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การวจิยัครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่าย

ก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบุร ีของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุรี เปรยีบเทียบระดบั
พฤติกรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของร้านจ าหน่ายก๋วยเตี๋ยวเรอื ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบุร ี
จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
บรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี จงัหวดักาญจนบุร ีประชากรและกลุ่ม
ตวัอย่างทีใ่ชใ้นการวจิยั ไดแ้ก่ กลุ่มผูบ้รโิภคทีเ่คยบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื 
ป.ประทปี จงัหวดักาญจนบุร ีจ านวน 400 คน โดยใช้วธิกีารสุ่มตวัอย่างแบบสะดวก เครื่องมอืที่ใช ้
ในการวจิยั เป็นแบบสอบถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบัมีค่าความเที่ยงตรงเชิงเนื้อหา
เท่ากับ 1.00 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าความถี่ ค่าร้อยละ ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน การทดสอบแบบ t-test สถิติความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) และสถิต ิ
การถดถอยพหุคณู (Multiple Regression) ก าหนดระดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05 ผลการวจิยัพบว่า 
 ผู้ตอบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มอีายุระหว่าง 31 - 40 ปี มอีาชพีขา้ราชการ/
รฐัวสิาหกจิ มกีารศกึษาระดบัปรญิญาตร ีและสว่นใหญ่มรีายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 10,001 - 20,000 บาท  

1. ผูต้อบแบบสอบถามทีม่อีายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั 
จะมพีฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี แตกต่างกนั อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 และระดับ 0.05 ส่วนผู้ตอบแบบสอบถามที่มีเพศแตกต่างกัน  
จะมพีฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี ไม่แตกต่างกนั 

2. ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา (X2) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (X3) ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด (X4) ด้านบุคคล (X5) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (X6) และด้านกระบวนการ (X7) 
ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวเรือของร้านจ าหน่ายก๋วยเตี๋ยวเรือ ป.ประทีป จังหวัด
กาญจนบุร ีอย่างมนีัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยส่วนประสมทางการตลาด ด้านผลิตภณัฑ ์
(X1) ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวเรือของร้านจ าหน่ายก๋วยเตี๋ยวเรือ ป.ประทีป 
จงัหวดักาญจนบุร ีโดยมคี่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธ์เชงิพหุคูณ (R2) เท่ากบั 0.79 สามารถพยากรณ์
และอธบิายพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป ได้รอ้ยละ 
80.00 เขยีนเป็นสมการวเิคราะหก์ารถดถอยเชงิพหุคูณ ไดด้งันี้ 

Ŷ = -0.02 + 0.01X1 - 0.08X2** - 0.06X3** - 0.02X4** + 0.08X5** + 0.10X6** + 0.09X7** 
ค าส าคญั : สว่นประสมทางการตลาด, พฤตกิรรมการบรโิภค, ก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี 
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ABSTRACT 
 

The purposes of this research were to study consumers’ consumption behavior of  
Por Prathep Boat Noodles in Kanchanaburi, and to compare the level of opinion on consumers’ 
consumption behavior of Por Prathep Boat Noodles in Kanchanaburi. This dissertation was 
classified by personal factors and to study the 7Ps marketing mix that influenced to consumers’ 
consumption behavior of Por Prathep Boat Noodles in Kanchanaburi. The population and 
sample used in the research were consumers who have been to Por Prathep Boat Noodles in 
Kanchanaburi amounted 400 people by using convenient sampling method. The research 
instrument was a scale questionnaire for 5 levels. The content validity value was 1 .00 . The 
statistics used to analyze data were frequency, percentage, mean, standard deviation, t-test, 
one-way ANOVA, and Multiple Regression were statistically significant at 0.05. The research 
results were found that 

Most of the respondents were more female than males which were in the age group 
between 31 - 40 years. Their career was civil servant/state enterprise. Their education was 
a bachelor's degree and most of them had monthly income 10,001 - 20,000 baht. 

1. The respondents who had different aged, career, education and the monthly income 
would have consumers’ consumption behavior of Por Prathep Boat Noodles in Kanchanaburi at 
a statistically significant difference at the level of 0.05. However, the respondents who were 
different in gender would not have different consumers’ consumption behavior of Por Prathep 
Boat Noodles in Kanchanaburi. 

2. Marketing mix in the price (X2), place for distribution channels (X3), marketing 
promotion (X4), physical characteristics (X5) and process (X6) aspects affected consumers’ 
consumption behavior of Por Prathep Boat Noodles in Kanchanaburi at the statistically 
significant level at 0.01. However product (X1) did not affect consumers’ consumption 
behavior of Por Prathep Boat Noodles in Kanchanaburi. Multiple correlation coefficient (R2) 
0.79. It could be predicted and defined consumers’ consumption behavior of Por Prathep 
Boat Noodles 80.00 % Can be used to create multiple regression analysis as follows 
 

บทน า 
 

ความเป็นมา และความส าคญัของปัญหา 
“ก๋วยเตีย๋วเรอื” มปีระวตัิความเป็นมาอนัยาวนาน มาตัง้แต่สมยัรตันโกสนิทร์ตอนปลาย 

ซึ่งชุมชนชาวจนีทีอ่าศยัอยู่รมิคลองกรุงศรอียุธยาและบางกอก ไดน้ าสูตรการปรุงก๋วยเตีย๋วที่มาจาก

Ŷ = -0.02 + 0.01X1 - 0.08X2** - 0.06X3** - 0.02X4** + 0.08X5** + 0.10X6** + 0.09X7** 
Keywords: Marketing Mix, Consumers’ behavior, Por Prathep Boat Noodles 



  3 
 

เมอืงจนี มาผสมกบัเครื่องปรุงและวตัถุดบิของเมอืงไทย จนไดเ้ป็นก๋วยเตีย๋วทีม่คีวามอร่อยถูกปาก
ของชาวไทย และชาวจนีเหล่านัน้จงึน าก๋วยเตีย๋วบรรทุกบนเรอืเอีย้มจุน้พายขายในคลองต่าง ๆ ทัว่ไป 
เช่น คลองรังสิต คลองบางกอกน้อย จนเป็นที่มาของค าว่าก๋วยเตี๋ยวเรือ แม้ในสมัยปัจจุบั น
ก๋วยเตีย๋วเหล่านี้ได้ขึ้นมาขายบนฝัง่แล้ว แต่ยงัคงเรยีกว่า ก๋วยเตีย๋วเรอือยู่ และร้านก๋วยเตีย๋วเรอื
เหล่านี้ได้น าเรอืมาประดบัรา้นจนกลายเป็นเอกลกัษณ์ของก๋วยเตีย๋วเรอืในปัจจุบนั ก๋วยเตีย๋วเรอื
เหล่านี้มเีอกลกัษณ์พเิศษ คอื ต้องมชีามเล็กและต้องกนิครัง้ละหลาย ๆ ชาม หากจะได้รบัรสของ
ก๋วยเตีย๋วเรอืแท ้ๆ ควรจะรบัประทานแบบใส่เนื้อ ไม่ว่าจะเป็น เนื้อ สด เป่ือย หมกั ตบั ลูกชิ้น และ
หมูเท่านัน้ ในส่วนของเสน้นัน้ ก๋วยเตีย๋วเรอื ต้องใส่เสน้เลก็แต่ใสเ่สน้แบบอื่นกไ็ด ้(กนิไรดี, ม.ป.ป. : 
สบืค้นเมื่อ 11 กรกฎาคม 2566) ปัจจุบันร้านก๋วยเตีย๋วเรอืมหีลากหลายแฟรนไชส์ โดยหนึ่งใน 
แฟรนไชส์ที่ได้รบัความนิยมใน 3 อนัดบัต้น ๆ ของประเทศไทย คอื ร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื  
ป.ประทีป เป็นร้านที่ได้เปิดขายมานานกว่า 30 ปี มีสาขามากถึง 60 สาขาทัว่ประเทศไทย 
เอกลกัษณ์ของร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป คือ เป็นก๋วยเตีย๋วเรอืแบบอยุธยาที่น ามา
ปรบัปรุงรสชาติให้มีเอกลักษณ์เป็นของตัวเอง และมีให้เลือกกินทัง้หมูและเนื้อ แยกหม้อกัน 
นอกจากนี้ ทางรา้นยงัมผีกัสดใหเ้ลอืกหยบิกนัไดต้ามชอบ ทัง้ใบโหระพา ผกัชฝีรัง่ และถัว่งอกดบิ 
(SME THAILAND CLUB, 2566 : สบืคน้เมื่อ 12 กรกฎาคม 2566) 

