและบอกต่อดว้ยสถติ ิF-test 

โดยวธิ ีOne-Way ANOVA ที<ระดบันัยสาํคญัทางสถติ ิ.05 พบว่า ค่า ลูกคา้ที<มอีาชพีที<ต่างกนั
จะส่งผลต่อการการซื4อซํ4าและบอกต่อ ไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานข้อทีO 2 พฤตกิรรมของผูบ้รโิภค ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อของสนิคา้
รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา แตกต่างกนั 

ปัจจยัชว่งเวลาในการซื4อสนิคา้ 
ตารางทีO 2  ความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัชว่งเวลาในการซื4อสนิคา้กบัการซื4อซํ4าและบอกต่อ 

ช่วงเวลาในการซืoอสินค้า 
จาํนวน 

(N) 
X" S.D. F Sig. 

ช่วงเชา้ 
ช่วงเที<ยง 
ช่วงบ่าย 
ช่วงเยน็ 

14 
150 
98 
138 

4.36 
4.57 
4.71 
4.64 

.53 

.63 

.39 

.51 
2.636 .049 

รวม 400 4.62 .54 
* มนีัยสาํคญัทางสถติทิี2ระดบั .05 



การทดสอบความแตกต่างระหว่างช่วงเวลาในการซื4อสนิคา้กบัการซื4อซํ4าและบอกต่อ
ดว้ยสถติ ิF-test โดยวธิ ีOne-Way ANOVA ที<ระดบันัยสําคญัทางสถติ ิ.05 พบว่า ค่า Sig. 
ของช่วงเวลาในการซื4อสนิคา้กบัการซื4อซํ4าและบอกต่อเท่ากบั .049 แสดงว่า ช่วงเวลาในการ
ซื4อสนิคา้ที<ต่างกนัจะส่งผลต่อการการซื4อซํ4าและบอกต่อ แตกต่างกนั เมื<อทาํการวเิคราะหก์าร
เปรยีบเทยีบรายคู่ (Post Hoc) ดว้ยวธิ ีL.S.D. ที<ระดบันัยสาํคญั .05 พบว่า ช่วงเชา้ มผีลต่อ
การซื4อซํ4าและบอกต่อที<แตกต่างกนักบัช่วงบ่าย และช่วงเที<ยงมผีลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อที<
แตกต่างกนักบัช่วงบ่าย เนื<องจากลูกคา้ส่วนใหญ่จะซื4อสนิคา้จากรา้น Hi Pork สาขา BigC 
Extra หาดใหญ่ ในช่วงเที<ยง ช่วงเยน็ ช่วงบ่าย และช่วงเชา้ ตามลาํดบั 

ปัจจยัคณุสมบตัขิองสนิคา้ที<ใชใ้นการตดัสนิใจซื4อ 
คุณสมบตัิของสนิค้าที<ใช้ในการตดัสนิใจซื4อไม่มผีลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อ อย่างมี

นยัสาํคญัทางสถติทิี< .05  
ปัจจยัผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื4อ 
ผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจซื4อไมม่ผีลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติิ

ที< .05  
สมมติฐานข้อทีO  3 ระดับความพึงพอใจโดยรวมของผู้บริโภคในส่วนประสมทาง

การตลาด สง่ผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อของสนิคา้รา้น Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา 
ตารางทีO 3  ค่าสมัประสทิธิ xของตวัแปรพยากรณ์ปัจจยัที<เกี<ยวขอ้งกบัการซื4อซํ4าและบอกต่อ 

ตวัแปรพยากรณ์ B Std.error 𝜷 t Sig. 

คา่คงที<  (B0) 
ดา้นสนิคา้ (X1) 
ดา้นราคา (X2) 
ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย (X3) 
ดา้นการสง่เสรมิการขาย (X4) 
ดา้นบุคลากร (X5) 
ดา้นกระบวนการ (X6) 
ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ (X7) 

.693 

.347 

.080 

.372 

.139 

.134 
-.337 
.124 

.159 

.073 

.077 

.083 

.059 

.110 

.120 

.087 

 
.330 
.790 
.348 
.156 
.124 
.-315 
.125 

4.361 
4.727 
1.028 
4.461 
2.333 
1.222 
-2.809 
1.429 

.000 
.000* 
.350 
.000* 
.020* 
.222 
.005* 
.154 

R = .804      R2 = .647      Adj. R2 = .641       SEest = .32206       F = 100.682* 

* มนีัยสาํคญัทางสถติทิี2ระดบั .05 
ค่าสมัประสทิธิ xของปัจจยัความพงึพอใจที<มผีลกบัการซื4อซํ4าและบอกต่อ ของร้าน 

Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา อย่างมนีัยสําคญัที<ระดบั .05 มทีั 4งหมด 4 ดา้น คอื ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่าย (X3) ซึ<งเป็นปัจจยัที<สง่ผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อที<เป็นตวัแปรในการพยากรณ์ของ
การซื4อซํ4าและบอกต่อได้มากที<สุด รองลงมา ได้แก่ ด้านสนิคา้ (X1) ด้านการส่งเสรมิการขาย 
(X4) และด้านกระบวนการ (X6) โดยมคี่าสมัประสทิธิ xในรูปคะแนนดบิ (B) เท่ากบั .372, .347, 
.139 และ -.337 ตามลาํดบั ซึ<งสามารถเขยีนสมการพยากรณ์การซื4อซํ4าและบอกต่อของรา้น  Hi 
Pork ในจงัหวดัสงขลา ในรปูแบบคะแนนดบิ ไดด้งันี4 

Y = 0.693 + 0.372X3 + 0.347X1 + 0.139X4 - 0.337X6 

จากสมการพยากรณ์การซื4อซํ4าและบอกต่อของรา้น  Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา สามารถ
เขยีนใหอ้ยูใ่นรปูแบบคะแนนมาตรฐานได ้ดงันี4 



 ZY = 0.348ZX3 + 0.330ZX1 + 0.156ZX4 - 0.315ZX6 

และจากค่า R2 = .647 สามารถพยากรณ์การซื4อซํ4าและบอกต่อของรา้น Hi Pork ใน
จงัหวดัสงขลา ไดร้อ้ยละ 64.7 

 
การอภิปรายผล 

 
1. ผลการศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลที<ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อของสินค้าร้าน  

Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา พบวา่ เพศมผีลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี< 
.05 ส่วนอายุ และอาชพีไม่มผีลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อ อย่างมนีัยสําคญัทางสถติทิี< .05 ซึ<ง
สอดคลอ้งกบั ศริวิรรณ เสรรีตัน์และคณะ (2550, หน้า 41-42) โดยดูเพศของผูบ้รโิภคเป็นหลกั
ในการตอบสนองความตอ้งการซึ<งเป็นตวัแปรในการแบ่งส่วนตลาดที<สาํคญั เพราะปัจจุบนันี4ตวั
แปรดา้นเพศมกีารเปลี<ยนแปลงพฤตกิรรมการบรโิภคมาก เพศที<ต่างกนัมกัจะมทีศันคตกิารรบัรู้
และการตดัสนิใจในเรื<องการซื4อสนิคา้บรโิภคแตกต่างกนั  

ปัจจยัดา้นเพศ จากผลการวจิยันี4พบว่า ส่วนใหญ่แลว้ผูท้ี<มาซื4อสนิคา้จากทางรา้นเป็น
เพศหญงิ เพราะในสภาพสงัคมไทยเพศหญงิคอื เพศที<ตอ้งดูแลครอบครวัในเรื<องของงานบา้น
และการดแูลเรื<องอาหารของทุกคนในครอบครวั  

ปัจจยัดา้นอายุ จากผลการวจิยันี4พบว่า ส่วนอายุเป็นปัจจยัที<ทําใหค้นมคีวามแตกต่าง
กนัในเรื<องของความคดิและพฤตกิรรม คนที<อายุน้อยมกัจะมคีวามคดิเสรนิียม ยดึถอือุดมการณ์
และมองโลกในแง่ดมีากกว่าคนที<อายุมาก ในขณะที<คนอายุมากมกัจะมคีวามคดิที<อนุรกัษ์นิยม 
ยดึถอืการปฏบิตั ิระมดัระวงัและมองโลกในแงร่า้ยมากกวา่คนที<มอีายนุ้อย จากงานวจิยันี4 พบวา่
อายไุมม่ผีลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อของสนิคา้รา้น Hi Pork เนื<องจากเมนูต่าง ๆ สามารถเขา้ถงึ
ไดทุ้ก ๆ วยั และอาชพีเป็นปัจจยัสาํคญัที<จะสง่ผลต่อกาํลงัซื4อในแต่ละครั 4ง  

ปัจจยัด้านอาชพี จากการทําวจิยัพบว่า อาชพีไม่มผีลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อ นั <น
หมายความว่า เมนูของทางรา้นสามารถเขา้ถงึไดใ้นทุก ๆ อาชพีเนื<องจากราคาไม่แพง และยงั
สอดคลอ้งกบั ศศธิร พรมมาลา (2561) ที<ไดศ้กึษางานวจิยัเรื<อง ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารที<มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการซื4อกาแฟสดของผูบ้รโิภคในอําเภอสนัทราย จงัหวดั
เชยีงใหม ่ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัเพศ มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในดา้นคา่ใชจ้า่ยที<
ใช้ในการซื4อกาแฟสดต่อครั 4ง ปัจจัยอายุไม่มีความสมัพนัธ์กับพฤติกรรมผู้บริโภคในด้าน
คา่ใชจ้า่ยที<ใชใ้นการซื4อกาแฟสดต่อครั 4ง 

2. ผลการศกึษาพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคที<ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อของสนิคา้รา้น 
Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา พบวา่  

สินค้าที<ผู้ตอบแบบสอบถามเลือกซื4อจากร้าน Hi Pork สาขา BigC Extra หาดใหญ่ 
จังหวดัสงขลามากที<สุด 3 อันดบั คือ หมูกรอบชาชู ซี<โครงหมูอบนํ4าผึ4งและสนัคอหมูย่าง 
ตามลาํดบั สว่นเมนูที<ผูต้อบแบบสอบถามเลอืกซื4อน้อยสดุคอื ขา้วหมสูวรรค ์

ชว่งเวลาในการซื4อสนิคา้ มผีลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี< .05 
โดยชว่งเวลาในซื4อสนิคา้จะซื4อในช่วงเที<ยง ช่วงเยน็ ช่วงบ่าย และช่วงเชา้ตามลาํดบั 

ส่วนคุณสมบตัขิองสนิคา้ที<ใชใ้นการตดัสนิใจซื4อ ผูม้อีทิธพิลในการตดัสนิใจ ไม่มผีลต่อ
การซื4อซํ4าและบอกต่อ อยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี< .05 



จากผลการวจิยัครั 4งนี4สอดคล้องกบั ศศธิร พรมมาลา (2561) ได้ศึกษางานวจิยัเรื<อง 
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารที<มคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมการซื4อกาแฟสดของ
ผูบ้รโิภคในอําเภอสนัทราย จงัหวดัเชยีงใหม ่ผลการวจิยัพบวา่ ปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารทั 4ง 7 ดา้น มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการซื4อกาแฟสดของผูบ้รโิภคดงันี4 ดา้นผลติภณัฑ์
มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในดา้นช่วงเวลาในการบรโิภคกาแฟสด ค่าใชจ้่ายที<ใชใ้น
การซื4อกาแฟสดต่อครั 4ง บุคคลที<มสีว่นในการตดัสนิใจเลอืกซื4อกาแฟสด และเหตุผลสาํคญัในการ
เลือกซื4อกาแฟสดด้านราคาและด้านช่องทางการจดัจําหน่ายมีความสมัพนัธ์กบัพฤติกรรม
ผู้บริโภคในด้านค่าใช้จ่ายที<ใช้ในการซื4อกาแฟสดต่อครั 4ง ด้านการส่งเสริมการตลาดมี
ความสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในดา้นความถี<ในการบรโิภคกาแฟสดโดยเฉลี<ยต่ออาทติย ์
ช่วงเวลาในการบรโิภคกาแฟสดและค่าใชจ้่ายที<ใชใ้นการซื4อกาแฟสดต่อครั 4ง ดา้นบุคลากรมี
ความสมัพนัธก์บั พฤตกิรรมผูบ้รโิภค ในดา้นความถี<ในการบรโิภคกาแฟสดโดยเฉลี<ยต่อ
อาทิตย์และช่วงเวลาในการบรโิภคกาแฟสด ด้านกระบวนการให้บรกิารมคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมผูบ้รโิภคในดา้นความถี<ในการบรโิภคกาแฟสดโดยเฉลี<ยต่ออาทติยแ์ละช่วงเวลาใน
การบรโิภคกาแฟสด ด้านลกัษณะทางกายภาพมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมผูบ้รโิภคในด้าน
ช่วงเวลาในการบรโิภคกาแฟสดประเภทของกาแฟสดและค่าใชจ้่ายที<ใชใ้นการซื4อกาแฟสดต่อ
ครั 4ง 

3. ผลการศกึษาระดบัความพงึพอใจของผูบ้รโิภคในสว่นประสมทางการตลาดที<สง่ผลต่อ
การซื4อซํ4าและบอกต่อของสนิค้าร้าน Hi Pork ในจงัหวดัสงขลา พบว่า ความพงึพอใจในส่วน
ประสมการตลาดของลูกค้าที<ใช้บรกิารร้าน Hi Pork สาขา BigC Extra หาดใหญ่ มคีวามพงึ
พอใจโดยรวมอยู่ในระดบัพงึพอใจมากที<สุด เมื<อพจิารณารายด้าน พบว่า ความพงึพอใจโดย
รวมอยูใ่นระดบัพงึพอใจมากที<สดุจาํนวน 6 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ 
(Process) ซึ<งมคี่าเฉลี<ยสงูสุด รองลงมาคอื ดา้นสนิคา้ (Product) ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย 
(Place) ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence/Environment and Presentation) 
และดา้นราคา (Price) ตามลําดบั ส่วนดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotions) มรีะดบัความพงึ
พอใจอยูใ่นระดบัมาก ซึ<งมคีา่เฉลี<ยน้อยที<สดุ 