จงัหวดักาญจนบุร ีเป็นจงัหวดัทีต่ ัง้อยู่ทางทศิตะวนัตกของประเทศไทย มจี านวนประชากร 
894,054 คน มีพื้นที่ 19,483 ตร.กม. (วิกิพีเดีย, 2566 : สืบค้นเมื่อ 11 กรกฎาคม 2566) เป็น
จงัหวดัศูนย์กลางทางเศรษฐกิจของภาคตะวนัตก มีแหล่งท่องเที่ยวที่ส าคัญเนื่องจากมีแหล่ง
ท่องเที่ยวทางธรรมชาติที่สวยงาม เนื่องจากเป็นแหล่งชุมชนและเป็นแหล่งส าคญัทางเศรษฐกิจ 
ดงันัน้ จงึมนีักธุรกิจที่มคีวามสนใจที่จะเปิดธุรกิจในด้านต่าง ๆ ในจงัหวดักาญจนบุรเีป็นจ านวน
มาก ส าหรบัธุรกิจด้านการจ าหน่ายอาหาร เป็นธุรกิจที่ได้รบัความสนใจมากที่สุดอีกด้านหนึ่ง 
เนื่องจากมปีระชากรที่อาศยัอยู่เป็นจ านวนมาก ประกอบกบันักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยว 
ในจงัหวดักาญจนบุรทีีแ่วะเวยีนเขา้ออกเป็นจ านวนมากในแต่ละปี ซึ่งธุรกจิการเปิดรา้นแฟรนไชส์
รา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปีในจงัหวดักาญจนบุร ีปัจจุบนัเปิดจ าหน่ายถงึ 5 สาขา ได้แก่ 
สาขาบ่อพลอย สาขาลาดหญา้ สาขาท่ามะขาม สาขาเมอืงกาญจนบุร ีและสาขาบา้นใหม่ 

จากความเป็นมา และความส าคญัของปัญหาดงักล่าวข้างต้น ผู้วจิยัจึงสนใจศึกษาเรื่อง 
ปัจจยัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบรโิภคก๋วยเตี๋ยวเรอืของร้านจ าหน่ายก๋วยเตี๋ยวเรอื ป.ประทีป 
จงัหวดักาญจนบุร ีของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีเพื่อศกึษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี และพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของผูบ้รโิภค
ในจังหวัดกาญจนบุรี เพื่อจะสามารถน าข้อมูลไปใช้ในการก าหนดกลยุทธ์ปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดส าหรบัสินค้าและบริการที่มีความเหมาะสมต่อความต้องการของผู้บริโภค และ 
ผู้ประกอบธุรกิจร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป สามารถน าขอ้มูลที่ได้ไปปรบัแผนกลยุทธ์
ทางการตลาดให้สามารถตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสมและตรงจุด 
สามารถเพิม่ก าไรใหแ้ก่ธุรกจิ และสามารถแขง่ขนัทางการตลาดไดใ้นอนาคต 
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วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
1. เพือ่ศกึษาปัจจยัสว่นบุคคลทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่าย

ก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี จงัหวดักาญจนบุร ีของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี
2. เพื่อศกึษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋ว

เรอืของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี จงัหวดักาญจนบุร ีของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี
3. เพื่อศกึษาพฤติกรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป 

จงัหวดักาญจนบุร ีของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี 
 

สมมติฐานของการวิจยั 
1. ปัจจยัส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั ไดแ้ก่ เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายได้เฉลี่ย

ต่อเดอืน มผีลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี จงัหวดั
กาญจนบุร ีของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีแตกต่างกนั 

2. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่แตกต่างกนั ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นส่งเสรมิการขาย ดา้นบุคคล ดา้นการสรา้งและการน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ และด้านกระบวนการ มผีลต่อพฤติกรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของร้านจ าหน่าย
ก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี จงัหวดักาญจนบุร ีของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีแตกต่างกนั 
 
ขอบเขตของการวิจยั   

ศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋ว
เรอื ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบุร ีของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุรี โดยมุ่งศึกษาพฤติกรรม 
การบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุรี ประชากรที่ใช้ศึกษาในครัง้นี้ ได้แก่ 
ประชากรทัง้หมดของจงัหวดักาญจนบุร ีจ านวน 894,283 ราย (ส านักบรหิารการทะเบียน กรมการ
ปกครอง, 2565 : สบืค้นเมื่อ 28 มถิุนายน 2566) กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชาชน
ที่มาใช้บรกิารรา้นก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบุร ีจ านวน 400 คน โดยการสุ่มตวัอย่าง
แบบง่าย (Simple Random Size) ตวัแปรทีเ่กี่ยวขอ้งกบัการศกึษา มดีงันี้ ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก่ ปัจจยั
สว่นบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน และสว่นประสม
ทางการตลาด 7Ps ประกอบด้วย ด้านผลติภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ส่วนตวัแปรตาม คอื 
พฤติกรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของร้านจ าหน่ายก๋วยเตี๋ยวเรอื ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบุร ี
ประกอบดว้ย ประสบการณ์ในการซื้อสนิคา้ ประเภทของสนิค้าทีซ่ื้อ เหตุผลในการซื้อสนิคา้ ความถี ่
ในการซือ้สนิคา้ ช่องทางการซือ้สนิคา้ ใครมอีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้ และวธิกีารช าระค่าสนิคา้ 
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วรรณกรรมและงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 
 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร ์  
Kotler & Armstrong (2018) ประชากร (Population) ประกอบด้วยตัวแปรที่แสดงถึง

ลกัษณะเฉพาะของประชากร เช่น เพศ อายุ สถานภาพสมรส อาชีพ รายได้ เป็นต้น ข้อมูลที่ใช ้
ในการค านวณทางประชากรศาสตรม์กัอาศยัจ านวนหรอืความถี่ของการเกดิเหตุการณ์ในช่วงเวลา
หนึ่งและจ านวนประชากรที่เกี่ยวข้องกบัการทดลอง และองค์ประกอบทางประชากร (Population 
composition) เป็นการศกึษาประชากรภายใต้องค์ประกอบต่าง ๆ เช่น อายุ เพศ เชื้อชาด ิศาสนา 
สถานภาพสมรส ระดบัการศกึษา สภาพเศรษฐกจิ 

1. อายุ (Age) เนื่องจากผู้บรโิภคที่มอีายุแตกต่างกนัจงึมคีวามแตกต่างด้านความต้องการ
ผลิตภัณฑ์ที่แตกต่างกัน เพื่อที่จะก าหนดเป้าหมายของผลิตภัณฑ์ให้หมาะสมกับผู้บรโิภคของ 
แต่ละช่วงอายุ การจ าแนกอายุจงึมคีวามจ าเป็นต่อการวจิยัตลาด 

2. เพศ (Sex) เป็นตัวแปรในการแบ่งส่วนการตลาดที่ส าคัญเช่นกัน ในปัจจุบันตัวแปร 
ด้านเพศมกีารเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมการบรโิภคการเปลี่ยนแปลง เพราะปัจจุบนัความต้องการ 
ในดา้นนี้เพิม่ขึน้ ผูห้ญิงท างานเยอะขึน้ มเีงนิเยอะขึน้ ซึ่งเป็นการเปลีย่นแปลงของเพศทีด่ าเนินชวีติ 
ทีแ่ตกต่างจากสมยัก่อน 

3. ลักษณะครอบครวั (Marital status) นักการตลาดจะสนใจจ านวนมากและลักษณะของ
บุคคลในครวัเรอืนทีใ่ชส้นิคา้จะมบีุคคลเป็นคนที่ตดัสนิใจ ปัจจุบนัในครอบครวัมขีนาดทีแ่ตกต่างกนั 
เชือ้สายทีต่่างกนั จงึจะท าใหม้กีารพฒันากลยุทธ์การตลาดใหเ้หมาะสม 

4. รายได้ การศึกษา และอาชีพ (Income Education and Occupation) เป็นตัวแปรส าคัญ 
ในการก าหนดส่วนของตลาด ส่วนมากตลาดทีม่ขีนาดใหญ่คอืครอบครวัทีม่รีายได้ทีแ่ตกต่างกนัและ
รายไดจ้ะเป็นตวัก าหนดการจ่าย ในขณะเดยีวกนัการเลอืกซื้อผลติภณัฑ์ที่แทจ้รงิอาจถอืเป็นเกณฑ์
รปูแบบการด ารงชวีติ รสนิยม อาชพี การศกึษา ฯลฯ รายไดเ้ป็นตวัแปรทีส่ าคญัในการหาขอ้มูลของ
นกัการตลาดสว่นใหญ่จะเชื่อมตวัแปรดา้นต่าง ๆ เพือ่ใหก้ าหนดตลาดเป้าหมายไดอ้ย่างเหมาะสม  

 
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 

Kotler (2012) (อ้างถึงใน ธรีกิต ินวรตัน ณ อยุธยา, 2557, หน้า 210 - 211) กล่าวว่า 
ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นเครื่องมอืทางการตลาดที่ควบคุมได้ ซึ่งบรษิทัหรอื
องคก์รธุรกจิสามารถน ามาใชร้่วมกนัเพือ่ตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้รโิภคกลุ่มเป้าหมายได ้และ
ท าหน้าที่ในการสื่อสารข่าวสารทางการตลาดให้แก่ผู้รบัสารอย่างมปีระสทิธิภาพ ส าหรบัในธุรกิจ
บรกิารนัน้มีความแตกต่างจากธุรกิจอุตสาหกรรมสินค้าอุปโภคและบรโิภคทัว่ไป เพราะในธุรกิจ
บรกิารมีทัง้ผลิตภัณฑ์ที่จบัต้องได้ (Tangible Product) และผลิตภัณฑ์ที่จบัต้องไม่ได้ (Intangible 
Product) กลยุทธ์ทางการตลาดทีเ่หมาะสมส าหรบัน ามาใชก้บัธุรกจิบรกิารจงึมคีวามจ าเป็นที่จะต้อง
จดัให้มสี่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างจากสนิค้าอุปโภคและบรโิภคทัว่ไป โดยมสี่วนประสม
การตลาดทีส่ าคญั 7 อย่าง หรอื 7Ps ดงัต่อไปนี้ 
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1. ผลิตภัณฑ์ (Product) เป็นสินค้า (Good) หรอืบริการ (Service) ที่องค์กรน ามาเสนอ
ขาย เพื่อตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคให้เกดิความพงึพอใจ โดยผลติภณัฑ์นัน้ ๆ อาจจะมี
ตวัตนหรอืไม่มตีวัตนสามารถจบัต้องไดห้รอือาจจบัต้องไม่ไดโ้ดยผลติภณัฑจ์ะต้องมอีรรถประโยชน์ 
(Utility) มีคุณค่า (Value) ในสายตาของผู้บริโภค จึงจะท าให้ผลิตภัณฑ์นัน้ ๆ สามารถขายได ้
ดงันัน้ในการก าหนดกลยุทธด์า้นผลติภณัฑ ์จงึประกอบไปดว้ยปัจจยัทีส่ าคญัต่าง ๆ ดงันี้ 

1.1 ความแตกต่างของผลิตภณัฑ์ (Product Differentiation) หรอืความแตกต่างทางการ
แขง่ขนั (Competitive Differentiation) 

1.2 องคป์ระกอบหรอืคุณสมบตัขิองผลติภณัฑ ์(Product Component) 
1.3 การก าหนดต าแหน่งผลติภณัฑ์ (Product Positioning) เป็นการออกแบบผลติภณัฑ์

เพือ่แสดงต าแหน่งทีแ่ตกต่าง และมคีุณค่าในจติใจต่อผูบ้รโิภคเป้าหมาย 
1.4 การพฒันาผลติภณัฑ ์(Product Development) 
1.5 กลยุทธ์เกี่ยวกับส่วนประสมผลิตภัณฑ์  (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ ์

(Product Line) 
2. ราคา (Price) หมายถงึคุณค่าของผลติภณัฑใ์นรูปของตวัเงนิ ผูบ้รโิภคมกัจะเปรยีบเทยีบ

ระหว่างคุณค่าของสนิคา้หรอืการบรกิารนัน้ ๆ กบัราคา ถ้าคุณค่าสงูกว่าราคาผูบ้รโิภคจะตดัสนิใจซื้อ
บรกิารนัน้ ๆ ดงันัน้ในการก าหนดกลยุทธท์างดา้นราคา จงึตอ้งค านึงถงึปัจจยัทีส่ าคญัต่าง ๆ ดงันี้ 

2.1 ตน้ทุนสนิคา้และค่าใชจ่้ายทีเ่กีย่วขอ้งในการสง่มอบสนิคา้ 
2.2 คุณค่าทีร่บัรูใ้นสายตาของลูกคา้ 
2.3 สภาวะการแขง่ขนัในตลาด 

3. ช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) เป็นช่องทางเพื่อเคลื่อนยา้ยสนิคา้หรอืบรกิารจากองคก์ร
ไปยงัตลาดทีม่ผีลต่อการรบัรูข้องผู้บรโิภคในเรื่องของคุณค่าและคุณประโยชน์ของบรกิารทีน่ าเสนอ 
ซึ่งมคีวามเกี่ยวขอ้งในเรื่องของท าเลที่ตัง้ และช่องทางในการน าเสนอบรกิาร เช่น ท าเลที่ตัง้มคีวาม
เหมาะสม ความสะดวกสบายในการเดนิทาง ระยะเวลาในการใหบ้รกิารเหมาะสม เป็นตน้ 