ความพงึพอใจโดยรวมของผูบ้รโิภคในส่วนประสมทางการตลาดมผีลต่อการซื4อซํ4าและ
บอกต่อ อย่างมนีัยสาํคญัทางสถติทิี< .05 โดยดา้นที<มผีลไดแ้ก่ ดา้นช่องทางการจดัจําหน่าย ซึ<ง
เป็นปัจจยัที<สง่ผลต่อการซื4อซํ4าและบอกต่อที<เป็นตวัแปรในการพยากรณ์ของการซื4อซํ4าและบอก
ต่อ ได้มากที<สุด รองลงมา ได้แก่ ด้านสนิค้า ด้านการส่งเสรมิการขายและด้านกระบวนการ  
ซึ<งสอดคลอ้งกบั พทัธนิต ิเหลอืงวลิยั (2559) ศกึษาเกี<ยวกบัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดที<มี
ผลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคในการใช้บรกิารรา้นเคเอฟซ ีจงัหวดัเพชรบุร ีจากการศกึษา
พบว่า สว่นประสมทางการตลาดที<มผีลต่อการตดัสนิใจของผูบ้รโิภคที<ใชบ้รกิารรา้นเคเอฟซ ีอยู่
ในระดบัมาก โดยปัจจยัที<มผีลมากที<สุด คอื ปัจจยัดา้นราคา รองลงมา คอื ดา้นการสง่เสรมิทาง
การตลาด ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร ดา้นชอ่งทางการจดัจาํหน่าย ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพและดา้นบุคลากร ตามลาํดบั จากการเปรยีบเทยีบสว่นประสมทางการตลาดที<มผีล
ต่อการตดัสนิใจใชบ้รกิารรา้น เคเอฟซ ีในจงัหวดัเพชรบุร ีจําแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล พบว่า 
ปัจจยัดา้นเพศ ที<แตกต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อส่วนประสมทางการตลาดไม่แตกต่างกนั ส่วน



ปัจจยัดา้นอาย ุระดบัการศกึษา อาชพี และรายไดเ้ฉลี<ยต่อเดอืนที<ต่างกนั มคีวามคดิเหน็ต่อสว่น
ประสมทางการตลาดแตกต่างกนัอยา่งมนียัสาํคญัทางสถติทิี<ระดบั 0.05 

 
ข้อเสนอแนะ 

 1. การสาํรวจความคดิเหน็จะตอ้งสาํรวจความคดิเหน็ของลูกคา้ โดยจาํนวนการสาํรวจ
เพศชายและเพศหญงิตอ้งมจีาํนวนที<เท่ากนัหรอืมจีาํนวนที<ใกลเ้คยีงกนั และจะตอ้งสาํรวจความ
คดิเหน็ของบุคคลที<ไม่ใช่ลูกคา้เพื<อดูว่าบุคคลอื<น ๆ สามารถเขา้ถงึข่าวสาร โปรโมชั <นของทาง
รา้นไดห้รอืไม ่
 2. แบบสอบถามจะต้องเพิ<มในส่วนที<เป็นสถานการณ์ปัจจุบนั เช่น สถานการณ์โรค
ระบาด (Covid-19) การชว่ยเหลอืจากรฐับาลเพื<อเพิ<มกาํลงัซื4อ (โครงการคนละครึ<ง โครงการเรา
ชนะ) และสถานการณ์ที<เกี<ยวขอ้งกบัวตัถุดบิหรอืตน้ทุนของสนิคา้ที<สงูขึ4น เพื<อดวูา่ลกูคา้สามารถ
เขา้ถงึหรอืซื4อสนิคา้ของทางรา้นไดห้รอืไม ่
 3. ควรศกึษาวจิยัเชงิคุณภาพ เพื<อใหไ้ดแ้ง่มุมในเชงิลกึมากยิ<งขึ4น ส่วนดา้นปัจจยัหรอื
ตวัแปรที<ใชใ้นงานวจิยัสามารถทําการวจิยัเพิ<มเตมิเพื<อเพิ<มปัจจยัที<ส่งผลต่อการซื4อซํ4าและบอก
ต่อใหม้ากยิ<งขึ4น 
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