4. การส่งเสรมิการตลาด (Promotion) เป็นเครื่องมอืการตดิต่อสื่อสารทีม่คีวามส าคญัในการ
กระตุ้นให้ผู้บรโิภคเกดิความสนใจเขา้มาใช้บรกิารเพื่อเป็นการสรา้งความพงึพอใจในสนิค้าและการ
บรกิารต่อตวับุคคล เพื่อเตือนความทรงจ า (Remind) ในอิทธิพลที่มีต่อความรู้สกึ ความเชื่อ และ
พฤตกิรรมการซื้อ หรอืเป็นการตดิต่อสื่อสารระหว่างผู้ขายกบัผู้ซื้อเพื่อสร้างทศันคตแิละพฤตกิรรม
การซื้อของผูบ้รโิภค ในการตดิต่อสื่อสารอาจใชพ้นักงานขาย หรอืไม่ใชพ้นกังานขายได ้ซึ่งเครื่องมอื
ในการติดต่อสื่อสารมีหลายประเภท โดยอาจเลือกใช้ประเภทเดียวหรือหลายประเภทร่วมกัน 
ตามหลักการเลือกใช้เครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสาน (Integrated Marketing 
Communication: IMC) โดยพจิารณาถงึความเหมาะสมต่อลูกคา้ผลติภณัฑ ์และคู่แข่ง เครื่องมอืการ
สง่เสรมิการตลาดแบบประสมประสานทีส่ าคญั ไดแ้ก่ 
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4.1 การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเกี่ยวกบัองค์กรหรอื
ผลิตภัณฑ์หรือการบริการ เพื่อให้ผู้บริโภคหรือกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดการรับรู้ ซึ่งกลยุทธ์  
ในการโฆษณาทีส่ าคญั ไดแ้ก่ กลยุทธก์ารสรา้งสรรคโ์ฆษณา กลยุทธว์ธิกีารโฆษณา และกลยุทธส์ือ่ 

4.2 การให้ข่าวสารและการประชาสมัพนัธ์ (Publicity and Public relation) การให้ข่าว
เป็นการเสนอความคดิเหน็เกี่ยวกบัสนิค้าหรอืบรกิารที่ไม่ต้องมกีารจ่ายเงนิ โดยการผ่านสื่อหรอื
สิง่พมิพ์ต่าง ๆ ส่วนการประชาสมัพนัธ์เป็นการพยายามที่มกีารวางแผนโดยองค์กรหนึ่งเพื่อสรา้ง
ทัศนคติที่ดีต่อองค์กรให้เกิดกับกลุ่ มใดกลุ่มหนึ่ ง ซึ่งการให้ข่าวเป็นกิจกรรมหนึ่ งของการ
ประชาสมัพนัธ ์

4.3 การส่งเสริมการขาย (Sale Promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมที่นอกเหนือ 
จากการโฆษณา ม ี3 รูปแบบ คอื การส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่ผู้บรโิภค การส่งเสรมิการขายที่มุ่งสู่คน
กลาง เพือ่ผลกัดนัการขายสนิคา้ไปยงัผูบ้รโิภค และการส่งเสรมิการขายทีมุ่่งสู่พนักงานขายเพื่อใหใ้ช้
ความพยายามในการขายให้มากขึ้น นอกจากนี้ ยังมีการส่งเสริมการขายแบบการตลาด 
เชิงกิจกรรม ได้แก่ การส่งเสริมการขายตามช่วงเทศกาลต่าง ๆ ซึ่งเป็นเครื่องมือทางการตลาด 
ในรูปแบบกจิกรรม ทีแ่ต่ละองคก์รคดิขึน้มาเพื่อดงึดูดลูกคา้เป้าหมายใหเ้กดิการรบัรูใ้นตวัสนิคา้ และ
องคก์รสามารถสรา้งยอดขาย ณ บรเิวณทีจ่ดังานไดท้นัท ี

4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรอื Direct Response Marketing) และการตลาด
เชื่อมตรง (Online Marketing) หรอืการตลาดผ่านสื่ออเิล็กทรอนิกส์ (Electronic Marketing) เป็นการ
ตดิต่อสือ่สารกบักลุ่มเป้าหมายเพื่อใหเ้กดิการตอบสนองโดยตรงหรอืทนัท ีเช่น การขายทางโทรศพัท์ 
การใชค้ปูองสว่นลด เป็นตน้ 

4.5 การขายโดยใช้พนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกจิกรรมการแจ้งข่าวสารและ
จงูใจทางการตลาดโดยใชบุ้คคล 

5. บุคคล (People) ถอืว่าเป็นปัจจยัทีส่ าคญัทีจ่ะช่วยในการสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้
ได ้ดงันัน้จงึตอ้งมกีารคดัเลอืก การฝึกอบรม และสรา้งแรงจูงใจ เพื่อใหส้ามารถสรา้งความพงึพอใจ
ให้กับลูกค้าได้แตกต่างเหนือคู่แข่งมีทัศนติที่ดีสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้ามี
ความสามารถในการแก้ปัญหาต่าง ๆ ได้ นอกจากนี้ยังควรมีบุคลิกภาพที่สุภาพเรียบร้อย 
มกีิรยิามารยาทในการพูดจาดี มมีนุษยสมัพนัธ์ และมคีวามเป็นกนัเองกับลูกค้า เอาใจใส่ลูกค้า  
มคีวามกระตอืรอืรน้ในการบรกิาร มคีวามรูค้วามเชี่ยวชาญ และสามารถให้ค าแนะน าในการเขา้รบั
บรกิารของลูกคา้ไดเ้ป็นอย่างด ี

6. กระบวนการ (Process) เป็นกระบวนการในการส่งมอบคุณภาพบรกิารให้กบัลูกค้าได้
อย่างรวดเรว็ ประทบัใจ และมปีระสทิธภิาพ รวมถึงมคีวามง่ายต่อการปฏิบตัิดงันัน้จึงควรมกีาร
ออกแบบกระบวนการหรอืขัน้ตอนที่สามารถอ านวยความสะดวกให้กบัผู้ใช้บรกิารได้ดีที่สุดท าให้
ผูบ้รโิภค หรอืผูม้าใชบ้รกิารสามารถเขา้ถงึไดส้ะดวก และมกีารควบคุมดูแลผูใ้ชบ้รกิารใหไ้ดร้บัการ
บรกิารทีด่เีพือ่ใหเ้กดิความประทบัใจ 
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7. การสร้างและการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
เป็นการสรา้งการบรกิารทีม่คีุณภาพโดยรวม ทัง้ดา้นกายภาพและรูปแบบการใหบ้รกิาร เพื่อเป็นการ
สร้างคุณค่าให้กบัผู้ใช้บรกิาร ท าให้ผู้ใช้บรกิารสามารถรบัรู้และสมัผสัได้ เช่น การสรา้งบรรยากาศ
และตกแต่งสถานที่ สถานที่มคีวามสะอาด ปลอดภยั มสีิง่อ านวยความสะดวกต่าง ๆ อย่างเพยีงพอ 
เช่น ห้องน ้ า ที่จอดรถ ที่นัง่พัก จุดแลกเหรยีญ จุดบรกิารให้ข้อมูลหรือสอบถาม เป็นต้น มีการ
บริการที่รวดเร็ว และอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ให้กับลูกค้า ท าให้ลูกค้าเกิดความประทับใจ  
เกดิความพงึพอใจและเกดิความเชื่อมัน่ในการเลอืกมาใชบ้รกิาร 

 
แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 6W1H 

ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550, หน้า 18) การวเิคราะห์พฤตกิรรมผู้บรโิภค (Analyzing consumer 
behavior) เป็นการวจิยัและค้นหาเกี่ยวกบัพฤติกรรมการซื้อหรอืการใช้ของผู้บรโิภคเพื่อทราบถึง
ลกัษณะความต้องการ และพฤติกรรมของเขา ค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดจดัการกลยุทธ์
การตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผู้บรโิภคได้อย่างเหมาะสมค าถามที่ช่วยในการ
วเิคราะหพ์ฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื 6Ws และ 1H ซึ่งประกอบดว้ย Who? What? Why? Who? When? 
Where? และ How? เพื่อค้นหาค าตอบ 7 ประการ หรอื 7Os เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บรโิภค ค าถาม
เหล่านี้สามารถน าไปประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาดให้สอดคล้องกบัค าตอบเกี่ยวกับ
พฤตกิรรมผูบ้รโิภค มรีายละเอยีดดงันี้                                            

1. ใครอยู่ ในตลาดเป้าหมาย (Who is in the target market?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
ลกัษณะของกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) การตอบจะอาศัยเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด (Base of 
market segmentation) 4 ด้าน คือ ด้านประชากรศาสตร์ ด้านภูมิศาสตร์ ด้านจิตวิทยา และด้าน
พฤติกรรมศาสตร์ สามารถน าไปก าหนดกลยุทธ์การตลาด (7Ps) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา  
การจดัจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพและ
กระบวนการทีเ่หมาะสม เพือ่ทีจ่ะสามารถตอบสนองความพงึพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผู้บริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ทราบถึงสิ่งที่ตลาด
ต้องการจากผลิตภัณฑ์และบรกิาร (Objects) สิ่งที่ผู้บริโภคต้องการจากผลิตภัณฑ์ก็คือต้องการ
คุณสมบตัิหรอืองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Component) และความแตกต่างที่เหนือกว่า 
คู่แข่งขัน (Competitive Differentiation) น าไปสร้างกลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ (Product 
Strategies) ให้มศีักยภาพคุณภาพและความแตกต่างทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) 
เป็นตน้ 

3. ท าไมผู้บริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer buy?) เป็นค าถามเพื่อทราบถึง
วัตถุประสงค์ในการซื้อ (Objectives) ผู้บริโภคซื้อผลิตภัณฑ์เพื่อสนองความต้องการของเขา 
ทัง้ทางด้านร่างกาย จติวทิยาในการตอบนี้ต้องศกึษาถงึปัจจยัที่มอีทิธพิลต่อพฤติกรรมการซื้อ คอื
ปัจจยัภายในหรอืปัจจยัดา้นจติวทิยา (การจูงใจ การรบัรู ้การเรยีนรู ้ทศันคต ิบุคลกิภาพของบุคคล 
และแนวคดิของตนเอง) ปัจจยัภายนอก (ดา้นวฒันธรรม สงัคม ส่วนบุคคล และจติวทิยา) ใชก้ลยุทธ์



  9 
 

การตลาด (7Ps) ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัดจ าหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล  
การสรา้งและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการทีเ่หมาะสม                

4. ใครมสีว่นร่วมในการตดัสนิใจซือ้ (Who participates in the buying?) เป็นค าถามเพือ่ทราบ
ถึงบทบาทของกลุ่มต่าง ๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค ในการตัดสินใจ  
ซึ่งประกอบดว้ย ผูร้เิริม่ ผูอ้ทิธพิล ผู้ตดัสนิใจซื้อ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้กลยุทธ์ใชม้ากคอื การโฆษณา และ
กลยุทธก์ารสง่เสรมิการตลาด (Advertising and Promotion Strategies) โดยใชก้ลุ่มอทิธพิลอา้งองิ 

5. ผูบ้รโิภคซื้อเมื่อใด (When does the consumer buy?) เป็นค าถามทีต่้องการทราบโอกาส
ในการซื้อ (Occasions) เช่น ช่วงเดอืนใดของปี หรอื ช่วงฤดูใดของปี ช่วงวนัใดของเดอืนช่วงเวลาใด
ของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาลวันส าคัญต่าง ๆ ส่วนใหญ่จะใช้กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) เช่น ท าการส่งเสรมิการตลาดเมื่อใดจึงจะสอดคล้องกับโอกาสในการซื้อ  
เพือ่สรา้งแรงจงูใจใหก้บัผูบ้รโิภค                         

6. ผู้บริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการทราบว่า
ช่องทางหรอืแหล่งใด (Outlets) ทีผู่บ้รโิภคไปท าการซื้อหรอืใชบ้รกิาร เช่น หา้งสรรพสนิคา้ ซุปเปอร์
มารเ์กต็ รา้นสะดวกซือ้ รา้นอาหาร เป็นต้น จะใชก้ลยุทธช์่องทางการจ าหน่าย (Distribution Channel 
Strategies) บริษัทน าผลิตภัณฑ์สู่ตลาดเป้าหมายอย่างไรเพื่ อให้ เข้าถึงผู้บริโภคมากที่สุด 
โดยพจิารณาว่าจะผ่านคนกลางอย่างไร เพือ่ช่วยลดตน้ทุนในการจดัจ าหน่าย        

7. ผู้บริโภคซื้ออย่างไร (How does the consumer buy?) เป็นค าถามที่ต้องการทราบ
กระบวนการตดัสนิใจซื้อ ประกอบดว้ย การรบัรูปั้ญหา การคน้หาขอ้มลู การประเมนิผลทางการเลอืก 
การตดัสนิใจซื้อ และความรู้สึกหลงัการซื้อ กลยุทธ์ที่ใช้กนัมากคอื กลยุทธ์การส่งเสรมิการตลาด 
(Promotion Strategies) ประกอบด้วยการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสรมิการขาย 
การให้ข่าว และการประชาสมัพนัธ์ การตลาดทางตรง เช่น พนักงานขายจะสามารถก าหนดวธิกีาร
ปฏบิตัใิหส้อดคลอ้งกบัวตัถุประสงคใ์นการตดัสนิใจซือ้ 

ในการศกึษาวจิยัเรื่อง “ปัจจยัทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่าย
ก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี จงัหวดักาญจนบุร ีของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร”ี ตวัแปรอสิระ ผูว้จิยั
ได้น าแนวคิดและทฤษฎีประชากรศาสตร์ของ Kotler & Armstrong (2018) มาก าหนดตัวแปร 
ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน และแนวคิดและทฤษฎี 
ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ผู้วิจยัได้น าแนวคิดของ Kotler (2012 อ้างถึงใน ธีรกิติ นวรตัน  
ณ อยุธยา, 2557, หน้า 210 - 211) มาก าหนดตวัแปร แบ่งออกเป็น 7 ด้าน ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ ์
ดา้นราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคลากร ดา้นลกัษณะทาง
กายภาพ และด้านกระบวนการบริการ และผู้วิจัยได้น าทฤษฎีพฤติกรรมผู้บริโภค 6W1H ของ  
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550, หน้า 18) มาก าหนดตวัแปร แบ่งออกเป็น 7 ดา้น ได้แก่ ประสบการณ์ใน
การซือ้สนิคา้ ประเภทของสนิคา้ทีซ่ือ้ เหตุผลในการซือ้สนิคา้ ความถีใ่นการซือ้สนิคา้ ช่องทางการซื้อ
สนิคา้ ใครมอีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้ และวธิกีารช าระค่าสนิคา้ เพื่อก าหนดกรอบแนวคดิในการวจิยั
ครัง้นี้ ดงันี้ 
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ตวัแปรอิสระ                              ตวัแปรตาม 
 

                    ตวัแปรอิสระ            ตวัแปรตาม  
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปัจจยัส่วนบคุคล 
1. เพศ 
2. อายุ 
3. อาชพี 
4. ระดบัการศกึษา 
5. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 
 

ทฤษฎปีระชากรศาสตรข์อง  
Kotler & Armstrong (2018) 

พฤติกรรมการบริโภคกว๋ยเต๋ียวเรือ  
ของร้านจ าหน่ายกว๋ยเต๋ียวเรือ 
ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบรุี 

 

1. ประสบการณ์ในการซือ้สนิคา้  
2. ประเภทของสนิคา้ทีซ่ือ้  
3. เหตุผลในการซือ้สนิคา้  
4. ความถีใ่นการซือ้สนิคา้ 
5. ช่องทางการซือ้สนิคา้  
6. ใครมอีทิธพิลต่อการซือ้สนิคา้  
7. วธิกีารช าระค่าสนิคา้ 
 

ทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค 6W1H ของ  
ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2550, หน้า 18) 

ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์ 
2. ดา้นราคา  
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด 
5. ดา้นบุคคล 
6. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ 
7. ดา้นกระบวนการ 
 

ทฤษฎสี่วนประสมทางการตลาด 7Ps ของ 
Kotler (2012 อา้งถงึใน ธรีกติ ินวรตัน  
ณ อยธุยา, 2557, หน้า 210 - 211)  

 
 

วิธีการด าเนินการวิจยั 
 

การวิจัยเรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวเรือของร้านจ าหน่าย
ก๋วยเตี๋ยวเรือ ป.ประทีป จงัหวัดกาญจนบุรี ของผู้บริโภคในจงัหวัดกาญจนบุรี ใช้วิธีการวิจัย 
เชงิปรมิาณ (Quantitative Research) ประชากรที่ใชใ้นการวจิยั ได้แก่ ประชากรทัง้หมดของจงัหวดั
กาญจนบุร ีจ านวน 894,283 ราย (ส านักบรหิารการทะเบยีน กรมการปกครอง, 2565 : สบืคน้เมื่อ 28 
มถิุนายน 2566) กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวจิยัครัง้นี้ คอื ประชาชนที่มาใช้บรกิารร้านก๋วยเตีย๋วเรอื  
ป.ประทปี จงัหวดักาญจนบุร ีโดยแทนค่าสูตรของ Taro Yamane (1973) ซึ่งทีร่ะดบัความคลาดเคลื่อน 
0.05 ได้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง จ านวน 400 คน โดยการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Size) 
เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม แบ่งออกเป็น 3 ส่วน การทดสอบ
คุณภาพของแบบสอบถาม มดีงันี้ ผลการตรวจสอบความเทีย่งตรง (Validity) (IOC) ของขอ้ค าถาม 
พบว่า ค่า IOC แต่ละข้อมีค่าเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 0.67 - 1.00 โดยรวมทัง้ฉบับผลเท่ากับ 1.00  
ซึ่งถือเป็นที่ยอมรบัได้ และการน าแบบสอบถามไปทดลองใช้ (try out) กบัประชากรซึ่งไม่ใช่กลุ่ม
ตวัอย่างจ านวน 30 คน แล้วน าแบบสอบถามมาหาค่าความเชื่อมัน่ (Reliability) ของแบบสอบถาม 
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โดยค่าที่ยอมรบัได้ในเกณฑ์ คือ 0.70 จึงจะสามารถน าแบบสอบถามชุดนี้มาใช้เป็นเครื่องมือ 
ในการวิจัยได้ (กัลยา วานิชย์บัญชา, 2546, หน้า 50) ซึ่งค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
ที่ค านวณได้ มีดังนี้  ผลค่าความเชื่อมัน่ของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps คือ 0.910 และ 
ผลค่าความเชื่อมัน่ของพฤติกรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอื คอื 0.970 การวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยั
ส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม โดยใช้ค่าความถี่ (frequency) และค่าร้อยละ (percentage) 
การวิเคราะห์ระดับความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps และการวิเคราะห์ระดับ
พฤติกรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรือของผู้ตอบแบบสอบถาม ประมวลผลข้อมูลโดยใช้ค่าเฉลี่ย 
(mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (standard deviation) การวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นต่อ
พฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีจ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
โดยใช้การทดสอบแบบ t-test ส าหรบัตัวแปรที่จ าแนกเป็น 2 กลุ่ม และใช้การวิเคราะห์ความ
แปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) ส าหรับตัวแปรที่ จ าแนกเป็น 3 กลุ่ มขึ้นไป และ 
การวเิคราะห์ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของร้าน
จ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรือ ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบุร ีของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ีโดยการ
วเิคราะหค์่าสมัประสทิธิส์หสมัพนัธถ์ดถอยเชงิพหุคญู (multiple regression) ดว้ยวธิ ีEnter 

 
ผลการวิจยัและการอภิปรายผล 

 

ผลจากการศกึษา เรื่อง ปัจจยัทีส่่งผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่าย
ก๋วยเตี๋ยวเรือ ป.ประทีป จังหวัดกาญจนบุรี ของผู้บริโภคในจังหวัดกาญจนบุรี  พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถาม ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31 - 40 ปี มีอาชีพข้าราชการ/รฐัวิสาหกิจ  
มกีารศึกษาระดบัปรญิญาตร ีและส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001 - 20,000 บาท โดยผล
การศกึษาตามวตัถุประสงคแ์ละสมมตฐิาน มดีงันี้  

1. ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภค
ก๋วยเตีย๋วเรอืของร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี จงัหวดักาญจนบุร ีของผู้บรโิภคในจงัหวดั
กาญจนบุร ีผลการศกึษาพบว่า ระดบัความส าคญัของส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบุร ี
โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก เมื่อพจิารณารายดา้น พบว่า อยู่ในระดบัมากทีสุ่ด คอื ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ รองลงมาคือ ด้านบุคคล และด้านผลิตภัณฑ์ ตามล าดับ อยู่ในระดับมาก คือ  
ด้านราคา รองลงมาคือ ด้านกระบวนการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริม
การตลาด ตามล าดบั สอดคล้องกบังานวจิยัของเดชาธร เอี่ยมศร ี(ม.ป.ป.) ที่ศกึษาเรื่อง ปัจจยั
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อการซื้อของผูบ้รโิภครา้นก๋วยเตีย๋วหมูมะนาวสุขุมวทิ 71 ผลการศกึษา
พบว่า ปัจจยัทางการตลาดที่มผีลต่อการซื้อของผู้บรโิภคร้านก๋วยเตีย๋วหมูมะนาว สุขุมวทิ 71 
โดยรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ทุกต้านอยู่ในระดับมาก คือ  
ดา้นบุคลากร ด้านลกัษณะทางกายภาพและการน าเสนอ ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ 
ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้นราคา และดา้นการสง่เสรมิการตลาด ตามล าดบั 
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2. การศึกษาระดับพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวเรือของร้านจ าหน่ายก๋วยเตี๋ยวเรือ  
ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบุร ีของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุรี โดยภาพรวม อยู่ในระดบัมาก  
เมื่อพจิารณารายด้าน พบว่า อยู่ในระดบัมากที่สุด คอื ด้านใครมอีิทธิพลต่อการซื้อก๋วยเตีย๋วเรอื 
และด้านวธิกีารช าระค่าสนิค้า มคี่าเฉลี่ยเท่ากนั รองลงมาคอื ด้านความถี่ในการซื้อก๋วยเตีย๋วเรอื 
ต่อสปัดาห ์และดา้นประสบการณ์ในการซือ้ก๋วยเตีย๋วเรอื ตามล าดบั อยู่ในระดบัมาก คอื ดา้นช่องทาง
การซื้อก๋วยเตีย๋วเรอื รองลงมาคอื ด้านประเภทของก๋วยเตีย๋วเรอืที่ซื้อ และด้านเหตุผลในการซื้อ
ก๋วยเตีย๋วเรอื ตามล าดบั สอดคล้องกับงานวจิยัของชารสิา แสงทองอร่าม (2558) ที่ศึกษาเรื่อง 
พฤติกรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋ว และความพงึพอใจต่อผลิตภณัฑ์ของร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วของ
บุคลากร ศูนย์ราชการเฉลิมพระเกียรติ 80 พรรษา 5 ธันวาคม 2550 ผลการศึกษาพบว่า  
กลุ่มตวัอย่างมคีวามพงึพอใจต่อผลติภณัฑข์องรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก  

3. การเปรยีบเทยีบระดบัพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื 
ป.ประทีป จังหวัดกาญจนบุรี ของผู้บริโภคในจังหวัดกาญจนบุรี จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคค  
ผลการศกึษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามที่มอีายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน 
แตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวเรือของร้านจ าหน่ายก๋วยเตี๋ยวเรือ ป.ประทีป 
แตกต่างกนั อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.01 และระดบั 0.05 ส่วนผูต้อบแบบสอบถามทีม่เีพศ
แตกต่างกัน จะมีพฤติกรรมการบริโภคก๋วยเตี๋ยวเรือของร้านจ าหน่ายก๋วยเตี๋ยวเรือ ป.ประทีป  
ไม่แตกต่างกนั สอดคล้องกบังานวจิยัของอรทยั ปานค า (2561) ที่ศกึษาเรื่อง ความพงึพอใจในการ
เลอืกบรโิภคก๋วยเตีย๋วในเขตพื้นที่ต าบลท่าวงัทอง อ าเภอเมอืง จงัหวดัพะเยา ผลการศึกษาพบว่า 
ผูบ้รโิภคทีม่เีพศต่างกนัมคีวามพงึพอใจเลอืกบรโิภคก๋วยเตีย๋วไม่แตกต่างกนั และผูบ้รโิภคทีม่อีาชพี
ต่างกนัมคีวามพงึพอใจเลอืกบรโิภคก๋วยเตีย๋วแตกต่างกนั สอดคลอ้งกบังานวจิยัของกญัยานี ซาลมึ 
(ม.ป.ป.) ทีศ่กึษาเรื่อง การศกึษาทศันคต ิการรบัรู ้และพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วของคนในเขต
บางกะปิ กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัสว่นบุคคลดา้นอายุ ระดบัการศกึษา และรายได้
ทีแ่ตกต่างกนัมพีฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วของคนในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร แตกต่างกนั 
และสอดคล้องกับงานวจิยัของชารสิา แสงทองอร่าม (2558) ที่ศึกษาเรื่อง พฤติกรรมการบรโิภค
ก๋วยเตีย๋ว และความพงึพอใจต่อผลติภณัฑข์องรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วของบุคลากร ศูนยร์าชการเฉลมิ
พระเกยีรต ิ80 พรรษา 5 ธนัวาคม 2550 ผลการศกึษาพบว่าอายุ และรายได้เฉลี่ยต่อเดอืน มคีวาม 
พงึพอใจแตกต่างกนัอย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 

4. การวเิคราะหส์่วนประสมทางการตลาด 7Ps ทีส่ง่ผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอื
ของร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรือ ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบุรี ของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี 
ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาด ด้านราคา ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสรมิการตลาด ด้านบุคคล ด้านลกัษณะทางกายภาพ และด้านกระบวนการ ส่งผลต่อพฤตกิรรม 
การบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป จงัหวดักาญจนบุร ีของผู้บรโิภค 
ในจังหวัดกาญจนบุรี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนประสมทางการตลาด ด้าน
ผลติภณัฑ ์ไม่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี 
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จงัหวดักาญจนบุร ีของผู้บรโิภคในจงัหวดักาญจนบุรี สอดคล้องกบังานวจิยัของป้อม ขมึสนัเทียะ 
(2553) ที่ศึกษาเรื่อง ปัจจยัการตลาดที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืรงัสติของ
ผู้บริโภคในเขตคลองรังสิตประยูรศักดิ ์ผลการศึกษาพบว่า จากการศึกษาปัจจัยส่วนประสม 
ทางการตลาดทัง้ 7 ด้าน พบว่า ผู้บรโิภคให้ความส าคญัต่อปัจจยัด้านบุคลากรมาเป็นอนัดบัหนึ่ง 
ดังนั ้นผู้ประกอบการจึงควรให้ความส าคัญต่อการอบรมพนักงานบริการให้มีมารยาทและ 
มนุษยสมัพนัธ์ทีด่ตี่อผูบ้รโิภค พรอ้มทัง้มุ่งมัน่และรกัษามาตรฐานการใหบ้รกิารดว้ยรอยยิม้อยู่เสมอ 
ส าหรบัปัจจยัด้านกระบวนการบรกิารนัน้ผู้ประกอบการต้องให้ความส าคญัต่อมาตรฐานการบรกิาร 
ทีร่วดเรว็ ทัง้นี้ตอ้งค านึงถงึความถูกตอ้งของการใหบ้รกิารดว้ย สิง่เหล่านี้จะส่งผลต่อความประทบัใจ
ในการใหบ้รกิาร อนัจะน ามาซึ่งความถี่และปรมิาณในการบรโิภคทีเ่พิม่ขึน้ ส าหรบัเกณฑก์ารตัง้ราคา
นัน้จะต้องตัง้ราคาใหเ้หมาะสมกบัปรมิาณและคุณภาพของผลติภณัฑแ์ละเป็นธรรมต่อผูบ้รโิภค และ
สอดคล้องกบังานวจิยัของกญัยานี ซาลมึ (ม.ป.ป.) ที่ศึกษาเรื่อง การศึกษาทศันคติ การรบัรู้ และ
พฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วของคนในเขตบางกะปิ กรุงเทพมหานคร ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัทีม่ี
ผลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารรา้นก๋วยเตีย๋ว ประกอบดว้ย ดา้นราคา และดา้นการสง่เสรมิการตลาด 

 
ข้อเสนอแนะ 

 
ขอ้เสนอแนะเพือ่น าไปใช ้

1. จากการศกึษาพบว่า ผู้บรโิภคมคีวามคดิเหน็เกี่ยวกบัระดบัความส าคญัของส่วนประสม
ทางการตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก และรายด้านอยู่ในระดบัมากที่สุดและระดบัมาก โดยให้
ความส าคญักบัส่วนประสมทางการตลาดด้านลกัษณะทางกายภาพ ดา้นบุคคล และด้านผลติภณัฑ์
มากทีสุ่ด ตามล าดบั ดงันัน้ ผูป้ระกอบธุรกจิรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี จงึควรเน้นรปูแบบ
ในการจดัหน้าร้านให้มคีวามสวยงาม สะอาด มทีี่จอดรถเพยีงพอ และมหี้องน ้ารองรบัลูกค้าที่มาใช้
บรกิาร ควรปรบัปรุงภูมทิศัน์บรเิวณโดยรอบของรา้น เพื่อดงึดดูลูกคา้ใหเ้พิม่มากขึน้ ทัง้ลูกคา้ประจ า
และลูกค้าใหม่ รวมทัง้ อบรมพนักงานทุกฝ่าย ทัง้ฝ่ายท าอาหาร ฝ่ายเสริ์ฟอาหาร ฝ่ายคดิเงนิ ให้
สามารถบรกิารลูกค้าไดอ้ย่างรวดเรว็และถูกต้อง มคีวามใส่ใจในการใหบ้รกิาร ยิม้แย้มแจ่มใส และมี
ทักษะในการแนะน าเมนูให้แก่ลูกค้า เป็นต้น และปรบัปรุงพัฒนาสูตรก๋วยเตี๋ยวเรือให้มีความ
หลากหลายสามารถตอบสนองความต้องการให้แก่ลูกค้าได้อย่างเหมาะสม ทัง้นี้ เนื่องจากลูกค้า 
มคีวามไวว้างใจในผลติภณัฑจ์ากตรายีห่อ้ก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี ทีม่ชีื่อเสยีงในรสชาตอิาหารอยู่แลว้ 
จงึใหค้วามส าคญัของรูปแบบลกัษณะทางกายภาพของรา้น รวมถงึการใหบ้รกิารของพนักงานในรา้น
เป็นส าคญั จงึควรพฒันามาตรฐานการใหบ้รกิารเพิม่มากขึน้ควบคู่ไปกบัการพฒันาสตูรอาหาร  

2. จากการศกึษาพบว่า อายุ อาชพี ระดบัการศกึษา และรายได้เฉลีย่ต่อเดอืน แตกต่างกนั 
จะมพีฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี แตกต่างกนั ดงันัน้ 
ผู้ประกอบธุรกิจร้านจ าหน่ายก๋วยเตี๋ยวเรือ ป.ประทีป จึงควรเน้นกลยุทธ์ทางการตลาด 
ที่สามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่มผู้บรโิภคที่มีความแตกต่างกันด้านอายุ อาชีพ ระดบั
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การศกึษา และรายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน เนื่องจาก ผูบ้รโิภคมคีวามหลากหลาย จงึควรพฒันาสูตรอาหาร
ใหม้คีวามหลากหลายในเมนู เพือ่ตอบสนองความตอ้งการในความชอบก๋วยเตีย๋วทีม่คีวามแตกต่างกนั 
รวมทัง้ ราคาก๋วยเตีย๋ว ควรมกีารก าหนดราคาที่หลากหลายเช่นกนั เพื่อใหก้ลุ่มคนที่มกี าลงัซื้อและ 
ไม่มีก าลงัซื้อ สามารถเข้าถึงได้ และควรจดัแต่งร้านให้มคีวามสวยงาม สะอาด มสีิง่อ านวยความ
สะดวกครบครนั เช่น หอ้งน ้า ทีจ่อดรถ เพือ่ดงึดูดลูกคา้ในกลุ่มวยัท างานและวยัรุ่น รวมทัง้การอบรม
พนกังานใหส้ามารถบรกิารไดอ้ย่างมมีาตรฐาน เพือ่รองรบัลูกคา้ในกลุ่มผูส้งูวยัและกลุ่มเดก็เลก็ 

3. จากการศึกษาพบว่า ส่วนประสมทางการตลาดทุกด้าน ได้แก่ ด้านราคา ด้านช่องทาง 
การจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคคล ด้านลักษณะทางกายภาพ และด้าน
กระบวนการ ส่งผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป 
จงัหวัดกาญจนบุรี ของผู้บริโภคในจงัหวัดกาญจนบุรี ยกเว้นด้านผลิตภัณฑ์ที่ไม่ส่งผล ดังนัน้  
ผูป้ระกอบธุรกจิรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี จงึควรเน้นกลยุทธ์ทางการตลาดในทุก ๆ ดา้น 
เพื่อจูงใจลูกคา้ประจ าและลูกคา้ใหม่ โดยไม่ต้องเน้นกลยุทธ์ด้านผลติภณัฑ์ เนื่องจากก๋วยเตีย๋วเรอื  
ป.ประทีป เป็นร้านอาหารที่มลีกัษณะเป็นแฟรนไชส์ที่มสีูตรอาหารที่ได้รบัการพฒันาสูตรให้เป็นที่
นิยม และลูกค้าก็มคีวามเชื่อถอืและไวว้างใจในรสชาตขิองผลติภณัฑ์อยู่แล้ว ดงันัน้ ลูกค้าจงึหนัไป
พิจารณาในการเข้าใช้บรกิารร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีปจากด้านอื่น ๆ โดยเฉพาะด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ ด้านบุคคล และด้านกระบวนการ หากร้านใดมกีารจดัตกแต่งร้านที่สวยงาม 
สะอาด มโีต๊ะเก้าอี้ในการใหบ้รกิารอย่างเพยีงพอ มทีี่จอดรถเพยีงพอ มหี้องน ้าไว้ให้บรกิาร สถานที่
ปรุงอาหารมีความสะอาด รวมทัง้ พนักงานมีความเอาใจใส่ลูกค้า มีการให้บรกิารอย่างมืออาชีพ 
อธัยาศยัด ียิม้แยม้แจ่มใจ และกระบวนการใหก้ารบรกิารมคีวามถูกต้อง รวดเรว็ เป็นต้น จะส่งผลให้
ลูกคา้ประจ าเกดิความจงรกัภกัด ีและสามารถขยายฐานลูกคา้ใหม่ใหเ้ขา้มาใชบ้รกิารเพิม่มากขึน้  
 
ขอ้เสนอแนะในการวจิยัครัง้ต่อไป 
 1. ควรมกีารศกึษากลยุทธ์ทางการตลาดดา้นอื่น นอกเหนือจากส่วนประสมทางการตลาด 
7Ps ในการวเิคราะห์พฤติกรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอืของร้านจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป 
จงัหวดักาญจนบุร ีของผูบ้รโิภคในจงัหวดักาญจนบุร ี
 2. ควรศกึษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ที่ส่งผลต่อพฤตกิรรมการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอื
ของรา้นจ าหน่ายก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี ของผูบ้รโิภคในจงัหวดัอื่นนอกเหนือจากจงัหวดักาญจนบุร ี
เพื่อน ามาเปรยีบเทยีบ และน าผลการวจิยัที่ได้มาปรบัปรุงพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
ใหเ้หมาะสมกบัความตอ้งการในการบรโิภคก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทปี ของผูบ้รโิภคใหม้ากยิง่ขึน้ 

3. ควรขยายไปศึกษาส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในการบรโิภคก๋วยเตีย๋วประเภทอื่น  
เช่น ก๋วยเตี๋ยวต้มย า ก๋วยเตี๋ยวน ้ าตก หมี่เกี๊ยว หรือ อาหารประเภทอื่นที่มีลักษณะเดียวกัน  
เพื่อน ามาเปรยีบเทียบกับการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดในการซื้อก๋วยเตีย๋วเรอื ป.ประทีป  
เพื่อน าผลการวจิยัที่ได้มาปรบัปรุงพฒันากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดให้สามารถตอบสนอง 
ความตอ้งการของประชาชนใหม้ากยิง่ขึน้ 
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